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บทคดัย่อ 
 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ และ 3) เพือ่พฒันากลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน
ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ผูว้จิยัเก็บขอ้มูลจากผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน จ านวน 10 คน และลูกคา้เคร่ืองเงิน 
จ านวน 300 คน ใชส้ถิติเชิงพรรณนาหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
สถิติเชิงอนุมานใช้ในการทดสอบสมมติฐานของการวิจยั เพื่อหาความแตกต่าง ระหว่างค่าเฉล่ีย 
ของประชากรทั้ ง 2 กลุ่มที่ เป็นอิสระต่อกัน (t – test) วิเคราะห์หาความแปรปรวนทางเดียว 
ของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้ นไป โดยใช้ One – Way ANOVA (f – test) และใช้โปรแกรม
คอมพวิเตอร์ส าเร็จรูป  
 ผลการศึกษา พบว่า ผลการวิเคราะห์ช่องว่าง  (Gap Analysis) ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทานของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  พบว่า  
ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) ควรมีการปรับปรุงบรรจุภัณฑ์เค ร่ืองเงินให้ มีความหลากหลาย  
ด้านราคา (Price) ควรมีการปรับปรุงป้ายแสดงราคาสินคา้เคร่ืองเงินให้ชัดเจน ด้านช่องทางการ
จ าหน่าย (Place) ควรมีการปรับปรุงที่ตั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินใหมี้ความสะดวกในการเดินทางและ
ปรับปรุงให้มีส่ือออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ควรมีการปรับปรุงให้มีของแถม
และปรับปรุงบริการหลงัการขาย 
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ABSTRACT 
 
 

 The objectives of this research on the marketing mix strategy for silverware in  
Phrabat Huaytom Community were to investigate personal factors affecting the marketing mix 
factors for the silverware products, to examine the marketing mix factors of the silverware 
products, and to develop the marketing mix strategy for the silverware products.  
A semi – structured interview and questionnaires were used as the research instruments from  
300 respondents and 10 silverware entrepreneurs. The data were analyzed statistically for 
percentage, mean and standard deviation. Inferential statistics was used to test the research 
hypotheses in order to find out the difference of the means between the two population groups 
that were independent from each other (t – test). One – Way ANOVA ( f – test)  was used to 
analyze the variance of population with more than two groups. The research findings are as follows.  
 The gap analysis results of the marketing mix factors between demand and supply of 
the silverware products revealed that the factors that the producers should improve were  
as follows. For the Product factor, packages of silverware products should be diverse.  
For the Price factor, price tags should be clearly displayed to facilitate the decision making of 
customers. For the Place factor, locations of silverware shops should be convenient to get. For the 
Promotion factor, free gifts should be given to motivate customers to buy and after – sales 
services should be improved.  
 
Keywords :   The marketing mix strategy, Silverware products, Phrabat Huaytom Community 
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กติติกรรมประกาศ 
   
  
 การวิจยั เร่ือง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจากอาจารยห์ลายท่านที่ไดอ้นุเคราะห์
ให้ความช่วยเหลือด้วยดีตลอดมา โดยเฉพาะอย่างยิ่ง อาจารย ์ดร.นัทธ์หทยั  เถาตระกูล อาจารย ์
ที่ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ ที่ใหค้  าแนะน าและแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ตลอดการท าวจิยัของขา้พเจา้ 
จนการคน้ควา้อิสระส าเร็จเรียบร้อย ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ที่น้ี 
 ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ ดร.เทียน เลรามัญ ที่ได้ให้ค  าปรึกษา ขอ้คิดเห็น 
แนะน า และแก้ไขการคน้ควา้อิสระ ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.ชรินรัตน์  พุทธปวน 
ผูอ้  านวยการวิทยาลยัเทคโนโลยีชรินรัตน์ล าพูน อ า เภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน ที่อ  านวยความ
สะดวกในด้านสถานที่และอุปกรณ์ที่ใช้ในการวิจัย รวมถึง นายทรงธรรม ชัยศิรินวกาญจน์   
รองผูอ้  านวยการโรงเรียนหนองโสนพิทยาคม จงัหวดัพิจิตร ที่ให้ค  าปรึกษาในดา้นการออกแบบ
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี 
 ขอขอบพระคุณกลุ่มผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้มที่ให้ข้อมูลการผลิต
เคร่ืองเงิน ร้านคา้เคร่ืองเงินที่ไดใ้หค้วามอนุเคราะห์เก็บขอ้มูล  ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณา
ให้ความร่วมมือ เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นส่วนส าคัญในการวิจัย และ
ขอขอบพระคุณผูท้ี่เก่ียวขอ้งในด้านอ่ืน ๆ ที่ไม่ไดก้ล่าวนาม ที่มีส่วนช่วยให้งานวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จ
ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 ประโยชน์อนัพึงได้จากการวิจยัในคร้ังน้ี ขอให้เป็นกตเวทิตาแด่บิดามารดาครอบครัว
ตลอดจนผูเ้ขียนหนงัสือและบทความต่าง ๆ ที่ไดใ้หค้วามรู้แก่ผูว้ิจยัจนสามารถท าใหก้ารวิจยัคร้ังน้ี
ส าเร็จไดด้ว้ยดี และเป็นตวัอยา่งการศึกษาส าหรับผูท้ี่สนใจต่อไป 
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บทน ำ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน เป็นการศึกษาการผลิตเคร่ืองเงินภูมิปัญญาทอ้งถ่ินที่สืบทอด
มาจากบรรพบุรุษ การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน 
ที่ผูผ้ลิตจะตอ้งมีการปรับปรุงการผลิตเคร่ืองเงินใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และสภาวะ
การตลาดในบริบทประเทศไทย 4.0 ให้ไดอ้ยา่งสมดุลมัน่คง มัง่คัง่ และย ัง่ยนื เป็นแนวทางในการ
สืบทอดงานหัตถกรรมเคร่ืองเงินทอ้งถ่ินให้เช่ือมโยงกับชุมชนแหล่งท่องเที่ยวโดยเน้นการน า
นักท่องเที่ยวเขา้สู่ชุมชนและน าความคิดสร้างสรรคม์าแปลงเป็นรายได ้สร้างความเขม้แข็งไดจ้าก
ชุมชนเอง ซ่ึงจะท าใหเ้กิดความย ัง่ยนืได ้ความเป็นมาความส าคญัและการด าเนินงาน มีดงัน้ี 
 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 โมเดลประเทศไทย 4.0 จะตอ้งมีการปรับเปล่ียนโครงสร้างเศรษฐกิจ จากเดิมที่จะตอ้ง
ขบัเคล่ือนด้วยการพฒันาประสิทธิภาพในการผลิตภาคอุตสาหกรรมไปสู่เศรษฐกิจที่ขบัเคล่ือน 
ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม  (Innovation Drive Economy) โดยต้องขับเคล่ือนให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงใน 3 มิติ ที่ส าคญั ไดแ้ก่ 1) เปล่ียนจากการผลิตสินคา้โภคภณัฑไ์ปสู่สินคา้เชิงนวตักรรม  
2) เปล่ียนจากการขบัเคล่ือนประเทศด้วยภาคอุตสาหกรรมไปสู่การขบัเคล่ือนด้วยเทคโนโลยี
ความคิดสร้างสรรค์ และนวตักรรม และ 3) เปล่ียนจากการเน้นภาคการผลิตสินคา้ไปสู่การเน้น 
ภาคบริการมากขึ้น แนวคิดการเปล่ียนแปลงโครงสร้างดงักล่าว บริบทประเทศไทย 4.0 การสร้าง
การเติบโตของวิสาหกิจดา้นความคิดสร้างสรรคแ์ละดา้นวฒันธรรม (Cultural & Creative) เพือ่เป็น
การน าทุนทางวฒันธรรมและทุนทางความคิดมาสร้างคุณค่าในเชิงเศรษฐกิจโดยการส่งเสริม 
การวิจยัและพฒันาเชิงออกแบบเพื่อสร้างและประยกุตใ์ชอ้งคค์วามรู้จากวฒันธรรมและภูมิปัญญา
ร่วมกบัการสนบัสนุนการพฒันาอุตสาหกรรม สร้างสรรค ์และผูป้ระกอบการในธุรกิจที่ใชค้วามคิด
สร้างสรรค ์เช่น อุตสาหกรรมแฟชัน่การออกแบบเฟอร์นิเจอร์อุตสาหกรรมบนัเทิงหรือธุรกิจที่ใช ้
สินทรัพยท์างวฒันธรรมเป็นตวัขบัเคล่ือน ไดแ้ก่ อุตสาหกรรมแฟชัน่ที่สะทอ้นเอกลกัษณ์วฒันธรรม
ทอ้งถ่ินเช่นเคร่ืองประดบัที่คงเอกลกัษณ์การออกแบบของแต่ละทอ้งถ่ินเป็นตน้ปัจจยัส าคญัในการ 
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พฒันาอุตสาหกรรมให้เจริญเติบโตอยา่งย ัง่ยนื คือ การพฒันาและเสริมสร้างความแข็งแกร่งของ
ผูป้ระกอบการ เน่ืองจากผูป้ระกอบการภาคอุตสาหกรรมเป็นกลไกหลกัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจ
อุตสาหกรรม ดังนั้น จึงตอ้งมีการพฒันาผูป้ระกอบการในทุกระดับ ตั้งแต่วิสาหกิจชุมชน (OTOP) 
วิสาหกิจเกิดใหม่ (Startup) วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises: 
SMEs) ตลอดจนวสิาหกิจขนาดใหญ่ (Large Enterprises: LEs) (กระทรวงอุตสาหกรรม, 2559) 
 นายอภิชาติ โตดิลกเวชช์ อธิบดีกรมการพฒันาชุมชน บรรยายให้ความรู้แก่ปลดัจงัหวดั 
นายอ าเภอ และผูบ้ริหารส่วนกลางกรมการปกครอง ประเด็น “ชุมชนอยู่ดีมีสุข และวิถีไทย 
วิถีพอเพียง” การบรรยายคร้ังน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการประชุมมอบแนวทางขบัเคล่ือนการพฒันา
ประเทศตามโครงการไทยนิยมย ัง่ยนืให้แก่ปลัดจงัหวดัและผูบ้ริหารส่วนกลาง กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย โดยมีรองอธิบดีกรมการพฒันาชุมชน ผูอ้  านวยการส านักเสริมสร้างความ
เขม้แขง็ชุมชนร่วมรับเขา้ฟังในคร้ังน้ีดว้ย (หนงัสือพมิพบ์า้นเมือง, 2561) 
 นายอภิชาติ กล่าวว่า “ชุมชนท่องเที่ยว OTOP นวัตวิถี  เป็นแนวคิดพัฒนา OTOP  
รูปแบบใหม่ โดยเน้นการดึงนักท่องเที่ยวเขา้สู่ชุมชน ให้ชาวบา้นได้ขายสินคา้อยู่ภายในชุนชน 
ของตนเอง สร้างรายได้เพิ่มให้ชุมชน น าเอาเสน่ห์ภูมิปัญญา วิถีชีวิต วฒันธรรม และความคิด
สร้างสรรค์มาแปลงเป็นรายได้ ท  าให้เกิดรายได้กระจายภายในชุมชน ส่งเสริมการสร้างชุมชน
เขม้แขง็ โดยทุกคนในชุมชนพร้อมเป็นเจา้บา้น และส่งผลใหลู้กหลานไม่ตอ้งออกไปหารายได้จาก
ภายนอกชุมชน ซ่ึงแตกต่างไปจากการพฒันา OTOP ในแบบเดิมที่ตอ้งน าสินคา้ออกไปขายนอก
ชุมชน และทุกอยา่งขึ้นกบัหน่วยงานของรัฐ แต่ต่อไปชุมชนจะสร้างความเขม้แข็งไดจ้ากชุมชนเอง 
และจะท าใหเ้กิดความย ัง่ยนืได”้ 
 รูปแบบของเคร่ืองประดบัเงินในยคุเศรษฐกิจสร้างสรรค ์ มีความส าคญัของเคร่ืองประดบั
เงินในฐานะที่เป็นงานภูมิปัญญารากเหงา้ของไทย ผลิตกนัมากที่สุดในภาคเหนือ ปัจจุบนัยงัไม่มี
ความแปลกใหม่ หลายพื้นที่มีการผลิตที่คลา้ยคลึงกนั ซ่ึงจากการส ารวจ พบวา่ เป็นผลที่เกิดจากการ
ท าเลียนแบบรูปแบบที่ขายไดดี้จากที่ต่าง ๆ และกระจายขายไปในที่อ่ืน ๆ ร่วมกนั จึงท าให้ตลาด 
การขายซบเซาไดง่้าย จากปัญหาดงักล่าว ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งจ าเป็นตอ้งคิดหากลยทุธ์ทางการตลาด 
เพื่อให้การผลิตเคร่ืองประดับเงินยงัคงอยู่สืบทอดต่อไป โดยกลยุทธ์แรกควรพิจารณา คือ  
การผลิตรูปแบบเคร่ืองประดบัเงินใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในสงัคมไทย  เพือ่ให้
เกิดการบริโภคเพิ่มขึ้ น และรูปแบบเคร่ืองประดับต้องได้รับการออกแบบจากแรงบันดาลใจ 
ที่ผูบ้ริโภคคุน้เคย เพือ่ใหเ้กิดการเขา้ถึงและเขา้ใจไดง่้าย น ามาสร้างสรรคร่์วมกบัความงามที่สามารถ
กระตุน้อารมณ์ความตอ้งการในการผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคได ้(ปานฉตัท ์ อินทร์คง, ม.ป.ป.)   
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 จังหวดัล าพูนได้เล็งเห็นนโยบายการสร้างชุมชนเข้มแข็ง นวตัวิถีชุมชน จึงด าเนิน
โครงการพฒันาความเช่ือมโยงและยกระดบัผูป้ระกอบการกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ
อุตสาหกรรมอุสาหกรรมแปรรูปอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว อุตสาหกรรมบริการการศึกษา 
อุตสาหกรรมการจัดประชุมและนิทรรศการ (MICE) และอ่ืน ๆ ให้สอดรับกับนโยบายจาก
ส่วนกลาง (ส านกัประชาสมัพนัธเ์ขต 3 เชียงใหม่, 2559)  
 ชุมชนบ้านพระบาทห้วยต้ม ตั้ งอยู่ที่ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน ห่างจาก 
ตวัอ าเภอล้ี ประมาณ 10 กิโลเมตร เม่ือปี พ.ศ. 2514  ชาวปกาเกอะญอไดอ้พยพมาจากบา้นขะเนจ้ือ 
บา้นแม่ต่ืน อ าเภอ แม่ระมาด จงัหวดัตากได้เขา้มาอาศยัอยู่รอบ ๆ วดัพระบาทห้วยตม้ จากนั้น 
ไดเ้ขา้มาอยูเ่พิ่มขึ้นเร่ือย ๆ ส่วนใหญ่มาจากจงัหวดัตาก จงัหวดัเชียงใหม่ และจงัหวดัแม่ฮ่องสอน 
ปัจจุบนักลายเป็นชุมชนนาดใหญ่ มี 10 หมู่บา้น ประชากร ประมาณ 13,000 คน ชาวปกาเกอะญอ 
มีความเป็นอยูท่ี่สงบเรียบง่าย ใชชี้วิตแบบพอเพียง มีภูมิปัญญาทอ้งถ่ินที่ถ่ายทอดจากบรรพบุรุษ 
ไดแ้ก่ การท าหัตถกรรมเคร่ืองเงินที่มีลวดลายและมีเอกลกัษณ์ที่สะทอ้นวิถีชีวิตและธรรมชาติของ
ชนเผา่ที่มีรูปแบบหลากหลาย ทั้งสร้อยคอ สร้อยขอ้มือ ก าไลขอ้มือ และแหวน เป็นตน้ นอกจากนั้น
มีการรวมกลุ่มของผูป้ระกอบการอยา่งเขม้แข็ง เพื่อพฒันาลวดลายใหม่ ๆ อยา่งต่อเน่ือง จนไดรั้บ
การยอมรับจากผูซ้ื้อและนักท่องเที่ยวโดยมีจ าหน่ายตามร้านคา้ในชุมชนและที่ศูนยว์ิจยัหัตถกรรม
บา้นหว้ยตม้ (มูลนิธิโครงการหลวง, 2556) 
 

 
 
  ภำพที่ 1.1   นวตัวถีิชีวติผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
  ที่มำ :    Naliga Crafts, 2560 
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 จากการศึกษาความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาข้างต้น ช้ีให้เห็นถึงโมเดล 
ประเทศไทย 4.0 จะตอ้งมีการปรับเปล่ียนโครงสร้างเศรษฐกิจ จากเดิมที่ขบัเคล่ือนดว้ยการพฒันา
ประสิทธิภาพในการผลิตภาคอุตสาหกรรมไปสู่เศรษฐกิจ ที่ข ับเคล่ือนด้วยเทคโนโลยีและ 
นวตักรรม (Innovation Drive Economy) เช่ือมโยงสินคา้โอทอ้ปในในชุมชนตามโครงการไทยนิยม
ย ัง่ยนื มุ่งหวงักระจายรายไดสู่้ชุมชน สร้างความเขม้แข็งให้เศรษฐกิจฐานราก ซ่ึงในระดบัจงัหวดั 
มีการผลักดันการส่งเสริมสร้างศกัยภาพและขยายการผลิตสินคา้เคร่ืองประดับของชุมชนต่าง ๆ  
ประกอบกบัรูปแบบของเคร่ืองประดบัเงินซ่ึงเป็นงานภูมิปัญญารากเหงา้ของไทย ผลิตกนัมากที่สุด
ในภาคเหนือ ยงัไม่มีความแปลกใหม่ โดยชุมชนพระบาทห้วยตม้ไดส้ะทอ้นแนวคิด นวตัวิถีผ่าน
การผลิตเคร่ืองเงินที่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ แต่ยงัขาดการสร้างมูลค่าเพิ่มและส่ิงจูงใจพิเศษให้ลูกคา้
เคร่ืองเงิน ท าให้กลุ่มผูผ้ลิตมีความประสงค์ที่จะพฒันาแผนการตลาดของกิจการเพื่อเพิ่มมูลค่า 
(Value Added) และพฒันาศกัยภาพการด าเนินงานของกิจการให้สอดรับกบัความตอ้งการของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายและนโยบายการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศ  ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจ 
จะศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู เพือ่น าผลการศึกษาไปประยกุตใ์ชใ้นการพฒันากลยทุธก์ารตลาดของกิจการ
ที่สามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ ในยคุเศรษฐกิจสร้างสรรค ์
ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 1.   เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินใน
ชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
 2.   เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู    
 3.   เพื่อพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
 
ประโยชน์ที่ได้รับจำกกำรวิจัย 
 1.   ทราบขอ้มูลทัว่ไปของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู  
 2.   ทราบ OTOP นวตัวิถีของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู  
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 3.   ทราบแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน 
ในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
 4.   ทราบความคิดเห็นของลูกคา้เคร่ืองเงินที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู  
 5.   สามารถน าหลกัการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4ps) ไปใชเ้ป็นกลยทุธว์างแผน
การตลาดในการประกอบธุรกิจเคร่ืองเงินได ้ 
 6.   ไดแ้นวทางการพฒันาเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพนู ใหส้อดคลอ้งกบับริบทประเทศไทย 4.0  
 
สมมติฐำนของกำรวิจัย 
 จากแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงิน 
ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน มีผลต่อการให้ระดบัความส าคญั 
ที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ อ าเภอล้ี จงัหวดั
ล าพนู มีสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี 
  สมมติฐานการวิจยัที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศของลูกคา้เคร่ืองเงินแตกต่างกนั  
มีผลการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงินแตกต่างกนั 
  สมมติฐานการวจิยัที่ 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่วงอายขุองลูกคา้เคร่ืองเงินแตกต่างกนั 
มีผลการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงินแตกต่างกนั 
  สมมติฐานการวจิยัที่ 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้เคร่ืองเงิน 
แตกต่างกัน มีผลการให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงิน 
แตกต่างกนั 
 
ขอบเขตของกำรวิจัย 
 การวิจยัเร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู มีขอบเขตของการวจิยั ดงัน้ี 
 1.   วธีิวจิยัแบบผสานวธีิ (Mixed Methodology) มีการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
ซ่ึงเป็นการผสานวิธีคิดและระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณและคุณภาพ ใชก้ารสังเกตกิจกรรม การร่วม
กิจกรรมในพื้นที่ การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นระยะ ๆ โดยผูด้  าเนินโครงการวิจยัแลกเปล่ียนเรียนรู้
ขอ้มูลกับผูป้ระกอบการที่ด  าเนินงานผลิตเคร่ืองเงิน รวมทั้งการเก็บขอ้มูลจากนักท่องเที่ยวที่ได ้
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เยี่ยมชมร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินที่มีอยู่ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดั
ล าพนู  
 2.   ขอบเขตดา้นพื้นที่ ไดแ้ก่ ชุมชนพระบาทห้วยตม้ 10 หมู่บา้น ตั้งอยูท่ี่ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ประกอบดว้ย  
  หมู่ 8  บา้นพระบาทหว้ยตม้  หมู่ 14  บา้นเด่นทรายมูล   
  หมู่ 9  บา้นหนองป ู หมู่ 18  บา้นหนองเก๋ียง   
  หมู่ 11  บา้นหนองบอน  หมู่ 21  บา้นศรีเวยีงชยั 
  หมู่ 12  บา้นเด่นยางมูล  หมู่ 22  บา้นชยัวงษา   
  หมู่ 13  บา้นหนองนา   หมู่  23  บา้นพระบาทพฒันา  
 3.   ขอบเขตดา้นประชากรที่ศึกษามี 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) ผูมี้อาชีพผลิตเคร่ืองเงินที่มีอยู่ใน
ชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน และ 2) ลูกคา้เคร่ืองเงิน ซ่ึงเป็น
นกัท่องเที่ยวชาวไทยที่ท  าการซ้ือสินคา้เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพนู 
 4.   ขอบเขตด้านเน้ือหา ได้แก่ การด าเนินงานของผูป้ระกอบการที่ผลิตเคร่ืองเงิน 
ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ซ่ึงไดรั้บการถ่ายทอดวฒันธรรม
การผลิตเคร่ืองเงินมาจากบรรพบุรุษและศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินที่นกัการตลาด
นิยมน ามาเป็นเคร่ืองมือหรือใช้เป็นกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาด มี 4 ประการ ประกอบดว้ย      
1) ผลิตภณัฑ ์(Product) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ 4) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
 5.   ระยะเวลาที่ศึกษาตั้งแต่ เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ.  2561 
 
ข้อตกลงเบ้ืองต้น 
 ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน จากกลุ่มตวัอยา่งผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
10 หมู่บา้น จ านวน 10 คน มุ่งศึกษาด้านการผลิตเคร่ืองเงิน การจดัการทางการตลาด (Marketing  
Management) ที่ตอ้งการเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงกระบวนการต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้งกับการผลิต
เคร่ืองเงินลายโบราณที่มีอยู่เดิมให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลยิ่งขึ้น รวมถึงมุ่งศึกษาการให้
ระดับความส าคัญของลูกค้าเคร่ืองเงินที่ เข้าไปในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ในประเด็นปัจจัย  
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) มีดังน้ี 1) ผลิตภัณฑ์ (Product)  2) ราคา (Price)  
3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทั้งน้ี เพื่อช้ีให้เห็น
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ช่องว่างระหว่างความตอ้งการของลูกคา้ทั้ง 4 ดา้น กบัลกัษณะการด าเนินงานของกิจการของผูผ้ลิต
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน แล้วน ามาพฒันาเป็น 
กลยทุธก์ารตลาดของกิจการ เพือ่ลดช่องวา่งและปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น 
 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix Strategy) หมายถึง เคร่ืองมือ 
ทางการตลาดที่กิจการน ามาใชใ้นการน าเสนอสินคา้และการบริการ เพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ ์(Product) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางการจ าหน่าย (Place)  และ  
4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยปัจจยัทั้ง 4 ประการน้ี ตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั และยงัตอ้งสอดรับกบัเป้าหมายของกิจการ 
 เคร่ืองเงิน หมายถึง เคร่ืองประดบักายสุภาพบุรุษและสภาพสตรีชนิดต่าง ๆ  
 ผู้ผลิตเคร่ืองเงิน หมายถึง ผูมี้อาชีพเก่ียวกบัการผลิตเคร่ืองเงิน ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย  อ าเภอล้ี  จงัหวดัล าพนู 
 ลูกค้ำเคร่ืองเงิน หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีความสนใจสินค้าเคร่ืองเงินที่มี
จ  าหน่ายเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
 
 กรอบแนวคดิกำรวิจัย 
 จากการศึกษาคน้ควา้และทบทวนวรรณกรรมต่าง ๆ ผูว้จิยัไดน้ ามาสรุปเป็นกรอบแนวคิด
การวจิยั ดงัภาพที่ 1.2  
 
                  ตัวแปรอิสระ                      
ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน               ตัวแปรตำม 
(แบบสมัภาษณ์) 
 อุปทาน 
 

อุปสงค ์
ลูกคา้เคร่ืองเงิน 
(แบบสอบถาม) 

 
ภำพที่ 1.2       กรอบแนวคิดการวจิยั 

ช่องวา่ง (Gab Analysis)  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 
 

แนวทางการพฒันากลยุทธ์
ทางการตลาดของผู ้ผ ลิต
เคร่ืองเงิน 

การจดัการทางการตลาด 
(Marketing  Management) 
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 กรอบแนวคิดน้ีเป็นการวจิยัแบบผสมผสาน (Mixed Method) ระหวา่งการวจิยัเชิงคุณภาพ
กับการวิจยัเชิงปริมาณ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน แยกตามเพศ  
อายุ ระดับการศึกษา และประสบการณ์ในอาชีพเคร่ืองเงิน และแนวคิดเก่ียวกับการจดัการทาง
การตลาด ในขณะเดียวกนัท าการวิจยัเชิงปริมาณจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลความคิดเห็นของลูกคา้
เคร่ืองเงิน แยกตามเพศ ช่วงอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน โดยใชแ้บบสอบถาม  
เพื่อหาช่องว่าง (Gap) ระหว่างศกัยภาพการด าเนินงานของกิจการเคร่ืองเงิน หรือกลยทุธ์การตลาด
ของกิจการกับความต้องการของลูกค้าเคร่ืองเงินซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค น าช่องว่าง (Gap) ที่ เกิดขึ้ น 
ในแต่ละประเด็นค าถามมาศึกษาและพฒันาเป็นกลยุทธ์การตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท 
ห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน เพื่อเพิ่มศักยภาพในการด าเนินงานของผูผ้ลิต  
ที่จะสามารถน าเสนอคุณค่าให้กับลูกคา้เคร่ืองเงินได้อย่างเหมาะสม ในยุคเศรษฐกิจสร้างสรรค์ 
ต่อไป 
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 แผนกำรด ำเนินงำนวิจัย 
 ผูว้จิยัก าหนดปฏิทินการด าเนินการวจิยั ดงัน้ี  
  
ตำรำงที่  1.1   แผนการด าเนินงานวจิยั 
 

ขั้นตอนของ
กิจกรรม 

พ.ศ. 2561 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1. ทบทวน
วรรณกรรม 

            

2. จดัท าโครง
ร่างการคน้ควา้
อิสระ 

            

3. เสนอ
ขอ้สอบ 

            

4. สร้าง
เคร่ืองมือ 

            

5. รวบรวม
ขอ้มูล 

            

6. วิเคราะห์
ขอ้มูล 

            

7. เขียน
รายงาน
เผยแพร่ 

            

8. เสนอ
ขอ้สอบ 

            

9. ปรับปรุง
แกไ้ข 

            

10. จดัท าฉบบั
สมบูรณ์ 
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บทที ่ 2 

 

เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 การวิจยัเร่ือง กลยทุธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการด าเนินงานของผูผ้ลิต
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
ขอ้มูลโดยอาศยัแนวคิดทฤษฎี ผลงานวจิยัและเอกสารที่เก่ียวขอ้งกบังานวจิยั ดงัน้ี  

1. ความเป็นมาของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ 
2. ความหมายและความส าคญัของเคร่ืองเงิน 
3. ความรู้เก่ียวกบัหตัถกรรมเคร่ืองเงิน  
4. แนวคิดทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
5. การวเิคราะห์ความตอ้งการจ าเป็น (Needs Analysis) 
6. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 
ความเป็นมาของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 
 ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ เดิมยงัไม่มีการท าเคร่ืองเงินเป็นอาชีพ นายจะโพ อาจหาญเจริญ  
เดิมอาศยัอยูท่ี่บา้นขะเนจ้ือ อ าเภอแม่ระมาด จงัหวดัตาก น าเอาพืชผกัฝ้ายที่ปลูกไดไ้ปแลก ส่ิงของ
ต่าง ๆ ที่อยากได้กับบา้นใกล้เรือนเคียงในฝ่ังประเทศพม่า การแลกของในสมัยนั้น บางคนได้
เกลือ บางคนไดเ้ส้ือผา้ และบางคนไดข้องส าคญัที่ท  ามาจากเงินสกุลอินเดีย ซ่ึงเป็นแหวน ก าไล และ
สร้อย เป็นต้น เม่ือกลับถึงบ้านก็จะน าเคร่ืองเงินที่ได้มาสวมใส่ ผูพ้บเห็นก็ชอบใจและขอซ้ือ 
ซ่ึงท าให้ไดร้าคาดีกว่าส่ิงของที่ไดน้ าไปแลกมา ท าให้คิดว่าหากน าเม็ดเงินมาท าเองอาจจะไดร้าคา
ดีกว่าน้ี นายจะโพ อาจหาญเจริญ เป็นคนช่างสังเกต จึงไดจ้ดจ าวิธีการตีเคร่ืองเงินและไดน้ ามาลอง
ท าเป็นการลองผิดลองถูก ลวดลายที่น ามาท าเคร่ืองเงินคร้ังแรก คือ ลายเมล็ดขา้ว ต่อมาท าเป็น 
พดดว้ง ซ่ึงน ามาจากอ าเภอแม่สะเรียง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน (องคก์ารบริหารส่วนต าบลนาทราย, ม.ป.ป.) 
 เงินที่น ามาท าในสมยัก่อนนั้น เป็นเงินแถบเป็นเงินที่ไม่บริสุทธ์ิ เพราะจะผสมกบัอลูมิเนียม
ท าให้เคร่ืองเงินไม่สวยงามไม่มนัเงา จึงน าเอาเงินบริสุทธ์ิโดยหาซ้ือจากจงัหวดัตาก น ามาท าเป็น
เคร่ืองเงินที่ไดเ้ปอร์เซ็นตถึ์งร้อยละ 99 อีกร้อยละ 1 คือ อลูมิเนียมที่เช่ือมต่อของเคร่ืองเงิน
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   ภาพที่ 2.1   การท าหตัถกรรมเคร่ืองเงินพระบาทหว้ยตม้ 
   ที่มา :    องคก์ารบริหารส่วนต าบลนาทราย, ม.ป.ป. 
 
 ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ เม่ือหลอมเม็ดเงินแลว้ ก็น ามาเทใส่แม่พิมพ์
เพื่อให้เป็นแท่งพร้อมที่จะตีให้เป็นแผ่นบาง ๆ ส าหรับท าเป็นรูปแบบของผลิตภณัฑ ์ส่วนท่อนไม้
น ามาท าเป็นแท่นส าหรับตอกหรือตีเงินที่แกะออกจากแม่พิมพ์แล้ว และท่อนไม้ก็น ามาเป็น 
เบา้หลอมเงินอีกดว้ย จะเห็นไดว้่านอกเหนือจากเม็ดเงินซ่ึงตอ้งซ้ือจากที่อ่ืนแลว้ วสัดุอุปกรณ์ที่ใช้
จะเป็นส่ิงที่หาจากภายในทอ้งถ่ินทั้งหมด  เป็นส่ิงที่เกิดจากภูมิปัญญาของทอ้งถ่ินในการน าเอาวสัดุ
ในทอ้งถ่ินมาใช้ให้เป็นประโยชน์ การผลิตเคร่ืองเงิน ในอดีตจะใช้วสัดุในการผลิตที่ท  าดว้ยมือ 
ไม่มีเคร่ืองจกัรเขา้มาใชใ้นการการผลิต ท าให้ผลผลิตที่ไดน้้อยมาก ไม่คุม้กบัการลงทุนและน าไป
จ าหน่าย  เพราะผลิตไม่ทนัต่อผูบ้ริโภค ปัจจุบนัไดมี้การน าเอาเคร่ืองจกัรมาใชใ้นการผลิต แต่ยงัคง
รูปแบบเดิมอยูม่าก เช่น  เคร่ืองรีดแผ่นเงิน  เคร่ืองพ่น เป็นตน้ ท าให้การผลิตมีมาตรฐานและผลิต
ไดม้ากตามความตอ้งการของตลาดและผูบ้ริโภค  
 เคร่ืองเงินของชุมชนพระบาทหว้ยตม้ จึงสะทอ้นถึงภูมิปัญญาในดา้นจิตใจความเช่ือของ
ชนเผ่าที่ดัดแปลงลวดลายจากธรรมชาติ เช่น รูปปลา รูปผีเส้ือ ลายดอกไม้ เป็นตน้ มีเอกลักษณ์
ลวดลายที่อ่อนชอ้ยงดงาม  แสดงถึงความอ่อนโยนของชนเผ่าที่มองเห็นธรรมชาติอนังดงาม และ
น ามาท าเป็นเคร่ืองเงินเพือ่สวมใส่และสามารถสะทอ้นถึงชีวติความเป็นอยูข่องชาวปกาเกอะญอได ้
 ศูนยพ์ฒันาและสงเคราะห์ชาวเขาจงัหวดัล าพนู ร่วมกบัหน่วยงานอ่ืน ๆ ไดเ้ขา้มาส่งเสริม
อาชีพท าเคร่ืองประดับเงินจนเป็นอาชีพส าคัญอาชีพหน่ึงของชุมชน จากการศึกษาการท า
เคร่ืองประดับเงิน พบว่า วตัถุดิบที่ใช้คือ เม็ดเงิน โดยมีพ่อคา้คนกลางเป็นคนน ามาให้พร้อมกบั
ลวดลาย อุปกรณ์ในการท าเคร่ืองประดบัเงิน จะแบ่งไดเ้ป็นประเภท ดงัน้ี อุปกรณ์การทุบ อุปกรณ์
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การขดั อุปกรณ์การหลอม อุปกรณ์การรีด และอุปกรณ์ส าหรับแกะลาย การออกแบบลวดลาย พบวา่ 
ชาวบ้านไม่ได้ออกแบบเอง พ่อค้าคนกลางที่น าเม็ดเงินมาส่ง จะออกแบบให้ ชาวบ้านจะเก็บ
ลวดลายไวเ้พื่อให้คนที่สนใจสั่งท  า ส่วนลวดลายเดิมของชาวกะเหร่ียง ส าหรับก าไรจะเป็น 
ลายเกลียว ตุม้หูเป็นลกัษณะปลายบาน สร้อยส าหรับห้อยคอเดิมชาวกะเหร่ียงจะใส่ลูกปัด ต่อมา
ไดรั้บการสนับสนุนพฒันาชุมชน องคก์ารยนิูเซฟและโครงการสงเคราะห์เด็กยากจน โดยคร้ังแรก 
มีสมาชิกอยูใ่นโครงการ จ านวน 18 คน (สุวทิย ์ เลิศวมิลศกัด์ิ, 2555) 
 

 
 

   ภาพที่ 2.2   กลุ่มท าเคร่ืองเงินชุมชนพระบาทหว้ยตม้ 
   ที่มา :    องคก์ารบริหารส่วนต าบลนาทราย, ม.ป.ป. 
 
 ปัจจุบนัชาวบา้นมีการรวมกลุ่มกนัเพื่อการบริหารกนัเองอยา่งเขม้แข็ง จึงมีการพฒันา
ลวดลายขึ้ นมาอย่างต่อเน่ืองพฒันาลวดลายขึ้ นใหม่ จนได้รับการยอมรับจากตลาดผูซ้ื้อและ
นักท่องเที่ยว โดยจ าหน่ายตามร้านคา้ในชุมชน ศูนยว์ิจยัหัตถกรรมบา้นห้วยตม้และผลิตขายส่ง 
ตามรายการสั่งของลูกคา้ จนไดรั้บรางวลัเป็นสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP) ระดบัสามดาว
ปัจจุบนัชุมชนพระบาทห้วยตม้ ยงัเป็นแหล่งผลิตหัตถกรรมเคร่ืองเงินที่ท  าด้วยมือที่ใหญ่ที่ สุด       
ในจงัหวดัล าพนูอีกดว้ย (กรมส่งเสริมการปกครองทอ้งถ่ิน, ม.ป.ป.) 
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   ภาพที่ 2.3   ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินชุมชนพระบาทหว้ยตม้ 
   ที่มา :    กรมส่งเสริมการปกครองทอ้งถ่ิน, ม.ป.ป. 
 
