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การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ชาวต่างชาติต่อส่วนประสม
การตลาดบริการของ ร้านหยก มัง่มี ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่ โดยเก็บขอ้มูลจากลูกคา้ของร้านหยก มัง่มี 
ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีเคยใช้บริการ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึง
สรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีภูมิล าเนาอยู่ท่ีอเมริกา และยุโรป เท่ากนั โดยส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี อาชีพพ่อบา้น/
แม่บา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 3,000 USD ข้ึนไป (มากกว่า 2,201 EUR ข้ึนไป) จ านวนคร้ังท่ี
เคยมาเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่ (รวมคร้ังน้ี) 3 คร้ัง จ  านวนวนัในการมาท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่คร้ังน้ี 7 
– 10 วนั วธีิการจดัการการเดินทางมาท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่ในคร้ังน้ี เดินทางมาเอง ประเภทของท่ี
ระลึกท่ีซ้ือ ในจังหวดัเชียงใหม่ คือ เคร่ืองเงิน แหล่งซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองประดับ ในจังหวดั
เชียงใหม่ ร้านคา้ยา่นสันก าแพง โอกาสท่ีนิยมซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองประดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่ คือ 
วนัส าคญัในเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน  คริสตม์าส เป็นตน้ ทราบขอ้มูลของร้านหยก มัง่มี ศรี
สุข จงัหวดัเชียงใหม่ จากครอบครัว/เพื่อนชาวต่างชาติ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือจากร้านหยก มัง่มี ศรี
สุข จงัหวดัเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี เคร่ืองประดับหยก ชนิดของสินค้าท่ีซ้ือ จากร้านหยก มั่งมี ศรีสุข 
จงัหวดัเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี คือ แหวน บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน
หยก มัง่มี ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่ มากท่ีสุด แฟน/คู่สมรส ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย ท่ีซ้ือสินคา้ จากร้านหยก 
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มัง่มี ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่ 500 – 1,000 USD (367 – 735 EUR) วตัถุประสงคข์องการซ้ือสินคา้ จาก
ร้านหยก มัง่มี ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่  เพื่อเสริมภาพลกัษณ์ สาเหตุท่ีเลือกซ้ือสินคา้ จากร้านหยก มัง่มี 
ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่ คือ ราคาไม่แพง 

ผลการศึกษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร และ ปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ตามล าดบั โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพของสินคา้
ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ การทกัทายและ
ตอ้นรับเม่ือลูกคา้เดินเขา้มาในร้าน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สินคา้ของร้านมีการจดัเรียงสินคา้
สวยงามเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการเลือกซ้ือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  คือ มีการจดัรายการลดแลกแจก
แถม เช่น ลดราคาช่วง Low season เทศกาลส าคญั หรือ การแจกของสมนาคุณในช่วงปีใหม่ เป็นตน้ 
ดา้นบุคลากร คือ พนกังานมีความรู้ ความสามารถในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดแ้ละ ดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยของร้าน ตามล าดบั 
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed to explore foreign customer satisfaction towards services 
marketing mix of Yoke Mung Mee Sri Suk shop in Chiang Mai Province. The data were compiled 
from 400 questionnaires distributed to foreign customers who visited the shop. The given data were 
then analyzed by using descriptive statistics consisted of a frequency, a percentage, and a mean.  
The research results were summarized as follows. 

Based on the findings, the majority of the respondents were married, female customers 
aged between 41 and 50 from the United States of America and the European countries. Their 
highest level of education was a bachelor’s degree. They were househusbands or housewives whose 
average monthly income was more than 3,000 USD (or approximately over 2,201 EUR). They 
visited Chiang Mai Province 3 times including this trip. The number of days during their stay in 
Chiang Mai Province each time were 7 to 10 days. This time they travelled to Chiang Mai Province 
by themselves. Their preferred type of souvenirs purchased in Chiang Mai Province was a 
silverware. Their source of jewelry shopping in Chiang Mai Province was in San-Kamphaeng 
District. Their opportunity for jewelry purchase in Chiang Mai Province was around main events or 
popular festivals such as New Year’s Day, Chinese New Year’s Day and Christmas. 
Recommendations from their family members and their foreigner friends played an important role 
as their main source of jewelry shopping information regarding Yoke Mung Mee Sri Suk Shop. The 
category of jewelry purchased at this shop by the customers this time was jewelry made of jade 
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especially rings. A joint decision-making process was also an important factor for the customers in 
buying the jewelry from Yoke Mung Mee Sri Suk Shop. In other words, their spouses had a strong 
influence on their purchase decisions on the jewelry. These foreign customers spent an average of 
500 to 1,000 USD (or approximately around 367 to 765 EUR) per person. Their purchase reason 
was to improve their image and the reason for choosing to purchase the jewelry from Yoke Mung 
Mee Sri Suk Shop was because of its reasonable prices.  

According to the study, a satisfaction rate of foreign customers towards services marketing 
mix of Yoke Mung Mee Sri Suk Shop in Chiang Mai Province at a high level were Product, Price, 
and Process. The services marketing mix factors affecting foreign customer satisfaction at a medium 
level were Place, Promotion, People, and Physical Evidence respectively. The sub factors for 
services marketing mix affecting satisfaction of foreign customers at Yoke Mung Mee Sri Suk Shop 
in Chiang Mai province with the highest average were as followed:  

For Product, the highest average was for the quality of the jewelry. 
For Price, the highest average was for the reasonable prices matching the quality of the 

jewelry. 
For Process, the highest average was for the warm welcome when the customers entered 

the shop.  
For Place, the highest average was for the attractive display of the jewelry in categories 

which made it easy for the customers to select their purchase. 
For Promotion, the highest average was for the sales promotions. For example, the 

discounts were given to the customers during the low season. Also, the special offers invented for 
main popular festivals was a gift with purchase program especially during the New Year’s festival.   

For People, the highest average was for the product knowledge of the salespeople.  
 For Physical Evidence, the highest average was for the cleanliness and the organization of 
the shop. 
 


