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สารนิพนธ์ฉบบันีQ  สาํเร็จและลุล่วงไดด้ว้ยดีดว้ยความกรุณาช่วยเหลืออยา่งดียิ+งจาก ผูช่้วย

ศาสตราจารย ์ดร.วนิยั วงศสุ์รวฒัน์ อาจารยที์+ปรึกษาในงานวจิยัครัQ งนีQ  ตัQงแต่การช่วยคดัสรรและแนะนาํ

หัวขอ้สําหรับการวิจยัและไดใ้ห้ขอ้มูลความรู้ที+เกี+ยวขอ้งกบังานวิจยั และขอ้เสนอแนะแนวความคิด 

และคาํปรึกษาอนัเป็นประโยชน์และมีคุณค่าต่อผูว้ิจยั ในการแกไ้ขขอ้บกพร่อง และคอยชีQแนะแนวทาง

ในการทาํงานให้สาํเร็จลุล่วงดว้ยดี ดว้ยความเอาใจใส่ตลอดมาเป็นผูที้+ผลกัดนัเกิดความกา้วหนา้ของ

เนืQองานมาโดยตลอดผูว้จิยั ขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูง มา ณ ที+นีQ  
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สุดทา้ยนีQขอกราบขอบพระคุณครอบครัว คุณแม่และคุณพ่อของผูว้ิจยั ที+ให้กาํลงัใจและ

คอยช่วยเหลือผูว้ิจยัในทุกๆเรื+อง เป็นกาํลงัใจในการเรียนเสมอมา และ นายสัณหภคั นิลสัย ผูที้+คอยให้

ความช่วยเหลืออยา่งดีเสมอมาและอีกทัQงคอยใหค้าํปรึกษาในงานวจิยัครัQ งนีQ  ตลอดจนเพื+อนๆ และนอ้งๆ 
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บทคดัยอ่ 

งานวิจยัเรื,องปัจจยัความเชื,อของผูบ้ริโภคที,ส่งผลต่อการเลือกบูชากาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) มี

ว ัตถุประสงค์เพื,อศึกษาปัจจัยที, มีผลกระทบต่อความนิยมของผู ้บริโภคในการบูชากําไรตะกรุด และด้าน

ประชากรศาสตร์ที,แตกต่างกนันัMนมีผลต่อทศันคติในการบูชากาํไลตะกรุดหรือไม่ และอีกทัMงเทคโนโลยใีดมีผลต่อการ

เลือกซืMอของในปัจจุบนั เป็นการวิจยัแบบการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)โดยกลุ่มตวัอยา่งที,เลือกมาแบ่งตาม

ช่วงอายวุยั (Generations) ไดแ้ก่ GEN Z, GEN Y, GEN X , GEN B จาํนวน 32 คน อาศยัในกรุงเทพฯและปริมณฑล 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จากขอ้มูลที,ไดส้ัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่งมาในเรื,อง

ของพฤติกรรมการเช่าซืMอกาํไลลาตะกรุด ในเรื,องของความตอ้งการเกิดขึMนเพราะอะไร อนัดบั 1 คาํบอกต่อมาจากเพื,อน

หรือคนสนิท อนัดบั 2  การไดล้องเช่ามาบูชานัMน เมื,อไดท้ดลองใชสิ้นคา้แลว้ ทาํให้เกิดผลลพัธ์ที,ดีกบัผูส้วมใส่ และ

อนัดบัสุดทา้ย อนัดบั 3 ดา้นโซเชียลมีเดียไม่วา่จะเป็นการรีววิ ผา่นทางช่องทางต่างๆ นัMน มีผลต่อการตดัสินใจเช่นกนั 

จากการสัมภาษณ์ประชากรศาสตร์จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 32 คน โดยแบ่งเป็น เพศชาย 14 คน และ

เพศหญิง 18 คน ในอตัราส่วนร้อยละ 44 : 56 โดยแบ่งเป็นผูที้,รู้จกักาํไลไลลาอมูเลท และไม่รู้จกักาํไลไลลาอมูเลท ใน

อตัราส่วนร้อยละ 16 : 16 และจากการให้สัมภาษณ์นัMน สรุปไดว้่าผูห้ญิงส่วนใหญ่นัMนมีความเชื,อมากกว่าเพศชาย  

เนื,องจากเพศหญิงนัMน มีพฤติกรรมที,ชอบการเสี,ยงทาย ดูดวง และอีกทัMงในการเลือกที,จะเช่าบูชานัMนจะช่วยส่งเสริมให้

ตวัเองดีขึMนในหลาย ๆ ดา้น ไม่ว่าจะเป็นดา้นเมตตา ดา้นความรัก ดา้นการงาน และดา้นสุขภาพอีกดว้ย อีกทัMงกาํไล

ไลลาอมูเลทนัMนยงัมีรูปแบบที,ทนัสมยั และเป็นทัMงเครื,องดบัแฟชั,นที,ประสมประสานกบักบัความเชื,อ  

ดงันัMนจากขอ้มูลที,ไดท้าํการคน้ควา้และสัมภาษณ์เชิงลึกมาจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในแต่ละช่วงวยันัMน ทาง

ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลและจึงเห็นว่าช่วงวยัที,มีความสนใจในตวัของกาํไลลาอมูเลทนัMนเป็น GEN Y (ช่วงอาย ุ24-37 ปี) มาก

ที,สุด เนื,องจากวา่เป็นช่วงวยัที,ผา่นประสบการณ์ต่าง ๆ และเป็นวยักํ,ากึ,งระหวา่งยคุเก่าและการพฒันาเทคโนโลยใีหม่ 
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บทที, 1 

บทนํา 

 

 

1.1ความเป็นมาและความสําคญั 

ตัQ งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัประเทศไทยเป็นประเทศที+มีวฒันธรรม ความเชื+อ และมี

ค่านิยมที+หล่อหลอมคนภายในชาติให้เกิดความรู้สึก ความนึกคิด เช่น การเปลี+ยนแปลงตามสภาพ

ความเป็นอยูข่องสงัคม การยอมรับวฒันธรรมใหม่ ๆ และการเขา้มาของชาติตะวนัตก รวมถึงการใช้

เทคโนโลยทีี+ทนัสมยัและเปลี+ยนแปลงไปตามช่วงเวลาต่าง ๆ ถึงแมสิ้+งเหล่านีQ จะเป็นเรื+องการเกิดขึQน

และเปลี+ยนแปลงตามระยะเวลาและยคุสมยั แต่สิ+งที+ยงัคงมีความเหนียวแน่น และมั+นคงเสมอมา นั+น

กคื็อ ความเชื+อภายในจิตใจของมนุษย ์

ความเชื+อเป็นสิ+งที+ยดึเหนี+ยวจิตใจของมนุษย ์เปรียบเหมือนเป็นตวักาํหนดความรู้สึกนึก

คิดภายในจิตใจ แต่ความเชื+อไม่มีคาํว่าถูกหรือผิด เพราะแต่ละคนมีความเชื+อที+ไม่เหมือนกนั การที+

มนุษยจ์ะเชื+อในสิ+งใดสิ+งหนึ+ ง มกัจะเกิดจากการหล่อหลอมจากการเลีQ ยงดู หรือสังคมที+เติบโตมา 

ประเพณี วฒันธรรมหรือขนบธรรมเนียมของแหล่งชุมชนนัQน ๆ หรืออาจจะเกิดจากการที+พดูปากต่อ

ปากกนัมา ส่งผลใหเ้กิดความเชื+อ ความมั+นใจ และการยอมรับในที+สุด 

การบูชาเครื+องรางและวตัถุมงคลนัQน เป็นความเชื+อที+มีมาตัQงแต่โบราณและถึงแมว้า่ใน

โลกปัจจุบนัที+เตม็ไปดว้ยเทคโนโลยทีี+ทนัสมยัมากมายเพื+อทาํใหชี้วติสะดวกสบาย และช่วยใหม้นุษย์

ไดใ้ชชี้วิตไดง่้ายขึQนนัQน แต่เรื+องความเชื+อและการเลือกที+จะเชื+อและบูชาเครื+องรางและวตัถุมงคลต่าง 

ๆ ไม่เคยหายไป และยงัมีสิ+งศกัดิ_ และเครื+องรางต่าง ๆ ที+เพิ+มมากขึQนและยงัมีค่อนขา้งหลากหลาย

รูปแบบและปรับเปลี+ยนไปตามสมยัและตามกระแสโลกที+เปลี+ยนไปอยา่งรวดเร็วอีกดว้ย นัQนแสดง

ใหเ้ห็นวา่ถึงแมว้า่จะมีเทคโนโลยเีขา้มาเปลี+ยนแปลงโลกสกัแค่ไหน แต่กไ็ม่สามารถเปลี+ยนความเชื+อ

ภายในใจของมนุษยไ์ด ้อยา่งนอ้ยการมีสิ+งที+ยึดเหนี+ยวจิตใจก็สามารถเป็นตวัช่วยหนึ+งที+ช่วยให้สิ+งที+

มนุษยน์ัQนมุ่งหวงันัQนประสบความสําเร็จดว้ย และให้โลกสมยัใหม่ การทาํธุรกิจใหม่ ๆ ที+เกิดจาก

ความเชื+อก็ยงัเป็นอีกหนึ+ งธุรกิจที+กาํลงัเป็นนิยมของคนในยุคสมยันีQ  และเติบโตขึQนเรื+ อย ๆ และ

นอกจากนัQนยงัสามารถทาํรายไดม้ากมายมหาศาลดว้ยเช่นกนั 

เครื+องรางไลลาอมูเลต (Leila amulets) เป็นเครื+องรางของขลงัทรงคุณค่ามหาเสน่ห์ ซึ+ ง

ก่อตัQงขึQนในปี พ.ศ. 2018 โดยคุณจนัทรา จนัทร์พิทกัษช์ยั  แบรนดไ์ลลาอมูเลตนัQนเป็นเครื+องรางของ
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ขลงัที+ออกแบบมาเป็นเครื+องประดบัที+ผสมผสานเครื+องรางของขลงัและแฟชั+นกบัศิลปะมารวมกนั

กลายเป็นแบรนดไ์ลลาอมูเลต (Leila amulets)   

แบรนด์ไลลาอมูเลต เริ+มเป็นที+รู้จกัและขายดีนัQนเกิดขึQนดว้ยพลงัการบอกต่อปากต่อ

ปาก (word of mouth) โดยมีลูกคา้เป็นกลุ่มคนในทุกเพศทุกวยัที+ใหค้วามสนใจ เพราะเรื+องของความ

