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บทคัดยอ

วัตถปุระสงคของการศกึษาเปรียบเทยีบการซือ้เคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัด
นครราชสมีากบักรุงเทพมหานครน้ีม ี3 ประการคอื 1) เพื่อเปรียบเทียบการซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี
ของผูบริโภคในจังหวัดนรราชสีมาและกรุงเทพมหานคร 2)  เพื่อศึกษาที่มีผลตอการซื้อเคร่ือง
ประดับอัญมณี 3)  เพื่อศึกษาความสํ าคัญของสวนประสมทางการตลาด จํ าแนกตามคุณลักษณะ
ทางประชากรศาสตร

กลุมประชากรคือผูท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีท่ีอยูในจังหวัดนครราชสีมาและท่ีอยูใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนที่ที่ผูวิจัยท ํากิจการคา กลุมตัวอยางมีจํ านวน 800 คน  จํ าแนกออกเปนผูท่ี
เคยซือ้เคร่ืองประดับอัญมณี ที่อยูในจังหวัดนครราชสีมา 400 คน และผูท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับ
อัญมณีที่อยูในกรุงเทพมหานคร 400 คน  การสุมตัวอยางกระท ําหลายขั้นตอน  โดยใชการแบงพื้นที่
ที่อยูอาศัยของผูบริโภคที่อยูในจังหวัดนครราชสีมาและกรุงเทพมหานคร  และใชการแบงกลุม
รายไดของผูบริโภคออกเปน 9 ระดับ  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม
โดยที่ผูวิจัยและผูชวยวิจัย จํ านวน 5 คน เปนผูเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูลกระท ําโดยใช
เคร่ืองคอมพิวเตอรในการวิเคราะหคารอยละ!!"#"$%"&!'#"$%" และ ()*#%+,-.$!"$%"

ผลการวิจัยสรุปไดดังนี ้คือ  1) การซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัด
นครราชสีมากับผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมีความแตกตางกัน  2) สวนประสมการตลาดทั้ง 4
ปจจัย  มีอิทธิพลตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี  3)  ผูบริโภคท่ีมีคุณลักษณะทางประชากรศาสตร
ที่ตางกัน ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได และอาชีพ ใหความส ําคัญตอสวนประสมการตลาด
แตกตางกันทุกปจจัย ไดแก ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการ
ตลาด

คํ าส ําคัญ  ปจจัยที่มีผลตอการซื้อ  เคร่ืองประดับอัญมณี  สวนประสมการตลาด
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บทท่ี  1
บทนํ า

1.! ความเปนมาของปญหา

การท ําธรุกจิอัญมณีและเคร่ืองประดับเปนธรุกจิทีล่งทนุสงู โดยใชเงนิลงทนุต้ังแต  5 – 50 ลาน
บาท  ดังน้ัน การทํ าธุรกิจน้ีจึงจํ าเปนตองคํ านึงถึงคุณภาพ ราคา และการออกแบบรูปลักษณ เพื่อตอบ
สนองความตองการของผูบริโภค เพื่อเพิ่มมูลคาและภาพพจนธุรกิจในระยะยาว

ธรุกจิอัญมณีไมใชมเีพยีงสนิคาเคร่ืองประดับทีใ่ชประดับรางกายเทาน้ัน   แตยงัครอบคลมุถงึ
สิง่ของ เคร่ืองใชและเคร่ืองตกแตงสถานท่ีท่ีทํ าดวยโลหะมีคาและอัญมณีมีคา  ซึ่งจํ าเปนตองใชทักษะ
ความช ํานาญ และการประยกุตความรูอ่ืนมาประกอบในการผลติดวย  น่ันกห็มายความวาผูประกอบธรุกจิ
อญัมณจีะตองมีวิสัยทัศนการจัดการธุรกิจสมัยใหม ตระหนักถึงเรื่องความสํ าคัญของเวลา คุณคาของ
เงิน การคุมครองผูบริโภค ขอจํ ากดัของธรุกจิ และจริยธรรมธรุกจิ  สิง่ตาง ๆ เหลาน้ีเปนปจจัยแหงความ
ส ําเร็จของการดํ าเนนิธรุกจิอัญมณีทั้งในปจจุบันและอนาคต

ในธุรกิจอัญมณี  องคประกอบหลักของเครื่องประดับมักเปนทองค ํา ซึ่งถือวาเปนโลหะที่
มคีายิง่  อน่ึง ความส ําคญัของทองค ําน้ีเปนทีป่ระจักษมานานต้ังแตสมยัโบราณนานัปประการ ประการแรก
ทองค ํามคีวามส ําคญัในฐานะที่เปนเคร่ืองราชบรรณาการที่ประเทศราชตองสงมาถวายพระเจาแผนดินที่
ครอบครองเมืองของตน  ประการที่สอง ทองคํ าเปนเคร่ืองแบงชนช้ัน บรรดาศักดิ์และบ ําเหน็จความ
ชอบดังจะเห็นไดจากกฎมณเฑียรบาล  กฎหมายตราสามดวง  และประกาศในรัชกาลที่ 5  ที่ก ําหนด
เฉพาะกลุมบุคคลบางกลุมเทานั้นที่จะใชทองค ําสวมใสประดับได  ประการที่สาม ทองค ําเปนเคร่ือง
แสดงสถานะทางสังคม  ดังค ํากลาวที่วา  “มีเงินนับเปนนองมีทองนับเปนพ่ี”  และประการสดุทายเปน
เครื่องแสดงฐานะทางเศรษฐกิจเพราะทองค ําสามารถน ําไปแลกเปลี่ยนซื้อขายกัน  แทนคาเปนเงินได

ความนิยมในการบริโภคเคร่ืองประดับท่ีมีทองคํ าเปนสวนประกอบ ทํ าใหการบริโภคทอง
คํ าในประเทศไทยเพิ่มขึ้นในชวงป 2528 – 2538  จาก 26.5 ตัน ในป 2528  เปน 140 ตัน
ในป พ.ศ. 2538     การดํ าเนินกิจการรานคาเคร่ืองประดับอัญมณีในเวลาเร่ิมแรก โดยมีแหลงที่สํ าคัญท่ี
สุดของประเทศ คือ ถนนเยาวราช  ซ่ึงเปนรานทองขนาดใหญของชาวจีนอันเปนเอกลักษณของถนน
สายน้ีมาเปนเวลานับศตวรรษ  ซึ่งในถนนสายดังกลาวมีบอนการพนันตั้งอยูเปนจ ํานวนมาก  ใน
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ปจจุบนัเรียกบริเวณน้ันวาบานหมอ  ตั้งแตในสมัยรัชกาลที่ 4  การคาทองเริ่มตนจากเซียนพนันซึ่ง
ดํ าเนินการโดยชาวจีน ต้ังโตะท ําเปนโรงรับจํ านํ าโดยใชทองค ําคํ้ าประกันเงินกู  ตอมาไดกลายเปนศนูย
การคาแลกเปลีย่นทองค ํา  เปนแหลงขายและแหลงกูส ําหรับผูตองการเงนิทุนท ําการคา  จากการเพยีงมี
โตะรับซือ้ขายทอง   เปลีย่นแปลงเปนรานทองระดับทีช่าวจีนเรียกวาหางเต็มสองฟากถนนเยาวราชใน
ปจจุบัน  และมีชางฝมือซึ่งเปนที่ยอมรับในสมัยนั้นเปนชางทองที่มาจากเมืองจีน

รานคาเครื่องประดับอัญมณีในประเทศไทยมีรูปแบบเปนรานคาทองค ําท่ีนิยมเรียกวาทอง
ตูแดง  ซึ่งเปนการเรียกตามการตกแตงรานทองค ําท่ีมักใชเฟอรนิเจอรในรานเปนสีแดง

ต้ังแตชวงป 2530 เปนตนมา  มีวิวัฒนาการการจํ าหนายเคร่ืองประดับอัญมณีในประเทศ
ไทยออกมาในรูปแบบของการไปเปดใหบริการบนพื้นที่ในหางศูนยการคาขนาดใหญ  ซ่ึงรานคาดัง
กลาวไดถูกเรียกขนานวา  “ทองหาง”  ซ่ึงหมายถึงรานคาทองรูปพรรณท่ีเปดตามหางสรรพสินคา
(วันทนา จันทรสนธิสกุล  2545)

ตารางท่ี 1.1   มูลคาการสงออกอัญมณีและเคร่ืองประดับของไทยป พ.ศ.2540 – 2545 (หนวย : ลานบาท)

อัญมณีและเครื่องประดับแท

ป เคร่ือง
ประดับ
อัญมณี

อัตราการ
ขยายตัว
รอยละ

เพชร อัตราการ
ขยายตัว
รอยละ

พลอย
และ
ไขมุก

อัตราการ
ขยายตัว
รอยละ

รวม

2540
2541
2542
2543
2544
ม.ค.-มี.ค.44
ม.ค.-มี.ค.45

27,645.8
31,758.5
31,727.7
33,052.2
43,814.3
9,177.5
8,548.2

29.9
14.9
-0.1
4.2
32.6
n/a
-6.9

15,899.5
13,219.2
16,360.3
21,039.7
22,210.1
5,882.6
5,569.4

-21.4
-16.9
23.8
28.6
5.6
n/a
-5.3

9,643.7
9,315.6
9,063.8
9,530.2
9,094.2
2,455.0
2,444.9

-8.1
-0.5
-2.7
5.1
-4.6
n/a
-0.4

53,189.0
54,293.3
57,151.8
63,622.1
75,118.6
17,515.1
16,562.5

ที่มา : กรมเศรษฐกิจการพาณิชย  กระทรวงพาณิชย.
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จากเหตุผลดังกลาว จะเห็นไดวาธุรกิจการคาเครื่องประดับอัญมณีภายในประเทศมีการ
แขงขันสูง ดังจะเห็นไดจากจํ านวนรานคาทองท่ีเพ่ิมมากข้ึนอยางรวดเร็วถึงจํ านวน 6,000 ราน และมี
เงินทุนหมุนเวียนไมนอยกวา 6,000 – 7,000 ลานบาท/ป หากไมสามารถท่ีจะครองใจลกูคาหรือ
ผูบริโภคใหกลบัมาใชบริการของตนเองได  ธุรกิจการคาเครื่องประดับอัญมณีก็อาจจะมีโอกาส ท่ีจะ
อยูไมไดในธุรกิจที่มีการแขงขันสูงเชนนี้

ดวยเหตุน้ีเอง  ผูวิจัยจึงมคีวามตองการทีจ่ะศกึษาเปรียบเทยีบการซือ้เคร่ืองประดับอัญมณีของ
ผูบริโภคทีอ่าศยัอยูในเขตพืน้ทีท่ีม่รีานคาของผูวิจัย เพือ่ท่ีจะนํ าขอมลูทีไ่ดไปใชในการปรับปรุงธรุกจิน้ีให
สอดคลองกบัการตลาดและตรงกบัตามความตองการของผูบริโภคเพือ่พฒันาธรุกจิน้ีใหเจริญรุงเรือง
กาวหนาตอไป

2.  วตัถุประสงคของการวิจัย
!

     2.1  เพื่อเปรียบเทียบการซื้อเครื่องประดับอัญมณีของผูบริโภคระหวางจังหวัด
            นครราชสีมากับกรุงเทพมหานคร

2.2!เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเครื่องประดับอัญมณี
2.3!เพื่อศึกษาความส ําคัญของสวนประสมการตลาด จํ าแนกตามคุณลักษณะ

     ทางประชากรศาสตร

3.  สมมุติฐาน

3.1  การซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคระหวางจังหวัดนครราชสีมากับ
       กรุงเทพมหานครมีความแตกตางกัน
3.2!สวนประสมการตลาดมีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี
3.3!ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกันใหความสํ าคัญตอสวนประสม
การตลาดแตกตางกัน

4. ความสํ าคัญของการวิจัย

การศึกษาวิจัยกอใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับการซื้อเครื่องประดับอัญมณีของผูที่เคยซื้อ ซึ่ง
จะนํ าผลที่ไดจากงานวิจัยนี้ ไปใชในการวางแผนและปรับปรุงดานกลยุทธดานการตลาดของธุรกิจ
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เคร่ืองประดับอัญมณี เพื่อใหเขาถึงความพึงพอใจของลูกคามากขึ้น เพื่อใหธุรกิจ เคร่ืองประดับอัญมณี
สามารถประสบความส ําเร็จในการแขงขันการจํ าหนายและท ําก ําไรสูงสุดในการดํ าเนินการธุรกิจคา
เคร่ืองประดับอัญมณี

5. ขอบเขตของการวิจัย

5.1  ขอบเขตของกลุมประชากร  การศกึษาวิจัยน้ี ไดก ําหนดขอบเขตการศกึษาเปรียบเทยีบ
เฉพาะผูบริโภคเคร่ืองประดับอัญมณี ในจังหวัดนครราชสีมากับกรุงเทพมหานครเทาน้ัน นอกจากนี้ได
กํ าหนดขอบเขตการศึกษาดานตางๆ ดังน้ี คือ

5.1.1  ขอบเขตดานประชากร ประชากรในที่นี้หมายถึง ผูที่เคยซื้อเครื่องประดับ   
อัญมณี ในเขตจังหวัดนครราชสีมา และกรุงเทพมหานคร

5.1.2  ขอบเขตดานระเบียบวิธีวิจัย คือการวิจัยเชิงพรรณา (Descriptive Research)
โดยการใชการออกส ํารวจ (Survey)

5.1.3  ขอบเขตดานพ้ืนท่ี  พื้นที่การวิจัยจะครอบคลุมเฉพาะพื้นที ่2 จังหวัด คือในเขต
จังหวัดนครราชสมีา และกรุงเทพมหานคร

5.2  ขอบเขตของตัวแปรที่ศึกษา  จากการศึกษาทฤษฎ ีแนวความคิด และวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของอาจกลาวโดยสรุปไดวาการศึกษาวิจัยนี้ไดใหความส ําคัญกับตัวแปรตาง ๆ ที่จะสงผลตอการ
พัฒนาทางการตลอดของเคร่ืองประดับอัญมณี  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้คือ

5.2.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก คุณลักษณะสวนบุคคลของผู
ซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี  เชน เพศ  อายุ รายได อาชีพ  ระดับการศึกษา  รวมถึงวัตถุประสงคในการซื้อ
ปจจัยสวนประสมการตลาด  ไดแก ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price) การจัดจํ าหนาย (Place)
การสงเสริมการตลาด (Promotion)

5.2.2! ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  ไดแก การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ
อัญมณี
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย

6.! นยิามศัพทเฉพาะ

6.1  การซื้อ  หมายถึง  ความถี่ในการซื้อตอป จํ านวนเงินท่ีซ้ือในแตละคร้ัง
6.2  เคร่ืองประดับอัญมณี  หมายถึง  เคร่ืองประดับอัญมณีท่ีมีทองเปนตัวเรือน  รวมถึง

ทองคํ าแทง  ทองรูปพรรณ ไดแก สรอยคอ  สรอยขอมือ  แหวน จ้ีประดับ และตางหู
6.3  ผูบริโภค  หมายถึง  ประชาชนท่ีมาใชบริการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี  ในรานคาทอง

ที่มีภูมิล ําเนาในเขตจังหวัดนครราชสีมา และกรุงเทพมหานคร

สวนประสมการตลาด

- ผลิตภัณฑ (Product)
- ราคา (Price)
- การจัดจ ําหนาย (Place)
- การสงเสริมการตลาด (Promotion)

ประชากรศาสตรของผูบริโภค
จงัหวัดนครราชสีมา

ปจจัยสวนบุคคล
- เพศ
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- รายได
- อาชีพ

ประชากรศาสตรของผูบริโภค
กรุงเทพมหานคร

ปจจัยสวนบุคคล
- เพศ
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- รายได
- อาชีพ



6

6.4  ขอมูลทางประชากรศาสตร  หมายถึง ขอมูลปจจัยหรือคุณลักษณะสวนบุคคลของ
กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม  ไดแกขอมูลเร่ือง  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  ระดับรายได  และ
อาชีพ

6.5  ปจจัยสวนประสมการตลาด  หมายถึง  ปจจัยทางการตลาด  ไดแก  ปจจัยดานผลิต
ภัณฑ (Product)  ปจจัยดานราคา (Price)   ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย (Place)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (Promotion)

6.6  ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง  เครื่องประดับอัญมณีที่จ ําหนายอยูในตลาด  เชน  เข็ม
กลัด  สรอยคอ  สรอยขอมือ  ตางหู  กํ าไร  แหวน  หรือท่ีติดผม  เปนตน

6.7  ราคา  (Price)  หมายถึง  มูลคาของท่ีเก่ียวของกับเคร่ืองประดับอัญมณี
6.8  การจัดจํ าหนาย  (Place)  หมายถึง  กระบวนการทางการตลาดที่ผูผลิตเครื่องประดับ

อัญมณีนํ าไปสูผูบริโภค
6.9  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  การใหขอมูลขาวสารแกผูบริโภคให

เขาใจ  เกิดการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอเคร่ืองประดับอัญมณี  และเกิดการตัดสินใจซ้ือเคร่ือง ประดับ
อัญมณี

7.! ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

7.1  ผูประกอบการรานคาอัญมณีสามารถน ําผลการวิจัยไปใชประกอบการพิจารณาในการ
วางแผนกลยุทธทางการตลาด เพื่อใหตรงกับความตองการของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องประดับอัญมณีไดเพิ่มมากขึ้น

7.2  ผูที่เกี่ยวของกับธุรกิจการคาอัญมณีสามารถนํ าผลการวิจัยไปใชประโยชนในการ
ศึกษาวิจัยตอเน่ืองตอไปได



บทท่ี 2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของกับการศึกษาเปรียบเทียบการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภค
น้ี มีหัวขอเก่ียวของกับประวัติความเปนมาของเคร่ืองประดับอัญมณี  ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกี่ยวของดัง
รายละเอียดตอไปนี้

1.   ความเปนมาเก่ียวกับการคาเคร่ืองประดับอัญมณี

ความนิยมใชอัญมณีตกแตงรางกายมีมาหลายพันป  นับแตสมัยอียิปตโรมัน และกรีก ซึ่ง
กษัตริยและขุนนางท่ีมีเงินเทาน้ันจึงจะใชอัญมณีเปนเคร่ืองประดับได เชน พระนางคลีโอพัตรา,
จักรพรรดิยูเลียสซีซาร  อเล็กซานเดอรมหาราช กษตัริยกรีก เปนตน   สวนในประวัติศาสตรของไทย
ความนิยมใชอัญมณีเปนเครื่องแตงกายมีอยูทุกกาลสมัย  จากหลักฐานที่คนพบตามกรุพระโบราณสมยั
ลพบรีุ  เชยีงแสน  สโุขทยั  อูทองและอยธุยา จะพบมรกต  ทบัทมิ บษุราคมั พลอยสมีวง พลอยแดงรวมอยู
กับแกวแหวนเงินทองรูปพรรณ ยกเวนเพชรซึ่งไมพบเลย จึงสันนิษฐานวาบรรดาแกวแหวนเงินทองท่ี
บรรจุรวมไวกับพระพุทธรูปหรือสิง่ศกัด์ิสทิธิเ์ปนการอุทศิสวนกศุลใหกบัผูลวงลบัไปแลว  และยงัแสดงให
เห็นวาในยคุดังกลาวมอัีญมณีและเคร่ืองทองรูปพรรณใชดวย  แมจะไมมากนัก  ตอมา ในสมยัอยธุยามี
หลกัฐานวามกีารบรรจุเพชรพลอยเคร่ืองทองจํ านวนมากไวทีก่รุเจดียวัดราชบูรณะ  ซึ่งเปนกรุที่ใหญที่สุด
โดยเพชรพลอยที่พบคือไพฑูรย เม็ดขนาดใหญจํ านวนหลายเม็ด  ตอมา  ในพ.ศ. 2503 มีการพบกรุพระ
ตามบริเวณลุมแมนํ ้าปงท่ีมีการบรรจุเคร่ืองทองรูปพรรณเพชรพลอยและพระแกวไวเปนอันมาก
สันนิษฐานวามีอายุราว 600 – 700 ป ซึ่งนานกวาสมัยอยุธยา อยางไรก็ตามการคาเพชรพลอยในสมัย
โบราณยังไมมีหลักฐานปรากฏเพียงสันนิษฐานไดจากรูปการณเทานั้น
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1.1! พัฒนาการของเครื่องประดับยุคโบราณ

1.1.1 ยุคโรมัน  ทองค ําเปนทีนิ่ยมเพราะโลหะเงนิหายาก  การผลิตเคร่ืองประดับสวนมาก
จึงมกัใชทองคํ าซึ่งเปนโลหะที่สูงคากวาแทน  ในสมัยโรมันประมาณป ค.ศ. 27  จากเดิมท่ีการใชเคร่ือง
ประดับสวมใสไดเฉพาะชนชัน้ปกครอง  ไดใหอิสระกบัประชาชนในการสวมใสเคร่ืองประดับมากขึน้
โดยในชวงกลางศตวรรษยังคงหามใชทองค ําในการผลิตเคร่ืองประดับ  จนกระทั่งถึงตนศตวรรษที ่2 ที่
นิยมใชเหรียญเคร่ืองประดับเหรียญทองคํ า  ประกอบกับมีการท ําเหมืองโลหะมีคาในบริเวณดินแดน
ยึดครองในอัฟริกาเหนือและตะวันออกใกล  กรรมวิธีการทํ า จะตีทองคํ าเปนแผนบาง ๆ แลวตกแตงดวย
ลวดลายเสนหรือท ําเปนปุมและประดับพลอยส ีเชนโทปาซและโกเมน โดยมีเครื่องประดับตอกลายบน
แผนทองค ําหลายรูปแบบดังที่พบในเมืองปอมเปอิซึ่งจมหายไปกับการระเบิดของภูเขาไฟเวสสุเวียสเมื่อ
ป ค.ศ.1979   บริเวณน้ีเปนบริเวณส ําคัญท่ีมีการขุดพบเคร่ืองประดับสมัยโรมัน โดยเฉพาะเหรียญ
ประดิษฐเปนสรอยคอ สรอยขอมือ แหวนและจี้ตาง ๆ  ตัวเรือนมักเปนลวดลายเสนบิดเปนเกลียว
ลักษณะเปนวงซอนทับกันและประดับไขมุกและพลอยส ีเชน มรกต และแซฟไฟร เปนตน  นอกจาก
น้ัน การระเบิดของภูเขาไฟในอียิปตและการท ําเหมืองในเขตดังกลาวไดขุดพบมรกต แซฟไฟร
อความารีนและโทปาซ ตลอดจนนํ าเขาอํ าพันจาก ฝงบอลติค และถานหินชนิดแข็งที่ใชท ํากระดุมและ
ลูกปดที่น ํามาจากอังกฤษตอนเหนือ  ชาวโรมันเริ่มรูวิธีการลงยาสีดํ าและการจารึกชื่อในแหวนแตงงาน
ดังที่ปรากฏในรูปวาดและที่พบในอนุสาวรียหินแกะสลัก   ชาวโรมันทั้งหญิงและชายนิยมใสแหวน
หลากหลายรูปแบบ เชน แหวนรูปสัญลักษณและแหวนประดับพลอยซึ่งเจียระไนแบบหลังเตา และนิยม
ใสหลายๆ วง  ในหลาย ๆ น้ิว   สันนิษฐานวา ชาวโรมันไดรับอิทธิพลเร่ืองเคร่ืองประดับจากการติดตอ
คาขายกับตางประเทศซึง่พฒันาเปนตางหู และสรอยขอมอืทีม่พีลอยสปีระดับดวย เชน เครือ่งประดับที่ตก
แตงดวยปุมทองคํ าเล็ก ๆ เปนระยาหอยบนสรอยคอและตางหูไดแนวคิดมาจากเอเชียตะวันออก ขณะที่
จ้ีรูปแบบลอเกวียนก็ไดรับแนวความคิดมาจากอารยธรรมไซเรีย   การใชเข็มกลัดเร่ิมเปนท่ีนิยม แบบ
ธรรมดาทีส่ดุ คอื เขม็กลดัรูปแบบคนัธนูทีม่ลีกูศร โดยเขม็กลดัท ําขึน้จากการตกแตงดวยการลงยาสีดํ า
(การลงยาน้ีจะเปนท่ีนิยมเฉพาะทางตอนเหนือของจักรวรรด์ิโรมันในยุคน้ี)  ปนปกผมที่ทํ าจากโลหะ
เงิน กระดูก และงาชางก็น ํามาเปนเคร่ืองประดับดวย

