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ABSTRACT 

The objectives of the research were 1) to study the demographic factors that affect the purchase decision of 

gold imitation through online channels 2) to study online marketing factors that affects the purchase decision 

of gold imitation through online. Samples of this research were customer who purchased imitation gold jewelry 

through online channels in the Eastern Economic Corridor. The total population is unknown, we used the 

method of selecting samples according to Taro Yamane's formula with the sample size of 400 people. Statistics 

used in data analysis included frequency, mean, and test of variance, and analysis of multiple regression 

equations. 

The research found that 1) The levels of attitude of customers interested in imitation gold jewelry through 

different online channels due to different personal factors consisting of age, occupation and average monthly 

income, and 2) Online marketing strategy affecting the purchase decision of gold imitation via online channels 

includes customer needs, cost, convenience, communication, caring, comfort and completion. 
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บทคดัย่อ 

งานวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ

เครื่องประดบัเลยีนแบบทองผา่นทางช่องทางออนไลน์ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัการตลาดออนไลน์ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใน

การเลือกซื้อเครื่องประดับเลียนแบบทองผ่านช่องทางออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างของงานวิจยัน้ี คือ ประชากรได้แก่ 

ผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืเคยซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก 

(EEC) ไดแ้ก่ ฉะเชงิเทรา ชลบุร ีและระยอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรทัง้หมดโดยใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่างตาม

สูตรของ Taro Yamane ไดจ้ํานวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถี่ ค่าเฉลี่ย การ

ทดสอบความแปรปรวน และการวเิคราะห์สมการเสน้ถดถอยพหุคูณ ผลวจิยัพบว่า 1) ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อเครื่องประดบั

เลยีนแบบทอง ที่มปัีจจยัส่วนประชากรศาสตร์ด้านอายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ที่แตกต่างกนัมรีะดบัความ

คิดเห็นต่อทัศนคติของลูกค้าที่สนใจในเครื่องประดับเลียนแบบทองผ่านช่องทางออนไลน์ที่แตกต่างกัน และ  

2) ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ได้แก่ ด้านคุณค่าที่ลูกค้าได้รับ ด้านต้นทุน ด้านความสะดวก ด้านความสบาย ด้านการ

ตดิต่อสื่อสาร ดา้นการเอาใจใส่ดแูล และดา้นความสาํเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ 

คาํสาํคญั: ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้, การตดัสนิใจซื้อ, เครื่องประดบั 

 

ข้อมูลการอ้างอิง: วราวุฒ ิวชิยัต๊ะ และ ดร.รมดิา วงษ์เวทวณิชย์. (2567). กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองคําผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก. 
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บทนํา 

เครื่องประดบั เป็นสญัลกัษณ์ทีแ่สดงออกและการบอกตวัตนของผูใ้ช ้เป็นสิง่ช่วยเสรมิสรา้งใหบุ้คลกิภาพของผูส้วมใส่ดูดี

หรอืน่ามอง มเีสน่ห์ น่าเลื่อมใส หรอืน่าคบหาสมาคมดว้ย สามารถแทนความรูส้กึ แทนอารมณ์ แทนความคดิ ทีแ่ต่ละคน

สะทอ้นออกมา จะช่วยเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่ในภาพลกัษณ์มากขึน้ เครื่องประดบัเสรมิแต่งรปูกายภายนอกใหผู้ส้วมใส่

ดดู ีซึง่เครื่องประดบัถอืเป็นสิง่สาํคญัส่วนหน่ึงคู่กบัการแต่งกายของคนทุกยคุทุกสมยั คนไทยในปัจจุบนักม็คีวามนิยมใช้

ทองคําเป็นเครื่องประดบั เน่ืองจากบ่งบอกถึงรสนิยม เสรมิสง่าราศใีห้ผู้ที่สวมใส่ และเน่ืองจากทองคําจดัอยู่ในกลุ่ม

สนิคา้ฟุ่มเฟือย แต่เครื่องประดบัเลยีนแบบทองมกัทาํจากวสัดุราคาไม่แพงและยงัมลีกัษณะคล้ายกบัทองคําแท ้มคีวาม

สวยงาม แวววาว ทําใหค้นบางส่วนหนัไปใชเ้ครื่องประดบั “เลยีนแบบทอง” เป็นทางเลอืกซึ่ง "ทองปลอม" หรอืทีเ่รยีก

กนัตดิปากว่า "ทองโคลนน่ิง" ดว้ยราคาถูกว่าทองคาํแท ้10-20 เท่า จงึเป็นทีนิ่ยมอย่างแพร่หลายทัง้ในประเทศไทยและ

ต่างประเทศ คนส่วนใหญ่ไม่สามารถแยกหาจุดแต่งต่างระหว่างทองแท้และทองปลอมได้ พร้อมด้วยราคาที่ถูกกว่า

ทองคําแท้จึงไม่แปลกใจว่า น่ีคือเครื่องประดับทางเลือกใหม่ในยุคปัจจุบัน ส่งผลให้ความต้องการเครื่องประดบั

เลยีนแบบทองเพิม่สูงขึน้อนัเน่ืองจากตน้ทนในการซื้อทองคําราคาสูง และผูบ้รโิภคต้องการซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบ

ทองตามความเหมาะสมกบังบประมาณทีม่ ี

ในปัจจุบนัสื่อออนไลน์ไดเ้ขา้มาเป็นปัจจยัสําคญัในการดําเนินชวีติของคนรุ่นใหม่ สื่อออนไลน์ไดเ้ขา้มามอีทิธพิลต่อเรา

เป็นอย่างมาก ความรวดเรว็และความสะดวกสบายของสื่อออนไลน์ยงัถูกนํามาใชป้ระโยชน์กบักลุ่มคนในทุกๆ สาขา

อาชพี โดยเฉพาะการทําธุรกจิออนไลน์ทีเ่หน็กนัอยู่ในทุกวนัน้ี ทําใหธุ้รกจิการซื้อขายทองปลอมในรูปแบบดัง้เดมิตอ้ง

ปรบัตวั มองหาโอกาสและช่องทางทีต่อบสนองไปตามพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลี่ยนไป จากทีเ่คยทําธุรกจิเปิดหน้ารา้น

