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บทคัดย
อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค(เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC 
Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร( มีกลุ�มตัวอย�างท่ีใชIในการ
วิจัยครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยใชIการสุ�มตัวอย�างแบบเจาะจง ใชIแบบสอบถามเปNนเครื่องมือในการรวบรวม
ขIอมูล สถิติท่ีใชIในการวิเคราะห( ไดIแก� คือ รIอยละ ความถ่ี ค�าเฉลี่ย ค�าเบ่ียงเบนมาตราฐาน สถิติทดสอบรIอย
ละ ความถ่ี ค�าเฉลี่ย สถิติทดสอบ t – test ,F – test และ LSD 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว�าป[จจัยดIานประชากรศาสตร(ท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องใน
ศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว�า เพศ ต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระ
เครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง และจํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อเดือนแตกต�างกัน   
ส�วนอายุ ต�างกันมีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง และความถ่ีใน
การเช�าพระเครื่องแตกต�างกัน ส�วนการศึกษาและอาชีพท่ีต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง               
ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง แตกต�างกัน และรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน มีพฤติกรรมการเช�าพระ
เครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง และจํานวนในการเช�าพระ
เครื่องต�อเดือนแตกต�างกัน 
 
คําสําคัญ: ป[จจัยส�วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจ, เช�าพระเครื่อง  
 
Abstract 
 The objectives of this research were to compare the customer decision making in 
buying Buddha amulets at the SC Plaza Amulet Center, the Southern Bus Terminal, Bangkok 
based on the customers’ demographic background. The research sample consisted of 400 
individuals, obtained via Purposive sampling. Data were collected with the use of a 
questionnaire and analyzed with descriptive statistics including percentage, frequency, mean, 
standard deviation. The hypotheses were tested with the statistics including percentage, 
frequency, mean, t – test, F – test, and LSD. 
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 The results of the hypotheses testing revealed that the customers’ demographic 
background had an effect on their decision making in buying Buddha amulets at the SC 
Plaza Amulet Center, the Southern Bus Terminal, Bangkok. Specifically, it was found that the 
respondents with different gender differed in their decision making in buying Buddha 
amulets in terms of the amount of money paid each time, and the quantity of the Buddha 
amulets bought. Moreover, it was also found that the respondents with different age 
differed in their behavior in terms of the amount of money paid each time, and frequency of 
buying. The respondents with different educational level and occupation were also found to 
differ in their behavior in terms of the amount of money paid each time. Lastly, the 
respondents with different average income per month were found to differ in their behavior 
in terms of the amount of money paid each time, frequency of buying, and the quantity of 
the Buddha amulets bought. 
  
