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บทคัดย่อ 
การวิจัยมีวตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านฮินชอง  

ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการก าหนดราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  
ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ  
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  

กลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าท่ี เคยซ้ือสินค้าและใช้บริการร้านฮินชอง กลุ่มตัวอย่างแบบสอบถาม  
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม ด าเนินการ วิเคราะห์ข้อมูล 
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าร้อยละค่าเฉลี่ย (X) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
 ผลการการวิจัยพบว่า มีผู ้ท่ีตอบแบบสอบถามทั้ งหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย  
จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 มีอายุ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.30 มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.30 
มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า 30,000 บาท จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50  

ผลการการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านฮินชอง โดยรวม 
อยู่ในระดับความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุดคือ  
ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคัญมาก คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการก าหนดราคา  
ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

ค าส าคัญ : ปัจจยั, เคร่ืองประดบัเงิน 
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ABSTRACT 
The objective is to study the Factors affecting customers to purchase silver jewelry at hinchong shop: 

product, pricing, distribution channels, marketing promotions, People, Physical, and Process. The personal factors 
were distributed namely: gender, age, highest education, occupation, and average monthly income. 

The population in this study was customers hinchong shop to purchase or services. 400 sample completed 
the questionnaire. The data collection instrument was the questionnaire. The data was analyzed by a computer 
program to determine percentage, average (X), and standard deviation (SD). 

The results were found as follows 400 of personnel completed the questionnaire. Most of them were male:  
218 people, which was 54.50%. Most aged were over 41, 201 people, which was 50.30% of the samples. 
Most of the samples had a bachelor degree, 29 6  people, which was 74 .0 0% . Most of the samples were 
personal business /trader, 261 people, which was 65.30%. Most of the samples earned more than 30,000 baht 
monthly, 250 people, which was 62.50% 

The results Factors affecting customers to purchase silver jewelry at hinchong shop overall were counted 
as a high level. When considered by aspects, the product was counted as the highest level, Physical, pricing, 
Process, People, distribution channels, and marketing promotions were counted as a high level, respectively. 
Keywords : Factors, Silver jewelry 
 

บทน า 
เคร่ืองเงินไทย เป็นเคร่ืองใช้และเคร่ืองประดับท่ีท าด้วยโลหะเงินและเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีท าข้ึน 

โดยช่างฝีมือท่ีมีความรู้ ความช านาญและความประณีตพิเศษ ทั้ งในด้านรูปทรงและลวดลายท่ีประดิษฐ์  
ซ่ึงแสดงถึงความเป็นไทย ขนบธรรมเนียม ประเพณีวฒันธรรมอย่างชดัเจน สินคา้เคร่ืองเงินไทยจึงเป็นท่ีนิยม
ในหมู่ของคนไทย ชาวต่างประเทศ โดยเฉพาะนักท่องเท่ียวซ่ึงมีส่วนช่วยเผยแพร่ช่ือเสียงเคร่ืองเงินไทย 
ให้เป็นท่ีรู้จกักวา้งขวางออกไป ปัจจุบนัไดมี้การปรับปรุงในดา้นการออกแบบให้ทนัสมยั และตรงตามรสนิยม
ของชาวต่างประเทศมากข้ึน ส าหรับเคร่ืองเงินไทยในท่ีน้ีประกอบด้วยเคร่ืองเงิน 2 ประเภท ได้แก่  
(1) ผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินประเภทของใช้ ของตกแต่ง ของขวญัของช าร่วย (2) ผลิตภณัฑ์เคร่ืองประดับเงิน
ประเภทแหวน ก าไลขอ้มือ สร้อย ต่างหู จ้ีห้อยคอ ฯลฯ (ห้างทอง เอ เอ เยาวราช,2565) 

จากขอ้มูลของสถาบนัวิจัยและพฒันาอญัมณีและเคร่ืองประดับแห่งชาติ คาดการณ์ว่าการส่งออก  
อัญมณีและเคร่ืองประดับไทยในปี 2565 ขยายตัวเ พ่ิมข้ึนร้อยละ 49.82 เม่ือเทียบกับปี 2564 ท่ีมีมูลค่า 
10,050.22 ล้านดอลลาร์สหรัฐ มาอยู่ท่ี 15,057.70 ล้านดอลลาร์สหรัฐ โดยเป็นสินคา้ส่งออกในอนัดับท่ี 3  
คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 5.25 ของสินคา้ส่งออกโดยรวมของไทย ทั้งน้ี หากน ามูลค่าดงักล่าวขา้งตน้หักออกดว้ย
การส่งออกทองค าท่ียงัมิไดข้ึ้นรูป พบว่า การส่งออกสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีแทจ้ริงมีมูลค่า 7,987.50 
ล้านดอลลาร์สหรัฐ เพ่ิมข้ึนจากปีก่อนหน้าร้อยละ 29.54 อย่างไรก็ดี เม่ือพิจารณาการส่งออกอัญมณี 
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และเคร่ืองประดับไทย (ไม่รวมทองค า) รายเดือน พบว่า เดือนธันวาคม 2565 หดตวัลงร้อยละ 24.20 เม่ือเทียบกับ
เดือนพฤศจิกายน 2565  

