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บทคดัย่อ 
 

            การศกึษางานวจิยัในครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งประดบัเพชรและพลอย

ผ่านช่องทางออนไลน์ ของผูห้ญงิไทยวยัทํางาน และเพื่อศกึษาปัจจยัคุณลกัษณะสว่นบุคคล และพฤตกิรรม

ในการซื้อแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่าน ช่องทางออนไลน์ที่

แตกต่างกัน กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษางานวิจัยน้ี คือ ผู้หญิงไทยวยัทํางาน จํานวน 400 คน ใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการวจิยั สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ สถติเิชงิ

พรรณนา สําหรบัอธิบายข้อมูลด้านปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมานประกอบดว้ย การทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) เมื่อ

พบความแตกต่างจะทําการทดสอบดว้ยการเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวธิแีอลเอ

สด ี(LSD) กาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ผลการศกึษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 25-34 ปี ระดบัการศกึษา

ปรญิญาตร ีสถานภาพโสด อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่า 20,000 บาท 

พฤติกรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ส่วนใหญ่ใช้แอพพลเิคชัน่ 

Instagram ผ่านอุปกรณ์สมารท์โฟน โดยประเภทของเครื่องประดบัทีส่นใจมากทีส่ดุคอื แหวน อญัมณีทีช่อบ

ไดแ้ก่ เพชร เวลาในการเลอืกซื้อ 1-2 ชัว่โมง โดยชําระเงนิผ่านช่องทาง Mobile Banking และใส่เพื่อความ

สวยงาม ตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเองสว่นใหญ่ในโอกาสวนัเกดิ ความถีใ่นการซือ้เฉลีย่ 1 ครัง้/ปี และงบประมาณ

ในการซื้อไม่เกนิ 10,000 บาท/ครัง้ การตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ 
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พบว่า ตดัสนิใจซื้อด้วยเหตุผล รู้สกึมคีวามสุขในการซื้อ รองลงมาคอืสนิคา้มคีุณภาพตามที่ต้องการ และ

ตดัสนิใจซือ้จากแบรนดท์ีม่ชีือ่เสยีง ตามลาํดบั  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บรโิภคที่มปัีจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัส่งผลให้การตดัสนิใจซื้อ

เครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้หญิงไทยวยัทํางาน โดยรวมต่างกัน อย่างมี

นัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 และพฤตกิรรมการซื้อส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่าน

ชอ่งทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทยวยัทาํงาน โดยรวมต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

คาํสาํคญั: พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งประดบั, เพชร, พลอย, ชอ่งทางออนไลน์, ผูห้ญงิไทยวยัทาํงาน 

 

ABSTRACT 
 

              The objectives of this research were to study about purchasing behavior of Thai working 

women in diamond and colored stone jewelry through online channels. To study the factors of 

personal characteristics and different buying behaviors This affects the decision to purchase diamond 

and gemstone jewelry through different online channels. The sample group used in this study was 

Thai women of working age. Sampling was carried out according to Taro Yamane's method. There 

was a sample of 400 people using questionnaires as a research tool. Data were analyzed by using 

descriptive statistics such as Frequency, Percentage, Arithmetic Mean X, and Standard Deviation. 

And using inferential statistical data that are One-Way ANOVA statistic was used for one-way 

analysis of variance. If the difference with pair-wise comparisons at 0.05 were found, the Least 

Significant Difference (LSD) was used to determine the difference. 

The study, found that most women from the samples were 23-24 years old, had bachelor's 

degrees, were single, private company officers, and earn less than 20,000 bahts per month. The 

behavior of diamonds and colored stone jewelry consumption through Instagram application by using 

smartphones. The most interesting kind of jewelry was the ring. Favorite gem was diamonds. The 

time spend before purchasing was around 1-2 hours, and paid through mobile banking. They mostly 

wore those for beauty and mostly bought them as their birthday gift. The average amount of 

consumption per year is 1 time, and less than 10,000 baht per time. The reason for consumption 

mostly was happiness from purchasing, then the quality of merchandise and then purchasing after 

the famous brands respectively. 

The result from the hypothesis shows that customers that have different personal factors will 

have different choices of diamond and colored stone jewelry consumption in Thai working women 

through online channels, 0.5 statistically significantly. And the behavior of purchasing that affects 



buying diamond and colored stone jewelry consumption in Thai working women through online 

channels is 0.5 statistical significantly. 

