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บทคดัย่อ 
การศึกษาวิจยันี้มีวตัถุประสงค์ 2 ประการคือ 1)เพื่อศึกษาปัจจยั

ความไว้วางใจในการตดัสินใจซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่  9 ผ่านสื่อสงัคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซี 2)เพื่อศกึษาปัจจยัแรงจูงใจในการ
ตดัสนิใจซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่ 9 ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์      (เฟซบุ๊ก) 
ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซโีดยการวจิยันี้เป็นเชงิปรมิาณศกึษาจากสมาชกิในกลุ่ม
ของเฟซบุ๊กประเภทสะสมเหรยีญกษาปณ์จ านวน 5 กลุ่มทัง้หมด 400 คนเป็น
การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามออนไลน์วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
ค่าความถี่ค่าร้อยละค่าเฉลี่ยค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน(One-Way Analysis of Variance หรอืOne-Way ANOVA)โดยการ
ประมวลผลขอ้มลูใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู 

ผลการวจิยัพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงรอ้ยละ62.25มอีายุระหว่าง
30-39ปีสถานภาพโสดมีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนักงาน
บรษิัทรายได้ต่อเดือนระดบั50,000บาทขึน้ไปมกีารเขา้ใช้สื่อสงัคมออนไลน์
เป็นระยะเวลารวม2-4 ชัว่โมง/วนัจากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่ากลุ่มเจเนอ
เรชัน่ซทีีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เหรยีญกษาปณ์รชักาบที ่9ผา่นสื่อ
สงัคมออนไลน์แตกต่างกนัซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั0.01ความไวว้างใจมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เหรยีญกษาปณ์รชักาบ
ที่ 9ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.01และ แรงจูงใจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเหรยีญ
กษาปณ์รัชกาบที่  9ผ่านสื่ อสังคมออนไลน์  (เฟซบุ๊ก )ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ค าส าคญั:ความไวว้างใจ แรงจงูใจ การตดัสนิใจซือ้ เฟซบุ๊กและเจเนอเรชัน่ซ ี
 
ABSTRACT 
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. 

 The result showed that the majority of respondents were 
female aged between 30-39 years old with Bachelor degree, private 
company employees and earned income more than50,000 Baht with 
once per month, totally social media usage more than 2- 4 hour per 
day. Term of the research hypothesis, Different of ages Gen C 
significantly influences purchase intention shown the statistical at 0.01 
significance.Trust had influences purchase intention KING RAMA 
IX'scoinsvia social media (facebook) of customers generation C at 
0.01significance and motivation had influences purchase intention KING 
RAMA IX ‘s coins via social media (facebook) of customers generation 
C at 0.01 significance. 
Keywords:Lifestyle, Trust, Motivations, Decision to purchasing, 
Facebook and Generation-C 
 
