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 จรูญ อรุณฤทธิ์สิทธิ์ : ปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี. อาจารยที่ปรึกษา : 
ดร. สุรสิทธิ์  อุดมธนวงศ, 96 หนา. 

            
 การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 2 ประการ คือ 1. เพ่ือศึกษาปจจัยความไววางใจในการ
ตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 2. เพ่ือ
ศึกษาปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน      
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี โดยการวิจัยนี้เปนเชิงปริมาณ ศึกษาจากสมาชิกในกลุมของเฟซบุก
ประเภทสะสมเหรียญกษาปณ จํานวน 5 กลุม ทั้งหมด 400 คน เปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดย
แบบสอบถามออนไลน วิเคราะหขอมูลดวยคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะหหาความสัมพันธแบบ F-test โดยการประมวลผลขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป  
 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง รอยละ 62.25 อายุระหวาง 
30-39 ป รอยละ 45.50 โสด รอยละ 61 ปริญญาตรี รอยละ 57 พนักงานบริษัท/รับจาง รอยละ 
52 รายไดมากกวา 50,000 บาทขึ้นไป รอยละ 36 และระยะเวลารวมในการเขาใชสื่อสังคม
ออนไลนในแตละวัน 2-4 ชั่วโมง รอยละ 48  จากสมมติฐานการวิจัย 1. กลุมเจเนอเรชั่นซีอายุ
แตกตางกัน ตัดสินใจซ้ือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 เม่ือพิจารณารายขอ ทุกขอ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ยกเวน DF7 ทานจะซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ไมมีความแตกตางกัน 2. ปจจัยความไววางใจดานการส่ือสาร
อยูในระดับมาก-ใหดานแสดงขอมูลขั้นตอนสั่งซ้ือชัดเจนมากที่สุด ดานความใสใจและการใหอยู
ในระดับมาก-ใหดานบรรจุหีบหอสงสินคามากที่สุด ดานการใหขอผูกมัดอยูในระดับมาก -ใหดาน
มีขอตกลงเง่ือนไขซ้ือสินคาชัดเจนมากท่ีสุด ดานการใหความสะดวกสบายอยูในระดับมาก-ให
ผูขายแนะนําวิธีสั่งซื้อชัดเจนมากที่สุด ดานการแกไขสถานการณและการไววางใจอยูในระดับ
มาก-ใหดานสินคามีประสิทธิภาพจัดสงตรงตามเวลากําหนดมากที่สุด 3. ปจจัยแรงจูงใจดาน
เหตุผล พบวาความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมาก สวนใหญกลาววา เกรงจะเปนสิ่งหายากใน
อนาคตมากที่สุด แรงจูงใจดานอารมณใหระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก สวนใหญกลาวถึง
ใหคุณคาทางจิตใจมากที่สุด 4. ในการตัดสินใจผูซื้อโดยรวมระดับมาก สวนใหญการที่ไดคนหา
และเปรียบเทียบราคาสินคาดวยตัวเองสงผลให ตัดสินใจซ้ือสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
มากที่สุด สอดคลองกับสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 To study the trust that affected the decision to purchasing. Studying the 
motivations that influence the decision to purchasing the 9th King coins through social 
media (Facebook) of Generation C is conducted as a quantitative survey. Sample of 
Group is 400 people. Data collected by online questionnaire. Data was analyzed by 
percentage, mean, standard deviation and F-test relationship analysis by using the 
software package to analyze the data. 
 Result shown that female (62.25%), aging 30 and 39 years old (45.50%), 
single (61%), bachelor degree (57%), working as employees (52%), earning income 
more than 50,000 baht/month (36%), and the total spending time to access social 
media around 2-4 hours per day (48%).  
 Term of the research hypothesis, 1. Different of ages Gen C significantly 
influences buying decision shown the statistical result 0.01. If considering by factors of 
buying decision, they are different but significantly important the statistical result 0.01, 
except for DF7. 2. Result trust factors buying is good especially excellent performance 
for detail of ordering process. Feedback and response is good especially excellent in 
packaging. Detail of condition is good especially excellent in detail of ordering condition. 
Satisfaction of service is good especially excellent in clear instruction for ordering 
process. Solving problems and trustworthy are good especially excellent in punctual 
delivery. 3. Motivation factors for buying are 2 main factors. Most think coins will be rare 
in the future, most influential coins is memorable of KING. 4. Term of buying decision 
for the KING RAMA IX’s coins. The overall opinion is good. Being able to searching and 
comparing information on their own is the most influential attribute reason for buying. 
This result is significantly relevant to the statistical result at level 0.05. 
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ผูวิ จัยขอขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ดร . จักร ติงศภัทิย ผู อํานวยการหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการอุตสาหกรรม และ ดร. สุรสิทธิ์ อุดมธนวงศ อาจารยที่
ปรึกษาสารนิพนธ ที่กรุณาใหคําปรึกษา แนะนํา ตรวจสอบ ติดตามความกาวหนา แกไขขอบกพรอง
ตางๆ ที่เปนประโยชนตอการทําสารนิพนธ ทําใหสารนิพนธมีความถูกตองสมบูรณ ผูวิจัย
ขอขอบพระคุณผูเชี่ยวชาญทั้ง 3 ทานประกอบดวย ผูชวยศาสตราจารย ดร. ธันยมัย เจียรสกุล, 
ดร. รุงอรุณ กระแสรสินธุ และ ดร. อริญชย ณ ระนอง ที่ไดกรุณาใหคําปรึกษา แนะนําแกไข
ขอบกพรองตางๆ ทําใหเครื่องมือการวิจัยมีความสมบูรณยิ่งขึ้น อันมีผลทําใหสารนิพนธสําเร็จ
ลุลวงไปดวยดี ขอขอบพระคุณ สมาชิก 5 กลุมในเฟซบุก ซึ่งไดแก 1. หองซื้อ-ขาย-แลกเปลี่ยน-
ตามหา ธนบัตร เหรียญ หนังสือพิมพ 2. ชมรมอนุรักษ เหรียญในหลวง เหรียญกษาปณ 
พระมหากษัตริยและบุคคลสําคัญ 3. ชมรมนักสะสมเหรียญมือใหม 4. หองลับนักสะสม 5. ชมรม
นักสะสมธนบัตร-เหรียญกษาปณ (แหงประเทศไทย) ที่ใหความอนุเคราะหในการเก็บรวบรวม
ขอมูลในการทําสารนิพนธฉบับนี้ 
 นอกจากน้ี ขอขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ดร.ดํารงเกียรติ รัตนอมรพิน เพ่ือนๆ
และพ่ีๆ ปริญญาโทสาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรม ทุกทานที่ใหความชวยเหลือและให
กําลังใจมาโดยตลอด 
 คุณประโยชนอันเกิดขึ้นจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอมอบแดบิดา มารดา ครอบครัว
และญาติพ่ีนอง ตลอดจนครู อาจารย และผูที่เก่ียวของทุกทานที่สนับสนุน ชวยเหลือจนประสบ
ความสําเร็จ ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมา และความสาํคัญของปญหา  
 สํานักพระราชวังออกประกาศ เรื่องพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช 
มหิตลาธิเบศรามาธิบดี จักรีนฤบดินทร สยามมินทราธิราช บรมนาถบพิตร สวรรคต หลังจาก
เสด็จพระราชดําเนินไปประทับรักษาพระอาการประชวร ณ โรงพยาบาล ตั้งแตวันศุกรที่ 3 
ตุลาคม 2559 ตามที่สํานักพระราชวังแถลงใหทราบเปนระยะแลวนั้น แมคณะแพทยไดถวายการ
รักษาอยางใกลชิดจนสุดความสามารถ แตพระอาการประชวรหาคลายไม ไดทรุดหนักลง
ตามลําดับ ถึงวันพฤหัสบดีที่ 13 ตุลาคม 2559 เวลา 15.52 น. เสด็จสวรรต ณ โรงพยาบาลศิริราช 
สิริพระชนมพรรษาปที่ 89 ทรงครองราชยสมบัติได 70 ป นั้นไดทําใหคนไทยทั่วประเทศเศรา
โศก เสียใจเปนอยางมาก มีประชาชนจํานวนมากออกมาสองฝงทองถนนตลอดเสนทางจาก
โรงพยาบาลศิริราชไปยังพระที่นั่งดุสิตมหาปราสาท ในพระบรมมหาราชวังเพ่ือรอรับสงขบวน
พระศพ (หนังสือพิมพมติชน. 2559 : ออนไลน) 
 จากกระแสขาวการสวรรคตของในหลวงรัชกาลที่ 9 โดยส่ือตางๆ ทั้งโทรทัศน วิทยุ 
อินเทอรเน็ต โลกสังคมออนไลนตางๆ ทั้งในประเทศและตางประเทศ ไดสรางกระแสและปรากฏ
การตางๆ ใหเกิดขึ้นในสังคมไทยอยางที่ไมเคยมีมากอน เชน การขาดแคลนชุดเส้ือผาสีดํา
สําหรับไวทุกข การท่ีประชาชนทั่วไปรวมถึงบริษัทหางรานหนวยงานราชการออกมาแจกจาย
อาหารของกินใหฟรีแกประชาชนที่เขามาถวายความเคารพพระบรมศพ การเปนจิตอาสาขี่
มอเตอรไซดรับสงฟรีใหแกผูมากราบพระบรมศพ การขายดีของรูปภาพพระบรมฉายาลักษณ
ของในหลวงรัชกาลที่ 9 และการซื้อของที่ระลึกตางๆของในหลวงรัชกาลที่ 9 ซึ่งสงผลทําใหราคา
สิ่งของบางชนิดแพงขึ้นหลายเทาตัว เชน แสตมป รูปหลอรูปเหมือน เหรียญกษาปณ เหรียญที่
ระลึก ธนบัตร มีประชาชนจํานวนมากหาซ้ือเหรียญ ธนบัตรและส่ิงของตางๆที่เก่ียวกับในหลวง
รัชกาลที่ 9 เพ่ือเก็บสะสมเปนที่ระลึกรวมทั้งเพื่อการลงทุนเก็งกําไรในอนาคต ซึ่งอาจจะเปรียบ
ไดกับการซ้ือทองคํา ที่ดิน หรือพันธบัตรรัฐบาล ทําใหเกิดพอคาขึ้นมาจํานวนมาก ทั้งที่เปน
พอคาด้ังเดิมซ้ือขายทางน้ีมากอนเปนที่รูจักของกลุมนักสะสมและนักซ้ือขายและพอคาหนาใหม
ซึ่งเกิดขึ้นมาใหม อาจจะเปนนักสะสมเดิมหรือคนที่สามารถหาสิ่งของเหลาน้ีไดแลวเห็นชองทาง
ในการทํากําไร ซึ่งการเพิ่มขึ้นของราคาสิ่งของตางๆของในหลวงรัชกาลที่ 9 นั้นเพ่ิมขึ้น 2-20 
เทา (ตัวเลขโดยประมาณ) และสิ่งของบางอยางหาซ้ือไมไดในทองตลาดเพราะสิ่งของเหลาน้ัน
ผลิตขึ้นมานอยและคนที่เก็บของไวก็ไมยอมขายออกมา เน่ืองจากเปนที่ตองการของตลาดมาก
จนทําใหมีของปลอมระบาดเกิดขึ้นอยางมากตามสถานที่ซื้อขายตลาดนัดตางๆ เชน ทาพระจันทร 
สวนจตุจักร ธนาคารแหงประเทศไทย แยกบางขุนพรหม หางพันธทิพย งามวงศวาน และอ่ืนๆ 
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 โดยจากการบอกเลาของรานคาบริเวณนั้นตางบอกวาสวนใหญมีความตองการเหรียญ
กษาปณ และเหรียญที่ระลึกในโอกาสพิเศษของพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลย
เดช ซึ่งปจจุบันไมมีใหเชาทั่วไป ทั้งจากกรมธนารักษ กระทรวงการคลัง หรือวัดตางๆ ที่จัดสราง 
จึงตองหาแลกจากแหลงซ้ือขายตางๆ โดยมีการบวกราคาไปสูงกวามูลคาแลกเดิมคอนขางมาก 
เชนเหรียญกษาปณ พระบิดาแหงฝนหลวง ครบ 50 ป ฝนหลวงพระราชทาน 14 พฤศจิกายน 
2548 ราคาหนาเหรียญ 20 บาท จําหนายที่ราคา 400 บาทขึ้นไป ไปจนถึงการประมูลราคาใน
เว็บไซต และเว็บเพจตางๆ โดยการแลกเปลี่ยน และซ้ือขายออนไลน ทั้งน้ีการแลกเปลี่ยนและ
ซื้อขายออนไลนนอกจากจะไมไดเห็นเหรียญวาเปนของแทหรือไมแลว ยังตองระมัดระวังเปน
พิเศษในการทําธุรกรรมทางการเงิน ซึ่งหลายเพจใชวิธีการใหผูขายแสดงบัตรประชาชนและหนา
สมุดบัญชีธนาคารเพ่ือความโปรงใส และรับรองตัวตนใหชัดเจน กอนประกาศแลกเปลี่ยนซื้อขาย 
ซึ่งเปนวิธีที่เพ่ิมความม่ันใจใหกับผูซื้อในระดับหน่ึง (หนังสือพิมพผูจัดการ. 2559 : ออนไลน) 
   เฟซบุก (facebook) ถือไดวาไดรับความนิยมอยางมากในประเทศไทย เห็นไดจาก
ขาวบนทีวีแทบทุกวันตองมีการแชรเรื่องตางๆ บนเฟซบุก โลกปจจุบันนี้การคาขายออนไลน
ไดรับความนิยมอยางกวางขวาง มีหลายๆ ธุรกิจที่เกิดใหมและเว็บไซตขายของออนไลนที่มีให
เลือกมากมาย เฟซบุกก็เปนอีกชองทางหน่ึงที่คนไทยเขาไปดูมากที่สุด จากสถิติผูใชในประเทศ
ไทย จากจํานวนประชากรทั้งหมด 68 ลานคน เปนผูใชอินเทอรเน็ตกวา 38 ลานคน คิดเปน 
56% ของประชากร ทั้ง 38 ลานคนนี้ใชงานส่ือสังคมออนไลนทั้งสิ้น คนไทยใชเวลาเฉลี่ยไปกับ
สิ่งเหลาน้ี ใชอินเทอรเน็ตผานแล็บท็อป/พีซี วันละ 4 ชั่วโมง 45 นาที ใชอินเทอรเน็ตผานมือถือ 
วันละ 3 ชั่วโมง 53 นาที ใชเวลาเลนโซเชี่ยล วันละ 2 ชั่วโมง 52 นาที ใชเวลาดูทีวี วันละ 2 
ชั่วโมง 27 นาที คนไทย 86% ใชอินเทอรเน็ตทุกวัน 11% ใชสัปดาหละครั้ง 3% ใชเดือนละคร้ัง 
และ 1% ใชนอยกวาเดือนละครั้ง ดวยยอดผูใชงานโซเชี่ยล Facebook มาเปนที่ 1 (TANA Tech 
Chanel : 2559 : ออนไลน) จากการคนหาคําวาเหรียญในหลวงในเฟซบุกพบประมาณ 60 กวา
กลุมและจากการคนหาคําวาเหรียญกษาปณพบประมาณ 250 กลุม โดยบางกลุมมีสมาชิก
มากกวา 120,0000 คน หลายกลุมมีสมาชิกหลักหม่ืนและหลักพัน (เฟซบุก. 2560 : ออนไลน) 
จากตัวเลขดังกลาวจะเห็นไดวาตลาดการพบปะแลกเปลี่ยนซ้ือขายเหรียญกษาปณทางเฟซบุก
นั้นมีผูเขาใชเปนจํานวนมาก  
 ปจจุบันประเทศไทยไดเขาสูโลกของยุคดิจิตอลอยางเต็มรูปแบบ เครือขายสังคมออนไลน
กลายเปนปจจัยที่ 5 ของชีวิต การติดตอสื่อสาร การหาขอมูล การเปดรับขาวสาร การใชอินเทอรเน็ต  
หรือโซเชียลมีเดียมีอิทธิพลตอสังคมไทยเปนอยางมาก โดยเฉพาะกับผูใชงานสวนใหญที่เปน
วัยรุน วัยทํางานหรือกลุมคนรุนใหมที่จัดอยูในเจเนอเรชั่น ซี (Generation C) คนกลุมน้ีเลือกใช
อินเทอรเน็ตหรือโซเชียลมีเดียตางๆ เพ่ือการติดตอส่ือสารอัพเดตขอมูลขาวสารในแวดวงตางๆ
โดยเฉพาะขาวสารในดานบันเทิงเพ่ือตามกระแส 
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 อินเทอรเน็ตจึงกลายเปนเคร่ืองมือกําหนดกระแสสังคมหรือเทรนดตางๆ ที่เกิดขึ้นใน
สังคมออนไลน ซึ่งกิจกรรมยอดนิยมของผูใชอินเทอรเน็ตผานอุปกรณเคลื่อนที่อันดับ 1 คือ 
Social Network โดยเฉพาะเฟซบุก สื่อโซเชียลมีเดียที่มีอิทธิพลในดานตางๆ อยางชัดเจนไมวา
จะเปนการติดตามสถานการณเหตุการณตางๆ แสวงหาขอมูลขาวสาร แลกเปลี่ยนขอมูล 
ขาวสาร หรือแสดงความคิดเห็น เฟซบุกจึงกลายมาเปนชองทางในการสื่อสารและการขยาย
พ้ืนที่สื่อที่สําคัญของการเผยแพรขอมูลขาวสารในทุกๆ ประเภทไมเวนแมแตวงการสื่อบันเทิง ที่
ใชเฟซบุกเปนอีกหน่ึงในกลยุทธขยายชองทางการสื่อสารเพ่ือใหเขาถึงกลุมผูบริโภคในปจจุบัน 
ที่นิยมอานขาวตาม เว็บไซตออนไลนโดยเฉพาะเว็บไซตเฟซบุกที่ถือวาเปนแหลงรวมขาวสารที่
หลากหลาย ตอบโจทยไลฟสไตล ของคนในกลุมคนเจเนอเรชั่น ซี ไดเปนอยางดี คนกลุมน้ีเปน
กลุม Baby Boomer หรือคนกลุมใหมที่เกิดขึ้นมานั่นเอง ซึ่งเทคโนโลยีดานการติดตอส่ือสารได
ทําใหพฤติกรรมของคนท่ีเขามาอยูในกลุมน้ีเปลี่ยนไป ไมวาจะเปนการดูละคร อานหนังสือ ฟง
วิทยุ อยูกับครอบครัว ทั้งหมดนี้จะถูกแทนที่โดยเทคโนโลยีสารสนเทศ ทําใหสงผลกระทบตอ
ดานการบริหารกลยุทธ และการตลาดโดยกลุมเจเนอเรชั่น ซี จะใชสื่อสังคมออนไลนและ
อินเทอรเน็ตมากเหมือนกลุมเจเนอเรชั่น วาย แตมีพฤติกรรมที่แตกตางกันโดยที่กลุมเจเนอเรชั่น ซี 
จะโพสขอความ รูปภาพ หรือส่ิงตางๆ เชนเดียวกัน แตจะมีความระมัดระวังและวัตถุประสงคที่
ชัดเจนมากกวากลุมเจเนอเรชั่น ซี (กระปุก. 2560 : ออนไลน) 
 ดังน้ัน ผูทําการวิจัยซ่ึงมีประสบการณในการสะสมจําหนายของเกา และมีความสนใจ
ในเหรียญกษาปณอยูแลว จึงสนใจที่จะทําการศึกษาถึง “ปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการ
ซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี” เพ่ือ
ขอมูลที่เปนประโยชนสําหรับผูที่มีความสนใจในการทําการตลาดบนเฟซบุกโดยผูวิจัยหวังวาผล
ของการวิจัยครั้งน้ีจะเปนประโยชนสําหรับองคกรหรือเจาของกิจการเพ่ือสามารถใชผลการวิจัยนี้
เปนแนวทางประกอบการตัดสินใจวางแผนสําหรับการทําการตลาดบนเฟซบุก 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 
 1.  เพ่ือศึกษาปจจัยความไววางใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผาน
สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 2.  เพ่ือศึกษาปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
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สมมติฐานการวิจัย 
 1.  กลุมเจเนอเรชั่น ซี ที่มีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 
9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แตกตางกัน 
 2.  ปจจัยดานความไววางใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 3.  ปจจัยดานแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ประชากรกลุมเจเนอเรชั่น ซี ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) จํานวน 400 คน 
 
กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 กรอบแนวคิดในการศึกษาเรื่อง ปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 

 
 

รูปที่ 1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 ประโยชนที่คาดวาผูขายเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก)
จะไดรับนั้นมีดังตอไปน้ี 
 1. สามารถแกไขปญหา และวางแผนการขาย การจัดการที่มีประสิทธิภาพตอผูซื้อ
และกลุมเปาหมาย 
 2.  มีการบริหารจัดการดานบริการตางๆ ที่จะชวยใหผูขาย มีการจัดการที่ดีทั้ง ดาน
การบริการ การเพ่ิมศักยภาพการทํางาน 
 3.  สรางภาพลักษณที่ดี และเปนที่ยอมรับของผูซื้อ 
 4.  ผูขายสามารถรักษาฐานลูกคาเดิมและเพ่ิมฐานลูกคารายใหม 
 5. ทําใหทราบวาชวงอายุใดของเจเนอเรชั่น ซี มีผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มากกวากัน 
 6.  ขอมูลที่ไดรับจากการศึกษาคนควาคร้ังน้ีจะชวยใหผูขายและผูมีสวนเกี่ยวของได
เปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธในการสรางความพึงพอใจตอผูซื้อไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 
นิยามศัพท  
 1.  เหรียญกษาปณ หมายถึง เหรียญที่ผลิตขึ้นในชวงรัชสมัยรวมถึงหลังรัชสมัยใน
หลวงรัชกาลที่ 9 ที่มีรูปในหลวงรัชกาลที่ 9 หรือสัญลักษณที่แสดงถึงในหลวงรัชกาลที่ 9  
 2.  เฟซบุก (facebook) คือ เว็บประเภทโซเชียลเน็ตเวิรคที่ใหบริการบนอินเทอรเน็ต
โดยผูใชสามารถติดตอสื่อสารแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร แบงปนและแสดงความคิดเห็นสูผูใช   
เฟซบุกรายอ่ืนและยังเปนสื่อกลางในการซื้อขายสินคาออนไลน 
 3.  ประชากรกลุมเจเนอเรชั่นซี คือ คนทุกเพศทุกวัย ทุกอาชีพ ทุกกลุมเจเนอเรขั่น ที่
มีการใชมือถือ คอมพิวเตอรและโนตบุคในการหาขาวสารขอมูลและซื้อสินคาออนไลน 
 4.  แรงจูงใจ คือ สิ่งกระตุนหรือพลังผลักดันภายในที่สามารถกระตุนและบังคับให
บุคคลเกิดพฤติกรรมที่ตอบสนองตอแรงกระตุนนั้นหรือเกิดพฤติกรรมที่อยากไดหรืออยากมีไว
ครอบครอง 
 5.  ความไววางใจ (Trust) หมายถึง ปจจัยที่ทําใหผูซื้อมีความรูสึกเชื่อใจ และยินยอมแลก 
เปลี่ยนกับสิ่งที่ตนตองการ 
 6.  การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ รัชกาลที่ 9 หมายถึง กระบวนการคิดสาเหตุที่ทํา
ใหผูซื้อเกิดความไววางใจ แรงจูงใจ ในการซ้ือเหรียญกษาปณ รัชกาลที่ 9  
 7.  การส่ือสาร (Communication) หมายถึง การโตตอบทั้งคําพูดและขอความกับผูซื้อ
ดวยคําที่สุภาพ เปนมิตรและเต็มใจ ไมแสดงทีทารําคาญหรือเบื่อหนายลูกคา สงขาวสารอัพเดท
สินคาใหมๆ หรือขอมูลที่นาสนใจใหลูกคาในจํานวนที่พอเหมาะ 
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 8.  ความใสใจและการให (Caring and Giving) หมายถึง การจัดสงสินคาใหและการ
โตตอบสื่อสาร ใหคําแนะนําหรือแจงขอมูลเก่ียวกับสินคาใหแกผูซื้อไดอยางละเอียดรวดเร็วและ
ครบถวน 
 9.  การใหขอผูกมัด (Commitment) คือความสามารถของผูขายที่แสดงถึงทักษะความรู
ความเขาใจในขอมูลผลิตภัณฑและตอบสนองความตองการของผูซื้อเพื่อสรางความเชื่อม่ันให
เกิดขึ้นกับลูกคา 
 10. การใหความสะดวกสบาย (Comfort) หมายถึง ความคลองตัว รวดเร็ว งายตอการ
เขาถึงขอมูลสินคา สั่งซื้อและชําระเงินสินคาออนไลนทั้งบนหนาจอคอมพิวเตอรและบน
โทรศัพทมือถือ 
 11. การแกไขสถานการณขัดแยงและการไววางใจ (Conflict Resolution and Trust) 
หมายถึง หากเกิดขอผิดพลาดในการจัดสง สินคาไมถึงผูซื้อ ตองรับผิดชอบและชวยติดตามเรื่อง
จนกวาผูซื้อจะไดรับสินคา รวมถึงใหผูซื้อสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาในกรณีสินคาอยูในสภาพ
ไมสมบูรณ 
 12. แรงจูงใจดานเหตุผล (Rational Motivation) หมายถึง สิ่งที่ผูซื้อใชในกระบวนการ
คิดวิเคราะหกลั่นกรองอยางมีสติ เชน คิดวาเหรียญกษาปณในหลวงรัชกาลที่ 9 จะมีราคามูลคา
สูงขึ้นในอนาคต สงผลใหมีกําไรในการขายรวมถึงการยอมรับและการยกยองทางสังคมหากมี
ครอบครองเหรียญในหลวงรัชกาลที่ 9 รุนที่หายาก มีนอย เปนที่ตองการของตลาดและนักสะสม  
 13. แรงจูงใจดานอารมณ (Emotional Motivation) หมายถึง ความรูสึกผูกพัน ความ
เลื่อมใสศรัทธา ความจงรักภักดี ในองคพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวรัชกาลที่ 9 สงผลตอในการ
ซื้อเหรียญกษาปณ รัชกาลที่ 9 
 
ข้ันตอนการดําเนินงาน 
 1. กําหนดปญหาที่จะดําเนินงานวิจัย 
 2. วางแผนออกแบบงานวิจัย 
 3. กําหนดกลุมเปาหมาย 
 4. สํารวจกลุมเปาหมายโดยใชเคร่ืองมือที่เตรียมไว 
 5. รวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูล  
 6. สรุปและรายงานผล  
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แผนงาน และระยะเวลาการดําเนินงาน 
 
ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน 

กิจกรรม 
เดือน 

ม.ค. 60 ก.พ. 60 มี.ค. 60 เม.ย. 60 
1. กําหนดปญหาที่จะดําเนินงานวิจัย     
2. วางแผนออกแบบงานวิจัย     
3. กําหนดกลุมเปาหมาย     
4. สํารวจกลุมเปาหมายโดยใชเคร่ืองมือที่
เตรียมไว 

    

