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บทคดัย่อ 

 
 การศกึษาวจิยัเรือ่ง ความตอ้งการเครือ่งประดบัของลกูคา้ กรณศีกึษา รา้นเครือ่งประดบั 
seme.acc มวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมลูกค้าในการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบั
รา้น seme.acc (2) เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัร้าน 
seme.acc โดยการศึกษาครัง้นี้กลุ่มตวัอย่างคอื ลูกค้าที่เคยซื้อเครื่องประดบัร้าน seme.acc     
มผีู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 445 คน น ามาวเิคราะห์ผลด้วยโปรแกรมทางสถติสิ าเรจ็รูปทาง
คอมพวิเตอร ์SPSS โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา และใชส้ถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การวเิคราะหค์วาม
แปรปรวน (ANOVA) โดยใช ้F - test และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู 

ผลการวจิยัพบว่า พฤตกิรรมลูกคา้ในการซือ้เครื่องประดบัรา้น seme.acc ส่วนใหญ่ซือ้
เครือ่งประดบัประเภท Steel Stainless ชุบทอง รปูแบบสรอ้ยคอ มวีตัถุประสงคใ์นการซือ้เพราะ
เพื่อความสวยงาม บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้คอื ตนเอง โอกาสในการซือ้เมื่อเจอเครื่องประดบั
ทีถู่กใจ สัง่ซือ้ทาง Instagram เพราะสะดวกในการสัง่ซือ้สนิคา้ มจี านวนชิน้ทีซ่ือ้ 1-2 ชิน้ต่อครัง้ 
งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้อยู่ระหว่าง 1,001-1,500 บาท ความถี่ในการซือ้ 1-2 เดอืนต่อครัง้ 
มวีธิกีารช าระเงนิแบบ PromptPay ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า (1) พฤตกิรรมลกูคา้ในการ
ซือ้เครือ่งประดบั ประเภทเครือ่งประดบัทีซ่ือ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ 
โอกาสในการซือ้ ช่องทางในการซือ้ จ านวนชิน้ทีซ่ือ้ต่อครัง้ งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ ความถี่
ในการซื้อ และวธิกีารช าระเงนิ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัร้าน seme.acc อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งประดบัรา้น seme.acc อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ค าส าคญั: ความตอ้งการ, เครือ่งประดบั, รา้นเครือ่งประดบั seme.acc 
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Abstract 
 

The purpose of this research was (1) to study customer behavior in the decision-
making to purchasing accessories at seme.acc and (2) to analyze the marketing mix 
factors influencing customers' purchasing decisions at seme.acc. The research surveyed 
445 customers who had previously bought accessories from seme.acc. Data analysis 
was conducted using SPSS, employing descriptive statistics and inferential statistics, 
including ANOVA (F-test) and Multiple Regression Analysis. 

The research findings revealed the following : that most customers prefer gold-
plated stainless-steel necklaces, primarily for aesthetic purposes . Personal preference 
plays a key role in purchasing decisions, with Instagram being the most used ordering 
platform due to convenience . Customers typically buy 1-2 pieces per transaction, 
spending 1,001-1,500 THB, with purchases occurring every 1-2 months and payments 
made via PromptPay. The hypothesis testing results revealed that (1) customer behavior 
factors such as product type, purchase purpose, influencing individuals, purchase 
occasion, purchasing channels, budget, purchase frequency, and payment method  
significantly affect purchasing decisions at a 0.05 level of statistical significance. And (2) 
marketing mix factors, including product, price, place, and promotion, also significantly 
influence accessories purchases at a 0.05 level of statistical significance level. 
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บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 การซือ้เครื่องประดบัในโลกยุคใหม่จะเป็นการชอ้ปป้ิงผ่านช่องทางดจิทิลัและสตรมีมิง่  มี
ทัง้การเตบิโตของแนวความคดิทางสงัคมทีเ่ปลีย่นไป อาท ิความยัง่ยนื มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้เป็นอย่างมาก โดยผูบ้รโิภคจะมคีวามใส่ใจความคุม้ค่ากบัเงนิทีจ่่ายไป สามารถน ากลบัมา
ใชใ้หมไ่ดห้ลายๆครัง้ การคา้ปลกีเชงิประสบการณ์ ส่งผลใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงของแนวทางใน
การออกแบบ การตลาด และวธิกีารซื้อเครื่องประดบัในปัจจุบนั อีกปัจจยัหนึ่งที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบั คอื การท าการตลาดผ่านอนิฟลูเอนเซอรห์รอืเซเลบรติี้ รวมถงึการใช้
โซเชยีลมเีดยีอย่างมปีระสทิธภิาพ การท าคอนเทนต์เนื้อหาที่การเชื่อมโยงและสนุกสนาน จะ
สามารถดงึกลุ่มลูกคา้มลิเลเนียล และ Gen Z ทีม่คีวามเชีย่วชาญดา้นเทคโนโลย ีสุดทา้ยปัจจยั