เชื+อเป็นเรื+องที+สามารถแบ่งเพศแบ่งอายไุด ้เพราะมนุษยทุ์กคนมีความตอ้งการภายในจิตใจกนัทัQงสิQน 

จึงทาํใหห้นา้ร้านทุกสาขาของเครื+องรางไลลามีคนต่อคิวเพื+อเช่าเครื+องรางเป็นจาํนวนมาก โดยราคา

เริ+มตน้ของเครื+องราง ตะกรุด จะเริ+มตน้ดว้ยราคา 1,990 บาท และยงัมีใหเ้ลือกกาํไลลูกปัดหลากหลาย

รูปแบบ ตามความชอบและความพอใจของผูบ้ริโภค โดยการให้บริการนัQนเป็นการให้บริการ

รายบุคคล เพราะดว้ยเนื+องจากผูบ้ริโภคที+เขา้มาเช่าบูชานัQน มีความตอ้งการที+แตกต่างกนัออกไป เช่น 

เรื+ องความรัก เรื+ องการงาน เรื+ องการเรียน เรื+ องสุขภาพ โชคลาภ และทางไลลา มีตะกรุดและ

เครื+ องรางจํานวนมากไว้ในผู ้บริโภคได้เลือกสรร  และนอกจากนัQ นสถานที+ ที+จ ําหน่ายตาม

หา้งสรรพสินคา้มีอยู ่6 สาขา ที+ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไดส้ะดวก และอีกทัQงยงัมีช่องทางออนไลน์

ที+ ส า ม า ร ถ เ ลื อ ก ซืQ อ แ ล ะ ข อ คํ า ป รึ ก ษ า ไ ด้ โ ด ย ต ร ง ผ่ า น เ ว็ บ ไ ซ ด์ ข อ ง ร้ า น เ อ ง  ที+  

https://www.leilaamulets.com 

การเริ+มศึกษาเรื+องนีQ ไดเ้กิดขึQนเนื+องจากผูว้ิจยัมีความสนใจเกี+ยวกบัเรื+องราวของความ

เชื+อ เพราะโดยส่วนตวัเป็นคนที+สวมใส่เครื+องรางของขลงัในชีวิตประจาํวนัและมีความชื+นชอบใน

ส่วนของกาํไลตะกรุดเป็นทุนเดิมอยูแ่ลว้ เนื+องจากสวมใส่ง่ายและสามารถนาํมาสวมใส่เป็นส่วนนึง

ของการแต่งกายเช่น การสวมใส่เป็นเครื+องประดบัไดด้ว้ย อีกทัQงมีให้เลือกในรูปแบบที+หลากหลาย

ตามความเชื+อเป็นที+ยึดเหนี+ยวจิตใจและเป็นส่วนนึงที+ช่วยให้เราปฏิบติัดี คิดดีทาํดี เพื+อไปถึงสิ+งที+

คาดหวงัไว ้เป็นเหมือนเครื+องช่วยยึดเหนี+ยวจิตใจ เสริมสร้างพลงับวกในชีวิตและความสบายใจ

ดงัเช่น ยารักษาโรคแกค้ลายเครียด ที+คุณหมอจ่ายใหค้นไขเ้ป็นเทคโนโลยอียา่งนึง เมื+อคนไขไ้ดรั้บยา

และทานยานัQน ไม่รู้ผลจะเป็นเช่นไร แต่ไวว้างใจและเกิดความเชื+อมั+น ทาํให้คนไขมี้ความเชื+อมั+น

และมีอาการที+ดีขึQน อาจจะเป็นผลมาจากความเชื+อและความรู้สึกนึกคิดทางสภาพจิตใจเช่นกนั  

 

 

1.2 วตัถุประสงค์ 

1.2.1 เพื+อศึกษาปัจจยัที+ส่งผลกระทบต่อความนิยมของผูบ้ริโภคในการบูชากาํไล

ตะกรุด 

1.2.2 เพื+อศึกษาประชากรศาสตร์ที+แตกต่างกนัและส่งผลต่อความนิยมที+แตกต่างกนั 

1.2.3 เพื+อทราบถึงทศันคติที+มีต่อกาํไลตะกรุดในปัจจุบนั 
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1.2.4 เพื+อศึกษาเทคโนโลยทีี+มีผลต่อการเลือกซืQอของในปัจจุบนั 

 

 

1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 

เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยวิธีการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง

ทุกเพศทุกวยั โดยการเก็บแบบสอบถามผ่านการสัมภาษณ์โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างตามช่วงอายุ 

(Generations : GEN) ไดแ้ก่    GEN X , GEN Y , GEN Z , GEN B  โดยจะแบ่งเป็นประเภทละ 4 คน 

โดยจะแยกเป็นคนที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท และคนที+รู้จกัไลลาอมูเลทแต่ละช่วงอายุ จาํนวน 32 ราย 

เพื+อศึกษาวา่กลุ่มตวัอยา่งที+เราเลือกศึกษานัQนมีความสนใจและความตอ้งการเครื+องรางและวตัถุมงคล

มากน้อยเพียงใด และมีความเชื+ออย่างไร จึงเลือกวตัถุมงคลนัQนมาบูชา และหากไม่รู้จกัเครื+องราง

ประเภทนีQ  เมื+อรู้จกัแลว้จะทาํใหเ้กิดความเชื+อมั+นที+จะซืQอมาบูชาหรือไม่ เกิดความสนใจมากขึQนหรือ

ลดลงเพียงใด โดยเลือกศึกษาขอ้มูลจากปัจจยั ดงันีQ  

1.3.1 ดา้นประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุรายได ้อาชีพ ที+อยูปั่จจุบนั 

1.3.2 ทศันคติต่อการเลือกซืQอกาํไลตะกรุด 

1.3.3 ปัจจยัที+มีผลต่อการเลือกซืQอกาํไลตะกรุด 

1.3.4 เทคโนโลยทีี+เขา้มาส่งผลกระทบต่อความเชื+อในเรื+องของวตัถุมงคลมากนอ้ย

เพียงใด 

 

 

1.4 เป้าหมายในการทาํงานวจิยั 

งานวจิยันีQผูว้จิยัมีเป้าหมายเพื+อตอ้งการศึกษาคน้ควา้ในเรื+องของปัจจยัที+มีผลต่อทศันคติ

ความในการบูชาวตัถุมงคล โดยไดน้าํวตัถุมงคลประเภทกาํไลตะกรุดของร้านไลลาอมูเลท (Laila 

Amulets) ซึ+ งเป็นร้านที+ได้รับความนิยมอย่างมากในยุคปัจจุบันจากคนหลากหลายกลุ่ม ซึ+ งมี

เครื+องรางของขลงัที+คนให้ความสนใจจาํนวนมาก มีชื+อเสียงที+โด่งดงับนสื+อออนไลน์ต่าง ๆ รวมถึง

ช่องทางออฟไลน์ ทาํให้ผูว้ิจยัเลือกร้านไลลาอมูเลทมาทาํการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคที+มีความแตกต่าง

ของกลุ่มตวัอย่างตามหลกัประชากรศาสตร์ (Demographic) ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้อาชีพ นาํมา

เปรียบเทียบเพื+อสรุปหลกัการดงักล่าวเป็นปัจจยัที+มีผลต่อทศันคติความในการบูชาวตัถุมงคลที+ความ

แตกต่างหรือเหมือนกนั การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer Behavior) แบบขอ้มูล

เฉพาะบุคคล (Personalization Data) ของกลุ่มตวัอยา่งที+มีการใชสื้+อโซเชียลมีเดียในชีวิตประจาํวนั 

เช่น Facebook Instagram YouTube และ Line เป็นต้น เพื+อนํามาวิเคราะห์การเขา้ถึงช่องทางการ
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ประชาสมัพนัธ์และการโฆษณาผา่นสื+อต่าง ๆ ที+สามารถสร้างความตระหนกัหรือส่งผลการตดัสินใจ

ในการเลือกบูชาวตัถุมงคล เพื+อใหผู้ที้+มีความสนใจที+จะประกอบธุรกิจเกี+ยวกบัประเภทวตัถุมงคล มี

แนวทางดา้นการตลาดในการริเริ+มหรือต่อยอดการดาํเนินธุรกิจในประเทศไทย เพื+อรับรู้ถึงความเชื+อ

ของคนไทยที+มีต่อวตัถุมงคลที+มีอยู่ในโลกยุคโลกาภิวตัน์ (Globalization) ที+ทุกคนสามารถเขา้ถึง

เทคโนโลยไีดอ้ยา่งง่ายดาย และทราบถึงปัจจยัที+มีผลทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกบูชาวตัถุมงคลและยอมรับ

วตัถุมงคลนัQน เกิดจากปัจจยัทางดา้นใด เช่น ปัจจยัในดา้นการติดตามกระแสผ่านสื+อโซเชียลมีเดีย

ต่าง ๆ การเลือกบูชาวตัถุมงคลโดยไม่คาํนึงถึงราคา เป็นตน้ เพื+อนาํขอ้มูลเหล่านีQ ต่อยอดในการวาง

แผนการเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคที+จะเลือกทาํการประชาสัมพนัธ์และโฆษณาไดอ้ยา่งตรงกลุ่มเป้าหมาย 

การทาํใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคเลือกที+จะยอมรับในสินคา้และผลิตภณัฑ ์และการพฒันาแผนการตลาดที+จะ

นาํมาปรับใชต่้อตลาดการประกอบธุรกิจเกี+ยวกบัวตัถุมงคลหรือธุรกิจอื+นที+สามารถนาํขอ้มูลเหล่านีQ

ไปประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินธุรกิจในประเทศไทยใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 

 

 

1.5 ประโยชน์ที,คาดว่าจะได้รับ 

ในเรื+องของการบูชาเครื+องรางของขลงัและวตัถุมงคลนัQน เป็นความเชื+อที+มีมาตัQงแต่

โบราณและถึงแม้ว่าในโลกปัจจุบันที+ เต็มไปด้วยเทคโนโลยีที+ทันสมัยมากมายเพื+อทาํให้ชีวิต

สะดวกสบาย และช่วยใหม้นุษยไ์ดใ้ชชี้วิตไดง่้ายขึQนนัQน แต่เรื+องความเชื+อและการเลือกที+จะเชื+อและ

