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สารนิพน์เร่ือง การศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีแทผ้่าน
ช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ ฉบับน้ี ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาช่วยเหลือของผู ้ช่วย
ศาสตราจารย์พรเกษม กันตามระ ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ ซ่ึงได้ให้ความอนุเคราะห์
ตรวจสอบและไดใ้หค้  าแนะน าทางวชิาการ 

ขอกราบขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลิศา รุ่งเรือง อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ท่ี
ให้ความกรุณาและสละเวลาในการให้ค  าปรึกษา ช้ีแนะแนวทางอนัเป็นประโยชน์ส าหรับการ
ศึกษาวิจยัและคอยติดตามแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ ด้วยความเอาใจใส่ตลอดมา ทั้งยงัเป็นก าลงัใจ
สนบัสนุนใหง้านวจิยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไดใ้นท่ีสุด ขอขอบคุณกลุ่มตวัอยา่งทุกท่านท่ีสละเวลาในการ
ให้ความร่วมมือในการตอบค าถามสัมภาษณ์ในการวิจยัคร้ังน้ี ขอขอบคุณมาวิทยาลยัการจดัการ
มหิดลท่ีได้มอบโอกาสทางการศึกษาแก่ผูว้ิจยัตลอดจนอาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชา
ความรู้ใหแ้ก่ผูว้จิยัดว้ยความตั้งใจ 

ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ น้องๆ สาขาวิชาการจดัการธุรกิจ รุ่น 20A ทุกคนท่ีคอยให้
ค  าแนะน าและใหค้วามช่วยเหลือและฝ่าฟันอุปสรรคร่วมกนัมาโดยตลอดการเรียน ขอขอบคุณบริษทั 
เอสซีจี เคมิคอลส์ จ ากดัท่ีใหก้ารสนบัสนุนในเร่ืองของเวลาส าหรับการศึกษา จนท าใหก้ารศึกษาคร้ัง
น้ีประสบความส าเร็จไดต้ามท่ีตั้งใจ 

สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัปรารถนาเป็นอยา่งยิ่งวา่ สารนิพนธ์เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจ
และเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้ท  าการศึกษาเร่ืองน้ีต่อไปในอนาคต 
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บทคดัย่อ 

งานวิจัยฉบับน้ีเป็นการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีแทผ้่านช่อง
ทางการขายสินค้าออนไลน์  ซ่ึงเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาฑ (Qualitative Approach) โดยมีกลุ่มตัวอย่างคือ ผู ้มี
ประสบการณ์บริโภคสินคา้ออนไลน์ จ านวน 30 คน ใชก้ารเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth Interview) และวิธีวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพดว้ยวิธีวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) น าขอ้มูลท่ี
ไดม้าตีความและวเิคราะห์กลุ่มค าเพ่ืออธิบายส่ิงท่ีคน้พบ 

ผลการวิจยัพบว่า การเลือกซ้ือสินคา้แหวนอญัมณีนั้น ซ่ึงเป็นสินคา้แฟชัน่เคร่ืองประดบัท่ีมีราคา
ค่อนขา้งสูง มีการออกแบบท่ีเฉพาะเจาะจงตามความชอบของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป
มากกว่าการซ้ือผ่านทางออนไลน์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัขาดความเช่ือมัน่ในร้านคา้ออนไลน์ กลวัถูกหลอก และ
ตอ้งการสมัผสัและเห็นสินคา้จริงก่อนตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการขายแหวนอญัมณีออนไลน์ยงัมีความทา้ทายอยูม่าก ท่ี
จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือใจมากข้ึน ซ่ึงควรจะตอ้งมีลกัษณะการให้บริการท่ีตรงกับความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภค  

โดยท่ีทัศนคติในเร่ืองความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้แหวนอญัมณีออนไลน์ท่ีไดจ้าก
งานวิจัยเพื่อใช้เป็นขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงร้านคา้แหวนอญัมณีออนไลน์ มีดังน้ี สินคา้ควรมีช่วงราคาท่ี
เหมาะสมประมาณ 15,000-30,000 บาท ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือควรมีความเคล่ือนไหวกิจกกรรม
ออนไลน์สม ่าเสมอ สามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็ว รวมถึงมีการรับประกนัสินคา้ตามมาตรฐาน ใช้
ระยะเวลาในการจดัท าถึงส่งมอบไม่ควรเกิน 7 วนัหรือ 1 สัปดาห์ และควรจดัส่งโดยตวัแทนพนกังานร้านคา้เป็นผู ้
ส่งมอบโดยตรงกบัลูกคา้  
 
ค าส าคญั: ร้านคา้ทัว่ไป/ ร้านคา้ออนไลน์/ แหวนอญัมณี 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
แหวนอัญมณีแท้ผ่านช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ โดยปัจจุบันขนาดตลาดการขายสินค้า
ออนไลน์มีการเติบโตอย่างมาก และแข่งขนัสูงข้ึนเร่ือยๆ ในการท าธุรกิจในรูปแบบออฟไลน์
แบบเดิมๆ อาจจะมีความล าบากมากข้ึนในยุคท่ีเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทอย่างมาก จึงท าให้
ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งศึกษาหาวิธีการ ช่องทางการต่อยอดกิจการในรูปแบบการขายสินคา้ผา่น
ออนไลน์มากข้ึน 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นอุตสาหกรรมท่ีส าคญัและน่าสนใจเน่ืองจาก เป็น

สินคา้ท่ีมีการส่งออกเป็นอนัดบั 3 รองจากอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละคอมพิวเตอร์ และมีสัดส่วนใน
ระบบเศรษฐกิจถึง 7% ของจีดีพี ส าหรับประเทศไทยอุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดับมี
สัดส่วนการส่งออกประมาณ 80% และบริโภคภายในประเทศประมาณ 20% ซ่ึงมีแรงงานท่ีเก่ียวขอ้ง
รวมกวา่ 2 ลา้นคน และปัจจุบนัมีมูลค่าการส่งออก อญัมณีและเคร่ืองประดบัในช่วง 4 เดือนแรกของ
ปี 2561 มีมูลค่าอยูท่ี่ 2,540 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ และมูลค่าตลาดการบริโภคภายในประเทศประมาณ 
635 ล้านดอลลาร์สหรัฐ ซ่ึงขยายตวั 6.4% จากปีก่อน จากภาพรวมเศรษฐกิจทัว่โลกท่ีเร่ิมฟ้ืนตวั 
ส่งผลต่อความตอ้งการและก าลงัซ้ือขยายตวั (โพสตท์ูเดย,์ พ.ค. 2561) 

นอกจากนั้ นมีการเปิดเผยแผนระยะกลางของอุตสาหกรรมสินค้าอัญมณีและ
เคร่ืองประดบั จะไดรั้บการสนบัสนุนจากสถาบนัวิจยัและพฒันาอญัมณีและเคร่ืองประดบัแห่งชาติ 
(จีไอที) ส่งเสริมผูป้ระกอบการ ผลกัดนัอุตสาหกรรมตั้งแต่ตน้น ้ า กลางน ้ า ปลายน ้ า โดยเฉพาะการ
รับรองมาตรฐาน ฝึกอบรมและพฒันาฝีมือ สร้างเอกลกัษณ์ โดยน าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาพฒันาและ
สร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ เพื่อผลกัดนัให้ไทยเป็นศูนยก์ลางอญัมณีและเคร่ืองประดบั รวมถึงเป็น
ศูนยร์วมจิวเวลร่ี หรือ แลนดอ์อฟจิวเวลร่ี ภายในปี 2564 (โพสตท์ูเดย,์ พ.ค. 2561) 
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ในปัจจุบนั มูลค่าตลาดการบริโภคภายในประเทศของสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
สูงถึง 1,905 ลา้นดอลลาร์สหรัฐต่อปี หรือ 62,865 ลา้นบาทต่อปี (900 บาทต่อคนต่อปี) (โพสตท์ูเดย,์ 
2561) อีกทั้งทางครอบครัวของผูว้ิจยั ไดป้ระกอบกิจการคา้ขายอญัมณีแท ้มาเป็นระยะเวลายาวนาน
มากกวา่ 20 ปี ซ่ึงมีสินคา้ ไดแ้ก่ ทบัทิม ไพลิน บุษราคมั ทวัร์มาลีน โกเมน โทแพซ อเมทิสต ์เป็นตน้ 
และปัจจุบนัมีแนวคิดท่ีจะท าโครงการต่อยอดกิจการโดยการน าวตัถุดิบอญัมณีแทม้าท าเป็นแหวน
เพื่อเพิ่มมูลค่าของสินคา้เพื่อจ าหน่ายผา่นช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ในประเทศไทย 

ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณี
แทผ้า่นช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์  เพื่อช่วยในการพิจารณาความเป็นไปไดข้องโครงการ และ
การตดัสินใจลงทุน การวางกลยุทธ์ ตลอดจนการวางแผนการด าเนินงาน เพื่อเพิ่มยอดขายให้ให้
กิจการไดสู้งสุด ต่อไป 

 
 

1.2 ค ำถำมงำนวจิัย 
1. ช่วงราคาของแหวนอญัมณีท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจอยูใ่นช่วงเท่าใด 
2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือและมุมมองของผูบ้ริโภคระหว่างร้านคา้ท่ีมีหน้าร้าน และ

ร้านคา้ออนไลน์ไม่มีหนา้ร้านขายเคร่ืองประดบัอญัมณีแทแ้ตกต่างกนัอยา่งไร 
3. ผูบ้ริโภคมีมุมมองเร่ืองการใหค้วามมัน่ใจในสินคา้ของแทอ้ยา่งไร 
4. ระยะเวลาเท่าใดท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่เหมาะสมและยอมรับไดใ้นการจดัท าและส่งมอบ

แหวนอญัมณี 
5. รูปแบบในการส่งมอบสินคา้แหวนอญัมณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการควรเป็นรูปแบบใด  

 
 

1.3 วตัถุประสงค์ในกำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษามุมมองการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้แหวนอญัมณีผ่านออนไลน์ในช่วง

ราคาท่ีใหค้วามสนใจ 
2. เพื่อเปรียบเทียบมุมมองของผูบ้ริโภคระหว่างร้านค้าท่ีมีหน้าร้าน และ ร้านค้า

ออนไลน์ไม่มีหนา้ร้านขายเคร่ืองประดบัอญัมณีแท ้
3. เพื่อศึกษามุมมองเร่ืองการให้ความมัน่ใจในสินคา้ของแท ้ระยะเวลาการจดัท าจนถึง

ส่งมอบสินคา้ และรูปแบบการส่งมอบสินคา้ ในการซ้ือแหวนอญัมณีผา่นช่องทางออนไลน์  
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1.4 ขอบเขตกำรวจิัย 
1. ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีแทผ้่านช่องทางการขาย

ออนไลน์ 
2. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

จ านวน 30 คน 
3. ระยะเวลาในการศึกษาคร้ังน้ี ใชเ้วลาทั้งส้ิน 3 เดือน (ตุลาคม-ธนัวาคม 2561) 

 
 
1.5 นิยำมศัพท์ทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 

ผูว้จิยัไดใ้หค้  าจ  ากดัความไวเ้พื่อใหผู้ศึ้กษางานวจิยัฉบบัน้ีไดเ้ขา้ใจตรงกนั ดงัต่อไปน้ี 
1. ผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์ หมายถึง บุคคลท่ีได้เคยท าการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ โดยผา่นทาง Social application, Shopping Application และ Website โดยท่ีการซ้ือคร้ังนั้น 
ผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งเดินทางไปท่ีร้านคา้ เพื่อตรวจสอบสินคา้ ท าการช าระเงิน รับของ แต่อยา่งใด 
ตวัอยา่งแอพพลิเคชัน่ ไดแ้ก่ Facebook, Line, Kaidee, Lazada, Shoppee, e-bay, AliExpress เป็นตน้  

2. ร้านคา้ทัว่ไป หมายถึง ร้านคา้ออฟไลน์ท่ีมีหนา้ร้าน ผูบ้ริโภคสามารถมาเลือกสินคา้
ท่ี ร้านและพูดคุยกับเจ้าของร้าน หรือ พนักงานได้โดยตรง ตัวอย่าง เ ช่น เคาน์ เตอร์ร้าน
เคร่ืองประดบัอญัมณีในหา้งสรรพสินคา้ 