Keywords: Marketing mix, behavior in buying Buddha amulets 
 
บทนํา 
 พระเครื่องถือเปNนเครื่องยึดเหนี่ยวจิตใจท่ีอยู�คู�สังคมไทยมายาวนานต้ังแต�สมัยอดีตท่ีผูIคนเช�ามา
ครอบครองเพ่ือยึดเหนี่ยวจิตใจและปกปiองใหIแคลIวคลาดจากภัยต�าง ๆ โดยศูนย(วิจัยกสิกรไทยเผยผลสํารวจ
ของปk 2559 ว�ามีคนเล�นพระมากถึงสิบลIานคนท่ัวประเทศ ซ่ึงนักสะสมพระเครื่องเชื่อว�าการเช�าพระเครื่องนั้น
ดีกว�าการฝากเงินท่ีธนาคารเพราะราคามีแต�จะเพ่ิมข้ึน ยิ่งเปNนรุ�นนิยมดIวยแลIวยิ่งไดIราคาดี สําหรับราคาการซ้ือ
ขายข้ึนอยู�กับความพึงพอใจของท้ังสองฝoาย ถIาโชคดีก็เช�าในราคาดี ถIาโชครIายก็ราคาแพงหรือไม�ก็โดนหลอก 
ซ่ึงเรื่องนี้เปNนสิ่งท่ีนักสะสมพระทุกคนประสบมาหมด ซ่ึงประสบการณ( ความใฝoรูI การติดตามข�าวสาร ครูพักลัก
จํา กลIาซ้ือกลIาขาย จะค�อยๆบ�มเพาะจนเกิดความชํานาญ และกลายเปNน“เซียนพระ” ในท่ีสุด  
 ป[จจุบันความนิยมพระเครื่องมิไดIมีความเสื่อมถอยลงแต�อย�างไร หากแต�มีความนิยมอยู�สมํ่าเสมอ 
เพราะการเช�าพระเครื่องนอกจากจะหวังพ่ึงพุทธคุณและความศรัทธาจากพระเครื่องแลIว ยังมีการเช�าพระ
เครื่องเพ่ือการลุงทน เพราะพระเครื่องถือเปNนทรัพย(สินท่ีมีอัตราการข้ึนลงของราคา ไม�ต�างจากการซ้ือทองหรือ
ซ้ือท่ีดิน พระเครื่องท่ีมีราคา 200 บาทเม่ือ 30 ปkท่ีแลIว ป[จจุบันมีราคาถึงหลักพันไปจนถึงหลักลIาน จึงทําใหI
ความนิยมของพระเครื่องมีความนิยมอยู�ตลอดเวลา มูลค�าของพระเครื่องจะข้ึนอยู�กับความสวยงามของพระ
เครื่องท่ีมีความสมบูรณ(มาก มีความชํารุดนIอย มักจะมีราคาท่ีค�อนขIางสูง จนทําใหIเกิดการประกวดพระเครื่อง
ข้ึนเพ่ือแข�งขันความสวยงามของพระ เครื่ององค(นั้น เม่ือองค(ท่ีไดIรางวัลชนะเลิศก็จะมีราคาข้ึนมาอีก เพราะถือ
ว�าพระเครื่ององค(นั้นเปNนพระท่ีสวยงามจนสามารถชนะการประกวดมาไดI (กิตติ ภิญโญ, 2560) พระเครื่องจึง
ไดIกลายเปNนสินคIาท่ีคุณค�าทางพาณิชย(สูง ซ่ึงจากเดิมพระเครื่องมีคุณค�าทางดIานศรัทธาท่ีไม�สามารถตีราคาเปNน
จํานวนเงินไดI แต�ในป[จจุบันคุณค�าทางดIานเศรษฐกิจกลับเขIามาตีราคาพระเครื่องเปNนจํานวนเงินเพ่ิมข้ึนมาดIวย 
จนกล�าวไดIว�าพระเครื่องกลายเปNนวัตถุท่ีมีคุณค�าในเชิงพาณิชย(สูง และวงการพระเครื่องไดIพัฒนาเปNน “ธุรกิจ
พระเครื่อง” 
 จากการศึกษาสถานการณ(ของธุรกิจเช�าพระเครื่อง ซ่ึงเปNนธุรกิจท่ีอยู�บนเสIนทางแห�งความศรัทธาท่ีมี
แนวโนIมการขยายตัวมากข้ึน ดIวยเหตุนี้ผูIวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาป[จจัยท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร อันจะก�อใหIเกิดประโยชน(ใน



การประชุมวิชาการนําเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ ครั้งท่ี ๓ “GRADUATE SCHOOL CONFERENCE 2019” 

652 

การนํามาวางแผนการตลาดใหIสอดคลIองกับความตIองการของผูIบริโภค เพ่ือนําพฤติกรรมทางการตลาดมาปรับ
ใชIใหIเขIากับธุรกิจเช�าพระเครื่อง ซ่ึงจะเปNนการสรIางความไดIเปรียบและการเปNนผูIนําทางการตลาดไดIอย�างตรง
เปiาหมายในอนาคตใหIกับผูIประกอบการ และยังเปNนแนวทางใหIผูIประกอบการอ่ืน ๆ ท่ีสนใจจะดําเนินธุรกิจเช�า
พระเครื่องใหIเหมาะสมอีกดIวย 
 