บูชาเครื+องรางและวตัถุมงคลต่าง ๆ ไม่เคยหายไป และยงัมีสิ+งศกัดิ_ และเครื+องรางต่าง ๆที+เพิ+มมาก

ขึQนมาอีกด้วยและในปัจจุบันมีค่อนข้างหลากหลายรูปแบบและทันสมัยไปตามกระแสโลกที+

เปลี+ยนไปอยา่งรวดเร็ว ทางผูจ้ดัทาํจึงเห็นว่า ถึงแมว้่าจะมีเทคโนโลยีเขา้มาเปลี+ยนแปลงโลกสักแค่

ไหน แต่ก็ไม่สามารถเปลี+ยนความเชื+อภายในใจของมนุษยไ์ด ้อยา่งนอ้ยการมีสิ+งที+ยึดเหนี+ยวจิตใจก็

สามารถเป็นตวัช่วยหนึ+งที+ช่วยใหสิ้+งที+มนุษยน์ัQนมุ่งหวงันัQนประสบความสาํเร็จดว้ย และอีกทัQงธุรกิจ

ทางดา้นนีQกาํลงัเป็นนิยมของคนในยคุสมยันีQ  และเติบโตขึQนเรื+อย ๆ และนอกจากนัQนยงัสามารถทาํ

รายไดม้ากมายมหาศาลดว้ยเช่นกนั 

จากที+ผูว้ิจยัไดเ้ลือกศึกษาเรื+องปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการเลือกบูชา

กาํไลตะกรุด (ร้านLaila Amulets) เพราะเนื+องจากว่าขอ้มูลดงักล่าว สามารถนาํมาเป็นความรู้และ

แนวทางในการดาํเนินธุรกิจเพื+อสร้างรายได ้และเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคที+มีความเชื+อเกี+ยวกบัเรื+องของ

โชคลาภ การเสริมสร้างความสิริมงคล หรือการเสริมดวงในรูปแบบต่าง ๆ จนพฒันากลายมาเป็น

ธุรกิจที+ผสมผสานจากความเชื+อในยุคโบราณกบัเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้ดว้ยกนั และทาํให้คนรุ่น

ใหม่ไม่ลืมที+จะสืบทอดความเชื+อที+มีมาตัQงแต่โบราณเพื+อความสบายใจในดา้นต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค 
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ถึงแมว้า่จะยงัพิสูจน์ไม่ไดด้ว้ยตาปล่าว แต่สามารถสื+อไดด้ว้ยความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษย ์ทาํให้

ธุรกิจประเภทนีQสามารถสร้างรายไดไ้ดไ้ม่รู้จากจบสิQน ตราบใดที+มนุษยย์งัมีความมีความเชื+อและ

ความหวงัอยู ่และอีกทัQงยงัสร้างอาชีพ สร้างกาํไรและยอดขายจาํนวนมากใหก้บัผูป้ระกอบการไดอี้ก

ดว้ย 

 

 

1.6 คาํจาํกดัความของงานวจิยั 

ความเชื7อ (Belief) คือ การที+เรายอมรับ มั+นใจ ไวใ้จ นับถือ ต่อสิ+งใดสิ+งหนึ+ ง ที+เรามี

ความเชื+อมั+นและศรัทธา ซึ+ งความจริงนัQนความเชื+อไม่จาํเป็นที+จะตอ้งตรงตามหลกัความจริงที+เป็น

เหตุและผล หรือหลกัการทางวทิยาศาสตร์กไ็ด ้ 

พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมที+ผูบ้ริโภคในการคน้หา การ

คิด การซืQอ  การใช ้การเลือก และการประเมินผลในสินคา้และบริการ ที+คาดวา่จะสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการและความพึงพอใจในการตดัสินใจเลือกซืQอ การใช้ของผูบ้ริโภคที+มีต่อสินคา้และ

บริการนัQน 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) คือ เป็นคน้หา

หรือคน้ควา้วิจยัเกี+ยวกบัพฤติกรรมในการเลือกซืQอและการเลือกใชข้องผูบ้ริโภค เพื+อให้ทราบถึง

ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการคน้หา การเลือก การซืQอ  การใช ้การประเมินผลในสินคา้

และบริการ เพื+อนาํไปเป็นแนวคิดหรือประสบการณ์ที+จะทาํใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจในสินคา้ 

ตะกรุด (Takrud or Amulets) คือ เครื+องรางของขลงัชนิดหนึ+ งที+เปรียบเหมือนวตัถุ

มงคล ที+อยู่กบัคนไทยมาตัQงแต่สมยับรรพบุรุษ โดยตะกรุดจะทาํจากวสัดุง่าย ๆ ตามพืQนบา้น ตาม

ทอ้งถิ+น สร้างโดยพระ หรือเกจิ อาจารยเ์พื+อใหช้าวบา้นและลูกศิษยเ์ก็บไวเ้พื+อเป็นสิริมงคล ตะกรุด

ไดรั้บความนิยมมาตัQงแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั เพราะเชื+อกนัว่าตะกรุดสามารถปกป้องคุม้ครองภยั

อนัตรายให้แคลว้คลาด และความเชื+อเรื+องความคงกระพนั รวมทัQงเรื+องโชคลาภ เมตตามหานิยม มี

ความโชคดีทัQงหลายทัQงปวง 

เสิร์ชเอนจิน (Search Engines) คือ โปรแกรมค้นหา โดยโปรแกรมนีQ ถูกออกแบบมา

เป็นเครื+องมือใชง้านในการสืบคน้ขอ้มูลต่าง ๆ  และโปรแกรมส่วนมากที+ใชส้าํหรับการคน้หาขอ้มูล

บนเวบ็ไซด ์Search engines จะมีวิธีการคน้หาโดยจะใชต้วัอกัษรที+เป็นคียเ์วริดใ์นการคน้หาขอ้มูลที+

ตอ้งการสืบคน้ลงไป แลว้หลงัจากนัQนเวบ็ไซดจ์ะทาํการประมวลผลลพัธ์ต่าง ๆ ออกมาเป็นขอ้มูลให้

ผูสื้บคน้ขอ้มูลทราบ  
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การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) คือ การทาํการตลาดในสื+อออนไลน์ต่าง ๆ 

เช่น โฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook Instagram Twitter google YouTube เพื+อมีวตัถุประสงคห์ลกั ๆ 

คือทาํใหสิ้นคา้เป็นที+รู้จกัในวงที+กวา้งขึQน  และเป็นการเผยแพร่ที+รวดเร็วเพื+อทาํใหค้นส่วนใหญ่รู้จกั

และสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง่้ายมากขึQน 

การยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance) คือ การที+ตดัสินใจจะนาํเทคโนโลยี

ไปใช้ได้อย่างเต็มที+ โดยกระบวนการนัQนจะเกิดตัQงแต่ที+ไดส้ัมผสัเทคโนโลยีนัQน  และเริ+ มถูกทาํให้

ยอมรับ จนเริ+มนาํเทคโนโลยนีัQนไปใช ้

ร้านค้าส่ง  (Wholesale store) คือ ร้านคา้ที+ขายสินคา้ในปริมาณมาก ลูกคา้ส่วนใหญ่

เป็นพอ่คา้คนกลาง ซึ+ งผูซื้Qอคือนาํสินคา้ไปขายต่ออีกทอดนึง 

ร้านห้างสรรพสินค้า (Department store) คือ ห้างคือร้านคา้ขายปลีกขนาดใหญ่ซึ+ งมี

สินคา้หลากหลายประเภทแยกตามแผนกต่าง ๆ โดยที+ห้างเป็นผูน้าํสินคา้มาขายเองทัQงหมด โดย

มกัจะขายผลิตภณัฑที์+เกี+ยวขอ้งกบัเสืQอผา้ เครื+องใชใ้นบา้น เครื+องใชไ้ฟฟ้า และผลิตภณัฑอื์+น ๆ  อาจจะเป็น 

เครื+องสาํอาง อุปกรณ์ออกกาํลงักาย    

ร้านค้าสะดวกซืPอ (Convenience store) คือ ร้านคา้ที+ขายสินคา้อุปโภคบริโภค และของ

ใชจ้าํเป็นทั+วไป ที+ง่ายและสะดวกต่อการซืQอของผูบ้ริโภค 

ร้านค้าออนไลน์ (online) คือ การขายสินคา้ผ่านทาง internet ผูบ้ริโภคสามารถเลือกดู

สินคา้ รายละเอียดสินคา้ และสามารถซืQอขายและสั+งซืQอไดแ้บบ real time  
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บทที, 2 

แนวความคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที,เกี,ยวข้อง 

 

 

ในการวิจยัครัQ งนีQ ผูว้ิจยัไดค้น้ควา้ขอ้มูลโดยอาศยัพืQนฐานจากแนวคิด ทฤษฎี รวมทัQง

งานวิจยัที+เกี+ยวขอ้ง เพื+อเป็นพืQนฐานในการศึกษาวิจยั “ปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการ

เลือกบูชากาํไลตะกรุด” เพื+อให้บรรลุวตัถุประสงค์ และประกอบการศึกษาวิจยัในหัวขอ้ต่าง ๆ 

ดงัต่อไปนีQ  

 

 

2.1 แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที,เกี,ยวข้อง 

2.1.1 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดโดยการใช้วิธี 4P โดย

สามารถควบคุมไดท้างธุรกิจสามารถใชร่้วมกนักบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมาย

ทางการตลาด ซึ+ งประกอบดว้ยกนัทัQงหมด 4 ส่วน ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด การทาํความเขา้ใจและสามารถใช ้4P ไดอ้ยา่งเหมาะสมนัQน จะเป็นปัจจยั

สําคญัในการบรรลุเป้าหมายทางการตลาดที+ประสบความสําเร็จเช่น ผลกาํไร โดยการวิเคราะห์

ต่อไปนีQจะใชว้ธีิ 4Ps Marketing Mix ในการวเิคราะห์ อา้งถึง (Kotler P. ,1999) 

2.1.1.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) คือ สิ+งที+เสนอขายเพื+อตอบสนองความความ

ตอ้งการและความจาํเป็นของผูบ้ริโภค เพื+อทาํให้เกิดความพึงพอใจในตวัของผลิตภณัฑที์+เสนอขาย 

ซึ+ งจะประกอบดว้ย สินคา้ บริการ สถานที+ กิจกรรม ความคิด องคก์ร หรือบุคคล ในการกาํหนด โดย

