
 

บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

 
ในการศึกษาน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการศูนยจ์  าหน่าย

ผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ จากการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และ
ขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา และอภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลออกไดเ้ป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีกลุ่มอายุระหวา่ง 31-40 ปี มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-
20,000 บาท มีสถานะสมรสแลว้ และมีภูมิล าเนา/ท่ีพกัอาศยัในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  

   
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ศิลปาชีพ

เชียงใหม่ 
ผูต้อบแบบสอบถามรู้จกัศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่จากการแนะน าโดย

เพื่อนหรือคนรู้จกั โดยมีจ านวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ 4 คร้ังข้ึนไป ซ่ึงในระยะเวลา 1 ปี ส่วนใหญ่จะมา
ใชบ้ริการ ปีละ 3-4 คร้ัง โดยจะมาใชบ้ริการศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ ในช่วงเดือน
มกราคม-มีนาคม จะมาใชบ้ริการในวนัท างาน เวลาท่ีมาใชบ้ริการ เป็นช่วงบ่าย 12.01-15.00 น. และ
มีจ านวนสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการกบัท่าน 3 คน  

ผูต้อบแบบสอบถามมีล าดบัความถ่ีในการมาใช้บริการในแผนกครัวศิลปาชีพบ่อยท่ีสุด 
แผนกผลิตผลทางการเกษตร (ซุปเปอร์มาเก็ต) ในระดบัปานกลาง และในแผนกผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพ 
นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงแต่ละแผนกมีค่าใชจ่้ายไม่เกิน 500 บาท ซ่ึงวตัถุประสงคห์ลกัในการมาใชบ้ริการศูนย์
จ  าหน่ายผลิตภณัฑศิ์ลปาชีพเชียงใหม่  คือรับประทานอาหาร และเหตุผลท่ีเลือกมาใชบ้ริการ เพราะ
คุณภาพสินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายในศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ คือตนเอง รายการส่งเสริมการขายท่ีชอบคือ การลดราคา และส่ิงท่ีค านึงถึงการ
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เลือกใช้ศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ คือ สนบัสนุนสินคา้ในโครงการมูลนิธิส่งเสริม
ศิลปาชีพ รองลงมาคือ ค่าใชจ่้ายอยูใ่นอตัราท่ีเหมาะสม ยอมรับได ้ 

 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์

จ าหน่ายผลติภัณฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ 
 จากปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ความปลอดภยัในการบริโภค ความสดและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ คุณค่าทาง
โภชนาการของผลิตภณัฑ์ มีเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานความปลอดภยั เช่น GMP , อย. , HACCP 
เป็นตน้ รสชาติของผลิตภณัฑ์ สอดคล้องกบั ศรีสุดา สหชยัเสรี (2546) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคมีความ
ต่ืนตวัต่อการรักษาสุขภาพและการด าเนินชีวิตประจ าวนั ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ
ของผูบ้ริโภคจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัในดา้นความปลอดภยัและคุณภาพของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั ดงันั้น 
ทางศูนย์ฯ จ าเป็นท่ีจะต้องติดตามความเปล่ียนแปลงในสังคมอย่างใกล้ชิด เพราะเม่ือมีการ
เปล่ียนแปลงใดๆ เกิดข้ึนในสังคม จะตอ้งด าเนินการปรับปรุงสินคา้หรือบริการขององค์กรให้มี
ความสอดคลอ้งต่อการเปล่ียนแปลงนั้นๆ เช่น แผนกผลผลิตทางการเกษตร (ซุปเปอร์มาเกต) ควร
ตอ้งจดัพื้นท่ีส่วนหน่ึงส าหรับการจ าหน่ายผกัปลอดสารพิษ เป็นตน้  
 จากปัจจยัย่อยด้านราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
มากท่ีสุด คือราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และเร่ืองราคาเหมาะสมกับปริมาณของ
ผลิตภณัฑ์ และสินคา้แต่ละชนิดมีหลายราคาให้เลือก ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคมกัจะพิจารณา 
โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของบริการกบัราคาของบริการท่ีเสนอขาย ถา้คุณค่าสูง
กว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ โดยการก าหนดราคาจากการรับรู้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค โดยก าหนดราคาบนพื้นฐานของการรับรู้ในคุณค่าบริการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายแต่ละ
กลุ่ม โดยพิจารณาจากปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภค เช่น ความสามารถและความเต็มใจในการ
จ่ายเงินของผูบ้ริโภค รสนิยมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค และระดบัความรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบั
บริการท่ีได้รับ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2545) ทั้ งน้ี พบว่า ผูบ้ริโภคเห็นว่าในด้านราคาของ
ผลิตภณัฑข์องศูนยฯ์ มีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัท่ีอ่ืน ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัหลกัท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 

