
 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดของเครื่องประดบัทองและเงินลายโบราณ  
ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสโุขทยั ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ า้ 

Marketing mix factors (7P’s) of antique gold and silver jewelry Tha Chai Subdistrict ,               
Si Satchanalai District Sukhothai Province that affects repeat purchases. 

 
ณฐัพร หนูเกตุ 

 

บทคดัย่อ 
งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1.) ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ 

ต าบลท่าชัย อ าเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย 2.) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

เครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเภอศรีสัชนาลัย  จังหวัดสุโขทัยของลูกค้า          

3.) ศกึษาการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั

ของลูกค้า 4.) เปรยีบเทียบการซื้อซ ้าเครื่องทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลัย 

จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ ตามตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคล และ 5.) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี

ผลต่อการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั

ของลูกค้า เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ โดยมีกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่ซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงิน     

ลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั จ านวน 440 คน เก็บข้อมูลโดยใช้การสุ่ม

ตวัอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) ในการตอบแบบสอบถาม และสถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห ์

ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ Independent sample t–test หรอื One 

way ANOVA และทดสอบหาความสมัพนัธ ์Multiple regression    

 ผลการวจิยั พบว่า 1.) พฤติกรรมการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณของลูกค้า    

ส่วนใหญ่จะเลอืกซื้อรา้นทีส่ามารถต่อรองราคา ความถี่ในการเลอืกซื้อส่วนใหญ่ 6-12 เดอืนต่อครัง้ และ

ประเภทที่ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกซื้อ คือ เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ 2.) ปัจจยัส่วนประสม      

ทางการตลาดของเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ พบว่า ภาพรวมปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

ทุกด้านอยู่ในระดับมากที่สุด 3.) การซื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณอยู่ในระดับมาก           

4.) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ และภูมิล าเนาที่แตกต่างกัน          

มกีารซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 

และ 5.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิ

การตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ ส่งผลต่อการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลาย

โบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ค าส าคัญ : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด , เครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ , การซื้อซ ้า
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ABSTRACT 

The objectives of this research are: 1.) To study the buying behavior of gold and silver 
jewelry with ancient patterns, Tha Chai Subdistrict, Si Satchanalai District. Sukhothai Province. 
2.) Study the marketing mix factors (7 P’s)  of gold and silver jewelry with ancient patterns,     
Tha Chai Subdistrict, Si Satchanalai District Sukhothai Province of the customer.                   
3.) Study the repeat purchase of gold and silver jewelry with ancient patterns, Tha Chai 
Subdistrict, Si Satchanalai District Sukhothai Province of the customer 4.) Compare repeat 
purchases of gold and silver jewelry, ancient patterns, Tha Chai Subdistrict, Si Satchanalai 
District Sukhothai Province of customers according to variables, personal factors and             
5.) Study marketing mix factors (7 P’s)  that affect repeat purchases of gold and silver jewelry 
with ancient patterns, Tha Chai Subdistrict, Si Satchanalai District Sukhothai Province of       
the customer. The sample group was customers who re-purchased gold and silver jewelry with 
ancient patterns in Tha Chai Subdistrict, Si Satchanalai District Sukhothai Province, 440 people. 
Data were collected using questionnaires. Analytical statistics include percentage, mean, 
standard deviation. Comparing two averages One-way analysis of variance and multiple 
regression analysis. 

The results of the research found that 1.) Repeat purchase behavior of customers' 
antique gold and silver jewelry. Most people choose to shop at stores where they can negotiate 
prices. Most of them have a purchasing frequency of 6-12 months at a time. And the type that 
most customers choose to buy is gold and silver jewelry with ancient patterns. 2.) Factors in the 
marketing mix of antique gold and silver jewelry. It was found that the overall marketing mix 
factors in every aspect were at the highest level. 3.) Repeat purchases of antique gold and 
silver jewelry were at a high level. 4.) Personal factors include gender, age, occupation, 
educational level, income and different places of residence. There are repeated purchases of 
gold and silver jewelry of different antique designs. Statistically significant at the 0.05 level. and 
5.) Marketing mix factors consisting of product, price, distribution. Marketing promotion, people, 
physical characteristics, processes, affecting repeat purchases of antique gold and silver 
jewelry, Tha Chai Subdistrict, Si Satchanalai District Sukhothai Province Statistically significant 
at the 0.05 level. 

