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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหาร 
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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

เชยีงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามกิประเภทเครื่องใช้บนโตะ๊อาหาร เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผู้บริโภค

ท่ีไปเลือกผลิตภัณฑ์เซรามกิประเภทเครื่องใชบ้นโตะ๊อาหารจ านวน 400 ราย น าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชงิพรรณนา 

ได้แก่ ความถี่ร้อยละค่าเฉลี่ย  และสถิติอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยสองกลุ่ม จ าแนกตาม

เพศ และวัตถุประสงค์ในการซื้อ  รวมถึงการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21–30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับ

การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชพีขา้ราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนระหว่าง

10,001– 20,000 บาท เป็นผู้บริโภคที่เนน้การใช้จ่ายอย่างมีเหตุผล ซื้อเฉพาะสินค้าท่ีให้ประโยชน์คุ้มค่ากับเงินเท่านัน้ ส่วน

ใหญ่เลือกซือ้ถ้วย/ชาม เพื่อใชใ้นชวีติประจ าวัน ปริมาณในการซือ้ตอ่คร้ังโดยเฉลี่ย จ านวน 1-2 ชิ้น ความถี่ในการซื้อในปีท่ี

ผ่านมา 1-2 ครัง้ตอ่ปี ค่าใชจ้่ายในการซื้อตอ่คร้ังโดยเฉลี่ย ประมาณ 200-500 บาท ส่วนใหญ่ตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์

เซรามิก ประเภทเคร่ืองใชบ้นโตะ๊อาหารด้วยตัวเอง ซึ่งสถานท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามกิ ประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหาร

คือ รา้นค้าปลีก 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิก  

ประเภทเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดทุกปัจจัยในระดับมาก 

โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในด้านผลิตภัณฑ์ ในปัจจัยย่อยด้านประโยชนใ์นการใช้สอย รองลงมาคือ 

ด้านราคา ในปัจจัยย่อยดา้นราคาสินคา้มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย ในปัจจัยย่อย

ด้านความสะดวกในการเข้าถึงร้าน และด้านการส่งเสริมการตลาด ในปัจจัยย่อยด้านการจัดรายการส่งเสริมการขายท่ี

นา่สนใจ เช่น ลดราคา มขีองแถม ตามล าดับ 

ผลการศึกษาปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเครื่องใช้บนโต๊ะอาหารพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

พบปัญหาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ปัญหาด้านราคา ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด  ปัญหาด้านช่อง

ทางการจัดจ าหนา่ย และปัญหาดา้นผลิตภัณฑ ์ตามล าดับ 

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภค  

ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารพบว่ามีความแตกต่างกันตามเพศ 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน และวัตถุประสงค์ในการเลอืกซือ้ในบางปัจจัยย่อย 

ABSTRACT 

 The objective of this independent study was to study marketing mix affecting consumers in Muang, Chiang 

Mai District towards purchasing ceramics tablewares. The research data was collected by 400 samples with 

questionnaires. The data was analyzed by using descriptive statistics namely frequency, percentage and mean.  In 

addition, the inferential statistics by t-test and One-way ANOVA were also applied in order to find differences 

between sample groups are gender, incomes, and objective.    

The results of research revealed that most of respondents’ questionnaires were female in the age between 

21-30 years old and single. There were graduated in Bachelor’s degree, work as government officer, had average 

incomes between 10,001 – 20,000 Baht, consumer spending rationally buy only products that provide good value 

for money. It revealed that most of respondents bought tableware as using daily life. The purchase average volume 

of 1-2 pieces, the frequency of purchases in the past year 1-2 times per year. Expenses for buying amount 500-

1,000 Baht. Most decide to purchase ceramics tableware by yourself. Retail is the place where selection of ceramic 

tableware. 

The questionnaire respondents to the research regarding “Marketing Mix Affecting Consumers In Muang, 

Chiang Mai District Towards Purchasing Ceramics Tableware” revealed at the high level all factors of Marketing Mix. 

The first important factor is Product; in sub-factor of Functional, the second factor is Price; in sub-factor of the 

reasonable prices. The third factor is Place; in sub-factor of the ease of access to the store. The fourth factor is 

Promotion; in sub-factor of the interesting’s promotion such as price selling or giveaway. 

The result of problem in purchasing decision of ceramics tableware:  price factor, promotion factor, place 

factor, and product factor respectively.    

The result of comparison differences between mean sample groups of Marketing Mix Affecting Consumers 

In Muang, Chiang Mai District Towards Purchasing Ceramics Tableware revealed that there are differences some 

sub-factors of Marketing Mix in gender, incomes and objective.      
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บทน า 

 อุตสาหกรรมเซรามิกเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความหลากหลายของการประกอบการในกลุ่มผลิตภัณฑ์ต่างๆ  

และความหลากหลายของเทคโนโลยีท่ีใช้ในการผลิตตั้งแต่เทคโนโลยีระดับชาวบ้านไปจนถึงเทคโนโลยีระดับสูง

อุตสาหกรรมเซรามิกมีส่วนช่วยในการสร้างมูลค่าเพิ่มโดยการน าวัตถุดิบในประเทศมาท าเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆ  

และก่อให้เกิดการจ้างงานในประเทศสูงถึง 75,000 คนตอ่ปี  นอกจากนี้อุตสาหกรรมเซรามิกยังสามารถสร้างรายได้ให้กับ

ประเทศด้วยการส่งออกท่ีมีมูลค่ามากถึง 30,000 ล้านบาท  อย่างไรก็ตามอุตสาหกรรมเซรามิกมีตลาดภายในประเทศท่ี

ค่อนข้างจ ากัดดังนั้นการเติบโตของอุตสาหกรรมนี้จ าเป็นต้องพึ่ งพาการส่งออกเป็นส าคัญ (ฝ่ายวิจัยธนาคาร  

