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สารนิพนธ์เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาช่วยเหลือ
ของ ดร. สุเทพ น่ิมสาย อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ซ่ึงได้ให้ความอนุเคราะห์ตรวจสอบและได้ให้
ค  าแนะน าทางวิชาการ อีกทั้งกรุณาและสละเวลาในการให้ค  าปรึกษาแนะแนวทางอนัเป็นประโยชน์
ส าหรับการศึกษาวิจยั และคอยติดตามแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆดว้ยความเอาใจใส่ตลอดมา ทั้งยงัเป็น
ก าลงัใจสนบัสนุนให้งานวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลุลวงไปไดด้ว้ยดี ขอขอบพระคุณ ดร. สุภรักษ ์สุริยนัเกียรติ
แกว้ ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ ์และดร. ภูมิพฒัณ์ พงศพ์ฤฒิกุล กรรมการสอบสารนิพนธ ์ท่ีให้
ความช่วยเหลือและใหข้อ้เสนอแนะจนท าให้สารนิพนธ์เล่มน้ีสมบูรณ์ รวมไปถึงกลุ่มตวัอยา่งทุกท่านท่ี
สละเวลาในการใหค้วามร่วมมือในการตอบค าถามสมัภาษณ์ในการวิจยัคร้ังน้ี ขอขอบคุณวิทยาลยัการ
จดัการมหิดลท่ีไดม้อบโอกาสทางการศึกษาแก่ผูว้ิจยัตลอดจนอาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชา
ความรู้ให้แก่ผูว้ิจยัดว้ยความตั้งใจ ขอขอบคุณเพ่ือนๆพ่ีๆนอ้งๆสาขาวิชาการจดัการธุรกิจรุ่น 20C ทุก
คนท่ีคอยใหค้  าแนะน าและใหค้วามช่วยเหลือและฝ่าฟันอุปสรรคต่างๆร่วมกนัมา โดยตลอดระยะเวลา
ในการเรียนท่ีวิทยาลยัการจดัการมหิดล ขอขอบคุณบริษทั ไทม ์เดคโค คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั และบริษทั ยู
บิลล่ี เอน็เตอร์ไพรซ ์จ  ากดั (มหาชน) ท่ีใหก้ารสนบัสนุนในเร่ืองของเวลาส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ีให้
ประสบความส าเร็จไดด้ัง่ใจ 

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัปรารถนาเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจ และ
เป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้ท าการศึกษาเร่ืองน้ีต่อไปในอนาคต 
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บทคดัยอ่ 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคก์ารวิจยั เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แลว้ศึกษาศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ
เพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ รวมถึงศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัด้าน
พฤติกรรมการซ้ือ 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยัครั้ งน้ี  คือ  ผูซ้ื้อท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรจากช่องทางหน้าร้านและผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็
รวบรวมข้อมูลและท าการวิเคราะห์ด้วย การทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) หากพบ
ความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชวิ้ธีของ LSD 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน ผูต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีมีปัจจยัด้านประชากร ท่ีมี เพศ 
อายุ และอาชีพ ต่างกนั ท าให้ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ไม่ต่างกนั ผู้
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีมีปัจจยัดา้นประชากร ท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ต่างกนั ท าให้ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนั ผูต้ดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีมีปัจจยัดา้นพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เวลาเฉล่ียใน
การเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และงบประมาณในการซ้ือสินค้า ท  า
ให้ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ไม่ต่างกนั ผูต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีมีปัจจยัด้านพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 
เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินค้า และงบประมาณในการซ้ือสินค้า ท  าให้ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 
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เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้าน
และช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการ (รายขอ้) 34 

4.6 ตารางค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้าน
และช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการขาย (รายขอ้) 35 



ซ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

 
ตาราง  หน้า 
4.7 ตารางค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้าน
และช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมทางการขาย (รายขอ้) 35 

4.8 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามเพศ 36 

4.9 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามอาย ุ 37 

4.10 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ) จ  าแนกตามอาย ุ 37 

4.11 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นส่งเสริมทางการขาย) จ  าแนกตามอาย ุ 38 

4.12 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ  าแนกตามอาย ุ 39 

4.13 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือระดบัเคร่ืองประดบั
เพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามการศกึษา 39 

4.14 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ) จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 40 

4.15 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นราคาค่าบริการ) จ  าแนกตามระดบัการศกึษา 41 

4.16 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นช่องทางจดัจ  าหน่าย) จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 42 

4.17 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นส่งเสริมทางการขาย) จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 43 



ฌ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

 
ตาราง  หน้า 
4.18 ความส าคญัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้

ร้านและช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ  าแนกตามระดบัการศกึษา 44 
4.19 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร

ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามอาชีพ 44 

4.20 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร(ดา้นช่องทางการขาย ) จ  าแนกตามอาชีพ 45 

4.21 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นส่งเสริมทางการขาย) จ  าแนกตามอาชีพ 46 

4.22 ความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ  าแนกตามอาชีพ 46 

4.23 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 47 

4.24 ความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 48 

4.25 ความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ดา้นราคาค่าบริการ) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 49 

4.26 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นช่องทางการขาย) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50 

4.27 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นส่งเสริมทางการขาย) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 51 

4.28 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 52 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

 
ตาราง  หน้า 
4.29 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร

ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 53 

4.30 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 54 

4.31 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร(ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ) จ  าแนกตามเวลาเฉล่ียในการ
เลือกซ้ือ 54 

4.32 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นส่งเสริมทางการขาย) จ  าแนกตามเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 55 

4.33 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ  าแนกตามเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 56 

4.34 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 56 

4.35 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นช่องทางการขาย) จ  าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 57 

4.36 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นส่งเสริมทางการขาย)จ  าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 58 

4.37 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ  าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 58 

4.38 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามประเภทของสินคา้ 59 



ฎ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

 
ตาราง  หน้า 
4.39 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์

ในเขตกรุงเทพมหานคร(ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ)จ าแนกตามประเภทของ
สินคา้ 60 

4.40 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นราคาค่าบริการ) จ  าแนกตามประเภทของสินคา้ 61 

4.41 ตารางความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดา้นช่องทางการขาย) จ  าแนกตามประเภทของสินคา้ 62 

4.42 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 62 

4.43 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามปริมาณการซ้ือสินคา้ 63 

4.44 ตารางผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามงบประมาณในการซ้ือสินคา้ 63 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมส ำคญัและที่มำของปัญหำ 

ปัจจุบนัอุตสาหกรรมเพชรเจียระไนเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมท่ีสร้างงานและรายได้
ใหก้บัประเทศไทยเป็นอยา่งมาก โดยในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมาไทยมีรายไดจ้ากการส่งออกเพชรเจียระไน
เฉล่ียปีละกว่า 1,200 ลา้นเหรียญสหรัฐ และมีการจ้างงานช่างฝีมือเจียระไนเพชรกว่า 4,000 คน 
ส าหรับการส่งออกในปี 2559 เพชรเป็นสินค้าส่งออกส าคัญอันดับท่ี 3 ในหมวดอัญมณีและ
เคร่ืองประดบั ซ่ึงมีสัดส่วนร้อยละ 11.73 ของมูลค่าการส่งออกโดยรวม หรือมีมูลค่า 1,671.60 ลา้น
เหรียญสหรัฐ โดยส่วนใหญ่เป็นการส่งออกเพชรเจียระไนซ่ึงมีมูลค่า1,569.92 ลา้นเหรียญสหรัฐ หด
ตวัลดจากปี 2558 ร้อยละ 2.88 
 
ตำรำงที่ 1.1 มูลค่ำกำรส่งออกเพชรของไทยระหว่ำงปี 2557-2559 

 
 

ท่ีมา ศูนยข์อ้มูลอญัมณีและเคร่ืองประดบั, ปี 2559 
จากตารางท่ี 1.1 จะเห็นว่าประเทศไทยมียอดส่งออกเพชรเจียระไนไปยงัตลาดโลก

ลดลง 2 ปีติดกนั ซ่ึงเป็นไปตามสภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียงัฟ้ืนตวัไดไ้ม่มาก ในขณะเดียวกนัราคาหนา้
เหมืองก็แพงข้ึน และก าลงัซ้ือก็ลดลง จึงท าใหใ้หต้ลาดโลกซ้ือขายเพชรเจียระไนลดลงซ่ึงเป็นผลท า
ให้ไทยส่งออกลดลงโดยเฉพาะตลาดส าคญัอย่างประเทศเบลเยียม ซ่ึงอยู่ในอนัดบั 2 และปรับตวั
ลดลงต่อเน่ืองร้อยละ 10.42 ส่วนตลาดท่ีควรจบัตามองคือ เมียนม่า ซ่ึงข้ึนมาเป็นตลาดส าคญัใน 10 
อนัดบัแรกเป็นคร้ังแรก ถึงจะมีสัดส่วนท่ีน้อยแต่มีแนวโน้มท่ีจะเติบโตสูงข้ึนในอนาคต เน่ืองจาก
ชาวเมียนม่าฐานะดีมีจ  านวนเพ่ิมมากข้ึนตามการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศ (ศูนยข์อ้มูลอญัมณี
และเคร่ืองประดบั, 2559) 
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ตำรำงที่ 1.2 ตลำดส่งออกเพชรเจยีระไนของไทยระหว่ำงปี 2557-2559 

 
ท่ีมา ศูนยข์อ้มูลอญัมณีและเคร่ืองประดบั, ปี 2559 
ส่วนการน าเข้าในปี 2559 เพชรเป็นสินค้าน าเข้าอนัดับท่ี 2 ในหมวดอญัมณีและ

เคร่ืองประดบั แต่มีมูลค่าลดลงร้อยละ 7.13 คิดเป็นมูลค่า 785.48 ลา้นเหรีญญสหรัฐ ส าหรับสินคา้ท่ี
น าเขา้เป็นหลกัคือเพชรเจียระไน  
 
ตำรำงที่ 1.3 มูลค้ำกำรน ำเข้ำเพชรของไทยระหว่ำงปี 2557-2559 

 
 

ท่ีมา ศูนยข์อ้มูลอญัมณีและเคร่ืองประดบั, ปี 2559 
ส่วนตลาดเคร่ืองประดบัเพชรของประเทศไทยปี 2561 มีมูลค่าตลาดรวมกว่า 35,000-

40,000 ลา้นบาท  เป็นผลจากเศรษฐกิจทั้งในและต่างประเทศท่ีเร่ิมปรับตวัดีข้ึน (ดาริน โชสูงเนิน, 8 
เมษายน 2561) แต่ก็ยงัมีปัญหาในส่วนของการคา้ปลีกเพชรท่ีในปัจจุบันอยู่ในจุดอ่ิมตวัโดยการ
ผลิตอญัมณีและเคร่ืองประดบั ปี 2561 คาดว่าจะหดตวั ร้อยละ 8.05 เชิงปริมาณ เมื่อเปรียบเทียบกบัปี 
2560 เน่ืองจากผูป้ระกอบการปรับเปล่ียนรูปแบบการผลิตสินคา้ใหม้ีขนาดเลก็ลงสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นการจ าหน่าย อญัมณีและเคร่ืองประดบั ปี 2561 คาดว่าจะหดตวั ร้อยละ 
5.67 เชิงปริมาณ เมื่อเปรียบเทียบกับปี 2560 ส่วนหน่ึงเป็นผลจากพฤติกรรมการบริโภคสินคา้
เคร่ืองประดบัท่ีเนน้รูปแบบเรียบง่ายท่ีมีขนาดเล็ก แต่มีคุณค่าและเอกลกัษณ์เฉพาะในตวัสินคา้มาก
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ข้ึน (ท่ีมา: ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และส านกังานปลดักระทรวงพาณิชย ์ปี 2561 เป็นตวัเลข
คาดการณ์) 

แนวโน้มอุตสาหกรรมอัญมณีและเคร่ืองประดับ ปี 2562 ด้านการผลิตและการ
จ าหน่ายอญัมณีและเคร่ืองประดบั ปี 2562 คาดว่าจะมีทิศทางขยายตวัเมื่อเปรียบเทียบกบัปี 2561 ซ่ึง
ส่วนหน่ึงอาจเป็นผลจากการท่ีผูป้ระกอบการผลิตสินคา้เพื่อทดแทนสต็อกเดิมท่ีน าออกจ าหน่ายเป็น
จ านวนมากในปีก่อน ส่วนแนวโนม้การส่งออกอญัมณีและเคร่ืองประดบั (ไม่รวมทองค า) คาดว่าจะ
มีทิศทางหดตวั ส่วนหน่ึงเป็นผลจากความกงัวลเก่ียวกบัภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีอาจชะลอการเติบโต 
และความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคในตลาดท่ีส าคญั อาทิเช่น สหรัฐอเมริกา กมัพูชา เยอรมนี อินเดีย 
เบลเยียม จีน สหราชอาณาจกัร ซ่ึงเป็นผลกระทบต่อเน่ืองจากสถานการณ์ต่างๆในปีท่ีผ่านมา เช่น 
กรณี Brexit สงครามการคา้ระหว่างสหรัฐอเมริกากบัจีน ขณะท่ีการส่งออกในภาพรวม คาดว่าจะมี
แนวโน้มขยายตัว จากราคาทองค าในตลาดโลกขย ับตัวสูงข้ึน (ท่ีมา: ส านักงานเศรษฐกิจ
อุตสาหกรรม และส านักงานปลดักระทรวงพาณิชย ์ปี 2561 เป็นตวัเลขคาดการณ์) นอกจากน้ีก็ยงัมี
ปัญหาส าหรับการขายเคร่ืองประดับเพชรในช่องทางการค้าปลีกซ่ึงมีหน้าร้าน และสาขาตาม
ห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป ซ่ึงส่วนใหญ่ลูกคา้ก็จะเป็นลูกคา้กลุ่มเดิม ประกอบกบัตน้ทุนท่ีสูงมากไม่ว่า
จะเป็นสต๊อคสินคา้ท่ีโชวอ์ยู่หนา้ร้าน และค่าด าเนินงานต่างๆ ดงันั้นผูท้  าการวิจยัจึงเล็งเห็นว่าช่อง
ทางการขายออนไลน์เป็นอีกทางเลือกหน่ึงในการแกปั้ญหาตน้ทุนการสต๊อคสินคา้ อีกทั้งเป็นการ
เพ่ิมช่องทางการขายท่ีลูกคา้สามารถสั่งซ้ือไดอ้ย่างสะดวกสบาย และยงัสามารถช่วยบริษทัเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ ซ่ึงจากส่ิงต่างๆเหล่าน้ีท าให้ผูจ้ดัท าสนใจท่ีจะศึกษา แนวทางการพฒันากลยุทธ์
การตลาดเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาปรับ
ใชก้บัธุรกิจการขายเคร่ืองประดบัเพชรในปัจจุบนั 

จากมูลค่าตลาดเคร่ืองประดับเพชรในไทย ท าให้บริษัทฯผู ้ผลิตและจ าหน่าย
เคร่ืองประดับเพชรต่างมองหาช่องทางการขายใหม่ๆในการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ไป
จนถึงการท าการตลาดส าหรับช่องทางออนไลน์และการประชาสัมพนัธ์สินคา้ สอดคลอ้งกบักรม
ส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ ท่ีเผยรายงานของส านักงานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ กรุง
เบอร์ลิน ว่า บริษทัให้ค  าปรึกษาดา้นการบริหารจดัการ Bain & Company ประเมินแนวโน้มตลาด
การคา้เพชรในปี 2561 ว่า จะขยายตวัเพ่ิมข้ึนมากกว่าปี 2560 หลงัตลาดเคร่ืองประดบัเพชรท่ีใหญ่
ท่ีสุดในโลกอย่างสหรัฐจะกลบัมาขยายตวัดีข้ึน หลงัจากชะลอตวัต่อเน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจโลก
และเศรษฐกิจจีนซบเซาในช่วงท่ีผา่นมา (ดาริน โชสูงเนิน, 8 เมษายน 2561)  