 
Keywords: Marketing mix factors , Antique gold and silver jewelry, Repeat purchases 
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บทน า   
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ประเทศไทยมีสถานที่ท่องเที่ยวที่มีความหลากหลาย อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวถือเป็น
อุตสาหกรรมหลกัที่มบีทบาทส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศไทย ส่งผลให้รายได้จาก 
การท่องเที่ยวมสี่วนขบัเคลื่อนและขยายตวัทางเศรษฐกิจ จงัหวดัสุโขทยั มแีหล่งท่องเที่ยวที่น่าสนใจ 
เช่น อุทยานแห่งชาติรามค าแหง อุทยานแห่งชาติศรีสัชนาลัย นอกจากนี้ยงัมีแหล่งท่องเที่ยวทาง
ประวตัศิาสตรแ์ละวฒันธรรมทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึเอกลกัษณ์ของจงัหวดัสุโขทยั  

สถานการณ์ด้านการท่องเที่ยวในปัจจุบนัหลงัจากฟ้ืนตวัการแพร่ระบาดของเชื้อโรค Covid-19 
พบว่า ไดม้กีารปรบัตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้  ท าใหก้ารท่องเทีย่วของประเทศตดิอนัดบั 4 ของ
กลุ่มประเทศที่มีรายได้จากนักท่องเที่ยวต่างประเทศ โดยประเทศไทยมีความหลากหลายในสถานที่
ท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ แหล่งท่องเที่ยวเชงิประวตัศิาสตร์และวฒันธรรม 
โดยจ านวนนกัท่องเทีย่วทีเ่ขา้มาท่องเทีย่วจงัหวดัสุโขทยั มกีารขยายตวัมากขึน้ (อพท , 2565)  

จงัหวดัสุโขทยั มแีหล่งท่องเที่ยวที่มคีวามหลากหลายและมคีวามโดดเด่นในเรื่องของวถิีชีวติ  
ซึ่งเป็นเมืองที่มีผู้คนเติบโตมาพร้อมกับงานศิลปวัฒนธรรม โดยเฉพาะงานลวดลายจากการท า
เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณในพืน้ทีต่ าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลัย ทีม่แีหล่งผลติและจ าหน่าย
เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณที่มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั มกีระบวนการผลติที่แตกต่างจากแหล่ง
ผลติอื่นๆ โดยนบัเป็นมรดกทางวฒันธรรมทีท่รงคุณค่า  

ภาคการท่องเที่ยวเป็นเครื่องจกัรส าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิของประเทศไทย แต่การฟ้ืน
ตวัยงัต ่ากว่าสถานการณ์ก่อนการแพร่ระบาด Covid-19 ส่งผลให้เศรษฐกจิชะลอตวั งบประมาณในการ
ท่องเที่ยวจ ากดั มผีลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ยวที่เปลี่ยนไป (ศูนย์วจิยักสกิร ,2566) จากสถานการณ์
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวได้รบัผลกระทบ ส่งผลให้พบกับปัญหาเศรษฐกิจถดถอย ผู้ประกอบการ
เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณทีไ่ดร้บัผลกระทบจากพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องประดบัทองและ
เงนิลายโบราณ และการตดัสนิใจซื้อซ ้าของกลุ่มนักท่องเทีย่วทีเ่ปลีย่นไป การปรบัตวัของผู้ประกอบการ
เพือ่ใหธุ้รกจิสามารถด าเนินอยู่ไดใ้นระยะสัน้ เป็นการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า ซึ่งถ้าจะใหเ้กดิความยัง่ยนื
ในการท าธุรกิจ ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นที่จะต้องท าความเข้าใจกับความต้องการซื้อของลูกค้า    
และเพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถน ากลยุทธ์ที่เป็นส่วนประสมทางการตลาดไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 
ผู้ประกอบการจะต้องมคีวามรู้ ความเข้าใจในประเด็นที่เกี่ยวขอ้งกบัความต้องการของลูกค้า แรงจูงใจ
การสรา้งความประทบัใจเพื่อให้ลูกค้ากลบัมาซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั        
อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึเหน็ว่าการศกึษา ส่วนประสมทางการตลาด
ของเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั ทีม่ผีลต่อการ
ซือ้ซ ้า จะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจ วางแผน และการสรา้งกลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่หนือกว่า
คู่แขง่ของผูป้ระกอบการ เพือ่ใหส้ามารถด าเนินธุรกจิต่อไปไดอ้ย่างยัง่ยนื 
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วตัถปุระสงค ์  
1. ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั               

อ าเภอศรสีชันาลยัจงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ 
2. ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ     

ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ 
3. ศกึษาการซือ้ซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั    

จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ 
4. เปรยีบเทยีบการซือ้ซ ้าเครื่องทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั    

จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ตามตวัแปรปัจจยัสว่นบุคคล 
5. ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้ซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิ          

ลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ 
 

สมมติฐานในการวิจยั 
1. ปัจจยัสว่นบุคคล ซึง่ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดต้่อเดอืนของ

ลูกค้าที่แตกต่างกนั มกีารซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั                  
อ าเอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย      
การส่งเสรมิการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  ที่ส่งผลต่อ          
การซื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเอศรีสัชนาลัย         
จงัหวดัสุโขทยัของลูกคา้ 
 

ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ศึกษาในครัง้นี้  คือ ลูกค้าที่ซื้อซ ้ าเครื่องประดับทองและเงิน           
ลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเภอศรสีัชนาลัย จงัหวดัสุโขทัย  ซึ่งขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 385 คน ผูว้จิยัก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใช้สตูรค านวณของคอแครน (Cochran 
,1977) กรณีไม่ทราบค่าสดัสว่นของประชากร 

N =  

 

N =  
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N =  

 

N (ประชากร) = 384.16 คน 

หมายเหตุ การแทนค่า  N = จ านวนประชากร , Z = 1.96 และ e = 0.05  

 จากผลการค านวณ จะได้ขนาดตวัอย่าง 385 คน ทัง้นี้เพื่อป้องกนัความผดิพลาดที่อาจเกดิขึ้น
จากการตอบแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ ผู้วจิยัได้เก็บตวัอย่างเพิม่ขึ้นอกี 10% รวมเป็น 440 คน เพื่อให้
ไดผ้ลทีม่คีวามแม่นย ายิง่ขึน้ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนทีร่ะดบัรอ้ยละ 5  

2. ขอบเขตเนื้อหา 

1. ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ ปัจจยัสว่นบุคคล และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

2. ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ การซือ้ซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ  

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  

ช่วงเดอืนกรกฎาคม พ.ศ.2566 ถงึ เดอืนธนัวาคม พ.ศ.2566 

4. ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา 

 ผูว้จิยัก าหนดพื้นที่ในการศกึษาจากผูท้ี่ซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิ   ลาย
โบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั  

5. วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู    

ผู้วจิยัใช้วธิีเก็บข้อมูล โดยให้ผู้ที่ซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิ ลายโบราณ 
ตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) และน าข้อมูลมาวเิคราะห์  ผ่านโปรแกรม
ส าเรจ็รปู  

      
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ใช้การแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentages) ส าหรบัวิเคราะห์
ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง และศกึษาพฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัทองและเงนิ
ลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยัของลูกค้า ตามวตัถุประสงค์    
ขอ้ที ่1 
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2. ใช้ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ส าหรบัศกึษาปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณของลูกคา้ ตามวัตถุประสงค์
ข้อที่ 2 และการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณของลูกค้า ตามวตัถุประสงค ์   
ขอ้ที ่3 

3. ใช้ Independent simple T-test ส าหรบัเปรยีบเทียบการซื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงิน       
ลายโบราณของลูกค้า ตามตัวแปรปัจจยัส่วนบุคคลที่มี 2 กลุ่ม ตามวตัถุประสงค์ข้อที่ 4         
และสมมุตฐิานขอ้ที ่1 

4. ใช ้One-way ANOVA ส าหรบัเปรยีบเทยีบการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ 
ตามตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลที่มมีากกว่า 2 กลุ่ม ตามวตัถุประสงค์ข้อที่ 4 และสมมุติฐาน     
ขอ้ที ่1 และจะทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ โดยวธิขีอง Scheffe 

5. ใช้ Multiple Regression ส าหรบัศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลักษณะทางกายภาพ         
และกระบวนการ ที่มีผลต่อการซื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณของลูกค้า                    
ตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่5 และสมมุตฐิานขอ้ที ่2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

1. แนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  

       ชูชยั สมทิธิไกล (2553) พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การกระท าของบุคคลที่มผีลของ
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อ การซื้อ การใช้และการก าจดัส่วนที่เหลือ สนิค้าและบรกิาร
ต่างๆเพื่อตอบสนองความต้องการหรอืความปรารถนาส่วนตวั และอาจมบีุคคลอื่นเป็นส่วนร่วม
ในกระบวนการบรโิภคดว้ย 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 
Kotler & Armstrong (2018) ประชากร (Population) ประกอบด้วย ตัวแปรที่แสดงถึง