Key Words: Key Words: Purchasing behavior in jewelry, Diamond, Colored stone, Online channel, 

Thai working women 
 

บทนํา 
 

                อุตสาหกรรมการคา้อญัมณีและเครื่องประดบัของไทยได้รบัการยกย่อง และเป็นที่ยอมรบัทัง้ใน

ดา้นคุณภาพและราคา เป็นอุตสาหกรรมทีม่คีวามสําคญัสําหรบัประเทศไทย โดยมมีลูค่าการส่งออกสูงเป็น

อนัดบั 3 ของมลูค่าการสง่ออกทัง้หมด อุตสาหกรรมส่งออกทีส่รา้งรายไดส้งูสุดใหก้บัประเทศมานาน ดงันัน้

ประเทศไทยมศีกัยภาพในการเป็นศนูยก์ลางการคา้อญัมณีและเครือ่งประดบัของภูมภิาคและของโลกได ้การ

ส่งออกอญัมณีและเครื่องประดบัไทย ในช่วงเดอืนมกราคม ปี 2565 ปรบัตวัสูงขึน้รอ้ยละ 50.89 เมื่อเทยีบ

กบัเดอืนเดยีวกนัของปี 2564 ทีม่มีลูค่า 508.64 ลา้นดอลลารส์หรฐั มาอยู่ที ่767.48 ลา้นดอลลารส์หรฐั โดย

คดิเป็นสดัสว่นรอ้ยละ 3.61 ของสนิคา้สง่ออกโดยรวมของไทย โดยเป็นการเตบิโตอยา่งต่อเน่ือง 

                เน่ืองจากสินค้าประเภทเครื่องประดับเพชรและพลอยจัดอยู่ในกลุ่มสินค้าฟุ่มเฟ่ือย จึง

จาํเป็นตอ้งจบักลุ่มเป้าหมายทีม่รีายไดม้ัน่คง ปัจจุบนัผูห้ญงิเขา้มามบีทบาทสาํคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิ 

รวมถงึในฐานะแรงงานหรอืผูบ้รโิภค อกีทัง้ยงัมสี่วนในการผลกัดนัใหเ้ศรษฐกจิเจรญิเตบิโต กลุ่มผูบ้รโิภค

เพศหญงิมคีวามสาํคญัและมศีกัยภาพเป็นลาํดบัตน้ ๆ ของตลาด ซึง่ประเทศไทยถอืเป็นหน่ึงในประเทศทีอ่ยู่

ในภมูภิาคทีม่ผีูห้ญงิในตาํแหน่งผูบ้รหิารมาก  

                 จากการระบาดของเชื้อไวรัสโควิด 19 ทําให้พฤติกรรมการบริโภคของคนทัว่โลกมีการ

เปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเรว็ ซึง่ส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกจิและวธิกีารใชช้วีติของเราทุกคน การเขา้สู่

ยคุดจิทิลัอยา่งเตม็รปูแบบทาํใหทุ้กคนมโีอกาสเขา้ถงึเทคโนโลยแีละอนิเตอรเ์น็ตไดอ้ยา่งทัว่ถงึ 

                 จากปัญหาดงักล่าวทําให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศกึษาพฤตกิรรมของลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบั

เพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้หญิงไทยวยัทํางาน เพื่อนําผลในการวจิยัที่ในครัง้น้ีไปใชเ้ป็น

แนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ ทําให้มปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ เพื่อเพิม่ยอดขาย 

และเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ ของผูห้ญงิไทยวยั

ทาํงาน 



2. เพือ่ศกึษาปัจจยัคณุลกัษณะสว่นบุคคล และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการเลอืกซือ้เครื่องประดบั

เพชรและพลอยผา่นชอ่งทางออนไลน์ ของผูห้ญงิไทยวยัทาํงาน 
 

สมมติฐานของการศึกษา 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัเพชรและพลอยผา่นช่องทาง

ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมในการซื้อแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเพชรและพลอยผ่าน 

ชอ่งทางออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั 
 

ขอบเขตของการศึกษา 

การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตการวจิยั ดงัน้ี 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูห้ญงิไทยวยัทาํงานทีม่ปีระสบการณ์ซือ้เครื่องประดบัเพชร

และพลอยผา่นชอ่งทางออนไลน์ เกบ็ตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน 

2. ขอบเขตด้านเน้ือการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีมขีอบเขตดา้นเน้ือหาในการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลทีส่มัพนัธ์กบั

