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บทคัดย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยคุมิลเลนเนียล โดยกลุ่มตวัอยา่งของ
งานวิจยัน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2525-2543 ท่ีซ้ือเคร่ืองประดบัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสอบถาม ผลจากการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 19-24 ปี ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ต่างหู และเลือกซ้ือสินคา้ใน
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ดว้ยตนเองผ่านทางโซเชียลอีคอมเมิร์ซ (Social E-Commerce) ผลการศึกษา
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ พบวา่ ระดบัความส าคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด / มิลเลนเนียล / เคร่ืองประดบั 
 
Abstract 

 This research aims to study the online marketing mix factors influencing millennials and 
the sale of accessories. The sample subjects used in this research were Thai (Millennials: aged  
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19-36 years old, B.E. 2525-2543) who had bought accessories through online channels. The total 
number of consumers studied totaled 400 people and, the research instrument used to get the 
required information was a questionnaire. After analyzing the data, the results showed that the 
consumers buying online accessories were mostly female aged between 19-24 additionally, their 
education level on average was a bachelor’s degree. It was found that the majority of consumers 
purchased earrings and the preferred channel of purchase were through social media ( Social        
E-Commerce). The results of the online marketing mix showed that convenience were ranked by 
customers as having a high level of importance. 
 
Keyword: Online Marketing Mix / Millennials / Accessories 
 
บทน า 

ตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบนัการส่ือสารของของมนุษยมี์การเปล่ียนแปลงและพฒันาอยูต่ลอดเวลา 
ส่ิงส าคญัท่ีท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง นัน่คือ เทคโนโลย ีเน่ืองจากในปัจจุบนัเทคโนโลยีเขา้มาเป็น
ส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัของมนุษยใ์นปัจจุบนั อีกทั้งเทคโนโลยียงัไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญัใน
อุตสาหกรรมต่าง ๆ รวมถึงภาคการค้า ท าให้ช่องทางออนไลน์ท่ี เป็นช่องทางการซ้ือขายมี
ประสิทธิภาพเป็นโอกาสของผูป้ระกอบการท่ีสามารถขยายธุรกิจ เพิ่มยอดขายและสร้างโอกาสทาง
ธุรกิจได้อย่างต่อเน่ือง อีกทั้ งเทคโนโลยีส่งผลให้ผู ้ขายต้องปรับตัวและพัฒนาโดยการใช้
อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลาง รวมทั้งการช าระเงินด้วยการสัมผสับนสมาร์ทโฟนท่ีสะดวก ง่าย และ
ประหยดัเวลา ผูบ้ริโภคทางออนไลน์ทุกวนัน้ีตอ้งการส่ือสารกบัผูข้ายทนัทีผา่นหลายช่องทางเพราะ
ในการซ้ือขายออนไลน์ไม่ไดพ้บปะลูกคา้โดยตรง วิธีส่ือสารและโตต้อบกลบัของผูข้ายกบัผูบ้ริโภค
จึงเป็นการสร้างความเช่ือมัน่รวมถึงปรับปรุงบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้ 