 

ความส าเรจ็และเทรนด์หลกัในอุตสาหกรรมเครื่องประดบั คอื ความหายาก เมื่อสนิคา้ในตลาด
ขาดแคลน ย่อมก่อใหเ้กดิความต้องการ ท าใหผู้บ้รโิภคกระตอืรอืรน้ในการรอคอยเครื่องประดบั
ใหม่ๆ  และการผลติในปรมิาณทีน้่อยยงัช่วยกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้กีดว้ย 

ความต้องการเครื่องประดบัของลูกค้าจงึเป็นเรื่องที่น่าสนใจทางการศึกษา และเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกจิเครื่องประดบั เนื่องจากในปัจจุบนัพฤตกิรรมและการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องประดบัของลูกค้ามกีารเปลี่ยนแปลง ทัง้การใช้สื่อโซเชยีลมเีดยี และแนวความคิดที่
เปลีย่นไป ผูว้จิยัยงัเลง็เหน็ว่าตลาดอญัมณีและเครื่องประดบัยงัมอีตัราการเตบิโตทีสู่งขึน้อย่าง
ต่อเนื่องและมศีกัยภาพ โดยผูว้จิยัไดน้ ากรณศีกึษารา้นเครือ่งประดบั seme.acc ทีม่คีวามหมาย
ชื่อร้านว่าเครื่องประดบัในสไตล์ของตนเอง ในการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องประดบัของ
ลูกคา้และส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัรา้น seme.acc เพื่อ
เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการน าไปใช้ในการวางแผนพฒันาธุรกิจ และหาสนิค้าที่ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งแทจ้รงิ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมลกูคา้ในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 
2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 

 
สมมติฐานของการวิจยั 

สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมลูกค้าในการซื้อเครื่องประดับส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 
 
ขอบเขตการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัทีท่ าการศกึษา คอื 
พฤตกิรรมของลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และสนิค้าที่
ศกึษา คอื สนิคา้เครือ่งประดบัทีจ่ าหน่ายรา้นเครือ่งประดบั seme.acc ไดแ้ก่ Sliver 925 ชุบทอง 
Stainless Steel ชุบทอง และ Handmade 

2. ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มลกูคา้ของรา้นเครือ่งประดบั seme.acc 
3. ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 1) ตวัแปรต้น (X) คอื พฤตกิรรมการซือ้เครื่องประดบั และ

ส่วนประสมทางการตลาด 2) ตวัแปรตาม (Y) คอื การตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 
4. ขอบเขตด้านระยะเวลา ผู้วิจยัใช้ระยะเวลาวิจยัตัง้แต่เดือนกรกฎาคม 2567 ถึง

มกราคม 2568 รวมเป็นระยะเวลา 7 เดอืน 



 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

รฐัวชัร ์พฒันจริะรุจน์ (2557) ไดก้ล่าวว่า การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นการศกึษา
ลกัษณะเฉพาะบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองค์กร เช่น ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ตวัแปรเชงิ
พฤติกรรม และกระบวนที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกสรร รกัษา และก าจดั สิ่งที่เกี่ยวกับสินค้า 
บรกิาร ประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความต้องการและผลกระทบกระบวนการต่อผู้บรโิภค ซึ่ง
สอดคล้องกับชูชัย สมิทธิไกร (2557) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior ) เป็น
กระบวนการที่เกี่ยวข้องกบับุคคลในการจดัหา การเลอืกสรร การซื้อ การใช้ และการจดัการ
ภายหลงัการบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิาร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคในช่วงเวลาหนึ่ง 
มคีวามแตกต่างกบัสมชาย ภคภาสน์ววิฒัน์ (2564) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเกีย่วกบัความรูส้กึและ
การจดัการ โดยจะเป็นความรูส้กึด้านจติวทิยาทีเ่กดิจากขัน้ตอนการตดัสนิใจในการบรโิภคและ
ผูบ้รโิภคจะตอ้งมกีารจดัการตามขัน้ตอนของกระบวนการบรโิภคดว้ย 