5. รวบรวมขอมูล และวเิคราะหขอมูล     
6. สรุปและรายงานผล     
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บทที่ 2 
หลักการพื้นฐาน เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
หลักการพ้ืนฐาน 
 การศึกษาความไววางใจและแรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี ผูวิจัยไดศึกษาและรวบรวม
แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร งานวิชาการและงานวิจัยที่เก่ียวของ แลวนําขอมูลตางๆ ที่รวบรวมมา
สรุปสาระและประเด็นที่สําคัญ รวมถึงสิ่งที่นาสนใจ ซึ่งจะทําใหเกิดประโยชนตอการวิจัยครั้งนี้ 
โดยลําดับการนําเสนอเปนหัวขอดังตอไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความไววางใจ 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ                  
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ    
 4. แนวคิดเก่ียวกับสื่อสังคมออนไลน 
 5. แนวคิดเก่ียวกับกลุมเจเนอเรชั่น ซี (GEN C) 
 6. พระราชประวัติพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวรัชกาลที่ 9 
 7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

  
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความไววางใจ 
 1. ความหมายของความไววางใจ  
  นักวิชาการตางประเทศและในประเทศไทยหลายทานไดใหความหมายของความ
ไววางใจและทฤษฎี ถึงแมวาจะผานมาหลายสิบปแลว แตความหมายและทฤษฎีเหลาน้ันก็ยัง
สามารถนํามาใชหรือนํามาประยุกตไดในโลกและสังคมปจจุบัน  ดังตัวอยางที่ผูวิจัยไดยกมาดังนี้ 
มัวรแมน เดสชแพนดอ; และซอลทแมน (ธีรพงษ เที่ยงสมพงษ. 2551 : 29; อางอิงจาก
Moorman Deshpande; and Zaltman. 1992) ความไววางใจ คือ ความเต็มใจที่จะวางใจตอ
หุนสวน การแลกเปลี่ยนของคนคนหนึ่งดวยความเชื่อม่ัน ซึ่งมี กรอบแนวคิด คือ การรับรูวา
ผูบริโภคตองมีความ เชื่อม่ันตอองคกรธุรกิจดวยความสนใจอยางที่สุดใน ระหวางการใชบริการ
อยูนั้น ความเชื่อม่ันดังกลาวจะเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคพิจารณาผูใหบริการที่เปนทางเลือก 2 
ประการ คือความนาเชื่อถือมากที่สุดและมีความ ซื่อสัตยจริงใจอยางสูง 
 รอทเทอร จูเลี่ยน บี (Rotter, Julian B. 1971) ไดใหความหมายความไววางใจวา 
เปนความคาดหวังตอบุคคลเปนที่นาเชื่อถือทั้งดานคําพูด การกระทํา คําม่ันสัญญา จากการ
เขียนหรือใชขอความของบุคคลหรือกลุมซ่ึงจะสามารถทําใหเกิดความไววางใจ 
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 โกเลมบิวสกี อา ที; และแมคคอนกี เอ็ม (Golembiewski, R. T.; and McConkie, M. 
1975) นิยามความหมายของความไววางใจวา ความไววางใจแสดงถึงความพึ่งพาอาศัยกันหรือ
ความม่ันใจในบางสถานการณ ความไววางใจสะทอนใหเห็นความคาดหวังผลลัพธทางบวก 
ความไววางใจแสดงถึงความเสี่ยงบางประการตอความคาดหวังของสิ่งที่ไดรับและความไววางใจ
แสดงถึงบางระดับของความไมแนนอนตอผลลัพธ 
 จอหน คุก; และโทบี วอลล (John Cook; and Toby Wall. 1980) กลาววาความ
ไววางใจเปนความเชื่อม่ันตอเจตนาของเพื่อนรวมงานและผูบริหาร รวมทั้งความม่ันใจใน
ความสามารถของเพื่อนรวมงานและผูบริหาร 
 แมกอัลลิสเทอร ดี เจ (McAllister, D. J. 1995) ใหความหมายของความไววางใจวา 
เปนสิ่งที่บุคคลมีความม่ันใจและตั้งใจที่จะกระทําการที่อยูบนพื้นฐานของคําพูด การกระทํา และ
การตัดสินใจ ของบุคคลอ่ืน  
 โรเจอร ซี เมเยอร; และคณะ (Roger C. Mayer; et al. 1995) ไดใหความหมายความ
ไววางใจไววา ความตั้งใจกระทําตอผูอ่ืนบนพื้นฐานความคาดหวังเชิงบวกที่เก่ียวของกับพฤติกรรม 
ของบุคคล ภายใตเง่ือนไขของความเสี่ยงและการพ่ึงพากัน 
 มิสชรา เอ เค (Mishra, A. K. 1996) ไดใหความหมายความไววางใจไววา เปนความ
เต็มใจของบุคคลที่มีความม่ันคงตอบุคคลอ่ืน โดยมีความเชื่อวาบุคคลน้ันเปนบุคคลที่มีความ 
สามารถ มีความเปดเผย ใหความสนใจหวงใยและใหความนาเชื่อถือ 
 แซนดรา แอล โรบินสัน (Sandra L. Robinson. 1996) ไดใหความหมายความ
ไววางใจวา ความไววางใจเปนความคาดหวังในทางบวก ตอบุคคลอ่ืนไมวาจะเปนคําพูด การกระทํา 
หรือการตัดสินใจที่จะกระทําตามสมควรแลวแตโอกาส 
 วิทน่ี เจ โอ (Whitney J. O. 1996) ไดกลาวถึงความไววางใจวา หมายถึง ความเชื่อ 
ความม่ันใจในความซื่อสัตย ความนาเชื่อถือและความยุติธรรมในบุคคลหรือส่ิงใด ๆ 
 มาแชล เอส พี (Marshall S. P. 2000) ไดใหความหมายความไววางใจวา ความ
ไววางใจเปนผลสะทอนที่เกิดจากความเช่ือม่ัน ความซ่ือสัตย ของบุคลที่มีตอลักษณะและ
ความสามารถของบุคคลอ่ืน 
 นิโคล กิลเลสป (Nicole Gillespie. 2003) ไดกลาวถึงความไววางใจวา ในที่ทํางานมี
อยูสองรูปแบบ คือ ความตั้งใจตอความไววางใจและความเปดเผยตอผูอ่ืน  
 เกรแฮม ไดเอทซ; และดีนเน เอน เดน ฮารทอก (Graham Dietz; and Deanne N. 
Den Hartog. 2006) ไดใหความหมายความไววางใจวา ความไววางใจเปนทั้งความเชื่อ (Belief) 
การตัดสินใจ (Decision)และการกระทํา (Action)  
 นิโคล กิลเลสป; และลีออน มานน (Nicole Gillespie; and Leon Mann. 2004) กลาว
วาความไววางใจเปนแนวคิดหลายมิติ (Multidimensional  Approach) ประกอบดวยความไว 
วางใจบนพื้นฐานอารมณความรูสึก (Affective-Based Trust) เก่ียวของกับบทบาทสําคัญของ
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อารมณในกระบวนการความไววางใจความไววางใจบนพ้ืนฐานความรูความเขาใจ (Cognitive-
Based Trust) เปนความเชื่อในคุณลักษณะที่นาไววางใจตอบุคคลอ่ืนและความไววางใจบน
พ้ืนฐานพฤติกรรม (Behavioral-Based Trust) เปนความเชื่อม่ันผูอ่ืนและการเปดเผยขอมูลไป
ยังบุคคลอ่ืน  
 จากการวิเคราะหและประมวลคํานิยามของนักวิชาการตางๆ ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา 
ความไววางใจ หมายถึง ความรูสึก นึกคิด เชื่อม่ัน ม่ันใจ ที่แสดงออกมาของบุคคลตอบุคคล 
องคการ สิ่งของ และ สถานที่   
 
 2. ขอบเขตที่ทําใหเกิดความไววางใจ  
 โรเบิรต บรูซ ชอว (Robert Bruce Shaw. 1997) กลาวถึงขอบเขตที่ทําใหเกิดความ
ไววางใจและการสูญเสียความไววางใจของแตละบุคคลแตกตางกัน คือ บุคคล ทีมงาน หรือ
องคการลวนมีขอบเขตในการสรางและการถอนความไววางใจจากผูอ่ืนออกไปแตกตางกันและ
ปจจัยหลัก 3 ประการที่มีผลตอการกําหนดขอบเขตหรือจุดทางเขาทางออกของความไววางใจ
ของแตละบุคคล ไดแก  
 1.  สถานการณ (The Situation) หากสถานการณนั้นๆ มีความเสี่ยงสูง ขอบเขต จุด
ทางเขา ทางออกของความไววางใจ (Trust Threshold) ยอมสูงตามไปดวย  
 2.  ประสบการณของบุคคลน้ันในเรื่องความไววางใจ (Those Giving Their Trust) 
หากบริษัท ธุรกิจ ทีมงานเคยมีประสบการณในทางที่ไมดีที่เกิดจากความไววางใจ เชน การถูก
หลอกลวง หักหลังจากการทําธุรกิจ ก็จะทําใหบริษัท ธุรกิจ ทีมงานน้ันๆ มีขอบเขต จุดทางเขา
ทางออกของความไววางใจ (Trust Threshold) สูงตามไปดวย  
 3. ประสบการณของผูอ่ืนในเรื่องความไววางใจ (Those Asking to be Trusted) หาก
บริษัทหนึ่งตองการมาเปนหุนสวนกับบริษัทเรา หากบริษัทน้ันๆ เปนบริษัทที่บริษัทเรารูจักมี
ชื่อเสียงดีอยูแลว ขอบเขต จุดทางเขา ทางออกของ ความไววางใจ (Trust Threshold) ก็อาจจะ
ต่ําในขณะที่หากบริษัทที่มาขอเปนหุนสวนนั้น เปนบริษัทที่มีชื่อเสียงไมคอยดีนัก หรือเปน
บริษัทที่บริษัทเราไมรูจัก ขอบเขต จุดทางเขา ทางออกของความไววางใจยอมสูงตามไปดวย 
เปนตน ดังน้ันจึงสรุปไดวา จุดทางเขา ทางออกของบุคคลหน่ึงในเรื่องความไววางใจนั้นมีความ
แตกตางกันขึ้นอยูกับปจจัยทั้ง 3 ของแตละบุคคลดังกลาวขางตน บุคคลจะเปลี่ยนความคิดจาก
การไววางใจเปนไมไววางใจงายกวาการสรางความไววางใจขึ้นมาใหมเม่ือบุคคลน้ันไดสูญเสีย
ไปครั้งหนึ่งแลว 
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รูปที่ 2 ขอบเขต จุดทางเขา ทางออกของความไววางใจ (Trust Threshold) 
 
 ที่มา : Robert Bruce Shaw.  (1997).  Trust in the Balance : Building Successful 
Organizations on Results, Integrity, and Concern.  p. 87. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 3 การขยายขอบเขตของความไววางใจ (Expansive Trust Radius) 
 
 ที่มา : Robert Bruce Shaw.  (1997).  Trust in the Balance : Building Successful 
Organizations on Results, Integrity, and Concern.  p. 90. 
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 โรเบิรต บรูซ ชอว (Robert Bruce Shaw. 1997) ไดกลาวถึงตัวชี้วัดระดับความ
ไววางใจ 3 ประการ ไดแก   
 1. การเปดเผย (Openness) ระดับความเต็มใจในการเปดเผยเรื่องตางๆ ภายในกลุม   
 2.  การใหเกียรติ (Respect) ระดับการใหเกียรติซึ่งกันและกันภายในกลุม   
 3.  ความสอดคลอง (Alignment) เชน การรวมประสานงานกันภายในกลุม การ
รวมกันออกความคิดเห็นและตัดสินใจรวมกัน เปนตน  
 
 3. การพัฒนาความไววางใจ   
  ความไววางใจเปนวิถีทางหนึ่งในการสะทอนสัมพันธภาพระหวางบุคคลในองคการ
และสัมพันธภาพระหวางบุคคลในการทํางานรวมกัน ที่อาจเปนความสําเร็จหรือความลมเหลว
ของสัมพันธภาพ ซึ่ง ลาร่ี เรยโน (Larry Reynolds. 1997) ไดเสนอแนวทางพัฒนาความไว 
วางใจไวดังนี้   
  1. ความไววางใจตองใชเวลาในการพัฒนา (Trust Take Time) การสรางความ
ไววางใจหรือการคงไวซึ่งความไววางใจจะตองใชเวลาเปนตนทุนในการสรางและพัฒนา แม
สัมพันธภาพความไววางใจจะเกิดขึ้นแลวแตการลงทุนก็ยังคงตองมีอยางสมํ่าเสมอ ระยะเวลาใน
การพัฒนาความไววางใจอาจจะสั้นหรือยาวนานก็ไมสําคัญเทากับการบํารุงรักษาความไววางใจ
ใหคงอยู แตความไววางใจอาจจะพัฒนาใหเกิดขึ้นไดในระยะเวลาอันสั้น ถาผูนําเปดโอกาสให
บุคลากรมีสวนรวม ในการกําหนดเปาหมายและความรับผิดชอบรวมกัน   
  2. ความไววางใจตองการความเขมแข็งอดทน (Trust has to be Tough) องคการ
ที่มีระดับความไววางใจสูง บุคลากรจะทํางานเพื่อใหประสบความสําเร็จตามมาตรฐานที่สูงของ
องคการและทํางานอยางรวดเร็วดวยความเขมแข็งอดทน เพ่ือความกาวหนาในตําแหนงหนาที่ 
สวนองคการที่มีระดับความไววางใจต่ํา บุคลากรจะปฏิบัติงานเทาที่จะทําไดและมีผลผลิตต่ํา   
  3. ความไววางใจตองมีการปฏิบัติ (Trust Must be Practiced) การพัฒนาความ
ไววางใจก็เชนเดียวกับนักกีฬาที่จะตองใชทักษะการฝกปฏิบัติและกําลังใจมากมายจึงจะถึงเปาหมาย    
ที่ตองการได ดังนั้น การสรางความไววางใจในองคการ จึงตองพัฒนาทั้งทักษะและจิตใจเชนกัน  
 
 4. การสรางความไววางใจ  
  การสรางความไววางใจตองมีความยึดม่ันตอวัตถุประสงครวมกัน ซึ่งผูนํามี
ความสําคัญตอการสรางบรรยากาศความไววางใจในการปฏิบัติงาน  
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  ชาญชัย อาจินสมาจาร (2541) ไดอธิบายวิธีการสรางความไววางใจไวดังนี้   
  1. การฝกฝนใหเปนคนเปดเผย (Practice Openness) การเปดเผยจะนําไปสู
ความเชื่อม่ันและความไววางใจใหบุคลากรอธิบายการตัดสินใจอยางตรงไปตรงมาและเปดเผย
เก่ียวกับปญหาขอมูลตางๆ อยางเต็มที่   
  2. มีความยุติธรรม (Be Fair) กอนการตัดสินใจหรือกระทําการใดๆ ควรจะพิจารณา
วาบุคคลอ่ืนจะรับรูหรือรูสึกวามีความยุติธรรมหรือไม ใหความยุติธรรมในการประเมินผล โดย
ยึดหลักความเสมอภาคและยุติธรรมในการใหรางวัลและการใหความสนใจหวงใยบุคลากร   
  3. พูดตรงตามความรูสึกตนเอง (Speak Your Feeling) มีการแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็น การพูดอยางจริงใจจะทําใหบุคคลอ่ืนเกิดความเคารพในผูพูดมากขึ้น   
  4. บอกความจริง (Tell the Truth) มีการติดตอส่ือสารที่เปดเผยอยางตรงไปตรงมา 
นอกจากคําพูดแลวหัวหนาจะตองพยายามสังเกตขาวสารที่ไมเปนคําพูด (Non-Verbal Communication) 
หรือภาษาทาทาง (Body Language)   
  5. แสดงความคงเสนคงวา (Show Consistency) ใหเวลาคิดเก่ียวกับสิ่งที่เปน
คุณคาและเปนที่เชื่อถือแลวนํามาเปนเครื่องตัดสินใจโดยตองรูถึงความประสงค มีการดําเนินการ
ดวยความเสมอตนเสมอปลาย ซึ่งจะนําไปสูความเชื่อถือ ไววางใจ   
  6. รักษาคําม่ันสัญญา (Fulfill Your Promises) ทําใหบุคคลเชื่อวาไดกระทําตาม
สัญญาที่ใหไวทั้งการกระทําและคําพูด   
  7. รักษาความเชื่อม่ัน (Maintain Confidence) ปฏิบัติตนใหเปนที่เชื่อถือและไว 
วางใจจากบุคคลอ่ืน   
  8. แสดงใหเห็นถึงความสามารถ (Demonstrate Competence) ทําใหบุคคลอ่ืนชื่น
ชมและมีความเคารพนับถือ โดยการแสดงใหเห็นถึงความสามารถดานอาชีพและเทคนิคตางๆ 
ความรูสึกที่ดีตอองคการ ใหความสนใจในการพัฒนาการสื่อสาร การสรางทีมงานและทักษะการ
สรางสัมพันธภาพระหวางบุคคล เปนตน 
  บาบารา บี สเติรน (วรารัตน สันติวงษ. 2549 : 18; อางอิงจาก Stern, Barbara. 
1997 : 7-17) กลาววา ความไววางใจ คือ พ้ืนฐานของความสัมพันธทางการติดตอส่ือสารในการ
ให บริการแกลูกคา องคกรจําเปนตองเรียนรูทฤษฎีความสัมพันธใกลชิด ความคุนเคยเพ่ือครอง
ใจลูกคาซ่ึง ประกอบดวย 5C ไดแก  
  - การส่ือสาร (Communication)  
  - ความใสใจ และการให (Caring and Giving)  
  - การใหสัญญาใจ (Commitment) ที่เก่ียวพันกับลูกคา  
  - การใหความสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคลอง (Compatibility)  
  - การแกไขสถานการณความขัดแยง (Conflict Resolution)  
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  1. การสื่อสาร (Communication), Self-Disclosure and Sympathetic Listening 
เชน พนักงานควรจะส่ือสารกับลูกคาในลักษณะที่ทําใหลูกคาอบอุนใจ พนักงานควรแสดง ความ
เปดเผย จริงใจ และพรอมใหความชวยเหลือลูกคาเพ่ือใหทั้งสองฝายเต็มใจแสดง ความรูสึกและ
ความคิดรวมกัน เพ่ือสรางความไววางใจใหเกิดขึ้น   
  สุทธิชัย ปญญโรจน (2555) กลาววา การสื่อสารของมนุษยมีความสําคัญและมี
ความจําเปนมากในการอยูรวมกัน เนื่องจากมนุษยเปนสัตวสังคม กลาวคือ มีการอยูรวมกัน มี
การชวยเหลือกัน มีการแบงงานกันทํา ดังน้ันการสื่อสารไมวาจะเปนการสื่อสารดวยคําพูด การ
เขียน การใชทาทาง จําเปนจะตองมีการพัฒนา ในบทความน้ีขอนําเสนอเรื่อง “7 C เพ่ือการ
สื่อสารที่ดี”  
  C ที่  1 Clear ชัดเจน การสื่อสารไมวาจะดวยการพูด การเขียน จะตองเปนการ
สื่อสารที่มีความชัดเจน เรียบงาย เม่ือส่ือสารออกไปแลว ผูรับสารตองมีความเขาใจที่ชัดเจน
เชนเดียวกับผูสงสาร  
  C ที่  2 Concise มีความกระชับ การสื่อสารที่ดีไมจําเปนจะตอง เขียนหรือพูด 
ยาวๆ หรือตองปริมาณมากๆ แตการส่ือสารที่ดี ไมวาการพูดหรือการเขียน ควรพูดหรือเขียนให
มีความสั้นกระชับ 
  C ที่  3 Correct มีความถูกตอง เปนสิ่งที่ผูสงสารควรพิจารณา และตรวจสอบ
กอนที่จะสงสารออกไป วาสารที่ผูสงสารตองการจะสื่อสารออกไป เปนขอมูลขาวสารท่ีมีความ
ถูกตองชัดเจนหรือไม หากไมถูกตองควรแกไขใหถูกตองกอนที่จะสงสารออกไป  
  C ที่  4 Courteous มีความสุภาพ พอเหมาะ พอสมควร สารที่สงออกไปควร
เปนไปดวยความสุภาพ พอเหมาะ พอสมควร ไมมากไปหรือนอยเกินไป ทั้งน้ีการสื่อสารเปนทั้ง 
ศาสตรคือเรียนรูได และเปนทั้งศิลป กลาวคือ ประยุกตใชได ผูสงจึงตองรูจักการวิเคราะห
สถานการณและตองรูจักวิเคราะหผูรับสาร 
  C ที่  5 Concrete สื่อใหมีความสรางสรรค การสื่อสารที่ดีควรสื่อไปในลักษณะการ
สรางสรรคมากกวาการทําลายกัน เพราะการสื่อสารในดานบวกมักจะทําใหผูรับสารชื่นชอบ
มากกวา การสงขาวสารออกไปในดานลบ 
  C ที่  6 Consider พิจารณาวาการสื่อสารน้ันสามารถเปนที่เชื่อถือสําหรับผูรับสาร
หรือทําใหผูรับสารคลายตามดวยหรือไม เพราะการสื่อสารหากตองการไดรับความรวมมือจาก
ผูรับสาร สารที่สงออกไปและผูสงจะตองทําใหผูรับสารเชื่อถือ ยอมรับเสียกอน 
  C ที่  7 Complete มีความสมบูรณครบถวน การส่ือสารที่ดี  สารที่สงควรมีความ
ครบถวนสมบูรณเสียกอน ที่จะสงออกไปยังผูรับสาร ดังน้ัน ผูสงควรตองมีการตรวจสอบเพ่ือให
เกิดความสมบูรณมากที่สุด 
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  สําหรับการนําเสนอ ผูสงสารควรนําเสนอดวยบุคลิกภาพดังนี้ 
  1. ใชทาทางประกอบการพูดอยางเปนธรรมชาติ 
  2. มีการยืนและนั่ง อยางสงา อยางเชื่อม่ันในตนเอง 
  3. น้ําเสียงมีความชัดเจน แจมใส  
  4. สีหนา ใบหนา ตองแสดงใหมีความเหมาะสมกับเรื่องที่พูด  
  5. การแสดงบุคลิกควรแสดงใหมีความกระตือรือรน  
  ทั้งน้ี การส่ือสารที่ดี เปนทั้ง ศาสตรและศิลปะ กลาวคือ เปนศาสตร ทานสามารถ
เรียนรู เขารับการอบรมไดอานหนังสือได และเปนทั้ง ศิลปะ กลาวคือ ทานสามารถประยุกตหรือ
นําไปใชได ซึ่งแตละคนอาจมีความสามารถในการนําไปประยุกตใชที่แตกตางกัน ทั้งนี้แลวแต 
สถานการณ การรูจักวิเคราะหผูฟง เง่ือนเวลา สถานที่ ความตองการของผูรับสาร เปนตน 
  2. ความใสใจและการให (Caring and Giving) ความใสใจและการพรอมจะให เปน
คุณสมบัติของความสัมพันธใกลชิดที่ประกอบไปดวย ความเอ้ืออาทร ความอบอุน และ
ความรูสึกปกปอง ซึ่งจะทําใหลูกคารูสึกดี นั่นหมายถึงวาองคกรอาจจะแสดงความรูสึกเหลาน้ี
จากส่ิงเล็กๆ นอยๆ ที่เปนที่สังเกตุ เชน บริเวณเคาเตอรชําระเงินจะติดปายเล็กๆ ไววา โปรด
ตรวจนับเงินทอนใหครบกอนออกจากราน เปนการเตือนใหลูกคาไดตรวจเช็คอีกคร้ังเพื่อความ
ถูกตอง เปนตน  
 