1.1.2  ยุคไบแซนไทน   เร่ิมจากการท่ีพวกเจอมานิคหรือพวกบาบาเรียนซ่ึงเปนนักเดิน
ทางเรรอนเขาไปสูจักรวรรด์ิโรมัน  ในป ค.ศ. 410 สหราชอาณาจักรเปนอิสระจากการปกครองของชาว
โรมัน  ประกอบกับการติดตอคาขายกับทางสแกนดิเนเวียไดท ําใหการใสเคร่ืองประดับกระจายไปท่ัว
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ทุกแหง โดยพัฒนาเปลี่ยนแปลงและผสมผสานงานศิลปะแบบคลาสสิคและประเพณีทองถิ่นที่มีรูปแบบ
ธรรมชาติและสตัวตาง ๆ รวมทั้งการผลติเคร่ืองประดับเพือ่เปนตัวแทนสิง่ศกัด์ิสทิธิต์าง ๆ  ในสมยั
จกัรพรรคคิอนสแตนตนิซึง่เปนครสิเตียนไดยายเมืองหลวงจากโรมไปไบแซนไทนในกรีกในป ค.ศ. 476
ทํ าใหเครื่องประดับกลายเปนงานฝมอืผลติเพือ่การคากบัตางประเทศ โดยใชพลอยประดับทีตั่วเรือนอยาง
ปราณีตและมคีวามสลบัซับซอนมากขึ้น ยคุน้ีเองถอืเปนตนก ําเนิดชดุเคร่ืองประดับซึง่ประกอบดวย
สรอยคอ สรอยขอมอื ตางหู และแหวน แมวา จะนิยมใชพลอยตกแตงตัวเรือนมากในยคุน้ี แตการคางาชาง
ทีม่ศีนูยกลางอยูทีไ่บแซนไทน รวมทัง้คาขายไขมุกจากอินเดียและเปอรเซียไดถูกน ํามาประกอบตกแตง
ตัวเรือนเคร่ืองประดับดวย ทั้งน้ีเหรียญทอง ไบแซนไทนกลายเปนวัตถุดิบส ําคัญส ําหรับชางทองในเขต
ยุโรปตะวันตกและยุโรปเหนือ  ในเวลาตอมา ภายใตการปกครองของจักรพรรดิจัสติเนียนท่ีไดต้ังกฎไว
ในป ค.ศ. 529 หามผูใดสวมใส ไขมุก มรกต และแซฟไฟร เวนแตจักรพรรดิ ทํ าใหรูปแบบการใชเคร่ือง
ประดับชัดเจนข้ึน  โดยการจัดทํ าเพ่ือเปนเหรียญตราหรือกระดุมท่ีแสดงสัญลักษณของตํ าแหนงตาง ๆ

1.1.3  ยุคเจอมานิค   การยึดครองดินแดนบริเวณฝร่ังเศสและเยอรมันในปจจุบันของ
พวกเจอมานิคในศตวรรษท่ี 6 ทํ าใหเกิดรูปแบบเคร่ืองประดับท่ีเรียกวา “เจอมานิค จิวเวลร่ี” ซึ่งจะใช
พลอยโกเมนฝงบนตัวเรือน โดยชาวเยอรมันเร่ิมใชเปนพวกแรกโดยนํ าเขาจากอินเดียและอัฟกานีสถาน
เนื่องจากยุโรปปกครองโดยคนหลายเชื้อชาติท ําใหเครื่องประดับมีลักษณะทึบและไมโดดเดนดวยการ
แกะสลักและลงยาสีดํ า  รูปแบบเคร่ืองประดับท่ัวไปเปนรูปทรงเรขาคณิตท่ีดูแข็งแรง ทนทาน เชน
หัวเข็มขัด ดาบ และสายรัดเสื้อคลุมส ําหรับสตรี  เครื่องประดับที่ใชกันแบบแพรหลายคือ เข็มกลัดแบบ
แผนกลม   จากการท่ีอังกฤษเปนเมืองข้ึนของพวกแองโกล - แซกซอน ซึ่งเปนเชื้อชาติผสมระหวาง
เยอรมันกับเดนมารกในศตวรรษที ่7  การผลิตเครื่องประดับก็ใชพลอยโกเมนฝงบนตัวเรือนทองค ํา
เครื่องประดับสวนใหญท ําเปนสายยาว ๆ แลวตัดออกเปนสวน ๆ   ภายใตอิทธพิลของพวกไบแซนไทนท ํา
ใหพวกแองโกล – แซกซอนนิยมใชเข็มกลัดที่เปนเข็มหมุดและจี ้มากวาเข็มกลัดที่เปนหวงสปริงแบบ
เมดิเตอเรเนียน    ตอมาในศตวรรษที่ 8  ความตองการทองค ําในยโุรปตอนเหนือลดลง  และมกีารใชโลหะ
เงนิมากขึน้  ซึง่สวนใหญน ํามาจากตะวันออกใกลโดยเรือไวกิง้  สมัยน้ันยังมีการผลิตเคร่ืองประดับจาก
ทองเหลืองแลวนํ ามาเคลือบดวยทองค ํา หรือเงิน หรือดีบุก ดวย
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1.2! พัฒนาการของเคร่ืองประดับไทย

1.2.1 สมัยรัชกาลที ่1 – 4 (พ.ศ.2325 – 2411)   เนื่องจากชวงสมัยรัชกาลที ่1 – 3 ขนบ
ธรรมเนียมประเพณีและเครื่องประดับที่ใชตกแตงรางกาย เสื้อผาอาภรณและเครื่องใชสอยยังคงสืบทอด
จากสมัยอยุธยาทั้งภายในและนอกราชส ํานัก เวนแตสมัยรัชกาลที่ 4  ที่ไดเริ่มมีการคากับตางประเทศ
มากขึ้น ทํ าใหเกิดการสวมเส้ือเขาเฝาเปนคร้ังแรก   ขณะที่เครื่องประดับและการแตงกายในหมูประชา
ชนยังเปนแบบเดิมที่คลายคลึงกับสมัยอยุธยา   หากตางกันที่ลวดลายและความละเอียดประณีต
ความซับซอนมากขึ้นเทานั้น  เนื่องจากมีชางชาวตางชาต ิฝมือดีเขามาท ําเคร่ืองประดับมากข้ึน จนท ําให
ทองคํ าในสยามประเทศลดนอยลงและตองซื้อจากตางประเทศ   ในสมัยนั้น พระบาทสมเด็จพระจอม
เกลาเจาอยูหัวไดทรงใหสรางเงินตราสยามเปนเหรียญทองค ําและเหรียญเงินในป พ.ศ. 2403   ตอมาเงิน
ตราสยามที่ท ําดวยทองค ําไดหมดไปเพราะมีการนิยมเก็บรักษาและใชท ําเปนเคร่ืองประดับมากกวานํ า
มาใชแลกเปลี่ยนซื้อขายกัน นอกจากน้ี ยังทรงประกาศก ําหนดคุณภาพของทองคํ าเปนเน้ือทองคํ ามีต้ัง
แตเน้ือส่ี ถึงเนื้อเกา โดยตั้งราคาทองไววา  ทองเน้ือหก (ทองหนัก 1 บาท ราคา 6 บาท) ทองเน้ือเกา
(ทองหนัก 1 บาท ราคา 9 บาท)  ซ่ึงทองเน้ือเกาจะเปนทองแท ทองบริสุทธิ ์ทองธรรมชาติหรือทอง
ชมพูนุทมีสีเหลืองเขมออกแดง  ตลอดจนยังไดมีการกํ าหนดคาอัตราแลกเปลี่ยนเหรียญทองกษาปณไว
ดังน้ี ทองทศ มีคาเทากับ 1 ใน 10 ของช่ังหรือเทากับ 8 บาท (1 ชั่ง = 80 บาท)  ทองพิศ มีคาเทากับ 1 ใน
20 ของช่ังหรือเทากับ 4 บาท และ  ทองพัดดึงส มีคาเทากับ 1 ใน 32 ของชัง่หรือเทากับ 2.50 บาท

1.2.2  สมัยรัชกาลที ่5 – ปจจุบัน  เนื่องจากมีความสัมพันธการคากับตางชาติท ําใหมีการสั่ง
ซื้อและสั่งท ําเคร่ืองประดับรูปแบบแปลกใหมจากตะวันตก รวมถงึเชือ้พระราชวงศและขาราชการทีไ่ปดู
งานหรือศกึษาในตางประเทศไดเผยแพรเคร่ืองประดับตางประเทศในสยามประเทศมากขึน้ ซึง่ตอมามชีาว
ตางชาติเขามาเปดหางรานจํ าหนาย ผลิตและออกแบบเคร่ืองประดับรูปแบบใหม ๆ จนไดนิยมแพรหลาย
ในระดับชนช้ันเจานาย  ขาราชการ และพอคาคหบดีที่อาศัยอยูในกรุงเทพฯ เพิ่มขึ้น โดยเครื่องประดับ
แบบเกามักสวมใสเฉพาะในงานพระราชพิธ ีรัฐพิธหีรือพิธีสํ าคัญตามประเพณี   จนป พ.ศ. 2475 ถึง
ปจจุบัน อิทธิพลตะวันตกไดแพรหลายไปทัว่ภูมภิาค  ท ําใหกจิการเคร่ืองประดับสมยัใหมเกดิขึน้มากมาย
โดยเคร่ืองประดับสมยัเดิมหาไดยากในปจจุบนั เนื่องจากตองใชฝมือประณีตและลวดลายบางอยางสูญ
หายไปจึงมีราคาสูงมากและจ ํากัดอยูในวงแคบเฉพาะวัยและผูมีฐานะดีที่ใชเครื่องประดับเชนนี้ใน
โอกาสพิเศษเทานั้น (ปฏิมากร  คุมเดช  2544, 16)
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1.3! ธุรกิจเครื่องประดับ

ธุรกิจเครื่องประดับเปนธุรกิจที่มีความส ําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ และ
มีคุณสมบัติเดนเฉพาะตัวท่ีเปนขอดีท่ีสํ าคัญอยู 4 ประการ คือ ใชแรงงานฝมือกอใหเกิดมูลคาเพิ่มสูง
เปนธุรกจิระดับครอบครัว สรางธุรกิจเก่ียวเน่ืองจากการออกแบบและในแตละข้ันตอนการผลิตจน
กระท่ังสงออก และเปนธุรกิจที่ไมกอใหเกิดมลภาวะตอสิ่งแวดลอมมากนัก  (ทศพัชร นพรัตนเรืองเดน
2545:  32)

1.3.1! ธุรกจิการผลิต  ปจจุบันมีโรงงานท่ีทํ าการผลิตเคร่ืองประดับในประเทศเฉพาะ
ท่ีจดทะเบียนไวกับกรมโรงงานอุตสาหกรรมมีจํ านวนประมาณ 400 โรงงาน   จํ าแนกเปนโรงงานท่ีทํ า
เครื่องประดับอัญมณีประกอบเพชร พลอย ไขมุก ทองคํ า ทองค ําขาว เงิน นาก หรือ อัญมณีอ่ืนจํ านวน
กวา 300 โรงงาน โรงงานที่ท ําเคร่ืองใชทองค ํา ทองขาว เงนิ นาก หรือ กะไหลทอง หรือโลหะมคีาจํ านวน
11 โรงงาน โรงงานทีท่ ําดวงตรา หรือเหรียญตราของเคร่ืองราชอิสริยาภรณหรือเหรียญอ่ืน ๆ จํ านวน 5
โรงงาน

1.3.2! ลักษณะการผลิต   การผลิตเคร่ืองประดับมักเปนผูผลิตเพ่ือการสงออก โรง
งานขนาดเล็กกระจายอยูบริเวณเขตกรุงเทพฯ ตัวเมืองใหญ ๆ ตามภูมิภาคตาง ๆ เชน เชียงใหม
นครราชสมีา และเชียงราย เปนตน โดยมีฝมือแรงงานชางฝมือกวา 50,000 คน ทั้งนี้สินคาหลักที่ส ําคัญ
ของอุตสาหกรรมน้ีเกือบท้ังหมดจะเปนเคร่ืองประดับทองคํ า / เงนิ ประดับเพชร พลอย และมบีางเล็ก
นอยทีเ่ปนเคร่ืองประดับทีท่ ําจากทองค ําขาวหรือแพลททินั่ม หรือโลหะอ่ืน โดยมีมูลคาสงออกเฉลี่ยปละ
ประมาณ 50,000 – 60,000 ลานบาท โดยสามารถแบงกลุมผูประกอบการผลิตเครื่องประดับเพื่อการสง
ออกตามขนาดการผลิตไดดังนี ้ คือกลุมผูผลิตเพื่อการสงออกขนาดใหญ  กลุมผูผลิตเพ่ือการสงออก
ขนาดกลาง  กลุมผูสงออกขนาดกลางถึงขนาดเล็ก กลุมโรงงานผลิตขนาดกลางรับจางผลิต

1.3.3! ลักษณะสินคาที่ผลิต ประกอบดวย การผลิตเคร่ืองประดับแท มีการผลิตและ
การสงออกไปจํ าหนายในตางประเทศที่มีมานานแลว โดยเปนเครื่องประดับที่ท ําดวยเงินและทองค ํา
ทั้งหมดอาจมีการน ําเพชรพลอยมาประดับหรือมาฝงลงบนตัวเรือน โดยมีรูปแบบที่แตกตางกัน
ถึง 3 กลุม คือ กลุมแรกเปนเคร่ืองประดับเงินและทองคํ าแบบมีลักษณะลวดลายที่ไมซับซอนอาจจะเปน
ของพืน้เมืองหรือในเมือง กลุมใหญที่สุดตั้งกระจัดกระจายอยูในทุกพื้นที่เขตจังหวัดในทุกภูมิภาค
กลุมที ่2 เปนเครื่องประดับเงินและทองค ําแบบไทยโบราณมีลักษณะลวดลายเปนศลิปไทยโบราณสมัย
สโุขทยัและอยธุยา กลุมสดุทายเปนเคร่ืองประดับทองค ําแบบสมัยใหมมีลักษณะรูปแบบตามสมัยนิยม มี
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ผูผลิตรายใหญในไทยประมาณ 3 – 5 ราย  นอกจากนั้น ยังม ีการผลติเคร่ืองประดับเทยีม ซึง่เปนหน่ึงใน
การผลติเคร่ืองประดับของไทยทีม่ลีกัษณะเดนทีรู่ปแบบ ตัวเรือนทํ าจากโลหะผสมจ ําพวกทองเหลือง ดีบุก
ชุบเคลือบ ทองคํ า เงินหรือโรเดียมประดับเพชรพลอยสังเคราะห

2.   ทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับธุรกิจการคา

2.1!สวนประสมการตลาด  หมายถึง  กลุมเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษัทนํ ามาใชเพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคดานการตลาดของบริษัทในตลาดเปาหมายที่ก ําหนดไว  มีหลกัเกณฑการแบงเคร่ือง
มือทางการตลาดของแมคคารท  ออกเปน  4 ประเภท คือ  ผลติภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  ชองทาง
การจัดจํ าหนาย  (Place)  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  (Cotler, 1994 : 117)  ทั้งหมดนี้นักการ
ตลาดเรียกวา 4P  รายละเอียดดังปรากฏในแผนภูมิ 2.1

      2.1.1 ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่น ําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ  (Attention)  ความ
อยากได  (Acquisition)  การใช  (Using)  หรือการบริโภค  (Consumption)  ที่สามารถตอบสนองความ
ตองการหรือความจํ าเปน  (Kotler, 1994  :  98)  การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑและบริการจะได
รับอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติอะไรบาง แลวจึงน ํามา
กํ าหนดกลยุทธผลิตภัณฑดานตาง ๆ ดังน้ีคือ

1)  ขนาด  รูปรางลักษณะ  และคณุสมบัติของผลิตภัณฑ
2)  ลักษณะหีบหอของผลิตภัณฑ
3)  ลักษณะการบริการที่ส ําคัญของผลิตภัณฑ
4)! การรับประกันของผลิตภัณฑ

    2.1.2  ราคา หมายถงึ สิง่ทีบ่คุคลจายส ําหรับสิง่ทีไ่ดมาซึง่แสดงถงึมูลคาในรูปของเงินตรา
(Stanton  and  Futrell, 1987 :  650)   ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑ  และความสามารถในการ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค  ทํ าใหเกิดมูลคา  (Value)  ในตัวสินคา  ผูบริโภคจะทํ าการตัดสิน
ใจซื้อก็ตอเมื่อมูลคามากเกินกวาราคาสินคา

   2.1.3   การจัดจํ าหนาย  หมายถงึ การเลอืก  และการใชผูเชีย่วชาญทางการตลาด  ประกอบ
ดวย  คนกลาง  บริษทัขนสง  และบริษทัเกบ็รักษาสนิคาทีเ่หมาะสม  กบัลกูคาเปาหมายโดยสรางอรรถ
ประโยชนดานเวลา  สถานที่  ความเปนเจาของ  (McCarthy  and  Perreault.  1990  :  526)  การจัด
จํ าหนายถอืเปนกลยทุธส ําคญัท่ีชวยใหลูกคาเลอืกหาซ้ือสินคาไดงายดาย  และสะดวกสบายทีส่ดุ
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การสงเสริมการตลาด หมายถงึ การติดตอสือ่สารขอมลูระหวางผูขายและผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติ
(Attitude)  และพฤติกรรมการซื้อ  (Buying  Behavior)  (McCarthy  and  Perreault, 1990 : 730)  วัตถุ
ประสงคของการติดตอสือ่สารเพ่ือแจงขาวสาร  เพือ่จูงใจ  เพือ่เตือนความทรงจํ า  ลกูคาเปาหมายเกีย่วกับ
บริษทั  และการสงเสริมการตลาด กลยทุธในการสงเสริมการตลาดม ี  5  กลยทุธ  ดังน้ี

แผนภูมิ 2.1  สวนประสมการตลาด  4P

ผลิตภัณฑ
(Product)
- ความหลากหลาย
- คุณภาพ
- การออกแบบ
- คุณลักษณะ
- ตรายี่หอ               ราคา
- การบรรจุภัณฑ (Price)
- การบริการ         - กํ าหนดราคา
- การรับประกัน          - สวนลด
- การรับคืน          - เงินชดเชย

        - ระยะเวลาช ําระเงิน
        - การใหเครดิต

ที่มา :  ฟลิป  คอตเลอร  การบริหารการตล
สวนประสม
การตลาด
ตลาดเปาหมาย
    การจัดจํ าหนาย
(Place)
 - ชองทาง
 - พ้ืนท่ี
 - ทํ าเลท่ีต้ัง
 - คลังสินคา

การสงเสริมการตลาด  - การขนสง
(Promotion)
- การสงเสริมการขาย
- โฆษณา
- การใชพนักงานขาย
- การประชาสัมพันธ
- การตลาดทางตรง

าด  2541 : 117
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1)  กลยุทธการโฆษณา  (Advertising strategy)
2)  กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal  selling strategy)
3)  กลยุทธการสงเสริมการขาย  (Sales  promotion  strategy)
4)  กลยุทธการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  (Publicity and PR

strategy)
 5)  กลยุทธการตลาดทางตรง  (Direct  marketing  strategy)

สํ าหรับกลยุทธที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาดนี ้เมื่อวิเคราะหดูแลวจะเห็นวาเปนกล
ยุทธที่เกี่ยวของกับการสื่อสารอยางชัดเจน  ดังน้ัน  เราอาจจะเรียกกลยุทธประเภทของการสงเสริมการ
ตลาดนี้วาเปนกลยุทธทางการสื่อสารการตลาดก็ได

2.2  การส่ือสารการตลาด  หมายถงึ การดํ าเนินกจิกรรมทางการตลาดในอันทีจ่ะสือ่ความ
หมาย  สรางความเขาใจ  สรางการยอมรับระหวางธรุกจิกบัผูบริโภคโดยมุงหวังที่จะใหเกิดพฤติกรรม
ตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น  (สุวัฒนา วงษกระพันธ  2538 :  55)

ในกระบวนการสื่อสารที่เปนการสื่อความหมายจากแหลงขาวสารผานสื่อตาง ๆ ไปยังผูรับ
ขาวสาร ซึ่งเปนบุคคลเปาหมายในการสื่อสารนั้น ถาผูสงขาวสารสามารถสื่อความหมายไดสอดคลอง
กับความตองการของผูรับขาวสาร  ก็ยอมสามารถที่จะโนมนาวใจ  กระตุนความตองการใหผูรับขาวสาร
ไดรับรู   เกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  อันจะมีผลไปสูการเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมไดอยางมี
ประสิทธิผลในที่สุด

ในการวางกลยุทธทางการสื่อสาร  เพื่อใหลูกคาไดมีโอกาสรับรูเรื่องราวตาง ๆ เกี่ยวกับตัว
สินคา  และบริการของธุรกจิน้ัน ๆ สิ่งที่นักการตลาดไดใหความสํ าคัญมากท่ีสุดเปนปจจัยแรก ก็คือ กจิ
กรรมการสงเสริมการตลาด  (Promotion)  ซึง่ตามทศันะของนักการตลาดแลว  การสงเสริมการตลาด
หมายถึง  “กิจกรรมการสื่อสารทั้งมวลที่เกี่ยวของกับการโฆษณา  (Advertising) การจํ าหนายสินคาโดย
ใชพนกังานขาย  (Personal  selling)  การสงเสริมการจํ าหนาย  (Sales  promotion)  และงานการประชาสัมพันธ
(Public  relations)”  (พรรณพิมล  กานกนก 2526 : 138)

เพือ่ใหกลยทุธทางการสือ่สารการตลาดบรรลวัุตถปุระสงคตามทีต้ั่งไว  นักการตลาดและ
นักนิเทศศาสตรมคีวามจํ าเปนทีจ่ะตองศกึษาถงึแผนทีจ่ะนํ ามาใชเพือ่ควบคมุกลยทุธทางการสือ่สารการตลาด
เสยีกอน  ซึง่แผนทีใ่ชในการควบคมุกลยทุธดังกลาว  ประกอบดวย