ดงันัน้ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ ลกัษณะเฉพาะบุคคล หรอื
กลุ่มบุคคล เกีย่วขอ้งกบักระบวนการในการจดักหา การเลอืกสรร การซือ้ การใช ้และการจดัการ
ภายหลงัการบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิาร เพื่อตอบสนองความต้องการใหก้บัผูบ้รโิภคช่วงเวลาหนึ่ง 
ผูบ้รโิภคจะมคีวามรูส้กึดา้นจติวทิยาในการตดัสนิใจผูบ้รโิภคตามขัน้ตอนกระบวนการบรโิภค 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2552) อ้างถงึใน พชัรดิา มาสกูล (2558) ให้ความหมาย 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัจะใชร้ว่มกนัเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ดงันี้ 1) ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ 
ผลติภณัฑต์้องมอีรรถประโยชน์ และมคีุณค่า ในสายตาของลูกคา้จงึจะท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถ
ขายได้ 2) ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงนิที่มคีวามจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้มาของ
ผลติภณัฑ ์หรอืคุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูของราคา โดยราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลกูคา้ ผูบ้รโิภค
จะมกีารเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ถ้าคุณค่าสูงกว่า
ราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ 3) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ กลุ่มบุคคลหรอืธุรกจิทีม่ ี
การเคลื่อนย้ายกรรมสิทธิใ์นผลิตภณัฑ์ หรอืเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงั
ผูบ้รโิภค หรอืเสน้ทางที่ผลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด และ 4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) เป็นเครือ่งมอืการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งความ



 

จงูใจ ความคดิ ความรูส้กึ ความต้องการ และ ความพงึพอใจ ในสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืเป็นการ
ตดิต่อสื่อสารเพื่อแลกเปลีย่นขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

วลิาส ฉ ่ าเลศิวฒัน์ และคณะ (2559) ได้กล่าวเกี่ยวกบักระบวนการตดัสินใจซื้อ ของ
ผู้บรโิภคมลีกัษณะส าคญั 3 ช่วง ประกอบด้วย 1) ช่วงก่อนการซื้อ เป็นช่วงแรกที่ผูบ้รโิภคเกดิ
การรบัรูถ้งึความต้องการหรอืปัญหา โดยความต้องการอาจจะเกดิขึน้ไดท้ัง้ภายในและภายนอก 
2) ช่วงก าลงัซื้อ หลงัจากที่ลูกค้าประเมนิทางเลอืกที่ตรงกบัความต้องการและตรงใจผู้บรโิภค
แล้วนัน้ จะเกดิค าถามขึน้ว่า จะซื้อหรอืไม่ ซื้อยีห่้ออะไร ซื้อจากใคร สาเหตุที่ต้องซื้อ ซื้อตอน
ไหน ซือ้ทีไ่หน ซือ้อยา่งไร ซือ้เท่าไร ซือ้เป็นประจ าหรอืไม ่และซือ้แลว้ใชส้นิคา้ตอนไหน 3) ช่วง
ภายหลงัการซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ คอื การเปรยีบเทยีบคุณค่าจากสนิค้าหรอืบรกิารกับ
ความคาดหวงัทีม่ต่ีอสนิคา้หรอืบรกิาร 
 

กรอบแนวความคิด 

 
 

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบั 
ร้าน seme.acc 

พฤติกรรมลูกค้าในการซ้ือเคร่ืองประดบั 
- ประเภทเครือ่งประดบัทีซ่ือ้ 
- รปูแบบเครือ่งประดบัทีซ่ือ้ 
- วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
- บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ 
- โอกาสในการซือ้ 
- ช่องทางในการซือ้ 
- จ านวนชิน้ทีซ่ือ้ต่อครัง้ 
- งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ 
- ความถีใ่นการซือ้ 
- วธิกีารช าระเงนิ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
- ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด 



 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

เป็นการวจิยัในเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวจิยัเชงิส ารวจ (Survey 
Research) และการใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่ผูว้จิยัมขี ัน้ตอน
ในการด าเนินการ ดงันี้ 

 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ในการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ เพื่อใหไ้ดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสมกบัประชากรทีใ่ชใ้น
การศึกษที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่ชดัของประชากรทัง้หมด ผู้วจิยัจงึใช้สูตรการค านวณกรณีไม่
ทราบจ านวนประชากร ของ Cochran (1954) อ้างถงึใน นวพร เพชรแก้ว (2559) ทีร่ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% และค่าความคลาดเคลื่อนที่ระดบั 5% พบว่า จ านวนกลุ่มตวัอย่างที่เหมาะสมกบั
การวจิยัครัง้นี้ เท่ากบั 385 คน เพื่อให้ได้จ านวนประชากรกลุ่มตวัอย่างที่คลอบคลุมจ านวน
ประชากรทัง้หมด ผูว้จิยัจงึก าหนดใหจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั เท่ากบั 400 คน 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 5 ส่วน ดงันี้ 
1) แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัการคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม 2) แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 3) แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบัรา้น seme.acc   
4) แบบสอบถามเกี่ยวกับความส าคญัที่มต่ีอปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ
เครื่องประดบัรา้น seme.acc โดยแบ่งเป็น 4 ด้าน (1) ด้านผลติภณัฑ ์(2) ด้านราคา (3) ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย (4) ด้านส่งเสรมิทางการตลาด 5) แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 
 
การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

1. ศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบั ความต้องการเครื่องประดบัของลูกค้า 
ในเรือ่งของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซือ้ รวมถงึงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งอื่นๆ จากนัน้น ามาก าหนดกรอบแนวความคดิทีใ่ชใ้นวจิยั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการท า
แบบสอบถาม  
 2. สรา้งแบบสอบถามการศกึษา ความตอ้งการเครือ่งประดบัของลกูคา้ กรณศีกึษา รา้น
เครื่องประดบั seme.acc และตรวจสอบเนื้อหาของแบบสอบถามสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์
หรือไม่ จากนัน้ทางผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ท าแบบประเมินหาค่าดัชนีความสอดคล้อง  เพื่อ
พจิารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงและความถูกต้องของเนื้อหา รวมถงึความชดัเจนและการใช้



 

ภาษาที่เหมาะสม ผลทดสอบ IOC ของผู้ทรงคุณวุฒทิัง้ 3 ท่าน มผีลรวมคะแนนของค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง (IOC) แต่ละขอ้ค าถาม มคี่ามากกว่า 0.5 ทุกขอ้ค าถาม ซึ่งหมายความว่า ขอ้
ค าถามมคีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และมคีวามเทีย่งตรงใชไ้ด้  
 3. ทดสอบวดัค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ชุด เพื่อ
ตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อค าถามที่ใช้ว ัดตัวแปร Cronbach ’s Alpha Coefficient 
ผลทดสอบความเชื่อมัน่แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มคี่าความเชื่อมัน่
อยู่ที่ α = .882 และการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับร้าน seme.acc มีค่าความเชื่อมัน่อยู่ที่                  
α = .850 ซึง่ทัง้ 2 แบบสอบถาม มคี่ามากกว่า 0.7 แสดงว่า ชุดค าถามมคีวามน่าเชื่อถอื 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิจยั  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ (𝑥) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

2. สถิติเชงิอนุมาน (Inferential statistics) ได้แก่ การวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง 
(ANOVA) โดยใช ้F - test และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 

ผลการวิจยั 
 

แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยท าการทดสอบแบบสอบถามจากลูกค้าที่เคยซื้อ
เครือ่งประดบัทีร่า้น seme.acc จ านวนทัง้หมด 445 คน มผีลการวจิยั ดงัต่อไปนี้ 

1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 381 คน (รอ้ยละ 85.60) มอีายุ 
25-35 ปี จ านวน 218 คน (รอ้ยละ 49.00) มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 330 คน 
(รอ้ยละ 74.20) มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง จ านวน 217 คน (รอ้ยละ 48.80) และมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 25,001 - 35,000 บาท จ านวน 206 คน (รอ้ยละ 46.30) 

2. พฤตกิรรมลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบัรา้น seme.acc ส่วนใหญ่ซื้อเครื่องประดบั
ประเภท Steel Stainless ชุบทอง จ านวน 202 คน (รอ้ยละ 45.40) เป็นรปูแบบสรอ้ยคอ จ านวน 
204 คน (ร้อยละ 45.80) มวีตัถุประสงค์ในการซื้อเพราะเพื่อความสวยงาม จ านวน 157 คน 
(รอ้ยละ 35.30) บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้คอื ตวัท่านเอง จ านวน 240 คน (รอ้ยละ 53.90) มี
โอกาสในการซื้อเมื่อเจอเครื่องประดบัที่ถูกใจ จ านวน 214 คน (ร้อยละ 48.10) ใช้ช่องทาง 
Instagram ในการสัง่ซื้อ จ านวน 178 คน (ร้อยละ 40.00) เหตุผลในการซื้อจากช่องทางจดั
จ าหน่ายเพราะสะดวกในการสัง่ซื้อสนิค้า จ านวน 128 คน (รอ้ยละ 28.80) จ านวนชิ้นที่ซื้อต่อ
ครัง้ มจี านวน 1-2 ชิน้ จ านวน 268 คน (รอ้ยละ 60.20) งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้อยู่ระหว่าง 
1,001-1,500 บาท จ านวน 171 คน (รอ้ยละ 38.40) ความถี่ในการซือ้ 1-2 เดอืนต่อครัง้ จ านวน 
191 คน (รอ้ยละ 42.90) และมกีารช าระเงนิแบบ PromptPay จ านวน 130 คน (รอ้ยละ 29.20) 



 

ตาราง 1 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  𝑥 S.D. แปลผล อนัดบั 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.20 0.679 มาก 1 
2. ดา้นราคา 4.15 0.709 มาก 3 
3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.18 0.675 มาก 2 
4. ดา้นส่งเสรมิท่างการตลาด 4.14 0.672 มาก 4 