 ทฤษฎีการดูแล 
 ทฤษฎีการดูแลเปนทฤษฎีที่มีนักวิชาการหลายทานดวยกันไดทําการศึกษาและสราง
องคความรูเสนอเหตุผลในการศึกษาปรากฏการณของตนเองไวอยางมีระเบียบแบบแผนและ
นาสนใจซึ่งในที่นี้จะขอกลาวถึงทฤษฎีการดูแลของไลนนิงเกอร ไลนนิงเกอร (ฟาริดา อิบราฮิม. 
2546; อางอิงจาก Leininger. 1988) วัตสัน (Watson. 1985) และสแวนสัน (Swanson. 1991) 
 ทฤษฎีการดูแลของไลนิงเกอรเปนทฤษฎีการพยาบาลที่ศึกษาโดยเมดเดอลีน ไลนิง
เกอร (Madeleine Leininger) เริ่มศึกษาตั้งแตป ค.ศ.1950 และเขียนหนังสือแนวคิดการ
พยาบาลขามวัฒนธรรมในปค.ศ.  1978ซึ่งศึกษาถึงปรากฏการณการดูแลเชิงวัฒนธรรมพบวา
การรับรูการดูแลจะแตกตางกันในวัฒนธรรมที่แตกตางกันการดูแลที่ประสบความสําเร็จจะตอง
สอดคลองกับวัฒนธรรมพื้นฐานของผูปวยเพราะวัฒนธรรมมีผลตอระบบสุขภาพและความผาสุก
ของผูปวย ไลนนิงเกอร (ฟาริดา อิบราฮิม. 2546; อางอิงจาก Leininger. 1988) ดังน้ันการดูแล
ในแนวคิดของไลนิงเกอร จึงเปนทฤษฎีการดูแลที่เนนเกี่ยวกับการใหความสําคัญในความ
แตกตางของวัฒนธรรมของผูปวยดังน้ันพยาบาลจะตองเรียนรูวัฒนธรรมการใหคุณคาและความ
เชื่อของผูปวยเพื่อใหการดูแลที่เหมาะแกผูปวยและสามารถปรับเปลี่ยนไปตามแตละวัฒนธรรม
โดยสงเสริมสวนที่ดีและคอยๆ ปรับเปลี่ยนในสวนที่ยังไมถูกตอง 
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 วัตสัน (Jean  Watson) ไดศึกษาการดูแลโดยเนนลักษณะของความคิดดานศีลธรรม
จรรยาท่ีมนุษยพึงปฏิบัติตอกันมากกวาการปฏิบัติตามหนาที่ในการทํางานรวมถึงเปนการดูแล
ระหวางบุคคลของผูปวยและพยาบาลหรือการดูแลที่เขาใจความรูสึกของกันและกัน (Transpersonal  
Caring) ซึ่งจะเนนเก่ียวกับการมีปฏิสัมพันธที่ดีของพยาบาลและผูปวยในขณะใหการพยาบาล
โดยในปค.ศ. 1979 วัตสันไดตีพิมพงานเรื่องทฤษฎีและศาสตรของการดูแล (The Philosophy  
and  Science  of  Caring) และในปค.ศ. 1988 ไดพัฒนาการศึกษาดานการดูแลและสรางทฤษฎี  
การดูแลมนุษย(Human  Scienceand  Human  Care)เนนการดูแลที่มีปฏิสัมพันธระหวาง
ผูปวยและพยาบาลโดยที่ตางฝายตองทําความเขาใจกับความรูสึกของอีกฝายโดยมีเปาหมาย
เพ่ือคงไวซึ่งคุณคาและศักด์ิศรีของความเปนมนุษย การฟนหายและการสงเสริมสุขภาพของ
ผูปวย โดยมีปจจัยหรือแนวทางในการดูแล 10 ปจจัยดวยกันดังนี้ 
 1. การสรางคานิยมการเห็นประโยชนของผูอ่ืนและมีเมตตาตอเพ่ือนมนุษย 
 2. การสรางศรัทธาและความหวัง 
 3. การสรางความไวตอความรูของตนเองและผูอ่ืน 
 4. การสรางสัมพันธภาพการชวยเหลือไววางใจซึ่งกันและกัน 
 5. การยอมรับการแสดงออกของความรูสึกของผูปวยทั้งทางบวกและทางลบ 
 6. การใชการแกปญหาอยางสรางสรรคในกระบวนการดูแล 
 7. การสรางสัมพันธภาพระหวางบุคคลในการดูแลชวยเหลือสงเสริมการเรียนการ
สอนซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการปฏิบัติการพยาบาล 
 8. การประคับประคองสนับสนุนและแกไขสิ่งแวดลอมดานกายภาพจิตสังคมจิต
วิญญาณ 
 9. ความพึงพอใจที่จะชวยเหลือเพ่ือตอบสนองความตองการของผูอ่ืน 
 10. การเสริมสรางจิตวิญญาณของการมีชีวิตอยู 
 สแวนสัน (Swanson. 1991) เปนนักวิชาการทางการพยาบาลอีกทานหน่ึงที่สนใจ
ศึกษาถึงการดูแลไดศึกษาทฤษฎีการดูแลในการศึกษาระดับปริญญาเอกโดยมี จีน วัตสัน เปน
อาจารยที่ปรึกษา สแวนสันไดศึกษาการดูแลตามแนวทฤษฎีการดูแลของวัตสันและไดพัฒนา
ทฤษฎีระดับกลางในระยะตอมาเพื่องายแกความเขาใจและการปฏิบัติโดยไดทําการศึกษาการ
ดูแลในกลุมหญิงแทงบุตรจํานวน 20 คน เปนการศึกษาเรื่องแรกโดยทําการศึกษาวิจัยเชิง
คุณภาพเพื่อหาความหมายของการดูแลและการดูแลที่หญิงแทงบุตรหวังวาจะไดรับการดูแล
พบวามี 5 กิจกรรมการดูแลที่อธิบายถึงพฤติกรรมการดูแลเบื้องตนคือ 
 (1) ความตองการใหเขาใจในประสบการณของผูปวย 
 (2) ความตองการไดรับความรูสึกวามีผูที่คอยอยูเคียงขาง 
 (3) ความตองการที่จะใหชวยเหลือในดานรางกายและจิตใจ 
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 (4) การสงเสริมความสามารถใหผูปวยผานพนภาวะวิกฤตของชีวิตโดยใหการสงเสริม
ความสามารถที่มีอยูเดิมของผูปวยใหคําแนะนําและชวยเหลือเพ่ือใหสามารถปฏิบัติไดดียิ่งขึ้น 
 (5) ตองการใหคงไวซึ่งความเชื่อในความสามารถของผูปวยที่จะเผชิญกับความสูญเสีย 
ตอมาไดมีการศึกษาการดูแลอีก 2 กลุมคือกลุมผูใหการดูแลและพอแมของผูปวยเด็กในหอ
อภิบาลผูปวยหนักจํานวน 19 คน สแวนสัน (Swanson. 1991) และในกลุมแมที่มีอายุนอย 8 คน
จากจํานวนแมอายุนอย 68 คน ที่ไดรับการดูแลเปนกลุมเส่ียงในโครงการดูแลสุขภาพจิตที่จัดขึ้น
ในชุมชนพบวาพฤติกรรมการดูแลที่แสดงถึงการดูแลเอ้ืออาทรของผูใหการดูแลคือกิจกรรมการ
ดูแลทั้ง5ดานเหมือนเดิมซ่ึงเปนการยืนยันผลของการศึกษาของงานวิจัยเดิมนอกจากน้ีสแวนสัน
ยังไดทําการสังเคราะหงานวิจัย สแวนสัน (Swanson. 1991) ตั้งแตป ค.ศ. 1980-1996 ของ
นักวิชาการตางๆ ที่ทําการศึกษาเก่ียวกับการดูแลจํานวน 130 งานวิจัยที่ไดรับการตีพิมพซึ่งเปน
การศึกษาวิจัยเพ่ือเนนความชัดเจนหรือความแนนอนของแนวคิดการดูแลเปนการสนับสนุน
กรอบแนวคิดทฤษฎีของการใหการดูแลเพ่ือบําบัดโรคและการใหการดูแลชวยเหลือรวมทั้ง
ปองกันอันตรายใหแกผูปวยตามทฤษฎีการดูแลระดับกลางของสแวนสันเพ่ือแสดงใหเห็นวา
ทฤษฎีการดูแลของสแวนสันครอบคลุมทุกมิติแนวคิดการดูแลและสามารถนํากรอบแนวคิดไป
ศึกษาไดหลากหลายกลุมประชากร 
 3. การใหสัญญาใจ (Commitment) ที่เก่ียวพันกับลูกคาองคกรควรจะยอมเสียผล 
ประโยชนเพ่ือคงความสัมพันธที่ดีกับลูกคาไว  เชน หางสรรพสินคาไดประกาศออกมาเพ่ือความ
สบายใจของลูกคาวาถาหากราคาที่ติดที่ชั้นวางสินคาไมตรงกับที่ติดกับตัวสินคา ทางหางสรรพสินคา
ยินดีคืนเงินสวนตอ 2 เทา เปนตน นั่นคือ แสดงใหลูกคารูสึกถึงความปลอดภัยดวยการยอม
สูญเสียเพียงสวนนอย แตไดรับความไววางใจเนิ่นนาน  
 4.  การใหความสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความสอดคลอง (Compatibility) ความ
เอาใจใสลูกคาจะทําใหลูกคารูสึกถึงความสะดวกสบาย ยังผลใหลูกคารูสึกดี อบอุน ม่ันใจ ม่ันคง
ที่ไดรับการบริการ ลูกคามักจะประเมินความสะดวกสบายจากการบริการดี ของบริษัท เชน ถา
คําขวัญขององคกรคือ “ใกล…ไกลแคไหนเราอยูใกลรับใชคุณ” แลว บริษัทสามารถทําใหลูกคา
ไดรับความรูสึกน้ีจริงๆ บริษัทก็สัมฤทธิ์ผลในขอน้ี  
 5. การแกไขสถานการณขัดแยง (Conflict Resolution) และการใหความไววางใจ 
(trust) ถาองคกรสามารถทํา ใหลูกคารูสึก “ทําตัวตามสบายเสมือนอยูบาน” ได ก็คงจะดีกวาการ
ที่องคกรตองแกไขสถานการณความขัดแยงกับลูกคา นั่นคือ องคกรควรจะแสดงความ
รับผิดชอบดวยการ “ออกตัว” ไวกอนวาถาลูกคาพบสิ่งใดที่สงสัยหรือไมชอบใจในสินคาและ
บริการท่ีลูกคาคิดวาตนจะเสียเปรียบ ก็ขอใหลูกคารีบถามเพ่ือที่พนักงานจะไดรีบชี้แจงโดยเร็ว 
กอนที่ลูกคาจะโกรธหรือไมพอใจในสินคาและบริการ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจงูใจ 
 ทฤษฎีลําดับขัน้ความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of Needs) 
 มีนักจิตวิทยาไดพยายามจัดลําดับความตองการของมนุษยไวหลายรูปแบบ  แต
แนวความคิดของ Dr. Abraham  Maslow  ไดรับความนิยมอยางกวางขวาง  โดยทฤษฎีลําดับ
ขั้นของมาสโลวยึดขอสมมติฐาน 4 ประการดังนี้   
 1.  มนุษยทุกคนไดรับแรงจูงใจมาคลายคลึงกัน  โดยรับจากแหลงกําเนิดภายในรางกาย    
และจากปฏิกริยาสัมพันธทางสังคม 
 2.  แรงจูงใจบางอยางมีความจําเปนขั้นพ้ืนฐานมากกวาหรือตองใชความระมัดระวัง
มากกวาแรงจูงใจอ่ืน 
 3.  แรงจูงใจที่มีความจําเปนในขั้นพื้นฐานมากกวาจะตองไดรับความพอใจกอนจนถึง
ระดับเปนแรงจูงใจที่นอย กอนที่แรงจูงใจดานอ่ืนจะไดรับการกระตุน 
 4.  หลังจากแรงจูงใจขั้นพ้ืนฐานไดรับความพอใจแลว แรงจูงใจที่เหนือกวาจะเขามา
นอกจากนี้มาสโลวยังไดจัดลําดับขั้นความตองการของมนุษยไว 5 ระดับ คือ 
  4.1 ความตองการทางดานรางกาย (Physiological) คือความตองการขั้นพ้ืนฐาน
เบื้องตนที่จําเปนตอการดํารงชีพ ไดแก อาหาร น้ํา การนอนหลับ ความตองการทางเพศ  
อากาศ ความตองการเหลาน้ีจะตองไดรับการตอบสนองจนพอใจกอน แลวจึงจะเกิดความ
ตองการในระดับสูงขึ้น เชน ทํางานหนักมาท้ังวัน รางกายออนลาแลวตองการจะนอนหลับ
พักผอน หากมีคนมาชวนไปงานเลี้ยงวันเกิดก็จะไมสนใจ ในแงการตลาดมักนําเอาความตองการ  
ขั้นพ้ืนฐานนี้เปนเกณฑในการผลิตสินคา เชน ผลิตเครื่องด่ืม เพ่ือสนองความกระหายนํ้า 
  4.2 ความตองการดานความปลอดภัย (Safety) คนหาความตองการดานความ
ปลอดภัยทางดานรางกายและความม่ันคงของชีวิต เชน ผูที่สัมผัสกับควันไอเสียตางๆ หา
หนากากมาสวมเพ่ือชวยลดการสูดดมควันเสียเขารางกาย ในการผลิตสินคาหากผูบริโภคไดรับ
การตอบสนองความตองการในขั้นแรกแลว เจาของผลิตภัณฑอาจเพิ่มเติมระดับความตองการ
ขั้นที่ 2 ใหผูบริโภคดวย และนักโฆษณาก็สามารถนําเสนอประโยชนดานความปลอดภัยเปนจุด
ขายท่ีสื่อสารกับผูบริโภคไดอีกดวย เชน บริษัทผลิตอาหารจําหนาย ไมใสสารกันบูด ผาน
กระบวนการฆาเชื้อโรคมาอยางดี บรรจุในบรรจุภัณฑที่สะอาด  ผูบริโภคที่คํานึงถึงสุขภาพจะให
ความสนใจเลือกซื้อ เพราะจะไดรับประทานอาหารอยางปลอดภัยและไมกอใหเกิดโรคตามมาได
ภายหนา 
  4.3 ความตองการการยอมรับ (Belongingness) เปนความตองการทางดานสังคม  
ตองการไดรับความรัก  มิตรภาพ  การเขารวมและการยอมรับจากกลุม เชน ถาเราใสเสื้อผาที่
ราคาไมแพงเพ่ือปกปดรางกายและใหความอบอุน เปนการตอบสนองความตองการทางดาน
รางกาย  แตถาใสเสื้อผาที่มีสารเคลือบปองกันรังสียูวี แสดงวาเราคํานึงถึงความปลอดภัยดวย 
และนอกจากนั้นเราก็เลือกยี่หอที่กลุมเพ่ือนเรานิยม เพ่ือใหไดรับการยอมรับจากกลุม 
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  4.4 ความตองการการยกยอง (Esteem)  เปนความตองการที่ เ ก่ียวของกับ
ความรูสึกนับถือตนเองภูมิใจในตัวเอง ตองการใหผูอ่ืนเห็นคุณคา ยอมรับวาตนเองเปนผูมี
ชื่อเสียง และเปนความตองการแสดงพฤติกรรมเพ่ือใหเห็นสถานภาพของตนเอง ความตองการ
ในขั้นน้ีมักเกิดขึ้นกับคนที่มีฐานะดี ตองการใหรางวัลกับความสําเร็จตางๆ ที่ไดรับมา เชน พอได
เลื่อนตําแหนงเปนผูจัดการ ก็เปลี่ยนรถยนตคันใหญกวาเดิม เพ่ือใหคนทั่วไปยกยองวามี
ความสามารถ โฆษณา ควรโยงคุณคาของสินคากับความสําเร็จหรือความภาคภูมิใจ  เชน ไวน
หายาก ถูกบมหมักไวนาน รสชาติกลมกลอมดีเยี่ยม เพ่ือรอคอยฉลองความสําเร็จ 
  4.5 ความตองการความสมหวังในชีวิต (Self Actualization) เปนความปรารถนา
อันสูงสุดในชีวิตที่จะไดรับผลสําเร็จตามที่ตั้งความหวังไว เชน ตั้งความหวังไววาจะตองเปนศาสตราจารย
ทางดานวิทยาศาสตรใหได ก็พยายามมุมานะเรียนและทําผลงานวิชาการตางๆ เพ่ือใหไดตําแหนง 
  สิ่งจูงใจดวยอารมณและสิ่งจูงใจดวยเหตุผล (Emotional and Rational Motives)  
(อดุลย จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล. 2549 : 127) 
  การซ้ือโดยมีสิ่งจูงใจดวยอารมณ (Emotional Motives)  เปนการซื้อดวยลักษณะ
ดังนี้ 
  1. ซื้อโดยทันทีดวยเหตุผลทางอารมณ เชน เกิดจากการเลียนแบบดารายอดนิยม
ในดวงใจซึ่งใชสบูอาบนํ้า ลักษณ ก็เลยซื้อมาใชตามเพราะอยากสวยเหมือนดารา 
  2.  เกิดความตองการเดนหรือเปนเอกลักษณ เชน ทําทรงผมใหแปลกสะดุดตา
ผูอ่ืน รอยลูกปดลงบนผม ทําสีผมหลายๆ สี 
  3. ตองการความสะดวกสบาย เชน เคร่ืองซักผาอัตโนมัติ ทําใหวันหยุดเปนวัน
สบายไมตองเหนื่อย 
  4. ตองการตอบสนองความบันเทิงหรือพักผอน เชน ซื้อโทรทัศน ซื้อแพ็กเกจ
ทองเท่ียว 
  5. ตองการการยอมรับ ความภูมิใจในความสําเร็จ เชน ซื้อนาฬิกาตองเปนโรเล็กซ
เพราะมีราคาสูง คนที่จะซ้ือไดตองมีฐานะดี มีหนาที่การงานที่ดี 
 
 การซ้ือโดยมีสิ่งจูงใจในแงเหตุผล (Rational Motives) เปนการซ้ือดวยลักษณะดังนี ้
 1. คํานึงถึงความประหยัด เชน ซื้อผงซักฟอกกลองใหญ เม่ือเปรียบเทียบราคากับ
ปริมาณแลวประหยัดกวาซ้ือเปนขนาดเล็ก 
 2. ประสิทธิภาพ เชน ผูบริโภคนิยมใชอะไหลรถยนตแทมากกวาของเทียมเพราะมี
ประสิทธิภาพที่ดีกวา ใชไดนาน ไมตองซอม แมวาจะมีราคาสูงกวาก็ตาม 
 3.  คุณภาพของสินคาและบริการ เชน  มีการรับประกันคุณภาพ 1 ป มีบริการติดตั้ง
ฟรี หรือดูแลซอมบํารุงใหฟรี 
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 4. ลักษณะการใชงาน เชน ตองการเดินทางไปทํางานใหทันเวลา จึงเลือกซื้อบานที่
อยูใกลรถไฟฟา หรือซ้ือบานขนาดใหญที่มีพ้ืนที่รอบบานเพราะมีบุตรหลายคน จะไดวิ่งเลนได 
  ในความเปนจริงบอยคร้ังที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อโดยผสมผสานระหวางเหตุผล
และอารมณ เชน การเลือกซ้ือบานใกลรถไฟฟาเพราะสะดวกในการเดินทาง แตการเลือกแบบ
บานหรือสีบานอาจเกิดจากอารมณ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเร่ืองการตัดสินใจ 
 นิยามการตัดสินใจนักวิชาการไดใหความหมายของการตัดสินใจไวดังตอไปน้ี  
 เชสเตอร ไอรวิง บารนารด (Chester Irving Barnard. 1938) ใหความหมายของการ
ตัดสินใจคือการพิจารณาทางเลือกจากทางเลือกหลายทางใหเหลือเพียงทางเดียว  
 เฮอรเบิรต เอ ไซมอน (Herbert A. Simon. 1960) ไดใหความหมายวาประบวนการ
หาโอกาสในการตัดสินใจการทางเลือกที่เปนไปไดและทางเลือกของงานตางๆ ที่มี  
 มูด้ี (Moody. 1963) ใหความหมายของการตัดสินใจวาการกระทําเม่ือไมมีเวลาในการ
หาขอเท็จจริงอีกตอไป  
 กิปสัน เจ เอล; และคณะ (Gibson, J. L.; et al. 1973) ใหความหมายของการตัดสินใจ
วากระบวนการสําคัญที่ผูบริหารกระทําตามพ้ืนฐานของขอมูลขาวสาร   
 บุษกร คําคง (2542) ใหความหมายของการตัดสินใจ คือ การใชขอมูลความรูพ้ืนฐาน
และขอสรุปที่เปนที่ยอมรับเพ่ือนําไปสูการตัดสินใจ 
 
 1. ทฤษฎีการตัดสินใจใชบริการ  
  ชนิดาภา วรรณาภรณ (2555) อธิบาย ทฤษฎีการตัดสินใจใชบริการไววา ในการ
ตัดสินใจใชบริการหรือไมใช ขึ้นอยูกับองคประกอบ 6 ประการ ไดแก  
องคประกอบที่ 1 ขอมูลขาวสารหรือขอเท็จจริงของบริการหรือผลิตภัณฑซึ่งเปนขอมูลขาวสารที่
ผูรับบริการไดรับรู ได 2 วิธี ไดแก 
  1. ประสบการณทางตรง หมายถึง ผูรับบริการไดสัมผัสบริการหรือผลิตภัณฑนั้น
ดวยตนเองและเกิดการรับรูวา ตนพอใจกับบริการน้ันมากนอยเพียงใด และตรงกับความตองการ
ของตนหรือไม 
  2. ประสบการณทางออม หมายถึง ผูรับบริการไดรับขอมูลขาวสารจากคําบอกเลา
จากผูอ่ืนหรือส่ือสารมวลชนตางๆ และทําใหเกิดการรับรูวาตนพอใจกับบริการนั้นมากนอย
เพียงใดและตรงกับความตองการของตนหรือไม โดยขอมูลขาวสารที่ผูรับบริการไดรับจะทํา
หนาที่เปนสิ่งเราและเปนแหลงขอมูลแรกที่กระตุนใหผูรับบริการมีความรูสึกชอบหรือไมชอบ
บริการหรือผลิตภัณฑนั้น และเกิดความเชื่อม่ันในบริการหรือผลิตภัณฑนั้น 
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  องคประกอบที่ 2 เครื่องหมายการคา ทําใหผูรับบริการไดนึกถึงบริการหรือผลิตภัณฑ
ในดานตางๆ เชน รูป รส กลิ่น เสียง การออกแบบ และคุณภาพบริการ เปนตน 
  องคประกอบที่ 3 เจตคติ หรือ ทาทีหรือความรูสึกของผูรับบริการตอบริการหรือ
ผลิตภัณฑ เปนความรูสึกทางบวกหรือลบตอบริการหรือผลิตภัณฑนั้นๆ โดยความรูสึกทางบวก
หรือลบตอบริการหรือผลิตภัณฑเกิดจากการไดรับขอมูลขาวสารและการนึกถึงเครื่องหมาย
การคาน้ันๆ หากไดรับในทางบวก ความรูสึกที่มีตอบริการหรือผลิตภัณฑรวมถึงการนึกถึง
เครื่องหมายการคาน้ันก็จะเปนในแงบวกตามมาและในทางตรงกันขามหากไดรับในทางลบ 
ความรูสึกที่มีตอบริการหรือผลิตภัณฑรวมถึงการนึกถึงเครื่องหมายการคาน้ันก็จะเปนในแงลบ 
โดยเจตคติที่มีตอเคร่ืองหมายการคามีอิทธิพลตอความมุงม่ันในการใชบริการหรือผลิตภัณฑนั้น
ตอไป 
  องคประกอบที่ 4 ความเชื่อม่ันในบริการหรือผลิตภัณฑ คือการประเมินและตัดสินใจ
วาตรงกับความตองการของตนเองหรือไม ความเชื่อม่ันเกิดจากที่ผูรับบริการไดรับขอมูล
ขาวสารในบริการ หรือผลิตภัณฑ รวมทั้งความศรัทธาที่มีตอเครื่องหมายการคา อิทธิพลของ
ความเชื่อม่ันในบริการหรือผลิตภัณฑจะสงผลตอความมุงม่ันในการใชบริการหรือผลิตภัณฑนั้น
ตอไป  
  องคประกอบที่ 5 ความมุงม่ันในการใช หมายถึง การตัดสินใจในการวางแผนที่จะ
ใชบริการหรือผลิตภัณฑ เชน จะใชรุนใด สีใด เม่ือไร และซื้อกับใคร เปนตน 
องคประกอบที่ 6 การซื้อบริการหรือผลิตภัณฑ เปนขั้นตอนสุดทายที่ผูรับบริการตัดสินใจใช
บริการหรือผลิตภัณฑนั้นแลว จึงแสดงเปนพฤติกรรมการใชบริการหรือผลิตภัณฑนั้น  
 
 2. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
  1. การจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงผลักดันของความตองการของมนุษย อาจ
กลาวไดวาเปนสิ่งเราหรือความพยายามที่จะตอบสนองตอความตองการจากทฤษฎีการจูงใจของ 
Abraham Maslow ซึ่งมองความตองการจากระดับต่ําสุดไประดับสูงสุด เม่ือความตองการใน
ระดับหน่ึงไดรับการตอบสนอง จะเกิดความตองการอ่ืนในระดับที่สูงขึ้นตอไป 
  2. ภาวะเศรษฐกิจ ถือเปนปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 4 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 
 
 ที่มา : Kotler P.; and Armstrong G. (1993). Marketing : An Introduction.  p. 56. 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 5 ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจ ไดแก  
 1. การรับรูถึงความตองการหรือการรับรูปญหา (Need Recognition/Problem Recognition) 
คือ การที่บุคคลรับรูไดถึงความตองการภายในของบุคคลน้ัน อาจเกิดขึ้นจากส่ิงกระตุนภายนอก
และภายใน หรืออาจเกิดขึ้นเอง  
 2. การคนหาขอมูล (Information Search) คือการที่บุคคลดําเนินการคนหาขอมูลที่
เก่ียวของกับความตองการโดยเม่ือความตองการถูกกระตุนมากพอ ผูบริโภคจะทําการดําเนินการ    
คนหาขอมูลที่เก่ียวของมากขึ้น แตหากไมสามารถตอบสนองความตองการไดอยางทันที เม่ือ
ความตองการซึ่งถูกกระตุนนั้นถูกสะสมไวมากจะทําใหเกิดความตองการที่จะตองไดรับการ
ตอบสนองตอความตองการ โดยท่ีบุคคลจะมีความพยายามในการคนหาขอมูลเพื่อหาทาง
ตอบสนองตอความตองการของบุคคลน้ัน  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ เม่ือผูบริโภคไดรับขอมูล
จากการคนหาขอมูลแลว ผูบริโภคจะมีความเขาใจและทําการประเมินทางเลือกในทางตางๆ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากที่ผูบริโภคมีการประเมินผลจาก
ทางเลือกตางๆ แลว ผูบริโภคจะมีระดับความพึงพอใจในผลิตภัณฑตางๆ และตัดสินใจเลือกใน
สิ่งที่ชอบมากที่สุด 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังการบริโภคผลิตภัณฑ
จากการตัดสินใจซ้ือผูบริโภคจะมีประสบการณในผลิตภัณฑนั้น หากผลิตภัณฑนั้นมีคุณสมบัติ
อยูในระดับที่ต่ํากวาผูบริโภคคาดหวัง ผูบริโภคจะจดจําและไมทําการบริโภคซ้ํา แตหาก
ผลิตภัณฑนั้นมีคุณสมบัติอยูในระดับที่สูงกวาผูบริโภคคาดหวัง ผูบริโภคจะทําการบริโภคซํ้า 
 

การตระหนัก 
ถึงปญหา 
(Problem 

Recognition) 

การคนหาขอมูล 
(Information 

Search) 

การประเมินผล
ทางเลือก 

(Evaluation of 
Alternative) 

การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase 
Intention) 

(พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase 

Behavior) 
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 3. พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
  พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อบริการใดๆ มีสาเหตุหรือปจจัยสําคัญใน
การตัดสินใจซื้อ 2 ประเภท ไดแก (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ. 2547 : 54) 
  1. การซ้ือดวยเหตุผล ลูกคาที่ซื้อดวยเหตุผลเปนการซ้ือบริการโดยการหาขอมูล
มาเปรียบเทียบกอนที่จะตัดสินใจซื้อบริการหรือการเปนลูกคาของธุรกิจน้ันจากนั้นจึงนาขอมูลมา
วิเคราะหวาการใชบริการนั้นมีความคุมคาเพียงใดการตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกวา
เพศหญิงสาเหตุประการหน่ึงอาจจะมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณที่คอนขางคงที่และม่ันคง
กวาเพศหญิง ดังน้ันจําเปนตองกระตุนลูกคากลุมที่ซื้อดวยเหตุนี้ใหเห็นความคุมคาอยางแทจริง
ดวยการใหขอมูลอยางเหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเปนส่ิงที่ควรกระทําเปนอยางยิ่ง เน่ืองจากลูกคา
มีการศึกษามากขึ้นการใหขอมูลเปนการกระตุนภาวะการตัดสินใจโดยอาศัยขอมูลที่มีเหตุผล 
  2. การซื้อดวยอารมณ ลูกคาที่ซื้อดวยอารมณเปนการซื้อบริการอยางรวดเร็วเม่ือ
รับขอมูลบางอยางที่มากระตุนตอมความตองการการตัดสินใจแบบนี้มักจะเกิดขึ้นกับเพศหญิง
มากกวาเพศชายยกตัวอยางเชนผูหญิงเดินผานสถาบันเสริมความงามแลวมีปายประกาศติดวา
“เฉพาะสุดสัปดาหนี้เทาน้ันจะมีการลดราคาพิเศษ 50% สําหรับคุณผูหญิงที่เขามาใชบริการทํา
หนาใส” ทั้งๆ ที่ตนมีหนาใสอยูแลวหรือแมแตโปรโมชั่นของยางซื้อ 3 แถม 1 หรือซ้ือยางใหม 4
เสนวันน้ีรับเทิรนยางเกาเสนละ 100 ทันที ทําใหผูใชรถยนตเขามาใชบริการทั้งๆ ที่ยางยังใชได
อยูหรือไมเส่ือมสภาพ แตการลดราคาเปนการกระตุนตอมใหเกิดพฤติกรรมความตองการทันที 
ดังน้ันจําเปนตองกระตุนลูกคากลุมน้ีใหมากที่สุด ถาหากวาการบริการสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดยอมสรางความพอใจและเกิดเปนการจงรักภักดีในที่สุดเพราะความพอใจ
(Customer Satisfaction) คืออารมณแหงความสุขและความรูสึกคุมคาที่ไดใชบริการและ
ความรูสึกน้ันนํามาซ่ึงความตองการในการบริการชาเน่ืองจากลูกคากลุมนี้ยอมจายเงินมาก
สําหรับการบริการในครั้งหน่ึงๆ เพ่ือแลกกับความสะดวกความสบายความสวยงามและความ
หรูหรา  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network)  
 กติกา สายเสนีย (2551) ไดกลาวถึงโซเชียลเน็ตเวิรคไววา คือเครือขายสังคม หรือ
โซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network) คือ การที่ผูคนสามารถเชื่อมโยงและทําความรูจักกันได ไม
ทางใดก็ทางหนึ่ง เว็บโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network Web) คือ เว็บไซตที่สามารถเชื่อมโยง
ผูคนเอาไวดวยกัน เชน Hi5 หรือ Facebook ซึ่งเปนเหมือนสถานที่ที่ทําใหผูคนไดทําความรูจัก
กัน โดยสามารถเลือกไดวาตองการที่จะทําความรูจักกับใคร หรือเปนเพ่ือนกับใคร สําหรับเว็บ
โซเชียลเน็ตเวิรคของไทย คือ เว็บไซต odoza (www.odoza.com) ที่เปนศูนยรวมสําหรับผูที่
ชอบการทองเท่ียว ไดมาทําความรูจักกัน และแบงปนรูปภาพ วิดีโอการทองเที่ยวของแตละคน  
โซเชียลมีเดีย Social Media) คือ เคร่ืองมือ หรือ เว็บไซตบนอินเทอรเน็ต สําหรับการเขาใชเพ่ือ
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ทําการสื่อสาร รวบรวมขอมูล หรือการเขาไปมีสวนรวมกับคนในชุมชนนั้นๆ เชน บล็อก (Blog) 
เว็บประเภท ideo Sharing เชน YouTube เว็บประเภทโซเชียลเน็ตเวิรค เชน Facebook หรือ 
Hi5 เว็บประเภท อัลบั้มรูปภาพ  เชน Flickr (กติกา สายเสนีย. 2551) โดยมีการเก็บสถิติพบวา
เฟซบุค (Facebook) อยูในอันดับ 1 ของเว็บไซตที่ไดรับความนิยมในประเทศไทย ประจําเดือน
กุมภาพันธ ป 2010 รองลงมาคือ YouTube และ Hi5 อเล็กซา (กติกา สายเสนีย. 2554; อางอิงจาก 
Alexa. 2010) ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน (Online Social Network) จําแนกจากเปาหมาย
ของการเขาเปนสมาชิกในเครือขายสังคมออนไลนนั้น โดยสามารถแบงไดเปน 5 กลุม คือ 
(อิสริยะ ไพรีพายฤทธิ์. 2553; อางอิงจาก สุชาติ จันทรวงศ. 2553) 
 1. Identity Network คือ การแสดงตัวตนและภาพลักษณของตน เว็บไซตที่อยูในกลุม
นี้ เชน Hi5 www.hi5.com) Facebook (www.facebook.com)  
 2. Interested Network คือ การรวมตัวกันบนโลกออนไลนจากความสนใจที่เหมือนกัน 
เชน www.Digg.com  
 3. Collaboration Network คือ การรวมกลุมเปนเครือขายเพ่ือทํางานรวมกัน เชน 
Wikipedia www.wikipedia.org) 
 4. Gaming/Virtual Reality หรือ โลกเสมือน ซึ่งอาจเปนที่รูจักกันในคําวา Second 
Life โดยเปนรูปแบบของเครือขายสังคมออนไลนที่ผูเลนสวมบทบาทในตัวละครในเกม 
 5. Professional Network คือ เว็บเครือขายชุมชนมืออาชีพ โดยขอมูลที่แสดงในเว็บ
จะเปนขอมูลจริงเก่ียวกับอาชีพหรือประวัติการทํางานของผูนั้น เปรียบเสมือนการแสดงประวัติ
การทํางานในลักษณะออนไลน เชน LinkedIn (www.LinkedIn.com)  
 กติกา สายเสนีย (2554) ไดกลาวถึงแนวโนมของผูบริโภคในการใชสื่อดิจิตอลป 2554 
ดังนี้ 
 1. มีวิจารณญาณในการเชื่อถือขอมูลมากขึ้น 
 2. ใชเวลาการบริโภคส่ือนอยลง 
 3. สนใจเรื่องความเปนสวนตัวมากขึ้น 
 4. ตองการความสะดวกสบายมากขึ้นในการเขาใชบริการ 
 5. คุนเคยกับการถายรูปและโทรศัพทมือถือกันเปนอยางดีเน่ืองจากการท่ีสามารถใช
สื่อโซเชียลมีเดียผานมือถือไดในปจจุบันทําใหงายตอการอัพเดทขอมูล และรูปภาพ 
 
 ประวัติของเฟซบุก (www.facebook.com)  
 www.facebook.com หรือ Facebook  ตามสํานักงานราชบัณฑิตยสภา เขียนวา “เฟซบุก”     
(22 กรกฎาคม 2554) เปนสาธารณูปโภคทางสังคม (Social Utility) ที่ชวยใหผูคนติดตอส่ือสาร
ไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้นกับเพ่ือน คนในครอบครัว และเพ่ือนรวมงาน มีเทคโนโลยีที่
อํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยนขอมูล เชื่อมตอระหวางโลกดิจิตอลและโลกแหงความเปน
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จริงของผูคน ทุกคนสามารถสมัครสมาชิกเฟซบุก (Facebook) และโตตอบกับคนที่รูจักใน
สภาพแวดลอมที่เชื่อถือได โดย Facebookเปน บริษัทเอกชนที่มีสํานักงานใหญอยูในเมือง
พาโลอัลโต รัฐ แคลิฟอรเนีย มีพันธกิจ คือ การที่ทําใหผูคนมีความสามารถในการแบงปนขอมูล
ขาวสาร ทําใหโลกมีการเปดกวางมากขึ้นและสามารถติดตอกันไดทั่วโลก (เฟซบุก. 2560) เฟซบุก
กอตั้งโดย Mark Zuckerberg นักศึกษาชั้นปที่ 2 ของมหาวิทยาลัยฮารวารด  เริ่มตนเม่ือ วันที่ 
28 ตุลาคม 2003  
 ในประเทศไทยน้ันไดเกิดพอคาแมคารุนใหมขึ้นเปนจํานวนมาก เพราะการขาย
ออนไลนกําลังเปนที่นิยมเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง หากจะบอกกวาชีวิตของคนเราทุกวันนี้อะไรก็
เก่ียวของ Facebook ทุกอยางก็คงไมผิดนัก เรียกไดวา Facebook คือชองทางที่ทุกคน ทุกวัน 
ทุกกลุมตางก็ใช มีการวนเวียนเขามา ผมเชื่อวาตอใหไมคอยเลนยังไงก็ตาม แตสัปดาหหน่ึง ก็
ตองมีเขามา Check Facebook สักคร้ัง ไมวาจะทานขาว ทําอาหาร ซื้อของกิน ก็ Post รูป Link 
มา Facebook ไมสบาย เจ็บปวย เขารพ. ก็โพสผาน Facebook  จีบกัน งอนแฟน งอแฟน เลิก
กับแฟนก็ประกาศผาน Facebook ไปเที่ยวไหน ไหวพระ ทําบุญ ก็ยังมี Link Check-in เขามาที่ 
Facebook ดังน้ันจึงไมใชเร่ืองแปลก ที่มีคนหันมาทําการคาบน Facebook มีทั้งแบบที่ทําเปน
จริงเปนจัง ทําเลนๆ หรือแมกระทั่งเริ่มทํา 
 
แนวคิดเกี่ยวกับกลุมเจเนอเรชั่น ซี (GEN C) 
 ความหมายของเจนเนอเรชั่นมีผูใหความหมายและคําจํากัดความของเจนเนอเรชั่นไว
หลากหลาย ดังนี้ 
 เจนเนอเรชั่น หมายถึง ผูมีประสบการณจากเหตุการณหรือสภาพแวดลอมคลายกัน
ในสังคมหนึ่งๆ โดยประสบการณ ดังกลาวกอใหเกิดเอกลักษณในทัศนคติและพฤติกรรมรวมกัน
ในกลุมคนรุนราวคราวเดียวกันน้ันๆ กลาสส (Glass. 2007)  
 เจนเนอเรชั่น หมายถึง กลุมคนซึ่งเกิดและเติบโตขึ้นในชวงเวลาเดียวกัน มีคํานิยม
และรูปแบบการดํารงชีวิตที่เหมือนกัน ทากาโตชิ อิมาดา (Takatoshi, Imada. 2004 : 84)   
 เจนเนอเรชั่น หมายถึง กลุมคนที่มีแนวคิด อารมณ ความรูสึกและประสบการณ
รวมกัน โดยไมใชเปนแตเพียงผูที่เกิดในชวงเวลาเดียวกันเทาน้ัน เซมเก; และคณะ. (Zemke;   
et al. 2000 : 64)  
 เจนเนอเรชั่น หมายถึง กลุมคนซ่ึงเกิดภายในชวงระยะเวลาเดียวกันและไดรับประสบการณ
ชีวิตที่คลายคลึงกัน (Strauss; et al. 1992 : 34)  
 โดยสรุปแลว ทั้งนักสังคมวิทยาและนักวิชาการตางก็ไดใหความหมายของเจนเนอเรชั่น      
ไวคลายคลึงกันวา หมายถึงกลุมคนที่เกิดรุนราวคราวเดียวกัน เจริญเติบโตข้ึนมาโดยไดรับ
ประสบการณจากสภาพแวดลอมทางสังคมที่คลายคลึงกัน ทําใหมีแนวคิด ทัศนคติ คานิยม 
พฤติกรรม และรูปแบบในการดํารงชีวิตที่เหมือนกัน  
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 1. ความสําคัญของเจนเนอเรชั่น  
  จากความหมายที่กลาวไวขางตนจะเห็นไดวาเจนเนอเรชั่นน้ันเกี่ยวของกับเรื่อง
ของอายุและวิวัฒนาการทางสังคมตามลําดับเวลา ซึ่งนักวิจัยชาวตะวันตกโดยเฉพาะจาก
ประเทศสหรัฐอเมริกาเปนกลุมแรกๆ ที่เร่ิมใหความสําคัญเก่ียวกับแนวคิดเร่ืองเจนเนอเรชั่น 
เพราะทําใหสามารถเขาใจถึงการเปลี่ยนแปลงของสังคมได แมนนไฮยม (Mannheim. 1952 : 
286-287) หรืออาจกลาวไดอีกนัยหน่ึงวาแนวคิดเก่ียวกับเจนเนอเรชั่นเปนส่ิงจําเปนตอพ้ืนฐาน
ความเขาใจโครงสรางของสังคมที่มีทั้งความตอเน่ืองและการเปลี่ยนแปลง ซึ่งปรากฏใหเห็นผาน
กระบวนการตางๆ ของคนรุนใหมที่เร่ิมเขามามีบทบาทแทนท่ีคนรุนเกาที่เร่ิมทยอยหมดไปจาก
สังคม โดยแสดงถึงการสืบตอสิ่งที่ถายทอดมาจากบรรพบุรุษ สิ่งที่เปนอยูในปจจุบันและสิ่งที่จะ
เกิดขึ้นในอนาคตผานทางแนวคิดจากคนรุนเกาไปยังคนรุนใหมและคนรุนถัดไปนั่นเอง ทากาโตชิ   
อิมาดา (Takatoshi, Imada. 2004 : 85) เพราะความแตกตางของเจนเนอเรชั่นน้ัน เปนที่มาของ
การทําใหเกิดความคิดในการสรางสรรคสิ่งใหมตางๆ ใหกับสังคม ทั้งในระดับครอบครัว หนวยงาน 
องคกร และประเทศชาติ ดังน้ัน หากเราสามารถทําการศึกษา วิเคราะห และทําความเขาใจ ถึง
ความแตกตางระหวางคนในแตละเจนเนอเรชั่น ในเชิงคุณลักษณะ แนวความคิด ความเชื่อ 
ทัศนคติ แนวโนมพฤติกรรมในการใชชีวิต การบริโภค และวิธีการทํางานของคนทุกรุนจนเขาใจ
หรือรูถึงคุณลักษณะตางๆ ดังกลาวมาแลวขางตน ไดอยางลึกซ้ึงถองแทแลว ไมเพียงแตจะทําให
เราเขาใจตัวเอง ผูอ่ืน รวมถึงสังคมรอบขางของเราไดมากย่ิงขึ้นเทาน้ันเชนเดียวกันกับองคกร
ตางๆ ก็สามารถนําผลการศึกษาที่ไดเหลาน้ันไปประยุกตใชใหเปนประโยชนทางดานการบริหาร
ความแตกตางของบุคลากรในองคกรไดดวย ฮัมฟรี บี; และสโตกส เจ (Humphrey, B.; and 
Stokes, J. 2000 : 4)  
 
 2. แนวคิดที่เก่ียวของกับเจนเนอเรชั่น  
  นักเขียน นักการตลาด และนักบริหารท่ีทําการศึกษาเก่ียวกับเจนเนอเรชั่นไดให
แนวคิดตามมุมมองของแตละสาขาวิชาไวแตกตางกันไป ดังนี้ (www.kapook.com 2556) 
  Lost Generation ประชากรยุคแรกที่เกิดตั้งแตป พ.ศ. 2426-2443 หรือในชวง
ทศวรรษที่ 80 ปจจุบันคนกลุมนี้เสียชีวิตไปหมดแลว จึงถูกตั้งชื่อวา “Lost Generation” เหตุการณ       
ที่สําคัญที่เกิดขึ้นในชีวิตของคนยุคน้ีก็คือ การเขารวมสงครามโลกครั้งที่ 1 
  Greatest Generation หรือที่รูจักกันวา G.I. Generation คนกลุมน้ีเกิดในชวงป 
พ.ศ. 2444-2467 คือยุคกอนสงครามโลกครั้งที่ 2 พวกเขาจึงกลายมาเปนกําลังหลักของการตอสู
ในชวงสงครามโลกครั้งที่ 2 เม่ือสงครามสงบ เกิดสภาพเศรษฐกิจตกต่ําไปทั่วโลก คนรุนน้ีจึงเปน
กําลังสําคัญในการฟนฟูและพัฒนาเศรษฐกิจใหกลับมาดีขึ้นอีกคร้ัง ผูคนในยุคน้ันจะมีความเปน
ทางการสูง ผูชายจะใสสูทผูกเนคไทเม่ือออกจากบาน คนในสังคมจะมีแบบแผนปฏิบัติไปใน
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ทิศทางเดียวกัน คือ มีความคิด ความเห็น ความเชื่อเปนไปในทิศทางเดียวกัน เชื่อม่ันรัฐบาล 
อํานาจรัฐ มีจิตสํานึกความเปนพลเมืองรวมกัน  
  Silent Generation หมายถึงคนที่เกิดในชวง พ.ศ. 2468-2488 ประชากรรุนน้ีจะมี
ไมมากเทารุนอ่ืนๆ เพราะเปนชวงสงครามโลกครั้งที่ 2 พอดี และหลังจากน้ันก็เขาสูยุคเศรษฐกิจ
ตกต่ํา ดังนั้น ผูคนจึงมีชีวิตความเปนอยูที่ยากลําบาก ตองทํางานหนักในโรงงาน หามรุงหามค่ํา 
คนรุนน้ีจึงมีความเครงครัดตอระเบียบแบบแผนมาก มีความจงรักภักดีตอนายจาง และประเทศชาติ
สูง เคารพกฎหมาย เปนยุคที่ผูหญิงเร่ิมออกมาทํางานนอกบานกันมากขึ้น กระทั่งเวลาผานไป 
เศรษฐกิจเริ่มฟนตัว คนในรุนนี้จึงไดรับโอกาสมากข้ึน มีชองทางการสรางกิจการของตัวเอง 
รวมทั้งมีบทบาทในการพัฒนาเทคโนโลยีตางๆ เปนรากฐานจนถึงปจจุบันนี้  
  เบบี้บูมเมอร (Baby Boomer) หรือ Gen-B หมายถึงคนที่เกิดระหวางป พ.ศ. 
2489-2507 หรือในยุคสิ้นสุดสงครามโลกครั้งที่ 2 สาเหตุ ที่เรียกวา "เบบี้บูมเมอร" ก็เพราะวา
หลังจากสงครามโลกครั้งที่ 2 สงบลง บานเมืองที่ผานการสูรบไดรับความเสียหายอยางหนัก 
ประชากรที่เหลืออยูในแตละประเทศจึงตองเรงฟนฟูประเทศใหกลับมาแข็ง แกรงม่ันคงอีกคร้ัง 
แตสงครามที่ผานพนไปก็ไดครากําลังพล และแรงงานไปเปนจํานวนมาก ประเทศเหลาน้ีจึงขาด
แรงงานในการขับเคลื่อนประเทศ คนในยุคน้ันจึงมีคานิยมที่จะตองมีลูกหลายๆ คนเพ่ือสราง
แรงงานขึ้นมาพัฒนาประเทศชาติ จึงเปนที่มาของคําวา"เบบี้บูมเมอร" นั่นเอง ปจจุบันนี้ คน
ยุคเบบี้บูมเมอรคือคนที่มีอายุตั้งแต 49 ปขึ้นไป และเริ่มเขาสูวัยชราแลว คนกลุมน้ีจึงเปนคนที่มี
ชีวิตเพ่ือการทํางาน เคารพกฎเกณฑ กติกา มีความอดทนสูง ทุมเทใหกับการทํางานและองคกร
มาก สูงาน พยายามคิดและทําอะไรดวยตัวเอง เปนเจาคนนายคน ถูกครอบครัวสั่งสอนมาให
เปนคนประหยัด อดออม จึงมีการใชจายอยางรอบคอบ และระมัดระวัง คน ในยุคอ่ืน ๆ อาจจะ
มองคนยุคเบบี้บูมเมอรวาเปนพวก "อนุรักษนิยม" เปนคนที่เครงครัดในขนบธรรมเนียมประเพณี 
แตคนกลุมนี้ถือวานาจะมีจํานวนมากที่สุดในสังคมปจจุบันเลยทีเดียว เหตุการณสําคัญที่คนใน
รุนนี้เคยประสบ หรือเคยไดยินก็คือ ขาวความสําเร็จของการสงนักบินอวกาศไปเหยียบดวง
จันทร ขาวการทําสงครามเวียดนาม เปนตน  
  เจเนอเรชั่น เอ็กซ (Generation X) หลังจากยุคเบบี้บูมเมอรสงผลใหเด็กเกิดมาก
ขึ้น ปญหาที่ตามมาก็คือ ทรัพยากรที่มีอยูในโลกนี้ไมเพียงพอที่จะจัดสรรใหไดทุกคน เม่ือเปน
เชนนี้ ประชาชนจึงกลับมาน่ังคิดวา หากไมควบคุมอัตราการเกิดไว สุดทายแลวคนทั้งโลกก็จะ
ขาดแคลนอาหาร ดังน้ัน จึงเกิดเปนยุค "เจเนอเร ชั่น เอ็กซ" (Generation X) หรือเรียกส้ันๆ วา 
"Gen-X" ที่เปนกระแสตีกลับจากยุคเบบี้บูมเมอร มีการควบคุมอัตราการเกิดของประชากร 
อยางเชนในประเทศจีนก็มีการรณรงคใหคนมีลูกไดเพียง 1 คนเทาน้ัน คนยุคน้ีจะเกิดอยูในชวง
ป พ.ศ. 2508-2522 อาจเรียกอีกชื่อวา "ยับป" (Yuppie) ที่ยอมาจาก Young Urban Professionals          
เพราะ เกิดมาพรอมในยุคที่โลกม่ังคั่งแลว จึงใชชีวิตอยางสุขสบาย เติบโตมากับการพัฒนาของ
วิดีโอเกม, คอมพิวเตอร, สไตลเพลงแบบฮิปฮอป และอาจทันดูทีวีจอขาวดําดวย ปจจุบัน คนยุค 
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Gen-X เปนคนวัยทํางาน มีอายุตั้งแต 30 ปขึ้นไปแลว พฤติกรรมของคนกลุมน้ีที่เดนชัดมากก็
คือ ชอบอะไรงายๆ ไมตองเปนทางการ ใหความสําคัญกับเรื่องความสมดุลระหวางงานกับ
ครอบครัว (Worklife Balance)  มีแนวคิดและการทํางานในลักษณะรูทุกอยางทําทุกอยางได
เพียงลําพังไมพ่ึงพาใคร เปนตัวของตัวเองสูง มีความคิดเปดกวาง มีความคิดสรางสรรค อยางไร
ก็ตาม หลายคนใน Gen-X มีแนวโนมที่จะตอตานสังคม ไมไดเชื่อเร่ืองศาสนา และ ไมไดยึด
ขนบธรรมเนียมประเพณีมากนัก เปนคนที่มีความยืดหยุนในการปรับตัวกับวัฒนธรรมที่
เปลี่ยนไป อยางเชนมองวาการอยูกอนแตง หรือการหยารางก็เปนเรื่องปกติ เชนเดียวกับเร่ือง
เพศท่ี 3 ซึ่งตางจากกลุมเบบี้บูมเมอรที่มองเร่ืองพวกน้ีเปนเรื่องผิดจารีตประเพณีเปนอยางยิ่ง 
  เจเนอเรชั่น วาย (Generation Y) หรือ ยุค Millennials ซึ่งก็คือคนที่เกิดอยูในชวง
ป พ.ศ. 2523-2540 คนกลุมน้ีเติบโตขึ้นมาทามกลางความเปลี่ยนแปลง และคานิยมที่แตกตาง
ระหวางรุนปูยาตายาย กับ รุนพอแม แตก็รับเอาความเจริญรุดหนาของเทคโนโลยี และ
อินเทอรเน็ตเขามาแทรกอยูในการดํารงชีวิตประจําวันดวย ยุคน้ีจะเปนยุคที่เศรษฐกิจกําลัง
เติบโตเปนอยางมาก ทําใหพอแมที่คอนขางจะประสบความสําเร็จในชีวิตแลวจะดูแลเอาใจใส
ลูกๆ เปนอยางดี เด็กยุคน้ีจึงมักจะถูกตามใจตั้งแตเด็ก ไดในสิ่งที่คนรุนพอแมไมคอยได มี
การศึกษาดี มีลักษณะนิสัยชอบการแสดงออก มีความเปนตัวของตัวเองสูง ไมชอบถูกบังคับให
อยูกรอบ ไมชอบอยูในเงื่อนไข ชอบเสพขาวสารผานชองทางตางๆ ที่หลากหลาย มีอิสระใน
ความคิด กลาซัก กลาถามในทุกเร่ืองที่ตัวเองสนใจ ไมหวั่นกับคําวิจารณ มีความเปนสากลมาก 
มองวาการนิยมชมชอบวัฒนธรรม หรือศิลปนตางชาติเปนเรื่องธรรมดา ปจจุบัน คนกลุมน้ีอยูใน
ทั้งชวงวัยเรียน และวัยทํางาน และจากการท่ียุคน้ีเปนยุคที่มีเทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของ จึงไมนา
แปลกใจที่คนกลุมน้ีจะมีความสามารถในการทํางานที่เก่ียวกับการ ติดตอส่ือสาร ชอบงานดาน
ไอที ใชความคิดสรางสรรคสิ่งใหมๆ รวมทั้งสามารถทําอะไรหลายๆ อยางไดในเวลาเดียวกัน 
เรียกไดวาสามารถใชเคร่ืองมือเคร่ืองไมไดอยางคลองแคลว อยางที่เราอาจจะเคยเห็นภาพคนยุค
ใหมที่นั่งเลน iPad ไปดวย คุยโทรศัพทไปดวย แถมบางคนยังกินขาวไปพรอมๆ กันดวยอีก
ตางหาก ในเรื่องการทํางาน คนกลุมน้ีตองการความชัดเจนในการทํางานวาสิ่งที่ทํามีผลตอ
ตนเองและตอหนวย งานอยางไร และชอบทํางานเปนทีม ตางจากกลุม Gen-X ที่ชอบวันแมน
โชวมากกวา เพราะคนในวัย Gen-X จะถูกฝกมาแบบน้ัน ตางจากวัย Gen-Y ที่เติบโตมาพรอม
กับการประชุม การระดมความคิดเห็น แตทวาคนกลุมน้ีจะไมคอยอดทนเหมือนรุนพอรุนแมนัก 
หวังที่จะทํางานไดเงินเดือนสูงๆ แตไมอยากไตเตาจากการทํางานขางลางขึ้นไป คาดหวังในการ
ทํางานสูง ตองการคําชม กลุม Gen-Y มักจะจัดสรรเวลาใหงานและชีวิตสวนตัวในจุดที่สมดุลกัน 
พอหลังเลิกงานอาจไปทํากิจกรรมอ่ืนๆ เพ่ือสรางความสุขใหกับตัวเอง เชน ไปเลนฟตเนส ไป
พบปะสังสรรคกับเพ่ือนฝูง จะไมคอยหมกมุนอยูกับงานเหมือนกับคนรุนกอน นอกจากนี้ กลุม 
Gen-Y จะเปนคนมองโลกในแงดี มีใจชวยเหลือสังคม รักษาสิ่งแวดลอม มีความสัมพันธที่ดีและ
แนนแฟนกับพอแม  
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  เจเนอเรชั่น ซี (Generation Z) คือ คํานิยามลาสุดของคนรุนใหมในยุคปจจุบัน 
หมายถึงคนที่เกิดหลัง พ.ศ. 2540 ขึ้นไป เทียบ อายุแลวก็คือวัยของเด็กๆ นั่นเอง เด็กๆ กลุม 
Gen-Z นี้ จะเติบโตมาพรอมกับสิ่งอํานวยความสะดวกมากมายท่ีอยูแวดลอม มีความสามารถใน
การใชงานเทคโนโลยีตางๆ และเรียนรูไดเร็ว เพราะพอแมใชสิ่งเหลาน้ีอยูในชีวิตประจําวัน แต
สิ่งหน่ึงที่เด็กรุน Gen-Z แตกตางจากรุนอ่ืนๆ สมัยที่ยังเปนเด็กอยูก็คือ เด็กรุนน้ีจะ ไดเห็นภาพ
ที่พอและแมตองออกไปทํางานทั้งคู ตางจากรุนกอนๆ ที่อาจจะมีพอออกไปทํางานคนเดียว ดวย
เหตุผลนี้ เด็ก Gen-Z หลายๆ คนจึงไดรับการเลี้ยงดูจากคนอ่ืนมากกวาพอแมของตัวเอง 
  Gen C หรือ (Connected Generation) เปนคําใหมที่ Google และ Nielsen 
บัญญัติ ใชสําหรับเรียกกลุมคนยุคใหมที่ไมไดแบงตามอายุเหมือน 7 เจเนอเรชั่นขางบน แตจัด
กลุมตามพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ อินเทอรเน็ต และโซเชียลเน็ตเวิรก ทั้งน้ี คนที่จะถูกจัด
เขากลุม Gen-C นั้น ก็คือคนกลุม Baby Boommer และ Gen-X ที่มีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม
ของตัวเอง หันมาสนใจเทคโนโลยีมากขึ้น ไปจนถึงขั้นเสพติดการเช่ือมตอ แตไมรวมคนกลุม 
Gen-Y เปนพวก Gen-C ดวย นั่นเพราะคนกลุม Gen-Y ปกติก็จะมีการเชื่อมตอโลกไรสายเปน
ประจําอยูแลว ตางกับคนกลุม Baby Boommer และ Gen-X ที่ในอดีตแทบไมเคยยุงเกี่ยวกับ
เรื่องพวกน้ีเลย แตเม่ือเขาสูยุคเทคโนโลยีมากขึ้น พฤติกรรมของคนเหลาน้ีจึงตองเปลี่ยนไปตาม
โลก สําหรับคน Gen-C นั้น จะมีนิสัยที่เห็นเดนชัดมากๆ คือ จะมีการเชื่อมตอตลอดเวลา มีการ
อัพเดทขอมูล สนใจขาวสารที่ไดรับรูมาในโลกไซเบอร พรอมจะแชรตอทุกเม่ือ ติดตามดูคลิปใน
ยูทูบมากกวาน่ังดูโทรทัศน เหมือนกับสังคมออนไลนกลายเปนสวนหน่ึงในชีวิตของตัวเองไป
แลว และคนกลุมนี้ก็ยังกลายมาเปนผูขับเคลื่อนวัฒนธรรมใหมๆ ดวย อยางไรก็ตาม คนกลุม 
Gen-C นี้ แมจะชอบโพสตขอความมากมาย แตก็จะโพสตดวยความระมัดระวังกวาคน Gen-Y 
ที่อาจจะโพสตตามอารมณมากกวาตางกับคน Gen-C ที่จะโพสตเพ่ือแบงปนความรู ประชาสัมพันธ
ขอมูลขาวสาร ฯลฯ 
 
พระราชประวัติพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวรัชกาลที่ 9 
 พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงพระนามเดิมวา “พระวรวงศเธอ
พระองคเจาภูมิพลอดุลยเดช” พระนามของพระองคมีความหมายดังน้ี ภูมิพล-ภูมิ หมายความวา 
“แผนดิน” และ พล หมายความวา “พลัง” รวมกันแลวหมายถึง “พลังแหงแผนดิน” อดุลยเดช- 
อดุลย หมายความวา “ไมอาจเทียบได” และ เดช หมายความวา “อํานาจ” รวมกันแลวหมายถึง 
“อํานาจที่ไมอาจเทียบได” พระวรวงศเธอพระองคเจาภูมิพลอดุลยเดช ทรงเปนพระราชโอรสใน
สมเด็จเจาฟามหิดลอดุลยเดช กรมหลวงสงขลานครินทร และหมอมสังวาล พระบาทสมเด็จพระ
เจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงเสด็จพระราชสมภพ เม่ือวันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2470 ณ 
โรงพยาบาลเมานทออเบอรน (Mount Auburn) รัฐเมสสาชูเขตต (Massachusetts)ประเทศ
สหรัฐอเมริกา พระราชประวัติการศึกษา เม่ือพุทธศักราช 2475 พระวรวงศเธอ พระองคเจาภูมิ
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พลอดุลยเดช ทรงเจริญพระชนมายุ 5 พรรษา ไดทรงเขารับการศึกษาเบื้องตนที่โรงเรียนมาแตร
เดอี ถนนเพลินจิต กรุงเทพฯ ขณะนั้น ประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงการปกครองจาก
สมบูรณาญาสิทธิราชย เปนระบอบประชาธิปไตย โดยมีพระมหากษัตริยอยูใตกฎหมาย
รัฐธรรมนูญ การเมืองมีความผันผวน ในเดือนกันยายน พ.ศ.2476 หมอมสังวาลย มหิดล ณ 
อยุธยา จึงทรงนําพระธิดา พระโอรส เสด็จไปประทับ ณ กรุงโลซานน ประเทศสวิตเซอรแลนด 
เพ่ือทรงรับการศึกษา พระวรวงศเธอ พระองคเจาภูมิพลอดุลยเดช ทรงเขารับการศึกษาชั้น
ประถมศึกษา ณ โรงเรียนเมียรมองต ชั้นมัธยมศึกษา ณ โรงเรียน เอโกล นูแวล เดอ ลา สวิส   
โรมองต และโรงเรียน ยิมนาส กลาซีค กังโตนาล ตามลําดับ และทรงไดรับประกาศนียบัตร     
บาเชอลิเย เอ แลทร จากการศึกษาดังกลาว ทรงรอบรูหลายภาษา ไดแก อังกฤษ ฝรั่งเศส เยอรมัน 
และละติน ตอจากน้ัน ทรงเขาศึกษาระดับอุดมศึกษา แผนกวิทยาศาสตร และวิศวกรรมศาสตร 
ที่มหาวิทยาลัยโลซานน ครั้นถึงวันที่ 2 มีนาคม พ.ศ.2477 พระบาทสมเด็จพระปกเกลา
เจาอยูหัว ทรงประกาศสละราชสมบัติ รัฐบาลจึงกราบทูลอัญเชิญ พระวรวงศเธอ พระองคเจา
อานันทมหิดล ซึ่งสืบสายราชสันตติวงศ ลําดับที่ 1 และมีพระชนมายุ 9 พรรษา เสด็จเถลิงถวัลยราชย 
เปนพระมหากษัตริยองคที่ 8 แหงพระบรมราชจักรีวงศ ซึ่งไดทรงสถาปนา พระวรวงศเธอ 
พระองคเจาภูมิพลอดุลยเดช เปน สมเด็จพระเจานองยาเธอ เจาฟาภูมิพลอดุลยเดช ทรงสถาปนา 
หมอมสังวาลย มหิดล ณ อยุธยา เปน พระราชชนนีศรีสังวาลย และทรงสถาปนา พระวรวงศเธอ 
พระองคเจากัลยานิวัฒนาเปน สมเด็จพระเจาพ่ีนางเธอ เจาฟากัลยาณิวัฒนา สมเด็จพระเจานอง
ยาเธอ เจาฟาภูมิพลอดุลยเดช ไดโดยเสด็จพระบรมเชษฐาธิราช สมเด็จพระราชชนนี และ
สมเด็จพระเจาพ่ีนางเธอ นิวัฒพระนคร เปนคร้ังแรกเม่ือเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2481 ประทับ ณ 
พระตําหนักจิตลดารโหฐาน พระราชวังดุสิต เปนเวลา 2 เดือน แลวเสด็จกลับไปทรงศึกษาตอ ณ 
กรุงโลซานน ตอมาไดเสด็จนิวัติพระนครอีกคร้ังเปนคร้ังที่สอง เม่ือวันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ.2488 
ประทับ ณ พระที่นั่งบรมพิมาน ในพระบรมมหาราชวัง ในคร้ังน้ีปวงชนชาวไทยในแผนดินที่
พระมหากษัตริยมิไดประทับเปนประมุขยาวนานกวาสิบป ตางปลาบปลื้มปติชื่นชมโสมนัสที่ได
ชื่นชมพระบารมีสมเด็จพระยุวกษัตริย ซึ่งมีพระชนมพรรษาเพียง 20 พรรษา พรอมดวยสมเด็จ
พระเจานองยาเธอ พระชนมพรรษา 18 พรรษา ทั้งสองพระองคเสด็จพระราชดําเนินเคียงคูกัน
ไปทรงเยี่ยมราษฎร ณ ที่ตางๆ ในกรุงเทพฯ และจังหวัดใกลเคียง แตความชื่นชมโสมนัสน้ัน
ดํารงอยูมินาน เม่ือวันที่ 9 มิถุนายน พ.ศ.2489 พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวอานันทมหิดล ได
เสด็จสวรรคต ณ พระที่นั่งบรมพิมานในพระบรมมหาราชวัง รัฐบาลโดยความเห็นชอบของ
รัฐสภาจึงกราบทูลอัญเชิญสมเด็จพระเจานองยาเธอ เจาฟาภูมิพลอดุลยเดช เสด็จขึ้นครองราช
สมบัติสืบราชสันตติวงศตอมา พระราชประวัติเสด็จขึ้นครองราชย ขณะที่พระเจานองยาเธอ เจา
ฟาภูมิพลอดุลยเดช พระชนมพรรษา 19 พรรษา รัฐบาลไดกราบบังคมทูลอัญเชิญขึ้นครองราชย
เปนพระมหากษัตริย รัชกาลที่ 9 แหงพระบรมราชจักรีวงศ เม่ือวันที่ 9 มิถุนายน พ.ศ.2489 ทรง
เฉลิมพระปรมาภิไธยวา สมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดช และรัฐบาล ไดแตงตั้งผูสําเร็จ
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ราชการบริหารราชการแผนดินแทนพระองค เน่ืองจากยังทรงพระเยาว และทรงมีพระราช
ภารกิจดานการศึกษา จึงตองทรงอําลาประชาชนชาวไทย เสด็จพระราชดําเนินกลับไปยัง
ประเทศสวิตเซอรแลนดอีกคร้ังหน่ึง ในเดือนสิงหาคม พุทธศักราช 2489 เพ่ือทรงศึกษาตอ ณ 
กรุงโลซานน แมพระองคจะทรงโปรดวิชาวิศวกรรมศาสตรแตเพื่อประโยชนในการปกครอง
ประเทศไดทรงเปลี่ยนมาศึกษาวิชาการปกครองแทน เชน วิชากฎหมาย อักษรศาสตร รัฐศาสตร 
รัฐประศาสนศาสตร ภูมิศาสตร นอกจากน้ีทรงศึกษาและฝกฝนการดนตรีดวยพระองคเองดวย 
ใน พ.ศ.2491 ระหวางทรงศึกษาอยู ณ ประเทศสวิตเซอรแลนดนั้น สมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอ
ดุลยเดช ไดทรงขับรถยนตไปทรงรวมงานที่สถานเอกอัครราชทูตไทย ณ กรุงปารีส ไดทรงพบ 
และมีพระราชหฤทัยสนิทเสนหาในหมอมราชวงศ สิริกิติ์ กิติยากร ธิดาของหมอมเจานักขัต
มงคล กิติยากร เอกอัครราชทูตไทย ประจํากรุงปารีส กับหมอมหลวงบัว (สนิทวงศ) กิติยากร 
ในปเดียวกันน้ี สมเด็จพระเจาอยูหัวทรงประสบอุบัติเหตุทางรถยนตอยางรุนแรง ทรงบาดเจ็บที่
พระพักตร พระเนตรขวา และพระเศียร ทรงเขารับการรักษาที่โรงพยาบาลมอรเซส โปรดฯ ให
หมอมราชวงศสิริกิติ์ กิติยากร มาเฝาฯ ถวายการดูแลอยางใกลชิด พระสัมพันธภาพจึงแนนแฟน
ขึ้น และตอมาไดทรงหม้ันหมอมราชวงศสิริกิติ์ เม่ือวันที่ 19 กรกฎาคม พ.ศ.2492 ณ เมืองโลซานน 
ประเทศสวิตเซอรแลนด โดยไดพระราชทานพระธํามรงควงที่สมเด็จพระบรมราชนกหมั้นสมเด็จ
พระราชนนี สมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงไดรับการอภิบาลอยางดียิ่งจากสมเด็จ
พระราชชนนี จึงมีพระปรีชาสามารถปราดเปรื่อง และมีพระจริยวัตรเปยมดวยคุณธรรมทุก
ประการ ซึ่งนอมนําใหพระองคเปนพระมหากษัตริยผูทรงดํารงสิริราชสมบัติเพียบพรอมดวยทศ
พิศราชธรรม จักรวรรดิวัตรธรรมและราชสังคหวัตถุ ทรงเจริญดวยพระเกียรติคุณบุญญาธิการ
เจิดจํารัส ทรงปฏิบัติพระราชกรณียกิจทั้งปวงเพ่ือประโยชนสุขของปวงชน เปนที่แซซอง
สรรเสริญทุกทิศานุทิศในเวลาตอมาตราบจนปจจุบัน พระราชพิธีราชาภิเษกสมรส พุทธศักราช 
2493 พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวเสด็จนิวัตพระนคร เม่ือวันที่ 24 มีนาคม พ.ศ.2493 ประทับ 
ณ พระที่นั่งอัมพรสถาน พระราชวังดุสิต ทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหตั้งการพระราชพิธีถวาย
พระเพลิงพระบรมศพ พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวอานันทมหิดล เม่ือวันที่ 29 มีนาคม พ.ศ.
2493 และตอมา ทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหจัดการพระราชพิธีราชาภิเษกสมรสกับหมอม
ราชวงศสิริกิติ์ กิติยากร ณ พระตําหนักสมเด็จพระศรีสวรินทิรา บรมราชเทวีพระพันวัสสา
อัยยิกาเจา ในวังสระปทุม เม่ือวันที่ 28 เมษายน พ.ศ.2493 โดยสมเด็จพระศรีสวรินทิรา บรม
ราชเทวี พระพันวัสสาอัยยิกาเจา พระราชทานหลั่งนํ้าพระมหาสังข และทรงจดทะเบียนสมรส
ตามกฎหมายเชนเดียวกับประชาชน ในการนี้ มีพระบรมราชโองการโปรดเกลาฯ ใหสถาปนา
หมอมราชวงศสิริกิติ์ ขึ้นเปน สมเด็จพระราชินีสิริกิติ์ หลังจากน้ัน ไดเสด็จไปประทับพักผอน ณ 
พระราชวังไกลกังวล หัวหิน และท่ีนี่ไดเปนแหลงเกิดโครงการอันเนื่องมาจากพระราชดําริ
โครงการแรกคือ พระราชทาน “ถนนสายหวยมงคล” ใหแก “ลุงรวย” และชาวบานที่มาชวยกัน
เข็นรถพระที่นั่งขึ้นจากหลมดิน ทั้งน้ีแม “หวยมงคล” จะอยูหางอําเภอหัวหินเพียง 20 กิโลเมตร 
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แตไมมีถนนหนทาง ชาวบานไดรับความเดือดรอนในการดํารงชีวิตมาก ถนนสายหวยมงคลนี้จึง
เปนถนนสายสําคัญที่นําไปสูโครงการในพระราชดําริ เพ่ือบําบัดทุกข บํารุงสุขแกพสกนิกรอีก
จํานวนมากกวา 2,000 โครงการในปจจุบัน พระบรมราชาภิเษก วันที่ 5 พฤษภาคม พ.ศ.2493 
สมเด็จพระเจาอยูหัวภูมิพลอดุลยเดชไดทรงประกอบพระราชพิธีบรมราชาภิเษกตามโบราณขัตติย
ราชประเพณี ณ พระที่นั่งไพศาลทักษิณ ในพระบรมมหาราชวัง เฉลิมพระปรมาภิไธยตามจารึก
ในพระสุพรรณบัฏวา “พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช มหิตลาธิเบศร
รามาธิบดี จักรีนฤบดินทร สยามินทราธิราช บรมนาถบพิตร” และไดพระราชทานพระปฐมบรม
ราชโองการวา “เราจะครองแผนดินโดยธรรม เพ่ือประโยชนสุขแหงมหาชนชาวสยาม” ในการน้ี 
ไดทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ สถาปนาเฉลิมพระเกียรติยศ สมเด็จพระราชินีสิริกิติ์ พระอัคร
มเหสีเปน สมเด็จพระนางเจาสิริกิติ์ พระบรมราชินี วันที่ 5 มิถุนายน พ.ศ.2493 พระบาทสมเด็จ
พระเจาอยูหัวไดเสด็จพรอมดวย สมเด็จพระนางเจาพระบรมราชินี ไปยังสวิตเซอรแลนดอีกคร้ัง 
เพ่ือทรงรักษาพระสุขภาพ และเสด็จพระราชดําเนินนิวัติพระนคร เม่ือวันที่ 2 ธันวาคม พ.ศ.
2494 ประทับ ณ พระตําหนักจิตรลดารโหฐาน และพระที่นั่งอัมพรสถาน ทั้งสองพระองคมีพระ
ราชธิดา และพระราชโอรส 4 พระองค ดังนี้  
 1.  ทูลกระหมอมหญิงอุบลรัตนราชกัญญา สิริวัฒนาพรรณวดี พระนามเดิมวา สมเด็จ
พระเจาลูกเธอ เจาฟาอุบลรัตนราชกัญญา สิริวัฒนาพรรณวดี  
 2.  สมเด็จพระเจาลูกยาเธอ เจาฟาวชิราลงกรณ ตอมาทรงไดรับสถาปนาเปน สมเด็จ
พระบรมโอรสาธิราช เจาฟามหาวชิราลงกรณ สยามมกุฎราชกุมาร และตอมาทรงไดรับสถาปนา
เปนในหลวงรัชกาลที่ 10 
 3.  สมเด็จพระเจาลูกเธอ เจาฟาสิรินธรเทพรัตนสุดา กิติวัฒนาดุลโสภาคย ภายหลัง
ทรงไดรับสถาปนาเปน สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา เจาฟามหาจักรีสิรินธร รัฐสีมาคุณากรปยชาติ 
สยามบรมราชกุมารี  
 4.  สมเด็จพระเจาลูกเธอ เจาฟาจุฬาภรณวลัยลักษณ อัครราชกุมารี  
 ทรงพระผนวช เม่ือวันที่ 22 ตุลาคม พ.ศ.2499 พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวไดทรง
พระผนวช ณ พระอุโบสถวัดพระศรีรัตนศาสดาราม ในพระบรมมหาราชวัง และประทับจํา
พรรษา ณ พระตําหนักปนหยา วัดบวรนิเวศวิหาร ปฏิบัติพระศาสนกิจ เปนเวลา 15 วัน ในการ
นี้ มีพระบรมราชโองการโปรดเกลาฯ ใหสมเด็จพระนางเจาสิริกิติ์ พระบรมราชินี เปนผูสําเร็จ
ราชการแทนพระองคตลอดเวลา 15 วัน ตอมาจึงทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ สถาปนาเปน 
สมเด็จพระนางเจาสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถ ในรัชกาลนี้ ไดทรงพระกรุณาสถาปนาพระอิสริยยศ
สมเด็จพระบรมชนกนาถ ขึ้นเปน สมเด็จพระมหิตลาธิเบศรอดุลยเดชวิกรมพระบรมราชชนก 
ทรงสถาปนา สมเด็จพระราชชนนี เปน สมเด็จพระศรีนครินทราบรมราชชนนี ทรงสถาปนา 
สมเด็จพระเจาพ่ีนางเธอ เจาฟากัลยาณิวัฒนา เปน สมเด็จพระเจาพ่ีนางเธอ เจาฟากัลยาณิวัฒนา 
กรมหลวงนราธิวาสราชนครินทร และทรงประกอบพระราชพิธีเฉลิมพระปรมาภิไธย สมเด็จพระ
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บรมเชษฐาธิราช พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวอานันทมหิดล ใหม เม่ือวันที่ 8 มิถุนายน พ.ศ.
2539 เพ่ือใหสมพระเกียรติตามโบราณขัตติยราชประเพณี ทั้งน้ี ดวยพระจริยวัตรอันเปยมดวย
พระกตัญูกตเวทิตาธรรม อันเปนที่แซซองสรรเสริญ พระปรมาภิไธยใหมที่ทรงสถาปนา คือ  
“พระบาทสมเด็จพระปรเมนทรมหาอานันทมหิดล อดุลยเดชวิมลรามาธิบดี จุฬาลงกรณราช
ปรียวรนัดดา มหิตลานเรศวรางกูร ไอศูรยสันตติวงศนิวิฐ ทศพิศราชธรรมอุกษฏนิบุณ อดุลย 
กฤษฎาภินิหารรังสฤษฏ สุสาธิตบูรพาธิการ ไพศาลเกียรติคุณอดุลพิเศษ สรรพเทเวศรานุรักษ 
ธัญอรรคลักษณวิจิตร โสภาคยสรรพางค มหาชโนตมางคประณตบาทบงกชยุคล อเนกนิกรชน
สโมสรสมมต ประสิทธิวรยศมโหดมบรมราชสมบัติ นพปฏลเศวตฉัตราดิฉัตร สรรพรัฐทศทิศ
วิชิตไชย สกลมไหศวริยมหาสวามินทร มเหศวรมหินทรมหารามาธราชวโรดม บรมนาถชาติอา
ชาวไศรย พุทธาทิไตรรัตนสรณารักษ วิศิษฏศักตอัครนเรษราธิบดี เมตตากรุณา สีตลหฤทัย 
อโนปมัยบุญการ สกลไพศาลมหารัษฏาธิบดี พระอัฐมรามาธิบดินทรสยามินทราธิราช บรมนาถ
บพิตร”  
 นับแตเดือนตุลาคม พ.ศ. 2557 พระองคเสด็จแปรพระราชฐานไปประทับรักษาพระ
อาการพระโรคไขหวัดและพระปปผาสะอักเสบ ณ อาคารเฉลิมพระเกียรติ โรงพยาบาลศิริราช 
ตลอดมา แตพระอาการประชวรไดทรุดลงตามลําดับ จนเสด็จสวรรคตเมื่อวันพฤหัสบดีที่ 13 
ตุลาคม พ.ศ. 2559 เวลา 15:52 น. สิริพระชนมายุ 88 ป 313 วัน รัฐบาลประกาศไวทุกขถวาย
ความอาลัยเปนเวลา 1 ป สํานักพระราชวังมีหมายกําหนดการพระราชพิธีทรงบําเพ็ญพระราช
กุศลถวายพระบรมศพระหวางวันที่ 14 ตุลาคม พ.ศ. 2559 ถึง 21 มกราคม พ.ศ. 2560 ณ พระ
ที่นั่งดุสิตมหาปราสาท พระบรมมหาราชวัง มีกําหนดใหจัดพระราชพิธีถวายพระเพลิงพระบรม
ศพในชวงสัปดาหสุดทายของเดือนตุลาคม พ.ศ. 2560 หลังจากการจัดสรางพระเมรุมาศแลว
เสร็จประมาณเดือนกันยายนปเดียวกัน 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 พัชรีภรณ นวลนอย  ( 2558) ศึกษาเร่ือง ปจจัยความไววางใจของผูบริโภค ที่มีตอ
ผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดร้ิงค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา
ความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 
รายได, ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาด ประกอบดวย ราคา สถานที่
จัดจําหนาย การสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑกับความไววางใจของผูบริโภค, ศึกษาความสัมพันธของ
ปจจัยอ่ืน  ๆประกอบดวย ภาพลักษณคูแขง ภาพลักษณตราสินคาและความภักดีตอผลิตภัณฑ ที่สงผล
ตอความไววางใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดริ้งคในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา (1) ปจจัยสวนบุคคลที่ประกอบดวยเพศ อาชีพ ที่
แตกตางกันมีผลตอ ความไววางใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดร้ิงค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (2) ปจจัย
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สวนผสมทางการตลาดมีผลตอความไววางใจของผูบริโภคท่ีมีตอ ผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดริ้งค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (3) 
ปจจัยอ่ืนๆซึ่งประกอบดวย ภาพลักษณคูแขง ภาพลักษณตราสินคาและความภักดีตอผลิตภัณฑ
เซ็ปเป บิวติดร้ิงคมีผลตอความไววางใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดริ้งคในเขต
กรุงเทพมหานครและ ปริมณฑลแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ปทมา สูบกาปง; และคณะ. (2558) ศึกษาเรื่อง สถาบันพระมหากษัตริยกับสังคมไทย 
ผลการวิจัยพบวา (1) ทัศนคติและความเชื่อของคนไทยที่มีตอสถาบันพระมหากษัตริยมีอยาง
เหนียวแนน ผูกพันกันอยางแยกไมออกเสมือน “น้ํา” กับ “ปลา” กลาวคือ ประชาชนเปนเสมือน
“น้ํา” และพระมหากษัตริยเปนเสมือน “ปลา” ซึ่งทั้งนํ้าและปลาตองพึ่งพาอาศัยกัน ความเชื่อวา
พระมหากษัตริยเปนเสมือน“พอ”และประชาชนเปนเสมือน “ลูก” ที่เคยผูกพันซ่ึงกันและกันมาใน
อดีตก็ยังคงไมเปลี่ยนแปลงมาจนถึงปจจุบัน อันสงผลใหคนไทยสวนใหญเชื่อวาสถาบัน
พระมหากษัตริยมีคุณูปการตอคนไทย รัฐไทย และสังคมไทย (2) สถาบันพระมหากษัตริยไทยมี
การปรับตัวใหเขากับสภาวะการณของการเปลี่ยนแปลงของสังคมตลอดมา ทําใหสถาบัน
พระมหากษัตริยไทยมีความทันสมัย อันสงผลดีตอเสถียรภาพทางการเมืองและผลประโยชน
แหงชาติ (3) สถาบันพระมหากษัตริยไทยมีการแลกเปลี่ยนพ่ึงพาระหวางสถาบันพระมหากษัตริย
กับประชาชนไดอยางเหมาะสมลงตัว (4) สถาบันพระมหากษัตริยไทยมีความเปนตัวแทนของ
ชาติและประชาชน (5) สถาบันพระมหากษัตริยไทยเปนสัญลักษณของความเปนรัฐชาติ ทําให
ชาติมีความเขมแข็งและดํารงความเปนชาติไดอยางยั่งยืนตลอดมา (6) เม่ือเปรียบเทียบกับ
สถาบันพระมหากษัตริยของประเทศอังกฤษและประเทศญ่ีปุน มีความแตกตางกันทั้งสภาพภูมิ
หลังทางประวัติศาสตร คติความเชื่อในสถาบันพระมหากษัตริย กลาวคือคนอังกฤษมีทัศนคติ
และความเชื่อวาสถาบันพระมหากษัตริยเปนเพียงสัญลักษณของเอกภาพและคุณความดีของชาติ 
สวนคนญี่ปุนมีคติความเชื่อวาจักรพรรดิเปนสวนประกอบของรัฐที่ศักด์ิสิทธิ์ เสมือนพระอาทิตย
ซึ่งเปนเสมือนพระเจาผูใหกําเนิดและคุมครองชาติและประชาชน ดวยเหตุนี้สถานะของสถาบัน
พระมหากษัตริยไทย สถาบันพระมหากษัตริยอังกฤษและสถาบันจักรพรรดิญี่ปุน จึงมีความ
แตกตางกันทั้งในดานประวัติความเปนมา คติความเช่ือและอุดมการณทางการเมืองของ
ประชาชน 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน
สังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรใน กรุงเทพมหานคร การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
เพ่ือศึกษาปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ตัวแปรตนคือ ทัศนคติ ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปร
ตามคือการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) กลุมตัวอยางคือประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต 23 ปขึ้นไป ผลการศึกษาพบวา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
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ใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 23-30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีและประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน ที่ 20,001-30,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผา เคร่ืองแตงกายผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) สวนใหญของผูตอบ
แบบสอบจะมีความถี่ในการซื้อสินคาผานอินสตาแกรมเดือนละ 1 ครั้ง ซื้อสินคาคร้ังละ 500-
1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัย
ดานทัศนคติปจจัยดานความไววางใจและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 วรากร เลิศสุภนิมิตต (2558) ความไววางใจมีผลตอความพึงพอใจซื้ออะไหลรถยนต
มือสอง (อะไหลเซียงกง) ผานสื่อออนไลนในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาในครั้งน้ีผูวิจัยได
กําหนดไว 2 ขอคือ 1)เพ่ือศึกษาความสัมพันธของความไววางใจที่มีผลตอความพึงพอใจซื้อ
อะไหลรถยนตมือสอง(อะไหลเซียงกง) ของผูบริโภคผานสื่อออนไลนและ 2) เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจซื้ออะไหลรถยนตมือ
สอง(อะไหลเซียงกง)ของผูบริโภคผานส่ือออนไลน) ผลจากการทําการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 20-29 ป มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
รายไดตอเดือนอยูระหวาง 15,001-25,000บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรีมีสถานภาพโสดโดย
มีปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับสินคามีคุณภาพดีทนทานดาน
ราคาใหความสําคัญกับสินคามีราคาถูกดานชองทางจัดจําหนายใหความสําคัญกับความ
นาเชื่อถือของสถานที่จัดจําหนายดานการสงเสริมทางการตลาดใหความสําคัญกับการเปลี่ยน
หรือรับประกันสินคาไดผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวาความไววางใจมีผลตอความพึงพอใจ
ซื้ออะไหลรถยนตมือสอง (อะไหลเซียงกง) ของผูบริโภคผานส่ือออนไลนปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑดานราคาดานชองทางในการจัดจําหนายและดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีผลตอความพึงพอใจซื้ออะไหลรถยนตมือสอง (อะไหลเซียงกง) ของผูบริโภคผานส่ือ
ออนไลนที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 พิศุทธิ์ อุปถัมภ (2557) ศึกษาเรื่อง ความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานส่ือสังคม
ออนไลนที่สงผลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานส่ือสังคม ออนไลน วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเพ่ือ
ศึกษาความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคม ออนไลนดานชื่อเสียง ขนาด คุณภาพขอมูล 
ความปลอดภัยในการทําธุรกรรม การสื่อสาร ประโยชน ทางเศรษฐกิจและการบอกตอสงผลตอ
ความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุตั้งแต 20-30 ปมี สถานภาพโสดมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชนมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-30,000 บาท ซึ่ง Facebook เปนส่ือสังคม
ออนไลนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด มีความถี่ในการใชสื่อสังคมออนไลนมากกวา 
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10 คร้ังตอสัปดาหและราคาเฉลี่ยตอคร้ังที่ผูตอบ แบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาผานส่ือสังคม
ออนไลนประมาณ 500-1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ความไววางใจและลักษณะ
ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนดานประโยชนทางเศรษฐกิจและดานการบอกตอ สงผลตอความ
ความตั้งใจซื้อสินคาผานส่ือสังคมออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ .05 โดยที่ลักษณะ
ธุรกิจผานส่ือสังคมออนไลนดานการบอกตอ สงผลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานส่ือสังคมออนไลน 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความไววางใจตอ ธุรกิจผานส่ือสังคมออนไลน และลักษณะธุรกิจผานสื่อ
สังคมออนไลนดานความเปนไปได ทางเศรษฐกิจตามลําดับ สวนลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคม
ออนไลนดานขนาด ชื่อเสียงการ สื่อสารความปลอดภัยในการทําธุรกรรม และคุณภาพขอมูล ไม
สงผลตอความตั้งใจซื้อสินคาผานสื่อ สังคมออนไลน 
 เมธนี อภิรมยพฤกษา (2557) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาบริโภค
จากรานโชวหวยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงความแตกตางกันของ
ปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมที่มีตอแรงจูงใจในการซื้อสินคารานโชวหวยและศึกษาความ 
สัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดกับแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคารานโชวหวย ผล
การศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวางอายุ 31-40 ป สถานภาพโสด 
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-30,000 บาท และจบการศึกษาปริญญาตรี โดยสวนใหญใช
บริการรานโชวหวยเพราะรานโชวหวยมีการจัดพ้ืนที่การใหบริการท่ีสามารถอํานวยความสะดวก 
ตั้งอยูใกลตลาดและแหลงชุมชน ใชบริการ 3-4 คร้ังตอสัปดาห ในชวงเวลา 16:01-19:00 น. และ
ใชจายในการซื้อสินคาแตละครั้งประมาณคากวา 200 บาท ซึ่งกลุมตัวอยางเห็นดวยกับปจจัย
สวนประสมการตลาดของรานโชวหวยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยเห็นดวยกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานราคามากที่สุด รองลงมาคือดานสถานที่จัดจําหนาย ดานสินคาและ
บริการ และดานสงเสริมการตลาด ผลการทดสอบสมมติฐานพบวาลักษณะประชากรดานเพศ 
สถานภาพที่แตกตางกัน มีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคที่รานโชวหวยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน และพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานโชวหวย
ดานสถานที่สะดวกในการเลือกใชบริการและระยะหางจากรานสะดวกซ้ือที่แตกตางกัน มีแรงจูงใจ   
ในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคที่รานโชวหวยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 
สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ดานสินคา และบริการดานสถานที่จัดจําหนาย
และดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับแรงจูงใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคที่รานโชวหวย
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จิรทีปต หงรัตนากร; และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การ เลือกซื้อสินคาของผูบริโภคผาน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรในแตละดาน ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ความถี่ในการใช Facebook และราคาเฉลี่ยของสินคาที่ซื้อผาน 
Facebook มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคผาน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สวนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ในมุมมองของลูกคาดานคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ ดาน
ความสบาย ดานการติดตอสื่อสาร ดานการดูแล เอาใจใส และดานความสําเร็จในการตอบสนอง
ความตองการ รวมถึงปจจัยทางสังคม มีอิทธิพลตอการ เลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคผาน Facebook 
ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ในขณะที่ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน และดานความสะดวก ไมมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
สินคาของผูบริโภคผาน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมี นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 มลฤดี  วัฒนชโนบล (2555) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ ความไววางใจ และสวนประสมทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรี ผล
การศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพ สมรส/อยู
ดวยกันระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-19,999 
บาทผูบริโภคมีแรงจูงใจในดานเหตุผลอยูในระดับ มาก และดานอารมณอยูในระดับปานกลาง
ผูบริโภคมีความไววางใจในดานการส่ือสารความใสใจและการให ดานความสะดวกสบายและ
ดานการแกสถานการณขัดแยงและการไววางใจอยูในระดับดีและดานการใหขอผูกมัด อยูใน
ระดับปานกลาง ผูบริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ซึ่ง
ประกอบดวยดานผลิตภัณฑดานชองทางการจัดจําหนายดานกระบวนการดานบุคคลและดาน
ลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมาก ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปาน
กลางผูบริโภคสวนใหญ มีความถี่ในการใชบริการรานทองตอป มีคาเฉลี่ยอยูที่3คร้ังตอป สวน
ใหญจุดประสงคในการซื้อของผูบริโภคเพ่ือกระจายความเสี่ยงในการลงทุนน้ําหนักทองเฉลี่ยที่
ซื้อตอครั้ง มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4 บาทตอครั้ง  ชวงเวลาที่ผูบริโภคมาใชบริการมากที่สุด คือ วันจันทร 
ถึงวันศุกร (13.00-16.00 น.) สวนใหญแหลงที่ผูบริโภคซ้ือทอง คือ รานทองที่คุนเคยหรือรูจัก
คนขายเปนอยางดี พฤติกรรมการซ้ือทองในภาวะที่ราคาทองสูงขึ้นอยางตอเน่ือง สวนใหญจะไม
ซื้อทองในภาวะที่ราคาทองสูงขึ้นอยางตอเน่ือง พฤติกรรมการนําทองออกมาขายในภาวะที่ราคาทอง
สูงขึ้นอยางตอเน่ือง สวนใหญจะไมขายทองในภาวะที่ราคาทองสูงขึ้นอยางตอเน่ือง ผูบริโภคมี
แนวโนมจะตัดสินใจในการซื้อทองในครั้งตอไปอยูในระดับมีแนวโนมวาจะซ้ือ ผูบริโภคมีแนวโนมจะ
แนะนําใหผูอ่ืนมาซื้อทองในจังหวัดสุพรรณบุรี อยูในระดับมีแนวโนมวาจะแนะนําผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวาผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัด
สุพรรณบุรี ในดานน้ําหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอครั้งแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรีใน
ดานความถี่ในการใชบริการรานทองคร้ังตอป และนํ้าหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอครั้ง แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 แรงจูงใจทางดานเหตุผลและแรงจูงใจทางดานอารมณ 
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรีดานความถี่
ในการใชบริการรานทองครั้งตอป น้ําหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอคร้ังมีความสัมพันธกันในระดับต่ําใน
ทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ความไววางใจ ดานการส่ือสาร ความใส
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ใจและการให มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรีความถี่
ในการใชบริการรานทองครั้งตอปมีความสัมพันธกันในระดับ ต่ําในทิศทางเดียวกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ความไววางใจ ดานการสื่อสาร ความใสใจและการให มีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรีน้ําหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอครั้ง
มีความสัมพันธกันในระดับต่ําในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ความ
ไววางใจดานความไววางใจดานการแกสถานการณความขัดแยงและการไววางใจมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรีความถี่ในการใชบริการรานทองคร้ัง
ตอปมีความสัมพันธกันในระดับต่ําในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อทองของ
ผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรี น้ําหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอคร้ังมีความสัมพันธกันในระดับต่ําใน
ทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พฤติกรรมการซื้อทองของผูบริโภคใน
จังหวัดสุพรรณบุรีมีความสัมพันธกับแนวโนมการซ้ือในอนาคตของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรี
ดานความถี่ ในการใชบริการรานทองครั้งตอปและดานนํ้าหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอคร้ังมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ําในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ณัฐชา ประวาลปทมกุล (2555) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
ของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาขอมูลพ้ืนฐานทั่วๆ ไปเก่ียวกับการใชเคร่ืองสําอาง
และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของนักศึกษาหญิง กลุมตัวอยางในการศึกษาในครั้ง
นี้คือ นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรีจํานวน 321 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยใชวิธีทางสถิติเพ่ือหาคารอยละคาเฉลี่ยและคา
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาปรากฏดังน้ี 1. การใชเคร่ืองสําอางของนักศึกษาหญิงระดับ
ปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยสวนใหญใชแปงฝุนอายไลนเนอร
และลิปสติก โดยเฉลี่ยซ้ือเคร่ืองสําอาง 1 คร้ัง/เดือน คร้ังละประมาณ 500-1,000 บาท และ
สถานที่ซื้อเคร่ืองสําอางสวนใหญคือหางสรรพสินคา และไปซื้อกับเพ่ือน นอกจากนี้พบวาหาก
นักศึกษาใชเคร่ืองสําอางยี่หอใดแลวมักจะไมมีการเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืน เน่ืองจากยี่หอที่ใช
ประจํามีคุณภาพดี อีกทั้งยังพบวานักศึกษาหญิงสวนใหญไมเคยแพเคร่ืองสําอาง สําหรับผูที่มี
อาการแพเคร่ืองสําอางสวนใหญจะมีอาการเปนผดผ่ืนแดง และจะเลิกใชเคร่ืองสําอางน้ันอยาง
ถาวร  2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางไดจําแนกเปน 5 ดาน ไดแก ดานการรับรู
ปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ และดานการ
ประเมินผลหลังการซื้อ จากการศึกษาในครั้งน้ีโดยภาพรวมพบวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางเกิดจากการใชเคร่ืองสําอางยี่หอน้ันเปนประจําและแหลงขอมูลที่ไดรับความรูเพ่ือใช
ในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางสวนใหญมาจากโทรทัศน 
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 สุนิสา ไชยสาร (2554) ศึกษาเรื่อง การรับรูกลยุทธการสื่อสารการตลาดผาน Facebook 
ของผูบริโภค ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางสรรพสินคา กรณีศึกษาหางเซ็นทรัลเวิลด 
การวิจัยเชิงสํารวจ โดยแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 420 คน ที่เปนสมาชิก Facebook 
ของหางเซ็นทรัลเวิลด ซึ่งมีการรับรูกลยุทธการส่ือสารการตลาดผาน Facebook ในภาพรวมและ
แตละดานอยูในระดับปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบการรับรูและพฤติกรรมการใชบริการตาม
ลักษณะประชากรศาสตรพบวาการรับรูไมตางกันตามเพศ แตตางกันตามอายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได สวนพฤติกรรมดานคาใชจาย จํานวนครั้ง จํานวนเวลา และจํานวน
กิจกรรม ที่ใชบริการไมตางกันตามเพศ แตตางกันตามระดับการศึกษา อาชีพและรายได สวน
อายุมีจํานวนครั้งและจํานวนกิจกรรมที่ใชบริการไมตางกัน แตตางกันดานคาใชจายและเวลาที่ใช
บริการ สวนสถานภาพมีพฤติกรรมตางกันทุกดาน ยกเวนดานจํานวนครั้ง 
 กิล เวยน อาร เอน (Gil Wayne, R. N. 2016) ทฤษฎีการดูแลมนุษยของ Jean 
Watson (Jean Watson’s Theory of Human Caring) กลาวถึงประวัติของ จีน วัตสัน ที่มาของ
การเริ่มพัฒนาทฤษฎี ซึ่งระบุเก่ียวกับพยาบาลใหความสําคัญกับการดูแลผูปวยของตนเอง
อยางไร การดูแลเปนหัวใจสําคัญในการปฏิบัติงานดานการพยาบาลและสงเสริมสุขภาพใหดี
ขึ้น วัตสันเชื่อวาวิธีการแบบองครวมเพื่อการดูแลสุขภาพเปนหัวใจสําคัญในการปฏิบัติในการ
ดูแลพยาบาล สิ่งนี้นําไปสูการกําหนดปจจัยจูงใจ 10 ประการ คือ 1. ระบบคุณคาการสรางประโยชน
ตอเพ่ือนมนุษย (Humanistic  Altruistic  System  of  Values)  2. ความศรัทธา และความหวัง 
(Faith-Hope)  3. ความไวตอความรูสึกของตนเอง และบุคคลอ่ืน (Sensitivity of Self and Others)  
4. การสรางสัมพันธภาพการชวยเหลือไววางใจ (Helping-Trusting Human Caring Relationship) 5. 
การยอมรับการแสดงออกของความรูสึกทั้งทางบวกและทางลบ (Expressing  Positive  and  Negative 
Feelings) 6. การใชการแกปญหาอยางสรางสรรคในกระบวนการดูแล (Creative Problem-
Solving Caring Process) 7. การสงเสริมการเรียนการสอนที่เขาถึงจิตใจของบุคคล  (Transpersonal 
Teaching and Learning) 8. การประคับประคอง สนับสนุนและแกไขสิ่งแวดลอมดานกายภาพ 
จิตสังคมและจิตวิญญาณ (Supportive, Protective, and/or Corrective Mental, Physical, Societal 
and Spiritual  Environment) 9. การชวยเหลือเพ่ือตอบสนองความตองการของบุคคล (Human  
Needs  Assistance) 10. การเสริมสรางพลังจิตวิญญาณในการมีชีวิตอยู(Existential-Phenomenological- 
Spiritual Forces) 
 โมฮเมด อซิซาน; และจาลี (Mohmed, Azizan; and Jali. 2013) ศึกษาเรื่อง 
ผลกระทบของความไววางใจและประสบการณที่ผานมาตอความตั้งใจซ้ือสินคาออนไลน (The 
Impact of Trust and Past Experience on Intention to Purchase in E-Commerce) ผล
การศึกษาสรุปวา 3 ปจจัย ไดแก Trust (ความไววางใจ) Past Experience (ประสบการณที่ผาน
มา) และ Social Presence (การปรากฏตัวของผูสื่อสารในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลนที่
เกิดขึ้นในขณะทําการสื่อสารผานคอมพิวเตอร) มีความสัมพันธกับความตั้งใจที่จะซื้อสินคา
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ออนไลนอยางมีนัยสําคัญและทั้งหมดมีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรมและความตั้งใจของ
ผูซื้อ โดยความไววางใจเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด (47%) รองลงมาคือ ประสบการณที่ผาน
มา (33%) และการปรากฏตัวในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลน (20%) หมายความวา ผูซื้อ
ใหความสนใจที่จะไววางใจกอนแลวขึ้นอยูกับประสบการณที่ผานมา หรือตรวจสอบระดับการ
ปรากฏตัวในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลน เชน สื่อที่นําเสนอดวยภาพจะทําใหการปรากฏ
ตัวในสภาพแวดลอมทางสังคมเห็นไดชัดเจนมากกวาส่ือที่เปนเสียง 
 คิม; และปารค (Kim; and Park. 2013) ศึกษาเรื่อง ผลของลักษณะตางๆ ของธุรกิจ
ผานสื่อสังคมออนไลน (s-Commerce) ในประสิทธิภาพความนาเชื่อถือและไววางใจของ
ผูบริโภค โดยศึกษาลักษณะของธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ดังนี้ ชื่อเสียง ขนาด คุณภาพขอมูล 
ความปลอดภัยในการทําธุรกรรม การสื่อสาร ประโยชนทางเศรษฐกิจ และการบอกตอ ผลการศึกษา              
พบวา ชื่อเสียงสัมพันธกับความนาเชื่อถือในเชิงบวก ขนาดขององคกรมีความสัมพันธกับความ
นาเชื่อถือในเชิงบวก ซึ่งขนาดของบริษัทที่มีขนาดใหญมีแนวโนมที่จะดูเปนที่นาเชื่อถือมากกวา
ขนาดเล็ก ความสัมพันธ ระหวางขอมูลที่มีคุณภาพกับความนาเชื่อถือ และความปลอดภัยใน
การทําธุรกรรมกับความนาเชื่อถือ มีความสัมพันธในเชิงบวก ซึ่งบริโภคมีแนวโนมที่จะเช่ือถือ
ขอมูลที่ถูกตอง เปนประโยชน เชื่อถือได และเพียงพอเก่ียวกับสินคาหรือบริการ และความสัมพันธ
ระหวางการสื่อสารกับความนาเชื่อถือ และการบอกตอกับความนาเชื่อถือ มีความสัมพันธกันใน
เชิงบวก แตความสัมพันธระหวางประโยชนทาง เศรษฐกิจและความเชื่อถือ มีความสัมพันธกัน
ในเชิงลบ ซึ่งผูบริโภคไมมีความเชื่อถือในบริษัทหรือ ผูประกอบการที่ขายสินคาราคาต่ําผานส่ือ
สังคมออนไลน และความสัมพันธระหวาง ความไววางใจกับ ความตั้งใจซื้อ และประสิทธิภาพ
ความนาเชื่อถือจากตัวแปรดานชื่อเสียง ขนาด คุณภาพขอมูล ความปลอดภัยในการทําธุรกรรม 
การส่ือสาร ประโยชนทางเศรษฐกิจ และการบอกตอ กับความตั้งใจซื้อ สัมพันธกันในเชิงบวก
อยางมีนัยสําคัญ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพ่ือศึกษาปจจัยความ
ไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชการที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก)
ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยตามขั้นตอนตอไปน้ี 
 1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. วิธีการศึกษา 
 3. เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. วิธีการประมวลผล 
 5. สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 
 
การกําหนดประชากรและกลุมตวัอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมเจเนอเรชั่น ซี ที่เปนสมาชิกในกลุมของเฟซบุก
ประเภทสะสมเหรียญกษาปณ 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญและไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนดังนั้นขนาด
ตัวอยางสามารถคํานวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของคอแครน (Cochran. 1977 : 78) 
โดยกําหนดระดับคาความเชื่อม่ันรอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ5 (กัลยา 
วาณิชยบัญชา. 2550) ซึ่งสูตรในการคํานวณที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือ 
 

 สูตร     n  =  2

2

E
Z)P1(P 

 

 
 โดยที่  n  แทน จํานวนขนาดตัวอยาง 
   P  แทน สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยกําลังสุม .50 
   Z  แทน ระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับ

ความเชื่อม่ัน รอยละ 95 (ระดับ .05) 
   E  แทน  คาความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้นคือ รอยละ 5 (E = 0.05) 
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 แทนคาในสตูร n = 2

2

)05.0(
)96.1)(5.1)(05(. 

 

     = 384.16 
 
 จากสูตรคํานวณขนาดตัวอยางได 384 คน จึงจะสามารถประมาณคารอยละ โดยมีความ
ผิดพลาดไมเกินรอยละ 5 ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 เพ่ือความสะดวกในการประเมินผลและ
การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจึงใชขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง  
 
 วิธีการสุมกลุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยไดทําการสุมตัวอยางแบบ2 ขั้นตอน (Two Stage Sampling) ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 ทําการเลือกกลุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่ง
เปนการเลือกตัวอยางโดยไมใชทฤษฎีความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) ในการเก็บ
รวบรวมขอมูล จํานวน 5 กลุมในเฟซบุกซ่ึง ไดแก 
 1.  หองซื้อ-ขาย-แลกเปลี่ยน-ตามหา ธนบัตร เหรียญ หนังสือพิมพ 
 2.  ชมรมอนุรักษ เหรียญในหลวง เหรียญกษาปณ พระมหากษัตริยและบุคคลสําคัญ  
 3.  ชมรมนักสะสมเหรียญมือใหม 
 4.  หองลับนักสะสม  
  5.  ชมรมนักสะสมธนบัตร-เหรียญกษาปณ (แหงประเทศไทย) 
 วิธีการแจกแบบสอบถาม คือ ผูวิจัยแจกแบบสอบถามโดยเก็บขอมูลออนไลน ดวย
วิธีการโพสตแบบสอบถามขอความรวมมือจากสมาชิกทั้ง 5 กลุม จนครบจํานวน 400 คน 
 
วิธีการศึกษา 
 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีดําเนินการศึกษา 2 แบบ คือ 
 1.  การวิจัยเอกสาร (Documentary Research) เปนการศึกษารวบรวมขอมูลจาก
เอกสารตางๆ ทั้งที่เปนทฤษฎี แนวคิด การบริหาร หลักการ เคร่ืองมือ ตลอดจน เน้ือหาสาระ 
สําคัญและผลงานที่เก่ียวของกับความไววางใจ แรงจูงใจ การตัดสินใจซื้อ สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
กลุมเจเนอเรชั่นซี 
 2.  การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ใชแบบสอบถามแบบปลายปดและปลายเปด เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลซ่ึงกลุมตัวอยางที่ใช
ในการศึกษาครั้งนี้คือกลุมเจเนอเรชั่นซี  ซึ่งมีความสอดคลองกับลักษณะของประชากรที่ใชใน
การวิจัยจํานวนทั้งหมด 400 คน 
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เครื่องมือที่ใชในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูล 
 1.  ลักษณะของเครื่องมือ 
  เครื่องมือที่ใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามสําหรับผูใชบริการ โดยแบงแบบสอบถาม
ออกเปน 5 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามประกอบดวยคําถามแบบปลายปด 
(Close-Ended Response Question) เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลลักษณะทั่วไปของผูใชบริการ
จํานวน 6 ขอ ไดแก 
  ขอ 1 เพศ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบ
ใหเลือกสองขอ (Dichotomous Question) 
  ขอ 2 อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยมีคําตอบ
ใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 
  ขอ 3 สถานภาพสมรสใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 
  ขอ 4 ระดับการศึกษาใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 
  ขอ 5 อาชีพใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบ   
ใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 
  ขอ  6 รายไดตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 
  ขอ  7 ระยะเวลารวมในการเขาใชสื่อสังคมออนไลนในแตละวันใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
 
  ตอนที่ 2 ปจจัยดานความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีแบงออกเปน 5 ดาน ไดแก ดานการส่ือสาร ดาน
ความใสใจและการให ดานการใหขอผูกมัด ดานการใหความสะดวกสบาย และดานการแก
สถานการณขัดแยงและการไววางใจ ซึ่งมีลักษณะคําถามเปนแบบสอบถามแบบปลายปดใช
วิธีการใหคะแนนแบบลิเคอรด (Likert Scale)โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) โดยกําหนดคาคะแนนความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
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    เห็นดวยมากที่สุด     เทากับ 5  คะแนน 
    เห็นดวยมาก           เทากับ 4  คะแนน 
    เห็นดวยปานกลาง    เทากับ 3  คะแนน 
    เห็นดวยนอย           เทากับ 2  คะแนน 
    เห็นดวยนอยที่สุด     เทากับ 1  คะแนน 
 
 การแปลผลแบบสอบถามเกี่ยวกับความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีทั้ง 5 ดาน ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยอาศัยสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี (กัลยา วาณิชยบัญชา. 
2550)  
 

    ความกวางของชั้น = 
จํานวนชั้น

ดคะแนนต่ําสุดคะแนนสูงสุ 
 

     = 
5

15 
 

     = 0.80 
 
 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผาน
สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี ดวยคาเฉลี่ยมีเกณฑดังตอไปน้ี 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80 หมายถึงผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกบั
ความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุม   
เจเนอเรชั่นซี มีความเหมาะสมอยูในระดับนอยที่สุด  
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ของกลุมเจเนอเรชั่นซี มีความเหมาะสมอยูในระดับนอย  
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ของกลุมเจเนอเรชั่นซี มีความเหมาะสมอยูในระดับปานกลาง    
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ของกลุมเจเนอเรชั่นซี มีความเหมาะสมอยูในระดับมาก 



45 

 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ของกลุมเจเนอเรชั่นซี มีความเหมาะสมอยูในระดับมากที่สุด 
  
 ตอนที่ 3 แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 แบงออกเปน 2 ดาน ไดแก 
ดานเหตุผล และดานอารมณซึ่งมีลักษณะคําถามเปนแบบสอบถามแบบปลายปด ใชวิธีการให
คะแนนแบบลิเคอรด (Likert Scale) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) โดยกําหนดคาคะแนนการรับรูออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
 
   ระดับแรงจูงใจมากที่สุด เทากับ 5  คะแนน 
   ระดับแรงจูงใจมาก เทากับ 4 คะแนน 
   ระดับแรงจูงใจปานกลาง    เทากับ 3  คะแนน 
   ระดับแรงจูงใจนอย  เทากับ 2  คะแนน 
   ระดับแรงจูงใจนอยที่สุด     เทากับ 1  คะแนน    
     
 การแปลผลแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ทั้ง 2 
ดาน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยอาศัยสูตรการคํานวณ
ชวงกวางของชั้นดังนี้ (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2550)  
 

    ความกวางของชั้น = 
จํานวนชั้น

ดคะแนนต่ําสุดคะแนนสูงสุ 
 

     = 
5

15 
 

     = 0.80 
 
 ระดับแรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ดวยคาเฉลี่ยมีเกณฑดังตอไปน้ี 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80 หมายถึงผูตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจในการ
ซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 อยูในระดับนอยที่สุด 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจใน
การซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 อยูในระดับนอย 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจใน
การซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 อยูในระดับปานกลาง 
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 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจใน
การซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 อยูในระดับมาก 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจใน
การซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 อยูในระดับมากที่สุด 
  
 ตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ซึ่งมีลักษณะคําถามเปนแบบสอบถามแบบปลายปด ใชวิธีการใหคะแนนแบบลิเคอรด (Likert 
Scale) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยกําหนดคาคะแนน
การตัดสินใจออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
 
   มีระดับความสําคัญมากที่สดุ เทากับ 5  คะแนน 
   มีระดับความสําคัญดวยมาก เทากับ   4  คะแนน 
   มีระดับความสําคัญปานกลาง เทากับ 3  คะแนน 
   มีระดับความสําคัญนอย เทากับ 2  คะแนน 
   มีระดับความสําคัญนอยที่สดุ เทากับ 1  คะแนน 
 
 การแปลผลแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดย
อาศัยสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้นดังนี้ (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2550)  
 

    ความกวางของชั้น = 
จํานวนชั้น

ดคะแนนต่ําสุดคะแนนสูงสุ 
 

     = 
5

15 
 

     = 0.80 
 
 ระดับความสําคัญเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ดวยคาเฉลี่ยมีเกณฑดังตอไปน้ี 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความเหมาะสมอยูในระดับนอย
ที่สุด  
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 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความเหมาะสมอยูในระดับนอย 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความเหมาะสมอยูในระดับปานกลาง
    
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความเหมาะสมอยูในระดับมาก 
 ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความเหมาะสมอยูในระดับมาก
ที่สุด 
   
