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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีจึงมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ อันได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได ้ปัจจยัดา้นความรู้ความเขา้ใจ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานท่ีจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า Lab Grown Diamonds ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการหาขนาดของตัวอย่างจากประชากรจากสูตรกรณีไม่ทราบกลุ่ม
ประชากร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.95 และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง  
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม ( Questionnaire ) สถิติในการวิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) อธิบายผลการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ การแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) ทดสอบความสัมพนัธ์ของสองตวัแปรใชส้ถิติ
ทดสอบแบบ Chi – Square test โดยใชว้ิธีการทดสอบแบบ Pearson และวดัขนาดความสัมพนัธ์โดยค่าสถิติ 
Contingency Coefficient ประมวลผลข้อมูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ ก าหนดใช้
สัญลกัษณ์ ผลการศึกษาพบวา่ 
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1. ลกัษณะส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ในกรุงเทพมหานคร โดยดา้น

เพศ อายุ และระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัดา้นงบประมาณในการซ้ือสูงสุด และ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนมีความสัมพนัธ์กบัดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือสูงสุด 

ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามส าคญัต่อภาพลกัษณ์ของ Lab Grown Diamonds ท่ีไดม้าตรฐาน

และมีความน่าเช่ือถือเพื่อให้ลูกคา้มีความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ ควรมีการรับประกันสินคา้และควรมี

เอกสารหรือใบรับรองท่ีออกโดยสถาบนัอญัมณีท่ีมีมาตรฐานไดย้อมรับในระดบัสากลเพื่อให้เป็นการสร้าง

ความน่าเช่ือถือในการส่ือสารกับผูบ้ริโภคเพื่อก่อให้เกิดความเช่ือมั่นและการตัดสินใจซ้ือ Lab Grown 

Diamonds 

2. ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ในกรุงเทพมหานครโดย

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กบัดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ

สูงสุด 

ดังนั้นผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญัต่อการน าเสนอผลิตภณัฑ์ Lab Grown Diamonds ท่ีมี

ความหลากหลายรูปแบบและมีการออกแบบท่ีทนัสมยัมีความหรูหรามีความแปลกใหม่ ควรให้ความส าคญั

ต่อการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีสวยงามและหรูหราแปลกตาและแปลกใหม่เพื่อเป็นการส่งเสริมมูลค่า

ให้แก่ Lab Grown Diamonds ในดา้นราคาควรน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมและมีความหลากหลายของระดับ

ราคา มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนและการก าหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรอยู่ในพื้นท่ีและท าเลท่ีสะดวกในการติดต่อและมีการให้บริการท่ี

มีความสะดวกและรวดเร็ว ในดา้นส่งเสริมการตลาดควรมีกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดจูงใจผูบ้ริโภคท่ี

น่าสนใจและสามารถจูงใจใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือไดม้ากยิง่ขึ้น 

3. ความรู้ความเขา้ใจมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds  

ดงันั้น ควรส่งเสริมและสนับสนุนให้กลุ่มผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจต่อ Lab Grown Diamonds 

ควรมีช่องทางแนะน าผ่านส่ือและเว็บไซต์ในรูปแบบออนไลน์และมีพนักงานขายและพนักงานบริการท่ีมี

ความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการแนะน า Lab Grown Diamonds  และเพื่อให้สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ค าส าคัญ : Lab Grown Diamonds, ส่วนประสมการตลาด 
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ABSTRACT 

This study therefore aimed to investigate the demographic characteristics factors (including sex 
/Age /level /education /income), cognitive factor and marketing mix factors (including Product /price 
/Distribution location /marketing promotion) that affected consumers ‘purchasing decisions for Lab Grown 
Diamonds products in Bangkok.   

Data was analyzed calculating by W.G.Cochran (1977)'s method at a confidence level of 0.95 and 
the error 0.05 was allowed among the representative sample of 400 samples. The tool for collecting data 
was a statistical questionnaire to analyze the results. Descriptive statistics were used to explain the analysis 
results, including percentage frequency distribution. Mean standard deviation quantitative data were 
analyzed to test the relationship of two variables using the Chi-Square test.  The test method Pearson and 
measure the size of the relationship by the Contingency Coefficient statistic was used to process the data 
with a symbolic statistical program. Findings… 

1. The findings indicated that personal characteristics influenced the decision to buy Lab Grown 
Diamonds in Bangkok along with sex, age and education level related to maximum purchase budget.  The 
average monthly income had an effect on the relation of the importance to purchase decision. 