ลกัษณะเฉพาะของประชากร เช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี รายได้ เป็นต้น ขอ้มูลที่ใช้ใน
การค านวณทางประชากรศาสตร ์ต้องใช้จ านวนหรอืความถี่ของการเกดิเหตุการณ์ในช่วงเวลาหนึ่ง 
และจ านวนประชากรที่ เกี่ยวข้องกับการทดลอง องค์ประกอบทางประชากร (Population 
composition) เป็นการศกึษาประชากรภายใต้องค์ประกอบต่าง ๆ เช่น อายุ เพศ เชื้อชาติ ศาสนา 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา สภาพเศรษฐกจิ 
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1. อายุ (Age) เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามแตกต่างดา้นความตอ้งการ 

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดทีส่ าคญั ปัจจุบนัเพศมกีารเปลีย่นแปลง
ในพฤตกิรรมการบรโิภค เพราะปัจจุบนัความต้องการในการด าเนินมผีลต่อการเปลีย่นแปลง เพศหญงิ มี
การออกมาท างานมากขึน้ สง่ผลใหก้ารด ารงชวีติแตกต่างจากเดมิ 

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital status) นกัการตลาดใหค้วามส าคญักบัลกัษณะของบุคคลใน
ครวัเรอืนที่ใช้สนิค้า จะมบีุคคลที่เป็นผู้ตดัสนิใจ ปัจจุบนัครอบครวัมขีนาดที่แตกต่างกนั ท าให้นักการ
ตลาดตอ้งพฒันากลยุทธใ์หเ้หมาะสม 

4. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรในการ
ก าหนดส่วนของตลาด ส่วนมากตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ คอื ครอบครวัทีม่รีายไดท้ีแ่ตกต่างกนัและรายไดจ้ะ
เป็นตัวก าหนดการจ่าย การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ถือเป็นเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ 
การศกึษา รายได้เป็นตวัแปรส าคญัในการหาขอ้มูลของนักการตลาด เพื่อให้ก าหนดตลาดเป้าหมายได้
อย่างเหมาะสม 

ณัฐพัศพนธ์ แสวงทรพัย์ (2561) กล่าวถึง แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ว่า   
ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ต่างๆ ส่งผลต่อคุณลกัษณะของทศันคติและพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่
แตกต่างกนั จงึน าแนวคดินี้มาใช้เพื่อเป็นแนวทางศกึษา โดยปัจจยัแต่ละปัจจยัของบุคคลทีแ่ตกต่างกนั          
ตามลักษณะประชากรศาสตร์ถือเป็นพื้นฐานในการก าหนดพฤติกรรมหลังการซื้อของผู้บริโภค            
ในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 

 
3. แนวคดิและทฤษฎปัีจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

          Kotler (1997) อธิบาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นแนวคิดส าคญั             
ทีส่ามารถควบคุมได ้ซึ่งสามารถตอบสนองต่อความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย เมื่อน าเครื่องมอืมาใชถ้อื
เป็นการตัดสินใจทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม ดังนี้  ผลิตภัณฑ ์
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคคล 
(People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) และกระบวนการ (Process) โดยจะสามารถ
สือ่สารไปยงัผูร้บัสารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 
 
 
 
 
 



8 
 

4. แนวคดิและทฤษฎกีารซือ้ซ ้า 
       ฮานและรวิ (Han and Ryu, 2012) น าเสนอทฤษฎีการตดัสนิใจกลบัมาใช้ซ ้า (Theory of 

repurchase decision-making: TRD) ว่า การท าความเข้าใจ  เพิ่มความสามารถในการท านาย
กระบวนการตดัสนิใจซื้ออกีครัง้ของบุคคล ควรอธบิายทฤษฎทีางจติวทิยา-สงัคม เนื่องจากเป็นปัจจยัที่
น ามาบูรณาการร่วมกบัแนวคดิทางด้านการตลาดและพฤตกิรรม ผูบ้รโิภคสามารถอธบิายกระบวนการ
กลบัมาซือ้ใหม่ไดเ้ป็นอย่างด ี

        คอทเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler and Keller, 2006) กล่าวว่า “ความพึงพอใจ หรือ                 
ความไม่พงึพอใจต่อสนิคา้ มผีลต่อพฤตกิรรมทีต่ามมา ถา้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจจะมโีอกาสอย่างมากที่
จะซือ้สนิคา้ซ ้าอกี 

