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 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1)  การตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้ม
อ่ืนในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
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จงัหวดัเชียงใหม่ 
 ประชาการในการศึกษาคร้ังน้ีคือนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการบริษทัน าเท่ียว และซ้ืออญัมณี
หยกจากร้านคา้ขนาดใหญ่จ านวน 5 แห่งภายในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยไม่ทราบค่าประชากรท่ีแน่นอน ก าหนด
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ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าไควส์แคว ์
 ผลการศึกษาพบว่า (1) การตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกจะซ้ือใชเ้อง ซ้ือในโอกาสวนัคลา้ยวนัเกิด 
เป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือเอง  ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัร้านอญัมณีหยกจากการบอกต่อ  ไดข้อ้มูลเพ่ิมเติมก่อนตดัสินใจ
ซ้ือจากการถามเพ่ือนหรือผูท่ี้เคยซ้ือ  เวลาในการคน้หาขอ้มูลเพ่ิมเติมนอ้ยกวา่ 1 สัปดาห์  เวลาในการตดัสินใจซ้ือ 
นอ้ยกวา่ 1 สัปดาห์ และใชบ้ริการหลงัการขายในการตรวจเช็คสภาพผลิตภณัฑ ์ (2) ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกพบวา่ให้ความส าคญัระดบัมากในดา้นผลิตภณัฑ ์ บุคลากร  
ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  ความส าคญัระดบัปานกลางในดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด  สภาพแวดลอ้มอ่ืนใหค้วามความส าคญัในเร่ืองภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัเป็นอนัดบัแรก  รองลงมาคือ
อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก  (3)ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนท่ีมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ืออัญมณีหยกประเด็นเหตุผลการซ้ืออัญมณีหยกพบว่าด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสมัพนัธ์กนัในเร่ืองคุณภาพของอญัมณีหยก  รูปแบบท่ีทนัสมยั  ความหลากหลายของอญัมณีหยกและการรับ
เปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ อตัราการแลกเปล่ียน
และซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและยติุธรรม  ดา้นการจดัจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กนัในเร่ืองความสะดวก
ในการจอดรถ  มีหลายสาขาให้บริการ  และการจดัจ าหน่ายอญัมณีทางอินเทอร์เน็ต ปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนมี
ความสัมพนัธ์กนัในเร่ืองความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยก  ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล และ
อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก 
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Abstract 

 

 The purposes of this study were (1) to study the decision making  

in buying jades jewelry among Thai tourists in Muang District, Chiang Mai province; 

(2) to examine the significant level of the marketing mix and the other environment 

factors towards buying jade jewelry among Thai tourists in Muang District, Chiang 

Mai province; and (3) to investigate the marketing mix and the other environment 

factors relating to buying decision jade jewelry among Thai tourists in Muang district, 

Chiang Mai province. 

 The population was Thai tourists who traveled with the agencies and 

bought jades jewelry from the big 5 shops in Chiang Mai. The group of population 

was uncertain numbers. The samples were 250 tourists selected by using the formula 

of William G Zikmund. Questionnaires were used for data collection. The data was 

analyzed by using frequency, percentage, mean, standard deviation, and chi-square.  

The results showed that (1) the respondents decided to buy jade jewelry 

by themselves and bought it for themselves on birthday. They received information 

about jade jewelry shops from word of mouth, and from friends and previous 

customers before making decision. They spent less than one week for searching the 

information and making decision on buying jade jewelry, and also used the after sale 

service for checking the products; (2) product, personnel, price, physical 

characteristic, and process were the important marketing factors at the high level 

whereas place, promotion, and other environment such as present economic situation 

and jade jewelry exchange rate were important at the moderate level; and (3) the 

reasons for buying jade jewelry were the product factor which related to the quality, 

modern designed, various types, and exchange or return policy; the price factor which 

related to the reasonable price, and the fairness of return policy; the place factor 

which related to parking convenience, many branches and internet channel available; 

the other environment factor which related to the desire for jade jewelry, the unstable 

of politics and government policy, and the exchange rates of jade jewelry.            
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา     
 
 อุตสหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความส าคญัต่อการพฒันา
เศรษฐกิจ เน่ืองจากก่อใหเ้กิดการสร้างงานท่ีต่อเน่ืองและเป็นอุตสาหกรรมท่ีไดรั้บการสนบัสนุนให้
เป็นอุตสาหกรรมหลกัในกลุ่มคลสัเตอร์อุตสาหกรรมแฟชัน่  การพฒันาอุตสาหกรรมอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัเร่ิมพฒันาข้ึนมาจากอุตสาหกรรมขนาดเล็กระดบัครอบครัวและยกระดบัให้ใหญ่ข้ึน  
อาศยัลกัษณะเด่นในเร่ืองความสามารถและฝีมือในการเจียรไน  ความตอ้งการของตลาดในประเทศ
ส่วนใหญ่นิยมสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั  ทนัสมยั  และราคาไม่แพง ดงันั้นผูป้ระกอบการจึง
พยายามพฒันาผลิตภณัฑ์ทั้งดา้นการออกแบบ  ราคา และเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อสนอง
ความตอ้งการใหม้ากข้ึน สินคา้อญัมณีจดัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือยราคาแพงกลุ่มผูซ้ื้อจึงเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงั
ซ้ือสูง ปัจจุบนัประเทศไทยมีการน าเขา้สินคา้ประเภทน้ีจ านวนมาก  ซ่ึงมีแนวโน้มท่ีเพิ่มข้ึนอย่าง
ต่อเน่ืองถา้มีการพฒันาและส่งเสริมผูป้ระกอบการใหท้ าการผลิตสินคา้อญัมณีแลเคร่ืองประดบัให้มี
คุณภาพและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและนกัท่องเท่ียวภายประเทศมากข้ึน  
(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมกระทรวงอุตสาหกรรม, 2547 : ออนไลน์)  
 ส าหรับอญัมณีท่ีไดรั้บความนิยมในการสวมใส่เป็นเคร่ืองประดบัเพื่อเสริมดวงชะตา
หรือรักษาโรคนั้น “อญัมณีหยก”  จดัได้ว่าเป็นท่ีนิยมของคนไทยมาแต่โบราณโดยเฉพาะคนไทย
เช้ือสายจีนเพราะมีความเช่ือวา่ “หยก”  อญัมณีสีเขียวเป็นอญัมณีจากสวรรค ์ คนทัว่ไปมกัเขา้ใจวา่
หยกคือหินท่ีมีเพียงสีเขียวสีเดียว ในความเป็นจริงหยกมีหลายสี แบ่งเป็น 2 ประเภท ตาม
องคป์ระกอบของแร่ธาตุ คือ เจไดต ์(Jadeite) ซ่ึงเป็นหยกท่ีหายาก แหล่งท่ีพบคือพม่า ประเภทท่ี 2 
คือ เนฟไฟรต์ (Nephrite) พบไดจ้ากประเทศแคนาดา ซ่ึงมีเนฟไฟรต์คุณภาพดีท่ีสุด และอีกหลาย
ประเทศ เช่น กวัเตมาลา จีน และนิวซีแลนด์  ทั้งสองประเภทน้ียงัเป็นหยกท่ีมีความแข็งแรงและมี
เน้ือท่ีละเอียด สามารถน าไปแกะข้ึนรูปได้ดี โดยมากสีเขียวเป็นสีท่ีนิยมมากท่ีสุด ยิ่งมีสีเขียวใส
เหมือนมรกตยิ่งมีราคาแพง  การเลือกหยกจะตอ้งดูองค์ประกอบสามประการคือ สี (Tone/Color)  
ความโปร่งแสง (Translucency)   และเน้ืออัญมณี (Texture) หยกเจดไดต์มีเน้ือใสกว่าและมี
หลากหลายสีกวา่หยกเนฟไฟรต์  เช่น สีเขียว สีม่วง สีน ้ าตาล สีเหลือง สีของหยกเจดไดต์ มาจาก
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ธาตุโลหะท่ีแทรกอยูใ่นโครงสร้าง ถา้ไม่มีธาตุโลหะหรือเป็นเจดไดตบ์ริษุทธ์ิจะมีสีขาวและเน้ือใส 
ธาตุโลหะท่ีท าใหเ้กิดสีในหยกเจดไดต ์ไดแ้ก่ ธาตุโครเม่ียม ให้สีขาว  ธาตุเหล็ก ให้สีเหลือง น ้ าตาล 
ถึงส้ม  ธาตุแมงกานีส ให้สีชมพูและม่วงน ้ าตาล หยกไม่มีลกัษณะทางเคมีท่ีเหมือนกบัทองค า
เน่ืองจากคุณภาพไม่กลมกลืนอยู่ในระดบัเดียวกนัหมด จึงไม่มีการบนัทึกราคาไดช้ดัเจนเหมือน
ทองค า แต่เดิมหยกเป็นท่ีปรารถนาของคนจีน อินเดีย เฉกเช่นเดียวกบัท่ีเพชรและทองค าเป็นของคน
ตะวนัตกหยกเป็นวสัดุมีค่าท่ีคนจีนเอามาแกะเป็นศิลปวตัถุ เป็นพระพุทธรูป เป็นหวัขวาน ดา้มมีด 
ดา้มดาบ บา้งก็เป็นลูกปัดกระดุมคนจีนเช่ือวา่หากมีหยกประดบัร่างกายแลว้จะช่วยป้องกนัส่ิงชัว่ร้าย
ได ้ หยกจึงเป็นส่ิงมีค่าในวฒันธรรมตะวนัออก (วีรกร  ตรีเศศ, 2555 : ออนไลน์)  ธุรกิจคา้หยกใน
ประเทศไทยส่วนใหญ่มีแหล่งคา้ในจงัหวดัท่ีติดกบัชายแดนไทย-พม่า  ซ่ึงประเทศพม่าถือว่าเป็น
แหล่งวตัถุดิบส าหรับการผลิตหยก เช่น อ าเภอแม่สอดจงัหวดัตาก อ าเภอแม่สายจงัหวดัเชียงราย  
และส่งต่อไปยงัจงัหวดัใหญ่ๆ เช่นกรุงเทพฯ จนัทบุรี  หาดใหญ่ และเชียงใหม่เป็นตน้ 
 จงัหวดัเชียงใหม่ถือวา่เป็นตลาดท่ีมีการคา้หยกท่ีใหญ่ท่ีสุดของภาคเหนือ  ส่วนใหญ่จะ
น าหินหยกท่ียงัไม่ไดผ้า่นกระบวนการเจียระไนหรือการแกะมาแปรรูปให้เป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน  
โดยเฉพาะฝีมือการเจียระไนหยกของแรงงานในพื้นท่ีถือวา่มีคุณภาพดีไดรั้บการยอมรับ  อีกทั้งยงัมี
ความหลากหลายของรูปแบบและสีสัน  จึงท าให้หยกท่ีจ าหน่ายในตลาดเชียงใหม่เป็นสินค้าท่ี
สามารถจ าหน่ายได้ในราคาแพง แม้ว่าช่ือเสียงของสินค้าประเภทน้ียงัเป็นรองสินค้าประเภท
เคร่ืองเงินก็ตาม  ผูซ้ื้อสินคา้ประเภทอญัมณีหยกในจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่จะเป็นนกัท่องเท่ียว
ทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ  ซ่ึงจงัหวดัเชียงใหม่เป็นจงัหวดัท่ีนกัท่องเทียวทั้งชาวไทยและชาว
ต่างประเทศนิยมมาพกัผอ่นจ านวนมาก  ในการส ารวจ World Best Award-Top 10 Cities จากผูอ่้าน 
Travel and Leisure นิตยสารท่องเท่ียวของสหรัฐอเมริกา ในปี พ.ศ. 2553 ผลปรากฏว่า จงัหวดั
เชียงใหม่เป็นเมืองน่าท่องเท่ียวอนัดบั 2 ของโลก รองแต่เพียงกรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงใน พ.ศ. 
2552 จงัหวดัเชียงใหม่ถูกจดัเป็นเมืองน่าท่องเท่ียวอนัดับ 5 ของโลก โดยพิจารณาจากสถานท่ี 
ทศันียภาพ ความสวยงามและร่มร่ืน ศิลปวฒันธรรมและประเพณี อาหารการกิน แหล่งช็อปป้ิง 
ความเป็นมิตรของผูค้น ความคุม้ค่า ของเงิน เป็นตน้  ใน พ.ศ. 2553 จงัหวดัมีจ านวนนกัท่องเท่ียวอยู่
ในอนัดบัท่ี 4 ของประเทศ  (วิกิพีเดีย, 2555 : ออนไลน์) สถิตนกัท่องเทียวในจงัหวดัเชียงใหม่ตั้งแต่
ปี 2551-2554 มีดงัน้ี(ส านกังานท่องเท่ียวและกีฬาจงัหวดัเชียงใหม่, 2555 : ออนไลน์) 
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ตารางท่ี 1.1 สถิตนกัท่องเทียวในจงัหวดัเชียงใหม่ตั้งแต่ปี 2551-2554 
 

ปีพ.ศ. นกัท่องเท่ียวต่างชาติ นกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ปี 2549 2,050,554 3,539,772 
ปี 2550 1,755,140 3,601,727 
ปี 2551 1,470,802 3,842,550 
ปี 2552 1,241,300 3,101,790 
ปี 2553 1,695,288 3,345,629 
ปี 2554 1,250,939 1,605,639 

  

 อยา่งไรก็ตามแมว้า่ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายในจงัหวดัเชียงใหม่จะไดรั้บการยอมรับในเร่ือง
ฝีมือการแกะและเจียระไนหยกก็ตามแต่ปัจจยัอ่ืนเช่นราคา  ความเช่ือส่วนบุคคล รสนิยม  ก็เป็นอีก
ปัจจยัหน่ึงท่ีลูกคา้จะใชน้ ามาตดัสินใจเพื่อเลือกซ้ือ   
 ดงันั้น ในการท าวิจยัเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณี
หยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูท้  าวิจยัเห็นวา่การทราบถึงปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในจงัหวดัเชียงใหม่ จะท าให้
ผูค้า้อญัมณีหยกสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้าการศึกษาไปใชใ้นการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และสามารถปรับปรุงพฒันารูปแบบอญัมณีหยกให้ตรง
กบัความตอ้งการของผูซ้ื้อใหม้ากข้ึน 
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

2.1                                    ของนักท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.2 เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัย
สภาพแวดลอ้มอ่ืนในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยสภาพแวดล้อมอ่ืนท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

 



 4 

3. กรอบแนวคดิของการศึกษา 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของ
นกัท่องเท่ียวไทย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ไดก้  าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยัเป็น 2 
ลกัษณะ คือ  
 

ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตาม 
 
 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1                        

 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล คือเพศ  อาย ุ   สถานภาพ  
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ประเภทของผลิตภณัฑอ์ญัมณีท่ีสนใจซ้ือ   
จ านวนคร้ังเฉล่ียต่อปีท่ีซ้ืออญัมณี  สีท่ีสนใจ
เลือกซ้ือหยก  แหล่งท่ีซ้ือ และราคาท่ีซ้ือ การตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของ

นกัท่องเท่ียวไทยท่ีใชบ้ริการบริษทั
น าเท่ียวในจงัหวดัเชียงใหม่ 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือ (7 Ps) คือผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมทาง
การตลาด  บุคลากร  กระบวนการใหบ้ริการ  
และการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

ปัจจยัสภาพแวดล้อมอืน่ในการตดัสินใจซ้ือ 
คือ  เศรษฐกิจ การเมือง ความตอ้งการซ้ือ 
เทคโนโลย ีและการแข่งขนั 
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4. สมมุติฐานในการศึกษา 
 
 H0    :  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนไม่มี 
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัเชียงใหม่ 
 H1    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 

5. ขอบเขตการศึกษา 
 
 การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาไว ้3 ดา้น ไดแ้ก่ 

5.1 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
   ผูศึ้กษามุ่งศึกษาดา้นตวัแปรในการศึกษาคร้ังน้ีซ่ึงประกอบดว้ย 

5.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็น 3 ปัจจยัคือ 
  1) ขอ้มูลส่วนบุคคล 
   (1) เพศ  
   (2) อาย ุ
   (3) สถานภาพ   
   (4) ระดบัการศึกษา  
   (5) อาชีพ  
   (6) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   (7) ประเภทของผลิตภณัฑอ์ญัมณีท่ีสนใจซ้ือ    
   (8) จ  านวนคร้ังเฉล่ียต่อปีท่ีซ้ืออญัมณี   
   (9) สีท่ีสนใจเลือกซ้ือหยก   
   (10) แหล่งท่ีซ้ือ  
   (11) ราคาท่ีซ้ือ 
  2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ (7 Ps)  

(1) ดา้นผลิตภณัฑ์   
(2) ดา้นราคา   
(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
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(4) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   
(5) ดา้นบุคลากร   
(6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   
(7) ดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

3) ปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนในการตดัสินใจซ้ือ  
(1) ดา้นเศรษฐกิจ  
(2) ดา้นการเมือง  
(3) ดา้นความตอ้งการซ้ือ  
(4) ดา้นเทคโนโลย ี 
(5) ดา้นการแข่งขนั 
(6) ดา้นอ่ืนๆ 

  5.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของ
นกัท่องเท่ียวไทยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

(1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
(2) การคน้หาขอ้มูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
 5.2 ขอบเขตด้านประชากร 
  ประชาการในการศึกษาคร้ังน้ีคือนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการบริษทัน าเท่ียว
ท่ีมาเป็นกลุ่มใหญ่และกลุ่มยอ่ย  และซ้ืออญัมณีหยกจากร้านคา้อญัมณีหยกจ านวน 5 แห่ง ท่ีมีสินคา้
หลักเป็นอญัมณีหยก มีกลุ่มลูกค้าเดียวกัน ยอดขายและขนาดร้านใกล้เคียงกันภายในจงัหวดั
เชียงใหม่ ประกอบดว้ยร้านชนะนนท ์ ร้านกลว้ยไมห้ยก  ร้านเจมส์แกลอร่ี  ร้านเจดเฮา้ส์  และร้านพี
คอเลคชัน่ ระหวา่งเดือน มกราคม 2556  
 5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
  การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาเร่ิมด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามในกลุ่ม
ตวัอยา่งในระหวา่งเดือน มกราคม 2556 
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6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 การตัดสินใจซ้ือ   หมายถึง การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ี
ได้พิจารณาหรือประเมินอย่างดีแล้วว่าเป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค์ และเป้าหมายในการซ้ือ 
อญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย 
 เจียระไน  หมายถึง  การน าหินหยกมาตดัแต่งให้เป็นเหล่ียม หรือรูปแบบตามตอ้งการ
แลว้ขดัเงาข้ึนรูปเป็นเคร่ืองประดบั 
 นักท่องเที่ยวไทย  หมายถึง นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการบริษทัน าเท่ียว ท่ีมาเป็น
กลุ่มใหญ่และกลุ่มย่อย  และซ้ืออญัมณีหยกจากร้านค้าจ านวน 5 แห่งภายในจงัหวดัเชียงใหม่ 
ประกอบด้วยร้านชนะนนท์  ร้านกล้วยไม้หยก  ร้านเจมส์แกลอร่ี  ร้านเจดเฮ้าส์  และร้านพี
คอเลคชัน่ ระหวา่งเดือน มกราคม 2556 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง ปัจจยัผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดั
จ าหน่าย   การส่งเสริมทางการตลาด  บุคลากร  กระบวนการให้บริการ  การสร้างและการน าเสนอ
ลกัษณะทางการยภาพ 
 ปัจจัยสภาพแวดล้อมอื่น  หมายถึง ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ด้านการเมือง ด้านความ
ตอ้งการซ้ือ ดา้นเทคโนโลย ี ดา้นการแข่งขนั และดา้นอ่ืนๆ 
 เหตุผลที่ซ้ืออัญมณีหยก หมายถึง ส่ิงจูงใจในการพิจารณาซ้ืออญัมณีหยก เช่น เพื่อ 
ใชเ้อง เป็นของก านลัของขวญั เก็บสะสม ขายต่อหรือเก็งก าไร เป็นตน้   
 อญัมณหียก   หมายถึง แร่หินหยกท่ีน าข้ึนมาเจียระไนและขดัมนั  หรือแกะสลกัเป็นรูป
ต่างๆแบ่งเป็น 2 ชนิด คือ เจไดทแ์ละเนฟไฟรต ์
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 ทราบถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียว
ไทยท่ีใชบ้ริการบริษทัน าเท่ียวในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 

7.2 เป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระการในการน าผลการศึกษาไปพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