 ตอนที่ 5 เปนคําถามแบบปลายเปดเก่ียวกับขอเสนอแนะเก่ียวกับความไววางใจและ
แรงจูงใจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก)
ของกลุมเจเนอเรชั่นซี 
 
 2.  ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ 
  1)  ศึกษาเอกสาร ตํารา วารสาร งานวิจัยที่เก่ียวกับความไววางใจ 
  2)  ศึกษาเอกสาร ตํารา วารสาร งานวิจัยที่เก่ียวกับแรงจูงใจ 
  3)  ศึกษาเอกสาร ตํารา วารสาร งานวิจัยที่เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 

  4)  สรางคําถามเกี่ยวกับความไววางใจ และแรงจูงใจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
  5) นําแบบสอบถามใหผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ตรวจขอคําถาม และสอบถาม
ความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 
  6)  นําแบบสอบถามที่ผูเชี่ยวชาญตรวจสอบแลว หาคาความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา 
โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง Index of Congruence (IOC) ในการพิจารณาความเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญจากการหาคาดัชนีความสอดคลอง (IOC) ในทุกขอคําถามนั้น มีคาเทากับ 1.00 
หากขอคําถามที่มีคา IOC ตั้งแต 0.50-1.00 จะคัดเลือกไว สวนขอคําถามที่มีคา IOC ต่ํากวา 
0.50 จะพิจารณาปรับปรุง หรือไมนํามาใช โรวิเนลลี; และแฮมเบิลตัน (สุรสิทธิ์ อุดมธนวงศ. 
2557 : 105; อางอิงจาก Rovinelli; and Hambleton. 1977) 
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 IOC Test 
 การตรวจสอบจากผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน 
 
ตารางที่ 2 สมาชิกผูเชี่ยวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
ผูเชี่ยวชาญ รายชื่อผูเชี่ยวชาญ ตําแหนง 

1 
ผูชวยศาสตรจารย  
ดร. ธันยมัย เจียรสกุล 

อาจารยประจําคณะบริหารธุรกิจ 
 สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 

2 ดร. รุงอรุณ กระแสสินธุ 
อาจารยประจําคณะบริหารธุรกิจ 
 สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 

3 ดร. อริญชย ณ ระนอง 
อาจารยประจําคณะบริหารธุรกิจ         

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลา 
พระนครเหนอื 

 
 1. ความไววางใจ 
 
ตารางที ่3 IOC Test ความไววางใจ 

ความไววางใจ 
ผูเชี่ยวชาญ SUM 

IOC สรุปผล 
1 2 3 (x) 

ดานการสื่อสาร 
1. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ให
ขอมูลและรูปภาพเกี่ยวกับสินคาครบถวน  

1 1 1 3 1 ใชได 

2. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
แสดงขอมูลอัพเดทเก่ียวกบัจํานวนของสินคาที่ยัง
คงเหลือใหทราบ 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
แสดงขอมูลเกี่ยวกับขั้นตอนการสั่งซื้อไดชัดเจน 

1 1 1 3 1 ใชได 

 
 
 
 
 
 



49 

ตารางที ่3 IOC Test ความไววางใจ (ตอ) 

ความไววางใจ 
ผูเชี่ยวชาญ SUM 

IOC สรุปผล 
1 2 3 (x) 

ดานความใสใจและการให 
1. สินคาที่ขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
คุณสมบัตติามที่ลงประกาศขาย 

1 1 1 3 1 ใชได 

2. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แจง
และติดตามการสงสินคาจนถึงมือทาน 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ให
การดูแลสินคาของทานระหวางการสงสินคาเปนไป
ดวยดี 

1 1 1 3 1 ใชได 

4. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
บรรจุหีบหอในการสงสินคาเปนไปดวยดี 

1 1 1 3 1 ใชได 

ดานการใหขอผูกมัด 
1. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
ขอตกลง เง่ือนไขการซื้อสินคาอยางชัดเจน 

1 1 1 3 1 ใชได 

2. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
การรับประกันในตวัสินคาจนกวาทานจะไดรับสินคา 

1 1 1 3 1 ใชได 

3.ทานมีความเชื่อใจผูขายผานสื่อสังคมออนไลน  
(เฟซบุก) ในการเก็บขอมูลสวนตวัของทานเปน
ความลบั  

1 1 1 3 1 ใชได 

ดานการใหความสะดวกสบาย 
1. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหทาน
เลือกชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย 

1 1 1 3 1 ใชได 

2. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีระบบ
ติดตามและตรวจสอบจัดสงสินคาจนถึงมือทาน 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. มีการแนะนําวิธีการส่ังซือ้อยางชัดเจน  1 1 1 3 1 ใชได 
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ตารางที ่3 IOC Test ความไววางใจ (ตอ) 

ความไววางใจ 
ผูเชี่ยวชาญ SUM 

IOC สรุปผล 
1 2 3 (x) 

ดานการแกสถานการณขัดแยงและการไววางใจ 
1. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ทําใหทาน
เกิดความม่ันใจการบริการ 

1 1 1 3 1 ใชได 

2. การซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
ความนาเชื่อถอืและไววางใจได 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. สินคาที่ขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
ราคาใกลเคียงกันกับราคาทั่วไปตามทองตลาด  

1 1 1 3 1 ใชได 

4. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) สินคาน้ันมี
ประสิทธิภาพในการจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด 

1 1 1 3 1 ใชได 

5. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหความ
ชวยเหลือ หรือชวยแกปญหาใหทาน 

1 1 1 3 1 ใชได 

 
 2. แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
 
ตารางที ่4 IOC Test แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที ่9 

แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลท่ี 9 
ผูเชี่ยวชาญ SUM 

IOC สรุปผล 
1 2 3 (x) 

แรงจูงใจดานเหตุผล 
1. เพ่ือนําไปขายตอและเก็งกําไร 1 1 1 3 1 ใชได 
2. เพ่ือเปนสินทรัพย และสามารถเพิ่มมูลคาใน
อนาคตได 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. เพ่ือเก็บสะสม ตามความสนใจตั้งแตแรก 1 1 1 3 1 ใชได 
4. เกรงวาจะเปนสิ่งที่หายากในอนาคต 1 1 1 3 1 ใชได 
แรงจูงใจดานอารมณ 
1. ใหคุณคาทางดานจิตใจตอทานอยางมาก 1 1 1 3 1 ใชได 
2. ซื้อเก็บไวตามคนรอบขาง/เพ่ือน จะไดไมตก
กระแสนิยม 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. เห็นสินคาแลวรูสึกอยากไดไวครอบครอง 1 1 1 3 1 ใชได 
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 3. การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที ่9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
 
ตารางที่ 5 IOC Test การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 

การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลท่ี 9  
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 

ผูเชี่ยวชาญ SUM 
IOC สรุปผล 

1 2 3 (x) 
1. ทานนําขอมูลที่ไดจากการสอบถามมาวิเคราะห
ความเปนไปไดและความนาเชื่อถือของขอมูลกอน
นํามาตัดสินใจ 

1 1 1 3 1 ใชได 

2. มีรูปภาพประกอบและราคาแสดงอยางชัดเจน
เพ่ือใหทานไดประกอบการตัดสินใจ 

1 1 1 3 1 ใชได 

3. วิถีชีวติของทานมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผาน
สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 

1 1 1 3 1 ใชได 

4. การที่ทานไดอานความคิดเห็นของผูอ่ืนในกระทู
ของผูขาย สงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) 

1 1 1 3 1 ใชได 

5. การที่ทานไดคนหาและเปรียบเทยีบราคาสินคา
ดวยตวัเองสงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) 

1 1 1 3 1 ใชได 

6. การประชาสัมพันธสินคาและการอัพเดทขอมูล
อยางสมํ่าเสมอมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) 

1 1 1 3 1 ใชได 

7. ทานคิดวา ทานจะซื้อเหรียญกษาปณรชักาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 

1 1 1 3 1 ใชได 

  
  7) วัดความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability)โดยนําแบบสอบถามที่ผานการ
ตรวจสอบจากผูเชี่ยวชาญไปทดลอง (Tryout) กับกลุมประชากรที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุม
ตัวอยาง ซึ่งไดแก ผูที่นิยมซื้อของผานสื่อออนไลน จํานวน 30 ชุด ตรวจสอบความเปนปรนัย 
และความสมบูรณของขอคําถาม เพ่ือวัดความสอดคลองภายใน (Internal Consistency Model) 
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการหาความเชื่อม่ัน โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา ของ 
Cronbach’s Alpha Coefficient (สุรสิทธิ์ อุดมธนวงศ. 2557 : 106; อางอิงจาก Cronbach. 
1974 : 161) และใชเกณฑสัมประสิทธิ์แอลฟา ยอมรับที่คา  มากกวาและเทากับ 0.7 (สุรสิทธิ์ 
อุดมธนวงศ. 2557 : 106; อางอิงจาก Cortina. 1993)  
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  สูตรการหาสมัประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาค (Cronbach. 1990 : 161) 
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 เม่ือ   หมายถึง  คาความสอดคลองภายใน 
   n หมายถึง  จํานวนขอคําถามในแบบสอบถาม 
   2

iS  หมายถึง ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ 

   
2
tS  หมายถึง  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบบั                              

 
  โดยแบบสอบถามสวนที่ 1 ซึ่งเปนขอมูลเชิงคุณลักษณะ และสําหรับแบบสอบถาม
สวนที่ 2 ถึงสวนที่ 4 ซึ่งเปนขอมูลที่เปนระดับความคิดเห็นกําหนดใหมีคาแอลฟาไมนอยกวา 
0.7 จากการทํา Pre-Test หาคาแอลฟา 0.964 ซึ่งเปนที่ยอมรับได     
 8) นําเครื่องมือที่ผานการทดลองใชแลว เสนออาจารยที่ปรึกษาเพ่ือขอคาํแนะนํา และ
ปรับปรุงแกไขจัดทําเครื่องมือฉบับสมบูรณ 
 
วิธีการประมวลผล 
 การประมวลผลขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป เพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตรโดยมีขั้นตอน
ดังนี้ 
 1.  ตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตองของแบบสอบถาม    
 2.  บันทึกขอมูลที่เปนรหัสลงในแบบบันทึกขอมูล และเครื่องคอมพิวเตอรตามลําดับ 
 3.  ประมวลผลขอมูลตามจุดประสงคของการศึกษาวิจัย 
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1.  การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพ่ือแจกแจงความถี่ (Frequency)    
คารอยละ (Percent) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2.  การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐาน 
โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One-way 
ANOVA) 
 3.  การวิเคราะหเปรียบเทียบพหุคูณแบบ LSD 
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บทที่ 4 
บทสรุป ขอเสนอแนะ 

 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยมีผลการวิเคราะหขอมูล ผลสรุป และขอเสนอแนะงานวิจัยได
นําเสนอตามหัวขอดังตอไปน้ี 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูล 
 2. สรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผล 
 3. ขอเสนอแนะ 
  3.1  ขอเสนอแนะในงานวิจัย 
  3.2  ขอเสนอแนะงานวิจัยครั้งตอไป 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล         
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคลโดยหาจํานวนรอยละ 
 
ตารางที่ 6 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (เพศ)  

เพศ จํานวน )คน(  รอยละ 
ชาย 151 37.75 
หญิง 249 62.25 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่6แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) สวนใหญเปนเพศหญิง โดยมีจํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 
62.25 และเปนเพศชาย มีจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 7 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (อายุ) 
อายุ จํานวน )คน(  รอยละ 

20-29 ป 77 19.25 
30-39 ป 182 45.50 
40-49 ป 87 21.75 
50 ปขึ้นไป 54 13.50 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่ 7 แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีชวงอายุ 30-39 ปมีจํานวนมากที่สุด มีจํานวน 182 คน คิด
เปนรอยละ 45.50 รองลงมามีอายุ 40-49 ปมีจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 อายุ 20-29 ป 
มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.25 และอายุ 35-39 ป มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 8 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (สถานภาพ) 

สถานภาพ จํานวน )คน(  รอยละ 
โสด 244 61.00 
สมรส 132 33.00 
หมาย/หยา/แยกกันอยู 24 6.00 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่ 8 แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีสถานภาพโสด จํานวนมากที่สุด มีจํานวน 244 คน คิดเปน
รอยละ 61.00 รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 และสถานภาพ
หมาย/หยา/แยกกันอยูมีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 9 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (ระดับการศึกษา) 
ระดับการศึกษา จํานวน )คน(  รอยละ 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 16 4.00 
ปริญญาตรี 228 57.00 
สูงกวาปริญญาตร ี 156 39.00 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่ 9 แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่น ซี ที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวนมากที่สุดมีจํานวน 228 คน
คิดเปนรอยละ 57.00 รองลงมาเปนระดับสูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 
39.00 และระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 10 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (อาชีพ) 

อาชีพ จํานวน )คน(  รอยละ 
รับราชการ 40 10.00 
พนักงานบริษทั/รับจาง 208 52.00 
ธุรกิจสวนตัว 84 21.00 
รัฐวิสาหกิจ 14 3.50 
พอบาน/แมบาน 10 2.50 
นักเรียน/นักศกึษา 44 11.00 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่ 10 แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/รับจางมีจํานวนมากที่สุด มี
จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.00 รองลงมาคือธุรกิจสวนตัวมีจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 
21.00 และพอบาน/แมบานมีจํานวนนอยที่สุดมี 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 11 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (รายไดตอเดือน) 
รายไดตอเดือน จํานวน )คน(  รอยละ 

10,000 บาทหรือนอยกวา 52 13.00 
10,001-20,000 บาท 48 12.00 
20,001-30,000 บาท 36 9.00 
30,001-40,000 บาท 64 16.00 
40,001-50,000 บาท 56 14.00 
มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป 144 36.00 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่ 11 แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีรายไดตอเดือนมากกวา 50,000 บาทขึ้นไปจํานวนมากที่สุดมี
จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมามีรายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาทขึ้นไปมี
จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00 และรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวนนอย
ที่สุด จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 12 ผลการวิเคราะหสถานภาพสวนบุคคล (ระยะเวลารวมในการเขาใชสื่อสังคมออนไลน

ในแตละวัน) 
ระยะเวลารวมในการเขาใชสื่อสังคม

ออนไลนในแตละวัน 
จํานวน )คน(  รอยละ 

นอยกวา 2 ชั่วโมง 35 8.75 
2-4 ชั่วโมง 192 48.00 
มากกวา 4 ชั่วโมง 173 43.25 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหจากตารางที่ 12 แสดงใหเห็นวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่ซื้อเหรียญกษาปณ
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) สวนใหญมีการเขาใชสื่อสังคมออนไลนเปนระยะเวลารวม 2-4 
ชั่วโมง/วัน มีจํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.00 รองลงมา มีการเขาใชสื่อสังคมออนไลนเปน
ระยะเวลารวมมากกวา 4 ชั่วโมง/วัน มีจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 และมีการเขาใชสื่อ
สังคมออนไลนเปนระยะเวลารวมนอยกวา 2 ชั่วโมง/วัน มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 
ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลเก่ียวกับ
ปจจัยความไววางใจในการซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของ
กลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 
ตารางที่ 13 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาล

ที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี ในดานการสื่อสาร 
การส่ือสาร X  S.D. การแปลผล 

1. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหขอมูล
และรูปภาพเกีย่วกับสินคาครบถวน  

3.64 .807 มาก 

2. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดง
ขอมูลอัพเดทเก่ียวกับจํานวนของสินคาทีย่ังคงเหลือให
ทราบ 

3.27 .848 มาก 

3. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดง
ขอมูลเกี่ยวกบัขั้นตอนการสั่งซื้อไดชัดเจน 

3.76 .863 มาก 

รวม 3.56 .840 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 13 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีในดานการสื่อสาร
โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.56 สําหรับผลการวิเคราะหดานการสื่อสาร
เปนรายขอ ปรากฏวาผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดงขอมูลเกี่ยวกับขั้นตอน
การส่ังซ้ือไดชัดเจนเปนจํานวนมากที่สุด มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.76 รองลงมาคือ ผูขายสินคา
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหขอมูลและรูปภาพเกี่ยวกับสินคาครบถวนมีคาคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 3.64 และผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดงขอมูลอัพเดทเก่ียวกับจํานวน
ของสินคาที่ยังคงเหลือใหทราบ มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.27 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 14 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาล
ที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีในดานความเอาใจใสและการให 

ความเอาใจใสและการให X  S.D. การแปลผล 
1. สินคาที่ขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
คุณสมบัตติามที่ลงประกาศขาย 

3.51 .884 มาก 

2. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แจงและ
ติดตามการสงสินคาจนถึงมือทาน 

3.43 .876 มาก 

3. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหการ
ดูแลสินคาของทานระหวางการสงสินคาเปนไปดวยดี 

3.45 .964 มาก 

4. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
บรรจุหีบหอในการสงสินคาเปนไปดวยดี 

3.70 .934 มาก 

รวม 3.52 .921 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 14 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญ 
กษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีในดานความเอาใจ
ใสและการใหโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.52 สําหรับผลการวิเคราะห
ดานความเอาใจใสและการใหเปนรายขอ ปรากฏวาผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
บรรจุหีบหอในการสงสินคาเปนไปดวยดีเปนจํานวนมากท่ีสุด มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.70 
รองลงมาคือ สินคาที่ขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีคุณสมบัติตามที่ลงประกาศขายมีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.51 และผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) แจงและติดตามการ
สงสินคาจนถึงมือทาน มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.43 เปนลําดับสุดทาย 
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ตารางที่ 15 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาล
ที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีในดานการใหขอผูกมัด 

การใหขอผูกมัด X  S.D. การแปลผล 
1. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มี
ขอตกลง เง่ือนไขการซื้อสินคาอยางชัดเจน 

3.70 .795 มาก 

2. ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีการ
รับประกันในตัวสินคาจนกวาทานจะไดรบัสินคา 

3.35 .985 มาก 

3. ทานมีความเชื่อใจผูขายผานสื่อสังคมออนไลน      
(เฟซบุก) ในการเก็บขอมูลสวนตวัของทานเปนความลบั  

3.20 .844 มาก 

รวม 3.42 .889 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 15 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีในดานการใหขอ
ผูกมัด โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.42 สําหรับผลการวิเคราะหดานการ
การใหขอผูกมัดเปนรายขอ ปรากฏวาผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีขอตกลง 
เง่ือนไขการซื้อสินคาอยางชัดเจนเปนจํานวนมากที่สุด มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.70 รองลงมา
คือ ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีการรับประกันในตัวสินคาจนกวาทานจะไดรับ
สินคา มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.35 และผูตอบแบบสอบถามมีความเชื่อใจผูขายผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ในการเก็บขอมูลสวนตัวของผูซื้อเปนความลับ มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
3.20 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 16 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาล
ที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี ในดานการใหความสะดวกสบาย 

การใหความสะดวกสบาย X  S.D. การแปลผล 
1. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหทานเลือก
ชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย 

3.75 .842 มาก 

2. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีระบบติดตาม
และตรวจสอบจัดสงสินคาจนถึงมือทาน 

3.41 .992 มาก 

3. มีการแนะนําวิธีการส่ังซือ้อยางชัดเจน  3.79 .841 มาก 
รวม 3.65 .892 มาก 

 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 16 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีในดานการใหความ
สะดวกสบายโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.65 สําหรับผลการวิเคราะห
ดานการส่ือสารเปนรายขอ ปรากฏวาผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีการแนะนํา
วิธีการส่ังซื้ออยางชัดเจนเปนจํานวนมากที่สุด มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.79 รองลงมาคือ ผูขาย
สินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหทานเลือกชองทางการชําระเงินที่หลากหลายมีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.75 และผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีระบบติดตามและ
ตรวจสอบจัดสงสินคาจนถึงมือทานมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.41 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 17 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาล
ที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีในดานการแกไขสถานการณ
ขัดแยงและการไววางใจ 
การแกไขสถานการณขัดแยงและการไววางใจ X  S.D. การแปลผล 

1. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ทําใหทานเกิด
ความม่ันใจการบริการ 

3.37 .731 มาก 

2. การซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความ
นาเชื่อถือและไววางใจได 

3.21 .766 มาก 

3. สินคาที่ขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีราคา
ใกลเคยีงกันกับราคาทัว่ไปตามทองตลาด  

3.34 .765 มาก 

4. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) สินคาน้ันมี
ประสิทธิภาพในการจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด 

3.49 .742 มาก 

5. ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหความ
ชวยเหลือ หรือชวยแกปญหาใหทาน 

3.19 .834 ปานกลาง 

รวม 3.32 .768 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 17 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีในดานการแกไข
สถานการณขัดแยงและการไววางใจโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.32 
สําหรับผลการวิเคราะหดานความเอาใจใสและการใหเปนรายขอ ปรากฏวาผูขายสินคาผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) สินคาน้ันมีประสิทธิภาพในการจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนดเปน
จํานวนมากที่สุด มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.49 รองลงมาคือ ผูขายผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ทําใหทานเกิดความม่ันใจการบริการมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.37และผูขายผานสื่อสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ใหความชวยเหลือ หรือชวยแกปญหาใหทาน มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.19 
เปนลําดับสุดทาย 
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 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลเก่ียวกับ
ปจจัยแรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุม   
เจเนอเรชั่นซี 
 
ตารางที่ 18 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อเหรียญกษาปณ

รัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี 
แรงจงูใจดานเหตุผล X  S.D. การแปลผล 

1 .เพ่ือนําไปขายตอและเกรง็กําไร 2.74 1.173 ปานกลาง 
2. เพ่ือเปนสินทรัพย และสามารถเพิ่มมูลคาในอนาคตได 3.51 .996 มาก 
3. เพ่ือเก็บสะสม ตามความตั้งใจตั้งแตแรก 4.09 .851 มาก 
4. เกรงวาจะเปนสิ่งที่หายากในอนาคต 4.25 .780 มากที่สุด 

รวม 3.65 .950 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 18 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีในปจจัยดาน
แรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.65 สําหรับผลการ
วิเคราะหปจจัยดานแรงจูงใจดานเหตุผลเปนรายขอ ปรากฏวาเกรงวาจะเปนสิ่งที่หายากใน
อนาคตเปนจํานวนมากที่สุด มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.25 รองลงมาคือ เพ่ือเก็บสะสม ตาม
ความตั้งใจตั้งแตแรกมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.09 และเพื่อนําไปขายตอและเกร็งกําไรมีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.74 เปนลําดับสุดทาย 
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ตารางที่ 19 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยแรงจูงใจดานอารมณในการซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 

แรงจงูใจดานอารมณ X  S.D. การแปลผล 
1. ใหคุณคาทางดานจิตใจตอทานอยางมาก 4.20 .749 มาก 
2. ซื้อเก็บไวตามคนรอบขางเพ่ือจะไดไมตกกระแสนิยม 2.73 1.166 ปานกลาง 
3. เห็นสินคาแลวรูสึกอยากไดไวครอบครอง 3.91 .815 มาก 

รวม 3.61 .910 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 19 แสดงใหเห็นวา ปจจัยความไววางใจในการซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีในดานแรงจูงใจดาน
อารมณโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.61 สําหรับผลการวิเคราะหดาน
แรงจูงใจดานอารมณเปนรายขอ ปรากฏวาใหคุณคาทางดานจิตใจเปนจํานวนมากที่สุด มีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.20 รองลงมาคือ เห็นสินคาแลวรูสึกอยากไดไวครอบครองมีคาคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 3.91 และซ้ือเก็บไวตามคนรอบขาง เพ่ือจะไดไมตกกระแสนิยมมีคาคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 2.73 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลเก่ียวกับ
ปจจัยการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของเจเนอเรชั่นซี 
 
ตารางที่ 20 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 

ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของเจเนอเรชั่นซี 
การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ

สังคมออนไลน )เฟซบุก(  ของเจเนอเรชั่น ซี X  S.D. การแปลผล 

1. ทานนําขอมูลที่ไดจากการสอบถามมาวิเคราะหความ
เปนไปไดและความนาเชื่อถอืของขอมูลกอนนํามา
ตัดสินใจ 

3.81 .745 มาก 

2. มีรูปภาพประกอบและราคาแสดงอยางชัดเจนเพ่ือให
ทานไดประกอบการตัดสินใจ 

4.01 .769 มาก 

3. วิถีชีวติของทานมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) 

3.58 .941 มาก 
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ตารางที่ 20 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของเจเนอเรชั่นซี (ตอ) 

การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ
สังคมออนไลน )เฟซบุก(  ของเจเนอเรชั่น ซี X  S.D. การแปลผล 

4. การที่ทานไดอานความคิดเห็นของผูอ่ืนในกระทูของ
ผูขายสงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) 

3.78 .902 มาก 

5. การที่ทานไดคนหาและเปรียบเทยีบราคาสินคาดวย
ตัวเองสงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) 

3.85 .854 มาก 

6. การประชาสัมพันธสินคาและการอัพเดทขอมูลอยาง
สมํ่าเสมอมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) 

3.75 .793 มาก 

7. ทานคิดวาทานจะซื้อเหรียญกษาปณรชักาลที่ 9 ผาน
สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 

3.28 .972 มาก 

รวม 3.72 .811 มาก 
 
 ผลการวิเคราะหตามตารางที่ 20 แสดงใหเห็นวา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซีโดยรวมอยูในระดับมาก มีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.72 สําหรับผลการวิเคราะหเหตุผลเปนรายขอ ปรากฏวามีรูปภาพ
ประกอบและราคาแสดงอยางชัดเจนเพ่ือใหประกอบการตัดสินใจมีจํานวนมากที่สุด มีคาคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 4.01 รองลงมาคือ การไดคนหาและเปรียบเทียบราคาสินคาดวยตัวเองสงผลใหตัดสินใจซื้อ
สินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.85 และวิถีชีวิตมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.58 เปนลําดับสุดทาย 
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 ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจ
ซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี 
 
 สมมติฐานที่ 1 กลุมเจเนอเรชั่น ซี ที่มีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟชบุก) แตกตางกัน 
 H0 : กลุมเจเนอเรชั่นซีที่มีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 
9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ไมแตกตางกัน 
 H1 : กลุมเจเนอเรชั่นซีที่มีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 
9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แตกตางกัน 
 โดยทําการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Test of Homogeneity of Variances
ถาคาแปรปรวนของรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมแตกตางกัน จะใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVA 
ในการทดสอบคาเฉลี่ย แตถาพบวามีคาความแปรปรวนบางรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน จะ
ใชสถิติ ทดสอบ Brown-Forsythe ในตาราง ANOVA ในการทดสอบคาเฉลี่ย 
 
ตารางที่ 21 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 

(เฟซบุก) ในกลุมอายุแตกตางกัน 
การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลท่ี 9 ผานสื่อสังคมออนไลน

(เฟซบุก) 

แหลงความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df MS F-Ratio Sig. 