รวม 4.17 0.684 มาก  
 
3. จากตารางที ่1 พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 

อยู่ในระดบัมาก (𝑥= 4.17, S.D.= 0.684) เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ให้ความส าคญัในด้าน
ผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (𝑥= 4.20, S.D.= 0.679) รองลงมา คอื ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย อยู่
ในระดบัมาก (𝑥= 4.18, S.D.= 0.675), ด้านราคา อยู่ในระดบัมาก (𝑥= 4.15, S.D.= 0.709) 
และดา้นส่งเสรมิทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก (𝑥= 4.14, S.D.= 0.672) ตามล าดบั 

4. ระดบัความส าคญัของการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดับรา้น seme.acc อยู่ในระดบัมาก 
(𝑥= 4.18, S.D.= 0.632) เมื่อพจิารณารายข้อ พบว่า ให้ความส าคญักบัเครื่องประดบัที่ซื้อมี
คุณภาพคุ้มค่ากบัราคาที่จ่ายไป อยู่ในระดบัมากที่สุด (𝑥= 4.49, S.D.= 0.610) รองลงมา คอื 
กลบัมาซือ้เครื่องประดบัทีร่า้นซ ้า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (𝑥= 4.28, S.D.= 0.624) และจะแนะน า
หรอืบอกต่อเครือ่งประดบัทีซ่ือ้ต่อผูอ้ื่น อยูใ่นระดบัมาก (𝑥= 4.18, S.D.= 0.634) ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 2 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบั
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 

พฤติกรรมลูกค้าในการซ้ือ
เครื่องประดบั 

F-test Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. ประเภทเครือ่งประดบัทีซ่ือ้ 7.080 .001 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
2. รปูแบบเครือ่งประดบัทีซ่ือ้ 1.634 .181 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
3. วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 5.188 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
4. บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ 15.237 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
5. โอกาสในการซือ้ 5.962 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
6. ช่องทางในการซือ้ 22.121 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
7. จ านวนชิน้ทีซ่ือ้ต่อครัง้ 15.732 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
8. งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ 21.250 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
9. ความถีใ่นการซือ้ 7.869 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
10. วธิกีารช าระเงนิ 10.248 .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 



 

5. จากตารางที ่2 ผลการวเิคราะหก์ารทดสอบสมมตฐิานที ่1 พฤตกิรรมลกูคา้ในการซือ้
เครื่องประดบัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัร้าน seme.acc พบว่า พบว่า พฤตกิรรม
ลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบั ประเภทเครื่องประดบัที่ซื้อ  วตัถุประสงค์ในการซื้อ บุคคลที่มี
อทิธพิลในการซือ้ โอกาสในการซือ้ ช่องทางในการซือ้ จ านวนชิน้ทีซ่ือ้ต่อครัง้ งบประมาณในการ
ซือ้ต่อครัง้ ความถีใ่นการซือ้ และวธิกีารช าระเงนิ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน กล่าวคอื ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัรา้น seme.acc อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และพฤตกิรรม
ลูกค้าในการซื้อเครื่องประดบั รูปแบบเครื่องประดบัที่ซื้อ ไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน กล่าวคอื 
ไมส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ตารางท่ี 3 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc 

R2 = 0.451, Adjusted R2 = 0.446, F = 90.457 
 

และสมมติฐานที่ 2 จากตารางที่ 3 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลติภณัฑ์ (β= 0.226, p< .001) ด้านราคา (β= 0.122, p= .007) ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย   
(β= 0.209, p< .001) และด้านส่งเสรมิทางการตลาด (β= 0.320, p< .001) สอดคล้องกับ
สมมติฐาน กล่าวคอื มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องประดบัร้าน seme.acc อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
อภิปรายผล 

 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมลูกค้าในการซื้อเครื่องประดับส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องประดับร้าน seme.acc พบว่า พฤติกรรมลูกค้าในการซื้อเครื่องประดับ ประเภท
เครือ่งประดบัทีซ่ือ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ โอกาสในการซือ้ ช่องทาง

 
Unstandardized 
Coefficients 

Standardized  
Coefficients ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
 Model   β 

Std. 
Error 

Beta t Sig. 