7.3 เป็นประโยชน์ส าหรับผู ้ประกอบการในการน าผลการศึกษาไปปรุงพัฒนา
รูปแบบอญัมณีหยกใหต้รงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อใหม้ากข้ึน 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจ
ซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
4. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอญัมณีหยก 
5. งานวจิยั และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วข้อง 
 

1.1 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

1.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
   ศิริวรรณ  เสรียรั์ตน์และคณะ (2552) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(consume behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา (searching) การซ้ือ (purchase) 
การใช้ (using) การประเมินผล (evaluating) และการใช้จ่าย (disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการ 
โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะ
กิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล (evaluating) การจดัหา (acquiring) การใช ้(using)  
และการใชจ่้าย (disposing) เกียวกบัสินคา้และบริการ 
  1.1.2 รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Costomer Behavior Model) 
   Philip Kotler (อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2552) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึง เหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ โดยเร่ิมจากการกระตุน้ท่ี
ท าใหเ้กิดความตอ้งการ ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า และผูผ้ลิตหรือผูข้าย
ไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อ แลว้
จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
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ภาพท่ี 2.1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย หรือ S – R Theory 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 2.2  แสดงรายละเอียดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
1) ส่ิงกระตุน้ (STIMULUS) ส่ิงกระตุน้อาจะเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย 

และส่ิงกระตุน้จากภายนอก แต่นกัการตลาดจะตอ้งสนใจท่ีจะจดัการและกระตุน้ความตอ้งการจาก
ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ซ่ึงถือว่าส่ิงกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิด 
การซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ 
ส่งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1.1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
นกัการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

   และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

( Stimulus ) 

 

กล่องด า หรือความรู้สึก 

    นึกคิดของผูบ้ริโภค 

( Buyer’s Black Box ) 

  การตอบสนองของ 

         ผูบ้ริโภค 

(Response ) 

 

     ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจ าหน่าย 

การส่งเสริม 

การตลาด 

 

ส่ิงกระตุน้

อ่ืนๆ 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

 

 

 

กล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 

ลกัษณะของผูบ้ริโภค 

-ปัจจยัทางวฒันธรรม 

-ปัจจยัทางสงัคม 

-ปัจจยัส่วนบุคคล 

-ปัจจยัทางจิตวิทยา 

กระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค 

การตอบสนองผูบ้ริโภค 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา ยีห่้อ 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 
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(1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ 
สวยงามจะสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

(2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาใหมี้ 
ความเหมาะสมกบัคุณภาพหรือความหายากของผลิตภณัฑ์ 

(3) ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) หรือ  
(Place) เช่น การมีกิจกรรมในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูป้ระกอบการไปสู่ตลาดเป้าหมายเพิ่ม 
ความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

(4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การโฆษณา 
โดยใชแ้ผน่พบั แผน่ป้ายติดตามท่ีต่าง ๆ การออกบูช๊ตามงานแสดงสินคา้ การใชพ้นกังานขายท่ีมี 
คุณภาพในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีอยา่งต่อเน่ืองกบัลูกคา้เก่า-ใหม่ การลด การแลก การแจก  
การแถมเหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ลูกคา้ทั้งส้ิน 

1.2) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจใน 
ภาพรวม รายไดข้องผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ ์

(2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) การใชส่ื้อใน 
การน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ทนัสมยั ออกแบบบูธ๊แสดงสินคา้ท่ีมีแสงสีเสียงท่ีทนัสมยั ดึงดูดใหน่้าสนใจ 

(3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายการน าเขา้-ส่งออกอญัมณีท่ีจะกระตุน้ใหเ้กิดความสะดวกในการซ้ือ 

(4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น เทศกาล  
ขนบธรรมเนียมประเพณีต่าง ๆ มีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคไดเ้ช่นกนั 

2) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้ง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี 

2.1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
มีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยั 
ดา้นจิตวทิยา 

2.2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process)  
ประกอบดว้ย ขั้นตอนต่าง ๆ คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของ 
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

3.1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)   
3.2) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice)  
3.3) การเลือกผูข้าย (Dealer choice)  
3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 
3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

 

2. แนวคดิด้านทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
 Philip Kotler (อา้งในศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ใหค้วามหมายวา่  
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดท่ี้
องคก์รจะตอ้งน ามาใชร่้วมกนั เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย  การพฒันาส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นส่วนส าคญัในการตลาดมาก เพราะการท่ีจะเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดให้ตรงกบั
ตลาดเป้าหมายได้ถูกตอ้งนั้น จะตอ้งสร้างสรรค์ส่วนประสมทางการตลาดข้ึนมาในอตัราส่วนท่ี
พอเหมาะกนั ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’sนั้น ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์
และการบริการ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีให้บริการ และช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) นอกจากน้ีแลว้ส่วนประสมการตลาดบริการยงัมีส่วนประกอบท่ี
เพิ่มข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือ บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) หรือ 7P’s  ดงันั้นส่วนประสม
ทางการตลาดบริการจึงมีองคป์ระกอบท่ีเพิ่มเติมจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล โดยผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้
 2. ราคา (Price) จ  านวนเงินท่ีต้องช าระเพื่อให้ได้สินค้าหรือบริการ หรือมีส่ิงท่ีมี 
ค่าอ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งน าไปแลกเปล่ียนกับประโยชน์ท่ีได้รับ จากการมีหรือได้ใช้สินค้าหรือ
บริการ (Kotler and Armstrong, 1996) หรือเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ออกมาในรูปของ
เงินตราผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์ และราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้น 
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โดยถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความ
เหมาะสมกบัระดบับริการและง่ายต่อการจ าแนกระดบัริการท่ีต่างกนั 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางท่ี 
ผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซ่ึงเป็น
กิจกรรมท่ีช่วยกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา้
คงคลงั (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) และ (3) การบริการสินคา้คงเหลือ (Inventory 
Management) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ 
พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือของผูซ้ื้อหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
ซ่ึงเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้
หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication : IMC.) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personalselling) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การให้ข่าวและ
การประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations: PR) และการตลาดทางตรง (Direct marketing)  
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 
 5. บุคลากร (People) จากลกัษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา่ “Inseparability” บุคลากร
เป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัทั้งในการผลิตบริการและการให้บริการ ในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์การ
แข่งขนัธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคลากรจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ โดยสร้าง
มูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ ซ่ึงท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยคุณภาพในการให้บริการตอ้ง
อาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่าง
เหนือคู่แข่ง ดงันั้นพนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและ
การแต่งกายท่ีดีสร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยสัมพนัธ์ มีความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้า 
เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อการให้ความส าคญัอยา่งเท่าเทียม สามารถตอบสนองและแกปั้ญหา
ต่าง ๆ ของลูกคา้ มีความริเร่ิม สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
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 6. กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพ
ในการให้บริการกบัลูกคา้ได้รวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ จะพิจารณาใน 2 ด้านหลัก คือ ความ
ซับซ้อน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในด้านของความซับซ้อนจะต้อง
พิจารณาถึงขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการ
ติดต่อซ้ือกรมธรรม์ ส่วนในด้านของความหลากหลาย ต้องพิจารณาถึงความอิสระ และความ
ยดืหยุน่ เช่น สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือล าดบัการท างานได ้ท าให้ขั้นตอนการให้บริการ
ท่ีรวดเร็ว 
 7. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) 
หมายถึง ภาพลกัษณ์ หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นไดง่้ายทางกายภาพ และเป็นส่ิงท่ีส่ือให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ย่างชดัเจนดว้ย เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานท่ี
ให้บริการ การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร ความมีระเบียบภายใน
ส านักงาน การจดัวางอุปกรณ์ส านักงาน ความสะอาดของอาคารสถานท่ี ความน่าเช่ือถือของตวั
อาคารสถานท่ี การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้ 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) อธิบายว่ากลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ (Marketing Mix 7P s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผู ้บริโภค ประกอบดว้ยปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ(Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ 
(People) ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดย
ส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั และเท่าเทียมกนั ข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้น
น ้าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกวา่เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ดงัน้ี 
 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้
เกิดความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึน โดยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชนหลกั  
(Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้คาดหวง (Expected Product) หรือเกินความคาดหวงั 
(Augmented Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อ
ความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล 
 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง ตน้ทุนของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการสินคา้ตอ้งจ่ายกบั
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ การก าหนดราคาสินคา้เกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการคา้ว่าตอ้งการก าไร 
ตอ้งการขยายส่วนครองตลาด ตอ้งการต่อสู ้้กบัคู่แข่งขนั หรือเป้าหมายอ่ืน การตั้งราคาตอ้งไดรั้บ
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การยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่งได ้รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชค้วามคิด และ
การก่อพฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาสินคา้ทเป็นตวัเงิน  
 3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้
หรือบริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ผบูริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณา
ถึงองคก์ารต่าง ๆ และท าเลท่ีตั้งเพื่อใหอ้ยูใ่นพื้นท่ีท่ีเขา้ถึงลูกคา้ได ้หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมท่ีใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงั
ตลาดหรือผูบ้ริโภค ให้เป็นท่ีพอใจและประทบัใจของลูกคา้ ปัจจุบนัเทคโนโลยีเจริญข้ึน การส่ง
สินคา้และบริการก็ง่ายข้ึนส าหรับทั้งผูผ้ลิตและส าหรับลูกคา้ 
 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนบัสนุนให ้
กระบวนการส่ือสารทางการตลาดใหแ้น่ใจวา่ตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและใหคุ้ณค่าในส่ิงท่ีผูข้าย 
เสนอ โดยมีเคร่ืองมือท่ีส าคญั 4 ชนิด คือ การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)   
การโฆษณา (Advertising)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) และการเผยแพร่และ 
ประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation)  
 5. ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึงขั้นตอนในการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการ ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้ง รวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการอาศยักระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑ์หรือบริการให้กบัลูกคา้ เพื่อให้
เกิดความแตกต่าง  
 6. ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
ทั้งหมดซ่ึงหมายรวมถึงทั้ง ลูกคา้ บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขายบุคลากรผู ้
ใหบ้ริการจ าเป็นตอ้งคดัเลือก ใหก้ารฝึกอบรม และมีสิงจูงใจ เพื่อท าให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
และเกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั  
 7. ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผา่นการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได ้
เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนก
ของพื้นท่ี รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใช้ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการให้บริการท่ีสามารถดึงดูดใจ
ลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้มองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าของบริการท่ีส่งมอบและท่ีเหนือกวา่คู่แข่งไดอ้ยา่ง
ชดัเจน 
 Zeithaml และ Bitner (อา้งในชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2549) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสม
ทางการตลาดของตลาดบริการ (Service Marketing Mix) ของสินคา้นั้นโดยพื้นฐานจะประกอบดว้ย 
4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแต่ส่วนผสมทาง
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การตลาดของตลาดบริการจะแตกต่างจากส่วนผสมทางการตลาดโดยทัว่ไป โดยเฉพาะส่วนประสม
ทางการตลาดส าหรับบริการดงักล่าวประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4P’s ไดแ้ก่ 
Product, Price, Place และ Promotion รวมกบัส่วนประสมอีก 3 ส่วน ไดแ้ก่ People, Process และ 
Physical Evidence ดงันั้นส่วนประสมส าหรับการตลาดบริการ จึงประกอบดว้ย 7P’s คือ  ผลิตภณัฑ ์
(Product : P1)  ราคา (Price : P2)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place : P3)  การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion : P4)  นกังาน (People : P5)  กระบวนการในการให้บริการ (Proceess : P6)  และ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence : P7) 
 ส าหรับในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของ
นกัท่องเท่ียวไทยท่ีใชบ้ริการบริษทัน าเท่ียวในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ คร้ังน้ีจะน าแนวคิด
ของ Philip Kotler มาใช้เป็นแนวทางหลกัในการศึกษาวิจยั โดย ส่วนประสมทางการตลาดท่ี
น ามาใชป้ระกอบดว้ย 7 ดา้นคือดา้นผลิตภณัฑ์   ดา้นราคา  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  
ดา้นกระบวนการ  และด้านลกัษณะทางกายภาพ ดงันั้นในการอธิบายความตามปัจจยัแต่ละดา้นจะ
ใชต้ามแนวคิดของ Philip Kotler 
 

3. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วข้องกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 

3.1 ความหมายกระบวนการตัดสินใจ 
  Sohiffman and Kanuk. (อา้งในศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ไดก้ล่าวถึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือก
ข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ 
(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซ่ึง
เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคล
อ่ืน ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค  
 3.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  Sohiffman and Kanuk. (อา้งในศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) กระบวนการ 5 
ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมี
ผลกระทบหลงัการซ้ือ ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2.3  แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

3.2.1 การรับรู้ถงึความต้องการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (problem  
recognition) หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจาก
ส่ิงกระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความ
ตอ้งการของร่างกาย (physiological needs) ส่ิงเหล่าน้ึเกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหน่ึงจะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
  3.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ 
และส่ิงท่ีสามารถสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความ
พอใจทนัทีท่ีตอ้งการใหเ้กิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้
เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะท าให้
การปฏิบติัในภาวะอย่างหน่ึงคือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หา
ขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบั
แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ 
 
 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้

ปัญหา (problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

การตดัสินใจ (Purchase decision) 

 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase) 
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   1) แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น  
คนรู้จกั  
   2) แหล่งการคา้ (Commercial sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย 
ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ์ การจดัแสดงสินคา้ 
   3) แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครอง 
ผูบ้ริโภค  
   4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) 
   5) แหล่งทดลอง (experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพ
ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑ ์ฯลฯ อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Information search) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
(post purchase) การตดัสินใจ (purchase decision) การประเมินผลทางเลือก (evaluation of 
altermatives) โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงนกัการตลาดควบคุมการให้
ขอ้มูลได้ แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน การพิจารณาหา
ความส าคญัของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ได้อย่างไร และ
แหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 
  3.2.3 การประเมินทางเลือก (evaluation of alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูล
มาแล้วจากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผล
ไม่ใช่ส่ิงท่ีง่ายและไม่ใช่กระบนการเดียวท่ีใช้กบัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคน
หน่ึงในทุกสถานการณ์การซ้ือ กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
  1) คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ผลิตภณัฑ์วา่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อย่างใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
  2) ผูบ้ริโภคจะให้น ้ าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่าง
กนันกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัล าดบัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
  3) ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือ
ของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์จะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
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  4) ผู ้บ ริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้า  โดยผ่านกระบวนการ
ประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 
  3.2.4 การตัดสินใจซ้ือ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 
3 จะช่วยให้บริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึน หลงัจากประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of alternative) แล้วเกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะค านึงถึงปัจจยั 3 ประการ 
คือ 
  1) ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
จะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  2) ปัจจัยสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(Anticipated situational factors) 
ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเน
ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 
  3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated situational factors) 
ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงมี
ผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมิอิทธิพลอยา่งมาก
ต่อการตดัสินใจซ้ือการตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการ
ตลาดตอ้งใชค้วามพยายามเพื่อท าความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง 
  3.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase feeling) หลงัจากซ้ือและทดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์ การ
คาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ ถา้บริษทั
โฆษณาสินคา้เกินความจ าเป็น ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือไม่เป็นความจริงจะเกิดความ
ไม่พอใจ จ านวนความไม่พอใจจะข้ึนกบัขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวงัและการ
ปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ์           
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4. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัอญัมณหียก 
 
 เอนก หุตงัคบดี (2552) ได้ให้ข้อมูลเก่ียวกับอญัมณีหยก  เป็นหินชนิดหน่ึง ซ่ึงมี
คุณสมบติัโดดเด่นเฉพาะตวัมากมาย และมีความแข็งเป็นพิเศษ แข็งกวา่หินธรรมดาทัว่ไปมาก หยก
เป็นหินยิ่งกว่าเคร่ืองประดบั มีมิติของความเช่ือความศรัทธาอีกว่า หยกมีพลงัเลน้ลบัสามารถดล
บนัดาลให้ผูมี้ไวค้รอบครองไดพ้บกบัความโชคดี มีความสุข มีความเจริญรุ่งเรืองอยา่งน่าอศัจรรย ์
ในยุคก่อนประวติัศาสตร์มนุษยไ์ดใ้ช้หยกในการท าเคร่ืองมือเคร่ืองใช้มากมายรวมถึงอาวุธต่างๆ 
เม่ือ2000ปีก่อนหยกได้ถูกน าไปใช้ในพิธีทางศาสนา ศิลปะ และเพื่อแสดงฐานะทางสังคมใน
ประเทศจีนและขณะเดียวกนัท่ีตอนกลางของทวีปอเมริกาถือวา่หยกมีค่ามากกวา่ทอง อิมพีเรียลเจด 
คือหยกท่ีมาจากพม่าจะมีสีเขียวมรกตไม่ทึบแสงสามารถส่องเกือบทะลุได ้เป็นหยกท่ีนิยมมากท่ีสุด 
หยกมีคุณสมบติัท่ีน่าแปลกใจคือมีความแข็งแกร่งทนทานจนไดช่ื้อวา่เป็นสัญญาลกัษณ์ของความ
เป็นอมตะและความสมบูรณ์ไร้ท่ีติ (Symbol of Immortal and Perfection) 
 4.1 ชนิดของหยก 
  หยก โดยทัว่ไปมี 2 ชนิด 

1) เจดไดท ์(Jadeite) หรือ หยกพม่า เป็นหยกท่ีเกิดจากการรวมตวัของแร่โซเดียม 
อะลูมิเนียม ซิลิกาอยา่งหนาแน่นและแขง็แกร่ง เน้ือของเจดไดทเ์ม่ือขดัแลว้จะเงาเป็นมนัวาว มีความ
แข็งท่ี 6.5-7 ตามสเกลของโมห์ มีลักษณะเน้ือทึบถึงใสเกือบมองทะลุได้ เป็นหยกท่ีหายาก
แหล่งท่ีมากท่ีสุดคือ พม่า มีหลายสีเช่น เขียว ม่วง เหลือง แดง ขาว ด า สีท่ีหายากและสวยท่ีสุด
เรียกวา่ อิมพีเรียลเจด (Imperial Jade) สีเหมือนมรกต 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4  เจดไดท ์
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2) เนฟไฟรท ์(Nephrite) ประกอบไปดว้ย แคลเซียม แมกนีเซียม ซิลิกา พบไดจ้าก
ประเทศแคนาดา ซ่ึงเป็นประเทศท่ีมีเนฟไฟรทคุ์ณภาพดีท่ีสุด และอีกหลายประเทศเช่น กวัเตมาลา 
จีนและนิวซีแลนด ์ 
 

 
 

ภาพท่ี 2.5 เนฟไฟรท ์

 

4.2 สีสันของหยก Jadeite บอกความหมาย 
  หยก (Jadeite) นั้นคนทัว่ไปจะนึกถึงแต่หินสีเขียวเพียงสีเดียว แต่ในความเป็นจริง              
แลว้หยกมีสีสันแตกต่างกนัออกไป หยกเจดไดทมี์หลายสี แต่ละสีมีความหมายท่ีดีและมีความหมาย
ต่อชาวจีนเป็นอยา่งยิง่ 
  สีเขียว หมายถึง ความอุดมสมบูรณ์ ความมัง่คัง่ ความร ่ ารวยเป็นตน้ก าเนิด 
    ของค าวา่“เงินทองไหลมาเทมา” 
  สีม่วง หมายถึง สัญลกัษณ์แห่งชีวติท่ีมีความสุขสมบูรณ์ มีสุขภาพดี 
  สีแดง หมายถึง ความมีอายยุนืยาว 
  สีเหลือง หมายถึง ความเฉลียวฉลาด 
  สีขาว หมายถึง ความโชคดี  
  สีด า หมายถึง ความส าเร็จ 