จากปัจจยัย่อยดา้นการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด คือมีท่ีจอดรถสะดวกกวา้งขวางและเพียงพอ และเร่ืองเวลาเปิด-ปิดของร้าน
สะดวกในการใชบ้ริการ ซ่ึงการตดัสินใจ จะเก่ียวกบัการเลือกสถานท่ี เวลาท่ีสินคา้และบริการควร
จะถูกน าไปเสนอขายให้ถึงตลาดเป้าหมาย โดยบุคคลท่ีเหมาะสมในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายนั้นๆ 
กิจการจะตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย ตดัสินใจพฒันาระบบการขนส่ง และจดัระบบการ
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เก็บสินคา้เพื่อให้สินคา้ถูกน าไปเสนอขายในสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือ ในเวลาท่ีลูกคา้เกิดความ
ตอ้งการ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2545) ทั้งน้ีจะเห็นว่าในส่วนของท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลย้่านชุมชน 
และการมีบริการรับจอง ของศูนยฯ์ ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัหลกัท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจมากนกั 

จากปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด คือ มีส่วนลดตามเทศกาลต่าง ๆ มีบุคคลอ่ืนแนะน าให้มาใชบ้ริการ มีการ
แสดงผลิตภณัฑ์ขายดี / ผลิตภณัฑ์แนะน า มีโปรโมชั่นของแถมตามเทศกาลต่าง ๆ มีผลิตภณัฑ์
ตวัอยา่งใหท้ดลองใช/้ ใหดู้/ ใหชิ้ม ซ่ึงชูศกัด์ิ เดชเกรียงไกรกุล (2546) ไดแ้นะน าวิธีการท าการตลาด
ท่ีย ัง่ยนืคือการสร้างการยอมรับและการสร้างยอดขายท่ีเนน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจเร็วข้ึน การท ากิจกรรม
ตลาดจะเนน้การใหข้อ้มูลค าปรึกษาแนะน า ในขณะท่ีลูกคา้ก าลงัอยูร่ะหวา่งการตดัสินใจเลือกสินคา้ 
การจดัโชวต์กแต่งหน้าร้าน การจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย ไม่ว่าจะเป็น ลด แลก แจก แถม
เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึนการจดัจ าหน่ายและเลือกช่องทางการขาย ให้ถูกท่ีถูกเวลา และถูก
กาลเทศะตรงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ กิจกรรมตลาดพุ่งเป้าในช่วงให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือให้ไดใ้นขณะท่ี
การแจง้ข่าวสารของทางศูนยฯ์ ใหลู้กคา้ทราบเสมอ และมีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ กลบัไม่ใช่ปัจจยั
ส าคญัท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 

