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บทคัดยอ 
 
  การศึกษาพฤตกิรรมและปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษา
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงค  เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล 
ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน  เพือ่ศึกษาระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล
ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน  เพือ่วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ 
และรายไดเฉล่ียตอเดือน  เพือ่เปรียบเทียบระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดาน
เพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน  
  การวิจัยเชิงสํารวจใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลทําการสุม
ตัวอยางจากผูท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเงินในสถานท่ีสําคัญในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร  จํานวน   
424  ชุด ดวยวิธีการสุมแบบบังเอิญ ทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS    
การวิเคราะหขอมูลใชการแจกแจงความถี่  คารอยละ  คาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และทดสอบ
สมมติฐานดวยสถิติ การวิเคราะหความแตกตางดวย t-test  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA)  และคา Chi Square  กลุมตัวอยางของการวิจัยคร้ังนี้เปนเพศหญิงมากกวาเพศ
ชาย คิดเปนรอยละ 78.80 21.20 ตามลําดับ  สถานภาพสวนบุคคลที่มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามมาก
ท่ีสุด คือ มีอายุระหวาง 21 – 30 ป  มีสถานภาพโสด  มีอาชีพเปนขาราชการ/ลูกจางของรัฐ  มี
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  และมีรายไดเฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน 
  จากการวิจัยคร้ังนี้  พบวา  สวนใหญผูบริโภคนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ประเภท
แหวน   ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือโดยใหความสําคัญดานรูปแบบ   ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ
เงินเพื่อใชเองและตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง นิยมเลือกซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก



หางสรรพสินคา โดยเฉล่ียเลือกซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยกวา 3 คร้ังตอป  และมีมูลคาการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง รวมไปถึงการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก  แคตตาล็อคสินคา สวนเร่ืองระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน พบวา ดานผลิตภัณฑ  โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียเทากบั 3.88              
เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  เคร่ืองประดับเงินมีคุณภาพท่ีด ี
(เชน ตวัเรือนเงางามไมมีรอยขีดขวน)  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08  ปจจัยทางการตลาด ดานราคา  
โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.88  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญ
มากท่ีสุดไดแก  ราคาสินคาเหมาะสมกับมูลคาท่ีไดรับ  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.00  ปจจัยทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย   โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.45   เม่ือพิจารณา
รายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  รานคามีความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง     
ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.87  ปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริม
การตลาด   โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.77  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา    ขอท่ีมี
ระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  การรับประกันคุณภาพของสินคา  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.15  ปจจัย
ทางการตลาดโดยภาพรวม อยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.75  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา ปจจยั
ทางการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภณัฑและ ดานราคา  
มีคาเฉล่ียเทากบั 3.88 
 จากผลการวิจยัคร้ังนี้ สรุปวา ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครจาํแนก    
ตามสถานภาพสวนบุคคล ดานอายแุละรายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน แตผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล   
ดานเพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน สวนผูบริโภคในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล ดานเพศ มีระดับความสําคัญจากปจจัยทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ไมแตกตางกัน แตผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล ดานอายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน มีระดับความสําคัญจากปจจยั
ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับนี้ ผูศึกษามีความต้ังใจศึกษาถึง พฤติกรรมและปจจยั
ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร  

ผูศึกษาไดรับคําแนะนําอยางดีจากทานรองศาสตราจารย สมจิตร  ลวนจําเริญ       
ซ่ึงเปนอาจารยท่ีปรึกษาในการทําการศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับนี้ ซ่ึงทานอาจารยใหความอนุเคราะห 
ชวยเหลือใหคําปรึกษา ใหการสนับสนุน พรอมท้ังกรุณาตรวจทานขอบกพรองตาง ๆ และให
คําแนะนําแกไข จนการศึกษาเฉพาะบุคคลนี้สมบูรณเปนอยางดี ผูศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณ
อยางสูงไว ณ ท่ีนี ้

ขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรูใหแกผูศึกษา  
และขอขอบคุณบุคลากร เจาหนาท่ีในคณะบริหารธุรกิจท่ีคอยอํานวยความสะดวกตาง ๆ จนกระท่ัง
การศึกษาเฉพาะบุคคลนี้สําเร็จลุลวงไปดวยด ี

ขอขอบคุณทุก ๆ ทานท่ีไดใหความกรุณาเสียสละเวลา และใหความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถามเปนอยางดี อันเปนประโยชนแกการศกึษาเฉพาะบุคคลในครั้งนี้  

สุดทายนี้ ขอกราบขอบพระคุณ คุณแม และเพื่อน ๆ รวมรุนทุกทาน ท่ีคอยใหความ
ชวยเหลือและเปนกําลังใจดวยดีตลอดมา 
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 ตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
 ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร  83  
4.5 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดบัความสําคัญตอ   
 การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
 ตอปจจัยทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล 
 ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน  88 
    
บทท่ี 5 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 97  
5.1 สรุปผลการศึกษา 98 
5.2 สรุปการทดสอบสมมติฐาน 101 
5.3 อภิปรายผล 101 
5.4 ขอจํากัดของการศึกษาเฉพาะบุคคล 103 
5.5 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 104 
 
บรรณานุกรม  105 
ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 107 
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สารบัญตาราง 
 

ตาราง   หนา   
4.1 แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบ 

แบบสอบถามจําแนกตามเพศ  51 
4.2 แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไป ของผูตอบ 

แบบสอบถามจําแนกตามอายุ 51 
4.3 แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบ 

แบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ 52 
4.4 แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบ 

แบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 52 
4.5 แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบ 

แบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 53 
4.6 แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบ 

แบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน  53 
4.7  แสดงจํานวนและคารอยละของประเภทของเคร่ืองประดับเงิน 54  
4.8  แสดงจํานวนและคารอยละของความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 54 
4.9  แสดงจํานวนและคารอยละของเหตุผลท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 55  
4.10  แสดงจํานวนและคารอยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพล 
 ในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 55 
4.11 แสดงจํานวนและคารอยละตามสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 56  
4.12   แสดงจํานวนและคารอยละตามความถ่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
 โดยเฉล่ียตอป  57 
4.13   แสดงจํานวนและคารอยละตามมูลคาเฉล่ียในการซ้ือ 
 เคร่ืองประดับเงินแตละคร้ัง  57 
4.14   แสดงจํานวนและคารอยละตามแหลงการรับรูขอมูลขาวสาร 
 เกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงิน  58 
4.15 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 

ประเภทเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 58   
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สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง   หนา   
4.16 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 

ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 59 
4.17 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 

เหตุผลท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 60  
4.18  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 61    
4.19  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ ระหวาง 

 สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 62  
4.20  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอป 
 กับสถานภาพดานเพศ 62 
4.21 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 

มูลคาเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินตอคร้ัง 
 กับสถานภาพดานเพศ 63 
4.22  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง   
 แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ 
 เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 64 
4.23  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 ประเภทเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอายุ 65 
4.24  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ  
 ระหวางความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
 กับสถานภาพดานอายุ 66 
4.25  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ  
 ระหวางเหตุผลท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอายุ 67  
4.26  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอายุ 68 
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สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง   หนา   
4.27  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ    
 ระหวางสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอายุ 69 
4.28 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  

ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปกับสถานภาพดานอายุ 70 
4.29 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 มูลคาเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินตอคร้ังกับสถานภาพดานอายุ 71  
4.30  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ ระหวาง 
 แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอายุ 72 
4.31  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 ประเภทเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 74 
4.32 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 

ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน  75 
4.33  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 เหตุผลท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 76 
4.34 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 
 บุคคล ที่มีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพ 
 ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 77  
4.35  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ ระหวาง 
 สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 78 
4.36  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง 
 ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอป 
 กับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 79 
4.37 แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธ ระหวาง 
 มูลคาเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินตอคร้ัง 
 กับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 80 
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สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง   หนา   
4.38  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวาง  
 แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงิน 
 กับสถานภาพ ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 82 
4.39 แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
 ท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 83 
4.40 แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาดดานราคา 
 ท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 85 
4.41 แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย  
 ท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 85 
4.42   แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
 ท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 86 
4.43  แสดงคาเฉล่ียและคาสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของระดับ   
 ความสําคัญตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ทางปจจัยทางการตลาด 88 
4.44 แสดงคาเฉล่ีย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติท่ีใชในการทดสอบ 

สมมติฐานของการเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญตอการซ้ือ 
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานเพศ 88 

4.45 แสดงคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอการซ้ือ 
เคร่ืองประดับเงินทางปจจยัทางการตลาด จาํแนกตามสถานภาพดานอาย ุ 89 

4.46 แสดงคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอการซ้ือ  
เคร่ืองประดับเงินทางปจจยัทางการตลาด จาํแนกตามสถานภาพ 
ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 90 

4.47 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ ตอการซ้ือ 
 เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
 จําแนกตามสถานภาพดานอายุ 92 
4.48 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ 
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานราคา  
 จําแนกตามสถานภาพดานอายุ 92 
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สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง   หนา   
4.49 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ  

ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนายจําแนกตามสถานภาพดานอายุ 93 

4.50 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ   
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด  
 ดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอายุ 93 
4.51 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ   
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม  
 จําแนกตามสถานภาพดานอายุ 94 
4.52  แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ  
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ   
 จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 94 
4.53 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ   
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานราคา   

จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 95 
4.54 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ   
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย  
 จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 95 
4.55 แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ  
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด  
 จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 96 
4.56  แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ   
 ตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม  
 จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 96 
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สารบัญภาพ 
 

ภาพ   หนา   
1. กรอบแนวความคิด 3 
2. รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ือ 38 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

  ปจจุบันอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเงินเปนอีกอุตสาหกรรมหน่ึงท่ีมีการขยายตัว
อยางตอเนื่อง จากกลุมลูกคาท้ังภายในและตางประเทศ เนื่องจากเคร่ืองเงินเปนศิลปหตัถกรรมท่ีมี
มูลคาในตัวเอง คือผลิตดวยโลหะเงินและเปนผลิตภัณฑท่ีผลิตโดยชางฝมือท่ีมีความรู ความชํานาญ
และความประณีตพิเศษ ท้ังในดานรูปแบบและลวดลายท่ีสวยงาม ซ่ึงไดมีการปรับปรุงรูปแบบให
ทันสมัยอยูตลอดเวลา 
  ในตลาดการคาเคร่ืองประดับเงินนั้น มีคูแขงจากนานาประเทศ เชน ประเทศจีน 
เม็กซิโก อิตาลี เปนตน แตส่ิงท่ีประเทศไทยมีความไดเปรียบคือ ความไดเปรียบทางดานทรัพยากร
บุคคลท่ีมีความรูความชํานาญในการออกแบบผลิตภัณฑ ตลอดจนกระบวนการผลิตท่ีมี
ประสิทธิภาพ สงผลใหผลิตภัณฑมีคุณภาพ และรูปแบบสวยงาม 

 ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับเงิน จัดเปนสินคาฟุมเฟอย ราคาคอนขางสูง กลุมผูซ้ือสวน
ใหญมีระดับรายไดคอนขางสูง ทําใหความตองการภายในประเทศอยูในวงจํากดั ความตองการ
สินคาประเภทนี้จึงมีแนวโนม ขยายตัวหรือหดตัวตามสภาพเศรษฐกิจ  

 ดังนั้น ผูศึกษาจึงมีความสนใจ ศึกษาพฤตกิรรมและปจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร และผลการศึกษาดังกลาว    
จะทําใหผูประกอบการทราบปจจัยทางการตลาด และปญหาตาง ๆ ท้ังนีย้ังสามารถนํามาเปน
แนวทางในการพัฒนาและปรับปรุง การวางแผนกลยุทธทางการตลาดตอไป 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

2. เพื่อศึกษาระดบัความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายได
เฉล่ียตอเดือน 

3.  เพื่อวิเคราะหหาความสัมพนัธระหวางพฤติกรรมในการซื้อเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกบัสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอ
เดือน  
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4. เพื่อวิเคราะหหาความสัมพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน  

5.  เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญจากปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และ
รายไดเฉล่ียตอเดือน  
 
ขอบเขตของการศึกษา 

  การศึกษาพฤตกิรรมและปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน กรณศึีกษา
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร มีขอบเขตของการศึกษาเปน 5 ขอ ดังนี ้

1. การศึกษาคร้ังนี้จะศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับ
เงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดาน เพศ 
อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

2. ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร ในป 2550 จํานวน 49,124 คน 

3. พื้นที่ในการศกึษาคร้ังนี้ ศึกษาประชาชนบริเวณสถานที่สําคัญในเขตบางรัก ไดแก    
หางโรบินสัน บางรัก  ซอยละลายทรัพย  และไปรษณียกลาง บางรัก 

4. ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาคร้ังนี้ ดําเนินการในวันท่ี  20 
เดือนพฤศจกิายน ถึงวนัท่ี 9 เดือนธันวาคม พ.ศ. 2551 

5. วิธีการศึกษาเปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Method) โดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังนี้ 
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ภาพท่ี 1 : กรอบแนวความคิด 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

- เพศ 
- อายุ 
- รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 
 สวนประสมทางการตลาด 

 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานราคา 
- ดานการจดัจําหนาย 
- ดานการสงเสริมการตลาด 
 

พฤติกรรมในการซื้อเครื่องประดับเงิน 
กรณีศึกษาของผูบริโภคในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร 
 

- ประเภทของเครื่องประดับเงินที่นิยม 
- ความสําคัญในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องประดับเงิน 

- เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเงิน 
- บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องประดับเงิน 

- สถานท่ีเลือกซื้อเครื่องประดับเงิน 
- ความถ่ีในการซื้อ โดยเฉล่ียตอป 
- มูลคาการซื้อ โดยเฉลี่ยตอครั้ง 
- แหลงการรับขอมูลขาวสาร 

ลักษณะประชากรศาสตร 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
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สมมติฐานของการศึกษา 

1. สถานภาพสวนบุคคล  ดานเพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน 

2. สถานภาพสวนบุคคล  ดานอายุ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน 

3. สถานภาพสวนบุคคล  ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรม     
ในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

4. สถานภาพสวนบุคคล  ดานเพศ แตกตางกนั มีระดับความสําคัญจากปจจัยทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน 

5. สถานภาพสวนบุคคล  ดานอายุ แตกตางกนั มีระดับความสําคัญจากปจจัยทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน 

6. สถานภาพสวนบุคคล  ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน แตกตางกัน มีระดับความสําคัญ
จากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการศึกษา 

  ผลการศึกษาคร้ังนี้จะทําใหทราบถึงพฤติกรรมและปจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ซ่ึงคาดวาจะเปนประโยชน 5 
ขอ ดังนี ้

1. เพื่อเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเงิน ไดนําขอมูล 
ไปใชในการปรับปรุงดานการผลิตสินคาเพื่อท่ีจะผลิตสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

2. เพื่อเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการและผูจัดจําหนาย สามารถนําขอมูลไปใชใน
การวางแผนทางการตลาด และกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสมกับความตองการของ
ผูบริโภค 

3. เพื่อเปนขอมูลใหกับผูลงทุนหรือผูท่ีสนใจจะประกอบกจิการอุตสาหกรรม
เคร่ืองประดับเงิน นําขอมูลไปใชในการตัดสินใจในการลงทุน 

4. เพื่อเปนประโยชนแกสถาบันการศึกษาตาง ๆ ท่ีมีการเรียนการสอนในวิชาการ
ตลาด สามารถนําขอมูลไปใชในศึกษาตอไป 

5. เพื่อเปนขอมูลใหความรูแกประชาชน บุคคลท่ัวไปที่มีความสนใจในเคร่ืองประดับ
เงิน สามารถนําขอมูลไปใชในการตัดสินใจซ้ือ คร้ังตอไป 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

ผลิตภัณฑเคร่ืองเงิน หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีทําจากโลหะเงินท่ีมีความบริสุทธ์ิไมนอยกวา  
รอยละ 92.5โดยนํ้าหนัก อาจมีการลงยาถม หรือเคลือบดวยทองคําบริสุทธ์ิ หรือลงยาสี หรือรมดํา 
หรือชุบทอง และอาจใชวัสดอ่ืุนมาประดับตกแตงใหดูสวยงาม เชน พลอย หิน ใชเปนเคร่ืองประดับ 
เคร่ืองตกแตงหรือเคร่ืองใชตาง ๆ 

เคร่ืองเงิน หมายถึง เคร่ืองเงินท่ีไมทีการลงยาถม หรือเคลือบดวยทองคําบริสุทธ์ิ หรือลงยาสี 
หรือรมดําหรือชุบทอง 

เคร่ืองถมเงิน หมายถึง เคร่ืองเงินท่ีมีการแกะสลักลวดลายเปนรองลงบนโลหะเงิน  และถม
ดวยน้ํายาถมสีดําซ่ึงเปนโลหะผสมของเงิน ทองแดง ตะกัว่ และกํามะถัน ทําใหเกิดลวดลายสีดํามัน
ตัดกับโลหะเงิน 

เคร่ืองถมตะทอง หมายถึง เคร่ืองถมเงินใชทองคําบริสุทธ์ิ ทาหรือเคลือบลงบนผิวเงิน
เพื่อใหสวยงามทนทานและไมหมองคลํ้า 

เคร่ืองเงินลงยาสี หมายถึง เคร่ืองเงินตกแตงใหเกิดสีดวยสารเคมี 
เคร่ืองเงินรมดาํ หมายถึง เคร่ืองเงินท่ีใชสารสีดําเคลือบลงบนผิวเงิน 
เคร่ืองชุบทอง หมายถึง เคร่ืองเงินท่ีมีการชบุทอง 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
  ในการศึกษาคร้ังนี้   ผูศึกษาไดทําการศึกษาโดยอาศัยพืน้ฐานจากแนวความคิด 
ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวของกับเนื้อหาของการศึกษาเฉพาะบุคคล เพื่อใชในการศึกษาเฉพาะ
บุคคลเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน  กรณีศึกษา
ผูบริโภคในเขตบางรักกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดศึกษาคนควา ดังหัวขอตอไปนี ้

1. ประวัติ ความเปนมา และความรูเกี่ยวกับเครื่องประดับเงิน 

2. ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 

3. ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 

4. เอกสารงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

ประวัติตํานานและกระบวนการสรางสรรคในดานการประดิษฐ เคร่ืองเงนิ  

เมืองไทยไมมีแหลงแรเงินอุดมสมบูรณเสมอประเทศอ่ืน ๆ การทําเคร่ืองเงินจึงตอง
อาศัยซ้ือแรมาจากตางประเทศ แหลงแรเงินท่ีคนไทยหามาไดคือ ประเทศจีน หลักฐานทาง
ประวัติศาสตรแสดงใหเห็นวา คนไทยอาศยันําขาวออกไปแลกซ้ือแรเงินมาจากเมืองจีน ตั้งแตสมัย
อยุธยา และในสมัยรัตนโกสินทรตอนตน เพื่อนํามาทําเปน "เงินตรา" ใชในการแลกเปล่ียน ท้ังนี้
นอกจากหลักฐานทางประวตัิศาสตรแลว การกําหนดคาของเงินท่ีใชแลกเปล่ียนกับสินคา ก็ยังไดใช
ระบบการช่ังนํ้าหนักอยางจีน นี้ลวนเปนประจักษพยานวาคนไทยนําแรเงินสวนใหญมาจากประเทศ
จีนมาใชทําส่ิงตาง ๆ ตั้งแตโบราณกาล (ประวัติตํานานและกระบวนการสรางสรรคในดานการ
ประดิษฐ เคร่ืองเงิน, internet, 2551) 

  เคร่ืองเงิน ในเมืองไทยเร่ิมแรกทําข้ึนเม่ือใดยังไมมีการศึกษาคนควาอยางจริงจัง จึง
กําหนดไมไดวางานชางประเภทนี้เกดิมีข้ึนเกาแกท่ีสุดสมัยใด กระน้ันก็ตาม ถาจะอาศัยตํานานรุนเกา 
ๆ เลาเร่ืองความเปนมาของชาวไทย เชน ตํานานสิงหนวัต ิเปนหลักฐานบอกเลาเคารอยเกีย่วกับเร่ือง
เคร่ืองเงินก็พอจะเห็นไดวาในสมัยพุทธศตวรรษท่ี 14-18 คนไทยรูจกัทําและใชเคร่ืองเงินแลว ใน
ตํานานสิงหนวัติกลาววา ลาวจก ตนตระกลูคนไทยสายหน่ึงไดลงมาจากสวรรค โดยมีบันไดเงนิ
ทอดลงมา คร้ันเม่ือมาต้ังบานเปนเมืองข้ึนแลว ก็เอาบันไดเงินมาตีเปนแทนรองนั่งปกครองบานเมือง
ตอไป ตํานานเร่ืองนี้ดูจะเปนเร่ืองปรัมปราแตก็ฝากรอยเคารอยการใชแรเงินทําส่ิงของมานานแลว 
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เงิน (Silver)  

เงิน เปนโลหะท่ีมีความขาว มีคุณสมบัติบิดโคงงอ แผเปนแผนไดดีมาก จัดอยูใน
กลุมโลหะมีคา โลหะเงินบริสุทธ์ิจะมีความออนมากจนไมสามารถนํามาทําเคร่ืองประดับได ตอง
ผสมทองแดง เพื่อใหมีความแข็งเพิ่มข้ึน ซ่ึงเปนท่ีรูจักโดยท่ัวไปคือ เงินสเตอรริง (STERING 
SILVER) มีสวนผสมของเงินบริสุทธ์ิ 92.5% และทองแดง 7.5% ทําใหมีความแข็งเพิ่มข้ึน แตยังคงมี
ความออนทําใหสามารถทํางานไดงาย จึงเปนท่ีนิยมของชางทําเคร่ืองประดับและภาชนะเงิน (Silver 
Ware) คําวาสเตอรริง มาจากช่ือ เอสเตอรริง (Estering) ซ่ึงเปนช่ือของบริษัท Eastern Germans ท่ี
ไดรับการวาจางจากพระเจาเฮนร่ีท่ี 2 ของอังกฤษ ในการผลิตเหรียญกษาปณในศตวรรษท่ี 12 และ
บางคร้ังสเตอรริง ก็จะหมายถึงเงินบริสุทธ์ิ 92.5 % คอยนซิลเวอร (COINSILVER) คือเหรียญท่ีทํา
ดวยโลหะเงินผสม กอนป ค.ศ. 1966 สหรัฐอเมริกาไดนาํโลหะเงินมาผลิตเหรียญกษาปณมาใชใน
ประเทศ โดยใชเงินบริสุทธ์ิผสม 90% และทองแดง 10% แตในปจจุบันในสหรัฐอเมริกาใชเงิน
บริสุทธ์ิเพียง 40% เทานั้น โลหะเงินไดนํามาใชทําเคร่ืองประดับเนื่องจากคุณสมบัติท่ีดีตางๆ  ของ
มันเปนโลหะมีคาท่ีราคาไมแพง แตเม่ือผลิตแลวจะสามารถจําหนายไดดวย คุณคาของเคร่ืองประดับ
นั้น ๆ  

ผลิตภณัฑเคร่ืองเงิน 

 ผลิตภัณฑเคร่ืองเงิน แบงออกเปน 6 ชนดิ คือ 
1. เคร่ืองเงิน 

- แบบเรียบ  (ขัดมัน ขัดทราย จิกทราย) 
- แบบมีลวดลาย  (ตอกลาย เขียนลาย ฉลุลาย ดุนลาย) 

2. เคร่ืองถมเงิน 
3. เคร่ืองถมตะทอง 
4. เคร่ืองเงินลงยาสี 
5. เคร่ืองเงินรมดาํ 
6. เคร่ืองเงินชุบทอง 

งานเคร่ืองเงินในประเทศไทย 

 งานเคร่ืองเงินในประเทศไทยน้ัน เกิดจากการผลิตเคร่ืองเงินในครัวเรือน สวนมาก
เปนงานหตัถกรรม และมีการผลิตเคร่ืองเงินท่ีมีช่ือเสียงอยูหลายจังหวัดภายในประเทศ แตความ
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ชํานาญของชางฝมือมีความถนัดในประเภทงานเคร่ืองเงินท่ีแตกตางกัน ในปจจุบันการผลิต
เคร่ืองประดับเงินไดมีการพฒันาสูอุตสาหกรรม โดยการนําเคร่ืองจักรมาใชในการผลิต ทําใหไดผล
ผลิตจํานวนมาก แตงานเคร่ืองเงินบางประเภทกย็ังคงตองผลิตดวยมือ และผลิตโดยชางท่ีมีฝมือและ
ความชํานาญอยางสูง งานเคร่ืองเงินท่ีมีช่ือเสียง แตละจังหวัด พอสรุปได ดังนี ้

- จังหวดัเชียงใหม 
- จังหวดัลําพูน 
- จังหวดันาน 
- จังหวดัสุโขทัย 
- จังหวดันครศรีธรรมราช 
- โครงการศูนยศิลปาชีพ   

งานเคร่ืองเงิน จังหวัดเชียงใหม  

วัวลายหมูบานวัฒนธรรมและเคร่ืองเงินเชียงใหม  
  เคร่ืองเงินววัลาย ตํานานผลิตภัณฑเคร่ืองเงินในการทําเคร่ืองเงิน ของบานศรี
สุพรรณนั้น ปรากฏหลักฐานต้ังแตคร้ังพญามังรายสรางเมืองเชียงใหม ซ่ึงสรางความสัมพันธกับ
พุกาม และเจรจาขอชางฝมือ มายังเมืองเชียงใหม เพื่อฝกเปนอาชีพเสริมใหกับประชาชนทําให
เชียงใหมมีชางหัตถกรรมพืน้บานท่ีไดรับการฝกฝนและมีการสืบทอดตอเนื่องกันตลอดมา
โดยเฉพาะอยางยิ่งการทําเคร่ืองเงินของชางบานศรีพรรณ ผูตีขันเงิน จะสลักลวดลายบนขันเงิน เปน
ชางในคุมหลวงเมืองเชียงใหมในอดีต และไดนํามาถายทอดอยางตอเนือ่งใหลูกหลานจนสามารถ
เปนชางฝมือ จนเปนท่ียอมรับและไดขยายแหลงท่ีผลิตเคร่ืองเงิน ไปยังหมูบานอ่ืน ๆ เชนบานหาร
แกง อําเภอหางดง บานแมหยอย อําเภอสันทราย ซ่ึงไดพฒันารูปแบบลวดลายไปมากมาย โดยเฉพาะ
อยางยิ่งปจจุบันเคร่ืองเงิน ไดพัฒนาไปมากรวมท้ังลวดลายก็ไดพัฒนาสูวิถีชีวิตที่หลากหลายมากข้ึน
เชนกัน (เคร่ืองเงินววัลาย, internet, 2551) 
  ในอดีตกอนป พ.ศ. 2500 ชาวบานวัวลายจะประกอบอาชีพทํานากันเปนสวนใหญ 
เม่ือวางเวนจากการทํานากจ็ะเปนชางฝมือประกอบอาชีพทําเคร่ืองเงินตามท่ีไดรับการถายทอดมา
จากบรรพบุรุษโดยจะใชแรงงานของสมาชิกในครอบครัว และเกือบทุกบานจะมีโรงงานขนาดเล็ก
ประจําอยูท่ีบาน เรียกวา “เตาเสา” 
  สมาชิกในครอบครัวจะชวยกันทําเคร่ืองเงินเพื่อใชสอยในชีวิตประจําวนั และเพื่อ
การคา โดยจะไปซ้ือแรเงินจากรานคนจนีในตัวเมืองเชียงใหม จากน้ันจะนําแรเงินมาตี-ข้ึนรูป ตาม
ประเภทของผลิตภัณฑ ซ่ึงสวนใหญจะทําสลุง ขันลางหนา พาย ถาด โดยมากผูท่ีทําหนาท่ีเปนชางตี
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และข้ึนรูป จะใชแรงงานชายไดแก พอ สามี ลูกชาย สวนผูหญิงคือแม และลูกสาว จะรับหนาท่ีเปน
ชางแกะลาย และนําเคร่ืองเงินไปขาย   ชุมชนววัลาย เปนชุมชนวัฒนธรรมยานการคาท่ีมีความสําคัญ
ทางประวัติศาสตรของเมืองเชียงใหม เร่ิมต้ังแต พ.ศ.1981 พญาสามฝงแกนไดสรางวัดหม่ืนสารข้ึน
เปนศูนยกลางชุมชน ตอมาสมัยพระเจากาวลิะไดไปกวาดตอนผูคนจากชุมชนงัวลายบริเวณลุมแมน้ํา
คง และชุมชนชาวเขินจากเมืองเชียงตุง รวมถึงคนจากเมืองยอง เมืองสาด เมืองมางฯลฯ ไปจนถึง
แควนสิบสองปนนาในจีน อพยพผูคนจากที่ตางๆ มาต้ังรกรากอยูในเชียงใหม และใหบรรดา
ชางฝมือตางๆ อาศัยอยูในบริเวณในและนอกกําแพงเมือง กลุมชางเงินมาต้ังรกรากอยูใกลกับกลุมไท
เขิน โดยมีวัดนันตาราม วดัศรีสุพรรณ และวดัพวกเปย เปนศูนยกลางชุมชนและเรียกช่ือหมูบานใหม
ตามช่ือของหมูบานเดิมวา    งัวลาย หรือ วัวลาย�   
  ในยุคแรกของการทําเคร่ืองเงินจะทําเปนสวยเพื่อถวายแดเจาเมือง แตเม่ือเศรษฐกิจ
ขยายตัวเมืองเชียงใหมกลายเปนศูนยกลางทางการคาของลานนา มีการติดตอซ้ือขายกับดินแดนอ่ืน
โดยรอบไมวาจะเปนพมา ลาวหรือแมแตชาวเขาเผาตางๆ เคร่ืองเงินเร่ิมกลายเปนสินคาแลกเปลี่ยน 
ซ้ือขายกับสินคาชนิดอ่ืน สามัญชนเร่ิมครอบ ครองเคร่ืองเงินไดในขณะท่ีเจานายเปล่ียนไปใชเคร่ือง
ทองแทน 
  พอคาแมคาท้ังหลายตางก็เดนิทางคาขายระหวางคนกลุมตางๆ ทําใหเกิดการ
เปล่ียนแปลงท้ังสินคาและความรูภูมิปญญา รูปแบบของเคร่ืองเงินจึงเร่ิมหลากหลาย มีรูปแบบท่ี
สวยงามมากข้ึน เชนลายดอกฝาย ลายชนบท ลาย 12 ราศีและยังมีลายทรงมานหรือลายมาน เชน ลาย
รามเกียรต์ิ และลายของพมาท่ีสวยงามแปลกตา 
  วิชาชางท่ีถายทอดจากปูสูพอ ลูกสูหลาน รุนแลวรุนเลา ทําใหเสียงฆอนท่ีกระทบ
กับเคร่ืองเงินไมเคยหางหายไปจากยานววัลาย การทําเคร่ืองเงินเปนงานของผูชาย เนื่องจากเปนงาน
ท่ีหนัก เร่ิมต้ังแตนํากอนเงินมาหลอมแลวกระหน่ําตี สลับกับการเผาเพ่ือใหเงินออนตวั จนเปนแผน
เรียบบาง จากนั้นนําไปข้ึนรูปและแกะสลักลวดลายใหมีความสวยงาม ซ่ึงกวาจะไดเคร่ืองเงินแตละ
ช้ินไดตองแลกมาดวยหยาดเหง่ือแรงกาย 
  การทําเคร่ืองเงินเปนท้ังงานชางและงานศิลปท่ีจะตองอาศัยความปราณตีและความ
ละเอียดออน เพื่อผลงานท่ีออกมาจะไดสวยและงดงาม สมนึก อุดมวิเศษ ชางฝมือดานการทํา
เคร่ืองเงินรานวัวลายศิลป เลาใหฟงวา สมัยกอนบานววัลายไมมีรานคาจําหนาย ตางคนตางทําท่ีบาน
ใครบานมันในยามวางจากการทําไรนา เม่ือบานววัลายเร่ิมมีช่ือเสียงข้ึนหลังจากท่ีมีคนไดเชิญไป
สาธิตการตีเงินท่ีวัดแสนฝางใหเจานายจากกรุงเทพและชาวตางชาติดู ปรากฏวาไมนานเคร่ืองเงิน
ของบานวัวลายก็เร่ิมมีช่ือเสียงและไดรับความนิยมจากนกัทองเท่ียว 
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  เม่ือเคร่ืองเงินเร่ิมเปนท่ีรูจักและไดรับความนิยม จึงมีคนเร่ิมเปดรานจําหนาย
เคร่ืองเงินข้ึนมาในยานววัลายกันมากข้ึน รานคาท่ีเปดจําหนายเคร่ืองเงินเปนรานแรกช่ือ รานบัว
จันทร�  แตเปนท่ีนาเสียดายท่ีไมมีใครจําไดวาเปดข้ึนในปใด ปจจุบันรานดังกลาวไดเลิกผลิตไป
แลว สวนรานเกาแกท่ีหลงเหลือและยังผลิตเคร่ืองเงินอยูจนถึงทุกวันนี้ ไดแก รานววัลายศิลป  เปด
มาประมาณ 50 ปท่ีแลว กระท่ังเดี๋ยวนี้มีรานคาเปดจําหนายเคร่ืองเงินบนถนนววัลายเพิ่มมากข้ึน  
กวา 20 ราน 
  เม่ือเขาไปในรานววัลายศิลป จะพบเห็นตูโชวท่ีมีเคร่ืองเงินมากมายหลายชนิด 
หลากหลายรูปแบบ ท้ังเคร่ืองประดับ ของใช ของตกแตงบาน อาทิ สลุง พาน ถาด เช่ียนหมาก ซ่ึง
ของพวกนี้มีท้ังรูปทรงมานและทรงเมือง คนสมัยใหมจะนิยมลวดลายทรงมานกันมาก แตลายทรง
เมืองซ่ึงถือวาเปนลายโบราณเอกลักษณของวัวลายสมยักอนก็เปนท่ีนยิมไมแพกัน 
  ปจจุบันเศรษฐกิจและการทองเท่ียวในยานววัลายนัน้ ไมคอยไดรับความนิยม
เทาท่ีควร สวนใหญจะเปนพวกลูกคาประจําเทานั้นท่ีเดนิทางมาซ้ือเคร่ืองเงิน แตนกัทองเท่ียวไมคอย
รูจักยานการคาเคร่ืองเงินมากนัก ท้ังนี้อาจเปนเพราะไมมีการสงเสริมประชาสัมพันธเทาท่ีควร ผนวก
กับแหลงเคร่ืองบานววัลายถูกยึดครองตลาดดวยเคร่ืองเงินของชาวเขาจากไนทบาซาร จาก
ผลกระทบดังกลาวทําใหชางทําเคร่ืองเงินยานวัวลายตองเลิกอาชีพนี้เปนจํานวนมาก ประกอบกับไม
มีผูสืบทอดวิชาการชางทําเคร่ืองเงิน  
  งานหัตถกรรมเคร่ืองเงินของวัวลาย จะกลับมาเปนผลงานท่ีสรางช่ือใหเชียงใหม
เหมือนในอดตีไดหรือไม คงไมมีใครหาคําตอบได อยางไรก็ตามเคร่ืองเงินของบานววัลาย จะยังคง
อยูในใจของคนเชียงใหมและนักทองเที่ยว ไมวาจะเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมัยแคไหน เคร่ืองเงิน
ของท่ีนี่ยังคงเปนหนึ่งในงานฝมือหัตถกรรมช้ินเอกท่ีเปนเอกลักษณของเมืองเชียงใหมตอไป 