เม่ือพิจารณาในตลาดธุรกิจอัญมณีและเคร่ืองประดับภายในประเทศ พบว่า ส่วนใหญ่ลูกค้า
ภายในประเทศจะเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้ระดับปานกลางถึงสูงโดยท่ีการตัดสินใจซ้ือสินค้าข้ึนอยู่กับ 
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  การจัดจ าหน่าย ราคา การส่งเสริมการตลาด บุคลากร  
ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ โดยทั่วไปผูบ้ริโภคนิยมซ้ือเคร่ืองประดับท่ีมีคุณภาพดี และแม้ว่า
สภาวะเศรษฐกิจค่อนข้างเปราะบาง ราคาจึงเป็นปัจจัยส าคัญประกอบการตัดสินใจซ้ือ อีกทั้ งผู ้บริโภค 
ย ังให้ความส าคัญกับปัจจัยอื่น  ๆ  นอกเหนือจากตัวสินค้า เช่น พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย  
การเขา้ถึงง่าย เป็นต้น ซ่ึงสร้างความแตกต่างระหว่างตลาดท่ีมีการขายสินคา้ลกัษณะเดียวกันได้ และราคา
ทองค าท่ีมีความผนัผวนและมีแนวโน้มสูงข้ึน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองประดับท่ีมีราคาถูก โดยจะนิยม 
ซ้ือสินคา้เคร่ืองประดับเงินและเคร่ืองประดบัเทียมท่ีชุบโลหะเพ่ิมมากข้ึนเน้นดีไซน์การออกแบบท่ีทนัสมยั 
ใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส 

จากท่ีกล่าวมาจะเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเงินมีอัตราการเจริญเติบโตค่อนข้างสูง  
ในปี 2565 และมีแนวโน้มจะเติบโตเพ่ิมข้ึนในปี 2566 ส่งผลให้เกิดการแข่งขันสูงผูศ้ึกษาจึงมีความสนใจ 
ท่ีจะศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านฮินชอง เพ่ือทราบถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อ 
การซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง และผูด้ าเนินธุรกิจหรือผูส้นใจท าธุรกิจเกี่ยวกบัเคร่ืองประดับเงิน 
สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจ เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของตลาดและเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอื่นต่อไป 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยครั้ งน้ีท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านฮินชองมีขอบเขต 
การวิจยั ดงัน้ี 
 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 
ตัวแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้รา้นฮินชอง ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาอาชีพ 

และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
ตัวแปรตาม ประกอบด้วย ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านฮินชอง ได้แก่  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านการก าหนดราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
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ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้านฮินชอง 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การศึกษาครั้ งน้ีจะศึกษาในช่วง ตั้งแต่เดือนมกราคม-มีนาคม พ.ศ. 2566 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพ่ือทราบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง  
2. ผลการส ารวจในครั้ งน้ี ผู ้ด าเนินธุรกิจหรือผู ้สนใจท าธุรกิจเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงิน  

สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด  
และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนต่อไป 
 
กรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด 
ท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงตวัแปรต่าง ๆ  ในแต่ละ P เป็นดังน้ี ฟิลลิป คอตเลอร์ 
(Philip Kotler) ได้มีการแบ่งระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตลาดออกเป็นระดับแรก การตลาด  
แบบดั้ งเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลักคือ การสร้างประทับใจ 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อเครื่องประดบัเงิน
ของลูกค้ารา้นฮินชอง 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านการกำหนดราคา 
3. ด้านการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการ 

ตัวแปรอิสระ ( X ) 

ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกคา้ 
ร้านฮินชอง 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
 