จากปัจจยัยอ่ยดา้นบุคคลหรือพนกังาน ผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจมากท่ีสุด คือ พนกังานให้บริการเนน้ความสะอาด ความสุภาพเรียบร้อย และอธัยาศยั
ในการให้บริการของพนกังาน พนกังานสามารถให้บริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง พนกังานแต่งกายสุภาพ
เหมาะสม พนกังานให้บริการลูกคา้ทุกรายอย่างเสมอภาคเท่าเทียมกนั ความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการแก่ลูกคา้ และความรวดเร็วในการให้บริการ สอดคล้องกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior Model) โดยการใชค้วามพยายามของพนกังานขาย (Kotler, 1994) เป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับบุคคลทัว่ไปซ่ึงถือว่าเป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการซ้ือ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ทั้งน้ีกลบัพบวา่ ปัจจยัในดา้นการบริการในเชิงของความรู้ ความสามารถ
ในการให้บริการ และการมีพนกังานจ านวนเพียงพอ ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัหลกัท่ีผูบ้ริโภคพิจารณา ซ่ึง
อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะพิจารณาสินคา้ดว้ยตนเองเป็นหลกัมากกวา่การไดรั้บค าแนะน า
จากพนกังาน และทั้งน้ีพนกังานมีจ านวนมากเพียงพอ จนผูบ้ริโภคไม่ไดต้อ้งการขอ้มูลเพิ่มเติม 
 จากปัจจยัย่อยด้านกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ขั้นตอนในการช าระเงิน ถูกตอ้งและรวดเร็ว การไดรั้บอาหารและเคร่ืองด่ืม
อย่างถูกต้องตามรายการท่ีสั่ง และการได้รับสินค้าอย่างถูกต้องตามรายการท่ีซ้ือ เป็นหลัก 
สอดคลอ้งกบั ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2545) กล่าวถึง กระบวนการเป็นขั้นตอน วิธีการด าเนินงาน
ขององคก์ร ท่ีน าเสนอใหผู้ใ้ชบ้ริการไดรั้บบริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และเกิดความประทบัใจ เพื่อ
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ตอบสนองความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ตามกลยุทธ์ท่ีไดก้  าหนดไว ้ดงันั้นจึงอาจกล่าว
ไดว้่ากระบวนการเป็นปัจจยัท่ีส าคญัประการหน่ึงในการเสริมสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
ของกิจการ โดยท่ีปัจจยัในดา้นขั้นตอนในการสั่งซ้ือไม่ยุ่งยาก และการแนะน าส่วนลดสินคา้หรือ
โปรโมชัน่ก่อนใหบ้ริการไม่เป็นเป็นปัจจยัหลกัท่ีผูบ้ริโภคของศูนยฯ์ ใชใ้นการตดัสินใจ 
 จากปัจจยัย่อยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความเห็นว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ความสะอาดและความเป็นระเบียบ สถานท่ี
และการตกแต่งภายในสวยงาม ความกวา้งขวางของร้าน สถานท่ีและการตกแต่งภายนอกสวยงาม 
สอดคลอ้งกบั ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2545) กล่าวถึง การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ
มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อความรู้สึกและปฏิกิริยาตอบสนองของลูกค้าและพนักงานท่ีมีต่อการ
ให้บริการของกิจการ โดยเป็นการส่ือสารถึงภาพลกัษณ์ภายนอกของบริการท่ีผูบ้ริโภคสามารถ
มองเห็นหรือรับรู้ไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม, ท าหนา้ท่ีสร้างความแตกต่างให้กบักิจการ เช่น การก าหนด
รูปแบบการบริการ การตกแต่งสถานท่ี ในขณะท่ีการแสดงขอ้มูลผลิตภณัฑ์อยูใ่กล้ๆ  ละเอียดชดัเจน 
และการรับประกันความพอใจและการคืนเงิน/การเปล่ียนคืนสินค้า ไม่ได้เป็นปัจจยัหลักของ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ของศูนยฯ์ ใชใ้นการตดัสินใจมากนกั 
  
 ส่วนที่ 4 ปัญหา และข้อเสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ศิลปาชีพ
เชียงใหม่ 
 จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีปัญหา และขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
  - สินคา้ไม่มีความหลายหลาก และมีจ านวนท่ีจ าหน่ายนอ้ย 
  - ราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง ท าให้เปิดกลุ่มลูกคา้ใหม่ค่อนขา้งยาก โดยเฉพาะกลุ่ม
ลูกคา้ประเภทนกัศึกษา 
  - แผนกครัวศิลปาชีพควรมีโตะ๊เสริมในช่วงพกัเท่ียง หรือขยายพื้นท่ีใหบ้ริการ และ
ควรมีส่วนรับรองลูกคา้ระดบัพิเศษ 
  - แผนกครัวศิลปาชีพควรขายเวลาการใหบ้ริการในช่วงเยน็ดว้ย 
  - ควรมีบริการใหเ้ปล่ียนสินคา้หรือคืนเงินดว้ย 
  - ขาดการประชาสัมพนัธ์ และการตลาด ท าใหย้งัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 
  - ควรเพิ่มหอ้งน ้า เพื่อรองรับลูกคา้อยา่งพอเพียง 
 
 
 



48 

5.2 ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
5.2.1 จากผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มาใช้บริการศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ศิลปาชีพ

