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บทคดัย่อ 

 การวิจยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์    

(E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาพฤษติกรรมตามแบบแผน ท่ีส่งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร (2) 

เพ่ือศึกษาส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ 

(E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร(3) เพ่ือศึกษาความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาด

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคือผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนโดยการใชต้ารางส าเร็จ Yamane ใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญหรือสะดวก  

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อ ท่ีต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือ

เคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครต่างกนั อยา่งมี



 
2 

 

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05และความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร ดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนดา้นทศันคติ และปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด

ออนไลน์ดา้นผลิตภณัฑ ์สามารถพยากรณ์ความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-

Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญั 

ค าส าคญั: ความตั้งใจซ้ือ, แนวคิดพฤติกรรมตามแบบแผน, ส่วนผสมทางการตลาด 

Abstract 

Research subject A Study of Intention to Purchase the Accessories By E-Marketing in Bangkok Area.  The 

objective is to (1) To study the Theory of Planned Behavior that affect to the intention to buy jewelry on the 

electronic marketing channel. (E-Marketing) of consumers, Bangkok (2) To study the Theory of 4P’s that affect to 

the intention to buy jewelry on the electronic marketing channel. (E-Marketing) of consumers, Bangkok         (3) To 

study the intention to buy jewelry on the electronic marketing channel. (E-Marketing) of consumers, Bangkok. The 

sample group used in the research was 400 personnel from Bangkok. 

The study indicated that Personal factors, such as Ages and different incomes made intention to purchase 

the accessories by E-marketing in Bangkok area different in statistical significance 0.05 and intention to purchase 

the accessories by E-marketing in Bangkok area in Theory of Planned Behavior in Attitude factor and Marketing 

Mix (4P's) in product factor can forecast intention to purchase the accessories by E-marketing in Bangkok area with 

statistical significance. 

Keyword: Intention, Theory of Planned Behavior, Marketing Mix 

บทน า 

ท่ีผา่นมาการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบันั้นมีช่องทางหลกัๆคือการไปเลือกซ้ือท่ีหนา้ร้าน แต่ปัจจุบนัน้ีไดเ้กิดการ

ปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นบัตั้งแต่เกิดวิกฤต Covid-19 ท าใหผู้บ้ริโภคนั้นเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในหลายๆ

ดา้น เช่น การใชชี้วิต การท างาน การรักษาสุขภาพมากข้ึน และสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์กนัมากข้ึน เนน้ความ

สะดวกสบาย สามารถเลือกกนัไดจ้ากท่ีบา้น ทางผูข้ายเคร่ืองประดบัจึงจ าเป็นตอ้งปรับตวัใหท้นัต่อยคุสมยั และตรง

ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

และในปัจจุบนัยงัมีเทคโนโลยอีีกหลากหลายท่ีคอยสนบัสนุนการซ้ือ และขายสินคา้บนช่องทางออนไลน์อาธิเช่น 

Application ขายสินคา้ออนไลน์ Lazada, Shopee, JD central และ application อ่ืนๆ อีกมากมาย ทั้งยงัมีเวป็ไซตส์ าหรับ
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ฝากขายสินคา้ Kaidee หรือไม่วา่จะเป็นเวป็ไซตท่ี์ร้านคา้นั้นเป็นผูจ้ดัการดูแลเอง นอกจากน้ียงัมีเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการ

สนบัสนุนการขายสินคา้บนช่องทางออนไลน์อีกดว้ย คือ เทคโนโลยกีารถ่ายภาพรวมถึง Application ส าหรับช่วยใน

การตกแต่งรูปภาพ 

วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 

• เพ่ือศึกษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

• เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแบบแผนท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

• เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

ออนไลน์ 

• เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแบบแผนและส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ

เคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

ขอบเขตของงานวจิัย 

การวิจยัคร้ังน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือศึกษาเร่ืองความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์โดยมีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

• ดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

• ขอบเขตดา้นตวัแปร ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ โดยมี 3 ปัจจยั