เคร่ืองประดบัไดถื้อเป็นส่ิงส าคญัอยา่งหน่ึงควบคู่ไปกบัการแต่งกายของผูค้น ตั้งแต่ในอดีต
จนถึงปัจจุบนั เพราะการสวมใส่เคร่ืองประดบันั้นลว้นมีประโยชน์ต่อผูท่ี้ไดส้วมใส่เป็นอย่างมาก 
เช่น การเสริมสร้างบุคลิกภาพและไดบ้่งบอกถึงความเป็นตวัเองของผูส้วมใส่ อีกทั้งยงัสามารถท่ีจะ
สวมใส่ไดใ้นชีวิตประจ าวนัเพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัผูส้วมใส่ได ้เช่น นาฬิกา แวน่ตา เป็นตน้ 
อีกอยา่งหน่ึงท่ีคนสมยัน้ีนิยมสวมใส่เคร่ืองประดบัก็คือเพราะความเช่ือ เน่ืองจากผูค้นบางกลุ่มอาจ
เช่ือวา่การสวมใส่เคร่ืองประดบัจะเป็นการช่วยเสริมดวงให้แก่ผูท่ี้สวมใส่จึงท าให้คนหนัมาสวมใส่
เคร่ืองประดับมากข้ึน (พรสนอง วงศ์สิงห์ทอง, 2547) และอีกประโยชน์ ท่ีส าคัญมาก  คือ 
เคร่ืองประดบัสามารถสร้างเป็นธุรกิจเพื่อสร้างรายได ้สมยัปัจจุบนัน้ีการสร้างธุรกิจนั้นง่ายมากข้ึน
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เม่ือมีระบบอินเตอร์เน็ตท่ีสามารถขายสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลาและยงัท าให้ร้านคา้เคร่ืองประดบับน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ก็มีจ  านวนเพิ่มมากข้ึน คนส่วนใหญ่นิยมใช้เคร่ืองประดับไม่ว่าจะเป็น
แหวน ต่างหู สร้อยคอ สร้อยขอ้มือ และอ่ืน ๆ เพื่อใชใ้นการประดบัร่างกายเพื่อความสวยงาม เสริม
บุคลิกให้โดดเด่น ทุกวนัน้ีผูข้ายเคร่ืองประดบัตอ้งเผชิญความทา้ทายในการปรากฏตวัและดึงดูด
ผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินค้าของตนอย่างต่อเน่ือง การสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรับรู้ในหมู่ผูบ้ริโภคทาง
ออนไลน์นั้นตอ้งอาศยัความพยายามอย่างสูง และการปรากฏตวัให้โดดเด่นในโลกดิจิทลั การมี
บทบาทชัดเจนในโลกธุรกิจออนไลน์ท่ีขยายใหญ่ข้ึนเร่ือย ๆ ผูข้ายเคร่ืองประดบัออนไลน์จึงตอ้ง
เผชิญความท้าทายมากมายจากความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจ การเติบโตของผู ้บริโภคและ          
การแพร่หลายของธุรกิจออนไลน์ การปรับตวัตามยุคสมยัจึงเป็นกุญแจส าคญัส าหรับการอยู่รอด
ของธุรกิจ ดว้ยเหตุน้ีการพฒันาโครงการดา้นการตลาดทางออนไลน์จึงเป็นส่วนส าคญัในกลยทุธ์ใน
การซ้ือขายทางโลกออนไลน์ 

ในอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับในปัจจุบันมุ่งให้ความส าคญักับกลุ่มคนยุคมิลเลนเนียล      
ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีไดก้ลายเป็นท่ีสนใจในหมู่นกัวิจยัทางการตลาดและนกัวิเคราะห์แนวโน้มธุรกิจ 
แมว้า่ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีก าลงัซ้ือสินคา้จ ากดัแต่ก็มีการจ ากดัการใชจ่้ายผา่นผูป้กครองหรือคนใน
ครอบครัวไม่นอ้ย คนยุคมิลเลนเนียลจึงก าลงัจะกลายเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัส าคญัต่อการจบัจ่าย
ของคนหนุ่มสาวในอนาคต ดว้ยก าลงัซ้ือรวมกนันบัหลายแสนลา้นเหรียญสหรัฐ คนยคุมิลเลนเนียล 
จึงเป็นความหวงัส าคญัส าหรับนกัการตลาดหรือธุรกิจเคร่ืองประดบัท่ีก าลงัมองหากุญแจไขเขา้สู่
ความต้องการในการซ้ือสินค้าของคนกลุ่มน้ี เน่ืองจากผูว้ิจ ัยมีความเก่ียวข้องกับการจ าหน่าย
เคร่ืองประดบัทางออนไลน์ โดยมีสินคา้เพียงแค่ 2 ประเภท นั่นคือ ต่างหูแฟชั่นและสร้อยขอ้มือ
แฟชัน่ จึงอยากทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บความสนใจในเร่ืองเคร่ืองประดบัมากข้ึน 
(Vangie, 2008) 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้น  ผู ้วิจ ัย จึงมีความสนใจท่ีจะท าการวิจัยในเร่ืองส่วนประสม              
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล เพราะเน่ืองจาก
การอุปโภคบริโภคสินคา้ทางช่องทางออนไลน์มีแนวโน้มเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง รวมถึงการสินคา้
ประเภทเคร่ืองประดบัท่ีมีมากในช่องทางออนไลน์ และในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคมีความส าคญั
อย่างยิ่งในยุคปัจจุบนั การโฆษณาจูงใจผูบ้ริโภคท าให้มีการเลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบั รวมถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือของออนไลน์ และพฤติกรรมการในการใช้ส่ือโซเชียลมีเดียของ
ผู ้บริโภค เพื่อท่ีจะได้เป็นประโยชน์ต่อผู ้ประกอบการหรือผู ้สนใจอยากเป็นผู ้ประกอบการ
เคร่ืองประดบั โดยผลการวิจยัน้ีสามารถน าไปปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดหรือ
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แม้แต่การท าดิจิตอลมาเก็ทต้ิงท่ีจะช่วยในการประชาสัมพันธ์สินค้าและเพิ่มการรับรู้ให้กับ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้สนอสินคา้ท่ีตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 
 