จากข้อมูลต่างๆท่ีผูว้ิจ ัยได้ค้นหาท าให้ทราบว่าในปัจจุบันน้ีผูป้ระกอบการขาย
เคร่ืองประดบัตอ้งเผชิญกบัความทา้ทายในการสร้างแบรนดแ์ละความน่าเช่ือถือของสินคา้ใหเ้ป็นท่ี
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รับรู้ในหมู่ผูบ้ริโภคทางออนไลน์ โดยตอ้งอาศยัความพยายามอยา่งสูงในการท าสินคา้ใหโ้ดดเด่นใน
โลกดิจิทลัก็มีความส าคญัอยา่งมากในปัจจุบนัน้ี เม่ือบริษทัเคร่ืองประดบัเพชรตอ้งเผชิญความทา้ทาย
เป็นอย่างมากจากความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจ การเติบโตของผูบ้ริโภครุ่นมิลเลนเนียล และการ
แพร่หลายของธุรกิจออนไลน์ การปรับตวัตามยุคสมยัจึงเป็นกุญแจส าคญัส าหรับการอยู่รอดของ
ธุรกิจ  

ผูว้ิจยัจึงอยากศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการคา้
เคร่ืองประดบัเพชร ในการพฒันาโครงการดา้นการตลาดทางออนไลน์ ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการวาง
กลยทุธโ์ดยรวมของบริษทัในยคุปัจจุบนั และเพ่ือเพ่ิมยอดขายรวมถึงการขยายกิจการไดสู้งสุดอย่าง
มีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล 
 
 
1.2 ค ำถำมงำนวจิยั 

1.พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีลกัษณะอยา่งไร 

2.ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครว่าอยูใ่นระดบัใด 
 
 
1.3 วตัถุประสงค์ในกำรวจิยั  

1. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ศึกษาศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ 
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1.4 ขอบเขตกำรวจิยั 
 

1.4.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำกำรวิจัยคือ ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตวัแปรในการศึกษา
ประกอบดว้ย 
  1.4.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent variable) ไดแ้ก่ 

• ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย 
- เพศ 
- อาย ุ
- การศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
• พฤติกรรมการซ้ือประกอบดว้ย 
- เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 
- เหตุผลในการซ้ือ 
- ประเภทของสินคา้ 
- ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
- ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
- งบประมาณในการซ้ือสินคา้ 
1.4.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก่ 
• ขอ้มูลดา้นส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ย 
- ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
- ดา้นราคาค่าบริการ 
- ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมทางการขาย 

1.4.2. ขอบเขตด้ำนประชำกรคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางหนา้ร้านและผา่นช่องทางออนไลน์ การเลือกตวัอยา่งโดยไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น Non – 
Probability เป็นการเลือกแบบตามสะดวก  (Convenience Sampling) ก  าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
จ  านวน 400 คน จากการแทนค่าในสมการดังต่อไปน้ี โดยก าหนดให้สัดส่วนประชากร 80% 
เน่ืองจากคณะจดัท าคาดว่าประชากรไทยท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรจากผ่านช่องทางออนไลน์ 
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จ านวน 10% สามารถตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 
95%= 1.96, ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้= 5% การค านวณ Sample Size:   ให้ P = 0.5, Z = 1.96,  
d = 0.05 

 
1.4.3. ขอบเขตด้ำนพื้นที่กำรวจิยั คือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะที่ศึกษำนี้ 
ออนไลน์  คือ ภาพการประชุมถูกยิงผ่านดาวเทียมและออนไลน์ผ่านเครือข่าย

อินเตอร์เน็ตแพร่ไปทัว่โลก การส่ือสารผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
 
 
1.6 กรอบแนวคดิและแนวทำงกำรศึกษำ 

ในการศึกษาวิจัย เ ร่ือง ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดส้ร้างกรอบเพื่อ
เป็นเคร่ืองมือในการด าเนินการวิจยั และเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบให้เป็นไปในทิศทางท่ี
ถูกตอ้ง ซ่ึงแสดงกรอบแนวคิดในการวิจยัดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://dictionary.sanook.com/search/%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C


7 

ตวัแปรอสิระ                                                                                ตวัแปรตำม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที่ 1.1 กรอบแนวคดิกำรวจิยั 

 
 
1.7 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  

ผูป้ระกอบการคา้ปลีกเคร่ืองประดบัเพชรในประเทศไทยจะทราบถึงส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ รวมไปถึงแนวทางการวางกล
ยทุธก์ารตลาดออนไลน์ของธุรกิจเคร่ืองประดบัเพชร และสามารถน าไปปรับใชใ้นการวางแผนการ

ปัจจยัด้ำนประชำกรศำตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้

ปัจจยัด้ำนพฤตกิรรมกำรตดัสินใจ
ซ้ือ 
- เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 
- เหตุผลในการซ้ือ 
- ประเภทของสินคา้ 
- ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
- ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
- งบประมาณในการซ้ือ 
   สินคา้ 

 

 
กำรตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 
- ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละ

บริการ 
- ดา้นราคาค่าบริการ 
- ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
- การส่งเสริมทางการขาย 
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ขายเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงนอกจากเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร
และนั้นยงัสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในต่างจงัหวดัไดด้ว้ยเช่นกนั ซ่ึงประโยชน์ท่ีผูป้ระกอบการจะ
ได้รับนอกจากยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนจากช่องทางน้ี ผูป้ระกอบการยงัสามารถลดค่าใช้จ่ายในเร่ือง
ของสต๊อคสินคา้ และค่าใช่จ่ายในการด าเนินงานไดอี้กดว้ย 



1 

 
บทที2่ 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 
 

ในงานวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาทฤษฎี แนวความคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือ
เป็นพ้ืนฐานและแนวทางการวิจยั ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 
2.3แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.5งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 
2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 

Kotler (2546) อ้างใน อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการ
ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เสรีวงษ์มณฑา (2542) อา้งใน อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) กล่าว
ไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) หมายถึงการมีสินคา้ท่ีตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ซ่ึงผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่าย เน่ืองจาก
เห็นถึงคุม้ค่ารวมถึงมีการจดัจ  าหน่ายท่ีได ้กระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ 
เพื่อให้เกิดความสะดวกใหเ้กิดกบัลูกคา้ แต่มีแนวคิดต่างกนักบั McCarthy (1990) อา้งใน อปัษรศรี 
ม่วงคง (2552) กล่าวว่าส่วนผสมการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จักมากท่ีสุด นั่นคือ 4P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส าหรับธุรกิจบริการ 
รูปแบบใหม่น้ีพฒันาข้ึนจะประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ ส่วนผสมการตลาดท่ีปรับปรุงใหม่เพ่ิม
ปัจจยัข้ึนอีก 3 ประการ คือ ทรัพยากรบุคคลลกัษณะกายภาพ และกระบวนการ ปัจจยัทั้ง 7 ประการน้ี
จะเป็นปัจจยัท่ีสามารถใชเ้ป็นหลกัของธุรกิจบริการต่าง  ๆ ให้ความความเติมโตและขยายตวัของ
ธุรกิจ 
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ด้านที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) อา้งใน จุฑารัตน์ สายโรจน์พนัธ์ (2558) โดยไดก้ล่าวไวว้่า 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ได ้คือส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้ และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภณัฑ์
นั้นๆอย่างสูงสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ จิริฒิพา เรืองกล (2558) กล่าวว่าผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ี
เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการจึงประกอบไปดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี ผลิตภณัฑห์รือบริการตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของ
ลูกคา้อยา่งสูงสุด และแนวคิดยงัสอดคลอ้งกบั ฉตัราพร เสมอใจ (2547) อา้งถึงใน นภทัรพร ธนสาร
โสภิณ (2558) และศิริวรรณ เสรีรัตน์ศุภร เสรีรัตน์ และคณะ (2552) อา้งใน ณัฐนันท์ รวมทรัพยท์วี 
(2557) กล่าวไวว้่า ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจดัหาการใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถ
ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล 
หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ี เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้
 

ด้านที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) อา้งใน จุฑารัตน์ สายโรจน์พนัธ ์(2558) กล่าวว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา คือ คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นการ
ก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน ซ่ึงมีความสอดคลอ้ง
กับแนวคิดของ McCarthy (1993) อา้งใน จิริฒิ พาเรืองกล (2558) โดยกล่าวว่าส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาเป็นส่ิงท่ีก  าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนของผลิตภณัฑ ์ สินคา้หรือรับการบริการ
ในรูปแบบของเงินตรา ซ่ึงลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าในตวัของผลิตภณัฑ ์การใหบ้ริการ กบั
ราคา ถา้คุณค่า เหมาะสมกบัราคา ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือเขา้รับบริการนั้นๆ จึงมีกลไก
ทางการตลาดก าหนดราคาใหถู้กตอ้งเหมาะสม 
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ด้านที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ณัฐนนัท ์รวมทรัพยท์วี (2557) McCarthy (1993) อา้งใน จิริฒิ

พา เรืองกล (2558) และศิริวรรณเสรีรัตน์ (2541) อา้งถึงใน จุฑารัตน์ สายโรจน์พนัธ์ (2558)  ไดใ้ห้
ความคิดเห็นตรงกนัว่า กลยทุธข์องนกัการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถ
ก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑแ์น่นอน ว่าสินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลาย และง่ายท่ีจะซ้ือ ก็จะท าให้
ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอ ก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของ
ผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า และคุณประโยชน์ของบริการ  
และตอบสนองความตอ้งการสูงสุดของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว สะดวกสบาย การก าหนดช่องทางใน
การกระจายสินคา้ ช่องทางการใหบ้ริการใหค้รอบคลุมและเหมาะสม  
 

ด้านที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
ศิริวรรณเสรีรัตน์ (2541) อา้งใน จุฑารัตน์ สายโรจน์พนัธ์ (2558) และอดุลย ์จาตุรง

คกุล (2543) ณัฐนนัท ์รวมทรัพยท์วี (2557) โดยคิดเห็นตรงกนัว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสาคญัในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ ซ่ึงขดัแยง้กนั
กบัแนวคิดของจิริฒิ พาเรืองกล (2558) ใหค้วามหมายว่า เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความจ าในผลิตภณัฑ ์โดย
คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนการวิจยัในคร้ังน้ีจะใชส่้วน
ประสมทางการตลาด 4P’s 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับการตดัสินใจซ้ือ 
Kotler, (1997) อา้งในศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541:145) ขั้นตอนการตดัสินใจ 

(Buying Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมีล  าดบักระบวนการ 
5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของบริโภคดงัน้ี 
 

 
 
 
 
  

 
 

 
 
  

 
 
 

 
ภาพที ่2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผู้บริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ความหมายของพฤตกิรรมผ้บูริโภค 

มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 
Schiffman and Kanuk (1994) อ้างใน มัทวัน กุศลอภิบาล ( 2555) ให้ความเห็นว่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การ
ใช ้(Using) การประเมิน (Evaluating) และการใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยคาด
ว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา ซ่ึงขดัแยง้กบัแนวคิดของ Kotler (2000) อา้งใน มทัวนั กุศล
อภิบาล(2555) ใหค้วามหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง ผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นส่วนบุคคลกลุ่ม และ

การรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) 

การแสวงหาขอ้มูล 
(Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรม ภายหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Behavior) 
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องคก์รนั้นเลือกซ้ือใชแ้ละไม่ชอบสินคา้บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพึงพอใจตาม
ความตอ้งการ 
 

2.3.1 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพ่ือท่ีจะ

ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการตั้งค  าถามและค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการ
ตลาดสามารถจดัภาพลกัษณ์ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม โดย
ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา  
 

2.3.2 ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus) ประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 
1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) ไดแ้ก่ส่วนประสมทางการตลาดหรือ

4P’s ซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถควบคุม 
2. ส่ิงกระตุน้ภายนอกอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีไม่สามารถควบคุมได้

ไดแ้ก่ปัจจยัเหตุการณ์และสภาพแวดลอ้มต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

2.3.3 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค (Buyers black box)  
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกบักล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ

ทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ดงัน้ี 
1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั

ต่างๆ 
2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน

คือการรับรู้ความตอ้งการ 
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2.3.4 การตอบสนองของผู้ซ้ือหรือการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Buyers response)  
การตอบสนองของผูซ้ื้อน้นัจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี 
1. การเลือกผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีตอ้งการ 
2. การเลือกตราสินคา้ประเภทสินคา้นั้นๆ 
3. การเลือกผูข้ายคือสถานท่ีท่ีจะซ้ือของผูบ้ริโภคไดส้ะดวก 
4. การเลือกเวลาในการซ้ือคือเวลาท่ีซ้ือสินคา้อยูใ่นช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 
5. การเลือกปริมาณการซ้ือคือจ านวนท่ีซ้ือในแต่ละครั้งซ้ือบ่อยแค่ไหน ก่ีคร้ังต่อ

สปัดาห์ 
 

2.3.5 ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมของผู้บริโภค 
การศึกษาปัจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความต้องการ

ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพ่ือท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให ้โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนเป็นท่ี

ยอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง 
 2. ปัจจัยด้านสังคม (Social factors) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนัและมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทาง 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆไดแ้ก่ รูปแบบการด ารงชีวิต 
4. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้  
 

2.3.6 ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5ขั้นตอน โดยมี

รายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 
1. การรับรู้ปัญหาเป็นการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเอง 

ท าใหรู้้ว่าตอบสนองส่ิงกระตุน้นั้นอยา่งไร 
2. การคน้หาขอ้มูลถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอส่ิงท่ีสามารถสนองความตอ้งการ

อยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อใหเ้กิดความพอใจทนัที  
3. การประเมินทางเลือก เมื่อผูบ้ริโภคไดข้อ้มูล 
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4. การตดัสินใจซ้ือ การประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยใหผู้บ้ริโภคก าหนดความ
พอใจระหว่างผลิตภณัฑต่์างๆ 

 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับควางพึงพอใจ 
หรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการ 
 
 
2.4 งานศึกษางานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแหวนเพชรผ่านช่องทางการขาย
ออนไลน์ ผูว้ิจยัไดศึ้กษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียดดงัปรากฏในตารางดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 2.1 วจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

นันทพร เขียนดวงจนัทร์

ขวญักมล ดอนขวา

สรียา วิจิตรเสถียร

ปี 2561

พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการ

ซ้ือสินคา้ผา่นส่ือ

สงัคมออนไลน์

ของคนในกลุ่ม

เจเนเรชัน่วาย

Qualitative กลุ่มคนเจเนเรชัน่

วายท่ีมีช่วงอายุ

ระหวา่ง 19-36 ปี ท่ี

อยูใ่นเขตจงัหวดั

นครราชสีมา จ  านวน

 24 คน

แบบสมัภาษณ์ วิธีการสนทนากลุ่ม

กบักลุ่มเป้าหมาย

ผลการศึกษาพบวา่ สินคา้ส่วน

ใหญ่ท่ีกลุ่มเป้าหมายซ้ือ คือ 

สินคา้แฟชัน่  เคร่ืองส าอาง และ

อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ ส่วนส่ิง

กระตุน้ท่ีท  าให้เกิดแรงจูงใจใน

การตั้งใจซ้ือสินคา้ คือ ปัจจยัทาง

การตลาด  ปัจจยัดา้นเวลา ดา้น

เทคโนโลยี

ธนาศกัด์ิ ขา่ยกระโทก 

สิริมา บรูณ์กศุล

กนกกาญจน์ ศรีสุรินทร์

พฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้

ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคใน

จงัหวดั

อุบลราชธานี

Quantitative ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้

ออนไลน์ท่ีอาศยัอยู่

ในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดั อุบลราชธานี

 จ  านวน 400 ชุด 

วิธีการสุ่มตวัอยา่ง

แบบตามสะดวก

แบบสอบถาม ให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นหญิง อายุ 20-30 ปี 