วัตถุประสงค!ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาป[จจัยดIานประชากรศาสตร(ท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC 
Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร! 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน( และคณะ (2539) กล�าวถึง ตัวแปรดIานประชากรศาสตร((Demographic) 
ประกอบดIวย เพศ อายุ สถานภาพ ขนาดครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดI ซ่ึงลักษณะดIานประชากรศาสตร(เปNนลักษณะท่ีมีความสําคัญเปNนตัววัดไดIของประชากรจะช�วยกําหนด
ตลาดกลุ�มเปiาหมาย ในขณะท่ีดIานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรม อธิบายถึงความคิดความรูIสึกของ
กลุ�มเปiาหมาย ขIอมูลดIานประชากรสามรถเขIาถึงและมีประสิทธิภาพของการกําหนดตลาดเปiาหมายไดI  ซ่ึง     
กิติมา สุรสนธิ (2541) ไดIกล�าวถึงการรับรูI การตีความ และการเขIาใจ การสื่อสาร เปNนผลมาจากลักษณะ
ประชากร (Demographic Characteristics) ท่ีแตกต�างกัน ไดIแก� อายุ เพศ การศึกษา สถานภาพการสมรส 
สภาพสังคม เปNนตIน หากจําแนกตามกลุ�มลักษณะประชากรจะเปNนวิธีท่ีดีในการวิเคราะห(ผูIรับสาร และ อดุลย( 
จาตุรงค(กุล (2544) ไดIกล�าวถึง ป[จจัยส�วนบุคคล รวมถึง เพศ อายุ ครอบครัว การศึกษา รายไดI เปNนตIน มี
ความสําคัญกับการตลาด เพราะเนื่องจากมีความสัมพันธ(กับอุปสงค(ในตัวผลิตภัณฑ( การเปลี่ยนแปลงทางดIาน
ประชากรศาสตร( แสดงถึงการเกิดตลาดใหม�หรือลดความสําคัญของตลาดอ่ืน 
 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู)บริโภค ศิริวรรณ เสรีรัตน( และคณะ (2539) กล�าวว�า การวิเคราะห(
พฤติกรรมของผูIบริโภคเปNนการวิจัยหรือการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและใชIของผูIบริโภค ท้ังบุคคล กลุ�ม
คน และองค(กรขนาดเล็กหรือขนาดใหญ�เพ่ือใหIไดIขIอมูลเก่ียวกับลักษณะความตIองการและพฤติกรรมการซ้ือ 
การใชIการเลือกบริการและประสบการณ( โดยทําใหIผูIบริโภคพึงพอใจ ส�วนขIอมูลท่ีไดIจะทําใหIสามารถกําหนด
กลยุทธ(การตลาดท่ีสามารถตอบสนองต�อความพึงพอใจของผูIบริโภคไดIอย�างเหมาะสม โดยคําถามท่ีใชIคIนหา
ลักษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูIบริโภค คือ 6Ws และ 1H ประกอบดIวย Who What Why When 
WhereWho participate และ How  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ ความหมายโดยท่ัวไปของการตัดสินใจ (Decision 
Making) หมายถึงกระบวนการเลือกทางใดทางหนึ่ง จากหลายๆ ทางเลือกท่ีพิจารณาหรือประเมินอย�างดีแลIว
ว�าเปNนทางเลือกเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค( และเปiาหมายขององค(กร การตัดสินใจเปNนสิ่งสําคัญและเก่ียวขIองกับ
หนIาท่ีการบริหารหรือการจัดการเกือบทุกข้ันตอน ไม�ว�าจะเปNนการวางแผน การจัดองค(กร การจัดคนเขIา
ทํางาน การประสานงาน และการควบคุม โดยท่ีผูIบริโภคคาดหวังว�าสินคIาและบริการต�าง ๆ จะสามารถแกIไข
ป[ญหาและตอบสนองความตIองการของตนเองไดI (Schiffman, Kanuk, & Wisenblit,2010) สิ่งท่ีผูIบริโภคคิด