1) บทน า 

ส านักพระราชวงัออกประกาศเรือ่งพระบาทสมเดจ็พระปรมนิทร
มหาภูมพิลอดุลยเดชมหติลาธเิบศรามาธบิดจีกัรนีฤบดนิทรสยามมนิท
ราธริาชบรมนาถบพติรสวรรคตวนัพฤหสับดทีี่ 13 ตุลาคม 2559 เวลา 
15.52 น. เสดจ็สวรรตณโรงพยาบาลศริริาชสริพิระชนมพรรษาปีที่ 89 
ทรงครองราชย์สมบตัไิด้ 70 ปีนัน้ได้ท าให้คนไทยทัว่ประเทศเศรา้โศก
เสยีใจเป็นอย่างมาก[1]  จากกระแสขา่วการสวรรคตของในหลวงรชักาล
ที ่9 โดยสือ่ต่างๆทัง้โทรทศัน์วทิยุอนิเทอร์เน็ตโลกสงัคมออนไลน์ต่างๆ
ทัง้ในประเทศและต่างประเทศได้สร้างกระแสและปรากฏการต่างๆให้
เกดิขึน้ในสงัคมไทยอย่างทีไ่มเ่คยมมีาก่อนเช่นการซื้อของทีร่ะลกึต่างๆ
ของในหลวงรชักาลที่ 9 ซึ่งส่งผลท าให้ราคาสิ่งของบางชนิดแพงขึ้น
หลายเท่าตัวเช่นแสตมป์รูปหล่อรูปเหมอืนเหรียญกษาปณ์เหรยีญที่
ระลกึธนบตัรมปีระชาชนจ านวนมากหาซื้อเหรยีญธนบตัรและสิง่ของ
ต่างๆที่เกี่ยวกบัในหลวงรชักาลที่ 9 เพื่อเก็บสะสมเป็นที่ระลกึรวมทัง้
เพือ่การลงทุนเกง็ก าไรในอนาคตท าใหเ้กดิพ่อคา้ขึน้มาจ านวนมากทัง้ที่
เป็นพ่อคา้ดัง้เดมิซื้อขายทางนี้มาก่อนเป็นทีรู่จ้กัของกลุ่มนักสะสมและ
นกัซื้อขายและพ่อคา้หน้าใหมซ่ึ่งเกดิขึน้มาใหม่อาจจะเป็นนักสะสมเดมิ
หรอืคนทีส่ามารถหาสิง่ของเหล่านี้ไดแ้ลว้เหน็ช่องทางในการท าก าไรซึ่ง
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การเพิม่ขึ้นของราคาสิง่ของต่างๆของในหลวงรชักาลที่ 9 และสิง่ของ
บางอย่างหาซื้อไม่ไดใ้นทอ้งตลาดเพราะสิง่ของเหล่านัน้ผลติขึน้มาน้อย
และคนที่เก็บของไว้ก็ไม่ยอมขายออกมาเนื่องจากเป็นที่ต้องการของ
ตลาดมากจนท าใหม้ขีองปลอมระบาดเกดิขึน้อย่างมากตามสถานทีซ่ื้อ
ขายตลาดนัดต่างๆเช่นท่าพระจนัทร์สวนจตุจกัรธนาคารแห่งประเทศ
ไทยแยกบางขนุพรหมหา้งพนัธท์พิยง์ามวงศว์านและอื่นๆ 

เฟซบุ๊ก  (facebook) ถือได้ว่าได้ร ับความนิยมอย่างมากใน
ประเทศไทยจากการคน้หาค าว่าเหรยีญในหลวงในเฟซบุ๊กพบประมาณ 
60 กว่ากลุ่มและจากการคน้หาค าว่าเหรยีญกษาปณ์พบประมาณ 250 
กลุ่มโดยบางกลุ่มมสีมาชกิมากกว่า 120,0000 คนหลายกลุ่มมจี านวน
สมาชิกทัง้หลกัหมื่นและหลกัพนั[2]  จากตวัเลขดงักล่าวจะเห็นได้ว่า
ตลาดการพบปะแลกเปลี่ยนซื้อขายเหรยีญกษาปณ์ทางเฟซบุ๊กนัน้มผีู้
เขา้ใชเ้ป็นจ านวนมากโลกปัจจุบนันี้การคา้ขายออนไลน์ไดร้บัความนิยม
อย่างกวา้งขวางมหีลายๆธุรกจิทีเ่กดิใหม่และเวบ็ไซต์ขายของออนไลน์
ทีม่ใีหเ้ลอืกมากมายเฟซบุ๊กกเ็ป็นอกีช่องทางหนึ่งทีค่นไทยเขา้ไปดมูาก
ทีสุ่ด 