ดงัน้ี ปัจจยัส่วนบบุคคล เช่น เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา ปัจจยัดา้นพฤติกรรมตาม

แบบแผน ประกอบดว้ย ทศันคติ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง การควบคุม ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด

ออนไลน์ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 

• ขอบเขตดา้นเวลา การวิจยัคร้ังน้ีจะใชเ้วลาประมาณ 2 เดือน คือเดือน ธนัวาคม 2563และมกราคม 2564 

สมมติฐานการวิจัย 

• ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัน่าจะท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ (E-Marketing) ต่างกนั 

• ปัจจยัดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ่ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ (E-

Marketing) 

• ปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ่ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

(E-Marketing) 

• ปัจจยัดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนและปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ่ือ

เคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ (E-Marketing) 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

• ทราบถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

• ทราบถึงปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแบบแผนท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

• ทราบถึงปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

ออนไลน์ 

• ทราบถึงปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแบบแผนและส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ

เคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 

แนวคดิทฤษฎีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

• แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (A Theory of Planned Behavior : TPB) 

 เป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาสงัคมท่ีพฒันาโดย  Icek Ajzen ในปีค.ศ. 1985 ถึง ค.ศ. 2002 โดยทฤษฎีพฤติกรรม

ตามแผนพฒันามาจากทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล เน่ืองจากทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผลยงัมีขอ้จ ากดั 

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนไดอ้ธิบายว่า การแสดงพฤติกรรมของมนุษยเ์กิดจากความเช่ือ 3 อยา่ง ไดแ้ก่ ความ

เช่ือเร่ืองพฤติกรรม ความเช่ือเร่ืองกลุ่มอา้งอิง และความเช่ือเร่ืองความสามารถในการควบคุม ซ่ึงความเช่ือ

ดงักล่าวจะเป็นตวัท่ีส่งผลกระทบต่อตวัแปรในทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ตวัแปรทั้ง 3 ตวัไดแ้ก่ ทศันคติต่อ

พฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

• แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (4P’s) 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ใหค้วามหมาย “การตลาด” (Marketing) ไวว้่า คือ กระบวนการวางแผน 

และปฏิบติัแนวคิด ราคา การส่งเสริม และการจดัจ าหน่าย ความคิด สินคา้และบริการเพ่ือพฒันาการ

แลกเปล่ียนซ่ึงความพึงพอใจให้กบัจุดประสงคข์องผูบ้ริโภคและผูผ้ลิต (อา้งถึงใน สืบชยั อนัทะไชย 2552: 3) 

 Murphy, 2002 (อา้งถึงในสืบชยั อนัทะไชย 2552: 18) กล่าวว่า องคป์ระกอบของการตลาดส าหรับ

ห่วงโซ่คุณค่ามี 4 ประการคือ ถูกตวั (Addressability) เป็นการเขา้ถึงตวัลูกคา้แบบใกลชิ้ดลูกคา้ รู้ความ

ตอ้งการเฉพาะลูกคา้ ถูกสตางค ์(Affordability) เป็นการประหยดัทั้งการเขา้หาลูกคา้และสร้างคุณค่าใหลู้กคา้ 

ถูกตาม (กาลเทศะ) (Accessibility) ลูกคา้จะสามารถซ้ือผลิตภณัฑ ์ไดทุ้กท่ีและทุกเวลาท่ีตอ้งการ และถูกตอ้ง 

(Accountability) กิจกรรมการตลาดทุกกิจกรรมตอ้งสามารถตรวจสอบวดัผลได ้การส่ือสารกบัลูกคา้เป็น

แบบสองทาง 
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แลมป์ แฮร์ และ แมคาเนียล (Lamb, Hair and McDanial 2000: 44, อา้งถึงในพิบูล ทีปะปาล 2545: 42) ไดใ้ห้

ความหมายไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยทุธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การ

ส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคา มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียวจดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือก่อใหเ้กิด

การแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และท าให้เกิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 

• แนวคิดและทฤษฎีความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

Zeithaml, Parasuraman & Berry (1990) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือเป็นการแสดงถึงการใชบ้ริการนั้นๆ เป็น