(Constant) .525 .193  2.718  .007   
Product .226 .056 .220 4.860  .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
Price .122 .045 .122 2.718  .007 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
Place .209 .043 .210 4.835  .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
Promotion .320 .057 .283 5.614  .000 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 



 

ในการซื้อ จ านวนชิ้นที่ซื้อต่อครัง้ งบประมาณในการซื้อต่อครัง้ ความถี่ในการซื้อ และวธิกีาร
ช าระเงนิ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัรา้น seme.acc ทางผูว้จิยัเหน็ว่า พฤตกิรรมของ
ผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั ย่อมส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัที่แตกต่างกนั เนื่องด้วยใน
ปัจจุบนัผูบ้รโิภคแต่ละคนย่อมมกีารตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ม่เหมอืนกนั โดยทาง
แบรนด์จะต้องมกีารสร้างประสบการณ์ของลูกค้าแต่ละรายบุคคล เพื่อที่จะได้ตรงกับความ
ต้องการของลูกคา้มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนวพร เพชรแก้ว (2559) พบว่า ประเภท
เครื่องประดับ สถานที่ซื้อเครื่องประดับเงิน เหตุผลในการซื้อเครื่องประดับ โอกาสที่ซื้อ
เครื่องประดบั บุคคลที่มอีิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดบัเงนิ สาเหตุที่ทาให้ท่านซื้อ
เครื่องประดบัเงนิ จ านวนชิ้นที่ซื้อเครื่องประดบัเงนิ งบประมาณที่ใช้ซื้อเครื่องประดบัเงนิ และ
ความถี่ในการซื้อเครื่องประดบัเงนิ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเงนิของผู้บรโิภคใน
ประเทศไทย 

2 . ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องประดบัรา้น seme.acc พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องประดบัร้าน seme.acc สอดคล้องกบังานวจิยัของกนกวรรณ กลบัวงศ์ (2562) พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย และด้าน
ส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณีเครื่องประดบัผ่านสื่อออนไลน์ 
โดยอภปิรายผลแยกแต่ละดา้น ไดด้งันี้ 

2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องประดบัรา้น seme.acc ทางผู้วจิยัเหน็ว่า การให้ความส าคญัของสนิคา้ให้มคีวามเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั โดยทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกซือ้เครือ่งประดบัเพราะตวัสนิคา้ทีไ่มเ่หมอืนกบัคู่แข่ง
ในท้องตลาด เพราะผู้บรโิภคต้องการแสดงความแตกต่างจากผู้อื่น ในตลาดเครื่องประดับ
ผู้บรโิภคมกัมองหาสนิค้าที่มคีวามพิเศษ สื่อถงึตวัตน และมคีุณค่าทางจติใจ อกีทัง้แบรนด์ยงั
สามารถสรา้งจดุเด่นและความแตกต่างจากคู่แขง่ในตลาดเครือ่งประดบัได ้สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของศุทธนิี อศัวเบญ็จาง (2558) พบว่า ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการสัง่ซื้อสนิค้า คอื รูปแบบหรอื
ดไีซน์ของสนิคา้  

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องประดบัร้าน seme.acc ทางผู้วจิยัเห็นว่า การขายสนิค้าหากมป้ีายแสดงราคาสินค้าที่
ชดัเจนเป็นสิง่ส าคญั เพราะเป็นการสร้างความมัน่ใจให้กบัผู้บรโิภค กล่าวคอื ร้านค้ามคีวาม
โปร่งใสและซื่อสตัย์ต่อลูกค้า ทัง้ยงัลดความลงัเลในการซื้อสินค้า เพิ่มความรวดเร็วในการ
ตดัสนิใจซื้อ และเป็นการกระตุ้นความรู้สกึอยากซื้อ หากอยู่ในช่วงโปรโมชัน่หรอืราคาพเิศษ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Zhang Xueya (2564) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา มอีทิธพิลทางบวกต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัไทยของนักท่องเที่ยวชาวจนี มณฑล



 

เสฉวน สาธารณรฐัประชาชนชนจนี ทัง้ด้านคุณภาพและราคาของวสัดุเครื่องประดบัมคีวาม
สมเหตุสมผล และมป้ีายบอกราคาอยา่งชดัเจน  

2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัร้าน seme.acc ซึ่งผู้วจิยัเห็นว่า การที่รา้นค้ามชี่องทางการสัง่ซื้อที่
หลากหลาย จะเป็นการเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อให้กับผู้บริโภคมากขึ้น เพื่อรองรบั
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั เช่น ผูบ้รโิภคสะดวกในการสัง่ซือ้ในช่องทางออนไลน์หรอื
ต้องการเห็นสินค้าและทดลองใช้สินค้าจริง เป็นต้น มีความไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
นภสัวรรณ สุวรรณครี ี(2564)  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบั Fine Jewelry  