ดงันัน้ผู้ท าการวจิยัซึ่งมปีระสบการณ์ในการสะสมจ าหน่ายของ
เก่าและมคีวามสนใจในเหรยีญกษาปณ์อยู่แลว้จงึสนใจทีจ่ะท าการศกึษา
ถงึ“ปัจจยัความไวว้างใจและแรงจงูใจในการซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่ 
9 ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซ”ีเพือ่ขอ้มลู
ทีเ่ป็นประโยชน์ส าหรบัผูท้ี่มคีวามสนใจในการท าการตลาดบนเฟซบุ๊ก
โดยผู้วจิยัหวงัว่าผลของการวจิยัครัง้นี้จะเป็นประโยชน์ส าหรบัองค์กร
หรือ เจ้าของกิจการเพื่ อสามารถใช้ผลการวิจัยนี้ เป็นแนวทาง
ประกอบการตดัสนิใจวางแผนส าหรบัการท าการตลาดบนเฟซบุ๊ก 
2. วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.เพื่อศึกษาปัจจัยความไว้วางใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญ
กษาปณ์รชักาลที9่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่
ซ ี

2.เพื่อศึกษาปัจจยัแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรยีญกษาปณ์
รชักาลที9่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซ ี
 
3.กรอบแนวคิดในการวิจยั 

                
        

                                     
 1.            (Communication)
 2.                    (Caring and Giving)
 3.                 (Commitment)
 4.                     (Comfort)
 5.                                       
    (Confict Resolution and Trust)

                                  
 1.                    (Rational Motivation)
 2.                    (Emotional Motivation)
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รปูที ่ 1 กรอบแนวคดิของงานวจิยั 
 

4.สมมติฐานการวิจยั 
1. กลุ่มเจเนอเรชัน่ซีที่มอีายุแตกต่างกนัมกีารตัดสินใจซื้อ

เหรยีญกษาปณ์รชักาลที9่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) แตกต่างกนั 
2. ปัจจัยด้านความไว้วางใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญ

กษาปณ์รชักาลที9่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่
ซ ี

3.ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญกษาปณ์
รชักาลที9่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซ ี

 
5.ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 

แซนดราแอลโรบินสนั[3]  ได้ให้ความหมายความไว้วางใจว่า
ความไวว้างใจเป็นความคาดหวงัในทางบวกต่อบุคคลอื่นไม่ว่าจะเป็น
ค าพูดการกระท าหรอืการตดัสนิใจทีจ่ะกระท าตามสมควรแลว้แต่โอกาส
[4]  กล่าวว่าความไวว้างใจเป็นผลสะท้อนทีเ่กดิจากความเชื่อมัน่ความ
ซื่อสตัยข์องบุคลทีม่ต่ีอลกัษณะและความสามารถของบุคคลอื่น 
ซึง่มอียู่สองรูปแบบคอืความตัง้ใจต่อความไวว้างใจและความเปิดเผยต่อ
ผูอ้ื่นนิโคลกลิเลสป้ี [5]   

[6]  ความไว้วางใจเป็นแนวคิดหลายมิติ  (Multidimensional  
Approach) ประกอบด้วยความไว้วางใจบนพื้นฐานอารมณ์ความรู้สึก 
(Affective-Based Trust) เกี่ยวข้องกับบทบาทส าคัญของอารมณ์ใน
กระบวนการความไวว้างใจ บนพื้นฐานความรูค้วามเขา้ใจ (Cognitive-
Based Trust) เป็นความเชื่อในคุณลกัษณะที่น่าไว้วางใจต่อบุคคลอื่น
และความไว้วางใจบนพื้นฐานพฤติกรรม (Behavioral-Based Trust) 
เป็นความเชือ่ม ัน่ผูอ้ื่นและการเปิดเผยขอ้มลูไปยงับุคคลอื่น และมาสโลว์
ยงัได้จดัล าดบัข ัน้ความต้องการของมนุษย์ไว้5ระดบัคอืความต้องการ
ทางด้านร่างกาย (Physiological) ความต้องการด้านความปลอดภัย 
(Safety) ความต้องการการยอมรบั (Belongingness) ความต้องการ
การยกย่อง (Esteem)  และความต้องการความสมหวงัในชีวิต (Self 
Actualization) เป็นความปรารถนาอนัสูงสุดในชวีติที่จะไดร้บัผลส าเรจ็
ตามทีต่ ัง้ความหวงัไว ้
         [7] สิง่จงูใจดว้ยอารมณ์และสิง่จงูใจดว้ยเหตุผล (Emotional and 
Rational Motives) ว่า การซื้อโดยมีสิ่งจูงใจด้วยอารมณ์ (Emotional 
Motives)  เป็นการซื้อด้วยลกัษณะดังนี้ซื้อโดยทันทีด้วยเหตุผลทาง
อารมณ์,เกิดความต้องการเด่นหรือเป็นเอกลักษณ์ , ต้องการความ
สะดวกสบาย, ตอ้งการตอบสนองความบนัเทงิหรอืพกัผ่อน และตอ้งการ
การยอมรบัความภูมใิจในความส าเร็จส่วนการซื้อโดยมสีิง่จูงใจในแง่
เหตุผล (Rational Motives) เป็นการซื้อด้วยลักษณะค านึงถึงความ
ประหยดั, ประสทิธภิาพ, คุณภาพของสนิคา้และบรกิารและลกัษณะการ
ใช้งานซึ่งในความเป็นจริงบ่อยครัง้ที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อโดย
ผสมผสานระหว่างเหตุผลและอารมณ์ 