ตัวแปรตาม ( Y ) 
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ในตราสินคา้ (Brands) แบบท่ีเคยมุ่งเน้น โดยการตลาดท่ีอยู่ในระดบัขั้นน้ีจะมุ่งให้ความส าคญักบัส่วนประสม
การตลาด ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือส่ิงเร้า 
ทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ต่อมามีการคิดตวัแปรเพ่ิมเติมข้ึนมาอีก 3 ตวัแปร ได้แก่ 
บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมัยใหม่ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจทางดา้นบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว่้าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
 รุ่งรณิดา ถาวรสุข (2559) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ ปัจจัยส าคญัท่ีช่วยให้
การด าเนินธุรกิจ ด้านการตลาดบรรลุตามเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์ (2556) ได้ให้ความหมายปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง กระบวน 
ในการวางแผน บริหารแนวความคิด การตั้งราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ส าหรับผลิตภณัฑ์ 
บริการเพ่ือก่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนท่ีสามารถบรรลุวตัถุประสงคข์ององค์กรและตอบสนองความพึงพอใจ  
ของผู ้เข้าบริการ นอกเหนือจากส่วนประสมการตลาดส าหรับสินค้าทั่วไปท่ีประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 
หรือบริการ ราคา สถานท่ีให้บริการ และส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการยงัมีเพ่ิม 
อีก 3 ส่วน คือ บุคลากรกระบวนการ และการให้บริการลูกคา้ ด้งนั้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
จึงมีองคป์ระกอบท่ีเพ่ิมเติมจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป 
 ข้อมูลท่ัวไปของร้านฮินชอง 
 ร้านฮินชองเป็นผูผ้ลิตและจัดจ าหน่ายเคร่ืองประดับเงิน กิจการของร้านฮินชองเร่ิมต้นในปี 2515 
กิจการก่อตั้งโดยนายสมชาย สุธีพิเชฐภณัฑ์ เร่ิมด าเนินธุรกิจดว้ยการเป็นผูผ้ลิตเคร่ืองประดบัเงิน โดยมีช่างฝีมือ
ท่ีมีความรู้ความเช่ียวชาญในการท าเคร่ืองประดับเงินท่ีเป็นบุคลากรในครอบครัวของกิจการเอง โดยกิจการ 
มีร้านค้าและโรงงานผลิตแห่งแรกตั้ งอยู่ท่ีเยาวราช จังหวัดกรุงเทพมหานคร ต่อมาเม่ือเคร่ืองประดับเงิน 
ได้รับความนิยมอย่างมาก และเพ่ือลดต้นทุนค่าเช่าร้านคา้ และค่าขนส่งปัจจยัการผลิต จึงยา้ยกิจการรวมถึง  
ฐานการผลิตมาท่ีกิจการแห่งใหม่ เป็นอาคารพาณิชย์ ในย่านส าเพ็ง 1 หลัง มีสินค้าเคร่ืองประดับเงิน
หลากหลายรูปแบบแตกต่างกนัไปตามวตัถุประสงคก์ารใชง้าน โดยแบ่งเป็น 2 ประเภท ประเภทท่ี 1 ผลิตภณัฑ์
เคร่ืองเงิน และประเภทท่ี 2 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองประดบัเงิน 
 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 ลัดดาพร แซ่โง้ว (2562) พบว่า การตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองประดับเงินบนร้านค้าออนไลน์ 
โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการ  
จดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญัปัจจัยทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน บนร้านคา้ออนไลน์ 
 อคัริยา รณศิริ , พุฒิธร จิรายุส , อรชร อิงคานุวฒัน์ (2564) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ (6Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผู ้บริโภคบนช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook)  
ในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายด้านทุกด้านยอมรับสมมติฐานท่ีก าหนดไว ้
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กล่าวคือ ส่วนประสมการตลาดออนไลนใ์นรายดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การ
บริการแบบเจาะจง การรักษาความเป็นส่วนตวั ต่างมีความส าคญัต่อผูท่ี้จะมาซ้ือสินคา้บนช่องทางเฟซบุ๊ก 
 ฐิติสา ศรีโสวรรณา (2560) พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัทองและ
จิวเวลร่ีของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจัยดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ตามล าดับ ส่วนขอ้ท่ีมีระดับความพึงพอใจระดบัมาก คือ ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั  

รักชลี ชยัอิสรากร (2558) พบว่า ระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณ
ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาค่าเฉลี่ยในระดับมาก คือ ด้านราคา  
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานและดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
ตามล าดบั  

อคัรเดช ฐิศุภกร, สยมภู หาญภักดีสกุล, ศิรประภา เจริญวงศ์ ฆ้องเลิศ (2564) พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบการในการตดัสินใจซ้ืออัญมณี ตลาดพลอยจันทบุรี ด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุดคือ  
ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นท่ีอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจ าหน่าย  

นภัสวรรณ สุวรรณคีรี (2564) พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับชั้นดี  
(Fine Jewelry) ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ย 
ของระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 
 กญัญาวีร์ เริงวิทย ์(2562) พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผู ้
ซ้ือทองรูปพรรณ 96.5% โดยรวมระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า
กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็น 3 อนัดับแรกเห็นด้วยมากในเร่ืองของกระบวนการ รองลงมาคือปัจจัยด้านสินคา้
กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมาก รองลงมาคือปัจจยัดา้นบุคคลกลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมาก และค่าเฉลี่ยรวมของปัจจัย
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อทองรูปพรรณ 96.5% ค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.99 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้วิธีเก็บขอ้มูล
ดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรกลุ่มเป้าหมายส าหรับการวิจยัน้ี คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้านฮินชอง 
กลุ่มตวัอย่าง ในการวิจยัน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสินคา้หรือบริการร้านฮินชอง ซ่ึงผูวิ้จัย

ไม่สามารถทราบจ านวนได้แน่นอน ดังนั้น ผูวิ้จยัจึงก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยอา้งอิง การค านวณหากลุ่มตวัอย่าง 
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ท่ีไม่ทราบประชากรแน่นอน แต่ทราบว่ามีจ านวนมากจากสูตรของ W.G. Cochran (1953) โดยผูวิ้จัยต้องการ
สุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 หรือ 0.50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับ
ค่าความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่างไดร้้อยละ 5 หรือ 0.05 จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างขั้นต ่าเท่ากนั 384 ตวัอย่าง 
อย่างไรก็ตาม เพ่ือเพ่ิมอตัราการตอบกลบัและลดความคลาดเคลื่อนท่ีอาจเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถาม 
ไม่ครบถว้นสมบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง ผูวิ้จยัจึงไดเ้ก็บขอ้มูลเพ่ิมข้ึนอีก 5% รวมทั้งหมดเป็น 400 ตวัอย่าง 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในครั้ งน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบ่งได ้2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัการตลาด เป็นค าถามท่ีส ารวจความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน
ของลูกคา้ร้านฮินชอง ซ่ึงไดห้ลกัส่วนประสมทางการตลาด 7P ในการส ารวจครั้ งน้ี ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย 
การก าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ โดยแบ่งเป็น 5 ระดับ 
ไดแ้ก่ ส าคญัมากท่ีสุด=5, ส าคญัมาก=4, ส าคญัปานกลาง=3, ส าคญัน้อย=2, ส าคญัน้อยท่ีสุด=1 