ศึกษาระดบัปริญญาตรี โสด อาชีพ

พนกังาน รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 

10,000 บาท ช่องทางในการเลือกซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ คือ เฟสบุค๊ ความถ่ี

ในการสัง่ซ้ือ 2-3 คร้ังต่อเดือน 

คา่ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

<500 บาท ช าระคา่สินคา้โดยวิธีเกบ็

เงินปลายทาง สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือ

 คือ เส้ือผา้หรือเคร่ืองแต่งกาย การ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ดว้ย

ตนเอง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ

 การส่งเสริมการตลาด

 พิริณฎา หลวงเทพ

ประสพชัย พสุนนท์

ปี 2557

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นธุรกิจ

พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์

ของนักศึกษา

มหาวิทยาลยั

ศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบรีุ

Quantitative นักศึกษา

มหาวิทยาลยัศิลปากร

 วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบรีุ

แบบสอบถาม ให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถาม

 ผลการวิจยัพบว่าทกุดา้นของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดมีความส าคญั

แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย

ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีระดบั

ความส าคญัมากท่ีสุด ทกุดา้นของปัจจยั

เทคโนโลยีมีคา่ความส าคญัแตกต่างกนั ท่ี

ระดบันยัส าคญั 0.05 โดยดา้นระบบส่ือ

โฆษณาออนไลนมี์ระดบัความส าคญัมาก

ท่ีสุด ทกุดา้นของปัจจยัทศันคติมีคา่

ความส าคญัแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 

0.05 โดยดา้นความรู้และความเขา้ใจมี

ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ขอ้มูลทัว่ไป

ดา้นเพศและรายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่น

ธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีระดบั

นยัส าคญั 0.05 และ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นระบบการจ่ายเงิน และดา้น

กระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้และบริการผา่นธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 และ

อธิบายความถูกตอ้งร้อยละ 92.80
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ตารางที ่2.1 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง(ต่อ) 

 
 
 

 

ช่ือผูแ้ต่ง หัวขอ้งานวิจยั
วิธีการ

ด าเนินการวิจยั

กลุ่มตวัอยา่ง

และวิธีสุ่ม

เคร่ืองมือท่ีใช้

ส าหรับการวิจยั

วิธีการท่ีใช้ส าหรับ

การวิจยั
ผลการศึกษาท่ีได้

สิริชัย ดีเลิศ

สุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ 

ปี 2561

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 

ของกลุ่มผูบ้ริโภค

ตลาดเฉพาะกลุ่ม

Quantitative ใช้กลุ่มตวัอยา่งโดย

ใช้วิธีสุ่มแบบบงัเอิญ

 ผูต้อบแบบสอบถาม

 จ านวน 400 คน

แบบสอบถาม ให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เพศหญิง โสด อาศยัอยู่

กรุงเทพฯ อายุระหวา่ง 18–25 ปี 

ศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษา ส่วนใหญ่มี

รายไดต่้อเดือน 5,001–10,000 บาท 

ประเภทสินคา้ท่ีสนใจซ้ือหรือเคย

ซ้ือมากท่ีสุด คือ เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6Ps

 ท่ีให้ความสาคญัมากท่ีสุด คือปัจจยั

ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

รองลงมาคือปัจจยัดา้นการจดั

จ าหน่าย และปัจจยัดา้นราคา

ดวงกมล อารียมิตร

ปี 2557

การตดัสินใจซ้ือ

แหวนเพชรของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอ

เรชัน่

เอก็ซแ์ละเจเนอ

เรชัน่วาย ในเขต

กรุงเทพมหานคร

Quantitative กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค

กลุ่มเจเนอเรชัน่

เอก็ซแ์ละเจเนอเรชัน่

วาย ในเขต

กรุงเทพมหานคร

จ านวน 400 ชุด การสุ่ม

ตวัอย่างดว้ย

วิธีการเลือกตวัอย่างท่ี

ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น 

(Non-Probability 

Sampling)

แบบสอบถาม ให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถาม

ผูป้ระกอบการอาจไมจ่  าเป็นตอ้ง

ออกแบบแหวนท่ีมีลกัษณะ

พิเศษแยกตามแต่เจเนอเรชัน่ 

โดยส าหรับเจเนอเรชัน่วายแลว้

การท าแหวนท่ีมีขนาดกะรัต

น้อยลง ปรับระดบัราคาให้ต  ่าลง

และกระตุน้ให้เกิดการซ้ือคร้ัง

แรกเพ่ือก่อให้เกิดประสบการณ์

ซ้ือในผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีกอ็าจท า

ให้โอกาสในความสนใจซ้ือของ

ลูกคา้และโอกาสในการขายของ

ผูป้ระกอบการเพ่ิมข้ึนได้

รัตนา กวีธรรม

ปี 2558

คุณคา่ตราสินคา้ 

คา่นิยมของลูกคา้ 

และทศันคติต่อแบ

รนดห์รูท่ีส่งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือ

สินคา้แบรนดเ์นม

ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร

Quantitative กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี

ความตั้งใจซ้ือ

สินคา้แบรนดเ์นม

ของผูบ้ริโภคในรุง

เทพมหานคร จ านวน

 330 คน

แบบสอบถามปลาย

ปิดท่ีผา่นการ

ทดสอบความ

เช่ือมัน่และความ

ตรงเชิงเน้ือหาใน

การเกบ็รวบรวม

ขอ้มูลจากผูบ้ริโภค

ใน

กรุงเทพมหานครท่ี

มีความสนใจท่ีจะ

ซ้ือสินคา้แบรนดเ์นม

ให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26–30 ปี

 ศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น

พนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนมากกวา่ 55,000 บาทข้ึนไป 

ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 

คุณคา่ตราสินคา้ ดา้นการตระหนกัรู้

ในตราสินคา้ ทศันคติต่อแบรนดห์รู 

ดา้นการมีส่วนร่วมในแฟชัน่ ส่งผล

ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนดเ์นม

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
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จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องพบว่า งานวิจัยท่ีผ่านมาในมีการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์พบว่าสินคา้จากการท าวิจยัของ  

นนัทพร เขียนดวงจนัทร์ ขวญักมล ดอนขวา สรียา วิจิตรเสถียร (2561) พบว่าผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์คือ สินคา้แฟชัน่ (เส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋า) เคร่ืองส าอาง 
และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์) ซ่ึงผลดังกล่าวตรงกบังานวิจยัของ ธนาศกัด์ิ ข่ายกระโทกสิริมา บูรณ์
กุศล กนกกาญจน์ ศรีสุรินทร์ ส าหรับส่ิงกระตุ้นท่ีท าให้เกิดแรงจูงใจในการตั้งใจซ้ือสินคา้จาก
งานวิจยัของ สิริชยั ดีเลิศสุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ ปี 2561 ไดผ้ลการวิจยัคือ ปัจจยัทางการตลาด เช่น 
โปรโมชัน่ของสินคา้ รูปลกัษณ์ของสินคา้ ราคาสินคา้ และช่องทางการจดัจ  าหน่ายสินคา้ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ การส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ นอกจากนั้นจากงานวิจยัของ สิริชยั ดี
เลิศสุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ ปี 2561 ในเร่ืองปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นกระบวน
การหลงัการซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นช่วงหลงัการซ้ืออยูใ่นระดบัมาก รวมถึง
ปัจจยัดา้นดา้นการจดัจ  าหน่าย และปัจจยัดา้นราคาส่วนช่องทางในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ คือ 
เฟสบุ๊ค ความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 2-3 คร้ังต่อเดือนและพบว่ากลุ่มตวัอย่างได้เลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นสินคา้แฟชัน่ เป็นเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายมากท่ีสุด และผูซ้ื้อส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง 

รัตนา กวีธรรม (2558) เร่ืองคุณค่าตราสินคา้ ค่านิยมของลูกคา้ และทศันคติต่อแบรนด์
หรูท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนด์เนม พบว่าคุณค่าตราสินคา้ ดา้นการตระหนักรู้ในตรา
สินคา้ รวมไปถึงทศันคติต่อแบรนดห์รู ดา้นการมีส่วนร่วมในแฟชัน่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบ
รนด์เนมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัขณะท่ีคุณค่าตราสินคา้ดา้นการรับรู้
คุณภาพ ค่านิยมของลูกคา้ ดา้นประโยชน์ใชส้อย ดา้นความชอบ ดา้นสญัลกัษณ์ ทศันคติต่อแบรนด์
หรู ดา้นวตัถุนิยม และดา้นความตอ้งการประสบการณ์ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนดเ์นม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดวงกมล อารียมิตร ( 2557) ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ของกลุ่มตวัอย่างเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ 
(อายุ 33-47 ปี) และเจเนอเรชัน่วาย (อายุ 18-32 ปี)  ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัแบบว่าตอ้งออกแบบ
แหวนท่ีมีลกัษณะพิเศษเฉพาะแยกตามแต่เละกลุ่มแต่ส าหรับเจเนอเรชัน่วายแลว้หากท าแหวนท่ีมี
ขนาดเพชรเลก็ลง (น ้ าหนกันอ้ย)  ปรับระดบัราคาใหต้  ่าลงและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือคร้ังแรกเพ่ือให้
เกิดประสบการณ์ซ้ือในผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีก็อาจท าใหโ้อกาสในความสนใจซ้ือของลูกคา้และโอกาสใน
การขายของผูป้ระกอบการเพ่ิมข้ึนได ้

ทั้งน้ีจากการทบทวนวรรณกรรมข้างตน้ ยงัไม่พบงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัการศึกษา 
มุมมองการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ในช่วงราคาท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความสนใจมุมมองของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือระหว่างร้านคา้ท่ีมีหน้าร้านกบัร้านคา้
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ออนไลน์มุมมองเร่ืองการใหค้วามมัน่ใจในสินคา้ของแท ้ ระยะเวลาการจดัท าจนถึงมอบสินคา้ และ
รูปแบบการส่งมอบสินคา้ในการซ้ือแหวนเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ และนอกจากน้ีจากการท่ีผูท้  า
วจัยัไดม้ีโอกาสเขา้ไปดูเวบ๊ไซด์เคร่ืองประดบัแบรนดต่์างประเทศท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงหลายแบรนด์ก็หัน
มาใหค้วามส าคญักบัการขายเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์เช่นกนั ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจ
ท่ีจะศึกษาเพิมเติมในประเด็นดงักล่าวขา้งตน้ เพ่ือเป็นประโยชน์กบัผูป้ระกอบการในประเทศไทย 



1 

 
บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 
 

งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางการขาย
สินค้าออนไลน์ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  จ  าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และเพื่อ
ศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
โดยใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการ 
ทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการสรุปผล โดยผูว้ิจยัไดก้าหนดขั้นตอนของระเบียบวิธี
วิจยัตามขั้นตอนดงัน้ี 
 
 
3.1 รูปแบบการวจิยั 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชก้ารวิจยัผา่นเคร่ืองมือแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจะใช้แบบสอบถาม
ปลายปิดเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเหมาะสม ซ่ึงไดก้  าหนดแนวทางการด าเนินงานวิจยั มีรายละเอียดในเร่ือง
การก าหนดประชากร การสุ่มตวัอยา่ง การเก็บรวบรวม ขอ้มูล การจดัท าและการวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติ
ท่ีใช ้ดงัน้ี  
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3.2 ลักษณะของประชากร และ กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
ประชากร (Population) คือผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางใน

ห้างสรรพสินค้าและหน้าร้านทั่วไป รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

3.2.1 วธิีการสุ่มตวัอย่าง  
การเลือกตวัอย่างโดยไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น (Non – Probability) เป็นการเลือก

แบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ก  าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจ  านวน 400 คน จากการแทน
ค่าในสมการดงัต่อไปน้ี โดยก าหนดใหส้ดัส่วนประชากร 80% เน่ืองจากผูว้ิจยัคาดว่าประชากรไทยท่ี
เคยซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรจากผา่นช่องทางออนไลน์ จ  านวน 10% สามารถตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผา่นช่องทางออนไลน์ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95%= 1.96, ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้= 5% 

การค านวณ Sample Size:   ให ้P = 0.5, Z = 1.96, d = 0.05, n = 384 
 
                                   

ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะใช ้ คือ 400 คน 
 

3.2.2 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางใน

ห้างสรรพสินค้าและหน้าร้านทั่วไป รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ  านวน 400 คน ผูว้ิจยัใชว้ิธีเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง(Purposive sampling) ซ่ึง
เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัก  าหนดเอง โดยใหม้ีความเหมาะสมกบัจุดประสงคข์องการวิจยั ซ่ึง
ขอ้ดีของการเลือกกลุ่มตวัอย่างวิธีน้ีคือ มีความสะดวกรวดเร็ว ไดต้วัอย่างท่ีมีคุณลกัษณะตรงตาม
ตอ้งการ 
 
 
3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ ในการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลส่วนน้ี ประกอบดว้ย แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองประดับเพชรออนไลน์ของผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางในห้างสรรพสินค้าและหน้าร้านทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
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เคร่ืองประดับผ่านช่องทางออนไลน์ และใช้วิธีการวิเคราะห์ผลด้วย โปรแกรม SPSS โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

ส่วนที่ 1 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลาย
ปิด(Closed End) มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มีค  าตอบหลายตัวเลือก 
(Multiple Choice) มีค  าถามทั้งหมดจ านวน 5 ขอ้ ซ่ึงให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกเพียงค าตอบเดียว 
เพ่ือช่วยในการอภิปรายผล และแต่ละขอ้ค าถามก็จะมีการวดัระดบัขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ล าดบั ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ระดับของข้อมูล 

1. เพศ ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
2. อาย ุ ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 

ล าดบั ข้อมูลด้านประชากร ระดับของข้อมูล 
3. ระดบัการศึกษา ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
4. อาชีพ ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nomina Scale) 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 

 
ส่วนที่ 2 : ปัจจัยด้านพฤติกรรมด้านการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม เป็น

แบบสอบถามปลายปิด(Closed End) มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มีค  าตอบ
หลายตวัเลือก (Multiple Choice) มีค  าถามทั้งหมดจ านวน 6 ขอ้ ซ่ึงใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกเพียง
ค าตอบเดียว เพ่ือช่วยในการอภิปรายผล และแต่ละขอ้ค าถามก็จะมีการวดัระดบัขอ้มูล ดงัน้ี 
 

ล าดบั 
ข้อมูลด้านพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซ้ือ 
ระดับของข้อมูล 

1. เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
2. เหตุผลในการซ้ือ ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
3. ประเภทของสินคา้ ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
4. ความถ่ีในการใชบ้ริการ ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
5. ปริมาณการซ้ือสินคา้ ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
6. งบประมาณในการซ้ือสินคา้ ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
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ส่วนที่ 3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีทั้งหมด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นรูปแบบ
ผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคาค่าบริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการขาย 
จ  านวน 16 ขอ้  ซ่ึงให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกเพียงค าตอบเดียวของขอ้ค าถามทุกขอ้ในแต่ละดา้น   
และแต่ละขอ้ค าถามก็จะมีการวดัระดบัข้อมูล ระดบัช่วงหรืออนัตรภาค(Interval Scale) ซ่ึงไดแ้บ่ง
ระดบัความส าคญัเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั  และเกณฑ์ความหมายของ
ค่าเฉล่ีย โดยการหาค่าพิสัยและอนัตรภาคชั้นและน าผลต่างท่ีได้มาก  าหนดเกณฑ์การวดัระดบั
ค่าเฉล่ีย 