วตัถุประสงค์การศึกษา 

 เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยคุมิลเลนเนียล 
 
ค านิยามศัพท์ 

 ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล (ค.ศ. 1982-2000) ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดบัผ่าน
ร้านคา้เคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์ 
 เคร่ืองประดบั เป็นเคร่ืองประดบัตามสมยันิยมท่ีใชช่้วงเวลาสั้นท่ีมีราคาตั้งแต่ 100 บาทข้ึนไป 
แต่ไม่ เกิน 1,000 บาท จ าหน่ายทางช่องทางออนไลน์ซ่ึง ได้แก่ แหวน ก าไลข้อมือ ก าไลข้อเท้า 
สร้อยคอ สร้อยขอ้มือ สร้อยขอ้เทา้ ต่างหู แวน่ตา และนาฬิกา 
 
ขอบเขตของการศึกษา 

 การวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา        
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการให้บริการส่วนบุคคล และด้าน    
การรักษาความเป็นส่วนตวั กลุ่มตวัอยา่งของการวิจยัในคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียลท่ีเคย
ซ้ือเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 ราย ท่ีเป็นประชากรในประเทศไทย โดยใช้
แบบสอบถามจากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งโดยให้กลุ่มตวัอยา่งท าแบบทดสอบออนไลน์ผา่นทาง 
Google Forms และกระจายแบบสอบถามทางโซเชียลเน็ตเวิร์ค และไดใ้ช้เวลาในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเพื่อท าการศึกษาเป็นเวลา 4 เดือน ระหวา่งเดือนสิงหาคมถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2562 
 
ทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ในการศึกษางานวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล และยงัมีงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
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 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

จิตรลดา วิวฒัน์เจริญวงศ ์(2553) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาดออนไลน์เป็นองคป์ระกอบ
การตลาดแบบใหม่ ซ่ึงประกอบด้วย 6P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด การรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคล โดยส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ทุกปัจจยัมีความเก่ียวเน่ืองกนัและมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการด าเนินการตลาดออนไลน์ 
  1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีน าเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของ
ผูบ้ริโภค จึงจ าเป็นตอ้งมีการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างและเหนือกวา่คู่แข่งขนัอยา่ง
ต่อเน่ืองเพื่อสามารถแข่งขนัได้ รวมทั้งเพิ่มยอดขาย กลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
สินค้าท่ีสามารถจับต้องได้ (Physical Goods) สินค้าดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ 
(Service) 
  2.  ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการ เม่ือผูบ้ริโภคได้
ท าการประเมินตัวเลือกและท าการตดัสินใจ ราคาถึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยทั่วไป
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาต ่าจะเป็นท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภค การตั้งราคาของผลิตภณัฑ์ตอ้งค านึงถึงราคา
ตลาดเป็นหลกั อีกทั้งผูข้ายจึงควรเน้นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้หมัน่ตรวจสอบ 
การเปล่ียนแปลงของคู่แข่งใกลเ้คียง 
  3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) เป็นวิธีการน าสินคา้หรือบริการออกสู่ตลาด 
ประกอบด้วยกิจกรรมซ่ึงท าให้สินค้า หรือบริการหาง่ายส าหรับผูบ้ริโภค ซ่ึงการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ Website, Line, Facebook และ Instagram เป็นตน้ 
ซ่ึงควรพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ได้แก่ เว็บไซต์ต้องใช้งานง่าย การเข้าเว็บไซต์หรือดาวน์โหลดเร็ว 
ขอ้มูลท่ีน าเสนอชดัเจนน่าสนใจและความปลอดภยัของขอ้มูล  
  4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินค้าบริการ ความคิดหรือบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการเตือนความทรงจ า      
แจ้งข่าวสารหรือแนะน าสินค้าบริการท่ีตรงกับท่ีผูบ้ริโภคต้องการ โดยการประชาสัมพนัธ์ต้องมี      
การเตรียมพร้อม ได้แก่ ตอ้งมีขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีพร้อมสมบูรณ์ สร้างจุดเด่นขอองเวบ็ไซต์เพื่อจดจ าง่าย
สร้างบรรยากาศความคึกคกั โดยลูกคา้เขา้ร่วมกิจกรรมและพิจารณากลุ่มเป้าหมายและงบประมาณโดย
อาศยัเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั 
  5.  การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เป็นการให้ความคุ้มครองขอ้มูลส่วนบุคคล 
โดยการวางหลกัเกณฑ์เก่ียวกบัการเก็บรวบรวมและการบริหารจดัการขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
รวมถึงการมีนโยบายท่ีผูป้ระกอบการหรือธุรกิจต่าง ๆ ได้ประกาศให้สาธารณชนได้ทราบว่าทาง
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ร้านคา้ออนไลน์จะให้ความคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีเก็บไวไ้ปในทางใดบา้ง ผูป้ระกอบการควร
ก าหนดนโยบายเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ 
  6.  การใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) ควรเป็นลกัษณะการบริการแบบโตต้อบ
ร่วมกนั (Interactive) ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัลูกคา้แบบเจาะจงบุคคล เรียกวา่ การตลาดแบบหน่ึง
ต่อหน่ึง (One to One Marketing ) เพื่อน าเสนอส่ิงท่ีตรงใจผูบ้ริโภคอ านวยความสะดวกให้กับ
ผูบ้ริโภค และสร้างความเป็นกนัเองและความประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได้ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด และพบว่าบุคคลท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีความคิด พฤติกรรม และทศันคติท่ีแตกต่างกนั 
 
งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

สิริชยั ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศ์พนัธ์ (2561) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรม และปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P’s ท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ
ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั รองลงมาคือ ปัจจยัด้านดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้น
ราคาดา้นกระบวนก่อนการตดัสินใจซ้ือ  
 เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งค ์(2559) ไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคเขตจงัหวดัสงขลา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีมีเหตุผลในการเลือก
ซ้ือสินค้าทางอินเตอร์เน็ตเน่ืองจากมีสินค้าให้เลือกหลากหลายมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตแตกต่างกนั  

พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในด้านเคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนลด มีการจัด
โปรโมชั่นและการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ สม ่าเสมอ ใช้พรีเซนเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือ และมีระบบบตัร
สมาชิกเพื่อสะสมแตม้หรือรับส่วนลดพิเศษมีผลต่อการตดัสินใจกบัลูกคา้ 

พงศกร พฤกษ์ไพรผดุง (2559) ได้ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ความไวว้างใจ และ      
การส่ือสารแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ตท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นอินสตาแกรม
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัรูปภาพสินคา้ท่ีมี
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ความสวยงามมากท่ีสุด และส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจ าหน่ายและการส่ือสาร
แบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ตส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นอินสตาแกรม 
 
วธีิการด าเนินการวจัิย 

 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่มประชากรในการศึกษาวจิยั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคยคุมิลเลนเนียล (ค.ศ.1982-2000) ท่ีเคยซ้ือ

เคร่ืองประดบัออนไลน์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรทั้งหมด จึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอย่างเป้าหมาย
โดยใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างของคอแครน (Cochran) โดยท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 
และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษารวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยใช้
แบบสอบถามกับกลุ่มตวัอย่างในยุคมิลเลนเนียลท่ีซ้ือเคร่ืองประดับผ่านทางช่องทางออนไลน์       
ซ่ึงแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบั
ออนไลน์ มีทั้งหมด 6 ดา้น รวมทั้งหมด 23 ขอ้ โดยมีการจดัระดบัส่วนประมาณค่าตามรูปแบบของ 
Likert Scale ซ่ึงแต่ละค าถามจะมีระดบัความคิดเห็นทั้งหมด 5 ระดบั และจากการค านวณสามารถ
แบ่งเกณฑก์ารประเมินผล โดยก าหนดระดบัความหมายได ้ดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20  หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  
 1. ความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามให้อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบ    
ความถูกต้องของเน้ือหา ความครบถ้วนของประเด็นค าถาม และความเหมาะสมในการใช้ภาษา 
เพื่อให้แบบสอบถามตรงตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา และหลงัจากนั้นไดน้ าแบบสอบถามไป
ปรับปรุงตามค าแนะนาของอาจารยท่ี์ปรึกษา  
 2. ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้าแบบสอบถามไปทาการทดสอบเก็บขอ้มูลกบักลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีจะศึกษา จ านวน 40 ชุด เพื่อน าแบบสอบถามท่ีได้
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ไปวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรของ Cronbach’s Alpha ซ่ึงก าหนดให้แบบสอบถามทุกขอ้
ตอ้งมีค่าความเช่ือมัน่ไม่นอ้ยกวา่ 0.70 ค่าความเช่ือมัน่ในแต่ละดา้นมีดงัน้ี 
 
ตารางที ่1  ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ค่าความเช่ือมั่น 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.811 
2.  ดา้นราคา 0.781 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.753 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.818 
5.  ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 0.807 
6.  ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 0.796 

 การเก็บรวมรวมขอ้มูล 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียลซ้ือเคร่ืองประดับ
ออนไลน์ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่าง โดยให้กลุ่มตวัอยา่งท าแบบทดสอบ
ออนไลน์ผ่านทาง Google Forms และกระจายแบบสอบถามทางโซเชียลเน็ตเวิร์คโดยไม่ตอ้งเขา้
รหสัผา่น ไดแ้ก่ เฟซบุค๊ ไลน์ ทวติเตอร์ เป็นตน้  