ที+จะแบ่งผลิตภณัฑ์เป็น 2 แบบ คือ 1) แบบจบัตอ้งได ้2) แบบจบัตอ้งไม่ได ้ซึ+ งกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์

ทัQงหมดมีความเกี+ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่ คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product attribute) ส่วน

ประสมผลิตภณัฑ ์(Product  mix) สายผลิตภณัฑ ์(Product  lines) สิ+งที+ผูบ้ริโภคควรพิจารณาเกี+ยวกบั

ผลิตภณัฑ ์ดงันีQ  

1. แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์  (Product  Concept)  คือ 

คุณสมบติัที+สําคญัของผลิตภณัฑ์ จะตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้และ

ผลิตภณัฑน์ัQน ๆ จะมีตอ้งมีความชดัเจนในตวัเอง กลุ่มผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัคุณภาพมากกว่า

ราคา  
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2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  (Product  attribute) คือ  จะต้อง

ทราบว่าผลิตภณัฑ์นัQนผลิตมาจากอะไรมีคุณสมบติัอย่างไร ลกัษณะทางกายภาพ ขนาด ความ

สวยงาม ความคงทนทานดา้นรูปร่าง ความดีของผลิตภณัฑแ์ละรูปแบบของผลิตภณัฑที์+มีอยูใ่นตวั

ของมนัเอง  

3. ลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ์  (Product  Feature) คือ การ

นาํผลิตภณัฑไ์ปเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัแลว้มีคุณสมบติั แตกต่างกนั โดยจะตอ้งรู้ว่า

ผลิตภณัฑเ์รามีอะไรเด่นกวา่และแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร 

4.ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์  (Product  Benefit)   คือ การ

รับรู้วา่ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะเด่นอยา่งไรบา้ง และใหป้ระโยชน์อะไรกบัลูกคา้บา้ง  ไม่ใช่เพียงแต่การให้

สญัญากบัลูกคา้แต่จะตอ้งพิสูจน์ดว้ยลกัษณะเด่นของสินคา้  

2.1.1.2 ราคา (Price) คือ การที+ผูข้ายกาํหนดวา่ราคาขึQนมาวา่เราจะตัQงราคา

แบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาตํ+า และสิ+งที+จะตอ้งตระหนักถึงนัQนคือราคาทีไดก้าํหนดไวน้ัQน

เหมาะสมในการแข่งขนักบัร้านอื+นหรือไม่ หรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ของสินคา้นัQน

หรือไม่ 

กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy) ในการกาํหนดกลยทุธ์

ดา้นราคามีประเดน็สาํคญัที+จะตอ้งพิจารณา ดงันีQ  

2.1.1.2.1 การตัQงราคา (Product Price Setting)  

- ตัQ งราคาตามตามตลาด (On going price) เหมาะสําหรับ

สินคา้ที+สร้างความแตกต่างไดย้ากจึงไม่สามารถจะตัQงราคาใหแ้ตก ต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้นั+นคือ 

การตัQงราคาตามคู่แข่งขนั เช่นพวกอุปกรณ์สินคา้ที+อุปโภค บริโภคทั+ว ๆ ไป สินคา้ที+มีขายหาไดง่้าย

จาํนวนมาก 

- ตัQงราคาตามความพอใจ (Leading price) เป็นการตัQงราคา

ตามความพอใจ โดยไม่คาํนึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะสําหรับผลิตภัณฑ์ที+ มีความแตกต่างในตรา

สินค้า สินค้าที+มีเอกลกัษณ์เฉพาะตัวและมีภาพพจน์ที+ดี ซึ+ งการจะตัQ งราคาเท่าไรนัQนก็ไม่มีใคร

เปรียบเทียบ เช่น สินคา้หรูหรา สินคา้ที+หายาก หรือเป็นสินคา้ที+ทาํขึQนดว้ยมือ (handmade) 

2.1.1.2.2 สินค้า จ ะออก เ ป็นแบบราค า สู ง  ( Premium 

price) เ มื+ อแน่ใจแล้วว่า คุณภาพที+ เหนือกว่าและการยอมรับในราคาของลูกค้าหรือราคา

มาตรฐาน (Standard) เมื+อใชก้ารตัQงราคาโดยจะพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั หรือตราสินคา้เพื+อ

การแข่งขนั (Fighting brand) เป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพกวา่คู่แข่งขนัเลก็นอ้ย จะลงตลาดล่าง 
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2.1.1.2.3 การตัQ งราคาเท่ากันหมด (One pricing) คือสินคา้

หลากหลายอย่างที+มีราคาติดอยู่บนกล่อง หมายถึง ไม่ว่าจะขายอยู่ที+ใดหรือฤดูใดก็ตามแต่ การตัQง

ราคาก็เท่ากนัหมดหรือราคาแตกต่างกนั (Discriminate price) ขอ้ดี คือสามารถเรียกราคาไดห้ลาย

ราคา แต่ขอ้เสียกคื็อ เราตอ้งหาเหตุผลในการตัQงราคาหลายอยา่ง เพื+อใหค้นยอมรับได ้

2.1.1.2.4 การขยายสายผลิตภณัฑ ์(Line extension) ในกรณี

นีQ การนาํเสนอสินคา้ตัQงตน้ดว้ยราคาหนึ+ ง และตัQงกลยุทธ์ว่าเราจะตัQงราคาเพื+อจบักลุ่มของตลาดบน 

หรือ จบักลุ่มของตลาดล่าง 

2.1.1.2.5 การขยบัซืQอสูงขึQน (Trading up) เป็นการปรับราคา

สูงขึQนทาํให้ได้กาํไรมากขึQน จึงพยายามขายให้ปริมาณมากขึQนหรือการขยบัซืQ อตํ+าลง (Trading 

down) เป็นการผลิตสินคา้ที+มีราคาแพงใหมี้คุณภาพกวา่สินคา้ที+ราคาถูกเลก็นอ้ยเพื+อตัQงราคาที+สูงกวา่ 

เพื+อใหค้นซืQอสินคา้ที+รองลงมา 

2.1.1.2.6 การใชก้ลยุทธ์ดา้นขนาดผลิตภณัฑ์ (Size) คือไม่

เลือกทาํขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอื+น ๆ เพื+อสร้างความแตกต่างและเป็นเอกลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑ ์

2.1.1.2.7 กลยทุธ์การส่งเสริมการตัQงราคา 

 

ตารางที+ 2.1 กลยทุธ์การส่งเสริมการตัQงราคา 

Promotions 

 

                           Price 

 

 

• Rapid Skimming คือการตัQ งราคาสูง เพื+อที+จะกอบโกย

กาํไรในช่วงแรก ตกัตวงหนา้ครีมของตลาดก่อนผูแ้ข่งขนัรายอื+น ทาํอยา่งรวดเร็ว  

• Slow Skimming คือการตัQงราคาสูง เพื+อตกัตวงหน้าครีม 

แต่แบบค่อยเป็นค่อยไป 

• Rapid Penetration คือการตัQ งราคาตํ+าเพื+อเจาะตลาดให้

มากที+สุด เพื+อที+จะได ้Market Share ไดอ้ย่างรวดเร็ว แต่ทัQงนีQ  ตลาดจะตอ้งใหญ่พอและเป็น Price 

Sensitive 

• Slow Penetration คือการตัQงราคาตํ+าเพื+อเพื+อค่อย ๆ เจาะ

ตลาด สาํหรับสินคา้ที+ยงัไม่มั+นใจวา่จะขายไดห้รือไม่ หรือมีความเสี+ยงต่อการผลิตปริมาณมาก ๆ  

Rapid Skimming Slow Skimming 

Rapid Penetration Slow Penetration 
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2.1.1.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) วธีิการจดัจาํหน่ายจะตอ้ง

พิจารณาถึง 

2.1.1.3.1 ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จํ า ห น่ า ย  ( Channel of 

distribution) เป็นเส้นทางที+สินคา้กระจายหรือเคลื+อนยา้ยจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้

ซึ+ งอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่ฝ่ายคนกลางกไ็ด ้

2.1.1.3.2 ประเภทของร้านคา้ (Outlets) ในทุกวนันีQจะพบได้

ว่าวิวฒันาการของการจดัจาํหน่ายนัQนเป็นสิ+งที+เจริญเติบ โตรวดเร็วมากประเภทของร้านคา้มีเกิดขึQน

อย่างมากมาย อาทิเช่น ร้านคา้ปลีก ร้านคา้ส่ง ร้านคา้เคลื+อนที+ ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้สะดวกซืQอ 

ร้านคา้ออนไลน์ 

2.1.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด

จะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดภายในโดยรวม และควรกาํหนดแผนการส่งเสริมการตลาดที+

เฉพาะเจาะจง การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑ ์ประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑม์กัจะใชก้บั

สินคา้ที+พฒันาใหม่หรือเมื+อมีการปรับปรุงเปลี+ยนแปลงสินคา้ใหม่ แต่มกัจะพบปัญหาว่าตอ้งทาํ

อยา่งไร  ซึ+ งการส่งเสริมการขายนัQนถือวา่มีบทบาทสาํคญัที+ช่วยทาํใหย้อดขายเพิ+มมากขึQนไดอี้กดว้ย 

จึงทาํใหกิ้จกรรมดงักล่าวประสบความสาํเร็จ และมีประสิทธิภาพเมื+อธุรกิจทราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการ

อะไร มีรสนิยมแบบไหน เพื+อที+จะสามารถสร้างโปรโมชั+นที+ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้

โดยตรง แต่การส่งเสริมการขายนัQนมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบังบประมาณในดา้นค่าใชจ่้ายเป็นอยา่ง

มาก และควรจะตอ้งพยายามใหไ้ดผ้ลลพัธ์กลบัคืนมาอยา่งคุม้ค่าที+สุด ซึ+ งวธีิการนัQนจะมีอยูห่ลายวธีิที+

สามารถช่วยไดท้ัQงทางตรง และทางออ้ม กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์มีหลกัในการพิจารณาดงันีQ  

2.1.1.4.1 การโฆษณา (Advertsing) อาจจะใช้คาํพูดหรือ

ขอ้ความ โดยมีความหมายที+จะใหลู้กคา้มีความสนใจในตวัสินคา้และมีความรู้สึกดีต่อต่อสินคา้ หรือ

บริการนัQนๆ รวมถึงมีแรงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการที+จะทดลองสินคา้ หรือบริการของเรา 