2.2.1  กลยุทธการติดตอสื่อสาร  (Communications  Strategy)  ผูที่สรางสินคาและผลิต
ภัณฑจะตองเร่ิมตนกํ าหนดวัตถุประสงคในการติดตอสื่อสาร  ประกอบดวย  การสรางความรูจัก
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(Awareness)  สงเสริมยอดขายผลิตภัณฑ  กระตุนกิจกรรมเฉพาะอยาง  กระตุนคนกลาง  ลดความไม
สมดุลที่เกิดขึ้นในใจภายหลังการซื้อ  การสรางคานิยม  ภาพลักษณที่นาพึงพอใจหรือสิ่งตาง ๆ เหลาน้ี
รวมกัน  และวัตถุประสงคในการติดตอสื่อสารอื่น ๆ

สวนประกอบที่ส ําคัญของกลยุทธการติดตอสื่อสารคือ  การเลือกสรรกลุมผูรับขาวสารที่
เหมาะสมเปนสิ่งส ําคัญที่จะระลึกวาผูรับขาวสารแตละคนมีความเปนสวนตัวและมีเปนจํ านวนมาก
เนื่องจากความเปนสวนตัวแตละคน  ลักษณะนิสัย  ความสนใจ  ความตองการประสบการณและความรู
เปนสิง่ส ําคญัทีผู่สรางสนิคาและผลติภัณฑก ําหนดกลุมผูรับขาวสารออกเปนกลุมซึง่คลายคลงึกัน ใน
ลักษณะที่สัมพันธกัน  ซึง่มีความคลายคลึงกันในลักษณะบางอยาง  สิ่งนี้จะชวยใหนักการตลาดสราง
ขาวสารเฉพาะอยาง  สํ าหรับแตละกลุมและก ําหนดสื่อเฉพาะส ําหรับแตละกลุมนั้น  ความไมเหมือนกัน
บางคร้ัง  นักการตลาดอาจจะพัฒนาขาวสารเฉพาะอยางที่สามารถจูงใจผูรับขาวสารทั้งหมด
ความพยายามที่จะใชการชักจูงใจแบบสากล (Universal) ดวยภาษาที่งายที่สามารถเขาใจงาย
การโฆษณาที่ไมส ําเร็จและไมประสบผลถาหากมีคนจํ านวนนอยมีสวนรวม

2.2.2  กลยุทธสื่อ  (Media  Strategy)  เปนสวนประกอบที่ส ําคัญของแผนการติดตอ
สื่อสารการตลาด  การจัดวางงานโฆษณา  ในสื่อเฉพาะอยางเพื่อใหเกิดการอาน  ชม  หรือไดยิน  โดย
ตลาดเปนเปาหมายที่เลือกสรร  (Schiffman  and  Kanuk, 1994 :  663)  การเขาถึงกลุมผูรับขาวสารถือวา
เปนเกณฑหนึ่งส ําหรับการแบงสวนตลาดที่มีประสิทธิผลเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค  การเลือกสื่อที่มี
ประสิทธิผลดานตนทุน เปนวิธีหน่ึงซึ่งมีความสอดคลองกับโครงรางของผูบริโภคของผูโฆษณากับ
โครงรางผูรับขาวสารของสื่อ

กอนการเลือกสือ่เฉพาะอยาง ผูผลิตสินคาและผลิตภัณฑ  จะตองทํ าการเลือกประเภทของ
สื่อ  (Media  Category)  เพื่อสนับสนุนขาวสารใหสงขาวสารที่เหมาะสม  ประเภทของขาวสารซึ่ง
นักการตลาดและนักนิเทศศาสตรเลือก ขึ้นอยูกับผลิตภัณฑหรือบริการที่โฆษณาและประชาสัมพันธ
สวนตลาดทีเ่ปนเปาหมายในการรับขาวสารและวัตถปุระสงคในการโฆษณาประชาสัมพันธ  ยิง่ไปกวา
นั้นตองเลือกประเภทสื่อจากสื่อหลายชนิด  ดังน้ัน  ผูที่จะทํ าการสื่อสารการตลาด  จึงจํ าเปนที่จะตองใช
กลยุทธในการเลือกใชสื่อจํ านวนหลายสื่อ  โดยการจัดลํ าดับตามล ําดับความส ําคัญ  หรืออาจใชการ
โฆษณาประชาสัมพันธ  ซึ่งใชสื่อหลัก  และสื่ออื่น ๆ สนับสนุน  สื่อแตละสื่อยอมมีขอดีและขอเสีย
ซึง่นักการตลาดและนักนิเทศศาสตรตองพจิารณาเพือ่การพฒันา กลยทุธสือ่ส ําหรับการรณรงคเฉพาะอยาง

นักการตลาดและนักนิเทศศาสตรไดก ําหนดชนิดของสื่อที่เหมาะสมเพื่อการสื่อสารการ
ตลาด  เพื่อสามารถเลือกสื่อเฉพาะอยาง  ซึ่งชนิดของสื่อสามารถเขาถึงผูรับขาวสารที่ก ําหนดไว
ปญหาสํ าคัญซึ่งนักการตลาดและนักนิเทศศาสตรตองพิจารณาเมื่อเลือกสื่อเฉพาะอยาง  ก็คือ
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1)  ผูรับขาวสารที่ซอนกัน
2)  ลักษณะของผูรับขาวสาร
3)  ประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาด

2.2.3  กลยุทธเนื้อหาสาร  (Message  Strategy)  หมายถึง  การกํ าหนดเน้ือหาสารเปนความ
นึกคิด  (Thought)  ความคิด  (Idea)  ทัศนคต ิ (Attitude)  ภาพลักษณ  (Image)  หรือขอมูลอ่ืน  (Other
Information) ซึ่งผูสงสารตองการสื่อไปยังผูรับสารที่กํ าหนดไว  (Schiffman  and  Kanuk, 1994 :  297)
ความพยายามทีจ่ะใสรหัสสารในรูปแบบทีส่ามารถใหผูรับท ําความเขาใจทีรั่ดกมุ  ผูสงสารจํ าเปนตอง
ระลึกถึงวัตถุประสงคในการติดตอสื่อสาร  ตองรูถึงลักษณะของผูรับสารทางดานการศึกษา ความสนใจ
ความจํ าเปนและขอบเขตของประสบการณ  ตองพยายามสรางขอความใสรหัสสารดวยวิธีการซึ่งอยูใน
ขอบเขตของความเขาใจและความคุนเคยของผูรับสาร

สารที่มีลักษณะเปนสิ่งที่กระตุนที่เปนสัญลักษณ  เชน  ภาพหรือรูป  โดยทั่วไปใชในการ
โฆษณาเพือ่เสริมความหมาย  หรือเสริมแรงสารทีโ่ตแยง เมือ่ขอมลูทีเ่ปนค ําพดูและตัวอักษรสราง
จินตนาการไดต่ํ า การใชภาพเพิ่มเติมจะเพิ่มการระลึกได ในขอมูลที่เปนคํ าพูดทั้งการทดสอบกอน
การสงสาร  และหลังการสงสาร

ผูที่ทํ าการโฆษณา  ประชาสัมพันธสินคา  จะตองศึกษาความหมายของสารเสียกอน  เชน
ความหมายของค ําที่ใช  และมีผลลัพธที่เกิดขึ้น  แตยังเกี่ยวของกับการสรางประโยค  (โครงสรางของ
ประโยค)  การโฆษณาประชาสัมพนัธท่ีใช  โดยที่การสรางประโยคอยางงายจะสามารถสรางความ
ระลึกถึงไดสูงกวา

2.2.4  กลยุทธการก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑ  (Product  positioning  strategy)  
เปนกิจกรรมการออกแบบผลิต ภัณฑและภาพลักษณของบริษัทเพื่อใหมีลักษณะแตกตางและตํ าแหนงท่ี
มีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (Kotler, 1994 : 307) หรืออาจหมายถึงศาสตรและศิลปในการ
กํ าหนดผลิตภัณฑในหนึ่งหรือหลายสวนตลาดดวยวิธีที่มีความหมายแตกตางตางจากคูแขง (Belch and
Belch, 1990  : 213)

สํ าหรับกลยทุธในการกํ าหนดตํ าแหนงผลติภัณฑเพือ่ออกแบบความแตกตางท่ีมี
ความหมายในผลิตภัณฑใหแตกตางไปจากผลิตภัณฑของคูแขง  จะตองพิจารณาถึงปจจัยดังตอไปน้ี

1)  มีความส ําคัญ  (Important)
2)  มีลักษณะเดน (Distinctive)
3)  มีลักษณะที่เหนือกวา (Superior)
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4)  สามารถสื่อสารได  (Communicative)
5)  มีสิทธิพิเศษ  (Prestige)
6)  สามารถสรางก ําไรได  (Profitable)
7)  สามารถเปนเจาของได  (Affordable)

ในการก ําหนดตํ าแหนงผลติภัณฑน้ี  ผูผลติสนิคาตางกม็คีวามมุงหวังทีจ่ะใหสนิคาของตนอยู
ในตํ าแหนง  ซึ่งเปนที่ยอมรับจากผูบริโภค  โดยการกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑ  สามารถก ําหนดไดตาม
หลักเกณฑ   ดังน้ี

1)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามคุณสมบัติหรือลักษณะของผลิตภัณฑ
(Positioning By product attributes (characteristics)  การกํ าหนดตํ าแหนงตามคุณสมบัติหรือลักษณะ
ของผลิตภัณฑที่มีคุณคาในสายตาของผูบริโภค

2)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามผลประโยชนและคุณคาผลิตภัณฑ
(Positioning by product benefits and values)  เปนการก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามผลประโยชนหรือ
คุณคาที่ผูบริโภคจะไดรับการก ําหนดผลิตภัณฑที่นิยม  อีกอยางคือ การก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตาม
คุณคา (Value) ในสายตาของผูบริโภค

3)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามราคาและคุณภาพ  (Positioning by
price and quality) สินคาคุณภาพปานกลางหรือ  ต่ํ า  อาจก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑ  ถึงความคุมคาเมื่อ
เทียบกับราคา  อาจจะกํ าหนดผลิตภัณฑวาเปนผลิตภัณฑคุณภาพดี  ราคาสูง  และมีคุณภาพดีสํ าหรับ
ผูบริโภคได

4)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามการใชหรือการนํ าไปใช  (Positioning
with respect to use or application)  สินคาบริโภคหรือสินคาท่ีใชในชีวิตประจํ าวัน  อาจก ําหนดตํ าแหนง
ผลิตภัณฑตามการใชและการนํ าไปใช

5)  การก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามผูใชผลิตภัณฑ  (Positioning by
product user)  สินคาที่ตองการสรางคุณคาดานภาพลักษณโดยโยงไปที่กลุมเปาหมายในระดับสูง  จะ
กํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามกลุมผูบริโภค

6)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามระดับชั้นของผลิตภัณฑ  (Positioning
by product class)  สินคาเจาะจงซื้อหรือสินคาตองการสรางภาพลักษณะสูง  จะกํ าหนดตํ าแหนงผลิต
ภัณฑตามระดับชั้นของผลิตภัณฑ

7)  การก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามคูแขง  (Positioning by competitor)
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เปนการก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑของบริษัทโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  ซึ่งสวนใหญจะระบุวาอยูใน
ตํ าแหนงท่ีอยูเหนือกวาคูแขงขัน

8)  การก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามสัญลักษณดานวัฒนธรรม (Positioning
by cultural symbols)  กรณีนี ้ ผูผลิตสินคาและผลิตภัณฑจะก ําหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑโดยค ํานึงถึง
สัญลักษณดานวัฒนธรรม

9)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามรูปแบบการดํ ารงชีวิต  (Positioning by
lifestyles)  เปนการกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑตามรูปแบบการดํ ารงชีวิตของผูบริโภค  ซึ่งใช  AIOs
อันไดแก  กิจกรรม  (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions)

3.! งานวิจัยและวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ

 ปรมะ สตะเวทิน (2538)  กลาวถึงลักษณะทางประชากร  และสถานภาพทางเศรษกิจ –
สังคมนั้น  มีความส ําคัญในการบริหารงานของนักการตลาดและนักสือ่สารตาง ๆ ได  ลักษณะทาง
ประชากรที่เปนขอมูลปฐมภูม ิเกี่ยวกับ เพศ อายุ สถานภาพสมรส  จํ านวนสมาชิกในครอบครัว  ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได ฯลฯ  เปนเรื่องที่นักการตลาดและนักการสื่อสารใหความสนใจ เนื่องจาก
เปนปจจัยพื้นฐานอยางหนึ่งที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาและบริการ  ปรมะไดศึกษา
วิจัยโดยศึกษาวาปจจัยลักษณะทางประชากรหรือลักษณะสวนบุคคลศึกษาเพื่อหาวาคุณลักษณะสวน
บุคคลปจจัยใดที่มีผลตอการตัดสินใจท ําประกันชีวิต

1.  เพศ  เปนการแบงแยกความแตกตางขั้นพื้นฐานของคน การวิจัยทางจิตวิทยาไดแสดงให
เห็นวา เพศชายและหญิงมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด  คานิยมและทัศนคต ิ ท้ังน้ีเพราะ
สังคมและวัฒนธรรมก ําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน  ผูหญิงจึงมักจะเปนคนที่มี
จิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ (Emotional)   โอนออนผอนตาม (Submissive)  เปนแมบานแมเรือน
นอกจากนั้นการวิจัยตาง ๆ  ยังพบวาเพศหญิงถูกชักจูงใจไดงายกวาเพศชาย  ในขณะที่เพศชายใชเหตูผล
มากกวาเพศหญิง และเพศชายจดจํ าขาวไดมากกกวาเพศหญิงดวย  แตเพศหญิงเปนเพศที่หยั่งถึงจิตใจ
ของคนไดดีกวาเพศชาย  เพศจึงเปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอพฤติกรรม  การซื้อและเปนปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสนิใจทํ าประกันชีวิต

2.! อายุ  เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ท ําใหคนมีความเหมือนหรือแตกตางกันในเร่ืองความคิดและ
พฤติกรรมโดยทั่งไปแลวคนที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยมมากกวา (More liberal)  คนที่มีอายุ
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มากรวมทั้งยึดถืออุดมการณมากกวา  และใจรอนกวา  ในขณะที่คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษ
นิยมมากกวา (More conservative)  ยึดถือการปฏิบัติมากกวา  มีความระมัดระวังมากกวาและยังมองโลก
ในแงราย  นอกจากความแตกตางในเรื่องความคิดแลว  อายุยังเปนสิ่งที่ก ําหนดความแตกตางในเร่ือง
ความยากงายในการชักจูงใจดวย  การวิจัยทางจิตวิทยาพบวา  เมื่อมีอายุมากขึ้นโอกาสที่คนจะเปลี่ยนใจ
หรือถูกชักจูงจะนอยลง  และคนที่ตางรุนกันยังมีประสบการณที่แตกตางกันไป  ทํ าใหทัศนคติและ
ความรูสึกนึกคิดของคนตางรุนตางวัยน้ันไมเหมือนกัน  และโดยปกติแลวคนที่มีวัยตางกันมักจะมี
ความตองการในสิง่ตาง ๆ แตกตางกันไปดวย  เชน  คนวัยกลางคน  และคนสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่อง
ความมั่นคงปลอดภัยในชีวิต  และทรัพยสิน  เร่ืองการรักษาพยาบาล  การมีบานและท่ีดินเปนตนเอง
อายุจึงเปนปจจัยส ําคัญประการหนึ่งที่มีผลตอพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ซึ่งสงผลถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับอัญมณีและทองค ํา

3.!  สถานภาพสมรส มีสวนส ําคัญตอการตัดสินใจของคน  คนโสดและคนที่แตงงานแลว
ก็มีความแตกตางในดานความรูสึกนึกคิด  และความตองการตาง ๆ  สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคของ
คนที่ตางสถานภาพสมรสนี้แตกตางกันไปดวย  ซึ่งคนโสดมักมีอิสระทางความคิดมากกวาคนที่แตงงาน
แลว  เนื่องจากไมมีภาระผูกพัน  ไมตองรับผิดชอบตอบุคคลอ่ืนเทากับคนท่ีมีครอบครัวแลว  ฉะนั้น
สถานภาพสมรสจึงเปนอีกปจจัยหน่ึงท่ีเปนตัวแปรสํ าคัญในการกํ าหนดลักษณะการตัดสินใจท ําประกัน
ชีวิตของผูบริโภค

4.! จํ านวนสมาชิกในครอบครัวมีสวนส ําคัญตอพฤติกรรมการใช  และยังสงผลตอพฤติ
กรรมการตัดสินใจซื้อของคน  เพราะจํ านวนสมาชิกในครอบครัวจะเปนภาระผูกพันที่ตองดูแลบริการ
และรับผิดชอบ  ซึ่งจํ านวนในครอบครัวจะมีผลตอการกํ าหนดความตองการในการบริโภคสินคาและ
การบริการดวย

5.! ระดับการศึกษา  การศึกษาหรือความรูเปนลักษณะหนึ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
บริโภค   คนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่แตกตางกัน  ในยุคสมัยตางกัน ในระบบการศึกษาที่ตางกัน
ในสาขาวิชาที่ตางกัน  ยอมมีความรูสึก  นึกคิด อุดมการณ  รสนิยม   คานิยม และความตองการท่ีแตก
ตางกันไป  คนที่มีการศึกษาสูง  หรือมีความรูดี  จะไดเปรียบอยางมากในการที่จะเปนผูรับสารที่ดี
ทั้งนี้เพราะคนเหลานี้มีความรูกวางขวางในหลายเรื่อง  มีความเขาใจศัพทมาก  และมีความเขาใจสาร
ไดดี  นอกจากนี้คนที่มีการศึกษาสูงมักจะใชสื่อประเภทสิ่งพิมพ  ในขณะที่คนที่มีการศึกษาตํ่ ากวามักจะ
ใชสื่อประเภทวิทย ุ โทรทัศน และภาพยนต  คนที่มีการศึกษาสูงมักจะเปนคนที่สนใจขาวสารกวางขวาง
และมีโอกาสในการไดรับขาวสารขอมูลมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่ า  ท ําใหผูที่มีการศึกษาสูงมีโลกทัศน
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กวางกวา  จะเชื่อขาวสารที่มีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนอยางเพียงพอการตัดสินใจเรื่องใดจึงมีความ
ละเอียดครอบคอบมากกวา  ทํ าใหการโนมนาวใจเกิดข้ึนไดยาก  นอกจากน้ี  การศึกษาหรือระดับความรู
ของผูบริโภค  ยังมีความส ําคัญในฐานะท่ีเปนปจจัยกอใหเกิดความคิดรวมกันไดระหวางเจาของสินคา
กับผูบริโภค  ยังมีความส ําคัญในฐานะที่เปนปจจัยกอใหเกิดความคิดรวมกันไดระหวางเจาของสินคากับ
บริโภค  อยางไรก็ตามการวิเคราะหความรูของผูรัยสารนั้น  ไมควรยึดถือเฉพาะพื้นฐานของการศึกษาที่
ไดจากสถาบันการศึกษาเทานั้น  เพราะการแสวงหาความรูความสามารถกระท ําไดดวยตนเองตลอดชีวิต
จอกแหลงอื่น ๆ นอกเหนือจากสถาบันการศึกษา  เชน สื่อมวลชน  ตํ าราตาง ๆ เปนตน

6.! อาชีพ  คนที่มีอาชีพแตกตางกันยอมมองโลก  มีแนวคิด  มีอุกมการณ มีคานิยมตอสิ่ง
ตาง ๆ  แตกตางกันไป  คนที่รับราชการมักจะคํ านึงถึงเรื่อยศถาบรรดาศักดิ ์ สวัสดิการ  ศักดิ์ศรีและ
เกียรติภูมิของความเปนขาราชการ  ในขณะที่คนท ํางานธุรกิจเอกชนอาจคํ านึงถึงรายได  และการมีศักดิ์
ของตนดวยเงินทองที่สามารถจะหาซื้อหรือจับจายใชสอยในสื่งที่ตนตองการเพื่อรักษาสถานภาพใน
สังคม

7.! รายได  เปนเครื่องกํ าหนดความรูสึกนึกคิดและความตองการของคนเกี่ยวกับสิ่งตาง  ๆ
และพฤติกรรมตาง ๆ ของคน  โดยเฉพาะพฤติกรรมเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ   เพราะรายไดถือเปน
ปจจัยที่ส ําคัญที่สงผลถึงความตองการในล ําดับข้ันตาง ๆ ดวย  นอกจากนี้รายได  เปนสิ่งที ่ นักการตลาด
และนักโฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผนโฆษณาและการก ําหนดนโยบาย  ดานราคา  ซึ่งจะ
สัมพันธกับรายไดของผูบริโภค

วันทนา  จันทรสนธิกุล (2543) ทํ าการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคา
ทองรูปพรรณของผูบริโภค ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  งานวิจัยนี้เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํ าให
เกิดการตัดสินใจในการเลอืกใชบริการรานคาทองรูปพรรณ โดยศึกษาจากผูบริโภคที่ตัดสินใจใชบริการ
แลว รูปแบบจํ าลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) ซึ่งศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู
บริโภค (Consumer Behavior) ซึ่งเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการปฏิบัติหรือแสดง ออกของมนุษยเฉพาะ
เร่ือง คือ เฉพาะเรื่องที่เกี่ยวของกับการซื้อสินคา และบริการจากองคการทาง การตลาด กิจกรรมเหลาน้ี
จะเกี่ยวของกับกระบวนการภายในจิตใจและอารมณ รวมทัง้อิทธพิลจากปจจัยภายนอก ฉะน้ัน การทีผู่
บริโภคจะตัดสนิใจซือ้หรือใชสินคาใด นอกจากจะขึ้นอยูกับปจจัย  ภายในบุคคล (Basic Determinant)
แลวยังขึ้นอยูกับการรับรูขอมูลสภาวะแวดลอมภายนอก หรือปจจัยภายนอก (Environment
Determinant) ที่อาจจะเขามามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอีกดวย



21

ผลการศึกษาพบวาลักษณะทั่วไปของผูบริโภคที่เลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณสวน
ใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 20 – 29 ป มีการศึกษาในระดับ ปวส. ปวท. หรือเทียบเทา  สถานภาพ
สมรสโสด และผูบริโภคสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 5,001 – 10,000 บาท มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน

ปจจัยทีม่ผีลตอการเลอืกใชบริการรานคาทองรูปพรรณของผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยภาย
นอกคือ ปจจัยทางดานการตลาด ปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ และปจจัยภานในคือ ปจจัยดานสังคมและ
วัฒนธรรม และปจจัยดานจิตวิทยา สํ าหรับปจจัยดานการตลาดพบวาผูบริโภคใหอันดับความสํ าคัญมาก
เปนอันดับแรก คอื ปจจัยดานราคา รองลงมาเปนปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนาย
และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามล ําดับ เพือ่พิจารณาองคประกอบของแตละปจจัยทางดานการ
ตลาด พบวา ปจจัยดานราคาที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณที่มีคาในระดับมีผลมากที่
สุด คือ ราคารับซื้อคืนทองค ําที่สูง และราคาทีส่ามารถตอรองได ปจจัยดานผลติภัณฑทีม่ผีลตอการเลอืกใช
บริการรานคาทองรปูพรรณที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลมาก คือ การมีรูปแบบของทองคํ ารูปพรรณใหเลือก
หลายแบบหลายประเภท มีการออกใบรับประกันเนื้อทองและนํ ้าหนักของทองรูปพรรณ ชื่อเสียงของ
รานจูงใจใหใชบริการ มบีริการทีร่วดเร็วและมคีณุภาพดี การมเีคร่ืองหมาย ตรายีห่อของทองค ํารูปพรรณเปน
ที่นาเชื่อถือ การมีบริการรับทํ าทองค ํารูปพรรณตามส่ัง การมีบริการรับซอมแซมและขัดเงา ทองค ํารูป
พรรณ และการมีบริการรับจํ านํ าทองค ํารูปพรรณ สวนปจจัยดานชองทางการจัดจํ าหนายทีม่ผีลตอการ
เลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลมาก คือ รานคามีการรักษาความปลอดภัย
เปนอยางดี รานคาอยูในยานชุมชนไป – มา สะดวก รานคามีสถานที่กวางขวางสะอาด เวลาเปด – ปดของ
รานคาสะดวกตอการใชบริการ รานคามแีสงสวางเพยีงพอและมีบรรยากาศดี และรานคามีที่จอดรถและมี
ทางเขา – ออกสะดวก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณ
ที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลมากที่สุด คือ การมีการรับประกนัรับซือ้คืนทองรูปพรรณในราคายุติธรรมมาก
กวาปจจัยอื่น ๆ

สํ าหรับปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ พบวาปจจัยทางดานเศรษฐกิจท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการราน
คาทองรูปพรรณที่มีคาเฉลี่ยในระดับมีผลมาก คือ การมีรายไดเพิ่มขึ้นท ําใหการซื้อทองคํ ารูปพรรณเพ่ิม
ขึ้น และภาวะเศรษฐกิจท่ีรุงเรืองจะสงเสริมใหมีการซ้ือทองคํ ารูปพรรณเพ่ิมข้ึน มากกวาปจจัยอื่น ๆ

สํ าหรับปจจัยในดานสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยดานจิตวิทยา พบวา มีผลตอการเลือก
ใชบริการรานคาทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมีผลนอย
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สํ าหรับปญหาท่ีผูบริโภคประสบในการใชบริการรานคาทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับที่เปนปญหาตอการใชบริการมาก ไดแก ทองรูปพรรณน้ํ าหนักไมเต็ม ราคาคาก ําเหน็จสูงทองคํ ามี
เปอรเซนตทองต่ํ า มีการปลอมปนทองค ํา ราคารับซื้อคืนตํ่ า ชิ้นงานไมมีความประณีตสวยงาม มีการหัก
คาเสื่อมราคาสูง ทองคํ ารูปพรรณเกดิการชํ ารุดไดงาย ไมมกีารรับประกันทองคํ ารูปพรรณ ราคาทองคํ า
เปลี่ยนแปลงไมแนนอน ชิ้นงานที่สั่งท ํามักไดไมตรงกับความตองการ รานคาทองค ําไมรับซื้อคืน
พนักงานไมมีความรูที่จะแนะนํ าผูซื้อ ราคารับจํ านํ าทองรูปพรรณต่ํ า มลีวดลายแบบประเภทใหเลอืกนอย
อัตราดอกเบีย้รับจํ านํ าสงู สถานทีค่บัแคบ ไมมีท่ีจอดรถ มีบริการลาชา และไมมีบริการซอมแซมตาม
ลํ าดับมากกวาปจจัยอื่น ๆ

นอกจากน้ันยงัพบวา ผูบริโภคสวนใหญมพีฤติกรรมการใชรานคาทองรูปพรรณดังน้ีคอื สวน
ใหญไมมีรานคาที่ใชบริการประจ ําโดยรานคาที่เลือกใชบริการสวนใหญตั้งอยูตามตลาดสด และกอน
การใชบริการมีการเปรียบเทียบราคาของแตละราน สวนโอกาสในการใชบริการสวนใหญใชบริการใน
วันเสาร – อาทติย หรือวันหยดุนักขตัฤกษ ชวงเวลา  13.01 – 16.00 น. ความถี่ในการใชบริการ 7 – 12 เดือน
ตอคร้ัง สํ าหรับเกณฑในการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณพบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความ
สํ าคัญกับการมีรูปแบบของทองรูปพรรณใหเลือกหลายแบบหลายประเภท และราคาทีส่ามารถตอรองได
ทางดานลกัษณะการใชบริการสวนใหญซือ้เพ่ือตนเอง โดยรปูแบบทีเ่ลอืกซือ้โดยมากเปนสรอยคอ และมี
คาใชจายเฉลีย่ตอคร้ัง อยูระหวาง 3,000 – 5,000 บาท และมคีวามถีใ่นการเปลีย่นลวดลายโดยเฉลีย่ 2 – 3 ป
ตอคร้ัง

รวิวรรณ  ฉายสวุรรณ  อรชร  มณีสงฆ  เรนัส  เสริมบุญสราง  และนฤมล  กิมภากรณ
(2542) ศกึษาเชงิลกึเกีย่วกบัพฤติกรรมของนักทองเทีย่วชาวตางประเทศ ตอการใชเคร่ืองอัญมณีไทย

จากผลการวิจัยพบวาปญหาการซื้อเครื่องประดับอัญมณีในประเทศไทยพบสวนมาก
3 อันดับแรก ไดแกสินคาที่ซื้อเปนของปลอม ราคาแพง และราคาไมมาตรฐาน

ผลการวิจัยพบวาพฤติกรรมการซื้อและการใชเครื่องประดับอัญมณีและเครื่องประดับ ราน
คาสามารถสรางกลยุทธเพื่อเพิ่มความพอใจในสินคาและบริการเพื่อเพิ่มยอดขายไดดังนี้

1. ประเภทเคร่ืองประดับท่ีซ้ือ  ผลการวิจัยพบวาเคร่ืองประดับท้ัง 3 ชนิดในการวิจัยคร้ังน้ี
ไดแก เครื่องประดับทอง เคร่ืองประดับเพชรพลอย และเคร่ืองประดับเงิน ไดรับความนิยมในการซื้อ
จากนักทองเที่ยวในอัตรารอยละใกลเคียงกัน จึงควรพัฒนาไปพรอม ๆ กันทั้ง 3 ประเภท แตอยางไรก็
ตามควรเนนการสรางจุดเดนใหแกเคร่ืองประดับเพชรพลอย เน่ืองจากพบวานักทองเทีย่วสวนใหญจะเปนเจา
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ของเคร่ืองประดับเงิน หรือ ทองอยูแลวแตเม่ือมาประเทศไทยจะเลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีประเภท
เพชรพลอยมากที่สุด

2. การซื้อ  ผลการวิจัยพบวานักทองเที่ยวจะนิยมซื้อเพียงครั้งละ 1 ชิ้น โดยจะนิยมซื้อ
แหวนมากที่สุด แตพบวาในบางรายจะมกีารซือ้แหวนรวมกบัเครือ่งประดบัอ่ืน ๆ รวมกนัเปนชดุ ดังน้ัน จึง
ควรเนนทีก่ารพฒันารูปแบบของแหวนเปนหลัก และออกแบบเคร่ืองประดับอ่ืน เชน สรอยคอ ตางหู
หรือกํ าไลที่เขากันเปนชุด และใชรวมกบักลยทุธหีบหอโดยการออกแบบหีบหอทีส่ามารถบรรจุเคร่ือง
ประดับไดเปนชดุอยางสวยงาม และใชกลยทุธการสงเสริมการขายชวย เชน เสนอการลดราคาเปนพิเศษ
ส ําหรับการซือ้เคร่ืองประดับช้ินท่ี 2 ในขณะเดียวกนัตองไมลมืใหความส ําคญักบัพนักงานขายโดยตองอ
บรมใหรูจักกระตุนการซ้ือของลูกคาใหซ้ือมากข้ึน แตไมใชการคะยั้นคะยอจนเกินไป

3. แหลงซื้อ  ผลการวิจัยพบวาแหลงที่นักทองเที่ยวนิยมซื้อเครื่องประดับอัญมณีไดแก โรง
งานและรานคาขนาดใหญมากที่สุด การพบแหลงขายจะเปนการพบเองโดยบังเอิญมากที่สุด รองลงมา
ไดแก ไกดแนะน ํา และ พบวานักทองเที่ยวมีคาใชจายในการซื้ออัญมณีตอคนไมสูงมากนักและมักจะ
ซื้อชิ้นที่ราคาไมแพง     ดังน้ัน รานคาอาจพยายามจัดสินคาใหมีความหลากหลายในระดับราคา แตควร
เนนชิ้นที่ราคาไมสูงนักใหลูกคาไดเลือกดวย และหากสามารถสรางความมั่นใจใหกับลูกคาไดตามวิธี
ขางตนอาจชวยใหกลุมลูกคาที่มีกํ าลังซื้อสูงเกิดความมั่นใจที่จะซื้อเครื่องประดับชิ้นที่มีมูลคาสูงขึ้นได

   สุรินทร  ตนันวิจิตร (2539)  ศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคทองรูปพรรณของปจเจก
บุคคล  ในเขตอํ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม    งานวิจัยน้ี เปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติ
กรรมในการบริโภคทองรูปพรรณตัวอยางแบบลุมไดจากการสมัภาษณผูบริโภคทองรูปพรรณ  จํ านวน
253 ราย   โดยมีผูบริโภคทองรูปพรรณท้ังหมดเปนผูท่ีทํ างานและมีรายไดเปนคาจาง หรือเงินเดือน
ในเขตอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  สํ าหรับการวิเคราะหขอมูลน้ันใชเทคนิคการวิเคราะหแบบถดถอย
เชิงพห ุ (Muitlple  Regession Technique)  ผลการศึกษาพบวา  ผูซื้อทองรูปพรรณรอยละ  62 เปนเพศ
หญิง  ประมาณเกือบรอยละ  80  ของผูซ้ือทองรูปพรรณ มีรายไดตํ ่ากวา  15,000 บาทตอเดือน  และสิ่งที่
นาสังเกต คือ  ทองรูปพรรณที่เปนที่นิยมมากที่สุด  คือ สรอยคอ คิดเปนรอยละ  63  ของทองรูปพรรณ
ท้ังหมดท่ีผูบริโภคซ้ือมา  ยิ่งกวานั้นการศึกษานี้ยังพบวา  ปจจัยที่มีนัยส ําคัญตอการซ้ือทองรูปพรรณ
ของกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดเปนเงินเดือน  ไดแก  ระดับรายไดและสตอกของทองรูปพรรณ  สวนกลุมผู
บริโภคที่มีรายไดเปนคาจาง  นอกจากปจจัยทางดานรายไดและสตอกของทองรูปพรรณแลวความ
ตองการที่จะออมทรัพยก็เปนอีกตัวแปรหนึ่งที่มีความส ําคัญในการตัดสินใจซ้ือทองรูปพรรณ
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นราศรี  ไววนิชกุล (2542) ศึกษาเรื่องกลยุทธในการเพิ่มขีดความสามารถทางการตลาดของ
อุตสากรรมอัญมณีและเคร่ืองประดับ   การศึกษานี้ศึกษากลุมเปาหมายที่แทจริงของอัญมณีประเภท
เพชร  ทองคํ าและเงิน  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซือ้อัญมณีแตละประเภท  ศึกษากลยุทธการตลาด
อันไดแก  กลยุทธผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการตลาดและการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอกลุมเปาหมาย
ศึกษาความไดเปรียบในการแขงขันของอัญมณีไทย  และศึกษาความตองการของตลาดที่มีศักยภาพ
จากการส ํารวจผูประกอบการใน  ประเทศไทย  ไดพบทั้งความเหมือนกันและความแตกตางในลักษณะ
ทางการตลาดของผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอม  ท่ีเหมือนกัน คือ มักจะใชวิธีขายตรงมีการ
ดํ าเนินกิจการมานานกวา  10 ปขึ้นไป  และสวนใหญขายสินคาระดับ  Medium-end  ที่แตกตางกันคือ
ธุรกิจขนาดยอมนั้น   มักมีเงินทุนจดทะเบียนไมเกิน  5 ลานบาท  มีพนักงานนอยกวา  10 คน  มักจะขาย
ในประเทศเปนหลัก  ยกเวนเครื่องประดับเงินซึ่งสงไปขายในตางประเทศมากกวา  การขยายธุรกิจในป
2541  จะขยายไปยุโรปเปนสวนใหญในสินคาทุกประเภท  ผูบริโภคภายในประเทศของผูประกอบการ
ขยายยอมนิยมเคร่ืองประดับเพชรพลอยทุกประเภท  เครื่องประดับทองนิยมเครื่องประดับบานเปนหลัก
สวนเคร่ืองประดับเงินนิยมแหวนและสรอย  สํ าหรับลูกคาจากตางประเทศนั้นนิยมสั่งสินคาหลายชนิด
สํ าหรับธุรกิจขนาดกลางสวนใหญมักมีแรงงานนอยกวา  50 คน  ที่ทุนจดทะเบียนต่ํ ากวา  20 ลานบาท
สินคาที่ขายประเภท  High-end  มากกวาผูประกอบการขนาดยอม สินคาสวนใหญสงออกไป
ตางประเทศเปนหลักและสงออกเครื่องประดับเงินมากเปนพิเศษ  ในป 2541  ธุรกิจขนาดกลางจะขยาย
ธุรกิจไปที่สหรัฐฯ  เปนสวนใหญยกเวนเพชรพลอยจะขยายไปยุโรปเปนหลกั  รูปแบบสินคาที่มีความ
ตองการสูงสุด คือ  แหวน นอกน้ันเปนเข็มกลัดและกระดุมเสื้อเชิ้ต  เปนที่ยอมรับวา ตลาดตางประเทศ
และตลาดในประเทศมีลักษณะและการบริการดานการตลาดที่แตกตางกันและเพราะเหตุที่ตลาดตาง
ประเทศคิดเปนสัดสวน รอยละ  80  ของตลาดอัญมณีท้ังหมด  ความตองการของตลาดโลกจึงมีสวน
กระทบตอธุรกิจอัญมณีฯ ของไทยไดโดยตรง  แตในขณะเดียวกัน  ขนาดของตลาดโลกก็แสดงใหเห็น
ถึงโอกาสที่จะเปดตลาดใหมๆ  ดวยจากการส ํารวจการบริโภคอัญมณีฯ  จาก  21  ประเทศทั่วโลก
ในป 2540  มีการนํ าเขาอัญมณีฯ  รวมถงึ  62,588  ลานเหรียญสหรับฯ  หรือเทากับ 1,970,387 ลานบาท
เทียบกับมูลคาการสงออกอัญมณีฯ ของไทยในป  2540   เทากับมูลคาเพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ  แมจะเพิ่มใน
อัตราท่ี   ลดลงก็ตาม  เมื่อสํ ารวจภาวะความตองการในตลาดโลกโดยรวมแลวอาจสรุปไดวา  สหภาพยุ
โรปเปนตลาดที่มีมูลคาการบริโภคสูงสุด  รองลงมาคือ สหรัฐฯ  ตลาดในเอเซียที่ส ําคัญ คือ  เกาหลี  ฮอง
กงและญี่ปุน  เมื่อพิจารณาจากความตองการและสัดสวนการตลาดของการน ําเขาอัญมณีฯ  ของประเทศ
ที่บริโภคสูงสุด  10 อันดับแรกแลว  พบวาตลาดที่อาจจะสามารถขยายตัวไดอีก
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จากการประมวลเอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วของอาจสรุปความไดวา เคร่ืองประดับอัญมณีเปน
สิง่ทีผู่บริโภคมคีวามสนใจในการครอบครองมาเปนเวลานาน  และในปจจุบนัน้ี การประกอบธรุกจิ
ประเภทน้ีเปนไปอยางกวางขวางและแพรหลายดวยอิทธพิลของสือ่ตาง ๆ และโอกาสการเจริญเติบโตของ
ธรุกจิในดานน้ีจะมมีากขึน้ดวย  ดูเหมอืนวาการซือ้เคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคมสีวนสมัพนัธกบั
ปจจัยภายนอก โดยเฉพาะอยางยิง่สวนประสมการตลาด และปจจัยทีเ่กีย่วของกบัตัวบคุคลทีเ่ปนผูบริโภค
เอง  ผูวิจัยจึงมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเร่ืองน้ีอยางจริงจังเพือ่ทีจ่ะสามารถดํ าเนินธรุกจิทีส่ามารถแขงขนักนัได
อยางมปีระสทิธภิาพมากขึน้



บทท่ี 3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การวิจัยน้ีเปนการศึกษาเปรียบเทียบการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคท่ีอยูใน
จังหวัดนครราชสีมาและกรุงเทพมหานคร ดํ าเนินการศึกษาเชิงส ํารวจโดยการใชแบบสอบถาม  ใน
บทน้ีจะเปนการกลาวถึงขอมูลและวิธีการดํ าเนินการศึกษาในรายละเอียด

1.! ประชากรและกลุมตัวอยาง
1.1  ประชากร (Population)  ประชากรในที่นี ้หมายถึง ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับ

อัญมณีในกรุงเทพมหานครและจังหวัดนครราชสมีา  โดยพิจารณาจากผูมีรายไดที่เสียภาษ ี ดังน้ี
จํ านวนผูเสียภาษีในจังหวัดนครราชสีมาม ี 2,565,685  คน
จํ านวนผูเสียภาษีในกรุงเทพมหานครมี       5,726,203  คน

        (สํ านักงานสรรพากรจังหวัด 31 ธันวาคม  2544)
1.2  กลุมตัวอยาง
การค ํานวณหากลุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชสูตรของ TaroYamane

(อางถึงใน วิเชียร  เกตุสิงห  2537: 29) ดังน้ี
สูตร   n =             N

        1 – Ne2

    n  =  จํ านวนตัวอยาง
    N  =  จํ านวนประชากร
    e  =   คาคลาดเคลื่อน

การคํ านวณหากลุ มตัวอยางผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมากระทํ าดังน้ี
      2,565,685
          1+2,565,685(0.05)2

          =  399.97
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การคํ านวณหากลุมตัวอยางผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกระทํ าดังน้ี
5,726,203

          1+5,726,203(0.05)2

          =  400

ขนาดตัวอยาง (Sample Size)  ขนาดตัวอยางที่เปนตัวแทนของประชากรที่ใชในการ
ศกึษานีไ้ดมาจากการสุมตวัอยางทีถ่กูก ําหนดระดับความเชือ่มัน่ที ่ 95% และใหคาความคลาดเคลือ่นไม
เกนิ  5%  ผลทีไ่ดจากการค ํานวณไดจํ านวนตัวอยางของผูบริโภคในจังหวัดนครราชสมีาจํ านวน 400
คน และใน เขตกรุงเทพมหานครจํ านวน 400 คน  ดังน้ัน ในงานวิจัยนี้จึงมีกลุมตัวอยางที่อยูในจังหวัด
นครราชสมีาจํ านวน  400 คน และอยูในเขตกรุงเทพมหานครจํ านวน 400 คนเชนกัน

1.2.1  การเลือกกสุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา  พิจารณาตามแผนที่สามารถ
แบงเขตพ้ืนท่ีออกตามท่ีต้ังของพ้ืนท่ี ไดดังน้ี

    1)  เขตชั้นใน  ประกอบดวย  ตัวเมืองอํ าเภอนครราชสมีา
    2)  เขตชั้นกลาง  ประกอบดวย 11 อํ าเภอ ดังน้ี
        (1)  อํ าเภอปกธงชัย (2)  อํ าเภอสูงเนิน (3)  อํ าเภอขามทะเลสอ

                 (4 )  อํ าเภอโนนไทย   ( 5)  อํ าเภอโนนสูง  ( 6)  อํ าเภอเฉลิมพระเกยีรติ
          ( 7)  อํ าเภอโชคชัย     (8 )  อํ าเภอขามสะแกแสง  ( 9)  อํ าเภอพิมาย
          (10 )  อํ าเภอโนนแดง ( 11)  อํ าเภอสีดา
   3)  เขตช้ันนอก  ประกอบดวย 20 อํ าเภอและก่ิงอํ าเภอ ดังน้ี
          ( 1)  อํ าเภอแกวสนามนาง   ( 2)  อํ าเภอบัวใหญ   (3 )  อํ าเภอบังลาล
          (4 )  อํ าเภอประทาย  (5 )  กิ่งอํ าเภอเมืองยาง (6)  กิ่งอํ าเภอล ําทะเมนชัย
          (7 )  อํ าเภอชุมพวง   (8 )  อํ าเภอหวยแถลง (9)  อํ าเภอจักราช
         (10 )  อํ าเภอหนองบุนนาก  (11)  อํ าเภอเสิงสาง  (12 )  อํ าเภอครบุรี
         (13 )  อํ าเภอวังน้ํ าเขียว      (14 )  อํ าเภอปากชอง    (15 )  อํ าเภอสีค้ิว
         (16 )  อํ าเภอดานขุนทด  (17)  กิ่งอํ าเภอเทพารักษ  (18)  กิ่งอํ าเภอพระทองคํ า
         (19)  อํ าเภอคง   (20)  อํ าเภอบานเหล่ือม

1.1.2  วิธีการสุมตัวอยาง  เนื่องจากประชากรเปาหมายส ําหรับการวิจัยน้ีคือ ผูที่อาศัยใน
เขตพื้นที่ของจังหวัดนครราชสีมา จํ านวน 28 อํ าเภอและ 6 กิง่อํ าเภอ ซึง่มีประชากรจํ านวนทั้งสิ้น
2,565,685 คน  และขนาดของกลุมตัวอยางท่ีคํ านวณได คอื  400 คน การสุมตัวอยางจึงดํ าเนินการดังน้ี
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    1)  การสุมตัวอยางผูที่อาศัยในเขตอํ าเภอเมืองจังหวัดนครราชสีมาซ่ึงเปนยานท่ี
สํ าคัญของธุรกิจคาเคร่ืองประดับอัญมณี โดยการสุมเลือกแบบเจาะจง

   2)  การสุมตัวอยางผูบริโภคจากอํ าเภออ่ืน ๆ ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้น
ตอน (Mulistage Sampling)  ดังน้ี

ข้ันแรก ผูวิจัยสุมกลุมตัวอยาง จํ านวน 1 ใน 3 ของผูท่ีอยูอาศัยในอํ าเภอท้ัง
หมด  น่ันคือ จํ านวน 10  อํ าเภอจาก 31 อํ าเภอ  จะไดสัดสวนของเขตในแตละกลุมเขต  โดยจํ าแนก
เปน สัดสวนของกลุมอ ําเภอในเขตช้ันกลาง และ สัดสวนของกลุมอ ําเภอในเขตช้ันนอก

ก. กลุมอํ าเภอในเขตช้ันกลาง  ประกอบดวย  11  อํ าเภอ คือ
1) อํ าเภอปกธงชัย  2) อํ าเภอสูงเนิน 3) อํ าเภอขามทะเลสอ  4) อํ าเภอโนนไทย  5) อํ าเภอโนนสูง
6) อํ าเภอเฉลิมพระเกยีรติ 7) อํ าเภอโชคชัย 8) อํ าเภอขามสะแกแสง  9) อํ าเภอพิมาย
10) อํ าเภอโนนแดง    11) อํ าเภอสีดา

ข. กลุมอํ าเภอช้ันนอก  ประกอบดวย 20 อํ าเภอและก่ิงอํ าเภอ ดังน้ี
1) อํ าเภอแกงสนามนาง  2) อํ าเภอบัวใหญ  3) อํ าเภอบังลาล 4) อํ าเภอประทาย  5) กิ่งอํ าเภอเมืองยาง
6) กิ่งอํ าเภอล ําทะเมนชัย  7) อํ าเภอชุมพวง   8) อํ าเภอหวยแถลง 9) อํ าเภอจักราช
10) อํ าเภอหนองบุนนาก   11) อํ าเภอเสิงสาง     12) อํ าเภอครบุรี 13) อํ าเภอวังน้ํ าเขียว
14) อํ าเภอปากชอง    15) อํ าเภอสีค้ิว  16) อํ าเภอดานขุนทด   17) กิ่งอํ าเภอเทพารักษ 18) กิ่งอํ าเภอ
พระทองคํ า 19) อํ าเภอคง  20) อํ าเภอบานเหล่ือม

ขัน้ตอนที ่2  ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบงาย (Sinmple Random Sampling)
โดยวิธกีารจับสลาก เพื่อเลือกตัวแทนในแตละอ ําเภอ  โดยใชสัดสวนดังกลาวขางตน  ผลการจับ
สลากไดดังนี้

1. กลุมอํ าเภอในเขตช้ันกลาง ไดแก  อํ าเภอปกธงชัย  โนนสูง  พิมาย
 ขามทะเลสอ

2. กลุมอํ าเภอในเขตช้ันนอก  ไดแก  อํ าเภอปากชอง  บัวใหญ  ดานขุนทด
ชุมพวง  จักราช  ครบุรี

ข้ันตอนท่ี 3  สุมตัวอยางใหไดประชากรตามสัดสวนของประชากรที่เลือก
คือ อํ าเภอเมือง และในเขตอํ าเภออ่ืน ๆ ซึ่งผลการจับสลากไดจํ านวนดังน้ี
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ตารางท่ี 3.1  สัดสวนกลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา

ลํ าดับที่ เขต จํ านวนประชากร จํ านวนตัวอยาง
1.
2.