4.3 การเลอืกซ้ือหยก 
  การเลือกซ้ือหยกนั้นจะตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบสามประการ Three T’s คือ 
สี (Tone)  เน้ืออญัมณี(Texture) ความโปร่งแสง (Translucency) หยกท่ีดีเม่ือส่องกบัไฟแลว้ควรจะมี
ความโปร่งใส มีเน้ือหินสุกใสเป็นประกาย สีสด และมีความเขม้เท่ากนัตลอดทั้งเม็ด หยกท่ีดีตอ้ง
เป็นหยกเน้ือธรรมชาติ แต่หยกท่ีซ้ือขายกนัตามทอ้งตลาดทัว่ไปก็ยงัมีอีกมากมายท่ีผา่นการปรับปรุง
คุณลกัษณะเพื่อใหส้วยงามข้ึน เช่น หยกท่ีผา่นการปรับปรุงโดยเคลือบข้ีผึ้งบางๆ บนผิวหยก หยกท่ี
ผา่นการปรับปรุงคุณลกัษณะโดยการฟอกเพื่อเอาคราบต่างๆ ออก และเคลือบดว้ยสารโพลีเมอร์
หรือข้ีผึ้ง หรือหยกท่ีฟอกแลว้น ามายอ้มสีและท าการเคลือบสารโพลีเมอร์หรือข้ีผึ้งซ ้ า การเคลือบ
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สารโพลีเมอร์หรือข้ีผึ้ง ท าให้หยกดูเงางามและเหนียวคลา้ยกบัหยกคุณภาพดี ความนิยมในหยกท า
ให้พ่อคา้หัวใสบางคนเอาหินหรือวสัดุชนิดอ่ืน อย่างหินสบู่ คาร์เนเลียน อเวนทูริน ควอตซ์ หรือ
แกว้ มาหลอกขายว่าเป็นหยก ดงันั้นหากเจอหยกท่ีถูกใจแลว้ก็ควรจะให้ผูเ้ช่ียวชาญดา้นอญัมณี
ศาสตร์ตรวจสอบ หรือเลือกซ้ือหยกท่ีมีใบรับรองจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ เพื่อให้แน่ใจว่าไดห้ยก
ของแทส้วยงามสมราคาและคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปจริงๆ 
  อย่างไรก็ตาม ยงัมีหินสีเขียวอีกหลายชนิดท่ีดูเหมือนหรือคลา้ยกบัหยก และถูก
น ามาใช้ทางการคา้แทน โดยท่ีคนทัว่ไปเขา้ใจว่าเป็นหยก ซ่ึงแทจ้ริงแลว้นั้นคือความเขา้ใจท่ีไม่
ถูกตอ้ง หินเหล่าน้ีไดแ้ก่ “มอว ์ซิต ซิต (Maw-Sit-Sit)” พบไดท่ี้ประเทศพม่า มีลกัษณะสีเขียวเจิดจา้ 
ซ่ึงดูคล้ายกนักบัเจไดต์ “เซอร์เพนทีน (Serpentine)” หรือท่ีได้ยินทางการคา้ว่า “โคเรียน เจด 
(Korean Jade)” หรือ “โคเรีย เจด (Korea Jade)” พบไดท่ี้ประเทศเกาหลีเหนือ มีลกัษณะสีเขียวออก
เหลือง มีความแข็ง (Toughness) ใกลเ้คียงกบัเนฟไฟรต์และดูคลา้ยกบัเจไดต ์นิยมน ามาแกะสลกั 
“คริสโซเพรส แคลเซดนี (Chrysoprase Chalcedony)” หรือถูกเรียกว่า “ควีนส์แลนด์ เจด 
(Queensland Jade)” พบไดท่ี้ควนีส์แลนด ์ประเทศออสเตรเลีย มีลกัษณะสีเขียวอมเหลือง “แคลิฟอร์
ไนต ์ ไอโดเครส ( Californite Idocrase)” พบไดท่ี้แคลิฟอร์เนีย มีลกัษณะสีเหลืองอมเขียว ซ่ึงถูก
เรียกทางการคา้ว่า “แคลิฟอร์เนีย เจด” หรือ “ไอโดเครส” ซ่ึงเป็นช่ือท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป และ 
“ไฮโดรกรอสซูลาร์ การ์เนต (Hydrogrossular Garnet)” หรือ “แอฟริกนั เจด (African Jade)” มี
ลกัษณะสีเขียว จนถึงเขียวอมน ้ าเงิน( ท่ีมา: รายงานสถาบนัอญัมณีศาสตร์แห่งสหรัฐอเมริกา จีไอเอ 
Artgazine Article พ.ค. 2555) 
  ในปัจจุบนัตลาดอาเซียนมีแนวโนม้ตอ้งการบริโภคสินคา้อญัมณีและ 
เคร่ืองประดบัมากข้ึน ตามความเติบโตทางเศรษฐกิจและการขยายตวัของคนชั้นกลาง กอปรกบั
กระแสการเปล่ียนแปลงทางสังคมท่ีส่งผลให่ค่านิยมท่ีมีต่อเคร่ืองประดบัเปล่ียนแปลงจากการลงทุน 
เป็นการบริโภคและให้ความส าคญักับการออกแบบตามทิศทางแฟชั่นมากข้ึน เหล่าน้ี น าไปสู่
โอกาสทางการตลาดมีแนวโนม้เปิดรับสินคา้หลากหลายมากข้ึน ทั้งส าหรับเคร่ืองประดบัเงินและ
เคร่ืองประดบัพลอยสีซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีไทยมีศกัยภาพสูง 
  อย่างไรก็ตาม  พฤติกรรมการบริโภคในตลาดอาเซียนแต่ละประเทศ มีความ
แตกต่างกนัอยูบ่า้ง กลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม จึงควรพฒันาข้ึนส าหรับแต่ละตลาดโดยเฉพาะ  
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5. ผลงานวจิัยและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 วรพงษ ์ เพิ่มศิริ (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออญัมณีประเภทพิงคท์วัร์
มาลีนของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  เก็บตวัอยา่งจาก 500 คน พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
เลือกซ้ือ อญัมณีประเภทพิงค์ทวัร์มาลีน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ากว่า 31 ปี สถานภาพโสด  
อาชีพนักงานบริษทัเอกชน  รายได้อยู่ในช่วง 10,001-50,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรี  
พฤติกรรมเน่ืองจากตอ้งสวมใส่เพื่อความสวยงาม  ซ้ือนอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/ปี  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ืออญัมณีประเภทพิงค์ทวัร์มาลีนคือความหลากหลายของช้ินงานในร้านคา้มีผลกระทบมาก
ท่ีสุดต่อโอกาสตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนร้อยละ 61.6  รองลงมาช่ือเสียงของทางร้านมีผลกระทบต่อ
โอกาสตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนร้อยละ 59.2  ส่วนปัจจยัด้านเพศและรายได้มีผลกระทบต่อโอกาส
ตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนร้อยละ 43.6-47.7  ในขณะท่ีบรรจุภ ณฑ์ท่ีดีและกลยุทธ์ในการแจกของแถมมี
ผลกระทบต่อโอกาสตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนร้อยละ 33.6-35.3  นอกจากปัจจยัดา้นอาชีพ  การช าระเงิน
ดว้ยบตัรเครดิต และสถานะเป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อโอกาสตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนร้อยละ 13.1-22.5 
 จิรวดี พฤตินิลภทัร์ (2551) ไดศึ้กษาความเป็นไปไดใ้นโครงการลงทุนร้านจ าหน่ายอญั
มณีและเคร่ืองประดบัในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้น
การลงทุนประกอบธุรกิจร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดย
ศึกษาความเป็นไปได ้4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการตลาด ดา้นเทคนิค ดา้นการจดัการและดา้นการเงิน โดย
ใช้วิธีเก็บขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านจ าหน่าย และร้านผลิตอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัอยา่งละ 3 ราย และใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพศ
หญิงและเป็นผูเ้คยซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัมาก่อน อยู่ในวยัท างานอายุระหวา่ง 20 – 45 ปี 
จ  านวน 200 ราย โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ดา้นการตลาด ดา้นเทคนิค ดา้นการจดัการและดา้น
การเงิน ภายใตส้มมุติฐานการยอมรับโครงการท่ีผลตอบแทนการลงทุน 20% พบวา่ ดา้นการตลาด 
เน่ืองจากอญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นสินค้าฟุ่มเฟือยเป็นสินคา้ท่ีมีความยืดหยุ่นมากต่อสภาพ
เศรษฐกิจ เม่ือเศรษฐกิจดีประชาชนจะหันมาให้ความสนใจต่อสินคา้กลุ่มน้ีมากข้ึน โดยส่วนมาก
ร้านจ าหน่ายในจงัหวดัเชียงใหม่เป็นร้านท่ีจ าหน่ายอญัมณีประเภทเพชร ทอง ซ่ึงมีราคาสูง ร้าน
จ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท าการศึกษาคร้ังน้ีสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ดว้ยการ
จ าหน่าย  อญัมณีแทป้ระเภทพลอยเน้ืออ่อน ซ่ึงมีสีสันสวยงามราคาไม่สูง จากการสอบถามกลุ่ม
ตวัอยา่งถึงปัจจยัท่ีเลือกใชบ้ริการร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีเปิดใหม่เน่ืองจากเป็นร้าน
ท่ีมีรูปแบบให้เลือกหลายแบบหลายประเภท แปลกใหม่ทนัสมยั และจากการสอบถามถึงกรณีการ
ใชบ้ริการร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท าจากพลอยเน้ืออ่อนเปิดใหม่ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
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สนใจท่ีจะใชบ้ริการร้อยละ 88.5 โดยสนใจซ้ือประเภทสร้อยคอมากท่ีสุด และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
ต่อคร้ังต ่ากวา่ 3,000 บาท  ดา้นเทคนิค พบวา่โครงการร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัสถานมี
ท่ีตั้งร้านอยูใ่นศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซ่า มีพื้นท่ีร้านขนาด 40 ตารางเมตร ร้านเปิด
ใหบ้ริการทุกวนั ตั้งแต่  เวลา 10.00 – 21.00 น. ด าเนินการโดยซ้ืออญัมณีท่ีเจียรนยัแลว้น าไปสั่งผลิต
ตามแบบท่ีพนกังานออกแบบไดอ้อกแบบไว้ รับสั่งท าอญัมณีและเคร่ืองประดบัตามความตอ้งการ
รับท าความสะอาด และซ่อมแซมอญัมณีและเคร่ืองประดบั ปริมาณของอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ตอ้งอยูใ่นสัดส่วนท่ีพอเหมาะกบัยอดขาย โดยด าเนินการจดัซ้ือ และสั่งผลิตตามความตอ้งการของ
ตลาด  ดา้นการจดัการ พบวา่โครงการร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัจดทะเบียนการคา้ใน
ลกัษณะของบริษทัจ ากดั ร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นกิจการขนาดเล็กจึงมีการจดัการ
โครงสร้างองคก์รแบบทางการท่ีไม่ซับซ้อน มีการแบ่งงานตามหน้าท่ี คือ มีผูจ้ดัการ พนกังาน
ออกแบบ พนกังานขาย และพนกังานบญัชี โดยเจา้ของกิจการเป็นผูบ้ริหารดูแลทุกดา้น จะสรรหา
บุคลากรจากการแนะน าจากบุคคลท่ีน่าเช่ือถือ และประกาศผา่นทางส่ือต่างๆ เช่นหนงัสือพิมพ ์วิทย ุ
มีการพฒันาฝึกอบรมพนกังานโดยการแนะน า อบรมในงานท่ีท าประจ าวนั และดา้นการเงินพบวา่
โครงการร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัใชเ้งินลงทุน   3,000,000 บาท มาจากเจา้ของกิจการ 
2,100,000 บาท และกูจ้ากสถาบนัการเงิน900,000 บาทในอตัราดอกเบ้ีย 7.35% ต่อปี คงท่ีตลอด
ระยะเวลาโครงการ 5 ปี มีค่าตกแต่งพื้นท่ี และค่าเคร่ืองใชส้ านกังาน และอุปกรณ์ 1,000,000 บาท 
จากการจดัท าประมาณการงบการเงิน ไดแ้ก่ งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด และงบดุล ณ ส้ินปี 
โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ณ อตัราคิดลดท่ี 20% เท่ากบั 305,235.79 บาท มีระยะเวลาคืนทุน
เท่ากบั  4 ปี 9 เดือน โครงการให้อตัราผลตอบแทนการลงทุนเท่ากบั 24% จากสมมติฐานการศึกษา
ก าหนดให้มีผลตอบแทนการลงทุน 20% จากผลการศึกษาดงักล่าวขา้งตน้พบวา่ มีความเป็นไปได้
ในการลงทุนร้านจ าหน่ายอญัมณี และเคร่ืองประดบัในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 ศิริพร  เปาไชย (2549) ศึกษาแนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน โดยสอบถามลูกคา้เก่ียวกบัความพึงพอใจต่อการจดัร้านโดย 
กลุ่มท่ีใชใ้นการศึกษามี 3 กลุ่ม คือ ลูกคา้ท่ีเป็นเจา้ของร้านคา้ซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑไ์ปจ าหน่าย จ านวน 
3 คน  ลูกค้าประจ า 10 คน ท าการเลือกแบบเจาะจงจากลูกค้าท่ีซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์เป็นประจ า
บ่อยคร้ังท่ีสุด และกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป จ านวน 50 คน โดยเลือกแบบเจาะจงจากลูกคา้ทัว่ไปท่ีเขา้มาใช้
บริการซ้ือสินคา้ภายในร้าน  พบวา่ประเด็นความพึงพอใจมีต่อการจดัร้านและการจดัการเพื่อจูงใจมี
ความแตกต่างหลากหลาย  สามารถสรุปเป็นแนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณี เพื่อจูง
ใจผูบ้ริโภค โดยแบ่ง ออกเป็น 2  ดา้น  คือ แนวทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ และแนวทางท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการใหบ้ริการ แนวทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ ไดแ้ก่ประเด็นท่ีร้านคา้ควรจดัหา หรือจดัให้มี ไดแ้ก่  
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ก) การจัดให้ มีระบบในการจดัสินค้า ข) มีรูปแบบสินค้าทนัสมยั สรรหาสินค้าดีมีคุณภาพ   
ค) มีการดูแลเคร่ืองประดบัให้อยูใ่นสภาพใหม่  ง) มีป้ายแสดงราคาสินคา้  จ) มีการก าหนดราคารับ
คืนหรือเปล่ียนสินค้า  ฉ) มีการให้ลูกคา้ต่อรองราคาได้  ช) มีสินค้าท่ีเป็นตรายี่ห้อของตน และ  
ซ) มีใบรับรองคุณภาพสินคา้ ส่วนแนวทางท่ีเก่ียวกบัการบริการ ไดแ้ก่  ก) มีการรับบริการซ่อมแซม  
ข) มีเอกสารแนะน าใหค้  าปรึกษา และให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้  ค) ผูข้ายตอ้งมีความรู้ความสามารถ
ให้ค  าแนะนาสินคา้ได ้ง) มีการให้บริการพิเศษหลงัการขาย เช่นการตรวจเช็คสภาพของสินคา้และ
ท าความสะอาดสินค้าตามระยะเวลาท่ีสมควร จ) มีการให้บริการออกแบบสินค้าแก่ลูกค้า 
ฉ) มีบริการรับส่งท าตามความตอ้งการของลูกคา้ และ ช) มีความรวดเร็วตรงเวลาในการส่งมอบ
สินคา้ ทั้งการสั่งท าและซ่อมแซม 
 อาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออัญมณีและ
เคร่ืองประดับของนักท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จังหวดักาญจนบุรี กลุ่มท่ีศึกษาคือ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยจ านวน 200 รายท่ีมาแวะชมอญัมณีและเคร่ืองประดบัในร้านคา้ พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพสมรส  การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี  อาชีพคา้ขายหรือเจา้ของกิจการ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท  ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัอนัดบัแรกคือ ราคา รองลงมาคือคุณภาพ  พฤติกรรม
การซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทแหวน  ตวัเรือนใชท้องค า  และมีเพชรเป็นอญัมณีประดบั  มูลค่า
เฉล่ียน้อยกว่า 5,000 บาท โดยซ้ือใช้เอง  ความถ่ีในการซ้ือไม่แน่นอน  เพื่อนมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ  ไดรั้บแหล่งข่าวจากการบอกต่อ  และเลือกซ้ือตามร้านคา้ทัว่ไป ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบั  ดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมให้ความส าคญัระดบัมาก จ าแนก
ตามปัจจยัยอ่ยคือคุณภาพ และความน่าเช่ือถือช่ือเสียงของร้าน  ดา้นราคาในภาพรวมให้ความส าคญั
ระดบัมากจ าแนกตามปัจจยัย่อยคือราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์ และต่อรองราคากบัผูข้ายได ้ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมให้ความส าคญัระดบัมาก จ าแนกตามปัจจยัยอ่ยคือสถานท่ี
จ าหน่ายสะดวกต่อการซ้ือ และการจดัแสดงสินคา้น่าสนใจ  ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม
ให้ความส าคญัระดบัมากจ าแนกตามปัจจยัยอ่ยคือผูข้ายมีความรู้ดา้นอญัมณีและเคร่ืองประดบัและ
ผูข้ายใหค้วามสนใจในขณะเลือกซ้ือ ปัญหาท่ีพบดา้นผลิตภณัฑ์คือไม่ปราณีต  ดา้นราคาคือราคาไม่
เหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์และไม่มีป้ายแสดงราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือไม่มีสถานท่ี
จอดรถ  และสถานท่ีจ าหน่ายไม่สะดวก  และดา้นการส่งเสริมการตลาดคือผูข้ายไม่มีความรู้ดา้น 
อญัมณี และเคร่ืองประดบั และผูข้ายไม่สนใจในขณะเลือกซ้ือ 
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 ภทัรพิมพ ์ พิมพภ์ทัรยศ (2546) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณี
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคทอ้งถ่ินและนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้
บริการร้านจ าหน่ายอัญมณีท่ีตั้ งอยู่ในเขตอ าเภอเมือง และไม่ได้อยู่ในห้างสรรพสินค้าหรือ
ศูนยก์ารคา้ จ านวน 350 ราย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุระหวา่ง 20-30 
ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  เป็นพนักงานบริษทัเอกชน  รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท  
สถานภาพโสด ซ้ือเคร่ืองประดบัเฉล่ียปีละคร้ัง  สนใจซ้ือประเภทสร้อยคอท่ีมีตวัเรือนท าจาก
ทองค าขาว  ประดบัเพชร  ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านเพชรทองและร้านเคร่ืองประดบัอญัมณีทัว่ไป  โดย
ซ้ือแต่ละคร้ังราคาไม่ต ่ากวา่ 10,000 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีในระดบั
มากท่ีสุดคือคุณภาพของเคร่ืองประดบั  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีในระดบั
มากคือมีพนักงานมีความซ่ือสัตย์และจริงใจต่อลูกคา้  ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านค้า  
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  การจดัระบบรักษาความปลอดภยั  การให้บริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค  
การให้ส่วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านัลในช่วงเทศกาลต่างๆ  และเทคโนโลยีการผลิต
เคร่ืองประดับ  ในด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือพบว่าส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือเพื่อใช้เอง 
โดยซ้ือในวนัเกิด  ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืน การคน้หาขอ้มูล
เพิ่มเติมก่อนตดัสินใจโดยการส ารวจจากร้านจ าหน่าย  ระยะเวลาคน้หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ 1-2 
สัปดาห์ แต่ไม่ได้ใช้บริการอ่ืนจากร้านจ าหน่ายโดยมีเหตุผลคือร้านมีรูปแบบเคร่ืองประดับท่ี
ตอ้งการอยูแ่ลว้ ส่วนการใชบ้ริการหลงัการซ้ือไดแ้ก่การท าความสะอาดสินคา้ 
  



บทที ่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียว
ไทยท่ีใช้บริการบริษทัน าเท่ียวในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ท่ีมีรูปแบบวิจัยเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงมีวิธี
ด าเนินงานวจิยัดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

 คือนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการบริษทัน าเท่ียวท่ีมาเป็นกลุ่มใหญ่และกลุ่มย่อย  
และซ้ืออญัมณีหยกจากร้านคา้จ านวน 5 แห่งภายในจงัหวดัเชียงใหม่ ประกอบดว้ยร้านชนะนนท ์ 
ร้านกล้วยไมห้ยก  ร้านเจมส์แกลอร่ี  ร้านเจดเฮา้ส์  และร้านพีคอเลคชั่น ระหว่างเดือน มกราคม 
2556 ซ่ึงในท่ีน้ีไม่ทราบประชากรนกัท่องเท่ียวอยา่งชดัเจน  ดงันั้นในการก าหนดขนาดตวัอยา่งใน
กรณีไม่ทราบค่าประชากรและสัดส่วนของประชากรก าหนดให้ระดับความเช่ือมั่น 95% และ 
การเกิดขอ้ผดิพลาด 5 % เม่ือแทนค่าในสูตรของ William G Zikmund (2010) ดงัน้ี 
 

n = 
2ZS

E
 
 
 

 

ก าหนดให้ 
 n = Sample size 
 Z = Standardized value that corresponds to the confidence level (95 percent  

confidence level = 1.96) 
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 S = Sample standard deviation or estimate of the population standard  
deviation.(estimate  of the standard deviation is 5-1) 