2.1.1.4.2 การขายโดยตรง (Direct Sales) เป็นการขายโดย

เขา้ไปติดต่อถึงตวัลูกคา้โดยตรง โดยการอธิบายรายละเอียดต่าง ๆ ของสินคา้ใหลู้กคา้ไดท้ราบ หรือ

ที+เรียกวา่การเสนอขาย โดยตอ้งอาศยัเทคนิค และวธีิการที+น่าสนใจ 

2.1.1.4.3 การส่งเสริมการขายทางด้านลูกค้า (Consumer 

Promotion) เป็นรูปแบบในการสร้างสิ+งดึงดูดใจให้กบัตวัลูกคา้โดยตรง เช่น การลด แลก แจก แถม 

หรือการเล่นเกมเพื+อชิงรางวลั เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความสนใจ และมีความหวงัในประโยชน์

ที+ไดรั้บจากตวัสินคา้ หรือบริการของเรา 
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2.1.1.4.4 การบริการ (Service) เป็นรูปแบบการให้บริการ

ทัQงก่อน และหลงัการขาย (การอธิบายใหลู้กคา้ฟังเพื+อเป็นการเชืQอเชิญใหเ้กิดสนใจในตวัสินคา้ และ

การใชสิ้นคา้ก่อนลูกคา้จะทาํการซืQอสินคา้นัQน ๆ) การบริการขณะขาย (การสาธิตให้ลูกคา้ไดช้ม

ก่อนที+จะตดัสินใจซืQอสินคา้ หรืออาจจะเป็นการให้ลูกคา้ทดลองสินคา้ดว้ยตวัเองก่อนตดัสินใจซืQอ

สินคา้) และบริการหลงัการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ (เช่น การเปลี+ยนคืน การซ่อมแซม หรือตรวจสอบ

สินคา้เมื+อลูกคา้ไดซื้Qอไปแลว้ และมีการดูแลอยา่งต่อเนื+อง เพื+อสร้างความประทบัใจระยะยาวใหก้บั

ลูกคา้) 

 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

2.2.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมที+ผูบ้ริโภคในการคน้หา 

การคิด   การซืQอ การใช้ การเลือก และการประเมินผลในสินคา้และบริการ ที+คาดว่าจะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจในการตดัสินใจเลือกซืQอ การใช้ของผูบ้ริโภคที+มีต่อ

สินคา้และบริการนัQน 

2.2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา

หรือวิจยัเกี+ยวกบัพฤติกรรมในการซืQอและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื+อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการ

และพฤติกรรมการคน้หา การเลือก การซืQอ การใช ้การประเมินผลในสินคา้และบริการ นาํไปเป็น

แนวคิดหรือประสบการณ์ที+จะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ โดยนาํบทสรุปที+ไดน้ัQน ไปเป็น

ตวักาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นการตลาด (Market Strategies) ที+สามารถตอบสนองความพึงพอใจและ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละรายไดอ้ยา่งเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550)  

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบดว้ยการวิเคราะห์องคป์ระกอบ  

ดงันีQ  

2.2.2.1 เ ส้นทางของผู ้บริโภค  (Customer Journey) คือ  เ ส้นทางการ

เดินทางของผูบ้ริโภคที+มีความสัมพนัธ์กบัองค์กรหรือตราสินคา้ ซึ+ งเกิดตัQ งแต่ก่อนตดัสินใจซืQอ 

ระหว่างซืQอ และหลงัการซืQอสินคา้หรือบริการ ทาํให้ธุรกิจสามารถพฒันากลยุทธ์หรือวิธีการที+จะ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้มากยิ+งขึQน และสามารถวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดในอนาคตในการสร้างแรงจูงใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
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ตารางที+ 2.2 การตัQงคาํถามที+ใชเ้พื+อคน้การพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ทาํไมผูบ้ริโภคจึงเลือกซืQอ 

(Why does the consumer 

buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซืQอ ผูบ้ริโภคซืQอสินคา้เพื+อสนองความตอ้งการดา้น

ร่างกายและ ดา้นจิตวทิยา ซึ+ งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที+มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรม

การซืQอ คือ ปัจจยัภายในหรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา, ปัจจยัทาง สงัคม

วฒันธรรมและปัจจยัเฉพาะบุคคล  

ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซืQอ (Who 

participates in the 

buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที+มีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจ ซืQอ ประกอบดว้ย ผู ้

ริเริ+ม, ผูมี้อิทธิพล, ผูต้ดัสินใจซืQอ, ผูซื้Qอ และผูใ้ช ้ 

ผูบ้ริโภคซืQอเมื+อใด 

(When does the 

consumer buy?)  

โอกาสในการซืQอ เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วง ฤดูกาลใดของปี ช่วง

วนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด ของวนั โอกาส พิเศษ หรือเทศกาลวนัสาํคญั 

ช่องทาง หรือแหล่ง หรือสถานที+จาํหน่าย  

ผูบ้ริโภคซืQอที+ไหน 

(Where does the 

consumer buy?)  

ที+ผูบ้ริโภคไปทาํการซืQอ เช่นหา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เกต็ ร้านสะดวก

ซืQอ ร้านออนไลน์ ฯลฯ  

ผูบ้ริโภคซืQออยา่งไร 

(How does the consumer 

buy?)  

ขัQนตอนการตดัสินใจซืQอประกอบดว้ย การรับรู้ ปัญหา,การคน้ขอ้มูล, การ

ประเมินผล, การ ตดัสินใจซืQอ และความรู้สึกภายหลงัการซืQอ  

ที+มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550 : 36 ) 

 

เนื+องดว้ยความตอ้งการของผูบ้ริโภคที+มีเปลี+ยนแปลงในยคุดิจิทลั (Digital Customer’s 

Journey) ทาํใหเ้กิดการวางแผนการตลาดเป็นสาํคญัในปัจจุบนั โดยการที+ผูผ้ลิตจะตอ้งมีความเขา้ใจ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งลึกซึQ งและการเขา้ใจถึงกระบวนการตดัสินใจซืQอของผูบ้ริโภคที+มีต่อสินคา้

หรือบริการ รวมถึงสื+อที+ผูบ้ริโภคใช้ในการคน้หาขอ้มูล ที+มีผลต่อการตดัสินใจซืQอ ในปัจจุบนั

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนัQนเปลี+ยนแปลงไป โดยเฉพาะการรับรู้และคน้หาขอ้มูลเกี+ยวกบัสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์กนัมากขึQนและยงัมีการเลือกซืQอสินคา้ออนไลน์ในกลุ่มสินคา้

ประเภทต่าง ๆ ที+เพิ+มขึQนแบบกา้วกระโดดอีกดว้ย ดงันัQนจึงทาํใหเ้ส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคใน

ยุคปัจจุบันมีการเปลี+ยนแปลงไปจากเดิม ซึ+ งในด้านของการทําการตลาดออนไลน์ (Digital 

Marketing) เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค จึงเป็นปัจจัยสําคญัที+ทาํให้กลยุทธ์การตลาดนัQน

ประสบความสาํเร็จในการทาํการตลาดออนไลน์เส้นทางของผูบ้ริโภคที+เขา้มารวมถึงตราสินคา้และ
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บริการ (Customer Journey) ซึ+ งเป็นปัจจยัสําคญัที+ผลกัดนัและทาํให้กลยุทธ์การตลาดนัQนประสบ

ความสาํเร็จ โดยเส้นทางของผูบ้ริโภคที+เขา้มาสมัผสัตราสินคา้โดยจะมีทัQงหมด 6 ขัQนตอน (ภาพที+ 1) 

 

รูปภาพของทัPง 6 ขัPนตอน (Customer Journey) 

 

 

    การรับรู้      การประเมนิทางเลือก     ความชื7นชอบ        การซืPอ         ความจงรักภักด ี     การบอกต่อ  

 

รูปภาพที+ 2.2 Customer Journey 

 

1. การรับรู้ (Awareness) คือ การที+ธุรกิจสื+อสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคมีเป้าหมายผา่นช่อง

ทางการสื+อสารที+มีความหลากหลายมากขึQน โดยเฉพาะผ่านทางสื+อสังคมออนไลน์ เช่น ทาง 

Facebook ที+มีผูบ้ริโภคสามารถรับทราบขอ้มูลจากการโฆษณา ทาง Instagram ซึ+ งเป็นช่องทางที+เป็น

การเห็นภาพสินคา้และวีดีโอที+น่าสนใจ หรือช่องทาง YouTube ที+มีการรวบรวมเรื+ องราวต่าง ๆ 

ออกมาในรูปแบบของวิดีโอ Viral คลิป และการโฆษณาทางผ่านสื+อต่าง ๆ ทัQงวิทยุ โทรทศัน์ และ

ป้ายโฆษณา ดงันัQนช่องทางการสื+อสารขอ้มูลไปยงัผูบ้ริโภคเพื+อให้ผูบ้ริโภคทราบถึงขอ้มูล และมี

ความหลากหลายมากขึQน โดยแต่ละสื+อก็สามารถเขา้ถึงหรือสามารถที+จะนาํเสนอขอ้มูลไป ยงักลุ่ม

ผูบ้ริโภคที+แตกต่างกนั มาใชป้ระกอบในการกาํหนดกลยทุธ์ของธุรกิจในการเขา้ถึงของผูบ้ริโภคได้

ตรงตามเป้าหมายและวตัถุประสงคม์ากขึQน 

2. การประเมินทางเลือก (Consideration) คือ เมื+อไดข้อ้มูลของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายที+

ทาํการคน้หาขอ้มูลเพิ+มเติมเพื+อทาํการเปรียบเทียบรายละเอียดของสินคา้กบัตราสินคา้อื+นๆ และการ

ประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซืQอ ซึ+ งในปัจจุบนันัQนผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะทาํการคน้ควา้ คน้หา

ขอ้มูลบนอินเทอร์เน็ต (Search Engine) เพื+อหาขอ้มูลต่าง ๆเพิ+มเติม ซึ+ งเมื+อผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูล

เพิ+มเติมนั+น นัQนแสดงถึงว่าลูกคา้เริ+มมีความตอ้งการในกลุ่มสินคา้นัQน ดงันัQนการที+จะกระตุน้ให้เกิด

การซืQอดว้ยเครื+องมือทางการตลาดต่าง ๆ อาจมีการกระตุน้ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซืQอได ้แต่ธุรกิจจะ