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  
การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 

ไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพ เป็นตน้ โดยการหาค่าความถ่ี และค่าร้อยละ 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษา
ความเป็นส่วนตัว และด้านการให้บริการส่วนบุคคล โดยการหาค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  
 
ผลการศึกษาและการประเมินผล 

 เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองประดบัของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียลในการซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ จะประกอบไปด้วย
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 6 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคาดา้นช่องทางการจดั
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จ าหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาดด้านการให้บริการส่วนบุคคล และด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตวั มีตารางทั้งหมด 6 ตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 1  ผลวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ร้านคา้
     เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียลแสดงค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน              
     ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.  เคร่ืองประดบับนร้านคา้เคร่ืองประดบั 
     ออนไลน์มีความหลากหลาย 

4.16 0.787 มาก 

2.  เคร่ืองประดบับนร้านคา้เคร่ืองประดบั 
     ออนไลน์ตรงต่อความตอ้งการ 

4.02 0.814 มาก 

3.  การรีววิของผูท่ี้เคยซ้ือเคร่ืองประดบับนร้านคา้ 
     เคร่ืองประดบัออนไลน์ท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ 

4.12 0.838 มาก 

4.  การออกแบบเคร่ืองประดบัมีความทนัสมยั 
     น่าดึงดูดใจ 

4.08 0.802 มาก 

5.  วสัดุท่ีใชท้  าเคร่ืองประดบัมีความแขง็แรงทนทาน 3.22 0.678 ปานกลาง 
6.  เคร่ืองประดบับนร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มี 
     การรับประกนัสินคา้ 

3.19 0.670 ปานกลาง 

ค่าเฉลีย่ 3.79 0.765 มาก 

จากผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ในการซ้ือ
เคร่ืองประดบัออนไลน์ผา่นร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.79 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.765 ระดับความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ข้อท่ี มีค่าเฉล่ียสูงสุดในด้านน้ี  คือ 
เคร่ืองประดบับนร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีความหลากหลาย ซ่ึงอธิบายไดว้า่ร้านคา้ออนไลน์ท่ี
มีสินคา้ท่ีหลากหลายจะท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการเลือกสินคา้ได้มากข้ึน เช่น การมีลวดลาย
หลากหลายรูปแบบ พร้อมรูปภาพประกอบตามสินคา้จริงจะท าให้ร้านคา้ออนไลน์ไดเ้ปรียบร้านคา้
ออนไลน์อ่ืน จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ในการสินคา้แฟชั่นผ่านอินสตาแกรม (พงศกร พฤกษ์ไพรผดุง, 2559) พบว่า เป็นสินคา้
ประเภทสมยันิยมเหมือนกนัแต่แตกต่างกนัท่ีช่วงอายุของกลุ่มตวัอยา่ง แต่การเลือกสินคา้ผูบ้ริโภคได้
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ใหค้วามส าคญักบัการท่ีร้านคา้มีสินคา้ท่ีมีความหลากหลายแบบให้เลือก รูปแบบสินคา้ตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคจะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ได ้
 
ตารางที่ 2  ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ผ่าน
     ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล แสดงค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบน
     มาตรฐาน ดา้นราคา (Price) 

ด้านราคา (Price) x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.  ความคุม้ค่าระหวา่งราคากบัคุณภาพของสินคา้ 3.41 0.806 มาก 
2.  ราคาสินคา้ท่ีซ้ือผา่นร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ 
     มีราคาต ่ากวา่การซ้ือผา่นช่องทาง Off-line 

3.18 0.719 ปานกลาง 

3.  สามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้ 
     เคร่ืองประดบัออนไลน์อ่ืน ๆ ไดส้ะดวก 