นครหลวงไทย: 2557) 

เซรามกิประเภทเครื่องใช้บนโต๊ะอาหาร เป็นอุตสาหกรรมท่ีมมีายาวนาน และมบีทบาทส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจ

ของประเทศท้ังในส่วนการสร้างรายได้จากการส่งออกให้กับประเทศในแต่ละปีเป็นจ านวนไม่นอ้ย อีกทั้งยังเป็นหนึ่งในกลุ่ม

สินค้าเป้าหมายท่ีรัฐบาลให้การสนับสนุน ท้ังในด้านการพัฒนาอุตสาหกรรมในลักษณะเครือข่ายวิสาหกิจ (Cluster)  

(กรมส่งเสริมอุตาสาหกรรม: 2556) และการเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันด้านการค้าระหวา่งประเทศโดยการน า

จุดแข็งและศักยภาพของประเทศไทยด้านความพร้อมของวัตถุดิบอย่างหิน ดิน และแร่ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการผลิตเป็นส าคัญ 

ด้านฝีมอืและทักษะของแรงงานไทยยังเหนือคูแ่ข่งขันในตลาดระดับเดียวกัน มีการออกแบบลวดลายท่ีประณีตและละเอียด 

อกีท้ังมสีีสันท่ีสวยงาม โดยส่วนใหญ่ได้รับการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษ (ศูนย์พัฒนาอุตสาหกรรมเซรามิก กรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม: 2557)  ซึ่งผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารมีมูลค่าการส่งออกสูงสุด หรือคิดเป็นสัดส่วน

ร้อยละ 25.39 ของมูลค่าการสง่ออกเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหารท้ังหมด 

จังหวัดเชยีงใหม ่ถือได้วา่เป็นจังหวัดศูนยก์ลางของการพัฒนาทางด้านเศรษฐกิจ มาตั้งแต่อดตี จึงท าให้เชียงใหม่

มีความเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว และกลายเป็นศูนย์กลางการพัฒนาท้ังทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม  

อีกท้ังจังหวัดเชียงใหม่เป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคัญในเขตภาคเหนือของประเทศไทย จึงท าให้การพัฒนาด้านกายภาพ

เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว มีตัวเมืองขยายออกไปท่ัวทุกทิศทางเนื่องจากการเพิ่มขึ้นของประชากร และการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจ จากกระแสการลงทุนอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม่ ท้ังบ้านจัดสรรและคอนโดมิเนียมในพื้นท่ีจังหวัด

เชียงใหม่เติบโตแบบก้าวกระโดด จากรายงานของธนาคารแห่งประเทศไทยส านักงานภาคเหนือระบุว่าในปี 2555-2556  

มีการขยายตัวสูงสุดในรอบ 22 ปี  โดยดูจากตัวเลขการขออนุญาตก่อสร้างในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ ซึ่งปี 2555  

สูงถึง 1.2 ล้านตารางเมตร  เฉพาะในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่และยังไม่รวมพื้นท่ีรอบ ๆ เขตเทศบาลนครเชียงใหม ่ 

สูงจากปี 2554 ท่ีมีการขออนุญาตก่อสร้าง ประมาณ 4 แสนตารางเมตร ปี 2556 มีการขออนุญาต 7 แสนตารางเมตร 

(ธนาคารแห่งประเทศไทย ส านักงานภาคเหนอื, 2557) อกีท้ังจากสถิติจ านวนประชากรในจังหวัดเชยีงใหม่ ซึ่งอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ ถือว่าเป็นอ าเภอท่ีมีจ านวนประชากรพักอาศัย จ านวน 238,332 คน และจ านวนบ้าน 132,796 หลัง มากที่สุดใน

จั ง ห วั ด เชี ย ง ใ ห ม่  (ส า นั ก บ ริ ห า ร ท ะ เ บี ย น  ก ร ม ก า ร ป ก ค ร อ ง  ก ร ะ ท ร ว ง ม ห า ด ไ ท ย , 2556) 

จึงท าให้มีโอกาสในการขาย จ าหน่ายของใช้ในบ้าน เช่น เคร่ืองใช้ในครัว หรือ  เคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารมีมากขึ้นด้วย  

ซึ่งการเลือกใช้ภาชนะบรรจุอาหารให้เหมาะสมกับอาหารร้อนหรืออาหารเย็น โดยภาชนะท่ีดีท่ีสุดคือภาชนะแก้วหรือ
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ภาชนะกระเบื้องไม่มีลวดลาย ประเภทเซรามิก ซึ่งเป็นภาชนะท่ีมีความเหมาะสมส าหรับการบรรจุอาหารทุกประเภท 

เพราะเป็นภาชนะที่มาจากดินและมีการเผาไฟให้ภาชนะมคีวามแกรง่และทนทานตอ่การใชง้าน 

จากหลักการและเหตุผล ดังกล่าวข้างตน้ผู้ศกึษาจึงสนใจศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในอ าเภอ

เมือง เชียงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร เนื่องจากผลจากการศึกษาจะเป็นแนวทางให้

ผู้ประกอบการผลิตเซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหาร สามารถน าข้อมูลท่ีได้รับจากการศึกษาไปประยุกต์ใช้เป็น

แนวทางส าหรับผู้ประกอบการในธุรกิจเซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหาร เพื่อให้ผู้ท่ีมีความสนใจในการประกอบ

ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงประเด็น อันก่อให้เกิดประโยชน์ตอ่การสร้างยอดขายและ