Therefore, entrepreneurs should give important to the image of Lab Grown Diamonds that represent 
standardization and reliability which give customers confidence to make a purchase decision. Together with 
product warranty and certificate issued by a gem institute is the way of building credibility in 
communicating with consumers and making consumer buying decisions. 

There should be product warranties and certificate documents issued by gem institutes that are 
internationally accepted standards in order to build credibility in communication with consumers to induce 
confidence and purchase decisions Lab Grown Diamonds 

2 .  Marketing Mix that affects the decision to Buy Lab Grown Diamonds in Bangkok in terms of 
products, prices, and distribution channels is related to recognize the highest demand. 

The study suggested that entrepreneurs should pay attention to offer Lab Grown Diamonds products 
with a variety of styles with modern, luxury and novelty designs. Including the design that are unique and 
exotic to be Promoting Value for Lab Grown Diamonds. 

In terms of price, the product should present a reasonable and variety of price range with several 
payment methods. There should be a clear price tag and pricing suitable for product quality.  

The distribution channel should be in convenient location to contact and provide ready and fast 
service.  
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 In terms of marketing promotion, there should be activities to attract consumers that are interesting 
and able to influence more purchase decision process. 
 

3. From the analysis, it was found that Cognitive insight affects the decision-making process to buy 
Lab Grown Diamonds. Therefore, consumers should be encouraged to have knowledge and understanding 
of Lab Grown Diamonds. Such as an online media and website recommendation channel and sales and 
service personnel who have the knowledge and skills to recommend Lab Grown Diamonds and so able to 
respond to customer needs quickly. 
Keyword : Lab Grown Diamonds, Marketing Mix 

 

1. บทน า 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

Laboratory-Grown Diamonds (LGD) คือ เพชรสังเคราะห์ท่ีมนุษยส์ร้างขึ้นด้วยกระบวนการทาง
วิทยาศาสตร์ในห้อง Lab  มีองค์ประกอบทางเคมีและคุณสมบติัทางกายภาพเหมือนกบัเพชรธรรมชาติทุก
ประการ ต่างกนัแค่ตน้แหล่งก าเนิดและระยะเวลาในการเกิด ท าให้ไม่สามารถแยกออกไดด้ว้ยตาเปล่า ตอ้ง
อาศยัเคร่ืองมือเฉพาะพิเศษในการสังเกตดูเท่านั้น 

แมก้ารผลิตเพชรในห้องทดลองจะถูกคิดคน้ตั้งแต่ปี 1954 แต่การยอมรับเพชรสังเคราะห์เพิ่งมีการ
เปล่ียนแปลงท่ีเห็นได้อย่างชัดเม่ือไม่ก่ีปีท่ีผ่านมาน้ี โดยเฉพาะในช่วงเศรษฐกิจถดถอย เพชรสังเคราะห์
กลายเป็นหน่ึงในตวัเลือกส าหรับคนรุ่นใหม่  ทั้งในแง่ราคาท่ีถูกกว่าเพชรธรรมชาติ 40-60% และปัจจยัดา้น
จริยธรรม จากการตั้งค  าถามถึงธรรมาภิบาลของเหมืองเพชรธรรมชาติ รวมทั้งแนวคิดคนรุ่นใหม่ท่ีไม่กลวัท่ี
จะฉีกกรอบและขดัต่อบรรทดัฐานเดิมๆ ในการเลือกเพชรสังเคราะห์ในโอกาสส าคญัต่างๆ โดยในราคาท่ี
เท่ากนัจะไดเ้พชรสังเคราะห์ท่ีมีน ้ าหนกักะรัตมากกว่า เกรดสีและความใสท่ีสูงกว่า แลว้เอาส่วนท่ีเหลือไป
ลงทุนกบัการออกแบบและตวัเรือนของแหวนแทน 
 
