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บทคดัยอ

การศกึษาวจัิยเรือ่ง พฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดของผูบรโิภคทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่ง

ประดบัเงนิในประเทศไทย มวีตัถปุระสงคเพือ่ 1) ศกึษาพฤตกิรรม และสวนประสมทางการตลาดทีส่ามารถเพิม่

มูลคาสินคาใหเครื่องประดับเงิน และ 2) การตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเงินของผูบริโภคในประเทศไทย โดยใช

กลุมตัวอยาง จํานวน 390 ราย เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก ความถี่ 

(Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย () และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD)

ผลการวจัิยดานพฤติกรรม พบวา ประเภทเครือ่งประดับท่ีช่ืนชอบสวนใหญเปนเครือ่งประดบัเงนิ ประเภท

เครื่องประดับที่ใชเปนตางหู และประเภทเครื่องประดับเงินที่ใชจะเปนตางหูเชนกัน นอกจากนี้แลว สถานที่ซื้อ

เครื่องประดับเงิน คือ การซื้อจากหางสรรพสินคา โดยเหตุผลที่ซื้อเครื่องประดับเงินนั้น ซื้อเพราะคุณภาพของ

สินคาเปนหลัก อีกทั้งโอกาสที่ซื้อเครื่องประดับเงินนั้น มักจะเปนตามความชื่นชอบ ซึ่งบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ

ตดัสินใจซือ้เครือ่งประดับเงนิจะเปนการตดัสนิใจดวยตนเอง นอกจากนี ้สาเหตุทีท่าํใหซือ้เครือ่งประดับเงนิ เปน

เพราะความชอบสวนบุคคล มีจํานวนชิ้นที่ซื้อ 1 ชิ้นโดยประมาณ และมีงบประมาณ 401-600 บาทตอครั้ง และ

ซื้อไมบอยครั้งนัก ประมาณ 3 เดือนตอชิ้น

นอกจากน้ีแลวปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเครื่องประดับเงินของผูบริโภค ดาน

ผลิตภัณฑภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ( = 4.34, SD = 0.57) ดานราคา ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด 

( = 4.49, SD = 0.56) ดานการจัดจําหนาย ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ( = 4.56, SD = 0.54) และ

ดานการสงเสริมการตลาดภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด ( = 4.56, SD = 0.49) หากพิจารณาเปนรายขอ

พบวา ขอคุณลักษณะของพนักงานขาย เชน มีความรู ความชํานาญ สุภาพออนนอม และขอมีการรับประกัน

สินคา อยูในระดับมากที่สุด ( = 4.59, SD = 0.49 และ  = 4.58, SD = 0.49) ตามลําดับ
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พฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเงินในประเทศไทย

Behavior and marketing mix of consumers affecting the decision 

to buy silver jewelry in Thailand



Abstract

The research study “Behavior and marketing mix of consumer influenced to make a 

decision in purchasing silver jewelry in Thailand” has purposes: 1.) to study behavior in making 

decision for purchasing, and marketing mix which could add value to silver jewelry, also 2.) 

the decision of purchasing silver jewelry of consumers in Thailand – by the applied samples 

who were decided in purchasing silver jewelry in amount of 390 people. Moreover, the used 

tool was questionnaire, and the adopted statistics in the research were Frequency, Percentage, 

Mean  and Standard Deviation (SD).

From the research result, it found that the behavior and attitude in making decision 

of purchasing favored jewelry type was purchase silver jewelry in majority, which are jewelry 

types used in earrings and also silver jewelry made as earrings. Besides, place of buying silver 

jewelry was usually from department store. The reason in buying silver jewelry is mainly caused 

by its product quality. Therefore, the opportunity in purchasing silver jewelry depended on 

individual preference – the influential person in making decision to purchase this product 

would be volition. Hence, the reason in buying silver jewelry is caused by individual fondness; 

the purchase amount was about 1 piece; the budget in buying was around 401-600 Baht for 

one time, and they occasionally bought these products about one piece for three months.

Furthermore, the marketing mix factors of purchasing silver jewelry from consumer, 

Product is at the highest level in the overview ( = 4.34, SD =0.57) Then, Price in the overview 

is at the highest rank (  = 4.49, SD = 0.56), For Place/Distribution aspect, it ranks at the highest 

level ( = 4.56, SD = 0.54) Then, the Promotion in overall is at the highest position ( = 4.56, 

SD = 0.49), when considered separately, it proved that characteristic of salesperson such as 

knowledgeable, competent, courteous, and providing product warranty ( = 4.59, SD = 0.49 

and ( = 4.58, SD = 0.49) respectively.
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บทนํา
เครื่องประดับ เปนสิ่งที่ทําใหคน วัตถุ สิ่งของ

