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บทคดัย่อ 

การค้นควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการศูนย์
จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ โดยใช้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามจ านวน 350 ชุด ได้ผล
การศึกษาดงัน้ี 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีกลุ่มอายุระหว่าง 31-40 ปี มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 
บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ร้อยละ 56.3 มาใช้บริการแผนกครัวศิลปาชีพบ่อยท่ีสุด มี
ค่าใชจ่้ายไม่เกิน 500 บาท รู้จกัศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่จากการแนะน าโดยเพื่อนหรือ
คนรู้จกั โดยมีจ านวนคร้ังท่ีเคยมาใชบ้ริการ 4 คร้ังข้ึนไป ซ่ึงในระยะเวลา 1 ปีจะมาใชบ้ริการ ปีละ 3-4 
คร้ัง ในช่วงเดือนมกราคม-มีนาคม ของวนัท างาน ช่วงเวลาบ่าย 12.01-15.00 น. ในส่วนของแผนก
ผลิตผลทางการเกษตร (ซุปเปอร์มาเก็ต) มาใช้บริการระดบับ่อยปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 34.0 และ
แผนกผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพ มาใชบ้ริการบ่อยน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 9.7 ซ่ึงแต่ละแผนกมีค่าใช้จ่ายไม่
เกิน 500 บาท เหตุผลท่ีเลือกมาใช้บริการศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ เพราะ คุณภาพ
สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายในศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดว้ย
ตนเอง รายการส่งเสริมการขายท่ีชอบคือ การลดราคา และส่ิงท่ีค านึงถึงในการเลือกใช้บริการ คือ 
สนบัสนุนสินคา้ในโครงการมูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพ 
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จากปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยจ์  าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
มากท่ีสุด คือ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองความปลอดภัยในการบริโภค ความสดและคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ เร่ืองคุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑ์ และการมีเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานความ
ปลอดภยั เช่น GMP, อย. , HACCP เป็นตน้ และรสชาติของผลิตภณัฑ์ 2) ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ในเร่ืองความสะอาดและความเป็นระเบียบ สถานท่ีและการตกแต่งภายในสวยงาม 
ความกวา้งขวางของร้าน สถานท่ีและการตกแต่งภายนอกสวยงาม 3) ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ในเร่ือง
พนกังานให้บริการเนน้ความสะอาด ความสุภาพเรียบร้อย และอธัยาศยัในการให้บริการของพนกังาน 
พนกังานสามารถให้บริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง พนกังานแต่งกายสุภาพเหมาะสม พนกังานให้บริการลูกคา้
ทุกรายอยา่งเสมอภาคเท่าเทียมกนั ความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ และความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ  

ดงันั้นศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ ปรับปรุงราคาผลิตภณัฑ์ให้มีหลากหลาย 
เพื่อให้ตรงตามก าลงัการซ้ือและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย ช่วง 10,001-20,000 บาท และ
ควรเพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ให้มากข้ึนจากเดิม เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกสินค้าได้
หลากหลาย ในส่วนของการลดราคาในช่วงเทศกาล เป็นกลยุทธ์ท่ีกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ให้ความสนใจ 
ในขณะท่ีบางเทศกาลควรมีการแจกของท่ีระลึก ท่ีเป็นสัญลกัษณ์ของศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพ
เชียงใหม่ ซ่ึงถือเป็น  กลยทุธ์เพื่อสร้างรายได ้และการปรับปรุงคุณภาพการบริการใหดี้ข้ึนได ้
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ABSTRACT 

The objective of this independent study was to study the consumers’ behavior in using 
service at the Chiang Mai Arts and Crafts Product Distribution Centre. The data were collected by 
questionnaire from 350 samples. The results were found as follows : 
 The respondents were mostly female with 31 – 40 years of age and educated with bachelor 
degree and higher. Most respondents worked as government officer and earned approximately 10,001 
– 20,000 baht per month. Most respondents by 56.3% frequently used service on restaurant with 
expense less that 500 baht, by introducing from friends or acquaintances. Most of them come to use 
the service at the centre for more than 4 times per year and annually used service for 3 – 4 times, 
during January – March on working hour in the afternoon 12.01 – 3.00 pm. The respondents 
moderately used service on agricultural product department (supermarket) by 34% and least on crafts 
product department by 9.7%. They usually spent less than 500 baht on each department. The reason 
for using service at the centre was the product quality. The consumers made decision for using service 
by themselves and preferred promotion was discounting. The consideration for using service was 
supporting product of the centre.  
 The marketing factors which influenced the decision for using service at the centre were 
found as follows : the respondent mentioned the most effective factor were 1) Product: freshness and 
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quality of product, nutrition, consumption safety, product safety guarantee such as GMP, Food and 
drug license and HACCP, and taste of product.  2) Physical: clean and beautiful decoration in both 
inside and outside, and wide. 3) People: attention on cleanness, well-behaved and courtesy, 
appropriately dress, good in service, service all customers equally, enthusiastic and promptly.  

Therefore, the centre should improve the price according to customers’ purchasing power 
that had income between 10,001 – 20,000 baht and should have more variety of products which 
customer can have more chance to select the products. Discount offering during special event should 
be the strategy that most customers interested. Some events should offer the signature souvenir of the 
centre, which is the strategy that able to gain more income and improve the quality service. 