วัสดุในการผลิต 

- เงิน 100 % ส่ังซ้ือโดยตรงจากโรงงานถลุงเงิน  
- เงินแถบ 90% พบไดในประเทศพมาและอินเดีย และจากเคร่ืองเงินเกาโบราณ  

อุปกรณและเคร่ืองมือในการผลิต 

1. อุปกรณในการใชทุบตี 
1.1  ฆอนเหล็ก มีหลายขนาดหลายชนิด 
1.2  แทนเหล็ก หรือแผนไมใชรองตี 

2. อุปกรณในการขัด 
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2.1  แปรงทองเหลือง และฝอยขัดหมอ 
2.2  มะขามเปยก 
2.3  หินขัด หรือกวีีสําหรับขัดมัน 
2.4  น้ํา, สีสําหรับอุดรอยร่ัวของช้ินงาน 

3. อุปกรณในการแกะลาย 
3.1  แทนท่ีสลักลายทําดวยชันผสมดวยน้ํามันหมู 
3.2 ดอน 
3.3  ล่ิม หรือส่ิว เปนอุปกรณในการทําลวดลาย 

วิธีทําแทน 

  เค่ียวชันน้ํามันหมูจนเปนเนื้อเดียวกันเทลงไปในแทนไม หรือแผนอะลูมิเนียม แผน
โลหะ ท่ีจะทําช้ินงาน เพื่อใหเปนรูป และขนาดตามความตองการ จากนั้นนํามาตีหรือแกะสลักเปน
รูปตาง ๆ  (เคร่ืองเงินววัลาย, internet, 2551) 

ขั้นตอนในการทําเคร่ืองเงิน 

1. นําเงินมาหลอมในเบา ซ่ึงทําดวยดินเผามีลักษณะกลม แลวนําไปเผาในเตาเผาท่ี เรียกวา 
" เตาเฝา "มีลักษณะแบบสูบลมเขา 

2. ใหเติมดินประสิวและขาวสารตอกในขณะที่เคร่ืองเงินคอย ๆละลาย เพือ่ใหเนื้อเงินมี
ลักษณะเนยีนเรียบและออน 

3. ใหเติมผงถานลงไปในเงินท่ีกําลังละลาย เพื่อไมใหเนื้อเงินติดกับเบา แลวนําเงินนั้นเท
ลงในเบ้ิงท่ีใสน้ํามันกาดลงไปในเน้ือเบ้ิงแลว ประมาณ 3-4 ของเบ้ิง จะทําใหเกิดการลุกไหม เพื่อให
เนื้อเงินจับตัวกันแนน ไมมีฟองอากาศ ลักษณะของเบ้ิงนั้นทําจากดินเหนียว มีลักษณะเปนหลุมไม
ลึก 

4. ใชอุปกรณเกล่ียหนาเงอนใหเรียบ ท้ิงไว 5 นาที แลวขุดนาํผงถานออกมา 
5. คว่ําเบ้ิงลง เพือ่ใหแผนเงินหลุดออกมา 
6. นําแผนเงินท่ีหลอมเสร็จแลวไปชุบกํามะถันผสมน้ํา ในอัตราสวน 2ขวด:6 ถัง น้ําจะ 

เปล่ียนสีเปน สีฟาอมเขียว เพื่อใหกรดเขาไปแทนท่ีฟองอากาศท่ีอยูในเน้ือเงิน จากน้ันนําไปแชใน  
น้ํามะขามเปยก เพื่อลางคราบสกปรกและกรดออก โดยใชแปรงทองเหลืองขัดจะทําใหเนื้อเงิน 
ประกายสวยมากข้ึน 
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7. นําแผนไปข้ึนรูปตามลักษณะท่ีตองการ โดยการทุบหรือตี ขณะน้ันเนือ้เงินก็จะเย็นตัว 
ทําใหยากแกการข้ึนรูป จึงตองนําไปเผาไฟใหรอนอีกรอบ เพื่อใหเนื้อเงินออนตัวลง แลวนําไปข้ึน
รูปตอ 

8. นําเงินไปขัดดวยแปรงทองเหลือง ในน้ํามะขามเปยกผสมผงหินขัด เนือ้เงินจะได 
เปนเงามากข้ึน (เคร่ืองเงินววัลาย, internet, 2551) 

การแกะลายนูนสูง 

 ในสมัยโบราณการทําลายนนูสูง ชาง หรือท่ีเรียกวาสลา จะทําเปนลายนูนสูงช้ันเดยีว โดย
ดุนลายดานในเพียงช้ันเดียว จากนั้นก็ประกอบลายดานหลัง ตอมาชางก็คิดลายสองชั้น โดยการดนุ
ลายดานในสองช้ัน จนถึงสามช้ัน ชางจะทาลายนูนสูงโดยสังเกตจากธรรมชาติ ส่ิงท่ีอยูรอบตัว      
ทุกอยาง โดยชางพยายามท่ีจะใหเหมือนจริงทุกอยาง การทําลายนูนสูงเปนลานท่ีมีความ
สลับซับซอนมาก การทํางานของชางใชท้ังสมาธิ ความใจเย็น ความอดทน และใชเวลานานมากกวา
จะไดช้ินงานหน่ึง  

ขั้นตอนในการสลักลวดลายบนขันเงนิ 

1. นําเงินท่ีจะสลักลวดลายใสไปในแทนพิมพท่ีทําดวยชัน 
2. ตอกลายจากขางในขันเงินใหนูนออกมา 
3. ใสชันลงไปในขันเงินนั้นใหเต็ม และคว่ําขันเงินนัน้ เพือ่แตงลวดลายภายนอกให

สวยงามดวยเคร่ืองมือชนิดตางๆใหเหมาะสมกับลายนั้น 
4. เอาชันออกจากขันเงินโดยการลนไฟ เม่ือชันละลายกจ็ะหลุดออกมาจากแบบพิมพ 
5. ผิวที่ขรุขระใชขัดดวยกระดาษทรายใหผิวเนื้อเรียบ 
6. นําขันเงินท่ีเสร็จแลวนัน้ไปตมดวยน้ํากรดผสมกํามะถัน ตมนานประมาณ 30 นาที ให

อุณหภูมิท่ีสูงมาก ถาอุณหภมิูไมสูง วัตถุท่ีตมจะไมขาว 
7. ขัดขันเงินในนํ้าสะอาดดวยแปรงทองเหลือง จะใชผงซักฟอกกับน้ํามะขามเปยก หรือ

ผงหินขัดก็ได ขันเงินนัน้จะขาวเปนเงางาม (เคร่ืองเงินววัลาย, internet, 2551) 

ลวดลายของเคร่ืองเงินเชยีงใหม  

  ลวดลายของเคร่ืองเงินภาคเหนือ มีลักษณะเดนอยูท่ีวิธีการแกะลาย 2 ดาน ชางจะ
ตอกลายจากดานใน ใหนนูตามโครงรางรอบนอกของลายกอน แลวตีกลบจากดานนอกเปนลาย
ละเอียดอีกที ลักษณะลายและรูปทรงก็มีแบบเฉพาะของตนเอง เชน ขันทรงบาตรท่ีลายนูนลึก หรือท่ี
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เรียกวา สลุง ขันเงินใบหนึ่งมักมีลายหลายอยางผสมกันไป เชน ลายนักษัตรมีรูปสัตวขางในกรอบ
รูปรางตาง ๆ กันในกรอบหนึ่งๆเรียกวา โขงหนึ่ง ขันใหญๆมีครบท้ัง 12 ราศี ใน 12 กรอบ ก็เรียก 12 
โขง แตปจจุบันไดมีการพฒันาลวดลายข้ึนบนขันเงินแและผลิตภัณฑอ่ืนๆ ข้ึนอีกมากมาย เทาท่ีพบ
ท่ัวไปพอจะสรุปไดดังนี้ คือ  
 1.   รูปธรรมชาติและรูปเหมือนจริงตางๆ  

2. รูปเทวดา หรือลายเทพพนม 
3. รูปสัตวหิมพานตหรือรูปเร่ืองราวในวรรณคดีตางๆ  
4. รูปสัตว 12 ราศี  
5. ลวดลายไทย เชน ลายกนก ลายกลีบบัว ลายเครือเถา  
6. ลายดอก ท่ีนยิม คือดอกบัวอมะลิ ดอกจอก ดอกพุดตาน ดอกชัยพฤกษ ดอกไมรวง  
7. ลายพุมขาวบิณฑ ลายชอ กนกเปลว ลายกานขด ฯลฯ 

 ในการทําเคร่ืองเงินเชียงใหม ไดพัฒนารูปแบบจากการทําขันเงิน ไปเปนรูปแบบอ่ืนๆเชน 
พาน จาน กระเปาถือ เคร่ืองประดับอ่ืนๆ กระดุม ปน แหวน กําไล สายสรอย สรอยคอ สรอยขอมือ 
ฯลฯ ตามแนวนิยมรุนใหมมากข้ึน  (โรงเรียนปรินสรอยแยลสวิทยาลัย.  ลวดลายของเคร่ืองเงิน
เชียงใหม, internet, 2551) 

งานเคร่ืองเงิน จังหวัดลําพูน 

  การผลิตเคร่ืองเงินในอําเภอล้ี จังหวดัลําพูนนั้น ประชากรที่อาศัยอยูอําเภอนี้เปน
ชาวเขาเผากระเหร่ียง การผลิตเคร่ืองเงินเปนธุรกิจครัวเรือน เปนงานหตัถกรรมแบบโบราณ กรรมวิธี
การผลิตของชาวเขากลุมนี้ จะนําภูมิปญญาชาวบานมาใชในการผลิต รวมท้ังเคร่ืองเงินของตําบลนา
ทราย อําเภอล้ี จังหวดัลําพูน ยังเปนสินคา OTOP อีกดวย 

กระบวนการทําเคร่ืองประดบัเงิน  

  พบวา วตัถุดิบท่ีใชคือ เม็ดเงิน (99%) โดยมีพอคาคนกลางจะเปนคนนาํมาให 
พรอมกับรูปแบบและลวดลายท่ีตองการ 

อุปกรณในการทําเคร่ืองประดับเงิน จะแบงไดเปนประเภท ดังนี้  

-  อุปกรณการทุบ ไดแก คอนขนาดตาง ๆ  

-  อุปกรณการขัดตาง ๆ ไดแก แปรงทองเหลือง ตะไบ กระดาษทรายน้ํา  

-  อุปกรณการหลอม ไดแก เบาหลอมแมพิมพ ท่ีสูบลม  
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-  อุปกรณการรีด ไดแก เคร่ืองสําหรับรีดแผนเงิน เคร่ืองสําหรับดึงแผนเงินใหตึง  

-  อุปกรณสําหรับแกะลาย  

วิธีการหลอมเงิน 

  ตองนําเม็ดเงินไปเผาไฟใหละลายแลวเทลงแมพิมพท้ิงไวใหเย็น นําออกจาก
แมพิมพ นําไปรีดใหเปนแผน แลวนําไปแกะลายตามตองการ 

  การออกแบบลวดลาย  
  พบวา ชาวบานไมไดออกแบบเอง พอคาคนกลางท่ีนําเม็ดเงินมาใหทําจะออกแบบ

ให ชาวบานจะเก็บลวดลายเหลานั้นไว เพือ่ใหคนท่ีสนใจลวดลายดังกลาวส่ังทํา สวนลวดลายเดิม
ของชาวกะเหร่ียง สําหรับกําไลจะเปนลายเกลียว ตุมหูเปนลักษณะปลายบาน สรอยสําหรับหอยคอ
เดิมชาวกะเหร่ียงจะใสลูกปด 

  รูปแบบผลิตภณัฑของชาวเขา อําเภอล้ี จะเปนลักษณะคลาย ๆ เคร่ืองประดับของชาว
กระเหร่ียง แตออกแบบและประยกุตรูปแบบใหทันสมัย ซ่ึงเปนท่ีนยิมของลูกคาชาวตางชาติ ท้ังใน
อเมริกา และยโุรป 

งานเคร่ืองเงิน จังหวัดนาน 

  ชาวบานชาวเขาผลิตเคร่ืองเงินเปนธุรกิจครัวเรือน งานดวยมือ มีคุณภาพดี 
เคร่ืองเงินของจังหวดันานเปนสินคา OTOP ตําบลปากลาง อําเภอปว จงัหวัดนาน วัตถุดิบท่ีนํามาใช
คือเม็ดเงินและในการผลิตชาวบานจะใชเม็ดเงินในอัตราสวนมากพิเศษ เม่ือผลิตออกมาจะเปน
เคร่ืองประดับท่ีไมแข็งเกนิไป ออกออนๆ การทําเคร่ืองเงิน เอาเม็ดเงินมาจากกรุงเทพฯ แตจุดเดนจุด
ตางอยูท่ีสวนผสม รูปแบบ และฝมือ เคร่ืองเงินจังหวัดนาน นอกจากมีสวนผสมท่ีเปนเงินสูงแลวชาง
ยังฝมือละเอียดออน ทําออกมาไดสวยงามอีกดวย 

ขั้นตอนการผลิต มีวิธีการทํามีดังนี ้

1.  นําเงินเม็ดมารีดใหเปนแผนบาง ๆ หรืออาจจะมีการนําเศษเงินท่ีเหลือมารีดให 
เปนเสนตามขนาดท่ีตองการ ซ่ึงเม็ดเงินท่ีรีดไดนัน้ใชในการทํากระเปาเงิน เข็มขัดเงิน กําไลมือ 
กําไลเทา ตางหู สวนเศษเงินท่ีได จากการรีดจะใชในการทําสรอยคอเงิน สรอยขอมือ ตางห ูเปนตน 
เงินท่ีรีดมาเปนแผนบาง ๆ จะนํามาวัดขนาดของแบบท่ีตองการ 
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2.  นําแผนเงินท่ีรีดเปนแผนบางๆเรียบรอยแลว มาวัดแบบท่ีตองการถาตองการ
กระเปา ขนาดความกวางเทาไร สูงเทาไรเสร็จเรียบรอย ก็จะนําไปทาบบนชันไมท่ีเตรียมไว ซ่ึงกอน 
ท่ีจะทาบแผนเงินไปนั้นตองเผาชันไมใหมีความออนตัวเพื่อท่ีจะไดยดืแผนเงินไดด ีและม่ันคง แผน
เงินจะไดไมเคล่ือนท่ีเวลาตอกลาย 

3.  จากนั้นเร่ิมตอกลวดลายลงบนแผนเงินท่ีทาบไวบนแผนชันไมหรือยางไม 
สวนมาก ลวดลายท่ีตอกลงไปนั้นจะเปนรูปดอกไม ตนไม หรือรูปสัตวตาง ๆ เม่ือตอกลายเรียบรอย 
แลวจะนําแบบที่ตอกลายไปเช่ือมและดัดใหเขารูปท่ีตองการจากน้ันนาํไปแชน้ํากรดออน ๆ   (น้ํา
มะนาว) แลวขัดใหขาวสนิทหรือถาตองการลงสีอ่ืนเพิ่มเติม 

งานเคร่ืองเงิน จังหวัดสุโขทัย 

  งานเคร่ืองเงินท่ีมีช่ือเสียงของชาวบานตําบลทาชัย จังหวดัสุโขทัยนั้น คืองาน
หัตถกรรม มีรูปแบบลวดลายโบราณ มีการลงยาสีใหเกดิความสวยงาม ท้ังนี้งานเคร่ืองเงินจากอําเภอ
ศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ยังมีความปราณีตเปนพิเศษ ทําใหไดเปนสินคา OTOP อําเภอศรีสัชนา
ลัย จังหวัดสุโขทัยอีกดวย ชาวบานมีความตั้งใจทําทองและ เงินรูปพรรณ เลียนแบบอยางเคร่ืองทอง
สมัยโบราณไดอยางสวยงาม ปจจุบันมีอยูหลายรานทองโบราณ หรือ ทองศรีสัชนาลัยเปนงาน
ศิลปหัตถกรรมท่ีมีช่ือเสียงของชาวบานตําบลทาชัยและอําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัยท่ีบรรจง
ทําทองรูปพรรณเลียนแบบอยางเคร่ืองทองสมัยโบราณไดอยางสวยงาม จนมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ
ของชาวไทยและชาวตางชาติ เร่ิมแรกทองโบราณเกิดข้ึนมาจากความคิดของชางทองตระกูล "วงศ
ใหญ" โดยมีนายเช้ือ วงศใหญ อยูท่ีตําบลศรีสัชนาลัย มีอาชีพทําทองและรับซ้ือทองเกาหรือวัตถุ
โบราณ ทําใหมีโอกาสเห็นเคร่ืองทองรูปพรรณแบบโบราณตาง ๆ เปนจํานวนมาก และนับวันจะหา
ยากยิง่ข้ึน วันหนึ่งมีผูนําสรอยโบราณท่ีไดจากริมฝงแมน้ํายมมาใหด ูจึงเกิดความคิดท่ีจะทําสรอย
ลายแบบนี้มาก สรอยท่ีเห็นนั้นเปนสรอยท่ีทําดวยสัมฤทธ์ิถักสานเปนสรอยส่ีเสา จึงไดแกะลาย
ออกมาศึกษา แกะออกมาทีละปลอง ทีละขอ ใชลวดทองแดงถักรอยตามรูปแบบเดิม แตไมสําเร็จจงึ
ตัดสินใจไปหาชาวบานท่ีมีอาชีพถักสานกระบุง ตะกราใหมีลวดลายมาลองถัก หลังจากนั้นจึงไดใช
ทองคําท่ีเปนเนื้อทองสมัยใหมมาถักสาน เรียกวา สรอยส่ีเสา นับเปนสรอยเสนแรกท่ีเลียนแบบ
โบราณไดสําเร็จ หลังจากนัน้ก็ไดผลิตนําออกจําหนายท่ีรานขายของเกาในจังหวดัเชียงใหม และราน
ขายทองในตลาดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร ทําใหทองโบราณเปนท่ีรูจักของคนท่ัวไป และไดรับ
ความนิยมอยางสูง ตั้งแตป พ.ศ. 2536 เปนตนมาจนถึงปจจุบัน 
  การทําทองโบราณท่ีอําเภอศรีสัชนาลัยนั้นเปนงานฝมือทุกข้ันตอน รูปแบบท่ีนํามา
ผลิตไดจากรูปแบบเคร่ืองทองโบราณ ลวดลายประติมากรรม ลายปูนปน จิตรกรรมฝาผนัง ตลอดจน



16 

เคร่ืองทองโบราณจากแหลงอ่ืน ๆ มาประมวลกันและมีการพัฒนาตกแตงในการลงยา คือ การ
ตกแตงเคร่ืองทองใหมีสีสันสวยงาม โดยใชหินสีบดใหเปนผงละเอียดคลายทรายแกว นําไปแตง 
หรือทาบนเคร่ืองทองแลวเปาไฟใหเนื้อทรายหลอมติดกบัเนื้อทองเปนสีแดง    สีเขียว   สีน้ําเงิน  
เปนตน รูปแบบทองโบราณศรีสัชนาลัยจึงมีเอกลักษณเฉพาะตัวอยางเดนชัด 

การผลิตทองโบราณศรีสัชนาลัย  แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. ประเภทเคร่ืองประดับ เชนสรอยสามเสา ส่ีเสา หาเสา หกเสา แปดเสา สรอยกานแข็ง 
กําไลขอมือ กาํไลหลอด ขอมือถักลายเปย แหวนทอง แหวนทองลงยา เข็มขัด ตางหู เข็มกลัด และ
เคร่ืองประดับอ่ืน ๆ 

2. ประเภทเคร่ืองใชสอย เชน กระเปา ผอบ เช่ียนหมาก กระถางโพธ์ิเงิน กระถาง โพธ์ิทอง 
เส้ือถักทอง กรอบรูปทอง เปนตน  

  ทองโบราณเปนงานหัตถกรรมท่ีประณีต งดงามและมีคุณคาสูงยิ่งควรแกการ
สงเสริมใหคงไวตลอดไป 

งานเคร่ืองเงินของโครงการศูนยศิลปาชีพ   

  การทําเคร่ืองเงินของโครงการศูนยศิลปาชีพ เกิดข้ึนเม่ือพระบาทสมเดจ็พระ
เจาอยูหวัและสมเด็จพระนางเจาฯ พระบรมราชินีนาถ ทรงเสด็จพระราชดําเนินไปยังภาคเหนือ ทรง
เห็นตนไมบางตาลง    ชาวเขาท่ีอยูบนดอยสุเทพทางภาคเหนือถางปา  โคนตนไมปลูกฝนทําไรเพื่อ
ประกอบอาชีพ  การทําไรปลูกฝนไมไดทําอยูกับท่ีสลับเปล่ียนพื้นท่ีทํากินไปเร่ือย ๆ ชาวเขาไมรูวิธี 
ท่ีจะทําอาชีพอ่ืนนอกจากการปลูกฝนและทําไร จึงทําใหตนไมลดลง พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหวั
และสมเด็จพระนางเจาฯ พระบรมราชินีนาถคิดท่ีจะอนุรักษปาใหคงอยู  โดยหาอาชีพใหมเสริม
ทดแทนเพ่ือใหชาวเขามีอาชีพและมีชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึนดวย โครงการหลวงจึงเกิดข้ึนโดยให
ชาวเขาปลูกพชืเมืองหนาวท่ีเปนพืชสินคาแทนการปลูกฝนและใหทําเคร่ืองประดับเงินเสริมอีกอยาง
หนึ่ง เนื่องจากชาวเขาใชเคร่ืองประดับเงินเปนเคร่ืองประดับประจํากายและมีความรูดานการทํา
เคร่ืองเงินเปนอยางด ี ลวดลายเคร่ืองเงินมีลักษณะเฉพาะถ่ินสวยงามแสดงถึงความชํานาญ หาก
ไดรับการถายทอดพัฒนารูปแบบ สามารถทําเปนอาชีพได  จึงโปรดใหชาวเขามาเปนครูสอนการ  
ทําเคร่ืองเงินท่ีศูนยศิลปาชีพ  สวนจิตรลดา พระราชวังสวนดุสิต  ถายทอดความรูวิชาตีเงินใหเรียบ 
เทคนิคการทําลวดลายตาง ๆ ใหกับนักเรียนท่ียากจน และทําเคร่ืองเงินรูปแบบตาง ๆ     ใหศูนย
ศิลปาชีพดวย (มศว. ศูนยศิลปาชีพ, internet, 2551) 
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 เม่ือพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหวัและสมเดจ็พระนางเจาฯพระบรมราชินีนาถได
เสด็จพระราชดําเนินไปยังภาคเหนือเม่ือนานมาแลว พอฟาหลวงและแมฟาหลวงของชาวไทยภูเขา
ตางชวยกันพลิกฝนทัศนคติตออาชีพที่ชาวเขาเคยทํากันมาใหสลายหายไป  เพื่อจะรักษาปาใหคงอยู
รักษาแหลงน้ํามิใหถูกทําลาย  สมเด็จฯ ทานรับส่ังวาปากบัคนตองพึ่งพาอาศัยกัน  แตตองอยู
ดวยกัน  ไดอยางสันติ คือไมทําลายปา  ดวยเหตุนี้พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหวัจึงทรงเอาโครงการ
หลวงเขาไปชวยคือใหชาวเขาเลิกปลูกฝนหรือพืชเสพติดอยางอ่ืนและหันมาปลูกพืชเมืองหนาว
แทน  ขณะเดยีวกัน  สมเด็จฯ ก็จะทรงเปนฝายเกื้อหนุน ครอบครัวโดยทรงหาอาชีพเสริมใหทรงเหน็
วา  ผาท่ีชาวเขานุงก็เปนศิลปะของชาวเขา และชาวเขาแตละเผาก็แตงกายไมเหมือนกนั  มงก ็อยาง
หนึ่ง   ลีซอ   กระเหร่ียง  เยา  ไทยใหญ  ก็อยางหนึ่ง  คือมันมีความหลากหลายของลวดลายท่ีแสดง
ใหเห็นถึงสุนทรียภาพทางดานศิลปะ เพราะฉะน้ันจะเหน็วาเขามีเคร่ืองเงิน  เขานุงผาปกแลวยังมี
เคร่ืองประดับใสคอ ชาวเขาหลายเผาตีเงินเกงและศิลปะของแตละเผาไมเหมือนกนั คร้ันเม่ือเขา
เหลานั้นไดมีโอกาสเฝาชมพระบารมี  ก็มากราบบังคมวา  เขาทําเคร่ืองเงินได  ไมวาจะเปน
กําไล  สายสรอย  เข็มขัด ฯลฯ  จึงอยากใหสมเด็จฯ ทรงชวยหาตลาดใหซ่ึงพระองคก็ทรงรับปาก
ตอนแรกรับของมาแลวทรงทอดพระเนตรพรอมกับทรงพิจารณาเห็นวาผลิตภัณฑชาวเขาเหลานี้มี
ความสวยงามและฝมือท่ีบงบอกถึงความชํานาญช้ันบรมครู จึงโปรดฯใหเช้ือเชิญเขามาท่ีศูนย 

ศิลปาชีพแลวโปรดฯ ใหนําเด็กจากครอบครัวราษฎรยากจนจากพื้นราบมาฝกงานดวย โดยใหทําคู
กับชาวเขาเด็กเหลานั้นจะไดรับ การถายทอดวิชาตีเงิน  ทําเนื้อเงินใหเรียบทําลวดลายหลากหลาย
แบบตลอดจนศึกษาเทคนิคตาง ๆ แตสําหรับแบบของผลิตภัณฑนั้น  จะทรงพระราชทานมา
ให   เชน   โปรดใหทํารูปสัตวลอยตัวเปนกวางบาง  กระตายบาง  หรืออาจจะเปนสัตวอ่ืน ๆ 
หลากหลายประเภทโดยอาศัยวิชาตีเงินของชางเงินชาวเขา ในขณะเดยีวกันชาวเขาเองก็จะทํางาน    
ท่ีเปนงานของเขาท่ีเคยทํามากอน แตวามาแปลงใหม  เชน เม่ือโปรดฯ ใหทํากลองเขาก็จะสลัก
ลวดลายของชาวเขาลงไป  อันเปนศิลปะท่ีเขามีอยูแตแทนท่ีจะทําเปนสรอยหรืออะไรท่ีเคยทํามา     
ก็จะเปล่ียนรูปแบบใหคนสนใจนยิม (มศว. ศูนยศิลปาชีพ, internet, 2551) 

 เคร่ืองประดับและภาชนะของไทยสมัยโบราณนิยมทําดวยโลหะเงินมาก แมในปจจุบันยัง
เปนท่ีนิยมอยู  ความสวยงามของเงินคือความมันวาวและมีลวดลายท่ีแสดงออกซ่ึงความเปนไทย  มี
กรรมวิธีในการผลิตหลายรูปแบบ  เชน  การผลิตดวยวิธีหุม  การผลิตดวยวิธีทุบเคาะข้ึนรูป  การผลิต
ดวยวิธีดนุ  การผลิตดวยวิธีหลอ  การผลิตดวยวิธีกะไหล  การผลิตดวยวธีิการครํ่า     การผลิตดวยวิธี
หุม และการผลิตดวยการครํ่าในปจจุบันเลือนหายไป  นิยมผลิตดวยวิธีทุบเคาะข้ึนรูปและวิธีหลอ
มากกวาวิธีอ่ืน  เพราะทําไดรวดเร็ว และแกะลายเพิ่มเติมภายหลัง  ลวดลายท่ีนํามาใชประกอบนยิม
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ใชลายไทยประยุกตคือเปนลายไทยท่ีไมเหมือนตนฉบับเดิมแตยังคงลักษณะของเสนท่ีออนชอยและ
ความละเอียดของลายหรือใชลวดลายประจําทองถ่ิน  เชนการทําเคร่ืองเงินของชาวเขาเผาตางๆ ใช
ลวดลายประดบัเคร่ืองเงินท่ีมีตนแบบลายจากบรรพบุรุษ และความเช่ือทางศิลปะพ้ืนเมือง  วรรณ
รัตน  อินทรอํา  กลาวถึงงานเคร่ืองเงินไวความวา 

 เงิน  คือธาตุชนิดหนึ่ง  เปนโลหะสีขาวมีลักษณะแข็ง สามารถตีแผเปนแผนหนาบาง 
หรือเปล่ียนรูปทรง และหลอมละลายใหออนตัวได  มีราคารองลงมาจากธาตุทองคํา  เงินพบใน
ธรรมชาติท่ัวไป มีท้ังชนิดกอนและชนดิผงท่ีปนอยูในทราย  มนุษยรูจกันําเงินมาใชประโยชนนาน
พอกับการนําทองคํามาใช การทําเคร่ืองเงินของไทยมีมาต้ังแตสมัยสุโขทัยโดยเฉพาะเคร่ืองประดับ
เงินในสมัยอยธุยาเปนเคร่ืองประดับสําหรับชนช้ันกลางและเด็กตางกบัเคร่ืองประดับทองซ่ึงเปน
เคร่ืองประดับของชนช้ันสูง เชนกษัตริยหรือความดีมียศศักดิ์แตเคร่ืองเงินท่ีเปนภาชนะใสของเปน
ของใชสําหรับชนช้ันสูงเชนกัน โดยเฉพาะเจาเมืองทางเหนือของประเทศไทย นิยมใชภาชนะ
เคร่ืองเงิน  การทําเคร่ืองเงินของชาวเหนือ  ในอดีตเปนหตัถกรรมพื้นบานทํา ใชเฉพาะในครอบครัว 
ตอมาไดแพรหลายทํากันอยางกวางขวาง เงิน 100% คือ โลหะเงินลวนไมผสมกับโลหะอ่ืนใด  มี
ความออนตัวสูง เงิน 90%  คือเงินผสมโลหะอ่ืน  มีความแข็งกวาเงิน  100% นยิมใชทําเคร่ืองประดับ
หรือภาชนะใสของท่ีตองการ ความแข็งแรงกวาเงิน 100%   นิยมใชทําเคร่ืองประดับหรือภาชนะใส
ของท่ีตองการความแข็งแรง  เชน  กําไลขอมือ เข็มขัด กลองใสบุหร่ี  ถาด พาน (มศว. ศูนยศิลปาชีพ, 
internet, 2551) 