มีความสวยงามมากขึ้น ไมวาจะมาจากการออกแบบ
เครื่องประดับ หรือการเติมแตง สวมใส หรือดัดแปลง 
ปจจบุนัเครือ่งประดับมอีทิธพิลกบัคนเรามากข้ึน ไมวา
ในเร่ืองของการแตงกาย ซึ่งจะสังเกตไดจากเครื่อง
ประดบัทีค่นนยิมใส เชน สรอย ตางห ูแหวน และกําไล 
ฯลฯ กระแสเนนงานฝมือที่มีคุณภาพมากขึ้น และยัง
คงเนนรูปแบบตามแฟชั่น อีกทั้งยังใหความสําคัญกับ
เครือ่งหมายการคามากขึน้ (วรารตัน ตาดมวง และคณะ, 
2548) ซึ่งเมื่อกลาวถึงเครื่องประดับเงินแลว ประเทศ
ไทยถือเปนอีกประเทศหนึ่งที่ไดรับการยอมรับจาก
ทั่วโลกถึงความประณีตสวยงามของเครื่องประดับเงิน
ของประเทศไทย โดยเคร่ืองประดับเงินถือเปนศิลป
หตัถกรรมทีม่คีาในตัวเอง คือ ทาํดวยโลหะเงนิและเปน
ผลิตภณัฑทีทํ่าข้ึนโดยชางฝมอืทีม่คีวามรู ความชํานาญ
และความประณีตพเิศษ ทัง้ในดานรปูทรงและลวดลาย
ที่ประดิษฐ ซึ่งแสดงถึงวิจิตรกรรมและวัฒนธรรมของ
ชาติไทยอยางชัดเจน สงผลใหสินคาเครื่องเงินไทยจึง
เปนที่นิยมในหมูของคนไทย ชาวตางประเทศ โดย
เฉพาะนักทองเที่ยวซึ่งมีสวนชวยเผยแพรชื่อเสียง
เครือ่งเงนิไทยใหเปนทีรู่จักกวางขวางออกไป ปจจบุนัได
มีการปรับปรงุในดานการออกแบบใหทนัสมยั และตรง
ตามรสนิยมของชาวตางประเทศมากขึ้น (กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม, 2558)

จากการพฒันารปูแบบของผลติภณัฑใหมคีวาม
สวยงาม และทันสมัยขึ้น สงผลใหกลุมลูกคาเปลี่ยน
ทัศนคติที่มีตอเคร่ืองเงิน โดยจากเดิมผูคนสวนใหญ
ในประเทศไทยมักมีมุมมองตอเรื่องเครื่องประดับเงิน
ในฐานะเครื่องประดับใสเลน หรือใชในโอกาสลําลอง
ตาง ๆ เปนเครื่องประดับคุณภาพตํ่าที่มีราคาไมสูงนัก 
กลายมาเปนสินคาที่มีมูลคาสูง ซึ่งในบางครั้งพบวา 
เครื่องประดับเงินที่มีระดับราคาสูงกวาเครื่องประดับ
ทองโดยเฉพาะเคร่ืองประดับที่มีแบรนดเนมหรือ
ชิ้นงานดีไซนเนอรดัง (สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณี
และเครื่องประดับแหงชาติ, 2556)

จากเหตุผลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงไดทําการ
ศึกษา เรื่อง “พฤติกรรม และสวนประสมทางการ
ตลาดของผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
ประดับเงินในประเทศไทย” เพื่อใหผูประกอบการ
เครือ่งประดบัเงนิ นาํผลไปใชในการหาแนวทางในการ
ปรบัปรงุและพฒันาการวางแผนการตลาดหรอืกลยทุธ
สวนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑเครือ่งประดบั
เงินใหเหมาะสมกับกลุมตลาดเปาหมาย และเปน
ประโยชนในการดําเนินงานของธุรกิจเครื่องประดับ
เงินใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

ขอบเขตดานเนื้อหา
ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู วิจัยไดศึกษา

พฤติกรรมในการเลือกซื้อเครื่องประดับเงินของผู 
บรโิภคในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัเงนิ และศกึษา
สวนประสมทางการตลาดท่ีสามารถเพิม่มลูคาสนิคาให
เครื่องประดับเงินของประเทศไทย

  
ขอบเขตดานประชากร

โดยทําการศึกษากับผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร (เขตบางรัก เขตพระนครและเขต
จตุจักร) ที่ไมทราบจํานวนประชากร

ขอบเขตดานระยะเวลาในการศึกษา
ระยะเวลาในการศึกษาเริ่มตั้งแต   เดือน 

พฤษภาคม 2559 ถึง กรกฎาคม 2560

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. ทําใหทราบถึงทราบพฤติกรรมการเลือก

ซื้อเครื่องประดับเงิน และสวนประสมทางการตลาดที่
สามารถเพิ่มมูลคาสินคาใหเครื่องประดับเงินของไทย 

2. ผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้สามารถนําไปใช
เปนแนวทางในการการกําหนดกลยุทธทางดานการ
ตลาดและการผลติสนิคาเพือ่เพิม่มลูคาสนิคาใหเครือ่ง
ประดับเงินได
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กลุมประชากร และกลุมตัวอยาง ประชากร
กลุมตัวอยาง

ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู วิจัยที่ไมทราบ

จาํนวนทีแ่นนอนของประชากรทัง้หมด ผูวิจัยจึงใชสตูร

การคํานวณ (Cochran, 1954)  ที่ระดับความเชื่อมั่น

รอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนที่ระดับรอยละ 

5 โดยมีสูตรการคํานวณ ดังนี้

เมื่อ n  คือ จํานวนกลุมตัวอยางที่ตองการ

 P  คือ จํานวนประชากรที่ใช = 0.80  

 Z2  คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีผูวิจัยกําหนดไว = 1.96

