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บทที่ 2 
 

เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 การวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการซื้อเครื่องประดับอัญมณีแทของผูหญิงวัยทํางาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร มีผลการศึกษาเอกสาร งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ นําเสนอตามลําดับ ดังนี้ 
                 1.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
                 2.  แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
                 3.  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
                 4.  ทฤษฎีความตองการของมนุษยในทัศนะของมาสโลว (Maslow) 
                 5.  ทฤษฎีการจูงใจของ Herzberg Frederick 
                 6.  แนวคิดของ Treacy และ Wiersem 
                 7.  แนวคิดความแตกตางดานภาพลักษณ 
                 8.  ธุรกิจอัญมณีและเครื่องประดับ 
  8.1  ความหมายของคําวารูปแบบ 
  8.2  ความหมายของคําวาอัญมณี 
  8.3  ความหมายของคําวาเครื่องประดับ 
                 9.  เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
    

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 1.  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
                   พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ
และการใชสินคาหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน และที่เปน 
ตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตางๆ ขึ้น โดยสามารถแยกพิจารณาได 3 ประเด็นดวยกัน คือ (สมจิตร 
ลวนจําเริญ, 2546 :  6-7)  
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                   (1)  การกระทําของแตละบุคคล  บุคคลแตละคนจะมีการกระทําตางๆ  ในดาน 
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงไดแกการเดินทางไปซื้อสินคา การเปดวิทยุและโทรทัศน การอาน
หนังสือพิมพ การสนทนากับเพื่อนฝูง การสอบถามจากผูขาย และอ่ืนๆ 
                   (2)  การไดรับและการใชสินคาและหรือการบริการทางเศรษฐกิจ ผูบริโภคทุกคนที่
ดํารงชีวิตอยูทุกวันนี้ ตองมีการไดรับและใชสินคาและหรือบริการ การไดรับสินคาและหรือบริการ
ก็หมายถึงการซื้อสินคามานั่นเอง และยังรวมถึงการไดรับสินคาและหรือบริการโดยไมไดซ้ือเอง
โดยตรง  
                   (3)  กระบวนการตัดสินใจ ผูบริโภคจะซื้อสินคาไดนั้นตองผานขึ้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ ไดแก การตระหนักถึงปญหา การคนหา การประเมินผลทางเลือก ทางเลือก และผลได 
                   ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และ  ปริญ  ลักษิตานนท  (2538 :  27-41) กลาวถึง พฤติกรรม 
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอย
ผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา 
                   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติ
กรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 
(Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยการ
ใช 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค คือ  
                   (1)  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ดานภูมิศาสตร ดานจิตวิทยา และดาน
พฤติกรรมศาสตร 
                   (2)  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ทราบถึงสิ่งที่
ตลาดตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) โดยการกําหนดสิ่งที่ผูบริโภคตองการอาศัยองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product component)  
                    (3)  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (objectives) ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้งดาน
รางกายและจิตวิทยา โดยตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยภายใน หรือ
ปจจัยดานจิตวิทยา  ปจจัยภายนอก คือ ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
                    (4)  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (organizations) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงประกอบดวย 
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ  
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                   (5)  ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด  (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) ของผูบริโภค 
                  (6)  ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง 
ชองทาง(channels) หรือแหลง (outlets) ที่ผูบริโภค ไปซื้อ  
                  (7)  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (operations) หรือกระบวนการซื้อ (buying process) โดยประกอบไป
ดวย การรับรูถึงความตองการ หรือ ที่เรียกวาการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทาง
เลือก การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกภายหลังการซื้อ 
                   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ตอการตัดสินใจทางการตลาด ไดแก 
(เชาว โรจนแสง และคณะ, 2533 : 145-146)  
                   (1)  ลักษณะของผูซ้ือ ลักษณะของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลมาจากสังคมและวัฒนธรรม
ซ่ึงประกอบกันขึ้นมาเปนบุคลิกภาพสวนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยาของผูซ้ือ ลักษณะเหลานี้
จะเปนสาเหตุแรงกระตุน ภายใน และจุดมุงหมายของผูบริโภค 
                   (2)  ลักษณะของผลิตภัณฑ ลักษณะของผลิตภัณฑ หมายถึง รูปราง ลักษณะ คุณภาพ 
รูปแบบ ราคา ตลอดจนบริการ ซ่ึงนักการตลาดสามารถควบคุมและจัดการใหเปนไปในทางที่จะ
เปนแรงกระตุนภายนอก สามารถดึงดูดใจใหผูบริโภคมีความสนใจและเกิดความตองการใน 
ผลิตภัณฑ 
                   (3)  ลักษณะของผูขาย ผูขายที่ใหความเปนกันเอง มีความเชื่อถือได ตลอดจนบริการ
ตางๆที่ใหกับลูกคาจะเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคซื้อหรือไมซ้ือผลิตภัณฑได 
   (4)  ลักษณะสถานการณ ผูบริโภคมักถูกบังคับใหตัดสินใจโดยมีเวลาเปนขอจํากัด ถา
มีเวลามากผูบริโภคพิถีพิถันในการซื้อมากกวาเวลานอย และในชวงที่ฤดูกาลตางกัน ผูบริโภคจะซื้อ
ผลิตภัณฑตางกันดวย 
                   สําอางค งามวิชา (2537: 81-88) กลาวถึง ปฏิบัติการซื้อของผูบริโภค แยกอธิบายเปน
เร่ืองตามลําดับดังนี้ 
                  (1)  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อ 

           (2)  สภาพการซื้อ หรือสถานการณการซื้อที่ผูบริโภคตองเผชิญ 
           (3)  ประเด็นตางๆ ที่ผูบริโภคตองตัดสินใจในการซื้อ 
           (4)  ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ 
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 2.  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อ 
                   ปจจัยที่กอใหเกิดการซื้อหรือตัดสินใจเกี่ยวกับสิ่งที่จะซื้อ มีมากมายหลายอยาง  
บางอยางก็เปนภาวะแวดลอมที่มีอยูรอบตัวของผูบริโภค บางอยางก็เปนปฏิบัติการโดยตรงจาก 
นักการตลาด และบางอยางก็เปนความรูสึกภายในของผูบริโภคเอง 