E = Acceptable magnitude of error , plus or minus error factor (range is one  
half of the total confidence interval) (range of error of less 0.5) 

แทนค่าดงัน้ี 

n = 
  

21.96 5-1
0.5

 
 
 

 

   n = 
27.84

0.5
 
 
 

 

                           n = 245.86 

 เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลจึงก าหนดใหก้ลุ่มตวัอยา่งมีจ านวน 250 ตวัอยา่ง  

  ในการสุ่มตวัอย่างจะไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) 
โดยก าหนดสุ่มแบบโควตา้ (Quota Sampling) จ  าแนกตามพื้นท่ีท่ีตอ้งการเก็บขอ้มูลทั้ง 5 แห่ง
ประกอบดว้ย ร้านชนะนนท ์ร้านกลว้ยไมห้ยก ร้านเจมส์แกลอร่ี  ร้านเจดเฮา้ส์ และร้านพีคอเลคชัน่  
แห่งละ 50 ราย และการเก็บตวัอย่างในแต่ละร้านจะใช้วิธีแบบบงัเอิญ (Accidental  Sampling 
Random) 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงผูศึ้กษาได้
สร้างแบบสอบถามตามขั้นตอนดงัน้ี 
 2.1 ศึกษาคุณลกัษณะต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ีจากหนงัสือ เอกสาร หรือ
ผลการศึกษาต่างๆ ท่ีมีลกัษณะเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนั ตลอดจนศึกษาลกัษณะของแบบสอบถาม
เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.2 ศึกษาวตัถุประสงคข์องการวจิยั  กรอบแนวคิดของการวจิยั  และสมมติฐาน 
ของการวจิยั 

2.3 นิยามสร้างตวัแปรในการศึกษา 
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2.4 สร้างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  กรอบแนวคิดของ 
การวจิยัและสมมติฐานการวจิยั  ซ่ึงแบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 11 ขอ้ ประกอบดว้ย 
เพศ  อายุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทของผลิตภณัฑ์อญัมณีท่ี
สนใจซ้ือ จ านวนคร้ังเฉล่ียต่อปีท่ีซ้ืออญัมณี สีท่ีสนใจเลือกซ้ือหยก  แหล่งท่ีซ้ือ และราคาท่ีซ้ือ 
  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือทางการตลาด 7 ดา้น 51 ขอ้ 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือทางสภาพแวดลอ้มอ่ืน 8 ขอ้ ซ่ึงแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์8 ขอ้ ประกอบดว้ย  
1.1) คุณภาพของอญัมณีหยก   
1.2) รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยก   
1.3) ความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภท เช่น ต่างหู  

สร้อย ก าไร แหวน ฯลฯ   
1.4) อญัมณีหยกมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามรูปแบบและลกัษณะ   
1.5) การจดัท าอญัมณีหยกเป็นชุด   
1.6) การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก   
1.7) การรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก   
1.8) กล่องบรรจุอญัมณีหยกท่ีสวยงาม 

2) ดา้นราคา 8 ขอ้ ประกอบดว้ย  
2.1) ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน   
2.2) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ   
2.3) สามารถต่อรองราคาได ้ 
2.4) อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสม 

และยติุธรรม   
2.5) มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน   
2.6) การใหบ้ริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต   
2.7) การใหบ้ริการรับช าระดว้ยเช็คเงินสด   
2.8) การใหบ้ริการผอ่นช าระสินคา้ 

3) ดา้นการจดัจ าหน่าย 5 ขอ้  
3.1) ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้  
3.2) ความสะดวกในการจอดรถ 



 

 

29 

3.3) วนัเปิดและปิดบริการ 
3.4) มีหลายสาขาใหบ้ริการ 
3.5) การจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 9 ขอ้ ประกอบดว้ย 
4.1) การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ   
4.2) การให้ส่วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านัลในช่วง

เทศกาลต่างๆ 
4.3) การจดัท า Catalog อญัมณีหยกส าหรับบริการลูกคา้   
4.4) การจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และภายในร้าน 
4.5) การจดัท าเอกสาร คู่มือ แนะน าให้ค  าปรึกษาให้ความรู้ดา้นอญั

มณีหยกแก่ลูกคา้และผูส้นใจ 
4.6) การจดัสินคา้ใหต้รงกบัเทศกาลต่างๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน 

วาเลนไทน์ ฯลฯ 
4.7) การจดัชิงโชคและแจกรางวลัแก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญัต่างๆ 

ของร้าน เช่น เปิดสาขาใหม่ 
4.8) ทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงอญัมณี 
4.9) การแนะน าจากผูท่ี้เคยซ้ืออญัมณีหยกจากร้านนั้นๆ 

5) ดา้นบุคลากร 8 ขอ้ ประกอบดว้ย 
5.1) พนกังานใหค้วามตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดี   
5.2) พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้   
5.3) พนกังานสามารถส่ือสารอธิบายไดอ้ยา่งชดัเจน   
5.4) พนกังานมีความเอาใจใส่และเตม็ใจใหบ้ริการ   
5.5) พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดี   
5.6) มีจ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ  
5.7) พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้ 
5.8) พนกังานมีความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจต่อลูกคา้ 

6) ดา้นกระบวนการ 6 ขอ้ ประกอบดว้ย 
6.1) ความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก 
6.2) ความสะดวกในการรับบริการ  
6.3) ความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความตอ้งการ  
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6.4) การใหบ้ริการนอกสถานท่ีแก่ลูกคา้  
6.5) การใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค  
6.6) การแนะน าทางเลือกต่างๆ ใหลู้กคา้ เพื่อประกอบการตดัสินใจ 

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 7 ขอ้ ประกอบดว้ย  
7.1) ผูจ้  าหน่ายได้รับการยกย่องว่าเป็นผูมี้ความรู้ เป็นผูเ้ช่ียวชาญ

ดา้นอญัมณีหยก   
7.2) ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของชมรมอญัมณี   
7.3) ร้านจ าหน่ายได้ผ่านการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ 

ดา้นอญัมณี    
7.4) ร้านจ าหน่ายไดรั้บรางวลัต่างๆ จากการประกวดอญัมณี   
7.5) ร้านจ าหน่ายไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่น  
7.6) ความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายในร้าน   
7.7) การตกแต่ง/บรรยากาศภายในร้าน 

8) ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือทางสภาพแวดลอ้มอ่ืน 8 ขอ้ ประกอบดว้ย  
8.1) ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
8.2) ความนิยมเก่ียวกบัอญัมณีหยก 
8.3) ระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยกของผูบ้ริโภค 
8.4) เทคโนโลยกีารผลิตอญัมณีหยก 
8.5) ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบาลของรัฐบาล 
8.6) ภาวะการแข่งขนัของอญัมณีหยก 
8.7) อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก 
8.8) วฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือในการสวมใส่อญัมณี หยกเช่น 

การเลือกใชใ้หเ้หมาะกบัราศี 
    แบบสอบถามส่วนน้ี เป็นค าถามแบบมาตรส่วนประเมินค่า  
(Rating Scale) มีค  าตอบอยู ่5 ค  าตอบ คือ นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก และมากท่ีสุด   
    เกณฑ์วดัระดับความส าคญัของปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยตามหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนของ (Likert Scale) ดงัน้ี 
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ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
5                            มีความส าคญัมากท่ีสุด 
4                            มีความส าคญัมาก 
3                            มีความส าคญัปานกลาง 
2                            มีความส าคญันอ้ย 
1                            มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน 

ค่าเฉลีย่ การแปลความหมาย 
4.50 - 5.00                            มีความส าคญัมากท่ีสุด 
3.50 - 4.49                            มีความส าคญัมาก 
2.50 - 3.49                            มีความส าคญัปานกลาง 
1.50 - 2.49                            มีความส าคญันอ้ย 
1.00 - 1.49                            มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 
  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียว
ไทย 8 ขอ้ ประกอบดว้ย  เหตุผลท่ีท่านซ้ืออญัมณีหยก โอกาสการซ้ือเพื่อใช้เอง ผูมี้ส่วนในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออญัมณีหยก แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายอญัมณีหยก แหล่งคน้หาขอ้มูล
เพิ่มเติมก่อนตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก เวลานานในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม เวลาในการตดัสินใจ
ซ้ืออญัมณีหยก และบริการหลงัการขาย  
 2.5 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ผูศึ้กษาไดน้ าแสนอร่างแบบสอบถามให้
อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความถูกตอ้งเน้ือหา และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้

2.6 น าแบบสอบถามเสนอใหผู้เ้ช่ียวชาญ คือ  คุณชานนท ์ผอ่งเจริญกุล ด ารงต าแหน่ง  
รองกรรมการผูจ้ดัการบริษทักลว้ยไมห้ยกจ ากดั  ไดรั้บการรับรอง GIA (Gemological Institute of 
America) เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเชิงเน้ือหา  และความเหมาะสมของการใชภ้าษา 

2.7 น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปตรวจสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม(Reliability)   
โดยน าแบบสอบถามไปให้กลุ่มท่ีมีลกัษณะคล้ายกลุ่มตวัอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง(Try Out) 
จ  านวน 30 คน ทดลองท าแบบสอบถาม(Pre test) แลว้น าม่ค  านวณหาค่าความเช่ือมัน่ดว้ยกาหา
ค่าสัมประสิทธิแอลฟ่าของคอนบาค (Cronbach ‘s Alpha Coefficent) ไดค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของ
คอนบาคเท่ากบั 0.9523 
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3. วธีิการรวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอยา่งโดยประสานงานกบัพนกังานของร้านคา้
หยกทั้ง 5 แห่ง พร้อมทั้งให้ผูป้ระสานงานแจงวตัถุประสงคข์องการศึกษาให้กบักลุ่มตวัอยา่งทราบ
ก่อนท าแบบสอบถาม เพื่อให้ได้ข้อมูลตรงกับสภาพความเป็นจริงมากทีสุด และเก็บรวบรวม
แบบสอบถามคืน  พร้อมทั้ งตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามเพื่อให้ได้ข้อมูลอย่าง
ครบถว้น 

 

4. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามจานั้น
ลงเลขรหัส บนัทึกข้อมูลและน าไปวิเคราะห์ด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป (SPSS) โดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ 
(Percentage)  ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 
 สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics) เป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดล้อมอ่ืนกบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก ซ่ึงเป็น 
การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวั โดยใช้สถิติไคสสแคว ์(Chi-square) ดว้ยการหา
ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาเร่ืองน้ี มีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ืออัญมณีหยก ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนในการตดัสินใจซ้ือ 
อญัมณีหยก และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ  านวน 250 ราย 
ซ่ึงแบบสอบถามดงักล่าวไดแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน และแสดงผลการศึกษาเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัย
สภาพแวดลอ้มอ่ืนในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ 
 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลกระบวนการตดัสินใจซ้ืออัญมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 ส่วนท่ี 4 ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 141 56.40 
หญิง 109 43.60 

รวม 250 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.1  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250  ราย ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
จ านวน  141 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.40  และเพศหญิง จ านวน 109 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.60 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 25 ปี  49 19.60 
25-39 ปี 145 58.00 
40-54 ปี  53 21.20 
มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 3 1.20 

รวม 250 100.00 

 
 จาก ตารางท่ี 4.2  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย  ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 
25-39  ปี จ  านวน 145 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาอายุ 40-54 ปี จ  านวน 53 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 21.20  อายุต  ่ากวา่ 25 ปี จ  านวน 49 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.60 และอายุมากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 
จ านวน 3  ราย  คิดเป็นร้อยละ 1.20 
 
ตารางท่ี 4.3  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 114 45.60 
สมรส 132 52.80 
หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่ 4 1.60 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.3  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรส จ านวน 132 ราย คิดเป็นร้อยละ  52.00  รองลงมาสถานโสด จ านวน 114 ราย คิดเป็นร้อยละ 
45.60  และสถานภาพหมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่ จ  านวน 4 ราย  คิดเป็นร้อยละ 1.60 
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ตารางท่ี 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี  144 57.60 
ปริญญาตรี 97 38.80 
สูงกวา่ปริญญาตรี 9 3.60 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.4  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่มีการศึกษา
ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 144 ราย คิดเป็นร้อยละ  57.60 รองลงมาระดบัปริญญาตรี จ านวน 
97 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.80  และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.60  
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัศึกษา 65 26.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 52 20.80 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 88 35.20 
เจา้ของกิจการ/บริษทั 36 14.40 
นกัการเมือง 9 3.60 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.5  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่มีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 88 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.20 รองลงมาเป็นนักศึกษา 
จ านวน 65 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.00  พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 52 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.80  
ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการจ านวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.40 และอาชีพนกัการเมือง จ านวน 9 
ราย คิดเป็นร้อยละ 3.60 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดค้รอบครัวเฉล่ีย 
 ต่อเดือน 
 

รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท  163 65.20 
10,001-30,000 บาท 76 30.40 
มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 11 4.40 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.6  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่มีรายไดต้  ่ากวา่ 
10,000 บาท จ านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 65.20 รองลงมามีรายได้ 10,001-30,000 บาท จ านวน 
76 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.40 มีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 
4.40   

 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามประเภท 
 ของผลิตภณัฑอ์ญัมณีท่ีสนใจซ้ือ 
 

ประเภทของผลติภัณฑ์อัญมณทีีส่นใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
แหวน 110 44.00 
สร้อยขอ้มือ/ก าไล 35 14.00 
สร้อยคอ 101 40.40 
ต่างหู 4 1.60 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.7  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่สนใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์อัญมณีประเภทแหวน จ านวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมาคือสร้อยคอ 
จ านวน 101 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.40 สร้อยขอ้มือ/ก าไล จ านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.00 และ
ต่างหู จ  านวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.60 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนคร้ังเฉล่ียต่อปีท่ี 
 ซ้ืออญัมณี 
 

จ านวนคร้ังเฉลีย่ต่อปีทีซ้ื่ออัญมณี จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/ปี 139 55.60 
1-3 คร้ัง/ปี 76 30.40 
มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 35 14.00 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.8  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่ซ้ืออญัมณีเฉล่ีย  
น้อยกว่า 1 คร้ัง/ปี จ  านวน 139 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.60 รองลงมา 1-3 คร้ัง/ปี จ  านวน 76 ราย  
คิดเป็นร้อยละ 30.40  และมากกวา่ 3 คร้ัง/ปี จ  านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.00 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความสนใจเลือก 
 ซ้ือสีหยก 
 

ความสนใจเลอืกซ้ือสีหยก จ านวน ร้อยละ 
สีเขียว 138 55.20 
สีม่วง 41 16.40 
สีขาว 44 17.60 
สีด า 19 7.60 
สีแดง 8 3.20 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.9  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่สนใจเลือกซ้ือ
หยกสีเขียว จ านวน 138 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.20 รองลงมาสีขาว จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 
17.60  สีม่วง จ  านวน 41 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.40 สีด า จ  านวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.60 และ 
สีแดง จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.20 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามแหล่งท่ีเลือกซ้ืออญัมณี 
 

แหล่งทีเ่ลอืกซ้ืออัญมณี จ านวน ร้อยละ 
ร้านเพชรทองและอญัมณีทัว่ไป 151 60.40 
ร้านเพชรทองและอญัมณีในศูนยก์ารคา้/โลตสั, บ๊ิกซี, 
บ๊ิกซีเอก็ตร้า 73 29.20 
การขายตรง 26 10.40 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.10  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ 
อญัมณีจากร้านเพชรทองและอญัมณีทัว่ไป จ านวน 151 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.40 รองลงมาร้าน
เพชรทองและอญัมณีในศูนยก์ารคา้/โลตสั, บ๊ิกซี, บ๊ิกซีเอ็กตร้า จ านวน 73 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.20 
และการขายตรง จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.40 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามราคาของอญัมณีหยก 
 ท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง 
 

ราคาของอัญมณีหยกทีเ่ลอืกซ้ือในแต่ละคร้ัง จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 136 54.40 
10,001 – 30,000 บาท 103 41.20 
มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 11 4.40 

รวม 250 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.11  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 250 ราย ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ 
อญัมณีในราคาต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 136 ราย คิดเป็นร้อยละ 54.40 รองลงมา 10,001 – 
30,000 บาท จ านวน 103 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.20 และมากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 11 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 4.40 
 
 
 



 

 

39 

ส่วนที ่2 ข้อมูลระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัย 
 สภาพแวดล้อมอืน่ในการตัดสินใจซ้ืออญัมณหียกของนักท่องเทีย่วไทย 
 ในเขตอ าเภอเมอืง จังหวดัเชียงใหม่  
 
 เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัได้น าอกัษรย่อและ
สัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวจิยัดงัน้ี 
 
    แทน  ค่าเฉล่ีย (Mean) 
  SD  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) 
  

ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม 
 ทางการตลาด 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  SD แปลค่า 

ผลิตภณัฑ ์ 3.56 0.78 มาก 
ราคา 3.53 0.83 มาก 
การจดัจ าหน่าย 3.45 0.85 ปานกลาง 
การส่งเสริมการตลาด 3.44 0.83 ปานกลาง 
บุคลากร 3.55 0.87 มาก 
กระบวนการ 3.50 0.83 มาก 
ลกัษณะทางกายภาพ 3.51 0.00 มาก 

รวม 3.51 0.00 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในระดับมากท่ีค่าเฉล่ีย 3.51 หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยจะเห็นว่าผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีค่าเฉล่ีย 3.56  บุคลากรท่ีค่าเฉล่ีย 3.55
ราคาท่ีค่าเฉล่ีย 3.53 ลักษณะทางกายภาพท่ีค่าเฉล่ีย 3.51 และกระบวนการท่ีค่าเฉล่ีย 3.50  
มีความส าคญัระดับปานกลางในด้านการจดัจ าหน่าย ท่ีค่าเฉล่ีย 3.45 และการส่งเสริมการตลาด  
ท่ีค่าเฉล่ีย 3.44 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์  SD แปลค่า 

คุณภาพของอญัมณีหยก 3.66 0.92 มาก 
รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยก 3.63 0.90 มาก 
ความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภทเช่น ต่างหู 
สร้อย ก าไล แหวน ฯลฯ 

3.72 0.91 มาก 

อญัมณีหยกมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามรูปแบบและลกัษณะ 3.63 0.86 มาก 
การจดัท าอญัมณีหยกเป็นชุด 3.39 0.98 ปานกลาง 
การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก 3.58 1.06 มาก 
การรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก 3.43 1.04 ปานกลาง 
กล่องบรรจุอญัมณีหยกท่ีสวยงาม 3.47 0.96 ปานกลาง 

รวม 3.56 0.78 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบัมากท่ีค่าเฉล่ีย 3.56  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะเห็น
ว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยก
ตามประเภท เช่น ต่างหู สร้อย ก าไล แหวน ฯลฯ ท่ีค่าเฉล่ีย 3.72 รองลงมาคุณภาพของอญัมณีหยกท่ี
ค่าเฉล่ีย 3.66 และอนัดบัสุดทา้ยการจดัท าอญัมณีหยกเป็นชุด ท่ีค่าเฉล่ีย 3.39 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นราคา 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา  SD แปลค่า 

ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน 3.54 0.94 มาก 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.66 0.99 มาก 
สามารถต่อรองราคาได ้ 3.60 1.01 มาก 
อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและ
ยติุธรรม 

3.55 1.09 มาก 

มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 3.65 1.03 มาก 
การใหบ้ริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต 3.47 0.97 ปานกลาง 
การใหบ้ริการรับช าระดว้ยเช็คเงินสด 3.47 1.01 ปานกลาง 
การใหบ้ริการผอ่นช าระสินคา้ 3.33 1.04 ปานกลาง 

รวม 3.53 0.83 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.14  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นราคา ในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ีย 3.53 หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะเห็นวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีค่าเฉล่ีย 3.66  รองลงมา
มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนท่ีค่าเฉล่ีย 3.65 และอนัดบัสุดทา้ยการให้บริการผอ่นช าระสินคา้ท่ีค่าเฉล่ีย 
3.33 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจดัจ าหน่าย  SD แปลค่า 

ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้ 3.48 0.95 ปานกลาง 
ความสะดวกในการจอดรถ 3.49 1.05 ปานกลาง 
วนัเปิดและปิดบริการ 3.46 1.03 ปานกลาง 
มีหลายสาขาใหบ้ริการ 3.48 0.95 ปานกลาง 
การจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet 3.32 0.98 ปานกลาง 