 สรุป ความเป็นมาของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ระยะแรกใชเ้งินสกุลอินเดีย
น ามาหลอมและตีเป็นสร้อยคอ แหวน ก าไลขอ้มือ ต่างหู และเคร่ืองประดบัอ่ืน ๆ มีการศึกษาจาก
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและการลองผิดลองถูก แกะลวดลายจากธรรมชาติมาเป็นการผลิตเคร่ืองเงิน 
ดว้ยมือ ปัจจุบนัมีการรวมกลุ่มกนัมากขึ้น และใชเ้คร่ืองจกัรเขา้มาช่วยในการผลิตมากขึ้น 
 
ความหมายและความส าคญัของเคร่ืองเงิน 
 มีผูใ้หค้วามหมายและความส าคญัของเคร่ืองเงินไวห้ลายท่าน ดงัน้ี 
 ส านักงานราชบัณฑิตยสภา (2554) ให้ความหมายของเคร่ืองเงินไวใ้นพจนานุกรม  
ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 ว่า เคร่ืองเงิน หมายถึง ส่ิงของเคร่ืองใชห้รือเคร่ืองประดบัที่ท  า
ดว้ยเงิน 
 ทีมงานทรูปลูกปัญญา (2558) กล่าวถึง ความส าคญัของเคร่ืองเงินว่า เคร่ืองเงินไทย 
หมายถึง เคร่ืองเงินชนิดที่ท  าเป็นเคร่ืองรูปพรรณเคร่ืองถม และเคร่ืองลงยาสีที่ท  าในประเทศไทย  
ท าดว้ยโลหะเงินมาตรฐานใหมี้โลหะอ่ืน ๆ เจือปนไดไ้ม่เกินร้อยละ 7.5 ของน ้ าหนกั ส่วนประกอบ

http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjOoO-js-HSAhXDo48KHTEiCagQjRwIBw&url=http://info.dla.go.th/public/travel.do?cmd=goDetail&id=213314&random=1396120223421&psig=AFQjCNEwQ43LbS4y9eu4dCCYZP9A_RN2vQ&ust=1489972777679091
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ของเคร่ืองเงินไทย ตอ้งแขง็แรงทนทาน มีลวดลายที่ชดัเจนเรียบร้อย ในประเทศไทยมีหลกัฐานของ
การใชโ้ลหะเงินมา ตั้งแต่ก่อนยคุทวาราวดี เร่ือยมาจนถึงปัจจุบนั ในแต่ละทอ้งถ่ิน ภาคใต ้ภาคกลาง 
และภาคเหนือ โดยเฉพาะเคร่ืองเงินของลา้นนา นบัวา่มีช่ือเสียงมาก 
 วรรณประภา  เอ่ียมฤทธ์ิ (2556) กล่าวถึง เคร่ืองเงินปัจจุบนัว่า  “เงิน” มาจากธาตุชนิดหน่ึง
เป็นโลหะสีขาวมีลกัษณะแข็ง สามารถตีแผ่เป็นแผ่นหนาบาง หรือเปล่ียนรูปทรงและหลอมละลาย
ให้อ่อนตัวได้ซ่ึงแร่ธาตุเงินสามารถพบในธรรมชาติทั่วไป มีทั้ งชนิดก้อนและชนิดผงปะปน 
อยูใ่นทราย มนุษยรู้์จกัน าเงินมาใชป้ระโยชน์นานพอกบัการน าทองค ามาใชใ้นการท าเคร่ืองประดบั
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้จากเงินนั้ นเลือกใช้คุณสมบติัของเงินตามประเภทของงานที่จะผลิตเพราะ
ลกัษณะเฉพาะของเงินนั้น มีความอ่อนตวัสูงเช่นถา้เป็นเงินร้อยละ 100 คือ โลหะเงินลว้นไม่ผสม
กบัโลหะอ่ืนใด ส่วนเงินที่ผสมกบัโลหะอ่ืนจะเป็นเงินร้อยละ 90 ซ่ึงมีความแขง็กว่าเงินร้อยละ 100  
จึงนิยมใชท้  าเคร่ืองประดบัหรือภาชนะ เช่น ก าไลขอ้มือ เขม็ขดั กล่องใส่บุหร่ี ถาด พาน เป็นตน้  
 สรุป เคร่ืองเงิน หมายถึง ส่ิงของเคร่ืองใช้หรือเคร่ืองประดับที่ท  าด้วยเงิน เคร่ืองเงิน
รูปพรรณ เคร่ืองถม และเคร่ืองลงยาสีท าด้วยโลหะเงินมาตรฐาน ให้มีโลหะอ่ืนเจือปนได้บ้าง 
เพือ่ความคงทน การท าเคร่ืองเงินของไทยมีมาตั้งแต่สมยัสุโขทยัและสมยัอยธุยา เป็นเคร่ืองประดบั
ส าหรับชนชั้นกลางและชนชั้นสูง เช่น กษตัริยห์รือคนที่มียศศกัด์ิ การท าเคร่ืองเงินในประเทศไทย
ในอดีตเป็นหัตถกรรมพื้นบา้น ท าใชเ้ฉพาะในครอบครัวต่อมาไดแ้พร่หลายท ากนัอยา่งกวา้งขวาง
นิยมใชเ้งินท าเคร่ืองประดบัหรือภาชนะใส่ของและของใชอ่ื้น ๆ  เช่น ก าไลขอ้มือ เข็มขดั กล่องใส่
บุหร่ี ถาด พาน เป็นตน้  
 
ความรู้เกี่ยวกับหัตถกรรมเคร่ืองเงิน 
 ผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการเคร่ืองเงินเชียงใหม่มี 2 ประเภท คือ 1) ประเภทผูผ้ลิตที่ใช้ช่ือ
ตราสินคา้ของตนเอง (House Brand) คือ น าเม็ดเงินที่ได้มาแปรรูปและจดัจ าหน่ายภายใตช่ื้อตรา
สินคา้ (Brand Name) ของตนเอง และ 2) ประเภทผูผ้ลิตที่รับจา้งผลิตให้กบัลูกคา้ภายใตช่ื้อแบรนด์
ของลูกค้าหรือเรียกว่า  Original Equipment Manufacturer (OEM) คู่แข่งขันที่ส าคัญของตลาด
เคร่ืองเงินเชียงใหม่ในระดบัประเทศ ไดแ้ก่ จงัหวดัน่าน นอกจากน้ียงัมีจงัหวดัล าพนูและเคร่ืองเงิน
ของกลุ่มชนเผ่า  ส าหรับตลาดต่างประเทศที่ เ ป็นคู่แข่งขัน  คือ  จีน อินเดียและเวียดนาม 
โดยกลุ่มประเทศดงักล่าวได้เปรียบในเร่ืองของตน้ทุนแรงงานที่ถูกกว่าไทย แต่หากมองดา้นการ
ผลิตคุณภาพและความประณีตของผลิตภณัฑ์จังหวดัเชียงใหม่ถือว่าได้เปรียบมาก (ส านักงาน
พาณิชยจ์งัหวดัเชียงใหม่, 2553) 
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 ในอดีตเคร่ืองเงินส่วนใหญ่มีความเก่ียวขอ้งกับส่ิงต่อไปน้ีคือเคร่ืองใช้ในครอบครัว
ประเพณีท าบุญโดยนิยมท าเคร่ืองใชภ้าชนะใส่อาหารไปถวายพระ เงินบริสุทธ์ิแท ้คือ เงินที่ไม่ผสม
กับโลหะใด ๆ มีความอ่อนตวัสูงเน้ือเงินร้อยละ 90 คือ เงินที่ผสมกับโลหะอ่ืนเพื่อให้เกิดความ
แข็งตวัและสามารถท าเคร่ืองประดบัหรือภาชนะใส่ของไดแ้ละรูปแบบของเคร่ืองเงินเชียงใหม่ 
ส่วนใหญ่นิยมท าเป็นขันหรือสลุงที่มีลักษณะปากกวา้งเกือบจะตรงเป็นทรงกระบอกวิธีการ 
ในแกะสลกัลายช่างเชียงใหม่จะตอกลายจากดา้นในให้นูนตามโครงสร้างรอบนอกของลายก่อน
แลว้จึงตีกลบัจากดา้นนอกเป็นลายละเอียดอีกทีหน่ึง และส่วนใหญ่นิยมตอกลายสิบสองนักษตัร 
เช่น ปีกุนจะตอกเป็นรูปชา้ง เป็นตน้ (ปรีชา ขนัทนนัต ์อา้งถึงใน บงัอร ฉตัรรุ่งเรือง, 2553, น. 47 – 48) 
 ในการท าเคร่ืองเงินผู ้ที่ เป็นช่างเงินต้องได้รับการฝึกฝนและพัฒนาประสบการณ์ 
ให้เกิดความช านาญและอุปกรณ์ที่ใช้ในการท าเคร่ืองเงินได้แก่ 1) อุปกรณ์ในการทุบ ได้แก่  
คอ้นเหล็กขนาดต่าง ๆ แท่นเหล็กส าหรับรองเคาะ 2) อุปกรณ์ในการขดั ไดแ้ก่ แปรงทองเหลือง
ตะไบหินขัดหรือกระดาษทราย และน ้ ามะขามเปียก และ 3) อุปกรณ์ในการแกะลาย ได้แก่  
แท่นส าหรับแกะลายเคร่ืองมือแกะลายในการผลิตเคร่ืองเงินนั้น ๆ มีขั้นตอนในการผลิต ดงัน้ี 
   ขั้นตอนที่ 1 หลอมเงิน คือ น าโลหะเงินมาตดัเป็นช้ินเล็ก ๆ ใส่ลงในเบา้หลอมแลว้
น าไปเผาในเตาสูบลมซ่ึงขณะเผาให้เติมดินประสิวกบัขา้วสารลงไปในเบา้หลอมเพือ่ให้เงินอ่อนตวั
และก่อนเทเงินให้เติมผงถ่าน จากนั้น เม่ือจะเทเงินลงแม่พิมพ์ให้ใส่น ้ ามันลงในแม่พิมพ์ก่อน 
จึงค่อยน าเงินไปจุ่มกรดก ามะถนั แลว้ลา้งดว้ยน ้ ามะขามเปียกขดัดว้ยแปลงทองเหลือง จึงจะสามารถ
น าเงินมาขึ้นรูปได ้
   ขั้นตอนที่ 2 การท ารูปแบบเคร่ืองเงิน ไดแ้ก่ 1) การหล่อ หมายถึง การท าแม่พมิพแ์ลว้
น าโลหะที่หลอมละลาย แล้วน ามาเทลงในแม่พิมพ์ให้เป็นรูปทรงและลวดลายตามแม่พิมพ์  
2) การทุบ หมายถึง การใช้คอ้นทุบแท่นเงินที่หลอมจากเบา้ให้เป็นรูปทรงที่ตอ้งการ 3) การดุน
หมายถึง การตีหรือรีดเงินใหเ้ป็นแผน่บาง ๆ แลว้ใชเ้คร่ืองมือกดลงบนผิวหนา้โลหะให้เกิดเป็นรอย
ลวดลาย 4) การติดต่อ หมายถึง การรีดเงินให้เป็นแผ่นแล้วน ามาตดัเป็นช้ิน แล้วน ามาเช่ือมต่อ 
ให้เป็นรูปที่ตอ้งการ 5) การสาน หมายถึง การน าเงินไปรีดเป็นแผ่นบาง ๆ ตดัเป็นส่วน ๆ จากนั้น 
สานเป็นรูปทรง  6) การพนัหมายถึงการรีดเงินให้เป็นเส้นกลมเล็ก ๆ  แลว้น ามาพนักบัตวัเงินหลกั  
7) การหุ้ม หมายถึง การตีหรือรีดเงินเป็นแผ่นบาง ๆ แลว้น ามาหุ้มหรือคลุมวตัถุต่าง ๆ 8) กะไหล่ 
หมายถึง การเคลือบส่ิงที่เป็นโลหะด้วยเงิน 9) การคร่า หมายถึง การน าเงินฝังเป็นลวดลายลง 
ในโลหะอ่ืน 
   ขั้นตอนที่ 3 การแกะสลักลวดลายส่วนใหญ่จะใช้เคร่ืองมือคือส่ิวหรือเคร่ืองมือ
แกะสลกัตอกดว้ยคอ้นให้เกิดความสูงต ่าของลวดลายการแกะสลกัลายมี 2 วธีิ คือ การแกะสลกัลาย
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ด้านในและการแกะสลกัลายด้านนอกซ่ึงการแกะสลกัลายดา้นในจะเป็นการวางโครงสร้างของ
ลวดลายก่อนการแกะสลกัลายขา้งนอก 
 ประเภทภาชนะเคร่ืองเงินของจงัหวดัเชียงใหม่ แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ดังน้ี  
ขนัเงินเป็นภาชนะส าหรับตกัน ้ าเป็นรูปมะนาวตดักน้แบนมีทั้งแบบเรียบและแต่งลวดลายสวยงาม
ดา้นนอกและสลุงเงินเป็นภาชนะใส่น ้ า มีขนาดใหญ่กวา่ขนัมีการท าปุ่ มกลมรองไวใ้ตส้ลุง 3 – 4 ปุ่ ม 
เพือ่กนัครูดกบัพื้นลวดลายที่ปรากฏในภาชนะเคร่ืองเงิน ไดแ้ก่ 1) ลวดลายดอกกระถินเป็นลกัษณะ
ของดอกเป็นตะแกรงถ่ีนูนรูปกลมมีใบยาวขึ้นด้านบน 2 ด้าน เหมือนเขาสัตว ์2) ลวดลายดอก
ทานตะวนัมีลกัษณะเป็นกลีบเล็ก ๆ รอบเกสรดอกขนาดของกลีบ ไม่เท่ากนัทุกดอก 3) ลวดลาย
สับปะรดลักษณะคล้ายกับลวดลายดอกกระถินแต่ตัวดอกหรือตัวสับปะรดมีขนาดยาวกว่า 
ดอกกระถินมีใบยาวขึ้นขา้งบน และ 4) ลวดลายอ่ืน ๆ เช่น ลายนกยงูลวดลายดอกหมากมีลกัษณะ 
เป็นทางยาวตามแนวตั้งซ้อนกนัคลา้ยกบัลวดลายประเภทต่อกา้นต่อดอกจะเห็นได้ว่าช่างเงินนั้น
ตอ้งมีประสบการณ์อยา่งมากในการผลิตผลงานขึ้นมาสักหน่ึงช้ินตอ้งใชค้วามพยายามและอดทน  
รวมถึงความรักในการผลิตงานศิลปะดา้นน้ี จึงจะสร้างสรรคผ์ลงานใหคุ้ณค่าได ้(แน่งนอ้ย ปัญจพรรค,์ 
อา้งถึงใน บงัอร ฉตัรรุ่งเรือง, 2553, น. 48 – 49) 
 เคร่ืองเงินเป็นส่ิงที่บ่งบอกถึงวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถ่ินนั้น ๆ  โดยจะสะทอ้นออกมา
บนลวดลายบนเคร่ืองเงินและรูปแบบของเคร่ืองเงิน เช่น รูปร่างของตุม้หู รูปร่างของแหวนก าไล
สร้อย รวมถึงเคร่ืองใช้สอยที่ท  าจากเงินเคร่ืองเงินล้านนาจงัหวดัเชียงใหม่ถือเป็นหัตถกรรมที่มี
ช่ือเสียงและมีเสน่ห์ในตวัเอง ทั้งลวดลายการออกแบบที่มีเอกลกัษณ์ของความเป็นลา้นนาท าให้
นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาตินิยมหาซ้ือเคร่ืองเงิน เพื่อใช้ส าหรับเป็นเคร่ืองประดบั  
ซ่ึงเคร่ืองเงินถือเป็นหตัถกรรมที่สร้างรายไดใ้หก้บัจงัหวดัเชียงใหม่เป็นอนัดบัตน้ ๆ เช่น เคร่ืองเงิน     
ววัลาย เคร่ืองเงินสันก าแพง เป็นตน้ แนวโน้มตลาดหัตถกรรมเคร่ืองเงินในอนาคตถือว่ามีโอกาส
เติบโตได้แต่รูปแบบของผลิตภณัฑ์ตอ้งมีการปรับเปล่ียนไปตามกระแสของตลาดดว้ย ซ่ึงตลาด
เคร่ืองประดบัจะกวา้งกวา่เคร่ืองเงิน ดงันั้น ผูผ้ลิตที่เคยผลิตเคร่ืองประดบัเงินแทจ้  าหน่าย อาจจะตอ้ง
ปรับเปล่ียนมาใชเ้คร่ืองประดบัอญัมณีเขา้ไปผสมกบัเงิน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดนอก 
แต่อยา่งไรก็ตาม ผูป้ระกอบการยงัคงมองว่า ตลาดหตัถกรรมเคร่ืองเงินและอญัมณียงัคงมีแนวโน้ม
ขยายตวัเพิม่ขึ้นในปี พ.ศ. 2554 (ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัเชียงใหม่, 2553, น. 1 – 5)  
 ช่องทางการตลาดหตัถกรรมเคร่ืองเงินส่วนใหญ่จะอยูท่ี่แหล่งผลิตผลิต เช่น ชุมชนววัลาย
ตลอดเส้นทางถนนววัลายก็จะมีร้านเคร่ืองเงินจ าหน่ายมากมาย เช่น ร้านววัลายศิลป์ ร้านเคร่ืองเงิน
ศรีสุพรรณหรือถนนเส้นสันก าแพง – เชียงใหม่ เช่น กลุ่มหัตถกรรมเคร่ืองเงินลา้นนาลา้นนาไทย
เคร่ืองเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีจ  าหน่ายกระจายตามแหล่งยา่นการคา้การลงทุนในเชียงใหม่ เช่น 
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ตลาดไนท์บาร์ซ่า ถนนคนเดินท่าแพ ส าหรับช่องทางการตลาดต่างประเทศจะเป็นรูปแบบ 
การส่งออก (Exporter) โดยส่วนใหญ่จะเป็นหตัถอุตสาหกรรมมากกวา่หตัถกรรม ซ่ึงผูผ้ลิตรายใหญ่
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินจะเป็นผูรั้บค าสั่งซ้ือมาหากก าลงัการผลิตไม่เพียงพอก็จะมีการกระจายงานไป
ใหก้บัผูผ้ลิตรายเล็ก ๆ รับจา้งผลิตต่อมีขอ้เสนอแนะส าหรับหตัถกรรมเคร่ืองเงินเชียงใหม่ 
 1.   ผูป้ระกอบการหตัถกรรมเคร่ืองเงินเชียงใหม่ส่วนใหญ่เป็นรายยอ่ย ดงันั้น ควรมีการ
รวมกลุ่มกัน (Cluster) เพื่อหากลยุทธ์ทางการตลาดและธุรกิจ รวมถึงประโยชน์ที่ได้จากการ
รวมกลุ่มดงักล่าวจะช่วยใหท้างกลุ่มสามารถต่อรองทางการคา้กบัผูป้ระกอบการรายใหญ่ได ้
 2.   ผูป้ระกอบการยงัขาดการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของตลาด
ซ่ึงตลาดแต่ละประเทศก็จะมีความตอ้งการที่แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรศึกษาแนวโนม้ 
(Trend) ของตลาดในแต่ละปี และรูปแบบผลิตภัณฑ์ เช่น เคร่ืองประดับในปีถัดไปต้องเป็น
เคร่ืองเงินผสมเคร่ืองประดบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัรูปแบบจะมีลกัษณะเป็นพวง เป็นตน้  
 3.   รัฐบาลควรให้การสนับสนุนผู ้ประกอบการหัตถกรรมรายย่อยในเชียงใหม่  
เช่น เป็นหน่วยงานที่ประสานระหวา่งลูกคา้ (Demand / Market) และผูป้ระกอบการรายยอ่ย (Supplier)  
 นภกมล ชะนะ และเกษมรัสม์ิ ววิติรกุลเกษม (2555) ศึกษาเร่ือง นวตักรรมการสร้างสรรค์
เคร่ืองประดับเงินเมืองนคร จังหวัดนครศรีธรรมราช เพื่อการอนุรักษ์เผยแพร่และพัฒนา  
เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับของไทย มีวตัถุประสงค์  
เพื่อศึกษาและรวบรวมขอ้มูลส าคญัเก่ียวกับประวติัความเป็นมารูปแบบและกระบวนการผลิต
เคร่ืองประดับเงินเมืองนครของช่างฝีมือชาวนครศรีธรรมราช ซ่ึงจัดเป็นงานศิลปหัตถกรรม 
อันทรงคุณค่าของไทยวิเคราะห์คน้หารูปแบบและกระบวนการสร้างสรรค์ ที่มีความเหมาะสม 
กบัยคุปัจจุบนั เพือ่พฒันาและเพิม่มูลค่าใหก้บัเคร่ืองประดบัเงินเมืองนครและสร้างนวตักรรมในการ
สร้างสรรคง์านเคร่ืองประดบัเงินเมืองนครที่กระตุน้ให้เด็กรุ่นใหม่สนใจเรียนรู้ สืบสานและพฒันา
องค์ความรู้จากภูมิปัญญาของบรรพบุรุษ โดยศึกษาและรวบรวมขอ้มูลส าคญัของประวตัิความ
เป็นมาและกระบวนการสร้างสรรคเ์คร่ืองประดบัเงินเมืองนครสอบถามความคิดเห็นจากคนรุ่นใหม่
วิเคราะห์รูปแบบและกระบวนการผลิตที่เพิ่มมูลค่าสร้างสรรค์เคร่ืองประดบัเงินตน้แบบเผยแพร่ 
ดว้ยวิดีทศัน์เอกสารนิทรรศการและการสัมมนาสู่สาธารณะคุณค่าของความเป็นเคร่ืองประดบัเงิน
เมืองนครของคนรุ่นใหม่แสดงออกดว้ยเคร่ืองประดบัคอมือและหูอยา่งประณีตดว้ยงานสองกษตัริย ์
นโมและถม เพื่อการสวมใส่ในชีวิตประจ าวนัผลสัมฤทธ์ิของการวิจัยก่อให้เกิดนวตักรรมการ
สร้างสรรค์เคร่ืองประดับเงินเมืองนครด้วยพัฒนากระบวนการผลิตที่ มีความเหมาะสมกับ
สภาพการณ์ปัจจุบันและคงคุณค่าไว้การเพิ่มศักยภาพของช่างฝีมือในการพัฒนารูปแบบ
เคร่ืองประดบัเงินให้มีความร่วมสมยัและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น รวมถึง



18 

 