 
ตารางที 3.1 เกณฑ์การให้คะแนน 

ระดับความส าคญั เกณฑ์การให้คะแนน 
พึงพอใจมากท่ีสุด 5 
พึงพอใจมาก 4 

พึงพอใจปานกลาง 3 
พึงพอใจนอ้ย 2 

พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 1 

 
เกณฑ์ความหมายของค่าเฉล่ีย โดยการหาค่าพิสัยและอนัตรภาคชั้นและน าผลต่างท่ี

ไดม้าก  าหนดเกณฑก์ารวดัระดบัค่าเฉล่ีย โดยผูว้ิจยัไดก้  าหนดโดยใชสู้ตรต่อไปน้ี (Best, 1977) 
สูตรการก าหนดคะแนนช่วง   
                             ช่วงคะแนน  (I) =   คะแนนสูงสุด –คะแนนต ่าสุด 

จ านวนช่วง 
(I) =                5 -1 
                        5 
   =             0.80 
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ตารางที่ 3.2 ช่วงคะแนนเฉลีย่ในการวเิคราะห์ระดับความส าคญั 
คะแนนเฉลีย่ ระดับความส าคญั 

1.00 -1.80 พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
1.81 -2.60 พึงพอใจนอ้ย 
2.61 -3.40 พึงพอใจปานกลาง 
3.41 -4.20 พึงพอใจมาก 
4.21 -5.00 พึงพอใจมากท่ีสุด 

 
ส่วนที่  4  แบบสอบถามเก่ียวกับการสอบความความคิดเห็นการตัดสินใจ ซ้ือ

เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด เพื่อให้
ผูต้อบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเพ่ือน าไปพฒันาและการ
ใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพมากยิง่ข้ึน 
 
 
3.4. การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

1. ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม และความน่าเช่ือถือ โดยท า
การตรวจสอบความตรงว่าตรงตามเน้ือหาหรือวตัถุประสงค์หรือไม่โดยการน าร่างแบบสอบถามให้
อาจารยท่ี์ปรึกษาท าการตรวจสอบค าถามในแบบสอบถาม เพ่ือความครอบคุลมเน้ือหาท่ีตอ้งการ
ศึกษา การจดัเรียงล าดบัค าถาม การใชภ้าษาในแบบสอบถาม ความเหมาะสมและความสมบูรณ์ของ
ค าถาม 

2. ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปทดลองใช ้(Try out) กับกลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างจ  านวน 30 คน เพ่ือท าการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability Test) ก่อนถึงกระบวนการท่ี
จะน าแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึน น าไปใชใ้นการด าเนินกรหาขอ้มูล โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่าของบรอคบาค (Cronbach’s Alpha) 
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ตารางที่ 3.3 ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) แบบสอบถาม
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ ด้านราคาค่าบริการ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการขาย  
แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) 

ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 0.704 

 
 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ท่ีไดรั้บการแกไ้ขและไดผ้า่นความเห็นชอบของ 
อาจารยท่ี์ปรึกษาแลว้น ามาด าเนินการในขั้นตอน แลว้ไดด้  าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยท าการ
แจกแบบสอบถามและส่งแบบสอบถามผ่านออนไลน์ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีก  าหนดไว ้ มีขั้นตอนการ
ด าเนินการ 2 วิธีดงัต่อไปน้ี 

1.  ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ผู ้วิจัยได้ท าการศึกษาเก็บข้อมูลโดยการออก
แบบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 400 ชุด ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือรวบรวมข้อมูลในการเก็บกลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมดจ านวน 400 ชุด 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจัยได้ท าการศึกษาจากหนังสือ ผลงานวิจัย 
เอกสาร และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ระบบสืบคน้จากวิทยานิพนธ์ สารนิพนธข์องนกัศึกษาปริญญา
โทของมหาวิทยาลยัต่างๆ รวมถึงบทความและวารสารต่างๆ โดยผ่านการสืบคน้จากระบบอินเตอร์
เน็ตซ่ึงหลงัจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลครบ 400 ชุด จะด าเนินการในขั้นตอนต่อไปเป็นการน าขอ้มูล
ท่ีไดม้าไปวิเคราะห์ค านวณผลโดยการใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
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3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัด  าเนินการน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลดว้ยการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัรายละเอียด

ต่อไปน้ี 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
• ใชค่้าความถ่ี (Frequency) และใชค่้าร้อยละ (Percentage) กบัการใชต้วัแปรท่ีมีระดบั

วดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ประกอบดว้ย เวลาเฉล่ียใน
การเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และ
งบประมาณในการซ้ือสินคา้ 

• ใชค่้าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน (Standard Deviation) กบัการใชต้วั
แปรท่ีมีระดับการวดัเชิงปริมาณ ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีผูว้ิจยัได้
ก  าหนดในกรอบแนวความคิดการวิจยั 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
• เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตาม เพศ จะใช้สถิติ t-test ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูล 

• เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ  าแนกตามอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ  
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และดา้นปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ 
เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และงบประมาณ
ในการซ้ือสินคา้ และส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ
แปรปรวนทางเด่ียว (One – way ANOVA) หากพบถึงความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็น
รายคู่ โดยการใชว้ิธีของ LSD 
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บทที่ 4 

ผลการวจิยั 
 
 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษา “ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของ
บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคาค่าบริการ 
ดา้นช่องทางทางการขาย และดา้นส่งเสริมทางการตลาด เพื่อศึกษาศึกษาส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา ดา้น
อาชีพ และด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัดา้น
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของ
สินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และงบประมาณในการซ้ือสินคา้ เป็นงานวิจยั
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงผูว้ิจัยเก็บข้อมูลในรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด และน าขอ้มูลท่ีไดม้าสู่เคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อท า
การวิเคราะห์ และรวบรวมขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยผูว้ิจยัไดก้  าหนดความมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
4.1 สัญลักษณ์และตวัอักษรที่ใช้ในการวจิยัคร้ังนี้ 

การวิเคราะห์และการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อให้เกิดความเขา้ใจ
ในการแปลผลและความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูลตรงกันผูว้ิจัยได้ใช้สัญลักษณ์และค าย่อ
ดงัต่อไปน้ี 

x  หมายถึง  ค่าเฉล่ีย (mean) 
N  หมายถึง  ขนาดประชากร 
n  หมายถึง  กลุ่มตวัอยา่ง 
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S.D. หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
p  หมายถึง  ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ 
*  หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
LSD หมายถึง  ค่าสถิติส าหรับการทดสอบความแตกต่างดว้ยการ 
จบัคู่พหุคูณ 
t  หมายถึง  ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณา t-Distribution  
F  หมายถึง  ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณา F-Distribution 
Sig  หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิติ 
ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลและน าเสนอขอ้มูลผูว้ ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิจยัใน

รูปแบบของตารางประกอบค าบรรยายโดยแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น  2 ส่วนตามล าดบั
ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ 
ส่วนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐาน 

 
 
4.2 ผลการวเิคราะห์ 
 

4.2.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านประชากร 
การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ยดา้นเพศ ดา้น

อาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแจกแจงค่าความถ่ีและร้อยละ
ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.1 ตารางแสดงจ านวนและค่าร้อยละของปัจจยัด้านประชากรของกลุ่มตวัอย่าง
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน 400 
ชุด 
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ตารางที่ 4.1 ตารางแสดงจ านวนและค่าร้อยละของปัจจยัด้านประชากรของกลุ่มตวัอย่าง
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน 400 
ชุด (ต่อ) 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุ
ระหว่าง  37 - 44 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 55,000 บาท 
 

ปัจจัยด้านประชากร จ านวน (คน) ค่าร้อยละ

ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 6 1.5

ปริญญำตรี  หรือเทียบเท่ำ 220 55

ปริญญำโท หรือเทียบเท่ำ 162 40.5

ปริญญำเอก หรือเทียบเทำ่ 13 3

อ่ืนๆ________ - -

รำชกำร/รัฐวิสำหกิจ 14 3.5

พนักงำนบริษทัเอกชน 364 91

ผูป้ระกอบกำร/เจำ้ของกิจกำร 12 3

อ่ืนๆ________ 10 2.5

น้อยกวำ่ 15,000 บำท 2 0.5
15,000 - 25,000 บำท 24 6
25,001 - 35,000 บำท 35 8.8
35,001 – 45,000 บำท 64 16
45,001 – 55,000 บำท 40 10
มำกกวำ่ 55,000 บำท 235 58.8

3.ระดับการศึกษา

4.อาชีพ

4.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
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4.2.2 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมในการตดัสินใจซ้ือ 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครของกลุ่มตวัอยา่งการศึกษาวิจยั  
 

ตารางที่ 4.2 ตารางแสดงจ านวนและค่าร้อยละของปัจจยัด้านพฤตกิรรมในการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม
ตวัอย่างประกอบด้วย ประกอบด้วย เวลาเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินค้า 
ความถี่ในการใช้บริการ ปริมาณการซ้ือสินค้า และงบประมาณในการซ้ือสินค้า จ านวน 400 ชุด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร

ผ่านช่องทางออนไลน์
จ านวน (คน) ค่าร้อยละ

เคย 56 14

ไม่เคย 344 86

น้อยกวำ่ 1 ชัว่โมง 19 4.8

1-2 ชัว่โมง 21 5.3

3- 4ชัว่โมง 5 1.3

4.มำกกวำ่ 4 ชัว่โมง 11 2.8

รำคำถูกกวำ่ 15 3.8

สินคำ้มีให้เลือกหลำกหลำย 20 5

ประหยดัคำ่เดินทำงไปซ้ือตำมห้ำง 10 2.5

อ่ืนๆ________ 11 2.8

แหวน 34 8.5

ต่ำงหู 16 4

จ้ี + สร้อยคอ 4 1

สร้อยขอ้มือ 2 0.5

อ่ืนๆ________ - -

4.ประเภทเคร่ืองประดับเพชรใดทีท่่านเคยซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์

1.ท่านเคยซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์หรือไม่

2.เวลาเฉลี่ยทีท่่านใช้เลือกซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ในแต่วัน

3.เหตุผลทีท่่านตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์
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ตารางที่ 4.2 ตารางแสดงจ านวนและค่าร้อยละของปัจจยัด้านพฤตกิรรมในการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม
ตวัอย่างประกอบด้วย ประกอบด้วย เวลาเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินค้า 
ความถี่ในการใช้บริการ ปริมาณการซ้ือสินค้า และงบประมาณในการซ้ือสินค้า จ านวน 400 ชุด (ต่อ) 
 
 
 
 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่าส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่เคย
ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ ส่วนผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ ท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ดงัต่อไปน้ี เวลาเฉล่ีย 1-2 ชัว่โมง เหตุผลท่ีซ้ือเพราะสินคา้

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร

ผ่านช่องทางออนไลน์
จ านวน (คน) ค่าร้อยละ

เดือนละคร้ัง 1 0.3

3 เดือนคร้ัง - -

6 เดือนคร้ัง 8 2

9 เดือนคร้ัง 7 1.8

1 ปีคร้ัง 22 5.5

มำกกวำ่ 1 ปี ข้ึนไปต่อคร้ัง 18 4.5

1 ช้ิน 44 11

2 ช้ิน 9 2.3

3 ช้ิน 3 0.8

4 ช้ิน - -

มำกกวำ่ 4 ช้ิน - -

ไม่เกิน 30,000 บำท 4 1

30,001 – 40,000 บำท 27 6.8

40,001 – 50,000 บำท 8 2

มำกกวำ่ 50,000 บำท 17 4.3

7.งบประมาณในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ในแต่ละคร้ัง

5.ความถี่โดยเฉลี่ยของท่านในการซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์

6.จ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ต่อคร้ัง
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มีใหเ้ลือกหลากหลาย ประเภทเคร่ืองประดบัเพชรส่วนใหญ่เป็นแหวน ความถ่ีการซ้ือโดยเฉล่ีย 1 ปี
คร้ัง ซ้ือจ านวน 1 ช้ินต่อคร้ัง และงบประมาณในการซ้ืออยูท่ี่ 30,001 – 40,000 บาท 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร แยกเป็นรายดา้นประกอบดว้ย ดา้น
รูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคาค่าบริการ ดา้นช่องทางการขาย และดา้นส่งเสริมทางการขาย 
โดยผลการวิเคราะห์มีรายละเอียดดงัน้ี  
 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัความส าคญัของซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ โดยรวมระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 และค่า S.D. เท่ากับ 0.304 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.70 
 
 
 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
x ̅ S.D. ระดับความส าคัญ

1.ดำ้นผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.7 0.393 มำกท่ีสุด
2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.65 0.461 มำกท่ีสุด
3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.23 0.403 มำกท่ีสุด
4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.38 0.527 มำกท่ีสุด
รวม 4.49 0.304 มากทีสุ่ด
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ ( รายข้อ ) 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัความส าคญัของซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ โดยรวมระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.70 
และค่า S.D. เท่ากบั 0.393 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ เคร่ืองประดบั
เพชรมีคุณภาพและเช่ือถือได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.75 
 
ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาค่าบริการ ( รายข้อ ) 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัความส าคญัของซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ดา้นราคาค่าบริการ โดยรวมระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 และค่า S.D. 
เท่ากบั 0.461 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ราคาสินคา้เหมาะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.81 
 

1.ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ x ̅ S.D. ระดับความส าคัญ

1.1 ตรำสินคำ้ของเคร่ืองประดบัเพชรเป็นท่ีรู้จกัและน่ำเช่ือถือ 4.5 0.804 มำกท่ีสุด
1.2 สินคำ้มีดีไซน์ท่ีทนัสมยั และมีแบบให้เลือกหลำกหลำย 4.68 0.581 มำกท่ีสุด
1.3 เคร่ืองประดบัเพชรมีคุณภำพและเช่ือถือได้ 4.87 0.416 มำกท่ีสุด
1.4 เคร่ืองประดบัเพชรมีใบ Certificate และสำมำรถตรวจสอบ 4.75 0.527 มำกท่ีสุด
รวม 4.7 0.393 มำกท่ีสุด

2.ด้านราคา x ̅ S.D. ระดับความส าคัญ

2.1 รำคำสินคำ้เหมำะสมกบัคุณภำพท่ีไดรั้บ 4.81 0.392 มำกท่ีสุด

2.2  มีบอกรำคำใตภ้ำพสินคำ้อยำ่งชัดเจน 4.68 0.629 มำกท่ีสุด

2.3 รำคำถูกกวำ่ไปซ้ือท่ีหน้ำร้ำนในShop 4.6 0.755 มำกท่ีสุด

2.4 กำรเรียกเกบ็เงินตรงตำมยอดกบัยอดจริงท่ีระบใุนเวบ็ไซต์ 4.53 0.741

รวม 4.65 0.461 มากทีสุ่ด
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการขาย ( รายข้อ ) 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัความส าคญัของซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ดา้นช่องทางการขาย โดยรวมระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และค่า S.D. 
เท่ากบั 0.403 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ การตรงต่อเวลาในการจดัส่ง
สินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.87 

 
ตารางที่ 4.7 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมทางการขาย ( รายข้อ ) 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัความส าคญัของซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผ่านช่องทางออนไลน์ดา้นการส่งเสริมทางการขาย โดยรวมระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.38 และค่า S.D. เท่ากบั 0.527 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีรูปแบบ
การเก็บเงินปลายทาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.87 