DF1 
ระหวางกลุม 11.045 3 3.682 6.926 .000** 
ภายในกลุม 210.515 396 .532   
รวม 221.560 399    

DF2 
ระหวางกลุม 11.056 3 3.685 6.489 .000** 
ภายในกลุม 224.904 396 .568   
รวม 235.960 399    

DF3 
ระหวางกลุม 21.733 3 7.244 8.649 .000** 
ภายในกลุม 331.707 396 .838   
รวม 353.440 399    

DF4 
ระหวางกลุม 20.096 3 6.699 8.710 .000** 
ภายในกลุม 304.544 396 .769   
รวม 324.640 399    
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ตารางที่ 21 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ในกลุมอายุแตกตางกัน (ตอ) 

การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ
รัชกาลท่ี 9 ผานสื่อสังคมออนไลน

(เฟซบุก) 

แหลงความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df MS F-Ratio Sig. 

DF5 
ระหวางกลุม 18.665 3 6.222 9.047 .000** 
ภายในกลุม 272.335 396 .688   
รวม 291.000 399    

DF6 
ระหวางกลุม 10.844 3 3.615 5.960 .001** 
ภายในกลุม 240.156 396 .606   
รวม 251.000 399    

DF7 
ระหวางกลุม 2.654 3 .885 .937 .423 
ภายในกลุม 373.986 396 .944   
รวม 376.640 399    

รวม 
ระหวางกลุม 10.136 3 3,379 8.521 .000** 
ภายในกลุม 157.018 396 .397   
รวม 167.154 399    

หมายเหตุ : **หมายถึงปฏิเสธสมมตฐิานทางสถิตทิี่ระดับนัยสําคัญ 0.01 
 
 จากตารางที่ 21 แสดงวา กลุมเจเนอเรชั่นซีที่มีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที่9ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ยกเวน 
DF7 ทานจะซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ไมมีความแตกตาง
กัน จึงไมตองทดสอบความแตกตางรายคู 
 เพ่ือใหทราบวากลุมเจเนอเรชั่นซีที่มีอายุแตกตางกัน มีความแตกตางกันในรายคู
ใดบาง จึงไดทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู ในดานการใชบริการซ้ํา และดานความชอบ
มากกวา โดยจับคู (Post Hoc Multiple Comparisons)แบบ LSD (Least Significant Difference) 
ดังนี้ 
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ตารางที่ 22 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) DF1 เปนรายคูดวยวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอายุ 

อายุ 
คาเฉลีย่ 

DF1 
ผลตางของคาเฉลี่ย 

20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป 50 ป ข้ึนไป 
20- 29 ป 3.99 - .091  .458*  .265  
30- 39 ป 3.90  - .367*  .173  
40- 49 ป 3.53   - .193  

50 ป ขึ้นไป 3.72    - 
หมายเหตุ : *หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 22 พบวา ผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ที่มีชวงอายุ 20-29 ปและ 30-39 ป มีการนําขอมูลที่ไดจากการสอบถามมาวิเคราะห
ความเปนไปไดและความนาเชื่อถือของขอมูลกอนนํามาตัดสินใจ DF1 ดีกวาชวงอายุ 40-49 ป
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
ตารางที่ 23 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 

(เฟซบุก) ของ DF2 เปนรายคูดวยวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอายุ 

อายุ 
คาเฉลีย่ 

DF2 
ผลตางของคาเฉลี่ย 

20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป 50 ป ข้ึนไป 
20- 29 ป 4.21 - .131  .484*  .245  
30- 39 ป 4.08  - .353*  .114  
40- 49 ป 3.72   - .239  

50 ป ขึ้นไป 3.96    - 
หมายเหตุ : *หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 23 พบวา ผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ที่มีชวงอายุ 20-29 ปและ 30-39 ป ในการมีรูปภาพประกอบ และราคาแสดงอยาง
ชัดเจนเพ่ือใหทานไดประกอบการตัดสินใจ DF2 ดีกวาชวง 40-49 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 
.05 
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ตารางที่ 24 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ของ DF3 เปนรายคูดวยวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอายุ 

อายุ 
คาเฉลีย่ 

DF3 
ผลตางของคาเฉลี่ย 

20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป 50 ป ข้ึนไป 
20- 29 ป 3.90 - .231  .517*  .729*  
30- 39 ป 3.66  - .286  .498*  
40- 49 ป 3.38   - .213  

50 ป ขึ้นไป 3.17    - 
หมายเหตุ : *หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 24 พบวา ผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก)ที่ มีชวงอายุ 20-29 ป และ 30-39 ป ในดานวิถีชีวิตของทานมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟสบุก) (DF3) ดีกวาชวงอายุ 50 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 
.05 และผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ที่มีชวงอายุ 
20-29 ป ในดานวิถีชีวิตของทานมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
(DF3) ดีกวาชวงอายุ 40-49 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
ตารางที่ 25 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 

(เฟซบุก) ของ DF4 เปนรายคูดวยวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอายุ 

อายุ 
คาเฉลีย่ 

DF4 
ผลตางของคาเฉลี่ย 

20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป 50 ป ข้ึนไป 
20- 29 ป 4.22 - .485*  .623*  .628*  
30- 39 ป 3.74  - .139  .144  
40- 49 ป 3.60   - .005  

50 ป ขึ้นไป 3.59    - 
หมายเหตุ : *หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 25 พบวา ผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ที่มีชวงอายุ 20-29 ป ไดอานความคิดเห็นของผูอ่ืนในกระทูของผูขาย สงผลใหทาน
ตัดสินใจซื้อสินคาผาน สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) (DF4) ดีกวาชวงอายุ 30-39, 40-49 ป และ 
50 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 26 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ของ DF5 เปนรายคูดวยวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอายุ 

อายุ 
คาเฉลีย่ 

DF5 
ผลตางของคาเฉลี่ย 

20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป 50 ป ข้ึนไป 
20- 29 ป 4.06 - .087  .559*  .398  
30- 39 ป 3.98  - .472*  .311  
40- 49 ป 3.51   - .161  

50 ป ขึ้นไป 3.67    - 
หมายเหตุ : *หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 26 พบวา ผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ที่มีชวงอายุ 20-29 ป และ 30-39 ป ในดานการที่ทานไดคนหาและเปรียบเทียบราคา
สินคาดวยตัวเองสงผลใหทาน ตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) (DF5) ดีกวา
ชวงอายุ 40-49 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
ตารางที่ 27 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 

(เฟซบุก) ของ DF6 เปนรายคูดวยวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอายุ 

อายุ 
คาเฉลีย่ 

DF6 
ผลตางของคาเฉลี่ย 

20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป 50 ป ข้ึนไป 
20- 29 ป 3.90 - .044  .425*  .248  
30- 39 ป 3.85  - .380*  .204  
40- 49 ป 3.47   - .177  

50 ป ขึ้นไป 3.65    - 
หมายเหตุ : *หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 27 พบวา ผูตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ที่มีชวงอายุ 20-29 ป และ 30-39ป  ในดานการประชาสัมพันธสินคาและการอัพเดท
ขอมูลอยางสมํ่าเสมอมีผลตอการ ตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) (DF6) ดีกวา
ชวงอายุ 40-49 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานความไววางใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 H0 : ความไววางใจ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 H1 : ความไววางใจมีผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 
 สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานแรงจูงใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 H0 : แรงจูงใจ ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 H1 : แรงจูงใจมีผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 
 สําหรับการวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยทําการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) เพ่ือหาวาปจจัย
ความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 
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ตารางที่ 28 ปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผาน
สื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 

ตัวแปร 
แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความไววางใจ 
ระหวางกลุม 19 60.683 3.194 11.496 .000 
ภายในกลุม 380 105.571 .278   
รวม 399 166.255    

แรงจูงใจ 
ระหวางกลุม 19 66.505 3.500 23.085 .000 
ภายในกลุม 380 57.618 .152   
รวม 399 124.123    

 
 จากตารางที่ 28 การวิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-
way Analysis of Variance หรือ One-way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
พบวา คา Sig. ของวิถีชีวิตและการรับรูภาพลักษณตราสินคามีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) นั้นหมายความวาปจจัย
ความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 29 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. กลุมเจเนอเรชั่นซีที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเหรียญ
กษาปณรัชกาลที ่9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แตกตางกัน 

สอดคลอง 

2. ความไววางใจมีผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาล
ที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 

สอดคลอง 

3. แรงจูงใจมีผลตอการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที ่9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 

สอดคลอง 
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 จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance หรือ
One-way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ขางตนพบวา ปจจัยความไววางใจ
และแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของ
กลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 
สรุปผลและการอภิปรายผล 
 ผลการศึกษาดานคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถามและสรุปตามวัตถุประสงคมีดังนี้ 
 
 สรุปขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี 
 ผูตอบแบบสอบถามออนไลนทั้งหมด 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 62.25 
มีอายุระหวาง 30-39 ป รอยละ 45.50 มีสถานภาพโสด รอยละ 61 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
รอยละ 57 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท/รับจาง รอยละ 52 รายไดมากกวา 50,000 บาทขึ้นไป
รอยละ 36 และระยะเวลารวมในการเขาใชสื่อสังคมออนไลนในแตละวัน 2-4 ชั่วโมงรอยละ 48 
 
 สรุปขอมูลเรียงตามวัตถุประสงค 
 1. กลุมเจเนอเรชั่นซีที่มีอายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แตกตางกันยกเวนในขอ DF7 ทานจะซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟสบุก) ที่ไมมีความแตกตางกันในเรื่องของชวงอายุ 
 2. ปจจัยดานความไววางใจของผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน 
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี มีระดับความคิดเห็นโดยพิจารณารายดาน ดังตอไปน้ี  
  ดานการสื่อสารพบวา ผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน   
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมาก โดยสวนใหญ
ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดงขอมูลเก่ียวกับขั้นตอนการสั่งซ้ือไดชัดเจน
เปนจํานวนมากที่สุด 
  ดานความใสใจและการใหพบวาผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9ผานสื่อสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมากโดยสวน
ใหญผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) บรรจุหีบหอในการสงสินคาเปนไปดวยดีเปน
จํานวนมากที่สุด    
  ดานการใหขอผูกมัดพบวาผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมากโดยสวนใหญ
ผูขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีขอตกลงเงื่อนไขการซื้อสินคาอยางชัดเจนเปน
จํานวนมากที่สุด  
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  ดานการใหความสะดวกสบายพบวาผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมากโดยสวน
ใหญผูขายมีการแนะนําวิธีการส่ังซื้ออยางชัดเจน เปนจํานวนมากที่สุด 
  ดานการแกไขสถานการณและการไววางใจพบวา ผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9
ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยสวนใหญผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) สินคาน้ันมีประสิทธิภาพในการ
จัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนดเปนจํานวนมากที่สุด 
 3. ปจจัยดานแรงจูงใจของผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน   
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี มีระดับการรับรูโดยพิจารณารายดานดังตอไปน้ี 
  แรงจูงใจดานเหตุผลพบวา ผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี ใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมากโดยสวนใหญ จะ
กลาวถึงวา เกรงวาจะเปนสิ่งที่หายากในอนาคต เปนจํานวนมากที่สุด   
  แรงจูงใจดานอารมณพบวา ผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี ใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมากโดยสวนใหญจะ
กลาวถึง การใหคุณคาทางจิตใจเปนจํานวนมากที่สุด 
 4. การตัดสินใจของผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ของกลุมเจเนอเรชั่น ซีใหระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมากโดยสวนใหญจะกลาวถึง 
การที่ทานไดคนหาและเปรียบเทียบราคาสินคาดวยตัวเองสงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผานส่ือ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) เปนจํานวนมากที่สุด 
 
 การอภิปรายผล 
 ผลการศึกษาสรุปวาทั้งปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจสงผลตอการตัดสินใจของ    
ผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี  
 ในเรื่องของชวงอายุที่แตกตางกัน ผลการศึกษาสอดคลองงานวิจัยของ (มลฤดี  
วัฒนชโนบล. 2555) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรี งานวิจัยดังกลาวพบวา 
ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทองของผูบริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรี ในดาน
น้ําหนักทองเฉลี่ยที่ซื้อตอครั้งแตกตางกัน 
 ในเรื่องความไววางใจ ผลการศึกษาสอดคลองกับงานวิจัยของ (พัชรีภรณ นวลนอย. 
2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยความไววางใจของผูบริโภค ที่มีตอผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดร้ิงค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล งานวิจัยดังกลาวพบวาภาพลักษณคูแขง ภาพลักษณตราสินคา
และความภักดีตอผลิตภัณฑเซ็ปเป บิวติดร้ิงคมีผลตอความไววางใจของผูบริโภค ซึ่งมีความ 
สัมพันธใกลเคียงกัน  
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 ในเร่ืองแรงจูงใจดานเหตุผลและอารมณ ผลดังกลาวสอดคลองกับการศึกษาของ 
(เมธนี อภิรมยพฤกษา. 2557) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาบริโภคจากราน
โชวหวยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล งานวิจัยดังกลาวพบวาลักษณะประชากรดานเพศ 
สถานภาพที่แตกตางกัน มีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคาแตกตางกัน  
 ในเรื่องการตัดสินใจซื้อสินคา ผลการวิจัยสอดคลองกับ (ณัฐชา ประวาลปทมกุล. 
2555) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี 
คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  งานวิจัยดังกลาว
พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางไดจําแนกเปน 5 ดาน ไดแก ดานการรับรูปญหา 
ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ และดานการประเมินผล
หลังการซ้ือ ซึ่งสอดคลองและใกลเคียงกัน 
 
ขอเสนอแนะ 
 1. ขอเสนอแนะในงานวิจัย 
  ผูที่ขายเหรียญกษาปณหรือขายสินคาอ่ืนๆ ในเฟซบุกหรือทางออนไลนในเวปไซด
อ่ืนอยูแลว รวมถึงผูที่จะเร่ิมทําธุรกิจออนไลน สามารถนําผลการศึกษาไปใชหรือไปประยุกต ตอ
ยอดทางธุรกิจที่มีลักษณะการสะสมใกลเคียงกับเหรียญกษาปณ เชน ธนบัตร เงินตรา แสตมป 
พระเครื่อง หรือ สิ่งของสะสมตางๆ โดยจากผลการเก็บขอมูลทางสถิติแบบสอบถาม 
  1.1 ใหเนนจับกลุมผูซื้อชวงอายุ 20-29 ปและ 30-39 ป ซึ่งมีการตอบสนองไดดีใน
กระบวนการหรือวิธีการตางๆ ที่ผูขายสื่อสารไปยังผูซื้อกลุมน้ี และใหเนนสรางความเขาใจหรือ
หากระบวนการหรือวิธีการตางๆ เพ่ือสื่อสารตอกลุมผูซื้อชวงอายุ 40-49 ป และ 50 ปขึ้นไป 
เพ่ือเพ่ิมการตอบสนองใหดียิ่งขึ้น 
  1.2 ตองสรางความไววางใจใหแกผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี โดยจะตองแสดงขอมูลเก่ียวกับขั้นตอนการสั่งซ้ือได
ชัดเจนโดยอาจจะทําในรูปภาพแผนผังเพ่ือใหงายตอการเขาใจ ตั้งแตการส่ังซ้ือสินคา การชําระ
เงิน จนถึงการไดรับสินคาตองบรรจุหีบหอในการสงสินคาเปนไปดวยดี เชน การบรรจุดวย
พลาสติกกันกระแทก (Air Bubble แอรบับเบิ้ล) แลวใสกลองกระดาษ 2 ชั้น ตองมีขอตกลง
เง่ือนไขการซื้อสินคาอยางชัดเจน เชน การรับคืนสินคาหากชํารุดจากการขนสง หรือการรับคืน
สินคาภายใน 7 วันหากไมพอใจในสินคา ตองมีการแนะนําวิธีการส่ังซ้ืออยางชัดเจน ใหผูซื้อ
เขาใจงาย ตองมีประสิทธิภาพในการจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด เชน ในกทม. 1-2 วัน
หลังจากชําระเงิน ตางจังหวัด 3-5 วัน หลังจากชําระเงิน 
  1.3 ตองสรางแรงจูงใจของผูซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี วาจะมีเหรียญกษาปณบางชนิดหรือบางรุนที่มีการผลิตนอย 
พบไดนอยหรือหายากในทองตลาด หากเก็บไวในอนาคตจะมีมูลคาเพ่ิมขึ้น โดยการอางอิงขอมูล
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ที่เชื่อถือได เชน ขอมูลจากสถิติการประมูลหรือขอมูลจากการเขียนวิเคราะหของผูที่มีชื่อเสียง
เปนที่ยอมรับในกลุมนักสะสม เชน บริษัทประมูลเอ้ือเสรี คอลเลคติ้ง หรือ siamcoin.com โดย
อางอิงจากบทความหรือผลการประมูลปจจุบันและผลการประมูลยอนหลังซ่ึงจากการลงพื้นที่ดู
งานประมูลเหรียญ ธนบัตร แสตมป และของสะสม พบวาไดมีนักสะสมหนาใหมเขารวมประมูล
และมีเหรียญหลายรายการที่ราคาเพ่ิมสูงขึ้นมาก ซึ่งมีเหรียญหลายรุนที่ไมพบในงานประมูล ทํา
ใหคาดคะเนวาในอนาคตการซื้อขายหรือประมูลเหรียญในบางรุน บางประเภท เชน เนื้อทองคํา 
หรือเหรียญที่มีจํานวนการผลิตนอย จะพบเห็นไดนอยในทองตลาด ประกอบกับมีนักสะสม
ตางชาติเขามาซ้ือเพ่ือเก็งกําไรในอนาคตและเปนส่ิงที่ใหคุณคาทางจิตใจแกปวงชนชาวไทยเปน
อยางยิ่ง 
  1.4 นําขอมูลในลําดับรองจากการเก็บสถิติแบบสอบถามมาวิ เคราะหถึง
ขอผิดพลาดหรือความเปนไปไดที่จะชวยเพิ่มยอดขายหรือสรางความไววางใจและแรงจูงใจใน
การตัดสินใจซื้อ 
  
 2. ขอเสนอแนะงานวิจัยครั้งตอไป 
  2.1 สําหรับการวิจัยในครั้งตอไปแนะนําใหทําการศึกษาผลิตภัณฑชนิดอ่ืน เพ่ือให
ไดความหลากหลายสินคา ตอยอดทางธุรกิจที่มีลักษณะผลิตภัณฑใกลเคียงกับเหรียญกษาปณ 
เชน ธนบัตร เงินตรา แสตมป พระเครื่อง หรือ สิ่งของสะสมตางๆ และนํากลยุทธของการวิจัย
คร้ังนี้มาประยุกตใชใหผลการวิจัยในครั้งตอไปดียิ่งขึ้น 
  2.2 ศึกษากับกลุมประชากรดานชวงอายุตางๆ สงผลตอการตัดสินใจซื้ออยางไร
ในสื่อสังคมออนไลนและเพราะสาเหตุใดทําใหการซ้ือแตกตางกันไป เพ่ือใหเขาใจพฤติกรรมผูซื้อ
มากยิ่งขึ้น 
  2.3 ศึกษากับกลุมประชากร/กลุมตัวอยาง กลุมอ่ืนๆ เชน GEN Y, GEN X, ที่ซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานทางหนารานคาโดยตรง เชน รานคาในบริเวณสวนจตุจักร ทา
พระจันทร พิพิธภัณฑเหรียญ (หัวมุมถนนเจาฟา ใกลวัดชนะสงคราม เย้ืองตรอกขาวสาร) หาง
พันธุทิพย งามวงศวาน เพ่ือนํามาศึกษาวามีความแตกตางจากงานวิจัยฉบับนี้อยางไร และใชใน
การเปรียบเทียบรูปแบบธุรกิจได 
  2.4 ศึกษาในสื่อออนไลนชนิดอ่ืนทั้งตางประเทศและในประเทศ เชน Kaidee, 
Lazada, eBay. Alibaba เพ่ือศึกษาเชิงยืนยันกับผลการวิจัยคร้ังน้ี เพ่ือสามารถนําสินคาชนิดอ่ืน
ไปขายตางประเทศได 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง ปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 

ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 

คําชี้แจง 
 1.  แบบสอบถามนี้ผูวิจัยมีความประสงคใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น
อยางอิสระ กรุณาตอบคําถามดวยตัวของทานเอง     
 2.  ผูวิจัยจะถือวาคําตอบ หรือขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดเปนความลับจะ
นําไปใชเพ่ือการศึกษาเทาน้ัน 
 3.  แบบสอบถามชุดน้ี มี 5 ตอน ขอใหทานตอบทุกขอและทุกตอน 
 แบบสอบถามประกอบดวยคําถาม 5 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที ่1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี 
 ตอนที่ 3 แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
 ตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
 ตอนท่ี 5 ขอเสนอแนะเก่ียวกับปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
 

จรูญ อรุณฤทธิ์สิทธิ ์
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรม 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาคําถามแตละขอ และทําเครื่องหมาย () ลงในชองตามขอมูลของทาน 
 
1. เพศ 
  ชาย  หญิง 
2. อายุ 
  20-29 ป  30-39 ป  
  40-49 ป  50 ปขึ้นไป 
3. สถานภาพสมรส 
  โสด   สมรส  หมาย/หยา/แยกกันอยู 
4. ระดับการศกึษา 
  ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
  ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตรี  
5. อาชีพ 
  รับราชการ   รัฐวสิาหกิจ   
  พนักงานบริษัท/รบัจาง   พอบาน/แมบาน  
  ธุรกิจสวนตัว   นักเรียน/นักศึกษา     
          อ่ืนๆ ระบ.ุ................................. 
6. รายไดตอเดือน 
  10,000บาท หรือนอยกวา    10,001-20,000 บาท 
  20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท   
  40,001-50,000 บาท           มากกวา 50,000 บาท ขึ้นไป 
7. ระยะเวลารวมในการเขาใชสื่อสังคมออนไลนในแตละวัน 
  นอยกวา 2 ชั่วโมง   2-4 ชั่วโมง  มากกวา 4 ชั่วโมง    
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ตอนที่ 2 ความไววางใจในการซ้ือเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานส่ือสังคมออนไลน     
(เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่นซี 

คําชี้แจง  โปรดพิจารณาคําถามแตละขอ และทําเครื่องหมาย () ลงในชองระดับตามความ
คิดเห็นของทาน 

 

ความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 

ระดับความคิดเห็น 
มาก 
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

นอย 
(2) 

นอย 
ที่สุด 
(1) 

ดานการส่ือสาร 
1. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหขอมูลและ
รูปภาพเก่ียวกับสินคาครบถวน 

     

2. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดงขอมูล
อัพเดทเกี่ยวกับจํานวนของสินคาท่ียังคงเหลือใหทราบ 

     

3. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) แสดงขอมูล
เก่ียวกับขั้นตอนการส่ังซื้อไดชัดเจน 

     

ดานความใสใจและการให 
1. สินคาท่ีขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีคุณสมบัติ
ตามท่ีลงประกาศขาย 

     

2. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) แจงและ
ติดตามการสงสินคาจนถึงมือทาน 

     

3. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหการดูแล
สินคาของทานระหวางการสงสินคาเปนไปดวยดี 

     

4. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
บรรจุหีบหอในการสงสินคาเปนไปดวยดี 

     

ดานการใหขอผูกมัด 
1. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีขอตกลง 
เงื่อนไขการซื้อสินคาอยางชัดเจน 

     

2. ผูขายสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีการ
รับประกันในตัวสินคาจนกวาทานจะไดรับสินคา 

     

3. ทานมีความเชื่อใจผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
ในการเก็บขอมูลสวนตัวของทานเปนความลับ 
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ความไววางใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 

ระดับความคิดเห็น 
มาก 
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

นอย 
(2) 

นอย 
ที่สุด 
(1) 

ดานการใหความสะดวกสบาย 
1. ผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหทานเลือก
ชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย 

     

2. ผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มรีะบบติดตาม
และตรวจสอบจัดสงสินคาจนถึงมือทาน 

     

3. มีการแนะนาํวิธีการส่ังซื้ออยางชัดเจน      
ดานการแกสถานการณขัดแยงและการไววางใจ 
1. ผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ทาํใหทานเกิด
ความมั่นใจการบริการ 

     

2. การซื้อสินคาผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีความ
นาเชื่อถือและไววางใจได 

     

3. สินคาท่ีขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) มีราคา
ใกลเคียงกันกบัราคาทั่วไปตามทองตลาด 

     

4. ผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) สินคานั้นมี
ประสิทธิภาพในการจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด 

     

5. ผูขายผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) ใหความชวยเหลือ 
หรือชวยแกปญหาใหทาน 
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ตอนที่ 3 แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาคําถามแตละขอ และทําเคร่ืองหมาย () ลงในชองระดับแรงจูงใจของ

ทาน 
 

แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 

ระดับแรงจูงใจ 
มาก 
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

นอย 
(2) 

นอย 
ที่สุด 
(1) 

แรงจูงใจดานเหตุผล 
1. เพื่อนําไปขายตอและเก็งกําไร      
2. เพื่อเปนสินทรัพย และสามารถเพิ่มมูลคาในอนาคตได      
3. เพื่อเก็บสะสม ตามความสนใจต้ังแตแรก      
4. เกรงวาจะเปนส่ิงที่หายากในอนาคต      
แรงจูงใจดานอารมณ 
1. ใหคุณคาทางดานจิตใจตอทานอยางมาก      
2. ซื้อเก็บไวตามคนรอบขาง/เพื่อน จะไดไมตกกระแสนิยม      
3. เห็นสินคาแลวรูสึกอยากไดไวครอบครอง      
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ตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาคําถามแตละขอ และทําเคร่ืองหมาย () ลงในชองระดับการตัดสินใจ

ของทาน 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อเหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9  
ผานส่ือสังคมออนไลน (เฟซบุก) 

ระดับการตัดสินใจ 
มาก 
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

นอย 
(2) 

นอย 
ที่สุด 
(1) 

1. ทานนําขอมลูท่ีไดจากการสอบถามมาวิเคราะหความ
เปนไปไดและความนาเชื่อถือของขอมูลกอนนํามาตัดสินใจ 

     

2. มีรูปภาพประกอบ และราคาแสดงอยางชัดเจนเพื่อให
ทานไดประกอบการตัดสินใจ 

     

3. วิถีชีวิตของทานมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานส่ือ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) 

     

4. การท่ีทานไดอานความคิดเห็นของผูอื่นในกระทูของ
ผูขาย สงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผาน ส่ือสังคมออนไลน  
(เฟซบุก) 

     

5. การท่ีทานไดคนหาและเปรียบเทียบราคาสินคาดวย
ตัวเองสงผลใหทาน ตัดสินใจซื้อสินคาผานส่ือสังคมออนไลน   
(เฟซบุก) 

     

6. การประชาสัมพันธสินคาและการอัพเดทขอมูลอยาง
สมํ่าเสมอมีผลตอการ ตัดสินใจซื้อสินคาผานส่ือสังคม
ออนไลน (เฟซบุก) 

     

7. ทานคิดวา ทานจะซื้อเหรยีญกษาปณรัชกาลท่ี 9 ผานส่ือ
สังคมออนไลน (เฟซบุก) 

     

 
ตอนที่ 5 ขอเสนอแนะเก่ียวกับปจจัยความไววางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อ
เหรียญกษาปณรัชกาลที่ 9 ผานสื่อสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของกลุมเจเนอเรชั่น ซี 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………... 
 

ขอขอบพระคณุที่ทานเสียสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข. 
เอกสารขอเชิญเปนผูเช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามงานวิจัยและผลแบบ

ประเมินความสอดคลองของขอคําถามกับคํานิยามขององคประกอบตางๆ 
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