 
 3.  ปจจัยทางวัฒนธรรม 
                   ในกลุมสังคมหนึ่งๆ ยอมมีวัฒนธรรมแตกตางกันออกไป ดังนั้น ความนึกคิดในเรื่อง
การซื้อสินคาจึงแตกตางกันไปดวย ในกลุมคนหมูใหญจะมีวัฒนธรรมพื้นฐานหรือวัฒนธรรมใหญ
ยึดถือรวมกันอยู แตในวัฒนธรรมใหญ ก็อาจมีการผสมผสานหรือ สอดแทรกดวยวัฒนธรรมยอย 
และเมื่อมาพิจารณาที่การแบงชั้นของคนในสังคม ก็อาจพบกับวัฒนธรรมทางดานความคิด และวิธี
ปฏิบัติที่แปลกแตกตางกันออกไป ประกอบดวย 
                   วัฒนธรรมยอย คนในหมูใหญยอมประกอบขึ้นมาจากคนหมูยอย และคนหมูยอยที่วา
นี้ อาจจะมีวัฒนธรรมของกลุมแตกตางกันออกไป โดยมักปรากฏใหเห็นตามกลุมของ เชื้อชาติ 
ศาสนา หรือภาคพื้นภูมิศาสตรที่บุคคลอาศัยอยู  โดยบุคคลในกลุมวัฒนธรรมยอยยอมมีความคิด 
ผิดแผกไปกันคนละอยาง มีความชอบในสิ่งอุปโภคบริโภคที่แตกตางกัน 
                   ช้ันทางสังคม สังคมมนุษยเปนสังคมที่มีชนชั้น กลาวคือ มีการแบงชั้นกันเปน ช้ันสูง 
ช้ันกลาง ช้ันต่ํา ปจจัยงายๆ ที่ใชแบง คือ ปจจัยทางเศรษฐกิจ 
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                   บุคคลที่มีลักษณะเหมือนกันหรือประกอบดวยปจจัยตางๆ เหมือนกัน จึงจะอยูในชั้น
ทางสังคมเดียวกัน แตถาหากมีปจจัยตางๆ เหนือกวา ก็จะตองอยูในชั้นที่สูงกวา การเปลี่ยนชั้นทาง
สังคมของคนเปนไปไดเสมอ 
                   พฤติกรรมของคนในชั้นทางสังคมเดียวกันจะคลายคลึงกัน มีความนึกคิด คานิยม 
ความสนใจ และประพฤติปฏิบัติคลายๆกัน แตคนที่อยูในชั้นทางสังคมตางกัน ความนึกคิด และ
พฤติกรรมทางดานตางๆ ก็จะตางกันไปดวย 
 4.  ปจจัยทางสังคม  
                   ปจจัยทางสังคมประกอบไปดวย กลุมอางอิง ครอบครัว และบทบาทและสถานภาพ
ของผูซ้ือ 
                    กลุมอางอิง (reference groups) กลุมอางอิง คือ กลุมที่บุคคลเปนสมาชิกหรือเขารวม
คบคาสมาคมอยู ปกติแลว บุคคลเปนสมาชิกของกลุมอางอิงหลายๆ กลุม เชน กลุมเพื่อนรวมงาน 
เพื่อนบาน เพื่อนรวมสมาคม เปนตน คนที่เปนสมาชิกของกลุมอางอิงเดียวกันจะมีคานิยมเหมือนๆ 
กันและในเรื่องการซื้อหาผลิตภัณฑตางๆ ก็จะเปนไปในรูปแบบที่คลายคลึงกัน หรือ ที่เปนไปใน 
รูปแบบที่กลุมยอมรับ 
                    ครอบครัว ครอบครัวมีอิทธิพลใกลชิดตอบุคคลอยางหลีกเล่ียงไมได ความนึกคิด
หลายอยางของบุคคลกอกําเนิดมาจากครอบครัว ไมวาจะเปนเรื่องของ ศาสนา การเมือง การ
เศรษฐกิจ ความใฝฝน  ลวนมีอิทธิพลมาจากครอบครัวทั้งสิ้น มีสินคาหลายๆ อยางที่ครอบครัวมี
อิทธิพลอยูไมนอย 
                    บทบาทและสถานภาพ ในขณะที่คนเราเปนสมาชิกของกลุมสังคมหลายกลุม บทบาท
ในสังคมจึงมีมากมายหลายบทบาท ขึ้นกับวาจะพิจารณาที่กลุมใด 
                    บางบทบาทในสังคมมีสถานภาพสูงและบางสถานภาพต่ํา ซ่ึงการจะพิจารณาวา 
บทบาทใดมีสถานภาพสูง บทบาทใดมีสถานภาพต่ํานั้นสังคมเปนผูตัดสิน บทบาทและสถานภาพมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมทั่วไป รวมทั้งพฤติกรรมการซื้อสินคาดวย  
 5.  ลักษณะตัวบุคคล  
                   การตัดสินใจของผูบริโภคอาจมีผลมาจากลักษณะสวนตัวของเขาเองก็ได เชนเรื่อง
ของอายุ และชวงของวงจรชีวิต อาชีพ ฐานะทางเศรษฐกิจ แบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และความ
นึกคิดในเรื่องตน  
                   อายุและชวงวงจรชีวิต บุคคลจะซื้อสินคาตามวัยของตน สวนวงจรชีวิตของครอบครัว
มีผลตอการซื้อสินคา คือ กาลเวลาในการดําเนินชีวิตของครอบครัว ในชวงวงจรชีวิตที่ตางกันจะ
ตองการสินคาตางกัน 
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                   อาชีพ บุคคลในแตละอาชีพตองการสินคาตางกัน เชน เกษตรกรตองการเครื่องมือ 
ทําการเกษตร เปนตน  
                   ฐานะทางเศรษฐกิจ การเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคขึ้นอยูกับ ฐานะทางเศรษฐกิจ เปน
สําคัญ   
                   แบบการดําเนินชีวิต แบบการดําเนินชีวิตก็เปนสิ่งหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการซื้อของ 
ผูบริโภค แบบการดําเนินชีวิต คือ แบบการกินอยู การทํางาน การพักผอนหยอนใจ และงานอดิเรก 
                   บุคคลแมจะมาจากกลุมวัฒนธรรมยอยเดียวกัน ช้ันทางสังคมเดียวกัน หรือกลุมอาชีพ
เดียวกันอาจมีแบบการดําเนินชีวิตที่ไมเหมือนกันก็ได ทั้งนั้นขึ้นอยูกับตัวเขาเองนั้นจะเลือกดําเนิน
ชีวิตแบบใด 
                   นักการตลาดเชื่อวาผูบริโภค เลือกสินคาและยี่หอของสินคา ตามแบบการดําเนินชีวิต
ของเขาเปนสําคัญ 
                   บุคลิกภาพและความนึกคิดในเรื่องตน บุคลิกภาพก็เปนส่ิงหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
ของผูบริโภค บุคลิกภาพ คือ ลักษณะเฉพาะของบุคคล ซ่ึงบงบอกใหเห็นถึงความแตกตางของเขา
กับผูอ่ืน  
                   ความนึกคิดในเรื่องตน (self concept) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ความนึกคิดในเรื่องของตน คือ ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลที่มีตอตัวเขาเอง โดยคิดวา เขาคือใคร เขา
เปนคนเชนไร แลวคนอื่นเห็นเขาเปนคนเชนไร รวมไปถึง ความคิดที่บุคคลอยากใหตนเปนคนเชน
ไร และอยากใหผูอ่ืนเห็นตนเปนคนเชนไรดวยถาบุคคลเห็นวาตนเปนคนเชนนั้นแลว พฤติกรรมก็
จะแสดงไปตามนั้น  
 6.  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
                 รูปแบบหรือโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model) เปนการศึกษาถึง
เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (stimulus) ที่
ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนที่ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวก็จะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s Response)  หรือ  
การตัดสินใจของผูซ้ือ (buyer’s purchase decision) 
                   จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (stimulus)  ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (response) ดังนั้นโมเดลนี้ จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎี ดังนี้ 
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แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 