1.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความรู้ ความเขา้ใจ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 
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3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ใน

กรุงเทพมหานคร 

1.2 สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจยัดา้นความรู้ ความเขา้ใจมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.3 ขอบเขตการวิจัย 

1. งานวิจยัน้ีเพื่อศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความรู้ ความเขา้ใจ และการตดัสินใจเลือกซ้ือ Lab 

Grown Diamonds 

2. งานวิจยัน้ีท าการศึกษากลุ่มลูกคา้สินคา้เคร่ืองประดบั 

3. ท าการศึกษาเก็บขอ้มูลกลุ่มลูกคา้เคร่ืองประดบัในพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

4. ระยะเวลาในการศึกษาเก็บขอ้มูล เดือน พฤษภาคม 2566 

1.4 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1.   ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนดา้นประชากร ดา้นความรู้ความเขา้ใจและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเพชร Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภค หน่วยงาน หรือองค์กรท่ีเก่ียวขอ้งในตวัสินคา้เพชร Lab Grown 

Diamonds หรือสินคา้ท่ีเก่ียวเน่ือง 

2. การทบทวนวรรณกรรม 

2.1 ความรู้ท่ัวไปของ Lab Grown Diamonds 

 เพชรแท้จากธรรมชาติ (Natural Diamond) เกิดจากธาตุคาร์บอนท่ีถูกทบัถมอยู่เป็นเวลานานนบัพนั
ปีเช่ือกนัวา่เพชรเกิดขึ้นท่ีความลึกประมาณ 200-250 กิโลเมตรจากพื้นผิวโลก ภายใตค้วามร้อนท่ีอุณหภูมิสูง
กว่า 2,200 องศาฟาเรนไฮต์ ได้รับแรงดันท่ีสูงมากกว่า 700,000 ปอนด์ต่อตารางน้ิว และได้ถูกแมกมา 
(Magma) ดนัขึ้นมายงัผิวโลกอยา่งฉบัพลนัจากการระเบิดของภูเขาไฟ โดยเพชรจะฝังอยูใ่นหินอคันีท่ีเรียกว่า 
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“คิมเบอร์ไลต ์(Kimberlite)” เป็นตวัน าเพชรขึ้นมาสู่ผิวโลกเคล่ือนผา่นชั้นเปลือกโลกขึ้นมาเป็นแนวตรงผ่าน
ท่อวงรีท่ีมีลกัษณะเป็นปล่องคลา้ยกบัปล่องภูเขาไฟเรียกวา่ Kimberlite Pipe 

Laboratory Grown Diamond (LGD) หรือ Lab-Grown Diamond หรือเพชรแทจ้ากแล็ป คือ “เพชร” 
ท่ีสังเคราะห์ในหอ้งปฏิบติัการ เป็นเพชรท่ีเกิดจากคาร์บอนบริสุทธ์ิ โดยจ าลองขั้นตอนกระบวนการเกิดเพชร
ตามธรรมชาติภายในห้องทดลองด้วยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ท าให้ได้เพชรท่ีมีคุณสมบติัทางเคมี กายภาพ 
เช่นเดียวกนักบัเพชรท่ีเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติใตช้ั้นผิวโลก ซ่ึงบางคร้ัง Lab-Grown Diamond จะถูกเรียก
อีกช่ือหน่ึงวา่“เพชรสังเคราะห์”ท าใหค้นทัว่ไปคิดวา่เพชรประเภทน้ีคือเพชรปลอมนัน่เอง 
2.2 แนวคิด ทฤษฎีทางประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ให้ค  าจ ากดัความว่า หมายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย 
อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา องคป์ระกอบเหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์นิยมนา
มาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีจะ
สามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท าให ้ง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรทางดา้นอ่ืน ๆ  
2.3 แนวคิด ทฤษฎีด้านความรู้ความเข้าใจ 
บลมู (Bloom.1956 ;อา้งถึงใน จิตราพร ลีละวฒัน ์25560:06-8)ไดจ้ าแนกจดุมุ่งหมายการ เรียนรูอ้อกเป็น 3 ดา้นคือ 