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์ในการเลอืกและตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ของผูห้ญงิไทยวยัทาํงาน 

 

ตวัแปรท่ีใช้ในศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ ได้แก่ 1) ปัจจยัด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพและอาชพี 2) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย ประเภทของสนิคา้ทีซ่ือ้ ความถีใ่นการซือ้ 

เหตุผลในการซื้อ การวางแผนการซื้อ ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ช่องทางการชําระเงิน 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ การเปิดรบัแหล่งขอ้มลูทีม่ผีลต่อการซือ้ 

2. ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ 

แบ่งเป็น 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ความต้องการของปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล

ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการขาย 

 
 
 
 
 



ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

ผลที่ได้จากการวจิยั สามารถนําไปปรบัใช้ในการวางแผนการขาย กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

ออนไลน์ ใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของผูบ้รโิภค เพื่อเพิม่ศกัยภาพการแข่งขนัในธุรกจิเครื่องประดบั

เพชร และพลอยต่อไป 

 

ทบทวนวรรณกรรม 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร ์

Chapromma (2017) ประชากรศาสตร ์หมายถงึ กระบวนการศกึษาเกี่ยวกบัประชากรและการ

เปลีย่นแปลงของประชากร ช่วยใหท้าํใหท้ราบถงึขนาดหรอืจาํนวนของประชากรทีม่อียู่ในแต่ละภูมภิาค 

รวมทัง้ศกึษาพฤตกิรรมของคนในแต่ละภูมภิาค ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจยัภายในสว่นบุคคลที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค เช่น อายุ เพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ซึง่

สามารถนําไปใชใ้นการวเิคราะหต์ลาด สว่นแบ่งทางตลาด และวางแผนกลยุทธท์างการตลาด ใหต้รงกบั

กลุ่มเป้าหมายทีน่กัการตลาดตอ้งการใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 

กอบกาญจน์ เหรยีญทอง (2556) ทฤษฎปีระชากรศาสตร ์หมายถงึ ศาสตรว์ชิาทีศ่กึษาเกีย่วกบั

ประชากร คํา “Demo” แปลว่า ประชาชน “Graphy” หมายถงึ “Writing Up” หรอื “Description” แปลว่า 

ลกัษณะ ดงันัน้ Demography จะมคีวามหมายที่เกี่ยวขอ้งกบั ประชากร ซึ่งประกอบไปด้วย เพศ อายุ

การศกึษา ฐานะทางเศรษฐกจิและสงัคม เชน่ อาชพี รายได ้เชือ้ชาต ิเป็นตน้  

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศกึษา เพศ 

สถานภาพ อาชพี ขนาดครอบครวั สถานภาพ และรายไดต้่อเดอืน องคป์ระกอบเหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยม

นํามาใชใ้นการแบ่งสว่นการตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นสิง่

ทีส่าํคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีจ่ะสามารถช่วยกําหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมายนัน้ รวมทัง้ทํา

ใหง้า่ยต่อการเขา้ถงึขอ้มลูดา้นประชากร 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

วกิพิเีดยี สารานุกรมเสร ี(2021, อ้างองิจาก J. Scott Armstrong 1991) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมี

ผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ดงันัน้การศึกษาพฤติกรรมผู้บรโิภคจะทําให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทาง

การตลาดทีส่รา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ข พฤตกิรรมในการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในสงัคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของ

ธุรกจิมากยิง่ขึน้ 

ชูชยั สมิทธิไกร (2561) พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับ การ

ตดัสนิใจเลอืก การซื้อ การใช้ และการกําจดัส่วนที่เหลอืของสนิค้าหรอืบรกิารต่าง ๆ เพื่อตอบสนอง



ความตอ้งการและความปรารถนาของตนจากความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่พฤตกิรรมทีแ่สดง

ออกมาม ี2 ทาง คอื1. พฤตกิรรมภายใน เป็นพฤตกิรรมทีไ่ม่สามารถมองเหน็ได ้แต่แสดงเป็นปฏกิริยิา

ทางดา้นความรูส้กึนึกคดิ2.พฤตกิรรมภายนอก เป็นพฤตกิรรมทีแ่สดงออกมาใหเ้หน็ไดช้ดัเจนทางดา้น

รา่งกาย 

ธงชยั สนัตวิงษ์ (2554) ไดก้ล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํของบุคคลใดบุคคล

หน่ึง ซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการทัง้น้ี หมายรวมถึง

กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว ดงันัน้การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นเรื่องของ

การศกึษาการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่าเกดิจากปัจจยัอทิธพิลอะไรเป็นตวักําหนดหรอืเป็นสาเหตุทีท่าํให้

มกีารตดัสนิใจซื้อดงักล่าวพฤตกิรรมในขณะทําการซื้อจงึเป็นขัน้ตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสนิใจ

ซือ้ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2552) การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบั

พฤติกรรมการซื้อหรอืการใช้ของผู้บรโิภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมของ

ผูบ้รโิภค กลยุทธท์างการตลาดทีใ่ชใ้นการวเิคราะหแ์ละคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 

1H เพือ่คน้หาคาํตอบ 7Os 
 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ธารนีิ พชัรเจรญิพงศ์ (2554) ไดก้ล่าวว่า การตดัสนิใจ เป็นกระบวนการทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดจาก

หลายๆ ทางเลอืก ก่อนทีจ่ะนําทางเลอืกนัน้ไปปฏบิตั ิโดยใชห้ลกัเหตุผลจากทางเลอืกหรอืขอ้มลูทัง้หมด

ทีม่อียูเ่พือ่ใหเ้กดิการบรรลุวตัถุประสงคต์ามทีต่อ้งการ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) การตดัสนิใจเป็นกระบวนการทีส่าํคญัและอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค

รูปแบบพฤติกรรมในการตดัสนิซื้อของพฤติกรรมผู้บรโิภค สามารถแบ่งออกได้ตามระดบัของความ

พยายามในการแกปั้ญหา ดงัน้ี 

1. พฤตกิรรมการแกปั้ญหาอย่างเตม็รปูแบบ เป็นพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ในการตดัสนิในการซือ้ครัง้

แรก สว่นใหญ่เป็นผลติภณัฑท์ีม่รีาคาสงู และการซือ้เกดิขึน้ไมบ่่อย 

2. พฤตกิรรมการแกปั้ญหาแบบจาํกดั เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจทางเลอืกทีไ่มไ่ดแ้ตกตา่งกนั

มากนกั มเีวลาในการตดัสนิใจไมม่าก จงึไมไ่ดห้าขอ้มลูและตดัสนิใจอยา่งจรงิจงั 

3. พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อตามความเคยชนิ เป็นลกัษณะของการซื้อซ้ําทีเ่กดิมาจากความ

เชือ่มัน่ 

4. พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อแบบทนัท ีเป็นลกัษณะของการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้จากเหตุการณ์ที่

เกดิกระทนัหนัหรอืจากการถูกกระตุน้จากสิง่เรา้ทางการตลาดใหต้ดัสนิใจในทนัท ี

5. พฤตกิรรมทีไ่ม่ยดึตดิและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจทีผู่บ้รโิภค

จะทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม ่ๆ อยูเ่สมอ 



อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550 อา้งองิจาก Kotler, Philip 2012) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อ 

ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน คอื 

1. การรบัรู้ความต้องการหรือการรบัรู้ปัญหา คือ การที่ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือถูก

กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 

2. การค้นหาข้อมูล คือ เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้วจะเข้าสู่การค้นหาข้อมูลจาก

แหล่งขอ้มลูต่าง ๆ เกีย่วกบัสนิคา้ทีต่อ้งการหลาย ๆ ยีห่อ้  

3. การประเมนิผลทางเลอืก คอื เมือ่ผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูขา่วสารกจ็ะนํามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ใน

การเลอืก โดยจะมกีารกาํหนดความตอ้งการของตนเองขึน้พจิารณาลกัษณะต่าง ๆ  

4. การตดัสนิใจซื้อ คอื การผ่านขัน้ของการประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ยีห่อ้ทีต่รงกบัความตอ้งการของตนเองมากทีส่ดุ  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ คือ ความรู้สึกต่อสินค้าหรอืบริการว่าเกิดความรู้สึกพึงพอใจ

หรอืไมพ่งึพอใจ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการหรอืขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ

(Buyer’s Decision Process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย การรบัรู้

ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อและพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ใน

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้ ประกอบดว้ย บุคคลหรอืกลุ่มคนทีเ่ขา้มามสีว่นเกีย่วขอ้งหรอืมี

บทบาทในการตดัสนิใจซือ้ ซึง่สามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คอื 