3.

อํ าเภอเมือง
กลุมในเขตชั้นกลาง
1. อํ าเภอปกธงชัย
2. อํ าเภอโนนสูง
3. อํ าเภอพิมาย
4. อํ าเภอขามทะเลสอ
กลุมอํ าเภอในเขตช้ันนอก
1. อํ าเภอปากชอง
2. อํ าเภอบัวใหญ
3. อํ าเภอดานขุนทด
4. อํ าเภอชุมพวง
5. อํ าเภอจักราช
6. อํ าเภอครบุรี

434,567
406,652
118,307
129,590
130,513
28,242
635,714
178,595
86,358
126,525
81,381
67,564
95,291

118
110
32
35
35
8
172
48
24
34
22
18
26

รวมท้ังส้ิน 1,476,933 400

1.2.2  การเลือกกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร  เนื่องจากกรุงเทพมหานคร
แบงเขตการปกครองออกเปน 50 เขตการปกครอง โดยมีลักษณะการแบงเขตเปน  3 ลักษณะดังนี้

1)  แบงเขตตามการบริหารงาน แบงออกไดดังน้ี
               (1)  กลุมรัตนโกสินทร (วังหลวงเดิม) ประกอบดวย 9 สํ านักงานเขต  คือ

บางซื่อ  ดุสิต  พญาไท  ราชเทวี  ปทุมวัน  พระนคร  ปอมปราบศัตรูพาย  สัมพันธวงศ และบางรัก
     (2)  กลุมบูรพา ประกอบดวย  9  ส ํานักงานเขต  คือ ดอนเมือง หลักสี ่สายไหม

บางเขน  จตุจักร  ลาดพราวบุงกุม  บางกะป  และวังทองหลาง
     (3)  กลุมศรีนครินทร ประกอบดวย 8 สํ านักงานเขต คือ สะพานสูง มีนบุรี

คลองสามวา  หนองจอก  ลาดกระบัง  ประเวศ  สวนหลวง  และคันนายาว
     (4)  กลุมเจาพระยา  ประกอบดวย 9 สํ านักงานเขต คือ  ดินแดง  หวยขวาง

วัฒนา  คลองเตย  บางนา  พระโขนง  สาทร  บางคอแหลม  และยานนาวา
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(5)  กลุมกรุงธนใต  ประกอบดวย  8  สํ านักงานเขต  คือ  บางขุนเทียน  บาง
บอน  จอมทอง  ราษฏรบูรณะ  ทุงครุ  ธนบุรี  คลองสาน  และบางแค

(6)  กลุมกรุงธนเหนือ  ประกอบดวย 7 สํ านักงานเขต คือ บางพลัด ตลิ่งชัน
บางกอกนอย  บางกอกใหญ  ภาษีเจริญ  หนองแขม  และทวีวัฒนา

 2)   การแบงเขตตามท่ีต้ังของพ้ืนท่ี แบงออกไดดังน้ี
(1) เขตชั้นใน ประกอบดวย  21 เขตประกอบ คือ พระนคร  ปอมปราบศัตรู

พาย สัมพันธวงศ  ปทุมวัน  บางรัก  ยานนาวา  สาทร  บางคอแหลม  ดุสิต  บางซื่อ  พญาไท  ราช
เทวี  หวยขวาง  คลองเตย  จตุจักร  ธนบุรี  คลองสาน  บางกอกนอย  บางกอกใหญ  ดินแดง  วัฒนา

(2)  เขตชั้นกลาง  ประกอบดวย  18  เขตปกครอง  คือ  พระโขนง  ประเวศ
บางเขน  บางกะป  ลาดพราว  บึงกุม  บางพลัด  ภาษีเจริญ  จอมทอง  ราษฎรบูรณะ  สวนหลวง  บาง
นา  ทุงครุ  บางแค  วังทองหลาง  คันนายาว  สะพานสูง  สายไหม

(3)  เขตช้ันนอก  ประกอบดวย  11  เขตปกครอง  คือ มีนบุรี  ดอนเมือง
หนองจอก  ลาดกระบัง  ตลิ่งชัน  หนองแขม  บางขุนเทียน  หลักสี ่ คลองสามวา  บางบอน  ทวี
วัฒนา

3)  การแบงเขตตามการต้ังถ่ินฐานชุมชน แบงออกไดดังน้ี
(1)  เขตเมืองชั้นใน  (Inner City)  ประกอบดวยศูนยกลางเมืองเดิมและเขต

ตาง ๆ รวม  22  เขต  เปนพื้นที่ที่มีการตั้งถิ่นฐานชุมชนในระยะแรกและพื้นที่อนุรักษทางประวัติ
ศาสตร สถานที่ราชการ  สถานศึกษา ยานธุรกิจการคาหนาแนน จํ านวนประชากรตามทะเบียน
ราษฎรมีแนวโนมลดลง  แตความหนาแนนประชากรในเขตตาง ๆ สวนใหญเกินกวา  10,000  คน
ตอตารางกิโลเมตร

(2)  เขตชั้นกลางหรือเขตตอเน่ือง (Urban Fringe)  เปนเขตที่มีการขยายตัว
ของประชากร  กิจกรรมทางการคาและที่อยูอาศัยอยางตอเนื่อง  ต้ังอยูในรัศมีระหวาง  10-20
กิโลเมตรจาก   ศูนยกลางเมือง  ซ่ึงในปจจุบันเปนบริเวณท่ีมีการพัฒนาเมืองอยางกระจัดกระจาย
(Urban Sprawl)  ประกอบดวยพ้ืนท่ีทางฝงตะวันออก 14 เขต  และทางฝงตะวันตก8 เขต

(3) เขตชั้นนอกหรือเขตชานเมือง (Suburb) เปนพื้นที่เขตชั้นนอกของ
กรุงเทพมหานคร   ซึ่งยังมีพื้นที่วางและพื้นที่เกษตรกรรมอยูเปนสวนใหญ และมีสัดสวนสูงกวาพื้น
ท่ีพฒันาแบบเมือง  โดยมีลักษณะผสมระหวางเมืองและชนบทเปนเขตที่อยูหางจากศูนยกลางเมือง
เกินกวา  20 กิโลเมตร  ทางฝงตะวันออก  ประกอบดวย  เขตมีนบุรี  คลองสามวา  หนองจอก  ลาด
กระบัง  และทางฝงตะวันตก  ได  เขตบางบอน  และเขตบางขุนเทียน
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การสุมตัวอยางผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจึงใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
หลายขั้นตอน (Multistage  Sampling) ตามล ําดับ ดังน้ี

ขัน้ตอนที ่1 ใชการสุมตัวอยางแบบชัน้ภูม ิ (Stratified  Sampling)  โดยอาศยัการแบง
เขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน 3 กลุมเขต ตามเกณฑการแบงเขตตามที่ตั้งของพื้นที่
ของกรุงเทพมหานคร  ไดแก  เขตชั้นใน  เขตชั้นกลาง  และเขตช้ันนอก  ดังน้ี

ผูวิจัยสุมตัวอยางที่จะศึกษาวิจัย 1 ใน 3 เขตไดจํ านวน 17 เขต  จากจํ านวน
ทั้งหมด  50  เขต  จะไดสัดสวนของเขตในแตละกลุมเขต  จากการคํ านวณดังน้ี

1.  สัดสวนจากกลุมชั้นใน   (17x21)  =  7.14  ดังนั้นกลุมนี้คือ  7  เขต
       50

2.  สัดสวนจากกลุมชั้นกลาง   (17x18)  =  6.12  ดังนั้นกลุมนี้คือ  6  เขต
           50

3.  สัดสวนจากกลุมชั้นนอก  (17x11)  =  3.74  ดังนั้นกลุมนี้คือ 4  เขต
                                                                             50

ข้ันตอนท่ี 2  ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple  Random  Sampling)  โดยวิธี
จับสลากเพื่อเลือกตัวแทนในแตละกลุมเขตโดยใชสัดสวนดังกลาวขางตน  ผลการจับสลากเปนดังนี้

1.  กลุมชั้นใน  ไดเขตตัวแทน  คือ  พญาไท  ปอมปราบศัตรูพาย  บางกอกใหญ
ปทุมวัน  ดินแดง  ธนบุรี  พระนคร

2.  กลุมชั้นกลาง  ไดเขตตัวแทน  คือ  บางกะป  ประเวศ  สายไหม  ภาษีเจริญ  บาง
เขน  พระโขนง

3.  กลุมชั้นนอก  ไดเขตตัวแทน  คือ  บางขุนเทียน  มีนบุรี  ลาดกระบัง
ข้ันตอนท่ี 3  สุมตัวอยางจํ านวน 400  คน  ใหไดประชากรตามสัดสวนของประชากรที่

อยูในเขตที่จับสลากขึ้นมาดังปรากฏในตารางตอไปนี้
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ตารางท่ี 3.2  สัดสวนกลุมตัวอยางผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

ลํ าดับ เขต จ ํานวนประชากร จํ านวนตัวอยาง
1 กลุมชั้นใน

1. เขตพญาไท
2. เขตปอมปราบศัตรูพาย
3. เขตบางกอกใหญ
4. เขตดินแดง
5. เขตธนบุรี
6. เขตพระนคร
7. เขตปทุมวัน

(772,434)
90,780
73,979
87,201
159,570
180,867
80,118
99,919

(151)
18
14
17
31
35
16
20

2 กลุมชั้นกลาง
1. เขตบางกะป
2. เขตประเวศ
3. เขตสายไหม
4. เขตภาษีเจริญ
5. เขตบางซื่อ
6. เขตพระโขนง

(835,986)
144,896
125,836
150,906
140,293
173,558
100,497

(163)
28
25
29
27
34
20

3 กลุมชั้นนอก
1. เขตบางขุนเทียน
2. เขตตล่ิงชัน
3. เขตมีนบุรี
4. เขตลาดกระบงั

(443,081)
113,865
101,600
105,877
121,739

(86)
22
20
20
24

รวมท้ังส้ิน 2,051,501 400
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2.! . ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย
ผูวิจัยไดกํ าหนดตัวแปรในการวิจัยเชิงสํ ารวจในคร้ังน้ี ดังตอไปน้ี
2.1 ตัวแปรอิสระ

2.1.1 ประชากรศาสตร (ปจจัยสวนบุคคล) ไดแก
1)  เพศ
2) อายุ
3) ระดับการศึกษา
4) รายได
5) อาชีพ

2.2.2  สวนประสมการตลาด  ไดแก
1)  ผลิตภัณฑ  (Product)
2)  ราคา  (Price)
3)  การจัดจํ าหนาย  (Place)
4)  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)

2.2  ตัวแปรตาม ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี  กระบวนการตัดสินใจของผู
ซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีหรือปจจัยท่ีมีอิทธิพล ประกอบดวย

2.2.1  การรับรูปญหา
2.2.2  การแหลงขอมูล
2.2.3 หลักการตัดสินใจ
2.2.4 ความส ําคัญของราน
2.2.5 พฤติกรรมหลงัการขาย

3.! เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
3.1  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  ในการศึกษาวิจัยเชิงสํ ารวจคร้ังน้ี ใชแบบ

สอบถาม โดยดัดแปลงจากแบบสอบถามของวันทนา  สนธสิกลุ (2543)  ซึง่ศกึษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มี
อิทธพิลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณในเขตเทศบาลนครเชียงใหม

ขอมูลในแบบสอบถามประกอบขึ้นดวยขอมูลสวนตัว และขอมูลเกี่ยวกับสวนประสม
การตลาด โดยมีรายละเอียดดังนี้

สวนที่ 1  ค ําถามเกีย่วกบัขอมลูดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  โดยมี
ตัวแปรและเกณฑการใหคะแนนตัวแปรดังน้ี
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1.  เพศ
2.  อายุ ประกอบดวย 6 ชวงอายุคือ

1) ต่ํ ากวา 20 ป
2) 20 – 29 ป
3) 30 – 39 ป
4) 40 – 49 ป
5) 50 – 59 ป
6) สูงกวา 59 ปขึ้นไป

3. ระดับการศึกษา  ประกอบดวย 6 ระดับคือ
1) ต่ํ ากวาประถมศึกษา
2) ประถมศึกษา
3) มัธยมศึกษาตอนตน
4) มัธยมศึกษาตอนปลาย
5) ปวส., ปวท. หรือเทียบเทา
6) ปริญญาตรีหรือสูงกวา

4.  รายไดเฉล่ียตอเดือน  ประกอบดวย 9 ระดับคือ
         1) ต่ํ ากวา 5,000  บาท
         2) 5,001 – 10,000  บาท
         3) 10,001 – 15,000  บาท
         4) 15,001 – 20,000  บาท
         5) 20,001 – 25,000  บาท

               6) 25,001 – 30,000  บาท
               7) 30,001 -  35,000  บาท
               8) 35,001 – 40,000  บาท
               9) สูงกวา 40,000  บาทขึ้นไป

5. อาชีพ   ประกอบดวย
         1) เกษตรกร
         2) รับราชการ
         3) พนักงานรัฐวิสาหกิจ
         4) เจาของกิจการสวนตัว



35

         5) พนักงานบริษัทเอกชน
         6) นักเรียน นักศึกษา
         7) รับจาง
         8) อ่ืน ๆ ระบุ………………………

สวนที ่2  เปนขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด ประกอบดวย
1. ผลิตภัณฑ  (Product)
2.  ราคา  (Price)
3.  การจัดจํ าหนาย  (Place)
4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)

ขอมูลในสวนนี ้กระท ําออกมาในรูปของ Likert Scale  ที่ม ี5 ระดับ คือ นอยที่สุด  นอย  ปานกลาง
มาก  มากที่สุด

สวนที ่ 3  เปนขอมูลเกี่ยวกับการซื้อเครื่องประดับอัญมณีของผูบริโภค
การกํ าหนดคาคะแนน

                  ระดับคะแนน        ระดับความสํ าคัญ
5! มากที่สุด
4! มาก
3! ปานกลาง
2! นอย
1! นอยที่สุด

การแปลคาคะแนนเฉลี่ย
คาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ นอยที่สุด
คาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ นอย
คาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ ปานกลาง
คาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ มาก
คาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ มากที่สุด
3.2  การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ  หลังจากที่ไดสรางแบบสอบถามขึ้นมาแลว  ผูวิจัยก็

นํ าแบบสอบถามไปทดลองใช (Pre-test) กอนเปนจํ านวน 20 ชุด ที่หางทองอึ้งเฮงหล ีจังหวัด
นครราชสมีา ในวันที่ 25 ธนัวาคม 2545  โดยทดสอบกบัผูที่เคยซือ้เคร่ืองประดับอัญมณี  เม่ือทดสอบ
หาคาความเช่ือถือได (Reliability) ไดผลเทากับ 0.81 หลังจากปรับแกขอบกพรองของแบบสอบถาม
ใหเหมาะสม จึงใชแบบสอบถามนี้กับกลุมตัวอยางใหม จํ านวน 400 ชุด ตามที่ไดก ําหนดไว
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วิธีการหาคาความเชื่อถือไดของแบบสอบถามนี ้ใชวิธ ีalpha coefficient ของ Cronbach
มีสูตรการค ํานวณ (อางถึงในวิเชียร เกตุสิงห 2537 : 114) ดังน้ี

 α = k 1 - ∑V1
        (k – 1)      Vt

เม่ือ α คือ  คาความเช่ือถือได
k คือ  จํ านวนขอ
V1 คือ  ความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ
Vt คือ  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ

4.! การเก็บรวบรวมขอมูล
การเกบ็รวบรวมขอมลูน้ี เปนการเกบ็ขอมลูโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ  โดยมุง

เนนไปยังกลุมลูกคาที่เคยซื้อเครื่องประดับอัญมณีในกรุงเทพมหานคร  และจังหวัดนครราชสีมาจาก
ลุมตัวอยางดังรายละเอียดที่กลาวมาแลวขางตน  การเก็บรวบรวมขอมูล เร่ิมต้ังแตวันท่ี 1 มกราคม
2546 และก ําหนดวันสุดทายของการเก็บขอมูล คือวันท่ี 14 กุมภาพันธ 2545 โดยใชบุคคลที่ไดรับกา
รอบรม และมีพืน้ฐานความรูในเร่ืองของระเบียบวิธีวิจัย และการเก็บรวบรวมขอมูล  จํ านวน 5 คน
มาชวยผูวิจัยในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่จังหวัดนครราชสีมาจํ านวน 400 ชุด และ
กรุงเทพมหานคร 400 ชุด รวม 800 ชุด

5.  การวิเคราะหและประมวลผลขอมูล
เมื่อเก็บขอมูลเรียบรอยแลว ผูวิจัยไดทํ าการลงรหัส (Coding) แลวนํ ามาประมวลผลขอ

มูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS  for Windows Version 11.0
การวิเคราะหขอมูลใชสถิติในการวิเคราะหดังนี้ คือ
5.1 การวิเคราะหเชงิพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใชตารางแสดง คารอยละ คา

เฉลี่ย ( ! ) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD.) เพื่ออธิบายลักษณะของขอมูลในแบบสอบถามสวน
ตาง ๆ ซึ่งไดแก ขอมูลทางประชากรศาสตร สวนประสมการตลาด

5.2  วเิคราะหเชงิอนุมาน (Inferential Analysis) โดยวิเคราะหหาคาความสมัพันธของตัว
แปรตาง ๆ ซึ่งดํ าเนินการ โดยการทดสอบความแตกตางของตัวแปรระหวางประชากรศาสตรกับ
สาวนประสมการตลาด  ใชคาสถิติไคสแควร ( !" ),   t-test และการทดสอบความแปรปรวนทาง
เดียว (Oneway Analysis of Variance : ANOVA)  ใชคาสถิต ิF-test



บทท่ี 4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การเสนอผลการวิจัยในบทน้ีเปนการเสนอผลการศึกษาเปรียบเทียบการซื้อ
เคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคที่อยูในจังหวัดนครราชสีมาและที่อยูในกรุงเทพมหานคร
งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค  3 ประการ  ประการแรก  เพื่อเปรียบเทียบการซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี
ของผูบริโภคที่อยูในจังหวัดนครราชสีมาและที่อยูในกรุงเทพมหานคร  ประการที ่2  เพื่อศึกษา
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี  และ ประการสุดทาย เพื่อศึกษาความสํ าคัญของ
สวนประสมการตลาด โดยพิจารณาจากลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภค  ขอสมมติฐาน
ของการวิจัยน้ีมีดังน้ี คือ การซื้อเคร่ืองประดับ อัญมณีของผูบริโภคที่อยูจังหวัดนครราชสีมากับ
กรุงเทพมหานครมีความแตกตางกัน  สวนประสมการตลาดมีผลตอการซื้อเคร่ืองประดับ
อัญมณี  และ ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะทางประ ชากรศาสตรที่ตางกันใหความสํ าคัญตอสวน
ประสมการตลาดแตกตางกัน   การศึกษากระทํ าโดยการใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอมูลจากผูบริโภคที่ซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี โดยการสุมตัวอยางตามสัดสวนประชากร ใน
จังหวัดนครราชสมีา 400 คน  และกรุงเทพมหานคร 400 คน การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม
ไดผลดังตอไปน้ี
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ตอนท่ี 1  คุณลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง

กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัยนี้มีลักษณะทางประชากรศาสตรดังปรากฏในตารางที่  4.1

ตารางท่ี 4.1  สถานภาพของกลุมตัวอยาง

                สถานภาพสวนตัว         นครราชสีมา                          กรุงเทพฯ
จํ านวน(คน)       รอยละ       จํ านวน(คน)    รอยละ

เพศ
ชาย 106 26.5 121 30.2
หญิง 294 73.5 279 69.8

                         รวม 400 100.0 400 100.0

อายุ
ตํ ่ากวา 20 ป 22 5.5 40 10.0
20 – 29 ป 208 52.0 239 59.8
30 – 39 ป 90 22.5 83 20.8
40 – 49 ป 52 13.0 30 7.5
50 – 59 ป 22 5.5 6 1.5
สูงกวา 59 ปขึ้นไป 6 1.5 2 0.5

                         รวม 400 100.0 400 100.0

ระดับการศึกษา
ตํ ่ากวาประถมศึกษา 28 7.0 8 2.0
ประถมศึกษา 32 8.0 14 3.5
มัธยมศึกษาตอนตน 50 12.5 62 15.5
มัธยมศึกษาตอนปลาย 92 23.0 120 30.0
ปวส. ปวท.หรือเทียบเทา 110 27.5 89 22.3
ปริญญาตรีหรือสูงกวา 88 22.0 107 26.8

                         รวม 400 100.0 400 100.0



!#

ตารางท่ี 4.1  (ตอ)