 d   คือ สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมให

  เกิดขึ้นได = 0.05

แทนคา    n = 0.80 (1-0.80) 1.962

          0.052

  = 385

จากการคํานวณพบวา จํานวนกลุมตัวอยางที่

เหมาะสมกับการวจิยัในครัง้นี ้เทากบั 385 คน  เพือ่ให

ไดจํานวนประชากรกลุมตัวอยางที่ครอบคลุมจํานวน

ประชากรทัง้หมดมากยิง่ขึน้ ผูวจัิยจึงกาํหนดใหจํานวน

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย เทากับ 390 ตัวอยาง

ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย ในบริเวณ

หางสรรพสินคา อาคารสํานักงาน สถานศึกษา ยาน

พักอาศัย สถานีรถไฟฟา

การสุมกลุมตัวอยาง
ในการศึกษาครั้งนี้ใชวิธีการสุมตัวอยางโดย

อาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling)  โดย

วิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi – 

Stage Sampling) ดังนี้

ขัน้ตอนที ่ 1  ใชวธิกีารสุมกลุมตัวอยางแบบงาย  

(Simple Random Sampling) จากเขตทั้งหมดของ

กรงุเทพมหานคร ซึง่มจํีานวนทัง้หมด 50 เขต โดยเลอืก

P(1 - P)Z2

d2
n =

มาจํานวน 3 เขต ซ่ึงไดแก เขตบางรัก เขตพระนคร 

และเขตจตุจักร

ขั้นตอนที่  2  ใชวิธีการสุมแบบกําหนดจํานวน

ตัวอยาง  (Quota Sampling) จาก 3 เขตที่สุมเลือก

มาได คือ เขตบางรัก เขตพระนคร และเขตจตุจักร  

จํานวน 385 คนโดยกําหนดใหมีจํานวนกลุมตัวอยาง

เขตละเทา ๆ กัน คือ เขตละ 130 คนรวมทั้งสิ้น 390 

ตัวอยาง

ข้ันตอนท่ี 3 ใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบ

บังเอิญ (Accidental Selection) โดยลงพื้นที่เก็บ

ขอมูลตามเขตที่สุมได และแจกแบบสอบถามใหกับ

กลุมตวัอยางตามสดัสวนทีกํ่าหนด คอื เขตละ 130 คน 

โดยลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามบริเวณหางสรรพสินคา 

อาคารสํานักงาน สถานศึกษา ยานพักอาศัย สถานี

รถไฟฟา ซึ่งบริเวณดังกลาวจะมีกลุ มตัวอยางที่มี

ลักษณะทางประชากรที่ตองการศึกษาแตกตางกัน

ออกไป เชน  เพศ อายุ การศึกษา รายได ซึ่งการเก็บ

แบบสอบถามดวยวธิดีงักลาวจะชวยลดความโนมเอียง 

(Bias) ของลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง

ได 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ 

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสรางจากการ

ศึกษาคนควาขอมูลจากหนังสือ เอกสารและงานวิจัย

ที่เกี่ยวของ โดยอยูบนพื้นฐานของวัตถุประสงคในการ

วิจัยท่ีตองการทราบถึงพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องประดับเงิน ทัศนคติในการตัดสินใจซื้อเครื่อง

ประดับเงิน สวนประสมทางการตลาดท่ีสามารถเพิ่ม

มูลคาสินคาใหเครื่องประดับเงิน และความพึงพอใจ 

ของผูบริโภคในการซ้ือเครื่องประดับเงินของผูบริโภค

ในประเทศไทย ซึ่งประกอบดวยชุดคําถามที่มีเนื้อ

ครอบคลุมขอมูลที่ตองการ โดยแบงออกเปน 4 สวน 

ดังตอไปนี้
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สวนที่ 1 ข อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู ตอบแบบ

สอบถาม ซึ่งเปนปจจัยสวนบุคคล จํานวน 5 ขอ ไดแก 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และเงินเดือน โดย

แบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบเลือกตอบ (Check 

List)

สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤตกิรรมการ

เลอืกซือ้เครือ่งประดบัเงนิของผูบรโิภค จาํนวน 12 ขอ 

ไดแก ประเภทของเครื่องประดับที่ใชมากที่สุด แบบ

ของเครือ่งประดับทีใ่ชมากทีส่ดุ แบบของเครือ่งประดบั

เงินที่ใชมากที่สุด สถานที่ซื้อเครื่องประดับเงิน เหตุผล

ที่ซื้อเครื่องประดับเงินในสถานที่ดังกลาว โอกาสที่ซื้อ

เคร่ืองประดับเงนิ บคุคลทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซ้ือ

เครื่องประดับเงิน สาเหตุที่ทําใหซื้อเครื่องประดับเงิน 

จาํนวนในการซือ้เครือ่งประดับเงินตอครัง้ งบประมาณ

ทีก่าํหนดไวเพือ่ซือ้เครือ่งประดับเงนิแตละครัง้ ความถ่ี

ในการซือ้เครือ่งประดับเงินตอชิน้ และความคดิเหน็ตอ

เคร่ืองประดับเงนิของไทย โดยแบบสอบถามมลีกัษณะ

เปนแบบเลือกตอบ (Check List)

สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความสําคัญที่

มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เครื่องประดับเงินของผูบริโภค แบงออกเปน 4 ดาน 

คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

สถานที่จัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการ

ตลาด จํานวน 25 ขอโดยลักษณะคําถามเปนคําถาม

ปลายปด ซึ่งประกอบดวยคําตอบยอยที่แบงเปน 5 

ระดับ โดยใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) 

