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บทคดัย่อ 
 

 การค้นควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อลูกคา้ห้างหุ้นส่วนสามญั เงินทองยนต์ จ.เชียงใหม่ ในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบั  
ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ี ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 ราย ซ่ึงเก็บข้อมูลในช่วงเดือน
พฤษภาคม – สิงหาคม 2556  
  จากผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 
20 – 29 ปี และมีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจา้ง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 
10,001 - 20,000 บาท ซ้ือเคร่ืองประดบัดว้ยตนเองเพื่อสวมใส่ 

  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด 4 ปัจจยัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ตามล าดบั และระดบัมาก 3 ปัจจยั 
ได้แก่ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร และ ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ
ตามล าดบั 
  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียใน
ระดบัมากท่ีสุด ล าดบัแรก คือ เคร่ืองประดบัสามารถสั่งท าไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้  



 จ 

  ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ล าดบัแรก
คือ มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน  
  ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มากท่ีสุด ล าดับแรกคือ ท่ีตั้ งของร้านอยู่ในย่านการค้า สะดวกต่อลูกค้าในการเดินทางมาซ้ือ
เคร่ืองประดบั 
  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก 
ล าดบัแรก คือ มีการแนะน าสินคา้ผา่นโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ  

 ปัจจยัดา้นบุคลากร  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ล าดบัแรก 
คือ พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาการใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

  ปัจจยัดา้นกระบวนการ  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  
ล าดบัแรก คือ มีบริการหลงัการขาย ขดั ลา้ง ซ่อม เคร่ืองประดบั  

             ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
ล าดบัแรก คือ มีป้ายแสดงช่ือร้านหรือสัญลกัษณ์ของร้านอยา่งชดัเจน  

 ปัจจยัดา้นท่ีให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด 3 อนัดบั อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ปัจจยัดา้น
การบุคลากร ในหัวขอ้ยอ่ยเร่ืองมีจ านวนพนกังานเพียงพอต่อความตอ้งการ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ในหัวขอ้ย่อยเร่ือง สามารถน าเคร่ืองประดบัเก่ามาตีราคาแลกเปล่ียนเคร่ืองประดบัช้ิน
ให ม่ ได้  แล ะ ปั จจัยด้ าน ผ ลิ ตภัณ ฑ์  ในหั วข้อ ย่อ ย เร่ื อ ง เค ร่ือ งป ระดับ เป็ น งานท า มื อ 
Handmade/Crafting ตามล าดบั 
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ABSTRACT 

 
This independent study aimed at exploring service marketing mix affecting 

customers of Thongyon silver ordinary partnership towards purchasing were silver jewelry. 
Sample size is 300 which were collected by questionnaire during May to August 2013  

Most of respondents were female aging 20 – 29 years old, marital status was single 
and graduated Bachelor degree. Most of respondents are employees in private company, gain 
monthly income between 10,001 and 20,000 Baht. The major reason in purchasing is for 
themselves to wear silver jewelry.  

The results reveal that four service marketing mix factors, gained the scores at ‘the 
most important’ levels. They include product factor, price factor, place factor, promotion factor 
respectively. While 3 factors gained the important level; they include personnel factor, process 
factor, physical evidence factor respectively.  

For product factor, the first element that the respondents paid highly level of 
concerns to was that the silver jewelry can be made to order. 

For price factor, the first element that the respondents paid highly level of concerns 
to was the noticeable of the price tag. 
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For place factor, the first element that the respondents paid highly level of concerns 
to was the shop located in the shopping area.  

For promotion factor, the first element that the respondents paid high level of 
concerns to was the introduction of product through several media advertisement.  

For personnel factor, the first element that the respondents paid high level of 
concerns to was the caring of customer needs. 

For process factor, the first factor that the respondents paid highly level of concerns 
to was the availability of after-sale and repairing services.  

For physical evidence factor, the first factor that the respondents paid high level of 
concern to was the providing of the outstanding shop label. 

The results reveal the least important three elements. They are sufficient of staff to 
serve customers (one element of personnel factor), the price evaluating of old silver jewelry in 
trading for a new one (one of element of promotion factor), and silver jewelry which were 
handmade style (one of element of product factor). 
 