1. ดา้นพุทธิพิสัย(Cognitive Domain) 
2. ดา้นจิตพิสัย(Affective Domain) 
3. ดา้นทกัษะพิสัย(Psychomotor Domain)  

2.4 แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
Kotler & Keller (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรทาง การตลาดท่ีใชค้วบคุม

กลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อควบคุมและตอบสนองความตอ้งการเพื่อสร้างความพึง พอใจใหแ้ก่ลูกคา้ ประกอบ

ไปดว้ยองคป์ระกอบ  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  

2. ราคา (Price)  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Channel of Distribution)  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

2.5 แนวคิดด้านการตัดสินใจซ้ือ 
Schiffman and Kanuk (2007) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ

สินคา้ ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ นั้นจะประกอบไปดว้ยหลายขั้นตอน ผูบ้ริโภคจะตอ้งผา่นขั้นตอน
ต่างๆ ไปจน ถึงขั้นตอนในการตดัสินใจ โดยท่ีกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้น เป็นผลมาจากพฤติกรรม
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ผูบ้ริโภคทางดา้นความรู้สึกนึกคิดและพฤติกรรมดา้นกายภาพ (Schiffman & Kanuk, 2007 อา้งถึงใน กมล
ชนก วนาธรัตน์, 2559) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แบ่งไดอ้อกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  

1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) 
2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) 

2.6 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

เพ็ชรรัช ศัลยสิริ (2562) ไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชร
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรท่ีมีเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนัส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัเพชรผา่นช่องทางออนไลน์ต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

อุบล ปานนิล (2562) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและ เคร่ืองประดบั
ผ่านสังคมออนไลน์ (แฟนเพจเฟซบุ๊ก) ในประเทศไทย พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภัณฑ์และบริการ และด้านช่องทางจัดจ าหน่ายส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออัญมณีและ
เคร่ืองประดบัผ่านสังคมออนไลน์มีอิทธิพลร้อยละ 88.40  และปัจจยัความเช่ือถือ ไดแ้ก่ ดา้นการบอกต่อ 
และด้านมาตรฐานการผลิต ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านสังคม
ออนไลนมี์อิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงไดร้้อยละ 87.50 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จุฑาทิพย์ ขุนจันทร์ดี (2563) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ
แพนดอร่าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นการส่งเสริม การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบั
แพนดอร่าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ชลิตา สังก าเนิด (2563) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพชรออนไลน์  ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือเพชร
ออนไลน์ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาและอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเพชรออนไลน์  

มณีรัตน์ญามาศ ดวงเจริญพรลาภ (2564) ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัของคนไทย พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้  ดา้นค่าใชจ่้ายแต่ละ
คร้ังในการซ้ือ สถานะ  ประเภทท่ีอยู่อาศยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดับของคนไทย 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

นัสทยา ชุมบุญชู (2564) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณี ใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี พบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
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การเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีไดแ้ก่ เพศ  อายุ  สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้โดยเป็น
ความสัมพนัธ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

นภัสวรรณ สุวรรณคีรี (2564) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัชั้นดี(Fine 
Jewelry) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ดา้น
การส่งเสริม การตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ Fine Jewelry ได้ร้อยละ 21.3  ปัจจัย
แรงจูงใจ ด้าน แรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอก มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดับ Fine 
Jewelry ไดร้้อยละ 43.7 ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ดา้นกลุ่มอา้งอิงทางตรงและกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบั Fine Jewelry ไดร้้อยละ 25.5 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี0.05 
1.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 
  ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)       ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. วิธีด าเนินการวิจัย 

3.1 รูปแบบ  
เชิงปริมาณ(Quantitative Research)  โดยวิธีการส ารวจ (Survey Research) โดยใชเ้คร่ืองมือ

แบบสอบถาม(Questionnaires)   
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- รายได ้

 

 
การตดัสินใจซ้ือเพชร Lab Grown Diamond 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
1. ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ  
2. ดา้นการศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูล  
3. ดา้นการประเมินทางเลือก  
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
 ( Kotler and Keller, 2003 ) 