กลวิธีการทําเคร่ืองเงิน  สามารถแยกไดดังนีคื้อ  

1. การหุม หมายถึง  การตีหรือรีดเงินเปนแผนบาง ๆ แลวนํามาหุมหรือคลุมวัตถุส่ิงของ 
ตาง ๆ ใหเหมือนวาวัตถุนั้นทําดวยเงินท้ังหมด  การเล่ียมคือวิธีหุมอยางหนึ่ง แตหุมเฉพาะ
ขอบ  เชน  เล่ียมพระ  เล่ียมขอบภาชนะเปนตน  

2. การหลอหมายถึง   การทําแมพิมพ   แลวนําโลหะเงินท่ีหลอมละลายเทลงในแมพิมพ
ใหเปนรูปและลวดลายตามแมพิมพนั้น  

3. การดุน หมายถึงการตีหรือรีดแผนเงินใหเปนแผนบาง ๆ แลวใชเคร่ืองมือกดบน
ผิวหนาโลหะใหเกิดเปนรอยลวดลายเรียกวา  ลายดุนหรือรูปดุน  

4. การแกะลาย  หมายถึงการทําลวดลายโดยใชวัตถุมีคม  เชน  ส่ิว  แกะใหเกิดเปน
ลวดลาย  ลวดลายท่ีไดจากการแกะสลักลายนูน  ภาชนะเคร่ืองเงินของจังหวดัเชียงใหม   นิยมทํา
ลวดลายนนูมากกวากลวิธีอ่ืน  
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5. กะไหล  หมายถึงการเคลือบส่ิงท่ีเปนโลหะดวยเงินหรือทอง โดยการหลอมละลายให
โลหะเงินหรือทองเหลว  แลวนําไปทาหรือเคลือบใหติดบนโลหะอ่ืน 

6. การครํ่า  หมายถึงการเอาเงินฝงเปนลวดลายในโลหะเทคนิคการครํ่ามีท้ังโลหะท่ีเปน
เงินและทองคํา  เรียกวา ครํ่าเงินและคร่ําทอง  นิยมทํากบัภาชนะมีคม  เชน  ดามมีดหรือปกมีดใน
สมัยโบราณลวดลายทีน่ํามาใชประกอบกบัเคร่ืองเงิน นยิมประยุกตจากศิลปะไทย  เชน ลายกระจัง 
ลายกนก เทคนิคในการทําเคร่ืองประดับเงินเหมือนกับการทําเคร่ืองประดับทอง ชางทํา
เคร่ืองประดับเงินไดจะทําเครื่องประดับทองไดเชนกัน แตก็มักจะแยกชางประจําเคร่ืองประดับ
เงิน  เคร่ืองประดับทองไมปะปนกนั  เพราะชางทองจะเปนชางท่ีมีความประณีตมากกวาชางเงิน 
(มศว. ศูนยศิลปาชีพ, internet, 2551) 
 

 การทําเคร่ืองเงินของศูนยศิลปาชีพ เปนการทําแบบเคาะข้ึนรูป แบบหลอ ตกแตง
ดวยการแกะลาย และแบบสานดวยเสนเงิน เปนวิธีการสานเชนเดยีวกับการสานดวยหวายหรือไม
ไผ  เปนกระบวนการผลิตแบบพ้ืนบานของชาวนาซ่ึงเปนการผลิต โดยการใชเคร่ืองมืออยางงายท่ีหา
ไดในทองถ่ิน  ใชอุปกรณท่ีเคยใชมาต้ังแตบรรพบุรุษ เชน อุปกรณสําหรับการทุบเคาะข้ึนรูปใชคอน
เหล็ก  คอนไม  แทนเหล็ก  อุปกรณสําหรับแกะลาย  ใชส่ิว  ล่ิมตอกดวยคอน  การแกะลายจะทํา
หลังจากทุบเคาะข้ึนเปนรูปทรง  เห็นโครงสรางของผลิตภัณฑแลว เชนขันน้ํา ถาดเคร่ืองเงินของ
ศูนยศิลปาชีพมีลักษณะพิเศษกวาเคร่ืองเงินโดยท่ัวไปคือ เปนรูปสัตวลอยตัว มีท้ังวิธีการตกแตงแกะ
เปนลวดลาย  เนนความละเอียดของลายมีความประณีตท่ีขนสัตว  มีท้ังวิธีบัดกรีตอประกอบและการ
ฝงอัญมณีซ่ึงเปนการผลิตเคร่ืองเงินท่ีเนนท้ังคุณภาพและความสวยงาม  ชางท่ีผลิตตองเปนชางเงินที่
มีความชํานาญสูงจึงสามารถทําได 

เคร่ืองเงินไทย  

  เคร่ืองเงินไทยในท่ีนี้ประกอบดวยเคร่ืองเงิน 2 ประเภท ไดแก 

          1. ผลิตภัณฑเคร่ืองเงินประเภทของใช ของตกแตง ของขวัญของชํารวย เชน เคร่ืองใช
บนโตะอาหาร แจกนั กรอบรูป ขัน พานรอง เชิงเทียน ของขวัญของชํารวย ฯลฯ ผูผลิตเคร่ืองเงิน
ของไทย สวนใหญมีความรู ความชํานาญเกี่ยวกับโลหะเงินท่ีผลิตเปนอยางดี ตั้งแตการผลิต การ
ออกแบบ เทคโนโลยีพื้นบานและอ่ืน ๆ ซ่ึงเปนภูมิปญญา ความรูท่ีสืบทอดกันมาต้ังแตบรรพบุรุษ 
สินคาเคร่ืองเงินประเภทนี้จึงแฝงดวยวัฒนธรรมและคุณคาอยูในงานฝมือนั้น เนื่องจากสินคา
เคร่ืองเงินประเภทนี้ เปนผลิตภัณฑท่ีเนนงานฝมือ  และความเปนเอกลักษณความตองการของตลาด
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ภายในประเทศจึงยังอยูในวงจํากัด เพราะเปนสินคาท่ีมีราคาคอนขางสูงและจัดเปนสินคาฟุมเฟอย 
กลุมผูท่ีนิยมซ้ือหรือผูสะสมสวนใหญ จะเปนกลุมผูมีรายไดคอนขางสูง นอกจากนี้เคร่ืองเงินไทยยัง
รักษายากเพราะจะเกิดเปนฝาคลํ้าดําไดงาย ความตองการสวนใหญแตเดิมมักเปนไปเพื่องานมงคล
ตาง ๆ ไมวาจะเปนงานมงคลสมรสหรืองานบวช เปนตน รวมถึงนิยมมอบเปนของท่ีระลึกใหกันและ
กันท้ังในชวงเทศกาลตาง ๆ และรางวัลสําหรับการแขงขันกีฬาดวย ดังนั้นการผลิตสวนใหญจึงเปน
การผลิต เพื่อจําหนายใหแกนักทองเท่ียวชาวตางประเทศและสงออกเปนหลัก 

           ในปจจุบันความตองการบริโภคเคร่ืองเงินไดเปล่ียนไป เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจ 
และความนิยมสินคารูปแบบตะวนัตก ผูบริโภคจะเปล่ียนไปซ้ือเนื่องในโอกาสใด ๆ กไ็ดตลอดท้ังป 
ไมมีเทศกาลเฉพาะคนรุนใหมท่ีมีชีวิตสวนใหญเรงรีบอยูกับการทํางาน การใหของขวัญชุดเคร่ืองเงิน
หรูหราในวันแตงงานนัน้   มีนอยลงมาก สินคาเคร่ืองเงินรูปแบบเกาหรือรูปแบบเดิม เปล่ียนไปเปน
สินคาท่ีมีดีไซนท่ีทันสมัย ดไีซนหรูหรา แปลก และใชงานไดจริง ในขณะท่ีเศรษฐกิจถดถอยนิยมลด
ตนทุนดานราคา โดยใชโลหะเงินผสมโลหะอ่ืน ๆ หรือ โลหะปดดวยแผนเงินบาง ๆ (Laminate) 
หรือเปนเพยีงสวนประกอบที่มีช้ินเงินรวมประดับ มากกวาสินคาท่ีทําจากเงินท้ังหมดแบบด้ังเดิมท่ี
เหมาะสําหรับต้ังในตูโชวเทานั้น ท้ังนี้สืบเนื่องมาจากรูปแบบการดําเนนิชีวิตท่ีมีความจําเปน รายได 
เวลา และอ่ืน ๆ จํากัดมากข้ึน อีกประการหนึ่งสินคาเคร่ืองเงินเปนสินคาท่ีตองการดแูลเปนพิเศษและ
คนรุนใหมไมมีเวลาอยูบานมากนักจึงเปนผลใหผลิตภัณฑเคร่ืองเงิน จําเปนจะตองปรับปรุงพัฒนา
ใหสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจ เวลา และความตองการของผูบริโภคอยูเสมอ  

         2.  ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับเงินประเภทแหวน กําไลขอมือ สายสรอย ตางหู จี้หอยคอ 
ฯลฯ เคร่ืองประดับเงินเปนผลิตภัณฑท่ีมีอนาคตที่ด ีเพราะตลอดชวงเวลาสวนใหญของทศวรรษท่ี
ผานมา สีออนเปนท่ีนิยมมาโดยตลอด และเคร่ืองประดับเงินก็เขากนัไดดีกับสีในโทนออนจาง ในแง
ศิลปะเคร่ืองประดับไดใหโอกาสศิลปนแสดงความรูสึกของตนในรูปแบบดั้งเดิม  หรือรวมสมัยผาน
การประดิษฐเคร่ืองประดับแตละช้ิน เคร่ืองประดับเงินไมกอใหเกิดอาการแพใด ๆ ท่ีผิวหนัง ดังนัน้ 
ผูหญิงจึงสามารถซ้ือหาเคร่ืองประดับเงินไดโดยไมตองกงัวลในเร่ืองนี ้ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับเงิน 
มีการผลิตสืบเนื่องมาแตโบราณในสมัยบรรพบุรุษเชนกนั เดิมการผลิตเคร่ืองประดับเงินของไทย
สวนใหญเปนอุตสาหกรรมในครัวเรือนเปนการผลิตและจําหนายในประเทศเทานัน้ ตอมาไดมีการ
พัฒนาจากผลิตภัณฑรูปแบบเดิม กรรมวิธีการผลิตแบบเกาพัฒนาใหทันสมัย เพื่อใหไดการผลิตท่ี
รวดเร็ว มีมาตรฐาน สามารถสนองความตองการของตลาดท่ีเพิ่มมากข้ึน เม่ือขนาดกจิการเร่ิมมีการ
ขยายตัว ไดมีการพัฒนาการผลิตโดยอาศัยเคร่ืองจักรเขามาชวย เพื่อใหการผลิตงายและรวดเร็วข้ึน 
ปจจุบันมีเคร่ืองประดับเงินจาํนวนมากท่ีมีดีไซนหรูในรูปแบบแปลกใหมออกสูตลาด ซ่ึงสวนใหญ 
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มีโลหะเงินเปนสวนผสม และไดรับการตอบรับจากตลาดคอนขางด ีในระยะหลังไดรับความนิยม
มากกวาสินคาเคร่ืองเงินท่ีเปนผลิตภัณฑอ่ืนๆ โดยรสนิยมของผูบริโภคนิยมประดับรางกายท่ี
ทันสมัยมากข้ึนในหมูวยัรุน ท้ังนี้รวมท้ังการนําเอาลูกปดหรือหินสีมาประกอบเขากับเคร่ืองประดับ
เงินดวย (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, internet, 2551) 

ทัศนะและแนวโนมเคร่ืองประดับเงิน 

    ในทัศนะของผูผลิตเคร่ืองประดับเงินท่ีมีช่ือเสียงระดับโลก ไดใหความสําคัญของ
เคร่ืองประดับเงินเปนอยางมาก โดยใหขอคิดเห็นเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินไว ดังนี ้ 

เดิมทีหลายคนในวงการมองวาความนิยมในเคร่ืองประดับเงินนั้นเปนเพียงชวงหนึ่ง
ของกระแสแฟช่ันเทานัน้ แตตอนนี้กลับกลายเปนความนิยมคลาสสิกไปแลว ดวยโอกาสทํากําไรที่
สูง ยอดขายดแีละ รูปลักษณท่ีเปนสากล เคร่ืองประดับเงินไดรับความนิยมมายาวนานเชนนี ้เพราะมี
ระดับราคาท่ีแขงขันได การรับรูคุณคาวาเปนโลหะมีคา และสามารถปรับเปล่ียนตามทิศทางแฟช่ัน
และออกแบบไดหลากหลายรูปแบบ 

เคร่ืองประดับเงิน เปนตลาดที่มีขนาดใหญและม่ันคงสําหรับผูคาปลีกเคร่ืองประดับ
รายยอยท้ังหลายท่ีมองเหน็ขอดีของโลหะประเภทนี้ และนํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิต 
เคร่ืองประดับเงินมีจุดเดนตรงท่ีสามารถเปนไดท้ังเคร่ืองประดับระดับบน (High-end jewellery) และ
เคร่ืองประดับแฟช่ัน (Costume Jewellery) การนําโลหะเงินมาใชจึงสรางผลตอบแทนใหแกผูผลิต
เคร่ืองประดับไดดีทีเดียว  
  สีขาวเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับโลหะมีคา ประกอบกบัสภาวะท่ีราคาทองคําและ
แพลทินัมขยับตัวสูงข้ึนมาก จึงทําใหโลหะเงินถูกนํามาใชมากข้ึน เม่ือกอนนี้รานขายเคร่ืองประดับ
มักลังเลที่จะนาํเคร่ืองประดับเงินใสโชวในตูหนาราน เนื่องจากโลหะเงินจะหมองเร็วมากและยังใช
เวลาอีกหลายชั่วโมงในการทําความสะอาด ผูจําหนายหลายรายไดนําโลหะนิเกิล หรือโลหะ อ่ืน ๆ 
มาหุมหรือเคลือบโลหะเงินเอาไว ซ่ึงอาจกอใหเกดิอาการระคายเคืองไดเม่ือสวมใส ปจจุบันจึงนิยม
เคลือบดวยโรเดียม ซ่ึงไมหลุดลอก 
  ควรมีการเสริมสรางมาตรฐานใหมใหแกเคร่ืองประดับเงิน ยกระดับเครื่องประดับ
เงินใหมีคุณภาพ และความประณีตเทียบเทาเคร่ืองประดับทองคํา 18 กะรัต โดยดานหลังตัวเรือน
จะตองประณตีเหมือนดานหนา และตองมีดีไซนท่ีโดดเดนแปลกตา ดไีซนท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว
และความประณีตในการผลิตมีความสําคัญตอตลาดเคร่ืองประดับเงินในปจจุบัน 

เคร่ืองประดับเงินสามารถเขากับการแตงกายทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนสไตลหรูหรา
หรือแบบเกาะกระแสแฟช่ัน แนวโมเดิรนหรือคลาสสิก เคร่ืองประดับเงินสามารถสรางสรรคได
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หลากหลายสไตล ท้ังแบบช้ินงานท่ีเปนเนือ้โลหะทึบ หรือเปนลวดลายแบบแกะสลัก  หากพิจารณา
ผลงานการออกแบบในปจจบัุน จะเห็นวาเหลาดีไซนเนอร ออกแบบช้ินงานใหมีโครงสราง
หลากหลายลักษณะท้ังการถักทอ และการแกะเปนลวดลายตาง ๆ รวมไปถึงการเคลือบช้ินงานข้ัน
สุดทายหลากหลายเทคนิค 
  โลหะเงินมีคุณสมบัติหลายประการท่ีเอ้ือตอการออกแบบและงานแกะสลัก หาก
เปรียบเทียบกบัโลหะมีคาอ่ืน ๆ อยางทองคําและแพลทนิัม ซ่ึงมีความแข็งกวาและมีราคาสูง
เกินไป  ดวยคุณสมบัติของเงินท่ีเปนโลหะออน จึงสามารถตีหรือทําเปนรูปทรงตางๆไดตามแบบ จะ
กดมวนหรือแกะเปนลายไดโดยไมตองนําไปหลอม 
  เคร่ืองประดับเงินเหมาะอยางยิ่งสําหรับสุภาพสตรีท่ีแตงกาย สไตลลําลอง และ   
ไมตองการเคร่ืองประดับท่ีมีราคาสูง รวมไปถึงคนท่ีชอบเปล่ียนเคร่ืองประดับบอย ๆ ชอบสวม
เคร่ืองประดับหลาย ๆ ช้ิน และตองการเคร่ืองประดับท่ีสวมใสไดท้ังกลางวันและกลางคืน   
  ผูท่ีเปนลูกคาหลักของเคร่ืองประดับเงินคือ กลุมวัยรุน ทุกวันนี้กลุมผูบริโภคท่ีเปน
คนรุนใหม เปนผูกําหนดทิศทางตลาดมีการใชจายท่ีอิสระ ชอบทดลองส่ิงใหม ๆ และตองการให
ตนเองดูดภีายใตเคร่ืองประดับรุนลาสุด เชน ชุดเคร่ืองประดับเงินเงาวับ ประเภทสรอยคอ สรอย
ขอมือ กระดุมเส้ือ สรอยขอเทา สรอยท่ีสวมใสตามรางกายสวนตาง ๆ แหวนท่ีสวมพรอมกันหลาย ๆ 
วง สรอยคอท่ีมีลักษณะเปนลวดลาย และตางหูคูใหญ อยางไรก็ตาม ผูชายอาจกลายเปนกลุมลูกคา
ของเคร่ืองประดับเงินท่ีมีอัตราการเติบโตสูงสุดได ท้ังการจับจายเพื่อมอบเปนของขวัญหรือเพ่ือสวม
ใสเอง 
  ผูชายหันมาซ้ือเคร่ืองประดับมากข้ึน เพราะปจจุบันไมใชเร่ืองแปลกท่ีผูชายจะสวม
แหวนเงิน แมวาผูชายจะซ้ือเคร่ืองประดับไมกี่ช้ิน และไมนิยมเปล่ียนบอย ๆ เทาผูหญิง รูปแบบ
เคร่ืองประดับเงินท่ีผูชายนยิมวาเปนแบบท่ีทําออกมาเปนสัญลักษณท่ีส่ือถึงอารมณขัน และความ
ทันสมัย เชน แหวน กระดุมขอมือเส้ือ กําไลขอมือ สรอยคอ และจ้ีสําหรับสายสรอยหรือสายหนัง  
  ผูหญิงในชนบท มักจะชอบเคร่ืองประดับเงินท่ีมีน้ําหนักมาก แตคนในเมืองจะชอบ
เคร่ืองประดับท่ีมีน้ําหนกัเบาและละเอยีดประณีต สําหรับโลหะท่ีใชทําผลิตภัณฑเคร่ืองเงิน
มาตรฐานสากล จะเปนเงินสเตอรลิง ซ่ึงผูผลิตเคร่ืองประดับใชกนัโดยท่ัวไปนัน้มีความบริสุทธ์ิอยูท่ี
รอยละ 92.5  

การตลาดเคร่ืองเงิน 

  ปจจุบันมีผูผลิตเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงินของไทยอยูเปนจํานวนมาก ซ่ึงมีท้ัง
ผูผลิตสําหรับตลาดภายในประเทศและผูผลิตสําหรับสงออก โดยการผลิตเพื่อการสงออกจําเปน
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จะตองใชเทคโนโลยีในการผลิตท่ีสูงกวาการผลิตสําหรับตลาดภายในประเทศ เนื่องจากตองแขงขัน
กับคูแขงในตางประเทศท้ังในดานรูปแบบ คุณภาพและราคาสินคา ในอดีตอุตสาหกรรมเคร่ืองเงิน
ของไทย สวนใหญเปนอุตสาหกรรมในครัวเรือน และเปนการผลิตเพื่อจําหนายภายในประเทศ
เทานั้น ตอมาไดมีการพัฒนาเปนอุตสาหกรรมเพ่ือการสงออก ผลิตภัณฑเคร่ืองเงินท่ีผลิตในรูปแบบ
ของเคร่ืองประดับ จะมีการนําเพชรพลอยทั้งแทและเทียมมาเปนสวนหนึ่งของตัวเรือนหรือช้ินงาน 
โดยการผลิตเคร่ืองประดับท่ีนําอัญมณีมาประกอบกับตัวเรือนโลหะเงิน ตองอาศัยความรูอยางดใีน
ดานศิลปะ และความชํานาญในกระบวนการผลิต ตั้งแตการออกแบบ การผลิตตนแบบและแมพมิพ 
การข้ึนรูปโลหะ การหลอ การประกอบตัวเรือน รูปพรรณ การฝงอัญมณีเขากับตัวเรือนไปจนถึงการ
ตกแตงข้ันสุดทาย สําหรับตลาดเคร่ืองเงินของไทยน้ัน ประกอบดวย 2 ตลาด คือตลาด
ภายในประเทศและตลาดตางประเทศ ตลาดภายในประเทศมีสัดสวนประมาณรอยละ 20 ของ
ปริมาณผลผลิตท้ังหมด และตลาดตางประเทศหรือตลาดสงออกมีสัดสวนประมาณรอยละ 80 ของ
ผลผลิตท้ังหมด  

ตลาดภายในประเทศ 

  สินคาประเภทเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงิน จัดเปนสินคาฟุมเฟอยมีราคา
คอนขางสูง และข้ึนอยูกับความพอใจของผูบริโภค สวนใหญลูกคาภายในประเทศจะเปนกลุมท่ีมี
รายไดปานกลางข้ึนไป กลุมวัยรุน กลุมลูกคาท่ีทํางานแลว และกลุมนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ 
เพราะเปนกลุมท่ีมีอํานาจซ้ือสูง รูปแบบของผลิตภัณฑข้ึนอยูกับความตองการของลูกคาเปนสําคัญ 
โดยเฉพาะสินคาเคร่ืองเงินท่ีเปนเคร่ืองประดับจะมีรูปแบบท่ีหลากหลาย แหลงจําหนายหรือแหลง
การคาท่ีสําคัญในประเทศ ไดแก  แหลงทองเท่ียวท่ัวประเทศ แหลงผลิตและแหลงทองเท่ียวท่ีถนน
วัวลาย อําเภอเมืองจังหวดัเชียงใหม อําเภอบอสรางและสันกําแพงจังหวดัเชียงใหม อําเภอเมือง
จังหวดัสุรินทร อําเภอคลองลานจังหวดักําแพงเพชร หางสรรพสินคา ตลาดนัดสวนจตุจักร สวนลุม
ไนทพลาซา ศูนยศิลปาชีพบางไทร และยานท่ีมีนักทองเที่ยวเดินผาน เชน สีลม สุรวงศ บางรัก และ
รานขายเคร่ืองประดับในโรงแรม เปนตน   

ตลาดตางประเทศ 

 การซ้ือขายกับตลาดตางประเทศของเคร่ืองเงินไทย สามารถทําได 2 ลักษณะใหญ ๆ คือ  
1. การท่ีผูซ้ือไปหาผูขาย เปนลักษณะของการท่ีผูนําเขาติดตอส่ังซ้ือสินคาเขาไป

จําหนาย ภายในประเทศของตน โดยอาจเปนการนําเขาไปจําหนายตอใหแกรานคาปลีก หรือการท่ี
ผูนําเขาเปนผูจดัจําหนายเอง  
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2. การท่ีผูขายไปหาผูซ้ือ โดยผูขายจะดําเนนิการติดตอกับผูซ้ือโดยตรง โดยผานงาน
แสดงนิทรรศการและงานแสดงสินคา หรือวิธีการสงคณะผูแทนการคาไปยังตลาดตางประเทศ และ
จัดกิจกรรมการสงเสริมการขายในตลาดตางประเทศในรูปตาง ๆ  

จากการไดวิเคราะหภาพรวมของการสงออกผลิตภัณฑเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับ
เงินเพื่อวิเคราะหแนวโนมตลาดพบวาอยูในภาวะทรงตัว โดยดูจากสถิติตัวเลขมูลคาการสงออก
เปรียบเทียบราย 3 ปท่ีผานมา มีคาเฉล่ียใกลเคียงกัน มีเพิ่มข้ึนบางเล็กนอย ในป 2546 มูลคาการ
สงออกประมาณ 16,177 ลานบาท ป 2547 มูลคา 18,731 ลานบาท และในป 2548 มูลคา 20,492 ลาน
บาท คาดวาในชวงป 2549 และชวงเวลาท่ีเหลือ มีแนวโนมจะขยายเพ่ิมข้ึนอยางตอเนือ่ง สําหรับ
ตลาดสงออกท่ีสําคัญซ่ึงเปนตลาดหลักประกอบดวย 

สหรัฐอเมริกา เปนตลาดสงออกผลิตภัณฑเคร่ืองเงินท่ีใหญท่ีสุดของไทย เนื่องจาก
มีจํานวนประชากรมาก และสวนใหญมีกําลังซ้ือคอนขางสูง ซ่ึงแตละปจะมีมูลคาการนําเขา
เคร่ืองเงินไทยเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ไทยมีสวนแบงในตลาดสหรัฐอเมริกาประมาณรอยละ 22 อยูใน
ลําดับท่ี 2 รองจากจีน ซ่ึงมีสวนแบงการตลาด รอยละ 24  

สหราชอาณาจกัร เปนตลาดนําเขาและสงออกเคร่ืองเงินมากท่ีสุดในสหภาพยุโรป 
โดยนําเขาเคร่ืองเงินไทยเพ่ิมข้ึนประมาณปละ 16 -20 เปอรเซ็นต   

สหพันธสาธารณรัฐเยอรมน ีสินคาเคร่ืองเงินท่ีไทยสงออกไปยังตลาดนี้ ประมาณ
รอยละ 99.9 เปนสินคาเคร่ืองประดับเงิน และอีกรอยละ 0.1 เปนสินคาเคร่ืองใชบนโตะอาหาร 
เคร่ืองครัวและเคร่ืองใชในบาน ไทยสงออกเคร่ืองเงินไปเยอรมนี มีมูลคาเพิ่มข้ึนปละประมาณ     28 
- 30 เปอรเซ็นต 

ญ่ีปุน เปนตลาดสงออกสินคาเคร่ืองเงินไทยท่ีใหญเปนอันดับส่ี และนับเปนตลาด
ใหญท่ีสุดในแถบเอเชียท่ีมีมูลคาการนําเขาเคร่ืองเงินไทยเพ่ิมสูงข้ึนอยางตอเนื่อง โดยเพิ่มข้ึน
ประมาณปละ 28 - 31 เปอรเซ็นต  

นอกจากตลาดสงออกหลักท่ีสําคัญดังกลาว ยังมีตลาดอ่ืน ๆ อีก เชน อิตาลี ฝร่ังเศส 
ฮองกง รัสเซีย อิสราเอล ออสเตรเลีย และประเทศแถบตะวนัออกกลาง ซ่ึงเปนตลาดท่ีมีศักยภาพ
เพียงพอ ฐานะเศรษฐกิจด ีและถือวาเปนลูกคาประจําท่ีไทยมีการสงออกอยางตอเนื่อง และคาดวา
การสงออกเคร่ืองเงินไทยไปยังตลาดดังกลาว จะมีมูลคาเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่อง 

อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเงินจัดอยูในประเภทหนึ่งของอุตสาหกรรมอัญมณีและ
เคร่ืองประดับ  ซ่ึงเปนอุตสาหกรรมท่ีสําคัญของประเทศไทย เนื่องจากการสงออกโดยรวมของไทย
ท่ีผานมา มีมูลคาอุตสาหกรรมอัญมณีและเคร่ืองประดับอยูในอันดับตน ๆ ของประเทศ จึงจัดไดวา
อุตสาหกรรมประเภทนี้   มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจไทยโดยเฉพาะอยางยิ่งมียอดการจางงาน 
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1.2 ลานคน เม่ือพิจารณา    การสงออกเคร่ืองประดับรายผลิตภัณฑพบวา เคร่ืองประดับเงินไทยมีการ
สงออกคิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 17 ของมูลคาการสงออกอัญมณีและเคร่ืองประดับรวม และ
เปนสินคาสงออกรายการสําคัญ     ดวยมูลคาการสงออกท่ีขยายตัวในอัตราคงท่ี ในขณะท่ี
เคร่ืองประดับทองคํากลับผันผวนตลอดชวงสามป  ท่ีผานมา แมวาในภาพรวมป 2548 ท่ัวโลกยัง
ประสบปญหาในเร่ืองภาวะเศรษฐกิจท่ีคอนขางชะลอตัว ราคาน้ํามันท่ีปรับตัวสูงข้ึนอยางตอเนื่อง 
ความหวาดวิตกเร่ืองการกอการราย สงผลใหความเช่ือม่ันของผูบริโภคในคูคาหลายประเทศได
ปรับตัวลดลง อยางไรก็ตามมูลคาการสงออก เคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงินไทยยงัมีการเติบโตได
คอนขางดี ในขณะท่ีมูลคาการนําเขาโลหะเงิน ขยายตัวในระดับท่ีคอนขางสูงเชนกัน ท้ังนี้ในป 2549 
คาดวาปจจัยดานลบของปญหาสภาวะเศรษฐกิจนาจะยังคงอยู จากการคาดการณของนักวเิคราะห
หลายๆ รายใหความเหน็วาเศรษฐกิจของประเทศหลักๆ ของโลกไมวาจะเปนสหรัฐอเมริกาหรือจีน 
นาจะมีการชะลอตัวลงเล็กนอย อีกทั้งการขาดดุลท้ังบัญชีเดินสะพัดในปท่ีแลวของสหรัฐอเมริกา 
อาจสงผลตอความเช่ือม่ันในคาเงินเหรียญสหรัฐในปนีด้วย รวมถึงปจจัยในดานราคาน้ํามันท่ียังคง
ปรับตัวอยูในระดับสูง ซ่ึงอาจจะสงผลกระทบตออุตสาหกรรมเคร่ืองเงินไทย ซ่ึงสวนใหญเปนการ
ผลิตเพื่อการสงออกนั้นไมมากก็นอย อยางไรก็ตามคาดวา มูลคาการสงออกจะยังปรับตัวไปใน
ทิศทางท่ีดีข้ึน ในป 2549 นี้  

บทสรุป 

  ผลิตภัณฑเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงินของไทย เปนผลิตภัณฑท่ีจําเปนตองผลิต
จากแรงงานท่ีมีฝมือคอนขางสูง เพื่อสรางช่ือเสียงใหเปนท่ียอมรับของนานาชาติ อันนํามาซ่ึงรายได
มหาศาลเขาสูประเทศ ดังน้ันการผลิตเคร่ืองเงินไทย จึงตองมีการพัฒนาท้ังทางดานเทคโนโลยี และ
สรางแรงงานฝมือท่ีประณีต   อีกท้ังควรมีการฝกฝนแรงงานใหเกิดความชํานาญดวย ปจจุบันจํานวน
แรงงานไทยท่ีมีอยู ยังไมเพียงพอกับความตองการของตลาด โดยเฉพาะแรงงานฝมือเคร่ืองประดับ
เงิน นอกจากนี้ปจจยัหนึ่งท่ีสําคัญตอการรองรับการขยายตัวของอุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองเงินไทย
ในอนาคตก็คือ นโยบายของภาครัฐ กลไก และมาตรการตาง ๆ ไมวาจะเปนการสงเสริมการลงทุน 
มาตรการดานภาษี และมาตรการท่ีไมใชภาษีอากร ท้ังนี้เนื่องจากปจจัยขางตนเปนกลไกท่ีเกีย่วของ
กับการไดเปรียบการผลิตสินคาท่ีมีการนําเขาวัตถุดิบ     การผลิตจากตางประเทศคอนขางสูง ในสวน
ของผูผลิต ผูประกอบการไทยเองก็ควรตองเสริมสรางศักยภาพการแขงขันในระยะยาว ควรเรง
ปรับตัวในการพัฒนาศักยภาพการผลิตไปสูการผลิตสินคาคุณภาพสูงท่ีมีรูปแบบของตนเอง และ
จําหนายภายใตตราสินคาของตนเอง นอกจากน้ีควรเรงพฒันาบุคลากรดานตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิง่
นักออกแบบเคร่ืองประดับ สวนในเร่ืองการตลาดน้ัน ผูผลิต ผูประกอบการไทย ควรใหความสําคัญ
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ตลาดระดับบนท่ีเปนการแขงขันดานคุณภาพเปนหลัก และเนนการใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก ท้ัง
ภาครัฐและเอกชนควรรวมมือกันผลักดันอุตสาหกรรมเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงิน ใหเกิดการ
พัฒนาท่ียั่งยืน ดวยการกําหนดแผนการตลาดระยะสั้น ระยะกลางและระยะยาวใหแกผูผลิต 
ผูประกอบการในอุตสาหกรรมประเภทน้ี รวมถึงอุตสาหกรรมท่ีมีความเก่ียวเนื่องกัน เพื่อใหเกิดการ
พัฒนาไปในทิศทางเดียวกนั นอกจากนี้ภาครัฐควรใหการสนับสนุน และกระตุนใหเกิดการติดตาม
ทิศทางตลาดหรือแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคในตลาดสําคัญ เพื่อใหสามารถปรับตัวไดทันตอ
สถานการณ และความตองการของผูบริโภคท่ีแปรเปล่ียนไปอยูตลอดเวลาอีกดวย  