การขยายโอกาสทางการคา้ให้กับผูป้ระกอบการเคร่ืองประดับเงินเมืองนครเพื่อเสริมสร้างความ
เขม้แขง็ทางเศรษฐกิจอนัส่งผลต่อการพฒันาคุณภาพชีวติของชุมชนทอ้งถ่ินอยา่งย ัง่ยนื 
 พชันี ศิรตานนท ์และสุดารัตน์ อภิราชกมล (2557) ส ารวจอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับ 
เงินไทย พบว่า สถานประกอบการอุตสาหกรรมเคร่ืองประดบัเงินไทย มีจ  านวนทั้งหมด 494 แห่ง 
กระจายตวัอยูใ่นกรุงเทพมหานครมากที่สุด รองลงมา ไดแ้ก่ ภาคเหนือส่วนภาคครัวเรือนที่ประกอบ
อาชีพผลิตเคร่ืองประดบัเงินไทยมีจ านวนทั้งหมด 677 ครัวเรือน กระจายตวัอยูใ่นกรุงเทพมากที่สุด 
รองลงมา ไดแ้ก่ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือเกือบทั้งหมดเป็นวสิาหกิจขนาดยอ่ม เม่ือจ าแนกประเภท
กิจการ พบว่า สถานประกอบการส่วนมากเป็นผูน้ าเขา้และส่งออก รองลงมาเป็นผูผ้ลิตส่วนภาค
ครัวเรือนเป็นผูผ้ลิตทั้งหมด จ านวนแรงงานของสถานประกอบการที่ระบุและไม่ระบุ มีจ  านวน
ทั้งส้ิน 18,243 คนและภาคครัวเรือนมีจ านวนทั้งส้ิน 3,317 คน จ านวน แรงงานทั้งหมด 21,560 คน 
 สมลักษณ์ วรรณฤมล และคนอ่ืน ๆ (2559) ศึกษาอัตลักษณ์ของเคร่ืองเงินบา้นววัลาย  
เพื่อใชใ้นการออกแบบเคร่ืองประดับเงินตามความชอบของกลุ่มลูกคา้ชาวจีนในแหล่งท่องเที่ยว
ลา้นนา ผลการวิจยัการศึกษาอตัลกัษณ์ของเคร่ืองเงินบา้นววัลาย พบว่า นอกจากกระบวนการผลิต 
ที่มีความเฉพาะตวั ยงัมีส่วนของลวดลายที่อยู่บนเคร่ืองเงินที่บ่งบอกถึงอตัลกัษณ์ของเคร่ืองเงิน 
บา้นววัลาย จากการเก็บขอ้มูล พบว่า สามารถแบ่งลวดลายออกเป็นจ านวน 9 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม
ลวดลายดอกกระถิน กลุ่มลวดลายแส้ กลุ่มลวดลายพุทธประวติั กลุ่มลวดลายวรรณคดีไทย  
กลุ่มลวดลายวิถีชีวิตไทย กลุ่มลวดลายพม่ากลุ่มลวดลายช้าง กลุ่มลวดลายสิบสองราศี และ 
กลุ่มลวดลายดอกพิกุล และจากผลการท าแบบสอบถามกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวจีน พบว่า กลุ่ม
ลวดลายที่ชาวจีนช่ืนชอบ คือ กลุ่มลวดลายชา้ง โดยคิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมา คือ กลุ่มลวดลาย
กระถิน คิดเป็นร้อยละ 11 อีกทั้งนักท่องเที่ยวชาวจีนนิยมเคร่ืองประดับที่มีขนาดเล็ก สีสันสดใส 
และมีความร่วมสมยั 
 สรุป ความรู้เก่ียวกับหัตถกรรมเคร่ืองเงิน มีขั้นตอนการผลิต โดยน าเม็ดเงินมาหลอม  
การหล่อตามแบบแม่พมิพ ์และแกะลวดลายที่ตอ้งการ เคร่ืองเงินเป็นส่ิงที่บ่งบอกถึงวฒันธรรมของ
แต่ละทอ้งถ่ิน ปัจจุบนัมีการผลิตเพื่อการคา้มากขึ้น มีแนวโน้มที่เติบโตได ้เคร่ืองเงินที่ไดรั้บความ
นิยมสูง ได้แก่ เคร่ืองเงินที่ผลิตในจงัหวดัเชียงใหม่ น่านและล าพูน ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน ควรมีการ
รวมกลุ่มกนั (Cluster) เพื่อหากลยทุธ์ทางการตลาดและธุรกิจมีการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑใ์ห้ตรง
กบัความตอ้งการของตลาด ทั้งที่เป็นลูกคา้ชาวไทยและนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เขา้มาประเทศไทย 
ที่มีจ  านวนมาก ในแต่ละปีรัฐบาลควรให้การสนับสนุนผูผ้ลิตเคร่ืองเงินรายยอ่ย โดยการประสาน
ระหวา่งลูกคา้ (Demand / Market) และผูป้ระกอบการรายยอ่ย (Supplier)  
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แนวคดิทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 แนวคิดทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ถือเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดอยา่งหน่ึง 
ที่หน่วยธุรกิจน ามาประยุกต์ใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดของตนเองจึงมีผูใ้ห้
ความหมายของแนวคิดส่วนประสมการตลาดไวห้ลายคน ดงัน้ี 
 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Kotler อา้งถึงใน ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ, 2546, น.24) กล่าววา่ 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้ โดยส่วนประสมการตลาด
ประกอบส่ิงที่จะกระตุน้ให้ความตอ้งการของมนุษยมี์เพิ่มมากขึ้นจนถึงขั้นของการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าชนิดใดชนิดหน่ึงส่วนประสมการตลาดประกอบไปด้วย 4 ประเภท ดังที่ รู้จักกันว่า   
“4Ps” ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ที่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดแ้ละผูบ้ริโภคยนิดีจ่าย เพราะเห็นว่าสินคา้ที่ไดม้านั้น ๆ  
มีความคุม้ค่ากบัราคาที่เหมาะสม รวมถึงมีช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีความสะดวกรวดเร็วเหมาะกบั
พฤติกรรมของคนในปัจจุบนัจะยิง่สร้างแรงกระตุน้ในการสร้างแรงจูงใจให้แก่ผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น
ส่วนประสมทางการตาดประกอบไปดว้ย 4 ประเภท (เสรี วงษม์ณฑา, 2542, น. 11) ดงัน้ี 
 1.   ผลิตภณัฑ ์(Product) สินคา้หรือผลิตภณัฑใ์ด ผลิตภณัฑห์น่ึงที่มีรูปร่างหีบห่อ และ
ป้ายฉลาก สีสันที่สะดุดตาท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ป้ายฉลากที่แสดงให้ผูบ้ริโภคเห็น
ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์สินค้าคุณภาพสูงหรือสินคา้ที่ปรับให้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีสามารถก่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ 
 2.   ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคานอ้ย 
ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วย ลักษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตดัสินใจได้อย่าง
กวา้งขวาง ผูบ้ริโภคพิจารณารายละเอียดโดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลักษณะทั้งหลายที่เก่ียวข้อง
ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือยราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ี ราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน
คุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 
 3.   ช่องทางการจ าหน่าย (Placement Channel of Distribution) เป็นกลยทุธข์องนกัการตลาด
ในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่ายสามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์แน่นอนว่า  
สินคา้ที่มีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทาง
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ที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์เช่น สินคา้ที่มีของแถมในร้านเสริม
สวยชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปวางไวใ้นชั้นของซุปเปอร์มาร์เก็ต 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด 
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือข่าวสารที่นกัการตลาด
ส่งไป อาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหาสินคา้ของนักการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละ
สามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เม่ือได้ข่าวสารหลักการซ้ือเป็นการยืนยนัว่า    
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 
 ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจทุกประเภทมกัมีปัจจยัเขา้มากระทบโดยเฉพาะ
การด าเนินงานดา้นการตลาดโดยมีปัจจยั 2 ประเภท คือ ปัจจยัภายในของธุรกิจ (Internal Factors)  
ซ่ึงผูป้ระกอบการเองสามารถควบคุมให้เป็นไปตามนโยบายของกิจการได้เช่นส่วนประสม
การตลาดการโฆษณาต่าง ๆ และปัจจยัภายนอก (External Factors) ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจโดยที่ไม่สามารถควบคุมได้ ทั้งน้ี หน่วยธุรกิจตอ้งมีแผนการแก้ไขปัจจยัภายในให้
สอดคลอ้งกบัปัจจยัภายนอกเช่น ความเป็นไปของสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจปัจจุบนัระบบสังคม
การเมืองในขณะนั้นหรือแม้แต่หน่วยธุรกิจอ่ืน ๆ และเทคโนโลยีที่มีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ 
(Kotler, 2013 อา้งถึงใน สุวสา ชยัสุรัตน์, 2537, น. 30 – 31) 
 การวางแผนการตลาดโดยใช ้4Ps เป็นกลยทุธ์ทางการตลาดนั้นมีอยูม่ากมาย แต่ที่เป็น 
ที่รู้จกัและเป็นพื้นฐานที่สุดก็คือการใช ้4Ps (Product, Price, Place, Promotion) ซ่ึงหลกัการใช ้คือ 
การวางแผนในแต่ละส่วนให้เขา้กนั และเป็นที่ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือกเอาไวใ้ห้มาก
ที่สุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถปรับเปล่ียนทั้ง 4Ps ไดท้ั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไร เพราะ
สามารถค่อย ๆ ปรับกลยุทธ์จนได้ส่วนผสมทางการตลาดได้เหมาะสมที่สุด 4Ps อาจจะเรียกว่า  
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  (นาโนซอฟทแ์อนด ์โซลูชัน่, ม.ป.ป.) มีดงัน้ี   
 1.   ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินค้าหรือบริการที่เราจะเสนอให้กับลูกค้า แนวทาง 
การก าหนดตวั Product ให้เหมาะสมก็ตอ้งดูว่ากลุ่มเป้าหมายตอ้งการอะไร เช่นตอ้งการน ้ าผลไม ้
ที่สะอาดและสดในบรรจุภณัฑท์ีถื่อสะดวก โดยไม่สนใจในรสชาติเราก็ตอ้งท าตามที่ลูกคา้ตอ้งการ 
ไม่ใช่ว่าเราชอบหวาน ก็จะพยายามใส่น ้ าตาลเขา้ไป แต่โดยทัว่ไปแนวทางที่จะท าสินคา้ให้ขายได ้ 
มีอยูส่องอยา่ง คือ 
  1.1 สินคา้ที่มีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะตอ้งเป็นส่ิงที่ลูกคา้
สามารถสัมผสัได้จริงว่าต่างกันและลูกคา้ตระหนักและชอบในแนวทางน้ี เช่น คุณสมบตัิพิเศษ
รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูกคา้ที่เราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ที่ไม่มีการ
แข่งขนัมาก (Niche Market) 
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  1.2   สินคา้ที่มีราคาต ่า  นั่นคือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นที่ไม่ส าคญัลงไป เช่น 
สินคา้ที่ผลิตจากจีนจะมีคุณภาพไม่ดีนักพอใชง้านได ้แต่ถูกมาก ๆ หรือสินคา้ที่เลียนแบบแบรนด์ 
ที่มีช่ือดงั ๆ ในซุปเปอร์สโตร์ต่าง ๆ ความจริงแลว้ส าหรับนักธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทาง
สร้างความแตกต่างมากกว่าการเป็นสินค้าราคาถูก เพราะหากเป็นด้านการผลิตแล้วรายใหญ ่
จะมีตน้ทุนการผลิตที่ถูกกว่า  รายยอ่ย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ที่ราคาถูกก่อนแลว้
ค่อยหาตลาดที่รายใหญ่ไม่สนใจ 
 2.   ราคา (Price) ราคาเป็นส่ิงที่ค่อนขา้งส าคญัในการตลาด ไม่ใช่วา่จะลดราคาอยา่งเดียว
เพราะการลดราคาสินคา้ อาจจะไม่ไดช่้วยใหก้ารขายดีขึ้นได ้หากปัญหาอ่ืน ๆ  ยงัไม่ไดรั้บการแกไ้ข
การตั้งราคาในที่น้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกับผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมายของเรา เช่น  
หากเราขายน ้ าผลไม้ที่จตุจกัรราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายที่สยามหากตั้ งราคาถูกไป  
เช่น 10 บาท กลุ่มที่เป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนที่ซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่ม 
ซ่ึงมีน้อยกว่าและไม่คุม้ที่จะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกว่านั้ น หากราคาและรูปลักษณ์สินคา้ 
ไม่เขา้กนั ลูกคา้อาจจะคบัขอ้งใจและกงัวลที่จะซ้ือ เพราะราคา คือ ตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้
ที่ส าคญัที่สุด อยา่งไรก็ตามในดา้นการท าธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาที่เราตอ้งการ อาจไม่ไดค้ิดอะไร
ลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวธีิก าหนดราคา ดงัน้ี  
  2.1   ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือ การก าหนดราคาตามที่เราคิดว่า ลูกคา้จะเต็มใจจ่าย 
ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการท าส ารวจหรือแบบสอบถาม 
  2.2   ก าหนดราคาตามตลาด คือ การก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจต ่ามาก
จนเราได้ก าไรน้อย ดังนั้น หากเราคิดที่จะก าหนดราคาตามตลาดเราอาจจะตอ้งมานั่งคิดค  านวณ
ยอ้นกลบัวา่ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไร เพือ่จะไดก้ าไรตามที่ตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง 
  2.3   ก าหนดราคาตามตน้ทุน ก าไร วธีิน้ีเป็นการค านวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด 
แล้วบวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงได้มาซ่ึงราคาแต่หากราคาที่ได้มาสูงมาก เราอาจ
จ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสมัพนัธห์รือปรับภาพลกัษณ์ใหเ้ขา้กบัราคานั้น ๆ 
 3.  สถานที่จ  าหน่าย (Place) คือ วิธีการน าสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ที่จะ
น าไปหลาย ๆ แห่งวิธีการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความส าคญัมาก หลักของการเลือกวิธี
กระจายสินคา้นั้น ไม่ใช่ขายให้มากสถานที่ที่สุดจะดีเสมอ เพราะมันขึ้นอยู่กับว่าสินคา้ของท่าน  
คืออะไร และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร เช่น ของใชใ้นระดบับน ควรจะจ ากดัการขายไม่ให้มีมาก
เกินไป เพราะอาจจะท าให้เสียภาพลักษณ์ได้ ส่ิงที่เราควรจะค านึงอีกประการหน่ึงของวิธีการ
กระจายสินคา้ คือ ตน้ทุนการกระจายสินคา้ เช่นการขายสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ 7 – 11 อาจจะ
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กระจายได้ทัว่ถึง แต่อาจจะมีตน้ทุนที่สูงกว่าหากจะกล่าวถึงธุรกิจที่เป็นการขายหน้าร้าน Place  
ในที่น้ีก็คือ ท าเลที่ตั้ง ควรเลือกใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ของเราเช่นกนั  
 4.  การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ การท ากิจกรรมต่าง ๆ เพือ่บอกลูกคา้ถึงลกัษณะ
สินคา้ของเราเช่นโฆษณาในส่ือต่าง ๆ หรือการท ากิจกรรมที่ท  าให้คนมาซ้ือสินคา้ของเรา เช่น  
การท าการลดราคาประจ าปี หากจะพูดในแง่ของธุรกิจขนาดยอ่มการโฆษณาอาจจะเป็นส่ิงที่เกิน
ความจ าเป็น เพราะจะตอ้งใช้เงิน จะมากหรือน้อยก็ขึ้นอยู่กับช่องทางที่เราจะใช้ ที่อาจจะดีและ
อาจจะฟรี คือ ระบบอินเทอร์เน็ต ซ่ึงมีจ านวนผูใ้ช้เพิ่มมากขึ้นในแต่ละปี ส่ืออ่ืน ๆ ที่ราคาถูก
รองลงมาเป็นพวกใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็นส่ือทอ้งถ่ินก็จะมี รถแห่ วิทยทุอ้งถ่ิน หนังสือพิมพ์
ทอ้งถ่ินวิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดูเร่ืองค่าใชจ่้าย แลว้ควรดูเร่ืองการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายด้วย 
เช่น หากจะโฆษณาให้กลุ่มผูใ้หญ่ โดยเลือกส่ืออินเทอร์เน็ตก็อาจจะเลือกเว็บไซต์ที่ผูใ้หญ่เล่น  
ไม่ใชเ้วบ็ไซตท์ี่วยัรุ่นเขา้มาคุยกนั เป็นตน้ 
 หลักการตลาด 4Ps หรือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า ส่วนผสมทางการตลาดที่นิยมน ามาเป็น
เคร่ืองมือ หรือใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการวางแผนการตลาดมีอยูด่้วยกนั 4 ประการ ซ่ึงหลกัการใช้ คือ  
การวางแผนในแต่ละส่วนใหเ้ขา้กนัอยา่งลงตวัและเหมาะสม (IM2 Market, 2558) ดงัน้ี 
 1.   ผลิตภณัฑ์ (Product) ในการท าธุรกิจมีองค์ประกอบส าคญั คือ สินคา้หรือบริการ  
ซ่ึงถือเป็นผลิตภณัฑท์ี่ท  าให้เกิดรายไดห้รือผลตอบแทนให้กบัองคก์ร หลกัการวางแผนตอ้งค านึง 
ถึงปัจจยัต่าง ๆ เช่น ความตอ้งการของลูกคา้ คุณภาพของสินคา้ รูปแบบผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยั 
และสามารถเปรียบเทียบเทียบกบัคู่แข่งขนัไดห้รือไม่ 
 2.  ราคา (Price) การตั้งราคาขาย ถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคญั ซ่ึงนอกจากราคาจะสามารถ
ดึงดูดความสนใจของลูกคา้ไดแ้ลว้ การตั้งราคาขายยงัเป็นเทคนิคอยา่งหน่ึงที่ท  าใหต่้อสูก้บัคู่แข่งขนั
ไดใ้นธุรกิจประเภทเดียวกนัได ้ เช่น ก าหนดใหมี้ส่วนลดเม่ือซ้ือตามจ านวน ก าหนดราคาตามขนาด
และปริมาณของสินคา้ 
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ การน าสินคา้ไปให้ถึงมือของลูกคา้ โดยยดึหลกั
ความมีประสิทธิภาพ ความถูกตอ้ง ความปลอดภยั และความรวดเร็ว วิธีขายหรือกระจายสินค้า 
ที่สามารถท าใหเ้กิดผลก าไรมากที่สุด ตอ้งกระจายสินคา้ใหต้รงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด  
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หัวใจส าคัญของการส่งเสริมการตลาด คือ  
ท าอยา่งไรให้สามารถขายสินคา้หรือบริการให้ไดม้ากที่สุด การส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคญั
และมีอยูห่ลายวิธี เช่น การโฆษณาผ่านส่ือในรูปแบบต่าง ๆ การท ากิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย  
การบริการหรือขายตรง โดยการน าเสนอของพนกังาน 
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 ในโลกของธุรกิจ นักการตลาดที่ดีตอ้งมีเคร่ืองมือหรือมีเทคนิคที่จะใชต่้อสู้กบัคู่แข่งขนั 
เพื่อให้มาซ่ึงลูกคา้หรือยอดขายสินคา้ และเคร่ืองมือหรือเทคนิคอยา่งหน่ึงที่นักการตลาดไดค้ิดคน้
ขึ้นมาจนกลายเป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลายนั้น ๆ ก็คือ “หลกัการตลาด 4Ps” 
 สรุป แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ถือเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดอย่างหน่ึง 
ที่หน่วยธุรกิจ น ามาประยุกต์ใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดของตนเองปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วย 4 ประเภท ดังที่รู้จกักัน คือ “4 Ps” ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion)  ส่วนประสม
ทางการตลาดประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างที่บริษัทใช้ เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน าความต้องการ
ผลิตภณัฑข์องกิจการเป็นตวัแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้4 ประการ ซ่ึงผูป้ระกอบการ
จะตอ้งน ามาร่วมกนัเพือ่สนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 
การวิเคราะห์ความต้องการจ าเป็น (Needs Analysis) 
 การวิเคราะห์ความตอ้งการจ าเป็น  คือ ความพยายามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อท า
ความเข้าใจความต้องการจ าเป็นและประเด็นที่ต้องการศึกษา  เม่ือความต้องการจ าเป็นได้รับ 
การตอบสนองแลว้ การคดัสรรวิธีแกไ้ขก็ยอ่มเป็นเร่ืองที่ท  าไดไ้ม่ยาก เพราะความตอ้งการจ าเป็น 
(Needs) คือ สภาพปัญหาที่ตอ้งไดรั้บการแกไ้ขหรือพฒันา โดยพิจารณาจากความแตกต่างระหวา่ง
สภาพที่เป็นอยู่ในปัจจุบนักบัสภาพที่คาดหวงั เม่ือทราบสภาพความแตกต่างหรือช่องว่าง (Gap) 
ดงักล่าวแลว้จึงสามารถจดัล าดบัความส าคญัและก าหนดวิธีการแกไ้ขปัญหาได ้(คมศร วงษรั์กษา, 
2540 อา้งถึงใน สมพงษ ์ จิตระดบั, สุรศกัด์ิ เกา้เอ้ียน และ จิราภรณ์ สอนอ่อง, 2556, น. 28) 
 ความหมายของความต้องการจ าเป็น 
 มีการให้นิยามจ ากดัความของความตอ้งการจ าเป็นไวห้ลายความหมาย ในที่น้ีขอกล่าว
นิยามที่อ้างอิงมาจากโมเดลความแตกต่าง  (Discrepancy Model) และโมเดลการแก้ไขปัญหา 
(Solution Model) โดยนิยามที่อิงมาจากโมเดลความแตกต่าง หมายถึง ช่องวา่งระหวา่งสภาพปัจจุบนั
และสภาพที่พึงประสงค์ ซ่ึงสภาพดังกล่าวแสดงถึงสภาวะที่ไม่เป็นที่พึงพอใจหรือสภาพปัญหา  
อีกนัยหน่ึง เม่ือพิจารณาตามความหมายที่เป็นกริยาแล้ว จะหมายถึง วิธีปฏิบติัเพื่อมุ่งไปสู่ส่ิงที่ 
พึงปรารถนาหรือส่ิงที่ตอ้งการเพื่อน ามาขจดัช่องว่าง อนัไดแ้ก่ วิถีทาง แนวทางในการแก้ปัญหา  
เป็นตน้ (สุวมิล วอ่งวาณิช, 2542 อา้งถึงใน สมพงษ ์จิตระดบั, สุรศกัด์ิ เกา้เอ้ียน และ จิราภรณ์ สอนอ่อง, 
2556, น. 28) ส่วนนิยามที่อิงมาจากโมเดลการแก้ไขปัญหา หมายถึง ส่ิงที่จ  าเป็นตอ้งได้รับการ
ตอบสนอง ไม่เช่นนั้ นจะท าให้เกิดสภาวะที่ไม่พึงประสงค์ ซ่ึงไม่ได้ขึ้นอยู่ว่าต้องเป็นสภาพที่
แตกต่างกัน หากเป็นสภาพที่เม่ือสามารถเสริมให้ส่วนที่ขาดหายสมบูรณ์ได้ ย่อมเป็นประโยชน ์
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ให้พน้จากสภาพที่เป็นปัญหา (สุวิมล ว่องวาณิช, 2550 อา้งถึงใน สมพงษ ์จิตระดบั, สุรศกัด์ิ เกา้เอ้ียน 
และ จิราภรณ์ สอนอ่อง, 2556, น. 28)  
 ประเภทของความต้องการจ าเป็น 
 สุวิมล ว่องวาณิช (2542 อ้างถึงใน สมพงษ์ จิตระดับ, สุรศักด์ิ เก้าเอ้ียน และ จิราภรณ์   
สอนอ่อง, 2556, น. 28 – 29) อธิบายว่า ความตอ้งการจ าเป็นสามารถแบ่งได้ตามลกัษณะที่ใช้จดั
ประเภท ไดแ้ก่  
 1.  ระดบัความตอ้งการจ าเป็น เช่น ความตอ้งการจ าเป็นขององคก์ร (Organization Needs) 
ความตอ้งการจ าเป็นของบุคลากร (Personal Needs) เป็นตน้ 
 2.  สาระเน้ือหาของความตอ้งการจ าเป็น เช่น ความตอ้งการจ าเป็นในการพฒันาบุคลากร 
(Staff Development Needs) ความตอ้งการจ าเป็นในการฝึกอบรม (Training Needs) ความตอ้งการ
จ าเป็นในการพฒันาหลกัสูตร (Curriculum Development Needs) เป็นตน้ 
 3.  ระดับความลึกซ้ึงของความตอ้งการจ าเป็น เช่น ความตอ้งการจ าเป็นตามการรับรู้ 
(Felt Needs หรือ Perceived Needs) ความตอ้งการจ าเป็นเชิงวเิคราะห์ Analytical Needs) 
 4.   ส่ิงที่ถูกประเมิน เช่น ความตอ้งการจ าเป็นดา้นปัจจยั (Input Needs) ความตอ้งการ
จ าเป็นดา้นกระบวนการ (Process Needs) และดา้นผลลพัธ ์(Outcome Needs) เป็นตน้ 
 5.  ช่วงเวลาที่ตอ้งก าหนดความตอ้งการจ าเป็น เช่น ความตอ้งการจ าเป็นในปัจจุบนั 
(Present หรือ Current Needs) ความตอ้งการจ าเป็นในอนาคต (Future Needs) เป็นตน้ 
 6.  ธรรมชาติของขอ้มูลที่แสดงถึงความตอ้งการจ าเป็น เช่น ความตอ้งการจ าเป็นเชิง
คุณลกัษณะ (Qualitative Needs) ความตอ้งการจ าเป็นเชิงปริมาณ (Quantitative Needs) เป็นตน้ 
 7.  เจ้าของความต้องการจ าเป็น แบ่งเป็น 3 ระดับ คือ ความต้องการจ าเป็นปฐมภูมิ  
(Primary Needs) เป็นความตอ้งการจ าเป็นของผูรั้บบริการ (Service Receivers) ความตอ้งการจ าเป็น
ทุติยภูมิ (Secondary Needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการจ าเป็นของผูใ้ห้บริการ และความตอ้งการจ าเป็น
ตติยภูมิ (Tertiary Needs) เป็นความตอ้งการจ าเป็นดา้นทรัพยากรและการแกไ้ขปัญหา (Resources 
and Solution)  
 การวิเคราะห์ความตอ้งการจ าเป็นนบัเป็นขั้นตอนหน่ึงในการวิจยัประเมินความตอ้งการ
จ าเป็นตามหลักการพื้นฐานในการวิจัยประเมินความต้องการจ าเป็น นั่นคือ หลักความส าคญั 
(Importance) ซ่ึงความตอ้งการจ าเป็นในที่น้ีตอ้งเป็นส่ิงที่ส าคญั จ าเป็นตอ้งไดรั้บการตอบสนอง 
และจ าเป็นตอ้งไดรั้บการเรียงล าดบัความส าคญัในทุกขั้นตอนของการประเมินความตอ้งการจ าเป็น
แบบสมบูรณ์ (Complete Needs Assessment) ซ่ึงประกอบด้วย 3 ขั้นตอน ได้แก่ การระบุความ
ตอ้งการจ าเป็น (Needs Identification) กระบวนการวิเคราะห์สาเหตุและวิธีการแกไ้ข (Needs Analysis) 
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และการก าหนดวิธีการแก้ไขความต้องการจ า เป็น  (Needs Solution) โดยในแต่ละขั้ นตอน 
การประเมินความตอ้งการจ าเป็นนั้นจะตอ้งเรียงล าดบัความส าคญั (Needs Prioritization) ดงัที่กล่าว
ไวแ้ลว้ขา้งตน้ (สุวิมล ว่องวาณิช, 2550 อา้งถึงใน สมพงษ ์ จิตระดบั, สุรศกัด์ิ เกา้เอ้ียน และ จิราภรณ์ 
สอนอ่อง, 2556, น.29)  
 ผู ้วิจัยใช้วิ ธี  Priority Needs Index (PNI) แบบปรับปรุง หรือ  PNI modified เป็นวิธีที่   
นงลักษณ์ วิรัชชัย และ สุวิมล ว่องวาณิช (สุวิมล ว่องวาณิช, 2550 อ้างถึงใน สมพงษ์  จิตระดับ,  
สุรศกัด์ิ เกา้เอ้ียน และ จิราภรณ์ สอนอ่อง, 2556, น. 29 – 30) ปรับปรุงจากวิธี Priority Needs Index 
(PNI) ซ่ึงเป็นดัชนีที่สามารถบอกค่าต  ่าสุดและค่าสูงสุดได้ ใช้ค  านวณความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระหว่างสภาพปัจจุบนัหรือสภาพที่เป็นอยู ่(D) และสภาพที่คาดหวงั (I) โดยมีการถ่วงน ้ าหนักดว้ย
ค่าเฉล่ียสภาพปัจจุบนัหรือสภาพที่เป็นอยู ่(D) ดงัน้ี 
 
 
 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 อรชร มณีสงฆ ์และธนัยา พรหมบุรมย ์(2550) วจิยัเร่ือง การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการ
พฒันาหัตกรรมท้องถ่ินและการตลาดในพื้นที่โครงการหลวง กรณีศึกษาชาติพนัธุ์กะเหร่ียง  
โดยมุ่งเน้นศึกษาในเชิงลึกเฉพาะในส่วนของชาติพนัธุ์กะเหร่ียงในพื้นที่พระบาทห้วยตม้ อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพูน ซ่ึงเป็นพื้นที่ในการดูแลของโครงการหลวงพระบาทห้วยตม้ มีวตัถุประสงค์ของ
การศึกษา เพื่อศึกษาขอ้มูลเบื้องตน้เก่ียวกับทศันคติความตอ้งการของชาติพนัธุ์กะเหร่ียงที่มีต่อ 
การผลิตผลิตภณัฑห์ัตถกรรมเชิงวฒันธรรมเคร่ืองเงินในดา้นความสามารถในการผลิต ปัญหาและ
อุปสรรคในการด าเนินการ ตลอดจนวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หัตกรรม 
เชิงวฒันธรรมส าหรับตลาดระดบับนและตลาดปัจจุบนั 
 ผลการศึกษาด้านทศันคติต่อช้ินงานหัตถกรรมเชิงวฒันธรรมคิด พบว่า การผลิตงาน
หัตถกรรมเคร่ืองเงินเป็นอาชีพหลักที่สร้างรายได้ให้กับชุมชนและครัวเรือนเป็นส่ิงที่ดี ท  าให้มี
ความรู้เพิม่และเป็นการเพิม่รายได ้หากมีผูม้าส่งเสริมใหผ้ลิตลกัษณะงานฝีมือใชเ้วลาในการท านาน
แต่ให้ราคาสูงกว่างานทั่วไป ทางกลุ่มเห็นว่าน่าสนใจและอยากท า หากผลตอบแทนคุ้มค่า  
เพราะปัจจุบนัก็ท  าตามค าสั่งซ้ือและรูปแบบที่ลูกคา้ตอ้งการอยู่แล้ว และหากจะขอให้ไปสอน 
ชาติพนัธุ์เดียวกัน แต่คนละหมู่บ้านในการผลิต ตัวแทนผูผ้ลิตที่ให้สัมภาษณ์ส่วนมากระบุว่า 
ไม่สามารถไปสอนได ้เน่ืองจากผูอ้าวุโสในหมู่บา้นไม่ตอ้งการให้ถ่ายทอดไปยงักลุ่มอ่ืน ๆ  เพราะ

PNI modified    =    (I – D) / D 
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เป็นอาชีพหลกัของหมู่บา้น แต่ส่ิงที่ตอ้งการ คือ อยากใหเ้คร่ืองเงินของพระบาทหว้ยตม้เป็นที่รู้จกัว่า 
เป็นเคร่ืองเงินที่ท  าจากเงินแท ้และตอ้งการมีความรู้ดา้นเร่ืองราวทางวฒันธรรมของตน 
 ด้านความคาดหวัง ต้องการพัฒนาฝีมือให้ท  าได้ดีกว่าน้ี อยากให้ทุกคน รวมถึง
ชาวต่างชาติไดรั้บรู้ว่า พระบาทหว้ยตม้เป็นแหล่งลิตเงินแท ้100 เปอร์เซ็นต ์อยากท าช้ินงานออกมา
ใหดู้ดีและขายไดเ้ป็นที่ยอมรับของคนในสังคมให้ทุกคนรู้ว่าน่ี คือ งานของกะเหร่ียง อยากใหมี้การ
เก็บรวบรวมความหมายของลวดลายต่าง ๆ พร้อมทั้ง เร่ืองราวทางวฒันธรรมของกะเหร่ียง 
 ด้านศกัยภาพตลาด พบว่า หมู่บา้นพระบาทห้วยตม้ ท าการผลิตหัตถกรรมเคร่ืองเงิน 
ในรูปแบบต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นห่วงคอ แหวน ก าไล และลูกปัดแบบต่าง ๆ  ส่วนมากลวดลายจะแบ่ง
ได้เป็น 2 กลุ่ม กลุ่มแรกเป็นลวดลายที่เกิดจากภูมิปัญญาชาวบ้าน ซ่ึงเกือบทั้งหมด ไม่ทราบ
ความหมายทางวฒันธรรมของลวดลายต่าง ๆ กลุ่มที่สอง เป็นลวดลายที่ไดม้าจากการออกแบบของ
คนกลางหรือลูกคา้ แต่ผลิตภณัฑ์ทั้งหมด เน้นกระบวนการผลิตที่ท  าดว้ยมือและผลิตจากเงินแท ้
มีเน้ือเงินสูงถึงร้อยละ 95 – 99.5 การตั้งราคาจ าหน่ายโดยคิดราคาตามน ้ าหนกัของช้ินงาน โดยจะมี
การบวกราคาขึ้นจากตน้ทุนของเม็ดเงินที่ซ้ือมา เช่น ซ้ือเม็ดเงินมากรัมละ 17 บาท จ าหน่าย (ราคาส่ง) 
ที่ราคากรัมละ 18 – 20 บาท ส่วนราคาขายปลีกราคากรัมละ 20 – 25 บาท  แต่หากเป็นการรับจา้งท า 
จะไดค้่าแรงตามน ้ าหนักเงินที่ท  าเช่น กิโลกรัมละ 1,300 – 1,500 บาท เป็นตน้ ทั้งมีการขายเงินสด
และเงินเช่ือ ด้านช่องทางการจ าหน่าย มีการจ าหน่วยให้แก่คนกลางที่เป็นร้านขายส่ง ขายปลีก
เคร่ืองเงินในจงัหวดัเชียงใหม่ หรือผ่านทางโครงการหลวง บางคร้ังจะมีการน าไปจ าหน่ายเอง 
ที่ตลาดสวนจตุจกัรที่กรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี อาจมีการจ าหน่ายโดยตรงถึงผูบ้ริโภคดว้ย 
 จากการศึกษา คณะผูว้จิยัเสนอแนะวา่ เคร่ืองเงินพระบาทหว้ยตม้นั้น ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงิน
ในเชิงวฒันธรรมที่น่าจะได้รับการส่งเสริมและน าเขา้สู่ตลาดระดับบนได้เน่ืองจากมีคุณค่า และ
ความหมาย ในเชิงวัฒนธรรมของกลุ่มชาติพันธุ์กะเหร่ียงน่าจะได้แก่ ก าไลลายบิดซ่ึงเป็น
เคร่ืองประดับที่ใช้ในพิธีเรียกขวญั ซ่ึงเป็นความเช่ือที่สอดคล้องกับเร่ืองขวญัของคนไทยด้วย 
จึงน่าจะง่ายต่อการรับรู้และการยอมรับ คณะผูว้ิจยัเห็นว่า หากมีการปรับรูปแบบโดยจดัท ารูปแบบ
การน าเสนอ จะตอ้งมีการจดัท าเร่ืองราว และบรรจุภณัฑท์ี่ดึงดูดใจ ซ่ึงจะช่วยใหจ้  าหน่ายไดใ้นราคา
ที่สูงกวา่การขายตามน ้ าหนกัของเงิน และจะช่วยให้ผลิตภณัฑน้ี์สามารถจ าหน่ายในตลาดระดบับน 
เพื่อใช้เป็นเคร่ืองประดับ เพื่อใช้ในการสะสมหรือเป็นของขวญัของฝากได ้นอกจากน้ี อาจผลิต
ผลิตภณัฑป์ระเภทของตกแต่งบา้น (Home Décor) ไดอี้กดว้ย 
 รัตนาภรณ์ แซ่ตั้ง (2552) วจิยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
เคร่ืองประดบัเงิน กรณีศึกษา ผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมในการซ้ือ เคร่ืองประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
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สถานภาพส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพือ่ศึกษาระดบัความส าคญัจากปัจจยั
ทางการตลาดในการ ซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพือ่วเิคราะห์หาความสมัพนัธร์ะหว่าง
พฤติกรรมในการซ้ือ เคร่ืองประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครกบัสถานภาพ
ส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน เพื่อเปรียบเทียบระดับความส าคญัจากปัจจยั 
ทางการตลาดในการซ้ือ เคร่ืองประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน การวิจยัเชิงส ารวจใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลท าการสุ่ม ตวัอย่างจากผูท้ี่ เคยซ้ือเคร่ืองประดับเงินใน
สถานที่ส าคัญในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ านวน  424 ชุด ด้วยวิธีการสุ่มแบบบังเอิญ  
ท าการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้การแจกแจง
ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ เพื่อหาความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรทั้ง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample, t – test) 
และหาความแปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป (One – Way ANOVA, f – test) 
และค่าสถิติไค – สแควร์  (Chi Square) 
 กลุ่มตวัอยา่งของการวิจยัคร้ังน้ีเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 78.80 และ
21.20 ตามล าดบั สถานภาพส่วนบุคคลที่มีจ  านวนผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุด คือ มีอายรุะหว่าง 
21 – 30 ปี มีสถานภาพโสด มีอาชีพเป็นขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐ การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 
และมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคนิยม
ซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน ประเภท แหวน ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือโดยใหค้วามส าคญัดา้นรูปแบบ ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเงินเพือ่ใชเ้อง และตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเงินดว้ยตวัเอง นิยมเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดบัเงินจากหา้งสรรพสินคา้ โดยเฉล่ียเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัเงินนอ้ยกว่า 3 คร้ังต่อปี และ
มีมูลค่าการซ้ือ เคร่ืองประดบัเงินน้อยกว่า 3,000 บาทต่อคร้ัง รวมไปถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกับ เคร่ืองประดบัเงินจากแคตตาล็อกสินคา้ ส่วนเร่ืองระดบัความส าคญัจากปัจจยั 
ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.88 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีระดบัความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ เคร่ืองประดบัเงิน 
มีคุณภาพที่ดี (เช่น ตวัเรือนเงางาม ไม่มีรอยขีดข่วน) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 ปัจจยัทางการตลาด  
ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีระดบั
ความส าคญัมากที่สุด ได้แก่ ราคาสินคา้เหมาะสมกับมูลค่าที่ได้รับ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 ปัจจยั 
ทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45  
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีระดบัความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ ร้านคา้มีความน่าเช่ือถือและ 



28 

 

มีช่ือเสียง ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 เม่ือพจิารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ที่มี 
ระดบัความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ การรับประกนัคุณภาพของสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ปัจจยั 
ทางการตลาดโดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า  
ปัจจยัทางการตลาดที่มีระดบัความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88  
 จากผลการวิจัยคร้ังน้ี สรุปว่า ผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคล ดา้นอายแุละรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือ 
เคร่ืองประดบัเงิน แต่ผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล 
ดา้นเพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน ส่วนผูบ้ริโภคในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ด้านเพศ มีระดับความส าคัญจากปัจจัย 
ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ดา้นอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีระดบัความส าคญัจากปัจจยั 
ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินแตกต่างกนั 
 ชวนากร อ่อนศรี (2553) วิจยัเร่ือง ปัญหากลยทุธ์ธุรกิจและกลยทุธ์การตลาด เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจผลิตจ าหน่ายเคร่ืองประดบัในประเทศไทย กรณีศึกษาบริษทั 
แพรนดา้จิวเวลร่ี จ  ากดั (มหาชน) มีวตัถุประสงค ์ไดแ้ก่ 1) เพื่อท าการศึกษาสภาพแวดลอ้มภายใน
อุตสาหกรรมเคร่ืองประดบัของประเทศไทย 2) เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีความสมัพนัธต่์อการตดัสินใจซ้ือ
ของกลุ่มผูซ้ื้อเคร่ืองประดับภายในประเทศ และ 3) เพื่อศึกษาปัญหาก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจและ 
กลยุทธ์การตลาดในตลาดเคร่ืองประดับภายในประเทศ เพื่อเพิ่มความสามารถในการท าก าไร  
โดยได้ออกแบบการวิจัยเป็นแบบผสมระหว่างการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ  
ท าวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามมีกลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิง รายไดม้ากกว่า 10,000 บาท  
ในเขตกรุงเทพ ท าวิจยัเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารของบริษทั  ผลการศึกษา คือ   
1) ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัทองสามารถแบ่งกลุ่มความตอ้งการออกมาได ้  2) กลยทุธ์ระดบัองคก์ร คือ  
กลยทุธ์การเติบโตกลยุทธ์ธุรกิจ คือ สร้างความแตกต่างกลยทุธ์หน้าที่การตลาดคือผลิตภณัฑ์เดิม
และตลาดใหม่ ผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์เน้นการสร้างความแตกต่างในตัวของ
ผลิตภณัฑ์ด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์ ให้มีเอกลักษณ์ความโดดเด่นด้านความหรูหราและมีความ
ประณีตเพือ่สร้างคุณค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์



29 

 