3.ด้านช่องทางการขาย x ̅ S.D. ระดับความส าคัญ

3.1 ร้ำนคำ้เปิดให้บริกำร 24 ชัว่โมง 4.22 1.013 มำกท่ีสุด

3.2 กำรออกแบบเวบ็ไซตใ์ช้ง่ำยและสะดวกต่อกำรสัง่ซ้ือ 2.97 1.146 ปำนกลำง

3.3 บริกำรจดัส่งฟรี 4.86 0.385 มำกท่ีสุด

3.4 กำรตรงต่อเวลำในกำรจดัส่งสินคำ้ 4.87 0.378 มำกท่ีสุด

รวม 4.23 0.403 มำกท่ีสุด

4 . ด้านการส่งเสริมทางการขาย x ̅ S.D. ระดับความส าคัญ

4.1 ร้ำนคำ้มีกำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยเช่นส่วนลด / สินคำ้ซ้ือ 1 แถม 1 / ของ

แถม ตำมขอ้ก ำหนดของร้ำน
4.12 0.991 มำก

4.2 มีกำรโฆษณำและประชำสมัพนัธ์สินคำ้ผำ่นทำงส่ือออนไลน์ทนัสมยั 3.93 0.981 มำก

4.3 กำรส่งขอ้มลูขำ่วสำรให้ทรำบผำ่นทำงอีเมลล ์เฟสบุค๊ ไลน์ และส่ือออนไลน์ 4.6 0.707 มำกท่ีสุด

4.4 มีรูปแบบกำรเกบ็เงินปลำยทำง 4.87 0.378 มำกท่ีสุด

รวม 4.38 0.527 มากทีสุ่ด
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4.3 การทดสอบสมมตฐิาน 
 ผลการวิ เคราะห์เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ ซ้ือ

เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 
อาชีพ ระดบัการศึกษา และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยผูว้ิจยัใชส้ถิติการทดสอบ t-test กบัตวัแปร
ดา้นเพศซ่ึงเป็นความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่ม และใชส้ถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) กบัตวัแปรดา้นอายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนซ่ึงเป็นความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียมากกว่า 2 กลุ่ม ผลการวิเคราะห์มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.8 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

 
*Sig < 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ ง 4 ด้าน นั้น มีด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา
ค่าบริการ และดา้นส่งเสริมทางการขายไม่ต่างกนั แต่ดา้นช่องทางการขายต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 
 
 
 
 

x ̅ S.D. x ̅ S.D. t Sig

1.ดำ้นผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.68 0.498 4.7 0.35 -0.364 0.717

2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.63 0.509 4.66 0.443 -0.515 0.607

3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.06 0.513 4.28 0.34 -4.08 0

4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.29 0.682 4.41 0.459 1.641 0.103

รวม 4.42 0.419 4.51 0.248 -2.221 0.028

ความส าคัญส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร

ผ่านช่องทางออนไลน์

ชาย หญงิ
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ตารางที่ 4.9 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ

*Sig < 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นราคาค่าบริการ และดา้นช่องทางการ
ขายไม่ต่างกนั แต่ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.10 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ) จ าแนกตามอาย ุ

 
จากตารางท่ี 4.10  เมื่อท าการทดสอบจบัคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุต่างกนัท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างกนั คือ  

x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นผลิตภณัฑแ์ละบริกำร - - 4.62 0.372 4.66 0.322 4.78 0.338 4.61 0.72 4.72 0.254 3.129 0.015*

2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร - - 4.73 0.382 4.64 0.469 4.66 0.433 4.57 0.646 4.59 0.426 0.888 0.471

3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย - - 4.23 0.44 4.23 0.328 4.22 0.447 4.14 0.489 4.4 0.197 1.571 0.181

4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย - - 4.53 0.495 4.35 0.5 4.38 0.517 4.14 0.65 4.52 0.455 3.95 0.004*

รวม - - 4.53 0.239 4.47 0.282 4.51 0.293 4.36 0.485 4.56 0.188 2.545 0.039*

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

ต ่ำกวำ่ 21 ปี 21 - 28 ปี 29 - 36 ปี 45- 52 ปี มำกกวำ่ 52 ปีข้ึนไป37- 44 ปี

ต า่กว่า 21 ปี 21 - 28 ปี 29 - 36 ปี 37- 44 ปี 45- 52 ปี
มากกว่า 52 ปีขึน้

ไป

ค่าเฉลี่ย 4.62 4.66 4.78 4.61 4.72

ต ่ำกวำ่ 21 ปี -

21 - 28 ปี 4.62 0.007*

29 - 36 ปี 4.66 0.009*

37 - 44 ปี 4.78 0.007* 0.009* 0.016*

45- 52 ปี 4.61 0.016*

มำกกวำ่ 52 ปีข้ึนไป 4.72

ด้านรูปแบบผลิตภณัฑ์และ

บริการ
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ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมอีาย ุ21 - 28 ปี และอาย ุ37 - 44 ปี ,อาย ุ29 - 36 ปี และอาย ุ37 - 44 ปี , อาย ุ29 - 
36 ปี และอาย ุ37 - 44 ปี มีความต่างกนัในดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการอยา่งมีนยัส าคญั 0.05  
 
ตารางที่ 4.11 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามอาย ุ

จากตารางท่ี 4.11 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุต่างกนัท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมอีาย ุ21 - 28 ปี และอายุ 29 - 36 ปี, อายุ 21 - 28 ปีและอายุ 45- 52 ปี , อายุ 29 - 
36 ปี และอาย ุ45- 52 ปี , อาย3ุ7 - 44 ปี และอาย4ุ5- 52 ปี , 45- 52 ปี และอายมุากกว่า 52 ปีข้ึนไป มี
ความต่างกนัในดา้นส่งเสริมทางการขายอยา่งมีนยัส าคญั 0.05  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต า่กว่า 21 ปี 21 - 28 ปี 29 - 36 ปี 37- 44 ปี 45- 52 ปี มากกว่า 52 ปีขึน้ไป

ค่าเฉลี่ย - 4.53 4.35 4.38 4.14 4.52

ต า่กว่า 21 ปี -
21 - 28 ปี 4.53 0.024* 0.000*
29 - 36 ปี 4.35 0.024* 0.029*

37 - 44 ปี 4.38 0.010*

45- 52 ปี 4.14 0.000* 0.029* 0.010* 0.006*

มากกว่า 52 ปีขึน้ไป 4.52 0.006*

ด้านส่งเสริมทางการขาย
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ตารางที่ 4.12 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ าแนกตามอาย ุ

 
จากตารางท่ี 4.12 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุต่างกนัท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกนั คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมอีาย ุ21 - 28 ปี และอาย ุ45- 52 ปี , อาย ุ37 - 44 ปีและอาย ุ45- 52 ปี , อาย ุ45- 52 
ปี และอายมุากกว่า 52 ปีข้ึนไป มีความต่างกนัในโดยรวมอยา่งมีนยัส าคญั 0.05  
 
ตารางที่ 4.13 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 
*Sig < 0.05 

 

โดยรวม ค่าเฉลีย่ 
ต ่ากวา่ 
21 ปี 

- 

21 - 28 ปี 

 
4.53 

29 - 36 
ปี 

4.47 

37 - 44 
ปี 

4.51 

45- 52 
ปี 

4.36 

มากกวา่ 52 
ปีข้ึนไป 

4.56 

ต ่ากว่า 21 ปี -       
21 - 28 ปี 4.53     0.008*  
29 - 36 ปี 4.47       
37 - 44 ปี 4.51     0.007*  
45- 52 ปี 4.36  0.008*  0.007*  0.016* 

มากกว่า 52 ปี
ขึน้ไป 

4.56    
 0.016*  

x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. F Sig

1.ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.7 0.188 4.7 0.353 4.66 0.453 5 0 - - 2.707 0.045*

2.ดา้นราคาคา่บริการ 4.33 0.701 4.72 0.426 4.62 0.48 4.12 0.13 - - 8.518 0.000*

3.ดา้นช่องทางการขาย 4.12 0.344 4.28 0.345 4.16 0.475 4.12 0.13 - - 3.148 0.025*

4.ดา้นส่งเสริมทางการขาย 4.37 0.518 4.47 0.468 4.29 0.577 3.87 0.391 - - 8.134 0.000*

รวม 4.38 0.275 4.54 0.248 4.28 0.36 4.49 0.163 - - 6.687 0.000*

ปริญญาเอก หรือเทียบเท่า อ่ืนๆ___ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์

ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี  หรือเทียบเทา่ ปริญญาโท หรือเทียบเทา่
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จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.14 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ) จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
จากตารางท่ี 4.14 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างกนั คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมรีะดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาเอกหรือเทียบเท่า , ปริญญาโท 
หรือเทียบเท่าและปริญญาเอกหรือเทียบเท่า ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ ค่าเฉลี่ย
ต า่กว่า

ปริญญาตรี

ปริญญาตรี 

 หรือ

เทียบเท่า

ปริญญาโท 

หรือ

เทียบเท่า

ปริญญาเอก

 หรือ

เทียบเท่า

อ่ืนๆ___

             4.70              4.70              4.66              5.00 -

ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 4.7 0.012*

ปริญญำตรี  หรือเทียบเท่ำ 4.7

ปริญญำโท หรือเทียบเท่ำ 4.66 0.005*

ปริญญำเอก หรือเทียบเท่ำ 5 0.012* 0.005*

อ่ืนๆ___ -
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ตารางที่ 4.15 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านราคาค่าบริการ) จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

จากตารางท่ี 4.15 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการต่างกนั คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  ปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า และปริญญาโท หรือเทียบเท่า  ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และปริญญาเอกหรือเทียบเท่า  
ปริญญาโท หรือเทียบเท่า และปริญญาเอก หรือเทียบเท่า ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต า่กว่าปริญญาตรี
ปริญญาตรี  

หรือเทยีบเท่า

ปริญญาโท 

หรือเทยีบเท่า

ปริญญาเอก 

หรือเทยีบเท่า
อ่ืนๆ___

ค่าเฉลี่ย 4.33 4.72 4.62 4.12

ต า่กว่าปริญญาตรี 4.33 0.037*

ปริญญาตรี  หรือเทยีบเท่า 4.72 0.037* 0.032* 0.000*

ปริญญาโท หรือเทยีบเท่า 4.62 0.032*   0.000*

ปริญญาเอก หรือเทยีบเท่า 4.12 0.000* 0.000*

อ่ืนๆ___ -

ด้านราคาค่าบริการ
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ตารางที่ 4.16 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย) จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 
จากตารางท่ี 4.16 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ  าหน่าย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรีและปริญญาตรีหรือเทียบเท่า , ปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า และปริญญาโท หรือเทียบเท่า ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต า่กว่าปริญญาตรี
ปริญญาตรี  

หรือเทยีบเท่า

ปริญญาโท 

หรือเทยีบเท่า

ปริญญาเอก 

หรือเทยีบเท่า
อ่ืนๆ___

ค่าเฉลี่ย 4.12 4.28 4.16 4.12

ต า่กว่าปริญญาตรี 4.12

ปริญญาตรี  หรือเทยีบเท่า 4.28 0.005*

ปริญญาโท หรือเทยีบเท่า 4.16 0.005*

ปริญญาเอก หรือเทยีบเท่า 4.12

อ่ืนๆ___ -

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย
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ตารางที่ 4.17 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 

จากตารางท่ี 4 .17  เมื่อท าการทดสอบจบัคู่ (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ท าใหค้วามส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และปริญญาโทหรือเทียบเท่า , 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และปริญญาเอกหรือเทียบเท่า , ปริญญาโทหรือเทียบเท่า และปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต า่กว่าปริญญาตรี
ปริญญาตรี  หรือ

เทยีบเท่า

ปริญญาโท หรือ

เทยีบเท่า

ปริญญาเอก หรือ

เทยีบเท่า
อ่ืนๆ___

4.37 4.47 4.29 4.87

ต า่กว่าปริญญาตรี 4.37

ปริญญาตรี  หรือเทยีบเท่า 4.47 0.000* 0.000*

ปริญญาโท หรือเทยีบเท่า 4.29 0.000*  0.007*

ปริญญาเอก หรือเทยีบเท่า 3.87 0.000*  0.007*

อ่ืนๆ___ -

ด้านส่งเสริมทางการขาย ค่าเฉลี่ย
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ตารางที่ 4.18 ความส าคญัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทาง
หน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 
จากตารางท่ี 4.18 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และปริญญาโทหรือเทียบเท่า, 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และปริญญาเอกหรือเทียบเท่า ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 

 
ตารางที่ 4.19 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

 
*Sig < 0.05 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. x ̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.46 0.468 4.7 0.395 4.81 0.216 4.82 0.264 2.368 0.07

2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.8 0.335 4.64 0.471 4.72 0.249 4.85 3.16 1.249 0.292

3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.37 0.305 4.23 0.39 3.77 0.47 4.5 0.513 7.663 0.000*

4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.46 0.57 4.37 0.515 4.12 0.772 4.85 0.084 3.788 0.011*

อ่ืนๆ___รำชกำร/รัฐวิสำหกิจ พนักงำนบริษทัเอกชน
ผูป้ระกอบกำร/เจำ้ของ

กิจกำร

ต า่กว่าปริญญาตรี
ปริญญาตรี  หรือ

เทยีบเท่า

ปริญญาโท หรือ

เทยีบเท่า

ปริญญาเอก หรือ

เทยีบเท่า
อ่ืนๆ___

ค่าเฉลี่ย 4.38 4.54 4.28 4.49

ต า่กว่าปริญญาตรี 4.38

ปริญญาตรี  หรือเทยีบเท่า 4.54 0.000* 0.003*

ปริญญาโท หรือเทยีบเท่า 4.28 0.000*

ปริญญาเอก หรือเทยีบเท่า 4.49 0.003*

อ่ืนๆ___ -

โดยรวม
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จากตารางท่ี 4.19 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคา
ค่าบริการไม่ต่างกนั แต่ดา้นช่องทางการขาย และดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.20 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านช่องทางการขาย) จ าแนกตามอาชีพ 

 
จากตารางท่ี 4.20 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพราชการ/รัฐวิสาหกิจและอาชีพผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการ  , อาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชนและอาชีพผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการ , อาชีพพนักงานบริษทัเอกชนและ
อาชีพอ่ืนๆ ,ผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการและอาชีพอ่ืนๆ ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 

ราชการ/

รัฐวิสาหกจิ

พนักงาน

บริษทัเอกชน

ผู้ประกอบการ/

เจ้าของกจิการ
อ่ืนๆ___

ค่าเฉลี่ย 4.37 4.23 3.77 4.5

ราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.37 0.000*

พนักงานบริษทัเอกชน 4.23 0.000* 0.036*

ผู้ประกอบการ/เจ้าของกจิการ 3.77 0.000* 0.000* 0.000*

อ่ืนๆ___ 4.5 0.036* 0.000*

ด้านช่องทางการขาย
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ตารางที่ 4.21 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามอาชีพ 

จากตารางท่ี 4.21 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมอีาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและอาชีพอ่ืนๆ ผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการและ
อาชีพอ่ืนๆ ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.22 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (โดยรวม) จ าแนกตามอาชีพ 

 
 