ผลก าไรของธุรกิจต่อไป 

ข้อมูลตลาดค้าปลีกผลิตภัณฑ์เซรามกิ อ าเภอเมอืง จังหวัดเชียงใหม่ 

ในปี 2558 ธุรกิจค้าส่งค้าปลีกคาดว่าจะมีแนวโน้มการเตบิโตเพยีงเล็กน้อย ตามทิศทางเศรษฐกิจไทยท่ีคาดว่าจะ

ขยายตัวได้ 2% - 3 % เนื่องจากได้รับแรงกดดันจากภาคการส่งออกท่ียังหดตัวต่อเนื่องจากปีก่อนการลงทุนและการใช้

จ่ายภาครัฐท่ีล่าช้า รวมถึงการใชจ้่ายของภาคเอกชนก็ยังมกีารขยายตัวในระดับต่ า อันเนื่องมาจากข้อก าจัดด้านรายได้ใน

ภาคการเกษตรท่ีตกต่ า ค่าครองชีพและหนี้ครัวเรือนท่ีอยู่ในระดับสูง อีกท้ังยังไม่มีปัจจัยหนุนใด ๆ ที่จะมาช่วยเพิ่มรายได้

หรือก าลังซื้อให้กับผู้บริโภคในระยะอันใกล้ ซึ่งก็ยิ่งอาจท าให้การฟื้นตัวทางเศรษฐกิจล่าชา้ออกไป นอกจากนี้  ปัจจัยด้าน

ราคาน้ ามันท่ียังอยู่ในระดับต่ า ตลอดจนปัจจัยของภาคการท่องเท่ียวท่ีเตบิโตในเกณฑ์ท่ีดี น่าจะชว่ยกระตุ้นการใช้จ่ายของ

ภาคเอกชนได้ในระดับหนึ่ง (จิราพร เรืองทวศีลิป์, 2558) 

ขนาดเศรษฐกิจของกลุ่มจังหวัดภาคเหนอืตอนบน1มขีนาดเศรษฐกิจค่อนข้างเล็กแต่มีการกระจายตัวอย่างสมดุล

ระหว่างภาคอุตสาหกรรมเกษตรกรรมการค้าและการบริการ โดยจังหวัดเชียงใหม่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ท่ีสุดของภาคมี

สัดส่วนร้อยละ 14.90 ของผลิตภัณฑ์ภาค โดยภาคการขายส่งขายปลีกมีสัดส่วนผลิตภัณฑ์มวลรวมของกลุ่มจังหวัด

ภาคเหนือตอนบน 1 (GPP) ประมาณร้อยละ 13 ซึ่งอุปกรณ์เคร่ืองใช้ภายในบ้าน สินค้าเซรามิกคุณภาพสูงประเภท 

tableware และกระเบื้องปูพื้นท่ีส่งออกไป ยุโรปอเมริกาและจีนมีการขยายตัวขณะท่ีเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารประเภทเมลา

มนียอดขายเพิ่มขึ้นผลจากลูกค้าต่างประเทศเปิดร้านใหม่ทาให้ต้องการสนิค้าเพิ่มขึ้นแนวโนม้ไตรมาส 

2/2558 สินค้าเซรามิกคุณภาพสูงคาดว่าการส่งออกจะเพิ่มขึ้นผลจากการออกงานแสดงสินค้า(ธนาคารแห่งประเทศไทย 

ส านักงานภาคเหนอื, 2558) 

 จากการให้ข้อมูลของ คุณวิชญพงค์ โพธ์ิฐิติรัตน์ เจ้าของร้านสวนดอกเซรามิค  คาดว่าตลาดค้าปลีกผลิตภัณฑ์      

เซรามิก ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ สามารถขยายตัวได้เพียงเล็กน้อย เนื่องจากจังหวัดเชียงใหม่เป็นแหล่งท่องเท่ียว 

และมีการเติบโตของธุรกิจร้านอาหาร บาร์ ซึ่งถือได้ว่าเป็นกลุ่มลูกค้ารายส าคัญ รองลงมาเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวจีน

และต่างชาติ  และผู้บริโภคท่ัวไป ตามล าดับ ลูกค้าส่วนใหญ่จะมาซื้อจาน ถ้วย ชุดถ้วยกาแฟและกาน้ าชา ซึ่งส่วนใหญ่ท่ี

ขายดีและเป็นท่ีนิยมจะเป็นเซรามิกสีขาว ท่ีร้านจะขายเซรามิกท่ีมีคุณภาพแต่เป็นราคาโรงงานตั้งแต่ 10 บาทขึ้นไป  

ซึ่งสามารถขายได้ตลอดท้ังปี หรือแม้กระทั่งช่วงเทศกาลต่างๆเช่น เทศกาลปีใหม ่ลูกค้าส่วนใหญ่จะซื้อสินค้า เช่น กระปุก

ออมสนิ ชุดจานชาม เป็นต้น เพื่อซื้อไปเป็นของขวัญหรือของฝาก  โดยในช่วงฤดูหนาวเป็นช่วงท่ีสามารถท ายอดขายได้มาก

ท่ีสุด ในทางตรงกันข้าม ฤดูฝนจะเป็นช่วงท่ีขายสินค้าได้น้อยท่ีสุด โดยเฉลี่ยตลอดท้ังปีสามารถท ายอดขายได้ประมาณวัน

ละ 5,000-10,000 บาท ในชว่งเวลาตั้งแต่ 15.30 น. –19.00 น. จะเป็นช่วงท่ีขายสินค้าได้มากท่ีสุด โดยปริมาณท่ีซื้อนั้นมี
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ตั้งแต่ 1-2 ชิ้น ไปจนถึงการซื้อในปริมาณมาก โดยสินค้าท้ังหมดจะเป็นสินค้าท่ีรับมาจากโรงงานผู้ผลิตในจังหวัดล าปาง 

ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ เกรด B ซึ่งจะแบ่งเป็นการซื้อจากโรงงานขนาดใหญ่ 30% และซื้อจากโรงงานเซรามิกขนาดกลาง