ควบคุมขอ้มูลในขัQนตอนนีQ ไดย้ากเพราะเป็นขอ้มูลจากผูบ้ริโภคที+เคยใช้สินคา้และบริการที+เป็น

ขอ้เท็จจริงจึงมีความน่าเชื+อถือสูง หากเป็นขอ้มูลในเชิงบวกก็จะยิ+งช่วยทาํให้มีผูบ้ริโภครายใหม่

ตดัสินใจซืQอสินคา้ง่ายขึQน และถา้หากเป็นขอ้มูลในเชิงลบก็อาจทาํให้ผูบ้ริโภครายใหม่ไม่กลา้ที+จะ

เขา้มาซืQอสินคา้หรือใชบ้ริการ  
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3.ความชื+นชอบ (Preference) คือ เมื+อมีการคน้หาขอ้มูลและประเมินทางเลือกแลว้ หาก

ผูบ้ริโภคเริ+มรู้สึกชื+นชอบตราสินคา้ ซึ+ งอาจจะมีการแสดงออกผา่นการกดถูกใจและกดแชร์ขอ้ความ

หรือสื+อออนไลน์ของตราสินคา้นัQน หรืออาจกดติดตามเพจเพื+อรับทราบขอ้มูลที+ธุรกิจส่งมายงัสื+อ

ออนไลน์ ซึ+ งเมื+อเกิดพฤติกรรมเหล่านีQแลว้ผูบ้ริโภคส่วนมากจะเกิด การซืQอ สินคา้ในขัQนตอนต่อไป 

4. การซืQอ (Purchasing) คือ เมื+อมีการตดัสินใจซืQอสินคา้แลว้ ขัQนตอนถดัมาช่องทางการ

จดัจาํหน่ายสินคา้ที+หลากหลายสามารถเขา้ถึงไดง่้ายและไม่ซับซ้อน รวมถึงช่องทางการชาํระเงิน

ผ่านระบบออนไลน์ที+มีให้เลือกในหลากหลายรูปแบบตามความสะดวกของลูกคา้ ถือว่าเป็นเรื+อง

สาํคญัที+จะทาํให้เกิดการขายไดส้าํเร็จ เพราะถา้การซืQอมีกระบวนการซบัซอ้น และยุง่ยากในการใช้

งาน อาจจะทาํใหลู้กคา้เปลี+ยนใจไม่ซืQอสินคา้ได ้

5. ความจงรักภกัดี (Loyalty) คือ เมื+อมีการซืQอสินคา้และใชสิ้นคา้หรือบริการแลว้ เกิด

ความประทบัใจ และมีความแตกต่างจากสินคา้เดิมที+เคยใช้ก็จะทาํให้เกิดความจงรักภกัดีต่อตรา

สินคา้ โดยธุรกิจจะตอ้งใหค้วามสาํคญักบักลุ่มผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมายที+มีความจงรักภกัดีดว้ยการ

บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management) และการสร้างประสบการณ์ที+

ดีให้กบัลูกคา้ (Customer Experience Management) เพื+อที+จะสามารถทาํให้ลูกคา้ประทบัใจต่อตรา

สินคา้และมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ต่อไป และเกิดการซืQอสินคา้อย่างต่อเนื+อง (Webster and 

Hume, 2016)  

6. การบอกต่อ (Advocacy) คือ เมื+อลูกคา้ไดซื้Qอสินคา้หรือใชบ้ริการแลว้ก็จะเกิดการ

บอก (Word Of Mouth ) ต่อผ่านช่องทางของสื+อต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านคา้ หรือออนไลน์ต่าง ๆ ทัQง

ในดา้นเชิงลบและดา้นเชิงบวก ซึ+ งถา้หากเป็นเชิงบวกคือผูบ้ริโภคมีการใชสิ้นคา้ หรือบริการ และมี

ความรู้สึกจงรักภกัดีผูกพนัต่อตราสินคา้แลว้ก็จะมีการบอกต่อถึงความประทบัใจต่อสินคา้หรือ

บริการ ซึ+ งธุรกิจนัQนจะตอ้งคอยสาํรวจขอ้มูลต่างๆ ที+เกี+ยวขอ้งกบัตราสินคา้และสินคา้อยา่งต่อเนื+อง

โดยตอ้งตอบสนองขอ้ความเชิงลบโดยเร็ว เพื+อไม่ให้เกิดกระแสเชิงลบต่อ ตราสินคา้ (Webster and 

Hume 2016) ในการสร้างประสบการณ์ที+ดีให้กบัลูกคา้ (Customer Experience) จะช่วยให้เกิดความ

ชื+นชอบ (Preference) ความจงรักภกัดี (Loyalty) และการบอกต่อ (Advocacy) ในเชิงบวกได ้ 

 

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎกีารยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model : TAM) 

ความหมายและนิยามของการยอมรับเทคโนโลย ี
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ศศิพร เหมือนศรีชยั (2555) ให้คาํนิยามของการยอมรับเทคโนโลยีว่าเป็นปัจจยัสาํคญั

ในการใชง้านและอยูร่่วมกนักบัเทคโนโลยีจากการทีไดใ้ชเ้ทคโนโลยี เพื+อทาํให้เกิดประสบการณ์

ความรู้และทกัษะ และความตอ้งการในการที+ใชเ้ทคโนโลย ี

สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศ์จตุรภัทร (2552) ได้ในคํานิยามของการยอมรับ

เทคโนโลยีไวว้่า เป็นองคป์ระกอบที+ทาํให้ตวับุคคลนัQน ๆ เกิดความเปลี+ยนแปลงในดา้นต่าง ๆ ที+

เกี+ยวขอ้งกบัเทคโนโลยใีน 3 ดา้น ซึ+ งไดแ้ก่ 1) พฤติกรรม  2) ทศันคติที+มีต่อตวัเทคโนโลย ี 3) มีการ

ใชง้านในเทคโนโลยทีี+ง่ายขึQน 

สรุปไดว้่าจากความหมายตามขา้งตน้ที+กล่าวไปนัQน การยอมรับเทคโนโลยี หมายถึง 

การที+เปิดใจยอมรับเพื+อที+จะใชง้านเทคโนโลยนีัQน ๆ ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อตวับุคคล เพื+อใหเ้กิด

ความง่ายและทาํใหมี้ประสบการณ์ความรู้ ในทกัษะในการใชง้านดา้นนัQน ๆ เพิ+มเติมขึQนมา 

ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีมีจุดประสงค์เพื+อทํานายการยอมรับและการใช้

เทคโนโลยใีนการทาํงาน อธิบายวา่บุคคลหนึ+งจะมีการยอมรับเทคโนโลยไีดเ้กิดจากปัจจยัหลกั ๆ มี 

2 ประการ ไดแ้ก่ 1) การรับรู้ถึงประโยชน์ 2) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน เนื+องจากการรับรู้

ประโยชน์และการรับรู้ความง่ายในการใช้งานก่อให้เกิดความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการยอมรับ

เทคโนโลย ีและทศันคติที+มีต่อการใชง้านเทคโนโลยขีองบุคคลใดบุคคลหนึ+งมีอิทธิพลต่อความตัQงใจ

ใชเ้ทคโนโลยนีัQน ดงัตวัอยา่ง (ภาพที+1) 

 
รูปภาพที+ 2.3 แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model : TAM) 

 

แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) จะแยกการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความ

ง่ายในการใชเ้ทคโนโลยอีอกจากกนั ดงันีQ  

1. การรับรู้ประโยชน์ : การรับรู้ (Perception) คือ การไดม้า การเกบ็รวบรวม การเขา้ใจ 

หรือการตีความหมาย เป็นกระบวนการแปลความหมายของสิ+งที+บุคคลประสบหรือความหมายจาก
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สิ+งที+เกิดขึQนในสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ รอบตวัของบุคคลนัQน เป็นกระบวนการที+บุคคลหนึ+ งให้ความ

สนใจหรือการเลือกรับ การรวบรวม การจดัระบบ การแปลความหมาย และการสร้างความหมายแก่

ขอ้มูลที+ไดรั้บ การรับรู้ประโยชน์หมายถึง ระดบัความเชื+อของบุคคลที+มีโอกาสเป็นผูใ้ชง้านในระบบ

เทคโนโลยวีา่เทคโนโลยดีงักล่าวมีนัQนประโยชน์แก่ตนมากนอ้ยแค่ไหนหรือมีแนวโนม้เพื+อช่วยเพิ+ม

ประสิทธิภาพในการทาํงานของตน หรือระดบัความเชื+อของบุคคลหนึ+งวา่เมื+อกระทาํพฤติกรรมหนึ+ง

แลว้ จะทาํใหต้นไดรั้บผลตอบแทนเชิงบวกจากการกระทาํนัQน เช่น การใชเ้ทคโนโลยหีรือนวตักรรม

ใหม่ที+สามารถช่วยเพิ+ม ประสิทธิภาพในการทาํงาน หรือช่วยเพิ+มศกัยภาพในการแข่งขนัให้แก่

ผูใ้ชง้านได ้ประโยชน์ที+บุคคลจะไดรั้บจากการแสดงพฤติกรรมมีแนวโนม้ทาํให้เกิดทัQงประโยชน์

จากภายในตวับุคคลเช่น การเพิ+มความตื+นตวั หรือ การเพิ+มความกระตือรือร้น และประโยชน์จาก

ภายนอก เช่น การไดรั้บผลรางวลัตอบแทน อยา่งไรก็ ตาม โดยปกติแลว้บุคคลหนึ+งมีแนวโนม้รับรู้

ประโยชน์จากภายนอกมากกว่าการรับรู้ประโยชน์จากภายใน สําหรับผูป้ระกอบการที+มีการรับรู้

ประโยชน์ของแอพพลิเคชั+นหรือนวตักรรมมกัมีความเชื+อว่าแอพพลิเคชั+นหรือนวตักรรมนัQนมีส่วน

ในการช่วยเพิ+มประสิทธิผล เพิ+มศักยภาพ เพิ+มประสิทธิภาพ และเพิ+มผลกาํไรให้แก่บริษทั ตัว

หน่วยงาน หรือองคก์รของตน  

2. การรับรู้ความง่าย : การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน (Perceive Ease of Use) คือ ระดบั

ความเชื+อ ความคาดหวงัของผูที้+จะใชร้ะบบ สารสนเทศว่าระบบนัQนเป็นระบบที+สามารถเรียนรู้ได้

ง่าย ไม่ตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมากในการเรียนรู้ที+จะใช ้ระบบหรือในการเขา้ใจระบบ  เช่น เมื+อ