                สถานภาพสวนตัว         นครราชสีมา                          กรุงเทพฯ
จํ านวน(คน)       รอยละ       จํ านวน(คน)    รอยละ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
ตํ ่ากวา 5,000 บาท 136 34.0 50 12.5
5,001-10,000 บาท 182 45.5 213 53.3
10,001-15,000 บาท 38 9.5 76 19.0
15,001-20,000 บาท 10 2.5 23 5.8
20,001-25,000 บาท 10 2.5 14 3.5
25,001-30,000 บาท 10 2.5 8 2.0
30,001-35,000 บาท 8 2.0 2 0.5
35,001-40,000 บาท 2 0.5 2 0.5
สูงกวา 40,000 บาท 4 1.0 12 3.0

                         รวม 400 100.0 400 100.0

อาชีพปจจุบัน
เกษตรกร 26 6.5 - -
รับราชการ 26 6.5 10 2.5
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 18 4.5 8 2.0
เจาของกิจการสวนตัว 44 11.0 31 7.8
พนักงานบริษัทเอกชน 96 24.0 218 54.5
นักเรียน/นกัศึกษา 18 4.5 30 7.5
รับจาง 166 41.5 103 25.8
อ่ืน ๆ 3 1.5 - -

                         รวม 400 100.0 400 100.0

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะหพบวาขอมูลพื้นฐานทางประชากรศาสตรของ
กลุมตัวอยางท่ีซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี ในจังหวัดนครราช สีมา และกรุงเทพมหานคร มีดังนี้
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เพศ  กลุมตัวอยางผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมา สวนใหญจะเปนเพศหญิงถงึ 294
คน  คิดเปนรอยละ  73.5  เชนเดียวกันกับกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ที่เปนเพศหญิงถึง 279
คน  คิดเปนรอยละ 69.8

อายุ  กลุมตัวอยาง ในจังหวัดนครราชสมีา สวนใหญจะมีอายุระหวาง 20-29 ป จํ านวน
208 คน คิดเปนรอยละ 52.0  รองลงมาจะมีอายุระหวาง 30-39 ป จํ านวน 90 คน  คิดเปนรอยละ 22.5
ทํ านองเดียวกันกับกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ที่สวนใหญจะมีอายุระหวาง 20-29 ป
จํ านวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8  รองลงมาจะมีอายุระหวาง  30-39  ป   จํ านวน  83  คน  คิด
เปนรอยละ 20.8

ระดับการศึกษา  กลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา  สวนใหญจะส ําเร็จการศึกษา
ระดับ ปวส. ปวท. หรือเทียบเทา จํ านวน 110 คน  คิดเปนรอยละ 27.5  รองลงมาจะสํ าเร็จการศึกษา
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จํ านวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23   สวนกลุมตัวอยางใน
กรุงเทพมหานคร สวนใหญสํ าเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จํ านวน 120 คน  คิดเปน
รอยละ  30  รองลงมาจะส ําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา จํ านวน 107 คน คิดเปนรอย
ละ 26.8

ระดับรายไดตอเดือน  กลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา  สวนใหญมีรายได 5,001-
10,000 บาทตอเดือน  จํ านวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.5   รองลงมามีรายไดตํ่ ากวา  5,000  บาทตอ
เดือน   จํ านวน  136  คน   คิดเปนรอยละ 34   สวนกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร สวนใหญจะมี
รายได 5,001-10,000 บาทตอเดือน จํ านวน 213 คน  คดิเปนรอยละ 53.3  รองลงมาจะมีรายได 10,001-
15,000 บาทตอเดือน จํ านวน 76 คน  คิดเปนรอยละ 19

อาชพี  กลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสมีา  สวนใหญจะมอีาชพีรับจาง  จํ านวน 166 คน
คดิเปนรอยละ 41.5 รองลงมาจะเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํ านวน 96 คน  คิดเปนรอยละ 24   สวน
กลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร  สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํ านวน 218 คน คิด
เปนรอยละ 54.5  รองลงมาจะมีอาชีพรับจาง จํ านวน 103 คน  คิดเปนรอยละ 25.8

ขอมูลดังกลาวสรุปไดวา กลุมตัวอยางท่ีซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีท้ังสองจังหวัดมี
ลักษณะทางประชากรศาสตรที่ใกลเคียงกัน กลาวคือ สวนใหญจะเปนผูหญิงเปนจํ านวนมากถึง
รอยละ 70  ผูบริโภคเหลาน้ีมีอายุระหวาง 20-39 ป  มีระดับการศึกษาสูงสุดระหวางมัธยมศึกษาตอน
ปลายถึงอนุปริญญา  มีรายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท  และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
และรับจาง



ตารางที่ 4.2  การใหความส ําคัญเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีของกลุมตัวอยาง

สวนประสมการตลาด รอยละของระดับความสํ าคัญกลุมตัวอยางนครราชสีมา รอยละของระดับความสํ าคัญกลุมตัวอยางกรุงเทพฯ
นอยที่สุด   นอย   ปานกลาง   มาก   มากที่สุด     !       SD.   ระดับ นอยที่สุด  นอย  ปานกลาง  มาก  มากที่สุด     !    SD.   ระดับ

ดานผลิตภัณฑ
1.การมีรูปแบบของเครื่องประดับอัญมณี 3.0 7.1 31.0 40.6 18.3 3.64 0.96 มาก 3.5 6.0 30.7 45.0 14.8 3.62 0.93

มาก
2.การมีกลองหรือถุงบรรจุเครื่องประดับอัญมณี 4.6 9.8 38.1 36.1 11.3 3.40 0.97 ปานกลาง 5.5 9.5 44.0 28.6 12.3 3.33 1.00

ปานกลาง
    ที่สวยงาม
3.การมีบริการรับทํ าเครื่องประดับอัญมณี 2.6 7.8 38.9 34.2 16.6 3.54 0.94 มาก 3.0 11.6 34.4 41.2 9.8 3.43 0.92

มาก
4.การมีบริการรับซอมแซมเครื่องประดับอัญมณี 3.6 6.8 30.7 39.6 19.3 3.64 0.99 มาก 4.5 12.6 27.9 35.7 19.3 3.53 1.08

มาก
5.การมีบริการรับจํ านํ าเครื่องประดับอัญมณี 4.1 9.3 23.8 40.9 21.8 3.67 1.05 มาก 4.5 7.5 28.4 38.9 20.6 3.64 1.03

มาก
6.การมีเครื่องหมาย/ตรายี่หอเครื่องประดับอัญมณี 3.1 8.2 19.6 39.7 29.4 3.84 1.04 มาก 2.0 4.5 23.1 42.2 28.1 3.90 0.93

มาก
    เปนที่นาเชื่อถือ
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7.ชื่อเสียงของรานจูงใจใหใชบริการ 2.1 4.6 24.7 40.7 27.8 3.88 0.94 มาก 3.0 3.5 33.2 36.4 23.9 3.75 0.96
มาก

8.มีการออกใบรับประกันสินคาเครื่องประดับอัญมณี 2.6 7.7 15.5 35.1 39.2 4.01 1.04 มาก 3.0 7.5 16.1 34.7 38.7 3.98 1.06
มาก

9.มีการบริการที่รวดเร็วและมีคุณภาพดี 3.6 3.1 16.4 35.9 41.0 4.08 1.01 มาก 2.0 3.0 17.7 33.8 43.4 4.14 0.95
มาก

10. อื่ น ๆ  - 20.0 20.0 40.0 20.0 3.60 1 .07 มาก - - 100.0 - - 3.00 0
ปานกลาง

                                       รวม 3.71 0.75 มาก 3.69 0.64
มาก

ดานราคา
1.ราคากํ าเหน็จตํ่ า 8.7 9.2 37.2 28.1 16.8 3.35 1.13 ปานกลาง 5.8 12.1 40.5 23.1 18.6 3.37 1.09

ปานกลาง
2.ราคารับซื้อคืนที่สูง 3.1 6.1 24.5 35.2 31.1 3.85 1.03 มาก 3.5 9.5 25.1 34.9 26.9 3.72 1.07

มาก
3.มีสวนลดอัตราดอกเบี้ยรับจํ านํ าที่ไถถอนกอนกํ าหนด 6.7 .7 34.4 29.7 21.5 3.52 1.11 มาก 3.5 13.1 32.9 35.7 14.8 3.45 1.01

มาก
4.คาบริการซอมแซมหรือรับสั่งทํ าที่มีราคาถูก 5.1 7.2 35.4 39.0 13.3 3.48 0.98 มาก 3.0 6.0 31.7 42.0 17.3 3.65 0.94

มาก
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5.การมีปายแสดงราคาซื้อ-ขายที่ชัดเจน 1.0 5.2 28.9 35.6 29.4 3.87 0.93 มาก 4.5 4.5 19.1 40.2 31.7 3.90 1.04
มาก

6.มีบริการผอนชํ าระการซื้อเปนงวดๆ 7.7 15.5 29.4 32.5 14.9 3.31 1.14 ปานกลาง 13.1 15.6 30.2 24.4 16.8 3.16 1.25
ปานกลาง

7.มีการชํ าระคาเครื่องประดับอัญมณี 9.9 9.9 35.1 33.5 11.5 3.27 1.11 ปานกลาง 6.5 10.1 28.1 37.9 17.3 3.49 1.09
มาก

    โดยการใชบัตรเครดิต
8.ราคาตอรองกันได 5.6 5.1 20.5 38.5 30.3 3.83 1.09 มาก 3.5 6.5 19.6 34.2 36.2 3.93 1.06

มาก
9.อื่นๆ - 50.0 - - 50.0 3.50 1.73 มาก - - - 33.3 66.7 4.67 0.52

มากที่สุด

                                   รวม 3.55 0.71 ม าก 3.58 0.75
มาก

ตารางที่ 4.2 (ตอ)

สวนประสมการตลาด รอยละของระดับความสํ าคัญกลุมตัวอยางนครราชสีมา รอยละของระดับความสํ าคัญกลุมตัวอยางกรุงเทพฯ
นอยที่สุด   นอย   ปานกลาง   มาก   มากที่สุด     !       SD.   ระดับ นอยที่สุด  นอย  ปานกลาง  มาก  มากที่สุด     !    SD.   ระดับ

ดานการจัดจํ าหนาย
1.รานมีแสงสวางเพียงพอ/อากาศเย็นสบาย 3.5 4.0 31.2 40.2 21.1 3.71 0.96 มาก 2.6 5.1 30.1 39.8 22.4 3.74 0.95

มาก
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2.รานคามีสถานที่กวางขวาง สะอาด 1.0 5.1 21.2 47.0 25.8 3.91 0.87 มาก - 5.6 27.6 40.8 26.0 3.87 0.86
มาก

3.รานคามีการรักษาความปลอดภัยอยางดี 1.5 1.0 18.7 37.9 40.9 4.16 0.87 มาก 2.6 4.1 20.9 37.5 34.9 3.98 0.98
มาก

4.รานคาอยูในยานชุมชนไป-มา สะดวก 1.5 5.1 18.2 41.9 33.3 4.01 0.93 มาก 1.5 3.6 26.5 37.0 31.4 3.93 0.93
มาก

5.เวลาปด-เปดของรานคาสะดวกตอการใชบริการ 2.5 3.0 22.3 44.2 27.9 3.92 0.92 มาก 1.0 4.1 25.0 42.1 27.8 3.92 0.88
มาก

6.รานคาตั้งอยูในศูนยการคา 5.1 4.6 31.0 37.1 22.3 3.67 1.03 มาก - 4.1 28.6 38.0 29.3 3.93 0.86
มาก

7.รานคามีที่จอดรถและมีทางเขา-ออกสะดวก 4.1 4.1 20.3 34.0 37.6 3.97 1.05 มาก 1.0 5.6 24.0 41.6 27.8 3.90 0.91
มาก

                                         ร วม 3.90 0.67 มาก 3.89 0.68
มาก

ดานการสงเสริมการตลาด
1.การโฆษณารานคาทํ าอยางสมํ่ าเสมอ 4.1 10.2 42.1 31.5 12.2 3.38 0.96 ปานกลาง 3.5 9.0 45.0 34.2 8.3 3.35 0.89

ปานกลาง
2.รานคามีพนักงานขายมีการตอนรับและใหบริการดวย 4.1 1.5 13.3 36.7 44.4 4.16 0.99 มาก 1.5 2.5 13.6 41.0 41.5 4.18 0.87

มาก
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   อัธยาศัยไมตรีที่ดี
3.รานคามีพนักงานขายจํ านวนมากและมีความรูเรื่อง 4.1 3.1 23.0 40.3 29.6 3.88 1.00 มาก 1.5 1.5 24.6 47.0 25.4 3.93 0.83

มาก
   เครื่องประดับอัญมณีเปนอยางดี
4.การมีการรับประกันการซื้อคืนเครื่องประดับอัญมณี 4.6 3.6 17.8 40.6 33.5 3.95 1.03 มาก 1.5 3.5 21.6 38.9 34.4 4.01 0.92

มาก
   ในราคายุติธรรม
5.การจัดการชิงโชค/แจกของรางวัลสํ าหรับผูที่ใชบริการ 5.6 12.2 38.3 31.1 12.8 3.33 1.03 ปานกลาง 5.0 14.1 31.2 31.9 17.8 3.43 1.09

มาก
    รานคาเครื่องประดับอัญมณี
6.มีการแจกของชํ ารวยเมื่อซื้อเครื่องประดับอัญมณี 4.6 10.2 33.2 32.1 19.9 3.53 1.06 มาก 2.5 10.6 32.2 34.9 19.8 3.59 1.00

มาก
7.มีการลดคากํ าเหน็จเครื่องประดับอัญมณีบางโอกาส 4.6 6.6 28.1 34.2 26.5 3.71 1.07 มาก 2.5 8.5 25.6 35.2 28.1 3.78 1.03

มาก

                                          รวม 3.70 0.78 มาก 3.75 0.69
มาก



ขอมูลจากตารางที ่4.2  แสดงใหเห็นผลการวิเคราะหการใหความสํ าคัญเกี่ยวกับ
สวนประสมการตลาด อันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด  โดย
ก ําหนดระดับการใหความส ําคญัและการใหคะแนนเปน 5 ระดับ คอื นอยที่สุด = 1 คะแนน  นอย = 2
คะแนน  ปานกลาง = 3 คะแนน  มาก = 4 คะแนน และมากที่สุด = 5 คะแนน  ผูวิจัยนํ าคะแนนมา
คํ านวณคาเฉลี่ยของการใหความส ําคัญเปนรายขอ และโดยรวมในแตละสวนของสวนประสมการ
ตลาดของกลุมตัวอยางทั้ง 2 จังหวัด เพื่อแปลผลระดับการใหความส ําคัญโดยมีเกณฑในการวัดคา
เฉลี่ย ดังน้ี

คาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ นอยที่สุด
คาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ นอย
คาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ ปานกลาง
คาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ มาก
คาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00  หมายถึงระดับการใหความส ําคัญ มากที่สุด

ผลการวิเคราะห แยกตามสวนประสมการตลาด  ไดดังน้ี
ดานผลิตภัณฑจํ านวน 10 รายการ  ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางในจังหวัด

นครราชสีมาใหความส ําคัญในระดับปานกลาง จํ านวน 1 รายการ คือ การมีกลองหรือถุงบรรจุเคร่ือง
ประดับอัญมณีที่สวยงาม มีคาเฉลี่ย 3.40   และมีความส ําคัญในระดับมาก จํ านวน 9 รายการ เรียง
ลํ าดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหานอย ดังน้ี  1) มีการบริการที่รวดเร็วและมีคุณภาพด ีมีคาเฉลี่ย 4.08  2) มี
การออกใบรับประกนัสนิคาเคร่ืองประดับอัญมณี  มคีาเฉลีย่ 4.01 3) ชือ่เสยีงของรานจูงใจใหใชบริการ
มีคาเฉลี่ย 3.88  4) การมีเคร่ืองหมาย/ตรายี่หอเคร่ืองประดับอัญมณีเปนท่ีนาเชื่อถือ มีคาเฉลี่ย
3.84  5) การมีบริการรับจํ านํ าเคร่ืองประดับอัญมณี  มีคาเฉลี่ย 3.67  6) การมีรูปแบบของเคร่ือง
ประดับอัญมณี  มีคาเฉลี่ย 3.64   7) การมีบริการรับซอมแซมเคร่ืองประดับอัญมณี  มีคาเฉลี่ย
3.64 8) และ อ่ืน ๆ เชน รูปแบบมีหลากหลาย มีคาเฉลี่ย 3.6  และ 9) การมีบริการรับทํ าเคร่ืองประดับ
อัญมณี มีคาเฉลี่ย 3.54  หากพิจารณาคาเฉลี่ยโดยรวมของดานผลิตภัณฑ ไดเทากับ 3.71 ซึ่งจัดวาเปน
การใหความส ําคัญในระดับมาก   สํ าหรับกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ใหความส ําคัญในระดับ
ปานกลาง 2 รายการ  เรียงลํ าดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหาตํ ่า ดังน้ี คือ 1) การมีกลองหรือถงุบรรจุเคร่ือง
ประดับอัญมณีทีส่วยงาม  มคีาเฉลีย่ 3.33 และ 2) อ่ืนๆ ไดแก ลายทองนอยไป  มีคาเฉลีย่ 3 และใหความ
ส ําคญัในระดับมาก จํ านวน 8 รายการ  เรียงล ําดับตามคาเฉลีย่สงูไปหานอย ดังน้ี  1) มีการบริการท่ีรวด
เร็วและมีคุณภาพดี  มีคาเฉลี่ย 4.14  2) มีการออกใบรับประกนัสินคาเคร่ืองประดับอัญมณี  มคีาเฉลีย่
3.98   3) การมเีคร่ืองหมาย/ตรายีห่อเคร่ืองประดับอัญมณีเปนท่ีนาเช่ือถือ  มีคาเฉลี่ย 3.75
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4)  ชื่อเสียงของรานจูงใจใหใชบริการ มีคาเฉลี่ย 3.75 5) การมีบริการรับจํ านํ าเคร่ืองประดับอัญมณี
มีคาเฉลี่ย 3.64  6) การมีรูปแบบของเคร่ืองประดับอัญมณี  มีคาเฉลี่ย 3.62  7) การมบีริการรับซอม
แซมเคร่ืองประดับอัญมณี  มีคาเฉลี่ย  3.53 และ  8) การมีบริการรับทํ าเคร่ืองประดับอัญมณี มีคาเฉลี่ย
3.43  โดยมีคาเฉลี่ยโดยรวมของดานผลิตภัณฑ เทากับ 3.69  ซึ่งจัดอยูในการใหความสํ าคัญในระดับ
มาก

ดานราคาจํ านวน 9 รายการ  ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา
ใหความส ําคัญในระดับปานกลาง จํ านวน 3 รายการ เรียงล ําดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหาตํ ่าดังน้ี 1) ราคา
กํ าเหน็จต่ํ า มีคาเฉลี่ย 3.35  2) มีบริการผอนชํ าระการซื้อเปนงวดๆ  มีคาเฉลี่ย 3.31 และ 3) มีการ
ชํ าระคาเคร่ืองประดับอัญมณีโดยการใชบัตรเครดิต  มีคาเฉลี่ย 3.27  สวนรายการที่มีผูใหความส ําคัญ
ในระดับมากม ี6 รายการ เรียงลํ าดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหานอย  ดังน้ี  1) มีปายแสดงราคาซื้อ-ขายที่ชัด
เจน  มีคาเฉลี่ย 3.87 2) ราคารับซื้อคืนที่สูง  มีคาเฉลี่ย 3.85  3) ราคาตอรองกันได มีคาเฉลี่ย 3.83  4)
มีสวนลดอัตราดอกเบี้ยรับจํ านํ าที่ไถถอนกอนกํ าหนด  มีคาเฉลี่ย 3.52  และ
5) อ่ืนๆ ไดแก บริการหลังการขาย  ราคาเหมาะสมกับตัวสินคา มีคาเฉลี่ย 3.5  และ 6) คาบริการ
ซอมแซมหรือรับส่ังทํ าที่มีราคาถูก มีคาเฉลี่ย 3.48   เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยโดยรวมทางดานราคา เทากับ
3.55 จัดวามีความสํ าคัญในระดับมาก   สํ าหรับกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ใหความส ําคัญใน
ระดับปานกลาง จํ านวน 2 รายการ เรียงลํ าดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหาตํ ่า ดังน้ี 1) ราคากํ าเหน็จต่ํ า  มีคา
เฉลี่ย 3.37  และ 2) มีบริการผอนชํ าระการซ้ือเปนงวด ๆ  มีคาเฉลี่ย 3.16  สวนรายการที่กลุมตัวอยาง
ใหความส ําคัญในระดับมากม ี6 รายการ เรียงล ําดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหานอย ดังน้ี  1) ราคาตอรอง
กันได มีคาเฉลี่ย 3.93   2) การมีปายแสดงราคาซื้อ-ขายที่ชัดเจน มีคาเฉลี่ย 3.9  3) ราคารับซื้อคืนที่
สูง มีคาเฉลี่ย 3.72   4) คาบริการซอมแซมหรือรับส่ังทํ าที่มีราคาถูก  มีคาเฉลี่ย 3.65  5) มีการช ําระคา
เคร่ืองประดับอัญมณีโดยการใชบัตรเครดิต  มีคาเฉลี่ย 3.49  และ 6) มีสวนลดอัตราดอกเบี้ยรับจํ านํ า
ที่ไถถอนกอนกํ าหนด  มีคาเฉลี่ย 3.45  และใหความสํ าคัญในระดับมากทีส่ดุ จํ านวน 1 รายการ คอื
 1) อ่ืนๆ ซึง่เปนเร่ืองของราคาทีเ่ปนกันเอง เหมาะสมกบัรูปแบบสินคา และบริการหลังการขาย  โดยมี
คาเฉลี่ย 4.67   เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยโดยรวมดานราคา เทากับ 3.58 จัดวามีความสํ าคัญในระดับมาก

ดานการจัดจํ าหนายจํ านวน 7 รายการ  ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางในจังหวัด
นครราชสีมา ใหความสํ าคัญในระดับมากทั้ง  7 รายการ เรียงล ําดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหาตํ ่า ดังน้ี  1)
รานคามีการรักษาความปลอดภัยอยางด ี มีคาเฉลี่ย 4.16   2)  รานคาอยูในยานชุมชนไป-มา  สะดวก
มีคาเฉลี่ย 4.01  3) รานคามีที่จอดรถและมีทางเขา-ออกสะดวก มีคาเฉลี่ย 3.97  4) เวลาปด-เปดของ
รานคาสะดวกตอการใชบริการ มีคาเฉลี่ย 3.92   5) รานคามีสถานที่กวางขวาง สะอาด คาเฉลี่ย 3.91
6) รานมีแสงสวางเพียงพอ/อากาศเย็นสบาย คาเฉลี่ย 3.71 และ 7) รานคาตั้งอยูในศูนยการคา คาเฉลี่ย
3.67  โดยมีคาเฉลี่ยรวมดานการจัดจํ าหนาย เทากับ 3.90 จัดวาเปนความส ําคัญในระดับมาก  ส ําหรับ
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กลุมตัวอยางในกรงุเทพมหานคร ในความส ําคญัในระดับมาก ทัง้ 7 รายการ เรียงล ําดับตามคาเฉลี่ยสูง
ไปหาต่ํ า ดังน้ี  1) รานคามีการรักษาความปลอดภัยอยางด ีคาเฉลี่ย 3.98  2) รานคาอยูในยานชุมชน
ไป-มา สะดวก คาเฉลี่ย 3.93  3) รานคาตั้งอยูในศูนยการคา คาเฉลี่ย 3.93  4) เวลาปด-เปดของรานคา
สะดวกตอการใชบริการ คาเฉลี่ย 3.92  5) รานคามีที่จอดรถและมีทางเขา-ออกสะดวก  คาเฉลี่ย 3.90
6) รานคามีสถานที่กวางขวาง สะอาด คาเฉลี่ย 3.87  และ   7) รานมีแสงสวางเพียงพอ/อากาศเย็น
สบาย คาเฉลี่ย 3.74   โดยมีคาเฉล่ียรวมดานการจัดจํ าหนาย เทากับ 3.89 จัดวาเปนความส ําคัญใน
ระดับมาก