เคร่ืองประดับเงินไทยป 2550 

ตองมุงเนนการออกแบบ เรงพัฒนาคุณภาพการผลิต  
  อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเงินของไทยเปนอุตสาหกรรมท่ีผลิตเพื่อการสงออกไม
ต่ํากวารอยละ 60 ของมูลคาการผลิตท้ังหมด และมีมูลคาการสงออกขยายตัวเพิ่มข้ึนอยาง
ตอเนื่อง   โดยเฉพาะในชวงป 2540-2541 ท่ีพบวาภาวะอุตสาหกรรมการสงออกเคร่ืองประดับเงิน
ของไทยขยายตัวเพิ่มข้ึนมากอยางชัดเจน   จากนั้นในชวงป 2543-2547 อัตราการเติบโตของการ
สงออกเคร่ืองประดับเงินของไทยก็ยังคงเติบโตตอเนื่องดวยอัตราการขยายตัวเฉล่ียรอยละ 16-17 ตอ
ป  สวนสถานการณการสงออกเคร่ืองประดับเงินในระหวางป 2548-2549 นั้น พบวาการสงออก
ยังคงเติบโตตอเนื่อง แตเปนท่ีนาสังเกตวาการเติบโตเปนไปในทิศทางท่ีชะลอตัวลงเม่ือเทียบกับป
กอนๆที่มีการเติบโตดวยอัตราการขยายตัวสองหลักติดตอกันมาหลายป   โดยในป 2548 ไทย
สามารถสงออกสินคากลุมเพิม่ข้ึนรอยละ 9.2 ขณะท่ีในป 2549 เพิ่มข้ึนรอยละ 6.6  ซ่ึงสวนหนึ่ง
นาจะเปนผลมาจากจํานวนคูแขงขันท่ีเพิ่มมากข้ึน และการแขงขันท่ีทวคีวามรุนแรงเพิ่มข้ึนใน
ตลาดโลก โดยเฉพาะจากจนีและอินเดียในตลาดระดับลาง   ทําใหผูประกอบการไทยจําเปนตองเรง
ปรับตัวอยางตอเนื่องและรวดเร็วในการยกระดับสินคาสูตลาดระดับบนมากข้ึน โดยศูนยวิจัยกสิกร
ไทย คาดวาในป 2550 ไทยนาจะสามารถสงออกเคร่ืองประดับเงินไดเพิ่มข้ึนในระดบัรอยละ 5-10 
หรือคิดเปนมูลคาการสงออกไมต่ํากวา 23,000 ลานบาท 

 อยางไรก็ตาม ในป 2550 ผูประกอบการไทยยังคงตองเผชิญกับปจจัยเส่ียงหลาย
ประการดวยกนั ไมวาจะเปนภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงจากคูแขงอยางจนีและอินเดียท่ีเปนท้ังคูคา
และคูแขงสําคัญอยางหลีกเล่ียงไปไมได ความผันผวนพอสมควรท้ังคาเงินบาท ระดับราคาน้ํามันใน 
ตลาดโลก และระดับราคาวตัถุดิบเงิน รวมถึงภาวะเศรษฐกิจของตลาดหลักอยางสหรัฐฯ ญ่ีปุน และ
ยุโรป ท่ีกองทุนการเงินระหวางประเทศประเมินวาจะมีแนวโนมท่ีชะลอตัวลงระดับหนึ่งเม่ือเทียบ
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กับป 2549 ท่ีผานมา และการท่ีสหรัฐฯตัดสิทธิทางศุลกากร (Generalized System of Preferences- 
GSP) ของเคร่ืองประดับเงินไทยบางรายการ 

ดังนั้นในป 2550 ผูประกอบการไทยหลายรายยังคงตองทํางานหนกัอีกอยาง
ตอเนื่องเพื่อรักษาฐานลูกคาเกา   และสรางฐานลูกคาใหมใหเกิดข้ึน โดยผูผลิตจําเปนตองมีความรูใน
ดานการควบคุมคุณภาพ ดีไซนลาสุดและแนวโนมแฟช่ัน นอกจากนี้ผูประกอบการไทยควรหา
โอกาสเขารวมงานแสดงสินคาในกลุมตลาดใหมๆมากข้ึนเทาท่ีจะเปนไปได รวมถึงการสราง
พันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเพ่ิมชองทางกระจายสินคา ท้ังนี้เพื่อกระตุนใหเคร่ืองประดับเงินไทยท่ี
ปจจุบันสามารถครองสวนแบงตลาดเปนอันดับ 2 ในตลาดโลกสามารถขยายตลาดสงออกในตลาด
ใหมๆไดมากย่ิงข้ึนนับจากนี ้(ธนาคาร กสิกรไทย, internet, 2551) 

การเก็บรักษาเครื่องประดับเงิน  

1. พยายามหลีกเล่ียงการถูกสารเคมีตางๆ เชนสเปรย และเคร่ืองสําอางท่ีมีแอลกอฮอลเปน
สวนผสม เชนน้ําหอม เปนตน หรือหลังจากสวมใสแลวใหแชในน้ําสะอาดสักครู แลวซับแหงดวย 
ผาสะอาด 

2. เม่ือทานไมไดใชเคร่ืองประดับเปนเวลานานใหลางใหสะอาด และเก็บไวในภาชนะปด 
เชนถุงซิบ (ถุงยา) หรือกลองใสเคร่ืองประดับ 

การทําความสะอาดเคร่ืองประดับ 

 วิธีท่ี1 ใหนําเครื่องประดับลางดวยน้ํายาลางจานเจือจาง หรือ สบู หรือน้าํสมสายชูเจือจาง 
ผสมนํ้าอุน ใชแปรงสีฟนขนออน แปรงเบาๆเพ่ือใหฝุนละออง และคราบเหง่ือตางๆหลุดออก แลว
ลางดวยน้ําสะอาดอีกคร้ัง หลังจากนั้นซับแหงดวยผานุมสะอาด เคร่ืองประดับของทานก็จะดูใหมอยู
เสมอ วิธีนี้งาย ประหยดัและทานสามารถทําไดเอง 
 วิธีท่ี2 ลางดวยน้ํายาลางเคร่ืองประดับซ่ึงมีขายอยูท่ัวไป แตทานตองสังเกตุและเลือก
พอสมควร เพราะมีคุณภาพ ราคา และวิธีใชแตกตางกัน 

อันตรายเคร่ืองประดับท่ีมีนกิเกิล 

  เคร่ืองประดับท่ีมีนิกเกิลเปนสวนประกอบ ซ่ึงบางคนมีอาการแพเนื่องจาก พิษของ
นิกเกิลท่ีใชทําเคร่ืองประดับถามีในปริมาณมากเกินกวาเกณฑมาตรฐานท่ีกําหนด และถาบริเวณท่ี
นิกเกิลสัมผัสเกิดบาดแผล (เชนการแทงกานตางหูเขาไปในใบหู) รางกายจะสรางกลไกในการขับ
ของเหลว และแอนติบอดีซ่ึงมีไนโตรเจนเปนสวนประกอบมายังบริเวณท่ีเปนบาดแผลและทํา
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ปฏิกิริยากับนกิเกิลท่ีเคลือบบนเคร่ืองประดับ ทําใหนิกเกิลละลายออกมามีผลใหผิวหนังบริเวณน้ัน
เกิดอาการบวม อักเสบ และผ่ืนคันได นอกจากนี้นิกเกิลยังละลายไดดวยเหง่ือและซึมเขาสูรางกาย
ของคนไดทางผิวหนัง (ความรูเร่ืองเคร่ืองเงิน, internet, 2551) 

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
  พฤติกรรมผูบริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ท่ีบุคคลกระทํา
เพื่อใหไดสินคาหรือบริการมาเพ่ือบริโภค ตลอดจนรวมไปถึงการบริโภคดวย พฤติกรรมซ่ึงบุคคล
ทําการคนหา (Searching)  การซ้ือ (Purchasing)  การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating)  และ
การใชจาย(Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ (อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549) 
  พฤติกรรมผูบริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการ
คนหาการซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา และยังกลาวอีกวาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การตัดสินใจและการกระทําของคน
ท่ีเกี่ยวกับการซื้อ และการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
ดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ 1) พฤตกิรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ
และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถากลยุทธการตลาดสามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคได 2) เพื่อใหสอดคลองกับแนวทางความคิดทางการตลาดท่ีวาการทําใหลูกคาพึงพอใจดวย
เหตุนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจักสงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพือ่สนองความพึง
พอใจของผูบริโภคได (อางใน อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ, 2549, หนา 3) 
  พฤติกรรมผูซ้ือ(Buyer Behavior) คือ “กระบวนการตดัสินใจและการกระทําของ
บุคคลท่ีเกี่ยวกบัการซ้ือและการใชสินคา” จากความหมายดังกลาวจะเหน็วานกัการตลาดจําเปนตอง
ศึกษาและวเิคราะหถึงพฤติกรรมการซ้ือ ดวยเหตุผลหลายประการคือ 1) เนื่องจากวิธีการท่ีผูซ้ือ
กระทําหรือแสดงออกตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจจะมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จอยางยิง่ 
2) จากแนวความคิดการตลาดวา ธุรกิจควรตองการสรางสวนประสมการตลาดท่ีทําใหลูกคาพอใจ 
เพื่อเพ่ิมความเขาใจวาอะไรที่ทําใหผูบริโภคพอใจ นักการตลาดจึงตองพิจารณาถึงปจจัยหลักท่ีมีผล
ตอการซ้ือของผูบริโภควาเขาจะซ้ือหรือไมซ้ือ ซ้ืออะไร ท่ีไหน เม่ือไหร และอยางไร    3) เม่ือนักการ
ตลาดไดเขาใจถึงปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูซ้ือดีข้ึน ทําใหนกัการตลาดเปนผูท่ีอยูใน
สถานะท่ีดีข้ึนกวาเดิมในการคาดคะเนถึงการตอบสนองของผูซ้ือท่ีมีตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ
ได โดยรายละเอียดของการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ือจะเนนเฉพาะพฤติกรรมผูบริโภคเปนหลัก (อางใน  
อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549, หนา 5) 
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  พฤติกรรมผูบริโภคสําหรับตลาดสินคาผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ
(Consumer Buying Behavior) ของลูกคาท่ีเปนผูบริโภคข้ันสุดทาย ซ่ึงไดแกผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาไป
เพื่อใชสวนตัว ลักษณะของผูบริโภคประเภทนี้มีความหลากหลายในหลายๆดาน ไมวา อายุ รายได 
ระดับการศึกษา วัฒนธรรม รสนิยมและอ่ืนๆ ผลจากความหลากหลายเหลานี้สงผลไปยังพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือสินคาแมชนดิเดียวกนัแตอาจตองการรูปแบบท่ีแตกตางกัน หรือแมกระท่ังดวย
เหตุผลในการซื้อท่ีแตกตางกันออกไป เชนการท่ีเดก็วยัรุนตัดสินใจซ้ือเส้ือตัวใหมแมยังมีใสอยูอีก
หลายตัว ดวยเหตุผลท่ีวาเส้ือตัวเดิมท่ีมีลาสมัย ทําใหอับอายเพ่ือนในกลุม ในขณะท่ีพอแมของเด็ก
วัยรุนคนนั้นตัดสินใจซ้ือเส้ือตัวใหมเพราะเส้ือตัวเดิมเกามากแลวและใกลจะขาดเปนตน (สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2550) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาวากลุมผูบริโภคมีพฤติกรรม
อยางไรในการดําเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาและบริการอยางไร ซ่ึงหลักการท่ีมี
ประสิทธิภาพในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคคือ หลัก 6Ws 1H ท่ีตองพิจารณาหลักตาง ๆ 
เกี่ยวกับตลาดเพื่อใหไดคําตอบท่ีตองการทราบตามหลัก 70s ดังตอไปน้ี 

1.  ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is target market ?) ดังท่ีกลาวมาแลวขางตนวา 
ผูบริโภคทุกคนอาจไมใชลูกคากลุมเปาหมายเสมอไป วัตถุประสงคแรกในการศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคก็เพื่อหากลุมท่ีใชสินคาหรือบริการ หรือมีแนวโนมท่ีจะใชสินคาหรือบริการนั้น ๆ  ซ่ึงจะ
ชวยใหทราบลักษณะกลุมเปาหมาย เชน ลูกคากลุมเปาหมายของสายการบินตนทุนตํ่า เปนกลุม
รายไดปานกลาง ชอบเดินทาง ชอบความสะดวก มีความทันสมัย เปนตน 

2.  ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy ?) หลังจากสามารถระบุ
กลุมเปาหมายที่ชัดเจนไดแลว จึงทําการวิเคราะหพฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบถึงความตองการที่
แทจริงท่ีลูกคาตองการจากผลิตภัณฑหรือองคการ (Objects) เชน การเปดตัวของสายการบินตนทุน
ต่ํา เปนเสมือนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายกลุมใหญ เนื่องจากสายการ
บินท่ีใหบริการอยูเดิมมีราคาแพง และมีบริการบางอยางท่ีไมจําเปนและผูบริโภคไมมีความตองการ 
ดังนั้นการตัดบริการบางอยางออกไป ทําใหตนทุนตํ่าท่ีสุด ขายในปริมาณมาก ทําใหราคาถูกลง 
โดยเฉพาะในระยะส้ัน ๆ ไมเกิน 2 ช่ัวโมง ทําใหกลุมเปาหมายสามารถใหบริการไดมากข้ึน เปนตน 
ลูกคากลุมเปาหมายจึงซ้ือการเดินทางท่ีรวดเร็ว ไมใชความสะดวกสบาย 

3.  ทําไมจึงซ้ือ (Why does the market buy ?) การวิเคราะหในหัวขอนีจ้ะชวยให
ทราบถึงเหตุผลท่ีแทจริง (Objectives) ในการตัดสินใจซ้ือของสินคา เพื่อสามารถนํามาเปนแนวทาง
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ในการวางแผนจูงใจกลุมเปาหมายของสายการบินในประเทศ จะเหน็ไดวาลูกคาแบงออกเปนสอง
กลุมหลักคือ กลุมลูกคาท่ีซ้ือเวลาเปนหลัก จึงไมตองการสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน เม่ือทําใหราคา
ต่ําลงกับ ระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน โดยเปรียบเทียบกับการเดนิทางรูปแบบอ่ืน ผูบริโภคกลุมนี้จะยินดจีาย
เพิ่มข้ึนเพื่อการซ้ือระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน แตไมไดตองการส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีจะสรางตนทุนเพิ่ม 
และกลุมลูกคาท่ีซ้ือความสะดวกสบายเปนหลัก ท่ีมีความสามารถและยินดีท่ีจะจายเพ่ือท่ีจะไดรับ
ความสะดวกสบายเพ่ิมข้ึน เปนตน หรือเหตุผลในดานอ่ืน ๆ ท่ีอาจเห็นไดชัดคือ การซ้ือความเปน
ไทย การซ้ือความภาคภูมิใจหรือการซ้ือดวยความจําเปน เปนตน ถาธุรกิจพิจารณาไมดีแลวอาจมอง
เหตุผลของการซ้ือผิดไปได 

4.  ใครมีสวนรวมในการซ้ือ (Who participates in the buying ?) ในการตัดสินใจ
ซ้ืออาจมีบุคคลอ่ืนที่มีสวนรวมหรือมีอิทธิพลในการ (Organization) เพราะผูท่ีทําหนาท่ีซ้ืออาจไมใช
ผูท่ีใชสินคาโดยตรง อาจใชรวมกันหลายคน อาจไมมีความรูเกีย่วกับสินคามากนักจึงตองอาศัยผูรู
หรือกลุมของผูซ้ือเขามามีสวนรวมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผูมีสวนรวมก็เพื่อใหเปนขอมูลใน
การจัดทําโปรแกรมทางการโฆษณาในการชวยกระตุนการตัดสินใจ ซ่ึงตองพิจารณาวาจะใชกลุม
อางอิงใดในการเขาถึงกลุมผูใช หรือจะเขาถึงกลุมผูใชโดยตรง หรือถาเปนผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือมีหนาท่ี
ในการตัดสินใจใหกับผูใช ธุรกิจอาจตองมุงเนนท่ีกลุมผูซ้ือเปนหลัก 

5.  ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy ?) ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภค
สินคาและบริการในแตละประเภทท่ีแตกตางกันตามโอกาสที่จะใช ดังนั้นการวิเคราะหโอกาสใน
การซ้ือของลูกคา (Occasion) จะชวยใหนกัการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตใหเพยีงพอ 
และเตรียมแผนการสงเสริมการตลาดในรูปแบบและในชวงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคาท่ีมีการ
บริโภคมากในบางฤดูกาล เชน ดอกไมในชวงเทศกาลตาง ๆ ไมวาจะเปนโรงแรม บังกะโล รีสอรต 
รวมถึงบริการขนสงตาง ๆ ท้ังสายการบิน รถทัวร รถไฟในชวงฤดูทองเที่ยว หนังสือและเส้ือผา
นักเรียนในชวงปดเทอม หรือรานอาหารในชวงกลางวันหรือคํ่า เปนตน 

6.  ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy ?) เพื่อทราบถึงแหลงท่ีลูกคานิยมหรือ
สะดวกท่ีจะไปซ้ือ (Outlets) เพื่อการบริหารชองทางการจําหนายท่ีเหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุม 
เชน นอกเหนือการซ้ือต๋ัวเคร่ืองบินจากสายการบินโดยตรง ดวยพฤติกรรมของกลุมเปาหมายท่ีไมมี
เวลาในการเดินทางเพื่อหาซ้ือต๋ัวมากนกั และตองการความสะดวกสบาย การอาศัยคนกลาง ไดแก 
บริษัททัวรหรือบริษัทจําหนายต๋ัวเขามาชวยในการจัดจําหนายต๋ัว และการอาศัยเคร่ืองมือ
อิเล็กทรอนิกสเพื่อใหลูกคาสามารถจองต๋ัวผานอินเทอรเน็ต สามารถชวยอํานวยความสะดวกและ
สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากข้ึน เปนตน 
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7.  ซ้ืออยางไร (How does the market buy ?) เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือของ
ลูกคา (Operation) วามีข้ันตอนการซ้ืออยางไร ตั้งแตการรับรูถึงปญหา ทําการคนหาขอมูลเพื่อแกไข
หรือลดปญหานั้น ๆ ทําการประเมินทางเลือกในการแกไขปญหา และตัดสินใจซ้ืออยางไร จะชวยให
ธุรกิจมีขอมูลในการวางแผนการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายใหมากท่ีสุด 
เชน กลุมเปาหมายในเขตกรุงเทพฯ มีความความจําเปนและความตองการในการเดินทางทําธุรกิจ
หรือทองเท่ียวในจังหวดัภูเกต็ ทางเลือกของกลุมเปาหมายคือ รถทัวร รถไฟ เคร่ืองบิน กลุมเปาหมาย
จะทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติ ขอดีและขอเสียของแตละทางเลือก ถาลูกคาตองการความรวดเร็ว
และความสะดวกสบาย โดยไมคํานึงถึงเร่ืองราคา การใหบริการท่ีสะดวกสบาย และการเดินทางใน
ชวงเวลาที่เหมาะสมกับความตองการของลูกคา จึงเปนแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการจูงใจลูกคากลุมนี้ แต
ถาลูกคาคํานึงถึงราคา ก็ควรจะมุงเนนท่ีราคาท่ีคุมคาในการเดินทางเปนหลักเปนตน 

นอกจากนี้ การทราบถึงความรูสึกของลูกคาหลังการซ้ือ-การใชผลิตภณัฑนัน้ จะ
ชวยใหทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินคาและบริการไดดี และสามารถตอบสนองตอลูกคาไดดี
ยิ่งข้ึน เชนสายการบินนกแอร ท่ีทําการสํารวจความเท่ียงตรงในการเดินทางของเคร่ืองบินของตนท่ี
บินถึงท่ีหมายตรงเวลาสูงถึง 95% และเปนแนวทางในการพัฒนาประสิทธิภาพของสายการบินใหดี
ยิ่งข้ึน เปนตน 

แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค(The Concept of Consumer Behavior) 

  ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น เพื่อใหการศึกษามีความเปนไปไดชัดเจน จึงมี
ผูพยายามเสนอแนวความคิด(Concept) หรือแบบจําลอง(Model) ข้ึนหลายรูปแบบ ในท่ีนี้ขอเสนอ
ตามลําดับกันไปดังตอไปนี ้
  แบบจําลองของคอตเลอรและอารสตรอง(Model of Consumer Behavior by Philip 
Kotler and Gary Armstrong) ฟลิป คอคเลอรเปนผูมีช่ือเสียงทางดานการตลาดยุคปจจบัุน ไดกําหนด
แบบจําลองของการศึกษาดานพฤติกรรมผูบริโภค โดยแบงการพิจารณาออกเปน 

 ส่ิงกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืนๆ(Marketing and Other Stimuli) ส่ิงกระตุน
ทางการตลาดไดแกปจจยัท่ีเรียกวาสวนผสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวย ตัว
ผลิตภัณฑ(Product) ราคา(Price) การวางจําหนาย(Place) และการสงเสริมการจําหนาย(Promotion) 
สวนปจจยักระตุนอ่ืนๆไดแก ปจจยัดานเศรษฐกิจ(Economic) เทคโนโลยี(Technological) การเมือง
(Political) และวัฒนธรรม(Cultural) 

 กลองดําของผูซ้ือ(Buyer’s Black Box) ประกอบดวยลักษณะของผูซ้ือ(Buyer 
Characteristics) และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ(Buyer Decision Process) 
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 การตอบสนองของผูซ้ือ(Buyer Responses) ไมวาดานการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจดั
จําหนาย เวลาท่ีซ้ือและจํานวนท่ีซ้ือ 

  ลักษณะของตัวแบบนีเ้ร่ิมจากการพิจาณาปจจัยท่ีเปนตัวกระตุน ซ่ึงประกอบดวย
ปจจัยทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การวางจําหนายและการสงเสริมการจําหนาย และปจจัย
กระตุนอ่ืนท่ีแวดลอม ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม ปจจัยทางการตลาดจะ
เปนตัวกระตุนโดยตรง เชนผูบริโภคท่ีตองการซ้ือนาฬิกา ก็มีผูผลิตนาฬกิาในรูปแบบตางๆ ท้ังระดับ
ราคาต้ังแตต่ําถึงแพงมาก รวมท้ังลักษณะการวางขายตามรานนาฬกิาท่ัวไปหรือตามหางช้ันหรู เชน 
นาฬิกายี่หอหรู อาเด็ค ซิคิเซ็น ไซโก แทกฮอยเออร โรเล็กซ แวเชอรอน 
  สวนปจจยัอ่ืนไดแก สถานการณทางเศรษฐกิจอาจช้ีใหเห็นอํานาจซ้ือของผูบริโภค 
หากเศรษฐกิจเจริญและขยายตัวผูบริโภคกมี็อํานาจซ้ือสูง หากเศรษฐกิจอยูในสภาวะตกตํ่า อํานาจ
ซ้ือก็จะลดลง และยังมีเทคโนโลยีท่ีแตกตางกัน เชนการไขลาน อัตโนมัติหรือการใชแบตเตอร่ีเปน
ตน รวมท้ังวัฒนธรรมของแตละกลุมสังคมจะเปนองคประกอบท่ีกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ 
เชนวัฒนธรรมท่ีมุงเนนคานยิมดานวัตถุและความหรูหรา หรือวัฒนธรรมท่ีเนนความเรียบงายและ
ประหยดัส่ิงเหลานี้เปนองคประกอบท่ีกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาใดๆ 
  สําหรับกลองดํา (Black Box) หมายถึงลักษณะท่ีประกอบข้ึนเปนมนษุยแตละคน
ประกอบ ดวยลักษณะทางบุคลิกภาพ (Characteristic) ซ่ึงไดแกองคประกอบของมนุษยแตละคนรวม
ตั้งแตการแสดงออกทางกายจนถึงสภาพทัศนคติท่ีมีตอเร่ืองตางๆและรวมถึงลักษณะทางดาน
กระบวนการตดัสินใจของบุคคลแตละคน ส่ิงเหลานี้เปนส่ิงท่ีมนุษยแตละคนผานการเรียนรูทาง
สังคม (Socialization) และส่ังสมประสบการณตั้งแตวัยเด็กจนโต และหลอมรวมกันเปนมนุษยแตละ
คน เชนบางคนถูกเล้ียงใหเห็นคุณคาของเงินและมีนิสัยประหยดั ในขณะท่ีบางคนถูกเล้ียงใหใชของ
ดีราคาแพงใชของถูกไมได ส่ิงเหลานี้สะสมอยูในทัศนคติของแตละคน เรียกวา “กลองดํา” หรือ 
“Black Box” และสงผลเปนอยางสูงไปยังข้ันตอนการตอบสนองในการซ้ือของผูบริโภค 
  การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนับเปนข้ันตอนสุดทายของกระบวนการกลาวคือ
ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑชนดิใด ยีห่อใด ราคาเทาใด เม่ือไรและจาํนวนเทาใด ก็หลังจากท่ีได
ผานข้ันตอนกระตุนทางการตลาดและอ่ืนๆ ผานเขามาในข้ันของกลองดํา ผสมผสานกับทัศนคติ 
และสงผลไปยงัการตัดสินใจซ้ือสินคาชนิดใดๆไมวาจะเปนระดับราคา ยี่หอ รูปลักษณหรืออ่ืนๆ 
นักการตลาดท่ีประสบความสําเร็จไดแกผูท่ีพิจารณาปจจัยทุกดานรวมกันอยางเหมาะสมถูกตอง ทํา
ใหสามารถคาดการพฤติกรรมผูบริโภคเปาหมายไดถูกตองกับสินคาของตน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 
2550) 
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  พฤติกรรมของผูซ้ือเร่ิมตนจากมีส่ิงเรา (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึก
ของเขาทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองทําการหาขอมูลเกี่ยวกับส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ตองการของเขา เพื่อทําการตัดสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ืออันเปนการตอบสนอง (Response) 
ในท่ีสุด 

1. ส่ิงเรา  คือส่ิงท่ีเขามากระทบและกระตุนผูซ้ือ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดจากส่ิงเราภายใน (Inside 
Stimulus) ท่ีรางกายเกิดความไมสมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ กอใหเกิดความตองการท่ีจะรักษา
สมดุลนั้น หรือจากส่ิงเราภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงแบงออกเปน 

 ส่ิงเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) อันเปนส่ิงเราท่ีเกี่ยวของกับสวนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีนักการตลาดตองพัฒนาข้ึนมา และนํามาใชในการกระตุนใหผูซ้ือ
เกิดตระหนักถึงความไมสมดลุ เกิดความตองการ และเกิดความตองการซื้อ 

 ส่ิงเราอ่ืน ๆ เปนส่ิงแวดลอมอันอยูเหนือความควบคุมขององคการท่ีสงผลในการ
ทําใหเกิดการซ้ือได เชน สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยท่ีีอํานวยความสะดวก กฎหมายท่ีเอ้ือ
ประโยชน นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุนใหเกิดการลงทุน หรือวัฒนธรรมท่ีสรางพฤติกรรมการใช 
ฯลฯ ในทางตรงกันขาม ส่ิงเราตางๆ ท่ีมีลักษณะในทางลบอาจจะไมกอใหเกดิการซ้ือ แมจะมีความ
ตองการเกิดข้ึนก็ตาม เชน สภาวะเศรษฐกจิถดถอย การเพ่ิมข้ึนของภาษีสินคา ฯลฯ 

2. กลองดํา  เปนระบบของความรูสึก ความตองการ และกระบวนการตัดสินใจท่ีเกดิข้ึน
จากความคิดและจิตใจของผูซ้ือ อันเปนส่ิงท่ียากแกการเขาใจ เปรียบเสมือนกับกลองดําของ
เคร่ืองบินท่ีเกบ็ขอมูลท้ังหมดเกีย่วกับลูกคาไวภายใน ซ่ึงนักการตลาดตองพยายามศึกษาเกีย่วกับ
ปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือ รวมถึงตองศึกษาถึงข้ันตอนของกิจกรรมใน
การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือดวย 

3. การตอบสนอง  เปนกระบวนการท่ีเกีย่วของกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑอันเปนการ
ตอบสนองตอส่ิงเรา ซ่ึงผูซ้ือจะแบงการตัดสินใจออกเปนข้ัน ๆ เร่ิมตนจากการตัดสินใจเกี่ยวกบัชนิด
ของผลิตภัณฑ เชน เลือกซ้ือดินสอธรรมดาหรือดินสอกด เม่ือตัดสินใจวาจะเลือกซ้ือดินสอกด 
จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภัณฑ ถาหากเปนสินคาหรือบริการท่ีมีราคาแพง มีความซับซอน ผูซ้ืออาจจะ
พิจารณา เลือกผูขายกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ แตถาหากสินคาหรือบริการนัน้ ๆ ไมมีความซับซอนหรือ
ราคาไมแพงมากนัก ผูซ้ือก็อาจจะไมคอยใหความสําคัญกับการเลือกผูขายมากนกั แตจะพจิารณาจาก
ความพึงพอใจในการบริการหลัก จากนั้นจะพิจารณาถึงชวงเวลาท่ีจะซ้ือ โดยอาจจะเลือกซ้ือเม่ือ
สินคาเดิมหมด เม่ือตองการใชบริการในขณะนั้น หรือวางแผนการซื้อลวงหนากอนท่ีจะตองใชใน
คร้ังตอไป หรือกอนท่ีของเดมิจะหมด หรือซ้ือเม่ือมีการมอบขอเสนอพิเศษ ซ่ึงอาจสงผลถึงการ
ตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือดวย 
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4. กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ  ถึงแมผูซ้ือจะมีลักษณะการซ้ือ เหตุผล หรือความชอบท่ี
แตกตางกัน แตผูซ้ือจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงเราสามารถแบงออกเปน 5 
ข้ันตอนคือ 

ข้ันตอนท่ี 1 การรับรูถึงความตองการ  ผูบริโภครายหนึ่ง ๆ จะตระหนกัถึงความตองการใน
ส่ิงท่ีตนเองรูสึกวายังขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภณัฑท่ีสามารถมาเติมเต็มใหกับ
ความตองการนั้น เชน ผูบริโภคคนหนึ่งตระหนักถึงความตองการใชคอมพิวเตอร เพือ่ท่ีจะสามารถ
ทํารายงาน สืบคนขอมูล และใชติดตอกับผูอ่ืนผานอินเทอรเน็ตไดสะดวกมากข้ึน 

ข้ันตอนท่ี  2 การคนหาขอมูล  ผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑใหมาก
ท่ีสุด เพื่อนํามาใชในการตัดสินใจ เชน เม่ือผูบริโภคตองการซ้ือคอมพิวเตอร กจ็ะทําการหา
รายละเอียดเก่ียวกับคอมพิวเตอร โดยการสอบถามจากรานคา เพื่อน ผูรู เพื่อใหได
ขอมูลคอมพิวเตอรท่ีคาดวาจะเหมาะสมกับตนเอง 

ข้ันตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก  ผูบริโภคจะนําขอมูลท้ังหมดท่ีไดมาทําการเปรียบเทียบ
เพื่อหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสมกับตนเองท่ีสุด เชน เม่ือผูบริโภคท่ีตองการซ้ือคอมพิวเตอรได
ขอมูลท่ีตองการท้ังหมดมาแลว ก็จะทําการเปรียบเทียบถึงขนาดของเคร่ือง คุณสมบัติ ยี่หอ ราคา 
รูปแบบเพื่อหาทางเลือกท่ีดแีละเหมาะสมท่ีสุดในการใชงานและความสามารถท่ีจะจายไดของ
ผูบริโภค โดยทําการเปรียบเทียบระหวางตราวามีลักษณะแตกตางกันอยางไร มีขอโดดเดนหรือ
ขอเสียแตกตางกันอยางไร ซ่ึงอาจจะประเมินโดยการใหคะแนนจากมากไปหานอยแกแตละ
คุณสมบัติก็ได เม่ือรวมคะแนนท้ังหมดแลว คะแนนของสินคาตัวใดสูงกวากจ็ะตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาตัวนั้น เปนตน 