   คมิ, เกลลเิอริส์, เชน, ฮนั และคมิ (Kim et al., 2012) กล่าวว่า การที่ผู้บรโิภคเลอืกใช้บรกิาร 
หรอืซื้อสนิค้าจากบรษิทัเดมิ เพราะมคีวามประทบัใจต่อสนิค้าและการบรกิาร มผีลมาจากการตดัสนิใจ
ครัง้แรกที่อาจเกดิได้จากปัจจยัภายใน และภายนอกของผู้บรโิภค โดยพจิารณาตดัสนิใจซื้อสนิค้า หรอื
บรกิารใด ๆ มาเป็นระยะหนึ่งแล้ว จึงท าการซื้อ หรอืใช้บรกิารจากผู้ให้บรกิารรายเดิมอย่างต่อเนื่อง 
นอกจากนี้ความตัง้ใจในการกลบัมาใช้ซ ้าเป็นรูปแบบหนึ่งที่แสดงออกอย่างชดัเจนของความจงรกัภกัดี
ของลูกคา้ ซึง่แสดงถงึ ความอยู่รอดของบรษิทัในระยะยาว 

5. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 
       องคก์ารบรหิารการพฒันาพืน้ทีพ่เิศษเพื่อการท่องเทีย่วอย่างยัง่ยนืกบัเทศบาลเมอืงศรสีชันาลยั 

(2564) ท าการศกึษาเรื่อง การศกึษาอุปสงคแ์ละอุปทานของการซือ้เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ 
ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเภอศรีสัชนาลัย    
จงัหวดัสุโขทยั ผูซ้ือ้มกัเลอืกซื้อจากรา้นคา้ทีม่ชีื่อเสยีง น่าเชื่อถอืและไดร้บัการแนะน าจากบรษิทัน าเทีย่ว         
ผู้ซื้อส่วนใหญ่รู้จกัเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณของสุโขทยั จากค าแนะน าจากคนรู้จกั และ      
สือ่ออนไลน์ 

นิอร นาคหมู (2565) ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านจ าหน่ายทองค ารูปพรรณในจังหวัดพิษณุโลก ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกนัมกีระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านจ าหน่ายทองค ารูปพรรณใน
จงัหวดัพิษณุโลก พบว่า เพศและอายุที่แตกต่างกัน มผีลต่อการตดัสนิใจแตกต่างกนั และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านจ าหน่ายทองค ารูปพรรณในจังหวัด
พิษณุ โลก พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ            
รา้นจ าหน่ายทองค ารปูพรรณในจงัหวดัพษิณุโลกทีม่ผีลอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

การศึกษาวิจัย เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเครื่องประดับทองและเงิน              
ลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ที่มีผลต่อการซื้อซ ้า มีกรอบแนวคิด          
เพือ่เป็นเครื่องมอืในการด าเนินงานวจิยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 

กรอบแนวคิดท่ี 1 

ตวัแปรอสิระ        ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 
 
กรอบแนวคิดท่ี 2 

         ตวัแปรอสิระ        ตวัแปรตาม 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

อา้งองิ : Kotler, 2012 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
– เพศ 
– อายุ 
– อาชีพ 
– ระดับการศึกษา 

– ระดับรายได้ต่อเดือน 

 

การซื้อซ้ำเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ 
อ้างอิง : Kim, Galliers, Shin, Han, & Kim, 2012 

การซื้อซ้ำเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ 
อ้างอิง : Kim, Galliers, Shin, Han, & Kim, 

2012 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 

การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

บคุคล(People) 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

กระบวนการ (Process) 

ราคา (Price) 

การจดัจ าหน่าย (Place) 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้ เป็นการวจิยัเชงิรมิาณ (Quantitative Research) โดยแจกแบบสอบถามแก่ลูกคา้
ที่ซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลัย จงัหวดัสุโขทัย ซึ่งใช้
วธิกีารสุม่อย่างงา่ย (Simple random sampling) 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ลูกคา้ทีซ่ื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั              
อ าเภอศรสีชันาลัย จังหวดัสุโขทยั และขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา ใช้สูตรค านวณของ     
คอแครน (Cochran ,1977) กรณีไม่ทราบค่าสดัสว่นของประชากร จ านวน 385 คน และเกบ็ตวัอย่างเพิม่ 
เป็น 440 คน  
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั / วิธีการตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 
  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เป็นแบบสอบถามออนไลน์ โดยเนื้อหาของ    
แบบสอบถามได้ผ่านการตรวจสอบจากอาจารย์ที่ปรกึษา ผู้ทรงคุณวุฒแิละผูเ้ชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน 
และผลการตรวจสอบความเชื่อมัน่แต่ละประเด็นค าถาม ได้ค่าความเชื่อมัน่ (Cronbach’s Alpha)        
แต่ล่ะขอ้ 0.77 – 1.00 และค่าความเชื่อมัน่ (Cronbach’s Alpha) ในภาพรวมทัง้หมด เท่ากบั 0.964  
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด Cronbach’s Alpha  
ผลติภณัฑ ์(Product) .853 
ราคา (Price) .731 
การจดัจ าหน่าย (Place) .806 
การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) .889 
บุคลากร (People) .913 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) .917 
กระบวนการ (Process) .910 