ในขณะท่ีกําลังซ้ือ รูIสึกอย�างไร อะไรคือเหตุผลภายใตIการตัดสินใจซ้ือสินคIา และคัดเลือกอย�างไรจากจํานวน
สินคIามากมายในทIองตลาด (Khaniwale,2015) ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจของผูIบริโภคว�าในการท่ีผูIบริโภคจะ
ซ้ือสินคIาใดสินคIาหนึ่งนั้นจะตIองมีกระบวนการต้ังแต�จุดเริ่มตIน ไปจนถึงทัศนคติหลักงจากท่ีไดIใชIสินคIาแลIว ซ่ึง
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สามารถพิจารณาเปNนข้ันตอนไดI ดังนี้ การมองเห็นป[ญหาการแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และทัศนคติหลังการซ้ือ (เสรี วงษ(มณฑา,2542) โดยการกระทําของบุคคล
ท่ีเก่ียวขIองกับการตัดสินใจเลือก (select) การซ้ือ (purchase) การใชI (use) และการกําจัดส�วนท่ีเหลือ 
(dispose) ของสินคIาหรือบริการต�าง ๆ เพ่ือตอบสนองความตIองการและความปรารถนาของตน (ชูชัย สมิทธิ
ไกร,2553) โดยศิริวรรณ เสรีรัตน(และคณะ (2546) กล�าวว�าข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision 
process) ผูIบริโภคจะผ�านกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ 1.การรับรูIป[ญหา 2.การคIนหาขIอมูล 3. การประเมินผล
ทางเลือก 4.การตัดสินใจซ้ือ และ 5. การประเมินผลภายหลังการซ้ือ โดยผูIวิจัยไดIบูรณาการแนวคิดของ        
ศิริวรรณ เสรีรัตน(และคณะ (2546) มาเปNนกรอบแนวความคิดไดIดังนี้ 
 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 
      ตัวแปรต)น       ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 
ขอบเขตการวิจัย  
 ขอบเขตการศึกษาของงานวิจัยมุ�งเนIนศึกษาถึงของพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง   
SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
           1.ขอบเขตประชากร ท่ีใชIในการศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรท่ีเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC 
Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
  1.1 ประชากร (Population) ท่ีใชIในการวิจัย ไดIแก� ผูIร�วมงานหรือชมงานประกวด พระ
เครื่องและผูIมาตลาดนัดพระเครื่อง ณ ศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
ผูIวิจัยไม�ทราบจํานวนประชากร 
  1.2 ขนาดตัวอย�าง (Sample size) ท่ีใชIในการวิจัยครั้งนี้ ไดIแก� ผูIร�วมงานหรือชมงาน
ประกวด พระเครื่องและผูIมาตลาดนัดพระเครื่อง ศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัด
กรุงเทพมหานคร จํานวนกลุ�มตัวอย�าง 400 ราย  
  1.3 การสุ�มตัวอย�าง (Sample) เพ่ือหาตัวแทนท่ีดีและมีความ เหมาะสมในการวิจัยครั้งนี้ 
โดยสุ�มจากผูIร�วมงานหรือชมงานประกวดพระเครื่องและผูIมาตลาดนัดในศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม�ทราบจํานวนประชากรท่ีแน�นอน ดังนั้นผูIวิจัยจึงตIองใชIวิธีการคํานวณหาจํานวน
กลุ�มตัวอย�างโดยใชIสูตรสําหรับกรณีท่ีไม�ทราบจํานวนประชากรท่ีแน�นอน และกําหนดค�าระดับความเชื่อม่ันท่ี 