เชียงใหม่สามารถสรุปข้อค้นพบ ได้ดังนี ้
 1. พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกใช้บริการศูนย์จ าหน่ายผลติภัณฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ 
 จากผลการศึกษาท าให้เราทราบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ เป็นผูท่ี้ประกอบอาชีพรับ
ราชการ มีอายุระหว่าง 31-40 ปี การศึกษาปริญญาตรี หรือสูงกว่าปริญญาตรี ทั้ งน้ีเป็นไปได้ว่า
บริเวณท่ีตั้ งศูนย์จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ อยู่บริเวณสถานศึกษาขนาดใหญ่ ได้แก่ 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ และมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา นอกจากน้ียงัมีหน่วยงาน
ราชการ อาทิเช่น ส านกังานปศุสัตวจ์งัหวดั สถานีต ารวจภูธรภูพิงคราชนิเวศน์ ศูนยจ์ดัการตน้น ้ าท่ี 4 
เป็นต้น ดงันั้นเพื่อความสะดวกในการเดินทางรับประทานอาหารกลางวนั ของเหล่าคณาจารย ์
พนกังานราชการและเจา้หน้าท่ีในหน่วยงานราชการ จึงมาใชบ้ริการศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปา
ชีพเชียงใหม่ ซ่ึงตรงกบัผลการศึกษาท่ีพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ มาใช้
บริการ 4 คร้ังข้ึนไป โดยในระยะเวลา 1 ปีจะมาใช้บริการ ปีละ 3-4 คร้ัง ในช่วงเดือนมกราคม-
มีนาคม ช่วงวนัท างาน เวลาช่วงบ่าย 12.01-15.00 น. มาใชบ้ริการในแผนกครัวศิลปาชีพบ่อยท่ีสุด 
ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังไม่เกิน 500 บาท  

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่ในพื้นท่ีต่างจงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดัล าพูน ล าปาง นนทบุรี 
กรุงเทพมหานคร และเชียงราย เป็นลูกค้าท่ีเคยมาใช้บริการศูนย์จ  าหน่ายผลิตภัณฑ์ศิลปาชีพ
เชียงใหม่ ปีละ 1-2 คร้ัง โดยมาใชบ้ริการในแผนกครัวศิลปาชีพและผลิตผลทางการเกษตร 

2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์จ าหน่าย
ผลติภัณฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ 

จากปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์
จ  าหน่ายผลิตภณัฑศิ์ลปาชีพเชียงใหม่  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองความปลอดภยัในการบริโภค เร่ืองของความสดและ
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ เร่ืองคุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑ์ มีเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน
ความปลอดภยั เช่น GMP, อย. , HACCP เป็นตน้ และรสชาติของผลิตภณัฑ์ 2) ดา้นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ในเร่ืองความสะอาดและความเป็นระเบียบ สถานท่ีและการตกแต่ง
ภายในสวยงาม ความกวา้งขวางของร้าน สถานท่ีและการตกแต่งภายนอกสวยงาม 3) ดา้นบุคคล
หรือพนกังาน ในเร่ืองพนกังานใหบ้ริการเนน้ความสะอาด ความสุภาพเรียบร้อย และอธัยาศยัในการ
ให้บริการของพนักงาน พนักงานสามารถให้บริการได้อย่างถูกต้อง พนักงานแต่งกายสุภาพ
เหมาะสม พนกังานให้บริการลูกคา้ทุกรายอย่างเสมอภาคเท่าเทียมกนั ความกระตือรือร้นในการ
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ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ และความรวดเร็วในการให้บริการ สูงกวา่ปัจจยัอ่ืนอยา่งมีนยัส าคญั โดยปัจจยัท่ี
เลือกน้อยในการตดัสินใจ คือ 1) ดา้นราคา ในเร่ืองของราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์
และเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 2) ด้านการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองของมี
ส่วนลดตามเทศกาลต่าง ๆ  มีการแสดงผลิตภณัฑข์ายดี / ผลิตภณัฑแ์นะน า มีบุคคลอ่ืนแนะน าให้มา
ใชบ้ริการ มีโปรโมชัน่ของแถมตามเทศกาลต่าง ๆ มีผลิตภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองใช/้ ใหดู้/ ใหชิ้ม 
 
 5.2.2 จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มาใช้บริการศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ศิลปาชีพ
เชียงใหม่ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี ้

จากผลการศึกษาท าใหท้ราบถึงกลุ่มลูกคา้หลกัท่ีมาใชบ้ริการศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์
ศิลปาชีพเชียงใหม่อย่างชัดเจน สามารถวางแผนการผลิตให้ตรงตามความต้องการกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายให้มีทิศทางในการด าเนินงานขายได้แม่นย  าข้ึน ท าให้ศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพ
เชียงใหม่สามารถบริหารงานขายได้อย่างมีประสิทธิผลมากข้ึนอาทิเช่น ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการใน
แผนกครัวศิลปาชีพบ่อยท่ีสุด ดงันั้น ควรมีการเพิ่มเมนูให้หลากหลาย หรือจดัท าเมนูตามฤดูกาล 
เพื่อจูงใจให้ลูกคา้มาใช้บริการท่ีศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพเชียงใหม่ไดต้ลอดทั้งปี หรือมา
ทานไดบ้่อยคร้ังข้ึน นอกจากน้ีควรเพิ่มเมนูเพื่อสุขภาพ ทางโภชนาการ เช่นสลดัผกั สืบเน่ืองจาก
กระแสนิยมท่ีผูค้นส่วนใหญ่หันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน ในส่วนของประเด็นปัญหาหรือจาก
ขอ้เสนอแนะจากผูต้อบแบบสอบถามมาทบทวนและปรับปรุง อาทิเช่น กลุ่มลูกคา้มาใชบ้ริการใน
ช่วงเวลากลางวนั และจ านวนท่ีนัง่ไม่เพียงพอ อาจจะตอ้งมีการขยายพื้นท่ีให้บริการในการรองรับ
ลูกคา้ท่ีจะแน่นในช่วงกลางวนั โดยจดัสรรพื้นท่ีเดิมท่ีมีอยูก่วา้งขวาง มาใชใ้ห้เกิดประโยชน์ รวมไป
ถึงเพิ่มหอ้งน ้าใหเ้พียงพอเหมาะสม  