หรอืแผงลอยในยุคน้ีจําเป็นทีจ่ะต้องเพิม่ช่องทางการขายของผ่านช่องทางออนไลน์ อาท ิเว็บไซต์, โซเชยีลเน็ตเวริ์ค 

หรอืแพลตฟอรม์การขายสนิคา้ จากการเปลี่ยนแปลงดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคดงักล่าวยิง่เป็นจุดเปลี่ยนทีท่ําใหผู้้ค้าใน

ปัจจุบนัตอ้งหนัมามองหาโอกาสและชอ่งทางตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีซ่ื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ดา้นโอกาสและความทา้ยทายของธุรกจิในเขตอุตสาหกรรมพเิศษภาคตะวนัออกส่งผลใหก้ารขยายตวัในการผลติ ภาค

บรกิารจะผลกัดนัการจา้งงานเพิม่ขึน้ ประมาณ 2 ลา้นคน ภาคการคา้ปลกีของ 3 จงัหวดัในบรเิวณเขตพฒันาพเิศษภาค

ตะวนัออกเติบโตดตี่อเน่ือง ขยายตวัเฉลี่ย 4% รวมถึงการเขา้มาทํางานของแรงงานต่างชาติและนักท่องเที่ยว ที่จะ

ขยายตวัจากโครงการเชื่อโยงรถไฟความเรว็สูงจะเป็นโอกาสใหก้บัรา้นคา้ปลกี รวมถงึสนิคา้กลุ่มไลฟ์สไตล์ และแฟชัน่ 

นอกจากน้ียังมีการเข้ามาลงทุนในอีคอมเมิร์ซของ Alibaba ในโครงการ Smart Digital Hub มูลค่า 1.1 หมื่นล้าน  

ด้านดิจิตอลแพลตฟอร์ม ศูนย์กระจายสินค้าและขนส่ง ทําให้โอกาสของผู้ค้าหรือนักการตลาดด้านแฟชัน่และ

เครื่องประดบัตอ้งรบีปรบัตวั 

ดว้ยเหตุน้ี ผูว้จิยัจงึไดจ้ดัทาํงานวจิยั เรื่อง กลยุทธก์ารตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องประดบั

เลยีนแบบทองคาํผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก เพื่อศกึษาถงึปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

รวมถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่านทางชอ่งทางออนไลน์ โดยผลของการวจิยั

ที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการทัง้ในส่วนของ ธุรกิจร้านขายสนิค้าออนไลน์ ให้ธุรกิจการขายสนิค้าสามารถ

ปรบัปรุง และพฒันาเพื่อใหส้ามารถแขง่ขนัตามสภาพเศรษฐกจิในปัจจุบนัได ้
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ภาพท่ี 1 มลูค่าตลาดเครื่องประดบัในประเทศไทย Statista Market Insights (2022) 

 
ภาพท่ี 2 สดัส่วนของช่องทางการจดัจาํหน่ายเครื่องประดบัในประเทศไทย Statista Market Insights (2022) 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ เป็นการนําเสนอสนิค้าและบรกิารที่ซื้อ-ขายผ่านทางเครอืข่ายทางอินเตอร์เน็ต โดยจะใช้

เครอืขา่ยอนิเตอร์เน็ตเป็นตวักลางในการนําเสนอ-โฆษณาประชาสมัพนัธ์สนิค้า และเป็นช่องทางในการตดิต่อสื่อสาร

ระหว่าง ผู้ซื้อและผู้ขาย ซึ่งเป็นการดําเนินธุรการทางการค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ การใช้เทคโนโลยเีป็นสื่อกลาง

ระหว่างผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง ไดแ้ก่ ตวับุคคล องคก์ร หรอืตวับุคคลกบัองคก์ร เพื่อช่วยสนับสนุนและอํานวยความสะดวกในการ

ดําเนินตวัแปรอสิระตวัแปรตามเครื่องมอืการตลาดออนไลน์ 1) จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 2) เว็บไซต์ 3) การตลาดเชงิ

เน้ือหา 4) การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 5) กิจกรรมต่างๆ (ทวีศักดิ ์กาญจนสุวรรณ, 2552) ที่เกี่ยวข้องกับ

กระบวนการซื้อสินค้า การขายสินค้า การจัดส่งสินค้าการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ หรือสารสนเทศผ่านทาง

อนิเทอร์เน็ต (วรนิทร์พพิชัร วชัรพงษ์เกษม, 2560) สื่อดจิทิลัต่างๆ เขา้มามบีทบาทในการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการ

รับรู้ข่าวสารหรือเพื่อค้นหาข้อมูลข่าวสารของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสื่อสารผ่านทาง Line, WeChat, 

Instagram, Facebook, Twitter และ Tiktok เหล่าน้ี เป็นต้น โดยเป็นทีน่่าสงัเกตว่า รอ้ยละ 65 ของผูบ้รโิภคใชส้มาร์ทโฟน

ค้นหาขอ้มูลก่อนการตดัสนิใจซื้อ และร้อยละ 61 ที่หาขอ้มูลในอินเทอร์เน็ตเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของตราสนิคา้นัน้ๆ 

เพื่อประกอบการตดัสนิใจซื้อ แล้วจงึซื้อสนิค้าจรงิจากร้านค้านัน้ๆ (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) โดยสื่อดจิทิลัที่ถือได้ว่ามี

อทิธพิลต่อผูบ้รโิภคไทย 5 อนัดบั ไดแ้ก่ Facebook, Line, Facebook Messenger, Tiktok และ Instagram สอดคล้อง

กบัสื่อดจิทิลัเตบิโตมากขึน้ในทุกๆ ปี นักการตลาดและผู้ประกอบการทัง้หลายจงึหนัมาใหค้วามสําคญักบัสื่อโฆษณา

ออนไลน์ เพื่อให้ตราสนิค้าสามารถเขา้ถึงผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธภิาพ จากความหมายดงัที่กล่าว

ข้างต้น สามารถสรุปความหมายของ “กลยุทธ์การตลาดออนไลน์” หมายถึง การนําเครื่องมือทางการตลาดเขา้มา

ประยุกต์ใช้ผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ในรูปแบบของสื่อดิจิตอลเพื่อตอบสนองความต้องการหรือเพื่อบรรลุ