1. ผูร้เิริม่ คอื บุคคลทีเ่สนอความคดิในการซือ้ผลติภณัฑเ์ป็นคนแรก 

2. ผูม้อีทิธพิล คอื ผูท้ีม่อีทิธพิลในการใหค้าํแนะนําใหข้อ้เสนอแนะในการตดัสนิใจซือ้ 

3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ คอื ผูท้ีต่ดัสนิใจในการซือ้สนิคา้ครัง้สดุทา้ยในเรือ่งต่าง ๆ 

4. ผูซ้ือ้ คอื ผูท้าํการซือ้สนิคา้นัน้ ๆ 

5. ผู้ใช้ คอื บุคคลที่เป็นผู้ใช้หรอืบรโิภคสนิค้านัน้ ๆ จากแนวคดิการตดัสนิใจ สรุปได้ว่าการ

ตดัสนิใจเป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจวา่จะซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใด 

  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

นสัทยา ชุ่มบุญช ู(2564) ไดศ้กึษาเรื่อง “พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้เครื่องประดบัอญัมณี ใน

เขตอําเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี” ผลวิจยัพบว่า 1. พฤติกรรมผู้บรโิภคในการเลือกซื้อเครื่องประดบั 

อญัมณี พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อเครื่องประดบัอญัมณีประเภทแหวน และซื้อเฉลี่ย 1 ครัง้ต่อปี 

จาํนวนเงนิทีต่ดัสนิใจอยู่ทีร่าคาตํ่ากว่า 5,000 บาท ตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัดว้ยตนเอง ซือ้เครื่องประดบัที่

ตวัเรอืนทํามาจากทองคําขาว และประกอบจากแร่อญัมณีมคี่าที่เป็นพลอยเน้ือแขง็ ซื้อที่ร้านเพชรทอง

เครื่องประดบัอญัมณีทัว่ไป และซือ้จากรา้นจาํหน่ายทีม่ชีื่อเสยีง/น่าเชื่อถอื ในช่วงเวลาวนัหยุดเกณฑท์ีใ่ชใ้น



การตดัสนิใจซื้อคอืราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ ไดร้บัขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัเครื่องประดบัอญัมณีจากการ

บอกต่อจากบุคคลอื่น แต่ไมม่ผีลในการตดัสนิใจซือ้ และมกีารวางแผนล่วงหน้าก่อนการตดัสนิใจซือ้  

สภุานิช น้อยสุวรรณ (2562) ไดศ้กึษาเรื่อง “พฤตกิรรมของผูโ้ภคทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณี 

บรเิวณตลาดริมเมย อําเภอแม่สอด จงัหวดัตาก” ผลวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพ อาชพี และรายไดต้่อเดอืนสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้อญัมณี ทีต่ลาดรมิเมย อําเภอแม่สอด จงัหวดั

ตาก แตกต่างกนั ทัง้ 5 ดา้น คอื ดา้นรบัรูถ้งึความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และดา้นประเมนิภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

กนกวรรณ กลบัวงศ ์(2561) ไดศ้กึษาเรือ่ง “พฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์ การยอมรบัเทคโนโลย ีและ

ส่วนประสมทางการตลาดที ่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณีเครื่องประดบัผ่านสื่อออนไลน์” ผลวจิยัพบว่า 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณีเครื่องประดบัผ่านสื่อออนไลน์ อย่างมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

วิธีดาํเนินการศึกษาวิจยั 
 

1. เครื่องมือท่ีใช้เกบ็ข้อมลู 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้น้ีทําเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ทีผู่ว้จิยัไดจ้ดัทาํขึน้มาโดยมขี ัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื ดงัต่อไปน้ี 

1. ศกึษาขอ้มลูจากเอกสาร ตาํรา และงานวจิยั รวมทัง้แนวคดิ ทฤษฎ ีผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบั

ตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิของการวจิยั และการออกแบบสอบถาม 

2. สาํรวจรวบรวมขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยัและออกแบบสอบถาม 

3. จดัทาํแบบสอบถามเรือ่งพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งประดบัเพชรและพลอยผา่นชอ่งทางออนไลน์

ของผูห้ญงิไทยวยัทาํงาน 

4. นําเครื่องมอืเสนอผูเ้ชีย่วชาญทําการตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา โดยผูเ้ชีย่วชาญ 3 

คน  

5. นําเครื่องมอืทีผ่่านการตรวจสอบจากผูเ้ชีย่วชาญ มาวเิคราะหห์าค่าดชันีความสอดคลอ้งของ