3. ร้านคา้ออนไลน์ หมายถึง ร้านคา้ท่ีใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่าน ระบบออนไลน์ 
โดยท่ีไม่มีหน้าร้าน เช่น ร้านคา้ท่ีตั้งเพจ Facebook ขายเคร่ืองประดบัอญัมณี โดยท่ีไม่มีหน้าร้าน 
ผูบ้ริโภคสามารถติดต่อกบัเจา้ของร้านหรือพนกังานไดผ้า่นระบบออนไลน์ หรือนดัหมายมาเจอกนั
ตามท่ีๆ สะดวกเท่านั้น 

4. สินคา้แหวนอญัมณีแท ้หมายถึง แหวนทอง 18K ท่ีประดบัดบัดว้ยอญัมณีแท ้อาทิ 
เพชร ทบัทิม ไพลิน บุษราคมั ทวัร์มาลีน โกเมน โทแพซ อเมทิสต์ 

5. ใบรับรองอญัมณี หมายถึง  ใบรับรองอญัมณีว่าเป็นอญัมณีแท้ตามธรรมชาติ ซ่ึง
ไม่ไดเ้กิดข้ึนจากการสังเคราะห์ จากสถาบนัตรวจสอบอญัมณี โดยในใบรับรองจะมีการระบุประเภท 
ขนาด น ้าหนกั ของอญัมณี 

6. ระยะเวลาในการจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้ หมายถึง เม่ือลูกคา้เลือกแบบจากช่องทาง
ออนไลน์ของร้านคา้แลว้ ทางร้านคา้จะตอ้งใช้เวลา ในจดัท าไดแ้ก่ การแกะแบบ ข้ึนรูปทอง 18K 
และประดบัอญัมณีตามแบบ พร้อมทั้งปรับขนาดแหวนให้เหมาะสมตามขนาดน้ิวของลูกคา้ โดย
กระบวนการทั้งหมดใชเ้วลาอยา่งนอ้ย 7 วนั และส่งมอบใหลู้กคา้ใชเ้วลาอีกประมาณ 1-2 วนั  
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7. รูปแบบการส่งมอบสินคา้ หมายถึง การส่งมอบสินคา้สามารถท าได ้2 รูปแบบคือ  
- ใช้บริการขนส่งของบริษทั Logistic ท่ีมีช่ือเสียง ไดแ้ก่ EMS ไปรษณีย์

ไทย, Kerry, DHL, Lalamove, Lineman  
- ใหเ้จา้ของร้าน หรือ พนกังานของร้านเป็นผูส่้งมอบสินคา้ ตามเวลาและ

สถานท่ีท่ีนดัหมาย 

 
 
1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1. เพื่อประกอบการพิจารณาความเป็นไปไดใ้นการท าธุรกิจขายแหวนอญัมณีแทผ้า่น
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดของกิจการการขายสินคา้แหวนอญั
มณีผา่นช่องทางการขายออนไลน์ 

3. เพื่อเขา้ใจความตอ้งการและมุมมองของผูบ้ริโภคในเร่ืองของ ใบรับรอง ระยะเวลา
การจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้ และรูปแบบการส่งมอบสินคา้ ในการซ้ือแหวนอญัมณีผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

ในงานวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาทฤษฎี แนวความคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
เป็นพื้นฐานและแนวทางการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

2.1  ทฤษฎีดา้นเศรษฐศาสตร์ เร่ืองสินคา้ฟุ่มเฟือย 
2.2  ทฤษฎีดา้นการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด 
2.3  ทฤษฎีดา้นการตลาด กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2.4  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 
2.1 ทฤษฎด้ีานเศรษฐศาสตร์ 

สินคา้ฟุ่มเฟือย (Luxury goods) คือ สินคา้ท่ีมีเปอร์เซ็นต์การเปล่ียนแปลงของจ านวน
ซ้ือ มากกวา่เปอร์เซ็นตก์ารเปล่ียนแปลงของราคา หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่สินคา้นั้น เป็นสินคา้ท่ีมี
ความยดืหยุน่สูง ดงันั้นเม่ือราคาของสินคา้นั้นๆ เปล่ียนแปลงเพียงเล็กนอ้ยจะส่งผลกระทบต่อการใช้
จ่ายเพื่อซ้ือสินคา้นั้นๆ ของผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก สินคา้ฟุ่มเฟือยจะมีลกัษณะเป็นสินคา้ท่ีมีราคา
แพงและไม่จ  าเป็นต่อการด ารงชีวติ (วนัรักษ ์ม่ิงมณีนาคิน, 2552) 

 
 

2.2 ทฤษฎด้ีานการตลาด 
 

2.2.1 ส่วนประสมทางการตลาด (Kotler, 2543) 
2.2.1.1   ผ ลิตภัณฑ์  (Product) คือ  ส่ิ ง ใดๆ  ท่ี ต้องการน า เสนอเพื่ อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย สินคา้ท่ีเป็นรูปธรรม (Physical goods) บริการ 
(Services) ประสบการณ์  (Experiences) เหตุการณ์  (Events) บุคคล (Persons) สถานท่ี  (Places) 
ทรัพยสิ์น (Properties) องคก์ร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคิด (Ideas) 
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2.2.1.2   ราคา (Price) เม่ือนกัการตลาดไดน้ าเสนอส่ิงใดๆ เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภคได้แล้ว  ผลิตภณัฑ์ จะต้องมีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมจนท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจและยนิดีจะซ้ือ ผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

2.2.1.3   ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) คือ  การด าเนินการเพื่อให้
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ สามารถไปสู่ผูบ้ริโภคไดโ้ดยง่ายภายใตเ้วลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม 

2.2.1.4   การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารข้อมูล
ของผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อวตัถุประสงค์ต่างๆ กนั ไดแ้ก่ เพื่อแจง้ข่าวสาร (To inform) เพื่อ
ชกัจูง (To persuade) หรือเพื่อตอกย  ้า ความทรงจ า (To remind) ประกอบดว้ย การใชพ้นกังานขาย 
(Personal selling) การประชาสัมพนัธ์  (Public relation) การโฆษณา (Advertising) และ การลด
ราคา (Sales promotion) 

 
2.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) (Kotler, 2543) 
พฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภค เร่ิมตน้จากผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ดว้ยส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาด  และส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ  ผนวกกับคุณลักษณะส่วนตัวของผู ้ซ้ือ  ผ่านขั้ นตอนต่างๆ  ของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ และซ้ือสินคา้มาบริโภค อุปโภคในท่ีสุด ดงัภาพท่ี 1 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
ภาพที ่2.1 แผนภาพประกอบทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

การตระหนกัถึงความต้องการ 
(Need Recognition) 

การเสาะหาข้อมลู 
(Information Search) 

การประเมินทางเลอืก 
(Alternative evaluation) 

การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase decision) 

พฤติกรรมหลงัการซือ้ 
(Post-Purchase behavior) 
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2.3 งานศึกษางานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
การศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีแทผ้า่นช่องทางการขาย

ออนไลน์ ผูว้จิยัไดศึ้กษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียดดงัปรากฏในตารางท่ี 1  
 

ตารางที ่2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ช่ือผู้ศึกษา หัวข้องานวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
ฐิติมา  
ศรีบรรณ
สาร 
(2549) 

พฤติกรรมและ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัแท้
ส าหรับผูห้ญิง
ของผูบ้ริโภคใน
เขต
กรุงเทพมหานคร 

ผูห้ญิงวยัท างาน 
ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แหวนมากท่ีสุด อญัมณีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ 
เพชร ใหค้วามสนใจดา้นราคาท่ีเหมาะสม
กบัคุณภาพ และตอ้งมีพนกังานขายท่ีมี
ความน่าเช่ือถือ 

รุ่งฟ้า  
ตั้งลิขิต
ไพศาล 
(2552) 

ปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองประดบั
ของลูกคา้ บริษทั 
อาร์เอม็จิวเวลร่ี 
จ  ากดั 

ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองประดบั
ของบริษทั อาร์ท
เอม็ จิวเวลร่ี 
จ  านวน 400 คน 

กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญัสูงสุดใน
แต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาด 
ดงัน้ี 
ด้านผลติภัณฑ์ คือความประณีตในการ
เจียระไน 
ด้านราคา คือ ราคาสินคา้มีความเหมาะสม 
ด้านการจัดจ าหน่าย คือ ดา้นการรักษาความ
ปลอดภยัอยา่งดี 
ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังาน
ใหบ้ริการดว้ยความสุภาพเอาใจใส่ 

 
 
 
 
 
 



8 
 

 

ตารางที ่2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
 

ช่ือผู้ศึกษา หัวข้องานวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
กลัยา  
จงัจุติกุล 
(2553) 

พฤติกรรม
และปัจจจยัท่ีมี
ผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัแท้
ส าหรับผูช้ายของ
ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผูช้ายในเขต
กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 385 คน 

แรงจูงใจในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง คือ 
เพื่อสร้างเสริมบุคลิกภาพ 
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ คือ แหวน (56%) 
ราคาสินคา้เฉล่ีย อยูท่ี่ 33,751.95 บาท 
สถานท่ีนิยมซ้ือ คือ เคาน์เตอร์ใน
หา้งสรรพสินคา้  
กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญัสูงสุดใน
แต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาด 
ดงัน้ี 
ด้านผลติภัณฑ์ ใหค้วามส าคญัมากกบัความ
สวยงาม และรูปแบบ ปานกลางเป็นความ
ประณีต  และนอ้ยในส่วนการมีการ
รับประกนัจากสถาบนั ด้านราคาให้
ความสัญกบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ด้าน
ช่องทางกาจัดจ าหน่าย ใหค้วามส าคญักบั
การแต่งร้านสวยงาม 

อคัรินทร์ 
หาญ
สมบูรณ์
เดช 
(2558) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิผล
เชิงบวกต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเงิน
หรือพลอยของ
ลูกคา้ในกรุงเทพ
มาหนคร 

กลุ่มลูกคา้ท่ีมี
การตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบั 
ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร
จ านวน 250 คน 

ประสบการณ์ต่อเคร่ืองประดบั ความรู้
เก่ียวกบัเคร่ืองประดบั การตระหนกัรู้
เก่ียวกบัราคา การตระหนกัรู้เก่ียวกบัเน้ือหา
ในเวบ็ไซตข์องผูบ้ริโภค การตระหนกัรู้
เก่ียวกบัแฟชัน่ท่ีทนัสมยัของผูบ้ริโภค การ
ตระหนกัรู้เก่ียวกบัคุณภาพของผูบ้ริโภค 
คุณสมบติัของเคร่ืองประดบั และสินคา้ท่ี
ออกแบบใหพ้กพาได ้มีผลเชิงบวกต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเงินหรือพลอย
ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที ่2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
 

ช่ือผู้ศึกษา หัวข้องานวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
จุฑารัตน์ 
เกียรติรัศมี 
(2558) 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ผา่น
ทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

คนท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ผา่นทาง
แอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ ท่ีอยู่
ในเขต
กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 
405 คน 

แอพพลิเคชัน่ท่ีเคยใชม้ากสุด Lazada  
ความถ่ี 1-2 คร้ังต่อเดือน  
จ านวนเงิน >1,500 บาทต่อคร้ัง คิดเป็น 
14% เคยซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบั 9%  
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัราคาเม่ือซ้ือ
ผา่นแอพพลิเคชัน่รวมค่าจดัส่งแลว้จะตอ้ง
ถูกกวา่ซ้ือจากช่องทางอ่ืน และการจดัส่งท่ี
ตรงต่อเวลา 

ปิยมาภรณ์ 
ช่วยชูหนู 
(2559) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทาง
สังคมออนไลน์ 

บุคคลทัว่ไป
จ านวน 400 คน 
ผา่นทาง Google 
Docs 

ซ้ือผา่น Facebook 65.4%  
สินคา้แฟชัน่ 60.4%  
ความถ่ีในการซ้ือ 2-3 คร้ังต่อเดือน 46.1%  
จ านวนเงิน >5000 บาทต่อคร้ัง อยูท่ี่ 1.5% 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัเร่ืองการเปล่ียน
หรือคืนสินคา้ได ้มากท่ีสุด และมีราคา
สินคา้ถูกกวา่ร้านคา้อ่ืนๆ 