ปัจจยัดา้นความรู้ความเขา้ใจ 
Lab Grown Diamond 
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3.2 ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
แบบไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งสูตรของ W.G.Cochran (1977) ได ้400 กลุ่มตวัอยา่ง ระดบัความ

เช่ือมัน่ 95% สุ่มตวัอยา่งแบบความน่าจะเป็น (Probability Sampling)  การสุ่มอยา่งง่าย (Sample Random 
Sampling)  
3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 แบบสอบถามออนไลน์ (ค่า IOC = 1 , Reliability = 0.791)และประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ SPSS 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ความถ่ี,ร้อยละ,ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) วิเคราะห์ความสัมพนัธ์แบบ Chi-Square test แบบ Pearson 
3. วดัค่าความสัมพนัธ์โดยค่าสถิติ Contingency Coefficient ก าหนดนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
4. ผลการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 
4.1 ผลวิเคราะห์ 

ตาราง4.1 แสดงผลทดสอบความสัมพนัธ์ปัจจยัดา้นต่างๆต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 ตาราง4.2 แสดงล าดบัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab 

Grown Diamonds ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ล าดับ การให้ความส าคัญของผู้บริโภค 
 

SD. แปลค่า ส่วนประสมการตลาด 4P 
1 การแสดงป้ายราคา 4.73 0.54 มากท่ีสุด ดา้นราคา 
2 ความคุม้คา้ 4.69 0.63 มากท่ีสุด ดา้นราคา 
3 รูปแบบและคุณภาพสินคา้ 4.61 0.77 มากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
4 คุณภาพเพชร 4.54 0.68 มากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
5 สถานท่ีมีความปลอดภยั 4.54 0.75 มากท่ีสุด ดา้นช่องทางจ าหน่าย 
6 ใบรับรอง 4.46 0.73 มากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
7 ร้านคา้และบรรยากาศ 4.43 0.69 มากท่ีสุด ดา้นช่องทางจ าหน่าย 
8 ความหลากหลายของสินคา้ 4.39 0.76 มากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
9 มีส่วนลดและโปรโมชัน่พิเศษ 4.33 0.86 มากท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการตลาด 
10 เดินทางง่าย มีท่ีจอดรถ 4.30 0.81 มากท่ีสุด ดา้นช่องทางจ าหน่าย 
11 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 4.16 0.83 มาก ดา้นผลิตภณัฑ์ 
12 การเปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืน 4.09 0.84 มาก ดา้นราคา 
13 โฆษณาผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย 3.96 1.06 มาก ดา้นส่งเสริมการตลาด 
14 มีการแสดงสินคา้ตามห้างหรืองานแสดงสินคา้ 3.87 1.06 มาก ดา้นส่งเสริมการตลาด 
15 ให้บริการดา้นการเงิน 3.86 1.17 มาก ดา้นส่งเสริมการตลาด 
16 โฆษณาผา่นโทรทศัน์,ส่ือสาธารณะ 3.68 1.07 มาก ดา้นส่งเสริมการตลาด 
17 ใชพ้รีเซ็นเตอร์น่าสนใจ 3.50 1.14 มาก ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 

ตาราง4.3 แสดงล าดบัร้อยละของตวัเลือกในปัจจยัดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  Lab Grown Diamonds 

1.ด้านการตระหนักถึงปัญหาฯ ล าดับ   จ านวน ร้อยละ 
1.1 ดา้นช่องทางในการรับรู้ความ

ตอ้งการ 
1 ส่ือออนไลน์ เช่น Facebook,Instagram,Youtube 226 32.75 
2 งานแสดงสินคา้&แฟชัน่โชว ์ 146 21.16 
3 หนา้ร้านตามห้างสรรพสินคา้ 140 20.29 
4 แอพฯช็อปป้ิงออนไลน์ 107 15.51 
5 ส่ือหลกั เช่น โทรทศัน์,วิทย,ุส่ิงพิมพ ์ 47 6.81 
6 ส่ือสาธารณะ เช่น ป้ายโฆษณา, รถโดยสาร 24 3.48 

1.2 ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ 1 โอกาสพิเศษ เช่น แต่งงาน,วนัเกิด 155 38.75 