[8] ได้กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย5ล าดับ
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจ ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการหรอืการรบัรู้
ปัญหา (Need Recognition/Problem Recognition) การค้นหาข้อมูล 
( Information Search) ก า ร ป ร ะ เมิ น ผ ล ท า ง เลื อ ก  (Alternative 
Evaluation) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และ พฤติกรรม
ภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior)  
         Gen C หรือ  (Connected Generation) เป็นค าใหม่ที่Google 
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และNielsen บญัญตัใิชส้ าหรบัเรยีกกลุ่มคนยุคใหม่ทีไ่มไ่ดแ้บ่งตามอายุ
เหมือน7 เจเนอเรชัน่แบบเดิม แต่จัดกลุ่มตามพฤติกรรมการใช้
โทรศพัท์มอืถอือนิเทอรเ์น็ตและโซเชยีลเน็ตเวริ์กทัง้นี้คนทีจ่ะถูกจดัเขา้
กลุ่ มGen-C นั ้นก็คือคนกลุ่ มBaby BoommerและGen-X ที่ มีการ
ปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมของตวัเองหนัมาสนใจเทคโนโลยมีากขึน้ไปจนถงึ
ขัน้เสพติดการเชื่อมต่อแต่ไม่รวมคนกลุ่มGen-Y เป็นพวกGen-C ดว้ย
นัน่เพราะคนกลุ่มGen-Y ปกตกิ็จะมกีารเชื่อมต่อโลกไรส้ายเป็นประจ า
อยู่แลว้ต่างกบัคนกลุ่มBaby BoommerและGen-X ทีใ่นอดตีแทบไมเ่คย
ยุ่งเกีย่วกบัเรื่องพวกนี้เลยแต่เมือ่เขา้สู่ยุคเทคโนโลยมีากขึน้พฤตกิรรม
ของคนเหล่านี้จงึตอ้งเปลีย่นไปตามโลก 

 
6. วิธีการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อ
ศึกษาปัจจัยความไว้วางใจและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อเหรียญ
กษาปณ์รชัการที่ 9 ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก)ของกลุ่มเจเนอ
เรชัน่ซ ี

6.1 ก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้ ได้แก่กลุ่มเจเนอเรชัน่ซีที่เป็น

สมาชิกในกลุ่มของเฟซบุ๊กประเภทสะสมเหรียญกษาปณ์ เนื่องจาก
ประชากรมขีนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนดงันั ้น
ขนาดตวัอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ
W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเชื่อมัน่รอ้ยละ95 และระดบั
ค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ5 [9] เมื่อค านวณแล้วจะได้จ านวนกลุ่ม
ตวัอย่างเป็นจ านวน400 คน 

6.2 แผนการสุ่มตวัอย่าง 
ผู้ วิจ ัย ได้ท าก ารสุ่ ม ตัวอ ย่ างแบบ 2ขั ้น ต อน  (Two Stage 