  

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง พบว่างานวิจยัท่ีผ่านมาในอดีตมีการศึกษา
ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือเคร่ืองประดับ โดยมุ่งเน้นศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (กลัยา จงัจุติกุล 2553, ฐิติมา ศรีบรรณสาร 2549, รุ่งฟ้า ตั้งลิขิตไพศาล 2552) และพบวา่
กลุ่มตวัอยา่งไดเ้ลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นแหวนมากท่ีสุด และให้ความส าคญัมากกบั รูปแบบ ความ
สวยงาม และความประณีตของช้ินงาน ส่วนเร่ืองราคากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากในเร่ืองราคา
ตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยท่ีมีราคาเฉล่ียสินคา้อยู่ท่ีประมาณ 33,000 บาท ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากกบัเร่ืองของความสวยงามในการตกแต่งร้านและความ
ปลอดภยั ด้านการส่งเสริมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างได้ให้ความส าคัญมากกับ ความรู้ ความ
น่าเช่ือถือของพนกังานขาย  

ในส่วนของผูบ้ริโภค จากงานวิจัย ของอัครินทร์ หาญสมบูรณ์เดช (2558) พบว่า 
ประสบการณ์ ความรู้ การตระหนักรู้เก่ียวกบัราคา การตระหนักรู้เก่ียวกบัเน้ือหาในเว็บไซต์ของ
ผูบ้ริโภค การตระหนกัรู้เก่ียวกบัแฟชัน่ท่ีทนัสมยัของผูบ้ริโภค การตระหนกัรู้เก่ียวกบัคุณภาพของ
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ผูบ้ริโภค คุณสมบติัของเคร่ืองประดับ และสินค้าท่ีออกแบบให้พกพาได้ มีผลเชิงบวกต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเงินหรือพลอยของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

นอกจากนั้นจากการทบทวนวรรณกรรมดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ 
(จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี 2558 และ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู 2559) พบวา่ ช่องทางท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ
ผ่านออนไลน์มากท่ีสุด ไดแ้ก่แอพพลิเคชัน่คือ Lazada และ สังคมออนไลน์ คือ Facebook สินคา้ท่ี
กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือสินค้าผ่านออนไลน์มากท่ีสุด คือสินค้าแฟชั่น ส่วนการซ้ือสินค้าประเภท
เคร่ืองประดบัมีเพียง 9% ของกลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมีความถ่ีในการซ้ือผา่นออนไลน์อยู่
ท่ี 1-3 คร้ังต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่งมีการใชจ่้ายผ่านออนไลน์ต่อคร้ังส่วนใหญ่ นอ้ยกวา่ 1000 บาทต่อ
คร้ัง ในส่วนการใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีมากกวา่ 5,000 บาทมีเพียง 1.5% ของกลุ่มตวัอยา่ง นอกจากนั้นกลุ่ม
ตวัอยา่งยงัให้ความส าคญัมากในเร่ืองของราคาท่ีซ้ือผา่นออนไลน์รวมค่าจดัส่งตอ้งถูกกว่าช่องทาง
อ่ืนๆ รวมถึงการประกนัสินคา้การใหเ้ปล่ียนสินคา้ และ การส่งตรงต่อเวลา 

ทั้งน้ีจากการทบทวนวรรณกรรมขา้งต้น ยงัไม่พบงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับการศึกษา
มุมมองการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้แหวนอญัมณีผ่านออนไลน์ในช่วงราคาท่ีผูบ้ริโภคให้ความ
สนใจ, มุมมองของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือระหว่างร้านคา้ท่ีมีหน้าร้าน และ ร้านคา้ออนไลน์ไม่มี
หน้าร้านขายเคร่ืองประดบัอญัมณีแท,้ มุมมองเร่ืองการให้ความมัน่ใจในสินคา้ของแท,้ ระยะเวลา
การจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้ และรูปแบบการส่งมอบสินคา้ในการซ้ือแหวนอญัมณีผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ผูว้จิยัจึงมีความสนใจ ท่ีจะศึกษาเพิ่มเติมในประเด็นดงักล่าวขา้งตน้  
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บทที ่3  

ระเบียบวธิีวจิัย 
 
 

งานวิจยัน้ีเป็นเป็นการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีแท้
ผา่นช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ โดยมีรายละเอียดเก่ียวกบัวธีิการด าเนินงานวจิยั ดงัน้ี 

 
 

3.1 รูปแบบการวจิัย 
งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นวิธีการคน้ควา้ท่ีเกิดจาก

เหตุการณ์และสภาพแวดลอ้ม โดยอธิบายตามความเป็นจริง เป็นขอ้มูลเชิงคุณลกัษณะใหแ้สดงความ
คิดเห็น วพิากษ ์และวเิคราะห์ขอ้มูล (พิพิษณ์ สิทธิศกัด์ิ, 2554) 

การวิเคราะห์ขอ้มูลอยา่งอุปมาน (Inductive) หรือ การสรุปหลกัการจากขอ้มูลต่างๆท่ี
เก็บรวบรวมมาได ้การวิจยัเชิงคุณภาพเป็นการหาค าตอบ ไม่ใช่การทดสอบค าตอบท่ีตั้งไวก่้อน ซ่ึง
จะไดม้าโดยการพิจารณาภาพรวมซ่ึงเกิดจากการน าเอาขอ้มูลต่างๆ ในปรากฏการณ์จริงมาพรรณนา 
(โกศล จิตวรัิตน์, 2560)  

 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรในงานวิจัยคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ใน

ประเทศไทย ซ่ึงมีจ านวนไม่นอ้ยกวา่ 1 ลา้นคน (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) 
ผูว้จิยัใชว้ธีิเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยั
ก าหนดเอง โดยใหมี้ความเหมาะสมกบัจุดประสงคข์องการวิจยั ซ่ึงขอ้ดีของการเลือกกลุ่มตวัอยา่งวิธี
น้ีคือ ประหยดัค่าใช้จ่าย มีความสะดวกรวดเร็ว ได้ตวัอย่างท่ีมีคุณลกัษณะตรงตามตอ้งการ แต่มี
ขอ้เสียหรือขอ้จ ากดัคือ มีความแปรปรวนและความคลาดเคล่ือนสูง (ชาณิภา ซ่อนกล่ิน, 2557) โดย
กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ จ านวน 30 คน โดยพิจารณาจากความ
เพียงพอของขอ้มูล โดยทัว่ไปแลว้ขนาดตวัอยา่งของงานวิจยัเชิงคุณภาพ ไม่ควรมีขนาดใหญ่เกินไป 
ซ่ึงจะท าให้ยากต่อการวิเคราะห์ขอ้มูล ในขณะเดียวกนัก็ไม่ควรมีขนาดเล็กเกินไปจนไม่สามารถไป



12 
 

 

ถึงจุดท่ีขอ้มูลอ่ิมตวั และพิจารณาจากแนวทางการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามหลกัการ รูปแบบสัมภาษณ์
ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั (Interviewing key informants) โดยมีจ านวนตวัอย่างท่ีเหมาะสมคือ ควรสัมภาษณ์
ประมาณ 5-30 คน (ประไพพิมพ ์สุธีวสินนนท ์และประสพชยั พสุนนท,์ 2559)  

 
 

3.3 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อให้

ไดข้อ้มูลเชิงลึกจากมุมมองผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์ ผูว้ิจยัเลือกใชก้ารสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 
โดยใช้ค  าถามปลายเปิด ค าถามจะมีความยืดหยุ่น จึงท าให้การสัมภาษณ์คล้ายกบัการสนทนาใน
ชีวิตประจ าวนัปกติ (สุพกัตร์ พิบูลย์, 2553) แนวค าถามในการสัมภาษณ์ เก่ียวข้องกับมุมมอง
ผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์ ไดแ้ก่ ช่วงราคาของแหวนอญัมณีท่ีผูบ้ริโภคสนใจ, พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
และมุมมองของผูบ้ริโภคระหว่างร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีหน้าร้าน และไม่มีหน้าร้าน, ความคิดเห็น
เก่ียวกบัการมีใบรับรองอญัมณีแท,้ ระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่เหมาะสมและยอมรับไดใ้นการจดัท า
และส่งมอบสินคา้, ความคิดเห็นรูปแบบในการส่งมอบสินคา้ รวมถึงขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อร้านคา้ขาย
เคร่ืองประดบัทางออนไลน์ในการท่ีจะท าใหย้อดขายสินคา้เพิ่มข้ึนได ้

 
 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ จะถูกวิเคราะห์ดว้ยวิธีการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 

Analysis) ซ่ึงเป็นการจดัขอ้มูลให้เป็นระบบโดยใช้วิธีบรรยาย เช่ือมโยงกบัส่ิงท่ีศึกษา ท าการจดั
ประเภทขอ้มูล สังเคราะห์ คน้หาแบบแผนและตีความข้อมูลท่ีผูว้ิจยัรวบรวมมาเพื่อให้เขา้ใจใน
ความหมายส่ิงท่ีก าลงัศึกษา โดยขั้นตอนในการวิเคราะห์ขอ้มูลนั้นมีลกัษณะไม่ตายตวั (ณรงค์ศกัด์ิ 
บุญยมาลิก, 2555) เม่ือผูว้จิยัสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเรียบร้อยแลว้ จะน าขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
มาถอดความและบนัทึกให้อยูใ่นรูปแบบเอกสาร และน ามาจดักลุ่มและหมวดหมู่ในประเด็นท่ีศึกษา 
และหาความสัมพนัธ์เช่ือมโยงกนัของแต่ละหมวดหมู่โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

 
- ตรวจสอบขอ้มูลวา่สามารถน าไปใชไ้ดห้รือไม่ (Open Coding) 
- ตรวจสอบขอ้มูลท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั (Axial Coding) 
- จดักลุ่มและหมวดหมู่ขอ้มูลในประเด็นท่ีศึกษา (Selective Coding)  
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ภาพที ่3.1 วธีิด าเนินงานวจิยั 

เก็บขอ้มูลโดยการสัมพาษณ์
กลุ่มตวัอยา่ง 30 คน 

มุมมอง ความเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่งในการตดัสินใจซ้ือ

แหวนอญัมณีออนไลน์ 

วเิคราะห์ เช่ือมโยงกบัทฤษฎี
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

บรรยายลกัษณะความพึง
พอใจ/ตอ้งการในประเด็นท่ี
ศึกษาของผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีผา่น
ออนไลน์ 
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บทที ่4  

ผลการวจิัย 
 
 

งานวิจยัเร่ือง “การศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณีแทผ้่าน
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์” ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการเก็บ
ข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary data) ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ใช้ค  าถาม
ปลายเปิด ใชว้ิธีเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นคนท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัก าหนดเองโดยให้เหมาะสมกบัวตัถุประสงค์
ของงานวจิยั จ  านวน 30 คน ซ่ึงไดแ้บ่งผลการวจิยัออกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

 
 

4.1 ข้อมูลประชากรศาสตร์และข้อมูลทัว่ไป 
ตารางที ่4.1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์และขอ้มูลทัว่ไป 

ข้อมูลประชากรศาสตร์และข้อมูลทัว่ไป ความถี่ ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
10 คน 
20 คน 

 
33 
67 

ทีพ่กัอาศัยปัจจุบัน 
กรุงเทพฯ 
ปริมณฑล 
นอกเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

 
24 คน 
4 คน 
2 คน 

 
80 
13 
7 

อายุ 
นอ้ยกวา่ 20 ปี 
20-30 ปี 
30-40 ปี 
40 ปีข้ึนไป 

 
0 คน 

21 คน 
8 คน 
1 คน 

 
0 

70 
27 
3 
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ตารางที ่4.1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์และขอ้มูลทัว่ไป (ต่อ) 
ข้อมูลประชากรศาสตร์และข้อมูลทัว่ไป ความถี่ ร้อยละ 
รายได้ต่อเดือน 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
10,000-30,000 บาท 
30,001-50,000 บาท 
มากกวา่ 50,000 บาท 

 
1 คน 
9 คน 
6 คน 

14 คน 

 
3 

30 
20 
47 

ช่องทางที่เคยซ้ือสินค้าออนไลน์ 
Social Media e.g. FB,IG,LINE 
Online Shopping Application 
Website 
อ่ืนๆ 