1. ความหมายของทัศนคติ 
 ธงชัย สันติวงษ (2540: 160)  กลาววา  ลักษณะของแนวโนมตามปกติของตัวบุคคลใน 
การที่จะชอบหรือเกลียดส่ิงของ บุคคล และปรากฏการณตางๆ กลาวคือ ทัศนคติจะเปนลักษณะของ 
ระบบซึ่งมีแนวโนมที่จะประเมินสิ่งใดสิ่งหนึ่งเสมอ และสําหรับแตละทัศนคติของแตละคนก็คือ 
โลกแหงความเปนจริงของเขานั่นเอง 
 กิ่งพร ทองใบ (2531 : 145) กลาววาทัศนคติ หมายถึงความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอ
ผลิตภัณฑในแงพอใจหรือไมพอใจแลวเกิดแนวโนมการปฏิบัติตอวัตถุหรือความคิดใดความคิด
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หนึ่งในทางใดทางหนึ่งกลาวคือ ถามีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑก็จะทําใหมีแนวโนมที่จะซื้อผลิต
ภัณฑนั้น ๆ 
 2.  การกอตัวของทัศนคติ 
  ทัศนคติจะกอตัวขึ้นมากและเปลี่ยนแปลงไปเนื่องจากปจจัยหลายประการหลายทาง
ดวยกัน คือ (ธงชัย สันติวงษ, 2540 : 166) 
  (1)  การจูงใจทางรางกาย (biological motivations) ทัศนคติจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลใด
บุคคลหนึ่งกําล ังดําเนินการตอบสนองตามความตองการ หรือแรงผลักดันพื้นฐานทางรางการอยู
ดวยบุคคลดังกลาวจะสรางทัศนคิตที่ดีตอบุคคลหรือส่ิงของที่สามารถชวยใหเขามีโอกาสตอบสนอง
ความตองการของตนได และในทางตรงกันขามจะสรางทัศนคติที่ดีตอบุคคลหรือส่ิงของที่สามารถ
ชวยใหเขามีโอกาสตอบสนองความตองการของตนไดและในทางตรงกันขามจะสรางทัศนคติที่ไมดี
ตอส่ิงของหรือบุคคลที่ขัดขวางมิใหเขาตอบสนองความตองการได 
  (2)  ขาวสารขอมูล (information) ทัศนคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิดและขนาดของ 
ขาวสารขอมูลที่แตละคนไดรับมา รวมทั้งขึ้นอยูกับลักษณะของแหลงที่มาของขาวสารขอมูลอีกดวย 
ดวยกลไกของการเลือกเฟนในการมองเห็น และเขาใจปญหาตาง ๆ ขาวสารขอมูลบางสวนที่เขามา
สูตัวบุคคลน ั้น จะทําใหบคุคลนั้นเก็บไปคิดแลสรางเปนทัศนคติขึ้นมาได 
  (3)  การเขาเกี่ยวของกับกลุม (group affiliation) ทัศนคติบางอยางอาจจะมาจากกลุม
ตาง ๆ ที่เขาเกี่ยวของดวย (เชน ครอบครัว วัดที่ไปประกอบศาสนกิจ ในกลุมเพื่อนรวมงาน และ
กลุมสังคมตาง ๆ) โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมของครอบครัว และกลุมเพื่อนรวมงานตางก็เปนกลุมที่
สําคัญที่สุด (primary group) ที่จะเปนแหลงสรางทัศนคติใหแกบุคคลที่อยูในกลุมดังกลาวได 
  (4)  ประสบการณ (experience) ประสบการณของคนที่มีตอวัตถุส่ิงของยอมเปนสวน
สําคัญที่จะทําใหบุคคลตาง ๆ ตีคาส่ิงที่เขาไดมีประสบการณมานั้นจนกลายเปนทัศนคติได 
  (5)  ลักษณะทาทาง (personality) ถึงแมวาลักษณะทาทางจะเปนเรื่องที่มีความหมาย
กวางที่สุดตามที่กลาวมาแลวก็ตาม แตลักษณะทาทางหลายประการตางก็มีสวนทางออมที่สําคัญใน
กานสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคลไดดวย 

 
แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 
 สวนประสมหรือสวนผสมการตลาด (marketing mix) วา การมีสินคาที่ตอบสนองความ
ตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะ
มองเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายการกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อ
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ใหความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยาง
ถูกตองเรียกวา สวนประสมการตลาด (marketing mix)  (เสรี วงษมณฑา, 2542: 11)   

 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

 
 สวนประสมการตลาด  ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม 
การตลาด ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543: 18-19)  
                 (1)  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะเปนสินคาที่มีตัวคนหรือ
เปนบริการซึ่งไมมีตัวตนก็ได คุณสมบัติผลิตภัณฑประกอบดวย ประโยชน คุณภาพ รูปรางลักษณะ 
บรรจุภัณฑ ตราสินคา และเปนสินคาลักษณะตางๆที่สามารถสัมผัสไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ 
รูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส ตลอดจนคุณสมบัติที่สามารถสนองความตองการดานสังคม ผลิตภัณฑ ได
แก สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล  
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 (2)  ราคา (price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินหรือเปนส่ิงที่ตองจายสําหรับการ
ไดมาซึ่งบางสิ่ง 
                 (3)  การจัดจําหนาย  (place หรือ  distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมจะเปนกิจกรรมที่
ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

 (3.1)  ชองทางการจัดจําหน าย  (channel of distribution หรือ   distribution channel 
หรือ marketing channel) หมายถึง กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ 
ผูใช ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและตองอาศัยความรวมมือจากหลายบริษัทหรือเปนองคการที่ 
เกี่ยวของกันซึ่งชวยนําผลิตภัณฑหรือบริการไปยังผูบริโภคผูใชทางอุตสาหกรรม หรือหนวยธุรกิจ 
เพื่อการใชหรือการบริโภค 

 
 
  ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (direct channel) จากผูผลิต (producer) ไปยังผูบริโภค 
(consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial user) และใชชองทางออม (indirect channel) จาก
ผูผลิต (producer) ผานคนกลาง (middleman) ไปยังผูบริโภค (consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
(industrial user) 
                      (3.2)  การกระจายสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (physical 
distribution หรือ market logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 
และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุด
ทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
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 (4)  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางความเชื่อถือ เพื่อสรางทัศนคติที่ดีเพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ 
เพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก  ความเชื่อถือหรือ 
พฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) และการ
ขายโดยไมใชพนักงานขาย (nonpersonal selling) การสงเสริมการตลาดประกอบดวยเครื่องมือที่
สําคัญ คือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ โดยมีรายละเอียด 
ดังนี้ 
                     (4.1)  การโฆษณา (advertising) เปนทุกกิจกรรมในการเสนอขาวสารโดยใชส่ือ 
เกี่ยวกับองคการและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  
                      (4.2)  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal Selling) เปนการจูงใจใหซ้ือสินคาโดย
บุคคล มีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 
                      (4.3)  การสงเสริมการขาย (sales Promotion) เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่
ใชสนับสนุนการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาว ซ่ึงสามารถกระตุนความสน
ใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือคนกลางในชองทาง 
                      (4.4)  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations : PR) การ 
ใหขาว (publicity) เปนรูปแบบหนึ่งของการประชาสัมพันธเกี่ยวกับองคการ ผลิตภัณฑ  หรือ
นโยบาย ผานสื่อโดยไมตองมีการจายเงินจากองคการที่ไดรับผลประโยชแตในทางปฏิบัติจริงนั้นจะ
ตองมีการจายเงินแกส่ือมวลชนเพื่อจูงใจใหเผยแพรขาวสารให 
 

แนวคิดการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
 
                 สินคาแตละชนิดมีศักยภาพในการสรางความแตกตางไมเทากัน ตองมีเอกลักษณเปนของ
ตนเอง ซ่ึงมีตัวแปร ดังนี้ (ฟลลิป คอตเลอร, 2546: 412-415) 
                 (1)  รูปแบบ (form) หลายๆ ผลิตภัณฑ มีความแตกตางดานรูปแบบ เชน ขนาด รูปราง
โครงสรางทางกายภาพ 
                 (2)  ลักษณะเดน (features) ผลิตภัณฑ สวนใหญมักนําเสนอลักษณะเดนเพิ่มเติมจาก 
หนาที่หลักโดยการแนะนําคุณคาใหม  
                 (3)  คุณภาพดานสมรรถนะ (performance quality) ผลิตภัณฑสวนใหญ จะวางคุณภาพ
ของสมรรถนะไวส่ีระดับ คือ ต่ํา ปานกลาง สูง และสูงสุด 
คุณภาพดานความสม่ําเสมอ (conformance quality) ผูซ้ือจะคาดหวังวาสินคาจะมีคุณภาพสม่ําเสมอ 

 17



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

                 (4)  ความทนทาน (durability) เปนการคาดหวังอายุการใชงานของสินคาภายใตสภาวะ
การปกติผูซ้ือยินดีที่จะจายแพงขึ้นถาสินคามีช่ือเสียงในดานอายุการใชงานที่ยืนยาว 
                 (5)  ความนาเชื่อถือ (reliability) ผูซ้ือยินดีจายเงินสูงขึ้นสําหรับสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 
                 (6)  การออกแบบ :  การประสานพลัง (design : the integrating force) ภายใตการแขงขัน
ที่รุนแรง การออกแบบเปนทางออกที่จะสรางความแตกตางดานรูปแบบของผลิตภัณฑ การออก
แบบเปนผลรวมของลักษณะเดนซึ่งสะทอนรูปลักษณการการทํางานของสินคาที่เกี่ยวเนื่องกับความ
ตองการของลูกคา 
                 เสรี วงษมณฑา (2542 : 185) กลาวถึง การสรางความแตกตาง (differentiation) คือ ถา 
สินคาไมมีความแตกตางจากสินคาอื่น ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคามีความเดนชัด  
มีลักษณะเฉพาะตัวไมเหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วขึ้น 
                 เสรี วงษมณฑา (2542 : 58) กลาวถึง ลักษณะเดนของสินคา (product Feature) คือ การนํา
สินคาของบริษัทไปเปรียบเทียบกับคูแขงขันแลวดูวามีคุณสมบัติที่แตกตางกัน ดูวาสินคาเรามี
ลักษณะอะไรเดน เพราะถาสินคาไมมีอะไรเดนยากที่จะกลายเปนผูนําหรือผูทาชิงได 
                 พิษณุ จงสถิตวัฒนา (2542 : 30) กลาวถึง การพัฒนาสินคาที่แตกตาง คือ พยายามที่จะ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย จําเปนจะตองมีการปรับปรุงสินคาหรือพัฒนา
สินคาใหมๆ เมื่อความตองการของลูกคาเปาหมายของเราเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาและสิ่งแวดลอม 
จึงจําเปนตองพัฒนาสินคาหรือบริการใหมีความแตกตางกัน  เพื่อตอบสนองความตองการที่ 
ผันแปรไป  
 

ทฤษฎีความตองการของมนุษยในทัศนะของมาสโลว (Maslow) 
 
                  ทฤษฎีความตองการของมาสโลวไดเสนอความตองการของมนุษยในระดับตางๆ ดังนี้ 
(สุรพันธ ฉันทแดนสุวรรณ, 2546: 100-101) 

     (1)  ความตองการทางกายภาพ (physiological needs)  เปนความตองการขั้นพื้นฐานของ 
มนุษยเพื่อใหตนเองไดรับการตอบสนองเพื่อความอยูรอด คือ ความตองการที่จะไดรับประทาน
อาหาร มีที่อยูอาศัย มียารักษาโรค และมีเครื่องนุงหม ซ่ึงถือวาเปนสิ่งจําเปนสําหรับชีวิต  

     (2)  ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (safety needs)  เปนความตองการอันดับถัดไป 
ของมนุษย ทีจ่ะมั่นใจวาเขามีหนาที่การงานที่มั่นคงแนนอน 

     (3)  ความตองการการอยูรวมกันในสังคม (social needs)  เปนความตองการที่จะอยูใน 
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สังคมเพื่อนๆ ใหสังคมยอมรับเขา ซ่ึงบุคคลที่มีความเปนอยูที่ดี มีอาหารทานแลว มหีนาที่การงานที่
มั่นคงแลว ก็อยากจะอยูในสังคมนั้นๆ ซ่ึงส่ิงที่มนุษยตองการในขั้นนี้คือ ความรัก  

     (4)  ความตองการมีเกียรติยศ (esteem needs)  เปนความตองการของผูที่อยูในสังคมที่จะ 
ไดรับการยกยองสรรเสริญวา เปนคนดี คนเดน คนดังเปนบุคคลสําคัญที่ไดรับเกียรติและมีช่ือเสียง
ในสังคมนั้นๆ 

     (5)  ความตองการบรรลุเปาหมายของชีวิต (self actualization needs)  เปนความตองการ 
ของบุคคลในสังคมที่อยากจะทําอะไรใหตนเองประสบความสําเร็จ นึกอยากจะเปนอะไรตองได
เปน อยากจะทําอะไรตองไดทํา เมื่อไดส่ิงนั้นแลวก็อยากจะมีส่ิงอ่ืนๆตอไปอีก ซ่ึงเปนชวงของความ
ตองการ ความอยากไดอยากมีไมมีที่ ส้ินสุด เมื่อมนุษยมีความตองการ เขาจะเปนผูพยายามทํา 
ทุกอยาง เพื่อใหไดส่ิงที่ตองการนั้นๆ การกระตุนความตองการของมนุษยจะทําใหเกิดการกระทํา 
ซ่ึงเปนพฤติกรรมที่แสดงออกในลักษณะตางๆ กัน 