ด)านประชากรศาสตร! 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเช
าพระเครื่อง 
1. งบประมาณในการเช�าพระเครื่อง 
2. ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง 
3. จํานวนในการเช�าพระเครื่อง 
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95 % ความคลาดเคลื่อน ± 5% (กัลยา วานิชย(บัญชา, 2545) ไดIจํานวนกลุ�มตัวอย�าง 385 คน แต�ผูIวิจัยขอ
เพ่ิมจํานวนกลุ�มตัวอย�างอีก 15 คน รวมท้ังสิ้น 400 คน 

2. ขอบเขตตัวแปร 
 2.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบดIวย 
  - ป[จจัยดIานประชากรศาสตร( ไดIแก� เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน  
 2.2 ตัวแปรตาม ประกอบดIวย 
  - พฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม�  ไดIแก� ดIาน

งบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง และจํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อ
เดือน 

3. ขอบเขตเวลา 
  มกราคม 2562 – ธันวาคม 2562 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 
  การวิจัยครั้งนี้เปNนการวิจัยแบบไม�ทดลอง (Experimental Design) และเก็บรวบรวมขIอมูล 
ภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross sectional Study) ใชIเครื่องมือการวิจัยเปNนแบบสอบถาม 
(Questionnaire) แลIวทําการวิเคราะห(ขIอมูลดIวยวิธีทางสถิติ ประชากรท่ีใชIในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูIท่ีเช�าพระ
เครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชIการสุ�มเลือก
กลุ�มตัวอย�างแบบเจาะจง ( Purposive  sampling ) เครื่องมือท่ีใชIในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามท่ีผูIวิจัย
สรIางข้ึน โดยผูIวิจัยไดIทําการศึกษาขIอมูล 2 แบบ ไดIแก� 
  1.1 ขIอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปNนการเก็บรวบรวมขIอมูลโดยการแจกแบบสอบถาม
เก่ียวกับพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
  1.2 ขIอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปNนขIอมูลท่ีไดIจากการศึกษา รวบรวมผลงานวิจัย 
บทความ วารสาร วิทยานิพนธ( หนังสือพิมพ(ออนไลน( นิตยสาร ขIอมูลทางสถิติ รายงานต�าง ๆ และขIอมูลทาง
อินเตอร(เน็ต 

2. ข้ันตอนการวิจัย 
    การกําหนดประชากรและกลุ
มตัวกลุ
ม : ผูIวิจัยกําหนดตัวอย�างดIวยวิธีการกําหนดขนาดตัวอย�าง 
(n) จํานวน 400 คน 
    เครื่องมือท่ีใช)ในการวิจัย : ผูIวิจัยใชIแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขIอมูล 
    การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ : ผูIวิจัยไดIทําการทดสอบหาค�าความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา 
(content validity) และการทดสอบค�าความเชื่อม่ัน (reliability) ของแบบสอบถาม 
             3.  การเก็บรวบรวมข)อมูล 
     การเก็บรวบรวมขIอมูลท่ีใชIในการศึกษาครั้งนี้ ผูIวิจัยไดIเก็บรวบรวมขIอมูลจากแบบสอบถาม มี
วิธีการดําเนินการดังนี้ 
  3.1 ผูIวิจัยขอความร�วมมือในการกรอกแบบสอบถาม  
  3.2 ทําการรวบรวมแบบสอบถาม ตรวจความเรียบรIอยของแบบสอบถาม และนําไปวิเคราะห(
เพ่ือหาค�าสถิติในโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  
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 4.  การวิเคราะห!ข)อมูล 
 การวิเคราะห(ขIอมูลดIวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ดังนี้ 
  4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชIในการวิเคราะห(ขIอมูลดังนี้  
   4.1.1 ใชIค�ารIอยละ (Percentage) และค�าความถ่ี (Frequency) กับตัวแปรท่ีมี
ระดับการวัดเชิงกลุ�ม ไดIแก� ป[จจัยดIานประชากรศาสตร( ประกอบดIวย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดI
เฉลี่ยต�อเดือน  
  4.2 สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชIในการวิเคราะห(ขIอมูลดังต�อไปนี้  
   4.2.1 ค�า t – test ใชIเปรียบเทียบความแตกต�างของค�าเฉลี่ยของกลุ�มตัวอย�าง 2 
กลุ�ม ท่ีเปNนอิสระกัน ไดIแก� เพศ 
   4.2.2 ค�า F – test แบบการวิเคราะห(ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way 
ANOVA) ใชIเปรียบเทียบความแตกต�างของค�าเฉลี่ยของกลุ�มตัวอย�างท่ีมากกว�า 2 กลุ�ม ไดIแก� อายุ การศึกษา 
อาชีพ และรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน และใชIวิธีการทดสอบความแตกต�างเปNนรายคู� โดยใชIวิธีของ LSD  
 