ข้ันตอนท่ี 4 การตัดสินใจ  เปนการตัดสินใจทําการซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ือตองตัดสินใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ผูขาย เวลาในการซ้ือ เชน เลือกระบบโทรศัพท เลือกยี่หอโทรศัพท เลือก
รานคาท่ีจะซ้ือ เลือกชวงเวลาท่ีจะซ้ือ (โอกาสในการซ้ือรอชวงเวลาท่ีมีการสงเสริมการตลาด ซ้ือชวง
ปลายเดือน หรือรอซ้ือพรอมเพื่อน) และจํานวนท่ีเหมาะสมท่ีจะซ้ือ สินคาบางอยางมีระยะเวลาใน
การใชงานไมนานนัก หากพจิารณาซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนอาจไดรับสวนลด พิจารณาจากระยะใน
การใชงานและระยะเวลาท่ีจะตองซ้ือคร้ังตอไป เปนตน 

ข้ันตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ-การใช  ผูซ้ืออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพึงพอใจจากการซ้ือ-การใชดังกลาวคือ 

 เม่ือพึงพอใจ ก็จะทําการซ้ือซํ้า และอาจกลายเปนลูกคาท่ีมีความภกัดไีด นอกจากน้ี
แลวอาจบอกตอไปถึงบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีใกลชิดดวย 
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 เม่ือไมพึงพอใจ ก็จะเลิกใช และอาจประจานใหผูฟงตอไป หรืออาจประจานให
ผูอ่ืนฟงตอไป หรืออาจเรียกรองใหผูขายรับผิดชอบ 

นอกจากนี้แลว ขอมูลหลังการซ้ือ-การใชจะกลายเปนขอมูลยอนกลับ (Feedback) ท่ีสําคัญ
สําหรับลูกคาในการพิจารณาในการตัดสินใจซ้ือคร้ังตอไป 

5.   ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ   การท่ีจะตอบคําถามเหลานั้นไดตองเขาใจถึง
พฤติกรรมการซ้ือวามีส่ิงกระตุนและการตอบสนองของผูบริโภคอยางไรบาง ปจจัยหลักท่ีมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก 

 5.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors)  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ไดมากท่ีสุด 

 วัฒนธรรม (Cultural Factors)  เปนปจจัยพืน้ฐานท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมและ
ความตองการของบุคคลตนท่ีเติบโตและอยูในสภาพแวดลอมท่ีมีวัฒนธรรมเดียวกนั จะมีคานยิม 
การรับรู ความชอบและพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

 วัฒนธรรมยอย (Subculture)  ในวฒันธรรมใหญจะประกอบดวยวฒันธรรมยอย 
ในขณะท่ีวฒันธรรมของผูคนในแถบเอเชียมีความคลายคลึงกัน เม่ือเปรียบเทียบกบัวัฒนธรรมของ
ประเทศในแถบตะวันตก แตละประเทศในแถบเอเชียก็มีความแตกตางกัน ในขณะท่ีประเทศไทยมี
วัฒนธรรมท่ีแตกตางจากประเทศญ่ีปุน แตละสถานศึกษาหรือคณะวิชาท่ีปลูกฝงหลายส่ิงท่ี
นอกเหนือจากเน้ือหาเชิงวิชาการ และวัฒนธรรมจะซึมซาบเปนพฤติกรรมของบุคคล 

5.2 ช้ันสังคม (Social Class)  การจัดแบงลําดับช้ันของสังคมท่ีมีความเหมือนและแตกตาง
กันช้ันสังคมท่ีแตกตางกัน พฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงสถานะทางสังคมของตน เม่ือเปลี่ยนสถานะทาง
สังคมคนก็มีแนวโนมท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไปดวย การแบง
ช้ันสังคมใชเกณฑดานอาชีพ การศึกษา รายได ทําเลที่อยูอาศัย ตนท่ีแตกตางทางช้ันสังคมมีแนวโนม
ท่ีจะแสดงออกตางกัน ในขณะท่ีคนในช้ันสังคมเดียวกันมีแนวโนมท่ีจะแสดงออกคลายคลึงกัน ไม
วาจะเปนการแตงกาย วิธีการพูด วิธีการพกัผอน ฯลฯ แตละช้ันสังคมจะรับรูกันเองวาใครอยูในช้ัน
ใดท้ังสูงหรือตํ่ากวา จะพยายามแสดงออกหรือรับรูไดจากส่ิงท่ีใชหรือแสดงออก เชน เคร่ืองแตงกาย 
รถยนต บาน เฟอรนิเจอร เคร่ืองประดับ ฯลฯ 

5.3 ปจจัยทางสังคม (Social Factors)  ผูคนจะไดรับอิทธิพลจากสังคมรอบขางท่ีเปนกลุม
อางอิง ครอบครัว และบทบาทและสถานะทางสังคม 

 กลุมอางอิง (Reference Groups)  กลุมท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของ
บุคคล ท้ังท่ีมีอิทธิพลทางออมและอิทธิพลโดยตรง (Membership Groups) ไดแก 
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 กลุมอางอิงปฐมภูมิ (Primary Groups)  ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน เพื่อน
รวมงาน เปนลักษณะของการติดตอกันอยางตอเนื่องและไมเปนทางการ 

 กลุมอางอิงทุติยภูมิ (Secondary Groups)  ไดแก กลุมศาสนา อาชีพ สมาคม เปน
ลักษณะการตดิตอกันแบบเปนทางการมากกวา แตมีความตอเนื่องนอยกวา 

 ครอบครัว (Family)  สถาบันครอบครัวมีความสําคัญท่ีสุดและมีอิทธิพลท่ีสุดใน
กลุมอางอิงปฐมภูมิ ซ่ึงปลูกฝงอบรมนิสัยตาง ๆ แกบุคคล นักการตลาดตองเขาใจถึงบทบาทของแต
ละบุคคลในครอบครัว ซ่ึงจะแสดงบทบาทและมีอิทธิพลในการของบุคคลในครอบครัวและการ
ตัดสินใจของครอบครัว 

 บทบาทและสถานภาพ (Role and Status)  แตละบุคคลแสดงออกในแตละกลุมท่ี
เปนสมาชิกอยู คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท เปนท้ังลูก แม เพื่อน หวัหนา ลูกนอง เปนตน ซ่ึงแตละ
บทบาทก็จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ แตละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยูดวยเปน
สถานะท่ีสังคมยอมรับในตัวบุคคลนั้น ๆ ตองตระหนกัถึง “สัญลักษณของสถานะ (Status Symbol)” 
ในการทําการตลาด คนตองการการยอมรับจากสังคม และพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน 

5.4 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors)  พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยเฉพาะของบุคคลดวยเชนกัน 

 อายุและข้ันของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage)  พฤติกรรมและรสนิยมของ
บุคคลจะแตกตางกันไปตามชวงอายแุละข้ันของวงจรชีวติ 

 อาชีพ (Occupation)  อาชีพมอิีทธิพลตอรูปแบบการบริโภคของบุคคล นักการ
ตลาดควรทําการศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุมและพัฒนากลยุทธท่ีเหมาะสม สินคาประเภทเดียวกนั
อาจตองมีการออกแบบท่ีหลากหลายเพื่อใหเหมาะสมกบัแตละกลุมอาชีพ 

 สภาพเศรษฐกจิของบุคคล (Economic Circumstances)  ประกอบดวยรายไดท่ี
สามารถนําไปใชได สินทรัพยและเงินออม หนี้สิน รวมถึงทัศนคติดานการออมและการใชจายของ
บุคคลมีอิทธิพลตอการซ้ือ นักการตลาดตองศึกษาถึงสภาพเศรษฐกจิของบุคคล โดยเฉพาะสินคาท่ีมี
ความออนไหวตอรายได ถามีการเปล่ียนแปลง จะตองปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสถานการณ เชน 
การปรับผลิตภัณฑใหม ปรับตําแหนงผลิตภัณฑ หรือปรับราคาผลิตภัณฑ 

 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแมบุคคลมีจะอายุเทากัน อยูในวฒันธรรม
เดียวกัน มีสถานะทางสังคมเหมือนกนั และทํางานอาชีพเดียวกัน ก็อาจมีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ี
แตกตางกัน วถีิท่ีบุคคลใชในการดําเนินชีวติ ไมวาจะเปนความสนใจ การแสดงออกท้ังความคิดเหน็
และการกระทํา การนําเสนอผลิตภัณฑควรพิจารณาถึงรูปแบบการดําเนนิชีวิต โดยตองส่ือใหไดวา
ผลิตภัณฑเหมาะสมกับรูปแบบการดําเนนิชีวิตของผูบริโภคอยางไร 
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 บุคคลลักษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 
ลักษณะเฉพาะของบุคคลจะสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคได บุคคลลักษณะบงบอกได
จากความเช่ือม่ันในตนเอง เปนตัวของตัวเอง คลอยตามผูอ่ืน มีความผูอ่ืน มีความเปนผูนํา ชอบ
ตอตาน หรือปรับตัวไดดี สวนแนวคิดของตนเองเปนวิธีท่ีบุคคลมองตนเองในแงมุมที่แตกตางกัน 
ไดแก แนวคิดท่ีมองวาส่ิงท่ีเปนตัวตนท่ีแทจริง (Actual Self-concept) ซ่ึงจะแตกตางจากแนวคิดท่ี
มองตนเองในอุดมคติ (Ideal Self-concept) เปนส่ิงท่ีอยากจะเห็นตัวเองในส่ิงท่ีเปน ซ่ึงแตกตางจาก
แนวคิดท่ีคิดวาคนอ่ืนมองตนเอง  (Their other self-concept  

 think other see them) 
5.5  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors)   ทางเลือกในการซ้ือของบุคคลไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยหลักทางจติวิทยา 4 ประการคือ 
  การกระตุนเรา (Motivation) ความตองการของบุคคลมีความหลากหลายและอาจ

เกิดข้ึนพรอม ๆ กัน บางก็เปนไบโอจิก (Biogenic) หรือส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากความตึงเครียด (Tension) 
เชน ความหิว ความกระหาย ความไมสะดวก บางก็เกดิจากสภาวะจิตใจ (Psychogenic) เกิดจากความ
ตึงเครียด เชน การยอมรับการมีสวนรวมของสังคม การยอมรับการประสบความสําเร็จ ความ
ตองการตาง ๆ จะยังไมมีแรงจูงใจมากพอท่ีจะกระตุนใหผูบริโภคเกิดการกระทําในทันที เพียงแต
กอใหเกิดความรูสึกตึงเครียด ดังนั้นนักการตลาดตองสรางการกระตุนเพื่อใหเกิดการกระทํา 
การศึกษาถึงทฤษฎีการจูงใจจะชวยใหชวยใหเขาใจและสามารถนําแนวคิดการจูงใจการปรับใชได
เหมาะสมยิ่งข้ึน ซ่ึงทฤษฎีท่ีไดรับการกลาวถึงและนํามาใชมากท่ีสุด ไดแก ทฤษฎีการจูงใจของมาส
โลว ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด และทฤษฎีการจูงใจของเฮิรซเบิรก 

  การรับรู (Perception) ผูท่ีไดรับการกระตุนจะพรอมท่ีจะแสดงออก การแสดงออก
ในรูปแบบไหนข้ึนอยูกับการรับรูของบุคคล การรับรูเปนกระบวนการในกการเลือก (Select) จัดการ 
(Organize) และแปล (Interpret) ขอมูลท่ีเปนปจจยันําเขา ซ่ึงสงผลใหการรับรูของบุคคลตอส่ิง
เดียวกันแตกตางกันไป เนื่องจากกระบวนการในการรับรูท่ีแตกตางกัน 

  การเรียนรู (Learning) ถาไมมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม แสดงวาไมเกิดการเรียนรู 
ในทางตรงกนัขาม ถาเกิดพฤติกรรม แสดงวาเกดิการเรียนรู สามารถสรางการเรียนรูใหบุคคลไดโดย
ใชแรงขับดัน (Drive) ส่ิงกระตุน (Stimuli) ส่ิงช้ีนํา (Cue) การตอบสนอง (Response) และการบังคับ 
(Reinforcement) 

  ความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) มาจากการเรียนรูของบุคคลท่ีมีการ
ปลูกฝงมาระยะเวลาหนึ่ง จากสภาพแวดลอมและสังคมท่ีบุคคลอยูรวมเปนสวนใหญ เชน ครอบครัว 
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วัฒนธรรม ศาสนา ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการดํารงชีวิตและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
และความเช่ือและทัศนคติเปล่ียนแปลงไดยาก (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

ภาพท่ี 2 : รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ือ 

 
ท่ีมา : ฉัตยาพร  เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร : ซีเอ็ดยูเคช่ัน. 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 

• ปจจัยดานวัฒนธรรม 

• ปจจัยดานสังคม 

• ปจจัยสวนบุคคล 

• ปจจัยดานจิตวิทยา 

กลองดํา 

สิ่งเรา (Stimulus = S) 

สิ่งเราทางการตลาด 

• ผลิตภัณฑ 

• ราคา 

• การจัดจําหนาย 

• การสงเสริม

การตลาด 

สิ่งเราอื่นๆ 

• เศรษฐกิจ 

• เทคโนโลยี 

• การเมือง 

• วัฒนธรรม 

การตอบสนอง 

 (Response = R) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
 

 
การเลือกตราผลิตภัณฑ 

 
 

การเลือกผูขาย 
 

 
เวลาในการซื้อ 

 
กระบวรการการตัดสินใจ 

การรับรูปญหา 
 

 
การคนหาขอมูล 

 
 

การประเมินทางเลือก 
 

 
การตัดสินใจ 

 
 

ปริมาณการซื้อ 
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สวนประสมการตลาด  

  สวนประสมการตลาดคือนโยบายท่ีผูผลิตมาใชเพื่อใหประสบความสําเร็จในสาขา
การตลาด วันท่ีหาสินคามาเขาตลาดไดผานไปแลว มโนทัศนการตลาดสมัยใหมเนนความสําคัญของ
ความชอบมากวาของลูกคา ผูผลิตใชนโยบายตางๆ เพื่อใหประสบกับความสําเร็จในตลาดและสวน
ประสมการตลาดเปนนโยบายท่ีสําคัญท่ีสุดนโยบายหนึ่งในการวางแผนการตลาด เราใชขอมูล
การตลาดเพื่อประเมินสถานการณ ดังนั้น ผูผลิตจะวิเคราะหธรรมชาติของความตองการของ
ผูบริโภคกอนแลววางแผนสินคาของเขาเพ่ือใหความพอใจแกผูบริโภค ความพยามในการตลาด
ท้ังหลายโฟกสัไปยังความตองการของผูบริโภค ดังนั้น ฝายบริหารจึงไดใหความสนใจกับตลาดและ
พฤติกรรมตลาดเพ่ือระบุกลุมเปาหมายของผูบริโภคโดยผานขอมูลการตลาด จากนัน้ฝายบริหารก็จะ
วางแผนเพื่อตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคและเผชิญหนากบัคูแขงขัน โปรแกรมท้ังหมด
นี้เกี่ยวของกับหนาท่ีจํานวนหนึ่ง ซ่ึงจะตองวางแผนอยางรอบคอบ และการวางแผนตองการการ
วิเคราะหตลาด เพื่อการตัดสินใจ การคาดคะเน และการทํานายตอความตองการในอนาคตของ
ประชาชน แผนกการตลาดเปนฝายดําเนินการ  และตลาดท่ีใหสวนผสมคือผลลัพธ  ดังนั้น การระบุ
อุปสงคและอุปทานจึงเกีย่วของกับการทําหนาท่ีตางๆ ของการตลาดเพื่อใหบรรลุความสําเร็จใน
ตลาด และการรวมกันของเจาหนาท่ีเหลานีก้็คือสวนผสมการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) 

  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใช
รวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยท่ัวไปสวนประสมทางการตลาด
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือเรียกวา 4P’s (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542) โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดข้ึนอาจเปน
ในรูปของสินคาท่ีมีตัวตน บริการ หรือความคิด ท่ีสามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยูในรูป
ผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total Product) คือสินคาบวกความพึงพอใจและผลประโยชนท่ีผูบริโภคไดรับ
จากการซ้ือสินคานั้น โดยหมายรวมถึงคุณภาพสินคา ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการ
หลังการขาย และบรรจุภัณฑภายนอกของสินคารวมท้ังเคร่ืองหมายการคา 

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนของสินคาท่ีลูกคาตองจายแลกเปล่ียนกับสินคาหรือบริการ
นั้น ๆ การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการต้ังเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร ตองการขยายสวน
ครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขง หรือเปาหมายอื่น การต้ังราคาตองไดรับการยอมรับจากตลาด
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เปาหมาย และสูกับคูแขงได เชน การลดราคาเพ่ือสูกับคูแขง หรือการต้ังราคาสูงเพื่อแสดงภาพพจน
สินคา 

  สําหรับเคร่ืองประดับเงินจัดเปนสินคาฟุมเฟอย ราคามีอิทธิพลตอการซ้ือแตกตาง
กันไป เนื่องจากราคาเปนเคร่ืองประเมินคุณคา (Value) ของสินคาในสายตาของผูบริโภค พบวาราคา
สูงไมไดทําใหปริมาณการซ้ือสินคาลดลง 

3. การจัดจําหนาย (Place) คือ กิจกรรมการนาํผลิตภัณฑท่ีกาํหนดไวออกสูตลาด
เปาหมาย ในสวนประสมนีไ้มไดหมายถึงเฉพาะการพจิารณาสถานท่ีจําหนายอยางเดยีว แตเปนการ
พิจารณาถึงการจําหนายผานคนกลางตาง ๆ อยางไร และมีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร ดังนั้นในการ
นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย (Placing the Product) จึงประกอบดวย 2 สวนซ่ึงสามารถเรียกวา
สวนประสมในการจัดจําหนาย (Distribution Mix) ดังนี ้

   ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของสถาบันหรือ
บุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ในสวนนี้เปนการ
พิจารณาวาจะจําหนายผลิตภณัฑโดยผานคนกลางตาง ๆ อยางไร กลาวคือ พิจารณาถึงเสนทางท่ี
ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคานั่นเอง 

  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวของกับ
การเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม ในสวนนี้จึง
ประกอบดวยการขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคการธุรกิจของตน และในระบบชองทาง การ
คลังสินคาและการควบคุมสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีจะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกดิทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ 

  การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสงเสริม
การตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียด ดังนี ้

  การโฆษณา (Advertising) เปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตาง ๆ เชน การโฆษณา
ผานหนังสือพมิพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนต เปนตน เพือ่ใหเขาถึง
ผูบริโภคกลุมใหญเหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการตลาดกวาง 

  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคา ซ่ึงเปนการสงเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุด แตมีคาใชจายสูงท่ีสุด 



41 

  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมท่ีตองการกระตุนผูบริโภคให
เกิดความตองการในตัวสินคา อาจอยูในรูปการแสดงสินคา การลดราคา การแลกซ้ือ การแจก
ตัวอยาง การชิงโชค เปนตน 

  การเผยแพรและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนกิจกรรมท่ี
เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพือ่เสริมภาพพจนและชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความ
คิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคการ หรือชดเชย เบ่ียงเบนความรูสึกของผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

  ความพยามทางดานการตลาดของบริษัทควรเร่ิมและจบลงดวยลูกคา สวนผสม
การตลาด ซ่ึงไดแก 4P เปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญท่ีใชโดยผูบริหารการตลาดในการรวบรวมการวางแผน
การตลาด เพื่อใหเหมาะกับความตองการของลูกคา การมีสวนรวมในตลาดและคานยิมข้ึนอยูกับ
แผนการตลาด การเปล่ียนแปลงเปนส่ิงท่ีคงท่ี ความตองการของลูกคาอาจเปล่ียนบอยๆ เพราะการ
เปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในอนาคต การตัดสินในองคประกอบแตละองคประกอบของ 4P มี
ความสัมพันธซ่ึงกันและกัน เสริมกัน และเปนองคประกอบท่ีสนับสนุนซ่ึงกันและกนั ดังนั้น 
สวนผสมการตลาดจึงถูกใชในฐานะเคร่ืองมือสูลูกคาเพื่อสนองตอความตองการ รสนิยม ความชอบ
มากกวาของเขา สวนผสมการตลาดตองเผชิญหนากับการแขงขัน มันตองตอบสนองตามความ
ตองการของสังคม เพื่อวาบริษัทจะไดบรรลุจุดประสงค ซ่ึงไดแก กําไร สวนการตลาด ปริมาณการ
ขาย ฯลฯ (ชาญชัย อาจิมสมาจาร, 2551) 

เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  วันทนา จันทรสนธิสกุล  (2542)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
รานคาทองรูปพรรณของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคการศึกษาท่ีสําคัญ 
2 ประการ คือเพื่อศึกษาปจจยัท่ีมีผลตอการใหบริการรานคาทองรูปพรรณของผูบริโภคและเพื่อ
การศึกษาปญหาท่ีผูบริโภคมีตอการใชบริการรานคาทองรูปพรรณ ผลการศึกษา พบวา ปจจยัท่ีมีผล
ตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณของผูบริโภคประกอบดวย ปจจยัทางการตลาด โดย
ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานราคามากเปนอันดบัแรก รองลงมาเปนปจจยัดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ซ่ึงปจจัยดานราคา
ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมีผลมากท่ีสุด คือ ราคารับซ้ือ
คืนทองคําท่ีสูง และราคาท่ีสามารถตอรองได ปจจยัดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ
รานคาทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมีผลมาก คือ การมีรูปแบบของทองคํารูปพรรณใหเลือก
หลายประเภท มีการออกใบรับประกันเนื้อทองและน้ําหนักของทองรูปพรรณ ช่ือเสียงของราน 
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จูงใจใหใชบริการ การมีเคร่ืองหมายตรายีห่อของทองรูปพรรณเปนท่ีนาเช่ือถือ การมีบริการรับทํา
ทองคํารูปพรรณตามส่ัง การมีบริการรับซอมแซมและขัดเงาทองคํารูปพรรณ และการมีบริการรับ
จํานําทองคํารูปพรรณ สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการเลือกใชรานคา
ทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมีผลมาก คือรานคามีการรักษาความปลอดภัยเปนอยางดี รานคาอยู
ในยานชุมชนไป-มาสะดวก รานคามีสถานท่ีกวางขวางสะอาด เวลาเปด-ปดของรานคาสะดวกตอ
การใหบริการ รานคามีแสงสวางเพยีงพอและมีบรรยากาศดี และรานคามีท่ีจอดรถและมีทางเขา-ออก
สะดวก ปจจยัดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ีย
ในระดบัผลมากท่ีสุด คือการมีการรับประกันรับซ้ือคืนทองรูปพรรณในราคายุติธรรมมากกวาปจจยั
อ่ืนๆ 

  สําหรับปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก การมีรายไดเพิ่มข้ึนและภาวะเศรษฐกิจท่ีรุงเร่ืองจะทําให
การซ้ือทองรูปพรรณเพิ่มข้ึน สวนปจจยัดานสังคม วัฒนธรรม และปจจัยดานจิตวิทยา พบวามีผลใน
ระดับนอย สําหรับปญหาท่ีผูบริโภคประสบในการใชบริการรานคาทองรูปพรรณท่ีมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมากไดแกการท่ีทองรูปพรรณมีน้ําหนกัไมเต็ม และมีคากําเหนจ็ท่ีสูงเปนตน  

  สุนทรี อัศววภิาส (2540) โดยบริษัท ศูนยวจิัยกสิกรไทย จํากัดไดทําการสํารวจ
ตลาด เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือทองของคนกรุงเทพฯ และแนวโนมของตลาดทองคํา จากกลุมตัวอยาง 
297 คน โดยเปนชาย 105 คน คิดเปนรอยละ 35.1 หญิง 192 คน คิดเปนรอยละ 64.09 พบวาทองคําท่ี
คนไทยนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ ทองคําท่ีมีความบริสุทธ์ิประมาณ 96.5 เปอรเซ็นต คนกรุงเทพฯ รอยละ 
45.1 นิยมซ้ือทองจากรานทองท่ัวไปและอีกรอยละ 11.5 ของจํานวนท่ีสํารวจไดนิยมซ้ือ
เคร่ืองประดับทองคําตามหางสรรพสินคา เนื่องจากเหตุผลของความสะดวกสบายในการเดินทาง 
สวนอีกรอยละ 55.6 จะซ้ือทองรูปพรรณจากรานคาประจําหรือรานทองช่ือดัง และมีสัญลักษณ
ประจํารานเปนการรับประกันในคุณภาพของสินคา แตอีกรอยละ 10.6 ไมมีรานประจํา โดยกลุมท่ี
นิยมซ้ือทองมากท่ีสุดในป 2539 คือกลุมท่ีมีรายไดระหวาง 5,000 – 10,000 บาท และจะซ้ือทองคํา
น้ําหนกัคร้ังละไมเกนิ 2 บาท 

  จากการสํารวจสามารถแบงประเภทของทองรูปพรรณท่ีคนนิยมซ้ือมากท่ีสุดไดแก 
อันดับแรกคือ สรอยคอ รองลงมาไดแก สรอยขอมือ แหวน ตางหู และจี้หอยคอ ตามลําดับ ในการ
ซ้ือแตละคร้ังจะตองพิจารณาถึงคุณภาพเปนอันดับแรก แลวจึงพิจารณาถึงรูปแบบ ราคา และยีห่อ
ตามลําดับ โดยจะเนนลวดลายที่ทันสมัยถึงรอยละ 50 ของกลุมตัวอยาง ซ่ึงวัตถุประสงคในการซ้ือ
นั้นจะซ้ือเพ่ือสวมใสในชีวติประจําวนัมากท่ีสุด รองลงมาเพ่ือเก็บไวเปนทรัพยสิน และเพื่อใหเปน
ของขวัญในโอกาสตาง ๆ โดยใชเนื่องในโอกาสวันปใหม รอยละ 44.1 ซ้ือในวันตรุษจีนรอยละ 30.8 
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ท่ีเหลือเปนการซ้ือในวันเกิดและวนัสงกรานต  คนกรุงเทพฯ แตละครอบครัวจะซ้ือทองปละ 1 คร้ัง 
คิดเปนรอยละ 43.2 ปละ 2 คร้ัง รอยละ 33.6 และ 3 คร้ังใน 1 ป รอยละ 14.8 โดยมีคาใชจายเฉล่ียตอ
คร้ังประมาณ 5,000 บาท 

  นราศรี ไววนชิกุล และคณะ (2542) ไดทําการศึกษา กลยทุธในการเพิ่มขีด
ความสามารถทางการตลาดของอุตสาหกรรมอัญมณีและเคร่ืองประดับในประเทศไทย พบวา 
คุณภาพของสินคาจะเปนส่ิงแรกท่ีลูกคาพจิารณามากกวาจะสนใจเร่ืองราคา  โดยเฉพาะอยางยิ่ง
สินคาอัญมณีของประเทศไทยท่ีมีคุณภาพดีกวาแหลงอ่ืน ๆ นอกจากนี้ยังพบวา ในการทําธุรกิจ
จําหนายอัญมณี  ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย เปนส่ิงสําคัญ แตผูประกอบการ
มักไมใหความสําคัญมากนัก นอกจากนี้ธุรกิจอัญมณีจะประสบความสําเร็จสูงสุดไดดงันั้น ตอง
ไดรับความรวมมือจากภาครฐัในการสนับสนุนดานภาษอีากรและอ่ืน ๆ รวมท้ังความรวมมือจาก
ภาคเอกชนท่ีเกี่ยวของ เชน สมาคมผูประกอบการทองเที่ยวแหงประเทศไทย เปนตน 

  ศุภชัย พานิชสมบัติ (2543) ไดศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภคสินคาประเภท
เคร่ืองประดับแรเงิน ของรานคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญ มี
แรงจูงใจมากระตุนในเกนิความตองการซ้ือ เพราะเคร่ืองประดับดวยแรเงิน เปนเคร่ืองประดับท่ีมี
ราคาไมสูงมากนัก สามารถใชไดหลายโอกาส และเปนเคร่ืองประดับท่ีแสดงใหเหน็ถึงความรักใน
วัฒนธรรมไทยและเม่ือประดับแลว ทําใหดูดีกวาการไมมีเคร่ืองประดับเม่ือออกสังคม รวมท้ังยัง
ไดรับการยอมรับในสังคมนัน้ ๆ ดวย 

  ฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
พบวาดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคไดใหความสําคัญมากท่ีสุด ในดานคุณภาพของอัญมณี ในดานราคา
ผูบริโภคใหความสําคัญดานราคาตามคุณภาพของสินคา ดานการจดัจาํหนาย ผูบริโภคให
ความสําคัญมากท่ีสุดตอความสะดวกสบายดานสถานท่ีจอดรถยนตและความสะดวกในการสัญจร 
และในการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดตอการจัดทําเอกสารแนะนํา การให
ความรู และการใหคําแนะนําหรือคําปรึกษาเก่ียวกับอัญมณีแกผูบริโภค 

  ภัทรพิมพ พิมพภทรยศ (2546) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสินคาเคร่ืองประดับ
อัญมณีในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหมพบวาผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ คุณภาพของ
เคร่ืองประดับและผูบริโภคใหความสําคัญมากไดแก พนักงานมีความซ่ือสัตยและจริงใจตอลูกคา
ความสะดวกในการเดินทางไปยังรานคา ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ การจัดระบบรักษาความ
ปลอดภัย การใหบริการลูกคาดวยความเสมอภาค การใหสวนลดพเิศษหรือแจกของแถมของกํานลั
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ในชวงเทศกาลตางๆ และเทคโนโลยีการผลิตเคร่ืองประดับอัญมณี ในดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
บริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีเพื่อใชเองโดยซ้ือในวันคลายวันเกิดไดรับ
ขอมูลเกี่ยวกับรานจําหนายเครื่องประดับอัญมณี จากการบอกตอของบุคคลอ่ืนมีการคนหาขอมูล
เพิ่มเติมกอนตัดสินใจซ้ือโดยการสํารวจจากรานจําหนายอัญมณี 
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บทท่ี 3 
วิธีการดําเนินการศึกษา 

 
  การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาพฤติกรรม
และปจจยัทางการตลาด ในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร วิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกบัสถานภาพสวนบุคคล วิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกับ
สถานภาพสวนบุคคล และเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาด
ในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวน
บุคคล ท้ังนี้เพื่อนําผลการศึกษาไปเปนขอมูลใหหนวยงานท่ีเกีย่วของนาํไปใชในการวางแผนและ
กําหนดกลยุทธการตลาดขององคกรตอไป 
  
 วิธีดําเนนิการศึกษาของการศึกษาเฉพาะบุคคลจะนําเสนอเปนข้ันตอนตามลําดับ ดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

3.1   ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  การศึกษาเฉพาะบุคคลนี้ไดกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง ดังน้ี 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ในป 2550 จํานวน  49,124 คน   

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศกึษาคร้ังนี้ ใชการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยาง
ตามตารางสําเร็จรูปของ  Taro Yamane   (ธานินทร  ศิลปจารุ,  2551)  ท่ีระดบัความเช่ือม่ัน  95%       คา
ความคลาดเคล่ือน +5% ไดขนาดกลุมตัวอยางท้ังส้ิน 397 ราย 
 สูตร  n =      N 
     1+N(e)2 

 เม่ือ n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  N = ขนาดของประชากรท่ีใชในการศึกษา 
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  e = คาเปอรเซ็นตความคลาดเคล่ือนจากการสุมตัวอยาง 
 
  n =            49,124 
    1 + 49,124 (0.0025) 
   
   = 396.77 หรือ 397 ราย 

     ในท่ีนี้ ผูศึกษาใชกลุมตัวอยาง 424 ราย 
 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
   ผูศึกษาไดกําหนดลักษณะของเคร่ืองมือในการศึกษา และการสรางเคร่ืองมือท่ีใช
ในการศึกษา ดังนี ้

 ลักษณะของเคร่ืองมือในการศึกษา 
ลักษณะของเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังนี้เปนแบบสอบถาม ซ่ึงแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
ตอนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีคําถามจํานวน 6 ขอ 
ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบ

แบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีคําถามจํานวน 8 ขอ 
ตอนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการ

ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีคําถาม
จํานวน 28 ขอ ซ่ึงมีเกณฑในการกําหนดคาน้ําหนกัของการประเมิน 5 ระดับตามวิธีของลิเคิรท 
(Likert) ไดดังน้ี (ธานนิทร ศิลปจารุ, 2551) 

 