จากผลการศึกษาท่ีไดม้าจากแบบสอบถามและจากขอ้มูลบนัทึกสถิติจ านวนผูม้าใช้
บริการศูนยศิ์ลปาชีพเชียงใหม่และยอดขายสินคา้เฉล่ียต่อเดือนของแต่ละแผนกประจ าปี 2554 พบวา่
ผูต้อบแบบสอบถามมาใช้บริการในแผนกครัวศิลปาชีพบ่อยท่ีสุด รองลงมาคือแผนกผลิตผลทาง
การเกษตร (supermarket) และ ผลิตภณัฑศิ์ลปาชีพนอ้ยท่ีสุด โดยจุดประสงคห์ลกัของผูม้าใชบ้ริการ
ศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑศิ์ลปาชีพ คือ เพื่อรับประทานอาหาร ดงันั้นควรจะหากลยุทธ์การท าให้ลูกคา้
รับรู้ หรือ มาใช้บริการในแผนกอ่ืนนอกจากแผนกครัวศิลปาชีพ เพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้ และเพิ่ม
ยอดขาย ในอีกสองแผนก อาทิเช่น การท าโปรโมชั่นร่วมกับแผนกครัวศิลปาชีพ การแสดง
ผลิตภณัฑ์ตวัอย่างของแผนกผลิตผลทางการเกษตรและแผนกผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพ ภายในแผนก
ครัวศิลปาชีพ รวมไปถึงการท าป้ายตั้งโตะ๊แสดงภาพสินคา้มาใหม่ โปรโมชัน่ของแถม ส่วนลด หรือ 
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แสดงรายละเอียดสินคา้ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการบริโภค รวมไปถึงการส่งเสริมการขายร่วมกบัการใช้
จ่ายผา่นบตัรเครดิตของธนาคาร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือกใช้
บริการศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพในระดบัมาก ควรจะรักษาให้ดีต่อไป  ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ แต่จะมีบางประเด็นย่อยของปัจจยัอยู่ในระดบัปานกลาง ตอ้งมีการปรับปรุง ได้แก่  
ผลิตภณัฑมี์จ าหน่ายในปริมาณไม่เพียงพอ ขาดตลาด  ไม่มีการแนะน าส่วนลดสินคา้หรือโปรโมชัน่
ก่อนใหบ้ริการ พนกังานใหบ้ริการมีจ านวนไม่เพียงพอ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือกใช้
บริการศูนย์จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพท่ีอยู่ในระดบัปานกลางนั้น ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา และ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตอ้งมีการปรับปรุง อาทิเช่น 

ปัจจยัดา้นราคา  
- ปรับราคาผลิตภัณฑ์ให้มีหลากหลาย เพื่อให้ตรงกับก าลังการซ้ือและความ

ตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยูใ่นช่วง 10,001-20,000 บาท  
         ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

- การปรับปรุงป้ายศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์ศิลปาชีพให้เห็นเด่นชัด การเพิ่มป้าย
หรือจุดสนใจ ใหเ้ห็นชดัเจนข้ึน  

- ควรมีการท าการประชาสัมพนัธ์เพิ่มข้ึนให้เป็นท่ีรู้จกั อาทิเช่น  การโฆษณาใน
หนงัสือแนะน าท่องเท่ียวของเชียงใหม่ การบอกปากต่อปาก การเผยแพร่ผ่านระบบส่ือออนไลน์ 
Social Media รวมไปถึงการวางแผ่นพบัตามสถานท่ีต่างๆ อาทิเช่น เคาน์เตอร์ประชาสัมพนัธ์
สนามบิน หา้งสรรพสินคา้ พระต าหนกัภูพิงคราชนิเวศน์ เป็นตน้ 
  