 
  ทฤษฎีการจูงใจของ Herzberg Frederick  
 
                  ศิ ริวรรณ  เสรี รัตน  และคณะ  (2539: 118) กลาวถึง ทฤษฎีการจูงใจของ  Herzberg 
Frederick ไดพัฒนาทฤษฎี 2 ปจจัย ประกอบดวย  
 (1)  ปจจัยที่เปนสาเหตุของความพอใจ (satisfaction)  
 (2)  ปจจัยที่เปนสาเหตุของความไมพอใจ (dissatisfaction) ทฤษฎีนี้นําไปใช 2 กรณี คือ 
  (2.1)  ผูผลิตหรือผูขายจะตองหลีกเลี่ยงความไมพึงพอใจของลูกคา  
  (2.2)  ผูผลิตหรือผูขายจะตองคํานึงถึงความแตกตางที่สําคัญ เพื่อสรางความพึงพอใจ
ใหลูกคา 
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แนวคิดของ Treacy และ Wiersema 
 
                  ฟลลิป คอตเลอร (2546: 402) ไดเสนอกรอบแนวคิดของการจัดวางตําแหนงที่เรียกวา 
“วินัยแหงคุณคา” (value disciplines) คือ กิจการมุงเนนไปสูความเปนผูนําดานผลิตภัณฑ (product 
leader) และมีการนําเสนอกฎแหงความสําเร็จ 4 ขอ คือ 
 (1)  เปนสุดยอดใหไดหนึ่งในสามของวินัยแหงคุณคา 
          (2)  ทําสวนที่เหลืออีกสองขอใหอยูในระดับดี 
             (3)  พยายามปรับปรุงสิ่งที่ดีที่สุดของวินัยแหงคุณคาซ่ึงเราเปนที่หนึ่งอยูอยาใหสูญเสีย
ตําแหนงแกคูแขงขัน 
      (5)  พยายามทําอีกสองขอใหดียิ่งขึ้น เพราะวาคูแขงขันทําใหลูกคามีความคาดหวังสูง 
 

แนวคิดดานผลิตภัณฑ 
 
                  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 6) กลาววา แนวคิดนี้ยึดหลักวาผูบริโภคจะพอใจ
ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพการทํางานและรูปลักษณะที่ดีที่สุด จึงตองมีการปรับปรุงผลิตภัณฑใหดีขึ้น
ตลอดเวลา ลักษณะแนวคิดดานผลิตภัณฑมีดังนี้ 
                   (1)  ผูบริโภคสนใจในคุณภาพผลิตภัณฑเปนอันดับแรก 
                   (2)  การขององคการ คือ การปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑใหดีขึ้นเรื่อยๆ 
 
                  การปรับปรุงผลิตภัณฑ (product modification) ฟลลิป คอตเลอร (2546: 437-439) กลาวถึง 
การปรับปรุงผลิตภัณฑ  (product modification) ธุรกิจอาจพยายามที่จะกระตุนยอดขายดวยการ 
ดัดแปลงปรับปรุงลักษณะของผลิตภัณฑผานทางดานคุณภาพ (quality Improvement) คุณลักษณะ 
(feature Improvement) หรือ รูปแบบ (style improvement)  
                  การปรับปรุงคุณภาพ มีจุดมุงหมายที่จะเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานตามหนาที่ของ 
ผลิตภัณฑใหมหรือผลิตภัณฑที่ไดรับการปรังปรุงใหม 
                  การปรับปรุงคุณลักษณะ มีจุดมุงหมายอยูที่การเพิ่มคุณลักษณะใหมๆ เพื่อเพิ่มประโยชน
ใชสอย ความปลอดภัย หรือ ความสะดวกสบาย เปนตน  
                  การปรับปรุงรูปแบบ มีจุดประสงคเพื่อเพิ่มสิ่งจูงใจดานความสุนทรียของผลิตภัณฑ  
ทําใหผลิตภัณฑมีเอกลักษณโดดเดนเปนหนึ่งเดียว 

 20



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

แนวคิดความแตกตางดานภาพลักษณ 
 
              ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 194) กลาวถึง ความแตกตางดานภาพลักษณ เปน 
การสรางความแตกตางดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักไปดานจิตวิทยา
หรืออารมณ หรือ สัญลักษณ แมวาผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือได
เหมือนกัน แตผูซ้ือจะรูสึกถึงความตองการ (ความแตกตาง) ในภาพลักษณของผลิตภัณฑ เนื่องจาก
การแขงขันดานตัวผลิตภัณฑมีการแขงขันอยางรุนแรง การชี้จุดเดนในตัวผลิตภัณฑสวนใหญทําได
ยากจึงไดเนนกลยุทธการสรางความแตกตางในภาพลักษณ 
 