 กลยทุธ์ราคาใชก้ารตั้งราคาสูงกว่าทองรูปพรรณทัว่ไป เน่ืองดว้ยกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ 
เนน้การสร้างความแตกต่างและผลิตภณัฑข์องบริษทัก าหนดต าแหน่งทางการแข่งขนัเป็นเอกลกัษณ์
ที่โดดเด่นและความประณีตสูงจึงควรตั้งราคาสูง เพือ่ใหลู้กคา้รับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่าง 
 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษัทควรใช้รูปแบบช่องทางการจัดจ าหน่ายมีอยู่  
2 รูปแบบ คือ รูปแบบร้านจัดจ าหน่ายและเคาน์เตอร์จ าหน่ายสินคา้ เพื่อให้เหมาะกับกลยุทธ ์
การขยายสาขาในแต่ละจงัหวดั โดยรูปแบบร้านจดัจ าหน่ายขนาดใหญ่ควรท าการปรับปรุงรูปแบบ
ร้านใหมี้ความแตกต่างจากร้านขายทองรูปพรรณทัว่ไป โดยตกแต่งให้สะทอ้นถึงความมีเอกลกัษณ์
ที่โดดเด่นหรูหรากว่า วางเป้าหมายการขยายร้านจดัจ าหน่ายขนาดใหญ่ไปในจงัหวดัขนาดใหญ ่
ส่วนรูปแบบเคาน์เตอร์จ าหน่ายสินคา้นั้นจะท าการขยายไปสู่ห้างสรรพสินคา้โมเดิร์นเทรดใน
จงัหวดัขนาดใหญ่และจงัหวดัขนาดเล็กโดยรูปแบบเคาน์เตอร์จ าหน่ายสินคา้ควรจะเป็นเรือธงใน
การขยายสาขาในปี พ.ศ. 2554 เพราะสามารถไปในจงัหวดัขนาดกลางและขนาดเล็กไดง่้ายกว่า
รูปแบบร้านจดัจ าหน่ายขนาดใหญ่  
 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดบริษทัควรก าหนดวตัถุประสงคท์ี่ชัดเจนในการก าหนด 
กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดโดยในสถานการณ์ปัจจุบนั เน่ืองจากก าหนดกลยทุธ์สร้างความแตกต่าง 
ท าให้บริษทัควรก าหนดวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินคา้กับ
กลุ่มลูกคา้มุ่งหวงัเพิ่มมากขึ้นและในวตัถุประสงค์ เพื่อสร้างยอดขายบริษทัควรแบ่งกลุ่มลูกค้า
ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูย้งัไม่เคยซ้ือและกลุ่มผูซ้ื้อบ่อยโดยกลุ่มผูย้งัไม่เคยซ้ือจะใชก้ารส่งเสริม
การขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือหลักเพื่อจูงใจให้เกิดการทดลองใช้ส่วนกลุ่มผูซ้ื้อบ่อย 
จะเน้นการให้สิทธิพิเศษเพิ่มเติม เพื่อให้เกิดความสัมพนัธ์ที่ดีในระยะยาวเพื่อรักษาลูกคา้กลุ่มน้ี 
ไวต่้อไป 
 บังอร ฉัตรรุ่งเรือง (2553) วิจัยเร่ือง การประยุกต์พระราชด าริเศรษฐกิจพอเพียง  
เพื่อสืบทอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ินงานหัตถกรรมสาขาเคร่ืองเงินของจงัหวดัเชียงใหม่ การวิจยัคร้ังน้ี 
มีวตัถุประสงค์ของการวิจยั คือ ศึกษาบริบทและศกัยภาพภูมิปัญญาทอ้งถ่ินด้านงานหัตถกรรม
เคร่ืองเงินในจงัหวดัเชียงใหม่ วิเคราะห์ความสอดคล้องปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินด้านงานหัตถกรรมเคร่ืองเงินในจงัหวดัเชียงใหม่ และเพื่อสืบทอดองค์ความรู้ภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินดา้นงานหตัถกรรมสาขาเคร่ืองเงินของจงัหวดัเชียงใหม่ เพือ่เป็นการเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์
ในระดบัทอ้งถ่ินระดบัชุมชนระดบัประเทศสู่สากล โดยไดท้  าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง 10 กลุ่ม 
จาก 4 อ าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอหางดง อ าเภอสนัทราย อ าเภอสนัก าแพง และอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  
ผลจากการวจิยั พบวา่  
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 1.   กลุ่มตวัอย่างทั้ง 10 กลุ่ม เป็นกลุ่มที่อาศยัอยู่ในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คิดเป็น 
ร้อยละ 90 และอาศยัอยูใ่นอ าเภอสันก าแพง คิดเป็นร้อยละ 10 วตัถุดิบและวสัดุอุปกรณ์ส่วนใหญ่  
มาจากในทอ้งถ่ินของจงัหวดัเชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 40 จากแหล่งผลิตภายนอกชุมชน คิดเป็น 
ร้อยละ 20  และรับมาจากผูว้่าจา้ง คิดเป็นร้อยละ 10 ส่วนในด้านการจา้งแรงงานมาจากแรงงาน
ภายในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 90 สมาชิกภายในชุมชน คิดเป็นร้อยละ 30 และผูป้ระกอบการเอง
คิดเป็นร้อยละ  10 ผูป้ระกอบการใช้สถานที่ของกลุ่มเป็นสถานที่ปฏิบัติงานคิดเป็นร้อยละ 50 
รองลงมาเป็นการใชส้ถานที่บา้น คิดเป็นร้อยละ 30 และสถานที่ผูว้่าจา้ง คิดเป็นร้อยละ 20 รูปแบบ
ของผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบที่มีมาตั้งแต่ดั้ งเดิม คิดเป็นร้อยละ 70 ผูว้่าจา้งออกแบบ 
ใหผ้ลิต โดยคิดเป็นร้อยละ 50 และการออกแบบลวดลายเอง คิดเป็นร้อยละ 30 ผูป้ระกอบการมีการ
ประชาสมัพนัธ ์และช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นงานแสดงสินคา้คิดเป็นร้อยละ 80 การใช้
ร้านคา้ของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 40 และผ่านทางตลาดนัดหรือถนนคนเดิน คิดเป็นร้อยละ 30  
ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ คิดเป็นร้อยละ  20 และใช้ส่ือส่ิงพิมพ ์คิดเป็นร้อยละ 10 ส าหรับการวิเคราะห์ 
ในการบริหารจดัการธุรกิจหัตถกรรมสาขาเคร่ืองเงินนั้น พบว่า จุดแข็งของผูป้ระกอบการ คือ  
ได้รับการถ่ายทอดความรู้ด้านเคร่ืองเงินมาจากบรรพบุรุษ ด้านราคาผลิตภณัฑ์มีความเหมาะสม 
กบัทอ้งตลาดอีกทั้งผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานทางภาครัฐ ส่วนปัญหาที่พบ 
คือ ขาดบุคคลที่สืบทอดทางด้านการท าเคร่ืองเงิน ผูป้ระกอบการบางรายขาดความรู้ความเขา้ใจ
ทางดา้นตราสินคา้หรือบรรจุภณัฑ ์ไม่มีการส่งเสริมการขายและการตลาด อีกทั้งไม่สามารถควบคุม
ราคาของเม็ดเงินได ้
 2.   วเิคราะห์ความสอดคลอ้งปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกบัการสืบทอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 
จากการอบรมให้ความรู้ด้านหลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมดมีการน า
ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาประยกุต์ใชก้บัการด าเนินธุรกิจได้เป็นอยา่งดีสร้างความเจริญเติบโต
ใหแ้ก่ทอ้งถ่ินสร้างใหชุ้มชนมีความเขม้แขง็ตา้นทานกระแสความเปล่ียนแปลงของโลกภายนอกที่มี
อยู่ตลอดเวลาและสร้างค่านิยมการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์และบริการของไทยส่งผลให้การสืบทอด 
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินงานหตัถกรรมเคร่ืองเงินของไทยยงัคงอยูสื่บต่อไป  
 3.   ดา้นการสืบทอดองคค์วามรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมีการเผยแพร่ดว้ยการจดันิทรรศการ 
โดยเชิญสล่าหรือพ่อครูแม่ครูภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาสาธิตให้ความรู้ จ  าหน่ายผลิตภณัฑ ์เพื่อช่วยเพิ่ม
รายได้ และยงัให้ความรู้ด้วยการเขา้ร่วมกิจกรรมอบรมสัมมนาจากการจัดโดยคณะผูว้ิจัยหรือ
ประสานกลุ่มตวัอยา่งให้เขา้ร่วมอบรมสัมมนากบัหน่วยงานภาครัฐและเอกชนจดัขึ้น ซ่ึงสามารถ 
น าองคค์วามรู้ที่ไดรั้บมาปรับใชก้บัธุรกิจของตนเองไดอ้ยา่งเหมาะสม ตลอดจนมีการประสานกบั
ศูนยส่์งเสริมการส่งออกหอการคา้และหน่วยงานที่เก่ียวขอ้งดา้นการส่งออก เพือ่การจ าหน่ายสินคา้
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ไปยงัต่างประเทศโดยให้ผูป้ระกอบการทั้งสองฝ่ายเจรจาดา้นการคา้โดยตรง รวมทั้งไดจ้ดัท าส่ือ
ประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ เช่น ป้ายไวนิลส่ือส่ิงพิมพส่ื์ออิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ เพื่อเป็นฐานขอ้มูล 
องค์ความรู้ให้กับผูท้ี่สนใจ และเพื่อเป็นการสืบทอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ินงานหัตถกรรมเคร่ืองเงิน 
ในระดบัทอ้งถ่ินระดบัประเทศสู่สากล 
 เมษา  สุริยานนท ์(2553) ศึกษาเร่ือง กลยทุธก์ารตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเงิน
และเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านสลุงหลวง อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง มีว ัตถุประสงค์  
1) เพื่อ ศึกษาถึงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเคร่ือง เ งินและเค ร่ืองประดับเ งินของลูกค้า 
ร้านสลุงหลวง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง  2) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเงิน 
และเคร่ืองประดับเงินของลูกคา้ร้านสลุงหลวง อ าเภอเมือง จังหวดัล าปาง  และ 3) เพื่อศึกษา 
ถึงปัญหาและอุปสรรคของลูกคา้ที่มาใช้บริการร้านสลุงหลวงในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง  
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ที่มาใช้บริการของ 
ร้านสลุงหลวง จ านวน 225 คน น าขอ้มูลที่ไดม้าวเิคราะห์โดยใชโ้ปรมแกรมทางสถิติ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และมีอายอุยูใ่นช่วง 30 – 50 ปี ผูใ้ห้ขอ้มูล
กลุ่มใหญ่มีวุฒิทางการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพขา้ราชการ ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่มีรายได ้
ต่อเดือน ระหวา่ง 10,000 – 15,000 บาท 
 ทั้งน้ี แสดงใหเ้ห็นวา่ผูใ้หข้อ้มูลส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองเงินประเภทแหวนมากที่สุด การมาใช้
บริการของร้านส่วนมาก คือ วนัหยดุประจ าสัปดาห์ หยดุนักขตัฤกษ ์และผูใ้ห้ขอ้มูลคิดว่าการซ้ือ
เคร่ืองเงินนั้นไม่แน่นอน ก าหนดไม่ได ้ส่วนวิธีการช าระเงินในการซ้ือเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดบั
เงินเป็นเงินสด และค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองเงิน เคร่ืองประดบัต่อคร้ังโดยประมาณ นอ้ยกว่า 
5,000 บาท เหตุผลที่ ซ้ือเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงินเพื่อเป็นของขวญั พบว่า บุคคลที่เป็น 
ผูต้ดัสินใจใสการซ้ือเคร่ืองเงินคือตวัเอง และไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดบัเงิน
จากป้ายโฆษณา 
 ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเงินและ
เคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้สลุงหลวง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยให้
ความส าคญัในองคป์ระกอบด้านผลิตภณัฑม์ากที่สุด คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา  
โดยให้ความส าคญัในองค์ประกอบย่อยด้านราคามากที่สุดคือ ราคาเหมาะสมกับตวัผลิตภัณฑ์  
โดยให้ความส าคญัในองคป์ระกอบยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากที่สุด คือ สถานที่จ  าหน่าย
สะดวกต่อการซ้ือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยให้ความส าคญัในองคป์ระกอบยอ่ยปัจจัย
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด คือ มีแคต็ตาล็อกผลิตภณัฑ ์
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 ส่วนปัญหาอุปสรรคที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้
ร้านสลุงหลวง อ าเภอเมือง จังหวดัล าปาง พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยให้ความส าคัญใน
องค์ประกอบย่อยด้านผลิตภณัฑ์มากที่สุด คือ ผลิตภัณฑ์ไม่มีคุณภาพ ปัจจัยด้านราคา โดยให้
ความส าคัญในองค์ประกอบย่อยด้านราคามากที่ สุด คือ ราคาไม่เหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์  
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยให้ความส าคญัในองคป์ระกอบดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มากที่สุด คือ จดัแสดงผลิตภณัฑไ์ม่น่าสนใจ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยให้ความส าคญั 
ในองคป์ระกอบยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด คือ ไม่มีแคต็ตาล็อกผลิตภณัฑ ์
 เพศ รายได ้อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือก
ซ้ือเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงินของลูกคา้ร้านสลุงหลวง พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อ 
การเลือกซ้ือเคร่ืองเงินและเคร่ืองประดับเงินของร้านสลุงหลวงในระดับมากที่สุด คือ ปัจจัย 
เร่ืองความประณีตของผลิตภัณฑ์ ส่วยปัจจัยส่วนบุคคลด้านอ่ืนไม่มีความสัมพนัธ์กัน ได้แก่  
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 จากการศึกษา สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านต่าง ๆ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเงินและ
เคร่ืองประดบัเงิน จากกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจมากที่สุด คือ 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ราคาสมเหตุสมผล 
กบัคุณภาพ ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ไดห้ลากหลาย ร้านคา้สะดวกและปลอดภยั ท าเลดีเขา้ออกสะดวก
จอดรถง่าย เพื่อกระตุน้การขาย การโฆษณาการประชาสัมพนัธ์ตลอดจนลดแลกแจกแถม เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและเพิ่มความตอ้งการให้ลูกคา้ เพื่อให้การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เร็วขึ้น และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นส่ิงกระตุ้นที่มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคท าให้เกิดความต้องการและ 
จึงตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยใหค้วามส าคญั ใหบ้ริการหลงัการขายเพือ่สร้างความจูงใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
 สุกัลยา ธรรมรักษา, วิไลพร เสน่หา และ สุดารัตน์ อภิราชกมล (2553) วิจัยเร่ือง  
โครงการจดัท าส ามะโนอุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัไทยเพื่อน าเสนอสถาบนัวิจัยและ
พฒันาอญัมณีและเคร่ืองประดบัแห่งชาติ (องคก์ารมหาชน) (สวอ.) โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพือ่ทราบ
จ านวนขนาดประเภทที่ตั้ งการกระจายตัวของวิสาหกิจสนับสนุนอัญมณีและเคร่ืองประดับ 
ในประเทศไทย และ 2) เพื่อทราบจ านวนแรงงานและระดับการศึกษาของแรงงานในวิสาหกิจ
สนับสนุนอญัมณี และเคร่ืองประดบัไทย การส ารวจขอ้มูลเป็นการจดัท าส ามะโนขอ้มูลจากสถาน
ประกอบการอุตสาหกรรมสนบัสนุนอญัมณีและเคร่ืองประดบัไทยผลการศึกษาพบวา่ จ  านวนสถาน
ประกอบการอุตสาหกรรมสนับสนุนอญัมณี และเคร่ืองประดบัไทยมีจ านวนที่ส ารวจไดท้ั้ งหมด 
265 แห่ง การกระจายตวัอยูใ่นกรุงเทพมากที่สุด รองลงมา ไดแ้ก่ ภาคกลางขนาดวสิาหกิจส่วนใหญ่
เป็นวิสาหกิจขนาดย่อมประเภทของอุตสาหกรรม สนับสนุนอัญมณีและเคร่ืองประดับไทยที่มี 
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มากที่สุด คือ เคร่ืองมือเคร่ืองจกัรแรงงานของกลุ่มอุตสาหกรรมสนบัสนุนอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ไทย มีจ  านวนทั้งส้ิน 13,106 คน แรงงานส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา 
 ชัยวุฒิ  เทโพธ์ิ (2556)  วิจัยเ ร่ือง ปัจจัยที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู ้บริโภค 
ในการเลือกซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 3 ประการ คือ  
1) เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัในการเลือกซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  
2) เพื่อ ศึกษาลักษณะพฤติกรรมผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์  
3) เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์โดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม
ซ่ึงท าการสุ่มตวัอยา่งจากผูบ้ริโภคที่มาซ้ือผลิตภณัฑบ์ริเวณร้านคา้ที่จดัจ  าหน่ายในเขตอ าเภอเมือง 
ศรีสะเกษ จงัหวดัศรีสะเกษ จ านวน  400 คน ท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูล ใช้สถิติร้อยละ 
หาค่าของขอ้มูลทัว่ไป ค่าเฉล่ียเรขาคณิตและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน หาค่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑสิ์นคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ค่าไค – สแควร์ (X2) หาค่าความสมัพนัธ์
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
 ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 31 – 40 ปี
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพหรือหน้าที่การงานหลัก คือ รับราชการ / 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได้ต่อเดือน10,001 – 20,000 บาท  ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเรียงล าดับ 
ตามความส าคญั คือ ด้านราคาด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์และด้านการจัด
จ าหน่ายพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่จะนาน  ๆ  คร้ัง ผลของความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการเลือกซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์จ าแนกตาม
ปัจจัยด้านบุคคลปรากฏว่า ไม่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ (p < .05) ยกเวน้ปัจจัย
ทางดา้นเพศและดา้นการศึกษาที่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ (p < .05) ส่วนปัจจยัที่มี
ผลต่อพฤติกรรมผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ปรากฏว่า  ไม่มี
ความสมัพนัธ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05) 
 การศึกษาปัจจยัทางการตลาด (4Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล 
หน่ึงผลิตภณัฑใ์นภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.93 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายละเอียดแต่ละด้าน
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 อยูใ่นระดบัความส าคญั
ที่มากดา้นส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัรอง ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการจดัจ าหน่ายโดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.89, 3.87 และ 3.84 ตามล าดบั ดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัในการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีความส าคัญกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือโดยรวมมีความส าคญัในระดับมากมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.87 เม่ือพิจารณารายละเอียด
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ตามล าดบั พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากที่สุด คือ (1) มีลกัษณะและเอกลกัษณ์เฉพาะที่โดดเด่น
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 (2) ผลิตภัณฑ์มีอายุการเก็บรักษาได้นานโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32  
ปัจจยัที่มีระดบัความส าคญัมาก 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ (1) วตัถุดิบที่ใชมี้อยูใ่นทอ้งถ่ิน (2) สีของผลิตภณัฑ ์
(3) ผ่านการรับรองมาตรฐาน (4) รูปแบบภาชนะที่บรรจุ (หีบห่อ) มีความสวยงามหลากหลายและ
หลายขนาดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05, 3.96, 3.90 และ 3.76 ตามล าดบั 
 2.   ปัจจัยในการตัดสินใจด้านราคาที่มีความส าคัญกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยรวมมีความส าคญัในระดับมากมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 เม่ือพิจารณารายละเอียด
ตามล าดบั พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากกบัการขายสินคา้ในราคาที่เท่าเทียมกนั โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.10 รองลงมาเป็นการให้ความส าคญัในระดบัมากอีก 4 ปัจจยัไดแ้ก่ (1) ความหลากหลาย
ของราคา (2) ราคาของผลิตภณัฑ์เหมาะสมกับคุณภาพ (3) ก าหนดราคาอยา่งชดัเจน (4) มีการให้
ส่วนลดที่เหมาะสมโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98, 3.97, 3.96 และ 3.78 ตามล าดบั 
 3.   ปัจจยัในการตดัสินใจด้านการจดัจ าหน่ายที่มีความส าคญักับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ในการตัดสินใจซ้ือโดยรวมมีความส าคัญในระดับมากมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.84 เม่ือพิจารณา
รายละเอียดตามล าดบั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากที่สุด 4 ปัจจยั คือ (1) มีสินคา้ที่พร้อมจะ
จ าหน่ายอยู่เสมอโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46 (2) มีสินคา้อ่ืนที่ขายควบกบัผลิตภณัฑ์โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.40 (3) ความสะอาดของสถานที่จ  าหน่ายโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 (4) การซ้ือสินคา้ไดรั้บ
ความสะดวกรวดเร็ว โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 รองลงมาเป็นการให้ความส าคญัในระดับมาก  
4 ปัจจยั ไดแ้ก่ (1) การจดัวางสินคา้ที่มีความหลากหลายและสะดวกในการคน้หา  (2) การตกแต่ง
ร้านคา้สวยงาม (3) สถานที่จาหน่ายหรือท าเลที่ตั้งมีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือผลิตภณัฑ์  
(4) สถานที่จอดรถเพยีงพอโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09, 3.97, 3.93 และ 3.76 ตามล าดบั 
 4.   ปัจจัยในการตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีความส าคัญกับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมมีความส าคญัในระดบัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 เม่ือพิจารณา
รายละเอียดตามล าดับ  พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด คือ การจัดร้านตามเทศกาล 
งานประจ าปี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 รองลงมาเป็นการให้ความส าคญัในระดับมากอีก 3 ปัจจยั
ได้แก่ (1) การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในโอกาสพิเศษโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 (2) มีสินคา้
ตวัอยา่งให้ทดลอง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 (3) วิธีการประชาสัมพนัธ์โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45 
และความส าคญัระดบัปานกลาง คือ การจดัจ าหน่ายที่หน่วยงานราชการโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.01  
 จากผลการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์พบว่า ภาพรวมของปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือทั้ง 4 ด้าน ล้วนแต่มีความส าคญัมากในการตดัสินใจซ้ือเม่ือพิจารณาในแต่ละด้าน
ปรากฏว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัทางดา้นราคามากที่สุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 รองลงมา
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เป็นทางด้านส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 ด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.87 และ 
ดา้นการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84  
 ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภัณฑ์ พบว่า ผลิตภัณฑ์ราคาการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจัดจ าหน่าย  
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมติฐานกลุ่มตวัอย่างที่มีปัจจยัด้านบุคคลต่างกันจะมีพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคและการเลือกซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1 เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั
ผลการศึกษายอมรับสมมติฐาน พบวา่ เพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (p < .05) และจากการทดสอบเป็นรายคู่ด้วย Cramer V พบว่า เพศมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 2 อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั 
ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  พบว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมและการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่  3 สถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ์
ที่แตกต่างกนัผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบวา่ สถานภาพไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมและ
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 4 ระดับการศึกษาต่างกัน มีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
ที่แตกต่างกนัผลการศึกษายอมรับสมมติฐาน พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
และการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (p < .05) และจากการทดสอบเป็นรายคู่ 
ดว้ย Gamma พบว่า การศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์ย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 5 อาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกัน 
ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมและการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 6 ระดบัรายไดต่้างกนัมีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ี่แตกต่าง
กนัผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบวา่ ระดบัรายไดไ้ม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมและการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
ที่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานที่ 7 ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการเลือกซ้ือ 
ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบว่า ผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ 
การเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 8 ราคามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการเลือกซ้ือผล
การศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบว่า ราคาไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการเลือกซ้ือ
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 9 ช่องทางการจดัจาหน่ายมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
การเลือกซ้ือผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคละการเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
 สมมติฐานที่ 10 การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ 
การเลือกซ้ือผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน พบว่า การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05) 
 นรินทร์ทิพย์ ไทยธรรมกุล (2558) วิจัยเร่ือง นวัตกรรมการออกแบบเคร่ืองเงิน
ผูป้ระกอบการชาวเขาเผ่ากระเหร่ียง อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ผูป้ระกอบการชาวเขาส่วนใหญ่
เป็นเพศชายที่ออกแบผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินและด าเนินการเอง นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการเคร่ืองเงิน
เก่ียวขอ้งกับครอบครัวด้านการเรียนรู้ธุรกิจและใช้ทุนส่วนตวัในการจดัตั้งธุรกิจ ส าหรับปัจจัย        
ที่ส่งผลต่อการออกแบบผลิตภณัฑ์ พบว่า ความคิดสร้างสรรค์ รูปแบบการคิดและส่ิงแวดล้อม
โดยรอบมีผลต่อการออกแบบผลิตภณัฑ์ รวมด้วยรสนิยมส่วนตวัและส่ิงจูงใจส่วนใหญ่มาจาก
ความชอบส่วนตัว นอกจากน้ี ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า นวตักรรมการออกแบบผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินประกอบไปดว้ยปัจจยัส าคญั  3 ประการ 1) กลไกการออกแบบที่ใช ้มีทั้งเคร่ืองมือและ
ข้อมูลที่ได้รับส่วนใหญ่มาจากการเรียนรู้ค้นพบด้วยตนเองและประสบการณ์ 2) การสังเกต  
3) กลุ่มบุคคลส าคญัที่ใช้ความสร้างสรรค์การออกแบบเป็นบุคคลในครอบครัว โดยวฒันธรรม  
มีผลต่อมุมมองการออกแบบผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินมากที่สุด นอกจากน้ี การใช้นวตักรรมการ
ออกแบบท าใหผ้ลประกอบการมีรายไดเ้พิม่ขึ้น  
 พชัริดา มาสกูล  และอรชร มณีสงฆ์ (2558) วิจยัเร่ือง พฤติกรรมของผูช้ายวยัท างาน 
ในการซ้ือเคร่ืองประดบัแทใ้นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค ์เพือ่ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูช้าย
วยัท างานในการซ้ือเคร่ืองประดบัแทใ้นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ 
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูช้ายวยัท างาน และเป็นผูท้ี่เคยซ้ือเคร่ืองประดบัแทม้าก่อน ในช่วง  
6 เดือนที่ผา่นมา จ านวน 200 ราย โดยน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา โดยสถิติ
ที่ใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และการวเิคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA)  
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 ผลการศึกษา พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุ 30 – 34 ปีการศึกษาสูงสุด
ระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือน 20,001 – 25,000 บาท อาชีพเป็นลูกจา้ง / พนักงานบริษทัเอกชน         
มีความสนใจที่จะซ้ือเคร่ืองประดบัเป็นแหวนมากที่สุดเช่นกนั โดยชอบตวัเรือนที่เป็นทองค า และ
เคร่ืองเงินในสัดส่วนใกล้เคียงกัน โดยไม่ประดับอัญมณี ส่วนผูท้ี่ชอบเคร่ืองประดับแท้ที่ มี
ประดับอัญมณี จะชอบเพชรมากที่สุด รองลงมา คือ หยก เหตุผลที่ซ้ือเคร่ืองประดับแท ้ เพราะ 
เป็นความชอบ รองลงมา คือ เพือ่สะสมเป็นสินทรัพย ์และเพือ่ขายต่อ ผูท้ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดบัแท ้คือ ตวัของผูต้อบแบบสอบถามเอง โดยจะไปซ้ือเคร่ืองประดบัแทใ้นวนัส าคญั 
ต่าง ๆ หรือวนัเสาร์ เวลา 11.01 – 14.00 น. ในช่วงตน้เดือน โดยมีความถ่ีที่ในการซ้ือที่ไม่แน่นอน 
ส่วนมากไม่มีร้านประจ าในการซ้ือ ส าหรับผูมี้ร้านประจ า เหตุผลที่ ซ้ือเคร่ืองประดับแท้กับ 
ร้านประจ า คือ สินคา้มีคุณภาพ การซ้ือมกัเลือกซ้ือจากร้านทอง ที่ตั้งอยูบ่ริเวณตลาดสด ชอบร้านคา้
ที่สามารถต่อรองราคาได้ โดยส่ือที่ได้รับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับร้านค้าหรือเคร่ืองประดับแท ้
ส่วนใหญ่รับรู้จากป้ายโฆษณา ขอ้มูลข่าวสารมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยจะเปรียบเทียบคุณภาพ
และราคาเสมอโดยราคาเฉล่ีย คือ 5,000 – 14,999 บาท ช าระเป็นเงินสด ชอบบริการหลงัการขาย  
คือ มีการเปล่ียนสินค้า โดยรู้สึกพึงพอใจมาก ส าหรับการซ้ือเคร่ืองประดับแท้ คร้ังล่าสุด 
โดยปัจจยัย่อย 10 อันดับแรกที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัแทใ้นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ คุณภาพสินคา้ รองลงมา คือ ดีไซด์ทนัสมยั สวยงาม การมีป้ายแสดง
ราคาอยา่งชดัเจน มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ตามรูปแบบและประเภทของสินคา้ ท าใหส้ะดวก
แก่การเลือกซ้ือสินคา้ พนักงานมีความรู้ ความช านาญเป็นอย่างดี การออกใบรับประกันสินคา้  
ตราสินคา้ (แบรนด์เนม) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สินคา้มีความหลากหลายในด้านราคาสินคา้ 
มีแบบให้เลือกหลากหลาย มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม การรับช าระด้วย 
บตัรเครดิตสินคา้มีใหเ้ลือกครบทุกประเภทตามความตอ้งการ ภาพลกัษณ์ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 
การจดัแสดงสินคา้ดา้นหนา้และภายในร้านที่โดดเด่น สวยงาม และหนา้ร้านดึงดูดท าใหอ้ยากเขา้ 
 ชวโรจน์ วงศลี์ลากรณ์ (2559) วิจยัเร่ือง แนวทางในการพฒันาทางการตลาดผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงิน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเที่ยวชาวจีนในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 
มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินของนักท่องเที่ยวชาวจีนในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่  2) เพื่อศึกษา 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนักท่องเที่ยวชาวจีน จ านวน 400 ราย 
โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติและการวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงพรรณนาประกอบด้วยค่าความถ่ี ค่าร้อยละค่าเฉล่ียส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน อีกทั้ ง  
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การเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเคร่ืองเงิน จ านวน 3 ราย โดยใชก้ารวิเคราะห์เน้ือหา
และค านวณค่าเฉล่ียของตวัแปรแต่ละดา้นจากนั้น ๆ  เปรียบเทียบแต่ละตวัแปรโดยใชก้ารวิเคราะห์
ช่องวา่ง ผลการศึกษาจ าแนกตามวตัถุประสงคก์ารศึกษา มีดงัน้ี 
 1.  อุปสงคข์องผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบว่า
นกัท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 21 – 30 ปีมีสถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ต ่ากว่า 3,000 หยวน หรือประมาณ 15,000 บาท มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
นักเรียน / นักศึกษา และส่วนใหญ่เคยมาเที่ยวจังหวดัเชียงใหม่มากกว่า 1 คร้ัง ส าหรับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจ เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินของนักท่องเที่ยว 
ชาวจีน พบว่า มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก โดยเรียงตามล าดบัจากมากไปน้อย คือ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นผลิตภณัฑ ์
 2.   อุปทานของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินในอ าเภอเมืองจังหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูป้ระกอบการ
เคร่ืองเงินให้ความส าคญักับการผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพมีการก าหนดราคาจากตน้ทุนบวกก าไร
ตามที่ตอ้งการ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายเช่นบริเวณถนนคนเดินการขายผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต
ส่ือสังคมออนไลน์และมีการส่งเสริมการตลาดที่ไม่แตกต่างกนั เช่น การให้ส่วนลดการบริการ 
หลงัการขาย เป็นตน้ 
 ผลจากการวิเคราะห์ช่องว่างของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงคแ์ละอุปทาน
ของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า มีปัจจยัที่ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินที่ควรไดรั้บการพฒันาและปรับปรุงในแต่ละดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑค์ือการผลิตสินคา้
ให้มีความเป็นเอกลักษณ์ล้านนาและควรออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้สอดคล้องกับเทศกาลต่าง ๆ  
การพฒันาตราสินคา้ให้เป็นที่รู้จกัมากขึ้น ดา้นราคา คือ การเพิ่มช่องทางในการรับช าระเงินให้มี
ความหลากหลายและดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การรับเปล่ียนสินคา้หากสินคา้มีปัญหาและ 
การใหคู้ปองส่วนลดส าหรับการซ้ือคร้ังถดัไป 
 กันต์กนิษฐ์ วงศ์บวรลักษณ์, ธีทัต  ตรีศิริโชติ และศรายุทธ โชคชัยวรรัตน์ (2559)  
วิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยว 
เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ระลึกของนกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
โดยการใช้แบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างเป็นนักท่องเที่ยวชาวจีน จ านวน 400 คน คุณลักษณะของ 
กลุ่มตวัอยา่งใชส้ถิติพรรณนาแสดงผลเป็นค่าความถ่ีและค่าร้อยละ ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง (ร้อยละ 54.50) อาย ุ25 – 30 ปี (ร้อยละ 48.50) อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
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(ร้อยละ 47.75) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 7,000 หยวน (ร้อยละ 43.27) สถานภาพโสด (ร้อยละ 58.25) 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 56.00) ภูมิล าเนามาจากปักก่ิง (ร้อยละ 27.75) ซ่ึงโดยส่วนใหญ่
จะให้ความสนใจในสินคา้ที่ระลึกประเภทของบริโภค (ร้อยละ 36.25) และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการ
ซ้ือสินคา้ที่ระลึก เป็นจ านวน 500 – 750 หยวน (ร้อยละ 48.00) และใชส้ถิติการวเิคราะห์การถดถอย
พหุคุณ (Multiple Regression Analysis)  
 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ สินคา้ที่ระลึกของนักท่องเที่ยวชาวจีน ณ ระดับ
นัยส าคญั 0.05 ดังนั้น การน ากลยุทธ์ไปลงมือปฏิบติั คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ รูปลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑส์วยงามมีความทนัสมยั มีเอกลกัษณ์และแตกต่างจากสินคา้อ่ืน น าไปใชป้ระโยชน์ตาม
ความตอ้งการได ้ตวัสินคา้มีคุณภาพ กลยทุธ์ดา้นราคา ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ สามารถ
ต่อรองราคาสินคา้ได้ ราคาถูก มีการระบุราคาสินค้าชัดเจน และมีบริการรองรับการช าระเงิน 
ด้วยบตัรเครดิต และกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย ร้านคา้มีการตกแต่งสวยงาม มีการจดัหมวดหมู่ 
การวางสินคา้อยา่งเป็นระเบียบ มีพนักงานคอยให้ค  าแนะน า ท  าเลที่ตั้งของร้านเขา้ถึงไดง่้ายและ
สะดวก 
 อคัรินทร์  หาญสมบูรณ์เดช (2560) วิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองประดบัเงินหรือพลอยของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร งานวจิยัจดัท าขึ้นโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของประสบการณ์ต่อเคร่ืองประดับความรู้เก่ียวกับเคร่ืองประดับ 
การตระหนักรู้เก่ียวกบัราคาการตระหนักรู้เก่ียวกบัเน้ือหาในเวบ็ไซตข์องผูบ้ริโภค การตระหนักรู้
เก่ียวกับแฟชั่นที่ทนัสมัยของผูบ้ริโภค การตระหนักรู้เก่ียวกับคุณภาพของผูบ้ริโภคคุณสมบัติ 
ของเคร่ืองประดับและสินค้าที่ออกแบบให้พกพาได้ที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเงินหรือพลอยของลูกคา้ในช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2559 จ านวน 
250 คน และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ ์แบบเพยีร์สนั และวเิคราะห์ความถดถอย
เชิงพหุคูณ 
 ผลการศึกษา  พบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงมีอายุ 18 – 27 ปี  
สถานภาพโสด การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และรายไดป้ระมาณ 
20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า มีเพียงปัจจยัด้านคุณสมบตัิของ
เคร่ืองประดบั (β = 0.615) การตระหนักรู้เก่ียวกับแฟชั่นที่ทนัสมัยของผูบ้ริโภค (β = 0.180) และ
การตระหนักรู้เก่ียวกบัคุณภาพ (β = 0.144) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน
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หรือพลอยของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถอธิบายอิทธิพลไดร้้อยละ 62.2 อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั .01 
 สรุป จากงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เม่ือผูผ้ลิตเคร่ืองเงินไดเ้รียนรู้และน าทฤษฎีส่วนประสม 
ทางการตลาดมาประกอบการด าเนินการผลิต ประยุกต์ใช้นวตักรรมเทคโนโลยีสมัยใหม่เขา้มา 
ในการผลิตสินคา้ และเสริมทกัษะการบริการให้สอดคลอ้งกับสภาวะความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
รวมทั้ง น าแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจดัการผ่านการใช้เวทีแสดงความคิดเห็น
แลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมกันการอบรมและทดลองน าไปปฏิบัติอย่างมีส่วนร่วมการวางแผน  
(Planning) การจดัองค์การ (Organizing) และการช้ีน า (Leading) การควบคุม (Controlling) ท าให้
ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินเรียนรู้บทบาทหนา้ที่ ความรับผดิชอบ ขั้นตอนการปฏิบติังาน แนวทางแกไ้ขปัญหา
และการจดัการทางการตลาด จดัท าตราสินคา้ที่แสดงความเป็นเอกลกัษณ์ของชุมชน เพิ่มช่องทาง
การตลาดสู่ตลาดภายนอกชุมชนสถานประกอบการอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเงินไทยมีการ
กระจายตวัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และภาคเหนือ ดา้นนวตักรรมการออกแบบเคร่ืองเงิน ส่วนใหญ่
ผูผ้ลิตในชุมชนพระบาทห้วยตม้ออกแบบผลิตภณัฑ ์โดยใชค้วามคิดสร้างสรรค์ส่ิงแวดลอ้มและ
รสนิยมส่วนตัว ซ่ึงในปัจจุบันควรหาแนวทางเรียนรู้การออกแบบ การพฒันาทางการตลาด
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงิน เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าเคร่ืองเงิน ซ่ึงมีความต้องการที่  
แตกต่างกัน ดังนั้ น ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินจะต้องมีการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้
สอดคล้องกับกลุ่มลูกคา้ทั้งชาวไทยและต่างชาติ มีการประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่าง ๆ ที่ทนัสมัย 
ตอบกระแสสังคมออนไลน์ได้อย่างทัว่ถึง จึงจะสามารถตอบสนองกลไกตลาดภายใต้บริบท
เศรษฐกิจประเทศไทย 4.0 ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองในศตวรรษที่ 21  
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บทที ่ 3 

 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 
 
 การศึกษาเร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู มีวธีิการด าเนินงานวจิยั ดงัน้ี 
 1.   รูปแบบการวจิยั 
 2.   ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.   เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 5.   การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
รูปแบบกำรวิจัย 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีรูปแบบเป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method) ระหว่างการวิจยั
เชิงคุณภาพ โดยวิธีสัมภาษณ์ผู ้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้มเก่ียวกับการจัดการ 
ทางการตลาดของผูผ้ลิต ในขณะเดียวกันก็ท  าการวิจัยเชิงปริมาณ โดยวิธีตอบแบบสอบถาม 
ของลูกคา้เคร่ืองเงิน มีลักษณะเป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Description Research) เป็นการศึกษา 
แบบเชิงส ารวจ (Survey Research) มีจุดมุ่งหมาย เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
กลยุทธ์การด าเนินงานของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี  
จงัหวดัล าพูน โดยเก็บขอ้มูลจากผูผ้ลิตเคร่ืองเงินชุมชนพระบาทห้วยตม้ ทั้ง 10 หมู่บา้น ซ่ึงตั้งอยูท่ี่
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู สมัภาษณ์ตวัแทนผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน จ านวน 10 คน และขอความ
ร่วมมือจากเจา้ของร้านเคร่ืองเงินที่มีอยูใ่นชุมชนพระบาทห้วยตม้ จ  านวน 5 แห่ง ที่ผูว้ิจยัเลือกเงิน
แบบเจาะจงสถานที่ เพื่อความสะดวก ให้ช่วยแจกแบบสอบถามให้ลูกคา้ลูกคา้เคร่ืองเงิน ซ่ึงเป็น
นกัท่องเที่ยวชาวไทยที่เขา้ไปท าบุญที่วดัพระบาทหว้ยตม้ มีจ  านวนมาก แต่ไม่ทราบขนาดที่แน่นอน 
และเป็นนกัท่องเที่ยวที่สนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู จ  านวน 300 คน
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ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี มี 2 กลุ่ม ไดแ้ก่   
 1.   ผูมี้อาชีพผลิตเคร่ืองเงินที่มีอยู่ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพูน ประกอบอาชีพหัตถกรรมเคร่ืองเงินที่สืบทอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาอย่างต่อเน่ือง  
ตั้ งแต่เร่ิมตั้ งหมู่บ้านพระบาทห้วยต้มระยะแรก ๆ ปัจจุบันมีกลุ่มอาชีพเคร่ืองเงินและผู ้ผลิต 
รายครวัเรือนที่กระจายอยูใ่นชุมชนพระบาทหว้ยตม้ มีขอ้มูลประชากรกลุ่มตวัอยา่ง ดงัตารางที่ 3.1  
 
ตำรำงที่  3.1  จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำงผู้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบำทห้วยต้ม ต ำบลนำทรำย 

    อ ำเภอลี ้จังหวัดล ำพูน  
 

ผู้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบำทห้วยต้ม จ ำนวนประชำกร ตัวแทนกลุ่มผู้ผลิต 
       หมู่ที่  8  บา้นพระบาทหว้ยตม้ 10 1 
       หมู่ที่  9  บา้นหนองปู 5 1 
       หมู่ที่  11  บา้นหนองบอน   22 1 
       หมู่ที่  12  บา้นเด่นยางมูล  15 1 
       หมู่ที่  13  บา้นหนองนา  11 1 
       หมู่ที่  14  บา้นเด่นทรายมูล   16 1 
       หมู่ที่  18  บา้นหนองเก๋ียง  11 1 
       หมู่ที่  21  บา้นศรีเวยีงชยั  15 1 
       หมู่ที่  22  บา้นชยัวงษา   15 1 
       หมู่ที่  23  บา้นพระบาทพฒันา 10 1 

รวม 130 10 
  
 จากตารางที่ 3.1 พบว่า การส่งเสริมการผลิตเคร่ืองเงิน เร่ิมคร้ังแรกเม่ือ พ.ศ. 2523  
(สุวิทย ์เลิศวิมลศกัด์ิ, 2555) โดยการสนับสนุนของศูนยพ์ฒันาชาวเขาจงัหวดัล าพูน พฒันาชุมชน 
องค์การยูนิเซฟและโครงการสงเคราะห์เด็กยากจน โดยมีสมาชิกในโครงการคร้ังแรก จ านวน  
18 คน ปัจจุบันมีมากขึ้ น จากการส ารวจทั้ ง 10 หมู่บ้าน มีจ านวน 130 คน ที่ผูว้ิจ ัยท าการสุ่ม 
แบบเจาะจง ตวัแทนหมู่บา้นละ 1 คน เพือ่สะดวกในการติดต่อส่ือสารดา้นภาษา เพือ่ใหเ้ขา้ถึงขอ้มูล
ในการด าเนินงานของผูผ้ลิต รวม 10 คน (อุปทานของกลไกตลาด)  
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 2.   กลุ่มลูกค้าเคร่ืองเงิน ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าไปท่องเที่ยวและหาซ้ือ
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ซ่ึงไม่ทราบขนาดของ
ประชากร เพียงแต่ผูว้ิจยัทราบว่ามีจ  านวนมาก ดังนั้น ขนาดตวัอย่างสามารถค านวณได้จากสูตร 
ไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของคอแครน (Cochran) โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ
ระดบัค่าความคลาดเคล่ือน ร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, น. 74) ซ่ึงสูตรในการค านวณที่ใช้
ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ 
  สูตรในการค านวณหาประชากรกลุ่มตวัอยา่งของคอแครน (Cochran) 
 

สูตร  n  = 
P (1 – P) Z² 

         E² 
  
  เม่ือ  n  แทน   ขนาดตวัอยา่ง 
  P  แทน  สดัส่วนของประชากรที่ผูว้จิยัก าลงัสุ่ม .75  
  Z  แทน   ระดบัความเช่ือมัน่ที่ผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96  
     ที่ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (ระดบั .05)  
  E  แทน   ค่าความผดิพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05  