 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 สร้างแบบสอบถาม ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง และตรวจสอบ
เน้ือหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมวัตถุประสงค์หรือไม่ จากนั้นน าไปให้ผู ้เช่ียวชาญ จ านวน 2 ท่าน
พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงและความถูกต้องของเน้ือหา ตลอดจนไปถึงความชัดเจนและการใชภ้าษา 
ท่ีเหมาะสมของขอ้ค าถาม ซ่ึงมีเกณฑ์ในการพิจารณาให้คะแนนในแต่ละขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
 วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี  
 1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.50 - 1.00 มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้
 2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนต ่ากว่า 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพ่ือใชใ้นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง 
โดยแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่าง โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ โดยใช้ Google Form  
ตอบค าถามเกี่ยวกับแบบสอบถาม ในส่วนท่ีผูต้อบแบบสอบถามต้องการให้อธิบายเพ่ิมเติม และรวบรวมขอ้มูล 
ท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม เพ่ือน าไปจดัท าและเตรียมส าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพ่ือบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล 
 2. ค่าเฉลี่ย (X) 
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3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน 
ของลูกคา้ร้านฮินชอง 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 และเพศหญิง จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50
ส่วนใหญ่  มีอายุ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.30 รองลงมาคือ 31 -  40 ปี จ านวน 156 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.00, 21 - 30 ปี จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 และไม่เกิน 20 ปี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ
1.00 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 รองลงมาคือ 
สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ
4.80 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.30 รองลงมาคือ 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00, นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ
7.30 และพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน
มากกว่า 30,000 บาท จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมาคือ 20,0001 - 30,000 บาท จ านวน 87 คน
คิดเป็นร้อยละ 21.80, 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 และไม่เกิน 10,000 บาท
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง พบว่า 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง โดยรวมอยู่ในระดับความส าคญัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน ด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านท่ีอยู่ในระดับ
ความส าคัญมาก คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการก าหนดราคา ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร  
ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
 ด้านผลิตภัณฑ์  โดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมี  
ความคิดเห็นอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของสินค้า สินค้ามีคุณภาพดีผลิต  
อย่างประณีตมีมาตรฐาน รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ เช่น รูปทรง หีบห่อ สีสัน ลวดลาย สวยงาม สินคา้ออกแบบ
หรือสั่งท าได้เอง และสินคา้มีความทนัสมยั ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัความส าคญัมาก 
คือ เคร่ืองประดบัเงินตรงกบัความตอ้งการ 
 ด้านการก าหนดราคา โดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมี 
ความคิดเห็นอยู่ในระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือ การตั้งราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ส่วนขอ้ท่ีมี
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ ราคาของเคร่ืองประดบัเงินย่อมเยากว่าเคร่ืองประดบัอื่น ๆ 
ราคาสินคา้สามารถต่อรองได้หรือมีส่วนลดสินคา้ มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจน มีหลายระดับราคาให้เลือก
ตามคุณภาพ รูปแบบ และชนิดสินคา้ และราคามีความเหมาะสมกบัช่ือเสียง ตามล าดบั 
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 ด้านการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมี  
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ มีช่องทางหลากหลายให้สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น โทรศพัท ์
เว็บไซต์ และอีเมล เป็นต้น ความสะดวกในการเขา้ถึงสถานท่ีจ าหน่าย ความสะดวกในการเขา้ถึงสถานท่ี
จ าหน่ายได้ตลอดเวลา สถานท่ีจดัจ าหน่ายน่าเช่ือถือ มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัในเร่ืองเคร่ืองประดบัเงิน การจดัตกแต่งร้าน
และรูปแบบการจดัวางสินคา้ ท าเลท่ีตั้งของร้านจ าหน่ายเคร่ืองประดบัเงิน ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี 
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ การรับประกนัสินคา้ เช่น ซ่อมแซมฟรีหากสินคา้ช ารุด มีบริการ
หลงัการขาย เช่น บริการลา้งเคร่ืองประดบัเงินฟรีและบริการขดัเงาฟรี มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ การจดัรายการ 
โปรโมชั่นลดราคาสินคา้แถมสินคา้ และมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น การออกบูธ 
ตามงานต่าง ๆ ตามล าดบั 
 ดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ การให้ขอ้มูลและให้ค าแนะน าลูกคา้อยา่งเหมาะสม พนกังานผูใ้ห้บริการมีการแต่งกาย
และการพูดจาสุภาพ พนกังานขายมีความน่าเช่ือถือ พนกังานขายมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีและมีมารยาทดี ความรวดเร็ว
ในการให้บริการของพนกังานขาย และมีพนกังานมากพอต่อการให้บริการ ตามล าดบั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ การใชสิ้นคา้จริงแสดงโชวใ์นตู้แสดงสินคา้ และจดัตูแ้สดงสินคา้
เพ่ือให้ลูกคา้เขา้ถึงสินคา้ได้ง่าย ตามล าดับ ส่วนข้อท่ีมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับความส าคัญมาก คือ  
ป้ายช่ือของร้านฮินชองมองเห็นไดง้่าย การออกแบบร้านคา้และการตกแต่งดึงดูดตา การจดัท่ีนัง่มีความเพียงพอ
กบัลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ และความปลอดโปร่งของอากาศภายในร้าน ตามล าดบั 
 ด้านกระบวนการ  โดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมี  
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ ตอบค าถามรวดเร็ว ติดต่อกบัร้านฮินชองไดส้ะดวก มีบริการห้องน ้ า
ให้ลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ ช่องทางการช าระเงินหลากหลาย เช่น ช าระผ่านการโอนเงิน ผ่านบตัรเครดิต เป็นต้น 
และช่องทางการช าระเงินปลอดภยั เช่น ช่ือบญัชีเป็นช่ือร้านฮินชอง เป็นตน้ ตามล าดบั 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง กลุ่มตวัอย่าง 
คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้านฮินชอง กลุ่มตวัอย่างแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
หาค่าร้อยละค่าเฉลี่ย (X) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
 ผลการการวิจยัพบว่า มีผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 
218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 มีอายุ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.30 มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 
65.30 มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า 30,000 บาท จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50  
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ผลการการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกค้าร้านฮินชอง โดยรวม 
อยู่ในระดับความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุดคือ  
ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคญัมาก คือ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านการก าหนดราคา  
ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
 