รวม .964 
 

   วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
  การวิเคราะห์ข้อมูลส าหรบัการวิจัยครัง้นี้  ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
คอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูในการวเิคราะหท์างสถติ ิสุ่มตวัอย่าง โดยใชห้ลกัความน่าจะเป็น 
(Probability Sampling) โดยแจกแบบสอบถามด้วยวิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple random sampling) 
จ านวน 440 คน และรวบรวมแบบสอบถามมาวิเคราะห์ผลทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป ได้แก่       
การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ Independent simple (t-tesr) 
สถิติ One way ANOVA (f-test) และการวิเคราะห์ความถอดถอยพหุคุณ  (Multiple Regression 
Analysis) 
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ผลการวิจยั / อภิปรายผล 
 

การศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบล
ท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั ทีม่ผีลต่อการซือ้ซ ้า สามารถสรุปผลการศกึษาได ้ดงันี้ 
  

ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือซ ้า เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณของลูกคา้ พบว่า ส่วนใหญ่
ลูกค้าจะเลือกซื้อร้านที่สามารถต่อรองราคา ความถี่ในการเลือกซื้อส่วนใหญ่ 6-12 เดือนต่อครัง้ และ
ประเภทของเครื่องประดบัทีลู่กคา้สว่นใหญ่เลอืกซือ้ คอื เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ  
 

 ปัจจัยส่วนบุคคล  กลุ่มตัวอย่าง เป็นเพศหญิง จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5            
อายุ 31 – 40 ปี จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 การศึกษาระดับปรญิญาตร ีจ านวน 264 คน      
คิดเป็นร้อยละ 60.0  อาชีพรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 33.6     
รายได้  10,001 – 20,000 บาท จ านวน 165 คน คิด เป็นร้อยละ 37.5 ภูมิล าเนาอยู่ภ าค เหนือ        
จ านวน 278 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.2 

เพศ N  S.D. F Sig. 
ชาย 155 4.2710 .78384 3.60*  0.02 
หญงิ 253 4.0711 .87903   

LGBTQ 32 4.3438 .65300   
ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเพศหญิง จ านวน 253 คน มีการซื้อซ ้า

เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั มากกว่าเพศชาย 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นระดับมากที่สุดต่อปัจจัย       
ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมของเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ  ต าบลท่าชัย             
อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั ทุกดา้นอยู่ระดบัมากสุด เรยีงจากค่าเฉลีย่มากไปน้อย ดงันี้ ผลติภณัฑ ์ 
เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า สนิคา้มมีาตรฐาน ลูกคา้จะใหค้วามเหน็มากทีสุ่ด ดา้นราคา พจิารณารายขอ้ 
พบว่า ขอ้ทีม่ากที่สุด คอื ราคามคีวามเหมาะสม ดา้นการจดัจ าหน่าย พจิารณารายขอ้ พบว่า ท าเลทีต่ ัง้
ใกล้แหล่งชุมชน และเดนิทางสะดวก อยู่ในระดบัมากที่สุด และด้านส่งเสรมิการตลาด พจิารณารายขอ้  
พบว่า ขอ้ทีอ่ยู่ระดบัมากทีสุ่ด คอื มกีารแนะน าสนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

การซ้ือซ า้ เครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ พบว่า ลูกคา้มกีารซือ้ซ ้าเครื่องประดบัทองและ
เงนิลายโบราณ อยู่ในระดบัมาก 
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สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้  และ

ภู มิล า เนาที่ แตกต่ างกัน  มีก ารซื้ อซ ้ า เครื่ อ งประดับทองและเงินลายโบราณ  ต าบลท่ าชัย                    

อ าเภอศรสีชันาลยัทีแ่ตกต่างกนั 
 

 ภาพรวมการทดสอบสมมติฐาน  
ปัจจยัส่วนบุคคล สถิติ ค่า Sig ผลการทดสอบ 

1. เพศ F = 3.60* 0.02 ยอมรบัสมมตฐิาน 

2. อาย ุ F = 4.46* 0.00 ยอมรบัสมมตฐิาน 

3. อาชพี F = 5.40* 0.00 ยอมรบัสมมตฐิาน 
4. ระดบัการศกึษา F = 3.35* 

 
0.02 ยอมรบัสมมตฐิาน 

5. รายไดต้่อเดอืน F = 1.75 0.14 ยอมรบัสมมตฐิาน 

6. ภูมลิ าเนา F = 1.05 
 

0.39 ยอมรบัสมมตฐิาน 

 จากตารางการเปรียบเทียบการซื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ ต าบลท่าชัย      
อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั ตามตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา 
รายไดต้่อเดอืน และภูมลิ าเนา ทีแ่ตกต่างกนั มีผลต่อการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ที่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 2 การทดสอบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการซือ้ซ ้าเครื่องประดบั
ทองและเงนิลายโบราณของลูกคา้ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิ
การตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ทีส่ง่ผลต่อการซือ้ซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิ
ลายโบราณของลูกคา้ 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  S.D. ระดบั