Sampling) ดงันี้ 
ข ั ้น ต อนที่ 1ท าการเลือ กกลุ่ ม ตัวอย่ างแบบต ามสะดวก 

(Convenience Sampling) ซึ่งเป็นการเลือกตัวอย่างโดยไม่ใช้ทฤษฎี
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
จ านวน 5 กลุ่มในเฟซบุ๊กซึง่ไดแ้ก่ 

1.ห้ อ งซื้ อ -ขาย -แลก เปลี่ ยน -ตามหาธนบัต ร เห รียญ
หนงัสอืพมิพ ์

2. ช ม รมอ นุ รัก ษ์ เห รียญ ใน ห ล วง เห รียญ กษ าป ณ์
พระมหากษตัรยิแ์ละบุคคลส าคญั 

3. ชมรมนกัสะสมเหรยีญมอืใหม ่
 4. หอ้งลบันกัสะสม 
 5. ชมรมนักสะสมธนบัตร-เหรยีญกษาปณ์ (แห่งประเทศ

ไทย) 
ข ัน้ตอนที่2ท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก 

(Convenience Sampling) ซึ่งเป็นการเลือกตัวอย่างโดยไม่ใช้ทฤษฎี
ความน่าจะเป็น (Non – Probability Sampling) ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มลูโดยวธิกีารแจกแบบสอบถามคอืผูว้จิยัแจกแบบสอบถามโดยเกบ็
ข้อมูลออนไลน์ด้วยวิธีการโพสต์แบบสอบถามขอความร่วมมือจาก
สมาชกิทัง้ 5 กลุ่มจนครบจ านวน 400 คน 

 
 

6.3 ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั 
ผู้วจิยัได้ก าหนดตัวแปรที่ใช้ในการวจิยัดงันี้ 1)ตัวแปรอิสระคือ

ความไว้วางใจและแรงจูงใจ2)ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซื้อเหรียญ
กษาปณ์รชักาลที ่9 ผ่านเฟซบุ๊ก 

6.4 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้

คอืแบบสอบถามซึง่แบ่งออกเป็น5 ตอนดงันี้ 
ตอนที1่ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที2่ปัจจยัดา้นความไวว้างใจในการซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาล

ที่ 9 ผ่านสื่อสังคมออนไลน์  (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซีแบ่ง
ออกเป็น5ดา้น 

ตอนที่3แรงจูงใจในการซื้อเหรียญกษาปณ์รัชกาลที่  9 แบ่ง
ออกเป็น2ดา้น 

ตอนที4่ การตดัสนิใจซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที ่9 ผ่านสือ่สงัคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 

ตอนที5่ ขอ้เสนอแนะ 
6.5การวิเคราะหข้์อมลู 
1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพื่อ

แจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percent) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะห์สถิติเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อใช้
ในการทดสอบสมมตฐิานโดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way Analysis of Variance หรอืOne-Way ANOVA) 
7.สรปุผลการวิจยั 

ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะห์ขอ้มลูดว้ยวธิกีารทางสถติติรวจสอบ
ข้อมูลความถูกต้องของข้อมูลและน าผลลัพธ์ที่ได้มาวิเคราะห์และ
ประมวลผลแบ่งการเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 3 ส่วนดงันี้ 

ส่วนที่1 ผู้ตอบแบบสอบถามออนไลน์ทัง้หมด 400 คนส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงร้อยละ 62.25 มอีายุระหว่าง 30-39 ปีร้อยละ 45.50 มี
สถานภาพโสดร้อยละ 61 มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรรี้อยละ 57 มี
อาชีพเป็นพนักงานบริษัท/รบัจ้างร้อยละ 52 รายได้มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไปรอ้ยละ 36 และระยะเวลารวมในการเขา้ใชส้ื่อสงัคมออนไลน์
ในแต่ละวนั 2-4 ชัว่โมงรอ้ยละ 48 