ธุรกิจอัญมณีและเครื่องประดับ 
 
 1.  ความหมายของรูปแบบ      
                   สุดาดวง เรืองรุจิระ และปราณี พรรณวิเชียร (2533: 77) กลาววา รูปแบบ (style) หมายถึง 
ลักษณะหรือรูปแบบที่มีเอกลักษณเฉพาะตัวของมันเอง เชน สไตลทรงผม ส่ีเหล่ียม หรือวงกลม 
                   ฟลลิป คอตเลอร (2546: 414-415) กลาววา รูปแบบ (style) บงบอกถึงมุมมอง และ
ความรูสึกของผูซ้ือตอสินคา  
                   รูปแบบ (style) ทําใหสินคามีความแตกตางที่ยากตอการลอกเลียน ในทางตรงกันขาม
รูปแบบที่แข็งแรงไมไดหมายถึง สมรรถนะที่ดีเสมอไป บรรจุภัณฑถือเปนอาวุธสําคัญของรูปแบบ  
                   ธงชัย สันติวงษ (2537: 51) กลาววา รูปแบบ หมายถึง การเสดงจําลองจากสิ่งที่เปน
จริงใหเปนเรื่องราวตางๆ ได กลาวคือ มีการจําลองใหเห็นสวนประกอบตางๆ รวมถึงการแสดง
ลักษณะความสัมพันธระหวางตัวประกอบตางๆ เหลานั้น นอกจากนี้รูปแบบยังชวยใหสามารถ 
คาดการณผลหรือแสดงออกซึ่งพฤติกรรมไดอีกดวย 
 2.  ความหมายของคําวาอัญมณี 
                   สุมาลี เทพโสพรรณ (2538: 75-76) อัญมณี หรือ “Gems” ในความหมายของ สถาบัน 
อัญมณีศาสตรแหงอเมริกา หมายถึง แร (minerals) และ/หรือ สารประกอบอินทรีย (organic 
Materials) ที่นํามาใชเปนเครื่องประดับ มีคุณสมบัติที่สําคัญ คือมีความสวยงาม (beauty), ความทน
ทาน (durability) และหาไดยาก (rarity) สถาบันดังกลาวยังไดจัดแยกอัญมณีออกเปน 2 กลุมใหญๆ 
คือ “diamond” และ “colored stone” คําหลังเปนคําที่ใชกันในวงการธุรกิจอัญมณี หมายถึง แร และ 
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สารประกอบอินทรีย ที่มีคุณสมบัติรัตนชาติทั้งหลาย แตไมหมายรวมถึงเพชร เชนเดียวกับ 
คําวา “พลอย”  
                 อัญมณี หรือรัตนชาตินั้นก็คือ แรที่มีคุณสมบัติเดนพิเศษ ภายในตัว สามารถนํามา
เจียระไนตกแตง แปลงรูปเปนเครื่องประดับแลดูสวยงาม มีคุณคา แตบางครั้งอาจหมายถึงสิ่งของที่
มีความสวยงาม มีคุณคา แตบางครั้งอาจหมายถึงสิ่งของที่มีความสวยงามในตัวหรือสารประกอบ
อินทรียทั้งหลาย เชน อําพัน ปะการัง ไขมุก และหินบางชนิด  
 3.  อัญมณี 
  แบงออกเปน 3 ชนิด คือ  
  3.1  อัญมณีมีคา (precious Stone) ถูกนํามาใชกับเพชรพลอย กลุมเล็กๆที่จํากัดวงอยู
แค เพชร มรกต ทับทิม และแซปไฟร แมกระทั่งมุก ซ่ึงไมใชหินก็ถูกรวมอยูดวย มูลคาพื้นฐาน 
ราคาของหินเหลานี้ ขึ้นอยูกับความที่เปนของหายาก ขนาดและคุณภาพ 
  3.2  อัญมณีกึ่งมีคา (semi-precious Stone) คํานี้ ไมไดหมายรวมถึง พลอยสังเคราะห  
กระจก แกว สําหรับทําเพชรพลอยปลอม และพลาสติก ตลอดจนอินทรียวัตถุ อยางเชนปะการัง 
อําพัน ถานหินชนิดหนึ่ง งาชาง  
  3.3  อัญมณีสังเคราะห (synthetic gemstone) หินเทียมที่มนุษยสรางขึ้น ซ่ึงไมเหมือน
กับอัญมณีธรรมชาติ จะมีความเหมือนกันทั้งรูปลักษณ สารประกอบทางเคมี ลักษณะทางธรรมชาติ 
รวมไปถึง โครงสรางของผลึก นําหนักเฉพาะ ดัชนีความหักเหของแสง การกระจายของสี และ
ความแกรง หินประเภทนี้ อาจทําขึ้นแบบไมมีสีก็ไดหรืออาจใช เมทาลิคอ็อกไซด เพื่อทําใหเกิดสี
ตางๆ ซ่ึงวิธีนี้จะทําใหเหมือนกับหินตามธรรมชาติชนิดตางๆ ไดซ่ึงรวมถึง เพชร สปเนล มรกต และ 
คอรันดั่ม (ทับทิม และแซปไฟร) (http://www.gemforyou.com) 
                   อัญมณี หมายถึง วัตถุดิบธรรมชาติสวยงามที่นํามาใชเปนเครื่องประดับมีทั้ง  เปนสาร 
อนินทรีย และสารอินทรีย อัญมณีที่เปนสารอนินทรียไดมาจากแร (mineral) เชน ทับทิม (ruby) ไพ
ลิน (blue Sapphire) และบุษราคัม (yellow Sapphire) เปนตน สวนอัญมณีที่เปนสารอินทรีย ไดมา
จากสิ่งมีชีวิต เชน ไขมุก (pearl) และอําพัน (amber) เปนตน 
                    อัญมณีมีคุณสมบัติพิเศษตางๆ ที่สําคัญดังนี้ 
                    (1)  ความสวยงาม 
                    (2)  ความคงทน 
                    (3)  ความหายาก 
                   (4)  การพกพาสะดวก 
                   (5)  สมัยนิยม 
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 4.  การแบงกลุมอัญมณี 
  การแบงกลุมอัญมณี แบงตามการกําเนิดเปน 2 กลุมคือ 
                   1.  สารอนินทรีย   (inorganic gemstone) หมายถึง อัญมณีที่ไดจากแร (mineral) หิน  
(rock) ซ่ึงเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ 
                           1.1  แร  คือ  สารอนินทรียที่เกิดขึ้นเองจากโลกมีสูตรทางเคมีคงที่การเรียงตัวของ 
อะตอมภายในเปนระเบียบ ระบบผลึกแนนอน คุณสมบัติทางเคมี คุณสมบัติทางกายภาพและคุณ
สมบัติทางแสงเฉพาะตัว แรที่จัดเปนอัญมณี มีประมาณ 90 ชนิด แตมีความสําคัญในวงการอัญมณี
เพียง 20 ชนิด เชน ทับทิม ไพลิน มรกต โอปอล และหยก เปนตน 
 1.2  หิน คือ แรตั้งแต 2 ชนิดขึ้นไปมารวมตัวอยูดวยกัน การรวมตัวอาจไมเปน
ระเบียบแตอะตอมของแรแตละชนิดยังคงเรียงตัวกันเปนระเบียบ เชน ลาปสลาซูลี ออบซิเดียน และ
มอลดาไวต เปนตน 
                   2.  สารอินทรีย (organic gemstone) หมายถึง อัญมณีที่ไดจากสิ่งมีชีวิตการเรียงตัวของ 
อะตอมภายในไมเปนระเบียบ เรียกวา อสัณฐาน (amorphous) เชน ไขมุก ปะการัง อําพัน เจท และ
งาชาง เปนตน การแบงกลุมอัญมณี แบงตามสถาบัน GIA (Gemorogical Institute of America)  เปน 
2 กลุมดังนี้คือ  
                           2.1  เพชร (diamond) 
                          2.2  พลอย  (colored stone) หมายถึง  อัญมณีที่ ไดจากทั้ งสารอนินทรียและ 
สารอินทรีย แตไมรวมถึงเพชร เชน ทับทิม ไพลินและมรกต เปนตน ดังนั้น รัตนชาติ หรืออัญมณี 
โดยแทจริงแลวหมายถึงบรรดาแรที่มีคุณคาหรือลักษณะที่ไดนํามาเจียระไนหรือขัดมันแลวสวยงาม 
เปนเครื่องประดับได อาจจะมีคาสูงมากนับตั้งแตเพชร ทับทิมมรกต ลงไปจนถึงราคาถูก เชน นิล
ตะโก เปนตน คอวรตบางชนิด เชน อะเกต (โมลา – โมกุล) เจไดหรือเจด หรือที่เรียกกันวา หยก 
และแรหรือหินบางชนิด ที่มีสีเปนที่นิยมนํามาเปนเครื่องประดับได เรียกวา (colored stone) 
                   คุณสมบัติทางกายภาพ  (physical properties) รูปแบบที่อะตอมตาง ๆ  ของธาตุที่
ประกอบเปนอัญมณี จัดเรียงตัวเกาะกลุมในโครงสรางของผลึกของ อัญมณีนั้น ๆ เปนตัวกําหนดถึง
คุณสมบัติทางกายภาพที่แตกตางกันของอัญมณีนั้นกับอัญมณีชนิดอ่ืน ๆ ที่สามารถนํามาใช ในการ
ตรวจจําแนกชนิดของอัญมณีได โดยวิธีการที่ไมทําใหอัญมณีนั้นเสียหายหรือถูกทําลายไปบางวิธี
อาจจะใชการคาดคะเน หรือโดยการใชเครื่องมือทางวิทยาศาสตร หรือเครื่องมือธรรมดาโดยทั่วไป 
คุณสมบัติทางกายภาพตาง ๆ ไดแก 
                   ความแข็ง (hardness) คือ  ความสามารถของอัญมณีในการตานทานตอการขูดขีด ขัดสี 
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สึกกรอนบนผิวหนาเรียบ เปนสิ่งที่พิจารณาได วา อัญมณีชนิดใดมีความเหมาะสมตอการสวมใส
เพียงใด อัญมณีทุกชนิดสามารถนํามาจัดเรียงลําดับความสามารถตานทานตอการขูดขีดระดับคา
ความแข็งที่เปนที่นิยมใชกันอยางแพรหลายในทุกวันนี้ เปนคาความแข็งสัมพันธ ของโมส (mohs 
scale) ซ่ึงจัดแบงเรียงลําดับความแข็งของแรที่เพิ่มขึ้นจาก 1 - 10 ดังนี้ 
                    ความเหนียว (toughness) คือ ความสามารถของอัญมณีในการตานทานตอการแตกหัก 
แตกราว การเกาะเกี่ยว เกาะกลุมอยูติดกันแนนมาก 
                    ความถวงจําเพาะ หรือ ความหนาแนนสัมพัทธ (specific gravity) เปนอัตราสวน
ระหวางน้ําหนักของวัตถุกับน้ําหนักของน้ําที่มีปริมาตรเทากัน(http://www.kanchanapisek.or.th/kp6 
/BOOK20/chapter7/t20-7-12.htm) 