เรารับรู้วา่ง่าย + การรับรู้วา่มีประโยชน์  จะทาํใหต้วับุคคลนัQน ๆ เกิดเจตคติที+ดีต่อการใช ้ 
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บทที, 3 

แผนการเกบ็ข้อมูลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  

 

การวิจยัในบทนีQ ผูว้ิจยัมุ่งเน้นที+จะศึกษาปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการ

เลือกบูชากาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) โดยกาํหนดกระบวนการวิจยัที+นาํมาใชใ้นการศึกษาคือ 

กระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยวิธีการค้นควา้และรวบรวมข้อมูลจาก

เอกสารที+เกี+ยวขอ้ง เพื+อนาํมากาํหนดเป็นคาํถามในการวิจยั และไดมี้การลงภาคสนามเพื+อเก็บรวม

รวมขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ศึกษาประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง แบบแผน

ในการวิจยั รวมถึงเครื+องมือที+ใชส้าํหรับการวิจยั เพื+อนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลและเขียนสรุป ในแต่ละ

ประเดน็ที+ไดต้ัQงวตัถุประสงคไ์วใ้นการคน้ควา้วจิยัที+ตัQงไวด้งันีQ  

3.1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2. เครื+องมือที+ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล 

3.3 แผนการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.4 แผนการวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.5 ประโยชน์ที+คาดวา่จะไดรั้บจากการวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.6 ความเสี+ยงในการเกบ็วเิคราะห์ขอ้มูลและแผนสาํรอง 

 

 

3.1 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

3.1.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที7ใช้ในงานวจัิย 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที+ใชใ้นงานวิจยันีQ ใชว้ิธีการเลือกแบบเฉพาะเจาะจงศึกษา

โดยแบ่งเป็นช่วงวยัต่าง ๆ (Generations) และแบ่งจากกลุ่มคนที+ รู้จักกําไลตะกรุด (ร้าน Laila 

Amulets) และกลุ่มคนที+ไม่รู้จกักาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) เพื+อนาํความแตกต่างระหวา่งช่วง

อายุและคนทัQงสองกลุ่มมาวิเคราะห์ความรู้สึกนึกคิด ประสบการณ์ และความเชื+อที+หลากหลาย

มุมมองตามช่วงอายตุ่าง ๆ ของกลุ่มตวัอยา่งที+ศึกษาและนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์ต่อในการศึกษาวจิยั  
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3.1.2 วธีิการเกบ็ข้อมูล  

ในการเก็บแบบสอบถามในครัQ งนีQ  ได้ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth 

Interview) โดยเลือกผูส้มัภาษณ์แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยแบ่งตามช่วงอายแุละผู ้

ที+มีความเชื+อเรื+องวตัถุมงคลที+จะลงไปเกบ็แบบสมัภาษณ์โดยแบ่งเป็นกลุ่มคนที+รู้จกักาํไลตะกรุดและ

คนที+ไม่รู้จกักาํไลตะกรุด โดยการสมัภาษณ์นัQนจะเป็นการสมัภาษณ์แบบเป็นคาํถามปลายเปิด (Open 

Ended Question) เพื+อให้ผูต้อบสัมภาษณ์สามารถเล่าเรื+องราวและประสบการณ์เชิงลึกและตรงตาม

เป้าหมายของการวิจัย โดยการสัมภาษณ์นัQนจะเป็นการสัมภาษณ์แบบต่อหน้าและผ่านทางสื+อ

โซเชียลมีเดีย เช่น VDO Conference  

 

 

3.2 เครื,องมือที,ใช้ในการเกบ็ข้อมูล  

3.2.1 ทบทวนวรรณกรรมเพื7อให้ได้มาซึ7งทฤษฎแีละกรอบแนวคดิ  

โดยผูว้จิยัศึกษาจากหลายแหล่งขอ้มูล เช่น หอ้งสมุด เวบ็ไซดที์+น่าเชื+อถือ เป็นตน้ ทัQงใน

ส่วนของบทความทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ และงานวิจยัที+เกี+ยวขอ้ง จากนัQนนาํขอ้มูลทัQงหมดที+ไดม้า

สรุป เพื+อกาํหนดเป็นกรอบแนวคิด แนวทางหลกัในการออกแบบชุดคาํถามเพื+อนาํไปสัมภาษณ์เชิง

ลึก และเพื+อใหไ้ดข้อ้มูลที+สอดคลอ้งกบั วตัถุประสงคข์องการวจิยัตัQงขึQน 

 

3.2.2 การสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 

ในกระบวนการวิจยัเพื+อศึกษาปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผผลต่อการเลือกบูชา

กาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) เพื+อให้ได้มาซึ+ งขอ้มูลและคาํตอบที+ครบถ้วน ครอบคลุมทุก

ประเด็นตามวตัถุประสงค์ที+ผูว้ิจัยต้องการศึกษา ทางผูว้ิจัยได้ใช้รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ผา่นการคน้ควา้จากเอกสารงานวิจยัที+มีความน่าเชื+อถือ และใชก้ารสัมภาษณ์

เชิงลึก (In-depth interview)  และมีใช้สื+อ VDO เพื+อเป็นเครื+องมือที+ใช้ในการนาํเสนอ ศึกษา และ

คน้ควา้หาขอ้มูล  

 

 

3.3 แผนการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษางานวิจยัครัQ งนีQ ไดก้าํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง เพื+อใหท้ราบถึงปัจจยั

ความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการเลือกบูชากาํไลตระกรุด (ร้าน Laila Amulets) เป็นการเลือก

กลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) และใช้ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
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(Demographic Factor) ได้แก่ เพศ อายุ ศาสนา การศึกษา อาชีพ ระดับรายได้ ที+อยู่อาศัย และ

ประสบการณ์ในชีวิต โดยในส่วนของการกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง สําหรับกระบวน

วิธีการวิจยัเชิง คุณภาพ (qualitative research) ครัQ งนีQ  ไดก้าํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่างสําหรับ

การสมัภาษณ์แบ่งกลุ่มตวัอยา่ง ดงันีQ  

1. GEN Z  (ช่วงอาย ุ15-23 ปี ระดบัมธัยมศึกษา และ ระดบัปริญญาบณัฑิต)  

1.1. กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

1.2. กลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

2. GEN Y (ช่วงอาย ุ24-37 ปี ระดบัวยัทาํงานตอนตน้ ถึง วยัทาํงานตอนกลาง) 

2.1. กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

2.2. กลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

3. GEN X (ช่วงอาย ุ38-54 ปี ระดบัวยัทาํงานตอนกลาง ถึง ระดบัวยัทาํงานตอน

ปลาย) 

3.1. กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

3.2. กลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

4. GEN B (ช่วงอาย ุ55-72 ปี วยัสูงวยั)  

4.1. กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

4.2. กลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท จาํนวน 4 ราย 

โดยประชากรและกลุ่มตวัอยา่งมีจาํนวนทัQงหมด 32 ราย มีหลกัเกณฑใ์นการพิจารณา

คดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งดงัต่อไปนีQ เป็นกลุ่มตวัอยา่งที+มีคุณลกัษณะเป็นบุคคลที+มีความรู้และความเขา้ใจ

เกี+ยวกบัไลลาอมูเลทหรือมีความเชื+อเกี+ยวกบัวตัถุมลคง หรือเป็นผูที้+ไม่เคยรู้จกัไลลาอมูเลทแต่มีความ

เชื+อเกี+ยวกบัวตัถุมงคล และตอ้งมีการยอมรับในการใชเ้ทคโนโลยรีวมทัQงสื+อโซเชียลมีเดีย เช่น Line, 

Facebook, Instagram และ Youtube เป็นตน้ และสามารถการตดัสินใจเลือกซืQอสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง

ผา่นช่องทางที+ออฟไลน์และออนไลน์  

 

คุณสมบัตผู้ิเข้าร่วมวจัิย 

1. กลุ่มช่วงอาย ุ: มีการเลือกมาจากการกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งตาม Generations เนื+องจาก

ในแต่ละช่วงอายุจะมีการยอมรับ ความเชื+อ พฤติกรรมการบริโภค และการใชสื้+อ Social Media ที+

แตกต่างกนั  
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2. กลุ่มประชากรที+อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล : เนื+องจากการวจิยัครัQ งนีQ

มีระยะเวลาที+จาํกดั ประกอบกบัสถานการณ์โควิด 19 และการเลือกกลุ่มตวัอยา่งที+มีความสนใจต่อ

สินคา้  

3. อาชีพ : พฤติกรรมการใชชี้วติประจาํวนั ความคาดหวงั และศกัยภาพของแต่ละราย มี

ความแตกต่างกนั อาจจะส่งผลต่อความเชื+อของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจะสุ่มเลือกอาชีพที+หลากหลาย 

4. เพศ : หญิงและชาย พฤติกรรมความสนใจต่อสินคา้ การเลือกบริโภค  และมีการ

ติดตามสื+อต่าง ๆ ที+มีความแตกต่างกนั  

5. การใช้สื+อโซเชียลมีเดีย : ประชากรส่วนใหญ่มีการใช้สื+อโซเชียลมีเดียกันอย่าง

กวา้งขวาง ทาํใหก้ารประชาสมัพนัธ์ทางการตลาดมุ่งเนน้การประชาสมัพนัธ์ผา่นสื+อประเภทนีQ  ผูว้จิยั

ตอ้งการทราบพฤติกรรมการเลือกดู เลือกชม และติดตามของกลุ่มตวัอยา่งที+มีการใชสื้+อโซเชียลใน

ชีวติประจาํวนัอยูใ่นรูปแบบใด  

ในงานวิจยันีQ  เลือกใช้วิธีคดัเลือกแบบเฉพาะเจาะจง เนื+องจากร้านไลลาอมูเลทเป็น

สินคา้ที+มีความเฉพาะเจาะจงเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ซึ+ งผูว้ิจยัตอ้งการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งที+มี

ความสนใจ มีความเชื+อ  และไม่ต่อตา้นต่อสินคา้ เพื+อให้กลุ่มตวัอยา่งสามารถตอบคาํถามในเชิงลึก 

เกี+ยวกบัสาเหตุที+ให้ความสนใจ ยอมรับ และสามารถนาํไปใช้ในชีวิตประจาํวนั โดยไดก้าํหนด