ระดับความสําคัญ   คาน้ําหนกัคะแนนของตัวเลือกตอบ 

นอยท่ีสุด     กําหนดใหมีคาเทากับ 1 คะแนน 

นอย     กําหนดใหมีคาเทากับ 2 คะแนน 

ปานกลาง     กําหนดใหมีคาเทากับ 3 คะแนน 

มาก     กําหนดใหมีคาเทากับ 4 คะแนน 

มากท่ีสุด     กําหนดใหมีคาเทากับ 5 คะแนน 
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เกณฑการแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉล่ียระดับความสําคัญ กําหนดเปนชวง
คะแนน ดังตอไปนี ้

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.49 แปลความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอยท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 1.50 - 2.49 แปลความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอย 

คะแนนเฉล่ีย 2.50 - 3.49 แปลความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 3.50 - 4.49 แปลความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจมาก 

คะแนนเฉล่ีย 4.50 - 5.00 แปลความวา มีความสําคัญตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 

 การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดทําการสรางแบบสอบถาม 

(Questionnaire) แบงเปน 8 ข้ันตอนตามลําดับ ดังนี ้

1. ศึกษาหลักการสรางแบบสอบถาม และกําหนดกรอบแนวความคิดในการศึกษา 

2. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร บทความ และผลงานวิจยัท่ีเกีย่วของ เพื่อเปน
แนวทางนํามาสรางคําถามของแบบสอบถาม 

3. กําหนดประเดน็และขอบเขตของคําถามใหสอดคลองกับวัตถุประสงค และ
ประโยชนของการศึกษา 

4. ดําเนินการสรางแบบสอบถามฉบับราง 

5. ผูศึกษานําแบบสอบถามฉบับรางท่ีสรางข้ึน เสนอตอท่ีปรึกษา 

6. ผูศึกษานําแบบสอบถามฉบับรางท่ีผานการแกไขแลว ไปทดลองใช กบักลุม
ประชากรที่มีลักษณะคลายคลึงกับประชากรท่ีตองศึกษา ไดแก พนกังานบริษัทเอกชน บนถนนสีสม 
จํานวน 30 ชุด 

7. คํานวณหาคาอํานาจจําแนกและคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามฉบับรางภายหลัง
การนําไปทดลองใชโดยแบบสอบถามที่มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 
(Rating Scale) คํานวณหาคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) โดยวิธีวิเคราะหคา
สัมประสิทธ์ิแอลฟา ปรากฏผลไดคา  0.921 

8. ปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามผลจากการวิเคราะหคาอํานาจจําแนก และคาความ
เช่ือม่ันของแบบสอบถามกอนนําไปใชจริง 
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3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูศึกษาไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยไดดําเนนิการเปน 2 ข้ันตอน ดังนี ้
1. ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลแบบสอบถามดวยตนเอง โดยเก็บขอมูลผูบริโภคท่ีซ้ือ

เคร่ืองประดับเงินจากบริเวณสถานท่ีสําคัญในเขตบางรัก ท้ังส้ิน 4 แหง ๆ ละ 100 ตัวอยาง โดยใช
ระยะเวลาในการเก็บขอมูลประมาณ 20 วัน 

 สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม    จํานวน (ชุด) 

• ไปรษณยีกลาง บางรัก    100 

• หางโรบินสัน บางรัก    100 

• ซอยละลายทรัพย    100 

• สํานักงานเขตบางรัก    100 

2. นําแบบสอบถามท่ีไดมาทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม 
และนําไปวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรตอไป 

3.4 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาคร้ังนี้วิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยนําขอมูลจาก
แบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดมาเปล่ียนเปนรหัสตัวเลข และบันทึกลงในโปรแกรมเพ่ือดําเนนิการ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติตามลําดับ 8 ข้ันตอน ดังนี ้

1. การคํานวณหาขอมูลสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จาก
แบบสอบถามตอนท่ี 1 ท่ีมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) ใชวิธีการ
หาคาความถ่ี (Frequency) แลวสรุปออกมาเปนคารอยละ (Percentage) 

2. การคํานวณหาขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบ
แบบสอบถาม จากแบบสอบถามตอนท่ี 2 ท่ีมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ 
(Check-List) ใชวิธีการหาคาความถ่ี (Frequency) แลวสรุปออกมาเปนคารอยละ (Percentage) 

3. การคํานวณหาขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบ
แบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ใชวิธีการหา
คาความถ่ีแบบสองทาง (Crosstab) แลวสรุปออกมาเปนคารอยละ (Percentage) ซ่ึงเปนไปตาม
วัตถุประสงคการศึกษาขอท่ี 1 
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4. การคํานวณหาขอมูลจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จาก
แบบสอบถามตอนท่ี 3 ท่ีมีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ใชวิธีการหา
คาเฉล่ีย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

5. การคํานวณหาขอมูลจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ใชวิธีการหาคาแบบจําแนกสองทาง 
(Compare Mean) ซ่ึงเปนไปตามวัตถุประสงคการศึกษาขอท่ี 2 

6. การวิเคราะหหาความสัมพนัธระหวางพฤติกรรมในการซื้อเคร่ืองประดับเงิน กับ
สถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ใชคา Chi Square ดวยวธีิของเปยรสัน
เพื่อวิเคราะหคาความสัมพันธของตัวแปร ซ่ึงเปนไปตามวัตถุประสงคการศึกษาขอท่ี 3 

7. การวิเคราะหหาความสัมพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน ใชคา Chi Square ดวยวิธีของเปยรสันเพื่อวิเคราะหคาความสัมพันธของตัวแปร ซ่ึงเปนไป
ตามวัตถุประสงคการศึกษาขอท่ี 4 

8. การเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชการวเิคราะหความ
แตกตางดวย t-test สําหรับสถานภาพดานเพศ และใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (Anova) 
เพื่อวิเคราะหความแตกตางของตัวแปรเปนรายกลุมสําหรับตัวแปรดานอายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
ซ่ึงเปนไปตามวัตถุประสงคการศึกษาขอท่ี 5 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิเคราะหและการนําเสนอผลของการศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมและปจจยัทางการ

ตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” นี้ผูศึกษาได
ทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามสํารวจการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากกลุมตัวอยาง 
จํานวนท้ังส้ิน 424 ตัวอยาง แลวนํามาวเิคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 
ตามวัตถุประสงคและสมมติฐานท่ีตั้งไว โดยสามารถนําเสนอผลการศึกษาในรูปตารางประกอบคํา
บรรยาย ตามลําดับดังนี ้

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

4.3 ผลการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพหมานคร กับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน 

4.4 ผลการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพหมานคร กับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ 
อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

4.5 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

4.6 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับ
เงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และ
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะ
แบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มีจํานวน 6 ขอดังนี้ 
 



51 
 

ตารางท่ี 4.1 : แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามเพศ 

 
เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 90 21.20 
หญิง 334 78.80 

รวม 424 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 78.80 ท่ี
เหลือเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 21.20 
 
ตารางท่ี 4.2 : แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก

ตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 20 ป 29 6.84 
21-30 ป 177 41.74 
31-40 ป 119 28.07 
41-50 ป 46 10.85 
51-60 ป 50 11.79 
61 ป ข้ึนไป 3 0.71 

รวม 424 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 21-30 ป คิดเปนรอยละ 41.74 
รองลงมาคือ อายุ 31-40 ป คิดเปนรอยละ 28.07 และอายท่ีุมีจํานวนผูตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุด คือ 
61 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 0.71 
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ตารางท่ี 4.3 : แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามสถานภาพ 

 
สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 277 65.60 
สมรส 116 27.50 
หมาย/หยาราง 29 6.90 

รวม 422 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 65.60 
รองลงมาคือ สถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 27.50 และสถานภาพท่ีมีจํานวนผูตอบแบบสอบถาม
นอยท่ีสุด คือ สถานภาพหมาย/หยาราง คิดเปนรอยละ 6.90 
 
ตารางท่ี 4.4 : แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก

ตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 22 5.20 

มัธยมศึกษาตอนตน 40 9.40 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 72 17.00 

ปวส./อนุปริญญา 17 4.00 

ปริญญาตรี 240 56.60 

ปริญญาโท 33 7.80 

รวม 422 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเปน
รอยละ 56.60 รองลงมาคือ มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  คิดเปนรอยละ 17.00 และ
ระดับการศึกษาท่ีมีจํานวนผูตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุด  คือ ระดับปวส./อนุปริญญาคิดเปนรอยละ 
4.00 
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ตารางท่ี 4.5 : แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก
ตามอาชีพ 

 
อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักศึกษา 72 17.00 

ขาราชการ/ลูกจางของรัฐ 117 27.60 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ 87 20.50 

พนักงานบริษทัเอกชน 94 22.20 

ธุรกิจสวนตัว 43 10.10 

แมบาน 11 2.60 

รวม 424 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.5  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอาชีพขาราชการ/ลูกจางของรัฐ  
คิดเปนรอยละ 27.60 รองลงมาคือ มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน  คิดเปนรอยละ 22.20 และอาชีพที่
มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุด คือ แมบาน คิดเปนรอยละ 2.60 
 
ตารางท่ี 4.6 : แสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก

ตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 
นอยกวา 10,000 บาท 107 25.40 
10,001 – 20,000 บาท 187 44.40 
20,001 – 30,000 บาท 74 17.60 
30,001 – 40,000 บาท 19 4.50 
40,001 – 50,000 บาท 13 3.10 
สูงกวา 50,000 บาท  21 5.00 

รวม 421 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดเฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาท
ตอเดือน คิดเปนรอยละ 44.40 รองลงมาคือ มีรายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอย
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ละ 25.40 และรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีมีจํานวนผูตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุด คือ มีรายไดเฉล่ีย 40,001 
– 50,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 3.10 
 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขต   
บางรัก กรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบาง
รัก กรุงเทพมหานครและจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ซ่ึง
ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มีจํานวนขอดังนี ้
 
ตารางท่ี 4.7 : แสดงจํานวนและคารอยละของประเภทของเคร่ืองประดับเงิน 

ประเภทของเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 

แหวน 143 33.80 

ตางห ู 95 22.50 

จี้ 10 2.40 

สรอยคอ 99 23.40 

สรอยขอมือ 48 11.30 

กําไล 16 3.80 

นาฬิกา  12 2.80 

รวม 423 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา  ประเภทของเคร่ืองประดับเงินสวนใหญท่ีนยิมซ้ือ คือ แหวน คิดเปน
รอยละ 33.80 รองลงมาคือ สรอยคอ คิดเปนรอยละ 23.40 และประเภทของเคร่ืองประดับเงินท่ีนิยม
นอยท่ีสุด คือ จี้ คิดเปนรอยละ 2.40 

ตารางท่ี 4.8 : แสดงจํานวนและคารอยละของความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 
คุณภาพ 140 33.02 
รูปแบบ  205 48.35 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.8 (ตอ) : แสดงจํานวนและคารอยละของความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 
บริการหลังการขาย 8 1.89 
ราคา 65 15.33 
การแนะนําสินคา 6 1.41 

รวม 424 100.00 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน ดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 48.35 รองลงมาคือ ดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 33.02 
และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ ดานการแนะนํา
สินคา  คิดเปนรอยละ 1.41 

ตารางท่ี 4.9 : แสดงจํานวนและคารอยละของเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

เหตุผลในการซื้อเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 
เพื่อใชเอง 318 75.00 
เพื่อเปนของท่ีระลึก 30 7.10 
เพื่อเปนของขวัญใหผูอ่ืน 59 13.90 
เพื่อสะสม 17 4.00 

รวม 424 100.00 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อเคร่ืองประดับ
เงิน เพื่อใชเอง คิดเปนรอยละ 75.00 รองลงมาคือ เพื่อเปนของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 13.90 
และเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ เพื่อสะสม  คิดเปนรอยละ 4.00 

ตารางท่ี 4.10 : แสดงจํานวนและคารอยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 
ตัดสินใจเอง 350 82.50 
บิดา/มารดา 29 6.80 
พี่/นอง 5 1.20 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.10 (ตอ): แสดงจํานวนและคารอยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 

เพื่อน 14 3.30 

สามี/ภรรยา 4 0.90 

คูรัก (แฟน) 21 5.00 

บุตร 1 0.20 

รวม 424 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินสวนใหญคือ 
ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 82.50 รองลงมาคือ บิดา/มารดา คิดเปนรอยละ 6.80 และบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ บุตร คิดเปนรอยละ 0.20 
 
ตารางท่ี 4.11 : แสดงจํานวนและคารอยละตามสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
 

สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จํานวน รอยละ 

หางสรรพสินคา 180 42.45 

ตลาดนัดจตุจกัร 29 6.84 

สถานท่ีทองเท่ียว 65 15.33 

รานคาแผงลอย 43 10.14 

งานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับเงิน 92 21.70 

รานคาทอง  15 3.54 

รวม 424 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินสวนใหญคือ หางสรรพสินคา คิด
เปนรอยละ 42.45 รองลงมาคือ งานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับเงินคิดเปนรอยละ 21.70 
และสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ รานคาทอง คิดเปนรอยละ 3.54 
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ตารางท่ี 4.12 : แสดงจํานวนและคารอยละตามความถ่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอป 
 

ความถ่ี จํานวน รอยละ 

นอยกวา 3 คร้ัง 303 71.46 

3 – 5 คร้ัง 93 21.93 

6 – 8 คร้ัง 14 3.30 

9 คร้ัง ข้ึนไป 14 3.30 

รวม 424 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา โดยสวนใหญผูบริโภคจะซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียคือ นอย
กวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 71.46 รองลงมาคือ ซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3 – 5 คร้ังตอป คิด
เปนรอยละ 21.93 และผูบริโภคจะซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ 6-8 คร้ังตอป และ 9
คร้ัง ข้ึนไป คิดเปนรอยละ 3.30 
 
ตารางท่ี 4.13 : แสดงจํานวนและคารอยละตามมูลคาเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตละคร้ัง 
 

มูลคาเฉล่ีย จํานวน รอยละ 

นอยกวา 3,000 บาท 256 60.38 

3,001 – 5,000 บาท 106 25.00 

5,001 – 10,000 บาท 29 6.84 

10,001 – 15,000 บาท 10 2.36 

15,001 บาท ข้ึนไป 23 5.42 

รวม 424 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา โดยสวนใหญผูบริโภคจะซ้ือเคร่ืองประดับเงินมูลคาโดยเฉล่ียคือ 
นอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 60.38 รองลงมาคือ ซ้ือเคร่ืองประดับเงินมูลคาโดยเฉล่ีย 
3,001 – 5,000 บาทตอป คิดเปนรอยละ 25.00 และผูบริโภคจะซ้ือเคร่ืองประดับเงินมูลคาโดยเฉล่ีย
นอยท่ีสุด คือ 10,001 – 15,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 2.36 
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ตารางท่ี 4.14 : แสดงจํานวนและคารอยละตามแหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับ
เงิน 

 

แหลงการรับรูขอมูลขาวสาร จํานวน รอยละ 

แคตตาล็อคสินคา 127 29.95 

โทรทัศน 30 7.08 

นิตยสาร 103 24.29 

ปายโฆษณา 17 4.01 

Internet/ Web site 28 6.60 

งานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับเงิน 100 23.58 

รานคาเคร่ืองประดับเงิน 19 4.48 

รวม 424 100.00 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินสวนใหญคือ 
แคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 29.95 รองลงมาคือ นิตยสาร คิดเปนรอยละ 24.29 และแหลงการ
รับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินนอยท่ีสุด คือ ปายโฆษณา คิดเปนรอยละ 4.01 

4.3  ผลการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภค
ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร กับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตารางท่ี 4.15 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางประเภทเคร่ืองประดับ
เงินกับสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง 
ประเภทเคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
แหวน 34 37.80 109 32.70 
ตางห ู 7 7.80 88 26.40 
จี้ 4 4.40 6 1.80 
สรอยคอ 18 20.00 81 24.30 

Pearson 
chi-square 
P = .00* 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.15 (ตอ): แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางประเภท
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 

 
ประเภทเคร่ืองประดับเงิน เพศชาย เพศหญิง 

สรอยขอมือ 24 26.70 24 7.20 
กําไล - - 16 4.80 
นาฬิกา  3 3.30 9 2.70 

รวม 90 100.00 333 100.00 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา ประเภทเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดานเพศ 
ปรากฎผลดังนี้ 

 เพศชาย พบวา สวนใหญนิยมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 37.80 รองลงมานิยมซ้ือสรอย
ขอมือ คิดเปนรอยละ 26.70 และไมนยิมซ้ือกําไล  

 เพศหญิง พบวา สวนใหญนิยมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 32.70 รองลงมานิยมซ้ือตางหู คิด
เปนรอยละ 26.40 และนิยมซ้ือจี้นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.80  

 
ตารางท่ี 4.16 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางความสําคัญในการซ้ือ

เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 
 

เพศชาย เพศหญิง 
ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 คุณภาพ  35 38.90 105 31.40 

 รูปแบบ  39 43.30 166 49.70 

 บริการหลังการขาย  1 1.10 7 2.10 

 ราคา  14 15.60 51 15.30 

การแนะนําสินคา 1 1.10 5 1.50 

รวม 90 100.00 334 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .69* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบวา ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพ
ดานเพศ ปรากฎผลดังนี้ 

 เพศชาย พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 43.30 รองลงมาให
ความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 38.90 และใหความสําคัญดานบริการหลังการขายและการ
แนะนําสินคา นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.10 

 เพศหญิง พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 49.70 รองลงมาให
ความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 31.40 และใหความสําคัญดานการแนะนําสินคา นอยท่ีสุด 
คิดเปนรอยละ 1.50 

 
ตารางท่ี 4.17 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางเหตุผลในการซ้ือ

เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 
 

เพศชาย เพศหญิง 
เหตุผลในการซื้อเครื่องประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 เพ่ือใชเอง  37 41.10 281 84.10 

 เพ่ือเปนที่ระลึก  12 13.30 18 5.40 

 เพ่ือเปนของขวัญใหผูอื่น  37 41.10 22 6.60 

 เพ่ือสะสม  4 4.40 13 3.90 

รวม 90 100.00 334 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา เหตุผลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดาน
เพศ ปรากฎผลดังนี้ 

 เพศชาย พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเองและเพื่อเปนของขวญัใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 41.10 
รองลงมาซ้ือเพื่อเปนท่ีระลึก คิดเปนรอยละ 13.30 และซ้ือเพ่ือสะสม นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 4.40 

 เพศหญิง พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 84.10 รองลงมาซ้ือเพ่ือเปน
ของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 6.60 และซ้ือเพ่ือสะสม นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 3.90 
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ตารางท่ี 4.18 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง 
บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อเครื่องประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 ตัดสินใจเอง  70 77.80 280 83.80 

 บิดา/มารดา  2 2.20 27 8.10 

 พ่ี/นอง  1 1.10 4 1.20 

 เพ่ือน  2 2.20 12 3.60 

 สามี/ภรรยา  2 2.20 2 0.60 

 คูรัก (แฟน)  13 14.40 8 2.40 

บุตร - - 1 0.30 

รวม 90 100.00 334 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

 จากตารางท่ี 4.18 พบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตาม
สถานภาพดานเพศ ปรากฎผลดังนี้ 

 เพศชาย พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง 
คิดเปนรอยละ 77.80 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ คูรัก (แฟน) คิดเปน
รอยละ 14.40 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ บุตร  

 เพศหญิง พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง 
คิดเปนรอยละ 83.80 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ บิดา/มารดา คิดเปน
รอยละ 8.10  และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ บุตร คิดเปน รอยละ 
0.30  
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ตารางท่ี 4.19 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางสถานท่ีท่ีซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง 
สถานท่ีที่ซื้อเครื่องประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 หางสรรพสินคา  35 38.90 145 43.40 

 ตลาดนัดจัตุจักร  9 10.00 20 6.00 

 สถานท่ีทองเที่ยว  13 14.40 52 15.60 

 รานคาแผงลอย  9 10.00 34 10.20 

 งานแสดงสินคาอัญมณีและเครื่องประดับ  22 24.40 70 21.00 

รานคาทอง  2 2.20 13 3.90 

รวม 90 100.00 334 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .70* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดานเพศ 
ปรากฎผลดังนี้ 
 เพศชาย พบวา สวนใหญสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ หางสรรพสินคา คิดเปนรอย
ละ 38.90 รองลงมาสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ งานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิด
เปนรอยละ 24.40 และสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ รานคาทอง คิดเปนรอยละ 2.20  
 เพศหญิง พบวา สวนใหญสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ หางสรรพสินคา คิดเปนรอย
ละ 43.40 รองลงมาสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ งานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิด
เปนรอยละ 21.00 และสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ รานคาทอง คิดเปนรอยละ 3.90  
ตารางท่ี 4.20 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางความถ่ีในการซ้ือ

เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปกับสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง ความถ่ีที่ซื้อเครื่องประดับเงิน 
โดยเฉล่ียตอป จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 นอยกวา 3 ครั้ง 69 76.60 234 70.10 

 3 - 5 ครั้ง 16 17.80 77 23.10 

 6 - 8 ครั้ง 2 2.20 12 3.60 

 9 ครั้ง ขึ้นไป  3 3.30 11 3.30 

รวม 90 100.00 334 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .63* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตารางท่ี 4.20 พบวา ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปเมื่อจําแนกตาม
สถานภาพดานเพศ ปรากฎผลดังนี้ 

 เพศชาย พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปคือ นอยกวา 3 คร้ังตอป คิด
เปนรอยละ 76.60 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปคือ 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 17.80 
และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปนอยท่ีสุด คือ 6-8 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 2.20  

 เพศหญิง พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปคือ นอยกวา 3 คร้ังตอป คิด
เปนรอยละ 70.10 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปคือ 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 23.10 
และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปนอยท่ีสุด คือ 9 คร้ังข้ึนไปตอป คิดเปนรอยละ 3.30  

ตารางท่ี 4.21 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางมูลคาเฉล่ียในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินตอคร้ังกับสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง มูลคาเฉล่ียในการซื้อเครื่องประดับ
เงินแตละครั้ง จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 นอยกวา 3,000 บาท 53 58.90 203 60.80 

 3,000-5,000 บาท  28 31.10 78 23.40 

 5,001-10,000 บาท  4 4.40 25 7.50 

 10,001-15,000 บาท  1 1.10 9 2.70 

 15,001 บาท ขึ้นไป  4 4.40 19 5.70 

รวม 90 100.00 334 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .45* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา มูลคาเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพ
ดานเพศ ปรากฎผลดังนี้ 

 เพศชาย พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอคร้ังคือ นอยกวา 3,000 บาทตอ
คร้ัง คิดเปนรอยละ 58.90 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอคร้ังคือ 3,000-5,000 บาทตอ
คร้ัง คิดเปนรอยละ 31.10 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอคร้ังนอยท่ีสุด คือ 10,001-15,000 
บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 1.10  

 เพศหญิง พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอคร้ังคือ นอยกวา 3,000 บาท
ตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 60.80 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอคร้ังคือ 3,000-5,000 บาท  
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ตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 23.40 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอคร้ังนอยท่ีสุด คือ 10,001-15,000 
บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 2.70  

ตารางท่ี 4.22 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางแหลงการรับรูขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง 
แหลงการรับรูขอมูลขาวสาร 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

แคตตาล็อคสินคา 18.00 20.00 109.00 32.6 

โทรทัศน 10.00 11.10 20.00 6.00 

นิตยสาร 25.00 27.80 78.00 23.40 

ปายโฆษณา 3.00 3.30 14.00 4.20 

Internet/ Web site 8.00 8.90 20.00 6.00 

งานแสดงสินคาอัญมณีและเครื่องประดับเงิน 21.00 23.30 79.00 23.70 

รานคาเครื่องประดับเงิน 5.00 5.60 14.00 4.20 

รวม 90.00 100.00 334.00 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .22* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนก
ตามสถานภาพดานเพศ ปรากฎผลดังนี ้

 เพศชาย พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก นิตยสาร คิด
เปนรอยละ 27.80 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินจาก งานแสดงสินคาอัญมณี
และเคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 23.30 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินนอย
ท่ีสุดจาก ปายโฆษณา คิดเปนรอยละ 3.30  

 เพศหญิง พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก แคตตาล็อค
สินคา คิดเปนรอยละ 32.60 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก งานแสดง
สินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 23.70 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจาก ปายโฆษณาและรานคาเครื่องประดับเงิน คิดเปนรอยละ 4.20  
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ตารางท่ี 4.23 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางประเภทเคร่ืองประดับ
เงินกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 

ประเภทของ
เคร่ืองประดับ
เงิน จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 แหวน  
11 37.90 47 26.60 58 49.20 10 21.70 14 28.00 3 100.00 

 ตางหู  
5 17.20 61 34.50 16 13.60 11 23.90 2 4.00 0 .00 

 จ้ี  
2 6.90 7 4.00 0 .00 0 .00 1 2.10 0 .00 

 สรอยคอ  
7 24.10 37 20.90 19 16.10 16 34.80 20 40.00 0 .00 

 สรอยขอมือ  
3 10.30 15 8.50 19 16.10 6 13.00 5 10.00 0 .00 

 กําไล  
1 3.40 6 3.40 2 1.70 2 4.30 5 10.00 0 .00 

 นาฬิกา  
0 .00 4 2.30 4 3.40 1 2.20 3 6.00 0 .00 

 รวม  
29 100.00 177 100.00 118 100.00 45 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.23 พบวา ประเภทเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดานอายุ
ปรากฎผลดังนี้ 

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญนยิมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 37.90 รองลงมานิยมซ้ือ
สรอยคอ คิดเปนรอยละ 24.10 และไมนยิมซ้ือนาฬิกา  

 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญนิยมซ้ือตางหู คิดเปนรอยละ 34.50 รองลงมานิยมซ้ือแหวน 
คิดเปนรอยละ 26.60 และนิยมซ้ือนาฬิกานอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.30  

 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญนิยมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 49.20 รองลงมานิยมซ้ือ
สรอยคอ และสรอยขอมือ คิดเปนรอยละ 16.10 และไมนยิมซ้ือจี ้

 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญนิยมซ้ือสรอยคอ คิดเปนรอยละ 34.80 รองลงมานิยมซ้ือ
ตางหู คิดเปนรอยละ 23.90 และไมนยิมซ้ือจี้ 

 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญนิยมซ้ือสรอยคอ คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมานิยมซ้ือ
แหวน คิดเปนรอยละ 28.00 และนยิมซ้ือจีน้อยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.10  

 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา นยิมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 100.00  
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ตารางท่ี 4.24 :  แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 
ความสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คุณภาพ 17 58.60 47 26.60 35 29.40 18 39.10 22 44.00 1 33.30 

รูปแบบ 4 13.80 93 52.50 70 58.80 16 34.80 20 40.00 2 66.70 

บริการหลังการขาย 2 6.90 2 1.10 3 2.50 - - 1 2.00 - - 

ราคา 5 17.20 34 19.20 10 8.40 11 23.90 5 10.00 - - 

การแนะนําสินคา 1 3.40 1 0.60 1 0.80 1 2.20 2 4.00 - - 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 46 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson 
chi-square 

P=00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.24 พบวา ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพ
ดานอายุปรากฎผลดังนี้ 

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 58.60 
รองลงมาใหความสําคัญดานราคา คิดเปนรอยละ 17.20 และใหความสําคัญดานการแนะนําสินคา 
นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 3.40 

 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 52.50 รองลงมา
ใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 26.60 และใหความสําคัญดานการแนะนาํสินคานอยท่ีสุด 
คิดเปนรอยละ 0.60 

 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 58.80 รองลงมา
ใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 29.40 และใหความสําคัญดานการแนะนาํสินคานอยท่ีสุด 
คิดเปนรอยละ 0.80 

 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 39.10 รองลงมา
ใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 34.80 และไมใหความสําคัญดานบริการหลังการขาย 

 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 44.00 รองลงมา
ใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 40.00 และใหความสําคัญดานบริการหลังการขายนอย
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.00 
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 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอยละ 66.70 ท่ี
เหลือใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 33.30 

ตารางท่ี 4.25 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางเหตุผลในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 
เหตุผลท่ีซื้อ

เคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

เพื่อใชเอง 22 75.90 138 78.00 80 67.20 35 76.10 41 82.00 2 66.70 

เพื่อเปนของท่ีระลึก 2 6.90 7 4.00 10 8.40 7 15.20 4 8.00 0 .00 

เพื่อเปนของขวัญให
ผูอ่ืน 

2 6.90 27 15.30 24 20.20 3 6.50 3 6.00 0 .00 

เพื่อสะสม 3 10.30 5 2.80 5 4.20 1 2.20 2 4.00 1 33.30 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 46 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .02* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.25 พบวา เหตุผลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดาน
อายุ ปรากฎผลดังนี้ 

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 75.90 รองลงมาซ้ือเพ่ือ
สะสม คิดเปนรอยละ 10.30 และซ้ือเพ่ือเปนของท่ีระลึกและเพ่ือเปนของขวัญใหผูอ่ืนนอยท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 6.90 

 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 78.00 รองลงมาซ้ือเพ่ือเปน
ของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 15.30 และซ้ือเพ่ือสะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.80 

 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 67.20 รองลงมาซ้ือเพ่ือเปน
ของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 20.20 และซ้ือเพ่ือสะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.20 

 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 76.10 รองลงมาซ้ือเพ่ือเปน
ของท่ีระลึก คิดเปนรอยละ 15.20 และซ้ือเพ่ือสะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.20 

 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 82.00 รองลงมาซ้ือเพ่ือเปน
ของท่ีระลึก คิดเปนรอยละ 8.00 และซ้ือเพ่ือสะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.00 
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 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา สวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 66.70 ท่ีเหลือซ้ือเพ่ือสะสม 
คิดเปนรอยละ 33.30 

ตารางท่ี 4.26 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 

บุคคลที่มี
อิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองประดับ
เงิน จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ตัดสินใจเอง 19 65.50 151 85.30 94 79.00 38 82.60 46 92.00 2 66.70 

บิดา/มารดา 5 17.20 10 5.60 12 10.10 1 2.20 1 2.00 - - 

พี่/นอง 1 3.40 3 1.70 - - - - - - 1 33.30 

เพื่อน 1 3.40 5 2.80 2 1.70 4 8.70 2 4.00 - - 

สามี/ภรรยา - - - - 2 1.70 2 4.30 - - - - 

คูรัก (แฟน) 3 10.30 8 4.50 8 6.70 1 2.20 1 2.00 - - 

บุตร - - - - 1 0.80 - - - - - - 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 46 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.26 พบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตาม
สถานภาพดานอายุ ปรากฎผลดังนี้ 

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ 
ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 65.50 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ บิดา/
มารดา คิดเปนรอยละ 17.20 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ พี่นอง 
และเพื่อน คิดเปนรอยละ 3.40  

 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจ
เอง คิดเปนรอยละ 85.30 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ บิดา/มารดา คิด
เปนรอยละ 5.60 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ พี่นอง คิดเปนรอย
ละ 1.70 

 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจ
เอง คิดเปนรอยละ 79.00 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ บิดา/มารดา คิด
เปนรอยละ 10.10 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ พี่นอง  
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 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจ
เอง คิดเปนรอยละ 82.60 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ เพื่อน คิดเปน
รอยละ 8.70 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ พี่นองและบุตร  

 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจ
เอง คิดเปนรอยละ 92.00 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ เพื่อน คิดเปน
รอยละ 4.00 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ บิดา/มารดา  และคูรัก 
(แฟน) คิดเปนรอยละ 2.00 

 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ 
ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 66.70 ท่ีเหลือบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ พี่นอง คิด
เปนรอยละ 33.30 

ตารางท่ี 4.27 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางสถานท่ีท่ีซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป สถานท่ีท่ีซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

หางสรรพสินคา 13 44.80 95 53.70 41 34.50 18 39.10 13 26.00 0 .00 

ตลาดนัดจัตุจักร 0 .00 13 7.30 14 11.80 0 .00 2 4.00 0 .00 

สถานท่ีทองเท่ียว 7 24.10 20 11.30 14 11.80 14 30.40 10 20.00 0 .00 

รานคาแผงลอย 1 3.40 24 13.60 12 10.10 2 4.30 1 2.00 3 100.00 

งานแสดงสินคา 
อัญมณีและ
เคร่ืองประดับ 

6 20.70 22 12.40 33 27.70 11 23.90 20 40.00 0 .00 

รานคาทอง 2 6.90 3 1.70 5 4.20 1 2.20 4 8.00 0 .00 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 46 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.27 พบวา สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดานอายุ 
ปรากฎผลดังนี้ 