ส่วนที่2 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเบื้องต้นของตวัแปรสงัเกต
ไดแ้ต่ละตวัแปรที่ใช้ในการวจิยัรวมทัง้หมด32ตวัแปรโดยการน าเสนอ
เป็นค่าเฉลีย่ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดบัความหมายของค่าเฉลี่ย
สรุปผลจากการศกึษาความไวว้างใจ แรงจูงใจในการตัดสนิใจซื้อและ
การตดัสินใจซื้อเหรยีญกษาณป์รชักาลที่ 9ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์(เฟ
ซบุ๊ก) พบว่าทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก 

ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมตฐิานความไวว้างใจและแรงจงูใจใน
การตดัสนิใจซื้อที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเหรยีญกษาณป์รชักาลที่ 9
ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์(เฟซบุ๊ก) 
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ตารางที1่ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. กลุ่มเจเนอเรชัน่ซทีีม่อีายุแตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เหรยีญกษาปณ์รชักาลที9่ ผ่านสือ่
สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) แตกต่างกนั 

สอดคลอ้ง 

2. ความไวว้างใจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเหรยีญ
กษาปณ์รชักาลที9่ ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟ
ซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซ ี

สอดคลอ้ง 

3. แรงจงูใจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเหรยีญ
กษาปณ์รชักาลที ่9 ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟ
ซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซ ี

สอดคลอ้ง 

 
8. อภิปรายผลการวิจยั 

1.กลุ่มเจเนอเรชัน่ซทีีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเหรยีญ
กษาปณ์รชักาลที่9 ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ผลการศึกษา
สอดคล้องงานวิจยั [10] ศึกษาเรื่องแรงจูงใจความไว้วางใจและส่วน
ประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อทองของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสุพรรณบุรงีานวจิยัดงักล่าวพบว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อทองของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสุพรรณบุรใีน
ดา้นน ้าหนกัทองเฉลีย่ทีซ่ื้อต่อครัง้แตกต่างกนั 

2. ความไวว้างใจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่ 
9 ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซผีลการศกึษา
สอดคลอ้งกบังานวจิยั [11] ศกึษาเรือ่งปัจจยัความไวว้างใจของผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ซป็เป้บวิตดิริง้คใ์นเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล
งานวิจยัดงักล่าวพบว่าภาพลกัษณ์คู่แข่งภาพลกัษณ์ตราสินค้าและ
ความภกัดีต่อผลิตภณัฑ์เซ็ปเป้บิวติดริ้งค์มผีลต่อความไว้วางใจของ
ผูบ้รโิภคซึง่มคีวามสมัพนัธใ์กลเ้คยีงกนั 

3. แรงจูงใจมผีลต่อการตัดสินใจซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่9 
ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซีผลดังกล่าว
สอดคล้องกบัการวิจยั [12] ศึกษาเรื่องแรงจูงใจของผู้บริโภคที่มีต่อ
สนิค้าบรโิภคจากร้านโชว์ห่วยในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลงานวจิยั
ดงักล่าวพบว่าลกัษณะประชากรด้านเพศสถานภาพที่แตกต่างกนัมี
แรงจงูใจในการเลอืกซื้อสนิคา้แตกต่างกนั 
 
9.ข้อเสนอแนะในงานวิจยั 

ผู้ที่ขายเหรยีญกษาปณ์หรอืขายสนิค้าอื่นๆในเฟซบุ๊กหรอืทาง
ออนไลน์ในเวปไซด์อื่นอยู่แล้วรวมถึงผู้ที่จะเริ่มท าธุรกิจออนไลน์
สามารถน าผลการศึกษาไปใช้หรือไปประยุกต์ต่อยอดทางธุรกิจที่มี
ลกัษณะการสะสมใกลเ้คยีงกบัเหรยีญกษาปณ์ไปใชไ้ดด้งันี้ 