 
23 คนใน 30 คน 
25 คนใน 30 คน 
18 คนใน 30 คน 
2 คนใน 30 คน 

 
78 
85 
59 
7 

ความถี่ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 
2 คร้ังต่อเดือน 
1 คร้ังต่อเดือน 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 

 
8 คน 

11 คน 
6 คน 
5 คน 

 
27 
37 
20 
16 

ประสบการณ์รับสินค้าออนไลน์ 
ไดรั้บสินคา้ทุกคร้ัง 
ไม่ไดรั้บสินคา้ สูญหาย ล่าชา้ 

 
26 คน 
4 คน 

 
87 
13 

ประสบการณ์ซ้ือแหวนอัญมณี 
เคยซ้ือ 
ไม่เคยแต่มีความสนใจจะซ้ือ 
ไม่เคยและไม่มีความสนใจจะซ้ือ 

 
11 คน 
9 คน 

10 คน 

 
37 
30 
33 

 
จากขอ้มูลประชากรศาสตร์พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ เป็น

เพศหญิง จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 67 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพฯ 24 คน
คิดเป็นร้อยละ 80 อายุของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ระหวา่ง 20-30 ปี จ  านวน 21คน คิดเป็นร้อยละ 
70 และรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มากกวา่ 50,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
47 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมีรายไดใ้นช่วง 10,000-30,000 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30  
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ในส่วนขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งมีความนิยมในการซ้ือ
ผ่าน Online Shopping Application มากท่ีสุด 25 จาก 30 คน คิดเป็นร้อยละ 85 รองลงมาซ้ือผ่าน
ช่องทาง Social Media 23 จาก 30 คน คิดเป็นร้อยละ 78 โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์อยู่ท่ีประมาณ 2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 37 รองลงมากลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีการซ้ือมากกว่า 3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 27 และกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่จ านวน 26 คนคิดเป็นร้อยละ 87 ไดรั้บสินคา้ทุกคร้ังตามก าหนด  

ในส่วนของขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัประสบการณ์ซ้ือแหวนอญัมณีกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยมี
ประสบการณ์ซ้ือแหวนอญัมณีมีจ านวน 11 คนคิดเป็นร้อยละ 37 นอกนั้นไม่เคยซ้ือโดยกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ยงัไม่เคยซ้ือแต่มีความสนใจและเคยศึกษาหาขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบั
แหวนอญัมณีมาบา้งแลว้ และส่วนท่ีเหลืออีกจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33 ไม่เคยซ้ือและไม่เคย
สนใจในแหวนอญัมณี 

 
 

4.2 มุมมองของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์  
จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคสินค้าออนไลน์ ทั้ งหมด 30 คน โดยสัมภาษณ์ถึง การ

ตดัสินใจในการซ้ือสินค้าแหวนอญัมณีผ่านออนไลน์ในช่วงราคาท่ีให้ความสนใจ, มุมมองของ
ผูบ้ริโภคระหวา่งร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้าน และ ร้านคา้ออนไลน์ไม่มีหนา้ร้านขายเคร่ืองประดบัอญัมณีแท,้ 
มุมมองเร่ืองการให้ความมัน่ใจในสินค้าของแท้, ระยะเวลาการจดัท าจนถึงส่งมอบสินค้า และ
รูปแบบการส่งมอบสินคา้ในการซ้ือแหวนอญัมณีผา่นช่องทางออนไลน์ มีผลการวจิยัดงัน้ี 

 
4.2.1 มุมมองการตัดสินใจในการซ้ือแหวนอญัมณใีนช่วงราคาทีใ่ห้ความสนใจ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัตวัอยา่งแหวนอญัมณีและช่วงราคาพบว่ามี 17 

คนท่ีสนใจแหวนราคาอยู่ในช่วง 15,000- 30,000 บาท มี 8 คนท่ีสนใจแหวนราคาน้อยกว่า 15,000 
บาท และท่ีเหลือ 5 คน สนใจแหวนราคามากกวา่ 30,000 บาท (ดงัตารางท่ี 3) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.2 ตารางแจกแจงความถ่ีราคาท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจกับการตัดสินใจซ้ือผ่าน
ออนไลน์ 

ช่วงราคา (บาท) มากกว่า 
30,000 

ระหว่าง  
15,000-30,000 

น้อยกว่า 
15,000 

จ านวนคนท่ีสนใจในแต่ละช่วงราคา 5 17 8 
จ านวนคนท่ีกลา้ซ้ือออนไลน์  2 6 1 
จ านวนคนท่ีไม่กลา้ซ้ือออนไลน์ 3 11 7 
ผูท่ี้กลา้ซ้ือคิดเป็นร้อยละ 40 35 12.5 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจแหวนราคามากกวา่ 30,000 บาท 
ทั้งน้ีจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจแหวนราคามากกวา่ 30,000 บาท พบวา่ จาก 

3 จาก 5 คน ไม่กลา้ซ้ือผา่นออนไลน์ เน่ืองจากกลวัของปลอม ตอ้งการเห็นสินคา้จริงไม่ใช่แค่รูปถ่าย 
“ไม่กลา้ เพราะไม่รู้วา่จริงหรือเปล่า ไม่เห็นของจริงไม่ได”้ (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ) 
“ไม่กลา้ กลวัของปลอม” (ผูช้าย, 20-30 ปี, พนกังานเอกชน) 
ในขณะท่ีอีก 2 จาก 5 คนกลา้ซ้ือผา่นออนไลน์ ในกรณีท่ีร้านคา้มีความน่าเช่ือถือมีการ

รีววิท่ีดีจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือไปแลว้ หรือรู้จกักบัเจา้ของร้าน 
“กลา้ หากร้านคา้ดูมีความน่าเช่ือถือ และมีรีววิจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือไปแลว้” (ผูช้าย, 20-30 

ปี, พนกังานเอกชน)  
“กลา้ ถา้เป็นคนรู้จกั เพราะสามารถคุยและนดัดูสินคา้จริง” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังาน

เอกชน) 
 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจแหวนราคาอยูใ่นช่วง 15,000 ถึง 30,000 บาท   
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ีสนใจแหวนราคาอยู่ในช่วง 15,000 ถึง 30,000 บาท 

พบวา่ 11 จาก 17 คนไม่กลา้ซ้ือผา่นออนไลน์ โดยให้เหตุผลวา่ ไม่ไวใ้จร้านคา้ สินคา้ราคาแพงอยาก
เห็นสินคา้จริง กลวัของปลอม กลวัสินคา้สูญหาย 

“ไม่กลา้ เพราะ 1ไม่ไวใ้จคนขาย 2กลวัเป็นของปลอม 3กลวัของหาย” (ผูช้าย, 20-30 ปี, 
พนกังานเอกชน) 

“ไม่กล้าสั่งซ้ือ เพราะเป็นสินค้าท่ีมีราคาสูง และไม่มัน่ใจว่าร้านน่าเช่ือถือแค่ไหน 
สินคา้แทห้รือไม่ และกลวัสินคา้สูญหายระหวา่งจดัส่ง” (ผูห้ญิง, 30-40 ปี, พนกังานเอกชน) 
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และอีก 6 จาก 17 คนกลา้ซ้ือผา่นออนไลน์ เน่ืองจากราคาสินคา้ไม่สูงมาก และร้านคา้มี
ความน่าเช่ือถือ มีรีววิท่ีดี มีรายละเอียดประกอบการพิจารณาท่ีเพียงพอ  

“กลา้ ถา้มีความน่าเช่ือถือ มี Reviewท่ีดี ไม่มีคนพูดแย่ๆ  สามารถติดต่อคนจริงๆ ตอบ
เร็ว” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานเอกชน) 

“กล้า เพราะ ราคาไม่สูงมาก และระบบการค้าออนไลน์ปัจจุบันมีความปลอดภยั
ค่อนขา้งสูง รวมถึงมีรายละเอียดขอ้มูลทั้งผูซ้ื้อและผูข้ายประกอบการพิจารณา” (ผูช้าย, 20-30 ปี, 
พนกังานเอกชน) 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจแหวนราคาอยูน่อ้ยกวา่ 15,000 บาท 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจแหวนราคาอยูน่อ้ยกวา่ 15,000 บาท พบวา่ 7 จาก 

8 คน ไม่กล้าซ้ือแหวนอญัมณีผ่านออนไลน์ เพราะไม่ได้เห็นสินคา้จริง ไม่มัน่ใจว่าจะได้ของแท ้
ราคาสินคา้แพง ตอ้งพิจารณารายละเอียดหลายๆดา้น 

“ไม่กลา้ซ้ือผ่านออนไลน์ เพราะสินคา้มีราคาสูง ตอ้งพิจารณาหลายๆดา้นจากสินคา้
จริงก่อนตัดสินใจซ้ือ เช่นความวาวของน ้ าในเพชร และรายละเอียดต่างๆ” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, 
พนกังานเอกชน) 

“ไม่กลา้ เพราะ ไม่เห็นคุณภาพ ของจริงเป็นอย่างไร ไม่มัน่ใจว่าจะไดข้องจริงไหม” 
(ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานเอกชน) 

และมี 1 จาก 8 คน ท่ีกลา้ซ้ือแหวนอญมณีผา่นออนไลน์ 
“กลา้ เพราะ ตอ้งดูความน่าเช่ือถือ คนซ้ือเยอะมีการอพัเดทตลอด” (ผูช้าย, 20-30 ปี, 

พนกังานเอกชน) 
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ภาพที ่4.1 กราฟแจกแจงความถ่ีเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่กลา้ซ้ือผา่นออนไลน์  

 
จากภาพท่ี 4.1 จะพบว่าเหตุผลส่วนใหญ่ท่ีท าให้กลุ่มตัวอย่างย ังไม่กล้าท่ีจะซ้ือ

แหวนอญัมณีผา่นออนไลน์คือ การซ้ือผา่นออนไลน์จะไม่เห็นสินคา้จริง จึงกลวัวา่สินคา้ของจริงจะ
ไม่เหมือนกบัในรูปภาพเพื่อการโฆษณาท่ีไดเ้ห็นทางออนไลน์ นอกจากนั้นเหตุผลรองๆลงมาของ
กลุ่มตวัอยา่งคือมีความกงัวลวา่จะไดข้องปลอม และสินคา้มีราคาท่ีค่อนขา้งแพงเกินไปท่ีจะซ้ือผา่น
ออนไลน์  
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สนใจราคา > 30,000 สนใจราคา 15,000-30,000 สนใจราคานอ้ยกวา่ 15,000
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ภาพที ่4.2 กราฟแจกแจงความถ่ีเหตุผลท่ีจะท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งกลา้ซ้ือผา่นออนไลน์ 

 
จากภาพท่ี 4.2 จะพบวา่เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีท าให้กลุ่มตวัอยา่งกลา้ท่ีจะซ้ือแหวนอญัมณี

ผา่นออนไลน์คือ การท่ีร้านคา้ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือโดยจะพิจารณาจากยอดรีววิ การรีววิท่ีดีของ
ลูกคา้ท่ีเคยใชบ้ริการแลว้ หรือ สามารถนดัเจอเจา้ของร้านหรือตวัแทนเพื่อสอบถามเพิ่มเติมหรือดู
สินคา้จริงได ้

 
4.2.2 การตัดสินใจซ้ือของผู้ทีม่ีความสนใจจะซ้ือแหวนอญัมณใีนอนาคต 
ในกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 30 คน มีจ านวน 9 คนท่ียงัไม่เคยซ้ือแหวนอญัมณีแต่มีความ

สนใจท่ีจะซ้ือ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจกลุ่มคนเหล่าน้ีเป็นพิเศษในค าถามท่ีวา่ในอนาคตกลุ่มคนเหล่าน้ี
จะตดัสินใจซ้ือสินคา้จะซ้ือจากแหล่งใดและเหตุผลอะไร ซ่ึงพบว่ามี 8 คนท่ีตดัสินใจซ้ือกบัร้านคา้
ทัว่ไป และมีเพียง 2 จาก 8 คนท่ีจะพิจารณาร้านคา้ออนไลน์ดว้ย ในกรณีท่ีร้านคา้ออนไลน์มีความ
น่าเช่ือถือเพียงพอ หรือ มีราคาท่ีถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป  