และขนาดเล็ก 70%   

อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์เซรามิกท้ังท่ีมีแบรนด์และไม่มีแบรนด์ยังคงได้รับความนิยมจากกลุ่มผู้ใช้ท่ัวไป  

โดยส่วนใหญ่มักจะเป็นภาชนะประเภทถ้วยชามหรือภาชนะบนโต๊ะอาหารมากกว่าจะเป็นสิ่งของตกแต่งบ้าน ปัจจุบัน

ผลิตภัณฑ์เซรามิกตา่ง ๆ มีรูปทรงสวยงาม ทันสมัยหรือมดีีไซนท่ี์ควบคู่กับประโยชนใ์ชส้อย เช่น ผลิตภัณฑ์เครื่องปรุงไมว่่า

จะเป็นภาชนะรูปทรงแปลกๆ ส าหรับใส่พริกไทย เกลือป่น จานชามรูปทรงบิด ๆ เบ้ียว ๆ ทรงเรขาคณิต ท าให้เซรามิก

ดีไซน์เหลา่นี้ได้รับความช่ืนชอบจากกลุ่มผู้ใช้คนรุ่นใหมท่ี่พลอยเพลิดเพลินและสนุกกับการใชแ้ละยังเก็บเป็นของสะสมหรือ

เป็นของตกแตง่ได้ด้วย  

สิ่งส าคัญท่ีต้องค านึงถึงคือรูปแบบของร้านค้าปลีกท่ีจะไปท าตลาดจะต้องสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมท้ัง

ทางด้านประชากรก าลังซือ้รวมถึงการตอบโจทย์พฤติกรรมของผู้บริโภคในพืน้ท่ีน้ันด้วย 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงการมสีินค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

ได้ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้และผู้บริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุ้มค่ารวมถึงมกีารจัดจ าหนา่ยกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อให้ความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิด

พฤติกรรมอย่างถูกต้องโดยส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น  4 ปัจจัย (4Ps) (Philip Kotler, 2003 อ้างใน ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์และคณะ, 2552: 81-85) ได้แก่ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ

ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้เช่นบรรจุภัณฑ์สีราคาคุณภาพ 

ตราสินค้าบริการและชื่อเสียงของผู้ขายผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้าบริการสถานท่ีบุคคลหรือความคิดผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอ

ขายอาจจะมตีัวตนหรือไมม่ตีัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์จงึประกอบด้วยสินค้าบริการความคิดสถานท่ีองค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑ์

ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือ

หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็น P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน(cost) ของลูกค้า

ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา(Price)ของผลิตภัณฑน์ัน้ดังนัน้ผู้ก าหนดกลยุทธ์ดา้น

ราคาจึงตอ้งค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่า

ของผลิตภัณฑว์า่สูงกว่าราคาผลิตภัณฑต์น้ทุนสนิค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้องและการแข่งขัน 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้

เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบัน

การตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการขนสง่การคลังสนิค้าและการเก็บรักษาสนิค้าคงคลัง 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตรา

สินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจาในผลิตภัณฑ์โดย

คาดว่าจะมอีทิธิพลตอ่ความรู้สึก ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับขอ้มูลระหว่างผู้ซื้อกับ

ผู้ขาย เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย  (Personal Selling) ท าการขายและ

การตดิตอ่สื่อสารโดยไมใ่ชค้น (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมหีลายประการ องค์การอาจเลอืกใช้

หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน  (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑค์ู่แขง่ขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศกึษา 

 การศึกษาคร้ังนี้ มุง่ท าการศึกษาถึง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้บริโภค ในอ าเภอเมือง เชียงใหม ่ในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหาร ซึ่งประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา 

(Price) ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ย (Place) และปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

 2.ขั้นตอนการศกึษา 

ในการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภค ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์ เซรามิก  

ประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหาร มขีั้นตอนท่ีส าคัญ ดังนี้ 

  1.รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้นเกี่ยวกับเร่ืองท่ีต้องการศึกษา 

  2. ออกแบบเครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  3. เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตัวอยา่ง 

  4. วิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 

  5. จัดท ารายงานและน าเสนอ 

 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหาร เพื่อใช้ใน

ครัวเรือนหรือเป็นของขวัญ และอาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่  เนื่องจากในการศึกษาคร้ังนี้  ไม่ทราบขนาดของ

ประชากร จึงก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 400 ราย (Sudman, 1976, อ้างอิงใน กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2552) โดยเก็บจาก

ผู้บริโภคท่ีไปเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเ์ซรามิกจากแหลง่ค้าปลีก เช่น ศูนย์การคา้ และร้านสวนดอกเซรามิค เนื่องจากเป็นร้านค้า

ปลีกเซรามิกท่ีใหญ่ท่ีสุด ในอ าเภอเมอืง เชยีงใหม่ 

 4. วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล 

 เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคอื 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพระดับการศึกษา   

ขั้นสูงสุด อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน นิยามบ่งบอกความเป็นตัวตน วัตถุประสงค์ในการซื้อ ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ปริมาณในการซื้อ มูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย ความถี่ในการซื้อ ผลิตภัณฑ์ท่ีเคยซือ้ สถานท่ีท่ีเลอืกซือ้ 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดสอบถามโดยใช้มาตรวัดประมาณค่า 

(Rating Scale) 5 ระดับ คือ 5=ส าคัญมากที่สุด 4=ส าคัญมาก 3=ส าคัญปานกลาง 2=ส าคัญนอ้ย 1=ส าคัญน้อยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 3 ปัญหาในการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเ์ซรามิกประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหาร 

ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอ่ืนๆของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21–30ปี มีสถานภาพโสด มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง            