รวม 3.45 0.85 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.15  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นการจดัจ าหน่าย ในระดบัปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ีย 3.45  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยั
ย่อยจะเห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองความสะดวกในการจอดรถท่ี
ค่าเฉล่ีย 3.49  รองลงมาความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้และมีหลายสาขาให้บริการเท่ากนัท่ี
ค่าเฉล่ีย 3.48  และอนัดบัสุดทา้ยการจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internetท่ีค่าเฉล่ีย 3.32 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  SD แปลค่า 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 3.51 0.99 มาก 
การใหส่้วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านลัในช่วงเทศกาล
ต่างๆ 

3.49 1.03 ปานกลาง 

การจดัท า  Catalog อญัมณีส าหรับบริการลูกคา้ 3.46 0.99 ปานกลาง 
การจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และภายในร้าน 3.62 0.95 มาก 
การจดัท าเอกสาร คู่มือ แนะน าใหค้  าปรึกษาใหค้วามรู้ดา้นอญัมณี
หยกแก่ลูกคา้และผูส้นใจ 

3.33 0.94 ปานกลาง 

การจดัสินคา้ใหต้รงกบัเทศกาลตา่งๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน 
วาเลนไทน์ ฯลฯ 

3.53 0.95 มาก 

การจดัชิงโชคและแจกรางวลัแก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญัต่างๆ  
ของร้าน เช่น เปิดสาขาใหม่ 

3.34 1.04 ปานกลาง 

ทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงอญัมณี 3.30 0.93 ปานกลาง 
การแนะน าจากผูท่ี้เคยซ้ืออญัมณีหยกจากร้านนั้นๆ 3.37 0.94 ปานกลาง 

รวม 3.44 0.83 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.16  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัปานกลางท่ีค่าเฉล่ีย 3.44  หากพิจารณาในแต่ละ
ปัจจยัยอ่ยจะเห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองการจดัแสดงสินคา้บริเวณ
ดา้นหน้าและภายในร้านท่ีค่าเฉล่ีย 3.62 รองลงมาการจดัสินคา้ให้ตรงกบัเทศกาลต่างๆ เช่น วนัข้ึน 
ปีใหม่ ตรุษจีน วาเลนไทน์ ฯลฯท่ีค่าเฉล่ีย 3.53  และอนัดบัสุดทา้ยทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่าย
สินคา้ในงานแสดงอญัมณีท่ีค่าเฉล่ีย 3.30 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นบุคลากร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร  SD แปลค่า 

พนกังานใหค้วามตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดี 3.59 0.93 มาก 
พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 3.54 0.96 มาก 
พนกังานสามารถส่ือสาร อธิบายไดอ้ยา่งชดัเจน 3.60 0.94 มาก 
พนกังานมีความเอาใจใส่และเตม็ใจใหบ้ริการ 3.55 0.96 มาก 
พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดี 3.59 0.97 มาก 
มีจ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ 3.51 1.05 มาก 
พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้ 3.48 0.98 ปานกลาง 
พนกังานมีความซ่ือสตัยแ์ละจริงใจต่อลูกคา้ 3.50 1.08 มาก 

รวม 3.55 0.87 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.17  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสามทาง

การตลาด ในดา้นบุคคลากรในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ีย 3.55  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะเห็นวา่
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองพนักงานสามารถส่ือสาร อธิบายได้อย่าง
ชดัเจนท่ีค่าเฉล่ีย 3.60 รองลงมาพนกังานให้ความตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดีและพนกังานแต่ง
กายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดีเท่ากนัท่ีค่าเฉล่ีย 3.59 และอนัดบัสุดทา้ยพนกังานสามารถแกไ้ข
ปัญหาเฉพาะหนา้ไดท่ี้ค่าเฉล่ีย 3.48 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นกระบวนการ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ  SD แปลค่า 

ความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก 3.60 0.88 มาก 
ความสะดวกในการรับบริการ 3.54 0.98 มาก 
ความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความตอ้งการ 3.45 0.97 ปานกลาง 
การใหบ้ริการนอกสถานท่ีแก่ลูกคา้ 3.46 0.94 ปานกลาง 
การใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค 3.50 0.95 มาก 
การแนะน าทางเลือกต่างๆ ใหลู้กคา้เพ่ือประกอบการตดัสินใจ 3.46 1.02 ปานกลาง 

รวม 3.50 0.83 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.18  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นกระบวนการ ในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ีย 3.50  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะเห็น
ว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญอนัดับแรกในเร่ืองความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่ง
มอบอญัมณีหยกท่ีค่าเฉล่ีย 3.60  รองลงมาความสะดวกในการรับบริการท่ีค่าเฉล่ีย 3.54  และอนัดบั
สุดทา้ยความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความตอ้งการท่ีค่าเฉล่ีย 3.45 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ  SD แปลค่า 

ผูจ้  าหน่ายไดรั้บการยกยอ่งวา่เป็นผูมี้ความรู้ เป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นอญัมณีหยก 

3.49 0.96 ปานกลาง 

ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของชมรมอญัมณี 3.53 0.96 มาก 
ร้านจ าหน่ายไดผ้า่นการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ 
ดา้นอญัมณี 

3.54 0.96 มาก 

ร้านจ าหน่ายไดรั้บรางวลัต่างๆ จากการประกวดอญัมณี 3.50 0.95 มาก 
ร้านจ าหน่ายไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่าน 3.49 1.03 ปานกลาง 
ความกวา้งขวาง/เป็นสดัส่วนภายในร้าน 3.53 0.91 มาก 
การตกแต่ง/บรรยากาศภายในร้าน 3.51 1.03 มาก 

รวม 3.51 0.86 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.19  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ีย 3.51  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ย
จะเห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองร้านจ าหน่ายได้ผ่านการรับรอง
คุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ ด้านอญัมณีท่ีค่าเฉล่ีย 3.54  รองลงมาร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของ
ชมรมอญัมณีและความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายในร้านและความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายใน
ร้านเท่ากันท่ีค่าเฉล่ีย 3.53 และอนัดับสุดท้ายผูจ้  าหน่ายได้รับการยกย่องว่าเป็นผูมี้ความรู้ เป็น
ผูเ้ช่ียวชาญด้านอญัมณีหยกและร้านจ าหน่ายได้รับใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่นท่ี
ค่าเฉล่ีย 3.49  
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ตารางท่ี 4.20  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัต่อปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืน 
 

ปัจจยัสภาพแวดล้อมอืน่  SD แปลค่า 

ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 3.54 0.91 มาก 
ความนิยมเก่ียวกบัอญัมณีหยก 3.40 0.90 ปานกลาง 
ระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยกของผูบ้ริโภค 3.32 0.93 ปานกลาง 
เทคโนโลยกีารผลิตอญัมณีหยก 3.40 0.89 ปานกลาง 
ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล 3.47 0.96 ปานกลาง 
ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล 3.46 0.93 ปานกลาง 
อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก 3.49 0.92 ปานกลาง 
วฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือในการสวมใส่อญัมณีหยก เช่น การ
เลือกใชใ้หเ้หมาะกบัราศี 

3.46 0.96 ปานกลาง 

รวม 3.44 0.76 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัสภาพแวดลอ้ม
อ่ืน ในระดับปานกลาง ท่ี ค่าเฉล่ีย  3.44  หากพิจารณาในแต่ละปัจจัยย่อยจะเห็นว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีค่าเฉล่ีย 3.54  รองลงมา
อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยกท่ีค่าเฉล่ีย 3.49  และอนัดบัสุดทา้ยความนิยมเก่ียวกบัอญั
มณีหยกและเทคโนโลยกีารผลิตอญัมณีหยกเท่ากนัท่ีค่าเฉล่ีย 3.40  
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ส่วนที ่3 ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซ้ืออญัมณหียกของนักท่องเทีย่วไทย 
 ในเขตอ าเภอเมอืง จังหวดัเชียงใหม่ 
 
ตารางท่ี 4.21  แสดงความถ่ีของเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก 
 

เหตุผลทีต่ัดสินใจซ้ืออญัมณีหยก ความถี่ ร้อยละ 
เพื่อใชเ้อง 143 57.2 
เพื่อเป็นของก านลัของขวญั 65 26.0 
เพื่อเก็บสะสม 39 15.6 
เพื่อขายต่อ / เก็งก าไร 3 1.2 

รวม 250 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.21 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัเหตุผลท่ีตดัสินใจ
ซ้ืออญัมณีหยกโดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดไดเ้พียง 1 
เหตุผลโดยใช้ค  าถามปลายปิด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก
เพื่อใช้เองมากท่ีสุด จ านวน 143 ราย คิดเป็นร้อยละ 57.2 รองลงมาเพื่อเป็นของก านลัของขวญั 
จ านวน 65 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.0 เพื่อเก็บสะสม จ านวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.6 และเพื่อขาย
ต่อ / เก็งก าไร จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.2 
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ตารางท่ี 4.22  แสดงความถ่ีของโอกาสท่ีซ้ืออญัมณีหยก กรณีซ้ือเพื่อใชเ้อง 
 

โอกาสทีซ้ื่ออัญมณีหยก กรณีซ้ือเพือ่ใช้เอง ความถี่ ร้อยละ 
วนัคลา้ยวนัเกิด 65 45.5 
วนัเงินเดือน / เงินโบนสัออก / มีเงินในมือมากๆ 54 37.8 
วนัส าคญัในเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน 19 13.3 
โอกาสอ่ืน เช่นตามความสะดวก 5 3.5 

รวม 143 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.22 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัโอกาสท่ีซ้ืออญัมณี
หยก กรณีซ้ือเพื่อใชเ้องจากจ านวน 143 ราย โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ี
คิดวา่เหมาะสมท่ีสุดไดเ้พียง 1 ขอ้โดยใชค้  าถามปลายปิด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่ กรณีซ้ือ
เพื่อใชเ้องจะซ้ือในโอกาสวนัคลา้ยวนัเกิดมากท่ีสุด จ านวน 65 ราย คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาวนั
เงินเดือน / เงินโบนสัออก / มีเงินในมือมากๆ จ านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.8 วนัส าคญัใน
เทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน จ านวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.3 และโอกาสอ่ืน เช่น ตามความ
สะดวก จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.5 

 

ตารางท่ี 4.23  แสดงความถ่ีของผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ืออญัมณีหยก  
 

ผู้มีส่วนในการตัดสินใจเลอืกซ้ืออญัมณหียก ความถี่ ร้อยละ 
ตดัสินใจเอง 177 70.8 
เพื่อน / ญาติ 24 9.6 
ครอบครัว เช่น สามี / ภรรยา / บิดา / มารดา / บุตร 49 19.6 

รวม 250 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.23 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัผูมี้ส่วนในการตดัสินใจ
เลือกซ้ืออญัมณีหยก โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดไดเ้พียง 
1 ขอ้โดยใชค้  าถามปลายปิด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่ ตดัสินใจเลือกซ้ืออญัมณีหยกเองมาก
ท่ีสุด จ านวน 177 ราย คิดเป็นร้อยละ 70.8 รองลงมาครอบครัว เช่น สามี / ภรรยา / บิดา / มารดา / บุตร 
จ านวน 49 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.6 และเพื่อน / ญาติ จ  านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.6 
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ตารางท่ี 4.24  แสดงความถ่ีของแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายอญัมณีหยก 
 

แหล่งข้อมูลเกีย่วกบัร้านจ าหน่ายอญัมณหียก ความถี่ ร้อยละ 
ป้ายโฆษณากลางแจง้ 53 21.2 
แผน่พบั / ใบปลิว 52 20.8 
หนงัสือพิมพ ์ 20 8.0 
การบอกต่อของบุคคลอ่ืน 106 42.4 
วทิย ุ 6 2.4 
อินเตอร์เน็ต 13 5.2 

รวม 250 100.0 

  
 จากตารางท่ี 4.24  ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลร้าน
จ าหน่ายอญัมณีหยก โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดได้
เพียง 1 ขอ้โดยใช้ค  าถามปลายปิด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามระบุว่า ได้รับขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน
จ าหน่ายอญัมณีหยกจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืนมากท่ีสุด จ านวน 106 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.4 
รองลงมาป้ายโฆษณากลางแจง้ จ านวน 53  ราย คิดเป็นร้อยละ 21.2 แผน่พบั / ใบปลิว จ านวน 52 
ราย คิดเป็นร้อยละ 20.8 หนงัสือพิมพ ์จ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.0 อินเตอร์เน็ต จ านวน 13 
ราย คิดเป็นร้อยละ 8.2 และวทิยจุ  านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.4 
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ตารางท่ี 4.25  แสดงความถ่ีของแหล่งขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก 
 

แหล่งข้อมูลเพิม่เติมก่อนตัดสินใจซ้ืออญัมณหียก ความถี่ ร้อยละ 
ถามเพื่อน / ผูท่ี้เคยซ้ือ 106 42.4 
อินเตอร์เน็ต 98 39.2 
ส ารวจจากร้านจ าหน่ายอญัมณี 26 10.4 
นิตยสาร 20 8.0 

รวม 250 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.25 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกับร้านจ าหน่ายอญัมณีหยก โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดว่า
เหมาะสมท่ีสุดไดเ้พียง 1 ขอ้โดยใชค้  าถามปลายปิด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่ ไดรั้บขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายอญัมณีหยกจากการถามเพื่อน / ผูท่ี้เคยซ้ือมากท่ีสุด จ านวน 106 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 42.4 รองลงมาอินเตอร์เน็ต จ านวน 98  ราย คิดเป็นร้อยละ 39.2 ส ารวจจากร้าน
จ าหน่ายอญัมณี จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.4 และนิตยสาร จ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.0 
 
ตารางท่ี 4.26  แสดงความถ่ีของระยะเวลาท่ีใชใ้นการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม 
 

ระยะเวลาทีใ่ช้ในการค้นหาข้อมูลเพิม่เติม ความถี่ ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 สัปดาห์ 105 42.0 
1-2 สัปดาห์ 92 36.8 
3-4 สัปดาห์ 15 6.0 
มากกวา่ 4 สัปดาห์ 38 15.2 

รวม 250 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.26 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชใ้นการ
คน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดได้
เพียง 1 ขอ้โดยใช้ค  าถามปลายปิด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามระบุว่า ใช้เวลาในการคน้หาขอ้มูล
เพิ่มเติมน้อยกว่า 1 สัปดาห์ มากท่ีสุดจ านวน 105 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมา 1-2 สัปดาห์ 
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จ านวน 92 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.8 มากกวา่ 4 สัปดาห์ จ านวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.2 และ 3-4 
สัปดาห์ จ านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.0 

 
ตารางท่ี 4.27  แสดงความถ่ีของระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก 
 

ระยะเวลาทีใ่ช้ในการตัดสินใจซ้ืออญัมณหียก ความถี่ ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 สัปดาด์ 110 44.0 
1-2 สัปดาห์ 100 40.0 
3-4 สัปดาห์ 17 6.8 
มากกวา่ 4 สัปดาห์ 23 9.2 

รวม 250 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.27 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้ใน 
การตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดว่าเหมาะสม
ท่ีสุดไดเ้พียง 1 ขอ้โดยใชค้  าถามปลายปิด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่ ใชเ้วลาในการตดัสินใจ
ซ้ืออญัมณีหยกน้อยกว่า 1 สัปดาห์ มากท่ีสุดจ านวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมา 1-2 
สัปดาห์ จ านวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.0 มากกวา่ 4 สัปดาห์ จ านวน 23 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.2 
และ 3-4 สัปดาห์ จ านวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.8 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงความถ่ีของการใชบ้ริการหลงัการขาย 
 

การใช้บริการหลงัการขาย ความถี่ ร้อยละ 
การซ่อมแซม 55 22.0 
การตรวจเช็คสภาพ 71 28.4 
การท าความสะอาด 44 17.6 
การขาย 32 12.8 
คืน / เปล่ียน 48 19.2 

รวม 250 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.28 ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัการใชบ้ริการหลงั
การขาย โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นท่ีคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดไดเ้พียง 1 ขอ้โดย
ใชค้  าถามปลายปิด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามระบุวา่ ใชบ้ริการหลงัการขายจากการตรวจเช็คสภาพ 
มากท่ีสุดจ านวน 71 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.4 รองลงมาการซ่อมแซม จ านวน 55 ราย คิดเป็นร้อยละ 
22.2 คืน/เปล่ียน จ านวน 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.2 การท าความสะอาด จ านวน 44 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 17.6 และการขาย จ านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.8 
 

ส่วนที ่4 ปัจจัยทีม่คีวามสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ืออญัมณหียกของนักท่องเทีย่วไทย 
 ในเขตอ าเภอเมอืง จังหวดัเชียงใหม่ 
 
 ปัจจัย ท่ี มีความสัมพันธ์ในท่ีน้ีคือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัย
สภาพแวดลอ้มอ่ืนท่ีอาจมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกในประเด็นเหตุผลท่ีซ้ืออญั
มณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นวา่เหตุผลท่ีซ้ืออญั
มณีหยกน่าจะมีความส าคญัและเป็นส่ิงจูงใจให้ตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกจึงเลือกมาหาความสัมพนัธ์
ดงักล่าว  โดยการวเิคราะห์ขอ้มูลในตอนน้ีใชส้ถิติค่าไคสสแควห์าความสัมพนัธ์  มีผลการวิเคราะห์
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภณัฑ์ Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

คุณภาพของอญัมณีหยก 
 

29.76 
 

12 
 

0.003* 
 

รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยก 
 

22.75 
 

12 
 

0.030* 
 

ความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภทเช่น ต่าง
หู สร้อย ก าไล แหวน ฯลฯ 

26.72 
 

12 
 

0.008* 
 

อญัมณีหยกมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามรูปแบบและ
ลกัษณะ 

17.13 
 

12 
 

0.145 
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ตารางท่ี 4.29  (ต่อ) 
    

ด้านผลติภณัฑ์ Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

การจดัท าอญัมณีหยกเป็นชุด 
 

15.94 
 

12 
 

0.194 
 

การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก 
 

14.53 
 

12 
 

0.268 
 

การรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก 
 

24.73 
 

12 
 

0.016* 
 

กล่องบรรจุอญัมณีหยกท่ีสวยงาม 
 

14.05 
 

12 
 

0.298 
 

 
 จากตารางท่ี 4.29  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์
กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square  ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95%  พบว่าปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกในปัจจยัยอ่ยเร่ือง
คุณภาพของอญัมณีหยก  รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยก  ความหลากหลายของสินคา้อญัมณี
หยกตามประเภทเช่น ต่างหู สร้อย ก าไล แหวน ฯลฯ  และการรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยกอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.30 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 

ด้านราคา Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน 10.04 
 

12 
 

0.612 
 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 21.92 
 

12 
 

0.038* 
 

สามารถต่อรองราคาได ้ 18.97 
 

12 
 

0.089 
 

อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสม
และยติุธรรม 

33.54 
 

12 
 

0.001* 
 

มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 20.42 
 

12 
 

0.060 
 

การใหบ้ริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต 13.58 
 

12 
 

0.328 
 

การใหบ้ริการรับช าระดว้ยเช็คเงินสด 11.25 
 

12 
 

0.507 
 

การใหบ้ริการผอ่นช าระสินคา้ 13.68 
 

12 
 

0.322 
 

 
 จากตารางท่ี 4.30 พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบั
เหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square  ณ ระดับความเช่ือมัน่ท่ี  95%  พบว่าปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกในปัจจยัยอ่ยเร่ืองราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ  และอตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและ
ยติุธรรมอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจดัจ าหน่าย Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้ 15.88 
 

12 
 

0.197 
 

ความสะดวกในการจอดรถ 
 

23.03 
 

12 
 

0.027* 
 

วนัเปิดและปิดบริการ 
 

14.00 
 

12 
 

0.301 
 

มีหลายสาขาใหบ้ริการ 
 

22.10 
 

12 
 

0.036* 
 

การจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet 
 

31.30 
 

12 
 

0.002* 
 

 
 จากตารางท่ี 4.31  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย  
มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square  ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95%  
พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก
ในปัจจยัยอ่ยเร่ืองความสะดวกในการจอดรถ  มีหลายสาขาให้บริการ  และการจดัจ าหน่ายอญัมณี
ทาง Internetอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 7.36 
 

12 
 

0.833 
 

การใหส่้วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านลัในช่วง
เทศกาลต่างๆ 

