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บทคัดยอ 

 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องประดับอัญมณีแทของผูหญิงวัยทํางาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ศึกษาระดับทัศนคติตอสวนประสมการตลาดผลิตภัณฑเครื่องประดับอัญมณีแทของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุมตัวอยางที่ ใชในการวิจัยครั้งนี้  คือ  ผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 200 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บและรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ในการวิเคราะหขอมูล ผู วิจัยวิเคราะหขอมูลดวย
คอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการประมวลผล   
 ผลการวิจัยพบวา (1)  พฤติกรรมการซื้อเครื่องประดับอัญมณีแทของผูหญิงวัยทํางานพบวาสวนใหญมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑประเภท แหวน มากที่สุด และ นิยมซื้อเข็มกลัดนอยที่สุด  มีการเลือกอัญมณีที่ชอบ 
คือ เพชรมากที่สุด และ นิยมโอปอล นอยที่สุด โดยสวนใหญเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีแทที่เปนงานสําเร็จรูป
มากกวา งานสั่งทํา โดยมีพฤติกรรมการซื้อโดยไมคํานึงถึงรานหรือตรายี่หอของเครื่องประดับที่มีช่ือเสียง  
(2)  ผูหญิงวัยทํางานมีทัศนคติตอสวนประสมการตลาดตอของเครื่องประดับอัญมณีแทโดยรวม ซึ่งมีทัศนคติแต
ละดานอยูในระดับมาก โดยมีทัศนคติดานผลิตภัณฑในระดับสูงที่สุด โดยมีทัศนคติดานการจัดจําหนายต่ําที่สุด 
และเมื่อทําการพิจารณาแตละดานพบวา (2.1) ดานผลิตภัณฑ มีระดับทัศนคติโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมี 
ทัศนคติในเรื่องเครื่องประดับอัญมณีแทตองมีมาตรฐานที่เช่ือถือไดสูงที่สุด โดยมีทัศนคติตอบรรจุภัณฑมีสวนทํา
ใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้นในระดับต่ําสุด (2.2) ดานราคา มีระดับทัศนคติโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีทัศนคติใน
เรื่องเครื่องประดับอัญมณีแทควรมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสูงที่สุด โดยมีทัศนคติในเรื่องการใหชําระคาเครื่อง
ประดับโดยแบงชําระเปนงวดในระดับต่ําสุด (2.3) ดานการจัดจําหนาย มีระดับทัศนคติโดยรวมอยูในระดับมาก 
โดยมีทัศนคติในเรื่องรานจําหนายควรมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีและเปนมาตรฐานสูงที่สุด โดยมีทัศนคติใน
เรื่องการจําหนายเครื่องประดับอัญมณีผานอินเตอรเน็ตมีความนาเชื่อถือในระดับตํ่าสุด (2.4) ดานการสงเสริม 
การตลาด มีระดับทัศนคติโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีทัศนคติในเรื่องบุคลิกภาพของพนักงานขายมีสวนชวย
ในเรื่องของความนาเชื่อถือของเครื่องประดับสูงที่สุด โดยมี ทัศนคติในเรื่องการโฆษณาเครื่องประดับอัญมณีแท
ผานอินเตอรเน็ตในระดับต่ําที่สุด  
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Abstract 

 
  The objectives of this research were to study purchasing behaviors of working-age women to 
genuine jewelry in Bangkok and their attitude levels toward marketing mix of genuine jewelry. This research 
used a primary data which were obtained from 200 samples at a working age who used to buy genuine jewelry. 
It was analyzed by descriptive method and quantitative method which were percentage, mean, and standard 
deviation, using computer program. 
        The result of this research indicated that (1) the most popular jewelry was ring, and the least 
popular was brooch; most of the samples preferred diamond and opal was the least popular of all; they preferred 
a prefabricated jewelry to a tailor-made one; in addition, famous brands and shops did not manipulate their 
purchasing behaviors. (2) a working-age women put high level of attitude to overall marketing mix of genuine 
jewelry; the highest level of attitude placed to product, price, promotion and place respectively and when 
considered in each aspects found that (2.1) for product, it was given a high level of attitude in overall;. the 
samples placed the highest level of attitude to reliable standard and quality of the product respectively, and 
placed the lowest one to packaging. (2.2) for price, it was given a high level of attitude in overall; they placed 
the highest level of attitude to a suitable price and quality of the product; the second one were the high price of 
products while the lowest one was to pay by installments. (2.3) for place, it was given a high level of attitude in 
overall; they placed the highest level of attitude to a standardized security system, the second most was 
convenience of parking lots, and the lowest one was the reliability of e-business. (2.4) for promotion, it was 
given a high level of attitude in overall; the samples placed the highest level of attitude to personality of 
salesperson making product be more reliability and the lowest one was internet advertisement.  
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