อภิปรายผล 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของลูกคา้รา้นฮินชอง โดยรวมอยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์ 
และด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคญัมาก คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ด้านการก าหนดราคา ดา้นกระบวนการ 
ดา้นบุคลากร ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั โดยมีประเด็นอภิปรายเพ่ิมเติม ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 โดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็น 
อยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของสินค้า สินค้ามีคุณภาพดีผลิตอย่างประณีต  
มีมาตรฐาน รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ เช่น รูปทรง หีบห่อ สีสัน ลวดลาย สวยงาม สินคา้ออกแบบหรือสั่งท าไดเ้อง 
และสินค้ามีความทันสมัย ตามล าดับ ส่วนข้อท่ีมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับความส าคัญมาก คือ 
เคร่ืองประดบัเงินตรงกบัความต้องการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ลดัดาพร แซ่โงว้ (2562) พบว่า การตดัสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองประดับเงินบนร้านคา้ออนไลน์โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยให้ความส าคัญปัจจัย  
ทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัเงิน 
บนร้านคา้ออนไลน์ 

2. ดา้นการก าหนดราคา 
 โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ความส าคัญมากท่ีสุด คือ การตั้ งราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ส่วนข้อท่ีมีระดับความคิดเห็น 
อยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ ราคาของเคร่ืองประดบัเงินย่อมเยากว่าเคร่ืองประดบัอื่น ๆ ราคาสินคา้สามารถ
ต่อรองไดห้รือมีส่วนลดสินคา้ มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจน มีหลายระดบัราคาให้เลือกตามคุณภาพ รูปแบบ 
และชนิดสินค้า และราคามีความเหมาะสมกับช่ือเสียง ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัครเดช  
ฐิศุภกร, สยมภู หาญภกัดีสกุล, ศิรประภา เจริญวงศ์ ฆ้องเลิศ (2564) พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการใน
การตดัสินใจซ้ืออญัมณี ตลาดพลอยจนัทบุรี ด้านท่ีอยู่ในระดับความส าคญัมากท่ีสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นท่ีอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจ าหน่าย 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ความส าคญัมาก คือ มีช่องทางหลากหลายให้สามารถติดต่อได้สะดวก เช่น โทรศพัท ์เวบ็ไซต์ และอีเมล เป็น
ต้น ความสะดวกในการเข้าถึงสถานท่ีจ าหน่าย ความสะดวกในการเข้าถึงสถานท่ีจ าหน่ายได้ตลอดเวลา 
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สถานท่ีจดัจ าหน่ายน่าเช่ือถือ มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักในเร่ืองเคร่ืองประดับเงิน การจัดตกแต่งร้านและรูปแบบ  
การจดัวางสินคา้ ท าเลท่ีตั้งของร้านจ าหน่ายเคร่ืองประดบัเงิน ตามล าดบั ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ อคัริยา 
รณศิริ , พุฒิธร จิรายุส , อรชร อิงคานุวฒัน์ (2564) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps)  
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเงินของผูบ้ริโภคบนช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook) ในกรุงเทพมหานคร
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายด้านทุกดา้นยอมรับสมมติฐานท่ีก าหนดไว ้กล่าวคือ ส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ในรายดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การบริการแบบเจาะจง การรักษา
ความเป็นส่วนตวั ต่างมีความส าคญัต่อผูท่ี้จะมาซ้ือสินคา้บนช่องทางเฟซบุ๊ก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ ในระดับ
ความส าคญัมาก คือ การรับประกนัสินคา้ เช่น ซ่อมแซมฟรีหากสินคา้ช ารุด มีบริการหลงัการขาย เช่น บริการ
ลา้งเคร่ืองประดับเงินฟรีและบริการขดัเงาฟรี มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ การจดัรายการ โปรโมชั่นลดราคา
สินคา้แถมสินคา้ และมีการจดักิจกรรมทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น การออกบูธตามงานต่าง ๆ ตามล าดับ 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ นภัสวรรณ สุวรรณคีรี (2564) พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดับชั้นดี (Fine Jewelry) ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 