วตัถุประสงค ์ทีต่ัง้ไว ้

มุมมองของลูกคา้ หรอืผูบ้รโิภค โดยมอีงคป์ระกอบ 4 องคป์ระกอบ คอื ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants 

and Needs) ต้นทุนของบริโภค (Consumer Cost to Satisfy) ความสะดวกในการซื้อของลูกค้า (Convenience of 

consumer) และการสื่อสาร (Communication) เป็นแนวคิดที่มุ่งเน้นในความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก (ลักษมี  

พนัธุ์ธนโสภณ, 2558) Kotler (1994) ได้กล่าวไว้ว่า “ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของธุรกิจ (7Ps) ไม่สามารถจะ
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เขา้ถงึความรูส้กึเบือ้งลกึของลูกคา้ได”้ จงึไดค้ดิส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7Cs) ขึน้มาเพื่อศกึษาความรูส้กึ

นึกคดิ และความต้องการทีม่ใีนตวัลูกคา้ซึง่ประกอบดว้ย C1 : Customer Value หมายถงึ คุณค่าทีลู่กคา้จะไดร้บั C2 : 

Cost หมายถงึ ตน้ทุน C3 : Convenience หมายถงึ ความสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้หรอืบรกิาร C4 : Communication 

หมายถงึ การสื่อสารไปกบัผูบ้รโิภค C5 : Caring หมายถงึ การดูแลเอาใจใส่ C6 : Comfort หมายถงึ ความสบาย C7 : 

Completion หมายถงึ ความสําเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ Robert (1990) กล่าวว่า แนวคดิทางการตลาด 7Ps 

จะมุ่งเน้นไปที่ตวัผลติภณัฑ์เป็นหลกัแต่เน่ืองจากความต้องการของผู้บรโิภคเปลี่ยนไปตลอดเวลาตามยุคสมยั และ

ซบัซ้อนมากขึน้ ทําใหเ้ครื่องมอืการตลาดแบบเก่าทีม่องแต่ฝัง่ผูผ้ลติอย่างเดยีวไม่สามารถเขา้ใจถงึความต้องการของ

ลูกคา้อย่างดพีอ จงึไดเ้กดิแนวคดิการตลาดรปูแบบใหม่ทีเ่รยีกว่า 7Cs Marketing ทีเ่ป็นแนวคดิการตลาดโดยมุ่งเน้นใน

มุมมองของผู้บรโิภค เพื่อให้นักการตลาดสามารถเขา้ถึงความต้องการของผู้บรโิภคได้ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 

(2546) กล่าวว่า ธุรกจิจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น 

ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้ความเข้าใจ (Cognitive) ความรู้สึก (Affective) และการประเมินปฏิกิริยาโต้ตอบ 

(Evaluative Reaction) ของบุคคลแต่ละคน (Locke, 1976) ความพงึพอใจ หมายถงึ ความพงึพอใจในความรูส้กึรวมๆ 

ทีแ่ต่ละบุคคลมตี่อผลติภณัฑ ์เช่น ความชืน่ชอบ ค่านิยม และความรูส้กึในทางบวก เป็นตน้ (Arnold & Feldman, 1986) 

ความพงึพอใจ หมายถงึ รปูแบบพเิศษของทศันคตขิองผูบ้รโิภค ปรากฏการณ์ทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ถงึวธิกีารของผูบ้รโิภคที่

ชอบหรอืไม่ชอบการใหบ้รกิารหลงัจากทีไ่ดร้บัประสบการณ์ (Woodside, Frey, & Daly, 1989) ความพงึพอใจ หมายถงึ 

ผลกระทบที่ส่งผลไปถึงความตัง้ใจกลบัมาซื้อซ้ํา และการบอกต่อความพึงพอใจของลูกค้าจะมีคุณค่า และยงัเป็น

เครื่องมอืในการส่งเสรมิการขายทีถู่กทีสุ่ด (Pizam & Ellis, 1999) 

Murray (1991) ให้ความหมายว่า การบอกต่อ คือ แหล่งที่มาของการสื่อสารทางการในหมู่ผู้ส่งและผู้รบั เกี่ยวกับ

ผลติภณัฑ์และบรกิาร Wang (2011) กล่าวว่า การบอกต่อ สามารถเป็นไดท้ัง้ในเชงิบวก และเชงิลบ หากลูกคา้แนะนํา

ใหก้บับุคคลอื่นๆ เกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารในเชงิบวกกจ็ะเป็นผลด ีแต่ถา้ลูกคา้บ่นหรอืตําหนิใหก้บับุคลอื่นๆ กจ็ะ

เป็นผลเสยี ขึ้นอยู่กบัสถานการณ์ในแต่ละบุคคล Hennig-Thurau and Walsh (2003) กล่าวว่า การบอกต่อจากคนที่

รูจ้กัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมากกว่าแหล่งขอ้มลูอื่นๆ 

สําหรบัธุรกิจ เมื่อมคีวามคาดหวงัในตวัลูกค้า ต้องการให้ลูกค้ามคีวามจงรกัภกัดตี่อตราสนิค้าครัง้แรกนัน้ต้องทําให้

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นอนัดบัแรก เพื่อสร้างความพึงพอใจให้เกิดในตัวลูกค้า เมื่อลูกค้าเกิดความ 

พงึพอใจแล้ว ลูกคา้จะแสดงความจงรกัภกัดตี่อตราสนิคา้ของธุรกจิเอง โดยการซื้อผลติภณัฑ์มาก และมกีารกลบัมาซื้อซ้ํา 

(Ballantyne & Varey, 2006) 

เครื่องประดบัเทยีม (Costume Jewelry) เป็นเครื่องประดบัทีม่โีครงสรา้งและวธิกีารผลติคล้ายกบัเครื่องประดบัแท ้แต่

จะแตกต่างเพยีงเครื่องประดบัเทยีมนัน้ มส่ีวนประกอบหลกัเป็นโลหะผสม เช่น ทองเหลอืง ทองแดง ดบีุก และชุบ

เคลือบด้วยทองคําหรือเงิน ตกแต่งด้วยอญัมณีสงัเคราะห์หรือหิน (สุพิชฌา สุพรรณสมบูรณ์ และคณะ, 2563) แต่