19.06 
 

12 
 

0.087 
 

การจดัท า  Catalog อญัมณีส าหรับบริการลูกคา้ 10.51 
 

12 
 

0.571 
 

การจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และภายในร้าน 9.35 
 

12 
 

0.673 
 

การจดัท าเอกสาร คู่มือ แนะน าใหค้  าปรึกษาใหค้วามรู้
ดา้นอญัมณีหยกแก่ลูกคา้และผูส้นใจ 

11.10 
 

12 
 

0.520 
 

การจดัสินคา้ใหต้รงกบัเทศกาลตา่งๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ 
ตรุษจีน วาเลนไทน์ ฯลฯ 

15.36 
 

12 
 

0.222 
 

การจดัชิงโชคและแจกรางวลัแก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญัต่างๆ 
ของร้าน เช่น เปิดสาขาใหม่ 

16.84 
 

12 
 

0.156 
 

ทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงอญัมณี 13.13 
 

12 
 

0.360 
 

การแนะน าจากผูท่ี้เคยซ้ืออญัมณีหยกจากร้านนั้นๆ 13.81 
 

12 
 

0.313 
 

 
 จากตารางท่ี 4.32  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  
มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95%  
พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญั
มณีหยก 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

พนกังานใหค้วามตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดี 13.23 
 

12 
 

0.353 
 

พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 8.63 
 

12 
 

0.734 
 

พนกังานสามารถส่ือสาร อธิบายไดอ้ยา่งชดัเจน 13.49 
 

12 
 

0.335 
 

พนกังานมีความเอาใจใส่และเตม็ใจใหบ้ริการ 10.35 
 

12 
 

0.586 
 

พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดี 18.50 
 

12 
 

0.101 
 

มีจ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ 15.33 
 

12 
 

0.224 
 

พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้ 9.48 
 

12 
 

0.661 
 

พนกังานมีความซ่ือสตัยแ์ละจริงใจต่อลูกคา้ 14.63 
 

12 
 

0.262 
 

 
 จากตารางท่ี 4.33  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบั
เหตุผลท่ีซ้ืออัญมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square  ณ ระดับความเช่ือมัน่ท่ี  95%  พบว่าปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

ความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก 10.53 
 

12 
 

0.569 
 

ความสะดวกในการรับบริการ 17.60 
 

12 
 

0.128 
 

ความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความตอ้งการ 14.12 
 

12 
 

0.293 
 

การใหบ้ริการนอกสถานท่ีแก่ลูกคา้ 13.00 
 

12 
 

0.369 
 

การใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค 17.56 
 

12 
 

0.130 
 

การแนะน าทางเลือกต่างๆ ใหลู้กคา้เพ่ือประกอบการ
ตดัสินใจ 

7.20 
 

12 
 

0.844 
 

 
 จากตารางท่ี 4.34  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square  ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95%  
พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

ผูจ้  าหน่ายไดรั้บการยกยอ่งวา่เป็นผูมี้ความรู้ เป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นอญัมณีหยก 

18.84 
 

12 
 

0.093 
 

ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของชมรมอญัมณี 12.76 
 

12 
 

0.387 
 

ร้านจ าหน่ายไดผ้า่นการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ 
ดา้นอญัมณี 

16.08 
 

12 
 

0.188 
 

ร้านจ าหน่ายไดรั้บรางวลัต่างๆ จากการประกวดอญัมณี 16.85 
 

12 
 

0.155 
 

ร้านจ าหน่ายไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่น 20.04 
 

12 
 

0.066 
 

ความกวา้งขวาง/เป็นสดัส่วนภายในร้าน 11.52 
 

12 
 

0.485 
 

การตกแต่ง/บรรยากาศภายในร้าน 
 

16.28 
 

12 
 

0.179 
 

 
 จากตารางท่ี 4.35  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวธีิการ Chi-square  ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95%   
พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ือ 
อญัมณีหยก  
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ตารางท่ี 4.36 แสดงค่าไคสสแควข์องความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกกบัปัจจยั 
 สภาพแวดลอ้ม 
 

ปัจจยัสภาพแวดล้อม Value 
 

df 
 

Asymp. Sig. 
(2-sided) 

ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
 

17.12 
 

12 
 

0.145 
 

ความนิยมเก่ียวกบัอญัมณีหยก 
 

12.30 
 

12 
 

0.422 
 

ระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยกของผูบ้ริโภค 25.65 
 

12 
 

0.012* 
 

เทคโนโลยกีารผลิตอญัมณีหยก 
 

15.70 
 

12 
 

0.205 
 

ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล 9.07 
 

12 
 

0.697 
 

ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล 22.85 
 

12 
 

0.029* 
 

อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก 22.01 
 

12 
 

0.037* 
 

วฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือในการสวมใส่อญัมณีหยก เช่น 
การเลือกใชใ้หเ้หมาะกบัราศี 

20.41 
 

12 
 

0.060 
 

 
 จากตารางท่ี 4.36  พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นปัจจยัสภาพแวดลอ้ม  
มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก โดยวิธีการ Chi-square  ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95%  
พบวา่ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นปัจจยัสภาพแวดลอ้ม มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณี
หยกในปัจจยัยอ่ยเร่ืองระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยกของผูบ้ริโภค  ความผนัผวนทางการเมือง
และนโยบายของรัฐบาล  และอตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

 
 
 
 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียว
ไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอย่าง ประชากรกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการ
บริษทัน าเท่ียวท่ีมาเป็นกลุ่มใหญ่และกลุ่มยอ่ย และซ้ืออญัมณีหยกจากร้านคา้จ านวน 5 แห่งภายใน
จงัหวดัเชียงใหม่ ประกอบดว้ยร้านชนะนนท ์ร้านกลว้ยไมห้ยก ร้านเจมส์แกลอร่ี ร้านเจดเฮา้ส์ และ
ร้านพีคอเลคชัน่ ระหว่างเดือน มกราคม 2556 จ านวน 250 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม  สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 

1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.1.1 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก ของนักท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั
สภาพแวดลอ้มอ่ืนในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.1.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

1.2 วธีิด าเนินการศึกษา 

1.2.1 ประชากร  
  คือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการบริษทัน าเท่ียวท่ีมาเป็นกลุ่มใหญ่และ

กลุ่มยอ่ย  และซ้ืออญัมณีหยกจากร้านคา้จ านวน 5 แห่งภายในจงัหวดัเชียงใหม่ ประกอบดว้ยร้าน
ชนะนนท์ ร้านกลว้ยไมห้ยก  ร้านเจมส์แกลอร่ี  ร้านเจดเฮา้ส์  และร้านพีคอเลคชัน่ ระหว่างเดือน 
มกราคม 2556 ซ่ึงในท่ีน้ีไม่ทราบประชากรนกัท่องเท่ียวอยา่งชดัเจน   
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1.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา  
  เคร่ืองมือส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม ท่ีสร้างข้ึนตามกรอบ
แนวคิดของการศึกษา และได้รับการตรวจคุณภาพของแบบสอบถามโดยผูเ้ช่ียวชาญ และมีผล 
การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ไดค้่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาครอนบาช เท่ากบั  
โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัสภาพแวดล้อมอ่ืนในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ 
  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  ผูศึ้กษาแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่างโดยประสานงานกบัพนกังานของ
ร้านคา้หยกทั้ง 5 แห่ง พร้อมทั้งใหผู้ป้ระสานงานแจงวตัถุประสงคข์องการศึกษาให้กบักลุ่มตวัอยา่ง
ทราบก่อนท าแบบสอบถาม เพื่อให้ไดข้อ้มูลตรงกบัสภาพความเป็นจริงมากทีสุด และเก็บรวบรวม
แบบสอบถามคืน พร้อมทั้ งตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามเพื่อให้ได้ข้อมูลอย่าง
ครบถว้น ซ่ึงในการเก็บรวบรวมคร้ังน้ีไดแ้บบสอบถามคืนมา 250 ชุด คิดเป็น ร้อยละ 100.00 

1.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
  ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์ ของแบบสอบถาม
จากนั้นลงเลขรหสั บนัทึกขอ้มูล และน าไปวเิคราะห์ดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป (SPSS) โดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

1.4.1 สถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 

1.4.2 สถติิเชิงอนุมาน(Inferential Statistics)  
   การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหว่าง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนกบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก ซ่ึงเป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปร 2 ตวั โดยใชส้ถิติไคสสแคว ์(Chi-square) ดว้ยการหาค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์
สัน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 1.5 ผลการศึกษา 

1.4.3 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
   ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 25-39 ปี  
สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดต้ ่า
กว่า 10,000 บาท  สนใจซ้ือผลิตภณัฑ์อญัมณีประเภทแหวน ซ้ืออญัมณีเฉล่ียน้อยกว่า 1 คร้ัง/ปี  
สนใจเลือกซ้ือหยกสีเขียว เลือกซ้ืออญัมณีจากร้านเพชรทองและอญัมณีทัว่ไป และเลือกซ้ืออญัมณี
ในราคาต ่ากวา่ 10,000 บาท  

1.4.4 ข้อมูลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัย
สภาพแวดล้อมอ่ืนในการตัดสินใจซ้ืออัญมณีหยกของนักท่องเที่ยวไทยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ 
   ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ให้ความความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในระดบัมาก หากพิจารณาในแต่ละดา้นจะเห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ในระดบัมากในดา้นผลิตภณัฑ์ บุคลากร ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  
ใหค้วามส าคญัระดบัปานกลางในดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด หากพิจารณาแต่ละ
ปัจจยัยอ่ยของแต่ละดา้นพบวา่ 
   1) ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะ
เห็นว่าให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภท เช่น 
ต่างหู สร้อย ก าไล แหวน ฯลฯ  รองลงมาคุณภาพของอญัมณีหยก และอนัดบัสุดทา้ยการจดัท าอญั
มณีหยกเป็นชุด  
   2) ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านราคา ในระดับมาก หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยจะเห็นว่าให้
ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมามีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน และ
อนัดบัสุดทา้ยการใหบ้ริการผอ่นช าระสินคา้  
   3) ด้านการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง หากพิจารณาในแต่ละ
ปัจจยัย่อยจะเห็นว่าให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองความสะดวกในการจอดรถ รองลงมาความ
สะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้และมีหลายสาขาให้บริการเท่ากนั และอนัดบัสุดทา้ยการจดั
จ าหน่ายอญัมณีทาง Internet 
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   4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลางหากพิจารณาใน
แต่ละปัจจยัย่อยจะเห็นว่าให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองการจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และ
ภายในร้าน รองลงมาการจดัสินคา้ให้ตรงกบัเทศกาลต่างๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน วาเลนไทน์ ฯลฯ  
และอนัดบัสุดทา้ยทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงอญัมณี 
   5) ดา้นบุคคลากร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสามทางการตลาด ในดา้นบุคคลากรในระดบัมาก หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะเห็น
ว่าให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองพนักงานสามารถส่ือสาร อธิบายได้อย่างชัดเจน รองลงมา
พนักงานให้ความตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดีและพนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมี
บุคลิกดีเท่ากนั และอนัดบัสุดทา้ยพนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
   6) ดา้นกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการในระดบัมาก หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยจะเห็น
วา่ใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก  รองลงมา
ความสะดวกในการรับบริการ และอนัดบัสุดทา้ยความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความ
ตอ้งการ 
   7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางกการตลาด ในดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมาก หากพิจารณาในแต่ละ
ปัจจยัย่อยจะเห็นว่าให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองร้านจ าหน่ายไดผ้่านการรับรองคุณภาพ และ
มาตรฐานต่างๆ ด้านอัญมณี รองลงมาร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของชมรมอัญมณีและความ
กวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายในร้านและความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายในร้านเท่ากนั และอนัดบั
สุดทา้ยผูจ้  าหน่ายไดรั้บการยกยอ่งวา่เป็นผูมี้ความรู้ เป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นอญัมณีหยกและร้านจ าหน่าย
ไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่าน 
   8) ปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มอ่ืน ในระดบัปานกลาง หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยจะเห็นว่าผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรกในเร่ืองภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั รองลงมาอตัราการ
เปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก และอนัดบัสุดทา้ยความนิยมเก่ียวกบัอญัมณีหยกและเทคโนโลยี
การผลิตอญัมณีหยกเท่ากนั 
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1.4.5 ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซ้ืออัญมณีหยกของนักท่องเที่ยวไทยในเขต

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
    ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกเพื่อใชเ้องและผูท่ี้ซ้ือ
เพื่อใช้เองจะซ้ือในโอกาสวนัคลา้ยวนัเกิด  เป็นผูต้ดัสินใจเองในการเลือกซ้ืออญัมณีหยก ได้รับ
ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายอญัมณีหยกจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืน ส าหรับขอ้มูลเพิ่มเติมก่อน
ตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกไดจ้ากการถามเพื่อนหรือ ผูท่ี้เคยซ้ือ  ใช้เวลาในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม
นอ้ยกว่า 1 สัปดาห์  ใช้เวลาในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกนอ้ยกว่า 1 สัปดาห์ ใชบ้ริการหลงัการ
ขายจากการตรวจเช็คสภาพ  

1.4.6 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
   H0    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืน 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย ในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัเชียงใหม่ 
   H1    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืน 
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย ในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัเชียงใหม่ 
   สมมติฐานการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยั 
สภาพแวดลอ้มอ่ืนท่ีอาจมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกในประเด็นเหตุผลท่ีซ้ืออญั
มณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นวา่เหตุผลท่ีซ้ืออญั
มณีหยกน่าจะมีความส าคญัและเป็นส่ิงจูงใจให้ตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกจึงเลือกมาหาความสัมพนัธ์
ดงักล่าว โดยการวเิคราะห์ขอ้มูลในตอนน้ีใชส้ถิติค่าไคสสแควห์าความสัมพนัธ์ ระดบัความเช่ือมัน่
ท่ี 95%  พบวา่   

1) ดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัยอ่ยเร่ืองคุณภาพของอญัมณีหยก รูปแบบท่ีทนัสมยั
ของอญัมณีหยก  ความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภทเช่น ต่างหู สร้อย ก าไล แหวน 
ฯลฯ  และการรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยกมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

2) ด้านราคา ปัจจัยย่อยเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และอัตราการ
แลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและยติุธรรม  มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญั
มณีหยก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   



 67 

3) ดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัยอ่ยเร่ืองความสะดวกในการจอดรถ  มีหลาย
สาขาใหบ้ริการ  และการจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internetมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
5) ดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
6) ดา้นกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก   

  โดยสามารถจดัท าตารางสรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสม 
ทางการตลาด กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกไดด้งัน้ี 
 

ตารางท่ี 5.1 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
 ของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์ 
ระดบัความเช่ือมัน่

ที ่ 95%   
ด้านผลติภณัฑ์  

คุณภาพของอญัมณีหยก 0.003* 
รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยก 0.030* 
ความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภท 0.008* 
อญัมณีหยกมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามรูปแบบและลกัษณะ  

การจดัท าอญัมณีหยกเป็นชุด  
การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก  
การรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก 0.016* 
กล่องบรรจุอญัมณีหยกท่ีสวยงาม  
ด้านราคา  
ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน  
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 0.038* 
สามารถต่อรองราคาได ้  
อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและยติุธรรม 0.001* 
มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน  
การใหบ้ริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต  
การใหบ้ริการรับช าระดว้ยเช็คเงินสด  
การใหบ้ริการผอ่นช าระสินคา้  
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ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์ 
ระดบัความเช่ือมัน่

ที ่ 95%   
ด้านการจดัจ าหน่าย  
ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้  
ความสะดวกในการจอดรถ 0.027* 
วนัเปิดและปิดบริการ  
มีหลายสาขาใหบ้ริการ 0.036* 
การจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet 0.002* 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ  
การใหส่้วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านลัในช่วงเทศกาลต่างๆ  
การจดัท า  Catalog อญัมณีส าหรับบริการลูกคา้  
การจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และภายในร้าน  
การจดัท าเอกสาร คู่มือ แนะน าใหค้  าปรึกษาใหค้วามรู้ดา้นอญัมณีหยกแก่ลูกคา้และ
ผูส้นใจ 

 

การจดัสินคา้ใหต้รงกบัเทศกาลตา่งๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน วาเลนไทน ์ฯลฯ  
การจดัชิงโชคและแจกรางวลัแก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญัต่างๆ ของร้าน เช่น เปิด 
สาขาใหม่ 

 

ทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงอญัมณี  
การแนะน าจากผูท่ี้เคยซ้ืออญัมณีหยกจากร้านนั้นๆ  
ด้านบุคลากร  
พนกังานใหค้วามตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดี  
พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้  
พนกังานสามารถส่ือสาร อธิบายไดอ้ยา่งชดัเจน  
พนกังานมีความเอาใจใส่และเตม็ใจใหบ้ริการ  
พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดี  
มีจ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ  
พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้  

พนกังานมีความซ่ือสตัยแ์ละจริงใจต่อลูกคา้  
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ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์ 
ระดบัความเช่ือมัน่

ที ่ 95%   

ด้านกระบวนการ  
ความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก  

ความสะดวกในการรับบริการ  

ความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความตอ้งการ  

การใหบ้ริการนอกสถานท่ีแก่ลูกคา้  

การใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค  

การแนะน าทางเลือกต่างๆ ใหลู้กคา้เพื่อประกอบการตดัสินใจ  

ด้านลกัษณะทางกายภาพ  
ผูจ้  าหน่ายไดรั้บการยกยอ่งวา่เป็นผูมี้ความรู้ เป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นอญัมณีหยก  

ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของชมรมอญัมณี  

ร้านจ าหน่ายไดผ้า่นการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ ดา้นอญัมณี  

ร้านจ าหน่ายไดรั้บรางวลัต่างๆ จากการประกวดอญัมณี  

ร้านจ าหน่ายไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่น  

ความกวา้งขวาง/เป็นสดัส่วนภายในร้าน  

การตกแต่ง/บรรยากาศภายในร้าน  

 
 

8) ด้านสภาพแวดล้อมอ่ืน ปัจจยัย่อยเร่ืองระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยก
ของผูบ้ริโภค  ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล  และอตัราการเปล่ียนแปลงของ
ราคาอญัมณีหยกมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  โดยสามารถจดัท าตารางสรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งสภาพแวดลอ้มอ่ืน  
กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยก 
 ของนกัท่องเท่ียวไทย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 

ด้านสภาพแวดล้อมอืน่ ความสัมพนัธ์ 
ระดบัความเช่ือมัน่ 

ที ่ 95%   
ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั  

ความนิยมเก่ียวกบัอญัมณีหยก  

ระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยกของผูบ้ริโภค 0.012* 
เทคโนโลยกีารผลิตอญัมณีหยก  

ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล  

ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล 0.029* 

อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก 0.037* 

วฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือในการสวมใส่อญัมณีหยก เช่น การเลือกใชใ้หเ้หมาะกบัราศี  

 

2. อภิปรายผลการศึกษา 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียว
ไทย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ สามารถน ามาอภิปรายผลดงัน้ี 

2.1 การตัดสินใจซ้ืออญัมณหียก ของนักท่องเทีย่วไทยในเขตอ าเภอเมือง  
จังหวดัเชียงใหม่ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย  จากผลการศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ืออญัมณี
หยกของนกัท่องเท่ียวไทยผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกเพื่อใชเ้องและผูท่ี้
ซ้ือเพื่อใชเ้องจะซ้ือในโอกาสวนัคลา้ยวนัเกิด  เป็นผูต้ดัสินใจเองในการเลือกซ้ืออญัมณีหยก ไดรั้บ
ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายอญัมณีหยกจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืน ส าหรับขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
ร้านจ าหน่ายอญัมณีหยกไดจ้ากการถามเพื่อนหรือ ผูท่ี้เคยซ้ือ  ใช้เวลาในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม
นอ้ยกว่า 1 สัปดาห์  ใช้เวลาในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกนอ้ยกว่า 1 สัปดาห์ ใชบ้ริการหลงัการ
ขายจากการตรวจเช็คสภาพ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของภัทรพิมพ์  พิมพ์ภัทรยศ (2546)ไดศึ้กษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ในดา้นกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือพบวา่ส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือเพื่อใชเ้อง โดยซ้ือในวนัเกิด ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน
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จ าหน่ายจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืน การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนตดัสินใจโดยการส ารวจจากร้าน
จ าหน่าย  ระยะเวลาคน้หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ 1-2 สัปดาห์  แต่ไม่ได้ใช้บริการอ่ืนจากร้าน
จ าหน่ายโดยมีเหตุผลคือร้านมีรูปแบบเคร่ืองประดบัท่ีตอ้งการอยู่แลว้  ส่วนการใช้บริการหลงัการ
ซ้ือไดแ้ก่การท าความสะอาดสินคา้ 
 2.2 เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัย
สภาพแวดล้อมอืน่ในการตัดสินใจซ้ืออญัมณหียกในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ 