5. ดา้นบุคลากร 
 โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ความส าคญัมาก คือ การให้ขอ้มูลและให้ค าแนะน าลูกคา้อย่างเหมาะสม พนักงานผูใ้ห้บริการมีการแต่งกาย
และการพูดจาสุภาพ พนักงานขายมีความน่าเช่ือถือ พนักงานขายมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีและมีมารยาทดี ความ
รวดเร็วในการให้บริการของพนกังานขาย และมีพนกังานมากพอต่อการให้บริการ ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ฐิติสา ศรีโสวรรณา (2560) พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัทอง
และจิวเวลร่ีของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุด 
ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้าน
กระบวนการ ตามล าดับ ส่วนข้อท่ีมีระดับความพึงพอใจระดับมาก คือ ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การใชสิ้นคา้จริงแสดงโชวใ์นตูแ้สดงสินคา้ และจดัตู้แสดงสินคา้เพ่ือให้ลูกคา้เขา้ถึง
สินคา้ไดง้่าย ตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัความส าคญัมาก คือ ป้ายช่ือของร้านฮินชอง
มองเห็นไดง้่าย การออกแบบร้านคา้และการตกแต่งดึงดูดตา การจดัท่ีนัง่มีความเพียงพอกบัลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ 
และความปลอดโปร่งของอากาศภายในรา้น ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รักชลี ชยัอิสรากร (2558) 
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พบว่า ระดบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัสมุทรปราการ 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่ าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด รองลงมาค่าเฉลี่ยในระดับมาก คือ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ  
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานและดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ตามล าดบั 