ราชการ/

รัฐวิสาหกจิ

พนักงาน

บริษทัเอกชน

ผู้ประกอบการ/

เจ้าของกจิการ
อ่ืนๆ___

ค่าเฉลี่ย 4.48 4.37 4.12 4.85

ราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.46

พนักงานบริษทัเอกชน 4.37 0.005*

อ่ืนๆ___ 4.85 0.005* 0.001*

ผู้ประกอบการ/เจ้าของกจิการ 4.12 0.001*

ด้านส่งเสริมทางการขาย

ราชการ/

รัฐวิสาหกจิ

พนักงาน

บริษทัเอกชน

ผู้ประกอบการ/

เจ้าของกจิการ
อ่ืนๆ___

ค่าเฉลี่ย 4.52 4.48 4.35 4.75

ราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.52

พนักงานบริษทัเอกชน 4.48 0.006*

ผู้ประกอบการ/เจ้าของกจิการ 4.35 0.002*

อ่ืนๆ___ 4.75 0.006* 0.002*

โดยรวม
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จากตารางท่ี 4.22 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพต่างกัน ท าให้ความส าคัญซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนและอาชีพอ่ืนๆ , ผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการ
และอาชีพอ่ืนๆ ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.23 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

*Sig < 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.23 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.37 0.176 4.66 0.19 4.35 0.462 4.69 0.457 4.77 0.21 4.74 0.378 7.413 0.000*

2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.87 0.176 4.83 0.38 4.87 0.0126 4.95 0.098 4.32 0.615 4.58 0.469 15.5 0.000*

3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.25 0 4.48 0.226 4.34 0.407 4.23 0.35 4.17 0.372 4.19 0.426 3.04 0.010*

4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.5 0.353 4.79 0.309 4.52 0.505 4.67 0.358 4.13 0.411 4.28 0.548 12.213 0.000*

รวม 4.5 0 4.69 0.186 4.52 0.194 4.63 0.186 4.35 0.233 4.45 0.339 8.369 0.000*

29 - 36 ปี 37- 44 ปี 45- 52 ปี มากกว่า 52 ปีขึน้ไป
ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประ

ดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์

ต า่กว่า 21 ปี 21 - 28 ปี
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ตารางที่ 4.24 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ) จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 
จากตารางท่ี 4.24 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมรีายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาทและ25,001 - 35,000 บาท , 25,001 - 
35,000 บาท และ 35,001 - 45,000 บาท , 25,001 - 35,000 บาท และ 45,001 -55,000 บาท , 25,001 - 
35,000 บาท และมากกว่า 55,000 บาท ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 

 

ด้านรูปแบบ
ผลติภัณฑ์และบริการ 

ค่าเฉลีย่ 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 
4.37 

15,000 - 
25,000  
บาท 
4.66 

25,001 - 
35,000 
บาท 
4.35 

35,001 - 
45,000 
บาท 
4.69 

45,001- 
55,000 
บาท 
4.77 

มากกว่า 
55,000 
บาท 
4.74 

น้อยกว่า 15,000 บาท 4.37        
15,000 - 25,000 บาท 4.66   0.002*    
25,001 - 35,000 บาท 4.35  0.002*  0.000* 0.000* 0.000* 
35,001 - 45,000 บาท 4.69   0.000*    
45,001 -55,000 บาท 4.77   0.000*    
มากกว่า 55,000 บาท 4.74   0.000*    
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ตารางที่ 4.25 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านราคาค่าบริการ) จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 
จากตารางท่ี 4.25 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการคือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมรีายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาทและ45,001 -55,000 บาท, 15,000 - 
25,000 บาทและมากกว่า 55,000 บาท, 25,001 - 35,000 บาท และ 45,001 -55,000 บาท , 25,001 - 
35,000 บาท และ มากกว่า 55,000 บาท, 35,001 - 45,000 บาท และ 45,001 -55,000 บาท, 35,001 - 
45,000 บาท และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 55,000 บาท,  45,001 -55,000 บาท และ มากกว่า 
55,000 บาท ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

น้อยกว่า 15,000 

บาท

15,000 - 25,000

 บาท

25,001 - 35,000

 บาท

35,001 - 45,000

 บาท

45,001- 55,000 

บาท
มากกว่า 55,000 บาท

ค่าเฉลี่ย 4.87 4.83 4.87 4.32 4.32 4.58

น้อยกว่า 15,000 บาท 4.87

15,000 - 25,000 บาท 4.83 0.000* 0.006*

25,001 - 35,000 บาท 4.87 0.000* 0.000*

35,001 - 45,000 บาท 4.95 0.000* 0.000*

45,001 -55,000 บาท 4.32 0.006* 0.000* 0.000* 0.000*

มากกว่า 55,000 บาท 4.58 0.000* 0.000* 0.000* 0.000*

ด้านราคาค่าบริการ
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ตารางที่ 4.26 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านช่องทางการขาย) จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

จากตารางท่ี 4.26 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการคือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมรีายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาทและ 35,001 - 45,000 บาท , 15,000 - 
25,000 บาทและ45,001 -55,000 บาท , 15,000 - 25,000 บาทและมากกว่า 55,000 บาท , 25,001 - 
35,000 บาท และ มากกว่า 55,000 บาท ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ด้านช่องทางการขาย ค่าเฉลีย่ 
น้อยกว่า 

15,000 บาท 
4.25 

15,000 - 
25,000  
บาท 
4.48 

25,001 - 
35,000 บาท 

4.34 

35,001 - 
45,000 บาท 

4.23 

45,001- 55,000 
บาท 
4.17 

มากกว่า 
55,000 
บาท 
4.19 

น้อยกว่า 15,000 
บาท 

4.25       

15,000 - 25,000 
บาท 

4.48    0.008* 0.002* 0.001* 

25,001 - 35,000 
บาท 

4.34      0.047* 

35,001 - 45,000 
บาท 

4.23  0.008*     

45,001 -55,000 บาท 4.17  0.002*     
มากกว่า 55,000 บาท 4.19  0.001* 0.047*    
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ตารางที่ 4.27 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

จากตารางท่ี 4.27 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการคือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมรีายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาทและ 25,001 - 35,000 บาท , 15,000 - 
25,000 บาทและ45,001 -55,000 บาท ,  15,000 - 25,000 บาทและมากกว่า 55,000 บาท , 25,001 - 
35,000 บาท และ 45,000 - 55,000 บาท , 25,001 - 35,000 บาท และ มากกว่า 55,000 บาท , 35,001 - 
45,000 บาท 45,000 - 55,000 บาท , 35,001 - 45,000 บาท และ มากกว่า 55,000 บาท , ต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 

 

ด้านส่งเสริมทางการ
ขาย 

ค่าเฉลีย่ 

น้อยกว่า 
15,000 บาท 

 
4.50 

15,000 - 
25,000  
บาท 
4.79 

25,001 - 
35,000 บาท 

 
4.52 

35,001 - 
45,000 
บาท 
4.67 

45,001- 
55,000 
บาท 
4.13 

มากกว่า 
55,000 
บาท 
4.23 

น้อยกว่า 15,000 บาท 4.50        
15,000 - 25,000 บาท 4.79   0.040*  0.000* 0.000* 
25,001 - 35,000 บาท 4.52  0.040*   0.001* 0.008* 
35,001 - 45,000 บาท 4.67     0.000* 0.000* 
45,001 -55,000 บาท 4.13  0.000* 0.001* 0.000*   
มากกว่า 55,000 บาท 4.28  0.000* 0.008* 0.000*   



26 

ตารางที่ 4.28 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (โดยรวม) จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

จากตารางท่ี 4.28 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร  ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาทและ 25,001 - 35,000 บาท , 15,000 
- 25,000 บาทและ45,001 -55,000 บาท , 15,000 - 25,000 บาทและมากกว่า 55,000 บาท , 25,001 - 
35,000 บาท และ 45,000 - 55,000 บาท , 35,001 - 45,000 บาท และ 45,000 - 55,000 บาท , 35,001 - 
45,000 บาท และ มากกว่า 55,000 บาท ,  45,001 - 55,000 บาท และ มากกว่า 55,000 บาท ต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญั 0.05 

2.2. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและ
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัดา้นพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ การ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของสินคา้ ความถ่ีใน
การใชบ้ริการ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และงบประมาณในการซ้ือสินคา้ โดยผูว้ิจยัใชส้ถิติการทดสอบ 
t-test กบัตวัแปรดา้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงเป็นความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มใชส้ถิติ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) กบัตวัแปรเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ เหตุผลในการ

 

โดยรวม ค่าเฉลีย่ 

น้อยกว่า 
15,000 บาท 

 
4.50 

15,000 - 
25,000  
บาท 
4.79 

25,001 - 
35,000 บาท 

 
4.52 

35,001 - 
45,000 
บาท 
4.67 

45,001- 
55,000 
บาท 
4.13 

มากกว่า 
55,000 
บาท 
4.28 

น้อยกว่า 15,000 
บาท 

4.50        

15,000 - 25,000 บาท 4.79   0.026*  0.000* 0.000* 
25,001 - 35,000 บาท 4.52  0.026*   0.012*  
35,001 - 45,000 บาท 4.67     0.000* 0.000* 
45,001 -55,000 บาท 4.13  0.000* 0.012* 0.000*  0.047* 
มากกว่า 55,000 บาท 4.28  0.000*  0.000* 0.047*  
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ซ้ือ ประเภทของสินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และงบประมาณในการซ้ือ
สินคา้ ซ่ึงเป็นความแตกต่างของค่าเฉล่ียมากกว่า 2 กลุ่ม ผลการวิเคราะห์มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.29 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

 
*Sig < 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.29 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้น นั้น มีดา้นราคาค่าบริการ ดา้นช่องทางการขาย 
และดา้นส่งเสริมทางการขายไม่ต่างกนั แต่ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 
0.05 
 
 
 
 
 
 

ความส าคญัส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร

ผา่นช่องทางออนไลน์ 

เคย ไม่เคย  
 
Sig x ̅ S.D. x ̅ S.D. 

T 

1.ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 4.85 0.246 4.67 0.407 4.445 0.000* 
2.ดา้นราคาค่าบริการ 4.72 0.396 4.64 0.470 1.388 0.169 
3.ดา้นช่องทางการขาย 4.32 0.339 4.21 0.411 1.784 0.075 
4.ดา้นส่งเสริมทางการขาย 4.50 0.501 4.36 0.529 1.881 0.061 
รวม 4.60 0.281 4.47 0.304 2.900 0.004* 
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ตารางที่ 4.30 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเวลาเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ 

 
*Sig < 0.05 

จากตารางท่ี 4.30 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นราคาค่าบริการ และดา้นช่องทางการ
ขาย ไม่ต่างกนั แต่ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.31 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ) จ าแนกตามเวลาเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ 

 
 

จากตารางท่ี 4.31 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ คือ 

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร       4.720       0.342       4.900       0.147       4.850       0.223       4.970       0.075       3.363 0.025*
2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร       4.610       0.337       4.840       0.300       5.000              -         4.560       0.603       2.701 0.055
3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย       4.300       0.257       4.410       0.241       4.400       0.379       4.130       0.527       1.828 0.154
4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย       4.430       0.477       4.760       0.279       4.550       0.596       4.110       0.595       5.176 0.003*
รวม       4.510       0.281       4.730       0.163       4.700       0.287       4.440       0.359       3.825 0.015*

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประ

ดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์

น้อยกวำ่ 1 ชัว่โมง 1 - 2 ชัว่โมง 3 - 4 ชัว่โมง มำกกวำ่ 4 ชัว่โมง

 

ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ ค่าเฉลีย่ 
น้อยกว่า 
1 ช่ัวโมง 

4.72 

1 - 2 ช่ัวโมง 
 

4.90 

3 - 4 ช่ัวโมง 
 

4.85 

มากกว่า 4
ช่ัวโมง 
4.97 

น้อยกว่า 1 ช่ัวโมง 4.72   0.017*  0.006* 
1 - 2 ช่ัวโมง 4.90 0.017*    
3 - 4 ช่ัวโมง 4.85     

มากกว่า 4ช่ัวโมง 4.97 .006*    
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ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ น้อยกว่า 1 ชั่วโมงและ1 - 2 ชั่วโมง, น้อยกว่า 1 
ชัว่โมงและมากกว่า 4 ชัว่โมง ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.32 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามเวลาเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.32 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมงและ1 - 2 ชัว่โมง, 1 - 2 ชัว่โมงและ
มากกว่า 4ชัว่โมง ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ด้านส่งเสริมทางการขาย ค่าเฉลีย่ 

น้อยกว่า 
1 ช่ัวโมง 

4.43 

1 - 2 ช่ัวโมง 

 
4.76 

3 - 4 ช่ัวโมง 

4.55 

มากกว่า 4
ช่ัวโมง 

4.11 

น้อยกว่า 1 ช่ัวโมง 4.43   0.025*   
1 - 2 ช่ัวโมง 4.76 0.025*   0.000* 
3 - 4 ช่ัวโมง 4.55     

มากกว่า 4ช่ัวโมง 4.11  0.000*   
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ตารางที่ 4.33 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (โดยรวม) จ าแนกตามเวลาเฉลีย่ในการเลือกซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.33 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือ นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมงและ1 - 2 ชัว่โมง, 1 - 2 ชัว่โมงและ
มากกว่า 4 ชัว่โมง ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.34 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

*Sig < 0.05 
จากตารางท่ี 4.34 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง

ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้น นั้นดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้น

 

โดยรวม ค่าเฉลีย่ 

น้อยกว่า 
1 ช่ัวโมง 

4.51 

1 - 2 ช่ัวโมง 

 
4.73 

3 - 4 ช่ัวโมง 

4.70 

มากกว่า 4
ช่ัวโมง 

4.44 

น้อยกว่า 1 ช่ัวโมง 4.51   0.014*   
1 - 2 ช่ัวโมง 4.73 0.014*   0.005* 
3 - 4 ช่ัวโมง 4.70     

มากกว่า 4ช่ัวโมง 4.44  0.005*   

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.8 0.27 4.9 0.188 4.75 0.311 4.93 0.226 1.464 0.235
2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.73 0.319 4.82 0.304 4.8 0.307 4.47 0.606 2.09 0.113
3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.4 0.324 4.35 0.205 4.42 0.289 4.06 0.488 2.949 0.041*
4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.68 0.346 4.7 0.394 4.37 0.53 4.02 0.517 6.98 0.000*
รวม 4.65 0.281 4.69 0.171 4.58 0.282 4.37 0.346 3.753 0.016*

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

รำคำถูกกวำ่
สินคำ้มีให้เลือก

หลำยหลำย

ประหยดัคำ่เดินทำง

ไปซ้ือตำมห้ำง
อ่ืนๆ
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ราคาค่าบริการไม่ต่างกัน แต่ด้านช่องทางการขาย และด้านส่งเสริมทางการขาย ต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.35 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านช่องทางการขาย) จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.35 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมเีหตุผลในการซ้ือ ราคาถูกกว่าและเหตุผลอ่ืนๆ, สินคา้มีใหเ้ลือกหลายหลายและ
อ่ืนๆ, ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือตามหา้งและต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 

 

ด้านช่องทางการขาย ค่าเฉลีย่ 

ราคาถูกกว่า 
 
 

4.40 

สินค้ามใีห้
เลือกหลาย
หลาย 
4.35 

ประหยดัค่า
เดนิทางไป
ซ้ือตามห้าง

4.42 

อ่ืน  
 
 

4.06 

ราคาถูกกว่า 4.40     0.012* 
สินค้ามีให้เลือกหลายหลาย 4.35    0.024* 
ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือตาม
ห้าง 

4.42    0.014* 

อ่ืน  4.06 0.012* 0.024* 0.014*  



32 

ตารางที่ 4.36 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.36 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการ คือ 

 
ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีมเีหตุผลในการซ้ือ ราคาถูกกว่าและอ่ืนๆ, สินคา้มีให้เลือกหลายหลายและอ่ืนๆ 
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.37 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (โดยรวม) จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

 

ด้านส่งเสริมทางการขาย ค่าเฉลีย่ 

ราคาถูกกว่า 
 
 