เครื่องประดบัแทจ้ะ ใชว้ตัถุดบิมค่ีา เช่น เพชร ทอง มาเป็นส่วนประกอบหลกั เครื่องประดบัเทยีมส่วนใหญ่มรีูปลกัษณ์

เลยีนแบบจากเครื่องประดบัแท ้มคีวามสวยงามแวววาวทัง้ยงัมรีาคาทีไ่ม่สูงมาก จงึเป็นทีนิ่ยมใชท้ดแทนเครื่องประดบัแท ้

ทําให้ตลาดเครื่องประดบัเทยีมขยายตวัอย่างรวดเรว็ จนสามารถพฒันาใหเ้ป็นอุตสาหกรรมเพื่อการส่งออก ปัจจุบนั 

การผลติเครื่องประดบัเทยีมมคีวามหลากหลาย เช่น เขม็กลดั สรอ้ยคอ สรอ้ยขอ้มอื ต่างหู กําไล แหวน และทีต่ดิผม  

ซึ่งมกีารพฒันารปูแบบใหม้คีวามทนัสมยั เพื่อใหส้อดคล้องกบัการเปลี่ยนแปลงของแฟชัน่ เสือ้ผา้ กระเป๋า และรองเทา้ 

ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นที่ยอมรับทัง้ตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ ทําให้อุตสาหกรรม

เครื่องประดบัเทยีมมอีตัราการเจรญิเตบิโตและขยายตวัอย่างต่อเน่ือง (สํานักงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม, 2544) กลุ่ม

เครื่องประดบัเลยีนแบบทองคาํ ยงัมคีวามนิยมเครื่องประดบัทีผ่ลติจาก โลหะมคี่า โลหะเจอื (อลัลอยด)์ ทีม่รีาคาไม่แพง

มากนัก อาท ิเงนิ ทองเหลอืง ทองแดง นาก สามกษัตรยิ์ (รูปพรรณที่ในชิ้นเดยีวกนัมทีัง้ทอง นาค และเงนิสลบักนั 

โบราณถือว่าเป็นมงคลแก่ผู้สวม เช่น สายสร้อยสามกษัตรยิ์ กําไลสามกษัตรยิ์) (พจนานุกรม ฉบบับณัฑติยสถาน, 
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2554) แนวคดิและทฤษฎีทีเ่กี่ยวขอ้งกบัโครงการระเบยีงเศรษฐกจิภาคตะวนัออก (EEC) ภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

ที่ต้องอยู่ที่จุดยอดศาสตร์ที่ดีที่สุดในเอเชียและมีความสมัพนัธ์ที่สามารถเชื่อมโยงไปยงัประเทศจีนและอินเดียที่มี

ประชากรมากและมอีตัราการขยายตวัทางเศรษฐกจิสูง โดยการร่วมมอืในการผลติมลูค่าผลติภณัฑม์วลรวมประชาชาต ิ

(GDP) ของภูมิภาคเอเชียและประเทศแถบแปซิฟิก คือ หน่ึงในสามของมูลค่า GDP ของโลก อีกทัง้ จังหวดัภาค

ตะวันออก ได้แก่ ฉะเชิงเทรา ชลบุรี และระยอง มีบทบาทสําคัญในการผลิตอุตสาหกรรมหลากหลาย เช่น 

อุตสาหกรรมปิโตรเคม ีและอุตสาหกรรมยานยนต์และชิ้นส่วน และมโีครงสร้างพื้นฐานที่สามารถรองรบัการเพิ่มขดี

ความสามารถในการแขง่ขนัทางเศรษฐกจิของประเทศ นอกจากน้ี มเีมอืงพทัยาทีเ่ป็นแหล่งท่องเทีย่วทีม่ชีื่อเสยีงระดบัโลก 

รวมทัง้ยงัมพีืน้ทีเ่พยีงพอสําหรบัการขยายตวัของภาคอุตสาหกรรม จงึสามารถพฒันาต่อยอดเป็น “ระเบยีงเศรษฐกิจ

ภาคตะวนัออก Eastern Economic Corridor: EEC” เพื่อให้เป็นพืน้ที่เศรษฐกิจชัน้นําของเอเชยี ที่สนับสนุนการเพิ่ม

ความสามารถในการแข่งขนั การขยายตวัทางเศรษฐกจิของประเทศ รวมทัง้การยกระดบัคุณภาพชวีติและรายไดข้อง

ประชาชนคณะรฐัมนตรีเมื่อวันที่ 28 มิถุนายน พ.ศ.2559 ได้มีมติเห็นชอบโครงการพฒันาระเบียงเศรษฐกิจภาค

ตะวนัออกและมอบหมายให้นายกรฐัมนตร ี(นายสมคดิ จาตุศรพีทิกัษ์) ร่วมกบักระทรวงคมนาคม กองทพัเรอื และ

หน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้งพจิารณาและจดัทาํแผนการดาํเนินโครงการและงบประมาณค่าใชจ้่ายในปีงบประมาณ พ.ศ.2560-

2561 ให้เสร็จเพื่อนําเสนอคณะรัฐมนตรีต่อไป และต่อมารองนายกรัฐมนตรีมีคําสัญญาให้สังคม คณะกรรมการ

พฒันาการเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ (สศช.) ประสานและบูรณาการขอ้มูลจากหน่วยงานที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อจดัทํา

แผนการพฒันาระเบยีงเศรษฐกจิภาคตะวนัออก (พ.ศ.2560-2564) (สํานักงานคณะกรรมการนโยบายเขตพฒันาพเิศษ

ภาคตะวนัออก, 2561) 

สมมติฐานการวิจยั 

1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และรายได้ต่อเดอืนที่

แตกต่างกนั มผีลต่อทศันคตขิองลูกคา้ทีส่นใจในเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่านช่องทางออนไลน์ 

2) ส่วนประสมทางการตลาด ในมุมมองของลูกคา้ ซึ่งประกอบดว้ย ดา้นคุณค่าทีลู่กคา้จะไดร้บั ดา้นต้นทุน ดา้นความ

สะดวก ด้านความสบาย ด้านการติดต่อสื่อสาร ด้านการเอาใจใส่ดูแล และด้านความสําเร็จในการตอบสนองความ

ตอ้งการ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อทศันคตขิองลูกคา้ทีส่นใจในเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่านช่องทางออนไลน์ 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอสิระ (X) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1) เพศ  2) อายุ  