7. ดา้นกระบวนการ 
 โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ความส าคญัมาก คือ ตอบค าถามรวดเร็ว ติดต่อกบัร้านฮินชองไดส้ะดวก มีบริการห้องน ้าให้ลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ 
ช่องทางการช าระเงินหลากหลาย เช่น ช าระผ่านการโอนเงนิ ผ่านบตัรเครดิต เป็นตน้ และช่องทางการช าระเงิน
ปลอดภยั เช่น ช่ือบญัชีเป็นช่ือร้านฮินชอง เป็นตน้ ตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กญัญาวีร์ เริงวิทย ์(2562) 
พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อทองรูปพรรณ 96.5% โดยรวม
ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความคิ ดเห็น  
3 อนัดับแรกเห็นด้วยมากในเร่ืองของกระบวนการ รองลงมาคือปัจจัยด้านสินคา้กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมาก 
รองลงมาคือปัจจัยดา้นบุคคลกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยมาก และค่าเฉลี่ยรวมของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อทองรูปพรรณ 96.5% ค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.99 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของลูกคา้ร้านฮินชอง สามารถสรุป
ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ ความหลากหลายของสินคา้ ท่ีจะต้องออกแบบเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคให้มากข้ึน เม่ือพิจารณาจากปะชากรท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ประชากรวยัรุ่นถือไดว่้าอยู่ในระดบัน้อย 
ร้านฮินชองควรพฒันาสินคา้โดยเฉพาะการออกแบบสินคา้ให้ทนัสมยัมากยิ่งข้ึน เช่น ออกแบบโดยใชล้วดลาย
ไทยสมยัใหม่ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นวยัรุ่นมากยิ่งข้ึน เพ่ือตวัเลือกและสร้างจุดแข็ง
ในการแข่งขนั และสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นผลิตภณัฑ์ มีการผลิตอย่างประณีตมีมาตรฐาน มีการตรวจสอบ
คุณภาพของสินคา้ Quality Control (Q.C.) การประเมินคุณภาพผลิตภณัฑ์เพ่ือควบคุมคุณภาพของ เพ่ือลด 
ของเสียท่ีอาจเกิดข้ึนจากกระบวนการผลิต รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ ควรพัฒนาต่อไปโดยอาจจะเลือกใช้ 
วสัดุประเภทกระดาษ หรือวสัดุท่ีสลายไดเ้องตามธรรมชาติเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม  
 2. ด้านการก าหนดราคา 
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ การตั้งราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา้ โดยค านึงถึงต้นทุนการผลิต 
โดยเฉพาะสินคา้ท่ีผลติโดยช่างฝีมือที่อาจมีตน้ทุนสูงกว่าสินคา้ท่ีผลิตโดยเคร่ืองจกัร เป็นตน้ มีการส ารวจราคา
เคร่ืองประดบัชนิดอื่น ๆ ในตลาดเดียวกนั เช่น เคร่ืองประดบัเงิน เคร่ืองประดบัทอง หรือเคร่ืองประดับท่ีเป็น
สินคา้ทดแทนประเภทอื่นในตลาด เพ่ือก าหนดราคาให้มีความเหมาะสม สามารถสู้คู่แข่งในตลาดได้ และราคา
สินคา้สามารถต่อรองไดห้รือมีส่วนลดสินคา้ ส่วนลดการซ้ือ กรณีท่ีเป็นการซ้ือในปริมาณมากหรือปริมาณน้อย  
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 3. ด้านการจัดจ าหน่าย 
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ มีช่องทางหลากหลายให้สามารถติดต่อได้สะดวก นอกจากการติดต่อส่ือสาร
ผ่านทางโทรศัพท์แล้ว อาจเพ่ิมช่องทางติดต่อทางออนไลน์ เช่น Line หรือ Facebook ในการติดต่อส่ือสาร  
และควรให้ความส าคญักับท าเลท่ีตั้ง เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเดินทางมาติดต่อ เขา้ถึงสถานท่ีจ าหน่ายได้ตลอดเวลา  
อาจจัดเตรียมสถานท่ีติดต่อกับลูกค้า หรือจัดบูธขายสินค้าในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เพ่ือเป็นช่องทางหน่ึง  
ในการติดต่อกบัลูกคา้ในช่วงเวลาเทศกาล 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีการรับประกนัสินคา้ เช่น ซ่อมแซมฟรีหากสินคา้ช ารุด ควรมีการรับประกัน
สินคา้เพ่ือให้ลูกคา้ไวว้างใจในการใช้สินคา้ของร้านฮินชอง มีการออกใบก ากับสินคา้ เพ่ือเป็นการยืนยนัการ
รับประกนัสินคา้ รวมถึงซ่อมแซมฟรีตามระยะเวลาท่ีระบุในใบรับประกบัสินคา้ท่ีไดอ้อกให้กบัลูกคา้ มีบริการ
หลงัการขาย เช่น บริการลา้งเคร่ืองประดับเงินฟรี บริการขดัเงาฟรี และบริการลา้งเคร่ืองประดับเงินฟรีให้กับ
ลูกคา้ มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือหนังสือพิมพ์ ท่ีสามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีเขา้ถึงผูค้นไดจ้ านวนมาก 
หรือส่ือโซเชียลมีเดียโฆษณาใน Facebook เพ่ือโปรโมทสินคา้/บริการ ให้กลุ่มเป้าหมาย รู้จกั สั่งซ้ือ หรือจดจ า
สินคา้ได ้
 5. ด้านบุคลากร 
 ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ มีการให้ข้อมูลและให้ค าแนะน าลูกค้าอย่างเหมาะสม ควรมีคอร์สอบรม
พนักงานในเร่ืองความรู้ท่ีเกี่ยวขอ้งกับเร่ืองผลิตภณัฑ์ เพ่ือท่ีจะให้ค าแนะน าลูกคา้ได้ โดยอาจจัดอบรมเป็น