1.ให้เน้นจบักลุ่มผู้ซื้อช่วงอายุ 20-29 ปีและ 30-39 ปีซึ่งมกีาร
ตอบสนองไดด้ใีนกระบวนการหรอืวธิกีารต่างๆทีผู่ข้ายสือ่สารไปยงัผูซ้ื้อ
กลุ่มนี้และใหเ้น้นสรา้งความเขา้ใจหรอืหากระบวนการหรอืวธิกีารต่างๆ
เพื่อสื่อสารต่อกลุ่มผู้ซื้อช่วงอายุ 40-49 ปีและ 50 ปีขึน้ไปเพื่อเพิม่การ
ตอบสนองใหด้ยีิง่ขึน้ 

2. ต้องสรา้งความไวว้างใจใหแ้ก่ผูซ้ื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่ 9 
ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซโีดยจะตอ้งแสดง

ข้อมูลเกี่ยวกับขัน้ตอนการสัง่ซื้อได้ชัดเจนโดยอาจจะท าในรูปภาพ
แผนผงัเพื่อใหง้า่ยต่อการเขา้ใจตัง้แต่การสัง่ซื้อสนิคา้การช าระเงนิจนถงึ
การได้รบัสนิค้าต้องบรรจุหบีห่อในการส่งสินค้าเป็นไปด้วยดเีช่นการ
บรรจุด้วยพลาสติกกนักระแทก (Air Bubble) แล้วใส่กล่องกระดาษ 2 
ชัน้ตอ้งมขีอ้ตกลงเงือ่นไขการซื้อสนิคา้อย่างชดัเจน 

3.ต้องสรา้งแรงจูงใจของผู้ซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่9 ผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน์(เฟซบุ๊ก) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่ซีว่าจะมเีหรยีญกษาปณ์
บางชนิดหรือบางรุ่นที่มีการผลิตน้อยพบได้น้อยหรือหายากใน
ทอ้งตลาดหากเกบ็ไวใ้นอนาคตจะมมีลูค่าเพิม่ขึน้ 

4. น าข้อมูลในล าดับรองจากการเก็บสถิติแบบสอบถามมา
วเิคราะห์ถงึขอ้ผดิพลาดหรอืความเป็นไปไดท้ีจ่ะช่วยเพิม่ยอดขายหรอื
สรา้งความไวว้างใจและแรงจงูใจในการตดัสนิใจซื้อ 
10.ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ส าหรับการวิจัยในครัง้ต่อไปแนะน าให้ท าการศึกษา
ผลติภณัฑ์ชนิดอื่นเพื่อใหไ้ดค้วามหลากหลายสนิคา้ต่อยอดทางธุรกจิที่
มลีกัษณะผลิตภณัฑ์ใกล้เคยีงกบัเหรยีญกษาปณ์เช่นธนบตัรเงนิตรา
แสตมป์พระเครื่องหรอืสิง่ของสะสมต่างๆและน ากลยุทธ์ของการวจิยั
ครัง้นี้มาประยุกต์ใชใ้หผ้ลการวจิยัในครัง้ต่อไปดยีิง่ขึน้ 

2 ศึกษากับกลุ่มประชากรด้านช่วงอายุต่างๆส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้ออย่างไรในสื่อสงัคมออนไลน์และเพราะสาเหตุใดท าให้การ
ซื้อแตกต่างกนัไปเพือ่ใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมผูซ้ื้อมากยิง่ขึน้ 

3. ศกึษากบักลุ่มประชากร/กลุ่มตวัอย่างกลุ่มอื่นๆเช่นGEN Y, 
GEN X, ที่ซื้อเหรยีญกษาปณ์รชักาลที่ 9 ผ่านทางหน้ารา้นคา้โดยตรง
เช่นรา้นคา้ในบรเิวณสวนจตุจกัรท่าพระจนัทรพ์พิธิภณัฑเ์หรยีญ (หวัมมุ
ถนนเจา้ฟ้าใกลว้ดัชนะสงครามเยื้องตรอกขา้วสาร) หา้งพนัธุ์ทพิย์งาม
วงศ์วานเพื่อน ามาศกึษาว่ามคีวามแตกต่างจากงานวจิยัฉบบันี้อย่างไร
และใชใ้นการเปรยีบเทยีบรปูแบบธุรกจิได ้
4.ศึกษาในสื่อออนไลน์ชนิดอื่นทัง้ต่างประเทศและในประเทศเช่น
Kaidee, Lazada, eBay. Alibabaเพื่อศึกษาเชิงยืนยันกับผลการวิจัย
ครัง้นี้เพือ่สามารถน าสนิคา้ชนิดอื่นไปขายต่างประเทศได้ 
 