และใหคะแนนแตละระดับ ตั้งแตคาคะแนนนอยที่สุด 

คือ 1 ถึงคาคะแนนมากที่สุด คือ 5 ดังนี้

  มากที่สุด = 5  คะแนน

   มาก = 4  คะแนน

   ปานกลาง = 3  คะแนน

   นอย = 2  คะแนน

   นอยที่สุด = 1  คะแนน

การแปลความหมายของคะแนน ผู วิจัยได

กําหนดเกณฑสําหรับวัดระดับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัตอการตดัสนิใจซ้ือเครือ่ง

ประดับเงิน โดยนําคาเฉลี่ย (Mean) ของคะแนนเปน

ตวัชีว้ดั โดยกาํหนดเกณฑสาํหรบัวดัระดบัความสําคญั

ตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัเงนิ ดงันี ้(ศญานนัทน 

ทองคลาย, 2551, หนา 37)

คาเฉลี่ย ระดับ

4.21 – 5.00  หมายถึง มคีวามสาํคญัตอการตดัสนิใจ

  ซื้อมากที่สุด

3.41 – 4.20  หมายถึง มคีวามสาํคญัตอการตดัสนิใจ

  ซื้อมาก

2.61 – 3.40  หมายถึง มคีวามสาํคญัตอการตดัสนิใจ

  ซื้อมากที่สุดปานกลาง

1.81 – 2.60  หมายถึง มคีวามสาํคญัตอการตดัสนิใจ

  ซื้อตํ่า

1.00 – 1.80  หมายถึง มคีวามสาํคญัตอการตดัสนิใจ

  ซื้อตํ่ามาก

สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับตัดสินใจซื้อ

เครื่องประดับเงินของผูบริโภค จํานวน 8 ขอ ไดแก 

ความมีช่ือเสียงของตราสินคา รูปแบบ/ลวดลาย 

คณุภาพ/ความประณตี ราคาของสนิคา/งบประมาณท่ี

มทีาํเลทีต่ัง้ของสถานทีจ่ดัจาํหนาย ซือ้ตามแฟชัน่ การ

สงเสริมการขาย และรานคามีบริการหลังการขาย/รับ

ประกนัสนิคา โดยลกัษณะคาํถามเปนคาํถามปลายปด 

ซึ่งประกอบดวยคํา ตอบยอยที่แบงเปน 5 ระดับ โดย

ใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) 

การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ
เมื่อสรางเครื่องมือที่เปนแบบสอบถามเสร็จ

แลวจะดําเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ ดังนี้

1. การทดสอบหาความตรง เชิ ง เนื้ อหา 

(Validity) ผูวจิยันาํแบบสอบถามไปทดสอบความตรง

เชิงเนื้อหาโดยผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน ซึ่งคํานวณ

จากความสอดคลองระหวางประเด็นท่ีตองการ วัด

COLLEGE OF LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN   SUAN SUNANDHA RAJABHAT UNIVERSITY 39

Journal of Logistics and Supply Chain College Vol. 3 No. 2 July - December 2017



กับขอคําถามที่สรางข้ึน ซึ่งมีคาดัชนีความสอดคลอง

ระหวาง 0.71-1.00

    2. นําแบบสอบถามดังกลาวไปทดลองใชกับ

กลุมตวัอยาง (Try-out) ซึง่เปนกลุมตัวอยางทีใ่กลเคยีง

กับกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย จํานวน 40 คนเพื่อหา

คาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบารค (Cronbach’s 

Coefficient Alpha)  ไดที่ระดับ 0.80 ซึ่งเปนระดับ

ความเชื่อมั่นที่ยอมรับไดของผูบริโภคในประเทศไทย      

สถติทิีใ่ชในการวิจยั ไดแก ความถี ่(Frequency) 

คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยง

เบนมาตรฐาน (SD)

การตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเงิน

ในประเทศไทย

สวนประสมทางการตลาด

พฤติกรรมผูบริโภค

ภาพ 1 กรอบแนวคดิ

สมมติฐานการวิจัย
1. พฤติกรรมของผูบริโภค มีผลตอการตัดสิน

ใจซื้อเครื่องประดับเงินในประเทศไทย

2.  สวนประสมทางการตลาดมผีลตอการตัดสนิ

ใจซื้อเครื่องประดับเงินของผูบริโภคในประเทศไทย

บทสรุปผลการวิจัย
1. ขอมูลพื้นฐาน  

ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ พบวาผู ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 282 คน 

คิดเปนรอยละ 72.3 และเพศ ชาย จํานวน 108 คน 

คิดเปนรอยละ 27.7 อายุ สวนใหญมีอายุ 31 – 40 ป 

จาํนวน 178 คน คิดเปนรอยละ 45.6 มรีะดับการศึกษา 

ปรญิญาตรจีาํนวน 186 คน คิดเปนรอยละ 47.7 รองลง

มา สูงกวาปริญญาตรีจํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 

36.2  ดานอาชพี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมอีาชพี 

เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัวจํานวน 127 คน คิดเปน

รอยละ 32.6  รองลงมา พนักงานบรษิทัเอกชน/ลกูจาง

จาํนวน 139 คน คดิเปนรอยละ 35.6 และ ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 24.4 

เงินเดือน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรายได

เฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 204 

คน คิดเปนรอยละ 52.3 รองลงมา 10,001 - 20,000 

บาท จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 32.6 และ

ตํา่กวา หรอืเทากับ 10,000 บาทจาํนวน 50  คน คดิเปน

รอยละ 12.8 

 

2. ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องประดับเงิน

ของผูบริโภค

ประเภทเครื่องประดับ พบวาผู ตอบแบบ

สอบถามสวนใหญใชเคร่ืองประดับเงิน จํานวน 219 

คน คิดเปนรอยละ 56.2 รองลงมา ทอง จํานวน 80 

คน คิดเปนรอยละ 20.5 และพลอย จํานวน 35 คน 

คิดเปนรอยละ 9.0

แบบเครื่องประดับที่ใช พบวาใชเครื่องประดับ

แบบตางหูจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 34.6 รอง
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ลงมา สรอยคอ จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 29.2 

และ แหวน จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 13.1

แบบเครื่องประดับเงินที่ใชสวนใหญใชเครื่อง

ประดับเงินแบบตางหู จํานวน 159 คน คิดเปน

รอยละ 40.8 รองลงมา แหวน จํานวน 90 คน คิดเปน

รอยละ 23.1 และ สรอยคอ จํานวน 69 คน คิดเปน

รอยละ 17.7

สถานที่ซื้อเครื่องประดับเงิน พบวาผู ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญซื้อเครื่องประดับเงินจากหาง

สรรพสินคา จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 40.8  

รองลงมา ตลาดนัดสวนจตุจักร จํานวน 102 คน 

คิดเปนรอยละ 26.2 และ ประตูนํ้า จํานวน 59 คน 

คิดเปนรอยละ 15.1

เหตุผลที่ซ้ือเคร่ืองประดับเงินเพราะคุณภาพ

ของสินคา จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 44.6 

รองลงมา มสีนิคาและแบบใหเลอืกหลากหลาย จาํนวน 

93 คน  

โอกาสท่ีซื้อเครื่องประดับเงิน เพราะความ

ชอบสวนบุคคล จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 29.0 

รองลงมา เมื่อมีสินคาใหมที่นาสนใจ จํานวน 118  คน 

คิดเปนรอยละ 30.3 

บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่อง

ประดับเงิน พบวาผู ตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

บคุคลทีมี่อทิธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองประดบัเงนิ

คือตนเอง จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 35.4 รอง

ลงมา พนกังานขาย/ตวัแทนจาํหนาย จาํนวน 130 คน 

คดิเปนรอยละ 33.3 และ เพือ่น/เพือ่นรวมงาน จาํนวน 

89 คน คิดเปนรอยละ 22.8

สาเหตุที่ทําใหทานซื้อเคร่ืองประดับเงิน พบ

วาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเครื่องประดับเงิน

เพราะความชอบสวนบุคคล จํานวน 185 คน คิดเปน

รอยละ 47.4

จํานวนชิ้นที่ซื้อเครื่องประดับเงิน พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญซื้อเครื่องประดับเงิน 1 ชิ้น

ตอครั้ง จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 41.5 รอง

ลงมา 2 ชิ้นตอครั้ง จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 

27.4 และ 3 ชิ้นตอครั้ง จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 

19.7

งบประมาณที่ใชซื้อเครื่องประดับเงิน พบวา

สวนใหญใชงบประมาณซ้ือเครื่องประดับเงิน 401 - 

600 บาทตอครั้ง  จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 

35.4 รองลงมา 801 - 1,000 บาทตอครั้ง  จํานวน 81 

คน คิดเปนรอยละ 20.8 และ 200 - 400 บาทตอครั้ง  

จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 20.3

ความถี่ในการซื้อเครื่องประดับเงิน พบวาสวน

ใหญมีความถี่ในการซื้อเครื่องประดับเงิน 3 เดือนตอ

ชิ้น จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 รองลงมา 

12 เดือนตอชิ้น จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.6 

และ 1 เดอืนตอช้ิน จาํนวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.4

ความคิดเห็นตอเครื่องประดับเงินของไทย 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดเห็นตอเครื่อง

ประดับเงินของไทยเพราะคุณภาพดี จํานวน 148 คน 

คิดเปนรอยละ 29.0 รองลงมา ราคาถูกจํานวน 107 

คน คิดเปนรอยละ 27.4 และ รูปแบบไมทันสมัย/ไม

สวยงาม จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.5

  

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ

เครื่องประดับเงินของผูบริโภค

1) ดานผลติภณัฑโดยรวมอยูในระดบั มากท่ีสดุ 

( = 4.34, SD = 0.56) เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว

พบวา รูปลักษณ/แบบของผลิตภัณฑอยู ในระดับ 

มากที่สุด ( = 4.47, SD = 0.59) รองลงมา สินคา

คณุภาพด ี ไมมตีาํหนอิยูในระดบั มากทีส่ดุ ( = 4.46, 

SD= 0.49) และสินคามีแบบใหเลือกหลากหลาย อยู

ในระดับมากที่สุด ( = 4.44, SD = 0.56)  

2) ดานราคาโดยรวมอยูในระดับ มากที่สุด 

( = 4.49, SD = 0.57) เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว

พบวา ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา อยูใน

ระดับ มากที่สุด ( = 4.57, SD = 0.49) รองลงมา 

ราคาของเครื่องประดับเงินยอมเยากวาเครื่องประดับ
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อื่น ๆ อยูในระดับมากที่สุด ( = 4.55, SD = 0.49)  

และมีหลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพ รูปแบบ

และชนิดสินคา อยูในระดับ มากที่สุด ( = 4.51, SD 

= 0.50) 

3) ดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับ 

มากที่สุด ( = 4.56, SD = 0.54) เมื่อจําแนกเปน

รายขอแลวพบวา ความสะดวกในการเขาถึงสถานท่ี

จัดจําหนายอยูในระดับ มากที่สุด ( = 4.60, SD = 

0.49) มี รองลงมา ทําเลที่ตั้งของรานจําหนายเครื่อง

ประดับเงินอยูในระดับ มากที่สุด ( = 4.59, SD = 

0.49)  และสถานที่จําหนายนาเชื่อถือ มีชื่อเสียง เปน

ที่รูจักในเรื่องเครื่องประดับเงินอยูในระดับ มากที่สุด 

( = 4.57, SD = 0.49) 

4) ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูใน

ระดับ มากที่สุด ( = 4.56, SD = 0.49) เมื่อจําแนก

เปนรายขอแลวพบวา คุณลักษณะของพนักงานขาย 

เชน มคีวามรู ความชาํนาญ สุภาพออนนอมอยูในระดับ 

มากที่สุด ( = 4.59, SD = 0.49) รองลงมา มีการรับ

ประกันสินคา เชน ซอมแซมฟรีหากชํารุดอยูในระดับ 

มากที่สุด ( = 4.58, SD = 0.49)  และการมีบริการ

หลงัการขาย เชน บรกิารทาํความสะอาด ขดัเงาฟร ีอยู

ในระดับ มากที่สุด ( = 4.55, SD = 0.49) 

  

4. การตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเงินของผูบริโภค

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัเงนิของผูบรโิภค 

โดยรวมอยูในระดับ มากที่สุด ( = 4.48, SD = 0.63) 

เมื่อจําแนกเปนรายขอแลวพบวา เครื่องประดับเงิน

ที่ทานเลือกซื้อมีความสวยงาม และนาใชอยูในระดับ 

มากที่สุด ( = 4.55, SD = 0.49) รองลงมา เครื่อง

ประดับเงินที่ทานเลือกซื้อเปนสินคาที่มีคุณภาพคุม

คากับราคาที่จายไปอยูในระดับ มากที่สุด ( = 4.54, 

SD = 0.49) และผูประกอบการรานจําหนายเครื่อง

ประดบัเงินมกีารยกระดับคุณภาพสนิคาดวยบริการทีมี่

คณุภาพ อยูในระดบั มากทีส่ดุ ( = 4.53, SD = 0.50)  

5. การทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานท่ี 1 พฤติกรรมผลตอการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องประดับเงินของผู บริโภคในประเทศไทย 

พบวา ยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไวอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานที่ 2 สวนประสมทางการตลาดมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินของผูบริโภคใน

ประเทศไทย พบวา ยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว ในดาน

การจัดจําหนาย และ ดานสงเสริมการตลาด อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 

อภิปรายผล 

1. พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ

พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือพบวา ประเภท

เคร่ืองประดับที่ชื่นชอบสวนใหญเปนเครื่องประดับ

เงิน โดยมีแบบเครื่องประดับที่ใช เปนตางหู โดยแบบ

เครื่องประดับเงินท่ีใช จะเปนเครื่องประดับเงินแบบ

ตางหูเชนกัน นอกจากนี้แลว สถานที่ซื้อเครื่องประดับ

เงิน คือ การซื้อเครื่องประดับเงินจากหางสรรพสินคา 

โดยเฉพาะเหตผุลทีซ้ื่อเครือ่งประดบัเงนินัน้ ซือ้เพราะ

คุณภาพของสินคาเปนหลัก อีกท้ังโอกาสท่ีซ้ือเครื่อง

ประดับเงินนั้น มักจะเปนตามความชื่นชอบ ซึ่งบุคคล

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเงินจะ

เปนการตดัสนิใจดวยตนเอง นอกจากนี ้สาเหตทุีท่าํให

ซื้อเครื่องประดับเงิน เปนเพราะความชอบสวนบุคคล 

มจํีานวนชิน้ทีซ่ือ้ 1 ชิน้โดยประมาณ และมงีบประมาณ 

401 - 600 บาทตอครัง้ และซือ้ไมบอยครัง้นกั ประมาณ 

3 เดือนตอช้ิน สอดคลองกับงานวิจัยของ ขวัญชัย 

รวบรมมิตร (2552) พบวา สถานท่ีท่ีเดินทางไปซ้ือ

เครื่องประดับเงินคือ หางสรรพสินคา เพราะสะดวก

ในการเดินทางความประณีตและคุณภาพสินคาเปน

สิ่งที่คํานึงถึงเปนอันดับแรก และผูบริโภคซื้อเครื่อง

ประดบัเงินเนือ่งจากความชอบสวนบุคคล ซ่ึงพฤติกรรม

ทศันคตใินการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภคเหลานี ้สอดคลอง

กับแนวคิดของ ธํารงค อุดมไพจิตรกุล (2551) ที่กลาว

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 42
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ไววา พฤตกิรรมของผูบรโิภคเปนพฤตกิรรมทีผู่บรโิภค

แสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซื้อ ใช ประเมิน

ผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิด

ตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความ

ตองการของตนและสอดคลองกับแนวคิดของ ปราณี 

คูเจริญไพศาล และนงลักษณ วิรัชชัย (2550) ที่กลาว

ไววา ธุรกิจบริการความพึงพอใจของลูกคามักจะได

รับอิทธิพลจากคุณภาพของการปฏิสัมพันธระหวาง

พนักงานใหบริการและลูกคา พบวา ลูกคาปรารถนา

ที่จะไดรับบริการที่ดีนอกเหนือไปจากคุณภาพของ

สินคาและบริการ

สวนประสมทางการตลาดทีส่ามารถเพิม่มลูคา

สินคาใหเครื่องประดับเงิน พบวา ผูบริโภคใหความ

สําคัญกับการสงเสริมการตลาด รองลงมาคือการจัด

จําหนาย ราคา และผลิตภัณฑ ทั้งนี้เปนเพราะวาการ

สงเสริมการตลาดนั้นจะทําใหเกิดความดึงดูดใจใน

ผลิตภัณฑเครื่องประดับ เนื่องเพราะสินคาประเภท

เครื่องประดับนั้น มีผูประกอบการจัดจําหนายจํานวน

หลายราย และมีการแขงขันกันสูง สอดคลองกับงาน

วิจัยของ สิรินทิพย ลีลามานิตย (2550) ทําการศึกษา

เกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ในการซื้อเครื่องประดับเงินชาวเขาของลูกคาของ

กลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด พบวา ปจจัย

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการซื้อเครื่อง

ประดับเงิน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน

ราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด 

2. จําแนกผลของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ในการเลือกซื้อ

เครื่องประดับเงินของผูบริโภคเปนรายขอจะ

พบวา ปจจยัดานผลติภณัฑทีผู่ใหขอมลูใหความสาํคญั

มากที่สุด คือ รูปลักษณ/แบบของผลิตภัณฑ รองลง

มาคือ สินคาคุณภาพดีและสินคามีแบบใหเลือกหลาก

หลาย ปจจัยดานราคาที่ผูใหขอมูลใหความสําคัญมาก

ที่สุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 

รองลงมาคือ ราคาของเครื่องประดับเงินยอมเยากวา

เครื่องประดับอื่น ๆ และมีหลายระดับราคาใหเลือก

ตามคุณภาพ รูปแบบและชนิดสินคา ปจจัยดานการ

จัดจําหนายที่ผูใหขอมูลใหความสําคัญมากที่สุด คือ 

ความสะดวกในการเขาถึงสถานที่จัดจําหนาย รอง

ลงมาคือ ทําเลท่ีตั้งของรานจําหนายเครื่องประดับ

เงินและสถานท่ีจําหนายนาเช่ือถือ มีช่ือเสียง เปนท่ี

รูจักในเรื่องเครื่องประดับเงิน ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดที่ผู ใหขอมูลใหความสําคัญมากที่สุด คือ 

คุณลักษณะของพนักงานขาย เชน มีความรู ความ

ชาํนาญ สภุาพออนนอม รองลงมาคอื มกีารรบัประกัน

สินคา เชน ซอมแซมฟรีหากชํารุดและมีการบริการ

หลังการขาย เชน บริการทําความสะอาด ขัดเงาฟรี 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของของ เมษา สุริยานนท 

(2553), กนกวรรณ เหลาเกษมสุขวงศ และสุนิสา 

พรพิรุณทรัพย. (2550) และปฏิภาณ สุวรรณพัฒนา 

(2557) ทําการศึกษาสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ

นักทองเท่ียวชาวตางประเทศในการซ้ือเครื่องประดับ

เงินในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ท่ีพบวา ปจจัย

ดานผลิตภัณฑที่ผูใหขอมูลใหความสําคัญคือ คุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคาที่ผูใหขอมูลใหความ

สําคัญคือ ราคาเหมาะสมกันตัวผลิตภัณฑ ปจจัยดาน

ชองทางการจัดจําหนายท่ีผูใหขอมูลใหความสําคัญ

คือ สถานที่จําหนายสะดวกตอการซื้อ และปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาดที่ผูใหขอมูลใหความสําคัญคือ 

พนักงานมีความรู มีทักษะการสื่อสารเปนอยางดี และ

มีอัธยาศัยเปนมิตร

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัเงนิของผูบรโิภค

ในประเทศไทย พบวา ผู บริโภคมีการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องประดับเงินท่ีมีความสวยงาม และนาใชอีกท้ัง

ยังชื่นชอบเครื่องประดับเงินที่เลือกซื้อเปนสินคาที่มี

คุณภาพคุมคากับราคาที่จายไปและผูประกอบการ

รานจําหนายเครื่องประดับเงินมีการยกระดบัคุณภาพ

สนิคาดวยบรกิารท่ีมคีณุภาพสอดคลองกบัแนวคดิของ 
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ปราณี คูเจริญไพศาล และนงลักษณ วิรัชชัย (2550) 

ที่กลาวไววา ธุรกิจบริการความพึงพอใจของลูกคา

มักจะไดรับอิทธิพลจากคุณภาพของการปฏิสัมพันธ

ระหวางพนักงานใหบริการและลูกคา พบวา ลูกคา

ปรารถนาที่จะไดรับบริการที่ ดีนอกเหนือไปจาก

คุณภาพของสินคาและบริการ

 

ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษา

1. ธรุกจิเครือ่งประดับเงนิ นอกจากจะมสีนิคา

คณุภาพดตีามมาตรฐานแลว ยงัจะตองมกีารออกแบบ

สินคาที่มีความสวยงามเปนเอกลักษณเฉพาะของ

แบรนด และมีการพัฒนาการออกแบบใหทันสมัยอยู

เสมอ

2. สถานที่ตั้งของธุรกิจเคร่ืองประดับเงิน จะ

ตองมีความนาเชื่อถือ อยูในพื้นที่ที่มีจํานวนคนสัญจร

ในปริมาณมาก และเดินทางเขาถึงไดสะดวก

3. การใหบริการ นอกจากการมีบริการหลัง

การขายแลว ควรสรางความประทับใจจากการให

บริการดวยพนักงานขายโดยจะตองมีความรูในการ

แนะนาํและมคีวามสามารถในการสรางความพงึพอใจ

ใหกับลูกคาไดดี

4. การเพิม่ชองทางการโฆษณาประชาสมัพนัธ 

และจดัโปรโมชัน่เพือ่สงเสรมิการขายในรปูแบบตาง ๆ  

เพื่อการขยายตลาดในอนาคต

ขอเสนอแนะเพื่อการศึกษาครั้งตอไป

1. ควรมกีารศึกษากลุมผูบรโิภคนอกเหนอืจาก

เขต บางรัก เขตพระนคร และเขตจตุจักร เพื่อเปรียบ

เทียบผลที่ไดรับจากพฤติกรรมของผูบริโภค ที่มีผลตอ

การขยายไปยังเขตอื่น ๆ

2. ควรขยายตัวแปรไปใชสวนประสมทางการ

ตลาดบริการ 7P’s เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค

ท่ีมตีอการตดัสนิใจซ้ือเครือ่งประดบัเงนิในสวนของการ

บริการ

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 44

วารสารวิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน ปที่ 3 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2560



เอกสารอ างองิ

กนกวรรณ เหลาเกษมสุขวงศ และสุนิสา พรพิรุณทรัพย. (2550).  การตลาดและปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม

 การเลือกซื้อเครื่องประดับเงินของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร.  พิษณุโลก : มหาวิทยาลัยนเรศวร.

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  (2558).  รายงานการสงออกและภาพรวมตลาดเครื่องประดับ. กรุงเทพฯ: ผูแตง 

ขวญัชยั รวบรมมติร. (2552). พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัเงนิในเขตสวนลมุไนทบาซาร และสลีม

 ในกรุงเทพมหานคร.  เชียงใหม: มหาวิทยาลัยเชียงใหม.

ธํารงค อุดมไพจิตรกุล.  (2551).  แผนงานยุทธศาสตรการพัฒนาการทองเท่ียวเชิงสรางสรรคอยางย่ังยืน

 ใหกับการทองเทีย่วตามเสนทางเศรษฐกจิในอนภุมูภิาคลุมแมนํา้โขงตอนบน: กรณีศกึษา ประเทศไทย 

 (เชียงราย/เชียงแสน) สาธารณรัฐแหงสหภาพพมา (เชียงตุง) สาธารณรัฐประชาชนจีน (เชียงรุง) 

 สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (เชียงทอง หลวงพระบาง).  กรุงเทพฯ: สํานักงานกองทุน

 สนับสนุนการวิจัย.

ปฏิภาณ สุวรรณพัฒนา.  (2557).  สวนประสมการตลาดที่มีผลตอนักทองเที่ยวชาวตางประเทศในการซื้อ

 เครื่องประดับเงินในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม.  เชียงใหม: มหาวิทยาลัยเชียงใหม.

ปราณี คูเจริญไพศาล และนงลักษณ วิรัชชัย.  (2550).  ดัชนีความพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภท

 อาหาร: กรณศีกึษาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล.  กรงุเทพฯ: สาํนกังานกองทนุ

 สนับสนุนการวิจัย.

เมษา สุริยานนท.  (2553).  กลยุทธการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเงินและเครื่องประดับเงินของ

 ลูกคารานสลุงหลวง อําเภอเมือง จังหวัดลําปาง.  เชียงใหม : มหาวิทยาลัยแมโจ.

วรารัตน ตาดมวง และคณะ  (2548). พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอความตองการซื้อเครื่องประดับเงิน

 ในถนนขาวสาร กรุงเทพมหานคร.  กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยราชภัฏจันทรเกษม.

ศญานันทน ทองคลาย. (2551).  การรับรูและการจดจําโฆษณาแฝงท่ีปรากฎในภาพยนตรไทย. โครงการ

 เฉพาะบุคคล ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.

สถาบันวิจัย และพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแหงชาติ.  (2556).  สถานการณการสงออกสินคาอัญมณี

 และเครื่องประดับไทยระหวางเดือนมกราคม-กรกฎาคม.  กรุงเทพฯ: สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณี

 และเครื่องประดับแหงชาติ.

สิรินทิพย ลีลามานิตย.  (2550).  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการซื้อเครื่องประดับเงิน

 ชาวเขาของลูกคาของกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด.  เชียงใหม: มหาวิทยาลัยเชียงใหม.

Cochran, W. G.  (1954).  Some methods for strengthening the common tests. Biometrics, 10(4), 

 417-451.

COLLEGE OF LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN   SUAN SUNANDHA RAJABHAT UNIVERSITY 45

Journal of Logistics and Supply Chain College Vol. 3 No. 2 July - December 2017