ตวัเลือกแรก และกล่าวไดว้่าความตั้งใจซ้ือเป็นมิติหน่ึงท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความจงรักภกัดี และความจงรักภกัดี 

จะประกอบดว้ย 4 มิติ คือ 

1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) คือ การท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการนั้นๆ เป็นตวัเลือกแรก ซ่ึงส่ิงน้ี

สามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้

2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word Of Mouth Communications) คือ การท่ีผูบ้ริโภคพดูถึงแต่เร่ืองท่ีดี เก่ียวกบัผู ้

ใหบ้ริการและการบริการ รวมถึงแนะน่าและกระตุน้ใหบุ้คคลอ่ืนสนใจและมาใชบ้ริการนั้น ซ่ึงสามารถน่ามา

วิเคราะห์ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผูใ้ห้บริการ 

3. ความอ่อนไหวส าหรับปัจจยัดา้นราคา (Price Sensitivity) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคไม่เกิดปัญหาเม่ือผูใ้ห้

บริการปรับราคาข้ึน และผูซ้ื้อกย็อมจ่ายในราคาท่ีมากกวา่ท่ีอ่ืน หากวา่การบริการนั้นช่วยตอบสนองต่อความ

พึงพอใจได ้

4. พฤติกรรมต่อการร้องเรียน (Complaining Behavior) คือ การท่ีผูบ้ริโภคเกิดปัญหาข้ึนจึงไดท้ าการร้องเรียน 

โดยอาจจะร้องเรียนไปยงัผูใ้หบ้ริการ หรือแมก้ระทัง่การบอกต่อคนอ่ืน หรือการส่งเร่ืองไปยงัส านกัพิมพ ์

ส่วนน้ีเป็นการวดัถึงการตอบสนองส าหรับปัญหาของผูบ้ริโภคHoward (1994) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือเป็น

กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตใจ ท่ีบ่งบอกถึงแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือตราสินคา้ใดสินคา้หน่ึง ในช่วง

เวลาใดเวลาหน่ึง โดยความตั้งใจซ้ือจะเกิดข้ึนมาจากทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคและความมัน่ใจ

ของผูบ้ริโภคในการประเมินตราสินคา้ท่ีผา่นมา Das (2014) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือเป็นความพยายามในการ

ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค โดยจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ เช่น ตราสินคา้ ผูจ้ดัจ่าหน่าย และ

เวลา การซ้ือสินคา้และบริการต่างๆ เป็นประสบการณ์ท่ีเพลิดเพลิน เช่น ความพึงพอใจ ความตั้งใจซ้ือมีผล

โดยตรงต่อปริมาณการซ้ือสินคา้และบริการจากผูจ้ดัจ่าหน่าย โดยความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัเกิดข้ึน

ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงประโยชน์ใชส้อย และคุณค่าของสินคา้และบริการ นอกจากน้ีความตั้งใจ

ซ้ือมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือในทางผลลพัธ์ คือ ปริมาณการซ้ือจากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่ 

ความตั้งใจซ้ือ เป็นการท่ีผูบ้ริโภคไดป้ระเมินตราสินคา้และการใชบ้ริการแลว้เกิดความพึงพอใจ รวมถึงการมี

ทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้และบริษทั ส่งผลใหเ้กิดการแสดงออกทางพฤติกรรมในเร่ืองการซ้ือสินคา้ และ

บริการนั้นซ ้าๆ โดยเลือกท่ีจะใชบ้ริการจากผูใ้ห้บริการรายเดิมเป็นตวัเลือกแรก 
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วธีิด าเนินการวจิัย 

งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-

Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร นั้นมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบั

บนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกปัจจยัออกดงัน้ี คือ 

ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ 

ในการคน้ควา้วิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) และเป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง 

(Non - Experimental research design) ซ่ึงมีการแสวงหาค าตอบ และเกบ็ขอ้มูลจากส่ิงท่ีเกิดข้ึนอยูแ่ลว้ตามธรรมชาติไม่