ความ
คิดเหน็ 

อนัดบั 

ผลติภณัฑ ์(Product) 4.41 0.64 มากทีสุ่ด 1 
ราคา (Price) 4.26 0.71 มากทีสุ่ด 4 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.32 0.68 มากทีสุ่ด 3 
การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) 4.23 0.72 มากทีสุ่ด 5 
บุคลากร (People) 4.35 0.65 มากทีสุ่ด 2 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 4.32 0.66 มากทีสุ่ด 3 
กระบวนการ (Process) 4.41 0.61 มากทีสุ่ด 1 

รวม 4.33 0.67 มากท่ีสุด  
ผลการวจิยั พบว่า ระดบัความเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างที่มี

ความคดิเห็นในระดบัมากที่สุด โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเครื่องประดบัทองและเงนิ

ลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลัย จงัหวดัสุโขทยั  (  = 4.33, S.D. = 0.67)  เมื่อพิจารณา     
เป็นรายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับมากที่สุด เรยีงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ได้ดังนี้ 

ผลิตภัณฑ์ และกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน (  = 4.41, S.D. = 0.64) รองลงมา คือ บุคลากร           

(  = 4.35, S.D. = 0.65)  การจัดจ าหน่ายและลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน (  = 4.32,      

S.D. = 0.68) และราคา (  = 4.26, S.D. = 0.71) 

การซือ้ซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั 
การซ้ือซ า้  S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1. ท่านจะกลบัมาซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและ
เงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั  
จงัหวดัสุโขทยั อกีแน่นอน 

4.16 0.84 มาก 

จากตาราง พบว่า ลูกค้ามีการซื้อซ ้าเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ ต าบลท่าชัย       

อ าเภอศรสีชันาลยั จงัหวดัสุโขทยั อยู่ในระดบัมาก (  = 4.16) 

 



14 
 

อภิปรายผลการวิจยั 
ผลการศกึษาครัง้นี้  พบว่า พฤตกิรรมการกลบัมาซื้อซ ้าร้านจ าหน่ายเครื่องประดบัทองและเงนิ

ลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่               
มวีตัถุประสงค ์จากความรูส้กึชื่นชอบในความงดงามและประณีตของฝีมอืช่าง การซือ้เพื่อสวมใสเ่มื่อตอ้ง
ออกงานส าคญั และเพื่อเสรมิสร้างบุคลกิภาพและความสวยงาม ซึ่งความถี่ในการซื้อ คอื ช่วง 6 – 12 
เดอืนต่อครัง้ 

ลกัษณะเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ส่วนใหญ่ คอื แหวน สร้อยคอ และก าไลขอ้มอื  
มักซื้อจากร้านที่สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ และตัดสินใจซื้อด้วยคุณภาพของสินค้า โดยลูกค้า
สอบถามข้อมูลจากผู้คนทีเคยซื้อเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ และกลบัมาซื้อซ ้า การศึกษา
ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต และเว็บไซต์ การเปรียบเทียบราคา ลวดลาย ความสวยงาม เป็นส าคัญ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้น
จ าหน่ายทองค ารูปพรรณ ในจงัหวดัพษิณุโลก (นิอร นาคหมู , 2565) การซื้อทองรูปพรรณที่มลีวดลาย
ให้เลอืกหลากหลาย ทนัสมยั มกีารเลอืกใช้บรกิารรา้นจ าหน่ายทองรูปพรรณทัว่ไป โดยเลอืกซื้อในช่วง
เทศกาลสงกรานต ์ระยะเวลาในการซือ้สว่นมากเป็นช่วงตน้เดอืนโดยเฉลีย่ 1-2 ครัง้ต่อปี  