“ซ้ือจากร้านเพชร ตามบูทในห้างสรรพสินคา้ เพราะไดเ้ห็นสินคา้จริง ไดล้องสวม แต่
ถา้ร้านออนไลน์มีความน่าเช่ือถือเพียงพอ ก็อาจจะลองดู” (ผูช้าย, 20-30ปี, พนกังานเอกชน) 

“ซ้ือตามร้านทอง ร้านเพชร เพราะอยากสอบถามพูดคุยกบัพนกังานขาย อาจจะดูร้าน
ออนไลน์ก็ไดถ้า้น่าเช่ือถือ หรือ ราคาถูกกวา่” (ผูห้ญิง, 20-30ปี, พนกังานเอกชน) 

ส่วนอีก 1 รายท่ีตดัสินใจซ้ือกบัร้านคา้ออนไลน์ เพราะสะดวกและคิดวา่ราคาน่าจะถูก
กวา่ร้านคา้ทัว่ไป  
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สนใจราคา > 30,000 สนใจราคา 15,000-30,000 สนใจราคานอ้ยกวา่ 15,000
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“ออนไลน์ มนัสะดวกกวา่แลว้เราไม่ตอ้งเดินทางไป ถา้ถูกกวา่ก็ยิง่ดี” (ผูห้ญิง, 20-30ปี, 
พนกังานเอกชน) 

 
4.2.3 มุมมองของผู้บริโภคระหว่างร้านค้าที่มีหน้าร้าน และ ร้านค้าออนไลน์ไม่มีหน้า

ร้านขายเคร่ืองประดับอญัมณแีท้ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปรียบเทียบราคาก่อนเลือกซ้ือ

แหวนอญัมณีไดพ้บว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวน 23 จาก 30 คนมกัจะท าการเปรียบเทียบราคาจากผูข้าย
หลายแห่งก่อนท่ีจะเลือกร้าน ไม่ว่าจะในรูปแบบร้านค้าทั่วไปด้วยกันเองหรือเทียบกับร้านค้า
ออนไลน์  

“เปรียบเทียบ เพราะ เทียบกบัร้านอ่ืนๆ เทียบหมดทั้งออนไลน์และออฟไลน์” (ผูห้ญิง, 
30-40 ปี, พนกังานเอกชน) 

“เปรียบเทียบ เพราะตอ้งการราคาท่ีสมเหตุสมผล และศึกษาราคาจากหลายๆแหล่งเพื่อ
ป้องกนัไม่ใหโ้ดนหลอก” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานรัฐวสิาหกิจ) 

“จะท าการเปรียบเทียบผูข้ายหลายแหล่ง ท าให้เราทราบราคาเฉล่ียของแหวนท่ีเรา
ตอ้งการ และรวมไปถึงราคาท่ีสมเหตุสมผลของตวัแหวนน้ี ท าใหเ้รามัน่ใจไดว้า่ไม่โดนผูข้ายบางราย
โก่งราคา” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

หลังจากทราบพฤติกรรมการเปรียบเทียบราคาแล้วหลงัจากนั้น ผูว้ิจยัได้ให้ข้อมูล
เพิ่มเติมกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ว่า ในกรณีท่ีร้านคา้ออนไลน์สามารถเสนอราคาไดต้  ่ากว่าร้านคา้ทัว่ไป
ประมาณ 2,000-3,000 บาท พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 5 จาก 23 คนท่ีเปรียบเทียบราคา สนใจท่ีจะซ้ือ
แหวนอญัมณีออนไลน์ ทั้งๆท่ีก่อนหนา้น้ี คนกลุ่มน้ีร้อยละ 80 ยงัใหค้วามเห็นวา่ไม่กลา้ซ้ือแหวนอญั
มณีผา่นออนไลน์  

“ซ้ือ แต่ต้องมีบริการเปล่ียน/คืน หากสินค้ามีปัญหา” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนักงาน
บริษทัเอกชน) 

“ซ้ือ เพราะได้ราคาท่ีต ่ ากว่าในสินค้าท่ีเหมือนกัน” (ผู ้หญิง , 20-30 ปี , พนักงาน
บริษทัเอกชน) 

“ซ้ือ แต่ตอ้งเป็นรุ่นเดียวกนั และถา้หากนดัรับไดจ้ะดีมาก” (ผูช้าย, 20-30 ปี, พนกังาน
บริษทัเอกชน) 
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ภาพที่ 4.3 กราฟแจกแจงความถ่ีเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างสนใจซ้ือผ่านออนไลน์เม่ือทราบว่าราคาถูก
กวา่ 
 

จากภาพท่ี 4.3 จะพบว่าเหตุผลส่วนใหญ่ท่ีจะท าให้กลุ่มตวัอย่างยงัคงกล้าท่ีจะซ้ือ
แหวนอัญมณีผ่านออนไลน์เม่ือทราบว่าจะได้ราคาถูกกว่า 2,000-3,000 บาทคือต้องการการ
รับประกนัสินคา้เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ ร้านคา้ออนไลน์ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ และสามารถติดต่อได้
รวดเร็ว 

ในขณะท่ี 16 จาก 23 คนท่ียงัคงไม่กล้าซ้ือแหวนอญัมณีผ่านทางออนไลน์ โดยให้
เหตุผลไวด้งัน้ี  

“ไม่ ท่ีร้านคา้ออนไลน์สามารถขายไดใ้นราคาท่ีต ่ากวา่ก็เพราะวา่ไม่ไดเ้สียตน้ทุนหน้า
ร้าน หรือพนกังาน และเกรดของตวัแหวนเองก็อาจจะเป็นรองลงมา” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังาน
บริษทัเอกชน) 

“ไม่เพียงพอท่ีจะท าให้สบายใจ ถ้า 50% น่าคิด” (ผูห้ญิง, มากกว่า 40 ปี, พนักงาน
บริษทัเอกชน) 

“ไม่กลา้ เพราะ ไม่มัน่ใจ ต่อให ้5,000 ก็ยงัไม่กลา้” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, นกัศึกษา) 
“ไม่ เพราะยงัเช่ือมัน่ในสินคา้ท่ีเห็นดว้ยตา” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน)  

 
 

 

2 2

1
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ภาพที่ 4.4 กราฟแจกแจงความถ่ีเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอยา่งยงัไม่กลา้ซ้ือผา่นออนไลน์แมจ้ะทราบวา่ราคา
ถูกกวา่ 
 

จากภาพท่ี 4.4 จะพบว่าเหตุผลส่วนใหญ่ท่ีท าให้กลุ่มตัวอย่างยงัคงไม่กล้าท่ีจะซ้ือ
แหวนอัญมณีผ่านออนไลน์แม้ทราบว่าจะได้ราคาถูกกว่า 2,000-3,000 บาทเป็นเหตุผลเดิมคือ
ผูบ้ริโภคตอ้งการเห็นสินคา้จริงๆท่ีจบัตอ้งได ้ตอ้งการลองดู ลองสวมดูก่อนตดัสินใจซ้ือ และกลุ่ม
ตวัอยา่งยงัคงไม่เช่ือมัน่ในร้านคา้ขายแหวนอญัมณีออนไลน์และส่วนต่างดงักล่าวยงัไม่เพียงพอท่ีจะ
สามารถท าใหผู้บ้ริโภคสบายใจข้ึนมาได ้

ส่วนอีก 2 คนท่ีเหลือจาก 23 คนตอบวา่ยงัไม่แน่ใจ 
“ขอพิจารณาก่อนตัดสินใจ มีปัจจัยเร่ืองคุณภาพของสินค้าเข้ามาเก่ียวด้วยต้องดู

รายละเอียดอีกที” ผูช้าย, 30-40 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
“ดูก่อน วา่น่าเช่ือถือหรือไม่” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
 
4.2.4 มุมมองเร่ืองการให้ความมั่นใจในสินค้าของแท้ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ไดใ้ห้ความเห็น ค าแนะน าร้านคา้ออนไลน์ในการสร้าง

ความเช่ือมั่นให้กับผูบ้ริโภคว่าสินค้านั้ นเป็นสินค้าของแท้ กลุ่มตัวอย่าง 13 จาก 30 คน ได้ให้
ค  าแนะน าวา่ควรมีใบรับรอง Certificate ของสถาบนั  

“ตอ้งมี Cir ของอญัมณี ไม่จ  าเป็นต้องสถาบนัดงั ข้ึนอยู่กบัอญัมณีอีกที ถ้าราคามนั 
Make sense ไม่จ  าเป็นตอ้งมี” (ผูช้าย, 30-40 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

8 7
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“ตอ้งมี Cir สถานบนั ถึงจะมัน่ใจ” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานรัฐวสิาหกิจ) 
“มีใบรับรอง และยินดีคืนเงิน หากพบวา่เป็นของปลอม” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกักงาน

บริษทัเอกชน) 
กลุ่มตวัอย่าง 6 จาก 30 คนได้ให้ค  าแนะน าว่าร้านค้าควรมีใบรับประกนัท่ีออกโดย

ร้านคา้ 
“ตอ้งมีใบรับประกนัจากร้านคา้ มีตวัตนอยูจ่ริง และ สถานท่ีติดต่อได”้ (ผูช้าย, 20-30 ปี

, พนกังานบริษทัเอกชน) 
“ต้องมี รับประกัน  ไม่แท้จะ รับผิดชอบแน่นอน” (ผู ้ชาย ,  20-30 ปี ,  พนักงาน

บริษทัเอกชน) 
กลุ่มตวัอย่าง 8 จาก 30 คนกล่าวว่าร้านคา้ควรตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือ มีประวติัและ

ประสบการณ์ สร้าง Brand มีการโฆษณาผา่นส่ือท่ีเช่ือเถือได ้โปรโมทร้านคา้ 
“มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ท่ีเช่ือถือได้ หรือมีผุช้  านาญการด้านน้ีเคยรีวิวร้านหรือ

สินคา้” (ผูช้าย, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
“อาจจะตอ้งสร้างแบรนด์ให้น่าเช่ือถือก่อน ท าให้คนรู้จกัแบรนด์ก่อน ถา้อยู่ๆเป็นแบ

รนดอ์ะไรไม่รู้มาขายก็อาจจะท าใหมี้ Question” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
นอกจากนั้นยงัมีค าแนะน าอ่ืนๆ เช่น หา Partner, รายละเอียดขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้และ

สินคา้ในเพจใหม้ากท่ีสุด 
“เป็น partner กับร้านขายอัญมณีท่ีน่าเช่ือถือ และมีหน้าร้าน” (ผู ้หญิง, 20-30 ปี, 

พนกังานบริษทัเอกชน) 
จากผลการวิจยัมุมมองเร่ืองการให้ความมัน่ใจในสินคา้ของแท ้สามารถสรุปเป็นกราฟ

แจกแจงความถ่ีไดต้ามภาพท่ี 4.5 ดงัน้ี 
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ภาพที ่4.5 กราฟแจกแจงความถ่ีขอ้เสนอแนะสร้างความเช่ือมนัใหก้บัผูบ้ริโภควา่จะไดรั้บสินคา้ของ
แท ้

 
4.2.5 มุมมองเร่ืองระยะเวลาการจัดท าจนถึงส่งมอบสินค้า 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างได้ให้มุมมองด้านระยะเวลาไวห้ลากหลาย ข้ึนอยู่กบั

ความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการจดัท าแหวน ความคาดหวงัและความเร่งด่วนของผูบ้ริโภค มี
จ านวน 11 จาก 30 คนระบุวา่ควรส่งมอบภายใน 3-5 วนั ในจ านวนน้ีมี 2 คนท่ีมองวา่ควรไดรั้บของ
ทนัที 

“ถา้ซ้ือของก็ตอ้งการเร็วภายใน 3-5 วนัถา้นานกวา่น้ีก็อาจจะเปล่ียนใจไม่อยากไดแ้ลว้” 
(ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

“ถา้มีสินคา้ส าเร็จอยู่แลว้ ไม่ไดส้ั่งท าข้ึนมาเฉพาะ ก็ควรส่งแบบเร็วท่ีสุด ไม่เกิน 2-3
วนั” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 8 จาก 30 คน มองวา่ควรส่งมอบภายใน 7 วนั 
“ภายใน 7 วนั เพราะร้านคา้มีความเช่ียวชาญอยูแ่ลว้ ถา้นานกวา่น้ีคิดวา่ชา้เกินไป ท าให้