4.68 

สินค้ามใีห้
เลือกหลาย
หลาย 
4.70 

ประหยดัค่า
เดนิทางไป
ซ้ือตามห้าง 

4.37 

อ่ืน  
 
 

4.02 

ราคาถูกกว่า 4.68     0.000* 
สินค้ามีให้เลือกหลายหลาย 4.70    0.000* 

ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือตามห้าง 4.37     
อ่ืน  4.02 0.000* 0.000*   

 

โดยรวม ค่าเฉลีย่ 

ราคาถูกกว่า 
 
 

4.65 

สินค้ามใีห้
เลือกหลาย
หลาย 
4.69 

ประหยดัค่า
เดนิทางไป
ซ้ือตามห้าง 

4.58 

อ่ืน  
 
 

4.37 

ราคาถูกกว่า 4.65     0.010* 
สินค้ามีให้เลือกหลายหลาย 4.69    0.002* 

ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือตามห้าง 4.58     
อ่ืน  4.37 0.010* 0.010*   
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จากตารางท่ี 4.37 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือว่าราคาถูกกว่าและอ่ืนๆ,  สินคา้มีให้เลือกหลายหลายและ
อ่ืนๆ ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.38 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทของสินค้า 

*Sig < 0.05 
จากตารางท่ี 4.38 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง

ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไม่ต่างกนั เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นส่งเสริมทางการขายไม่ต่างกนั แต่ดา้น
รูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคาค่าบริการ และดา้นช่องทางการขาย ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.84 0.261 4.96 0.085 4.5 0.288 4.75 0 - - 4.885 0.005*

2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.83 0.287 4.48 0.503 4.62 0.433 5 0 - - 3.788 0.016*

3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.33 0.3 4.15 0.375 4.62 1.144 4.75 0 - - 3.973 0.013*

4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.47 0.521 4.51 0.469 4.5 0.577 5 0 - - 0.695 0.559

รวม 4.62 0.263 4.53 0.309 4.56 0.36 4.87 0 - - 1.054 0.337

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

แหวน ต่ำงหู จ้ี+สร้อย สร้อยขอ้มือ อ่ืนๆ



34 

ตารางที่ 4.39 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และบริการ) จ าแนกตามประเภทของสินค้า 

จากตารางท่ี 4.39 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีประเภทของสินคา้ต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีประเภทของสินค้าแหวนและจ้ี+สร้อย, ต่างหูและจ้ี+สร้อย ต่างกันอย่างมี
นยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

แหวน ต่างหู จี+้สร้อย สร้อยข้อมือ อ่ืนๆ

ค่าเฉลี่ย 4.84 4.96 4.50 4.75 -

แหวน 4.84 0.005*

ต่างหู 4.96 0.000*

จี+้สร้อย 4.50 0.005* 0.000*

สร้อยข้อมือ 4.75

อ่ืนๆ -

ด้านรูปแบบผลิตภณัฑ์และ

บริการ
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ตารางที่ 4.40 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านราคาค่าบริการ) จ าแนกตามประเภทของสินค้า 

 
จากตารางท่ี 4.40 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาค่าบริการ คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานครท่ีมปีระเภทของสินคา้ แหวนและต่างหู ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แหวน ต่างหู จี+้สร้อย สร้อยข้อมือ อ่ืนๆ

ค่าเฉลี่ย 4.83 4.48 4.62 5.00 -

แหวน 4.83 0.003*

ต่างหู 4.48 0.003*

จี+้สร้อย 4.62

สร้อยข้อมือ 5

อ่ืนๆ -

ด้านราคาค่าบริการ



36 

ตารางที่ 4.41 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านช่องทางการขาย) จ าแนกตามประเภทของสินค้า 

จากตารางท่ี 4.41 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของสินคา้ ต่างหูและจ้ี/สร้อย , ต่างหูและสร้อยขอ้มือ  ต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญั 0.05 

 
ตารางที่ 4.42 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถีใ่นการใช้บริการ 

*Sig < 0.05 
จากตารางท่ี 4.42 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง

ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 5 0 - - 5 0 4.92 0.121 4.79 0.251 4.81 0.306 1.383 0.253
2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 5 0 - - 4.75 0 4.82 0.121 4.76 0.381 4.62 0.55 0.544 0.704
3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4 0 - - 4.31 0.115 4.39 0.196 4.5 0.267 4.09 0.403 4.847 0.102*
4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 3.5 0.297 - - 4.37 0.517 4.71 0.267 4.52 0.522 4.51 0.503 1.507 0.214
รวม 4.37 0.517 - - 4.6 0.152 4.71 0.113 4.64 0.261 4.51 0.374 1.008 0.412

เดือนละคร้ัง 3 เดือนคร้ัง 6 เดือนคร้ัง 9 เดือนคร้ัง 1 ปีคร้ัง
มำกกวำ่ 1 ปี ข้ึนไป

ต่อคร้ัง
ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

แหวน ต่างหู จี+้สร้อย สร้อยข้อมือ อ่ืนๆ
ค่าเฉลี่ย 4.33 4.15 4.62 4.75 -

อ่ืนๆ

สร้อยข้อมือ 4.75 0.015*

จี+้สร้อย 4.62 0.010*

ต่างหู 4.15 0.010* 0.015*

แหวน 4.33

ด้านช่องทางการขาย
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ตารางที่ 4.43 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณการซ้ือสินค้า 

 
*Sig < 0.05 

จากตารางท่ี 4.43 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไม่ต่างกนั เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้นไม่ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.44 ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือสินค้า 

*Sig < 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.44 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไม่ต่างกนั เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ และดา้น
ราคาค่าบริการ ไม่ต่างกัน แต่ด้านช่องทางการขาย และด้านส่งเสริมทางการขายต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.83 0.269 4.88 0.131 5 0 - - - - 0.735 0.484
2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 4.75 0.349 4.52 0.592 5 0 - - - - 1.987 0.147
3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.31 0.264 4.22 0.578 4.75 0 - - - - 2.992 0.059
4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 4.5 0.536 4.44 0.39 4.75 0 - - - - 0.417 0.661
รวม 4.59 0.265 4.52 0.363 4.87 0 - - - - 1.835 0.17

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

1 ช้ิน 2 ช้ิน 3 ช้ิน 4 ช้ิน มำกกวำ่ 4 ช้ิน

x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. x̅ S.D. F Sig

1.ดำ้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 4.75 0 4.78 0.307 5 0 4.91 0.175 2.296 0.089

2.ดำ้นรำคำคำ่บริกำร 5 0 4.68 0.389 4.81 0.347 4.69 0.463 0.896 0.45

3.ดำ้นช่องทำงกำรขำย 4.75 0 4.36 0.253 4.37 0.353 4.13 0.386 4.949 0.004*

4.ดำ้นส่งเสริมทำงกำรขำย 5 0 4.49 0.413 4.71 0.507 4.3 0.589 2.944 0.041*

รวม 4.87 0 4.58 0.273 4.72 0.249 4.51 0.29 2.624 0.06

ส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์

ไมเ่กิน 30,000 บำท
30,001 – 40,000 

บำท

40,001 – 50,000 

บำท
มำกกวำ่ 50,000 บำท
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ตารางที่ 4.45 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  (ด้านช่องทางการขาย) จ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือสินค้า 

จากตารางท่ี 4.45 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดับ
เพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมงีบประมาณในการซ้ือสินคา้ไม่เกิน 30,000 บาทและ 30,001 -40,000 บาท, ไม่
เกิน 30,000 บาท และมากกว่า 50,000 บาท, 30,001 -40,000 บาทและมากกว่า 50,000 บาท ต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญั 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ด้านช่องทางการขาย ค่าเฉลีย่ 
ไม่เกนิ 30,000 

บาท 
4.75 

30,001 – 40,000 บาท 
4.36 

40,001 – 50,000 บาท 
4.37 

มากกว่า 50,000 บาท 
4.13 

ไม่เกิน 30,000 บาท 4.75   0.022*  0.001* 
30,001 – 40,000 บาท 4.36 0.022*   0.020* 

40,001 – 50,000 บาท 4.37     
มากกวา่ 50,000 บาท 4.13 0.001* 0.020*   
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ตารางที่ 4.46 ความส าคญัของผู้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (ด้านส่งเสริมทางการขาย) จ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือสินค้า 

 
จากตารางท่ี 4.46 เมื่อท าการทดสอบจับคู่  (Multiple Comparisons) โดยค่าสถิติ LSD ท่ี

ระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ต่างกนั ท าให้ความส าคญัซ้ือเคร่ืองประดับ
เพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการขาย คือ 

ผู ้ซ้ือเค ร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้ านและช่องทางออนไลน์ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ไม่เกิน 30,000 บาท และมากกว่า 50,000 บาท 
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
 
 
4.3 แบบสอบถามแสดงความคดิเห็น 

ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ท่านไดพ้ิจารณาอะไรบา้ง 
1.ปัจจุบนัมีมิจฉาชีพเยอะจึงพิจารณาความน่าเช่ือถือเป็นส าคญัและแจง้สถานตาง ๆ ท่ี

ถูกตอ้งตามกฎหมาย แสดงไวบ้นเวบ็ไซตพ์ร้อมกบัขอ้มูลท่ีสามารถตรวจสอบได ้
2.ให้มีความหลากหลายในการช าระเงิน เช่น มีบริการตดัผ่านบตัรเครดิตทั้งออนไลน์ 

และช าระตดัยอดปลายทาง 
3.ใหมี้โปรโมชัน่หลงัการขาย เช่น การดูแลและรับท าความสะอาดเคร่ืองเพชรฟรีไม่มี

ค่าธรรมเนียม 

 
 

ไม่เกนิ 30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท 40,001 – 50,000 บาท มากกว่า 50,000 บาท

ค่าเฉลี่ย 5.00 4.49 4.71 4.3

ไมเ่กิน 30,000 บำท 5.00 0.012*

30,001 – 40,000 บำท 4.49

40,001 – 50,000 บำท 4.71

มำกกวำ่ 50,000 บำท 4.30 0.012*

ด้านส่งเสริมทางการขาย
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บทที่ 5 

สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 
 
 

จากการวิจยัในคร้ังน้ีผลสรุปโดยรวมของผูต้อบแบบสอบถามงานวิจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สรุปไดว้่า  

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

การศึกษาศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้างกนั โดยภาพรวมต่างกนั 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ โดย
ภาพรวมต่างกนั 

 
จากการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการตอบวตัถุประสงคแ์ต่ละขอ้ดงัน้ี  
1. การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
1.1.  ด้านรูปแบบผลิตภัณฑ์และบริการโดยภาพรวมอยู่ในระดับ

ความส าคญัมากท่ีสุด และท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ เคร่ืองประดบัเพชรมีคุณภาพและเช่ือถือได ้
1.2. ดา้นราคาค่าบริการโดยภาพรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก ท่ีสุด 

และท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 
1.3. ดา้นช่องทางการขายให้บริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความส าคญั

มากท่ีสุด และท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ การตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 
1.4. ดา้นส่งเสริมทางการขายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก

ท่ีสุด และท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ มีรูปแบบการเก็บเงินปลายทาง 
2. การศึกษาศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร

ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  
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2.1. ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศต่างกนั ท าใหค้วามส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
โดยรวมต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์
ทั้ ง 4 ด้าน นั้น มีด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคาค่าบริการ และด้านส่งเสริมทางการขายไม่
ต่างกนั แต่ดา้นช่องทางการขายต่างกนั 

2.2. ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายตุ่างกนั ท าใหค้วามส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
โดยรวมต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์
ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นราคาค่าบริการ และดา้นช่องทางการขายไม่ต่างกนั แต่ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ และดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั 

2.3 ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั ท าให้ความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์โดยรวมต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นต่างกนั ผูท่ี้มรีะดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี / ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
/ ปริญญาโทหรือเทียบเท่า / ปริญญาเอกหรือเทียบเท่า ต่างกนัดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

2.4. ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพต่างกนั ท าให้ความส าคัญของผูซ้ื้อเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์โดยรวมต่างกนั  เม่ือพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทาง
ออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคาค่าบริการไม่ต่างกนั แต่ดา้นช่อง
ทางการขาย และดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั 

2.5. ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้ความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่น
ช่องทางออนไลน์ โดยรวมต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้น หากมรีายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ใหผ้ลท่ีต่างกนั  

3. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการผู ้ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้านความส าคัญของผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้น นั้น มีดา้นราคาค่าบริการ ดา้นช่องทางการขาย 
และดา้นส่งเสริมทางการขายไม่ต่างกนั แต่ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างกนั เหตุผลในการซ้ือผูซ้ื้อ
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เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมต่างกนั เมื่อ
พิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้น นั้นดา้น
รูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นราคาค่าบริการไม่ต่างกนั แต่ดา้นช่องทางการขาย และดา้น
ส่งเสริมทางการขาย ต่างกนั ประเภทของสินคา้ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไม่ต่างกนั เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มีดา้นส่งเสริมทางการขายไม่ต่างกนั แต่ดา้น
รูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคาค่าบริการ และดา้นช่องทางการขายต่างกนั ความถ่ีในการใช้
บริการผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม
ต่างกนั เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้น
นั้น ไม่ต่างกนั ปริมาณการซ้ือสินคา้ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไม่ต่างกนั เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบั
เพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ ง 4 ด้านนั้ นไม่ต่างกัน และงบประมาณในการซ้ือสินค้าผู ้ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไมต่่างกนั 
เมื่อพิจารณารายดา้นความส าคญัของผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 4 ดา้นนั้น มี
ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นราคาค่าบริการ ไม่ต่างกนั แต่ดา้นช่องทางการขาย และ
ดา้นส่งเสริมทางการขายต่างกนั 

4. ข้อคิดเห็นเพ่ิมเติมท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือปัจจุบนัมี
มิจฉาชีพเยอะจึงพิจารณาความน่าเช่ือถือเป็นส าคญัและแจง้สถานท่ีตั้งต่างๆท่ีถูกตอ้งตามกฎหมาย 
แสดงไวบ้นเวบ็ไซตพ์ร้อมกบัขอ้มูลท่ีสามารถตรวจสอบได ้และให้มีความหลากหลายในการช าระ
เงิน เช่น มีบริการตดัผา่นบตัรเครดิตทั้งออนไลน์ และช าระตดัยอดปลายทาง รวมใหมี้โปรโมชัน่หลงั
การขาย เช่น การดูแลและรับท าความสะอาดเคร่ืองเพชรฟรีไม่มีค่าธรรมเนียม 
 
 
5.1 อภปิรายผลการวจิยั 

ผลการวิจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์และท่ีไม่เคยซ้ือผ่าน
ช่องทางออนไลน์ หากจะตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ซ ้า หรือมาซ้ือเคร่ือง
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ ปัจจยัท่ีท าให้ซ้ือซ ้ าคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ หากสินคา้มีความ
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หลากหลาย ราคาและคุณภาพสมเหตุสมผล และมีรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจก็จะซ้ือซ ้า หรือ
หนัมาซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ 

ผูว้ิจยัไดท้  าขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยัโดยเสนอแนะแผนระยะสั้น และระยะยาว ดงั
รายละเอียดดา้นล่างน้ี 
 
 
5.2 ข้อเสนอแนะ 
 

5.2.1 แผนระยะส้ันส าหรับผู้บริโภคที่เคยซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ 
5.2.1.1 ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบริการ ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ

เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ให้ความส าคญัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอเสนอ
ว่า ผูป้ระกอบการควรเอาสินคา้ท่ีมีอยูม่าขายเพ่ิมเติมในช่องทางออนไลน์ โดยใหม้ีความหลากหลาย
ในดา้นของแบบสินคา้ 