 

ความหมายของคําวาเครื่องประดับ 
 
 เครื่องประดับ คือ เครื่องแตงกายมี สรอย แหวน นาฬิกา เปนตน (http://www.royin. 
go.th/ history.html)   
                   สุพินดา วะศินรัตน (2539: 56) กลาวถึง การทําเครื่องประดับ คือ การนําเอาอัญมณี
ประกอบตัวเรือนกับโลหะ (Precious Metal) ไดแก แรทองคํา แรเงิน และทองคําขาว โดยวัตถุดิบที่
ขุดไดในประเทศประมาณรอยละ 10-20 สวนที่ เหลือไดจากการนําเขาสําหรับวัตถุดิบที่ใชทํา 
ตัวเรือน ตองนําเขาจากตางประเทศทั้งหมด 
                   นราศรี ไววนิชกุล และคณะ (2544: 1)  กลาวถึง อุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับ
ในที่นี้หมายถึง 
 (1)  การทําเครื่องประดับโดยใชเพชร พลอย ไขมุก ทองคํา ทองคําขาว เงิน นาก โลหะ
อ่ืนๆ หินสี อัญมณีแท เทียม สังเคราะห 
 (2)  การตัด การเจียระไน หรือขัดเพชร พลอย หินสี อัญมณี แท เทียม สังเคราะห 
 (3)  การเผาหรือ อบพลอยหรืออัญมณี การสังเคราะห 
 

เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
                   โสภา กําภู ณ อยุธยา (2527: บทคัดยอ) การศึกษาปญหาทางการตลาดของการสงออก
อัญมณีและเครื่องประดับที่ผลิตในประเทศไทย พบวาในบรรดาสินคาที่สงออกนั้นมูลคาของ 
อัญมณีที่เจียระไนแลวแตยังมิไดเขาตัวเรือนมีสัดสวนรอยละ 95 ของมูลคารวมทั้งหมดในการ 
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สงออกสินคาอัญมณีและเครื่องประดับชนิดของอัญมณีที่มีการสงออกมากที่สุด คือ ทับทิม และ 
ซัฟไฟร ประเทศคูคาที่สําคัญของไทย คือ ญี่ปุน สหรัฐอเมริกา ฮองกง สวิตเซอรแลนด ซ่ึงไทยมี 
มูลคาการสงออกไปยังประเทศทั้งสี่ประมาณรอยละ  80 ของมูลคาการสงออกอัญมณีและ 
เครื่องประดับทั้งหมด แมวาอุตสาหกรรมการผลิตอัญมณีและเครื่องประดับจะเปนอุตสาหกรรมที่
เจริญกาวหนาและทําเงินใหกับประเทศไทยเปนอันมาก แตก็ยังประสบกับปญหาตางๆ ซ่ึงเมื่อได 
ทําการศึกษาจากผูสงออก และผูเกี่ยวของในอุตสาหกรรมนี้ทั้งภาครัฐบาลและเอกชน โดยวิธี
สัมภาษณออกแบบสอบถาม รวมทั้งขอมูลทุตยภูมิ พอจะสรุปปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้นไดดังนี้ 
 1.  ปญหาทางดานรัฐบาลซึ่งมีผลมาจาก 
  1.1  การขาดการทํางานที่ประสานกันของหนวยงานตางๆ ที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมนี้ 
  1.2  การกําหนดนโยบายดานการเงินของรัฐบาลที่มีตอธนาคารพาณิชย ซ่ึงสงผล
กระทบตอสภาพคลองของอุตสาหกรรมนี้ 
 2.  ปญหาดานผูผลิตและสงออก 
  2.1  ลูกคาขาดความเชื่อถือในสินคา 
  2.2  วัตถุดิบประเภทเครื่องประดับที่เปนทองมีความบริสุทธิ์ไมเพียงพอ 
  2.3  เครื่องมือเครื่องใชบางประเภทในการนํามาผลิตสินคาตองเสียภาษีสูง ทําให 
ตนทุนการผลิตสูง และสงผลใหราคาการสงออกสูงยิ่งขึ้น 
  2.4  การขาดแหลงเงินทุน สําหรับผูผลิตรายยอย เนื่องจากเงินทุนที่ตองการไมมากพอ
ที่จะขอการสงเสริมจากคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน 
 