หงุดหงิด ไม่ถึงกบัไม่น่าเช่ือถือ” (ผูห้ญิง, 30-40 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน)  
“ไม่เกิน 7 วนั เพราะ ของทัว่ๆไปเคา้ก็ส่งภายใน 7 วนั” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, นกัศึกษา) 
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 6 คนจาก 30 คน มองวา่ควรส่งมอบภายใน 14 วนั 
“7 - 14 วนั หากนานกว่าน้ีลูกค้าจะเร่ิมมีความไม่สบายใจกับเงินท่ีได้จ่ายไปแล้ว” 

(ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
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“7-14 วนั เพราะเป็นช่วงท่ีคิดวา่สามารถจดัท าและท าการส่งมอบไดโ้ดยไม่ท าให้สินคา้
คุณภาพลดลง” (ผูช้าย, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 4 คนจาก 30 คน มองวา่ควรส่งมอบภายใน 1 เดือน 
“ถา้ใหร้อนานเกิน 1 เดือนจะรู้สึกไม่สบายใจ ถา้ใหต้วัเราเองแลว้เราไม่รีบ บางคร้ังก็รอ

ได ้แต่ถา้ใหเ้ป็นวนัเกิด หรือ ออกงานก็รอไม่ได”้ (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
“15-30 วนัรับได ้เน่ืองจากเขา้ใจว่าบางจะมีการเก็บงานเน้ือเพรชคร้ังสุดทา้ยก่อนส่ง

งานใหลู้กคา้” (ผูช้าย, 20-30 ปี, ธุรกิจส่วนตวั) 
จากผลการวิจยัมุมมองเร่ืองระยะเวลาการจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้ สามารถสรุปเป็น

กราฟแจกแจงความถ่ีไดต้ามภาพท่ี 4.6 ดงัน้ี 

 
ภาพที ่4.6 กราฟแจกแจงความถ่ีมุมมองเร่ืองระยะเวลาการจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้ 

 
นอกจากมุมมองเร่ืองระยะเวลาการส่งมอบ ผูว้จิยัไดถ้ามเพิ่มเติมเก่ียวกบัความคาดหวงั

เร่ืองระยะเวลาการส่งมอบสินคา้ในกรณีท่ีเป็นร้านคา้ออนไลน์ พบว่ามีจ  านวน 10 จาก 30 คนท่ีให้
ความเห็นว่าร้านคา้ออนไลน์ควรส่งมอบได้เร็วกว่าร้านคา้ทัว่ไป เน่ืองจากเพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้
ลูกคา้ เพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัร้านคา้ทัว่ไป  

“ควรจะตอ้งเร็วกว่า เพราะท าให้เราสบายใจมากกวา่ ไม่มีเวลาไปตาม และก็ไม่ควร 2 
วคี” (ผูช้าย, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

“ควรจะต้องใช้ระยะเวลาน้อยกว่า เพื่อให้ลูกค้าไวใ้จ” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ) 

กลุ่มตัวอย่างจ านวน 10 จาก 30 คนมองว่าไม่ว่าจะเป็นร้านค้าทั่วไปหรือร้านค้า
ออนไลน์ ไม่น่าจะมีความแตกต่างดา้นระยะเวลาส่งมอบสินคา้แหวนอญัมณี เน่ืองจากควรมีขั้นตอน
การท างานท่ีเหมือนกนั 

2

9 8
6

4
1

ทนัที ไม่เกิน 5 วนั ไม่เกิน 7 วนั ไม่เกิน 14 วนั ไม่เกิน 1 เดือน ข้ึนกบัตกลง
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“ควรใช้ระยะเวลาพอๆกันกับร้ายค้าทั่วไป เพราะ ขั้ นตอนการท างานควรจะ
เหมือนกนั” (ผูช้าย, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

“ควรใชเ้วลาพอๆกนั แต่ไม่ควรเกินจากร้านออฟไลน์ เพราะลูกคา้ไม่เห็นของ ควรให้
ความมัน่ใจมากกวา่ ถา้นานกวา่ 7 วนัจะไม่น่าเช่ือถือ” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 10 จาก 30 คนมองว่าร้านคา้ออนไลน์ น่าจะมีระยะเวลาส่งมอบ
สินคา้แหวนอญัมณีท่ีชา้กวา่ร้านคา้ทัว่ไป เพราะแบบออนไลน์ตอ้งการลดตน้ทุนไม่มี Stock และ มี
ระยะเวลาในการจดัส่งเพิ่มเติม 

“ร้านคา้ทัว่ไปควรจะได้เร็วกว่า เพราะควรจะตอ้งมี Stock ของอยู่แล้ว แต่ออนไลน์
อาจจะ Made to order จะเขา้ใจเขาไดม้ากกวา่” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

“มากกวา่ เพราะตอ้งมีระยะเวลาขนส่ง” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 
จากผลการวิจยัเร่ืองมุมมองความคาดหวงัเร่ืองระยะเวลาการจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้

ของร้านคา้ออนไลน์เทียบกบัร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้านทัว่ไป สามารถสรุปเป็นกราฟแจกแจงความถ่ีไดต้าม
ภาพท่ี 4.7 ดงัน้ี 

 
ภาพที่ 4.7 กราฟแจกแจงความถ่ีมุมมองความคาดหวงัเร่ืองระยะเวลาการจดัท าจนถึงส่งมอบสินคา้
ของร้านคา้ออนไลน์เทียบกบัร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้านทัว่ไป 
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4.2.6 มุมมองเร่ืองรูปแบบการส่งมอบสินค้าในการซ้ือแหวนอัญมณีผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างเร่ืองรูปแบบการส่งมอบสินคา้แหวนอญัมณี พบว่ามี
จ านวน 12 จาก 30 คน ระบุวา่สามารถรับไดห้ากร้านคา้ใชบ้ริการการส่งของจากบริษทัเอกชน เช่น 
Kerry  

“ใชบ้ริการ Kerry แบบรับประกนัสินคา้สูญหาย เพราะ ไวใ้จ Brand” (ผูช้าย, 20-30 ปี, 
พนกังานบริษทัเอกชน) 

“Kerry EMS ก็รับได้ เพราะมูลค่าไม่ได้สูง กระเป๋าเป็น 100,000 Brand name ร้านคา้ 
online ยงัส่ง EMS กนัเลย” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คนจาก 30 คนเห็นว่าควรใช้พนักงานของร้านคา้เป็นคนส่ง
มอบดว้ยตนเองเพราะไวใ้จได ้สามารถจ่ายเงินปลายทาง และหากของมีปัญหาก็น ากลบัไปแก้ไข
ใหม่ได ้

“พนกังานของเขาโดยตรง เน่ืองจากสามารถต าหนิเขาไดถ้า้มนัไม่ตรงกบัท่ีตอ้งการ” 
(ผูห้ญิง, 20-30 ปี, นกัศึกษา) 

“นดัเจอกบัพนกังาน เงินงวดสุดทา้ยจ่ายเม่ือรับของ ตอ้งรวดเร็วและวสัดุท่ีห่อหุม้สินคา้
ตอ้งแน่นหนามากพอท่ีจะป้องป้องสินคา้ไม่ให้ช ารุดได ้ไปส่งเอง กรณีลูกคา้ซ้ือแหวนท่ีราคาแพง
มากๆ เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ดว้ย” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, พนกังานบริษทัเอกชน) 

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 3 จาก 30 คน ระบุว่าจะตอ้งไปหาเจา้ของร้านดว้ยตนเองเท่านั้น
เพื่อสามารถปรับเปล่ียนแกไ้ขงานท่ีหนา้งานไดเ้ลย  

“ไปรับเองดีกว่า ไปลองสวม และให้เขาแก้ได้เลย ของไม่หาย” (ผูห้ญิง, 20-30 ปี, 
พนกังานบริษทัเอกชน) 

จากผลการวิจยัมุมมองเร่ืองรูปแบบการส่งมอบแหวนอญัมณีของร้านค้าออนไลน์ 
สามารถสรุปเป็นกราฟแจกแจงความถ่ีไดต้ามภาพท่ี 4.8 ดงัน้ี 
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ภาพที ่4.8 กราฟแจกแจงความถ่ีมุมมองรูปแบบการส่งมอบแหวนอญัมณีของร้านคา้ออนไลน์ 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายและข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนอญัมณี
แทผ้า่นช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

1. เพื่อศึกษามุมมองการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้แหวนอญัมณีผ่านออนไลน์ในช่วง
ราคาท่ีใหค้วามสนใจ 

2. เพื่อเปรียบเทียบมุมมองของผูบ้ริโภคระหว่างร้านค้าท่ีมีหน้าร้าน และ ร้านค้า
ออนไลน์ไม่มีหนา้ร้านขายเคร่ืองประดบัอญัมณีแท ้

3. เพื่อศึกษามุมมองเร่ืองการให้ความมัน่ใจในสินคา้ของแท ้ระยะเวลาการจดัท าจนถึง
ส่งมอบสินคา้ และรูปแบบการส่งมอบสินคา้ ในการซ้ือแหวนอญัมณีผา่นช่องทางออนไลน์ 

โดยผูว้จิยัไดใ้ชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการเก็บขอ้มูลแบบปฐม
ภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ใช้ค  าถามปลายเปิด ใช้วิธีเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นคนท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ซ่ึงเป็น
การเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัก าหนดเองโดยให้เหมาะสมกบัวตัถุประสงค์ของงานวิจยัจ านวน 30 
คน ซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 
 

5.1 สรุปและอภิปรายผลการวจิัย 
จากการวจิยัเร่ืองการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือแหวนอญัมณีแทผ้า่นช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ พบวา่ 
 
5.1.1 กลุ่มตัวอย่าง 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพฯ และมีอายใุนช่วง 20-30 ปี 
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5.1.2 มุมมองการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าแหวนอัญมณีผ่านออนไลน์ในช่วงราคาที่ให้
ความสนใจ 

สินคา้แหวนอญัมณีเป็นสินคา้ผูบ้ริโภคเห็นว่าราคาค่อนขา้งสูง ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงให้
ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของร้านคา้เป็นปัจจยันึงในการตดัสินใจเลือกแหล่งซ้ือสินคา้ โดย
ปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคสามารถตรวจสอบความน่าเช่ือถือของร้านคา้ผา่นการอ่านรีวิว แต่นอกเหนือจาก
นั้นแล้วผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัคงต้องการท่ีจะดู จบัต้องสินค้าของจริง และทดลองสวมใส่ก่อน
ตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงยงัไม่กล้าท่ีจะตดัสินใจซ้ือแหวนอัญมณีผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ซ่ึงสามารถอธิบายไดจ้ากงานวจิยัดงัน้ี 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สนใจแหวนในช่วงราคา 15,000-30,000 บาท โดยท่ีส่วนใหญ่
จ านวนร้อยละ 65 ของกลุ่มน้ี ไม่กลา้ซ้ือผ่านช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ เน่ืองจากเป็นสินคา้
ราคาแพงจึงตอ้งการท่ีจะเห็นและจบัตอ้งสินคา้ของจริงได ้และกลวัวา่จะถูกหลอกลวงไดสิ้นคา้ของ
ปลอมเพราะยงัขาดความเช่ือถือร้านคา้ออนไลน์ และจ านวนร้อยละ 35 ของกลุ่มน้ีกลา้ซ้ือผา่นช่อง
ทางการขายสินคา้ออนไลน์ เพราะมีความสะดวก รวดเร็วมากกว่า แต่ร้านคา้ออนไลน์ตอ้งมีความ
น่าเช่ือถือเพียงพอ โดยกลุ่มตวัอย่างพิจารณาความน่าเช่ือถือจาก จ านวนรีวิวเชิงบวกให้กบัร้านคา้
ออนไลน์ และความรวดเร็วในการตอบค าถามผูบ้ริโภค ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ี
พบว่าความน่าเช่ือถือของร้านค้า เจ้าของ/พนักงาน เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบั (ฐิติมา ศรีบรรณสาร, 2549) 

 
5.1.3 เปรียบเทียบมุมมองของผู้บริโภคระหว่างร้านค้าที่มีหน้าร้าน และ ร้านค้า

ออนไลน์ไม่มีหน้าร้านขายเคร่ืองประดับอญัมณแีท้ 
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความสนใจจะซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะท าการเปรียบเทียบ