ขอ้คาํถาม (Index of Item-Objective Congruence: IOC) 

6. นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรุงแลว้ไป Pilot test กบักลุ่มทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จํานวน 40 คน 

เพื่อใหเ้กดิความเชื่อมัน่ว่าแบบสอบถามทีจ่ดัทําขึน้เป็นเครื่องมอืทีใ่ชไ้ดจ้รงิ แลว้นําผลทีไ่ดม้าปรบัปรุง

เพือ่ใหแ้บบสอบถามไดม้าตรฐาน โดยใชว้ธิกีารหาคา่สมัประสทิธิอ์ลัฟ่า ไดค้า่ความเชือ่มัน่เทา่กบั 0.949 

7. นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง ซึง่ประกอบดว้ย 

สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 



ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทาง

ออนไลน์ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ที่ส่งผลต่อที่ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ โดยขอ้ความแต่ละขอ้นัน้จะมี

คาํตอบใหเ้ลอืกในลกัษณะของการประเมนิคา่เป็น 5 ระดบัตามแนว Likert scale 
 

2. การวิเคราะหข้์อมลู 

          1. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) 

ผูว้จิยัใชบ้รรยายเกีย่วกบัคุณสมบตัขิองผูต้อบแบบสอบถาม และขอ้มลูทัว่ไป ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List Form) คาํนวณหา

ค่าร้อยละ ซึ่งได้แก่ ความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (AritmeticMean,X) 

และ คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation (S.D.)) 

          2. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมาน (Inferential Analysis) 

การทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) เมื่อพบความแตกต่างจะทําการทดสอบ

ด้วยการเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ด้วยวธิแีอลเอสด ี(LSD) กําหนดระดบันัยสําคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

สรปุผลการวิจยั 
 

การศกึษาพฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทยวยั

ทาํงาน สามารถสรุปผลการวจิยั ดงัน้ี 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุตัง้แต่  

25 - 34 ปี การศกึษาสงูสุดระดบัปรญิญาตร ีสถานภาพโสด อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายได้

เฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากวา่ 20,000 บาท และ 20,000 - 40,000 บาท 

2. พฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทยวยัทํางาน

ส่วนใหญ่ใชแ้อพพลเิคชัน่ Instagram มากที่สุด ใชอุ้ปกรณ์สมาร์ทโฟนในการเขา้ถงึอนิเตอร์เน็ต ประเภท

เครื่องประดบัทีส่นใจมากทีสุ่ด คอื แหวน ประเภทของอญัมณีทีส่นใจมากทีสุ่ด คอื เพชร เวลาเฉลีย่ คอื 1 - 

2 ชัว่โมง เหตุผลที่ซื้อ คอื คุณภาพด ี สาเหตุที่สนใจซื้อ คอื ใส่เพื่อความสวยงาม ชําระเงนิผ่านช่องทาง 

Mobile Banking มากที่สุด โอกาสในการซื้อ คอื วนัเกดิ โดยส่วนใหญ่ไม่มผีู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ 

การเปิดรบัแหล่งขอ้มูลทีม่ผีลต่อการซื้อมากทีสุ่ด คอื อนิเทอรเ์น็ต ความถี่ในการซื้อ 1 ครัง้/ครึง่ปี ปรมิาณ

การซือ้ 1 ชิน้/ครัง้ และงบประมาณในการซือ้ไมเ่กนิ 10,000 บาท 



3. การตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ อนัดบัแรก รูส้กึมคีวามสุขใน

การซื้อ รองลงมาคือ สินค้ามีคุณภาพตามที่ต้องการ ตัดสินใจซื้อจากแบรนด์ที่มีชื่อเสียง สามารถ

เปรยีบเทยีบราคาสนิคา้จากหลาย ๆ แบรนดก่์อนซื้อ ตดัสนิใจซื้อจากรา้นในหา้งสรรพสนิคา้ชื่อดงัมากกว่า

สัง่ซื้อผ่านทางออนไลน์ สนิคา้ทีไ่ดต้รงกบัขอ้มูลทีท่างเวบ็ไซต์ชีแ้จง และหาขอ้มูลจากการรวีวิต่างๆ ทําให้

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ สามารถเปรยีบเทยีบคุณภาพสนิค้าได้จากใบตรวจวเิคราะห์คุณภาพจากหลาย