2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสรมิทางการตลาด มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัรา้น seme.acc ซึ่งผู้วจิยัเหน็ว่า ปัจจุบนัผู้บรโิภคให้ความส าคญั
ของการบรกิารของพนักงาน มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยตรง เพราะพนักงานถอืเป็นส่วน
ส าคญัในการสร้างประสบการณ์ซื้อที่ดีให้กับลูกค้า การที่พนักงานมกีารบรกิารที่ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส และมคีวามรู้ในสินค้าเป็นอย่างดี สามารถให้ค าแนะน าที่เหมาะสมและตรงกับความ
ต้องการของลูกคา้ในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าไดเ้รว็ขึน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชัรดิา มาสกูล 
(2558) พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลในการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัแทสู้งสุด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
คอื พนกังานมคีวามรู ้ความช านาญ เป็นอยา่งด ี 
 3. ผลการศกึษาการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัรา้น seme.acc พบว่า ผูบ้รโิภคตดัสนิใจ
ซือ้เครือ่งประดบัจากคุณภาพคุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายไป ส่งผลใหผู้บ้รโิภคกลบัมาซือ้ซ ้าและเกดิการ
บอกต่อกบัผู้อื่น ซึ่งผู้วจิยัเห็นว่า สาเหตุมาจาก (1) คุณภาพของสนิค้าเป็นสิง่ส าคญัในการที่
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบั เพราะการทีส่นิคา้มคีุณภาพด ีวสัดุทีด่ ีมคีวามทนทาน สนิคา้
มคีวามสวยงามและเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะแบรนด์ (2) การมปีระสบการณ์ซื้อที่ดตีัง้แต่ก่อนเริม่
ซื้อจนหลงัซื้อสินค้า เช่น การบรกิารที่ดีจากพนักงาน การจดัส่งที่รวดเร็ว การบรรจุสินค้าที่
สวยงาม การไดร้บัของแถมพเิศษ เป็นสิง่ทีก่ระตุ้นการกลบัมาซือ้ซ ้าของผู้บรโิภค และเกดิการ
บอกต่อกบัผู้อื่น เพราะผู้บรโิภคเกิดความพงึพอใจและความเชื่อมัน่ในแบรนด์ โดยแบรนด์ที่
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้ และสร้างเป็นมาตฐาน ท าให้แบรนด์มฐีาน
ลูกค้าที่ภักดีและส่งเสริมให้เกิดการเติบโตของธุรกิจได้ในระยะยาว สอดคล้องกับงานวิจยั
ของนวพร เพชรแก้ว (2559) พบว่า ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเงนิเพราะความ
สวยงามและน่าใช ้และตดัสนิใจซือ้จากสนิคา้ทีม่คีุณภาพคุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายไป มคีวามขดัแยง้
กบังานวจิยัของกนกวรรณ กลบัวงศ ์(2562) พบว่า ส่วนใหญ่จะตดัสนิใจซือ้อญัมณเีครือ่งประดบั
ผ่านสื่อออนไลน์จากแบรนดท์ีม่ชีื่อเสยีง 
 
 
 



 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัทางธรุกิจ 

1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อเครื่องประดับเพื่อความสวยงาม ดังนัน้ต้องให้
ความส าคญัในพฒันาดา้นผลติภณัฑ ์ควรผลติและออกแบบใหม้คีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ คง
ความสวยงามทุกครัง้ทีส่วมใส่ และมคีุณภาพสนิคา้ทีด่ ี
 2. เหตุผลที่ลูกค้าเลอืกซื้อจากช่องทางจดัจ าหน่าย ส่วนใหญ่มเีหตุผลเพราะสะดวกใน
การสัง่ซือ้สนิคา้ หากธุรกจิมชี่องทางจดัจ าหน่ายทัง้ออนไลน์และออฟไลน์ ควรท าใหไ้รร้อยต่อทัง้ 
2 ช่องทาง หรือเรียกว่า การตลาดแบบ Omni Channel ท าให้การติดต่อสื่อสารกับลูกค้า
หลากหลายช่องทางเชื่อมต่อกนัเป็นหนึ่งเดยีว ท าใหข้อ้มลูของลูกค้าถูกรวบรวมเก็บไวด้้วยกนั
ในทีเ่ดยีว ซึง่ช่วยสรา้งความสมัพนัธท์ีด่รีะหว่างธุรกจิและลูกคา้ และสามารถใหค้วามช่วยเหลอื
ลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ 
 3. ผู้บรโิภคปัจจุบนัให้ความส าคญักบัการมป้ีายแสดงราคาสนิค้าที่ชดัเจน เพราะเป็น
ปัจจยัหนึ่งที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการซื้อสนิค้า เมื่อลูกค้าเจอสนิค้าที่ถูกใจและมป้ีายราคาที่
ชดัเจน ท าให้ผู้บรโิภคตัดสินใจซื้อสินค้าได้รวดเร็วและง่ายมากขึ้น อีกทัง้ยงัแสดงถึงความ
โปรง่ใสและความน่าเชื่อถอืรา้นคา้ 
 4. การมพีนักงานบรกิารทีด่ ียิม้แยม้แจ่มใส และมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอย่างด ีถอืว่าเป็น
ตวัแทนของแบรนด์ทีส่รา้งความประทบัใจแรกพบและสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัลกูคา้ ดงันัน้ ต้อง
มกีารอบรมพนักงานและสร้างมาตรฐานการให้บรกิาร ปลูกฝังแนวคดิว่า "ลูกค้าคอืหวัใจของ
ธุรกจิ" และสรา้งแรงจงูใจใหก้บัพนกังานเพื่อตอบแทนทีเ่ป็นตวัแทนของแบรนดไ์ดเ้ป็นอย่างด ี
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศกึษาวจิยัครัง้นี้มกีารศกึษาเฉพาะขอบเขต เพราะประชากรทีศ่กึษาเป็นลูกค้าที่
ซือ้เครื่องประดบัทีร่า้น seme.acc เท่านัน้ ซึง่การวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารขยายกลุ่มตวัอย่างให้
กว้างขึ้น กรณีศึกษาร้านเครื่องประดบัร้านอื่นๆ ที่น่าสนใจหรอืเป็นที่รู้จกัในวงกว้าง และน า
ขอ้มลูมาเปรยีบเทยีบกบังานวจิยัในครัง้นี้ และในอนาคตต่อไป  
 2. การน าตัวแปรอื่นๆ เข้ามาใช้ในการศึกษาเพิ่มเติม เช่น 9P’s Marketing Mix 
Integrated Marketing Communication (IMC) และ Brand Strategy เป็นต้น เพื่อทีจ่ะไดน้ ามา
ปรบัปรงุหรอืสรา้งความน่าเชื่อถอืใหก้บัผลติภณัฑ ์ใหม้คีวามตรงต่อความตอ้งการของลกูคา้และ
สามารถเขา้ถงึลกูคา้ไดห้ลายกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึน้ 
 