3.39 0.779 ปานกลาง 

ค่าเฉลีย่ 3.32 0.768 ปานกลาง 

จากผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านราคา (Price) ในการซ้ือ
เคร่ืองประดบัออนไลน์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นราคา มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากบั 3.32 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.768 ระดบัความคิดเห็นปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า
ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในดา้นน้ีคือ ความคุม้ค่าระหว่างราคากบัคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงอธิบายไดว้่า 
ร้านคา้ออนไลน์ท่ีแสดงราคาสินค้าบนหน้าร้านคา้ออนไลน์อย่างชัดเจนจะส่งผลต่อการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะสามารถเปรียบเทียบระหวา่งความคุม้ค่าของราคาของสินคา้กบัคุณภาพของ
สินคา้ ซ่ึงจะเป็นท่ีพึงพอใจกบัผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุด ซ่ึงไดส้อดคลอ้งจากงานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม (สิริชยั ดีเลิศ 
และสุภาวดี รัตนพงศ์พนัธ์, 2561) พบว่า ทั้ งสองเจาะจงกลุ่มลูกค้าเหมือนกนั ท าให้ผูบ้ริโภคให้
ความส าคัญต่อกระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์โดย                
การเปรียบเทียบราคาและคุณภาพของสินคา้ท่ีแสดงในร้านคา้ออนไลน์ 
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ตารางที่ 3  ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ผ่าน
     ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน   
     มาตรฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการออกแบบ 
     เวบ็ไซตห์รือหนา้ร้านใหใ้ชง้านไดง่้ายสะดวกต่อ 
     การสั่งซ้ือสินคา้ 

3.63 0.679 มาก 

2.  สามารถติดต่อกบัเจา้ของร้านคา้เคร่ืองประดบั 
     ออนไลน์ไดส้ะดวก 

3.48 0.670 มาก 

3.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์สามารถใชง้านได ้
     ตลอด 24 ชัว่โมง 

3.24 0.714 ปานกลาง 

4.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีความหลากหลาย 
     ของวธีิการช าระเงิน 

3.63 0.629 มาก 

ค่าเฉลีย่  3.49 0.673 มาก 

จากผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.49 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.673 ระดบัความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในด้านน้ีคือ ร้านคา้
เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการออกแบบเวบ็ไซต์หรือหน้าร้านให้ใช้งานไดง่้ายสะดวกต่อการสั่งซ้ือ
สินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ
อินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา (เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งค,์ 2559) เป็นการศึกษา
สินคา้ทางช่องทางช่องทางออนไลน์เหมือนกนั แต่แตกต่างกนัท่ีพื้นท่ีท่ีเก็บแบบส ารวจของกลุ่ม
ตวัอยา่ง พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดไดใ้ห้ความส าคญัโดยการออกแบบเวบ็ให้ใชง้านไดง่้าย
และมีความสะดวกของขั้นตอนการสั่งซ้ือ เน่ืองจากหากร้านค้าออนไลน์ออกแบบร้านค้าและ
ปรับปรุงขอ้มูลของสินคา้อยูส่ม  ่าเสมอจะท าใหผู้บ้ริโภคสนใจในร้านคา้ออนไลน์ออนไลน์มากข้ึน  
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ตารางที่ 4  ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ผ่าน
     ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
     มาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มอบส่วนลดพิเศษ 
     ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น วนัวาเลนไทน์ วนัข้ึนปีใหม่ 

3.40 0.740 ปานกลาง 

2.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีคูปองส่วนลด 
     เหมาะสมสามารถใชง้านไดจ้ริง 

3.38 0.665 ปานกลาง 

3.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการแจง้ขอ้มูล 
     ข่าวสารประชาสัมพนัธ์ส่งใหลู้กคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

3.97 0.727 มาก 

4.  ส่ือโฆษณาเขา้ถึงไดง่้ายสร้างความดึงดูดใจ 4.12 0.852 มาก 
ค่าเฉลีย่ 3.71 0.746 มาก 

จากผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ในการซ้ือเคร่ืองประดับออนไลน์ผ่านร้านค้าเคร่ืองประดับออนไลน์ของผูบ้ริโภค     
ยคุมิลเลนเนียล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากบั 3.71 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.746 ระดบัความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า  
ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในด้านน้ีคือ ส่ือโฆษณาเข้าถึงได้ง่ายสร้างความดึงดูดใจ ซ่ึงสอดคล้องกับ         
การวิเคราะห์ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดของงานวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (พรเทพ ทิพยพรกุล, 2559) 
พบว่า การจดัโปรโมชั่นและการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆสม ่าเสมอใช้พรีเซนเตอร์ท่ีน่าเช่ือถือและมี
ระบบบตัรสมาชิกเพื่อสะสมแตม้หรือรับส่วนลดพิเศษมีผลต่อการตดัสินใจกบัลูกคา้ เน่ืองจาก
ร้านค้าออนไลน์ท่ีได้มีการแจ้งข้อมูลข่าวสารประชาสัมพันธ์ส่งให้ลูกค้าอย่างสม ่าเสมอเป็น          
การสร้างกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่และรักษาผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองประดับจากร้านค้าเคร่ืองประดับ
ออนไลนจ์ะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจและจดจ าในร้านคา้ออนไลน์ได ้
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ตารางที่ 5  ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ผ่าน
     ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
     มาตรฐาน ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) 

ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.  มีช่องทางติดต่อกบัเจา้ของร้านคา้เคร่ืองประดบั 
     ออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