  แทนค่า          n  =  (.75) (1 – .75) (1.96)²  
       (.05)²  
     =  288.12 
 
 ใช้ขนาดตัวอย่าง อย่างน้อย 288 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความ
ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผลและ
การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 300 ตวัอย่าง ซ่ึงถือได้ว่าผ่านเกณฑ ์
ตามที่เง่ือนไขก าหนด คือ ไม่น้อยกว่า 288 ตัวอย่าง ผูว้ิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสุ่ม 
ตามสะดวก ณ ร้านเคร่ืองเงินที่มีอยู่ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ จ  านวน 5 แห่ง รวมกลุ่มตวัอยา่ง  
300 คน ซ่ึงเป็นการศึกษา ( อุปสงค์ของกลไกตลาด ) มีข้อมูลประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ดงัตารางที่ 3.2  
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ตำรำงที่  3.2   จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำงลูกค้ำเคร่ืองเงินในชุมชนพระบำทห้วยต้ม ต ำบลนำทรำย  
อ ำเภอลี ้จังหวัดล ำพูน แบบเจำะจงสถำนที่  

 
ที่ สถำนที่เก็บข้อมูล จ ำนวน 
1 ร้านเคร่ืองเงิน นางสาวสายทอง เงินเลิศสกุล ศูนยห์ัตถกรรมพระบาท

หว้ยตม้ หมู่ 12  ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
60 

2 ร้านเคร่ืองเงิน นายจตุพล งานส าเร็จผล หมู่ 21 ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพนู 

60 

3 ร้านเคร่ืองเงิน นายเอกชัย  ด ารงวงค์ตระกูล บ้านเลขที่ 180 หมู่ 14  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 

60 

4 ร้านเคร่ืองเงิน นายอัมรินทร์ ขจรดวงมาก บ้านเลขที่186 หมู่ 14  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 

60 

5 ร้านเคร่ืองเงิน นายปรีชา ชูทรัพยเ์จริญ บ้านเลขที่ 54 หมู่ 11 ต  าบล 
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 

60 

 รวม 300 
 
 จากตารางที่  3.2 จ  านวนกลุ่มตัวอย่างลูกค้าเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ผูว้จิยัใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 300 ตวัอยา่ง เก็บรวบรวม
ขอ้มูลด้วยวิธีการสุ่มตามสะดวก แบบเจาะจงสถานที่ ณ ร้านเคร่ืองเงินที่มีอยู่ในชุมชนพระบาท 
ห้วยตม้ จ  านวน 5 แห่ง ที่มีลูกคา้เคร่ืองเงินเขา้ไปใช้บริการมากในแต่ละวนัและเจา้ของร้านค้า 
มีทกัษะส่ือสารภาษาไทยค่อนขา้งดี รวมกลุ่มตวัอยา่ง 300 คน ซ่ึงเป็นการศึกษา (อุปสงคข์องกลไก
ตลาด) 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล  
 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยัมีขั้นตอนการสร้าง ดงัน้ี 
 1.   ผูว้ิจยัศึกษาเอกสาร ต าราต่าง ๆ และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด แลว้น ามาก าหนดขอ้ค าถามในแบบสอบถาม มีการสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 
แบ่งออกเป็น 2 ฉบบั ดงัน้ี 
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  ฉบับที่  1 แบบสัมภาษณ์ตัวแทนผู ้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน เป็นแบบสอบถามปัญหาข้อเสนอแนะ จ านวน 10 ชุด  
แบ่งเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนที่   1  ข้อ มูลทั่วไปของผู ้ให้สัมภาษณ์  มีลักษณะค าถามปลายปิด  
(Close – Ended Question) จ านวน 4 ขอ้ ประกอบดว้ย 
  ขอ้ 1  เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) 
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบ 2 ตวัเลือก (Two – Way Question  หรือ Dichotomous Question) 
  ขอ้ 2  ช่วงอาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
  ข้อ 3  ระดับการศึกษา ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) มีค  าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
  ขอ้ 4  ประสบการณ์ในอาชีพเคร่ืองเงินใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
เรียงล าดบั (Ordinal Scale) มีลกัษณะเป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
  ตอนที่  2  ปัจจยัดา้นการผลิตเคร่ืองเงินทั้ง 4 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) จ  านวน 7 ขอ้ ด้านราคา (Price) จ  านวน 5 ขอ้ ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) จ  านวน  
5 ขอ้ และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) จ  านวน 8 ขอ้ รวม 25 ขอ้ มีลกัษณะค าถามปลายเปิด 
(Open – Ended Question)  
   ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู ้ประกอบการ ใช้การวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
Analysis)  และค านวณค่าเฉล่ีย (Mean) ของตวัแปรแต่ละด้านเพื่อน าไปท าการเช่ือมโยงกับการ
วิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) การให้คะแนนของแต่ละตวัแปรมีคะแนนเต็ม 5 คะแนนโดย
ก าหนดเกณฑจ์ากความถ่ีของประเด็นค าตอบของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินที่มีความถ่ีตรงกนัในกลุ่มตวัอยา่ง 
จ  านวน 10 คน  (ชวโรจน์ วงศลี์ลากรณ์, 2559, น. 27 – 28) ดงัน้ี  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี   10 มีคะแนนเท่ากบั  5.00  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    9 มีคะแนนเท่ากบั  4.50  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    8 มีคะแนนเท่ากบั  4.00  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    7 มีคะแนนเท่ากบั  3.50  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    6 มีคะแนนเท่ากบั  3.00  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    5 มีคะแนนเท่ากบั  2.50  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    4 มีคะแนนเท่ากบั  2.00  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    3 มีคะแนนเท่ากบั  1.50  คะแนน  
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  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    2 มีคะแนนเท่ากบั  1.00  คะแนน  
  ประเด็นค าตอบที่มีความถ่ี    1 มีคะแนนเท่ากบั  0.50  คะแนน  
 (ค  านวณจากค าตอบที่มีความถ่ี หารดว้ยจ านวนผูท้ี่ใหส้มัภาษณ์ คือ 10 คน คูณดว้ย 5)  

          เกณฑก์ารคิดค่าเฉล่ียประเด็นค าตอบของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินที่ไดจ้าการสมัภาษณ์ มีดงัน้ี 
  คะแนนระหวา่ง 4.50 – 5.00 หมายถึง   ใหด้บัความส าคญัมากที่สุด 
  คะแนนระหวา่ง 3.50 – 4.49 หมายถึง   ใหด้บัความส าคญัมาก 
  คะแนนระหวา่ง 2.50 – 3.49 หมายถึง   ใหด้บัความส าคญัปานกลาง 
  คะแนนระหวา่ง 1.50 – 2.49 หมายถึง   ใหด้บัความส าคญันอ้ย 
  คะแนนระหวา่ง 0.50 – 1.49 หมายถึง   ใหด้บัความส าคญันอ้ยที่สุด 
  ฉบบัที่  2  แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้เคร่ืองเงิน เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพนู จ  านวน 300 ชุดแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนที่   1  ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะค าถามปลายปิด  
(Closed – Ended Question) จ านวน 3 ขอ้ ดงัน้ี   
  ขอ้ 1  เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) 
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบ 2 ตวัเลือก (Two – Way Question  หรือ Dichotomous Question) 
  ขอ้ 2  ช่วงอาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
  ขอ้ 3  ช่วงรายได้ต่อเดือน ใช้ระดับการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ 
(Ordinal Scale) มีลกัษณะเป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices Question) 
  ตอนที่  2  เป็นแบบสอบถามลูกคา้เคร่ืองเงินที่มีต่อการให้ระดับความส าคัญ
ปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาด (4Ps)  เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ  านวน 7 ข้อ ด้านราคา (Price) 
จ  านวน 5 ข้อด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) จ  านวน  5 ข้อ และด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) จ  านวน 8 ขอ้ รวม 25 ขอ้  มีลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั
สร้างตามมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) ซ่ึงมีความหมาย ดงัน้ี 
  5  หมายถึง  ใหร้ะดบัความส าคญัมากที่สุด 
  4  หมายถึง ใหร้ะดบัความส าคญัมาก 
  3 หมายถึง  ใหร้ะดบัความส าคญัปานกลาง 
  2 หมายถึง  ใหร้ะดบัความส าคญันอ้ย 
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  1 หมายถึง  ใหร้ะดบัความส าคญันอ้ยที่สุด 
 ในส่วนน้ีจะใช้ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) โดยการหา
ค่าเฉล่ียความส าคญัในแต่ละด้าน จะท าโดยการแบ่งอันตรภาคชั้นของคะแนน โดยการใช้สูตร 
การหาอนัตรภาคชั้น (พสิยั / จ  านวนชั้น) ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น 
(พนิดา สุขมุจริยพงศ ์อา้งถึงใน ธนดล  แกว้นคร, 2558, น. 27) ดงัต่อไปน้ี 
  สูตรความกวา้งอนัตรภาคชั้น = (5 – 1) / 5 = 0.80   
  ดงันั้น  ความกวา้งอนัตรภาคชั้น ไดแ้ก่ 0.80 
   คะแนนเฉล่ีย      ความหมาย  
   4.21 – 5.00   ใหร้ะดบัความส าคญั   มากที่สุด 
   3.41 – 4.20   ใหร้ะดบัความส าคญั   มาก 
   2.61 – 3.40   ใหร้ะดบัความส าคญั   ปานกลาง 
   1.81 – 2.60   ใหร้ะดบัความส าคญั   นอ้ย 
   1.00 – 1.80   ใหร้ะดบัความส าคญั   นอ้ยที่สุด 
  ตอนที่  3  ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายเปิด 
(Open – Ended Question) 
 2.   น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปใหอ้าจารยท์ี่ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 3.   น าแบบสอบถามที่อาจารยท์ี่ปรึกษาไดต้รวจสอบมาปรับปรุงแกไ้ข  
 4.   น าแบบสอบถามไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 คน ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) โดยใชสู้ตรความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค  าถามกับวตัถุประสงค ์ (Index of Item 
Objective Congruence: IOC) (ลว้น สายยศ และองัคณา สายยศ, 2539, น. 248 – 249) ดงัน้ี  
 

    สูตร           
N

R
IOC 

=  

  
  เม่ือ IOC  หมายถึง ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค  าถามกบัเน้ือหา 
   ΣR หมายถึง   ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
   N  หมายถึง  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 โดยน าประเด็นแบบสอบถามที่มีค่าดัชนีความสอดคล้องตั้ งแต่ 0.50 ถึง 1.00 มาใช้   
และหาค่าดัชนีความสอดคลอ้ง (IOC) ของแบบสอบถามทั้งฉบบัผลการตรวจสอบเคร่ืองมือทั้ง  
2 ฉบบั มีดงัน้ี 
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  ฉบบัที่ 1 แบบสมัภาษณ์ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน   ไดค้่า IOC 0.86  
  ฉบบัที่ 2 แบบสอบถามลูกคา้เคร่ืองเงิน  ไดค้่า IOC 0.93 
 5.   น าแบบสอบถามที่ผา่นการตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ข แลว้น าเสนอ
อาจารยท์ี่ปรึกษาใหพ้จิารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง 
 6.   น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try – out) กับนักท่องเที่ยวที่เขา้ไปท่องเที่ยวและ 
ซ้ือเคร่ืองเงิน ในร้านผลิตเคร่ืองเงิน 3 แห่ง ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพูน ซ่ึงเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่อยู่นอกกลุ่มเป้าหมาย จ านวน 30 ชุด ระหว่างวนัที่ 1  
ถึงวนัที่ 15 พฤษภาคม พ.ศ. 2561 
 7.   น าผลแบบสอบถามที่ไดจ้ากการทดลองใช ้มาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ โดยวิธี
สมัประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient Method) ของครอนบาค (Cronbach) ที่มีค่าตั้งแต่ 0.7 ขึ้นไป 
เป็นค่าความเช่ือมั่นอยู่ในเกณฑ์ที่ยอมรับได้ ก็สามารถน าไปใช้เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่างได้  
ผลการวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient Method) ของครอนบาค (Cronbach) 
ของแบบสอบถามลูกคา้เคร่ืองเงินไดค้่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาที่ 0.76 
 8.   น าผลแบบสอบถามที่ได้จากการทดลองใช้ มาปรับปรุงแก้ไข ตรวจสอบความ
เรียบร้อยแลว้จดัพมิพ ์เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลทั้ง 2 ฉบบั ดงัน้ี 
  ฉบบัที่  1  แบบสัมภาษณ์ตวัแทนผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล 
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู จ  านวน 10  ชุด 
  ฉบบัที่  2  แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้เคร่ืองเงิน เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดั
ล าพนู จ  านวน 300 ชุด 
 
กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดใ้ชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษาวจิยั โดยใชข้อ้มูล ดงัน้ี 
 ขอ้มูลปฐมภูมิ ผูว้ิจยัได้สร้างเคร่ืองมือในการศึกษาวิจยั คือ แบบสอบถามน าออกเก็บ
รวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงไดแ้ก่    
  ฉบับที่   1  แบบสัมภาษณ์ตัวแทนผู ้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน จ  านวน 10  ชุด โดยผูว้ิจยัไดเ้ขา้เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 
ดว้ยตนเอง ดงัตารางที่ 3.1  
  ฉบบัที่  2  แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้เคร่ืองเงิน เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี  
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จงัหวดัล าพูน  จ  านวน 300  ชุด ผูว้ิจยัไดข้อความร่วมมือจากร้านคา้เคร่ืองเงินแจกแบบสอบถามให้
ลูกคา้เคร่ืองเงินไดก้รอกขอ้มูลในแบบสอบถาม จ านวน 5 ร้าน ร้านละ 60 ชุด ดงัตารางที่ 3.2  
 ขอ้มูลทุติยภูมิ ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล และทฤษฎีจากหนังสือ บทความและ
รายงานต่าง ๆ โดยมีแหล่งข้อมูลได้แก่ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ อินเทอร์เน็ต เว็บไซต ์
ของโครงการหลวงพระบาทหว้ยตม้ องคก์ารบริหารส่วนต าบลนาทราย เป็นตน้ 
 
กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 น าข้อมูลที่ได้ทั้ งหมดจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป ดงัน้ี 
 1.   การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความครบถ้วนและสมบูรณ์ของ 
การตอบแบบสอบถาม ส าหรับแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ ผูว้ิจยัไดก้ลบัไปช้ีแจงกลุ่มตวัอย่างให้
เขา้ใจรับทราบถึงวตัถุประสงคข์องการเก็บขอ้มูล และเก็บรวบรวมขอ้มูลใหม่อีกคร้ัง 
 2.   การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์มาลงรหสัตามล าดบั 
 3.   การประมวลขอ้มูล น าแบบสอบถามที่ผ่านการลงรหัสเรียบร้อยแลว้มาบนัทึกลงใน
เคร่ืองคอมพวิเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป เพือ่วเิคราะห์หาค่าทางสถิติตามวตัถุประสงคท์ี่ต ั้งไว ้
 การวิเคราะห์ข้อมูลช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่าง 
ความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค์) และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชน 
พระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน เพื่อหาค่าดชันีที่ให้ความส าคญัตามความ
จ า เป็น (Modified Priority Needs Index: PNI) ของผลิตภัณฑ์เค ร่ืองเงินโดยวิเคราะห์จากผล
การศึกษาด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของลูกคา้เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
ต าบลนาทรายอ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน และผลการด าเนินงานของผูผ้ลิตเคร่ืองในชุมชนพระบาท 
ห้วยตม้  ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน เพื่อไดแ้นวทางในการพฒันากลยทุธ์ส่วนประสม 
ทางการตลาดในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
 ผูศึ้กษาจะน าขอ้มูลและผลที่ไดรั้บมาจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามของ
กลุ่มตวัอยา่ง มาสรุปรวมขั้นตน้และน าไปประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูป เพื่อหา
ค่าทางสถิติ ดงัต่อไปน้ี 
 1.   ค่าสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) โดยอธิบายข้อมูลทั่วไปของกลุ่ม
ตวัอยา่งซ่ึงเป็นการวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวเิคราะห์ช่องวา่ง (Gap Analysis) ระหวา่ง
อุปสงคแ์ละอุปทานของเคร่ืองเงิน 
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 2.    ค่าสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานของการวิจยั
ค ร้ังน้ี  เพื่อหาความแตกต่างระหว่างค่า เฉล่ียของประชากรทั้ ง  2 ก ลุ่มที่ เ ป็นอิสระต่อกัน  
(Independent Sample, t – test) และหาความแปรปรวนทางเดียว ของประชากรมากกว่า 2 กลุ่ม 
ขึ้นไป (One – Way ANOVA, f – test)  
 3.    การวเิคราะห์ช่องวา่ง (Gap Analysis) โดยน าค่าเฉล่ีย (Mean) ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดระหว่างลูกค้าเคร่ืองเงินกับผู ้ผลิตเคร่ืองเงินมาเปรียบเทียบกัน เพื่อหาล าดับ
ความส าคญัของขอ้มูล โดยใชสู้ตรหาค่าดชันีที่ให้ความส าคญัตามความจ าเป็น (Modified Priority 
Needs Index: PNI) แบบปรับปรุง (สุวมิล วอ่งวาณิช, 2550, น. 263 – 283) มีดงัน้ี  
 
  PNI modified (Modified Priority Needs Index) = (I – D) / D 
 
     เม่ือ  PNI   คือ    วธีิการจดัล าดบัความส าคญัแบบปรับปรุง (Priority Needs Index) 
  I      คือ  มาตรวดัที่แสดงระดบัความส าคญัของขอ้ความนั้น (Importance)  

  D     คือ  มาตรวดัที่แสดงระดับที่ขอ้ความรายการนั้นได้รับการตอบสนอง 
หรือระดบัสมัฤทธ์ิผล (Degree of Success) 

 ดังนั้น ถ้าช่องว่าง (Gap Analysis)  ระหว่างความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค์) และสภาพ
ปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินที่มีค่า PNI สูงสุด จะหมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดเคร่ืองเงินที่ถูกเลือกเป็นแนวทางในการน ามาพฒันาปรับปรุงต่อไป 
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บทที่  4 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 
 การวิจยัเร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวัดล าพูน เป็นการวิจัยที่ มีลักษณะผสมผสาน (Mixed Method)  
ระหว่างการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิธีสัมภาษณ์เก่ียวกบัการจดัการตลาดของผูผ้ลิตในขณะเดียวกัน    
ก็ท  าการวิจยัเชิงปริมาณ โดยวิธีตอบแบบสอบถามของลูกคา้เคร่ืองเงิน มีลักษณะเป็นการวิจัย 
เชิงพรรณนา (Description Research) เป็นการศึกษาแบบเชิงส ารวจ (Survey Research) มีจุดมุ่งหมาย
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีกลยทุธ์การด าเนินงานของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชน
พระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน มีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาและ 
เชิงอา้งอิงที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 และน าเสนอผลการวเิคราะห์ ดงัน้ี  
 ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที่  1  การวเิคราะห์แบบสมัภาษณ์ตวัแทนผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู  
 ตอนที่   2  การวิเคราะห์แบบสอบถามลูกค้าเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู 
 ตอนที่  3  การตรวจสอบสมมติฐานการวจิยั  
 ตอนที่  4  การวเิคราะห์ช่องวา่ง (Gap Analysis) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหว่าง
อุปสงค์และอุปทานของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี  
จงัหวดัล าพนู  
 
ตอนที่   1   ผลการวิเคราะห์แบบสัมภาษณ์ตัวแทนผู้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน 
 ตอนที่ 1.1   ผลการวิเคราะห์แบบสัมภาษณ์ตวัแทนผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท
หว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู เป็นแบบสอบถามปัญหา และขอ้เสนอแนะ มีลกัษณะ
เป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open – Ended Question) จ  านวน 10  ชุด มีดงัน้ี 
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ตารางที่  4.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ผลิตเคร่ืองเงินที่ให้สัมภาษณ์ จ าแนกตามเพศ ช่วงอายุ ระดับ
การศึกษาและประสบการณ์ในวิชาชีพเคร่ืองเงิน  

ปัจจัยส่วนบุคคลผู้ให้สัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
เพศ ชาย 7 70 

หญิง 3 30 
รวม 10 100.00 

ช่วงอาย ุ ต ่ากวา่ 30 ปี 1 10.00 
31 – 40 ปี 2 20.00 
41 – 50 ปี 4 40.00 
51 – 60 ปี 3 30.00 
61 ปี ขึ้นไป - - 
รวม 10 100.00 

ระดบัการศึกษา ประถมศึกษา หรืออ่านออกเขียนได ้ 3 30.00 
มธัยมศึกษา 6 60.00 
ปวส. หรืออนุปริญญา 1 10.00 
ปริญญาตรีขึ้นไป - - 
รวม 10 100.00 

ประสบการณ์ในอาชีพ
เคร่ืองเงิน 

ต ่ากวา่ 3 ปี 1 10.00 
3 – 5 ปี 2 20.00 
6 – 10 ปี 3 30.00 
มากกวา่ 10 ปี 4 40.00 
รวม 10 100.00 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.1  ข้อมูลทั่วไปของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล 
นาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน ที่ให้สัมภาษณ์ จ  าแนกตามเพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  
มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 เพศหญิง จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 จ าแนกตาม 
ช่วงอาย ุพบว่า ส่วนใหญ่มีช่วงอาย ุ  41 – 50 ปี จ  านวน 4  คน คิดเป็นร้อยละ 40.00  รองลงมา คือ 
ช่วงอายุ 51 – 60 ปี จ  านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 30.00  ช่วงอายุ 31 – 40 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็น 
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ร้อยละ 20.00  และช่วงอายุต  ่ากว่า  30 ปี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดับ จ าแนก 
ตามระดบัการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับมธัยมศึกษา จ านวน 6  คน คิดเป็นร้อยละ 
60.00 ระดับประถมศึกษา หรืออ่านออกเขียนได้ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 ระดับปวส. 
หรืออนุปริญญา จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดับ และจ าแนกตามประสบการณ์ 
ในวิชาชีพเคร่ืองเงิน พบว่า ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ มากกว่า 10 ปี จ  านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 
40.00 รองลงมา คือ มีประสบการณ์ 6 – 10 ปี จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 มีประสบการณ์  
3 – 5 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และต ่ากว่า 3 ปี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 
ตามล าดบั 
 ตอนที่ 1.2   การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน
ในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน ดังแสดงในตารางที่ 4.2 ถึง 
ตารางที่ 4.26 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่  4.2 ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการน าเอาภูมิปัญญาท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้ 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 น ามาใชส้ม ่าเสมอ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
2 น ามาใชก้ารทุบเม็ดเงินใหเ้ป็นดาว 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
3 น ามาใชก้ารท าลายเกล้ียงขดัมนั 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
4 น ามาใชก้ารตอกลายโบราณ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
5 น ามาใชอ้อกแบบลายใหม่ ๆ ที่ลูกคา้ชอบ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน ให้ระดบัส าคญัของการน าเอาภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน
มาประยุกต์ใช้ อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ น ามาใช้สม ่าเสมอ (× = 5.00) น ามาใช้การตอกลาย
โบราณ (× = 5.00) และน ามาใชอ้อกแบบลายใหม่ ๆ ที่ลูกคา้ชอบ (× = 5.00) การน าเอาภูมิปัญญา 
ทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ช ้อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ น าภูมิปัญญามาใชก้ารทุบเม็ดเงินให้เป็นดาว  
(× = 2.50) และน ามาใชใ้นการท าลายเกล้ียงขดัมนั (× = 2.50) ตามล าดบั  
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ตารางที่  4.3    ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของเอกลักษณ์เฉพาะประจ าถิ่นของเคร่ืองเงิน  
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 การท าลายดอกไม ้ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
2 การท าลายบิดกนั  5 50.00 2.50 ปานกลาง 
3 การท าลายรูปปลา 7 70.00 3.50 มาก 
4 การใชเ้ม็ดเงินแท ้ 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
5 ความประณีตของเคร่ืองเงิน 8 80.00 4.00 มาก 
6 ความมีช่ือเสียงของชุมชน 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
7 ท าจากฝีมือแท ้ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับส าคัญของการมีเอกลักษณ์เฉพาะ 
ประจ าถ่ิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ การท าลายดอกไม ้(× = 5.00) ท  าจากฝีมือแท ้(× = 5.00) 
และการใช้เม็ดเงินแท ้ (× = 4.50) ผูผ้ลิตให้ระดับส าคัญของการมีเอกลักษณ์เฉพาะประจ าถ่ิน 
อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ความประณีตของเคร่ืองเงิน (× = 4.00) การท าลายรูปปลา (× = 3.50) 
ผูผ้ลิตให้ระดับส าคญัของการมีเอกลักษณ์เฉพาะประจ าถ่ินอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ความมี
ช่ือเสียงของชุมชน (× = 2.50) และการท าลายบิดกนั (× = 2.50) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.4   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของวิธีการที่ท าให้เคร่ืองเงินมีความประณตีสวยงาม 
 

 ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 การรมด า  ท าใหส้วยงาม 10 100.00 4.00 มาก 
2 การถกัเปียเสน้เงินแลว้ตีใหแ้บนติดกนั 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
3 การตกแต่งดว้ยลายดอกไม ้ลายเสน้   9 90.00 4.50 มากที่สุด 
4 การประยกุตล์ายใหม่ๆ ใหท้นัสมยั 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
5 การออกแบลายที่ส่ือความหมายได ้ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 

  (N = 10) 



55 

 

 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับส าคญัของวิธีการที่ท  าให้เคร่ืองเงิน  
มีความประณีตสวยงาม อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่  มีการประยกุตล์ายใหม่ ๆ ใหท้นัสมยั (× = 5.00) 
และการตกแต่งดว้ยลายดอกไม ้ลายเสน้ (× = 4.50) อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การรมด า ท  าใหส้วยงาม 
(× = 4.00) อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ การถักเปียเส้นเงิน แล้วตีให้แบนติดกัน (× = 3.00)  
อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ การออกแบบลายที่ส่ือความหมายได ้(× = 1.00) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.5   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินที่ทันสมัยเป็นที่นิยมของลูกค้า 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินหลายชนิด 8 80.00 4.00 มาก 
2 สร้อยคอเป็นพวง 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
3 จ้ีหอ้ยคอ 7 70.00 3.50 มาก 
4 สร้อยขอ้มือ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
5 ก าไลโบราณ 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
6 ก าไลลายใบเฟิร์น 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
7 ตุม้หูโบราณ 4 40.00 2.00 นอ้ย 

      (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบวา่ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัส าคญัของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินที่ทนัสมัย
เป็นที่นิยมของลูกค้า อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ สร้อยคอเป็นพวง (× = 5.00) สร้อยข้อมือ  
(× = 5.00) และก าไลโบราณ (× = 4.50) อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินหลายชนิด 
(× = 4.00) จ้ีห้อยคอ (× = 3.50) อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ก าไลลายใบเฟิร์น (× = 2.50) และ
อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ ตุม้หูโบราณ (× = 2.00) ตามล าดบั  

ตารางที่ 4.6  ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของความน่าเช่ือถือในมาตรฐานและคุณภาพของสินค้า 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีขอ้มูลดา้นเคร่ืองเงินครบถว้น 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
2 มีประวตัิการท าเคร่ืองเงินของผูผ้ลิต 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
3 มีขอ้มูลภาพถ่ายลูกคา้ที่เคยมาซ้ือ  10 100.00 5.00 มากที่สุด 

(N = 10) 
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 จากตารางที่ 4.6  พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคัญของความน่าเ ช่ือถือ 
ในมาตรฐานและคุณภาพของสินคา้ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกรายการ ไดแ้ก่ มีขอ้มูลดา้นเคร่ืองเงิน
ครบถว้น (× = 5.00) มีประวตัิการท าเคร่ืองเงินของผูผ้ลิต (× = 5.00) และมีขอ้มูลภาพถ่ายลูกคา้ 
ที่เคยมาซ้ือ (× = 5.00) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.7   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของประเภทเคร่ืองเงินที่ได้รับความนิยมในตลาด     
 เคร่ืองเงินในปัจจุบัน  
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 แหวนใหญ่แกะลาย  10 100.00 5.00 มากที่สุด 
2 แหวนใหญ่ผวิเรียบ 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
3 ก าไลขอ้มือกลมผวิเรียบ 8 80.00 4.00 มาก 
4 ก าไลขอ้มือแกะลาย 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
5 สร้อยคอร้อยพวงติดดอกไม ้รูปสตัว ์ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
6 สร้อยคอร้อยพวงธรรมดา 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
7 สร้อยคอแบบห่วงโซ่ 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
8 ต่างหูแบบหอ้ยรูปสตัว ์ 8 80.00 4.00 มาก 
9 ต่างหูแบบหอ้ยรูปดอกไม ้ 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
10 ต่างหูแบบแป้น 7 70.00 3.50 มาก 
11 ต่างหูแบบกลม 8 80.00 4.00 มาก 
12 แบบเป็นช้ินส าหรับขายส่ง 10 100.00 5.00 มากที่สุด 

  (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัของประเภทเคร่ืองเงิน 
ที่ไดรั้บความนิยมในตลาดเคร่ืองเงินในปัจจุบนั อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ แหวนใหญ่แกะลาย  
(× = 5.00) ก าไลขอ้มือแกะลาย (× = 5.00) สร้อยคอร้อยพวงติดดอกไม ้รูปสตัว ์(× = 5.00) แบบ
เป็นช้ินส าหรับขายส่ง (× = 5.00) แหวนใหญ่ผิวเรียบ (× = 4.50) และต่างหูแบบห้อยรูปดอกไม ้
(× = 4.50) อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ก าไลขอ้มือกลมผิวเรียบ (× = 4.00) ต่างหูแบบห้อยรูปสัตว ์
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(× = 4.00) ต่างหูแบบกลม (× = 4.00) และต่างหูแบบแป้น (× = 3.50) อยู่ในระดับปานกลาง 
ไดแ้ก่ สร้อยคอร้อยพวงธรรมดา (× = 3.00) และสร้อยคอแบบห่วงโซ่ (× = 2.50)  ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.8   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการมีบรรจุภัณฑ์เคร่ืองเงิน 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มี  ออกแบบเอง 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
2 มี  สมาชิกในครอบครัวออกให ้ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
3 มี  ไม่ครบทุกรายการ 3 30.00 1.50 นอ้ย 
4 มี  ไม่ค่อยไดใ้ช ้ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
5 ไม่มี  เพราะยงัไม่ไดอ้อกแบบ 3 30.00 1.50 นอ้ย 
6 ไม่มี เพราะลูกคา้ไม่ถามหา 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
7 ไม่มีคนออกแบบให ้ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 

      (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคัญของการมีบรรจุภัณฑ์
เคร่ืองเงิน อยู่ในระดับน้อย ได้แก่ มีไม่ครบทุกรายการ (× = 1.50) และไม่มี เพราะยงัไม่ได้
ออกแบบ (× = 1.50) อยู่ในระดับน้อยที่ สุดได้แก่ มี ออกแบบเอง (× = 1.00) มีสมาชิกใน
ครอบครัวออกให้ (× = 1.00) มีไม่ค่อยไดใ้ช ้(× = 1.00) ไม่มีเพราะลูกคา้ไม่ถามหา (× = 1.00) 
และไม่มีคนออกแบบให ้(× = 1.00) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.9   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการมีป้ายแสดงราคาสินค้า 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มี  ครบทุกรายการ 4 40.00 2.00 นอ้ย 
2 มี  ไม่ครบทุกรายการ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
3 มี  ติดไวก้บัตวัสินคา้ที่วางจ าหน่าย 3 30.00 1.50 นอ้ยที่สุด 
4 ไม่มี เพราะไม่สะดวก 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
5 ไม่มี เพราะราคาเปล่ียนแปลงเสมอ 1 10.00 0.50 นอ้ยที่สุด 

  (N = 10) 



58 

 

 จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการมีป้ายแสดงราคา
สินคา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไม่มี เพราะไม่สะดวก (× = 2.50) อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ มีครบ
ทุกรายการ (× = 2.00) อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ มี ติดไวก้บัตวัสินคา้ที่วางจ าหน่าย (× = 1.50) 
มี ไม่ครบทุกรายการ (× = 1.00) และไม่มี เพราะราคาเปล่ียนแปลงเสมอ (× = 0.50) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.10   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของวิธีการการก าหนดราคาเคร่ืองเงิน 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 ก าหนดราคาตามน ้ าหนกัเป็นกรัม 7 70.00 3.50 มาก 
2 ก าหนดราคาเคร่ืองเงินตามความยาก

ง่ายของลวดลาย 
9 90.00 4.50 มากที่สุด 

3 ก าหนดราคาตามตน้ทุนด าเนินการ 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
4 ถา้ขายส่งใหร้้านคา้จะคิดเป็นกิโลกรัม 3 30.00 1.50 นอ้ย 

 (N = 10) 
 จากตารางที่  4.10 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัของการก าหนดราคา
เคร่ืองเงิน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ก าหนดราคาเคร่ืองเงินตามความยากง่ายของลวดลาย  
(× = 4.50) อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ก าหนดราคาตามน ้ าหนักเป็นกรัม (× = 3.50) อยู่ในระดับ 
ปานกลาง ได้แก่ ก าหนดราคาตามต้นทุนด าเนินการ (× = 3.00) และ อยู่ในระดับน้อย ได้แก่  
ถา้ขายส่งใหร้้านคา้จะคิดเป็นกิโลกรัม (× = 1.50) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.11   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการก าหนดราคาจากลวดลายและความประณีต

ของเคร่ืองเงิน 
  

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 ลายโบราณจะท าง่าย ราคาไม่แพง 7 70.00 3.50 มาก 
2 ลายประยกุตมี์หลายแบบ  8 80.00 4.00 มาก 
3 ลายไม่ยากราคาจะถูกกวา่ที่ท  ายาก 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
4 ลายละเอียดราคาก็จะคิดแพงขึ้น  10 100.00 5.00 มากที่สุด 

 (N = 10) 
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 จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัของการก าหนดราคา 
จากลวดลายและความประณีตของเคร่ืองเงิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่  ลายไม่ยากราคาจะถูกกวา่
ที่ท  ายาก (× = 5.00) และลายละเอียดราคาก็จะคิดแพงขึ้ น (× = 5.00) อยู่ในระดับมาก ได้แก่  
ลายประยกุตมี์หลายแบบ (× = 4.00) และลายโบราณจะท าง่าย ราคาไม่แพง (× = 3.50) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.12   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของราคาเคร่ืองเงินเหมาะสมกับการแข่งขันในตลาด 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 เหมาะสม มีใบรับรองสินคา้ 7 70.00 3.50 มาก 
2 เหมาะสม  เป็นธุรกิจภายในครอบครัว 4 40.00 2.00 นอ้ย 
3 ถ้าหาคนงานยากราคาจะ เพิ่ มตาม

ค่าแรงงาน 
6 60.00 3.00 ปานกลาง 

4 ราคาพอแข่งขนัได ้ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
5 ราคาขึ้นลงตามตลาดเคร่ืองเงิน 10 100.00 5.00 มากที่สุด 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.12  พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัของการก าหนดราคา
เคร่ืองเงินเหมาะสมกับการแข่งขันในตลาด อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ราคาพอแข่งขันได้  
(× = 5.00) และราคาขึ้นลงตามตลาดเคร่ืองเงิน (× = 5.00) อยู่ในระดับมาก ได้แก่ เหมาะสม  
มีใบรับรองสินคา้ (× = 3.50) อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ถ้าหาคนงานยากราคาจะเพิ่มตาม
ค่าแรงงาน (× = 3.00) และอยู่ในระดบัน้อย ได้แก่ เหมาะสม เป็นธุรกิจภายในครอบครัว (× = 
2.00) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.13   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของลูกค้าสามารถต่อรองราคาเคร่ืองเงินได้ 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 ราคาต่อรองได ้ 8 80.00 4.00 มาก 
2 ลูกคา้ซ้ือจ านวนมากก็มีส่วนลด 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
3 ต่อรองไดต้ามความยากของลวดลาย 7 70.00 3.50 มาก 
4 ติดราคาไวต้ามน ้ าหนกัของเคร่ืองเงิน 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
5 สินคา้เรามีคุณภาพดี ไม่ตอ้งต่อรอง 8 80.00 4.00 มาก 

  (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.13  พบว่า  ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการใหลู้กคา้สามารถ
ต่อรองราคาเคร่ืองเงินได ้อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ลูกคา้ซ้ือจ านวนมากก็มีส่วนลด (× = 4.50) 
และติดราคาไวต้ามน ้ าหนักของเคร่ืองเงิน (× = 4.50) อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ราคาต่อรองได้  
(× = 4.00) สินค้าเรามีคุณภาพดี ไม่ต้องต่อรอง (× = 4.00) และต่อรองได้ตามความยากของ
ลวดลาย (× = 3.50) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.14   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของท าเลที่ต้ังของร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 เหมาะสมแลว้หาไม่ยาก 3 30.00 1.50 นอ้ย 
2 ไม่เหมาะสม เพราะไม่ติดถนน 3 30.00 1.50 นอ้ย 
3 เหมาะสม ปัจจุบนัเดินทางมาสะดวก 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
4 ใชโ้ทรศพัทมื์อถือสอบถามทางได ้ 3 30.00 1.50 นอ้ย 
5 เหมาะสม มีป้ายบอก 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 