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 
44.80 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากสถานท่ีทองเท่ียว คิดเปนรอยละ 24.10 และไมนิยมซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากตลาดนดัจตุจกัร 
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 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 
53.70 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาแผงลอย คิดเปนรอยละ 13.60 และซ้ือเคร่ืองประดับ
เงินจากรานคาทองนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.70 

 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 
34.50 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 
27.70 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาทองนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.20 

 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 
39.10 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากสถานท่ีทองเท่ียว คิดเปนรอยละ 30.40 และไมนิยมซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากตลาดนดัจตุจกัร 

 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอย
ละ 26.00 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาแผงลอยนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.00 

 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา ซ้ือเครื่องประดับเงินจากรานคาแผงลอย คิดเปนรอยละ 100.00 

ตารางท่ี 4.28 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 
ความถ่ีท่ีซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน
โดยเฉล่ียตอป จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 3คร้ัง 18 62.10 132 74.60 84 70.60 32 69.60 36 72.00 1 33.30 

3 - 5 คร้ัง 10 34.50 33 18.60 27 22.70 13 28.30 9 18.00 1 33.30 

6 - 8 คร้ัง - - 9 5.10 2 1.70 - - 3 6.00 - - 

9 คร้ัง ขึ้นไป 1 3.40 6 1.70 6 5.00 1 2.20 2 4.00 1 33.30 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 46 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .09* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.28 พบวา ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปเมื่อจําแนกตาม
สถานภาพดานอายุ ปรากฎผลดังนี้ 

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป คิด
เปนรอยละ 62.10 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 34.50 และไม
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอป 
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 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 74.60 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 18.60 และซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 9 คร้ังข้ึนไปตอปนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.70 
 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 70.60 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 22.70 และซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอปนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.70 
 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 69.60 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 28.30 และไมซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอป 
 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 72.00 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 18.00 และซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 9 คร้ังข้ึนไปตอปนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.00 
 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา ซ้ือเครื่องประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป เฉล่ีย 3-5 คร้ัง
ตอปและเฉล่ีย 9 คร้ังข้ึนไปตอป คิดเปนรอยละ 33.30 เทากัน 

ตารางท่ี 4.29 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางมูลคาเฉล่ียในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินตอคร้ังกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 
มูลคาเฉล่ียในการซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน 
แตละคร้ัง จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 3,000 บาท 26 89.70 121 68.40 55 46.20 24 52.20 30 60.00 0 .00 

3,000-5,000 บาท 3 10.30 31 17.50 45 37.80 13 28.30 11 22.00 3 100.00 

5,001-10,000 บาท 0 .00 14 7.90 5 4.20 5 10.90 5 10.00 0 .00 

10,001-15,000 บาท 0 .00 4 2.30 1 0.80 3 6.50 2 4.00 0 .00 

15,001 บาท ขึ้นไป 0 .00 7 4.00 13 10.90 1 2.20 2 4.00 0 .00 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 48 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.29 พบวา ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปเมื่อจําแนกตาม
สถานภาพดานอายุ ปรากฎผลดังนี้ 
 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาทตอ
คร้ัง คิดเปนรอยละ 89.70 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปน
รอยละ 10.30 
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 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง 
คิดเปนรอยละ 68.40 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอย
ละ 17.50 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 10,001-15,000 บาทตอคร้ัง นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
2.30 
 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง 
คิดเปนรอยละ 46.20 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอย
ละ 37.80 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 10,001-15,000 บาทตอคร้ัง นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
0.80 
 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง 
คิดเปนรอยละ 52.20 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอย
ละ 28.30 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 15,001 บาทข้ึนไปตอคร้ัง นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
2.20 
 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง 
คิดเปนรอยละ 60.00 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอย
ละ 22.00 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย10,001-15,000 บาทตอคร้ังและ 15,001 บาทข้ึนไปตอ
คร้ัง นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.00 
 อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา ซ้ือเครื่องประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง คิดเปน
รอยละ 100.00 

ตารางท่ี 4.30 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางแหลงการรับรูขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานอาย ุ

อายุ 

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป 
แหลงการรับรูขอมูล
ขาวสาร 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

แคตตาล็อคสินคา 12 41.40 45 25.40 35 29.40 18 39.10 17 34.00 - - 

โทรทัศน 4 13.80 14 7.90 3 2.50 3 6.50 5 10.00 1 33.30 

นิตยสาร 4 13.80 49 27.70 36 30.30 10 21.70 3 6.00 1 33.30 

ปายโฆษณา 3 10.30 3 1.70 5 4.20 3 6.50 3 6.00 - - 

Internet/web site 3 10.30 19 10.70 5 4.20 - - 1 2.00 - - 

งานแสดงสินคาอัญมณี 
และเคร่ืองประดับ 

2 6.90 33 18.60 32 26.90 11 23.90 21 42.00 1 33.30 

รานคาเคร่ืองประดับเงิน 1 3.40 14 7.90 3 2.50 1 2.20 - - - - 

รวม 29 100.00 177 100.00 119 100.00 46 100.00 50 100.00 3 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 จากตารางท่ี 4.30 พบวา แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนก
ตามสถานภาพดานอายุ ปรากฎผลดังนี ้

 อายุไมเกนิ 20 ป พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก แคตตา
ล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 41.40 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินจาก โทรทัศน 
และนิตยสาร คิดเปนรอยละ 13.80 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจาก 
รานคาเคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 3.40  

 อายุ 21-30 ป พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก นติยสาร 
คิดเปนรอยละ 27.70 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินจาก แคตตาล็อคสินคา 
คิดเปนรอยละ 25.40 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจาก ปายโฆษณา คิด
เปนรอยละ 1.70  

 อายุ 31-40 ป พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก นติยสาร 
คิดเปนรอยละ 30.30 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินจาก แคตตาล็อคสินคา 
คิดเปนรอยละ 29.40 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจาก โทรทัศนและ
รานคาเคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 2.50  

 อายุ 41-50 ป พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก แคตตา
ล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 39.10 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินจาก งาน
แสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 23.90 และไมไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก Internet/Web site 

 อายุ 51-60 ป พบวา สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก งานแสดง
สินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 42.00 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก แคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 34.00 และไมไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจากรานคาเคร่ืองประดับเงิน 

 อายุ 61 ป ข้ึนไป รับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจาก งานแสดงสินคาอัญมณี
และเคร่ืองประดับ โทรทัศน และนิตยสาร คิดเปนรอยละ 33.30 
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ตารางท่ี 4.31 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางประเภทเคร่ืองประดับ
เงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000
บาท 

10,000 – 20,000
บาท 

20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 

 
ประเภทของ

เคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 แหวน  45 42.50 45 24.10 27 36.50 8 42.10 6 46.20 10 47.60 

 ตางหู  22 20.80 37 19.80 23 31.10 4 21.10 5 38.50 4 19.00 

 จ้ี  5 4.70 4 2.10 1 1.40 - - - - - - 

 สรอยคอ  19 17.90 55 29.40 19 25.70 2 10.50 - - 4 19.00 

 สรอยขอมือ  11 10.40 26 13.90 4 5.40 2 10.50 2 15.40 3 14.30 

 กําไล  2 1.90 12 6.40 - - 2 10.50 - - - - 

 นาฬิกา  2 1.90 8 4.30 - - 1 5.30 - - - - 

 รวม  106 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .02* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.31 พบวา ประเภทเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดานรายได
เฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี้ 

 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญนิยมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 42.50 
รองลงมานิยมซ้ือตางหู คิดเปนรอยละ 20.80 และนิยมซ้ือกําไลและนาฬิกานอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
1.90  

 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000บาทตอเดือน สวนใหญนิยมซ้ือสรอยคอ คิดเปนรอยละ 
29.40 รองลงมานิยมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 24.10 และนิยมซ้ือจี้นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.10  

 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญนยิมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 36.50 
รองลงมานิยมซ้ือตางหู คิดเปนรอยละ 31.10 และไมนยิมซ้ือกําไลและนาฬิกาจี ้

 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญนยิมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 42.10 
รองลงมานิยมซ้ือตางหู คิดเปนรอยละ 21.10 และไมนยิมซ้ือจี้  

 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญนยิมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 46.20 
รองลงมานิยมซ้ือตางหู คิดเปนรอยละ 38.50 และไมนยิมซ้ือจี้ สรอยคอ กําไลและนาฬิกา 

 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญนยิมซ้ือแหวน คิดเปนรอยละ 47.60 
รองลงมานิยมซ้ือตางหู และสรอยคอ คิดเปนรอยละ 19.00 และไมนยิมซ้ือจี้ กําไลและนาฬกิา 
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ตารางท่ี 4.32 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางความสําคัญในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 

ความสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คุณภาพ 38 35.50 67 35.80 21 28.40 6 31.60 1 7.70 5 23.80 

รูปแบบ 44 41.10 82 43.90 44 59.50 11 57.90 8 61.50 15 71.40 

บริการหลังการ
ขาย 

6 5.60 2 1.10 - - - - - - - - 

ราคา 16 15.00 34 18.20 9 12.20 2 10.50 3 23.10 1 4.80 

การแนะนําสินคา 3 2.80 2 1.10 - - - - 1 7.70 - - 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .04* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.32 พบวา ความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตาม
สถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี ้

 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปน
รอยละ 41.10 รองลงมาใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 35.50 และใหความสําคัญดานการ
แนะนําสินคา นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.80 

 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000บาทตอเดือน สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปน
รอยละ 43.90 รองลงมาใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 35.80 และใหความสําคัญดาน
บริการหลังการขาย และการแนะนําสินคา นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.10 

 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปน
รอยละ 59.50 รองลงมาใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 28.40 และใหความสําคัญดาน
ราคา นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 12.20  

 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปน
รอยละ 57.90 รองลงมาใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 31.60 และใหความสําคัญดาน
ราคา นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 10.50  

 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปน
รอยละ 61.50 รองลงมาใหความสําคัญดานราคา คิดเปนรอยละ 23.10 และใหความสําคัญดาน
คุณภาพและการแนะนําสินคา นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 7.70  
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 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญใหความสําคัญดานรูปแบบ คิดเปนรอย
ละ 71.40 รองลงมาใหความสําคัญดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 23.80 และท่ีเหลือใหความสําคัญดาน
ราคา คิดเปนรอยละ 4.80 

ตารางท่ี 4.33 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 

เหตุผลท่ี
ตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองประดับ
เงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

เพื่อใชเอง 83 77.60 141 75.40 57 77.00 12 63.20 8 61.50 15 71.40 

เพื่อเปนของท่ี
ระลึก 

8 7.50 13 7.00 6 8.10 2 10.50 1 7.70 0 .00 

เพื่อเปน
ของขวัญใหผูอ่ืน 

11 10.30 29 15.50 8 10.80 4 21.10 4 30.80 3 14.30 

เพื่อสะสม 5 4.70 4 2.10 3 4.10 1 5.30 0 .00 3 14.30 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson 
chi-square 
P = .37* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 จากตารางท่ี 4.33 พบวา เหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพ
ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี้ 
 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญตัดสินใจซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 
77.60 รองลงมาตัดสินใจซ้ือเพื่อเปนของขวญัใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 10.30 และตัดสินใจซ้ือเพ่ือ
สะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.70 
 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000บาทตอเดือน สวนใหญตัดสินใจซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 
75.40 รองลงมาตัดสินใจซ้ือเพื่อเปนของขวญัใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 15.50 และตัดสินใจซ้ือเพ่ือ
สะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.10 
 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญตดัสินใจซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอย
ละ 77.00 รองลงมาตัดสินใจซื้อเพ่ือเปนของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 10.80 และตัดสินใจซ้ือเพ่ือ
สะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.10 
 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญตดัสินใจซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอย
ละ 63.20 รองลงมาตัดสินใจซื้อเพ่ือเปนของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 21.10 และตัดสินใจซ้ือเพ่ือ
สะสมนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 5.30 
 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญตดัสินใจซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอย
ละ 61.50 รองลงมาตัดสินใจซื้อเพ่ือเปนของขวัญใหผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 30.80 และไมซ้ือเพ่ือสะสม 



77 
 

 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญตัดสินใจซ้ือเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 
71.40 รองลงมาตัดสินใจซ้ือเพื่อเปนของขวญัใหผูอ่ืนและเพื่อสะสม คิดเปนรอยละ 14.30 และไมซ้ือ
เพื่อเปนของท่ีระลึก 

ตารางท่ี 4.34 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองประดับ
เงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ตัดสินใจเอง 87 81.30 165 88.20 56 75.70 14 73.70 9 69.20 18 85.70 

บิดา/มารดา 8 7.50 5 2.70 14 18.90 1 5.30 1 7.70 0 .00 

พี่/นอง 2 1.90 3 1.60 0 .00 0 .00 0 .00 0 .00 
เพื่อน 2 1.90 8 4.30 2 2.70 0 .00 1 7.70 0 .00 

สามี/ภรรยา 1 0.90 2 1.10 0 .00 0 .00 1 7.70 0 .00 

คูรัก (แฟน) 6 5.60 4 2.10 2 2.70 4 21.10 1 7.70 3 14.30 

บุตร 1 0.90 0 .00 0 .00 0 .00 0 .00 0 .00 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.34 พบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนก
ตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี้ 

 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 81.30 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน คือ บิดา/มารดา คิดเปนรอยละ 7.50 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุด คือ สามี/ภรรยา และบุตร คิดเปนรอยละ 0.90 

 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 88.20 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงิน คือ เพื่อน คิดเปนรอยละ 4.30 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินคือ บุตร  

 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 75.70 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงิน คือ บิดา/มารดา คิดเปนรอยละ 18.90 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินคือ พี่/นอง สามี/ภรรยาและบุตร  
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 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 73.70 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงิน คือ คูรัก (แฟน) คิดเปนรอยละ 21.10 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินคือ พี่/นอง เพื่อน สามี/ภรรยาและบุตร 

 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 69.20 รองลงมาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงิน คือ บิดา/มารดา เพื่อน สามี/ภรรยา และคูรัก(แฟน) คิดเปนรอยละ 
7.70 และบุคคลท่ีไมมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินคือ พี่/นอง และบุตร 

 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินคือ ตัดสินใจเอง คิดเปนรอยละ 85.70 ท่ีเหลือบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน คือ คูรัก(แฟน) คิดเปนรอยละ 14.30  

ตารางท่ี 4.35 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางสถานท่ีท่ีซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 
สถานท่ีท่ีซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

หางสรรพสินคา 52 48.60 70 37.40 38 51.40 9 47.40 3 23.10 6 28.60 

ตลาดนัดจัตุจักร 9 8.40 7 3.70 3 4.10 1 5.30 0 .00 9 42.90 

สถานท่ีทองเท่ียว 15 14.00 30 16.00 8 10.80 4 21.10 6 46.20 2 9.50 

รานคาแผงลอย 9 8.40 24 12.80 7 9.50 0 .00 2 15.40 1 4.80 

งานแสดงสินคา 
อัญมณีและ
เคร่ืองประดับ 

16 15.00 51 27.30 17 23.00 3 15.80 2 15.40 2 9.50 

รานคาทอง 6 5.60 5 2.70 1 1.40 2 10.50 0 .00 1 4.80 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.35 พบวา สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนกตามสถานภาพดาน
รายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี้ 

 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 48.60 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 15.00 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาทองนอยท่ีสุด คิดเปน
รอยละ 5.60 



79 
 

 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 37.40 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 27.30 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาทองนอยท่ีสุด คิดเปน
รอยละ 2.70 

 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 51.40 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 23.00 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาทองนอยท่ีสุด คิดเปน
รอยละ 1.40 

 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 47.40 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากสถานท่ีทองเท่ียว คิดเปน
รอยละ 21.10 และไมซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาแผงลอย 

 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากสถานท่ี
ทองเท่ียว คิดเปนรอยละ 46.20 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 
23.10 และไมซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากตลาดนัดจตุจักร และรานคาทอง 

 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากตลาดนัด
จตุจักร คิดเปนรอยละ 42.90 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 
28.60 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากรานคาแผงลอยและรานคาทองนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.80 

ตารางท่ี 4.36 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 
ความถ่ีท่ีซื้อ
เคร่ืองประดับเงิน 
โดยเฉล่ียตอป จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 3 คร้ัง/ป 73 68.20 139 74.30 61 82.40 12 63.20 11 84.60 5 23.80 

3 - 5 คร้ัง/ป 30 28.00 34 18.20 9 12.20 5 26.30 2 15.40 12 57.10 

6 - 8 คร้ัง/ป 2 1.90 7 3.70 3 4.10 1 5.30 0 .00 1 4.80 

9 คร้ัง/ป ขึ้นไป 2 1.90 7 3.70 1 1.40 1 5.30 0 .00 3 14.30 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson  
chi-square 
P = .00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.36 พบวา ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปเมื่อจําแนกตาม
สถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี ้
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 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 68.20 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 28.00 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอป และ 9 คร้ังข้ึนไปตอป นอยท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 1.90 
 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 74.30 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 18.20 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอป และ 9 คร้ังข้ึนไปตอป นอยท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 3.70 
 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 82.40 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 12.20 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 9 คร้ังข้ึนไปตอป นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.40 
 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 63.20 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปน
รอยละ 26.30 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอป และ 9 คร้ังข้ึนไปตอป นอยท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 5.30 
 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอยละ 84.60 ท่ีเหลือซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ังตอป คิดเปนรอย
ละ 15.40 
 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3-5 คร้ัง
ตอป คิดเปนรอยละ 57.10 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป คิดเปนรอย
ละ 23.80 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 6-8 คร้ังตอปนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.80 

ตารางท่ี 4.37 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางมูลคาเฉล่ียในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินตอคร้ังกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 
มูลคาเฉล่ียในการซื้อ
เคร่ืองประดับเงินแต
ละคร้ัง จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 3,000 บาท
ตอคร้ัง 

81 75.70 113 60.40 36 48.60 11 57.90 6 46.20 6 28.60 

3,000-5,000 บาทตอ
คร้ัง 

11 10.30 50 26.70 23 31.10 4 21.10 6 46.20 10 57.10 

5,001-10,000 บาทตอ
คร้ัง 

1 0.90 13 7.00 11 14.90 2 10.50 0 .00 2 9.50 

Pearson  
chi-square 
P = .00* 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.37 (ตอ): แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางมูลคาเฉล่ียในการ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินตอคร้ังกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 
มูลคาเฉล่ียในการซื้อ
เคร่ืองประดับเงินแต
ละคร้ัง จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท
ตอคร้ัง 

1 0.90 7 3.70 1 1.40 1 5.30 0 .00 0 .00 

15,001 บาท ขึ้นไป 13 12.10 4 2.10 3 4.10 1 5.30 1 7.70 1 4.80 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.37 พบวา ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียตอปเมื่อจําแนกตาม
สถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฎผลดังนี ้

 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 75.70 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 15,001 บาท 
ข้ึนไปตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 12.10 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 5,001-10,000 บาทตอคร้ัง 
และ10,001-15,000 บาทตอคร้ังนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 0.90 เทากัน 

 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 60.40 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 
บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 26.70 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 15,001 บาท ข้ึนไปตอคร้ังนอย
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 2.10 

 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 48.60 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 
บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 31.10 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 10,001-15,000 บาทตอคร้ังนอย
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.40 

 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 57.90 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 3,000-5,000 
บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 21.10 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 10,001-15,000 บาทตอคร้ัง 
และ15,001 บาท ข้ึนไปตอคร้ัง นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 5.30 เทากัน 

 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอย
กวา 3,000 บาทตอคร้ัง และ3,000-5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 46.20 เทากัน และซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 15,001 บาทข้ึนไปตอคร้ัง นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 7.70 
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 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย3,000-
5,000 บาทตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 57.10 รองลงมาซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3,000 บาท
ตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 28.60 และซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ีย 15,001 บาทข้ึนไปตอคร้ังนอยท่ีสุด 
คิดเปนรอยละ 4.80 

ตารางท่ี 4.38 : แสดงคารอยละและคาไคสแควรของความสัมพันธระหวางแหลงการรับรูขอมูล   
ขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินกับสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท 
แหลงการรับรู
ขอมูลขาวสาร 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

แคตตาล็อคสินคา 41 38.30 62 33.20 15 20.30 3 15.80 2 15.40 3 14.30 

โทรทัศน 12 11.20 15 8.00 0 .00 1 5.30 1 7.70 0 .00 

นิตยสาร 15 14.00 44 23.50 24 32.40 6 31.60 2 15.40 11 52.40 

ปายโฆษณา 6 5.60 8 4.30 2 2.70 0 .00 1 7.70 0 .00 

Internet/web site 5 4.70 13 7.00 5 6.50 2 10.50 1 7.70 2 9.50 

งานแสดงสินคา
อัญมณีและคร่ือง
ประดับ 

24 22.40 38 20.30 23 31.10 6 31.60 6 46.20 3 14.30 

รานคา
เคร่ืองประดับเงิน 

4 3.70 7 3.70 5 6.80 1 5.30 0 .00 2 9.50 

รวม 107 100.00 187 100.00 74 100.00 19 100.00 13 100.00 21 100.00 

Pearson  
chi-
square 
P = .02* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตารางท่ี 4.38 พบวา แหลงการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินเม่ือจําแนก
ตามสถานภาพดานอายุ ปรากฎผลดังนี ้

 รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก แคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 38.30 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 22.40 และรับรูขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจาก รานคาเคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 3.70 

 รายไดเฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก แคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 33.20 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจากนติยสาร คิดเปนรอยละ 23.50 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับ
เงินนอยท่ีสุดจาก รานคาเคร่ืองประดับเงิน คิดเปนรอยละ 3.70 

 รายไดเฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก นติยสาร คิดเปนรอยละ 32.40 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
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เคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 31.10 และรับรูขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจากปายโฆษณา คิดเปนรอยละ 2.70 

 รายไดเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจาก นติยสารและงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 31.60 
รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจากแคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 15.80 
และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินนอยท่ีสุดจากโทรทัศนและรานคาเคร่ืองประดับเงิน 
คิดเปนรอยละ 5.30 

 รายไดเฉล่ีย 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ คิดเปนรอยละ 46.20 รองลงมารับรู
ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจากนิตยสารและแคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอยละ 15.40 
และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินนอยทีสุ่ดจากโทรทัศน ปายโฆษณาและ
Internet/Web site คิดเปนรอยละ 7.70 เทากัน 

 รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจากนติยสาร คิดเปนรอยละ 52.40 รองลงมารับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
เคร่ืองประดับเงินจากงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ และแคตตาล็อคสินคา คิดเปนรอย
ละ 14.30 และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินนอยท่ีสุดจากรานคาเคร่ืองประดับเงิน
และInternet/Web site คิดเปนรอยละ 9.50 เทากัน 

4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของผูบริโภคใน
เขตบางรัก กรุงเทพมหานครตอปจจัยทางการตลาด 

ตารางท่ี 4.39 : แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑท่ีมี
ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คาเฉล่ีย SD. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

1. เคร่ืองประดับ
เงินเปนสินคาท่ี
มีเอกลักษณ
เฉพาะตัว 

99 23.35 211 49.76 104 24.53 5 1.18 5 1.18 3.93 .793 มาก 

2. เคร่ืองประดับ
เงินมีมูลคาใน
ตัวเอง 

76 17.92 203 47.88 131 30.90 11 2.59 3 .71 3.80 .785 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.39 (ตอ): แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑท่ีมี
ความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คาเฉล่ีย SD. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

3. เคร่ืองประดับเงินมี 
รูปแบบท่ีทันสมัย  
ตามแฟชั่น 

103 24.29 181 42.69 122 28.77 15 3.54 3 .71 3.86 .848 มาก 

4. เคร่ืองประดับเงินมี 
คุณภาพท่ีด ี(เชน  
ตัวเรือนเงางาม 
ไมมีรอยขีดขวน) 

148 34.91 176 41.51 89 20.99 9 2.12 2 .47 4.08 .825 มาก 

5. รับส่ังทําตามความ 
ตองการของลูกคา 

92 21.70 166 39.15 130 30.66 25 5.90 11 2.59 3.71 .956 มาก 

6. มีตัวแสดง “92.5%” 
ท่ีชัดเจนเพื่อบงบอก 
มาตรฐานของสินคา 

115 27.12 178 41.98 98 23.11 28 6.60 5 1.18 3.87 .927 มาก 

รวม           3.88 .578 มาก 

 

  จากตารางท่ี 4.39 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็วา จากปจจยัทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ในภาพรวมอยูในระดบัมาก คาเฉล่ีย 3.88 
โดยปจจยัยอยท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินในอันดับแรก ไดแก เคร่ืองประดับเงินมี
คุณภาพท่ีด ี(เชน ตัวเรือนเงางามไมมีรอยขีดขวน) ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับ
มาก คาเฉล่ีย 4.08 รองลงมาไดแกเคร่ืองประดับเงินเปนสินคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.93 เคร่ืองประดับเงินเปนสินคาท่ีมีรูปแบบ
หลากหลาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดบัมาก คาเฉล่ีย 3.92 และปจจยัยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญทายสุด คือ รับส่ังทําตามความตองการของลูกคา โดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.71 
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ตารางท่ี 4.40 : แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานราคาท่ีมีความสําคัญ
ในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานราคา 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คาเฉลี่ย SD. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

1. ราคาสินคา
เหมาะสมกับ
มูลคาท่ีไดรับ 

139 32.78 163 38.44 109 25.71 9 2.12 4 .94 4.00 .870 มาก 

2. สามารถตอรอง
ราคาได 

120 28.30 147 34.67 111 26.18 43 10.14 3 .71 3.80 .988 มาก 

3. การแสดงราคา
สินคาไวอยาง
ชัดเจน 

107 25.2 178 42.0 106 25.0 30 7.1 3 .7 3.84 .908 มาก 

รวม           3.88 .778 มาก 

  จากตารางท่ี 4.40 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็วา จากปจจยัทางการตลาด 
ดานราคา มีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ในภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.88 โดย
ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินในอันดับแรก ไดแก ราคาสินคาเหมาะสมกบั
มูลคาท่ีไดรับ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 4.00 รองลงมาไดแกการ
แสดงราคาสินคาไวอยางชัดเจน ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.84 
และปจจยัยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญทายสุด คือ สามารถตอรองราคาไดโดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.80 

ตารางท่ี 4.41 : แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

คาเฉลี่ย SD. 
ระดับ 
ความสํา
คัญ 

1. รานคามีความนาเชื่อถอืและ
มีชื่อเสียง 

89 20.99 208 49.06 110 25.94 15 3.54 2 .47 3.87 .798 มาก 

2. ความสะดวกในการซ้ือ
สินคา 

89 20.99 206 48.58 115 27.12 14 3.30 - - 3.87 .774 มาก 

3. การตกแตงรานใหสวยงาม 45 10.61 223 52.59 129 30.42 22 5.19 5 1.18 3.66 .782 มาก 

4. บรรยากาศภายในราน 45 10.61 190 44.81 159 37.50 14 3.30 16 3.77 3.55 .868 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.41 (ตอ): แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

คาเฉลี่ย SD. 
ระดับ 
ความสํา
คัญ 

5. จําหนายสินคาผานทาง 
Internet 

18 4.26 83 19.62 196 46.34 89 21.04 37 8.75 2.90 .958 
ปาน
กลาง 

6. มีการจัดสงสินคาทาง
ไปรษณีย 

26 6.16 69 16.35 171 40.52 105 24.88 51 12.09 2.80 1.05 
ปาน
กลาง 

7. มีการออกบูธในงานแสดง
สินคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับ 

58 13.68 168 39.62 153 36.08 36 8.49 9 2.12 3.54 .906 มาก 

รวม           3.45 .553 
ปาน
กลาง 

  จากตารางท่ี 4.41 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็วา จากปจจยัทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ในภาพรวมอยูในระดับปาน
กลาง คาเฉล่ีย 3.45 โดยปจจยัยอยท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินในอันดบัแรก ไดแก 
รานคามีความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง และความสะดวกในการซ้ือสินคา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.87 รองลงมาไดแกการตกแตงรานใหสวยงาม ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.66 บรรยากาศภายในราน ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.55 และปจจยัยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญทายสุด คือ มีการจัดสงสินคาทางไปรษณยี โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูใน
ระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 2.80 

ตารางท่ี 4.42 : แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด
ท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

คาเฉลี่ย SD. 
ระดับความ 
สําคัญ 

1. มีแคตตาล็อคสินคา 82 19.39 165 39.01 136 32.15 30 7.09 10 2.36 3.66 .948 มาก 

2. โฆษณาประชาสัมพันธ 
ตามเว็บไซดและส่ือ
ส่ิงพิมพ 

45 10.61 178 41.98 138 32.55 53 12.50 10 2.36 3.46 .924 ปานกลาง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.42 (ตอ): แสดงจํานวน คารอยละและคาเฉล่ีย ปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริม
การตลาดท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับความสําคัญในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

จํานว
น 

รอย
ละ 

คาเฉลี่ย SD. 
ระดับความ 
สําคัญ 

3. มีรายการสงเสริมการขาย
ท่ีหลากหลาย 

66 15.57 203 47.88 114 26.89 33 7.78 8 1.89 3.67 .895 มาก 

4. การลดราคาสินคาตาม
เทศกาล 

110 25.94 164 38.68 104 24.53 44 10.38 2 .47 3.79 .960 มาก 

5. ใหคูปองสวนลด สําหรับ
การซ้ือคร้ังตอไป 

97 22.93 122 28.84 116 27.42 68 16.08 20 4.73 3.49 1.148 ปานกลาง 

6. ใหสวนลดเพิ่มข้ึน 
สําหรับสินคาท่ีซ้ือเขาชดุ 
(จ้ี และสรอยคอเงิน) 

105 24.76 158 37.26 112 26.42 40 9.43 9 2.12 3.73 1.005 มาก 

7. พนักงานขายใหขอมูล
ของสินคาครบถวน 

121 28.54 163 38.44 105 24.76 32 7.55 3 .71 3.87 .939 มาก 

8. มีบริการหลังการขาย เชน 
รับซอมสินคา 

155 36.56 138 32.55 78 18.40 47 11.08 6 1.42 3.92 1.056 มาก 

9. การใหคําปรึกษาและการ
แนะนาํหลงัการขาย 

126 29.72 147 34.67 115 27.12 34 8.02 2 .47 3.85 .955 มาก 

10. การรับประกันคุณภาพ
ของสินคา 

194 45.86 123 29.08 82 19.39 22 5.20 2 .47 4.15 .940 มาก 

11. การรับเปล่ียนหรือคืน
สินคา 

171 40.33 102 24.06 82 19.34 48 11.32  4.95 3.83 1.213 มาก 

รวม           3.77 .751 มาก 

  จากตารางท่ี 4.42 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็วา จากปจจยัทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ในภาพรวมอยูในระดับมาก 
คาเฉล่ีย 3.77 โดยปจจยัยอยท่ีมีความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินในอันดับแรก ไดแก การ
รับประกันคุณภาพของสินคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 4.15 
รองลงมาไดแก มีบริการหลังการขาย เชน รับซอมสินคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก คาเฉล่ีย 3.92 พนกังานขายใหขอมูลของสินคาครบถวน ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.87 และปจจยัยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ทายสุด คือ โฆษณาประชาสัมพันธ ตามเว็บไซดและส่ือส่ิงพิมพ โดยผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.46 

 



88 
 

4.5   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครตอปจจัยทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล
ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตารางท่ี 4.43 : แสดงคาเฉล่ียและคาสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน ทางปจจยัทางการตลาด 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย S.D. 
ดานผลิตภัณฑ 3.88 0.58 
ดานราคา 3.88 0.78 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.45 0.55 
ดานการสงเสริมการตลาด 3.77 0.75 
ภาพรวม 4 ดาน 3.75 0.54 

  จากตารางท่ี 4.43 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็วา จากปจจยัทางการตลาด 
โดยภาพรวม มีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ในภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.75 
โดยปจจยัทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา มีความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินใน
อันดับแรก อยูในระดบัมาก คาเฉล่ีย 3.88 รองลงมาไดแก ปจจยัทางการตลาด ดานการสงเสริม
การตลาด มีความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.77 และปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัด
จําหนาย มีความสําคัญนอยท่ีสุด อยูในระดบัปานกลาง คาเฉล่ีย 3.45 

ตารางท่ี 4.44 : แสดงคาเฉล่ีย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน
ของการเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน จาก
ปจจัยทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานเพศ 