5.2.1.2 ดา้นราคาค่าบริการ ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผา่นช่องทางออนไลน์ใหค้วามส าคญัคือ ดา้นราคาค่าบริการ ผูว้ิจยัจึงขอเสนอว่า ผูป้ระกอบการ
ควรเลือกสินคา้ท่ีมีราคาหลากหลาย และราคาไม่ควรเกิน 50,000 บาท เพื่อขายในช่องทางออนไลน์ 
โดยเฉพาะสินคา้ราคา 30,001-40,000 บาท เพราะเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือในสดัส่วนท่ีเยอะ 

5.2.1.3 ด้านช่องทางการขายให้บริการ ปัจจัยท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ใหค้วามส าคญัอีกดา้นคือ ดา้นช่องทางการขาย โดยหวัขอ้
การออกแบบเว๊บไซด์ใช้ง่ายและสะดวกต่อการสั่งซ้ืออยู่ในระดับปานกลาง ผูว้ิจ ัยจึงขอเสนอว่า 
ผูป้ระกอบการควรพฒันาช่องทางออนไลน์ใหเ้ขา้ถึงและใชไ้ดง่้าย 

5.2.1.4 ด้านส่ง เสริมทางการขาย  ปัจจัย ท่ีผู ้บ ริโภคท่ี เคยซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ใหค้วามส าคญัคือ ดา้นส่งเสริมการขาย ผูว้ิจยัจึงขอเสนอวา่ 
ผูป้ระกอบการควรจดัโปรโมชัน่โดยให้ลูกคา้เก่าท่ีมียอดซ้ือสะสมตามขอ้ก  าหนด จะไดคู้ปองแทน
เงินสด เพื่อน ามาใชซ้ื้อสินคา้ช้ินต่อไป 

5.2.1.5 อ่ืนๆ โปรโมทรายการส่งเสริมการขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ใหฐ้านลูกคา้ไดรั้บรู้ 
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5.2.2 แผนระยะส้ันส าหรับผู้บริโภคที่ไม่เคยซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์  

5.2.2.1 ด้านรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการ ปัจจัยท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางหนา้ร้านใหค้วามส าคญัหากตอ้งมาซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอเสนอว่า ผูป้ระกอบควรมีสินคา้ท่ีหลากหลาย เพื่อใหผู้บ้ริโภคกลุ่มใหม่ๆ
มีทางเลือกซ้ือไดห้ลากหลายข้ึน 

5.2.2.2 ด้านราคาค่าบริการ ปัจจัยท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผ่านช่องทางหน้าร้านให้ความส าคัญหากต้องมาซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ คือ ด้านราคา
ค่าบริการ ผูว้ิจยัจึงขอเสนอว่า ผูป้ระกอบการควรเลือกสินคา้ท่ีมีราคาหลากหลาย และเพ่ิมเติมใน
ส่วนของราคา 15,000 - 20,000 บาท ดว้ย เผื่อลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ โดยเฉพาะสินคา้กลุ่มราคาประมาณ  
30,001-40,000 บาท เพราะเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือในสดัส่วนท่ีเยอะ 

5.2.2.3 ด้านช่องทางการขายให้บริการ  ปัจจัยท่ีผูบ้ ริโภคท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหนา้ร้านใหค้วามส าคญัอีกดา้นคือ ดา้นช่องทางการขาย โดยหวัขอ้
การออกแบบเว๊บไซด์ใช้ง่ายและสะดวกต่อการสั่งซ้ืออยู่ในระดับปานกลาง ผูว้ิจ ัยจึงขอเสนอว่า 
ผูป้ระกอบการควรพฒันาช่องทางออนไลน์ใหเ้ขา้ถึงและใชไ้ดง่้าย 

5.2.2.4 ด้าน ส่ง เส ริมทางการข าย  ปัจจัย ท่ีผู ้บ ริ โภค ท่ี เ ค ย ซ้ื อ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางหน้าร้านให้ความส าคญัหากตอ้งมาซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ คือ 
ดา้นส่งเสริมการขาย ผูว้ิจยัจึงขอเสนอว่า ผูป้ระกอบการควรน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีจะสามารถกระตุน้
ใหก้ลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือผา่นช่องทางหน้าร้านมาซ้ือทางออนไลน์ โดยลูกคา้ใหม่ท่ีซ้ือคร้ังแรกตามยอดข้ีน
ต ่าท่ีก  าหนด ไดรั้บคูปองแทนเงินสดเพ่ือใชซ้ื้อสินคา้ไดท้นัที  

5.2.2.5 อ่ืนๆ โปรโมทรายการส่งเสริมการขายผ่านช่องทางออนไลน์ 
ใหฐ้านลูกคา้ไดรั้บรู้ 
 

5.2.3 แผนระยะยาวส าหรับผู้บริโภคที่เคยซ้ือและไม่เคยซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 

5.2.3.1 ด้านรูปแบบผลิตภัณฑ์และบริการ ปัจจัยท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ให้ความส าคญัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอเสนอ
ว่า ผูป้ระกอบการควรออกแบบสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย และออกแบบสินคา้ส าหรับขายเฉพาะ
ช่องทางออนไลน์ ดงันั้นสินคา้กลุ่มน้ีจะใหม่ส าหรับลูกคา้เดิม นอกจากน้ีควรทยอยออกสิคา้ทุกๆ
ไตรมาส ช่องทางออนไลน์จะไดม้ีสินคา้ใหม่ๆออกมาเสมอ 
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5.2.3.2 ด้านราคาค่าบริการ ปัจจัยท่ีผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดบั
เพชรผ่านช่องทางออนไลน์ให้ความส าคญัคือ ดา้นราคาค่าบริการ ผูว้ิจยัจึงขอเสนอว่า ระยะยาว
ผูป้ระกอบการควรค านวณ Operation Cost ต่างๆ และผลิตสินคา้ราคาพิเศษเป็นราคา Exclusive Price 
only at Online และขายเฉพาะช่องทางออนไลน์เท่านั้น  ซ่ึงจะท าให้ลูกคา้เขา้มาซ้ือผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพ่ิมข้ึน (ราคาพิเศษสามารถท าไดเ้พราะสินคา้น้ีเป็นสินคา้ Exclusive Product ดงันั้นจะไม่
ท าใหม้ีปัญหาเร่ืองราคากบัสินคา้หนา้ร้าน) 

5.2.3.3 ด้านช่องทางการขายให้บริการปัจจัยท่ีผูบ้ ริโภคท่ีเคย ซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ให้ความส าคญัอีกดา้นคือ ดา้นช่องทางการขาย นอกจาก
การพฒันาเว๊ปไซด์แลว้ ผูป้ระกอบการควรมี  platform การขายออนไลน์ให้ครบทุก Platform เช่น 
Facebook, Instagram, Website, Application เพื่อจะได้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าท่ีใช้ Social Network 
ทั้งหมด 

5.2.3.4 ด้าน ส่ง เส ริมทางการข าย  ปัจจัย ท่ีผู ้บ ริ โภค ท่ี เ ค ย ซ้ื อ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ใหค้วามส าคญัคือ ดา้นส่งเสริมการขาย ผูว้ิจยัจึงขอเสนอวา่ 
ผูป้ระกอบการควรจดัโปรโมชัน่ใหลู้กคา้เก่าสามารถสะสม point จากการซ้ือเพ่ือเอา point มาใชแ้ลก
เป็นคูปองแทนเงินสดและน ามาใชซ้ื้อสินคา้ได ้

5.2.3.5 อ่ืนๆ การท่ีจะให้ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรทั้งช่องทาง
หน้าร้านและช่องทางออนไลน์มาซ้ือสินค้านั้น ผูป้ระกอบการต้องส่ือสารด้านตราสินค้าของ
เคร่ืองประดบัเพชรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและน่าเช่ือถือ โดยการโปรโมทถึงจุดแข็งของตราสินคา้ รวมถึงขอ้ดี
ต่างๆท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บหากซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรกบัผูป้ระกอบการ จะท าใหก้ารซ้ือผา่นช่องทาง
ออนไลน์สามารถเพ่ิมยอดขายไดม้ากข้ึน โดยโปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ รวมถึง offline 
ผา่นทางส่ือต่างๆ 

 
 

5.3 ข้อจ ากัดของการศึกษา 
ขอ้จ ากดัในการศึกษาในคร้ังน้ีคือ เป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยซ้ือ

เคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางหน้าร้าน และผ่านช่องออนไลน์เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร
เท่านั้น 
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5.4 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิยัคร้ังต่อไป 
1. การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้

วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ดงันั้นในคร้ังหน้าผูว้ิจยัแนะน าว่าให้
ผูป้ระกอบการท าการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือจะไดศึ้กษาขอ้มูลในเชิงลึกมากข้ึน  

2. การศึกษาตวัแปรอ่ืนๆท่ีอาจจะมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอาทิเช่น ปัจจยัความ
เส่ียง 

3. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดังนั้นควรขยายขอบเขตปัจจัยด้านประชากรให้
ครอบคลุมมากยิ่งข้ึนอาทิเช่น ผูซ้ื้อเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตปริมณฑลและ
ภาคต่าง ๆ เพื่อให้ไดค้วามแตกต่างทางดา้นความคิดค่านิยมและไดผ้ลการวิจยัท่ีหลากหลายมาก
ยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถามการวจิยั 

เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจัยเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ
มหาวิทยาลยัมหิดล ผูท้  าวิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา ทั้งน้ี
ผูท้  าวิจยัจะเก็บขอ้มูลในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีของท่านเป็นความลบัและใชเ้พ่ือการศึกษา
เท่านั้น  โดยแบบสอบถาม มี  4 ส่วน  คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ 
 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ค าช้ีแจงกรุณาท าเคร่ืองหมายลงในช่องว่างท่ีตรงกบัพฤติกรรมของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ   

[ ]1. ชาย  [ ] 2.หญิง   
2. อาย ุ   

[ ]1. ต  ่ากว่า 21 ปี  [] 2.21 - 28 ปี  [ ]3. 29 - 36 ปี   
[ ]4. 37 - 44 ปี  [ ] 5.45- 52 ปี  [ ]6. มากกว่า 52 ปีข้ึนไป 

3. การศึกษา  
[ ]1. ต  ่ากว่าปริญญาตรี    [ ] 2.ปริญญาตรี  หรือเทียบเท่า 
[ ] 3.ปริญญาโท หรือเทียบเท่า  [ ] 4.ปริญญาเอก หรือเทียบเท่า 
[ ] 5.อ่ืนๆ________ 

4. อาชีพ  
[ ]1. ราชการ/รัฐวิสาหกิจ    [ ] 2.พนกังานบริษทัเอกชน 
[ ]3.ผูป้ระกอบการ/เจา้ของกิจการ  [ ] 4.อ่ืนๆ________ 
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5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของท่าน   
[ ] 1. นอ้ยกว่า 15,000 บาท  [ ] 2.15,000 - 25,000 บาท 

  [ ] 3.25,001 - 35,000 บาท  [ ] 4.35,001 – 45,000 บาท 
[ ] 5.45,001 – 55,000 บาท  [ ] 6. มากกว่า 55,000 บาท 
 

ส่วนที่ 2: พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจงกรุณาท าเคร่ืองหมายลงในช่องว่างท่ีตรงกบัพฤติกรรมของท่านมากท่ีสุด 

1. ท่านเคยซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์หรือไม ่(หากไม่เคยข้ามไปท าส่วนที่3) 
[ ] เคย     [ ] ไม่เคย  

2. เวลาเฉล่ียท่ีท่านใชเ้ลือกซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ในแต่วนั 
 [   ]1.นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมง   [   ]2. 1-2 ชัว่โมง 

[   ]3.3 - 4ชัว่โมง   [   ]4.มากกว่า 4 ชัว่โมง 
3. เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์   

[   ]1.ราคาถูกกว่า   [   ]2.สินคา้มีใหเ้ลือกหลายหลาย 
[   ]3.ประหยดัค่าเดินทางไปซ้ือตามหา้ง [   ]4.อ่ืนๆ________   

4. ประเภทเคร่ืองประดบัเพชรใดท่ีท่านเคยซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์  
[   ]1. แหวน  [   ]2. ต่างหู  [   ]3. จ้ี + สร้อยคอ 

 [   ] 4.สร้อยขอ้มือ [   ]5.อ่ืนๆ________  
5. ความถ่ีโดยเฉล่ียของท่านในการซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์  

[   ] 1. เดือนละคร้ัง [   ] 2.3 เดือนคร้ัง [ ] 3. 6 เดือนคร้ัง 
[   ] 4.9 เดือนคร้ัง [   ] 5.1 ปีคร้ัง  [  ] 6.มากกว่า 1 ปี ข้ึนไปต่อ

คร้ัง 
6. จ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์   

[   ] 1. 1 ช้ิน  [   ] 2. 2 ช้ิน  [   ] 3. 3 ช้ิน  
 [   ] 4. 4 ช้ิน  [   ] มากกว่า 4 ช้ิน 

7. งบประมาณในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ในแต่ละคร้ัง   
[   ] 1.ไม่เกิน 30,000 บาท  [   ] 2.30,001 – 40,000 บาท 
[   ] 3.40,001 – 50,000 บาท [   ] 4.มากกว่า 50,000 บาท 
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ส่วนที่  3  แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ 

 
ค าช้ีแจงกรุณาท าเคร่ืองหมายลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดโดยมี

เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
5 = มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด    4 = มีระดบัความส าคญัมาก 
3 = มีระดบัความส าคญัปานกลาง    2 = มีระดบัความส าคญันอ้ย 
1 = มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 

1.ความส าคญัด้านรูปแบบผลติภัณฑ์และ
บริการ 

 ระดับความส าคญั  

5 4 3 2 1 

1.1 ตราสินคา้ของเคร่ืองประดบัเพชรเป็น
ท่ีรู้จกัและน่าเช่ือถือ 

     

1.2 สินค้ามีดีไซน์ท่ีทันสมยั และมีแบบ
ใหเ้ลือกหลากหลาย  

     

1.3 เคร่ืองประดับเพชรมีคุณภาพและ
เช่ือถือได ้

     

1.4 เคร่ืองประดับเพชรมีใบ Certificate 
และสามารถตรวจสอบแหล่งท่ีมาได ้  

     

2. ความส าคญัด้านราคาค่าบริการ    
2.1 ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพท่ี
ไดรั้บ 

     

2.2  มีบอกราคาใตภ้าพสินคา้อยา่งชดัเจน     
 
 

2.3 ราคาถูกกว่าไปซ้ือท่ีหนา้ร้านในShop      

2.4 การเรียกเก็บเงินตรงตามยอดกบัยอด
จริงท่ีระบุในเวบ็ไซต ์
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3.ความส าคญัด้านช่องทางการขาย 
ระดับความส าคญั 

5 4 3 2 1 

3.1 ร้านคา้เปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง      

3.2 การออกแบบเว็บไซต์ใช้ง่ายและ
สะดวกต่อการสัง่ซ้ือ 

     

3.3 บริการจดัส่งฟรี      

3.4 การตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้      

4 .ความส าคญั ด้านการส่งเสริมการตลาด   
4.1 ร้านคา้มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการ
ขายเช่นส่วนลด  / สินค้าซ้ือ 1 แถม 1 / 
ของแถม ตามขอ้ก าหนดของร้าน 

     

4.2 มีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
สินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ทนัสมยั 

     

4.3 การส่งข้อมูลข่าวสารให้ทราบผ่าน
ท าง อี เม ลล์  เฟ ส บุ๊ ค  ไลน์  แล ะ ส่ื อ
ออนไลน์ 

     

4.4 มีรูปแบบการเก็บเงินปลายทาง      

 
ส่วนท่ี 4 หากท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ท่านไดพ้ิจารณา

อะไรบา้ง
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

 