   (N = 10) 
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 จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัของท าเลที่ตั้งของร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองเงิน อยู่ในระดับน้อย ได้แก่ เหมาะสมแล้วหาไม่ยาก (× = 1.50) ไม่เหมาะสม  
เพราะไม่ติดถนน (× = 1.50) ใชโ้ทรศพัทมื์อถือสอบถามทางได ้ (× = 1.50) อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 
ได้แก่ เหมาะสมปัจจุบนัเดินทางมาสะดวก (× = 1.00) และเหมาะสม มีป้ายบอก (× = 1.00) 
ตามล าดบั 
 
ตางรางที่  4.15   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของช่องทางติดต่อกับลูกเค้าทางระบบส่ือออนไลน์ 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีทางราชการเอาไปลงให้ มีหมายเลข
โทรศพัทติ์ดต่อมาได ้

4 40.00 2.00 นอ้ย 

2 มีเฟสบุค๊สมาชิกในครอบครัวดูแลอยู ่ 3 30.00 1.50 นอ้ย 
3 มีลูกคา้สอบถามมาทางไลน์ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
4 ไม่มี  เพราะใชไ้ม่เป็น 4 40.00 2.00 นอ้ย 
5 ยงัไม่มี เพราะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิม่ 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 

  (N = 10)  

 จากตารางที่  4.15 พบว่า ผู ้ผลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคัญของช่องทางติดต่อ 
กับลูกคา้ทางระบบส่ือออนไลน์ อยู่ในระดับน้อย ได้แก่  มีทางราชการเอาไปลงให้ มีหมายเลข
โทรศพัทติ์ดต่อมาได ้ (× = 2.00) และไม่มีเพราะใชไ้ม่เป็น (× = 2.00) ผูผ้ลิตใหร้ะดบัความส าคญั
ของช่องทางติดต่อกบัลูกคา้ทางระบบส่ือออนไลน์ อยูใ่นระดบัน้อยที่สุด ไดแ้ก่ มีเฟสบุ๊คสมาชิกใ 
นครอบครัวดูแลอยู่ (× = 1.50) อยู่ในระดับน้อย ได้แก่ มีลูกคา้สอบถามมาทางไลน์ (× = 1.00) 
และยงัไม่มี เพราะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิม่ (× = 1.00) ตามล าดบั  
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ตารางที่  4.16   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการท าให้ลูกค้าเช่ือมั่นในร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีป้ายร้าน มีเบอร์โทรศพัท ์ 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
2 ตอ้งจดัร้านใหดู้ดี มีความน่าเช่ือถือ 7 70.00 3.50 มาก 
3 มีนามบตัรใหลู้กคา้ติดต่อกลบัมาได ้ 6 60.00 3.00 ปานกลาง 

4 ลูกคา้เขา้ชมวธีิการท าเคร่ืองเงินได ้ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 

5 ลูกคา้ซ้ือไดไ้ม่ตอ้งผา่นคนกลาง 8 80.00 4.00 มาก 

 (N = 10)  
 จากตารางที่ 4.16 พบวา่ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการท าใหลู้กคา้เช่ือมัน่
ในร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ลูกคา้เขา้ชมวิธีการท าเคร่ืองเงินได ้(× = 5.00) 
มีป้ายร้านมีเบอร์โทรศพัท์ (× = 4.50) อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ลูกคา้ซ้ือได้ไม่ตอ้งผ่านคนกลาง  
(× = 4.00) ต้องจัดร้านให้ดูดี มีความน่าเช่ือถือ (× = 3.50) และอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่  
มีนามบตัรให ้ลูกคา้ติดต่อกลบัมาได ้(× = 3.00) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.17   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของรูปแบบการวางสินค้าเคร่ืองเงินเพ่ือดึงดูดใจลูกค้า 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีตูโ้ชวสิ์นคา้ 8 80.00 4.00 มาก 
2 มีตูโ้ชว ์ มีไฟใหแ้สงสวา่ง 3 30.00 1.50 นอ้ย 
3 มีบางชนิดใชต้ิดแผง 7 70.00 3.50 มาก 
4 มีจดัเป็นหมวดหมู่ 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
5 มีใชหุ่้นประกอบ 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
6 ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
  (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของรูปแบบการวางสินคา้
เคร่ืองเงินเพือ่ดึงดูดใจลูกคา้ อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ มีจดัเป็นหมวดหมู่ (× = 5.00) อยูใ่นระดบั
มาก ได้แก่ มีตู ้โชว์สินค้า (× = 4.00) มีบางชนิดใช้ติดแผง (× = 3.50) อยู่ในระดับปานกลาง  
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ไดแ้ก่ มีใชหุ่้นประกอบ (× = 2.50) อยูใ่นระดบัน้อย ไดแ้ก่ มีใส่ตูโ้ชว ์มีไฟให้แสงสว่าง (× = 1.50) 
และ อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม (× = 1.00) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.18   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของรูปแบบการตกแต่งร้านให้มีความเหมาะสม 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 เรียบง่าย บรรยากาศชนบท 9 90.00 4.50 มากที่สุด 
2 ตกแต่งใหมี้แสงสวา่ง  แต่ร่มเยน็ 7 70.00 3.50 มาก 
3 มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โตะ๊เกา้อ้ี 7 70.00 3.50 มาก 
4 มีรูปภาพลูกคา้ตกแต่งภายในร้าน 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
5 มีกระจกเงาใหลู้กคา้ส่องดูความเหมาะสม

เม่ือประดบัเคร่ืองเงิน  
2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่  4.18 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของรูปแบบการตกแต่ง
ร้านให้มีความเหมาtสม อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ เรียบง่าย บรรยากาศชนบท (× = 4.50)  
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ตกแต่งให้มีแสงสว่างแต่ร่มเยน็ (× = 3.50) มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น
โต๊ะเกา้อ้ี (× = 3.50) อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีรูปภาพลูกคา้ตกแต่งภายในร้าน (× = 2.50) 
และอยูใ่นระดบัน้อยที่สุด ไดแ้ก่ มีกระจกเงาให้ลูกคา้ส่องดูความเหมาะสมเม่ือประดบัเคร่ืองเงิน 
(× = 1.00) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.19   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการมีแคตตาล็อกสินค้าเคร่ืองเงินไว้บริการลูกค้า 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มี แต่เก่าหลายปี 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
2 มี แต่ช ารุด 7 70.00 3.50 มาก 
3 มี ไม่ครบทุกรายการ 8 80.00 4.00 มาก 
4 ยงัไม่มี แต่สอบถามได ้ 6 60.00 3.00 ปานกลาง 

        (N = 10) 
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 จากตารางที่ 4.19 พบวา่ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินใหร้ะดบัความส าคญัของการมีแคตตาล็อกสินคา้
เคร่ืองเงินไวบ้ริการลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีไม่ครบทุกรายการ (× = 4.00)  และมี แต่ช ารุด 
(× = 3.50) อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีแต่เก่าหลายปี (× = 3.00) และยงัไม่มี แต่สอบถามได ้
(× = 3.00) ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.20   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของเอกสารแนะน าสินค้าเคร่ืองเงินไว้ให้ลูกค้าศึกษา  
  

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 ทางราชการเคยจดัท าให ้ 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
2 เคยมีแต่เก่าแลว้ 7 70.00 3.50 มาก 
3 มีไม่ครบทุกรายการ 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
4 ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
5 ไม่มี ก าลงัวางแผนจดัท า 4 40.00 2.00 นอ้ย 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.20  พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของเอกสารแนะน าสินคา้
เคร่ืองเงินไวใ้ห้ลูกค้าศึกษา อยู่ในระดับมาก ได้แก่ เคยมีแต่เก่าแล้ว (× = 3.50) อยู่ในระดับ 
ปานกลาง ไดแ้ก่ ทางราชการเคยจดัท าให ้(× = 3.00) ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม (× = 3.00) มี ไม่ครบ
ทุกรายการ (× = 2.50) และอยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ ไม่มี ก าลงัวางแผนจดัท า (× = 2.00) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.21  ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการมีพนักงานขายที่ให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้า

เคร่ืองเงิน 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มี ผูผ้ลิตเป็นผูใ้หข้อ้มูลดว้ยตนเอง 8 80.00 4.00 มาก 
2 มี สมาชิกในครอบครัวใหข้อ้มูลไดห้ลายคน 10 100.00 5.00 มากที่สุด 
3 มี พนกังานขายที่จา้งมา 4 40.00 2.00 นอ้ย 

     (N = 10) 
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 จากตารางที่ 4.21 พบว่า  มีผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการมีพนักงานขาย 
ที่ให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้เคร่ืองเงินแก่ลูกคา้ อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว 
ให้ข้อมูลได้หลายคน (× = 5.00) อยู่ในระดับมาก ได้แก่ มี ผูผ้ลิตเป็นผูใ้ห้ข้อมูลด้วยตนเอง  
(× = 4.00) และอยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ มี พนกังานขายที่จา้งมา (× = 2.00) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.22  ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการโฆษณาสินค้าเคร่ืองเงิน 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 ทางราชการเอาไปประชาสัมพนัธ์ให้เป็น
บางคร้ัง 

4 40.00 2.00 นอ้ย 

2 มีส่ือออนไลน์ เพสเฟซบุค๊ ส่วนตวั 8 80.00 4.00 มาก 
3 ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม 6 60.00 3.00 ปานกลาง 

  (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.22  พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัของการโฆษณาสินคา้
เคร่ืองเงินเพื่อให้ลูกค้ารู้จักร้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่  มีส่ือออนไลน์ เพสเฟซบุ๊ค ส่วนตัว  
(× = 4.00) อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม (× = 3.00) และอยูใ่นระดบันอ้ย 
ไดแ้ก่ มีทางราชการเอาไปประชาสมัพนัธใ์หเ้ป็นบางคร้ัง (× = 2.00) ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.23  ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการมีบริการหลังการขาย 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีขดัเงา ลา้ง ฟรี 4 40.00 2.00 นอ้ย 
2 มีซ่อมฟรีค่าแรง 3 30.00 1.50 นอ้ย 
3 มีใหค้  าปรึกษา 5 50.00 2.50 ปานกลาง 
4 มีรับซ้ือแลกเปล่ียน 1 10.00 0.50 นอ้ยที่สุด 
5 ยงัไม่เคยมี ถา้มีลูกคา้ติดต่อกลบัมา 

จะบริการให ้
3 30.00 1.50 นอ้ย 

 (N = 10) 
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 จากตารางที่  4.23  พบว่า ผู ้ผลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคัญของการมีบริการ 
หลังการขาย อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่  มีให้ค  าปรึกษา (× = 2.50) อยู่ในระดับน้อย ได้แก่  
มีขัดเงาล้างฟรี (× = 2.00) มีซ่อมฟรีค่าแรง (× = 1.50) ยงัไม่เคยมี ถ้ามีลูกค้าติดต่อกลับมา  
จะบริการให ้(× = 1.50) และ อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ มี รับซ้ือแลกเปล่ียน (× = 0.50) ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.24   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการรับประกันคุณภาพสินค้า  
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีใบรับประกนัสินคา้ มีปัญหาเราดูแลให ้ 1 10.00 0.50 นอ้ยที่สุด 
2 มีเป็นเกียรติบตัรที่ราชการออกให ้ 4 40.00 2.00 นอ้ย 
3 ไม่มี  แต่ลูกคา้เช่ือถือเราได ้ 6 60.00 3.00 ปานกลาง 
4 ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม  3 30.00 1.50 นอ้ย 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.24 พบวา่ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการรับประกนัคุณภาพ
สินคา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไม่มี แต่ลูกคา้เช่ือถือเราได ้(× = 3.00) อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่  
มีเป็นเกียรติบตัรที่ทางราชการออกให ้ (× = 2.00) ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม (× = 1.50) อยูใ่นระดบั
นอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ มีใบรับประกนัสินคา้ มีปัญหาเราดูแลให ้(× = 0.50) ตามล าดบั 

ตารางที่  4.25   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการให้ค าปรึกษาและการแนะน าหลังการขาย 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มีบริการให้ค  าปรึกษาและแนะน าหลัง
การขาย ดว้ยตนเอง 

4 40.00 2.00 นอ้ย 

2 สมาชิกในครอบครัวให้บ ริก า รให้
ค  าปรึกษาได ้

3 30.00 1.50 นอ้ย 

3 มีพนักงานบริการให้ค  าปรึกษาและ
แนะน าหลงัการขาย 

4 40.00 2.00 นอ้ย 

4 ถา้ลูกคา้ติดต่อเขา้มาจะบริการใหทุ้กราย   5 50.00 2.50 ปานกลาง 
 (N = 10) 
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 จากตารางที่ 4.25 พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการให้ค  าปรึกษาและ
การแนะน าหลงัการขายอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่  ถ้ามีลูกคา้ติดต่อเขา้มา เราจะดูและทุกราย   
(× = 2.50) อยู่ในระดับน้อย ได้แก่ มีบริการให้ค  าปรึกษาและแนะน าหลังการขายด้วยตนเอง  
(× = 2.00) มีพนักงานบริการให้ค  าปรึกษาและแนะน าหลังการขาย (× = 2.00) และสมาชิก 
ในครอบครัวใหบ้ริการใหค้  าปรึกษาได ้(× = 1.50) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.26   ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ยของการให้ของแถม หรือของสมนาคุณเพ่ือจูงใจลูกค้า 
 

ที่ ประเด็นค าตอบที่ได้ ความถี ่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ระดับความส าคญั 

1 มี ถา้ลูกคา้ซ้ือจ านวนมาก 4 40.00 2.00 นอ้ย 
2 มี เป็นเคร่ืองเงินช้ินเล็ก ๆ  7 70.00 3.50 มาก 
3 มี ใหว้ตัถุมงคล เป็นบางคร้ัง 1 10.00 0.50 นอ้ยที่สุด 
4 ใหผ้า้ทอเป็นบางคร้ัง 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 
5 ไม่มี เพราะตน้ทุนเราสูง 2 20.00 1.00 นอ้ยที่สุด 

 (N = 10) 
 
 จากตารางที่ 4.26  พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินมีการให้ของแถม หรือของสมนาคุณเพื่อจูงใจ
ลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มี เป็นเคร่ืองเงินช้ินเล็ก ๆ (× = 3.50) อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ มี ถา้ลุก
คา้ซ้ือจ านวนมาก (× = 2.00) อยูใ่นระดบัน้อยที่สุด ไดแ้ก่ ให้ผา้ทอเป็นบางคร้ัง (× = 1.00) ไม่มี 
เพราะตน้ทุนเราสูง (× = 1.00) มี ใหว้ตัถุมงคล เป็นบางคร้ัง (× = 0.50) ตามล าดบั  
 
ตอนที่  2   การวิเคราะห์แบบสอบถามลูกค้าเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต าบลนาทราย  
อ าเภอลี ้ จังหวัดล าพูน  
 ตอนที่ 2.1   การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้เคร่ืองเงินที่ตอบแบบสอบถามปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน 
จ านวน 300 ชุด  ดงัตารางที่ 4.27   
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ตารางที่  4.27   จ านวนและร้อยละของลูกค้าเคร่ืองเงินจ าแนกตามเพศ ช่วงอายุและรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือน  

        
ลักษณะส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ หญิง 132 44.00 
ชาย 168 56.00 
รวม 300 100.00 

ช่วงอาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 7 2.30 
21 – 30 ปี 47 15.70 
31 – 40 ปี 132 44.00 
41 – 50 ปี 83 27.70 
51 ปีขึ้นไป 31 10.30 
รวม 300 100.00 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 9 3.00 
5,001 – 10,000 บาท 24 8.00 
10,001 – 15,000 บาท 66 22.00 
15,001 – 20,000 บาท 76 25.30 
มากกวา่ 20,000 บาท 125 41.70 
รวม 300 100.00 

      (N = 300) 
 
 จากตารางที่  4.27 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ลูกค้าเคร่ืองเงินส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมา คือ เพศชาย จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 
จ าแนกตามช่วงอายุ พบว่า ส่วนใหญ่ มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี จ  านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00  
รองลงมา คือ มีช่วงอายุ 41 – 50 ปี จ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 27.70  ช่วงอายุ 21 – 30 ปี   
จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 15.70 ช่วงอาย ุ51 ปีขึ้นไป จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 และ
ช่วงอายตุ  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 ตามล าดบั จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
พบวา่ ส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 20,000บาท มีจ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 41.70 
รองลงมา คือ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 รายได้เฉล่ีย 
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ต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาท มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่
หรือเท่ากบั 5,000 บาท มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 
 ตอนที่ 2.2   การวิเคราะห์การให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน 
ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูนทั้ง 4 ด้าน ดังตารางที่ 4.28 ถึง 
ตารางที่ 4.31  
 
ตารางที่  4.28   ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้มฯ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 
ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ความส าคญั 
1 เค ร่ื อง เ งินมี การน า ภู มิ ปัญญาท้อง ถ่ินมา

ประยกุตใ์ช ้
4.26 0.67 มากที่สุด 

2 เคร่ืองเงินมีเอกลกัษณ์เฉพาะประจ าทอ้งถ่ิน 4.23 0.78 มากที่สุด 
3 เคร่ืองเงินมีความประณีตสวยงาม 4.05 0.66 มาก 
4 เคร่ืองเงินมีรูปแบบทนัสมยั 4.04 0.84 มาก 
5 เคร่ืองเงินมีมาตรฐานและคุณภาพที่น่าเช่ือถือ 3.89 0.75 มาก 
6 เคร่ืองเงินมีใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบ 4.03 0.82 มาก 
7 บรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัสินคา้ 3.27 0.85 ปานกลาง 

ค่าเฉล่ียรวม 3.97 0.35 มาก 
 (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.28 พบว่า ลูกค้าเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวัดล าพูน   
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.97) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ 
เคร่ืองเงินมีการน าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ช ้(× = 4.26)  และเคร่ืองเงินมีเอกลกัษณ์เฉพาะ
ประจ าทอ้งถ่ิน (× = 4.23) อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ เคร่ืองเงินมีความประณีตสวยงาม(× = 4.05) 
เคร่ืองเงินมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ (× = 4.03) เคร่ืองเงินมีรูปแบบทันสมัย (× = 4.04)  
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เคร่ืองเงินมีมาตรฐานและคุณภาพที่น่าเช่ือถือ (× = 3.89)  และอยูใ่นระดบัปานกลางไดแ้ก่ บรรจุ
ภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัสินคา้ (× = 3.27) ตามล าดบั  
 
ตารางที่  4.29   ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้มฯ ด้านราคา (Price) 
 
ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ความส าคญั 
8 เคร่ืองเงินมีป้ายแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน 3.69 0.72 มาก 
9 มีการตั้ งราคาเหมาะสมกับปริมาณน ้ าหนัก    

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงิน 
3.94 0.71 มาก 

10 ราคาเหมาะสมกบัลวดลายของเคร่ืองเงิน 4.43 0.69 มากที่สุด 
11 เคร่ืองเงินมีราคาเหมาะสมกับการแข่งขันใน

ตลาดเคร่ืองเงิน 
3.70 0.72 มาก 

12 ราคาเคร่ืองเงินสามารถต่อรองได ้ 2.26 0.70 นอ้ย 
ค่าเฉล่ียรวม 3.60 0.34 มาก 

         (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.29 พบว่า ลูกค้าเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ต าบลนาทรายอ าเภอล้ีจงัหวดัล าพูนด้านราคา 
(Price) โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก (× = 3.60) เม่ือพิจารณาประกอบย่อย ด้านราคา (Price)  
พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ เคร่ืองเงินมีราคาเหมาะสม
กบัลวดลายของเคร่ืองเงิน (× = 4.43) อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการตั้งราคาเหมาะสมกบัปริมาณ
น ้ าหนักผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงิน (× = 3.94) เคร่ืองเงินมีราคาเหมาะสมกับการแข่งขันในตลาด
เคร่ืองเงิน (× = 3.70) เคร่ืองเงินมีป้ายแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน (× = 3.69) และอยูใ่นระดบั
นอ้ย ไดแ้ก่ ราคาเคร่ืองเงินสามารถต่อรองได ้(×= 2.26) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.30   ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                     
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้มฯ ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

 

ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

13 ที่ตั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวกในการ
เดินทาง 

4.39 0.72 มากที่สุด 

14 สามารถติดต่อกับกับร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน
ทางส่ือออนไลน์ไดห้ลายช่องทาง เช่น เวบ็ไซต ์
ไลน์ เฟสบุค๊ 

3.97 0.78 มาก 

15 ร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินมีร่องรอยความน่าเช่ือถือ
จากลูกคา้ 

4.02 0.68 มาก 

16 การวางสินคา้เคร่ืองเงินในร้านมีความสะดวก
ในการเลือกซ้ือ 

3.75 0.73 มาก 

17 บรรยากาศภายในร้านมีความเหมาะสมและมี
ส่ิงอ านวยความสะดวก 

3.69 0.74 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 3.96 0.34 มาก 
       (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.30  พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ต าบลนาทรายอ าเภอล้ีจงัหวดัล าพูนดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย (Place) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (× = 3.96)  เม่ือพิจารณาองค์ประกอบย่อย   
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบวา่  ลูกคา้เคร่ืองเงินใหร้ะดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมากที่สุด 
ไดแ้ก่  ที่ต ั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวกในการเดินทาง (× = 4.39) อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ 
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินมีร่องรอยความน่าเช่ือถือจากลูกคา้ (× = 4.02) สามารถติดต่อกบักับร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองเงินทางส่ือออนไลน์ไดห้ลายช่องทาง เช่น เวบ็ไซต ์ไลน์ เฟซบุค๊ (× = 3.97) การวาง
สินคา้เคร่ืองเงินในร้านมีความสะดวกในการเลือกซ้ือ (× = 3.75) และบรรยากาศภายในร้านมีความ
เหมาะสมและมีส่ิงอ านวยความสะดวก (× = 3.69) ตามล าดบั  
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ตารางที่  4.31   ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้มฯ  ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 

ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

18 มีแคตตาล็อกสินคา้เคร่ืองเงิน 3.63 0.81 มาก 
19 มีเอกสารแนะน าสินคา้เคร่ืองเงิน 3.63 0.91 มาก 
20 พนักงานขายสามารถให้ข้อมูลรายละเอียด

สินคา้ไดดี้ 
4.26 0.82 มากที่สุด 

21 มีส่ือประชาสมัพนัธเ์คร่ืองเงินหลากหลายชนิด 3.62 0.89 มาก 
22 มีบริการหลงัการขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้ 3.82 0.88 มาก 
23 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เช่น ใบรับรอง      

มาตรฐานสินคา้ 
3.86 0.82 มาก 

24 มีการใหค้  าปรึกษาและการแนะน าหลงัการขาย 3.88 0.85 มาก 
25 มีของแถมหรือของสมนาคุณ เพือ่จูงใจลูกคา้ 3.88 0.85 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 3.82 0.32 มาก 
 (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.31 พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ต าบลนาทรายอ าเภอล้ีจงัหวดัล าพูนดา้นการส่งเสริม
การขาย (Promotion) โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก(× = 3.82) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยดา้น
การส่งเสริมการขาย (Promotion)  พบว่า  ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั  อยู่ในระดบัมาก
ที่สุด ได้แก่ พนักงานขายสามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ได้ดี (× = 4.26) อยู่ในระดับมาก 
ไดแ้ก่  มีการให้ค  าปรึกษาและการแนะน าหลงัการขาย (× = 3.88) มีของแถมหรือของสมนาคุณ 
เพื่อจูงใจลูกคา้ (× = 3.88) มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เช่น ใบรับรองมาตรฐานสินคา้ (× = 
3.86) มีบริการหลงัการขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้ (× = 3.82) มีเอกสารแนะน าสินคา้เคร่ืองเงิน 
(× = 3.63) มีแคตตาล็อกสินค้าเคร่ืองเงิน (× = 3.63) และมีส่ือประชาสัมพันธ์เคร่ือง เงิน
หลากหลายชนิด (× = 3.62) ตามล าดบั  
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 การวิเคราะห์การให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน 
ในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน ของลูกคา้เคร่ืองเงิน จ าแนก 
ตามเพศ ช่วงอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัตารางที่ 4.32 ถึงตารางที่ 4.34 มีดงัน้ี 
 
ตารางที่  4.32  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศของลูกค้าเคร่ืองเงินที่มีผลการให้ระดับความส าคัญ 

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 
 

ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน เพศ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ชาย 3.71 0.27 มาก 
หญิง 4.15 0.27 มาก 

2 ดา้นราคา (Price) 
ชาย 3.78 0.33 มาก 
หญิง 3.97 0.32 มาก 

3 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
ชาย 3.81 0.29 มาก 
หญิง 3.98 0.36 มาก 

4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ชาย 3.69 0.27 มาก 
หญิง 3.87 0.33 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 
ชาย 3.75 0.16 มาก 
หญิง 3.99 0.16 มาก 

 (N = 300) 
 
 จากตารางที่  4.32 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงินที่มีผลการใหร้ะดบั
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ต าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน โดยภาพรวม ลูกคา้เคร่ืองเงินที่เป็นเพศหญิงมีการให้ระดับความส าคัญ  
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.99) 
ซ่ึงมากกวา่ลูกคา้เคร่ืองเงินที่เป็นเพศชาย (× = 3.75) พจิารณารายดา้นแลว้ พบวา่ ลูกคา้เคร่ืองเงินมี
การให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
อยูใ่นระดบัมาก ทุกดา้น  
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ตารางที่  4.33   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกค้าเคร่ืองเงินที่มีผลการให้ระดับความส าคญั 
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 

  

ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ช่วงอาย ุ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ต ่ากวา่ 20 ปี 3.80 0.30 มาก 

21 – 30 ปี 4.04 0.31 มาก 

31 – 40 ปี 3.98 0.34 มาก 

41 – 50 ปี 3.87 0.37 มาก 

51 ปีขึ้นไป 3.99 0.34 มาก 

รวม 3.95 0.35 มาก 

ดา้นราคา (Price) ต ่ากวา่ 20 ปี 4.03 0.21 มาก 

21 – 30 ปี 3.98 0.35 มาก 

31 – 40 ปี 3.87 0.36 มาก 

41 – 50 ปี 3.84 0.31 มาก 

51 ปีขึ้นไป 3.91 0.31 มาก 

รวม 3.89 0.33 มาก 

ดา้นช่องทางการจ าหน่าย(Place) 
 

ต ่ากวา่ 20 ปี 3.51 0.23 มาก 

21 – 30 ปี 3.87 0.39 มาก 

31 – 40 ปี 3.96 0.38 มาก 

41 – 50 ปี 3.86 0.26 มาก 

51 ปีขึ้นไป 3.91 0.26 มาก 

รวม 3.90 0.34 มาก 
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ตารางที่ 4.33 (ต่อ) 
  

ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ช่วงอาย ุ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ต ่ากวา่ 20 ปี 3.57 0.39 มาก 
21 – 30 ปี 3.71 0.30 มาก 
31 – 40 ปี 3.84 0.31 มาก 
41 – 50 ปี 3.78 0.34 มาก 
51 ปีขึ้นไป 3.76 0.27 มาก 
รวม 3.79 0.32 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม ต ่ากวา่ 20 ปี 3.73 0.18 มาก 
21 – 30 ปี 3.90 0.21 มาก 
31 – 40 ปี 3.91 0.22 มาก 
41 – 50 ปี 3.84 0.17 มาก 
51 ปีขึ้นไป 3.89 0.13 มาก 

รวม 3.88 3.88 มาก 
 (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.33 พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินจ าแนกตามช่วงอาย ุมีการให้ระดบัความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี
จงัหวดัล าพนู โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.88) เม่ือพจิารณาองคป์ระกอบยอ่ย พบวา่ ลูกคา้
เคร่ืองเงินจ าแนกตามช่วงอายุให้ระดับความส าคญั อยู่ในระดับมาก ทุกรายการ เรียงล าดับจาก 
มากไปหาน้อย ได้แก่ ผู ้ที่ มี ช่วงอายุ 31 – 40 ปี (× = 3.91) ผู ้ที่ มี ช่วงอายุ 21-30 ปี (× = 3.90)  
ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ51 ปีขึ้นไป (× = 3.89) ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ41 – 50 ปี (× = 3.84) และผูท้ี่มีช่วงอายตุ  ่ากวา่ 
20 ปี (×=3.73) ตามล าดบั เม่ือพจิารณารายดา้นแลว้ พบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกค้าเคร่ืองเงิน  
มีการให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.95) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยเรียงล าดับ
การให้ระดบัความส าคญัจากมากไปหาน้อย ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ21 – 30 ปี ให้ระดบัความส าคญัในปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก (× = 4.04) รองลงมาไดแ้ก่ ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ51 ปีขึ้นไป  
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(× = 3.98) ผู ้ที่ มี ช่วงอายุ 31 – 40 ปี (× = 3.98) ผู ้ที่ มี ช่วงอายุ 41 – 50 ปี (× = 3.87) และผู ้ที่มี 
ช่วงอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี (× = 3.80) ตามล าดบั 
 ดา้นราคา (Price) พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่วงอายขุองลูกคา้เคร่ืองเงิน มีการใหร้ะดบั
ความส าคญั อยู่ในระดับมาก (× = 3.89) เม่ือพิจารณาองค์ประกอบย่อยเรียงล าดับการให้ระดบั
ความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ผูท้ี่มีช่วงอายตุ  ่ากวา่ 20 ปีใหร้ะดบัความส าคญัในปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก (× = 4.03) รองลงมาไดแ้ก่ ผูท้ี่มีช่วงอาย2ุ1-30 ปี (× = 3.98) ผูท้ี่มี
ช่วงอายุ 51 ปีขึ้นไป (× = 3.91) ผูท้ี่มีช่วงอายุ31 – 40 ปี (× = 3.87) และผูท้ี่มีช่วงอายุ41 – 50 ปี    
(× = 3.84) ตามล าดบั 
 ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกค้า
เคร่ืองเงินมีการให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.90) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบย่อย
เรียงล าดบัการใหร้ะดบัความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ31 – 40 ปี ใหร้ะดบัความส าคญั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.96) รองลงมาไดแ้ก่ ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ51 ปี
ขึ้นไป (×= 3.91) ผูท้ี่มีช่วงอายุ 21 – 30 ปี (× = 3.87) ผูท้ี่มีช่วงอายุ 41 – 50 ปี (× = 3.86) และ 
ผูท้ี่มีช่วงอาย ุต  ่ากวา่ 20 ปี (× = 3.51) ตามล าดบั 
 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)  พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกคา้
เคร่ืองเงิน มีการให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.79) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบย่อย
เรียงล าดบัการให้ระดบัความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ31 – 40 ปีใหร้ะดบัความส าคญั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก (× = 3.84) รองลงมาได้แก่ ผูท้ี่มีช่วงอายุ  
41 – 50 ปี (× = 3.78) ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ51 ปีขึ้นไป (× = 3.76) ผูท้ี่มีช่วงอาย ุ21-30 ปี (× = 3.70) และ
ผูท้ี่มีช่วงอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี (× = 3.75) ตามล าดบั  
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ตารางที่  4.34   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของลูกค้าเคร่ืองเงินที่มีผลการให้ความ 
ส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 

 

ส่วนประสมทาง
การตลาดเคร่ืองเงนิ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 3.78 0.27 มาก 
5,001 – 1,000 บาท 3.92 0.29 มาก 
10,001 – 15,000 บาท 4.02 0.34 มาก 
15,001 – 20,000 บาท 4.02 0.34 มาก 
มากกวา่ 20,000 บาท 3.90 0.36 มาก 
รวม 3.95 0.35 มาก 

ดา้นราคา (Price) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 4.04 0.24 มาก 
5,001 – 1,000 บาท 3.93 0.36 มาก 
10,001 – 15,000 บาท 3.95 0.33 มาก 
15,001 – 20,000 บาท 3.85 0.36 มาก 
มากกวา่ 20,000 บาท 3.85 0.33 มาก 
รวม 3.89 0.34 มาก 

ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย (Place) 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 3.58 0.25 มาก 
5,001 – 1,000 บาท 3.67 0.38 มาก 
10,001 – 15,000 บาท 3.91 0.33 มาก 
15,001 – 20,000 บาท 4.01 0.38 มาก 
มากกวา่ 20,000 บาท 3.90 0.29 มาก 
รวม 3.90 0.34 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 3.60 0.35 มาก 
5,001 – 1,000 บาท 3.64 0.29 มาก 
10,001 – 15,000 บาท 3.79 0.30 มาก 
15,001 – 20,000 บาท 3.86 0.34 มาก 
มากกวา่ 20,000 บาท 3.78 0.31 มาก 
รวม 3.79 0.32 มาก 
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ตารางที่  4.34   (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาดเคร่ืองเงนิ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

ค่าเฉล่ียรวม ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 3.75 0.17 มาก 
5,001 – 1,000 บาท 3.79 0.22 มาก 
10,001 – 15,000 บาท 3.92 0.19 มาก 
15,001 – 20,000 บาท 3.93 0.23 มาก 
มากกวา่ 20,000 บาท 3.86 0.17 มาก 
รวม 3.88 0.20 มาก 

 (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.34 พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีการให้ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน อยู่ในระดับมาก (× = 3.88) เม่ือพิจารณาองค์ประกอบย่อย พบว่า ลูกคา้
เคร่ืองเงินจ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนให้ระดับความส าคัญ อยู่ในระดับมาก ทุกรายการ 
เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท (× = 3.93) รายได้
เฉล่ียต่อเดือน  10,001 – 15,000 บาท (× = 3.92) รายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า  20,000 บาท  
(× = 3.86) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 1,000 บาท (× = 3.79) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 5,000 บาท (× = 3.75) ตามล าดบั เม่ือพจิารณารายดา้นแลว้ พบวา่  
 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนของลูกค้า
เคร่ืองเงิน  มีการให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.95) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ย
เรียงล าดบัการให้ระดับความส าคญัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 
15,000 บาท อยู่ในระดับมาก (× = 4.02) และผูท้ี่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท  
(× = 4.02) รองลงมา ไดแ้ก่ ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาท (× = 3.92) ผูท้ี่มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 20,000 บาท (× = 3.90) และผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
5,000 บาท (× = 3.78) ตามล าดบั 
 ดา้นราคา (Price) พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได้เฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้เคร่ืองเงิน  
มีการให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.89) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ย เรียงล าดบั
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การให้ระดบัความส าคญัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท 
อยู่ในระดับมาก (× = 4.01) รองลงมาได้แก่ ผูท้ี่ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท  
(× = 3.91) ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 20,000 บาท (× = 3.90) ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5,001 – 1,000 บาท (× = 3.67) และผู ้ที่ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ ากว่าหรือเท่ากับ  5,000 บาท  
(× = 3.58) ตามล าดบั 
 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ลูกคา้เคร่ืองเงิน มีการให้ระดบัความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.90) เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบ
ย่อย เรียงล าดับการให้ระดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ผูท้ี่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
15,001 – 20,000 บาท อยู่ในระดับมาก (× = 4.01) รองลงมา ได้แก่ ผูท้ี่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
10,001 – 15,000 บาท (× = 3.91) ผูท้ี่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 20,000 บาท (× = 3.90)  
ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 1,000 บาท (× = 3.67) และผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 5,000 บาท (× = 3.58) ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของลูกค้าเคร่ืองเงิน มีการให้ระดับความส าคัญ อยู่ในระดับมาก (× = 3.79) เม่ือพิจารณา
องคป์ระกอบยอ่ย เรียงล าดบัการให้ระดบัความส าคญัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท อยู่ในระดับมาก (× = 3.86) รองลงมาได้แก่ ผูท้ี่มีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 – 15,000 บาท (× = 3.79) ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 20,000 บาท (× = 3.78) 
ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 1,000 บาท (× = 3.64) และผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั5,000 บาท (× = 3.60) ตามล าดบั 
 ตอนที่  2.3   วิ เคราะห์ค  าถามปลายเปิด (Open – Ended Question)  เ ก่ียวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน 
โดยภาพรวม พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ความส าคญั ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ได้แก่ เคร่ืองเงิน 
มีช่ือเสียงน่าเช่ือถือ มีความประณีตสวยงาม มีลวดลายสวยงาม และผลิตจากเงินแท ้ด้านราคา 
(Price) ไดแ้ก่  ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์และต่อรองราคาได ้ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
ไดแ้ก่ ลูกคา้สะดวกซ้ือในชุมชน แต่ควรมีการปรับปรุงให้สามารถซ้ือขายออนไลน์ให้มากขึ้น และ
ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ไดแ้ก่ ควรพฒันาใหมี้การซ้ือขายที่คล่องตวั และบริการเสริม
ใหม้ากขึ้น 
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ตอนที่  3   การตรวจสอบสมมติฐานการวิจัย 
 การตรวจสอบสมมุติฐานการวิจยัที่ 1 ถึง 3 เป็นปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ช่วงอาย ุและ
รายได้เฉล่ียต่อเดือนของลูกค้าเคร่ืองเงินที่ มีผลต่อการให้ระดับความส าคัญเก่ียวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดั
ล าพนู แตกต่างกนั ดงัน้ี  
 การตรวจสอบสมมุติฐานการวิจัยที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศของลูกคา้เคร่ืองเงิน     
มีผลต่อการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท 
หว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู แตกต่างกนั ดงัตารางที่ 4.35  
 