 
 



 

เอกสารอ้างอิง 
 

กนกวรรณ กลบัวงศ.์ (2562). พฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์ การยอมรบัเทคโนโลย ีและส่วน

ประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออญัมณเีครือ่งประดบัผ่านสือ่ออนไลน์. 

การคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยักรงุเทพ. 

ชชูยั สมทิธไิกร. (2557). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. พมิพค์รัง้ที ่4, กรงุเทพฯ: ส านกัพมิพจ์ฬุาลงกรณ์

มหาวทิยาลยั. 

นภสัวรรณ สุวรรณครี.ี (2564). ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครือ่งประดบัชัน้ด ี        

(Fine Jewelry) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. ปรญิญานิพนธ ์บรหิารธุรกจิ

มหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. 

นวพร เพชรแกว้. (2559). พฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อเครือ่งประดบัเงนิในประเทศไทย. การคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ, 

มหาวทิยาลยักรงุเทพ. 

พชัรดิา มาสกูล. (2558). พฤตกิรรมของผูช้ายวยัท างานในการซื้อเครือ่งประดบัแท ้ในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่. คน้ควา้แบบอสิระ บรหิารธุรกจิบณัฑติ, มหาวทิยาลยัเชยีงใหม.่ 

รฐัวชัร ์พฒันจริะรุจน์. (2557). ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค (The Theory of Consumer 

Behavior). คน้เมือ่ 19 กนัยายน 2567, จาก https://bit.ly/4hlAEbf 

วลิาส ฉ ่าเลศิวฒัน์ และคณะ. (2559). re: digital การตลาดยคุใหม่ เจาะใจลกูคา้. พมิพค์รัง้ที ่1, 

กรงุเทพฯ: โปรวชิัน่. 

ศุทธนิี อศัวเบญ็จาง. (2558). การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้

เครือ่งประดบัแฟชัน่ (Fashion Accessories) บนรา้นคา้ในอนิสตาแกรม. สารนิพนธก์าร

จดัการมหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยัมหดิล. 

สถาบนัวจิยัและพฒันาอญัมณแีละเครือ่งประดบัแห่งชาต.ิ (2567). การฟ้ืนตวัและเตบิโตของ   

อญัมณแีละเครือ่งประดบัในปี 2567. คน้เมือ่ 29 สงิหาคม 2567, จาก 

https://bit.ly/3WL3g5w 

สมชาย ภคภาสน์ววิฒัน์. (2564). Strategic Management การบรหิารเชงิกลยทุธ ์(พมิพค์รัง้ที ่
21). กรงุเทพฯ: อมรนิทรฮ์าวท ูอมรนิทรพ์ริน้ติง้ แอนด ์พบัลชิชิง่. 

Zhang Xueya. (2564). อทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อเครือ่งประดบั

ไทยของนกัท่องเทีย่วชาวจนี มณฑลเสฉวน สาธารณรฐัประชาชนจนี. วารสารบญัชี

ปรทิศัน์ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงราย, 6(2), 36-49. 