ผลของการศึกษายัง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจัยส่วนประสม             
ทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อซ ้า คอื ทุกดา้นอยู่ในระดบัมากที่สุด เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 
ไดด้งันี้ ผลติภณัฑ์ และกระบวนการ รองลงมา คอื บุคลากร การจดัจ าหน่าย และลกัษณะทางกายภาพ 
มคี่าเฉลี่ยเท่ากนั และราคา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ที่มมีาตรฐานการผลิต มี
ความหลากหลาย สามรถสร้างให้ลูกค้าเกิดความภกัดีและกลบัมาซื้อสนิค้าซ ้า  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อซ ้าเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลยั 
จงัหวดัสุโขทยั  

            ผลติภณัฑ์ พจิารณาตามรายขอ้ พบว่า สนิค้ามคีวามสวยงาม ประณีต ลวดลาย มอีตัลกัษณ์ 
หรอืเอกลกัษณ์เฉพาะที ่แสดงถงึแหล่งทีม่าและทองค า ทีม่เีปอรเ์ซน็สงู  เช่น 99.99 %   
            ราคา พจิารณาตามรายขอ้ พบว่า สามารถเลอืกช าระเงนิไดห้ลายวธิ ีเช่น บตัรเครดิต เงนิสด 
e-banking อยู่ในระดบัมากที่สุด ต่อมา  คือ ระดับราคามีให้เลือกหลากหลาย และราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพหรอืคุณค่าของสนิคา้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปวุฒ ิบุนนาค (2557) ทีไ่ดท้ าการศกึษาเรื่อง 
กลยุทธ์การตลาดธุรกิจออนไลน์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
กรณีศกึษา Facebook Fanpage ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวจิยั พบว่า การสรา้งความเชื่อมัน่
ให้กับผู้ใช้บริการในการสัง่สินค้าออนไลน์ คือ การสามารถเลือกช าระเงินได้อย่างหลากหลาย เช่น         
มบีรกิารเกบ็เงนิปลายทาง หรอืการรบัช าระผ่านบตัรเครดติ 
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            การจดัจ าหน่าย พิจารณาตามรายข้อ พบว่า มีหน้าร้านที่ชัดเจน ต่อมา  คือ ร้านค้าตัง้อยู่       
ในท าเลที่สะดวกในการเดนิทาง และมกีารออกแบบหน้าร้านออนไลน์ให้มคีวามน่าสนใจและมกีารปรบั
ขอ้มลูสนิคา้ใหม่สม ่าเสมอมสีว่นช่วยในการกระตุน้การขายไดด้ ีซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบัความคดิเหน็ของ
ผูป้ระกอบการทีต่้องมกีารโพสขอ้มูลลงในสือ่ออนไลน์อย่างสม ่าเสมอ เพือ่สรา้งการรบัรู ้ว่าผูป้ระกอบการ
มกีารพฒันาชิน้งานใหม่ ๆ และพรอ้มจ าหน่าย 

การสง่เสรมิทางการตลาด พจิารณาตามรายขอ้ พบว่า มกีารรบัประกนัสนิคา้และบรกิารหลงัการ
ขาย เช่น ลูกค้าสามารถเปลี่ยนสินค้าได้ตามเงื่อนไขหรอืข้อตกลงกับทางร้าน การส่งเสรมิ การขาย       
ทีน่่าสนใจ เช่น การแจกสว่นลดใหก้บัลูกคา้ และมกีารสง่เสรมิการขายร่วมกบัหน่วยงานต่าง ๆ  
 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยั การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได ้
ดงันี้ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อซ ้าของเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ 
ต าบลท่าชยั อ าเภอศรสีชันาลัย จงัหวดัสุโขทยั ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ       
มีผลต่อกลับมาซื้อซ ้ าเครื่องประดับทองและเงินลายโบราณ ต าบลท่าชัย อ าเภอศรีสัชนาลัย          
จงัหวดัสุโขทยั ดงันัน้ ควรมกีารพฒันาดา้นการผลติในการออกแบบลวดลาย พฒันาดา้นบุคลากรในสว่น
ของคุณภาพ การให้บรกิาร โดยเฉพาะส่วนที่เกี่ยวกบัการสร้างความประทับใจจากการมีปฏิสมัพนัธ์
ระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้ เพือ่รกัษาผูใ้ชบ้รกิารไวอ้ย่างยัง่ยนืและกลบัมาซือ้ซ ้า  

 

ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศกึษาทศันคต ิความคาดหวงัของลูกคา้ เพือ่เจาะกลุ่มเป้าหมายในการพฒันาการวางกลยุทธ ์    
ทางการตลาด เพือ่เกดิเป็นความภกัดตี่อเครื่องประดบัทองและเงนิลายโบราณ 

2. การศึกษาช่วงวยัของ Baby Boomer , Gen X , Gen Y และ Gen Z ในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมของลูกคา้ (7C’s) 
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