ผลการวิจัย  
 ลักษณะทางประชากรศาสตร! 
 จากผลการวิจัยพบว�า ผูIตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เปNนเพศชาย คิดเปNนรIอยละ 80.8 มีอายุอยู�ในช�วง 
41 – 50 ปk คิดเปNนรIอยละ 41.5 รองลงมาคือ ช�วงอายุ 31 – 40 ปk คิดเปNนรIอยละ 26.3 มีการศึกษาอยู�ใน
ระดับปริญญาตรี คิดเปNนรIอยละ 52.3 โดยส�วนใหญ�มีอาชีพคIาขาย/ธุรกิจส�วนตัว คิดเปNนรIอยละ 73.5 และมี
รายไดIอยู�ในช�วง 20,001 – 30,000 บาท คิดเปNนรIอยละ 33.8  
 การทดสอบสมมติฐาน  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว�าป[จจัยดIานประชากรศาสตร(ท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องใน
ศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว�า  
 1. เพศท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง และ
จํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อเดือนแตกต�างกัน โดยมีค�า Sig.เท�ากับ .019 และ.009 ซ่ึงมีค�านIอยกว�า 0.05 จึง
สรุปไดIว�า เพศท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง และ
จํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อเดือน แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 2. อายุท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง 
และความถ่ีในการเช�าพระเครื่องแตกต�างกัน โดยมีค�า Sig.เท�ากับ .019 และ.005 ซ่ึงมีค�านIอยกว�า 0.05 จึง
สรุปไดIว�า อายุท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง และ
ความถ่ีในการเช�าพระเครื่องแตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงตIองนําไปเปรียบเทียบเชิงซIอน
โดยวิธี LSD เพ่ือหาค�าเฉลี่ยรายคู�ท่ีแตกต�างกัน พบว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีอายุ 31 – 40 ปk และอายุ 41 – 50 ปk 
มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง มากกว�า ผูIบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปk
ข้ึนไป และกลุ�มตัวอย�างท่ีมีอายุ 31 – 40 ปk และอายุ 41 – 50 ปk มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานความถ่ี
ในการเช�าพระเครื่อง นIอยกว�า ผูIบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปkข้ึนไป 
 3. การศึกษาแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง 
แตกต�างกัน โดยมีค�า Sig.เท�ากับ .000 ซ่ึงมีค�านIอยกว�า 0.05 จึงสรุปไดIว�า การศึกษาท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรม
การเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
ดังนั้นจึงตIองนําไปเปรียบเทียบเชิงซIอนโดยวิธี LSD เพ่ือหาค�าเฉลี่ยรายคู�ท่ีแตกต�างกัน พบว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมี
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การศึกษาตํ่ากว�าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง นIอย
กว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี และสูงกว�าปริญญาตรี 

4.อาชีพท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง 
แตกต�างกัน โดยมีค�า Sig.เท�ากับ .015 ซ่ึงมีค�านIอยกว�า 0.05 จึงสรุปไดIว�า อาชีพท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการ
เช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น
จึงตIองนําไปเปรียบเทียบเชิงซIอนโดยวิธี LSD เพ่ือหาค�าเฉลี่ยรายคู�ท่ีแตกต�างกัน พบว�า  กลุ�มตัวอย�างท่ีมีอาชีพ
รับราชการ/วิสาหกิจ และอาชีพคIาขาย/ธุรกิจส�วนตัว มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการ
เช�าพระเครื่องต�อครั้ง นIอยกว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  

4. รายไดIเฉลี่ยต�อเดือนท่ีแตกต�างกัน มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระ
เครื่องต�อครั้ง ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง และจํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อเดือนแตกต�างกัน โดยมีค�า Sig.
เท�ากับ .000 ท้ัง 3 ดIาน ซ่ึงมีค�านIอยกว�า 0.05 จึงสรุปไดIว�า รายไดIเฉลี่ยต�อเดือน แตกต�างกัน มีพฤติกรรมการ
เช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง และจํานวนในการ
เช�าพระเครื่องต�อเดือน แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงตIองนําไปเปรียบเทียบเชิงซIอนโดย
วิธี LSD เพ่ือหาค�าเฉลี่ยรายคู�ท่ีแตกต�างกัน พบว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน ตํ่ากว�า 10,000 บาท 
และรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 10,001 – 20,000 บาท มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�า
พระเครื่องต�อครั้ง นIอยกว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 20,001 – 30,000 บาท และกลุ�มตัวอย�างท่ีมี
รายไดIต�อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป, กลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน ตํ่ากว�า 10,000 บาท มีพฤติกรรม
การเช�าพระเครื่อง ดIานความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง มากกว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท, รายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 20,001 – 30,000 บาท และกลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIต�อเดือน 30,000 บาท
ข้ึนไป และกลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIเฉลี่ยต�อเดือนตํ่ากว�า 10,000 บาท มีพฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIาน
จํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อเดือน มากกว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 10,001 – 20,000 บาท, 
รายไดIเฉลี่ยต�อเดือน 20,001 – 30,000 บาท และกลุ�มตัวอย�างท่ีมีรายไดIต�อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป โดย
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดIดังตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1 สรุปผลการทดสอบป[จจัยดIานประชากรศาสตร(ท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(     
     พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม� จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ลักษณะ
ประชากรศาสตร( 