ประจ าเดือนละ 1 - 2 ครั้ ง หรือเม่ือมีการพฒันาสินคา้ใหม่, พนกังานผูใ้ห้บริการมีการแต่งกายและการพูดจา
สุภาพ เป็นเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการต้องให้ความส าคญั เน่ืองจากพนักงานขายนอกจากเป็นคนให้บริการลูกคา้
โดยตรงแลว้ยงัเป็นตวัแทนของรา้นอีกดว้ย ดงันั้น ควรมีการจดัอบรมเกี่ยวกบัการส่ือสารกบัลูกคา้ การแต่งกาย
ของพนักงานในร้านคา้ และมีการออกแบบยูนิฟอร์มท่ีแสดงถึงพนักงานของร้านค้า , พนักงานขายมีความ
น่าเช่ือถือ ถือเป็นส่ิงส าคญัท่ีส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของกิจการ พนกังานสามารถแกปั้ญหาไดอ้ย่างรวดเร็ว ไม่ท า
ให้ลูกคา้ตอ้งรอนานจนเกินไป ซ่ึงการแก้ปัญหานั้นควรสร้างความประทบัใจให้กับผูบ้ริโภคดว้ย ดงันั้น ควรมี
การเก็บรวบรวมขอ้มูลปัญหาท่ีพบเจอ แลว้น ามาพฒันาแนวทางแกไ้ขปัญหาให้กบัพนกังาน มีการจดัฝึกอบรม
ให้ความรู้ในเร่ืองการแกปั้ญหาอย่างเร่งด่วน 
 6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีการใชสิ้นคา้จริงแสดงโชวใ์นตูแ้สดงสินคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ีสามารถดึงดูดให้
ลูกคา้เข้ามาซ้ือสินคา้หรือใช้บริการ และเน่ืองจากเคร่ืองประดับเงินเป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง การสร้างความ
น่าเช่ือถือเป็นส่ิงท่ีควรมี ดังนั้น การใช้สินคา้จริงในการจัดวางสินคา้หน้าร้าน ลูกคา้มองเห็นรูปลกัษณ์ของ
สินคา้ชัดเจน เป็นการส่ือสารกบัลูกคา้ทางออ้ม เพ่ือแสดงถึงสินคา้เขา้ถึงได้ง่าย สามารถจบัตอ้งได ้และสินคา้  
มีอยู่จริง, จัดตู้แสดงสินค้าเพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้ง่าย โดยการจัดแบ่งโซนสินค้าให้มีความชัดเจน  
เป็นระเบียบ ดูสะอาดตา เช่น การจดัตู้แสดงสินคา้ประเภทเคร่ืองประดับเงิน แยกต่างหากจากตู้แสดงสินคา้
ประเภทเคร่ืองเงิน ไวอ้ย่างชดัเจนเพ่ือความสะดวกสบายของลูกคา้รายใหม่ท่ีอาจจะไม่คุน้เคยกบัการจดัรูปแบบ 
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ของสินคา้ และเป็นการช่วยลดระยะเวลาการคน้หาสินคา้ให้มีความรวดเร็วยิ่งข้ึน รวมถึงลูกคา้สามารถหยิบ
สินค้ามาทดลองใช้ได้อย่างสะดวก และเม่ือลูกค้าได้ทดลองใช้สินค้า อาจเกิดความช่ืนชอบในสินค้า  
และน าไปสู่การตัดสินใจซ้ือได้, ป้ายช่ือของร้านฮินชอง มองเห็นได้ง่าย ถือเป็นสัญลักษณ์บอกทิศทาง  
ของร้านคา้ท่ีมองเห็นได้อย่างชัดเจนเพ่ือความสะดวกสบายของลูกคา้รายใหม่ท่ีไม่คุ้นเคยกับท่ีตั้ งของร้าน 
ดงันั้น ควรจดัป้ายช่ือของร้านฮินชองอยู่ในลกัษณะท่ีมองเห็นไดอ้ย่างชดัเจน 
 7. ด้านกระบวนการ 
 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ตอบค าถามรวดเร็ว ควรมีการส ารวจค าถามท่ีพบบ่อยเป็นประจ า น ามาพฒันา
เพ่ือให้ค าตอบท่ีถูกต้อง รวดเร็ว ให้กับลูกค้า โดยการท าข้อมูลรายละเอียดส าหรับบุคลากรภายในร้าน  
ใชป้ระกอบการอธิบายให้ลูกคา้เขา้ใจไดง้่าย รวดเร็ว เช่น ป้ายโฆษณา (billboard) ท่ีแสดงถึงโปรโมชัน่ท่ีสรุป
แบบเขา้ใจไดง้่าย เขา้ใจได้รวดเร็ว, ติดต่อกบัร้านฮินชองไดส้ะดวก ควรเพ่ิมช่องทางการติดต่อหลายช่องทาง 
เพ่ือความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น เพ่ิมเบอร์ติดต่อคู่สายเพ่ิมมากข้ึน ติดต่อผ่านทางออนไลน์ เช่น Line 
Facebook, มีบริการห้องน ้ าให้ลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ โดยการจัดส่ิงอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ท่ีใช้บริการ
ห้องน ้า เพ่ือเพ่ิมช่องทางให้ผูใ้ชบ้ริการเป็นทางเลือกในการเลอืกใชบ้ริการในรา้นมากข้ึน และเป็นช่องทางเรียก
ลูกคา้ท่ีตอ้งใชห้้องน ้าระหว่างเดินทางไดอ้ีกดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการปรับเปลี่ยนเพ่ิมเติมตวัแปรต่าง ๆ ในการวิจยั เพ่ือท่ีจะไดน้ ามาปรับปรุงหรือสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ ให้มีความตรงต่อความต้องการของลูกค้าและสามารถเข้าถึงลูกค้าได้หลาย
กลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน 
 2. ประชากรท่ีศึกษาในครั้ งน้ีเป็นเพียงลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการร้านฮินชองเท่านั้น แต่ก็ยงัถือ
ไม่ได้ว่าผลการวิจัยครั้ งน้ีจะเป็นตวัแทนของลูกคา้ท่ีซ้ือเคร่ืองประดับเงินทั้งหมด ซ่ึงหากต้องการขอ้มูลท่ีมี
ความหลากหลายมากยิ่งข้ึน จึงควรเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาครั้ งต่อไปท่ีแตกต่างจากเดิมหรือเปลี่ยน
ขนาดของกลุ่มประชากรจากเดิมท่ีเป็นเพียงลูกค้าร้านฮินชอง อาจจะเพ่ิมเป็นประชากรในระดับภาคหรือ
ระดับประเทศ เพ่ือให้ผู ้ด าเนินธุรกิจหรือผู ้สนใจท าธุรกิจเกี่ยวกับเคร่ืองประดับเงินสามารถน าไปใช้เป็น
แนวทางในการวางแผนธุรกิจเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด และเพ่ิมขีดความสามารถในการ
แข่งขนักบัคู่แข่งรายอื่นต่อไป 
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