10,001–20,000 บาท เป็นผู้บริโภคท่ีเนน้การใชจ้่ายอยา่งมีเหตุผล ซือ้เฉพาะสินค้าท่ีให้ประโยชนค์ุ้มคา่กับเงินเท่านัน้ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อถ้วย/ชาม เพื่อใช้ในชีวิตประจ าวัน ส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิ ก 

ประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารจ านวน 1-2 ชิน้ ซึ่งเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเ์ซรามิกประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหาร 1-2 คร้ังต่อปี 

และค่าใช้จ่ายในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารอยู่ระหว่าง 200-500 บาท  ส่วนใหญ่

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารด้วยตัวเอง ซึ่งสถานท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิก 

ประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารคือร้านคา้ปลกี  

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเครื่องใช้บนโต๊ะ

อาหาร 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมาก

ท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑใ์นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ระดับความส าคัญมากที่สุดสามอันดับแรก 

คือ ประโยชน์ในการใช้สอย  การบรรจุหีบห่อท่ีมีความปลอดภัยไม่เสี่ยงต่อการแตกร้าว และความสวยงามของสินค้า 

ตามล าดับ  

ปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญรองลงมาคือ ด้านราคาในระดับมาก  โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีได้ระดับความส าคัญสูงสุดสามอันดับแรก คือ ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพ  การตดิป้ายแสดงราคาของ

สินค้าอย่างชัดเจน และราคาสินค้าสามารถต่อรองได้ ตามล าดับ  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญอันดับสาม คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ในระดับมาก ซึ่งปัจจัยย่อยท่ีได้ระดับความส าคัญสูงสุดสามอันดับแรก คือ ความสะดวกในการเข้าถึงร้าน มีการจัดเรียง

สินค้าเป็นหมวดหมู่ และปริมาณสินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการ ตามล าดับ  

ปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญอันดับสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด

ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีได้รับระดับความส าคัญสูงสุดสามอันดับแรก คือ การจัดรายการส่งเสริมการขายท่ีนา่สนใจ 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 3 (July – September 2016)   514 

 

เช่น ลดราคา มีของแถม  พนักงานมีมารยาทดี พูดจาสุภาพ และการมอบส่วนลดให้ เมื่อซื้อสินค้าตรงตามปริมาณท่ีทาง

ร้านคา้ได้ก าหนดไว้ ตามล าดับ  

ส่วนที่ 3 ปัญหาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามกิประเภทเครื่องใช้บนโต๊ะอาหาร 

ผลการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามประสบปัญหาด้านผลิตภัณฑม์ากที่สุดคือ รูปแบบสินค้าไมต่รงกับความ

ตอ้งการ สินค้ามีให้เลอืกนอ้ยชนิด และสินค้า มีต าหน ิไมม่คีุณภาพ  ตามล าดับ  

ปัญหาด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามประสบปัญหามากที่สุด คือ ราคาสินค้าไมเ่หมาะสมกับคุณภาพ 

ไมม่ป้ีายราคาตดิอย่างชัดเจน ไมส่ามารถช าระเงินผ่านบัตรเครดิตได้  ตามล าดับ  

ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  ผู้ตอบแบบสอบถามประสบปัญหามากท่ีสุด คือ ไม่สามารถจัดส่งสินค้าได้

ตามความตอ้งการ ร้านคา้อยู่ไกลจากสถานท่ีพักอาศัย ไมม่สีถานท่ีจอดรถ  ตามล าดับ  

ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามประสบปัญหามากท่ีสุด คือ ไม่มกีารส่งเสริมการขายด้วย

การแถมสินค้าที่ใช้ร่วมกัน ไม่มีการบรรจุหีบห่อท่ีปลอดภัย ไมเ่สี่ยงตอ่การแตกร้าว พนักงานขายขาดความช านาญในการ

ให้ขอ้มูลสนิค้า ตามล าดับ 

ส่วนที่  4 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดบริการที่มี

ผลต่อผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหารญี่ปุ่นในศูนย์การค้าจังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามเพศ ความถี่ต่อการใช้

บริการ และค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง 

จากผลการศึกษา สามารถสรุปผลรวมการทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสม

การตลาดท่ีมผีลต่อผู้บริโภค ในอ าเภอเมอืง เชยีงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิกประเภทเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหารจ าแนก

ตามเพศ รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน และวัตถุประสงค์ในการเลอืกซือ้ดังปรากฏในตารางท่ี 1 
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ตารางที่ 1 สรุปผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภค  

               ในอ าเภอเมอืง เชยีงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑเ์ซรามิกประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารจ าแนกตามเพศ รายได้ 

        เฉลี่ยตอ่เดอืน และวัตถุประสงค์ในการเลอืกซือ้ 

ส่วนประสมการตลาด เพศ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

วัตถุประสงคใ์นการเลือกซื้อ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1) คุณภาพของสินค้า ไมแ่ตกตา่ง แตกต่าง 

รายได้นอ้ยกว่า 

10,000 บาท >

รายได้มากกวา่ 

30,000 บาท 

ไมแ่ตกตา่ง 

2) ความหลากหลายของขนาด

สินค้า 

แตกต่าง 

เพศหญิง >เพศ

ชาย 

ไมแ่ตกตา่ง แตกต่าง 

เพื่อใชง้านในชวีติประจ าวัน 

/งานเลีย้ง> 

เพื่อเป็นของขวัญ 

3) ความหลากหลายของสินคา้ 

เชน่ รูปทรง ลวดลาย  สีสัน เป็น

ต้น 

แตกต่าง 

เพศหญิง >เพศ

ชาย 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

4) ชนิดของเนื้อดิน เช่น พอร์ทซ

เลน โบนไชนา่ สโตนแวร์ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

5) ความสวยงามของสนิค้า ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

6) ความทันสมัยของสินค้า แตกต่าง 

เพศหญิง >เพศชาย 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

7) ประโยชนใ์นการใชส้อย ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

8) การรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้า ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