เพศชาย เพศหญิง 
ปจจัยทางการตลาด 

คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. 
t P 

ดานผลิตภัณฑ 4.04 0.47 3.84 0.60 3.37 0.00* 

ดานราคา 3.98 0.64 3.85 0.81 1.36 0.12 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.54 0.53 3.43 0.56 1.74 0.08 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.92 0.74 3.73 0.75 2.25 0.03* 

ภาพรวม 4 ดาน 3.87 0.44 3.71 0.56 2.75 0.01* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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  จากตารางท่ี 4.44  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญ
ในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ทางปจจัยทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานเพศ พบวา ปจจัยทาง
การตลาดโดยภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 ขอ ไดแก ปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑโดยเพศชายใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินมากกวาเพศหญิง และปจจัย
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยเพศชายใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
มากกวาเพศหญิง สําหรับปจจัยทางการตลาดดานราคาและดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ตารางท่ี 4.45 : แสดงคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินทางปจจยัทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานอาย ุ

ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 31- 40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ป ขึ้นไป ปจจัยทาง
การตลาด คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 3.87 0.51 3.89 0.47 4.07 0.54 3.60 0.72 3.68 0.73 4.14 0.43 
ดานราคา 3.78 0.70 3.99 0.73 3.97 0.72 3.45 0.89 3.72 0.89 3.89 0.69 
ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.68 0.63 3.48 0.56 3.50 0.42 3.16 0.61 3.36 0.62 3.57 0.52 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.66 0.68 3.90 0.66 3.95 0.74 3.28 0.85 3.38 0.73 3.82 0.36 

ภาพรวม 4 ดาน 3.76 0.54 3.82 0.47 3.87 0.48 3.35 0.67 3.53 0.62 3.86 0.36 

  จากตารางท่ี 4.45 พบวา ระดบัความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินทางปจจัย
ทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานอายุ ปรากฎผลดงันี้ 

  อายุไมเกนิ 20 ป พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึง
ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 3.87 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการ
ตลาด ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.78 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดนอยท่ีสุด 
มีคาเฉล่ีย 3.66 

  อายุ 21-30 ป พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัย
ทางการตลาด ดานราคา เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 3.99 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ีย 3.90 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
นอยท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 3.48 
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  อายุ 31-40 ป พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัย
ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 4.07 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด 
ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.97 และคํานึงถึงปจจยัทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย นอยท่ีสุด มี
คาเฉล่ีย 3.50 

  อายุ 41-50 ป พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัย
ทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 3.60 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด 
ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.45 และคํานึงถึงปจจยัทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย นอยท่ีสุด มี
คาเฉล่ีย 3.16 

  อายุ 51-60 ป พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัย
ทางการตลาด ดานราคา เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 3.72 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 3.68 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย นอยท่ีสุด มี
คาเฉล่ีย 3.36 

  อายุ 61 ป ข้ึนไป พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึง
ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 4.14 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการ
ตลาด ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.89 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย นอย
ท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 3.57 

ตารางท่ี 4.46 : แสดงคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินทางปจจยัทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอ
เดือน 

นอยกวา 10,000บาท 10,000 – 20,000บาท 20,001 –30,000บาท 30,001-40,000บาท 40,001-50,000บาท สูงกวา 50,000บาท ปจจัยทาง
การตลาด คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. คาเฉล่ีย S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 3.81 0.52 3.77 0.62 4.13 0.49 4.06 0.54 4.17 0.46 4.15 0.51 

ดานราคา 3.81 0.72 3.76 0.84 4.18 0.68 3.98 0.75 4.10 0.74 4.03 0.57 

ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.51 0.59 3.37 0.56 3.51 0.47 3.64 0.48 3.80 0.41 3.35 0.54 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.64 0.72 3.64 0.82 4.10 0.54 3.94 0.50 4.15 0.52 4.01 0.69 

ภาพรวม 4 ดาน 3.69 0.53 3.63 0.58 3.98 0.44 3.90 0.43 4.06 0.46 3.89 0.39 
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  จากตารางท่ี 4.46 พบวา ระดบัความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินทางปจจัย
ทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดอืน ปรากฎผลดังนี ้

  รายไดเฉล่ียนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา เปนอันดับแรก มี
คาเฉล่ีย 3.81 รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ีย 3.64 และ
คํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายนอยท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 3.51 

  รายไดเฉล่ีย 10,000- 20,000 บาทตอเดือน พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 3.77 
รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.76 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดาน
ชองทางการจดัจําหนาย นอยท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 3.37 

  รายไดเฉล่ีย 20,001- 30,000 บาทตอเดือน พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานราคา เปนอันดบัแรก มีคาเฉล่ีย 4.18 
รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.13 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย นอยท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 3.51 

  รายไดเฉล่ีย 30,001- 40,000 บาทตอเดือน พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 4.06 
รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.98 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดาน
ชองทางการจดัจําหนาย นอยท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 3.64 

  รายไดเฉล่ีย 40,001- 50,000 บาทตอเดือน พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 4.17 
รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ีย 4.15 และคํานึงถึงปจจัย
ทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย นอยท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 3.80 

  รายไดเฉล่ียสูงกวา 50,000 บาทตอเดือน พบวา ใหความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก มีคาเฉล่ีย 4.15 
รองลงมาคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดานราคา มีคาเฉล่ีย 4.03 และคํานึงถึงปจจัยทางการตลาด ดาน
ชองทางการจดัจําหนาย นอยท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 3.35 
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ตารางท่ี 4.47 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จาํแนกตามสถานภาพดาน
อายุ 

ความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 10.62 2.12   
    6.78 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ 

ภายในกลุม 414 129.64 0.31   
 รวม 419 140.26    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จําแนกตามสถานภาพดานอายุ จากตารางท่ี 4.47 พบวา กลุมอายุ
ตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑแตกตางกนั 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี Scheffe  

ตารางท่ี 4.48 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตามสถานภาพดานอาย ุ

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 13.19 2.64   
    4.54 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานราคา 

ภายในกลุม 418 242.81 0.58   
 รวม 423 256.00    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตามสถานภาพดานอายุ จากตารางท่ี 4.48 พบวา กลุมอายุตาง ๆ 
ใหความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานราคา แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.49 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตาม
สถานภาพดานอาย ุ

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 6.38 1.28   
    4.34 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ภายในกลุม 415 122.01 0.29   
 รวม 420 128.39    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามสถานภาพดานอายุ จากตารางท่ี 4.49 
พบวา กลุมอายุตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ตารางท่ี 4.50 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตาม
สถานภาพดานอาย ุ

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 25.12 5.02   
    9.85 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด 

ภายในกลุม 416 212.25 0.51   
 รวม 421 237.37    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอายุ จากตารางท่ี 4.50 
พบวา กลุมอายุตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.51 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม จําแนกตามสถานภาพดาน
อายุ 

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 11.75 2.35   
    8.67 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
โดยภาพรวม 

ภายในกลุม 411 111.38 0.27   
 รวม 416 123.13    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม จําแนกตามสถานภาพดานอายุ จากตารางท่ี 4.51 พบวา กลุมอายุ
ตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวมแตกตางกนั 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ตารางท่ี 4.52 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จาํแนกตามสถานภาพดาน
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 10.62 2.12   
    6.78 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ 

ภายในกลุม 414 129.64 0.31   
 รวม 419 140.26    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน จากตารางท่ี 4.52 
พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือนชวงตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.53 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานราคา  จําแนกตามสถานภาพดาน
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 10.93 2.19   
    3.74 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานราคา 

ภายในกลุม 415 242.94 0.59   
 รวม 420 253.87    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานราคาจําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน จากตารางท่ี 4.53 พบวา 
รายไดเฉล่ียตอเดือนชวงตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด
ดานราคาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ตารางท่ี 4.54 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตาม
สถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 4.34 0.87   
    2.90 0.01 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ภายในกลุม 412 123.26 0.30   
 รวม 417 127.60    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน จาก
ตารางท่ี 4.54 พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือนชวงตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.55 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตาม
สถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 16.62 3.32   
    6.24 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด 

ภายในกลุม 413 219.82 0.53   
 รวม 418 236.44    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน จาก
ตารางท่ี 4.55  พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือนชวงตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ตารางท่ี 4.56 : แสดงคาทางสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม จําแนกตามสถานภาพดาน
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ความสําคัญในการ 
ซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F P 

ระหวางกลุม 5 9.00 1.80   
    6.46 0.00* 

ปจจัยทางการตลาด 
โดยภาพรวม 

ภายในกลุม 409 113.97 0.28   
 รวม 414 122.97    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

  ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
ปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม จําแนกตามสถานภาพดานรายไดเฉล่ียตอเดือน จากตารางท่ี 4.56 
พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือนชวงตาง ๆ ใหความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากปจจยัทาง
การตลาดโดยภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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บทท่ี 5 
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
  การศึกษาเฉพาะบุคคลเร่ือง การศึกษาพฤตกิรรมและปจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน กรณีศึกษาผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร โดยกําหนดเปนวัตถุประสงค
ของการศึกษา ได 5 ขอ ดังนี้  1)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคใน
เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอ
เดือน  2)  เพื่อศึกษาระดับความสําคัญจากปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายได
เฉล่ียตอเดือน  3)  เพื่อวเิคราะหหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกบัสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอ
เดือน  4)  เพื่อวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกบัสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอ
เดือน  5)  เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายได
เฉล่ียตอเดือน  
  ประชากรของการศึกษา คือ ประชาชนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเงินในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร ในป 2550 จํานวน  49,124 คน  คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางดวยการคํานวณ
จากสูตร กรณท่ีีทราบจํานวนประชากร โดยท่ีระดบัความเช่ือม่ัน 95% คาความคลาดเคล่ือน +5% ได
ขนาดกลุมตัวอยางท้ังส้ิน 424 ราย (ธานินทร ศิลปจารุ, 2551) ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาเปนแบบสอบถาม  แบงออกเปน 3 สวนคือ  สวน
ท่ี 1  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีคําถามจํานวน 6 ขอ   สวนท่ี 2  เปนแบบสอบถาม
เกี่ยวกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีคําถามจํานวน 8ขอ สวนท่ี 3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ระดับความสําคัญจากปจจยัทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ลักษณะแบบสอบถามเปน
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีคําถามจํานวน 28 ขอ  

 การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) ตามชวงเวลาท่ีกําหนด
ไว เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินและระดับความสําคัญจากปจจัยทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร สําหรับการ
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วิเคราะหขอมูล ใชสถิติในการวิเคราะห โดยแบงเปน 2 สวน  คือ  สถิติเชิงพรรณา  ไดแก  การหา
คาความถ่ี (Frequency)  คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean)  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation:  S.D.) เพื่ออธิบายตัวแปรตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ  และสวนที่ 2 คือ สถิติท่ีใชในการ
ทดสอบสมมติฐาน  ไดแก  การวิเคราะหโดยใชคาสถิติ  Chi-square   t-Test  และการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Anova) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของตัวแปรตาม
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ประมวลผลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical 
Package for the Social Science for Windows)  คํานวณคาทางสถิติตาง ๆ ท่ีใชในการศึกษา  

 
สรุปผลการศึกษา 
 
ตอน 1  ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
  สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายรุะหวาง 21 – 30 ป  สถานภาพโสด การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพขาราชการ/ลูกจางของรัฐ และมีรายไดเฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน 
 
ตอน 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภค
ในเขตบางรัก กรุงเทพหมานคร 
 
  สวนใหญนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ประเภทแหวน   การตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับ
เงินใหความสาํคัญดานรูปแบบ   ตัดสินใจซื้อเคร่ืองประดับเงินเพื่อใชเอง   และตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง   ซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา ซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดย
เฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป   มูลคาการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง   และรับรู
ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจากแคตตาล็อคสินคา 
 
ตอน 3 ผลการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงนิ
ของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพหมานคร กับสถานภาพสวนบุคคลดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน  พบวา 
 ดานเพศ 
 เพศหญิงและชายนิยมซ้ือเครื่องประดับเงิน ประเภทแหวน    
 เพศหญิงและชายตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินใหความสําคัญดานรูปแบบ 
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 เพศหญิงตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินเพือ่ใชเอง  แตเพศชายตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ
เงินเพื่อใชเอง และเพื่อเปนของขวัญใหผูอ่ืน 
 เพศหญิงและชายตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง    
 เพศหญิงและชายซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา 
 เพศหญิงและชายซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป 
 เพศหญิงและชายซ้ือเคร่ืองประดับเงินมูลคานอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง    
 เพศหญิงรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจากแคตตาล็อคสินคา แตเพศชาย
รับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินจากนติยสาร 
 ดานอาย ุ
 สวนใหญนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ประเภทแหวน  ตางหู  และสรอยคอ 
 สวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินใหความสําคัญดานรูปแบบและคุณภาพ 
 สวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินเพือ่ใชเอง 
 สวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง    
 สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา  งานแสดงสินคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับ  และรานคาแผงลอย 
 สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป 
 สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินมูลคานอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง    
 สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจากแคตตาล็อคสินคา  นิตยสาร  
และงานแสดงสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับ 
 ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 สวนใหญนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ประเภทแหวน  และสรอยคอ 
 สวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินใหความสําคัญดานรูปแบบ 
 สวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินเพือ่ใชเอง 
 สวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง    
 สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา  สถานท่ีทองเท่ียว  และตลาดนัด
จตุจักร 
 สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป และ  3 - 5 คร้ังตอป 
 สวนใหญซ้ือเคร่ืองประดับเงินมูลคานอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง  และ  3,000 – 5,000 คร้ัง
ตอคร้ัง 
 สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินจากแคตตาล็อคสินคา  นิตยสาร  
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 ตอน 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญจากปจจัยทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบวา 
  ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  โดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.88  
เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  เคร่ืองประดับเงินมีคุณภาพท่ีด ี
(เชน ตังเรือนเงางามไมมีรอยขีดขวน)  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08 
  ปจจัยทางการตลาด ดานราคา  โดยรวมอยูในระดบัมาก  มีคาเฉล่ียเทากบั 3.88  เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  ราคาสินคาเหมาะสมกับมูลคาท่ี
ไดรับ  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.00 
  ปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย   โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  มี
คาเฉล่ียเทากับ 3.45  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  รานคามี
ความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง  ความสะดวกในการซ้ือสินคา  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.87 
  ปจจัยทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด   โดยรวมอยูในระดับมาก  มี
คาเฉล่ียเทากับ 3.77  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวา ขอท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  การ
รับประกันคุณภาพของสินคา  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.15 
  ปจจัยทางการตลาดโดยภาพรวม อยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.75  เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวา ปจจยัทางการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก  ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑและดานราคา  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.88 
 
ตอน 5 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดบัความสําคัญในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของ
ผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครตอปจจัยทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล
ดานเพศ อายุ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 ดานเพศ 
 เพศหญิงมีระดับความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด ดานราคา  
แตเพศชายมีระดับความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
 
 ดานอาย ุ
 ดานอายุ มีระดับความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินจากปจจัยทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ  และดานราคา  
 ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 
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 ดานรายไดเฉล่ียตอเดือนมีระดับความสําคัญในการซ้ือเครื่องประดับเงินจากปจจัยทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑ  และดานราคา  
ตอน 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

6.1 สถานภาพสวนบุคคลดานเพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน ผลการศึกษานี้ไมสนับสนุนสมมติฐานที่ตั้งไว 

6.2 สถานภาพสวนบุคคลดานอายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน ผลการศึกษานี้สนับสนนุสมมติฐานท่ีตั้งไว 

6.3 สถานภาพสวนบุคคลดานรายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงิน ผลการศึกษาน้ีสนับสนุนสมมติฐานท่ีตัง้ไว 

6.4 สถานภาพสวนบุคคลดานเพศ ไมแตกตางกัน มีระดับความสําคัญจากปจจัยทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน  ผลการศึกษานี้ไมสนับสนุนสมมติฐานท่ีตั้งไว 

6.5 สถานภาพสวนบุคคลดานอายุ แตกตางกัน มีระดับความสําคัญจากปจจัยทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน ผลการศึกษานี้สนับสนุนสมมติฐานที่ตั้งไว 

6.6 สถานภาพสวนบุคคลดานรายไดเฉล่ียตอเดือน แตกตางกัน มีระดบัความสําคัญจาก
ปจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินแตกตางกัน   ผลการศึกษานี้สนับสนนุสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว 

อภิปรายผล 

จากการศึกษา พบวามีประเดน็สําคัญท่ีควรนํามาอภิปราย ดังนี ้
  ในสวนของปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีความคิดเหน็วา 
เคร่ืองประดับเงินมีคุณภาพท่ีดี เปนปจจัยทางการตลาดท่ีสําคัญในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยทางการตลาด ดานราคา พบวา ผูบริโภคมีความ
คิดเห็นวา  ราคาสินคาเหมาะสมกับมูลคาท่ีไดรับ เปนปจจัยทางการตลาดท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับเงิน ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมาก   ปจจยัทางการตลาด   ดานชองทางการ
จัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคมีความคิดเหน็วา  รานคามีความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง  ความสะดวก
ในการซ้ือสินคา เปนปจจยัทางการตลาดท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ผูบริโภค     
ใหความสําคัญอยูในระดับมาก   ปจจยัทางการตลาด   ดานการสงเสริมการตลาด   พบวา  การ
รับประกันคุณภาพของสินคา เปนปจจยัทางการตลาดท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงิน     
ผูศึกษาใหความสําคัญอยูในระดับมาก   ซ่ึงผลการศึกษาท้ัง  4  ดานนั้น   สอดคลองกับการศึกษาของ   
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ฤทธิชัย  กอศิริวรชัย (2544) ท่ีไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการซ้ือ
เคร่ืองประดับอัญมณี จากรานคาอัญมณีในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม พบวา ในดานผลิตภณัฑ 
ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในคุณภาพของอัญมณี ในดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดในเร่ืองราคาตามคุณภาพของสินคา ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดตอ
ความสะดวกสบายดานสถานท่ีจอดรถ และความสะดวกในการสัญจร และในดานการสงเสริม
การตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดตอการจัดทําเอกสารแนะนาํ การใหความรู และการให
คําแนะนําหรือปรึกษาเกีย่วกบัอัญมณีแกผูบริโภค ซ่ึงมีดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาดท่ีผลจากการศึกษาในคร้ังนี้ ไมสอดคลองกับการศึกษาของ ฤทธิชัย  กอศิริวรชัย 
(2544) โดยผลจากการศึกษาคร้ังนี้ พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีความคิดเห็นวา  
รานคามีความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง  ความสะดวกในการซ้ือสินคา เปนปจจยัทางการตลาดท่ีสําคัญ
ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดบัมาก และดานการสงเสริม
การตลาด ผูบริโภคมีความคิดเห็นวา การรับประกันคุณภาพของสินคา เปนปจจยัทางการตลาดท่ี
สําคัญในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงิน ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมาก ในขณะท่ีผล
การศึกษาของฤทธิชัย  กอศิริวรชัย (2544) พบวา ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดตอความสะดวกสบายดานสถานท่ีจอดรถ และความสะดวกในการสัญจร และในดานการ
สงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดตอการจัดทําเอกสารแนะนํา การใหความรู และ
การใหคําแนะนําหรือปรึกษาเกี่ยวกับอัญมณีแกผูบริโภค 
 นอกจากนี้ผลการศึกษาในสวนของปจจยัทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา 
ยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ ภัทรพิมพ  พิมพภัทรยศ (2546) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสินคา
เคร่ืองประดับอัญมณีในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม ท่ีพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดใน
เร่ือง คุณภาพของอัญมณีและเคร่ืองประดับ และราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพอีกดวย 
 ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินใหความสําคัญดานรูปแบบ เปนอันดับแรก ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษา
ของ ภัทรพิมพ  พิมพภัทรยศ (2546) ท่ีวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับโดย
เลือกท่ีคุณภาพของเคร่ืองประดับและอัญมณีเปนอันดับแรก  ในดานประเภทเคร่ืองประดับเงิน
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินประเภท แหวน  ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง และ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินเพื่อใชเอง   ซ่ึงในสวนนี้สอดคลองกับผลการศึกษา  ของภัทรพิมพ  
พิมพภัทรยศ (2546) ท่ีพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีเพื่อใชเอง 
โดยซ้ือในวันคลายวันเกิด และจากการศกึษาคร้ังนี้ พบวา ผูบริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดย
เฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป  มูลคาการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง  เลือกซ้ือ
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เคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินจากแคตตา
ล็อคสินคา ซ่ึงในสวนนี้ไมสอดคลองกับผลการศึกษาของภัทรพิมพ  พมิพภัทรยศ (2546) ท่ีพบวา 
ผูบริโภคสวนใหญไดรับขอมูลเกี่ยวกับรานจําหนายเคร่ืองประดับอัญมณี จากการบอกตอของบุคคล
อ่ืน มีการคนหาขอมูลเพิ่มเติมกอนตัดสินใจซ้ือ โดยการสํารวจจากรานจําหนายเคร่ืองประดับอัญมณ ี

ขอเสนอแนะ 

 จากการศึกษาพบวา บริโภคสวนใหญตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินโดยให
ความสําคัญดานรูปแบบ เปนอันดับแรก ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินประเภท แหวน โดยตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินดวยตัวเอง และตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินเพื่อใชเอง ผูบริโภคเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินโดยเฉล่ียนอยกวา 3 คร้ังตอป  มูลคาการซ้ือเคร่ืองประดับเงินนอยกวา 3,000 บาท
ตอคร้ัง  เลือกซ้ือเคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับ
เงินจากแคตตาล็อคสินคา ผูศึกษาจึงใครเสนอแนะใหผูประกอบการหนัมาใหความสนใจ ในเร่ือง
ของรูปแบบผลิตภัณฑมากข้ึนเพื่อใหตรงกบัความตองการของลูกคา โดยเนนผลิตภัณฑประเภท
แหวน ดานรูปแบบผลิตภัณฑควรมีการออกผลิตภัณฑใหม ทุก ๆ 3 เดือน และมีราคาไมสูงมาก รวม
ไปถึงคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีดี ควบคูไปกบัรูปแบบท่ีสวยงาม  และผูประกอบการควรมีการติดตอ
ธุรกิจกับหางสรรพสินคา เนื่องจากผลการศึกษาพบวา โดยสวนใหญผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินจากหางสรรพสินคา อาจทําใหผูประกอบการมีคูคาเพิ่มข้ึนอีกดวย และจากผล
การศึกษา พบวา ในเร่ืองของการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงิน ผูบริโภครับรูขอมูล
ขาวสารจากแคตตาล็อคสินคา นั้น ทางผูประกอบการ ควรทําการสงเสริมทางการตลาด โดยการ    
ลงโฆษณาใน แคตตาล็อคสินคาถึงรายการสงเสริมการตลาดของผูประกอบการ หรือลงโฆษณา
ผลิตภัณฑออกใหม ทําใหผูประกอบการเพ่ิมยอดขายใหธุรกิจไดยิ่งข้ึน 

ขอจํากัดของการศึกษา 

1. ผูตอบแบบสอบถาม อาจจะเกิดความเบ่ือหนายในการตอบแบบสอบถาม เนื่องจาก  
มีขอคําถามจํานวนมาก ทําใหขอมูลท่ีไดรับอาจจะไมชัดเจนมากนัก 

2. ขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
ผูตอบแบบสอบถาม ตอบคําถามดานพฤติกรรมไมถูกตองจํานวนหนึง่ เนื่องจากผูตอบแบบสอบถาม 
ตอบไมตรงกบัคําถาม 

3. มีระยะเวลาในการศึกษาจํากดั  
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ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
  เนื่องจาก ผลการศึกษาในคร้ังนี้ผูบริโภคสวนใหญ นยิมซ้ือเคร่ืองประดับเงินจาก
หางสรรพสินคา แตอาจเปนผลมาจาก กลุมตัวอยางเปนผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
ดังนั้นสําหรับผูท่ีสนใจจะศึกษาในเร่ืองดังกลาว จึงควรศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในแหลงอ่ืน ๆ 
เพิ่มเติมดวย 
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     เลขทีแ่บบสอบถาม 

แบบสอบถาม 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดในการซือเคร่ืองประดบัเงิน้   
 กรณีศึกษาของผูบ้ริโภคในเขตบางรักกรุงเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจงเกีย่วกบัแบบสอบถาม 

แบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน ดงันี ้

ส่วนที ่1  ขอ้มูลทวัไปของผูต้อบแบบสอบ่ ถาม 
ส่วนที ่2  ขอ้มูลเกยวกบพฤติกรรมี่ ั ในการซือเคร่ืองประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม ้   
ส่วนที ่3 ปัจจยัทางการตลาดในการซือเคร่ืองประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม้   

แบบสอบถามนีเป็นสวนหน่ึงในการศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยักรุงเทพ หลกัสูตรบริหารธุรกจมหาบณัฑิต คณะ้ ่ ิ

บริหารธุรกจ สาขาวชิาการตลาด ผูว้จิยัขอขอบคุณท่ีทานใหค้วามรวมมือในการตอบแบบสอบถามในครังนีิ ่ ่ ้ ้  

ส่วนที ่1  ขอ้มูลทวัไปของผูต้อบแบบสอบถาม่  
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้คาํตอบท่ีทานเลือก่  

1. เพศ 

  ชาย      หญิง 

2. อาย ุ
  ไมเกน ่ ิ 20 ปี     20 - 30 ปี     31 - 40 ปี 
  41 - 50 ปี     51 - 60  ปี     61 ปี ขึนไป้  

3. สถานภาพครอบครัว 

    โสด      สมรส     หมา้ย/หยาร้าง่  

4. ระดบัการศึกษา 
  ประถมศึกษา    มธัยมศึกษาตอนตน้   มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
  ปวส. / อนุปริญญา   ปริญญาตรี    ปริญญาโท  
  ปริญญาเอก    

5. อาชีพ 
  นกัศึกษา    ขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐ    พนกังานรัฐวสิาหกจิ  
  พนกังานบริษทัเอกชน   ธุรกจสิ ่วนตวั     แมบา้น่   

6. รายไดต้อเดือน่  

  นอ้ยกวา ่ 10,000 บาท   10,000 - 20,000 บาท     20,001 - 30,000 บาท 
  30,001 - 40,000 บาท   40,001 - 50,000 บาท    สูงกวา ่ 50,000 บาท 



 
 
 
 

 

ส่วนที ่2  ขอ้มูลเกยวกบพฤติกรรมี่ ั ในการซือเคร่ืองประดบัเงิน้ ของผูต้อบแบบสอบถาม   
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้คาํตอบท่ีทานเลือก่  

7. สินคา้ชนิดใดท่ีทานนิยมซือ่ ้ มากท่ีสุด 
  แหวน     ตางหู่       จ้ี 
  สร้อยคอ    สร้อยขอ้มือ     กาไลํ   
 นาฬิกา 

 

8. ทานใหค้วามสาํคญัในดา้นใด่  มากท่ีสุด ในการซืออญัมณีและเคร่ืองประดบัเงิน้  
  คุณภาพ     รูปแบบ   บริการหลงัการขาย 
  ราคา     การแนะนาํสินคา้ 

 

9. เหตุผลใดท่ีทาน่ ซืออญัมณีและเคร่ืองประดบัเงิน ้ มากท่ีสุด  
   เพื่อใชเ้อง    เพื่อเป็นของท่ีระลึก   เพื่อเป็นของขวญัใหผู้อ่ื้น 
 เพื่อสะสม    

 

10. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ อญัมณีและเคร่ืองประดบัเงินของทาน่  มากท่ีสุด  
   ตดัสินใจเอง    บิดา/มารดา     พี่/นอ้ง 
  เพื่อน     สามี/ภรรยา     คูรัก ่ (แฟน)  
 บุตร 

 

11. ทาน่ เลือกซืออญัมณี้ และเคร่ืองประดบัเงินจากสถานท่ีใด 
  หา้งสรรพสินคา้     ตลาดนดัจตุจกัร    สถานท่ีทองเท่ียว่  
  ร้านคา้แผงลอย    Web-site    ร้านคา้ทอง 
  งานแสดงสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั  

 

12. ทานซืออญัมณีและเคร่ืองประดบัเงิน ่ ้ โดยเฉล่ียกครังตอี่ ่้ ปี 
  นอ้ยกวา ่ 3 ครัง้  / ปี    3 - 5 ครัง้  / ปี   
  6 - 8 ครัง้  / ปี     9 ครัง้  / ปี ขึนไป้  

 

13. ทานซืออญัมณีและเคร่ืองประดบัเงินตอครัง มีมูลคาเฉล่ียประมาณเทาใด่ ่ ่ ่้ ้  
  นอ้ยกวา ่ 3,000 บาทตอครัง่ ้    3,000 – 5,000 บาทตอครัง่ ้    5,001 – 10,000 บาทตอครัง่ ้  
  10,001 – 15,000 บาทตอครัง่ ้    15,001 บาท ขึนไป้  

 

14. โดยสวนใหญ ่ ่ ทานรับทราบขาวสารขอ้มูลเกยวกบ่ ่ ี่ ั อญัมณีและเคร่ืองประดบัเงิน จากแหลงใด่    
    แคตตาลอ็คสินคา้    โทรทศัน์    นิตยสาร 

  ป้ายโฆษณา    Internet / Web site    ร้านคา้เคร่ืองประดบัเงิน 
  งานแสดงสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั  

 

 



 
 
 
 

 

ส่วนที ่3 ปัจจยัทางการตลาดในการซือ้ เคร่ืองประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม  

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในชองท่ีตรงกบความคิดเห็นของทาน่ ั ่  

ระดบัความสําคญัต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ที่สดุ  

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สดุ  

ปัจจัยทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงนิ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

15. เคร่ืองประดบัเงินเป็นสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั       

16. เคร่ืองประดบัเงินมีมูลคาใ่ นตวัเอง      

17. เคร่ืองประดบัเงินเป็นสินคา้ท่ีมีรูปแบบหลากหลาย      

18. เคร่ืองประดบัเงินมีรูปแบบท่ีทนัสมยั ตามแฟชน่ั      

19. เคร่ืองประดบัเงินมีคุณภาพท่ีดี  
         (เชน ตวัเรือนเงางาม ไมมีรอยขีดขวน่ ่ ่ ) 

     

20. รับสังทาํตามความตอ้งการของลูกคา้่       

21. มีตวัแสดง “92.5%” ท่ีชดัเจน เพ่ือบงบอกมาตรฐานของ่
สินคา้ 

     

ด้านราคา (Price) 

22. ราคาสินคา้เหมาะสมกบมูลคาท่ีไดรั้บั ่       

23. สามารถตอ่รองราคาได ้      

24. การแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยางชดัเจน่       

ระดบัความสําคญัต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ที่สดุ  

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สดุ  ปัจจัยทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงนิ 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place or Distribution) 

25. ร้านคา้มีความนาเช่ือ่ ถือและมีช่ือเสียง      

26. ความสะดวกในการเลือกซือสินคา้้       



 
 
 
 

 

ระดบัความสําคญัต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ที่สดุ  

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สดุ  ปัจจัยทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงนิ 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place or Distribution) 

27. การตกแตงร้านใหส้วยงาม่       

28. บรรยากาศภายในร้าน      

29. จาํหนายสินคา้ผานทาง ่ ่ Internet      

30. มีการจดัสงสินคา้ทางไปรษณีย์่       

31. มีการออกบูธในงานแสดงสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

32. มีแคตตาลอ็คสินคา้      

33. โฆษณาประชาสัมพนัธ์ ตามเวบ็ไซดแ์ละส่ือสิงพิมพ์่       

34. มีรายการสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย่       

35. การลดราคาสินคา้ตามเทศกาล      

36. ใหคู้ปองสวนลด สาํหรับการซือครังตอไป่ ่้ ้       

37. ใหส้วนลดเพิมขึน สาํหรับสินคา้ท่ีซือเขา้ชุ่ ่ ้ ้ ด  
(จี และสร้อยคอเงิน้ ) 

     

38. พนกังานขายใหข้อ้มูลของสินคา้ครบถว้น      

39. มีบริการหลงัการขาย เชน รับซอมสินคา้่ ่       

40. การใหค้าํปรึกษาและการแนะนาํหลงัการขาย      

41. การรับประกนคุณภาพของสินคา้ั       

42. การรับเปล่ียนหรือคืนสินคา้      

  

ผูว้จิยัขอขอบคุณท่ีทานใหค้วาม่ รวมมือในการตอบแบบสอบถามในครังนี่ ้ ้  
********************************************************************** 
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