2.1.1 ปัจจัยหลักส่วนประสมทางการตลาด  จากการศึกษาพบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมระดบัมาก หาก
พิจารณาในแต่ละดา้นจะเห็นว่าให้ความส าคญัในระดบัมากทุกดา้นทั้งในดา้นผลิตภณัฑ์ บุคลากร  
ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Philip Kotler (อา้งในศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)  ท่ีไดก้ล่าวถึง
ส่วนประสมทางการตลาดว่าเป็นส่วนส าคญัในการตลาดมาก เพราะการท่ีจะเลือกใช้กลยุทธ์
การตลาดใหต้รงกบัตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้งนั้น จะตอ้งสร้างสรรคส่์วนประสมทางการตลาดข้ึนมา
ในอตัราส่วนท่ีพอเหมาะกนั ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์
และการบริการ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีให้บริการ และช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) นอกจากน้ีแลว้ส่วนประสมการตลาดบริการยงัมีส่วนประกอบท่ี
เพิ่มข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือ บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) หรือ 7P’s 

2.1.2 ด้านผลิตภัณฑ์  โดยให้ความส าคัญระดับมากในปัจจัยย่อยเร่ืองความ
หลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภท เช่น ต่างหู สร้อย ก าไล แหวน ฯลฯ  คุณภาพของอญั
มณีหยก  รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยกและอญัมณีหยกมีหลายระดบัราคาให้เลือกตามรูปแบบ
และลกัษณะเท่ากนั  การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก  สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วรพงษ์  เพิ่ม
ศิริ (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพบต่อการเลือกซ้ืออญัมณีประเภทพิงค์ทวัร์มาลีนของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออญัมณีประเภทพิงค์ทวัร์
มาลีนคือความหลากหลายของช้ินงานในร้านคา้มีผลกระทบมากท่ีสุดต่อโอกาสตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน  
สอดคล้องกับการศึกษาของศิริพร  เปาไชย  (2549) ศึกษาแนวทางการจัดการร้านค้า
เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน พบวา่ประเด็นความพึงพอใจที
ต่อการจดัร้านและการจดัการเพื่อจูงใจแนวทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ คือ มีรูปแบบสินคา้ทนัสมยั  
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สรรหาสินคา้ดีมีคุณภาพ และ มีใบรับรองคุณภาพสินคา้  สอดคล้องกบัการศึกษาของภัทรพิมพ์  
พิมพ์ภัทรยศ (2546) ศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคสินค้าเคร่ืองประดับอัญมณีในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีในระดบัมากท่ีสุดคือคุณภาพ
ของเคร่ืองประดบั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ จิรวดี พฤตินิลภัทร์ (2551) ไดศึ้กษาความเป็นไปได ้
ในโครงการลงทุนร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยงานดา้น
การตลาดจะสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ดว้ยการจ าหน่ายอญัมณีแทป้ระเภทพลอยเน้ืออ่อน  
ซ่ึงมีสีสันสวยงามราคาไม่สูงซ่ึงปัจจยัท่ีเลือกใช้บริการร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีเปิด
ใหม่เน่ืองจากเป็นร้านท่ีมีรูปแบบใหเ้ลือกหลายแบบหลายประเภท แปลกใหม่ทนัสมยั  

2.1.3 ดา้นราคา โดยใหค้วามส าคญัระดบัมากในปัจจยัยอ่ยเร่ืองราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ  มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน  สามารถต่อรองราคาได ้ อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณี
หยกคืนมีความเหมาะสมและยุติธรรม  ราคาถูกกว่าร้านอ่ืน  สอดคล้องกบัการศึกษาของศิริพร  
เปาไชย (2549) ศึกษาแนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัล าพนู พบวา่ประเด็นความพึงพอใจทีมีต่อการจดัร้านและการจดัการเพื่อจูงใจแนวทาง
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ คือ มีป้ายแสดงราคาสินคา้  มีการก าหนดราคารับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ และมี
การใหลู้กคา้ต่อรองราคาได ้สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัของนักท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดั
กาญจนบุรี พบวา่ ดา้นราคาใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์ และต่อรอง
ราคากบัผูข้ายได ้

2.1.4 ด้านการจัดจ าหน่าย โดยให้ความส าคัญปัจจัยย่อยทุกเร่ืองในระดับ 
ปานกลางเท่านั้น คือเร่ืองความสะดวกในการจอดรถ ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้และมี
หลายสาขาให้บริการเท่ากัน  วนัเปิดและปิดบริการ และการจัดจ าหน่ายอัญมณีทาง Internet  
ไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของอาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญั
มณีและเคร่ืองประดบัของนักท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี พบว่า ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมให้ความส าคญัระดับมาก จ าแนกตามปัจจยัย่อยคือสถานท่ี
จ าหน่ายสะดวกต่อการซ้ือ  และไม่สอดคล้องกบัการศึกษาของ ภัทรพิมพ์  พิมพ์ภัทรยศ (2546) 
ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  พบวา่ปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีในระดบัมากคือความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้   

2.1.5 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยให้ความส าคญัระดบัมากในปัจจยัย่อยเร่ือง
ในการจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และภายในร้าน  การจดัสินคา้ใหต้รงกบัเทศกาลต่างๆ เช่น วนั
ข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน วาเลนไทน์ ฯลฯ  การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง ใน
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การให้ส่วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านลัในช่วงเทศกาลต่างๆ  การจดัท า  Catalog อญัมณี
ส าหรับบริการลูกคา้  การแนะน าจากผูท่ี้เคยซ้ืออญัมณีหยกจากร้านนั้นๆ  การจดัชิงโชคและแจก
รางวลัแก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญัต่างๆ ของร้าน เช่น เปิดสาขาใหม่  การจดัท าเอกสาร คู่มือ แนะน า
ให้ค  าปรึกษาให้ความรู้ดา้นอญัมณีหยกแก่ลูกคา้และผูส้นใจ  และทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่าย
สินคา้ในงานแสดงอญัมณี สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัของนักท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดั
กาญจนบุรี พบว่าให้ความส าคญัระดับมากคือการจดัแสดงสินค้าน่าสนใจ ไม่สอดคล้องกับ
การศึกษาของศิริพร  เปาไชย (2549)ศึกษาแนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพนู พบวา่ประเด็นความพึงพอใจท่ีมีต่อการจดัร้านและการจดัการ
เพื่อจูงใจส่วนแนวทางท่ีเก่ียวกับการบริการ คือ มีเอกสารแนะน าให้ค  าปรึกษา และให้ความรู้
เก่ียวกบัสินคา้  และไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของภัทรพมิพ์  พมิพ์ภัทรยศ (2546) ศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคสินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ให้ความส าคญัระดบัมาก
กบัการใหส่้วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านลัในช่วงเทศกาลต่างๆ 

2.1.6 ด้านบุคคลากรโดยให้ความส าคญัระดับมากในปัจจยัย่อยเร่ืองพนักงาน
สามารถส่ือสาร อธิบายได้อย่างชัดเจน  พนักงานให้ความตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดีและ
พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดีเท่ากัน พนักงานมีความเอาใจใส่และเต็มใจ
ใหบ้ริการ  พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้  มีจ  านวนพนกังานเพียงพอในการให้บริการ พนกังานมี
ความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจต่อลูกคา้ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริพร  เปาไชย (2549)ศึกษาแนวทาง
การจัดการร้านค้าเคร่ืองประดับอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน พบว่า
ประเด็นความพึงพอใจท่ีมีต่อการจดัร้านและการจดัการเพื่อจูงใจส่วนแนวทางท่ีเก่ียวกบัการบริการ 
คือผูข้ายตอ้งมีความรู้ความสามารถให้ค  าแนะนาสินคา้ได ้ สอดคล้องกบัการศึกษาของ อาภรณ์  
จงฤทธิพร(2548) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัของนกัท่องเท่ียว
ชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ ให้ความส าคญัระดบัมากจ าแนกตามปัจจยัยอ่ยคือ
ผูข้ายมีความรู้ดา้นอญัมณีและเคร่ืองประดบัและผูข้ายใหค้วามสนใจในขณะเลือกซ้ือ 

2.1.7 ดา้นกระบวนการ โดยให้ความส าคญัระดบัมากในปัจจยัย่อยเร่ืองความ
รวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก  ความสะดวกในการรับบริการ  การให้บริการลูกคา้
ดว้ยความเสมอภาค   ให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในดา้น การให้บริการนอกสถานท่ีแก่ลูกคา้  
และการแนะน าทางเลือกต่างๆ ให้ลูกค้าเพื่อประกอบการตดัสินใจ  และความสามารถในการ
จดัหาอญัมณีหยกตามความต้องการ  สอดคล้องกับการศึกษาของ ศิริพร  เปาไชย (2549)ศึกษา
แนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพนู  
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พบวา่ประเด็นความพึงพอใจท่ีมีต่อการจดัร้านและการจดัการเพื่อจูงใจส่วนแนวทางท่ีเก่ียวกบัการ
บริการ คือมีบริการรับส่งท าตามความตอ้งการของลูกคา้ และมีความรวดเร็วตรงเวลาในการส่งมอบ
สินคา้ ทั้งการสั่งท าและซ่อมแซม  สอดคล้องกบัการศึกษาของภัทรพิมพ์  พิมพ์ภัทรยศ (2546) 
ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีในระดบัมากคือการใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค 

2.1.8 ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยให้ความส าคญัระดบัมากในปัจจยัย่อยเร่ือง
ร้านจ าหน่ายไดผ้่านการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ ดา้นอญัมณี ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิก
ของชมรมอญัมณีและความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายในร้านและความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วน
ภายในร้านเท่ากัน การตกแต่ง/บรรยากาศภายในร้าน ร้านจ าหน่ายได้รับรางวลัต่างๆ จากการ
ประกวดอญัมณี  ให้ความส าคญัในระดบัปานกลางในดา้นผูจ้  าหน่ายได้รับการยกย่องว่าเป็นผูมี้
ความรู้ เป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นอญัมณีหยกและร้านจ าหน่ายไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณี
ดีเด่น สอดคล้องกบัการศึกษาของ วรพงษ์  เพิ่มศิริ (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพบต่อการเลือก
ซ้ืออญัมณีประเภทพิงคท์วัร์มาลีนของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออญัมณีประเภทพิงคท์วัร์มาลีนคือช่ือเสียงของทางร้าน   

2.1.9 ด้านสภาพแวดล้อมอ่ืน โดยให้ความส าคญักบัภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั  
และอตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ จิรวดี พฤตินิลภัทร์ 
(2551) ไดศึ้กษาความเป็นไปไดใ้นโครงการลงทุนร้านจ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบัในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีกล่าวถึงสินคา้วา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือยเป็นสินคา้ท่ีมี
ความยดืหยุน่มากต่อสภาพเศรษฐกิจ เม่ือเศรษฐกิจดีประชาชนจะหนัมาใหค้วามสนใจต่อสินคา้กลุ่ม
น้ีมากข้ึน 

2.2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยสภาพแวดล้อมอื่นที่มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ืออัญมณีหยกของนักท่องเที่ยวไทยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ประเด็นเหตุผลทีซ้ื่ออญัมณหียก  

2.2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
   พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีเพียงปัจจยัยอ่ยของดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ราคา  และการจดัจ าหน่าย เท่านั้นท่ีมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทย
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่  

1) ด้านผลิตภัณฑ์ผู ้ตอบแบบสอบจะมีเหตุผลการซ้ืออัญมณีหยกตาม
คุณภาพของอญัมณีหยก  รูปแบบท่ีทนัสมยั  ความหลากหลายของอญัมณีหยกและการรับเปล่ียน
หรือคืนอญัมณีหยก  สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผล
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ต่อการตดัสินใจซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับของนักท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดั
กาญจนบุรี พบว่าด้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญักบัคุณภาพ  สอดคล้องกบัการศึกษาของวรพงษ์  
เพิ่มศิริ (2553) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออญัมณีประเภทพิงค์ทวัร์มาลีนของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออญัมณีประเภท
พิงคท์วัร์มาลีนคือความหลากหลายของช้ินงานในร้านคา้มีผลกระทบมากท่ีสุดต่อโอกาสตดัสินใจซ้ือ
เพิ่มข้ึนและยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริพร  เปาไชย (2549) ศึกษาแนวทางการจดัการร้านคา้
เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน พบวา่ แนวทางการจดัการร้านคา้
เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ไดแ้ก่ประเด็นท่ีร้านคา้ควร มีรูปแบบ
สินคา้ทนัสมยั  สรรหาสินคา้ดีมีคุณภาพ  และมีการก าหนดราคารับคืนหรือเปล่ียนสินคา้   

2) ด้านราคา ผู ้ตอบแบบสอบจะมีเหตุผลการซ้ืออัญมณีหยกตามราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ  อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและยุติธรรม  
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญั
มณีและเคร่ืองประดบัของนกัท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ดา้นราคาให้
ความส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์  และยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริพร  เปาไชย 
(2549) ศึกษาแนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัล าพูน พบวา่ แนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัตวัสินคา้ไดแ้ก่ประเด็นท่ีร้านคา้ควรมีการก าหนดราคารับคืนหรือเปล่ียนสินคา้   

3) ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบจะมีเหตุผลการซ้ืออญัมณีหยกตาม
ความสะดวกในการจอดรถ  มีหลายสาขาให้บริการ  และการจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อาภรณ์  จงฤทธิพร(2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัของนกัท่องเท่ียวชายไทยในอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ดา้นการ
จดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจ าหน่ายสะดวกต่อการซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
ภัทรพิมพ์  พิมพ์ภัทรยศ (2546) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคทอ้งถ่ินและนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการร้าน
จ าหน่ายอญัมณีท่ีตั้งอยู่ในเขตอ าเภอเมือง และไม่ไดอ้ยู่ในห้างสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้ พบว่า 
แนวทางการจดัการร้านคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ได้แก่
ประเด็นท่ีร้านคา้ควรมีการก าหนดราคารับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ 
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  2.2.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมอ่ืน 
     พบวา่  ปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก
โดยผูต้อบแบบสอบจะมีเหตุผลการซ้ืออญัมณีหยกตามระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยก  ความ
ผนัผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล  และอตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ จิรวดี พฤตินิลภัทร์ (2551) ไดศึ้กษาความเป็นไปไดใ้นโครงการลงทุน
ร้านจ าหน่ายอัญมณีและเคร่ืองประดับในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าอัญมณีและ
เคร่ืองประดบัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือยเป็นสินคา้ท่ีมีความยืดหยุน่มากต่อสภาพเศรษฐกิจ เม่ือเศรษฐกิจดี
ประชาชนจะหนัมาใหค้วามสนใจต่อสินคา้กลุ่มน้ีมากข้ึน  
     ซ่ึงปัจจัยย่อยท่ีมีความสัมพันธ์ดังกล่าวล้วนมีส่วนในการใช้เหตุผลท่ี
ตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกทั้งการเลือกเพื่อใชเ้อง  เพื่อเป็นของก านลัของขวญั  เพื่อเก็บสะสม และเพื่อ
ขายต่อหรือการเก็งก าไร ซ่ึงจะเป็นแนวทางส าหรับร้านคา้อญัมณีหยกในการน าไปปรับใชส้ร้างกล
ยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ 
3.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์จากการศึกษาลูกคา้ให้ความส าคญักบัความหลากหลายของ

สินคา้อญัมณีหยก คุณภาพของอญัมณีหยก รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยกและอญัมณีหยกมี
หลายระดบัราคาให้เลือกตามรูปแบบและลกัษณะเท่ากนั  การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก และ
จากการศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์กับการตดัสินใจซ้ือ 
อญัมณีหยกประเด็นเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก พบวา่มีความสัมพนัธ์กนัตามคุณภาพของอญัมณีหยก  
รูปแบบท่ีทนัสมยั  ความหลากหลายของอญัมณีหยกและการรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก ดงันั้น 
ผู ้ประกอบการควรให้ความส าคัญในการใช้เทคโนโลยีในการออกแบบผลิตภัณฑ์ลักษณะ
ผสมผสานรูปแบบและอตัถประโยชน์การใชง้าน ซ่ึงตวัผลิตภณัฑ์จะสามารถปรับเปล่ียนการใชง้าน
ตามความตอ้งการเช่นเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ประเภทสร้อยคอพร้อมจ้ีลูกคา้สามารถน าจ้ีมาปรับเป็นเข็ม
กลดัได ้ หรือลูกคา้สามารถปรับความยาวของสร้อยตามความตอ้งการได้เอง  ท าให้ลูกคา้รู้สึกถึง
ความหลากหลายทั้งรูปแบบ  ขนาด จากการซ้ือเพียงช้ินเดียว  เกิดความรู้สึกถึงคุณค่าเกินราคา ซ่ึงจะ
ท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์ เพื่อน าไปใช ้หรือน าไปเป็นของขวญั  อีก
ทั้งร้านคา้ตอ้งให้ความส าคญักบัใบรับประกนัสินคา้จากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือและทางร้านควรมีการ
ก าหนดนโยบายรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้เม่ือสินคา้มีปัญหา  
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    ผูป้ระกอบการควรมีการเพิ่มความรู้ และมุมมองใหม่ๆเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์
เม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์หยกจากประเทศจีน ฮ่องกง พม่า ท่ีลูกค้าไม่สามารถเข้าถึงตัว
ผลิตภณัฑ ์
    ส าหรับผลิตภณัฑ์กลุ่มท่ีมีคุณภาพและราคาสูงพิเศษ ผูป้ระกอบการควรแยก
จดัเก็บส าหรับการรองรับลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการและความสนใจพิเศษ เพื่อรักษากลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีไว ้

3.1.2 ดา้นราคา พบวา่ จากการศึกษาลูกคา้ให้ความส าคญักบัราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ  มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน  สามารถต่อรองราคาได ้ อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณี
หยกคืนมีความเหมาะสมและยุติธรรม  ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน  และจากการศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกประเด็นเหตุผลท่ีซ้ืออญัมณีหยก 
พบวา่มีความสัมพนัธ์กนัตามราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยก
คืนมีความเหมาะสมและยุติธรรม  ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการก าหนดราคาจากกลุ่มลูกคา้โดย
เนน้ย  ้าราคาท่ีสะทอ้นกบัคุณภาพของสินคา้ เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงความคุม้ค่า  พร้อมทั้งควรมีการติด
ป้ายแสดงสินคา้ใหช้ดัเจนเพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจในการซ้ือและอาจมีส่วนลดส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือหลาย
ช้ินในคร้ังเดียวกนั  ส าหรับการรับซ้ือคืนควรใช้ราคากลางท่ีก าหนดไวเ้พื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงความ
เป็นธรรม จะส่งผลให้ลูกคา้ท่ีมกัเก็บสะสมผลิตภณัฑ์ประเภทอญัมณีหยกไวว้างใจและเห็นคุณค่า
ของตวัผลิตภณัฑ ์ อีกทั้งลูกคา้ท่ีมกัเก็บสะสมส าหรับขายต่อหรือเก็งก าไรก็สามารถตรวจสอบราคา
ท่ีเช่ือถือไดอ้ยา่งสบายใจ  

3.1.3 ด้านการจดัจ าหน่าย พบว่า จากการศึกษาลูกค้าให้ความส าคญักับความ
สะดวกในการจอดรถ ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้และมีหลายสาขาให้บริการเท่ากนั  
วนัเปิดและปิดบริการ และการจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet  ซ่ึงจากการศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายกบัการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกประเด็นเหตุผลท่ี
ซ้ืออญัมณีหยก พบวา่มีความสัมพนัธ์กนัตามความสะดวกในการจอดรถ  มีหลายสาขาให้บริการ  
และการจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet ดงันั้นผูป้ระกอบการควรอ านวยความสะดวกในเร่ืองสถาน
ท่ีตั้งเดินทางไปมาสะดวก  จดัหาสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอโดยตอ้งเป็นสถานท่ีท่ีบ่งบอกวา่เป็นของ
ร้าน  ติดป้ายบอกเวลาเปิดปิดให้ชดัเจนโดยพิจารณาเวลาเปิดปิดจากกลุ่มลูกคา้  และควรมีการจดั
จ าหน่ายหรือแสดงสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต 