เวบ็ไซต ์และอนัดบัสดุทา้ยสามารถเลอืกดแูบบผลติภณัฑไ์ดจ้ากหลากหลายแบรนด ์

4. ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิานการวจิยัที่ 1 การตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้

หญงิไทยวยัทํางาน ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั 

ทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทยวยัทํางาน โดยรวม

ต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

สมมตฐิานการวจิยัที่ 2 การตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้

หญงิไทยวยัทํางาน ประกอบดว้ย ประเภทของสนิคา้ทีซ่ื้อ ความถีใ่นการซื้อ เหตุผลในการซื้อ การวางแผน

การซื้อ ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ ช่องทางการชําระเงนิ งบประมาณในการซื้อสนิคา้ และการเปิดรบั

แหล่งขอ้มลูทีม่ผีลต่อการซือ้ ทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัเพชรและพลอยผา่นช่องทางออนไลน์ของผู้

หญงิไทยวยัทาํงาน โดยรวมต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

งานวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทย

วยัทาํงาน สามารถอภปิรายผล ไดด้งัน้ี 

วตัถุประสงคข์อ้ที ่1 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านชอ่งทางออนไลน์

ของผูห้ญงิไทยวยัทํางาน พบว่า พฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของ 

ผู้หญิงไทยวยัทํางานส่วนใหญ่ใช้ Instagram มากที่สุด ใช้สมาร์ทโฟนเป็นอุปกรณ์ที่ใชเ้ขา้ถงึอนิเตอร์เน็ต

มากทีสุ่ด ประเภทเครื่องประดบัทีม่คีวามสนใจมากทีสุ่ด คอื แหวน ประเภทของอญัมณีทีม่คีวามสนใจมาก

ทีสุ่ด คอื เพชร เวลาเฉลีย่ในการเลอืก คอื 1-2 ชัว่โมง เหตุผลทีซ่ื้อ คอื คุณภาพด ีสาเหตุทีส่นใจซื้อ คอื ใส่

เพื่อความสวยงาม เลอืกชําระเงนิผ่านช่องทาง Mobile Banking มากที่สุด โอกาสที่วางแผนในการซื้อ คอื 

วนัเกิด โดยส่วนใหญ่ไม่มีผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ การเปิดรบัแหล่งข้อมูลที่มีผลต่อการซื้อ คือ 

อนิเทอรเ์น็ต ความถีใ่นการซือ้โดยเฉลีย่ 1 ครัง้ต่อครึง่ปี ปรมิาณการซือ้ 1 ชิน้ต่อครัง้ และงบประมาณในการ

ซื้อไม่เกนิ 10,000 บาท ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นัสทยา ชุ่มบุญชู ไดศ้กึษาเรื่อง "พฤตกิรรมผูบ้รโิภค

ในการเลอืกซือ้เครือ่งประดบัอญัมณีในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดักาญจนบุร"ี ผลวจิยัพบวา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค

ในการเลอืกซือ้เครือ่งประดบัอญัมณี สว่นใหญ่ซือ้เครือ่งประดบัอญัมณีประเภทแหวน และซือ้เฉลีย่ 1 ครัง้ต่อ

ปี จาํนวนเงนิทีต่ดัสนิใจอยูท่ีร่าคาตํ่ากวา่ 5,000 บาท ตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัอญัมณีดว้ยตนเอง 



วตัถุประสงคข์อ้ที ่2 เพือ่ศกึษาปัจจยัคุณลกัษณะสว่นบุคคล และพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีส่ง่ผลต่อการ

ซือ้เครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทยวยัทาํงาน พบวา่ การซือ้เครื่องประดบั

เพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผูห้ญงิไทยวยัทํางาน ประกอบดว้ย ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 

และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่างกนั ทําให้การตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ 

โดยรวมต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุภานิช น้อยสุวรรณ ได้

ศกึษาเรื่อง "พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณี บรเิวณตลาดรมิเมย อําเภอแม่สอด 

จงัหวดัตาก" ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดต้่อเดอืน

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณี แตกต่างกนั ในภาพรวมและทัง้ 5 ดา้นคอื ดา้นรบัรูถ้งึความตอ้งการ ดา้น

การค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้านประเมนิภายหลงัการซื้อ และ

สอดคล้องกบังานวจิยัของ กนกวรรณ กลบัวงศ์ ได้ศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมผู้บรโิภคออนไลน์ การยอมรบั