พฤติกรรมการเช�าพระเครื่องในศูนย(พระเครื่อง SC Plaza สายใตIใหม�  
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

งบประมาณในการเช�าเครื่อง ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง จํานวนในการเช�าพระ
เครื่อง 

เพศ � � � 
อายุ � � � 
การศึกษา � � � 
อาชีพ � � � 
รายไดIเฉลี่ยต�อเดือน � � � 
สถานภาพ � � � 
** อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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อภิปรายผลการวิจัย 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร( ไดIแก� เพศ อายุ การศึกษา อาชีพท่ี และรายไดIเฉลี่ยต�อเดือน มี
พฤติกรรมการเช�าพระเครื่อง ดIานงบประมาณในการเช�าพระเครื่องต�อครั้ง ความถ่ีในการเช�าพระเครื่อง และ
จํานวนในการเช�าพระเครื่องต�อเดือนแตกต�างกัน สอดคลIองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน( (2552) ท่ีกล�าวว�า 
การตัดสินใจของผูIซ้ือไดIรับอิทธิพลมาจากลักษณะส�วนบุคคลของคนทางดIานต�าง ๆ ไดIแก� อายุ ข้ันตอนวัฎจักร
ชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต และสอดคลIองกับงานวิจัยของ
นันทิยา  นันทิยวงษ( (2556). ไดIทําการศึกษาเรื่อง ป[จจัยส�วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต�อ
พฤติกรรมการตัดสินใจเช�าพระเครื่องออนไลน(ของผูIบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว�า ผูIบริโภคท่ีมีลักษณะส�วนบุคคล ดIานเพศ ดIานอายุ ดIานระดับการศึกษา ดIานอาชีพ ดIานรายไดIเฉลี่ยต�อ
เดือน ท่ีแตกต�างกัน มีอิทธิพลต�อพฤติกรรมการตัดสินใจเช�าพระเครื่องออนไลน( ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต�างกัน และสอดคลIองกับงานวิจัยของอภินันท( จันตะนี (2559) ทําการศึกษาเรื่อง
เศรษฐกิจพระเครื่องเมืองไทย ผลการวิจัยพบว�าป[จจัยส�วนบุคคลไดIแก� เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดI และ
ภูมิลําเนา มีการตัดสินใจเช�าพระเครื่องแตกต�างกัน  
 
ข)อเสนอแนะ  

1. ข)อเสนอแนะเพ่ือการนําผลการวิจัยไปใช)งาน  
 1. จากการศึกษาพฤติกรรมการเช�าพระเครื่องของแต�ละบุคคลมีความแตกต�างกัน ดังนั้นผูIท่ี
ประกอบการธุรกิจใหIเช�าพระเครื่อง ควรมีการจัดกลยุทธ(เก่ียวกับการใหIเช�าพระเครื่องในหลายๆ รูปแบบ เช�น 
การจัดทําเว็บไซต(พระเครื่องออนไลน( เพ่ืออํานวยความสะดวกใหIกับลูกคIาไดIเขIาถึงกับผูIประกอบการไดIง�าย 
โดยจัดสรรพระเครื่องไวIหลายๆ รูปแบบ พรIอมท้ังบอกประวัติและความเปNนมา จุดเด�น และตําหนิ ของพระ
เครื่อง เพ่ือเปNนการกระตุIนความตIองการของผูIบริโภค 

2.  ข)อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยต
อไป 
 1. เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้เปNนการวิจัยปริมาณ ในการวิจัยครั้งต�อไปควรทําการวิจัยเชิง
คุณภาพ เพ่ือสังเกตและสนทนาในกลุ�มเซียนพระเครื่อง เพ่ือใหIไดIขIอมูลมาปรับใชIในกลยุทธ(การตลาดพระ
เครื่อง เพ่ือใหIเกิดการหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจเพ่ิมยิ่งข้ึน 
 2. ควรศึกษาความสัมพันธ(ระหว�างคุณภาพการบริการกับความจงรักภักดี และนําผลมาปรับปรุง
คุณภาพการบริการซ่ึงมีผลต�อความจงรักภักดีต�อลูกคIา และการบริการหลังการขาย 
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