 ศักดา ศิริพันธุ และวันดี มานศรีสุข (2543) ไดกลาวถึงการวิจัยประเภทสินคาของ 
Jewelers of America (JA) พบวา สินคาอัญมณีและเครื่องประดับที่ไดรับความนิยมในหมูอเมริกัน
มากที่สุด ไดแก เพชร และเครื่องประดับเพชร ซ่ึงมีสัดสวนประมาณรอยละ 46 ของมูลคารวม  
รองลงมาไดแก เครื่องประดับทองคํา เครื่องประดับพลอยสี ไขมุก เครื่องประดับแฟชั่น ซ่ึงคิดเปน
รอยละ 13,10,3 และ 2 ตามลําดับ 
 นราศรี ไววนิชกุล และคณะ (2544: 66) กลาวถึง ภาพรวมสภาพตลาดอัญมณีและ 
เครื่องประดับในตางประเทศพบวาประเภทของอัญมณีและเครื่องประดับที่เปนที่นิยมลูกคาชาว 
ตางประเทศนิยมสินคา อัญมณีและเครื่องประดับในทุกประเภท  ไดแก เครื่องประดับเพชร  
เครื่องประดับพลอย เคร่ืองประดับทองและเครื่องประดับเงิน ส่ิงจูงใจที่ทําใหคนนิยมซื้ออัญมณี
และเครื่องประดับ พบวาบุคคลจะซื้ออัญมณีและเครื่องประดับเพื่อเปนการแสดงถึงสถานะและเปน
สวนหนึ่งของสังคมสวนปจจัยเรื่องการเลือกซื้ออัญมณีและเครื่องประดับเพื่อการลงทุนเปนปจจัยที่
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ลูกคาสวนใหญไมคํานึงถึง ลักษณะการเลือกซ้ืออัญมณีและเครื่องประดับ ลูกคาในตางประเทศ จะ
นิยมเครื่องประดับแทมีมูลคาและเครื่องประดับที่มีตรายี่หอ เปนลําดับ หากเปนเครื่องประดับเทียม 
จะเนนที่ความสวย ปจจัยที่คํานึงถึงในการเลือกซ้ืออัญมณีและเครื่องประดับเปนอันดับถัดไป ไดแก 
การออกแบบที่สวยงามและฝมือประณีต 
 สํานักงานวิจัยธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (2547: บทคัดยอ) กลาวถึง อัญมณีและ 
เครื่องประดับ : มีแนวโนมที่ดี  ป 2547 ผูผลิตมีการทําวิจัยตลาดมากขึ้น จึงสามารถแบงแยกตลาด
ไดชัดเจน เชน สหรัฐฯ เนนเครื่องประดับที่มีรูปแบบเดนสะดุดตา ยุโรปนิยมรูปแบบเรียบคลาสสิค 
เปนตน นอกจากนั้น การสนับสนุนอยางอยางเต็มที่ของรัฐบาล รวมท้ังผูผลิตไดพัฒนาทักษะการ
ออกแบบเครื่องประดับใหมีความทันสมัยควบคูกับกระบวนการผลิตที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น ทําให
ยังสามารถแขงขันในตลาดโลกได ป 2548 ตลาดอัญมณีและเครื่องประดับในประเทศยังคงเติบโต
อยางตอเนื่อง มีแนวโนมที่จะรวมกลุมในรูปแบบคลัสเตอร เพื่อเชื่อมโยงระหวางอุตสาหกรรมที่ใช
ปจจัยการผลิตรวมกันไดเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน อยางไรก็ตาม อุตสาหกรรมยังคงเผชิญ
ปญหาดานตนทุนคาประกันภัยที่จะปรับสูงขึ้นตามราคาน้ํามัน สําหรับการสงออก นอกจากสหรัฐฯ 
ที่เปนตลาดหลักแลว จีนยังเปนตลาดที่มีแนวโนมขยายตัวสูง เพราะมีผูบริโภคกวา 300 ลานคนและ
กําลังซ้ือของผูบริโภคเพิ่มขึ้นมาก 
 ปจจัยสนับสนุน 

 1.  ชางไทยมีฝมือที่ละเอียดประณีต สามารถผลิตสินคาที่มีคุณภาพระดับกลางถึงสูงไดดี 
 2.  การเปดเขตการคาเสรีกับหลายประเทศสงผลดีตอการขยายตลาดเครื่องประดับไทย 
 3.  เปนอุตสาหกรรมที่ทํารายไดจากการสงออกมากติดอันดับ1 ใน 10 จึงไดรับความ 
สนใจมากจากรัฐบาลและสถาบันการเงิน  
 4.  การจัดแสดงสินคาในประเทศมีมากขึ้นเพื่อสงเสริมอุตสาหกรรมระดับประเทศ และ
พัฒนาศักยภาพใหไทยเปนศูนยกลางการคาอัญมณีและเครื่องประดับระดับโลก 
 นางสาวกาญจนา เผดิมผล (2548: บทคัดยอ) กลาวถึง สภาวะการผลิตและขอกําหนดที่
เกี่ยวกับเครื่องประดับทองคํา นอกจากจะมีบทบาทสําคัญในการนํามาใชเปนสินทรัพยสํารองเงิน
ตราระหวางประเทศแลว ทองคํายังไดถูกนํามาใชในกิจการเครื่องประดับ หรือที่เราเรียกวาเครื่อง
ประดับทองคําซ่ึงปจจุบันเปนที่นิยมอยางแพรหลาย สําหรับประเทศไทยในแวดวงของกิจการเครือ่ง
ประดับทองคําจะมีทั้งเครื่องประดับทองคําที่เปนทองคําลวน ๆ หรือทองรูปพรรณ (plain gold) และ
เครื่องประดับทองคําที่มีการนําโลหะมีคาอื่น ๆ อาทิเพชร พลอย ฯลฯ มาประดับตัวเรือน (gold 
jewelery) ลักษณะการผลิตเปนไปเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคทั้งภายในและภายนอก
ประเทศ ตลาดภายในประเทศจะนิยมใชทองคําเปอรเซนตสูง โดยสวนใหญจะเปนเครื่องประดับ
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ทองคํา 96.5 เปอรเซนต ในขณะที่เครื่องประดับทองคํา 99.99 เปอรเซนตเร่ิมเขามามีสวนแบงใน
ตลาดภายในประเทศโดยเนนผูบริโภคระดับบน สําหรับตลาดสงออกน อกจากจะเปนเครื่องประดับ
ทองคําประเภทที่มีอัญมณีมีคาอ่ืน ๆ ประดับตัวเรือน ซ่ึงเครื่องประดับทองคําประเภทนี้จะใชทองคํา
เปอรเซนตไมสูงนัก ยังเปนการสงออกเครื่องประดับทองคํา 99.99 เปอรเซนต แมวากิจการเครื่อง
ประดับทองคําของประเทศไทยจะมีศักยภาพในการแขงขันในตลาดโลกไดดวยฝมือและความ
ประณีตของชางไทย แตจากสภาพการณในปจจุบันตลาดภายในประเทศไดขยายตัวเพิ่มขึ้นตาม
กําลังซื้อของผูบริโภคและมีการแขงขันกันมากขึ้น ส่ิงที่ตามมาประการหนึ่งไดแก ความไมไดมาตร
ฐานของสินคา ในขณะเดียวกันตลาดสงออกก็มีแนวโนมของการแขงขันคอนขางสูงเชนกัน ไมวา
จะเปนการมีประเทศคูแขงเพิ่มขึ้น อาทิ จีน เวียดนาม ที่มีความไดเปรียบทางดานความพรอมของ
วัตถุดิบ (พลอย ทับทิมฯลฯ) และคาจางแรงงานที่ถูกกวา ตลอดจนการที่ตองแขงขันกับประเทศผู 
สงออกที่มีช่ือเสียงที่มีการนําเทคโนโลยีระดับสูงมาใชในการผลิต ในขณะที่ธุรกิจการสงออกของ
ไทยก็เริ่มมีขอจํากัดไมวาจะเปนในดานวัตถุดิบ (พลอย ไพลิน) ที่หมดไปซึ่งตองนําเขาจากตาง
ประเทศ รวมทั้งเครื่องจักรและอุปกรณตาง ๆ ตลอดจนแนวโนมของคาแรงงานที่สูงขึ้นรวมทั้ง 
ขอกําหนดหรือกฎระเบียบตาง ๆ ของภาครัฐที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจ ส่ิงตาง ๆ เหลานี้ลวน
สงผลกระทบตอผูบริโภค ผูประกอบการ ตลอดจนความกาวหนาของอุตสาหกรรมเครื่องประดับ
ทองคําของไทย 
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