เทคโนโลย ีและส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณีเครื่องประดบัผ่านสื่อออนไลน์” 

ผลวจิยัพบวา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้อญัมณีเครือ่งประดบัผา่นสือ่ออนไลน์ 

จากการศึกษาข้อมูลและประสบการณ์การทํางานเกี่ยวกับการตลาดและการค้าอัญมณีและ

เครื่องประดบัมานานกวา่ 5 ปี ทาํใหผู้ว้จิยัไดเ้หน็การเปลีย่นแปลงของการผลติสนิคา้เครื่องประดบัเพชรและ

พลอย เน่ืองจากในอดตีนิยมผลติเครื่องประดบัเพชรและพลอยทีม่ดีไีซน์ทีห่รูหรา นิยมนํามาใสเ่มื่อออกงาน

สงัคม แต่ในปัจจุบันมีการผลิตเครื่องประดับเพชรและพลอยให้มีดีไซน์ที่เรียบง่ายใส่ได้ทุกวนั ดังนัน้ 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่ากวา่ 20,000 บาท กส็ามารถซือ้เครือ่งประดบัเพชรและพลอยไดเ้ชน่กนั 
 

ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

1. ผูต้อบแบบสอบถามทีเ่ป็นผูห้ญงิวยัทํางานใหค้วามสําคญัในเรื่องของรูส้กึมคีวามสุขทีไ่ดซ้ื้อ

เครื่องประดบัเพชรและพลอยเป็นอนัดบัแรก ซึ่งส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอย

ผ่านช่องทางออนไลน์มากทีสุ่ด ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญัในเรื่องของการบรกิารใหลู้กคา้

เกดิความรูส้กึพงึพอใจมากทีสุ่ด เพื่อทีลู่กคา้มาซื้อสนิคา้แลว้จะไดม้คีวามสุขและเกดิการกลบัมาซื้อซ้ํา

หรอืบอกต่อนัน่เอง  

2. ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นผู้หญิงวยัทํางานให้ความสําคญัในเรื่องของสนิค้ามคีุณภาพเป็น

อนัดบัรองลงมา ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญัในเรื่องของการรบัประกนัคุณภาพสนิคา้ต่าง ๆ 

หลงัจากซื้อ รวมทัง้ยงัต้องมใีบรบัรองผลการตรวจวเิคราะหอ์ญัมณีประกอบ เพื่อใหลู้กคา้รูส้กึมัน่ใจใน

สนิคา้จนสามารถตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ไดใ้นทีส่ดุ 

3. ผูต้อบแบบสอบถามทีเ่ป็นผูห้ญงิวยัทาํงานใหค้วามสาํคญัในเรื่องของตดัสนิใจซือ้จากแบรนด์

ที่มีชื่อเสียงเป็นอันดับรองลงมา ดังนัน้ ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญในเรื่องของการรักษา



ภาพลกัษณ์และชือ่เสยีงของแบรนด ์คอยตดิตามผลตอบรบัของลกูคา้ และมบีรกิารหลงัการขายทีด่เียีย่ม 

เพือ่ใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจและรกัษาชือ่เสยีงของแบรนดไ์วไ้ด ้

 

2. ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ในการศึกษาครัง้น้ี ใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามเพียงอย่างเดียว อาจทําให้

ผลการวจิยัเกดิความคลาดเคลื่อนจากความเป็นจรงิ ดงันัน้ เพื่อให้การวจิยัครัง้ต่อไป มคีวามถูกต้อง 

ครบถว้นสมบูรณ์มากขึน้ ผูว้จิยัขอเสนอการทําวจิยัเชงิคุณภาพ เช่น การสงัเกต การสมัภาษณ์ เพื่อให้

ไดข้อ้มลูเชงิลกึมากขึน้ 

2. การศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้

หญิงไทยวยัทํางานในครัง้น้ี เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของผู้หญิงไทยวยัทํางานเท่านัน้ วจิยัครัง้ต่อไปควรมกีารศึกษาพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่านช่องทางออนไลน์ของเพศอื่น ๆ ร่วมด้วย อาทเิช่น เพศชาย เพศ

ทางเลอืก เป็นตน้ 

3. การศกึษาตวัแปรอื่นๆ ที่อาจจะมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเพชรและพลอยผ่าน

ชอ่งทางออนไลน์  อาทเิชน่ แรงจงูใจ ความพงึพอใจ เป็นตน้ 
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