3.24 0.820 ปานกลาง 

2.  เจา้ของร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์สามารถ 
     ตอบกลบัลูกคา้ไดท้นัที 

3.49 0.830 มาก 

3.  เจา้ของร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มี 
     ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 

4.32 0.842 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 3.68 0.831 มาก 

จากผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ด้านการให้บริการส่วนบุคคล
(Personalization) ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ผ่านร้านคา้เคร่ืองประดับออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ยคุมิลเลนเนียล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในดา้นการให้บริการส่วนบุคคล โดยมี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ ากับ 3.68 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.831 ซ่ึ งมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ            
ความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในดา้นการให้บริการส่วนบุคคล คือ 
เจ้าของร้านค้าเคร่ืองประดับออนไลน์มีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้า ซ่ึงสอดคล้องจากการศึกษาและ
ทบทวนวรรณกรรมเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบับนเคร่ืองข่ายสังคมออนไลน์ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (ดรุณี พลบุตร, 2557) 
พบว่า ทั้ งสองเป็นสินค้าประเภทเคร่ืองประดับท่ีจ าหน่ายทางช่องทางออนไลน์เหมือนกัน การท่ี
เจ้าของร้านค้าท่ีมีปฎิสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า ตอบกลับค าถามของผูบ้ริโภคได้รวดเร็วทันท่วงทีจะ
สามารถท าใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อร้านคา้ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน  
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ตารางที่ 6  ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ผ่าน
     ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
     มาตรฐาน ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 

ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการเก็บขอ้มูล 
     ความลบัของลูกคา้ เช่น อีเมล ์เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู ่ 
     เป็นตน้ ไดอ้ยา่งปลอดภยั 

3.41 0.836 มาก 

2.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการช้ีแจง 
     นโยบายความเป็นส่วนตวัของร้านคา้อยา่งชดัเจน 

3.39 0.832 ปานกลาง 

3.  ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการเปิดเผยขอ้มูล 
     ส่วนบุคคลของลูกคา้เพื่อด าเนินธุรกรรมต่าง ๆ  
     ใหส้ าเร็จลุล่วงเท่านั้น เช่น การจดัส่งสินคา้  

3.36 0.859 ปานกลาง 

ค่าเฉลีย่ 3.38 0.842 ปานกลาง 

จากผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
(Privacy) ในการซ้ือเคร่ืองประดับออนไลน์ผ่านร้านค้าเคร่ืองประดับออนไลน์ของผู ้บริโภค      
ยุคมิลเลนเนียล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั      
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.842 ระดบัความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในดา้นน้ีคือ ร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์มีการเก็บขอ้มูลความลบัของ
ลูกคา้ เช่น อีเมล์ เบอร์ติดต่อ ท่ีอยู ่เป็นตน้ ไดอ้ยา่งปลอดภยั ซ่ึงสอดคลอ้งจากการวิเคราะห์ในดา้น
การรักษาความเป็นส่วนตวัในงานวิจยั เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ระบบอินเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา (เสาวลักษณ์ สมานพิทักษ์วงค์, 2559) พบว่า 
ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีการเก็บขอ้มูลความลบัของลูกคา้ จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจในร้านคา้
ออนไลน ์

จะเห็นได้ว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั 
สอดคล้องในงานวิจยัเดียวกัน พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างมีช่วงอายุอยู่
ในช่วงใกล้เคียงกันจึงท าให้มีพฤติกรรมไปในทางเดียวกัน จากแนวคิดด้านประชากรศาสตร์         
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีความคิด พฤติกรรม
และทศันคติท่ีแตกต่างกนั 
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สรุปผลการวจัิย 

 งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัออนไลน์ของผูบ้ริโภคยุคมิลเลนเนียล ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองประดบับนช่องทางออนไลน์มีระดบัความเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ือง
ของร้านคา้เคร่ืองประดบับนร้านคา้ออนไลน์มีความหลากหลาย ดา้นการส่งเสริมการตลาดในดา้น
ส่ือโฆษณาเขา้ถึงไดง่้ายสร้างความดึงดูดใจ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไดใ้ห้ความส าคญัในเร่ือง
การออกแบบร้านค้าให้มีการใช้งานได้ง่ายและด้านการให้บริการส่วนบุคคลในเร่ืองการมี
ปฏิสัมพันธ์ท่ี ดีกับลูกค้า ในระดับความคิดเห็นระดับมาก ส่วนปัจจัยด้านราคาผู ้บริโภคให้
ความส าคญัในเร่ืองความคุม้ค่าระหว่างราคาและคุณภาพของสินคา้ และด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตัวในเร่ืองร้านค้าเคร่ืองประดับออนไลน์มีการเก็บข้อมูลความลับของลูกค้า มีระดับ           
ความคิดเห็นในระดบัปานกลาง ปัจจยัทั้ง 6 ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นผลกระทบในทางตรงต่อการในขาย
สินคา้ทางช่องทางออนไลน์ โดยน าผลการศึกษาในคร้ังน้ีมาใช้เป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบ
และพฒันากลยทุธ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางช่องทางออนไลน์ต่อไป  
 
ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

 จากผลการศึกษาผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลต่าง ๆ ในงานวิจยัไปใช้ในการประกอบ  
การตดัสินใจในการวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อสร้างความได้เปรียบให้กบัร้านคา้ รวมถึงสามารถ
น าไปพฒันาร้านค้าเพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสามารถสรุป
ขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการของการขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี 

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในเร่ืองผลิตภณัฑ์เคร่ืองประดบัท่ีมี
คุณภาพ มีความแข็งแรงทนทาน ไดม้าตรฐานเป็นท่ียอมรับ และเคร่ืองประดบับนร้านคา้ออนไลน์
ควรมีการรับประกนัสินค้า ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนสินค้าในกรณีท่ีสินค้าไม่ได้มาตรฐานหรือมี
ต าหนิ เพราะการท่ีผูป้ระกอบการกลา้รับประกนัความพอใจในสินคา้ แสดงวา่มีความมัน่ใจวา่สินคา้
มีคุณภาพตรงตามความต้องการของผูบ้ริโภค ช่วยท าให้สินคา้มีความน่าเช่ือถือ และผูบ้ริโภคมี   
ความมัน่ใจในตวัสินคา้มากข้ึน  

 2.  ดา้นราคา ผูป้ระกอบการตอ้งมีการบอกราคาสินคา้กบัลูกคา้อย่างชดัเจน และสามารถ
เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้เคร่ืองประดบัออนไลน์อ่ืน ๆ ไดอ้ย่างสะดวก เพื่อให้ผูบ้ริโภคมี
ตวัเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจ  
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 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามส าคญักบัการสร้างร้านคา้บน
ช่องทางออนไลน์ ทั้งในดา้นการออกแบบเวบ็ไซต์หรือหน้าร้านให้มีความน่าสนใจ ดึงดูดใจ และ
การใชง้านไดง่้ายสะดวกต่อการใชง้านแก่ผูบ้ริโภค มีการก าหนดระยะเวลาการด าเนินงานในแต่ละ
ขั้นตอนใหแ้น่นอน เพื่อใหร้้านคา้ด าเนินงานไปในทิศทางเดียวกนั 

 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อใหเ้ขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายโดยการสร้างรูปแบบเน้ือหาท่ีมีคุณภาพ การใช้ตวัหนงัสือท่ีท าให้เกิดความน่าสนใจ
และสามารถดึงดูดใจของผู ้บริโภคได้ รวมถึงอาจท าการท าการตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหาบน
อินเตอร์เน็ต เพื่อใหเ้ขา้ไปถึงยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง  

 5.  ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ผูป้ระกอบการควรมีช่องทางการติดต่อท่ีเขา้ถึงไดง่้าย และ
ควรมีการอพัเดทขอ้มูลอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อให้ลูกคา้สามารถติดต่อไดง่้าย และยงัเป็นการแสดงให้
เห็นวา่ร้านคา้ออนไลน์มีการเคล่ือนไหวตลอดเวลา ร้านยงัมีตวัจนจริง ยงัเปิดอยูแ่น่นอน ท าใหลู้กคา้
รู้สึกมัน่ใจมากข้ึน 

 6.  ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ผูป้ระกอบการควรมีการช้ีแจงนโยบายความเป็นส่วนตวั
ของร้านคา้อยา่งชดัเจน และควรมีการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้ไวเ้ป็นความลบัตลอดเวลา
ในการด าเนินธุรกรรมต่าง ๆ เพื่อให้ไดรั้บการไวว้างใจจากผูบ้ริโภคได ้ถือเป็นการรักษาฐานลูกคา้ท่ี
เคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรขยายขนาดของกลุ่มประชากรตวัอยา่งในช่วงอายุอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะท าใหท้ราบถึงขอ้มูล
ท่ีมีความหลากหลายเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีอาจจะมีความแตกต่างกนั 

2. ควรศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัของผูบ้ริโภคผา่นช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและเกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 
 
รายการอ้างองิ 

จิตรลดา ววิฒัน์เจริญวงศ.์ (2553). ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์. สืบคน้เม่ือ 12 มีนาคม 2563, 
 จาก http://spssthesis.blogspot.sg/ 
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