ดานการสงเสริมการตลาด  จํ านวน  7  รายการ  ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางใน
จังหวัดนครราชสีมา ใหความส ําคัญในระดับปานกลาง จํ านวน 2 รายการ เรียงลํ าดับตามคาเฉลี่ยสูง
ไปหาตํ ่า ดังน้ี 1) การโฆษณารานคาทํ าอยางสมํ ่าเสมอ คาเฉลี่ย 3.38   และ 2) การจัดการชิงโชค/แจก
ของรางวัลส ําหรับผูท่ีใชบริการรานคาเคร่ืองประดับอัญมณี 3.33  และใหความส ําคัญในระดับมาก
จํ านวน 5 รายการ เรียงล ําดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหานอย   ดังน้ี  1) รานคามีพนักงานขายมีการตอนรับ
และใหบริการดวยอัธยาศัยไมตรีที่ดี คาเฉลี่ย 4.16  2) การมีการรับประกันการซ้ือคืนเคร่ืองประดับ
อัญมณีในราคายุติธรรม คาเฉลี่ย 3.95  3) รานคามีพนักงานขายจ ํานวนมากและมีความรูเร่ืองเคร่ือง
ประดับอัญมณีเปนอยางดี คาเฉลี่ย 3.88  4) มีการลดคาก ําเหน็จเคร่ืองประดับอัญมณีในบางโอกาส
คาเฉลี่ย 3.71  และ 5.มีการแจกของช ํารวยเม่ือซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี คาเฉลี่ย 3.53  โดยมีคาเฉลี่ย
รวมดานการสงเสริมการตลาด เทากับ 3.7 จัดวาเปนความส ําคัญในระดับมาก   สํ าหรับกลุมตัวอยาง
ในกรุงเทพมหานคร ใหความส ําคัญในระดับปานกลาง จํ านวน  1  รายการ  ไดแก  1) การโฆษณา
รานคาทํ าอยางสมํ ่าเสมอ  คาเฉลี่ย 3.35  และใหความส ําคัญในระดับมาก จํ านวน 6 รายการ เรียง
ลํ าดับตามคาเฉลี่ยสูงไปหานอย ดังน้ี  1) รานคามีพนักงานขายมีการตอนรับและใหบริการดวย
อัธยาศัยไมตรีที่ด ีคาเฉลี่ย 4.18  2) การมีการรับประกันการซ้ือคืนเคร่ืองประดับอัญมณีในราคายุติ
ธรรม คาเฉลี่ย 4.01  3) รานคามีพนักงานขายจํ านวนมากและมคีวามรูเร่ืองเคร่ืองประดับอัญมณีเปน
อยางดี คาเฉลีย่ 3.93  4) มกีารลดคาก ําเหน็จเคร่ืองประดับอัญมณีในบางโอกาส คาเฉลีย่ 3.78  5) มกีาร
แจกของช ํารวยเมือ่ซือ้เคร่ืองประดับอัญมณี  คาเฉลี่ย 3.59 และ  6)การจัดการชงิโชค/แจกของรางวัล
สํ าหรับผูท่ีใชบริการรานคาเคร่ืองประดับอัญมณีคาเฉล่ีย 3.43  โดยมีคาเฉลี่ยรวมดานการสงเสริมการ
ตลาด เทากับ 3.75 จัดวาเปนความส ําคัญในระดับมาก

เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบการใหความส ําคัญเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด ไดแกผลิต
ภัณฑ  ราคา การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี
ของกลุมตัวอยางทั้ง 2 จังหวัด  เรียงตามล ําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดดังนี้
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1. กลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมาใหความส ําคัญในระดับมากทั้ง 4 สวนประสม
การตลาดคือ 1) การจัดจํ าหนาย  มีคาเฉลี่ย 3.9  2) ผลติภัณฑ  มีคาเฉลี่ย 3.71  3) การสงเสริมการ
ตลาด มีคาเฉลี่ย 3.7  และ 4) ราคา มีคาเฉลี่ย 3.55

2. กลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครใหความสํ าคัญในระดับมากทั้ง 4 สวนประสมการ
ตลาดคือ 1) การจัดจํ าหนาย  มีคาเฉลี่ย 3.89  2) การสงเสริมการตลาด  มีคาเฉลี่ย 3.75  3) ผลิตภัณฑ
มีคาเฉลี่ย 3.69  และ 4) ราคา มีคาเฉลี่ย 3.58

ตอนท่ี 2  การซื้อเครื่องประดับอัญมณีของกลุมตัวอยาง

ตารางท่ี 4.3   การซื้อเครื่องประดับอัญมณี

       ความถ่ี/จํ านวนเงินของการซ้ือ         นครราชสีมา                          กรุงเทพฯ
จํ านวน(คน)       รอยละ       จํ านวน(คน)    รอยละ

ความบอยครั้งของการซื้อ
1-3 เดือน/ครั้ง 48 12.0 73 18.3
3-6 เดือน/ครั้ง 82 20.5 77 19.3
6-9 เดือน/ครั้ง 64 16.0 38 9.5
9-12 เดือน/ครั้ง 138 34.5 156 39.0
อื่น ๆ 58 14.5 52 13.0
ไมระบุ 10 2.5 4 1.0

                         รวม 400 100.0 400 100.0

จํ านวนเงินที่ซื้อตอครั้ง
ต่ํ ากวา 5,000 บาท 90 22.5 96 24.0
5,001-10,000 บาท 206 51.5 204 51.0
10,001-15,000 บาท 62 15.5 56 14.0
15,001-20,000 บาท 16 4.0 18 4.5
20,001-25,000 บาท 12 3.0 6 1.5
25,001-30,000 บาท  -   - 4 1.0
30,001-35,000 บาท 4 1.0 - -
35,001-40,000 บาท 2 0.5 12 3.0
สูงกวา 40,000 บาท 8 2.0 4 1.0

                         รวม 400 100.0 400 100.0
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จากตารางท่ี 4.3  ในการวิเคราะหความบอยคร้ังในการซื้อ จํ านวนเงินที่ซื้อตอคร้ัง
ระหวางกลุมตัวอยางจังหวัดนคราชสีมาและกรุงเทพมหานคร  แยกวิเคราะหเปนหัวขอไดดังน้ี

 ความบอยครั้งของการซื้อ  ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา
สวนใหญ จํ านวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 มีความถี่ในการซื้อเครื่องประดับอัญมณีระหวาง 9
เดือนถึง 1 ปตอคร้ัง  รองลงมาจ ํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 จะมีความถี่ในการซื้อเครื่องประดับ
อัญมณี ระหวาง 3-6 เดือนตอคร้ัง   เชนเดียวกันกับกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครที่สวนใหญ
จํ านวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39 ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีระหวาง 9 เดือนถึง 1 ป
ตอคร้ัง  รองลงมาจํ านวน  77  คน  คิดเปนรอยละ 19.3  จะมีความถี่ในการซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี
ระหวาง 3-6 เดือนตอคร้ัง  กลุมตัวอยางทีร่ะบหัุวขออ่ืนๆ ไดแก แลวแตโอกาส  2-3 ปตอคร้ัง และชวงที่
ทองมีราคาถูก

จํ านวนเงินท่ีซ้ือตอคร้ัง  ผลการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมาสวน
ใหญ จํ านวน 206 คน คิดเปนรอยละ 51.5 จะซื้อเครื่องประดับอัญมณีตอครั้งระหวาง 5,001-10,000
บาท  รองลงมา จํ านวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5  จะซื้อเครื่องประดับอัญมณีตอครั้งตํ ่ากวา 5,000
บาท  เชนเดียวกันกับกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครที่สวนใหญ จํ านวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51
จะซื้อเครื่องประดับอัญมณีตอครั้งระหวาง 5,001-10,000 บาท  รองลงมา จํ านวน 96 คน คิดเปนรอย
ละ 24  จะซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีตอคร้ังต่ํ ากวา 5,000 บาท



บทท่ี 5
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

อุตสาหกรรมอัญญมณีมีการพัฒนาอยางตอเน่ือง  จากการดํ าเนินกิจการรานคาเคร่ือง
ประดับอัญมณีในระยะเริ่มแรกที่มีแหลงที่ส ําคัญท่ีสุดของประเทศ คือ ถนนเยาวราช  ตอมาได
เปลี่ยนเปนรานทองระดับที่ชาวจีนเรียกวาหางเต็มสองฟากถนนเยาวราชในปจจุบัน  และธุรกิจการ
คาเคร่ืองประดับอัญมณีภายในประเทศมีจํ านวนการแขงขันสูงถึงจํ านวน 6,000 ราน เงินทุนหมุน
เวียนไมนอยกวา 6,000 – 7,000 ลานบาท/ป   หากไมสามารถท่ีจะครองใจลกูคาหรือผูบริโภคได
ธุรกิจการคาเคร่ืองประดับอัญมณีอาจไมเจริญรุงเรืองไดอยางเต็มท่ี

ดังน้ัน เพื่อใหการแขงขันในธุรกิจอัญมณีเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ  งานวิจัยนี ้จึง
ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการท ําธุรกิจเคร่ืองประดับอัญมณี  ผลที่ไดจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จะ
สามารถนํ าไปใชประโยชนในทางธุรกิจการคาเคร่ืองประดับอัญมณีทีเ่ปนรูปธรรม  โดยเฉพาะอยาง
ยิง่ ในเร่ืองทีเ่กีย่วของกบัปจจัยทีม่ผีลตอการตัดสนิใจซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัด
นครราชสมีาและกรุงเทพมหา นคร ทีผู่วิจัยมธีรุกจิการคาอัญมณีอยูทัง้ 2 แหง

1.  สรุปผลการวิจัย
1.1   วัตถุประสงคของการวิจัย
1.1.1 เพื่อเปรียบเทียบการซื้อเครื่องประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัด

นครราชสีมาและกรุงเทพมหานคร
1.1.2 เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเครื่องประดับอัญมณี
1.1.3 เพื่อศึกษาความส ําคัญของสวนประสมการตลาด จํ าแนกตามคุณลักษณะทาง

ประชากรศาสตร
1.2   สมมุติฐานของการวิจัย
1.2.1  การซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคระหวางจังหวัดนครราชสีมากับ

กรุงเทพมหานครมีความแตกตางกัน
 1.2.2  สวนประสมการตลาดมีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี
 1.2.3  ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกันใหความสํ าคัญตอ

สวนประสมการตลาดแตกตางกัน
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1.3  วิธีด ําเนินการวิจัย ในการวิจัยเร่ืองการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง
ประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมาและกรุงเทพมหานครเปนการศึกษาวิจัยเชิง
พรรณา (Descriptive Research) โดยใชวิธีการส ํารวจ (Survey) โดยมีรายละเอียดดังนี้

13.1  ประชากร  ไดแก ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีในจังหวัด
นครราชสีมาและกรุงเทพมหานคร

1.3.2  กลุมตัวอยาง  ใชวิธีการก ําหนดขนาดตัวอยางจากสูตรของ Taro Yamane
(อางถึงใน  วิเชียร  เกตุสิงห, 2537 : 29)  แบงเปนผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมาจํ านวน 400 คน
และกรุงเทพมหานคร จํ านวน 400 คน  โดยท ําการสุมตัวอยางแบบงาย จากเขต/อํ าเภอท่ีเลือกมา

1.3.3  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  เปนแบบสอบถาม  เน้ือหาของแบบสอบถาม
แบงเปน 3 สวน ดังน้ีคือ

 สวนที ่1  สวนค ําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัว และสถานภาพ เศรษฐกจิ
ของผูตอบแบบสอบถาม

 สวนที ่2  ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด
 สวนที ่3  การซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี

การทดสอบเคร่ืองมือเพ่ือหาคาความเช่ือถือได (Reliability)  กระท ําโดยใชวิธี
alpha coefficient ของ Cronbach จากการนํ าเอาแบทดสอบจํ านวน 20 ชุดไปทดลองใชกับกลุมลูกคา
ไดคาความเช่ือถือได เทากับ 0.81  หลังจากนั้นจึงปรับปรุงแบบสอบถามส ําหรับใชจริงตอไป

1.3.4 การวิเคราะหและประมวลผลขอมูล  หลังจากที่ลงรหัสขอมูลแลว
(Coding)  ก็นํ ามาประมวลผลการใชโปรแกรมสํ าเร็จรูป SPSS  for Windows  Version 11.0  โดยใช
สถิติในการวิจัย ดังน้ี

 (1) การวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใชตารางแสดง
คารอยละ คาเฉลี่ย ( ! ) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD.) เพื่ออธิบายลักษณะของขอมูลในแบบ
สอบถามสวนตาง ๆ ซึ่งไดแก ขอมูลทางประชากรศาสตร สวนประสมการตลาด

 (2)  วิเคราะหเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยวิเคราะหหาคาความ
สัมพันธของตัวแปรตาง ๆ  ดวยการทดสอบความแตกตางของตัวแปรระหวางประชากร ศาสตรกับ
สวนประสมทางการตลาด  ใชคาสถิติไคสแควร ( !" ),  t-test และการทดสอบความแปรปรวนทาง
เดียว (Oneway Analysis of Variance : ANOVA)  ใชคาสถิต ิF-test
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1.4  ผลการวิจัย
จากการส ํารวจกลุมตัวอยางจํ านวน 400 คน ในจังวัดนครราชสีมาและจํ านวน 400

คนในกรุงเทพมหานครพบวา กลุมตัวอยางที่อยูในจังหวัดนครราชสีมาและกรุงเทพมหานครสวน
ใหญเปนหญิง คิดเปนรอยละ 73.5 และ 69.8 ตามล ําดับ มีอายุอยูในระหวาง 20-29 ป คิดเปนรอยละ
52.0  และ 59.8  ตามล ําดับ ระดับการศึกษาสวนใหญส ําเร็จการศึกษาปวส.และปวท. หรือเทียบเทา
คิดเปนรอยละ  27.5  สวนในกรุงเทพ สวนมากส ําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  คิด
เปนรอยละ 30  ระดับรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมาสวนใหญมีรายได
5,001-10,000 บาทตอเดือน  คดิเปนรอยละ 45.5 สวนระดับรายไดของกลุมตัวอยางทีอ่ยูใน
กรุงเทพมหานครกอ็ยูในระดับเดียวกนัแตคิดเปนรอยละ 53.3  สํ าหรับอาชีพของกลุมตัวอยางใน
จังหวัดนครราชสีมาสวนใหญมีอาชีพรับจาง คิดเปนรอยละ คดิเปนรอยละ 41.5  สวนอาชพีของกลุม
ตัวอยางในกรุงเทพมหานครสวนใหญเปนพนักงานบริษทัเอกชน คิดเปนรอยละ 54.5

ผลการวิจัยจํ าแนกตามสมมติฐานการวิจัยไดดังนี้
      สมมติฐานขอ 1 คือ การซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคระหวางจังหวัด

นครราชสีมากับกรุงเทพมหานครมีความแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ความถี่ในการซื้อ และ
จํ านวนเงินในการซ้ือเคร่ือง ประดับอัญมณีของผูบริโภคระหวางจังหวัดนครราชสีมากับ
กรุงเทพมหานคร มีความแตกตางกัน

      สมมติฐานขอ 2 คือ สวนประสมการตลาดมีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องประดับ
อัญมณี   ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดทั้ง  4  ปจจัย  อันไดแก ผลติภัณฑ  ราคา
การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด  มีอิทธิพลตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีอยูในระดับ
มาก

     สมมติฐานขอ 3  คือ ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกันให
ความสํ าคัญตอสวนประสมการตลาดแตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา ลักษณะทางประชากรศาสตร
ของผูบริโภคท่ีแตก ตางกัน  คือ เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพปจจุบัน
ใหความส ําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดแตกตางกันในทุกๆ ปจจัย  อันไดแก ปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ  ราคา การจัดจํ าหนาย  และการสงเสริมการตลาด   โดยมีผลการเปรียบเทียบดังนี้

     (1)  เพศ พบวา เพศชายและหญิงมีระดับการใหความส ําคัญแตกตางกัน
เฉพาะดานผลิตภัณฑ ราคา และการจัดจํ าหนาย  โดยเพศชายใหความส ําคัญในทุกดานมากกวาเพศ
หญิง

      (2)  อายุ พบวาผูบริโภคที่มีชวงอายุแตกตางกัน ใหความส ําคัญตอปจจัย
สวนประสมการตลาดแตกตางกัน เฉพาะดานราคา การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด
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โดยผูที่มีอายุสูงกวา 59 ปขึ้นไป  ใหความสํ าคัญตอปจจัยทางดานการจัดจํ าหนาย  และการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับมากที่สุด

(3)  ระดับการศึกษา  พบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ให
ความสํ าคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดแตกตางกัน  โดยผูทีมี่การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูง
กวา ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑ และราคา มากกวาระดับการศึกษาอ่ืน    ปจจัยทาง
ดานการสงเสริมการตลาด ผูที่มีการศึกษาในระดับ ปวส. ปวท. หรือเทียบเทา  ใหความส ําคัญมาก
กวาระดับการศึกษาอื่น

(4) รายได  พบวาผูบริโภคท่ีมีชวงรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน ให
ความสํ าคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดแตกตางกัน  โดยผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง
ระหวาง 35,001 – 40,000  บาท   ใหความสํ าคัญตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  ราคา  และการจัด
จํ าหนายมากกวาผูมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนในชวงอื่น  ในขณะที่ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง
ระหวาง 15,001 – 20,000 บาท  ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมี
รายไดในชวงอื่น

(5) อาชีพ พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพปจจุบันแตกตางกันใหความสํ าคัญตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดแตกตางกนั โดยผูที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ใหความส ําคัญตอ
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีอาชีพอื่น ในขณะที่ผูที่เปน
เจาของกิจการสวนตัว  ใหความสํ าคัญตอปจจัยทางดานการจัดจํ าหนายมากกวาผูมีอาชีพอื่น

2. อภิปรายผล

  การศึกษาเปรียบเทียบการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัดนครราช สีมา
และกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาขอมูลทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท้ัง 2 จังหวัด อันไดแก
ขอมูลทางดานเพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายได  และอาชีพ  เพื่อศึกษาการใหความสํ าคัญกับสวน
ประสมการตลาด  อันไดแก ผลติภัณฑ  ราคา  การจัดจํ าหนาย  และการสงเสริมการตลาด   ผูวิจัย
สามารถอภิปรายผลของการศึกษาที่พบไดดังนี้

 2.1 สมมติฐานขอ 1: การซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมาและ
กรุงเทพมหานครมีความแตกตางกัน  ซึ่งผลการวิจัยพบวาเปนจริงตามสมมติฐาน น่ันคือ ความถี่ใน
การซื้อ และจํ านวนเงินในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีของผูบริโภคระหวางจังหวัดนครราชสีมากับ
กรุงเทพมหานคร มีความแตกตางกัน ท้ังน้ีแมวาผูบริโภคท้ัง 2 จังหวัดจะมีความถ่ีในการซ้ือเคร่ือง
ประดับอัญมณีสูงสุด เทากันคือ 9-12 เดือน/คร้ัง   แตพบวากรุงเทพมหา นคร จะมีจํ านวนผูบริโภคท่ี
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มีความถี่อันดับ 2 และ 3 คือมีความถี่ในการซื้อ 3-6 เดือน/คร้ัง และ 1-3 เดือน/คร้ัง  รวมกนั เทากับ
รอยละ 37.6  ในขณะท่ีผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมา มีจํ านวนรวมกันเพียงรอยละ 32.5   ซึ่ง
แสดงใหเห็นวาผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จะมีจํ านวนความถ่ีในการซ้ือเคร่ือง ประดับอัญมณีสูง
กวาผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมา  ทั้งนี้อาจจะเนื่องดวยความหลากหลายของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร และเม่ือพิจารณาถงึจํ านวนเงินในการซ้ือเคร่ือง ประดับอัญมณีพบวาผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครมีผูบริโภคที่มีจ ํานวนเงินในการซ้ือ อันดับท่ี 1-2 ในอัตราสวนรอยละที่สูงกวาผู
บริโภคในจังหวัดนครราชสมีา   กลาวคือ ผูบริโภคในกรุงเทพมหา นคร มีจํ านวนคิดเปนรอยละ 75
ในขณะที่ผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมามีจํ านวนคิดเปนรอยละ 74  ท้ังน้ีกอ็าจจะเน่ืองจากความ
หลากหลายของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีมากกวาในจังหวัดนครราชสีมา เชนเดียวกันกับ
ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี

2.2 สมมติฐานขอ 2:  สวนประสมการตลาดมีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี ซึ่งผล
การวิจัยพบวาเปนจริงตามสมมติฐาน  น่ันคือ ปจจัยสวนประสมการตลาดทั้ง 4  ปจจัย  อันไดแก
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด  มีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี
อยูในระดับมาก กลาวคือ ผูบริโภคมีความคิดเห็นที่มีตอสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ปจจัยในระดับ
มาก  และแตละปจจัยอยูในระดับที่มีผลตอการซื้อประดับอัญมณีดวยกันทั้งสิ้น   ทั้งนี้อาจจะเปน
เพราะวาผูบริโภคตางกใ็หความสํ าคัญกับปจจัยการตลาด ทั้ง 4 ปจจัย  โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการจัด
จํ าหนาย ผูบริโภคทั้งสองจังหวัดใหคะแนนมากท่ีสุดอาจเน่ืองมาจากวาผูซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี
ตองการความไววางใจจากผูขาย

2.3 สมมติฐานขอ 3: ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกันใหความ
สํ าคัญตอสวนประสมการตลาดแตกตางกัน  ซึ่งผลการวิจัยพบวาเปนจริงตามสมมติฐาน  น่ันคือ
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีแตกตางกนั อันไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา รายได
เฉลีย่ตอเดือน และอาชีพปจจุบัน ใหความส ําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกันในทุก
ปจจัย  คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  ราคา การจัดจํ าหนาย  และการสงเสริมการตลาด  โดยแยก
พิจารณาไดดังน้ี