9) ตรายี่ห้อของสนิค้า ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

10) การบรรจุหีบห่อท่ีมีความ

ปลอดภัย ไมเ่สี่ยงตอ่การแตกร้าว 

ไมแ่ตกตา่ง แตกต่าง 

รายได้นอ้ยกว่า 

10,000 บาท >

รายได้มากกวา่ 

30,000 บาท 
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ด้านราคา 

1) ราคาสินค้ามีความเหมาะสม

กับคุณภาพ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2) การช าระเงินค่าสินค้าด้วยบัตร

เครดิตได้ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

3) ราคาสินค้าสามารถตอ่รองได้ แตกต่าง 

เพศหญิง >เพศชาย 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

4) การตดิป้ายแสดงราคาของ

สินค้าอย่างชัดเจน 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง แตกต่าง 

เพื่อใชง้านในชวีติประจ าวัน/งาน

เลีย้ง>เพื่อเป็นของขวัญ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

1) ความสะดวกในการเข้าถึงร้าน ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2) ท่ีต้ังของร้านคา้อยู่ใกล้สถานท่ี

พักอาศัย/ท่ีท างาน 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

3) เวลาการเปิดและปิดของร้านมี

ความเหมาะสม 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง แตกต่าง 

เพื่อใชง้านในชวีติประจ าวัน 

/งานเลีย้ง>เพื่อเป็นของขวัญ 

4) สถานท่ีส าหรับจอดรถมีมาก

เพยีงพอ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

5) ร้าน/จุดจ าหนา่ยสนิค้าสามารถ

มองเห็นได้งา่ย 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

6) ปริมาณสินคา้มีเพยีงพอต่อ

ความตอ้งการ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

7) การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1) พนักงานขายมีความช านาญ

และให้ขอ้มูลสนิคา้ได้ถกูต้อง 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2) พนักงานมีมารยาทด ีพูดจา

สุภาพ 

แตกต่าง 

เพศหญิง >เพศชาย 

แตกต่าง 

รายได้ 10,000 – 

20,000 บาท >

รายได้มากกวา่ 

30,000 บาท 

ไมแ่ตกตา่ง 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 3 (July – September 2016)   517 

 

3) การจัดรายการสง่เสริมการ

ขาย ด้วยการแถมสนิคา้ที่

สามารถน ามาใชร่้วมกันได ้

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

4) การจัดรายการสง่เสริมการ

ขายท่ีน่าสนใจ เชน่ ลดราคา มี

ของแถม 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

5) การมอบส่วนลดให้ เมื่อซือ้

สินค้าตรงตามปริมาณที่ทาง

ร้านคา้ได้ก าหนดไว ้

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

6) การจัดกิจกรรมในชว่งเทศกาล

ตา่งๆ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

7) การจัดท าบัตรสมาชิกเพื่อรับ

สิทธิพิเศษ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

8) การโฆษณาประชาสัมพันธ์

สินค้าผ่านช่องทางการสื่อสาร

ตา่งๆ ที่มคีวามหลากหลาย 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

การอภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิก  

ประเภทเครื่องใช้บนโต๊ะอาหาร จากการศกึษา พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของณัฐนันท์ ผลเจริญ (2550) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การเลือกซื้อเคร่ืองใช้บนโต๊ะอาหารประเภทเซรามิคส์ของผู้ประกอบการร้านอาหารในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ่ 

ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคามากท่ีสุด อาจเนื่องจากเป็นการศึกษาผู้ประกอบการ จึงท าให้มี

ความแตกต่างจากการศึกษานี้ซึ่งเป็นการศึกษาผู้บริโภคท่ัวไปอีกท้ังไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของโสภิดา สันเจริญ  

(2554) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ความต้องการและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อโรงแรมในจังหวัดเชียงใหม่ในการซื้อ

ผลิตภัณฑเ์ครื่องใชเ้ซรามิกบนโตะ๊อาหารซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยดา้นราคามากที่สุด อาจเนื่องจาก

ธุรกิจโรงแรมมีต้นทุนในการเลือกซื้อสินค้าจึงให้ความส าคัญในด้านราคาเป็นส าคัญ ซึ่งแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีซื้อโดยให้

ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ เนื่องจากซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อใช้ในครัวเรือนหรือเป็นของขวัญ และไม่สอดคล้องกับ  

ผลการศึกษาของพิมลรัตน์ ลิมป์ไพบูลย์ (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าใน       

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากโรงงานเซรามิก ในจังหวัดล าปาง ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยดา้นราคา

มากที่สุด  อาจเนื่องจากสถานท่ีซือ้มีความแตกต่างกัน ผู้บริโภคท่ีซือ้จากโรงงานจะให้ความส าคัญในเร่ือง สินคา้มีราคาถูก  
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ซึ่งแตกตา่งจากผู้บริโภคท่ีซื้อจากแหล่งอื่นท่ีให้ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ส าหรับรายละเอยีดของส่วนประสมการตลาด

บริการสามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ดังนี้  

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ  ประโยชน์ใน

การใช้สอย  ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของณั ฐนันท์ ผลเจริญ (2550) ท่ีพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์  

ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากล าดับแรก คือ คุณภาพของสินค้า  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

โสภดิา  สันเจริญ (2554) ท่ีพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากล าดับแรก คือ อายุ

การใช้งาน ความแข็งแรงคงทน อาจเนื่องจากผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญด้านคุณภาพของสินค้า และอายุการใช้งาน  

ความแข็งแรงทนทาน มากกว่าผู้บริโภคท่ีซื้อไปเพื่อใช้ในครัวเรือน  และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของพิมลรัตน ์  

