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ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของลูกคาของกลุมธุรกิจบริษัท 
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อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาแบบอิสระ รองศาสตราจารยอรชร มณีสงฆ  

 

บทคัดยอ 
 

การคนควาแบบอิสระ เร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของลูกคาของกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอลูกคาในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาของ
กลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด โดยกลุมประชากรท่ีใชในการศึกษา ไดแก กลุมลูกคา
ท้ังหมดท่ีเขามาซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองประดับชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด 
ในชวงระยะเวลาต้ังแตเดือนกุมภาพันธ – เมษายน 2550 จํานวน 237 ราย เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา
คือ แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหเชิงพรรณนา หาคาความถี่ อัตราสวนรอยละ 
และคาเฉล่ียเลขคณิต  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 30-39 
ป สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน และประกอบกิจการสวนตัว โดยสวนใหญซ้ือสินคา
โดยเฉล่ียในแตละคร้ังประมาณ 1,001-5,000 กรัม หมวดของสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือ
มากท่ีสุดคือ ลูกปดเม็ดเงิน ระยะเวลาในการซื้อโดยเฉล่ียเดือนละ 1 คร้ัง ผูท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอ
การซ้ือเครื่องประดับเงินชาวเขาของผูตอบแบบสอบถามคือ ลูกคาของผูตอบแบบสอบถาม โดย
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญระบุวาเคยซ้ือสินคาจากแหลงอ่ืนท้ังในกรุงเทพและจังหวัดเชียงใหม 
สําหรับเหตุผลหลักในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาของผูตอบแบบสอบถามคือ ซ้ือเพื่อนําไปขาย
ตอหรือประกอบธุรกิจ 

จากการศึกษาเฉพาะผูตอบแบบสอบถามท่ีประกอบธุรกิจเคร่ืองประดับเงินชาวเขา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญต้ังกิจการอยูในประเทศไทย และประเทศท่ีลูกคาของผูตอบ
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แบบสอบถามดําเนินกิจการอยูสวนใหญคือประเทศไทยเชนกัน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ทําธุรกิจขายปลีกมากท่ีสุด รองลงมาคือ ธุรกิจขายสง และธุรกิจประเภท E-commerce ตามลําดับ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาของ
ผูตอบแบบสอบถามเรียงตามลําดับความสําคัญไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สําหรับปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก สินคามีคุณภาพดี ไมมีตําหนิ การมีเปอรเซ็นตของเนื้อ
เงินสูง สินคาไดรับการผลิตจากชางฝมือดี ความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียงของกิจการ ความสามารถ
ในการผลิตและสงสินคาไดตรงตามเวลาท่ีกําหนด ความสามารถในการผลิตตามความตองการของ
ลูกคา สินคามีแบบใหเลือกหลากหลาย สินคาเช่ือมโยงเร่ืองราวกับวัฒนธรรมชนเผา การมีสินคา
แบบใหมออกมาสมํ่าเสมอ สินคามีใหเลือกครบทุกประเภทตามความตองการ และสินคาผลิตดวย
มือในทุกข้ันตอนการผลิต  

ปจจัยดานราคา ไดแก การคิดราคาตามนํ้าหนักของสินคา สินคาราคาถูกเม่ือเทียบกับ
รานคาคูแขงอ่ืนๆ และราคาท่ีสามารถตอรองได 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก การมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมาก การเขารวม
จําหนายสินคาในงานแสดงสินคา การจัดวางสินคาท่ีเปนหมวดหมูตามรูปแบบและประเภทของ
สินคา การมีสถานท่ีจอดรถ การเดินทางไปมาสะดวก การมีชองทางที่หลากหลายใหสามารถติดตอ
ไดสะดวก และการมีรานคาในกลุมธุรกิจเดียวกันเพื่ออํานวยความสะดวกในการซ้ือมากข้ึน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การจัดทําอิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคา
ใหแกลูกคา พนักงานมีอัธยาศัยดี เปนมิตร การจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานท่ีโดดเดน 
สวยงาม พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําสินคาไดอยางดี และพนักงานมีความกระตือรือรน
ในการใหบริการ 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study, “Marketing Mix Factors Influencing 
Buying Decision of Chiang Mai Design Company Group Customers towards Purchasing Hill 
Tribe Silver,” was to study the marketing mix factors which affected customers’ decisions to buy 
hill tribe silver from Chiang Mai Design Company Group.  The subjects consisted of all 
customers who visited Chiang Mai Design Company Group during February – April 2007.    237 
sets of questionnaires were used as a tool for data collection.  The data was then analyzed and 
descriptively presented together with frequencies, percentage and means. 

The result from this study showed that the respondents were mostly male aged 
between 30-39, holding lower-secondary certificates, and having their own businesses. Most of 
them bought about 1,001-5,000 grams of hill tribe silver at each purchase.  Silver nuggets (Beads) 
were the most popular product they bought.  The average purchasing frequency was once a 
month.  Their customers were a major influence in their buying decisions.  Most of them had 
bought hill tribe silver from other shops both in Bangkok and Chiang Mai.  The main reason for 
their purchase of hill tribe silver was for selling. 

After studying on the respondents who were in hill tribe silver jewelry business, it 
was found that most of their shops or companies were located in Thailand, and most of their 
customers lived in Thailand.  The natures of their business were retail, wholesale and E-
commerce, respectively. 
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The marketing mix factors which affected customers’ buying decision the most 
were product, price, place and promotion, respectively.  For the minor factors that most of the 
respondents considered significant were, in order of importance, as follows: 

Product factors with high quality and without defects, high percentage of silver 
substance, well-made products, company’s reliability, prompt production and delivery, ability to 
follow orders, diversity of design, cultural and ethic values, regular new arrivals, categories of 
product and handmade products. 

Price factors include fair price (calculated from weight), competitive price and 
negotiation. 

Place factors include a large number of products on display, presenting products at 
show events, arranging products in categories, parking lot, convenient location, a variety of 
means to access the shop, and the availability of shops of the same business. 

Promotion factors were the availability of electronic catalog, friendliness of staffs, 
attractiveness of the products’ display, staffs knowledge of products as well as their ability and 
enthusiasm to give service. 