3.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ จากการศึกษาลูกคา้ใหค้วามส าคญักบั 
การจดัแสดงสินค้าบริเวณด้านหน้าและภายในร้าน  การจดัสินค้าให้ตรงกบัเทศกาลต่างๆ เช่น  
วนัข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน วาเลนไทน์ ฯลฯ  การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีจดัร้าน
และจดัวางสินคา้ให้เขา้กบัเทศกาลส าคญั เช่น เทศการปีใหม่  วาเลนไทน์ หรือตรุษจีน โดยเน้น
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ความทนัสมยั  เหมาะกบัการจ าหน่ายเคร่ืองประดบัราคาแพง ควรเนน้การวางแยกชนิดสินคา้เพื่อให้
เกิดความคล่องตวัและรวดเร็ว เน่ืองจากลูกคา้บางกลุ่มมีเวลานอ้ย เช่น กลุ่มสินคา้ของท่ีระลึก กลุ่ม
สินคา้ตวัเรือนทอง เงิน กลุ่มสินคา้แกะสลกั เป็นตน้  การส่งเสริมการขาย อาจเพิ่มการจดักิจกรรม
เดือนละคร้ังเพื่อกระตุน้การบริโภคของลูกคา้ 

3.1.5 ด้านบุคคลากร พบว่า จากการศึกษาลูกค้าให้ความส าคญักบัพนักงาน
สามารถส่ือสาร อธิบายได้อย่างชัดเจน  พนักงานให้ความตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดีและ
พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดีเท่ากัน พนักงานมีความเอาใจใส่และเต็มใจ
ใหบ้ริการ  พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้  มีจ  านวนพนกังานเพียงพอในการให้บริการ พนกังานมี
ความซ่ือสัตย์และจริงใจต่อลูกค้า ดังนั้ น ผู ้ประกอบการควรมีการคัดเลือกพนักงานขายท่ีมี
คุณลกัษณะท่ีเหมาะสม เช่นบุคลิกดี  มีความเต็มใจบริการ  อีกทั้งยงัตอ้งมีการจดัอบรมหรือพฒันา
พนกังานให้มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้เป็นอย่างดีเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ เพื่อก่อให้เกิดการ
ซ้ือต่อเน่ืองและการบอกต่อ โดยอาจส่งพนกังานระดบัหวัหนา้ไปดูงานต่างประเทศ เนน้การพฒันา
ในดา้นทกัษะการขายท่ีเป็นสากลและความกา้วหน้าของผลิตภณัฑ์หยก เน่ืองจากปัจจุบนัลูกคา้มี
การคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือจากหลายแหล่งโดยเฉพาะจากการไปท่องเท่ียวท่ีประเทศจีน 
การก าหนดนโยบายเร่ืองการเอาใส่ดูแลลูกคา้โดยแยกกลุ่มลูกคา้ เช่น ลูกคา้ท่ีซ้ือคร้ังเดียว  ลูกคา้ท่ี
คาดว่าจะเป็นลูกคา้ต่อเน่ือง และลูกคา้ประจ า เน่ืองจากความตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลท่ีแตกต่าง 
ผูป้ระกอบการควรจดัท าประวติัการซ้ือ ความชอบของลูกคา้ส าคญัไวเ้พื่อการตอบสนองคร้ังต่อๆไป 
พนกังานควรสวมใส่อญัมณีหยกเพื่อสร้างความรู้สึกร่วมแสดงให้เห็นถึงประสบการณ์การใช้หยก
และสร้างความเช่ือมัน่ในสินคา้  พร้อมทั้งยงัมีการพิจารณาการให้รางวลั  และค่าตอบแทนให้แก่
พนักงานท่ีปฏิบัติหน้าท่ีเป็นอย่างดีเพื่อก่อให้เกิดแรงจูงใจในการให้บริการลูกค้าท่ีมีความ
หลากหลาย 
   นอกจากบุคลากรท่ีเป็นพนกังานแลว้ เจา้ของกิจการก็เป็นบุคลากรท่ีส าคญั
ในการสร้างความน่าเช่ือถือได ้โดยเฉพาะอยา่งยิ่งลูกคา้กลุ่มประจ าท่ีมีความสนใจและมีอ านาจใน
การซ้ือสูง 

3.1.6 ดา้นกระบวนการ พบวา่ จากการศึกษาลูกคา้ให้ความส าคญักบัความรวดเร็ว
และตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก  ความสะดวกในการรับบริการ  การให้บริการลูกคา้ดว้ย
ความเสมอภาค ดังนั้นผูป้ระกอบการควรปรับปรุงกระบวนการท างานภายในของกิจการให้มี
กระบวนการบริการท่ีรวดเร็ว ในขณะเดียวกนัก็มีความประณีตพิถีพิถนัในรายละเอียดของช้ินงาน
ต่างๆ ทั้งกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาสั่งผลิต ตั้งแต่กระบวนการออกแบบจนถึงการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้  และ
กลุ่มท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีผลิตส าเร็จแลว้ใหส้ามารถน ากลบัไปไดใ้นเวลาสั้น หรือเนน้การปิดการขาย
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ท่ีใชเ้วลาสั้นลง  และการบริการควรเรียงตามล าดบัก่อนหลงัของการเขา้มาสั่งซ้ือเพื่อให้ลูกคา้รู้สึก
ถึงความเสมอและความพึงพอใจในบริการอยา่งสูงสุด และกลบัมาซ้ือซ ้ า 

3.1.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  พบวา่ จากการศึกษาลูกคา้ให้ความส าคญักบัร้าน
จ าหน่ายไดผ้า่นการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ ดา้นอญัมณี ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของ 
สมาคม ชมรมอญัมณีต่างๆ เช่นสมาคมผูค้า้อญัมณีไทยและเคร่ืองประดบั สมาคมผูผ้ลิตอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัจนัทบุรี สมาคมผูค้า้อญัมณีและเคร่ืองประดบัจนัทบุรี สมาคมเพชรพลอยเงินทอง 
สถาบนัพฒันาทองค าเป็นตน้ และความกวา้งขวาง/เป็นสัดส่วนภายในร้าน การตกแต่ง/บรรยากาศ
ภายในร้าน ร้านจ าหน่ายไดรั้บรางวลัต่างๆ จากการประกวดอญัมณี ดงันั้นผูป้ระกอบการควรพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หไ้ดรั้บการรับรองคุณภาพจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือหรือการเขา้ร่วมประกวดการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์  มีการร่วมออกงานแสดงสินคา้ในงานโชวอ์ญัมณีต่างๆเพื่อให้เห็นถึงการมีส่วนร่วมกบั
กลุ่มผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ พร้อมทั้งมีการจดัร้านให้เป็นสัดส่วน มีการจดัแสดงเร่ืองราวประวติั
ความเป็นมาของทั้งสินคา้อญัมณีหยก และประวติัของร้านเพื่อให้เกิดความสนใจและติดตาม  จดัจุด
บริการเคร่ืองด่ืม ของว่างเพื่อให้ลุกคา้รู้สึกผ่อนคลายและสามารถใช้เวลาในการเลือกซ้ือสินค้า
ตามใจชอบ  และรู้สึกประทบัใจในการเขา้ใชบ้ริการและซ้ือสินคา้ 

3.1.8 ปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืน พบวา่ จากการศึกษาลูกคา้ให้ความส าคญักบัภาวะ
เศรษฐกิจในปัจจุบนัทั้งภายในและต่างประเทศ ดังนั้น ผูป้ระกอบการหากต้องการท ากลยุทธ์
การตลาดควรค านึงถึงภาวะเศรษฐกิจท่ีเอ้ืออ านวยในการกระตุ้นยอดขาย  เช่น  การออกแบบ
ลวดลายใหม่ๆ  การใหส่้วนลดหรือของสมมนาคุณเน่ืองในโอกาสต่างๆ การเพิ่มช่องทางให้บริการ
หลงัการขายเพื่อดึงดูดใหลู้กคา้กลบัเขา้มาท่ีร้าน เป็นตน้ 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1 การศึกษาคร้ังต่อไปอาจศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัอญัมณีชนิดอ่ืน เช่น ทบัทิม ไพลินเป็นตน้ ท่ีอยูใ่นความสนใจหรือความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

3.2.2 การศึกษาคร้ังน้ี ท าการศึกษากลุ่มประชากรท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวไทย 
การศึกษาคร้ังต่อไป อาจศึกษากลุ่มประชากรท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 

3.2.3 การศึกษาคร้ังน้ี เลือกศึกษาเฉพาะพื้นท่ีในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจเลือกศึกษาพื้นท่ีจงัหวดัอ่ืน เช่น กรุงเทพมหานคร ท่ีมีประชากรให้เลือก
ศึกษาหลากหลายกลุ่ม 
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แบบสอบถาม 
 

ค าช้ีแจง  แบบสอบถาม ฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองการตดัสินใจซ้ืออญั
มณีหยกของนักท่องเท่ียวไทยในจังหวัดเชียงใหม่ ในหลักสูตรบริหารธุรกิจ มหาบัณฑิต
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช เพื่อให้การศึกษาคร้ังน้ีบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป็นประโยชน์ใน
การน ามาใช้ จึงใคร่ขอความกรุณาท่านตอบค าถามทุกขอ้ตามความเป็นจริงมากท่ีสุด ซ่ึงขอ้มูลท่ีได้
จะถือเป็นความลบั และจะไม่มีผลกระทบใด ๆ ต่อตวัท่านทั้งส้ิน  แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 3 
ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั

สภาพแวดลอ้มอ่ืนในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั

เชียงใหม่ 

  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขต

อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดเพียง 1 ขอ้ 
1. เพศ 
  ชาย      หญิง 
 
2.  อาย ุ
  1. ต ่ากวา่ 25 ปี    2. 25 – 40 ปี    
  3. 41 – 55 ปี    4. มากกวา่ 55  ปี ข้ึนไป 
 
3. สถานภาพ 
  1. โสด     2. สมรส    
  3. หยา่/หมา้ย 
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4. ระดบัการศึกษา 
  1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี    
  3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5. อาชีพ 
  1. นกัศึกษา    2. พนกังานบริษทัเอกชน   
  3. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  4. อาชีพอิสระ(เช่น ทนายความ หมอ )  
  5. เจา้ของกิจการ / บริษทั   6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)    ..............................  
 
6. รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
  1. ต ่ากวา่ 20,000 บาท   2. 20,001 – 50,000 บาท   
  3.มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 
 

7. ประเภทของผลิตภณัฑอ์ญัมณีท่ีท่านสนใจซ้ือมากท่ีสุด  
  1. แหวน     2. สร้อยขอ้มือ/ก าไล   
  3. สร้อยคอ    4. ต่างหู     
  5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)    ........................................ 
 
8. จ านวนคร้ังเฉล่ียต่อปีท่ีซ้ืออญัมณี 
  1. 1 คร้ัง/ปี    2. 1 -3 คร้ัง/ปี    
  3 มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 
 
9. ท่านสนใจเลือกซ้ือหยกสีไหนมากท่ีสุด 
  1. เขียว   2. ม่วง     
  3. ขาว   4. ด า   
  5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)    ........................................ 
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10. ท่านมกัจะซ้ืออญัมณีจากแหล่งใดมากท่ีสุด  
  1. ร้านเพชรทองและอญัมณีทัว่ไป  
  2. ร้านเพชรทองและอญัมณีในศูนยก์ารคา้/โลตสั, บ๊ิกซี, บ๊ิกซีเอก็ตร้า 
  3. การขายตรง    
  4. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................   
 
11. ราคาของอญัมณีหยกท่ีท่านซ้ือในแต่ละคร้ังมีราคาเท่าใด 
  1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2. 10,001-30,000 บาท   
  3.มากกวา่ 30,000 บาท ข้ึนไป 
 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัสภาพแวดลอ้มอ่ืน

ในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกของนกัท่องเท่ียวไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

  

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องระดบัความส าคญัของหลงัขอ้ความท่ีท่านคิดว่าตรงกบั
ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้  (ก าหนดให้มีความส าคญัมากท่ีสุด 5 คะแนน  มาก 4 
คะแนน ปานกลาง 3 คะแนน นอ้ย 2 คะแนน และ นอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน) 
 
1.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ 
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1. ด้านผลติภัณฑ์      
1.1 คุณภาพของอญัมณีหยก       
1.2 รูปแบบท่ีทนัสมยัของอญัมณีหยก      
1.3 ความหลากหลายของสินคา้อญัมณีหยกตามประเภท เช่น ต่างหู 
สร้อย ก าไร แหวน ฯลฯ 

     

1.4 อญัมณีหยกมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามรูปแบบและ ลกัษณะ      
1.5  การจดัท าอญัมณีหยกเป็นชุด      
1.6  การออกใบรับประกนัอญัมณีหยก      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ 
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1.7  การรับเปล่ียนหรือคืนอญัมณีหยก      
1.8  กล่องบรรจุอญัมณีหยกท่ีสวยงาม      
2. ด้านราคา      
2.1 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน       
2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.3  สามารถต่อรองราคาได ้       
2.4  อตัราการแลกเปล่ียนและซ้ืออญัมณีหยกคืนมีความเหมาะสมและ
ยติุธรรม 

     

2.5  มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน       
2.6  การใหบ้ริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต      
2.7  การใหบ้ริการรับช าระดว้ยเช็คเงินสด      
2.8. การใหบ้ริการผอ่นช าระสินคา้      
3. ด้านการจดัจ าหน่าย      
3.1 ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้      
3.2  ความสะดวกในการจอดรถ      
3.3 วนัเปิดและปิดบริการ      
3.4 มีหลายสาขาใหบ้ริการ       
3.5 การจดัจ าหน่ายอญัมณีทาง Internet      
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ      
4.2 การให้ส่วนลดพิเศษหรือแจกของแถมของก านลัในช่วงเทศกาล
ต่างๆ 

     

4.3 การจดัท า Catalog อญัมณีหยกส าหรับบริการลูกคา้      
4.4 การจดัแสดงสินคา้บริเวณดา้นหนา้และภายในร้าน      
4.5 การจดัท าเอกสาร คู่มือ แนะน าใหค้  าปรึกษาใหค้วามรู้ดา้นอญัมณี
หยกแก่ลูกคา้และผูส้นใจ 

     

4.6 การจดัสินคา้ให้ตรงกบัเทศกาลต่างๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ ตรุษจีน 
วาเลนไทน์ ฯลฯ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ 
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4.7 การจดัชิงโชคและแจกรางวลัแก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญัต่างๆ ของ
ร้าน เช่น เปิดสาขาใหม่  

     

4.8 ทางร้านมีการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงอญัมณี      
4.9 การแนะน าจากผูท่ี้เคยซ้ืออญัมณีหยกจากร้านนั้นๆ      
5. ด้านบุคลากร      
5.1 พนกังานใหค้วามตอ้นรับท่ีอบอุ่นและมีอธัยาศยัดี      
5.2 พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้      
5.3  พนกังานสามารถส่ือสาร อธิบายไดอ้ยา่งชดัเจน      
5.4 พนกังานมีความเอาใจใส่และเตม็ใจใหบ้ริการ      
5.5 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และมีบุคลิกดี      
5.6 มีจ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ       
5.7 พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้      
5.8 พนกังานมีความซ่ือสตัยแ์ละจริงใจต่อลูกคา้      
6. ด้านกระบวนการ      
6.1 ความรวดเร็วและตรงเวลาในการส่งมอบอญัมณีหยก      
6.2 ความสะดวกในการรับบริการ      
6.3 ความสามารถในการจดัหาอญัมณีหยกตามความตอ้งการ      
6.4  การใหบ้ริการนอกสถานท่ีแก่ลูกคา้      
6.5 การใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเสมอภาค      
6.6 การแนะน าทางเลือกต่างๆ ใหลู้กคา้ เพ่ือประกอบการตดัสินใจ       
7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
7.1 ผู ้จ  าหน่ายได้รับการยกย่องว่าเป็นผู ้มีความรู้ เป็นผู ้เช่ียวชาญ
ดา้นอญัมณีหยก 

     

7.2 ร้านจ าหน่ายเป็นสมาชิกของชมรมอญัมณี      
7.3. ร้านจ าหน่ายได้ผ่านการรับรองคุณภาพ และมาตรฐานต่างๆ 
ดา้นอญัมณี 

     

7.4. ร้านจ าหน่ายไดรั้บรางวลัต่างๆ จากการประกวดอญัมณี      
7.5. ร้านจ าหน่ายไดรั้บใบประกาศเกียรติคุณเป็นร้านอญัมณีดีเด่น      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ 
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7.6 ความกวา้งขวาง/เป็นสดัส่วนภายในร้าน      
7.7 การตกแต่ง/บรรยากาศภายในร้าน      

 
 

2. ปัจจัยสภาพแวดล้อมอืน่ 
ปัจจยัด้านอืน่ๆ ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ 
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1. ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั      
2. ความนิยมเก่ียวกบัอญัมณีหยก      
3. ระดบัความตอ้งการซ้ืออญัมณีหยกของผูบ้ริโภค      
4 . เทคโนโลยกีารผลิตอญัมณีหยก      
5. ความผนัผวนทางการเมืองและนโยบาลของรัฐบาล      
6. ภาวะการแข่งขนัของอญัมณีหยก      
7. อตัราการเปล่ียนแปลงของราคาอญัมณีหยก      
8. วฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือในการสวมใส่อญัมณี หยกเช่น การ
เลือกใชใ้หเ้หมาะกบัราศี 

     

 

ตอนที่ 3 ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซ้ืออัญมณีหยกของนักท่องเที่ยวไทยในเขตอ าเภอเมือง 

จังหวดัเชียงใหม่ 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดเพียง 1 ขอ้ 
1.  เหตุผลท่ีท่านซ้ืออญัมณีหยก 
  1.  เพื่อใชเ้อง    2.  เพื่อเป็นของก านลัของขวญั  
  3.  เพื่อเก็บสะสม    4.  เพื่อขายต่อ/เก็งก าไร   
  5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................   



 90 

2.  กรณีซ้ือเพื่อใชเ้องท่านจะซ้ือในโอกาสใด 
   1.  วนัคลา้ยวนัเกิด     
   2.  วนัเงินเดือน/เงินโบนสัออก/มีเงินในมือมากๆ  
  3.  วนัส าคญัในเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน  
  4.  อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................   
 
3.  ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ืออญัมณีของท่าน  
 1.  ตดัสินใจเอง   
 2.  เพื่อน/ญาติ    
 3.  ครอบครัว เช่น สามี/ภรรยา/บิดา/มารดา/บุตร  
 4.  อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................   
 
4.  ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจ าหน่ายอญัมณีหยกจากแหล่งใดบา้ง 
  1.  ป้ายโฆษณากลางแจง้  2.  แผน่พบั/ใบปลิว   
  3.  หนงัสือพิมพ ์   4.  การบอกต่อของบุคคลอ่ืน  
  5.  วทิย ุ    6.  อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................   
 
5.  หากท่านคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ืออญัมณีหยกจากแหล่งใด 
  1.  ถามเพื่อน /ผูท่ี้เคยซ้ือ  
  2.  อินเตอร์เน็ต    
  3.  ส ารวจจากร้านจ าหน่ายอญัมณี    
  4.  นิตยสาร    
  5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................   
 
6.  ท่านใชเ้วลานานเพียงใดในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม 
  1.  นอ้ยกวา่ 1 สัปดาห์     
  2.  1-2 สัปดาห์    
  3.  3-4 สัปดาห์      
  4.  มากกวา่ 4 สัปดาห์  
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7.  ท่านใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ืออญัมณีนานเพียงใด 
  1.  นอ้ยกวา่ 1 สัปดาห์  2.  1-2 สัปดาห์    
  3.  3-4 สัปดาห์   4.  มากกวา่ 4 สัปดาห์ 
 
8.  ท่านมกัใชบ้ริการหลงัการขายขอ้ใดบา้ง  
 1.  การซ่อมแซม  2.  การตรวจเช็คสภาพ   
 3.  การท าความสะอาด 4.  การขาย    
 5.  คืน/เปล่ียน  6.  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................   
 

“ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม” 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ - สกุล  นางสาวจิราภรณ์  ดีพลบั 
วนั เดือน ปีเกดิ  27  กนัยายน  2509 
สถานทีเ่กดิ  กรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา ปริญญาตรี สาขาภาษาฝร่ังเศส คณะศึกษาศาสตร์  
 มหาวทิยาลยัรามค าแหง  พ.ศ.  2531 
สถานทีท่ างาน ร้านกลว้ยไมห้ยก  
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป  
 