ลิมป์ไพบูลย์ (2551) ท่ีพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากล าดับแรก คือ รูปแบบ

สินค้า สาเหตุท่ีไม่สอดคล้อง อาจเนื่องจากการเก็บขอ้มูลการศึกษาต่างพื้นท่ีกัน จึงท าให้ผลการศึกษาเปลี่ยนไป 

1.2 ด้านราคา พบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดเป็นล าดับแรก คือ ราคาสินค้ามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของพิมลรัตน์ ลิมป์ไพบูลย์  (2551) ท่ีผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญที่มีผลในระดับมากล าดับแรกคือ ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 

1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมคีวามส าคัญมากที่สุดเป็น

ล าดับแรก คือ ความสะดวกในการเข้าถึงร้าน  ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของณัฐนันท์  ผลเจริญ (2550) ท่ีพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรก คือ การจัดหมวดหมู่สินค้าให้เป็นระเบียบ สาเหตุท่ีไม่สอดคล้องอาจ

เนื่องจาก ผู้ประกอบการร้านอาหารเลือกซื้อสินค้าในปริมาณมาก ซึ่งทางร้านค้าควรจัดสินค้าให้เป็นหมวดหมู่เพื่อง่ายต่อ

การเลือกซื้อ ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีเดินทางเลือกไปซื้อสินค้า ต้องการความสะดวกในการเข้าถึงร้าน เช่น การมป้ีายบอกทาง 

หรือการแสดงป้ายของร้านค้าอย่างชัดเจน และมีท่ีจอดรถเพียงพอ เป็นต้น  ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

โสภิดา  สันเจริญ (2554) ท่ีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรก คือ ความถูกต้องและความสมบูรณ์ใน

การจัดส่งของประเภท/ชนิดสินค้าท่ีจัดส่ง/รูปแบบ/จ านวนท่ีสั่ง  สาเหตุท่ีไม่สอดคล้อง  อาจเนื่องจาก ธุรกิจโรงแรมสั่งซื้อ

สินค้าในปริมาณมากและมีรูปแบบหรือประเภทท่ีหลากหลาย จึงต้องการความถูกต้องและสมบูรณ์ของสินค้าเพื่อใช้

ส าหรับประกอบธุรกิจ ซึ่งแตกต่างจากการศึกษานี้ ซึ่งผู้บริโภคต้องการความสะดวกสบายในการเข้าถึงร้าน  และไม่

สอดคล้องกับผลการศกึษาของ พิมลรัตน์  ลิมป์ไพบูลย์ (2551) ท่ีพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรก คือ 

การส่งสินค้าตรงตามเวลาท่ีก าหนด สาเหตุท่ีไมส่อดคล้องอาจเนื่องจาก ในการศกึษาคร้ังนี้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อสินค้าและ

น าสินค้ากลับไปด้วยตนเอง ซึ่งแตกต่างจากการเลือกซื้อสินค้าจากโรงงานท่ีต้องซื้อในปริมาณมากและต้องรอการจัดส่ง

สินค้าจากโรงงาน 

1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดเป็น

ล าดับแรก คือ การจัดรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ลดราคา มีของแถมต้องการ ซึ่ งสอดคล้องกับการศึกษา

ของณัฐนันท์  ผลเจริญ (2550) ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ท่ีมีผลในระดับมากล าดับแรก คือ  

มกีารสง่เสริมการขายดว้ยการลดราคาอยู่เสมอ 
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 ข้อค้นพบ 

ด้านผลิตภัณฑ์  

ในภาพรวม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญตอ่ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุดและเมื่อ

น าค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของปัจจัยย่อยท้ังหมดมาเรียงล าดับกัน พบว่า ปัจจัยย่อยด้านประโยชน์ในการใช้สอยการ

บรรจุหีบห่อท่ีมีความปลอดภัยไมเ่สี่ยงต่อการแตกร้าว  ความสวยงามของสินค้า ความหลากหลายของสินค้า เชน่ รูปทรง

ลวดลาย  สีสัน เป็นต้นและความทันสมัยของสินค้าเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญมากท่ีสุดและมี

ความส าคัญอยูใ่น 10 อันดับแรกของปัจจัยย่อยท้ังหมด 

เมื่อพจิารณาการเปรียบเทียบความแตกตา่งค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญรายกลุ่ม พบวา่ กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม

เพศหญิงให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านความหลากหลายของสินค้า เช่น รูปทรง ลวดลาย  สีสัน เป็นต้น และความ

ทันสมัยของสินค้ามากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย 

ส าหรับปัจจัยยอ่ยด้านการบรรจุหีบห่อท่ีมคีวามปลอดภัย ไมเ่สี่ยงตอ่การแตกร้าว พบว่า กลุ่มท่ีมีรายได้น้อยกว่า 

10,000 บาท เป็นกลุ่มท่ีให้ความส าคัญมากกวา่กลุ่มอื่น 

นอกจากนี้ยัง พบว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซือ้ผลิตภัณฑเ์พื่อใชใ้นชีวิตประจ าวันหรืองานเลีย้งให้ความส าคัญ

กับปัจจัยย่อยดา้นความหลากหลายของขนาดสินค้า มากกว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อเพื่อใชเ้ป็นของขวัญ 

ด้านราคา 

ในภาพรวม พบว่า ปัจจัยยอ่ยด้านราคาสินค้ามคีวามเหมาะสมกับคุณภาพและการติดป้ายแสดงราคาของสินค้า

อย่างชัดเจนเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญมากท่ีสุดและมีความส าคัญอยู่ใน 10 อันดับแรกของปัจจัยย่อย