ราคาสินคา้ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ เป็นไปตามทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, 2543) ไม่วา่
จะเปรียบเทียบราคาด้วยกันของร้านค้าทัว่ไป หรือเทียบกับร้านค้าออนไลน์ เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ตอ้งการทราบราคาท่ีสมเหตุสมผล และตอ้งการไดสิ้นคา้ในราคาท่ีถูกท่ีสุด  

ถึงแมว้่าผูบ้ริโภคจะทราบว่าร้านคา้ออนไลน์ท่ีไม่มีหน้าร้านสามรถเสนอราคาได้ต ่า
กวา่ร้านคา้ทัว่ไปประมาณ 1,000-3,000 บาท หรือต ่ากวา่ร้อยละ 10  เน่ืองจากไม่มีตน้ทุนดา้นค่าเช่า
หน้าร้าน ส่วนต่างของราคาดงักล่าวก็ยงัไม่สามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคส่วนมากตดัสินใจท่ีจะซ้ือ
แหวนอญัมณีผ่านทางออนไลน์ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นเศรษฐศาสตร์ เร่ืองสินคา้ฟุ่มเฟือย
เป็นสินคา้ท่ีมีความหยดืหยุน่สูง ผูบ้ริโภคจะอ่อนไหวต่อราคาสินคา้ การเปล่ียนแปลงของราคาสินคา้
เพียงเล็กน้อยจะกระทบกบัความตอ้งการสินคา้ (วนัรักษ์ ม่ิงมณีนาคิน, 2552) ซ่ึงอาจเกิดจากปัจจยั
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อ่ืนๆ เขา้มาเก่ียวขอ้ง โดยจากงานวจิยัพบวา่การเปล่ียนแปลงของราคาเล็กนอ้ยยงัไม่จูงใจใหผู้บ้ริโภค
เกิดความตอ้งการในการซ้ือสินคา้มากข้ึนโดยเฉพาะการซ้ือผ่านออนไลน์ ผูบ้ริโภคส่วนมากยงัไม่
สนใจในส่วนต่างราคานั้น และยงัคงเลือกท่ีจะซ้ือราคาแพงกวา่ตามท่ีร้านคา้ทัว่ไปท่ีมีหนา้ร้านเสนอ
เพื่อแลกกบัความสบายใจ  

อยา่งไรก็ตามยงัมีผูบ้ริโภคบางส่วนท่ีสนใจในส่วนต่างราคาและกลา้ตดัสินใจซ้ือผ่าน
ออนไลน์ โดยผูบ้ริโภคส่วนน้ีให้ความส าคญักบัการท่ีร้านคา้มีบริการรับเปล่ียน หรือคืนสินคา้กรณี
สินคา้มีปัญหา ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์
ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการเปล่ียนหรือคืนสินคา้มากท่ีสุด (ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู, 2559)  

 
5.1.4 มุมมองเร่ืองการให้ความมั่นใจในสินค้าของแท้ 
ส าหรับอญัมณีท่ีมีราคาแพง ผูบ้ริโภคส่วนมากจะมัน่ใจว่าเป็นสินคา้ของแทก้็ต่อเม่ือ

ทางร้านคา้มีใบรับรองอญัมณีจากสถาบนัตรวจสอบ หรืออย่างน้อยต้องมีใบรับประกันจากทาง
ร้านคา้ แต่หากเป็นร้านคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัหรือมีช่ือเสียงเช่ือถือได ้ก็ไม่จ  าเป็นจะตอ้งมีใบรับประกนัหรือ
ใบรับรอง เน่ืองจากผูบ้ริโภคไวใ้จ และสินคา้นั้นไดถู้กการันตีดว้ยช่ือเสียงของร้านคา้เองอยูแ่ลว้  ซ่ึง
มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีพบวา่ส าหรับร้านคา้ทัว่ไปท่ีมีความน่าเช่ือถือ ตกแต่งร้าน
สวยงาม ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้ ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัน้อยกบัการมีการรับประกนัสินคา้ 
(กลัยา จงัจุติกุลม 2553)  

 
5.1.5 มุมมองเร่ืองระยะเวลาการจัดท าจนถึงส่งมอบสินค้า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเขา้ใจพอสมควรเก่ียวกบัขั้นตอนในการสั่งซ้ือและระยะเวลา 

ในกระบวนการจดัท าแหวน ซ่ึงประกอบไปดว้ย การวดัขนาดแหวน การออกแบบ การข้ึนรูป และ
การจดัส่ง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ประเมินระยะเวลาการจดัท าจนถึงส่งมอบท่ีเหมาะสมไวอ้ยูใ่นช่วง 5-7 
วนั และอย่างช้าไม่ควรเกิน 14 วนั หรือ 2 สัปดาห์ หากร้านคา้ใช้ระยะเวลานานกว่าน้ีผูบ้ริโภคจะ
รู้สึกไม่สบายใจ หรือความอยากไดสิ้นคา้อาจลดลง  

ส าหรับร้านคา้ออนไลน์ มีผูบ้ริโภคบางส่วนคาดหวงัว่าจะตอ้งมีระยะเวลาการจดัท า
จนถึงส่งมอบสินค้าท่ีเร็วกว่าร้านค้าทัว่ไป เพราะผูบ้ริโภคออนไลน์เน้นเร่ืองความรวดเร็วและ
สะดวกสบาย ดงันั้นหากร้านคา้ออนไลน์ตอ้งการจะแข่งขนักบัร้านคา้ทัว่ไป ควรท าให้ผูบ้ริโภค
มัน่ใจมากกวา่ร้านคา้ทัว่ไปไดโ้ดยการส่งมอบท่ีเร็วข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัไม่เคยเห็นสินคา้จริงมา
ก่อนและไม่เคยเจอกบัเจา้ของร้าน  
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5.1.6 มุมมองเร่ืองรูปแบบการส่งมอบสินค้าในการซ้ือแหวนอัญมณีผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

ผู ้บริโภคส่วนใหญ่เสนอให้ร้านค้าออนไลน์ควรส่งมอบสินค้าโดยเจ้าของหรือ
พนกังานร้านคา้เอง เน่ืองจากจะช่วยเสริมสร้างความเช่ือมัน่วา่สินคา้จะไม่สูญหายหรือถูกขโมยไป
ระหวา่งการขนส่ง อีกทั้งในการรับสินคา้ ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการตรวจรับสินคา้ ทดลองสวมใส่ หาก
ผูบ้ริโภคพบว่ามีขอ้บกพร่องหรือขนาดของแหวนไม่พอดีกบัน้ิว ผูบ้ริโภคจะสามารถพูดคุยกบั
เจา้ของหรือพนกังานร้านไดโ้ดยตรง  

ในขณะเดียวกนัก็มีผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์ท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์
บ่อยคร้ัง จะมีความไวว้างใจในการให้ร้านคา้ออนไลน์ใชต้วัแทนขนส่งบริษทัเอกชน เช่น Kerry ใน
การขนส่งสินคา้แหวนอญัมณีเช่นกนั และหากสินคา้มีปัญหาจะใชว้ิธีการติดต่อกบัเจา้ของร้านผ่าน
ออนไลน์ในการร้องเรียน หรือ ขอ้เสนอแนะกบัทางร้านคา้ออนไลน์  

 
 

5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้บริหาร/เจ้าของร้านค้าออนไลน์ 
ในปัจจุบนัถึงแมว้่าการซ้ือขายผ่านช่องทางออนไลน์จะกลายเป็นเร่ืองปกติทัว่ไปใน

สังคมไทย โดยคนส่วนใหญ่มีเคยมีประสบการการซ้ือผ่านออนไลน์แลว้ แต่ส าหรับการเลือกซ้ือ
สินคา้แหวนอญัมณีนั้น ซ่ึงเป็นสินคา้แฟชั่นเคร่ืองประดบัท่ีมีราคาค่อนขา้งสูง มีการออกแบบท่ี
เฉพาะเจาะจงตามความชอบของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไปมากกวา่การซ้ือ
ผ่านทางออนไลน์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัขาดความเช่ือมัน่ในร้านคา้ออนไลน์ กลวัถูกหลอก และ
ตอ้งการสัมผสัและเห็นสินคา้จริงก่อนตดัสินใจซ้ือ 

ดงันั้นการขายแหวนอญัมณีออนไลน์จึงเป็นความทา้ทายอยา่งมากส าหรับเจา้ของหรือ
ผูบ้ริหารร้านคา้ขายแหวนอญัมณีออนไลน์ ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือใจมากข้ึน ซ่ึงควรจะตอ้ง
มีลกัษณะการให้บริการท่ีตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค นอกเหนือจากการออกแบบสินคา้ให้
เป็นท่ีถูกใจ และจากงานวจิยัน้ีสามารถสรุปมาเป็นขอ้เสนอแนะใหผู้บ้ริหารไดด้งัต่อไปน้ี 

 
5.2.1 ช่วงราคาของแหวนอญัมณทีีเ่หมาะสมส าหรับการขายออนไลน์ 
ร้านค้าออนไลน์ควรเน้นขายแหวนออนไลน์ในช่วงราคา 15,000-30,000 เน่ืองจาก

ลกัษณะของแหวนในช่วงราคาน้ีเป็นท่ีนิยมส าหรับผูบ้ริโภคอายใุนช่วง 20-40 ปีท่ีมีประสบการณ์ใน
การซ้ือสินคา้ออนไลน์บ่อยคร้ังอยู่แลว้ หากแหวนมีราคามากกว่า 30,000 บาท ผูบ้ริโภคจะมีความ
คาดหวงัในสินค้าและบริการท่ีสูงข้ึนตามไปด้วย และไม่สะดวกใจท่ีจะซ้ือผ่านออนไลน์ ส่วน



34 
 

 

ผูบ้ริโภคท่ีสนใจในช่วงราคาแหวนท่ีนอ้ยกวา่ 15,000 บาท จะมีลกัษณะท่ีค่อนขา้งระมดัระวงัในการ
ใชจ่้าย ซ่ึงอาจจะไม่ใช่เป้าหมายหลกัของร้านคา้ออนไลน์ 

 
5.2.2 แนวทางการแข่งขันกบัร้านค้าทัว่ไป 
ร้านขายแหวนอญัมณีออนไลน์มีขอ้จ ากดัในเร่ืองไม่มีหน้าร้าน เน่ืองจากตอ้งการลด

ตน้ทุน การตกแต่งร้านและค่าเช่า ดงันั้นร้านคา้ออนไลน์จึงตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ให้ผูบ้ริโภคมาก
ข้ึนดงัน้ี โดยผูว้จิยัไดน้ ามาจากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยั 

- การโพสต์สินคา้บ่อยๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเห็นว่าร้านน้ีมีความเคล่ือนไหว 
และยงัประกอบกิจการอยู ่ซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกาสในการเพิ่มยอด Like ยอดรีววิใหก้บัเพจ  

- ในกรณีท่ีลูกค้าสนใจสอบถาม ให้เจ้าของหรือพนักงานตอบค าถาม
ลูกคา้อยา่งรวดเร็ว  

- ระบุตวัตน ท่ีอยู่ เบอร์โทรศพัท์ของเจ้าของร้านให้ชัดเจน จะท าให้
ผูบ้ริโภคเช่ือวา่เจา้ของร้านมีตวัตนอยูจ่ริง หากมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ ผูบ้ริโภคสามารถมาตามหาได้
ตามท่ีอยูท่ี่ระบุไว ้จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจใหลู้กคา้ได ้  

- สินคา้ท่ีขายตอ้งมีคุณภาพสูง เพื่อใหเ้กิดการรีววิท่ีดี และบอกต่อในกลุ่ม
ผูบ้ริโภค 

- ราคาสินค้าควรตั้งราคาให้น้อยกว่าร้านค้าทัว่ไปเล็กน้อย เพื่อดึงดูด
ผูบ้ริโภคท่ีหาขอ้มูลไปเปรียบเทียบราคา จะช่วยเพิ่มโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะสนใจสอบถาม ท าให้เรามี
โอกาสในการขาย การน าเสนอสินคา้ ขอ้ควรระวงัหากราคาแตกต่างกบัร้านคา้ทัว่ไปมากเกินไปจะ
ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความกลวัวา่จะเป็นสินคา้ของปลอม 
 