มีการเปล่ียนแปลงหรือสร้างข้ึนใหม่โดยการพิจรณาจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการท าแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อเป็น

การเกบ็ขอ้มูล 

วธีิการรวบรวมข้อมูล 

มีขั้นตอนการรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

• สร้างแบบสอบถามผา่น Google Form และน าล้ิงคแ์บบสอบถามไปท า QR Code เพ่ือใหง่้ายต่อการใชง้าน 

โดยตรวจสอบแบบสอบถามทุกตวัอกัษรวา่ไม่มีขอ้ใดพิมพต์กหล่นหรือบกพร่อง 

• กระจายแบบสอบถามไปยงักลุ่มเป้าหมายโดยใชวิ้ธีการสุ่มเลือก 

• เม่ือครบจ านวนกส่็งขอ้มูลออกจาก Google Form เพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการเกบ็รวบรวมขอ้มูลนั้นจะ

ใชจ้ านวน 400 ชุด 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มเป้าหมายมาวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา เพ่ือใหท้ราบถึง

ขอ้มูลทัว่ไป, ปัจจยัดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ความตั้งใจซ่ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

ออนไลน์  

• ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เช่น เพศ อาย ุระดบัรายได ้การศึกษา สถานภาพ โดยใชค้่าสถิติร้อยละ 

• ปัจจยัดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

• ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

• ความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
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สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

• ความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติการทดสอบ t-Test  

• ความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย ระดบัการศึกษา จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูล

ดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบ

เป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีของ LSD 

• เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (TPB) และ ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ 

(4P’s) ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 

สรุปผลการวจิัย 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยั เร่ืองการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับน

ช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56.7 อาย ุ26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.4 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 45.8 อาชีพ

พนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 23.7 รายได ้20,000 – 29,999 บาทคิดเป็นร้อยละ 27.4 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 64.9 โดยสามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

• ผลการทดสอบความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนโดยรวม อยูใ่นระดบัคะแนนมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.389 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นของดา้น พบวา่ ดา้นทศันคติ ดา้นการ

คลอ้ยตามกลุ่ม ดา้นการควบคุม อยูใ่นระดบัคะแนนมากทั้งหมด 

• ผลการทดสอบความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครดา้นส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ โดยรวม อยูใ่นระดบัคะแนนมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.297 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นของดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัคะแนนมากทั้งหมด 

• ผลการเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล สามารถสรุปการวิจยัไดด้งัน้ี  
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ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับน

ช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing)  โดยภาพรวมต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ไม่มี

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ท่ี

ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการวิจยัการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) 

ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี  

• ผลศึกษาความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

➢ ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกนั ซ่ึง

ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือต่างกนั

นั้นสามารถบ่งช้ีวา่ไม่วา่จะเป็นเพศไหน กมี็ความตอ้งการท่ีจะซ้ือของประดบัดว้ยกนัทั้งนั้น 

➢ ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุ่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกนั ซ่ึง

ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุ่างกนั นั้นท าใหค้วามตั้งใจซ้ือต่างกนั

นั้นสามารถบ่งช้ีวา่แต่ละช่วงอายนุั้นกจ็ะมีความชอบและความตอ้งการท่ีต่างกนั ดว้ยยคุสมยัท่ี

เติบโตมานั้นไม่เหมือนกนั ทั้งในเร่ืองรสนิยม เทคโนโลย ีแฟชัน่ และปัจจยัอ่ืนๆ 

➢ ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกนั ซ่ึง

ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพต่างกนั ไม่นั้นท าใหค้วามตั้งใจ

ซ้ือต่างกนันั้นสามารถบ่งช้ีวา่เร่ืองสถานภาพนั้นไม่ใช่ประเดน็ส าคญัต่อความตั้งใจซ้ือ

เคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 

➢ ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกนั ซ่ึง

ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพต่างกนั ไม่นั้นท าใหค้วามตั้งใจซ้ือ

ต่างกนันั้นสามารถบ่งช้ีวา่เร่ืองอาชีพนั้นไม่ใช่ประเดน็ส าคญัต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับน

ช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 
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➢ ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดต่้างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมต่างกนั ซ่ึง

ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดต่้างกนั นั้นท าให้ความตั้งใจซ้ือ

ต่างกนันั้นสามารถบ่งช้ีคนท่ีมีรายไดท่ี้ไม่เท่ากนักจ็ะมีความสามารถในการซ้ือท่ีต่างกนั ความถ่ี

ต่างกนั หรือระดบัราคาต่างกนั 

➢ ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ไม่ท าใหค้วามตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับน

ช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม

ต่างกนั ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ไม่นั้นท า

ใหค้วามตั้งใจซ้ือต่างกนันั้นสามารถบ่งช้ีวา่เร่ืองระดบัการศึกษานั้นไม่ใช่ประเด็นส าคญัต่อความ

ตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานคร นั้นก็เพราะระดบัการศึกษาไม่สามารถวดัความสามารถในการซ้ือได ้คนท่ี

การศึกษานอ้ยอาจเป็นเจา้ของกิจการ ส่วนคนการศึกษาสูงอาจเป็นไดแ้ค่พนกังานออฟฟิศ 

 

• ผลการศึกษาความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  

• ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครใหร้ะดบัคะแนนดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครส่วนมาก ใหค้ะแนนดา้นการควบคุมในระดบัมากท่ีสุดในกลุ่ม แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครนั้น ใหค้วามส าคญักบัการควบคุมคุณภาพของสินคา้เป็นอนัดบัตน้ๆ 

• ผลการศึกษาความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  

• ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครใหร้ะดบัคะแนนดา้นส่วนผสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครส่วนมาก ใหค้ะแนนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมากท่ีสุดในกลุ่ม แสดงใหเ้ห็นวา่

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครนั้น ใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเลือกซ้ือเลือกหาสินคา้ท่ีตอ้งการ 

ผลการศึกษาความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครใหร้ะดบัคะแนนดา้นทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนและดา้นส่วนผสมทางการตลาดอยูใ่น

ระดบัมาก ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครส่วนมาก ใหค้ะแนนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมากท่ีสุดในกลุ่ม แสดง

ใหเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครนั้น ใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเลือกซ้ือเลือกหาสินคา้ท่ีตอ้งการ 
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ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจยัคร้ังน้ี มีขอ้เสนอแนะในการวิจยัการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทาง

การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครต่อไปในอนาคต ดงัต่อไปน้ี 

• ควรมีปัจจยัท่ีศึกษาดา้นอ่ืนเพ่ิมเติม เช่นปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีเป็นตน้ 

• ควรก าหนดปัจจยัส่วนบุคคลให้แคบและเจาะจงเป็นกลุ่มๆไป เน่ืองจากศึกษาหลายกลุ่มพร้อมกนัจะท าให้

ขอ้มูลค่อนขา้งคลาดเคล่ือน ไม่ตรงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิัยคร้ังต่อไป 

• ควรมีการเจาะจงกลุ่มอายท่ีุตอ้งการศึกษา เน่ืองจากช่วงอายนุั้นส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่างกนั ไม่ว่าจะเป็นแฟชัน่ท่ีต่างกนัในแต่ละยคุ ความชอบของคนยคุนั้น เทรนดข์องคนแจ่ละช่วงอายุ

การไดรั้บการสอนท่ีหลกัสูตรต่างกนั เทคโนโลยท่ีีเติบโตมาไม่เหมือนกนัเป็นตน้ 

• ควรมีการเจาะจงกลุ่มรายไดห้รือกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน เน่ืองจากคนท่ีมีระดบัรายไดท่ี้ต่างกนั ก็จะมี

พฤติกรรมการซ้ือท่ีต่างกนั สงัคมต่างกนั การเลือกซ้ือของกต่็างกนัเป็นตน้ 

• การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงทพมหานครเท่านั้น จึงควรศึกษาผูบ้ริโภคจาก

แหล่งอ่ืนเพ่ิมเติมดว้ยเพ่ือเป็นการเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหก้บังานวิจยั 
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