3) สถานภาพการสมรส 

4) วุฒกิารศกึษา  

5) อาชพี  

6) รายไดเ้ฉลีย่ 

 ส่วนประสมการตลาด 7Cs 

1) คุณค่าทีลู่กคา้ไดร้บั  2) ตน้ทุน  

3) ความสะดวก 

4) ความสบาย  

5) การตดิต่อสื่อสาร  

6) การเอาใจใส่ดแูล 

7) ความสาํเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ 

 

ตวัแปรตาม(Y) 

ทศันคตใินการตดัสนิใจซื้อ 

1) ความพงึพอใจ 

2) การบอกต่อ 

3) การซื้อซ้ํา 

ภาพท่ี 3 กรอบแนวคดิ 
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วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) จะเกบ็ขอ้มูลดว้ยวธิกีารสํารวจ (Survey) ประชากรที่

ใชใ้นงานวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อหรอืเคยซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในเขตพฒันา

พเิศษภาคตะวนัออก จากจํานวนประชากรทัง้หมดประมาณ 3.3 ล้านคน โดยใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่างตามสตูรของ 

Taro Yamane ไดจ้ํานวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ทัง้น้ีผูศ้กึษาไดกํ้าหนดสดัส่วนของประชากรทีส่นใจศกึษาโดยใชร้ะดบั

ความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 ระดบัความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 หรอื 0.05 โดยวธิกีารหาจํานวนกลุ่มตวัอย่างใชว้ธิกีารสุ่ม

ตวัอย่างแบบแบ่งชัน้ภูม ิ(Purposive Sampling) โดยการแบ่งแยกตามประเภทบุคลากร เป็นการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง

จํานวน 400 คน ลกัษณะของกลุ่มทีเ่ลอืกเป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการวจิยั ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็น

เครื่องใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เกณฑ์การให้คะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดับ การทดสอบความเชื่อมัน่ 

(Cronbach’s Alpha) โดยรวม มค่ีาตัง้แต่ .80 ขึน้ไปทุกดา้น ซึ่งถอืว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื (Hair et al.) การ

วเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชแ้จกแจงความถี ่(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ 

(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใช้อธิบายข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิง

อนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยแบบอิสระ (Independent Sample t-test) การวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยมนัียสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั .05 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูท้ีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 มอีายุระหว่าง 24-43 ปี 

คดิเป็นร้อยละ 54.0 มสีถานะภาพทางการสมรสโสด คดิเป็นร้อยละ 69.0 ระดบัวุฒกิารศกึษา ปวส. หรอืปรญิญาตร ี 

คดิเป็นร้อยละ 56.8 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน คดิเป็นร้อยละ 38.0 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่า 30,000

บาท ตามลําดบั 

 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
 N = 400 ระดบั 

ความคิดเหน็ 
ลาํดบัท่ี 

X�  SD 

1) ดา้นคุณค่าทีลู่กคา้จะไดร้บั 3.80 0.60 มาก 7 

2) ดา้นตน้ทุน 3.86 0.62 มาก 6 

3) ดา้นความสะดวก 3.96 0.61 มาก 2 

4) ดา้นความสบาย 3.93 0.59 มาก 3 

5) ดา้นการตดิต่อสื่อสาร 3.89 0.68 มาก 4 

6) ดา้นการเอาใจใส่ดแูล 3.87 0.67 มาก 5 

7) ดา้นความสาํเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ 3.97 0.63 มาก 1 

รวม 3.89 0.51 มาก  

 

ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ของปัจจยัทีส่่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (X� = 

3.89 SD = 0.68) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนนอนัดบัแรก คอื ดา้นความสําเรจ็ในการ

ตอบสนองความต้องการโดยมค่ีาเฉลี่ยมาก (X� = 3.97 SD = 0.63) รองลงมาคอื ดา้นความสะดวก โดยมค่ีาเฉลี่ยมาก 

(X� = 3.96 SD = 0.61) อนัดบัสาม คอื ดา้นความสบายโดยมค่ีาเฉลีย่มาก (X� = 3.93 SD = 0.59) อนัดบัสี ่คอื ดา้นการ

ตดิต่อสื่อสารโดยมค่ีาเฉลี่ยมาก (X� = 3.89 SD = 0.68) อนัดบัห้า คอื ด้านการเอาใจใส่ดูแลโดยมค่ีาเฉลี่ยมาก (X� = 
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3.87 SD = 0.67) อนัดบัหก คอื ดา้นต้นทุนโดยมค่ีาเฉลี่ยมาก (X� = 3.86 SD = 0.62) และอนัดบัเจด็ คอื ดา้นคุณค่าที่

ลูกคา้จะไดร้บัมค่ีาเฉลีย่มาก (X� = 3.80 SD = 0.60) ตามลําดบั 

 

กลุยุทธก์ารตลาดในมมุมองของ

ลูกค้า 7Cs 

ความพึงพอใจ การบอกต่อ การซื้อซํา้ 

B seq. p B seq. p B seq. p 

1) ดา้นคุณค่า 0.07 6 0.10 0.12 4 0.08* 0.05 5 0.47 

2) ดา้นตน้ทุน 0.10 5 0.02* 0.08 5 0.22 0.12 4 0.08 

3) ดา้นความสะดวก -0.05 7 0.27 -0.10 7 0.17 -0.09 7 0.18 

4) ดา้นความสบาย 0.19 4 0.00* 0.18 3 0.01* 0.23 3 0.00* 

5) ดา้นตดิต่อสื่อสาร 0.16 3 0.00* 0.48 1 0.00* 0.34 2 0.00* 

6) ดา้นเอาใจใส่ดแูล 0.18 2 0.00* 0.33 2 0.00* 0.35 1 0.00* 

7) ดา้นความสาํเรจ็ในการตอบสนอง

ความตอ้งการ 

0.29 1 0.00* -0.05 6 0.51 0.05 6 0.51 

*p< .05 

 

พยากรณ์ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ = 0.21 + 0.29 (ดา้นความสาํเรจ็ในการตอบสนองความต้องการ) + 

0.19 (ดา้นความสบาย) + 0.18 (ดา้นการเอาใจใส่ดแูล) + 0.16 (ดา้นการตดิต่อสื่อสาร)+0.10 (ดา้นตน้ทุน) เมื่อพจิารณา