ตารางที่  4.35   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศของลูกค้าเคร่ืองเงินที่มีผลการให้ระดับความส าคัญต่อ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม             
  

ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน t Sig. ระดับ
ความส าคญั 

1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) –13.861* .000 แตกต่าง 
2 ดา้นราคา (Price) – 5.180* .000 แตกต่าง 
3 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) – 4.403* .000 แตกต่าง 
4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) – 5.181* .000 แตกต่าง 

ค่าเฉล่ียรวม –13.246* .000 แตกต่าง 
          * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ .05 
 
 จากตารางที่ 4.35 พบว่า เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงินที่มี 
ผลการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน ในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน โดยภาพรวม แตกต่างกัน เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า  
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริม
การขาย (Promotion) แตกต่างทุกด้าน (ค่า t – test แสดงว่า มีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั 
ทางสถิติที่ 0.05)   
 ดงันั้น การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงินมีผลการให้ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
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อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ยอมรับสมมติฐานการวจิยัที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงิน 
มีผลต่อการใหร้ะดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนั 
 การตรวจสอบสมมุติฐานการวิจยัที่ 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่วงอายขุองลูกคา้เคร่ืองเงิน  
มีผลต่อการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท 
หว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู แตกต่างกนั ดงัตารางที่ 4.36  มีดงัน้ี  
 
ตารางที่  4.36   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกค้าเคร่ืองเงินที่มีผลการให้ระดับความส าคญั

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 
 

ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน F – test Sig. ระดับ
ความส าคญั 

1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 2.606* .036 แตกต่าง 
2 ดา้นราคา (Price) 1.661 .159 ไม่แตกต่าง 
3 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 3.636* .007 แตกต่าง 
4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 2.425* .048 แตกต่าง 
ค่าเฉล่ียรวม 2.956* .020 แตกต่าง 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ .05 
 (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.36  พบว่า เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่วงอายขุองลูกคา้เคร่ืองเงิน 
ที่มีผลต่อการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน โดยภาพรวม แตกต่างกัน เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า  
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
แตกต่างกนั (ค่า F – test แสดงว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05) ส่วนดา้นราคา 
(Price) ไม่แตกต่างกนั 
 ดังนั้น การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกคา้เคร่ืองเงินมีผลการให้
ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล 
นาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน ยอมรับสมมติฐานการวิจัยที่ 2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านช่วงอาย ุ
ของลูกคา้เคร่ืองเงินมีผลต่อการให้ระดับความส าคญัเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
แตกต่างกนั 
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 การตรวจสอบสมมุติฐานการวจิยัที่ 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้
เคร่ืองเงิน มีผลต่อการให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชน
พระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู แตกต่างกนัดงัตารางที่ 4.37  มีดงัน้ี  
 
ตารางที่  4.37   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของลูกค้าเคร่ืองเงินที่มีผลการให้ระดับ

ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 
 

ที่ ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน F-test Sig. ระดับ
ความส าคญั 

1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 2.783* .027 แตกต่าง 
2 ดา้นราคา (Price) 1.668 .157 ไม่แตกต่าง 
3 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 7.355* .000 แตกต่าง 
4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 3.156* .015 แตกต่าง 
ค่าเฉล่ียรวม 4.863* .001 แตกต่าง 

         * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ .05 
         (N = 300) 
 
 จากตารางที่ 4.37 พบวา่ เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้
เคร่ืองเงินที่มีผลต่อการให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม 
แตกต่างกนั เม่ือพจิารณารายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
และด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) แตกต่างกัน (ค่า F – test แสดงว่า มีความแตกต่าง 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05) ส่วนดา้นราคา (Price)  ไม่แตกต่างกนั 
 ดงันั้น การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้เคร่ืองเงินมีผล
ต่อการให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท
ห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ยอมรับสมมติฐานการวิจยัที่ 3 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนของลูกค้าเคร่ืองเงินมีผลต่อการให้ระดับความส าคัญเก่ียวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนั 
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ตอนที่  4   การวิเคราะห์ข้อมูลช่องว่าง (Gap Analysis)  
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลช่องว่าง (Gap Analysis) ค่าดชันีที่ให้ความส าคญัตามความจ าเป็น 
(Modified Priority Needs Index: PNI) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่าง ความตอ้งการจ าเป็น 
(อุปสงค)์ และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล  
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ดงัตารางที่ 4.38 ถึง 4.41  
ตารางที่  4.38   การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของความต้องการจ าเป็น (อุปสงค์) และ

สภาพปัจจุบัน (อุปทาน) ของส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชน 
พระบาทห้วยต้ม ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

 

ข้ อ
ที่ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองเงิน อุปสงค์ 
(×) 

อุปทาน 
(×) 

ค่าPNI ล าดับ
ความส าคญั 

1 เค ร่ืองเงินมีการน าภู มิ ปัญญาท้องถ่ินมา
ประยกุตใ์ช ้

4.26 4.00 0.065 6 

2 เคร่ืองเงินมีเอกลกัษณ์เฉพาะประจ าทอ้งถ่ิน 4.23 3.93 0.076 4 
3 เคร่ืองเงินมีความประณีตสวยงาม 4.05 3.50 0.157 3 
4 เคร่ืองเงินมีรูปแบบทนัสมยั 4.04 3.79 0.066 5 
5 เคร่ืองเงินมีมาตรฐานและคุณภาพที่น่าเช่ือถือ 3.89 5.00 –0.222 7 
6 เคร่ืองเงินมีใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบ 4.03 3.92 0.281 2 
7 บรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัสินคา้ 3.27 1.14 1.868 1 

  
 จากตารางที่ 4.38  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทาง
การตลาดระหว่างความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค์) และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวัดล าพูน ด้านผลิตภัณฑ์  
(Produce) พบว่า  ค่าดัชนีที่ ให้ความส าคัญตามความจ า เป็น (Modified Priority Needs Index: 
PNI) ขององคป์ระกอบยอ่ยตอ้งไดรั้บการพฒันาสูงสุด ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัสินคา้ 
ไดค้่า PNI เท่ากบั 1.868   
 
 
 
 



84 

 

ตารางที่  4.39   การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของความต้องการจ าเป็น (อุปสงค์) และ
สภาพปัจจุบัน (อุปทาน) ของส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชน 
พระบาทห้วยต้ม ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน ด้านราคา  (Price) 

  

ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองเงิน อุปสงค์ 
(×) 

อุปทาน 
(×) 

ค่าPNI ล าดับ
ความส าคญั 

8 เคร่ืองเงินมีป้ายแสดงราคาสินค้าไว้อย่าง
ชดัเจน 

3.69 1.50 1.460 1 

9 มีการตั้ งราคาเหมาะสมกับปริมาณน ้ าหนัก
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงิน 

3.94 3.13 0.179 3 

10 เคร่ืองเงินมีราคาเหมาะสมกับลวดลายของ
เคร่ืองเงิน 

4.43 4.38 0.011 5 

11 เคร่ืองเงินมีราคาเหมาะสมกับการแข่งขันใน
ตลาดเคร่ืองเงิน 

3.70 3.08 0.201 2 

12 ราคาเคร่ืองเงินสามารถต่อรองได ้ 4.26 4.10 0.039 4 
      
  จากตารางที่ 4.39  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลช่องวา่ง (Gap Analysis) ของส่วนประสม
ทางการตลาดระหว่างความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค)์ และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ดา้นราคา (Price)  พบว่า 
ค่าดชันีที่ให้ความส าคญัตามความจ าเป็น (Modified Priority Needs Index: PNI) ขององคป์ระกอบ
ยอ่ยตอ้งไดรั้บการพฒันาสูงสุด ไดแ้ก่ เคร่ืองเงินมีป้ายแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน ไดค้่า PNI 
เท่ากบั 1.460 
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ตารางที่  4.40   การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของความต้องการจ าเป็น (อุปสงค์) และ
สภาพปัจจุบัน (อุปทาน) ของส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชน 
พระบาทห้วยต้ม ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
(Place) 

 

ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองเงิน อุปสงค์ 
(×) 

อุปทาน 
(×) 

ค่า
PNI 

ล าดับ
ความส าคญั 

13 ที่ตั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวกใน
การเดินทาง 

4.39 1.30 2.353 1 

14 สามารถติดต่อกบักบัร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน
ทางส่ือออนไลน์ได้หลายช่องทาง เช่น 
เวบ็ไซต ์ไลน์ เฟสบุค๊ เป็นตน้ 

3.97 1.70 1.335 2 

15 ร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินมี ร่องรอยความ
น่าเช่ือถือจากลูกคา้ 

4.02 4.00 0.005 5 

16 การวางสินค้าเคร่ืองเงินในร้านมีความ
สะดวกในการเลือกซ้ือ 

3.75 2.92 0.284 3 

17 บรรยากาศภายในร้านมีความเหมาะสมและ 
มีส่ิงอ านวยความสะดวก 

3.69 3.00 0.230 4 

  
 จากตารางที่ 4.40  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทาง
การตลาดระหว่างความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค์) และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
(Place) พบว่า ค่าดัชนีที่ให้ความส าคัญตามความจ าเป็น (Modified Priority Needs Index: PNI)  
ขององคป์ระกอบยอ่ยตอ้งไดรั้บการพฒันาสูงสุด ไดแ้ก่ ที่ต ั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวก 
ในการเดินทาง ไดค้่า PNI เท่ากบั 2.353 
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ตารางที่  4.41   การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของความต้องการจ าเป็น (อุปสงค์) และ
สภาพปัจจุบัน (อุปทาน) ของส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชน 
พระบาทห้วยต้ม ต าบลนาทราย อ าเภอลี้ จังหวัดล าพูน ด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

 

ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองเงิน อุปสงค์ 
(×) 

อุปทาน 
(×) 

ค่าPNI ล าดับ
ความส าคญั 

18 มีแคตตาล็อกสินคา้เคร่ืองเงิน 3.63 3.38 0.073 7 
19 มีเอกสารแนะน าสินคา้เคร่ืองเงิน 3.63 2.80 0.296 5 
20 พนกังานขายใหข้อ้มูลรายละเอียดสินคา้ไดดี้ 4.26 3.67 0.161 6 
21 มีส่ือประชาสัมพนัธ์เคร่ืองเงินหลากหลาย

ชนิด 
3.62 1.80 0.011 8 

22 มีบริการหลงัการขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้ 3.82 1.60 1.388 2 
23 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เช่น ใบรับรอง

มาตรฐานสินคา้ 
3.86 1.75 1.205 3 

24 มีการให้ค  าปรึกษาและการแนะน าหลัง 
การขาย 

3.88 2.00 0.940 4 

25 มีของแถมหรือของสมนาคุณ เพือ่จูงใจลูกคา้ 3.88 1.60 1.425 1 
  
 จากตารางที่ 41  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทาง
การตลาดระหว่างความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค์) และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
(Place) พบว่า ค่าดัชนีที่ให้ความส าคัญตามความจ าเป็น (Modified Priority Needs Index: PNI)  
ขององค์ประกอบย่อยตอ้งได้รับการพฒันาสูงสุด ได้แก่ มีของแถมหรือของสมนาคุณ เพื่อจูงใจ
ลูกค้า ได้ค่า PNI เท่ากับ 1.425  รองลงมาได้แก่ มีบริการหลังการขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้  
ได้ค่า PNI เท่ากับ 1.388 และมีการรับประกันคุณภาพสินค้า เช่น ใบรับรองมาตรฐานสินค้า  
ไดค้่า PNI เท่ากบั 1.205 ตามล าดบั 
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บทที ่5 

 

สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ขอ้มูลที่ได้จากการศึกษาสามารถน ามาสรุปผลการศึกษา 
การอภิปรายผลการศึกษา และขอ้เสนอแนะตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท  
ห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายุ 41 – 50 ปี       
มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา และมีประสบการณ์ในการผลิตเคร่ืองเงิน มากกว่า 10 ปี ข้อมูล 
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู พบวา่  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน ให้ระดบัส าคญัต่อการน าเอาภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ช ้อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ น ามาใชส้ม ่าเสมอ (× = 5.00) น ามาใชก้ารตอก
ลายโบราณ (× = 5.00) และน ามาใชอ้อกแบบลายใหม่ ๆ ที่ลูกคา้ชอบ (× = 5.00) การมีเอกลกัษณ์
เฉพาะประจ าถ่ิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ การท าลายดอกไม ้(× = 5.00)ท าจากฝีมือแท ้ (× = 
5.00) และการใช้เม็ดเงินแท้ (× = 4.50) ความน่าเช่ือถือในมาตรฐานและคุณภาพของสินค้า  
อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ มีขอ้มูลดา้นเคร่ืองเงินครบถว้น (× = 5.00) มีประวตัิการท าเคร่ืองเงิน
ของผูผ้ลิต (× = 5.00) และมีขอ้มูลลูกคา้ที่เคยมาซ้ือ เช่น ภาพถ่าย (× = 5.00) วิธีการที่ท  าให้
เคร่ืองเงินมีความประณีตสวยงาม อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่  มีการประยกุตล์ายใหม่ ๆ ใหท้นัสมยั 
(× = 5.00) และการตกแต่งด้วยลายดอกไม้ ลายเส้น (× = 4.50) ผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินที่ทนัสมยั 
เป็นที่นิยมของลูกคา้ อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ สร้อยคอเป็นพวง (× = 5.00) สร้อยขอ้มือ (× = 
5.00) และก าไลโบราณ (× = 4.50) ความน่าเช่ือถือในมาตรฐานและคุณภาพของสินคา้ อยูใ่นระดบั
มากที่สุด ไดแ้ก่ มีขอ้มูลดา้นเคร่ืองเงินครบถว้น (× = 5.00) มีประวตัิการท าเคร่ืองเงินของผูผ้ลิต 
(× = 5.00) และมีขอ้มูลลูกคา้ที่เคยมาซ้ือ เช่น ภาพถ่าย (× = 5.00) ของประเภทเคร่ืองเงินที่ไดรั้บ
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ความนิยมในตลาดเคร่ืองเงินในปัจจุบนัอยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ แหวนใหญ่แกะลาย (× = 5.00) 
ก าไลขอ้มือแกะลาย (× = 5.00) สร้อยคอร้อยพวงติดช่อดอกไม ้รูปสัตว ์(× = 5.00) แบบเป็นช้ิน
ส าหรับส่งร้านคา้ในเมือง (× = 5.00) แหวนใหญ่ผิวเรียบ (× = 4.50) และต่างหูแบบห้อยรูป
ดอกไม้ (× = 4.50) การมีบรรจุภัณฑ์เคร่ืองเงิน อยู่ในระดับน้อย ได้แก่ มี ไม่ครบทุกรายการ  
(× = 1.50)  และไม่มี  เพราะย ังไม่ได้ออกแบบ (× = 1.50)   อยู่ในระดับน้อยที่ สุด ได้แก่   
มี ออกแบบเอง (× = 1.00) มีสมาชิกในครอบครัวออกให้ (× = 1.00)  มีไม่ค่อยไดใ้ช ้(× = 1.00) 
ไม่มีเพราะลูกคา้ไม่ถามหา (× = 1.00)  และไม่มีคนออกแบบให ้(× = 1.00) ตามล าดบั 
 ดา้นราคา (Price) พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการมีป้ายแสดงราคา
สินคา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไม่มีเพราะไม่สะดวก (× = 2.50) อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ มีครบ
ทุกรายการ (× = 2.00) อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ มี ติดไวก้บัตวัสินคา้ที่วางจ าหน่าย (× = 1.50) 
มี ไม่ครบทุกรายการ (× = 1.00) และไม่มี เพราะราคาเปล่ียนแปลงเสมอ (× = 0.50) การก าหนด
ราคาเคร่ืองเงิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ก าหนดราคาเคร่ืองเงินตามความยากง่ายของลวดลาย 
(× = 4.50) การก าหนดราคาจากลวดลายและความประณีตของเคร่ืองเงิน อยู่ในระดับมากที่สุด 
ได้แก่  ลายไม่ยากราคาจะถูกกว่าที่ท  ายาก (× = 5.00) และลายละเอียดราคาก็จะคิดแพงขึ้ น  
(× = 5.00) การก าหนดราคาเคร่ืองเงินเหมาะสมกับการแข่งขนัในตลาด อยู่ในระดับมากที่สุด 
ไดแ้ก่  ราคาพอแข่งขนัได ้(× = 5.00) และราคาขึ้นลงตามตลาดเคร่ืองเงิน (× = 5.00) การใหลู้กคา้
สามารถต่อรองราคาเคร่ืองเงินได้ อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ลูกคา้ซ้ือจ านวนมากก็มีส่วนลด  
(× = 4.50) และติดราคาไวต้ามน ้ าหนกัของเคร่ืองเงิน (× = 4.50)  ตามล าดบั 
 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของท าเล
ที่ตั้ งของร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน อยู่ในระดับน้อย ได้แก่  เหมาะสมแล้วหาไม่ยาก (× = 1.50)  
ไม่เหมาะสม เพราะไม่ติดถนน (× = 1.50) เหมาะสมหาง่าย ใช้โทรศัพท์มือถือถามทางก็ได้  
(× = 1.50) อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ เหมาะสมเพราะเด๋ียวน้ีเดินทางมาสะดวก (× = 1.00) และ
เหมาะสม มีป้ายบอก (× = 1.00) ช่องทางติดต่อกบัลูกคา้ทางระบบส่ือออนไลน์ อยูใ่นระดบัน้อย 
ไดแ้ก่  มีทางราชการเอาไปลงให้ มีหมายเลขโทรศพัทติ์ดต่อมาได ้(× = 2.00) และไม่มีเพราะใช ้
ไม่เป็น (× = 2.00) อยูใ่นระดบัน้อยที่สุด ไดแ้ก่ มีเฟซบุ๊คสมาชิกในครอบครัวดูแลอยู ่(× = 1.50)  
อยูใ่นระดบันอ้ย ไดแ้ก่ มีลูกคา้สอบถามมาทางไลน ์(× = 1.00)  และยงัไม่มี เพราะตอ้งเสียค่าใชจ่้าย
เพิม่ (× = 1.00) การท าใหลู้กคา้เช่ือมัน่ในร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ลูกคา้
สามารถดูวธีิการท าเคร่ืองเงินได ้(× = 5.00) มีป้ายร้านมีเบอร์โทรศพัท ์(× = 4.50) รูปแบบการวาง
สินคา้เคร่ืองเงินเพื่อดึงดูดใจลูกคา้ อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ มีจดัเป็นหมวดหมู่ (× = 5.00)  
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การตกแต่งร้านให้มีความเหมาะสม อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ เรียบง่าย บรรยากาศชนบท  
(× = 4.50)  ตามล าดบั 
 ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัของการมี
แคตตาล็อกสินคา้เคร่ืองเงินไวบ้ริการลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีไม่ครบทุกรายการ (× = 4.00)  
และมีที่เป็นแบบเก่าๆ (× = 3.50) อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีแต่เก่าหลายปี (× = 3.00)  และยงั
ไม่มี แต่สอบถามได ้(× = 3.00)  เอกสารแนะน าสินคา้เคร่ืองเงินไวใ้หลู้กคา้ศึกษา อยูใ่นระดบัมาก 
ได้แก่ เคยมีแต่เก่าแล้ว (× = 3.50)  การมีพนักงานขายที่ให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้เคร่ืองเงิน 
แก่ลูกค้า อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ สมาชิกในครอบครัวให้ข้อมูลได้หลายคน (× = 5.00)  
การโฆษณาสินคา้เคร่ืองเงินเพื่อให้ลูกคา้รู้จกัร้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่  มี ในส่ือออนไลน์ เพส
เฟซบุค๊ ส่วนตวั (× = 4.00) การมีบริการหลงัการขาย อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่  มีการ ใหค้  าปรึกษา 
(× = 2.50) อยู่ในระดับน้อย ได้แก่ มี  ขดัเงา ล้าง ฟรี (× = 2.00) มี ซ่อมฟรีค่าแรง (× = 1.50)   
ยงัไม่เคยมี ถ้ามีลูกคา้ติดต่อกลับมา จะบริการให้ (× = 1.50) และ อยู่ในระดับน้อยที่สุด ได้แก่  
มี รับซ้ือแลกเปล่ียน (× = 0.50) การรับประกนัคุณภาพสินคา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไม่มี แต่
ลูกคา้เช่ือถือเราได้ (× = 3.00)  อยู่ในระดับน้อยได้แก่ มี เป็นเกียรติบตัรที่ทางราชการออกให้   
(× = 2.00) ไม่มี เพราะยงัไม่พร้อม (× = 1.50) อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ มีใบรับประกนัสินคา้ 
มีปัญหาเราดูแลให ้(× = 0.50)  การใหค้  าปรึกษาและการแนะน าหลงัการขายอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ไดแ้ก่  ถา้มีลูกคา้ติดต่อเขา้มา เราจะดูและทุกราย (× = 2.50) อยูใ่นระดบัน้อย ไดแ้ก่ มีบริการให้
ค  าปรึกษาและแนะน าหลังการขายด้วยตนเอง (× = 2.00) มีพนักงานบริการให้ค  าปรึกษาและ
แนะน าหลงัการขาย (× = 2.00) และสมาชิกในครอบครัวให้บริการให้ค  าปรึกษาได ้ (× = 1.50)   
มีการให้ของแถม หรือของสมนาคุณเพื่อจูงใจลูกคา้ อยู่ในระดับน้อยที่สุด ได้แก่ ให้ผา้ทอเป็น
บางคร้ัง (× = 1.00) ไม่มี เพราะตน้ทุนเราสูง (× = 1.00)  มี ใหว้ตัถุมงคล เป็นบางคร้ัง (× = 0.50) 
ตามล าดบั  
 ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ลูกค้าเคร่ืองเงินเก่ียวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน 
พบวา่  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอาย ุ 31 – 40 ปี  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 20,000 บาท
ขอ้มูลการใหร้ะดบัความส าคญัของลูกคา้เคร่ืองเงิน ที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน
ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินมีการให้
ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน โดยเรียงจากมากไปหานอ้ย มีดงัน้ี 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) อยูใ่นระดบัมาก (× = 4.00) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อยูใ่นระดบั
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มาก (× = 3.97) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.82) และดา้นราคา 
(Price) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.60) ตามล าดบั เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยของแต่ละด้านแล้ว 
พบวา่  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  ลูกคา้เคร่ืองเงินมีการใหร้ะดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
ไดแ้ก่ เคร่ืองเงินมีการน าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาประยกุต์ใช ้ (× = 4.26) และเคร่ืองเงินมีเอกลักษณ์
เฉพาะประจ าทอ้งถ่ิน (× = 4.23) ดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัมากที่สุดได้แก่ เคร่ืองเงินมีราคา
เหมาะสมกบัลวดลายของเคร่ืองเงิน (× = 4.43) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) อยูใ่นระดบัมาก
ที่สุดไดแ้ก่ที่ต ั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวกในการเดินทางอยูใ่นระดบัมาก (×=4.39)   และ
สามารถติดต่อกับกับร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินทางส่ือออนไลน์ได้หลายช่องทาง เช่น เว็บไซต์  
ไลน์ เฟซบุ๊ค (× = 4.27)  และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion)  อยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ 
พนกังานขายสามารถใหร้ายละเอียดสินคา้ไดดี้ อยูใ่นระดบัมาก (× = 4.26)  
 ผลการวิเคราะห์ การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงิน พบว่า  
เพศหญิง มีการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท
ห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน มากกว่าเพศชาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียรวม อยูใ่นระดบัมาก      
(× = 3.99) พจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินรายดา้น โดยเรียงจากมากไปหาน้อย 
มีดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) อยู่ในระดับมาก (× = 4.15) ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place)  
อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.98) ดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.97) และดา้นการส่งเสริม
การขาย (Promotion) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.87) ตามล าดบั 
 ผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่วงอายขุองลูกคา้เคร่ืองเงิน พบว่า 
ลูกคา้เคร่ืองเงินส่วนใหญ่ มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี มีการให้ระดับความส าคญั ต่อปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู อยูใ่นระดบั
มากทุกด้าน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียรวม (× = 3.88) พิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดรายด้าน 
โดยเรียงจากมากไปหาน้อย มีดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) อยู่ในระดับมาก (× = 3.95) ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย (Place) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.90) ดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.89) 
ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.79) ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้
เคร่ืองเงิน พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงิน ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท มีการให้
ระดับความส าคัญ ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน อยู่ในระดับมาก (× = 3.88) พิจารณาปัจจยัส่วนประสม 



92 

 

ทางการตลาดรายดา้น โดยเรียงจากมากไปหานอ้ย มีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อยูใ่นระดบัมาก 
(× = 3.95) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) อยูใ่นระดบัมาก (× = 3.89) ดา้นราคา (Price) อยูใ่น
ระดับมาก (× = 3.90) และด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) อยู่ในระดับมาก (× = 3.79) 
ตามล าดบั 
 ตอนที่ 3 การตรวจสอบสมมติฐานทางการวิจยั  เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ 
ช่วงอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้เคร่ืองเงินที่มีผลต่อการให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี  
จงัหวดัล าพนู มีดงัน้ี  
 การตรวจสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 1  เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้
เคร่ืองเงิน ที่มีผลการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชน
พระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า เพศที่แตกต่างกนั มีผลการให้ระดบั
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย 
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) แตกต่างกนัทุกดา้น 
 การตรวจสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 2  เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของ
ลูกคา้เคร่ืองเงิน ที่มีผลการให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินใน
ชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู พบวา่ ช่วงอายทุี่แตกต่างกนั มีผลการ
ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน แตกต่างกัน มี 3 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) ส่วนที่ไม่ยอมรับ
สมมติฐานการวจิยัที่ 2 ไดแ้ก่  ดา้นราคา (Price) 
 การตรวจสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 3 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนของลูกคา้เคร่ืองเงินที่มีผลการให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีผลการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงิน       
ในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน แตกต่างกัน มี 3 ด้าน ได้แก่  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านช่องทางการจ าหน่าย  (Place) และด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion)  ส่วนที่ไม่ยอมรับสมมติฐานการวจิยัที่ 3 ไดแ้ก่ ดา้นราคา (Price) 
 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาด
ระหว่าง ความตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค์) และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงิน 
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ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า มีปัจจยัที่ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน
ตอ้งมีการพฒันา ปรับปรุงในแต่ละดา้น มีดงัน้ี  
  ด้านผลิตภัณฑ์ (Produce)  พบว่า ค่าดัชนีที่ให้ความส าคัญตามความจ า เป็น 
(Modified Priority Needs Index: PNI) ขององค์ประกอบย่อยต้องได้รับการพฒันาสูงสุด ได้แก่ 
บรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัสินคา้ ไดค้่า PNI เท่ากบั 1 
  ดา้นราคา (Price)  พบวา่ ค่าดชันีที่ใหค้วามส าคญัตามความจ าเป็น (Modified Priority 
Needs Index: PNI) ขององค์ประกอบย่อยต้อ งได้ รับการพัฒนาสูง สุด  ได้แ ก่  เค ร่ือ ง เงิน 
มีป้ายแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน ไดค้่า PNI เท่ากบั 1.460 
  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า ค่าดชันีที่ให้ความส าคญัตามความจ าเป็น 
(Modified Priority Needs Index: PNI) ขององคป์ระกอบยอ่ยตอ้งไดรั้บการพฒันาสูงสุด ไดแ้ก่ ที่ต ั้ง
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวกในการเดินทาง ไดค้่า PNI เท่ากบั 2.353 
  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่า ค่าดชันีที่ให้ความส าคญัตามความจ าเป็น 
(Modified Priority Needs Index: PNI) ขององค์ประกอบย่อยต้องได้รับการพฒันาสูงสุด ได้แก่  
มีของแถมหรือของสมนาคุณ เพือ่จูงใจลูกคา้ ไดค้่า PNI เท่ากบั 1.425  รองลงมาไดแ้ก่ มีบริการหลงั
การขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้ ไดค้่า PNI เท่ากบั 1.388 และมีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เช่น 
ใบรับรองมาตรฐานสินคา้ ไดค้่า PNI เท่ากบั 1.205 ตามล าดบั  
 