5.2.3 การรับประกนัสินค้า 
การมีใบรับรองอญัมณีแทข้องสถาบนัตรวจสอบจะเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัร้านคา้

ออนไลน์อย่างมาก แต่ในกรณีท่ีร้านคา้ไม่มีใบรับรอง อย่างน้อยควรจะตอ้งมีใบรับประกนัท่ีออก
โดยร้านคา้  

 
5.2.4 ระยะเวลาในการจัดท าจนถึงส่งมอบ 
ระยะเวลาในการจัดท าจนถึงการส่งมอบสินค้าควรอยู่ในช่วงประมาณ 7 วนั เป็น

ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคยในการซ้ือสินคา้ผา่นออนไลน์ หากนานกวา่น้ีผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่สบายใจ 
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5.2.5 รูปแบบในการจัดส่ง 
ส าหรับร้านคา้ออนไลน์ ควรใชรู้ปแบบการจดัส่งโดยให้ตวัแทนพนกังานร้านคา้เป็นผู ้

ส่งมอบโดยตรงกบัลูกคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะตรวจรับ ทดลองสินคา้ หากตอ้งการแกไ้ข
สินคา้จะสามารถแจง้ไดโ้ดยตรง  อีกทั้งยงัเป็นการยกระดบัการบริการและเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบั
ร้านคา้อีกดว้ย 

 
 

5.3 ข้อจ ากดัในการท าวจิัยและข้อเสนอแนะส าหรับการวจิัยคร้ังต่อไป 
จากการท าวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัพบขอ้จ ากดัในการวิจยัและมีขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยั

ในอนาคตดงัน้ี  
 
1. งานวิจยัน้ีใชก้ารสุ่มกลุ่มตวัอยา่งโดยไม่อาศยัหลกัความน่าจะเป็น (Non-Probability 

Sampling) โดยใชว้ธีิแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และมีจ านวนตวัอยา่งเพียง 30 คน ซ่ึงอาจจะ
ท าให้ผลการศึกษาท่ีมีขอบเขตทีแคบเกินไป อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งยงัไม่สามารถเป็นตวัแทนประชากร
ไดส้มบูรณ์ ส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อไป ควรเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยเพิ่มจ านวนกลุ่มตวัอย่างให้
มากข้ึนและทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างท่ีไดจ้ากงานวจิยัคร้ังน้ี 

2. เน่ืองจากผูว้ิจยัได้เลือกศึกษาเฉพาะทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เท่านั้นท าให้ผลการวิจยัไม่สามรถขยายผลไปสู่ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
สินคา้ออฟไลน์ได ้ส าหรับการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาในผูบ้ริโภคสินคา้ออฟไลน์ดว้ย เพื่อ
เปรียบเทียลผลการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี 

3. งานวิจัยคร้ังน้ีมุ่งศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในสินค้าชนิด
แหวนอญัมณีเท่านั้น ท าให้ผลการวิจยัไม่สามารถขยายผลไปสู่สินคา้เคร่ืองประดบัอญัมณีอ่ืนๆได ้
ส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อควรศึกษาในเคร่ืองประดบัอญัมณีอ่ืนๆดว้ย เพื่อเปรียบเทียบผลการศึกษาวิจยั
ในคร้ังน้ี 
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ภาคผนวก ก 

 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลกึงานวจิัยเร่ืองการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
แหวนอญัณีแท้ผ่านช่องทางการขายออนไลน์ 
ค ำช้ีแจง 
แบบสอบถำมน้ี เป็นส่วนหน่ึงของกำรศึกษำหลกัสูตรกำรจดักำรมหำบณัฑิต วทิยำลกัำรจดักำร
มหำวทิยำลยัมหิดล มีวตัถุประสงคง์ำนวจิยัดงัน้ี  
1. เพื่อศึกษำมุมมองกำรตดัสินใจในกำรซ้ือสินคำ้แหวนอญัมณีผำ่นออนไลน์ในช่วงรำคำท่ีให้

ควำมสนใจ 
2. เพื่อเปรียบเทียบมุมมองของผูบ้ริโภคระหวำ่งร้ำนคำ้ท่ีมีหนำ้ร้ำน และ ร้ำนคำ้ออนไลน์ไม่มี

หนำ้ร้ำนขำยเคร่ืองประดบัอญัมณีแท ้
3. เพื่อศึกษำมุมมองเร่ืองกำรให้ควำมมัน่ใจในสินคำ้ของแท ้ระยะเวลำกำรจดัท ำจนถึงส่งมอบ

สินคำ้ และรูปแบบกำรส่งมอบสินคำ้ ในกำรซ้ือแหวนอญัมณีผำ่นช่องทำงออนไลน์ 

ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1. เพศ 

O ชำย  O หญิง  O อ่ืนๆ 
2. ท่ีพกัอำศยัในปัจจุบนั 

O กรุงเทพมหำนคร O ปริมณฑล O นอกเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
3. อำย ุ

O นอ้ยกวำ่ 20 ปี O 20-30 ปี O 30-40 ปี  O 40 ปีข้ึนไป 
4. รำยไดต่้อเดือน 

O ต ่ำกวำ่ 10,000 บำท   O 10,000-30,000 บำท   O 30,001-50,000 บำท O 50,000 บำทข้ึนไป 
5. ท่ำนเคยซ้ือสินคำ้ผำ่นออนไลน์  

O เคย  O ไม่เคย  
6. ช่องทำงท่ีท่ำนเคยซ้ือสินคำ้ออนไลน์ (สำมำรถตอบไดม้ำกกวำ่ 1 ขอ้) 

O Social Media O Online Shopping Application O Website  O อ่ืนๆ..................... 
7. ควำมถ่ีในกำรซ้ือสินคำ้ออนไลน์ 
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O มำกกวำ่ 3 คร้ังต่อเดือน O 2 คร้ังต่อเดือน   O 1 คร้ังต่อเดือน   O นอ้ยกวำ่ 1 คร้ังต่อเดือน 
8. ท่ำนเคยมีประสบกำรณ์ ไม่ไดรั้บสินคำ้จำกกำรสั่งซ้ือออนไลน์ 

O ไม่เคย 
O เคย สำเหตุ............................................................................................................................. 

9. ท่ำนเคยซ้ือแหวนอญัมณีแท ้
O เคย O ไม่เคยแต่มีควำมสนใจจะซ้ือและเคยศึกษำหำขอ้มูล O ไม่เคยและไม่มี

ควำมสนใจจะซ้ือ 
 ส่วนที ่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแหวนอัญมณีแท้ 

ตำรำงท่ี 1 แสดงตวัอยำ่งแบบแหวนและช่วงรำคำ 
ช่วงราคา 
(บาท) 

มากกว่า 30,000 ระหว่าง 15,000-30,000 น้อยกว่า 15,000 

ตวัอยำ่ง 
แหวนเพชร 
ผูห้ญิง    
ตวัอยำ่ง 
แหวนพลอย 
ผูห้ญิง 

  
 

ช่วงราคา  มากกว่า 30,000 ระหว่าง 15,000-30,000 น้อยกว่า 15,000 
ตวัอยำ่ง 
แหวนเพชร 
ผูช้ำย 

 
  

 
ตวัอยำ่ง 
แหวนพลอย 
ผูช้ำย 
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ค าถามเกีย่วกบัช่วงราคาของแหวนอัญมณทีีเ่หมาะสมส าหรับการขายออนไลน์ 
1. จำกตำรำงท่ี 1 ท่ำนใหค้วำมสนใจตวัอยำ่งแหวนในช่วงรำคำเท่ำใด 

O มำกกวำ่ 30,000 บำท O ระหวำ่ง 15,000 – 30,000 บำท    O นอ้ยกวำ่ 15,000 บำท 
2. จำกขอ้ท่ี 1 ช่วงรำคำแหวนท่ีท่ำนใหค้วำมสนใจ ท่ำนกลำ้ท่ีจะสั่งซ้ือสินคำ้ช่วงรำคำดงักล่ำวผำ่น

ทำงช่องทำงออนไลน์ 
O กลำ้ซ้ือทำงออนไลน์ เพรำะ................................................................................................. 
O ไม่กลำ้ซ้ือทำงออนไลน์ เพรำะ................................................................................................. 
 

ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลอืกร้านค้าเพือ่ซ้ือแหวนอัญมณี 
3. หำกท่ำนมีควำมประสงคจ์ะซ้ือแหวนอญัมณี เช่น แหวนเพชร แหวนพลอย ท่ำนจะหำขอ้มูลจำก 

………………………เพรำะ..................................................................................................... 

4. ในอนำคตหำกท่ำนประสงคท่ี์จะซ้ือแหวน ท่ำนจะซ้ือจำก 
 ……………………เพรำะ........................................................................................................... 

5. (ส ำหรับผูต้อบขอ้ 5 วำ่ซ้ือจำกร้ำนคำ้) ท่ำนเคยพิจำรณำท่ีจะซ้ือแหวนอญัมณีจำกร้ำนคำ้ออนไลน์
หรือไม่ เพรำะเหตุใด 
..................................................................................................................................................   
(ส ำหรับผูต้อบขอ้ 5 วำ่ ซ้ือผำ่นออนไลน์) เพรำะอะไรท่ำนจึงไม่ซ้ือจำกหนำ้ร้ำนปกติ  
................................................................................................................................................... 

6. หำกท่ำนมีควำมประสงคจ์ะซ้ือแหวนอญัมณีท่ำนจะท ำกำรเปรียบเทียบรำคำจำกผูข้ำยหลำยแห่ง
หรือไม่ เพรำะอะไร 
O เปรียบเทียบแน่นอน เพรำะ................................................................................................. 
O คิดวำ่เปรียบเทียบ เพรำะ.................................................................................................. 
O ไม่แน่ใจ  เพรำะ................................................................................................... 

7. หำกท่ำนทรำบวำ่ร้ำนคำ้ออนไลน์สำมำรถเสนอรำคำไดต้  ่ำกวำ่ร้ำนคำ้ท่ีมีหนำ้ร้ำนทัว่ไป ประมำณ 
2,000-3,000 บำทท่ำนจะตดัสินใจซ้ือซ้ือผำ่นทำงออนไลน์หรือไม่ อยำ่งไร
................................................................................................................................................. 

 
 
 



41 
 

 

ค าถามเกีย่วกบัการรับรองอัญมณีแท้ 
8. ท่ำนคิดวำ่ผูข้ำยควรท ำอยำ่งไรท่ีจะท ำใหท้่ำนจะมัน่ใจไดว้ำ่อญัมณี ท่ีท่ำนสนใจจะซ้ือเป็นอญัมณี

แท.้.................................................................................................................................... 
 

ค าถามเกีย่วกบัระยะเวลาการจัดท าและส่งมอบ 
9. ในกรณีท่ีท่ำนตดัสินใจซ้ือแหวนกบัร้ำนคำ้ท่ีมีหนำ้ร้ำน ท่ำนคิดวำ่ระยะเวลำในกำรจดัท ำและส่ง

มอบแหวนอญัมณี ใหก้บัท่ำนควรอยูท่ี่ประมำณก่ีวนัเพรำะเหตุใด................................................ 
10. ท่ำนคิดวำ่ร้ำนคำ้ออนไลน์ควรใชร้ะยะเวลำในกำรจดัท ำและส่งมอบแหวนอญัมณีใหก้บัท่ำน  

O ใชร้ะยะเวลำมำกกวำ่ร้ำนคำ้ธรรมดำทัว่ไป  เพรำะ................................................... 
O ใชร้ะยะเวลำนอ้ยกวำ่ร้ำนคำ้ธรรมดำทัว่ไป  เพรำะ.................................................. 
O ใชร้ะยะเวลำเท่ำกบัร้ำนคำ้ธรรมดำทัว่ไป  เพรำะ..................................................

  
ค าถามเกีย่วกบัรูปแบบการส่งมอบสินค้า 
11. ในกรณีท่ีท่ำนตดัสินใจซ้ือแหวนกบัร้ำนคำ้ออนไลน์ท่ำนคิดวำ่รูปแบบบกำรส่งมอบสินคำ้ท่ีท่ำน

ไวว้ำงใจคือ 
.....................................................เพรำะ.................................................................................... 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