เป็นรายดา้นของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ สามารถพจิารณาจากค่าคะแนนมาตรฐานโดยเรยีงจากมาก

ไปน้อยดงัน้ี อนัดบั 1 ด้านความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ (β = 0.30) อนัดบั 2 ด้านการเอาใจใส่ดูแล  

(β = 0.21) อนัดบัที่ 3 ด้านการติดต่อสื่อสาร (β = 0.18) อนัดบั 4 ด้านความสบาย (β = 0.18) อนัดบั 5 ด้านต้นทุน 

(β = 0.03) อนัดบั 6 ดา้นคุณค่าทีลู่กคา้จะไดร้บั (β = 0.07) และ อนัดบั 7 ดา้นความสะดวก (β = -0.05) ตามลําดบั 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ผลการวิจยัผู้ที่เคยมีประสบการณ์ซื้อเครื่องประดบัเลียนแบบทอง ผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตพฒันาพิเศษภาค

ตะวนัออก มปัีจจยัด้านอายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มอีิทธพิลต่อทศันคตขิองลูกค้าในการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

สินค้าเครื่องประดบัเลียนแบบทองผ่านช่องทางออนไลน์ ที่แตกต่างกัน ผู้เข้าร่วมส่วนใหญ่อายุอยู่ในช่วง 24-43 ปี 

ทํางานในบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนของบุคคลเหล่าน้ี มากกว่า 30,000บาท ในบุคคลกลุ่มน้ีดา้นอายุใน

แต่ละช่วงจะมกีระบวนการตดัสนิใจค่อนขา้งหลากหลายแตกต่างกนัตามทศันคตแิละประสบการณ์ทีผ่่านมา รวมถงึคน

กลุ่มน้ีอยู่ในช่วง Generation X-Y เป็นวยัทีม่งีานทาํแลว้ รวมถงึมรีายไดเ้พยีงพอต่อการดาํรงชพีและเหลอืเพยีงพอทีจ่ะ

นํามาซื้อเครื่องประดับเพื่อเสริมบุคลิกภาพ ลักษณะงานต้องพบเจอและติดต่อสื่อสารกับผู้คนหลากหลายอาชีพ 

สอดคล้องกบังานวจิยัของ ปารณีย์ พึง่วชิา, อานนท์ ทบัเทีย่ง และ ธญัญา สตัยาอภธิาน (2562) ในส่วนของปัจจยัดา้น 

เพศ สถานภาพการสมรส และระดบัการศกึษา ผลการวจิบัพบว่า ไม่มอีทิธพิลต่อทศันคตขิองลูกคา้ในการตดัสนิใจเลอืก

ซื้อสินค้าเครื่องประดับเลียนแบบทองผ่านช่องทางออนไลน์ ที่แตกต่างกัน ซึ่งผู้วิจ ัยมีความเห็นว่า กลุ่มสินค้า

เครื่องประดบัเลยีนแบบทองเป็นสนิคา้ทีม่รีาคาไม่แพง จบัตอ้งงา่ย ประกอบกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ขา้ถงึอนิเตอร์เน็ต

ไดต้ลอดเวลา ทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบัการศกึษา ทําใหปั้จจยัดงัทีก่ล่าวมาไม่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อ สอดคล้องกบั

งานวจิยัของ ลดัดาพร แซ่โงว้ (2562) 
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ในปัจจยัดา้นกลยุทธก์ารตลาดในมุมมองของลูกคา้มอีทิธพิลต่อทศันคตกิารตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองผา่น

ช่องทางออนไลน์ ในเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก ที่แตกต่างกนัในภาพรวม เมื่อพจิารณาในแต่ละด้านมปีระเด็น

สาํคญัสามารถนํามาอภปิรายผล ดงัน้ี 

1) กลยุทธก์ารตลาดในมุมมองของลูกคา้มอีทิธพิลต่อทศันคตกิารตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทอง ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ด้านความพงึพอใจทีม่อีิทธพิล โดยเรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านความสําเรจ็ในการตอบสนอง

ความต้องการ ดา้นการเอาใจใส่ดูแล ดา้นการตดิต่อสื่อสาร ดา้นความสบาย และดา้นต้นทุน ตามลําดบั โดยลูกคา้ให้

ความสําคญักบัดา้นสถานการณ์จดัส่งสนิค้าเป็นสําคญัอนัดบัแรก ระบบสถานะการจดัส่งสนิค้าเป็นเครื่องมอืทีช่่วยให้

ลูกค้าได้รบัขอ้มูลสําคญัเกี่ยวกบัสถานะและความคบืหน้าของการจดัส่งสนิค้าทีพ่วกเขาได้สัง่ซื้อ รวมถึงเป็นตวักลาง

หลกัของการตดิต่อสื่อสาร ขัน้ตอนการดําเนินการของทางรา้น ส่งผลโดยตรงใหเ้พิม่ความสะดวกสบายไม่ตอ้งโทรหรอื

ส่งขอ้ความเพื่อติดต่อสื่อสาร นอกจากนัน้การให้ขอ้มูลสนิค้าและบรกิารที่ชดัเจนจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมัน่  

พงึพอใจในดา้นสนิคา้ ราคา และการบรกิาร 

2) กลยุทธก์ารตลาดในมุมมองของลูกคา้มอีทิธพิลต่อทศันคตกิารตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทอง ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ดา้นการบอกต่อ ทีม่อีทิธพิลโดยเรยีงจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นการตดิต่อสื่อสาร ดา้นการเอาใจใส่ดูแล 

ด้านความสบาย และด้านคุณค่าทีลู่กค้าจะได้รบั โดยช่องทางการสื่อสารผ่าน Social Media เป็นตวักลางหลกัในการ

ช่วยใหก้ารตดิต่อสื่อสารสะดวกรวดเรว็ รวมถงึเป็นช่องทางทีส่ามารถสรา้งการบอกต่อใหก้บักลุ่มลูกคา้ไดม้าก โดยการ

สื่อสารนัน้ควรเน้นทีก่ารสื่อการเชงิบวก สรา้งความประทบัใจ รวมถงึผลวจิยัยงัพบว่า ลูกคา้ชื่นชอบในการบรกิารที่มี