2 ไม่เจาะจงช่วงเวลา 123 30.75 

3 เทศกาลประจ าปี เช่น ปีใหม่ วาเลนไทน์ 62 15.50 

4 ส้ินปี (โบนัสออก) 56 14.00 

5 ส้ินเดือน(เงินเดือนออก) 4 1.00 
2.ด้านการค้นหาข้อมูล ล าดับ   จ านวน ร้อยละ 
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2.1ดา้นการคน้หาขอ้มูล 1 เวบ็ไซตข์องทางร้าน 233 28.80 

2 หนา้ร้าน&พนกังานขาย 171 21.14 

3 งานแสดงสินคา้&แฟชัน่โชว ์ 146 18.05 

4 ถามคนรู้จกั 138 17.06 

5 แอพฯช็อปป้ิงออนไลน์ 121 14.96 
3.ด้านการประเมินทางเลือก ล าดับ   จ านวน ร้อยละ 
3.1 ดา้นการประเมินทางเลือก 1 รูปแบบ&ฟังกช์ัน่การใชง้าน 251 21.34 

2 แบรนดสิ์นคา้ 227 19.30 

3 การให้บริการหลงัการขาย 213 18.11 

4 มูลค่าในอนาคต(ราคาขายต่อ) 184 15.65 

5 โปรโมชัน่ทางร้านคา้ 183 15.56 

6 ช่องทางการจ าหน่าย 118 10.03 
4.ด้านการตัดสินใจซ้ือ ล าดับ   จ านวน ร้อยละ 
4.1 ความส าคญัของตราสินคา้ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ 
1 มีจรรยาบรรณทางธุรกิจ 136 34.00 
2 ไมย่ึดติดแบรนด ์ 125 31.25 
3 มีช่ือเสียง คนรู้จกัเยอะ 99 24.75 
4 แบรนดม์ีอายยุาวนาน 27 6.75 
5 แบรนดน์อ้งใหม่ (มีความสดในตลาด) 13 3.25 

4.2 งบประมาณในการตดัสินใจซ้ือ 1 10,001-20,000 บาท 117 29.25 
2 20,001-30,000 บาท 116 29.00 
3 ไม่เกิน 10,000 บาท 81 20.25 
4 30,001-50,000 บาท 51 12.75 
5 มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 35 8.75 

4.3 ช่องทางในการตดัสินใจซ้ือ 1 หนา้ร้าน 262 65.50 
2 ช่องทางไหนก็ได ้ 56 14.00 
3 ช็อปป้ิงออนไลน์ 53 13.25 
4 บูธแสดงสินคา้ 29 7.25 

4.4 ส่ิงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 1 การรับประกนั 161 40.25 

2 ส่วนลด 116 29.00 

3 ส่วนลดบริการหลงัการขาย เช่น ซ่อม ท าความสะอาด 72 18.00 

4 การให้บริการสินเช่ือ 23 5.75 

5 บริการเพิ่ม เช่น สลกัช่ือลงสินคา้ 18 4.50 

6 ของแถม 10 2.50 
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5.ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ล าดับ   จ านวน ร้อยละ 
5.1 การแนะน าร้านให้คนอ่ืน 1 แนะน า 381 95.25 

2 ไม่แนะน า 19 4.75 

4.2 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1.1  ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab 

Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, ดา้นการประเมินการ

เลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือ, ดา้นงบประมาณในการซ้ือและ ดา้นส่ิงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 

โดยผลการวดัขนาดความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัดา้นงบประมาณ

ในการซ้ือ (C. = 0.411) สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 สมมติฐานท่ี 1.2  ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab 

Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, ดา้นการหาขอ้มูล

เปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้นการประเมินการเลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินใจต่อการซ้ือ, ดา้นงบประมาณ

ในการซ้ือ, ด้านช่องทางในการตัดสินใจซ้ือและ ด้านส่ิงกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ โดยผลการวดัขนาด

ความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับด้านงบประมาณในการซ้ือ (C. = 

0.462) สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 สมมติฐานท่ี 1.3   ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือ Lab Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, ดา้นการหาขอ้มูลเปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้น

งบประมาณในการซ้ือ, ดา้นช่องทางในการตดัสินใจซ้ือและ ดา้นส่ิงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ โดยผลการวดั

ขนาดความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัดา้นงบประมาณ

ในการซ้ือ (C. = 0.390) สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, 

ดา้นการหาขอ้มูลเปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้นการประเมินการเลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือ

, ดา้นงบประมาณในการซ้ือ, ดา้นช่องทางในการตดัสินใจซ้ือและ ดา้นส่ิงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ โดยผล

การวดัขนาดความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัด้าน

ช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ 



13 
 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านความรู้ ความเขา้ใจ มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab 

Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, ดา้นการหาขอ้มูล

เปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้นการประเมินการเลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือ, ดา้นงบประมาณ

ในการซ้ือ, ด้านช่องทางในการตัดสินใจซ้ือและ ด้านส่ิงกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ โดยผลการวดัขนาด

ความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยัความรู้ความเขา้ใจมีความสัมพนัธ์กับด้านงบประมาณในการซ้ือ (C. = 0.429) 

สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, 

ดา้นการหาขอ้มูลเปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้นการประเมินการเลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือ

, ดา้นงบประมาณในการซ้ือ, ดา้นส่ิงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ โดยผลการวดัขนาดความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด Lab Grown Diamonds ด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กับด้านช่องทางในการรับรู้

ความตอ้งการ(C. = 0.708) สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

Lab Grown Diamonds ได้แก่ ด้านช่องทางในการรับรู้ความต้องการ, ด้านช่วงเวลาท่ีสนใจซ้ือ, ด้านการ

ประเมินการเลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือ, ดา้นงบประมาณในการซ้ือ, ดา้นส่ิงกระตุน้การ

ตดัสินใจซ้ือ โดยผลการวดัขนาดความสัมพนัธ์พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด Lab Grown Diamonds 

ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ(C. = 0.655) สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 3.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลา

ท่ีสนใจซ้ือ, ดา้นการหาขอ้มูลเปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้นการประเมินการเลือกซ้ือ, ดา้นความส าคญัตรา

สินค้าต่อการซ้ือ, ด้านงบประมาณในการซ้ือ, ด้านช่องทางในการตัดสินใจซ้ือและ ด้านส่ิงกระตุ้นการ

ตดัสินใจซ้ือโดยผลการวดัขนาดความสัมพนัธ์พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด Lab Grown Diamonds ดา้น

ช่องทางจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ(C. = 0.658) สูงสุด ท่ีระดับ

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 3.4   ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางในการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นช่วงเวลา
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ท่ีสนใจซ้ือ, ดา้นการหาขอ้มูลเปรียบเทียบในการซ้ือ, ดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือ, ดา้นงบประมาณ

ในการซ้ือ, ด้านช่องทางในการตัดสินใจซ้ือและ ด้านส่ิงกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ โดยผลการวดัขนาด

ความสัมพันธ์พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด Lab Grown Diamonds ด้านส่งเสริมการตลาดมี

ความสัมพนัธ์กบัดา้นงบประมาณในการซ้ือ(C. = 0.417) สูงสุด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

5. สรุป อภิปรายผล ข้อเสนอแนะ 

5.1 การอภิปรายผลการศึกษาวิจัย 

 1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร เพศ อายุ และระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับด้านงบประมาณในการซ้ือสูงสุด 

สอดคลอ้งกบังานวิจยั ชลิตา สังก าเนิด (2563) ศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพชร

ออนไลน์ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือสูงสุด สอดคลอ้งกบั

งานวิจยั มณีรัตน์ญามาศ ดวงเจริญพรลาภ (2564) ศึกษาพบวา่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัของคนไทย 

2. ปัจจยัดา้นความรู้ ความเขา้ใจ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร  คนส่วนใหญ่มีความรู้ ความเข้าใจ ระดับปานกลาง และ ความรู้ ความเข้าใจ มี

ความสัมพนัธ์กบัดา้นงบประมาณในการซ้ือสูงสุด 

3.ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบวา่มีระดบัสูงสุดคือ ราคา ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
สอดคลอ้งกบัแนวคิด Kotler&Keller(2003) ท่ีกล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด
ในการก าหนดปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการต่อลูกคา้
และงานวิจยัอุบล ปานนิล(2562) ศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออญั
มณีและเคร่ืองประดบัผ่านสังคมออนไลน์ และงานวิจยัจุฑาทิพย ์ขุนจนัทร์ดี (2563) ศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองประดบัแพนดอร่า 

4. ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds พบค่าระดบัสูงสุด 
ช่องทางการรับรู้ความตอ้งการเป็น : ส่ือออนไลน์    การคน้หาขอ้มูล : เวบ็ไซตข์องทางร้าน 
ประเมินทางเลือก : รูปแบบหรือฟังกช์ัน่การใชง้าน ความส าคญัของตราสินคา้ : จรรยาบรรณทางธุรกิจ 
งบประมาณในการซ้ือ : 10,000-20,000 บาท ช่องทางการซ้ือ : หนา้ร้าน 
ส่ิงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ : การรับประกนั พฤติกรรมหลงัการซ้ือ : แนะน าร้านใหค้นอ่ืน 
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5.2 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล  
 ดา้นเพศ อายแุละระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัดา้นงบประมาณในการซ้ือสูงสุด และดา้น
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัดา้นความส าคญัตราสินคา้ต่อการซ้ือสูงสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการจึง
ควรใหค้วามส าคญัต่อภาพลกัษณ์ของ Lab Grown Diamonds ท่ีไดม้าตรฐานและมีความน่าเช่ือถือเพื่อให้
ลูกคา้มีความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ ควรมีการรับประกนัสินคา้และควรมีเอกสารหรือใบรับรองท่ีออกโดย
สถาบนัอญัมณีท่ีมีมาตรฐานไดย้อมรับในระดบัสากลเพื่อใหเ้ป็นการสร้างความน่าเช่ือถือในการส่ือสารกบั
ผูบ้ริโภคเพื่อก่อใหเ้กิดความเช่ือมัน่และการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัดา้นช่องทางในการรับรู้ความ
ตอ้งการสูงสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามส าคญัต่อน าเสนอผลิตภณัฑ ์Lab Grown Diamonds ท่ีมี
ความหลากหลายรูปแบบและมีการออกแบบท่ีทนัสมยัมีความหรูหรามีความแปลกใหม่ ควรใหค้วามส าคญั
ต่อการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑท่ี์สวยงามและหรูหราแปลกตาและแปลกใหม่เพื่อเป็นการส่งเสริมมูลค่า
ใหแ้ก่ Lab Grown Diamonds ในดา้นราคาควรน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมและมีความหลากหลายของระดบั
ราคา มีวิธีการชาระเงินท่ีหลากหลาย มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนและการก าหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรอยูใ่นพื้นท่ีและท าเลท่ีสะดวกในการติดต่อและมีการใหบ้ริการท่ี
มีความสะดวกและรวดเร็ว ในดา้นส่งเสริมการตลาดควรมีกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดจูงใจผูบ้ริโภคท่ี
น่าสนใจและสามารถจูงใจใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือไดม้ากยิง่ขึ้น 

3. ความรู้ความเขา้ใจมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds  
ดงันั้น ควรส่งเสริมและสนบัสนุนใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจต่อ Lab Grown Diamonds ควรมี
ช่องทางแนะน าผา่นส่ือและเวบ็ไซตใ์นรูปแบบออนไลน์และมีพนกังานขายและพนกังานบริการท่ีมีความรู้
ความเขา้ใจและทกัษะในการแนะน า Lab Grown Diamonds  และเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
5.3 ข้อเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ Lab Grown Diamonds กลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละ
ภูมิภาคพื้นท่ีท่ีมีความแตกต่างของสภาพแวดลอ้มทางสังคม ค่านิยม วา่จะมีปัจจยัส าคญัอยา่งไร เพื่อ
ประโยชน์ในการวางแผนทางกิจกรรมทางการตลาด 

2. ควรศึกษาความพึงพอใจ ทัศนคติ และความคิดเห็นต่อ Lab Grown Diamonds เพื่อเป็นแนวทาง
พฒันาตวัสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อมากยิง่ขึ้น 

เอกสารอ้างองิ 
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