 2.3.1 เพศ พบวา ผูบริโภคที่เปนเพศชายและหญิงมีระดับการใหความสํ าคัญท่ี
แตกตางกันเฉพาะดานผลิตภัณฑ ราคา และการจัดจํ าหนาย  โดยเพศชายใหความส ําคัญในทุกดาน
มากกวาเพศหญิง  ทั้งนี้อาจจะเนื่องจากวาเพศหญิงเปนเพศที่รักความสวยความงาม มีจิตใจท่ีออน
ไหว โอนออนผอนตาม  เมื่อชอบอัญมณีที่ดูแลวมีความสวยงามและมีสวนประสมการตลาดที่พอใจ
ก็มักจะชอบและยอมซื้อไดงายกวาเพศชาย



66

2.3.2 อายุ พบวาผูบริโภคที่มีชวงอายุแตกตางกัน ใหความส ําคัญตอปจจัยสวน
ประสมการตลาดแตกตางกัน เฉพาะดานราคา การจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยผูที่มี
อายุสูงกวา 59 ปขึ้นไป  ใหความสํ าคัญตอปจจัยทางดานการจัดจํ าหนายและการสงเสริมการตลาด
อยูในระดับมากที่สุด  ทั้งนี้อาจจะเนื่องจากผูบริโภคที่มีอายุสูงกวา 59 ปขึ้นไป เปนผูที่มีประสบ
การณมาก มีเหตุผลในการพิจารณาตัดสินใจซื้อในปจจัยของผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจํ าหนายและ
การสงเสริมการตลาดไดเปนอยางดี  อีกทั้งอาจจะเปนผูที่มีความสํ าเร็จในหนาท่ีการงาน มีรายไดดี
มีการออมมากขึ้น มักจะซื้ออัญมณีที่มีคุณคา และราคาสูงตามความสามารถ และประสบการณที่มี

 2.3.3 ระดับการศึกษา  พบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันใหความ
สํ าคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดแตกตางกัน  โดยผูที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา
ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑ และราคา มากกวาระดับการศึกษาอ่ืน ทั้งน้ีอาจจะเน่ือง
จากผูที่มีการศึกษาสูงจะมีโอกาสในการไดรับการศึกษา ขอมูล ขอเท็จจริง เกี่ยวกับปจจัยดานผลิต
ภัณฑ  และราคา ไดดีกวาผูที่มีโอกาสในการศึกษาที่ตํ ่ากวา   สวนปจจัยทางดานการสงเสริมการ
ตลาด ผูที่มีการศึกษาในระดับ ปวส./ปวท.หรือเทียบเทา ใหความส ําคัญมากกวาระดับการ ศึกษาอื่น
ทั้งนี้อาจจะเนื่องจากผูที่มีการศึกษาระดับอาชีวศึกษา คือ ปวส./ปวท. หรือเทียบเทาอาจจะมีรายได
อยูในระดับปานกลาง จึงใหความสํ าคัญกับการสงเสริมการตลาดที่มากกวา ระดับการศึกษาอื่น

2.3.4 รายได พบวาผูบริโภคท่ีมีชวงรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน ใหความ
สํ าคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดแตกตางกัน  โดยผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวงระหวาง
35,001 – 40,000  บาท   ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  ราคา  และการจัดจํ าหนายมาก
กวาผูมีรายไดเฉล่ียตอเดือนในชวงอ่ืน ทั้งนี้เนื่องจากผูมีรายไดอยูในระดับสูง คือ 35,001 – 40,000
บาท จะเปนบุคคลที่อยูในกลุมอาชีพ และสังคมที่มีการเปรียบเทียบฐานะทางการเงิน และความมี
หนา มีตาในสังคมสูง  เพื่อใหเปนจุดเดนในสังคม จึงใหความสํ าคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา
และการจัดจํ าหนายมากกวาผูมีรายไดในระดับอื่น   สวนผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในชวงระหวาง
15,001 – 20,000 บาท  ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีรายไดใน
ชวงอ่ืน  ทั้งนี้เนื่องจากผูมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท ซึ่งจัดอยูในระดับปานกลาง  และมี
ความตองการเคร่ืองประดับท่ีมีคุณภาพ แตราคาที่ไมสูงนัก และโอกาสท่ีจะไดเปนเจาของได ก็อาจ
จะอยูในชวงของการสงเสริมการตลาด จึงมุงเนนใหความสํ าคัญกับปจจัยนี้สูงกวาผูมีรายไดระดับ
อ่ืน

2.3.5 อาชีพ พบวาผูบริโภคท่ีมีอาชีพปจจุบันแตกตางกันใหความ สํ าคัญตอปจจัย
สวนประสมการตลาดแตกตางกัน โดยผูที่มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ ใหความส ําคัญตอปจจัย
ทางดานผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีอาชีพอื่น  ท้ังน้ีอาจจะเปนเพราะวาผู
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ที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ซึ่งสวนใหญจะมีรายไดระดับปานกลางถงึระดับสงู  และมีการเขา
สังคม การแสดงออกเพื่อเปรียบเทียบความมีหนามีตาในวงสังคมในระดับหน่ึง จึงทํ าใหการจะซื้อ
เครื่องประดับอัญมณีจึงตองใหความส ําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑ  ราคา ประกอบกับการสงเสริมการ
ตลาดที่สูงกวาอาชีพอื่น  สวนผูที่เปนเจาของกิจการสวนตัว ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานการจัด
จํ าหนายมากกวาผูมีอาชีพอื่น นั่นอาจจะเนื่องจากประสบการณดานการประกอบอาชีพสวนตัวมา
กอน ทํ าใหเห็นความสํ าคัญของการบริหารจัดการธุรกิจ รวมถึงการจัดจ ําหนายเปนอยางมาก วามี
สวนตอการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีเปนอยางมาก จึงใหความสํ าคัญกับปจจัยการจัดจํ าหนายสูงกวา
กลุมอาชีพอื่น

3.! ขอเสนอแนะ

3.1  ขอเสนอแนะส ําหรับการนํ าผลการวิจัยไปใช
3.1.1 ธุรกิจในปจจุบันจึงตองค ํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก   แตเดิมธุรกิจ

การคาเครื่องประดับอัญมณีเปนธุรกิจของผูขายที่มีรูปแบบการขายโดยตั้งเปนรานคา  แตในปจจุบัน
โลกเปลี่ยนแปลงไปเปนธุรกิจของการแบงปน  จึงตองนํ าธุรกิจสมัยใหมเขามาเกี่ยวของโดยพัฒนา
ไปจํ าหนายในหางสรรพสินคา ท่ีตองติดตอลูกคาโดยตรง เปนการจํ าหนายสินคาที่ผูคาจะตองเขา
ไปหาลูกคา มิใชลูกคาจะมาหาเรา  ซึง่กรณีดังกลาวกระท ําไดโดยจัดพนักงานขายตรง  เชนเดียวกบั
เคร่ืองส ําอาง   มอุีปกรณขายเคร่ืองประดับบรรจุกระเปาเพือ่เสนอขายลกูคา  หรือมมีมุมองทีต่างไปโดย
คาของในรูปตูขนาดเลก็เชนแบบพริมาโกล หรือมีใบประกันราคาเคร่ืองประดับ เชน แหวนเพชร
สรอย  กํ าไล เปนตน   ทั้งนี้เปนผลมาจากขอคนพบที่วา ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคลที่แตกตาง
กันมีการซื้อที่แตกตางกันและใหความส ําคัญกับสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน  ดังน้ัน ธุรกิจ
อัญมณีจึงตองปรับปรุงกลยุทธสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ดานใหสอดคลองกับความตองการของผู
บริโภค เพื่อใหไดเปรียบเรื่องการแขงขัน และความอยูรอดขององคกร

3.1.2  ธุรกิจการคาเคร่ืองประดับอัญมณีที่ยังคงเปนรูปแบบเดิมทั้งในดานโครง
สรางของธุรกิจในรูปของธุรกิจครอบครัวควรปรับร้ือโครงสรางองคการ(Re-Engineering)
เพื่อขยายไปในรูปของบริษัทหรือบริษัทมหาชน  เพื่อพัฒนาตนเองไปสูการคาและการสงออก และ
ตองพัฒนาพนักงานในวิชาชีพที่เฉพาะเจาะจง (Specialization)  จากผลการวิจัยที่เกี่ยวของกับสวน
ประสมทางการตลาดชี้บงวา ผูบริโภคใหความสนใจในเร่ืองการจัดจํ าหนายในระดับสูง โดยเฉพาะ
อยางยิ่งดานสถานที่
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3.1.3  การพัฒนาธุรกิจยังขาดบุคลากรพนักงานขายที่มีความสามารถ  เนื่องจากไมได
รับการฝกอบรมและการพัฒนา  ตลอดจนคาตอบแทนต่ํ าและขาดสวัสดิการ  จึงตองใชระบบการฝก
อบรม และการสอนงาน  ตลอดจนใหสวัสดิการและสงเสริมใหไดรับการศึกษาในระดับสูงขึ้นเพื่อ
พัฒนาบุคลากร เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสนใจกับสวนประสมทางการตลาดใน
ดานการสงเสริมการตลาดในระดับสูง

 3.1.4  ธุรกิจของการคาเครื่องประดับอัญมณียังมุงแสวงหาผลก ําไรเปนหลักตอง
พัฒนาสูความโปรงใสและตรวจสอบได  (Transgareneg And Acciuntaeility) เชนมีเครื่องชาง
คอมพิวเตอร  ซึ่งผูซื้อสามารถเห็นและตรวจสอบได  ดังน้ันจึงควรใชหลักบริษัทภิบาลในเร่ืองของ
หลกันิติธรรม  คุณธรรม  ความโปรงใส ความรับผิดชอบ  ความพึงพอใจของประชาชน  (การมีสวน
รวมของประชาชน)  เขามารวมในธุรกจิ

3.1.5 การใชหลักการ โซเพิ่มมูลคาสินคา  โดยจัดเคร่ืองประดับเปนชุด  ท้ังแหวน
สรอยขอมือ  สรอยคอ  ตางห ู เพื่อเพิ่มเปนชุดของเครื่องประดับ  นอกจากน้ันพัฒนาเร่ืองของการ
บรรจุภัณฑที่เปลี่ยนไปหรืออาจพัฒนาเปนผูจัดท ําบรรจุภัณฑเพ่ือการจํ าหนาย  ซึ่งเปนธุรกิจ
ที่นาสนใจอยางยิ่ง

3.1.6 ตองคนคิดสรางผลิตภัณฑที่แตกตางออกสูลูกคา  เชน  เครื่องหมายขาราชการ
กรมกองตางๆ ซึ่งจัดทํ าจากทองคํ า  หรือสินคาเคร่ืองประดับ  ตามปเกิดหรือตามราศี  เปนตน

3.1.7 พัฒนาน ําระบบสารสนเทศ  คอมพวิเตอร  (Object Orientation)  เพื่อการจ ําหนาย
สนิคา  และควบคมุสนิคา  ตลอดจนนํ ามาใชในธรุกจิรานคาเคร่ืองประดับอัญมณีในลักษณะที่มีสาขา
เพื่อการติดตอสื่อสาร

3.1.8  ทํ าการเผยแพรประชาสัมพันธ  ธุรกิจคาเครื่องประดับอัญมณ ีในรูปแบบตาง ๆ
เชน  ทีวี  วิทย ุ หนังสือพิมพ  แคตตาลอกเสนอขายสินคา  ปาย ฯลฯ

3.2 ขอเสนอแนะในการทํ าวิจัยครั้งตอไป  ควรทํ าวิจัยเก่ียวกับเร่ืองตอไปน้ี
3.2.1  การพัฒนาองคกรและโครงสรางของธุรกจิเคร่ืองประดับอัญมณีในประเทศไทย
3.2.2  ปจจัยที่มีผลกระทบตอการสงเสริมการตลาดของพนักงานขายเครื่องประดับ

อัญมณีในประเทศไทย
3.2.3  การเปรียบเทียบปริมาณความตองการเคร่ืองประดับอัญมณีในอนาคตของตลาด

ภายใน ประเทศและตางประเทศ



บรรณานุกรม



70

บรรณานุกรม

ทศพัชร   นพรัตนเรืองเดน  “การบริหารการตลาดใน ค.ศ.2001  สมาคมผูคาอัญมณีไทยและ
เคร่ืองประดับ”  นิตยสารอัญมณีสาร (Angamanee Newsletter)  17
(เมษายน - มิถุนายน 2545)

ธงชัย  สันติวงศ   พฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด  กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพไทยวัฒนา
พานิชย  2535

นราศรี  ไกวนิชกุล   กลยุทธในการเพิ่มขีดความสามารถทางตลาดของอุตสาหกรรมอัญมณี
และเครื่องประดับ สถาบันบัณฑิตธุรกิจศศินทรแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 2542

ปฏิมากร  คุมเดช  ธุรกิจอัญมณีและเครื่องประดับ (Gem and Jewelry Business).
กรุงเทพมหานคร  สยามอีโคโนมิค  2544

ผองศรี  วาณิชยศุภวงศ  เอกสารคํ าสอนระเบียบวิธีวิจัยทางการศึกษา มหาวิทยาลัยสงขลา
นครินทร มปป.

พรเพ็ญ  เพชรสุขศิริ  สถิติเบื้องตนส ําหรับการวิจัยทางการบริหาร  สถาบันบัณฑิตพัฒน-
บริหารศาสตร  มปป.

พรรณพิมล  กานกนก  สื่อสารการตลาด  พิมพครั้งที ่4. กรุงเทพมหานคร  มหาวิทยาลัยรามค ําแหง,
2526

พิชิต  พิทักษเทพสมบัติ  การวิเคราะหและการเขียนรายงานการวิจัย (Analysis And Report
Wrinting)   สถาบนับัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร  2544

ยุทธนา  ธรรมเจริญ  การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะห
วางแผนและควบคุมทางการตลาด มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2544

รวิวรรณ  ฉายสวุรรณ และคณะ   การศึกษาเชิงลึกเก่ียวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวของ
ตางประเทศตอการซื้ออัญมณีไทย  2542

วันทนา  จันทรสนธิกุล  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณของผูบริโภค
ในเขตเทศบาลนคร นครเชียงใหม  มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2543

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  พฤติกรรมผูบริโภค(ฉบับพื้นฐาน)  กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพพัฒนา
การศึกษา  2538

สุรินทร  ตนันวิจิตร  พฤติกรรมการบริโภคทองรูปพรรณของปจเจกบุคคลในเขตอํ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม  2539
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เสรี  วงษมณฑา   พฤติกรรมผูบริโภค  กรุงเทพมหานคร  รัชฟลมและไชเท็กซ  2542
อดุลย  จาตุรงคกุล  พฤติกรรมผูบริโภค  เอกสารประกอบการสอนชุดวิชาพฤติกรรมผูบริโภค

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  กรุงเทพฯ  2542.
                              หลักการตลาด.   พิมพครั้งที ่1 โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร กรุงเทพฯ

2541.
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ภาคผนวก ก
แบบสอบถาม
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แบบสอบถามพฤติกรรมการซื้อเครือ่งประดับอัญมณีของผูบริโภค
          ในเขตจังหวัดนครราชสีมา ในเขตกรุงเทพมหานคร

ขอมูลท่ีไดจะไปใชประกอบการจัดทํ าวิทยานิพนธของ นางเพ็ญศรี  จารุกํ าเนิดกนก
คณะวิทยาการการจัดการบริหารธุรกิจ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิ

ราช
อนึ่งขอมูลที่ไดจะจัดเปนความลับ ขอขอบพระคุณท่ีทานไดใหความรวมมือสละเวลาเพ่ือตอบแบบสอบถาม

    สํ าหรับเจาหนาที่
แบบสอบถามหมายเลข 1 – 3
ผูรวบรวมขอมูล 4

สวนท่ี  1  ขอมูลทั่วไป

1.   เพศ   1.  (    )  ชาย 2.  (    )  หญิง 5
2.   อายุ  1.  (     )  ต่ํ ากวา  20  ป   2.  (     )  20 – 29  ป     3.  (     )   30 – 39  ป   6

  4. (     )   40 – 49  ป       5.  (     )  50 – 59  ป     6.  (     )    สูงกวา  59  ปขึ้นไป
3.  ระดับการศึกษา 7
     1.  (     )  ต่ํ ากวาประถมศึกษา 2.  (     )   ประถมศึกษา
     3.  (     )  มัธยมศึกษาตอนตน 4.  (     )   มัธยมศึกษาตอนปลาย
     5.  (     )  ปวส. ปวท. หรือเทียบเทา  6.  (     )   ปริญญาตรีหรือสูงกวา
4.  รายไดเฉล่ียตอเดือน 8
     1.   (     )   ต่ํ ากวา  5,000  บาท 6.  (     )   25,001 – 30,000  บาท
     2.  (     )     5,001 – 10,000  บาท                   7.  (     )   30,001 – 35,000  บาท
     3.   (     )   10,001 – 15,000  บาท             8.  (     )   35,001 – 40,000 บาท
     4.  (     )    15,001 – 20,000  บาท                  9.  (     )   สูงกวา  40,000 บาท
     5.   (     )   20,001 – 25,000  บาท  
     5.  อาชีพปจจุบัน             9
     1.   (     )   เกษตรกร 2.  (     )  รับราชการ
     3.   (     )  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4.  (     )  เจาของกิจการสวนตัว
     5.   (     )  พนักงานบริษัทเอกชน 6.  (     )  นักเรียน / นักศึกษา
     7.   (     )  รับจาง 8.  (     )  อ่ืน ๆ  (ระบุ)………………………………..
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สวนท่ี  2  สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องประดับอัญมณี

ระดับความสํ าคัญ
สวนประสมการตลาด นอยท่ีสุด

1
นอย

2
ปานกลาง

3
มาก

4
ม

ดานผลิตภัณฑ
1.  การมีรูปแบบของเคร่ืองประดับอัญมณี
2. การมีกลองหรือถุงบรรจุเครื่องประดับ
    อญัมณีที่สวยงามนาใช
3. การมบีริการรับทํ าเครื่องประดับอัญมณี
4. การมกีารบริการรับซอมแซมเครื่องประดับ
    อัญมณี
5. การมบีริการรับจํ านํ าเครื่องประดับอัญมณี
6. การมีเครื่องหมาย / ตราย่ีหอของเคร่ือง
    ประดับอัญมณีเปนที่นาเชื่อถือ
7. ชือ่เสียงของรานจูงใจใหใชบริการ
8. มกีารออกใบรับประกันสินคาเครื่องประดับ
     อัญมณี
9. มกีารบริการที่รวดเร็วและมีคุณภาพดี
10. อ่ืนๆ (ระบุ)…………………………………...
ดานราคา
1. ราคากํ าเหน็จตํ ่า
2. ราคารับซ้ือคืนท่ีสูง
3. มสีวนลดอัตราดอกเบี้ยรับจ ํานํ าที่ไถถอน
    กอนก ําหนด
4.คาบริการการซอมแซม หรือรับส่ังทํ าที่มีราคาถูก
5. การมีปายแสดงราคาซื้อ – ขายที่ชัดเจน
6. มบีริการผอนช ําระการซื้อเปนงวด ๆ
7. มกีารช ําระคาเครื่องประดับอัญมณี โดยการ
    ใชบัตรเครดิต

ี ่
ส ําหรับเจาหนาท
ากทีส่ดุ
5

11
12

13
14

15
16

17
18

19
20

21
22
23

24
25
26
27
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ระดับความสํ าคัญ
สวนประสมการตลาด นอยท่ีสุด

1
นอย

2
ปานกลาง

3
มาก

4
มากทีส่ดุ

5
8. ราคาตอรองกันได 28
9. อ่ืนๆ (ระบุ) ……….……………………….. 29
ดานสถานท่ี
1.  รานมีแสงสวางเพียงพอ/อากาศเย็นสบาย 30
2.  รานคามีสถานที่กวางขวาง สะอาด 31
3.  รานคามีการรักษาความปลอดภัยอยางดี 32
4.  รานคาอยูในยานชุมชน ไป – มา สะดวก 33
5.  เวลาปด – เปด ของรานคาสะดวกตอการใช
      บริการ

34

6.  รานคาตั้งอยูในศูนยการคา 35
7.  รานคามีที่จอดรถและมีทางเขาออกสะดวก 36
8.  อ่ืนๆ (ระบุ) ………………………………….. 37
ดานการสงเสริมการตลาด
1. การโฆษณารานคาทํ าอยางสมํ่ าเสมอ 38
2. รานคามีพนักงานขายมีการตอนรับ และ
    ใหบริการดวยอัธยาศัยไมตรีที่ดี

39

3. รานคามพีนักงานขายจํ านวนมากและมีความรู
    เรื่องเครื่องประดบัอัญมณีเปนอยางดี

40

4. การมกีารรับประกันการซื้อคืนเครื่องประดับ
    อญัมณีในราคายุติธรรม

41

5. การจัดการชิงโชค/แจกของรางวลัสํ าหรับผูที่ใช
     บริการรานคาเครื่องประดับอัญมณี

42

6. มกีารแจกของช ํารวยเมื่อซื้อเครื่องประดับ
     อัญมณี

43

7.  มกีารลดคาก ําเหน็จเครื่องประดับอัญมณีใน
บาง
     โอกาส

44

8.  อ่ืนๆ (ระบุ) ………………………………….. 45
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สวนท่ี  3  การตัดสินใจของผูบริโภคเคร่ืองประดับอัญมณี
สํ าหรับเจาหนาท่ี

1. ทานซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี บอยครั้งเพียงใด
      1. (     )  ประมาณ 1-3 เดือน/คร้ัง          46

2. (     ) 3-6 เดือน/คร้ัง
2. (     ) 6-9 เดือน/คร้ัง
2. (     ) 9-12 เดือน/ครั้ง
2. (     ) อ่ืนๆ ระบุ.......................................................................................

2. ทานซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี ทานใชเงินครั้งละประมาณ
     1.  (     )   ต่ํ ากวา  5,000  บาท 6.  (     )   25,001 – 30,000  บาท          47
     2.  (     )     5,001 – 10,000  บาท                   7.  (     )   30,001 – 35,000  บาท
     3.  (     )   10,001 – 15,000  บาท             8.  (     )   35,001 – 40,000 บาท
     4.  (     )    15,001 – 20,000  บาท                  9.  (     )   สูงกวา  40,000 บาท
     5.  (     )   20,001 – 25,000  บาท  

3.  ขอเสนอแนะ                       48
………………………………………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………………………………..
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ประวัติผูวิจัย

ชื่อ นางเพ็ญศรี  จารุกํ าเนิดกนก
วัน เดือน ปเกิด 1 มกราคม 2496
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี  บริหารธุรกิจบัณฑิต (การจัดการทั่วไป) มหาวิทยาลัย

สุโขทัยธรรมาธิราช  2542
ปริญญาโท  รัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต  สถาบันบัณฑิต
พัฒนบริหารศาสตร 2545

สถานท่ีทํ างาน รานทองซินอึ้งเฮงหลี
ตํ าแหนง ผูจดัการรานทอง

ประธานคณะอนุกรรมการฝายตางประเทศ และสารสนเทศ
หอการคาจังหวัดนครราชสีมา
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