กิตติกรรมประกาศ 

งานวจิยันี้ส าเร็จลงได้ด้วยดเีนื่องจากได้รบัความกรุณาอย่างสูง
จากอาจารย์ ดร.สุรสิทธิอุ์ดมธนวงศ์อาจารย์ที่ปรึกษาที่กรุณาให้
ค าแนะน าปรกึษาตลอดจนปรบัปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆพร้อมทัง้
ขอขอบคุณผู้เชี่ยวชาญทัง้ 3 ท่านในการตรวจเครื่องมอื และผู้ตอบ
แบบสอบถามทุกท่านทีใ่หค้วามร่วมมอื 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] หนงัสอืพมิพม์ตชิน.  (2559).  แถลงการณ์ส านกัพระราชวงั พระบาทสมเดจ็พระ
เจา้อยู่หวั เสดจ็สวรรคต.  สบืคน้เมื่อ 5 มกราคม 2560, จาก 
http://www.matichon.co.th 

[2 ]เฟซบุ๊ก.  (2560).  กลุ่มเหรยีญกษาปณ์.  สบืคน้เมื่อ 5 มกราคม 2560, จาก 
www.facebook.com 

[3] Sandra L. Robinson.  (1996).  Trust and Breach of the Psychological 
Contract. Administrative Science Quarterly.  41(4) : 574-599.  

[4] Marshall, S. P.  (2000).  Organizational Change and Innovation Processes : 
Theory and Method for Research.  Boston : Houghton Miffin. 

 



  

 

5 
 

[5] Nicole Gillespie.  (2003).  Measuring Trust in Working Relationships : The 
Behavioral Trust Inventory Academy of Management Conference.  New 
Jersey : Prentice-Hall.  

[6] Nicole Gillespie; and Leon Mann.  (2004).  Transformational Leadership 
and Shared Values : The Building Blocks of Trust.  Journal of Managerial 
Psychology. 25(1) : 98-106.  

[7] อดุลย์ จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล.  (2549).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  
กรุงเทพฯ : โรงพมิพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.  

[8] Kotler P.; and Armstrong G.  (1993).  Marketing : An Introduction.  New 
Jersey : Prentice-Hall.    

[9] กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  (2549).  สถติสิ าหรบังานวจิยั.  พมิพค์รัง้ที่ 2.  กรุงเทพฯ : 
โรงพมิพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

[10] มลฤด ีวฒันชโนบล.  (2555).  แรงจงูใจ ความไวว้างใจ และส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ทองของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
สุพรรณบุร.ี สบืคน้เมื่อ 22 กุมภาพนัธ์ 2560, จาก 
THESIS.SWU.AC.TH/SWUTHESIS/MAN/MONLEUDEE_ W.PDF.  

[11] พชัรภีรณ์ นวลน้อย.  (2558).  ปัจจยัความไวว้างใจของผูบ้รโิภค ทีม่ต่ีอ
ผลติภณัฑเ์ซป็เป้ บวิตดิริง้ค ์ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล. สบืคน้เมื่อ 
22 กุมภาพนัธ ์2560, จาก
JOURNAL.RMUTK.AC.TH/INDEX.PHP/RMUTK/ARTICLE/DOWNLOAD/27
/126. 

[12] เมธนี อภริมยพ์ฤกษา.  (2557).  แรงจงูใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิคา้บรโิภคจาก
รา้นโชวห์่วยในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล.  สบืคน้เมื่อ 22 กุมภาพนัธ์ 2560, 
จากTHAIEJOURNAL.COM/JOURNAL/2557VOLUMES1/21.PDF.. 