คุณภาพ ความเอาใจใส่ดูแล ขัน้ตอนการซื้อทีเ่รยีบงา่ย ราบรื่น ไม่ตดิปัญหา รวมถงึการสรา้งประสบการณ์ลูกคา้อย่าง

พเิศษ ในด้านผลติภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ โปรโมชัน่ ที่จะส่งผลใหลู้กคา้รู้สกึชื่นชอบในสนิคา้และบรกิาร จะส่งผลใหลู้กคา้

ยนิดทีีจ่ะส่งต่อความประทบัใจนัน้ผ่านการบอกต่อผ่านทาง Social Media  

3) กลยุทธก์ารตลาดในมุมมองของลูกคา้มอีทิธพิลต่อทศันคตกิารตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทอง ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ดา้นการซื้อซ้ําทีม่อีทิธพิลโดยเรยีงจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นการเอาใจใส่ดแูล ดา้นการตดิต่อสื่อสาร และ

ดา้นความสบาย โดยลูกคา้ใหน้ํ้าหนักความต้องการดา้นเอาใจใส่ดูแลเป็นอนัดบัแรก ควรมกีารนําเสนอโปรโมชัน่หรอื

สทิธพิเิศษสาํหรบัลูกคา้ เพื่อกระตุน้การซื้อซ้ํา อาท ิส่วนลดพเิศษ โปรโมชัน่เฉพาะสมาชกิ การสะสมแตม้ หรอืของแถม

ที่น่าสนใจ ให้กับลูกค้าที่เคยซื้อให้กลบัมาซื้อซ้ํา ซึ่งต้องมกีารสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์อาท ิSocial Media หรอื 

Platform ต่างๆ อย่างต่อเน่ือง โดยเน้นสื่อสารเกี่ยวกบัสนิคา้ทีม่คุีณค่า หรอืนําเสนอประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ อาท ิ

การจดัส่งทีร่วดเรว็ ระบบสัง่ซื้อทีส่ะดวกสบาย ตรวจสอบไดง้า่ย รวมถงึระบบชาํระเงนิทีป่ลอดภยั มัน่ใจในการเลอืกซื้อ

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

จากผลการศกึษาวจิยักลยุทธ์การตลาดออนไลน์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องประดบัเลยีนแบบทองคํา

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก มขีอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1) ด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบั จากการศกึษาพบว่า ลูกค้าชื่นชอบการมสีนิค้าให้เลอืกหลากหลายรูปแบบตามความ

ตอ้งการ รปูภาพตอ้งมคีวามสวยงาม นําเสนอไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ทีอ่ยากจะได ้การระบุขอ้มลูทีเ่กีย่วกบั

ผูข้าย ขอ้มลูดา้นสนิคา้ชดัเจน 

2) ดา้นต้นทุน จากผลการศกึษาพบว่า ลูกคา้ทีเ่ขา้มาดูสนิคา้ตอ้งการทราบราคาสนิคา้อย่างชดัเจน เน่ืองจากตอ้งนําไป

เทยีบกบัคุณค่าของสนิคา้ทีจ่ะไดร้บั หรอืแมแ้ต่เทยีบกบัช่องทางต่างๆ 

3) ดา้นความสะดวก จากผลการศกึษาพบว่า ลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัช่องทางการชาํระเงนิทีป่ลอดภยัและน่าเชื่อถอืเป็น

อนัดบัแรก วธิกีารสัง่ซื้อต้องเขา้ใจง่าย ไม่ซบัซ้อน รวมถึงช่องทางการจดัส่งที่หลากหลาย ตอบสนองความสะดวกที่

ลูกคา้จะไดร้บัไดเ้ป็นอย่างด ี
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4) ดา้นความสบาย จากผลการศกึษาพบว่า ลูกคา้ชื่นชอบการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าการซื้อจากรา้นหรอืแผง

ลอย ผูป้ระกอบการควรเพิม่ช่องทางออนไลน์ รวมถงึจดัหาพนักงานสําหรบัตดิต่อสอบถาม ทีพ่รอ้มจะตอบคําถามและ

ปิดการขายไดอ้ย่างรวดเรว็ 

5) ดา้นการตดิต่อสื่อสาร จากผลการศกึษาพบว่า ขอ้มลูทีลู่กคา้ตอ้งการมากทีสุ่ดคอืโปรโมชัน่และขอ้มลูสนิคา้ ผ่านทาง

ต่างๆ รวมทัง้ Social Media อย่างต่อเน่ือง และควรมกีารสื่อสารบน Platform ที่หลากหลายตรงตามกลุ่มเป้าหมายที่

ผูป้ระกอบการพจิารณาไว ้

6) ดา้นการเอาใจใส่ดแูล จากผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างชื่นชอบอ่านความคดิเหน็ของลูกคา้ทีเ่คยซื้อ และคะแนน

ความนิยมของสนิคา้ เพื่อใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งคะแนนความนิยมหรอืความคดิเหน็สามารถสะทอ้นถงึ

คุณภาพของสนิคา้และบรกิาร นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรมกีารแนะนําสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้ง หรอืมคีวามคลา้ยกบัสนิคา้ที่

ลูกคา้เลอืกซื้อ เพื่อประกอบการตดัสนิใจซื้อไดง้า่ยยิง่ขึน้ 

7) ด้านความสําเรจ็ในการตอบสนองความต้องการ จากผลการศกึษาพบว่า ระบบแจง้สถานะการจดัส่งสนิคา้มผีลต่อ

ทศันคตกิารตดัสนิใจซื้อของลูกคา้ระดบัมาก และเป็นการแสดงความโปร่งใส น่าเชื่อถอืของรา้นคา้ เพิม่ความพงึพอใจ

ในการซื้อ และมอีทิธพิลต่อการซื้อซ้ํา กลบัมาซื้ออกีครัง้ของลูกคา้อกีดว้ย 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1) ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดให้ลึกซึ้งมากขึ้น โดยนําตัวแปรต่างๆ ในด้านกลยุทธ์การตลาด

นอกเหนือจากการวจิยัครัง้น้ีมาทําการศกึษาคน้ควา้เพิม่เตมิ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีค่รอบคลุมมากยิง่ขึน้ เพื่อเป็นขอ้มูลใน