ท้ังหมด 

นอกจากนี้ยัง พบว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซือ้ผลิตภัณฑเ์พื่อใชใ้นชีวิตประจ าวันหรืองานเลีย้งให้ความส าคัญ

กับปัจจัยย่อยดา้นการตดิป้ายแสดงราคาของสนิค้าอยา่งชัดเจนมากกวา่กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อเพื่อใชเ้ป็นของขวัญ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ในภาพรวม พบว่า ปัจจัยย่อยด้านความสะดวกในการเข้าถึงร้านการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ และปริมาณ

สินค้ามีเพียงพอต่อความตอ้งการเป็นปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญมากที่สุดและมคีวามส าคัญอยู่ใน 10 อันดับ

แรกของปัจจัยย่อยท้ังหมด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ในภาพรวม พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการจัดรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ลดราคา มีของแถมเป็นปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยระดับความส าคัญมากที่สุด 
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ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิก  

ประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหาร มีขอ้เสนอแนะ ดังนี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์เป็น

อันดับแรก ดังนั้นผู้ผลิตควรให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเร่ืองของประโยชน์ใน

การใช้สอย โดยออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถน ามาใช้เป็นภาชนะใช้สอยในครัวเรือน ท้ังใส่อาหาร เป็นภาชนะหุงต้ม  

เก็บอาหารแห้ง และใส่น้ าดื่มได้ นอกจากนี้ควรให้ความส าคัญต่อการพัฒนาด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มี             

ความหลากหลายของสินค้า เช่น รูปทรงลวดลาย  สีสัน เป็นต้น ความสวยงามของสินค้า และความทันสมัยของสินค้าโดย

พิจารณาจากความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก และสิ่งท่ีขาดไม่ได้คือ การบรรจุหีบห่อท่ีมีความปลอดภัยไม่เสี่ยงต่อ       

การแตกร้าว ซึ่งผู้ประกอบการควรมกีารพัฒนาการบรรจุหีบห่อท่ีปลอดภัย ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญต่อผู้บริโภคอกีด้วย 

นอกจากนี้ผลการศึกษายัง พบวา่ กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงและกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์

เพื่อใช้ในชีวิตประจ าวันหรืองานเลี้ยงให้ความส าคัญกับเร่ืองดังกล่าวมากกว่ากลุ่มอื่น ซึ่งสอดคล้องกับปัญหาท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามพบในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิก คือปัญหารูปแบบสินค้าไมต่รงกับความต้องการ ดังนั้นผู้ประกอบการ

จึงควรตระหนักถึงเร่ืองท่ีกลุ่มลูกค้าเพศหญิงให้ความใส่ใจ ท้ังในเร่ืองของความหลากหลายของสินค้า เช่น รูปทรง 

ลวดลาย  สีสัน เป็นต้นการบรรจุหีบห่อท่ีมีความปลอดภัย ไม่เสี่ยงต่อการแตกร้าว และความหลากหลายของขนาดสินค้า

ให้เป็นพิเศษมากยิ่งขึ้น 

ด้านราคา 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดด้านราคามากท่ีสุดใน

ปัจจัยย่อยด้านราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพซึ่งสอดคล้องกับปัญหาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามพบในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเ์ซรามิก คือราคาสินค้าไมเ่หมาะสมกับคุณภาพ ดังนัน้ ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญต่อการก าหนดราคา

ของสินค้าให้เหมาะสมกับคุณภาพ โดยตั้งราคาสินค้าให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า หากสินค้ามีต าหนิ ควรลดระดับ

ราคาสินค้าลง และไมค่วรตัง้ราคาเท่ากับสินค้าท่ีไม่มตี าหนิ 

นอกจากนี้ ผลการศกึษายัง พบวา่ กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อใชใ้นชีวิตประจ าวันหรืองานเลี้ยง

ให้ความส าคัญกับการติดป้ายแสดงราคาของสินค้าอย่างชัดเจน ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีการติดป้ายราคาสินค้าท่ีตัว

ผลิตภัณฑ ์ชั้นวางผลิตภัณฑ ์หรอืมีรายการแสดงสินค้าพร้อมราคาให้กับลูกค้าอย่างชัดเจน  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายมากท่ีสุด ในปัจจัยย่อยด้านความสะดวกในการเข้าถึงร้านการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ และปริมาณสินค้ามี

เพียงพอต่อความต้องการดังนั้น ผู้ประกอบการควรจัดท าป้ายบอกทางหรือป้ายของร้านค้าอย่างชัดเจน และควรมีท่ีจอด

รถเพียงพอ เพื่อความสะดวกของผู้บริโภค  และสะดวกตอ่การเดินทาง อกีทัง้ควรจัดสนิค้าให้เป็นหมวดหมู ่เพื่อสะดวกต่อ
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การเลือกซื้อสินค้าและควรมีระบบจัดการสินค้าคงคลังท่ีมีประสิทธิภาพและเป็นระบบ เพื่อท าให้มีสินค้าเพียงพอต่อ      

ความตอ้งการของลูกค้า  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากผลการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

มากท่ีสุด ในปัจจัยย่อยด้านการจัดรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ลดราคา มีของแถมซึ่งสอดคล้องกับปัญหาท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามพบในการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์เซรามิก คือไมม่กีารสง่เสริมการขายด้วยการแถมสนิค้าท่ีใช้ร่วมกันดังน้ัน

ผู้ประกอบการจึงควรมีการส่งเสริมการขายด้วยการลดราคาหรือแถมสินค้าท่ีใช้ร่วมกัน และควรมีการโฆษณาหรือ

ประชาสัมพันธ์อยา่งต่อเนื่อง เพื่อจูงใจให้ลูกค้าเกิดความคุ้นเคยและตัดสินใจซือ้ได้งา่ยขึน้  
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