อภิปรายผล 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี 
จงัหวดัล าพูน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอาย ุ41 – 50 ปี มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาและ 
มีประสบการณ์ในการผลิตเคร่ืองเงินมากกวา่ 10 ปี สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุกลัยา ธรรมรักษา, 
วิไลพร เสน่หา และสุดารัตน์ อภิราชกมล (2553) พบว่า แรงงานด้านอุตสาหกรรมอัญมณีและ
เคร่ืองประดบัไทยส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของลูกคา้เคร่ืองเงินที่ตอบแบบสมถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า  
ลูกคา้เคร่ืองเงินส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 
20,000 บาท สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ รัตนาภรณ์  แซ่ตั้ง (2552) พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งของการวิจยั 
เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย สอดคล้องกับการศึกษาของ พชัริดา มาสกูล และอรชร มณีสงฆ์ 
(2558) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 25,000 บาท และยงัมีความ
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สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อคัรินทร์ หาญสมบูรณ์เดช (2560) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงและรายไดป้ระมาณ 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหวา่งอุปสงคแ์ละอุปทานของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน ผูศึ้กษาอภิปรายผล  
โดยแบ่งออกตามปัจจยัทั้ง 4 ดา้น มีรายละเอียด ดงัน้ี 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  เม่ือพิจารณาอุปสงค์ของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม ต  าบลนาทราย  
อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ไดแ้ก่ 
เคร่ืองเงินมีการน าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ช ้อยูใ่นระดบัมากที่สุด สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ อรชร มณีสงฆ์ และธนัยา พรหมบุรมย ์(2550) พบว่า หมู่บา้นพระบาทห้วยตม้ผลิตหัตถกรรม
เคร่ืองเงินในรูปแบบต่าง ๆ เป็นลวดลายที่เกิดจากภูมิปัญญาชาวบา้น สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
บงัอร ฉตัรรุ่งเรือง (2553)  พบวา่ รูปแบบของผลิตภณัฑมี์ความสอดคลอ้งปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง
กับการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถ่ิน ส่งผลให้การสืบทอดภูมิปัญญาท้องถ่ินและงานหัตถกรรม
เคร่ืองเงินของไทยยงัคงอยูสื่บต่อไป และเคร่ืองเงินมีเอกลกัษณ์เฉพาะประจ าทอ้งถ่ิน อยูใ่นระดบั
มากที่สุด สอดคลอ้งกบัการศึกษาของกนัตก์นิษฐ์ วงศบ์วรลกัษณ์, ธีทตั  ตรีศิริโชติ และศรายุทธ  
โชคชยัวรรัตน์ (2559) พบวา่ กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑส์วยงามทนัสมยั 
มีเอกลกัษณ์และแตกต่างจากสินคา้อ่ืน  
  เม่ือพิจารณาอุปทานของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล  
นาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดับความส าคัญ ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ได้แก่ วิธีการที่ท  าให้ลูกคา้เช่ือถือในมาตรฐานและคุณภาพของสินคา้เคร่ืองเงิน อยู่ใน
ระดบัมากที่สุด สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรชร มณีสงฆ์ และธนัยา พรหมบุรมย ์(2550) พบว่า 
หมู่บา้นพระบาทห้วยตม้ ผลิตหัตถกรรมเคร่ืองเงินในรูปแบบต่าง ๆ  เป็นที่ยอมรับของคนในสงัคม 
และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ รัตนาภรณ์ แซ่ตั้ง (2552) พบว่า ระดบัความส าคญัจากปัจจยัทาง
การตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ขอ้ที่มีระดบัความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ 
เคร่ืองประดบัเงินมีคุณภาพที่ดี (เช่น ตวัเรือนเงางาม ไม่มีรอยขีดข่วน)  
  ดา้นราคา (Price) 
  เม่ือพิจารณาอุปสงค์ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล    
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู พบวา่ ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั ดา้นราคา (Price) ไดแ้ก่ 
ราคาเหมาะสมกบัลวดลายของเคร่ืองเงิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด สอดคลอ้งกบัการศึกษาของรัตนา
ภรณ์ แซ่ตั้ง (2552) พบว่า ขอ้ที่มีระดบัความส าคญั มากที่สุด ไดแ้ก่ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัมูลค่า 
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ที่ได้รับสอดคล้องกับการศึกษาของ เมษา สุริยานนท์ (2553) พบว่า ปัจจัยด้านราคา มีการให้
ความส าคญัในองคป์ระกอบยอ่ย  ดา้นราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ ์ 
  เม่ือพิจารณาอุปทานของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล    
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู พบวา่ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั ดา้นราคา (Price) ไดแ้ก่  
การก าหนดราคาจากลวดลายและความประณีตของเคร่ืองเงิน อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับ
การศึกษาของ ชวนากร อ่อนศรี (2553) พบว่า กลยุทธ์ราคาโดยเน้นการสร้างความแตกต่างและ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัก าหนดต าแหน่งทางการแข่งขนัเป็นเอกลกัษณ์ที่โดดเด่นและความประณีตสูง 
จึงควรตั้งราคาสูงเพือ่ใหลู้กคา้รับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกวา่ผูผ้ลิตรายอ่ืน  
  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place)  
  เม่ือพิจารณาอุปสงค์ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล    
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดับความส าคญั ด้านช่องทางการ
จ าหน่าย (Place) ไดแ้ก่ ที่ต ั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินความสะดวกในการเดินทาง อยูใ่นระดบัมากที่สุด 
สอดคล้องกับการศึกษาของ รัตนาภรณ์  แซ่ตั้ ง  (2552) พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ส าคัญมากที่สุด ได้แก่ มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินค้า และสอดคล้องกับการศึกษาของ  
ชยัวุฒิ เทโพธ์ิ (2556) พบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองสถานที่จ  าหน่าย 
หรือท าเลที่ตั้ งมีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือผลิตภัณฑ์และสถานที่จอดรถเพียงพอ  
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ กนัตก์นิษฐ์ วงศบ์วรลกัษณ์, ธีทตั ตรีศิริโชติ และศรายทุธ โชคชยัวร
รัตน์ (2559) พบวา่ กลยทุธด์า้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ท  าเลที่ตั้งของร้านเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก 
  เม่ือพจิารณาอุปทานของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล    น 
าทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู พบวา่ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
(Place) ได้แก่ วิธีการที่ท  าให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นในร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินอยู่ในระดับมาก 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ รัตนาภรณ์  แซ่ตั้ง (2552) พบวา่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส าคญัมาก
ที่สุด ได้แก่ ร้านคา้น่าเช่ือถือมีช่ือเสียง สอดคล้องกับการศึกษาของ พชัริดา มาสกุล และอรชร        
มณีสงฆ์ (2558) พบว่า สินคา้มีภาพลักษณ์ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท าให้ลูกค้าอยากเข้าร้าน
เคร่ืองประดบัเงิน  
  ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion)  
  เม่ือพิจารณาอุปสงค์ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบล    
นาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ลูกคา้เคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั ดา้นส่งเสริมการขาย
(Promotion) ได้แก่ พนักงานขายสามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ได้ดี อยู่ในระดับมากที่สุด  
สอดคล้องกับการศึกษาของ พชัริดา มาสกูล  และอรชร มณีสงฆ์ (2558) พบว่า ปัจจัยย่อยที่มี 
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ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับแท้ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ได้แก่ พนักงานมีความรู้  
ความช านาญเป็นอยา่งดี  
  เ ม่ือพิจารณาอุปทานของผลิตภัณฑ์เค ร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินให้ระดบัความส าคญั ดา้นส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) ได้แก่  มีพนักงานขายที่สามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้เคร่ืองเงินแก่ลูกคา้  
อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกบัการศึกษาของ กันต์กนิษฐ์ วงศ์บวรลักษณ์, ธีทตั  ตรีศิริโชติ และ 
ศรายทุธ โชคชยัวรรัตน์ (2559) พบว่า ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และกลยทุธด์า้นการจดัจ าหน่าย  มีพนกังานคอยใหค้  าแนะน า  
  สมมติฐานการวจิยัที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงินที่แตกต่างกนั      
มีผลต่อการให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงิน แตกต่างกนั     
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของลูกคา้เคร่ืองเงินที่แตกต่างกนั มีผล
การให้ระดับความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาท      
ห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน โดยภาพรวม แตกต่างกนั ซ่ึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 
(ค่า t – test  แสดงวา่  มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05) สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้ง
ไว ้สอดคล้องกับการศึกษาของ ชัยวุฒิ  เทโพธ์ิ (2556) ที่สรุปสมมติฐานได้ว่า เพศแตกต่างกัน           
มีพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ที่แตกต่างกนั  ผลการศึกษายอมรับสมมติฐาน โดยพบว่า 
เพศมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < .05)  
  สมมติฐานการวิจัยที่ 2  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกค้าเคร่ืองเงินที่
แตกต่างกัน มีผลต่อการให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงิน 
แตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านช่วงอายุของลูกคา้เคร่ืองเงิน       
ที่แตกต่างกัน มีผลการให้ระดับความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองเงิน         
ในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู โดยภาพรวม แตกต่างกนัซ่ึงยอมรับ
สมมติฐานการวิจัยที่ 2 (ค่า f – test  แสดงว่า มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05)  
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ รัตนาภรณ์  แซ่ตั้ง (2552) พบวา่ สถานภาพส่วนบุคคล ดา้นอาย ุมีระดบั
ความส าคญัจากปัจจยั ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินแตกต่างกนั   
  สมมติฐานการวิจัยที่ 3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนของลูกค้า
เคร่ืองเงินที่แตกต่างกนั มีผลต่อการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
เคร่ืองเงิน แตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของลูกคา้เคร่ืองเงินที่แตกต่างกนั มีผลการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของเคร่ืองเงิน ในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จังหวดัล าพูน โดยภาพรวม 
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แตกต่างกนั  ยอมรับสมมติฐานการวิจยัที่ 3 (ค่า f – test  แสดงว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05) สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ รัตนาภรณ์  แซ่ตั้ง (2552) พบวา่ สถานภาพส่วนบุคคล 
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีระดบัความส าคญัจากปัจจยั ทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน 
แตกต่างกนั  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลช่องวา่ง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหวา่งความ
ตอ้งการจ าเป็น (อุปสงค)์ และสภาพปัจจุบนั (อุปทาน) ของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินในชุมชนพระบาท
ห้วยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพูน พบว่า มีปัจจยัที่ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินตอ้งมีการพฒันา 
ปรับปรุงในแต่ละดา้น มีดงัน้ี  
  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ควรมีการ
ปรับปรุงบรรจุภณัฑเ์คร่ืองเงินให้มีความหลากหลายและเหมาะสมผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินแต่ละชนิด 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรชร  มณีสงฆ์ และธนัยา  พรหมบุรมย ์(2550) พบว่า รูปแบบบรรจุ
ภัณฑ์ที่ ดึงดูดใจ จะช่วยให้จ  าหน่ายได้ในราคาที่ สูงกว่าการขายตามน ้ าหนักของเคร่ืองเงิน  
สอดคล้องกับ การศึกษาของบงัอรฉัตร รุ่งเรือง (2553) พบว่า การท าเคร่ืองเงินผูป้ระกอบการ 
บางรายขาดความรู้ความเขา้ใจทางดา้นบรรจุภณัฑ ์ และยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชยัวฒิุ  เทโพธ์ิ 
(2556) พบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจด้านผลิตภณัฑท์ี่มีความส าคญักบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ตัดสินใจซ้ือ คือ ผลิตภัณฑ์ที่มีรูปแบบภาชนะบรรจุ (หีบห่อ) มีความสวยงามหลากหลายและ 
หลายขนาด 
  ดา้นราคา (Price) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินควรมี
การปรับปรุงมีป้ายแสดงราคาสินคา้เคร่ืองเงินไวอ้ย่างชัดเจน ครบทุกรายการ เพื่อช่วยให้ลูกคา้
เคร่ืองเงินเพิม่การตดัสินใจมากขึ้น สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชยัวฒิุ  เทโพธ์ิ (2556) พบวา่ ปัจจยั
ในการตัดสินใจด้านราคาที่มีความส าคัญกับพฤติกรรมผู ้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือ ได้แก่  
การก าหนดราคาอยา่งชดัเจน 
  ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ควรมีการปรับปรุงที่ตั้งร้านจ าหน่ายเคร่ืองเงินมีความสะดวกในการเดินทาง และปรับปรุงให้มี 
ส่ือออนไลน์ที่สามารถใช้ติดต่อส่ือสารกับกลุ่มลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับ
การศึกษาของบงัอร ฉตัรรุ่งเรือง (2553) พบวา่ ผูผ้ลิตสินคา้เคร่ืองเงิน ควรมีการเผยแพร่ดว้ยการจดั
นิทรรศการ รวมทั้งจดัท าส่ือประชาสมัพนัธต่์าง ๆ เช่น ป้ายไวนิล ส่ือส่ิงพมิพ ์ส่ืออิเล็กทรอนิกส์เป็น
ตน้ เพื่อเป็นฐานขอ้มูลให้กบัผูท้ี่สนใจ สอดคล้องกับการศึกษาของ กันต์กนิษฐ์ วงศ์บวรลักษณ์, 
ธีทตั  ตรีศิริโชติ และศรายุทธ โชคชัยวรรัตน์ (2559) พบว่า กลยุทธ์ด้านการจดัจ าหน่าย ได้แก่  
ท าเลที่ตั้งของร้านเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชวโรจน์ วงศลี์ลากรณ์ 
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(2559) พบว่า ผูป้ระกอบการเคร่ืองเงินให้ความส าคญั มีช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น บริเวณถนน 
คนเดิน การขายผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ส่ือสงัคมออนไลน์  เป็นตน้ 
  ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ 
ควรมีการปรับปรุงใหมี้ของแถมหรือของสมนาคุณ เพือ่จูงใจลูกคา้เพิม่ขึ้น ปรับปรุงใหมี้บริการหลงั
การขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้และมีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เช่น ใบรับรองมาตรฐานสินคา้  
เพื่อเพิ่มความเช่ือมั่นในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม สอดคล้องกับ
การศึกษาของ รัตนาภรณ์  แซ่ตั้ง (2552) พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ 
การรับประกนัคุณภาพของสินคา้  และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เมษา สุริยานนท ์(2553) พบว่า 
ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจคือ การให้บริการหลงัการขายเพื่อสร้างความจูงใจใหแ้ก่
ลูกคา้ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากผลการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจัยมีข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสม 
ทางการตลาด เคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทหว้ยตม้ ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู ดงัน้ี  
  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินควรแสวงหาองค์ความรู้ทางด้านการ
สร้างตราสินค้าเคร่ืองเงินและพฒันาบรรจุภณัฑ์เคร่ืองเงินให้มีความหลากหลาย ให้น่าสนใจ  
ให้สอดรับกับตลาดเคร่ืองเงินในยุคประเทศไทย 4.0  เป็นส่ิงหน่ึงที่จะสนองความจ าเป็นและ 
ความตอ้งการผูซ้ื้อในปัจจุบนั ส่ิงที่ผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และ
คุณค่าของผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินที่มีตราสินคา้และมีบรรจุภณัฑท์ี่น่าสนใจ   
  ด้านราคา (Price) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน ควรมีการปรับปรุงให้มีป้ายแสดงราคาสินคา้
เคร่ืองเงินไวอ้ยา่งชดัเจน ครบทุกรายการ เพือ่ช่วยใหลู้กคา้เคร่ืองเงินเพิม่การตดัสินใจมากขึ้น ซ่ึงจะ
เห็นคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของสินค้ากับ
ราคา (Price) ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การก าหนดราคาสินคา้ควรมีความ
เหมาะสมกบัระดบัคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินควรมีการศึกษาช่องทางการ
ซ้ือขายเคร่ืองเงินผ่านระบบส่ือออนไลน์ที่ตอบสนองสังคมยคุดิจิตอล ซ่ึงจะมีผลต่อการรับรู้ของ
ลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของสินคา้เคร่ืองเงินที่น าเสนอ ทั้งจะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลที่ตั้ง 
และช่องทางในการน าเสนอจดัส่งสินคา้ (Channels) ใหมี้ความหลากหลายช่องทาง สะดวกรวดเร็ว 
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  ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินควรมีการปรับปรุงให้มีของ
แถมหรือของสมนาคุณ เพือ่จูงใจลูกคา้เพิม่ขึ้น  ปรับปรุงบริการหลงัการขาย เช่น การรับซ่อมสินคา้  
และมีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ เช่น ใบรับรองมาตรฐานสินคา้  เพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเงิน โดยมีวตัถุประสงคท์ี่จะชกัจูงใจให้เกิดทศันคติที่ดีต่อสินคา้เคร่ืองเงินภายใน
ชุมชนพระบาทหว้ยตม้ 
 ผูผ้ลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยตม้ ควรมีการพฒันาธุรกิจการผลิตเคร่ืองเงินให้
ครอบคลุมทั้ งระบบ โดยมีการน าหลักการบริหาร OTOP นวตัวิถี มาเป็นแนวทางการพฒันา
เคร่ืองเงิน และการน าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 
หรือ  7Ps  มาปรับใช้เพิ่มเติมให้ครอบคลุมมากขึ้ นอีก 3 ด้านได้แก่ ด้านบุคคล (People) หรือ
พนักงาน(Employee) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process)  
 
ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังต่อไป  
 ผูว้ิจัยขอเสนอให้มีการศึกษาวิจัยเพิ่มเติมเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงิน ส าหรับผู ้ที่ 
จะท าการศึกษาในอนาคต มีดงัน้ี 
 1.   ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของเคร่ืองเงินระหวา่งลูกคา้เคร่ืองเงินทั้งนกัท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติ  
 2.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบอัตราส่วนการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงินส าเร็จรูป  
ในชุมชนหรือทอ้งถ่ินของผูผ้ลิตกบัการขายส่งผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินส าเร็จรูป หรือช้ินส่วนเคร่ืองเงิน 
ที่ผูรั้บซ้ือน าไปส่วนประกอบต่อยอด สร้างมูลค่าเพิม่ของสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ 
 3.   ควรศกึษาความมัน่คง มัง่คัง่ และย ัง่ยนืของผูมี้อาชีพผลิตเคร่ืองเงินที่สืบทอดวิชาชีพ
เคร่ืองเงินมาจากภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 
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ระบบที่ปรึกษาให้สภาเดก็และเยาวชนในประเทศไทย. กรุงเทพฯ: ส านกังานสวสัดิภาพและ
พทิกัษเ์ด็ก เยาวชน ผูด้อ้ยโอกาส และผูสู้งอาย ุ(สท.) กระทรวงการพฒันาสงัคมและ ความ
มัน่คงของมนุษย.์ สืบคน้จาก  http://www.dcy.go.th/webnew/ upload/download/ 

 file_th_20152411004218_1.pdf 
สมลกัษณ์  วรรณฤมล กีเยลาโรวา่, ดรณ์ สุทธิภิบาล, เขมรัฐ จนัทร์ค  า, สุนิษา แสนศรี,  

ประภสัสร  ประดุจพงษเ์พชร และ เฉลิมรัฐ วาวงศมู์ล. (2559). การศึกษาอัตลกัษณ์ของ
เคร่ืองเงินบ้านววัลายเพ่ือใช้ในการออกแบบเคร่ืองประดบัเงินตามความชอบของกลุ่มลกูค้า

http://www.uniserv.buu.ac.th/
http://library.cmu.ac.th/digital_collection/etheses/
http://www.sac.or.th/databases/ethnicredb/
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ชาวจีนในแหล่งท่องเที่ยวล้านนา. เชียงใหม่: วทิยานิพนธ ์ภาควชิาออกแบบเคร่ืองประดบั 
คณะศิลปกรรมและสถาปัตยกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลลา้นนา.  

ส านกัข่าวกรมประชาสมัพนัธ.์ (2561). กรมการพฒันาชุมชน เร่งส่งเสริมการท่องเที่ยวแนวใหม่
เช่ือมโยงสินค้าโอทอป ในโครงการไทยนิยมยัง่ยืน มุ่งหวงักระจายรายได้สู่ชุมชน   
สร้างความเข้มแขง็ให้เศรษฐกิจฐานราก. สืบคน้จาก  
http://thainews.prd.go.th/website_th/news/news_detail/TNECO6102120010007 

ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัเชียงใหม่. (2553). ข่าวประชาสัมพนัธ์. สืบคน้จาก 
http://thainews.prd.go.th/website_th/news/index/category/12/3320 

ส านกัประชาสมัพนัธเ์ขต 3 เชียงใหม่. (2559). ข่าวประชาสัมพนัธ์. สืบคน้จาก 
http://region3.prd.go.th/about/org.php 

ส านกังานราชบณัฑิตยสภา. (2554). พจนานุกรม ฉบับ ราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2554. สืบคน้จาก 
http://www.royin.go.th/dictionary/ 

ศรายธุ  เล็กผลิผล และศิรินนัท ์บ ารุงพงษ.์ (2554). อิทธิพลของตราสินค้าต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัอัญมณีของผู้บริโภค จังหวดัพิษณุโลก. (การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, 
มหาวทิยาลยักรุงเทพ). 

หนงัสือพมิพบ์า้นเมือง. (2561). พช.ชูชุมชนท่องเที่ยว OTOP นวตัวิถขีบัเคล่ือนไทยนิยมยัง่ยืน.  
สืบคน้จาก  http://www.banmuang.co.th/news/politic/102468 

อรชร  มณีสงฆ ์และธนัยา  พรหมบุรมย.์ (2550). การศึกษาความเป็นไปได้ในการพฒันาหัตกรรม
ท้องถ่ินและการตลาดในพืน้ที่โครงการหลวง: กรณีศึกษาเคร่ืองเงินชาติพนัธ์ุกะเหร่ียง. 
เชียงใหม่ : วทิยานิพนธ ์สถาบนัวจิยัและพฒันาพืน้ที่สูง (องคก์ารมหาชน). 

องคก์ารบริหารส่วนต าบลนาทราย. (ม.ป.ป.). วิถชีีวิตของชุมชนห้วยต้ม. สืบคน้จาก  
http://www.nasailocal.go.th/oldweb/index.php/a/s.html 

IM2Market. (2558). 4P คืออะไร. สืบคน้จาก  https://www.im2market.com/2015/05/23/1193 
Naliga Crafts. (2560). เคร่ืองเงินท ามือ. สืบคน้จาก http://naligacraftss.lnwshop.com/article/1/%- 
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ประวตัิของผู้วจิยั 
 
ช่ือ – นามสกลุ  นางกมลชนก  ชยัศิรินวกาญจน์ 
 
วัน เดือน ปีเกิด  30  ตุลาคม 2504 
 
ที่อยู่ปัจจุบัน   บ้านเลขที่ 193 หมู่ 14 ต  าบลนาทราย อ าเภอล้ี  จงัหวดัล าพนู รหสัไปรษณีย ์51110 
 
ประวัติการศึกษา  พ.ศ. 2550     หลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต   
         สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป   
         มหาวทิยาลยัราชภฏัสุรินทร์ 
    พ.ศ. 2557    ประกาศนียบตัรวชิาชีพครู   
         มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 
 
ประสบการณ์การท างาน  
    พ.ศ.  2559 – ปัจจุบนั วทิยาลยัเทคโนโลยชีรินรัตน์ล  าพนู   

อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพนู 
    พ.ศ.  2553      วทิยาลยัการอาชีพบา้นโฮ่ง  
          สาขาโรงเรียนบา้นหว้ยตม้ชยัยะ 
          ชยัยะวงศาอุปถมัภ ์อ าเภอล้ี จงัหวดัล าพนู  
    พ.ศ.  2551      หา้งหุน้ส่วนจ ากดัสุขวฒันา กรุงเทพมหานคร 
    พ.ศ.  2524     ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์ (ธกส.)  
          สาขาอ าเภอสงัขะ จงัหวดัสุรินทร์ 
     
      
      
 
 
 
 



105 

 

 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
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ภาคผนวก  ก  
 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  
 

ฉบับที่  1 แบบสัมภาษณ์ ผู้ผลิตเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน 

 
ค ำช้ีแจง     เม่ือผูว้จิยัไดไ้ปถึงสถำนที่ผลิตเคร่ืองเงินแลว้จึงแนะน ำตนเองใหก้บัผูผ้ลิตเคร่ืองเงินที่ได ้
     นดัหมำยไว ้ จำกนั้นจึงเร่ิมสมัภำษณ์  
ตอนที่ 1    ขอ้มูลทัว่ไปของผูผ้ลิตเคร่ืองเงินที่ให้สมัภำษณ์  

1.  เพศ   (   ) 1. ชำย  
    (   )   2. หญิง 

2.  ช่วงอำย ุ  (   ) 1. ต ่ำกวำ่ 30 ปี  
    (   ) 2. 31 – 40 ปี 
    (   ) 3. 41 – 50 ปี 
    (   ) 4. 51 – 60 ปี 
    (   ) 5. 61 ปีขึ้นไป  

3.  ระดบักำรศึกษำ  (   )   1. ประถมศึกษำหรืออ่ำนออกเขียนได ้
      (   )   2. มธัยมศึกษำ  
      (   )   3. ปวส. หรืออนุปริญญำ  
      (   )   4. ปริญญำตรีขึ้นไป 

4.  ประสบกำรณ์ในอำชีพเคร่ืองเงิน (   )   1. ต ่ำกวำ่ 3 ปี  
        (   )   2. 3 – 5 ปี 
        (   )   3. 6 – 10 ปี 
        (   )   4. มำกกวำ่ 10 ปี 
 
 

ผูส้มัภำษณ์................ 
วนัที่สมัภำษณ์........... 
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ตอนที่ 2    ขอ้มูลดำ้นปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดของผูผ้ลิตเคร่ืองเงิน 
    2.1 ดำ้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  ขอ้ 1   ท่ำนไดน้ ำเอำภูมิปัญญำทอ้งถ่ินมำประยกุตใ์ชใ้นกำรผลิตเคร่ืองเงินหรือไม่ อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 2   เคร่ืองเงินจำกร้ำนของท่ำนมีเอกลกัษณ์เฉพำะประจ ำถ่ินอยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 3  ท่ำนมีวธีิกำรใดที่จะท ำใหเ้คร่ืองเงินมีควำมประณีตสวยงำม 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 4   ท่ำนมีผลิตภณัฑเ์คร่ืองเงินชนิดใดที่ทนัสมยัเป็นที่นิยมของลูกคำ้ในปัจจุบนั 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 5  ท่ำนมีวธีิกำรอยำ่งไรที่ท  ำใหลู้กคำ้เช่ือถือในมำตรฐำนและคุณภำพของสินคำ้ 
    เคร่ืองเงินของท่ำน 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 6  เคร่ืองเงินของประเภทไหนบำ้ง ที่ไดรั้บควำมนิยมในตลำดเคร่ืองเงินในปัจจุบนั 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 7   ท่ำนมีบรรจุภณัฑเ์คร่ืองเงินหรือไม่ อยำ่งไร  
       7.1 ถำ้มีใชอ้ะไร   ใครออกแบบให ้
    ค ำตอบ .............................................................................................................. 
       7.2 ถำ้ไม่มี เพรำะเหตุใด 
    ค ำตอบ .............................................................................................................. 
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 2.2 ดำ้นรำคำ (Price) 
  ขอ้ 8  เคร่ืองเงินของท่ำนมีป้ำยแสดงรำคำสินคำ้ไวห้รือไม่ อยำ่งไร 

8.1  ถำ้มี  ท  ำอยำ่งไร  
     ค ำตอบ ......................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 

8.2  ถำ้ไม่มี  เพรำะเหตุใด 
     ค ำตอบ .......................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 

  ขอ้ 9  ท่ำนใชอ้ะไรเป็นเกณฑใ์นกำรก ำหนดรำคำและก ำหนดรำคำอยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 10  ท่ำนมีกำรก ำหนดรำคำจำกลวดลำย หรือควำมประณีตของเคร่ืองเงิน อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 11  รำคำเคร่ืองเงินของท่ำนในปัจจุบนัเหมำะสมกบักำรแข่งขนัในตลำดหรือไม่ 
    อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 

ขอ้ 12  ลูกคำ้สำมำรถต่อรองรำคำเคร่ืองเงินของท่ำนหรือไม่ อยำ่งไร  
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  
 2.3 ดำ้นช่องทำงกำรจ ำหน่ำย (Place) 
  ขอ้ 13 ท่ำนคิดวำ่ ร้ำนจ ำหน่ำยเคร่ืองเงินของท่ำนตั้งอยูใ่นท ำเลที่เหมำะสมหรือไม่  
    อยำ่งไร  
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
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  ขอ้ 14  ท่ำนมีช่องทำงติดต่อกบัลูกเคำ้เคร่ืองเงินทำงระบบส่ือออนไลน์หรือไม่ อยำ่งไร 
   14.1 ถำ้มี มีช่องทำงไหนบำ้ง ติดต่ออยำ่งไร ใครเป็นผูดู้แล 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
   14.2 ถำ้ไม่มี เพรำะเหตุใด 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 15 ท่ำนมีวธีิกำรใดที่ท  ำใหลู้กคำ้มีควำมเช่ือมัน่ในร้ำนจ ำหน่ำยเคร่ืองเงินของท่ำน 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 16  ในร้ำนของท่ำนมีรูปแบบกำรวำงสินคำ้เคร่ืองเงินเพือ่ดึงดูดใจลูกคำ้หรือไม่ อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 17 ท่ำนมีรูปแบบกำรตกแต่งร้ำนของท่ำนอยำ่งไร  
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
 
 2.4 ดำ้นส่งเสริมกำรขำย (Promotion) 
  ขอ้ 18  ท่ำนมีแคตตำล็อคสินคำ้เคร่ืองเงินไวบ้ริกำรลูกคำ้หรือไม่ อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 19  ท่ำนไดจ้ดัท ำเอกสำรแนะน ำสินคำ้เคร่ืองเงินไวใ้หลู้กคำ้ศึกษำบำ้งหรือไม่ อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 20  ท่ำนมีพนกังำนขำยที่สำมำรถใหข้อ้มูลรำยละเอียดสินคำ้เคร่ืองเงินแก่ลูกคำ้หรือไม่ 
     อยำ่งไร  
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
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  ขอ้ 21  ท่ำนมีกำรโฆษณำสินคำ้เคร่ืองเงินเพือ่ใหลู้กคำ้รู้จกัร้ำนของท่ำนหรือไม่ อยำ่งไร 
   21.1 ถำ้มี โฆษณำทำงไหน ใหใ้ครเป็นผูดู้แล 
    ค ำตอบ ................................................................................................................. 
      ..................................................................................................................... 
   21.2 ถำ้ไม่มี เพรำะเหตุใด 
    ค ำตอบ .................................................................................................................. 
      ..................................................................................................................... 
  ขอ้ 22  ท่ำนมีบริกำรหลงักำรขำยหรือไม่ อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 

ขอ้ 23 ท่ำนมีกำรรับประกนัคุณภำพสินคำ้ หรือไม่ อยำ่งไร 
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 

ขอ้ 24  ท่ำนมีกำรใหค้  ำปรึกษำและกำรแนะน ำหลงักำรขำยอยำ่งไร  
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 

ขอ้ 25 ท่ำนมีของแถม หรือของสมนำคุณเพือ่จูงใจลูกคำ้หรือไม่อยำ่งไร  
   ค ำตอบ ...................................................................................................................... 
      ..................................................................................................................... 
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ฉบับที่ 2 แบบสอบถามลูกค้าเคร่ืองเงิน 
เร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดเคร่ืองเงินในชุมชนพระบาทห้วยต้ม 

ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน 
 

ค าช้ีแจง 
1. แบบสอบถำมฉบบัน้ี เป็นขอ้มูลในกำรศึกษำวิจยัเร่ือง  “กลยทุธส่์วนประสมทำงกำรตลำด

เคร่ืองเงินในชุมชนพระบำทห้วยตม้  ต  ำบลนำทรำย  อ ำเภอล้ี  จงัหวดัล ำพูน” แบบสอบถำมแบ่งเป็น   
3  ตอน  ดงัน้ี 
 ตอนที่   1   ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำม  
 ตอนที่   2   ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำดเคร่ืองเงิน ในชุมชนพระบำท 
           ห้วยตม้ ต  ำบลนำทรำย อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพูน  
 ตอนที่   3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหำและขอ้เสนอแนะ  
 ซ่ึงผูว้จิยัใคร่ขอควำมร่วมมือจำกทำ่นตอบแบบสอบถำมทกุขอ้ตำมควำมเป็นจริง  อนัจะเป็น
ประโยชน์ต่อกำรปรับปรุงแกไ้ขในส่วนที่เก่ียวขอ้งกบักำรผลิตเคร่ืองเงินใหมี้ประสิทธิภำพต่อไป   

2. โปรดพจิำรณำขอ้ควำมหรือค ำถำมอยำ่งละเอียด แลว้ท ำเคร่ืองหมำย ✓ลงในช่อง 
ที่ท่ำนเห็นวำ่ตรงกบัมีกำรใหค้วำมส ำคญัของท่ำนมำกที่สุด โดยใชเ้กณฑก์ำรพจิำรณำต่อไปน้ี 
 
  ระดบัคะแนน  5  หมำยถึง  มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบัมำกที่สุด 
  ระดบัคะแนน  4  หมำยถึง  มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบัมำก 
  ระดบัคะแนน  3  หมำยถึง  มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบัปำนกลำง 
  ระดบัคะแนน  2  หมำยถึง  มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 
  ระดบัคะแนน  1  หมำยถึง มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 
 

ขอขอบคุณที่ใหค้วำมร่วมมือในกำรใหข้อ้มูล   
 

กมลชนก   ชยัศิรินวกำญจน์   รหสันกัศึกษำ 58866503 
หลกัสูตรกำรบริหำรธุรกิจ    มหำวทิยำลยัรำชภฏัเชียงใหม่ 
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ตอนที่   1 ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคำ้เคร่ืองเงินในชุมชนพระบำทหว้ยตม้ ต  ำบลนำทรำย อ ำเภอล้ี  
  จงัหวดัล ำพนู  
 
ค ำช้ีแจง:  โปรดท ำเคร่ืองหมำย  ✓  ลงในช่องวำ่ง   (      )  ที่ตรงกบัขอ้มูลของท่ำนที่สุดเพยีงขอ้เดียว 

 
1. เพศ  (     ) 1.  ชำย   

(     ) 2.  หญิง 
2. ช่วงอำย ุ (     ) 1. ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี  

  (     ) 2.  21 – 30   ปี 
(     )   3.  31 – 40   ปี   
(     )   4.  41 – 50   ปี 
(     )      5.  51 ปีขึ้นไป 

3. รำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
(     )     1.  ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 5000  บำท 
(     )      2.  5001 – 10,000 บำท 
(     )      3.  10001 – 15,000 บำท 
(     )      4.  15001 – 20,000 บำท 
(     )      5.  มำกกวำ่ – 20,000 บำท 
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ตอนที่   2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดเคร่ืองเงิน ในชุมชนพระบำท 
 หว้ยตม้ ต  ำบลนำทรำย อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู  
 
ค ำช้ีแจง: โปรดท ำเคร่ืองหมำย   ✓  ลงในช่องวำ่ง (     ) ที่ตรงกบักำรใหค้วำมส ำคญัของท่ำนที่สุด 
               เพยีงขอ้เดียว 
 

ขอ้ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบั 
5 4 3 2 1 

1 เคร่ืองเงินมีกำรน ำภูมิปัญญำทอ้งถ่ินมำประยกุตใ์ช ้      
2 เคร่ืองเงินมีเอกลกัษณ์เฉพำะประจ ำทอ้งถ่ิน      
3 เคร่ืองเงินมีควำมประณีตสวยงำม      
4 เคร่ืองเงินมีรูปแบบทนัสมยั      
5 เคร่ืองเงินมีมำตรฐำนและคุณภำพที่น่ำเช่ือถือ      
6 เคร่ืองเงินมีให้เลือกหลำกหลำยรูปแบบ      
7 บรรจุภณัฑมี์ควำมเหมำะสมกบัสินคำ้       

ด้านราคา (Price)  

8 เคร่ืองเงินมีป้ำยแสดงรำคำสินคำ้ไวอ้ยำ่งชดัเจน      
9 มีกำรตั้งรำคำเหมำะสมกบัปริมำณน ้ ำหนกัผลิตภณัฑ์

เคร่ืองเงิน 
     

10  รำคำเหมำะสมกบัลวดลำยของเคร่ืองเงิน      
11 เคร่ืองเงินมีรำคำเหมำะสมกบักำรแข่งขนัในตลำดเคร่ืองเงิน      
12 รำคำเคร่ืองเงินสำมำรถต่อรองได ้      
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ขอ้ ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) มีกำรใหค้วำมส ำคญัอยูใ่นระดบั 
5 4 3 2 1 

13 ที่ตั้งร้ำนจ ำหน่ำยเคร่ืองเงินควำมสะดวกในกำรเดินทำง      
14 สำมำรถติดต่อกบักบัร้ำนจ ำหน่ำยเคร่ืองเงินทำงส่ือ

ออนไลนไ์ดห้ลำยช่องทำง เช่น เวบ็ไซต ์ไลน์ เฟซบุก๊ 
     

15  ร้ำนจ ำหน่ำยเคร่ืองเงินมีร่องรอยควำมน่ำเช่ือถือจำกลูกคำ้       
16 กำรวำงสินคำ้เคร่ืองเงินในร้ำนมีควำมสะดวกในกำรเลือก

ซ้ือ 
     

17 บรรยำกำศภำยในร้ำนมีควำมเหมำะสมและมีส่ิงอ ำนวย
ควำมสะดวก 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)  

18 มีแคตตำล็อกสินคำ้เคร่ืองเงิน      
19 มีเอกสำรแนะน ำสินคำ้เคร่ืองเงิน      
20 พนกังำนขำยสำมำรถใหข้อ้มูลรำยละเอียดสินคำ้ไดดี้      
21 มีส่ือประชำสมัพนัธเ์คร่ืองเงินหลำกหลำยชนิด      
22 มีบริกำรหลงักำรขำย เช่น กำรรับซ่อมสินคำ้      
23 มีกำรรับประกนัคุณภำพสินคำ้ เช่น ใบรับรองมำตรฐำน

สินคำ้ 
     

24 มีกำรใหค้  ำปรึกษำและกำรแนะน ำหลงักำรขำย      
25 มีของแถมหรือของสมนำคุณ เพือ่จูงใจลูกคำ้      

 
ตอนที่   3    ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหำและขอ้เสนอแนะ 
  
ขอ้  1.    ดำ้นผลิตผลิตภณัฑ ์(Product) เคร่ืองเงิน  

................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
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ขอ้  2.    ดำ้นรำคำ (Price) เคร่ืองเงิน 
................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................... 
ขอ้  3.     ดำ้นช่องทำงกำรจ ำหน่ำย (Place) เคร่ืองเงิน 

................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
ขอ้  4.    ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย (Promotion)  เคร่ืองเงิน 

................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 
 
 
 
 

ขอขอบคุณที่ใหค้วำมร่วมมือในกำรใหข้อ้มูล   
กมลชนก   ชยัศิรินวกำญจน์   รหสันกัศึกษำ 58866503 

       หลกัสูตรกำรบริหำรธุรกิจ    มหำวทิยำลยัรำชภฏัเชียงใหม่  
 
 
 
 
 
 
 
 



116 

 

ภาคผนวก  ข 
 
 

รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจเคร่ืองมือในการท าการค้นคว้าอิสระ 
 

1.   รองศำสตรำจำรย ์ดร. พชิำภพ พนัธุแ์พ   คณะบริหำรธุรกิจและศิลปะศำสตร์ 
       มหำวทิยำลยัเทคโนโลยรีำชมงคลลำ้นนำ 
2.   ผูช่้วยศำสตรำจำรยม์ำนพ ชุ่มอุ่น  คณะวทิยำกำรจดักำร 
       มหำวทิยำลยัรำชภฎัเชียงใหม่ 
3.   อำจำรย ์ดร. ปะรำสี   อเนก   คณะวทิยำกำรจดักำร 
       มหำวทิยำลยัรำชภฎัเชียงใหม่ 
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ภาคผนวก  ค 

 
 

รายช่ือผู้ประกอบการที่ขออนุญาตทดลองใช้เคร่ืองมือเพ่ือท าการค้นคว้าอิสระ 

 
รำยช่ือผูป้ระกอบกำรที่ขออนุญำตทดลองใชเ้คร่ืองมือเพือ่ท  ำกำรคน้ควำ้อิสระ 

1. นำยหริดำ ตะวนัเกิดไพร    เจำ้ของร้ำนผลิตและจ ำหน่ำยเคร่ืองเงิน 
   บำ้นเลขที่ 1/1 หมู่ 11 ต ำบลนำทรำย  อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู  

2. นำยบุญส่ง วรีะคมนำคม    เจำ้ของร้ำนผลิตและจ ำหน่ำยเคร่ืองเงิน 
   บำ้นเลขที่ 89 หมู่ 14 ต ำบลนำทรำย  อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู 

3. นำยนุ เงินเลิศสกุล   เจำ้ของร้ำนผลิตและจ ำหน่ำยเคร่ืองเงิน 
   บำ้นเลขที่ 86 หมู่ 11 ต ำบลนำทรำย  อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู 
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 ภาคผนวก  ง 
 
 

รายช่ือผู้ประกอบการที่ขออนุญาตเก็บข้อมูลเพ่ือท าการค้นคว้าอิสระ 
 

รำยช่ือผูป้ระกอบกำรที่ขออนุญำตเก็บขอ้มูลเพือ่ท  ำกำรคน้ควำ้อิสระ 
1. นำงสำวสำยทอง เงินเลิศสกุล   
 ประธำนศูนยห์ตัถกรรมพระบำทหว้ยตม้  ศูนยห์ตัถกรรมพระบำทหว้ยตม้   
 หมู่ 12  ต  ำบลนำทรำย  อ ำเภอล้ี  จงัหวดัล ำพนู 
2. นำยจตุพล งำนส ำเร็จผล     

หมู่ 21  ต  ำบลนำทรำย  อ ำเภอล้ี  จงัหวดัล ำพนู 
3. นำยเอกชยั ด ำรงวงคต์ระกูล    
 บำ้นเลขที่ 180 หมู่ 14 ต  ำบลนำทรำย อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู 
4. นำยอมัรินทร์ ขจรดวงมำก     
 บำ้นเลขที่  186 หมู่ 14 ต  ำบลนำทรำย อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู 
5. นำยปรีชำ ชูทรัพยเ์จริญ    
 บำ้นเลขที่ 54  หมู่ 11  ต  ำบลนำทรำย อ ำเภอล้ี จงัหวดัล ำพนู 
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ภาคผนวก  จ 
 
 

ภาพประกอบเคร่ืองเงนิในชุมชนพระบาทห้วยต้ม  
ต าบลนาทราย อ าเภอลี ้จังหวัดล าพูน 

 

  
 

กลุ่มผูผ้ลิตเคร่ืองเงินพระบำทหว้ยตม้ 
 

  

  

แหวนเงินแท ้ร้ำนอมัรินทร์เคร่ืองเงินพระบำทห้วยตม้ 
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อุตสำหกรรมครัวเรือน ร้ำนอมัรินทร์เคร่ืองเงินพระบำทหว้ยตม้ 
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เคร่ืองเงินศูนยห์ตัถกรรมบำ้นหว้ยตม้  
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เคร่ืองเงินชนิดต่ำง ๆ ในชุมชนพระบำทห้วยตม้ 
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