การวจิยัครัง้ต่อไป 

2) ควรศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับลูกค้าที่มีประสบการณ์ซื้อ ในเขตพัฒนาพิเศษภาค

ตะวนัออก หรอืในเขตอื่นๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมมากยิง่ขึน้ เพื่อเป็นขอ้มลูในการวจิยัครัง้ต่อไป 

3) ควรศึกษาวจิยัในเชงิคุณภาพด้วยการสมัภาษณ์เชงิลึกกับนักการตลาด หรือผู้ประกอบการที่เกี่ยวขอ้งกับสนิค้า

แฟชัน่หรอืสินค้าเครื่องประดบัชนิดต่างๆ เพื่อวิเคราะห์เชงิกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ ผู้ค้า และนักการตลาด เพื่อ

นําไปสู่การพฒันากลยุทธก์ารตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพอย่างเป็นรปูธรรม 

 

เอกสารอ้างอิง 

กรุงเทพธุรกิจ. (2565). 10 แอปพลิเคชัน ยอดดาวน์โหลดทัว่โลกสูงสุด ไตรมาส 1/65 มีอะไรบ้าง. สืบค้นจาก 

https://www.bangkokbiznews.com/tech/1006466. 

ทวศีกัดิ ์กาญจนสุวรรณ. (2552). การพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(ครัง้ที1่). กรุงเทพฯ: เคทพี ีคอมพ ์แอนด ์คอนซลัท.์ 

ปารณีย ์พึง่วชิา, อานนท ์ทบัเทีย่ง และ ธญัญา สตัยาอภธิาน. (2562). ศกึษาการแบ่งกลุ่มพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีซ่ื้อ

เครื่องประดบัผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์. วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ มหาวทิยาลยัราชพฤกษ,์ 

212-224. 

ลกัษม ีพนัธุ์ธนโสภณ. (2558). ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้. วารสารมหาวทิยาลยัครสิเตยีน, 21(1), 

1-11. 

ลดัดาพร แซ่โง้ว. (2562). การตัดสินใจเลือกซื้อเครือ่งประดบัเงนิบนร้านค้าออนไลน์. ปริญญานิพนธ์มหาบณัฑิต. 

มหาวทิยาลยัรามคาํแหง. 

วรนิทรพ์พิชัร วชัรพงษ์เกษม. (2560). เอกสารประกอบการสอนรายวชิา: พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส.์ บุรรีมัย:์ มหาวทิยาลยั

ราชภฏับุรรีมัย.์ 

สํานักงานคณะกรรมการนโยบายเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก. (2561). แผนปฏบิตักิารการพฒันาและส่งเสรมิการ

ท่องเทีย่ว ในเขตพฒันาพเิศษภาคตะวนัออก. สบืคน้จาก https://www.eeco.or.th/th/tourism-development-

and-promotion. 



[11] 

สํ า นั ก ง า น ร า ช บัณ ฑิต ย ส ภ า .  ( 2554). พ จ น า นุ ก ร ม  ฉ บับ ร า ช บัณ ฑิต ย สถ า น  พ . ศ . 2554. สืบ ค้น จ าก 

https://dictionary.orst.go.th/. 

สุพชิฌา สุพรรณสมบูรณ์, สุกญิญา วงษ์ศรรีกัษา, ธรีตัน์ วชัรตัน์พงศ,์ อโนชา หมัน่ภกัด,ี และ ณฐัพงศ ์พนิิจคา้. (2563). 

โลหะ โลหะผสม และการปรับปรุงสมบตัิของโลหะ เพื่อนําไปประยุกต์ใช้ในงานเครื่องประดับ. Science 

Essence Journal, 36(2), 173-196. 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. (2546). การบรหิารการตลาดยุคใหม่. บรษิทั ธรีะฟิลม์และไซเทกซ์ จาํกดั. 

Arnold, H. T., & Feldman, D. C. (1986). Intergroups Conflict in Organization Behavior. New York: McGraw-Hill 

Ballantyne, D., & Varey, R. J. (2006). Creating value-in-use through marketing interaction: the exchange logic 

of relating, communicating and knowing. Marketing Theory, 6(3), 335-348. 

Hennig-Thurau, T., & Walsh, G. (2003). Electronic word-of-mouth: motives for and consequences of reading 

customer articulations on the internet. International Journal of Electronic Commerce, 4(8), 51-74. 

Kotler, P., & Keller, L. (2012). Marketing Management. 14th ed. New Jersey: Pearson Education. 

Locke, E. A. (1976). The Nature and Causes of Job Satisfaction. In Marvin D. Dunnette Edition. Handbook of 

Industrial and Organizational Psychology. Chicago: Ran McNally. 

Murray, K. (1991). A test of services marketing theory: Consumer information acquisition activities. Journal of 

Marketing, 5, 10-25. 

Pizam, A., & Ellis, T. (1999). Customer satisfaction and its measurement in hospitality enterprises. International 

Journal of Contemporary Hospitality Management, 11(7), 326-339. 

Statista Market Insights. (2022). The Jewelry market in Thailand. Retrieved from https://www.statista.com/ 

outlook/cmo/accessories/watches-jewelry/jewelry/thailand. 

Wang, X. (2011). The effect of inconsistent word-of-mouth during the service encounter. Journal of Service 

Marketing, 25(4), 252-259. 

Woodside, A. G., Lisa L. Frey, & Robert Timothy Daly. (1989). Linking Service Quality, Customer Satisfaction 

and Behavioral Intentions. Journal of Health Care Marketing, (9), 5-18. 

 

Data Availability Statement: The raw data supporting the conclusions of this article will be made available by 

the authors, without undue reservation. 

 

Conflicts of Interest: The authors declare that the research was conducted in the absence of any commercial 

or financial relationships that could be construed as a potential conflict of interest. 

 

Publisher’s Note: All claims expressed in this article are solely those of the authors and do not necessarily 

represent those of their affiliated organizations, or those of the publisher, the editors and the reviewers. Any 

product that may be evaluated in this article, or claim that may be made by its manufacturer, is not guaranteed 

or endorsed by the publisher. 

 

Copyright: © 2024 by the authors. This is a fully open-access article distributed 

under the terms of the Attribution-NonCommercial-NoDerivatives 4.0 International 

(CC BY-NC-ND 4.0). 



[12] 

 