ขัQนตอนการดาํเนินการ ดงันีQ  

1. กาํหนดกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ช่วงอายุ อาชีพ เพศ และพฤติกรรมการใชสื้+อโซเชียล

มีเดีย 

2. คดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง โดยดูตามเกณฑที์+กาํหนด เพื+อให้สามารถสัมภาษณ์เชิงลึกได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. จดัเตรียมบทสมัภาษณ์ที+สอดคลอ้ง 

4. กาํหนดวนัสมัภาษณ์ทัQงในรูปแบบออนไลน์ และการสมัภาษณ์ ณ สถานที+จริง 

- รูปแบบออนไลน์จะเป็นการสัมภาษณ์ผ่าน Application เช่น Zoom , 

Google Meet และอื+น ๆ 

- สมัภาษณ์ ณ สถานที+จริง คือ การไปหากลุ่มตวัอยา่ง ณ ร้านไลลาอมูเลท 

ตามสาขาต่าง ๆ ที+อยู่ตามห้างสรรพสินคา้ เช่น คิงพาวเวอร์ เซ็นทรัลลาดพร้าว อิมโพเลี+ยม และ

สยามดิสคฟัเวอรี+  เป็นตน้ หรือเป็นที+ที+ผูร่้วมวิจยัสะดวกทัQงวนัเวลา โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายส่วนตวัและ

เป็นภาระส่วนตวั 

5. สมัภาษณ์ตามรูปแบบที+จดัเตรียม และบนัทึกผล โดยการอดัเสียง และจดบนัทึก 

6. นาํผลการสมัภาษณ์มาทาํการสรุปผล พร้อมแปลความหมายจากขอ้มูลที+ได ้
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เนื+องจากทางผูจ้ดัทาํไม่ไดมี้การประชาสัมพนัธ์ผ่านสื+อออนไลน์ต่าง ๆ แต่เล็งเห็นว่า

ควรจะใชว้ิธีสังเกตุพฤติกรรมของบุคคลที+อยากเชิญเขา้ร่วมวิจยั ตามสถานที+ที+มีสินคา้วางขาย และ

จากการสงัเกตผูที้+สนใจสินคา้ร้านไลลาอมูเลท โดยกลุ่มตวัอยา่งที+เลือกนัQน เราจะเลือกตามคุณสมบติั

ก่อนหน้าที+กล่าวไป เช่น ช่วงอายุ และความสนใจในการเลือกซืQอไลลาอมูเลท และการหากลุ่ม

ตวัอยา่งในคนที+ไม่รู้จกัร้านไลลาอมูเลทนัQน ทางผูว้ิจยัจะใชว้ิธีการสังเกตุจากคนที+เขา้มาใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ที+มีสินคา้วางขายและเลือกเขา้ไปสอบถามเพื+อใหไ้ดข้อ้มูลตามกลุ่มตวัอยา่งที+ตัQงไว ้

เพื+อนาํความแตกต่างระหวา่งช่วงอายแุละคนทัQงสองกลุ่มมาวิเคราะห์ความรู้สึกนึกคิด ประสบการณ์ 

และความเชื+อที+หลากหลายมุมมองตามช่วงอายตุ่าง ๆ ของกลุ่มตวัอยา่งที+ศึกษาไวที้+จาํนวนผูเ้ขา้ร่วม

วิจยั 32 คน โดยพิจารณาถึงความอิ+มตวัของขอ้มูลและกลุ่มเป้าหมายที+สามารถเป็นตวัแทนในการ

ตอบคาํถามการวจิยัได ้ 

 

3.3.1 การออกแบบคาํถามเพื7อสัมภาษณ์ 

ในส่วนของคาํถามในศึกษาคน้ควา้ ทางผูว้ิจยัวางรูปแบบคาํถามเกี+ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 

ไดแ้ก่ รหัสชื+อนามสมมุติ เช่น A B C อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา ที+อยูใ่นปัจจุบนั อาชีพ และมีรายไดต่้อ

เดือนหรือปีเท่าไหร่ เพื+อศึกษาดา้นประชากรศาสตร์ โดยใน ช่วงแรกของคาํถามเพื+อเก็บขอ้มูลเบืQองตน้ 

และสร้างความคุน้เคยกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ก่อนจะเขา้คาํถามลาํดบัถดัไป 
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รูปภาพที+ 3.3.1 คาํถามเกี+ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 

 

ต่อมาเป็นคาํถามเกี+ยวการเลือกซืQอของกลุ่มตวัอย่าง โดยจะให้กลุ่มตวัอย่างเล่าเรื+ อง

เ กี+ ยวกับการเ ลือกซืQ อของในปัจจุบัน  เ พื+อ เก็บข้อมูลสถานที+ ที+ ไปซืQ อของบ่อยที+ สุด  เ ช่น 

ห้างสรรพสินคา้ ตลาด e-Commerce (Shopee Lazada) เป็นตน้ มีรูปแบบการชาํระเงินแบบใด และ

ไปซืQอบ่อยในช่วงเวลาใด เพื+อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer Journey) การใชสื้+อโซเชียล

ของกลุ่มตวัอยา่งใชบ่้อยแค่ไหน ใชท้าํอะไร โดยเป็นการเล่าเรื+อง เช่น ใช ้เฟสบุคในการติดตามเพจ

สินคา้ที+ตนเองชื+อชอบ และมีความชื+นชอบการโฆษณาแบบใด พร้อมยกตวัอยา่งเพื+อศึกษาความชอบ

และความสนใจในการเลือกซืQอของ และการมีส่วนร่วมในการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่ง  
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รูปภาพที+ 3.3.1.2 คาํถามเกี+ยวการเลือกซืQอของกลุ่มตวัอยา่ง 
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รูปภาพที+ 3.3.1.3 คาํถามการใชสื้+อโซเชียลของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ในส่วนคาํถามถดัมาเพื+อทราบในความสนใจวตัถุมงคลเชิงลึก จะเป็นการถามเกี+ยวการ

เช่าหรือบูชาวตัถุมงคลใดบา้งหรือไม่ ทาํไมถึงเช่า เช่าอะไร และทาํไมคุณถึงเลือกเช่า/บูชาวตัถุมงคล

นัQน ทาํไมถึงตดัสินใจซืQอ เช่น ราคา ความสบายใจ ความเชื+อ เป็นตน้ โดยใหผู้ส้ัมภาษณ์เล่าเกี+ยวกบั

ประสบการณ์ในชีวิตใหฟั้ง หรือมีเรื+องราวหรือสิ+งที+พบเจอมา ซึ+ งทาํใหเ้กิดความเชื+อนัQน ๆ หลงัจาก

นัQนทางผูว้จิยัจะเปิด VDO เกี+ยวกบัเรื+องความเชื+อความยาวประมาณ 1 นาที (https://youtu.be/KCOJvX4wA3g 

: นาที 5:50 – 6:30) พร้อมถามกลุ่มตวัอยา่งวา่เชื+อหรือไม่เพราะอะไร และใหช่้วยเล่าประสบการณ์ในชีวิตใหห้น่อย

เกี+ยวกบัวตัถุมงคล 
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รูปภาพที+ 3.3.1.4 คาํถามเพื+อทราบในความสนใจวตัถุมงคลเชิงลึก 

 

เมื+อเราทราบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความชื+นชอบในวตัถุมงคลชนิดใด หรือไม่มีมีความชื+น

ชอบเลย ทางผูว้ิจยัจะสอบถามต่อถึงเรื+องราวในชีวิตว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์มีปัญหาดา้นใดในชีวิตไหม 

และเวลามีปัญหา มกัจะหาทางออกอยา่งไร หรืออะไรที+ช่วยทาํใหคุ้ณรู้สึกสบายใจ เพื+อดูพฤติกรรม

ของกลุ่มตวัอย่างเกี+ยวกบัการพึ+งความเชื+อหรือวตัถุมงคล หากมีคาํตอบให้เชิงความเชื+อ เช่น สวด

มนตไ์หวพ้ระ เขา้วดัทาํบุญ เป็นตน้ ทางผูว้ิจยัจะไดเ้ห็นถึงกลุ่มตวัอยา่งในการสัมภาษณ์นัQนยงัคงให้

ความสาํคญักบัความเชื+ออยูด่ว้ยเช่นกนั  
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รูปภาพที+ 3.3.1.5 คาํถามเรื+องราวในชีวติผูใ้หส้มัภาษณ์มีปัญหาดา้นใดในชีวติ 

 

โดยที+คาํถามสุดทา้ยเป็นคาํถามปลายปิด ถา้กลุ่มตวัอยา่งถา้มีวตัถุมงคลเป็นของตวัเอง

อยากเห็นวตัถุมงคล เพื+อทราบถึงว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์รู้จกัวตัถุมงคลประเภทกาํไลตะกรุดหรือไม่ ถาม

กลุ่มตวัอย่างว่ารู้จกักาํไลตะกรุดของไลลาอมูเลทหรือไม่ หาซืQอไดง่้ายหรือไม่ เคยเจอของปลอม

หรือไม่ แลว้คุณรู้จกัไดอ้ย่างไร เช่น รู้จกัจากเพื+อน รู้จกัจากสื+อโซเชียลมีเดีย เป็นตน้ และถา้คุณ

เปรียบเทียบไลลาอมูเลตคุณจะเปรียบเทียบกบัใคร เพื+อใหท้ราบถึงคู่แข่ง 

 
รูปภาพที+ 3.3.1.6 คาํถามเพื+อทราบถึงวา่ผูใ้หส้มัภาษณ์รู้จกัวตัถุมงคลประเภทกาํไลตะกรุดหรือไม่ 
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ตารางที+ 3.3 การตัQงคาํถามที+ใชเ้พื+อคน้การพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

โดยคาํถามอา้งอิงจะมาจากทฤษฎีในบทที+ 2 

ทาํไมผูบ้ริโภคจึงเลือกซืQอ 

(Why does the consumer 

buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซืQอ ผูบ้ริโภคซืQอสินคา้เพื+อสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและ 

ดา้นจิตวทิยา ซึ+ งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที+มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการซืQอ คือ ปัจจยัภายใน

หรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา, ปัจจยัทาง สงัคมวฒันธรรมและปัจจยัเฉพาะบุคคล  

ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซืQอ (Who 

participates in the buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ  ที+มีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจ ซืQอ ประกอบดว้ย ผูริ้เริ+ม, ผูมี้

อิทธิพล, ผูต้ดัสินใจซืQอ, ผูซื้Qอ และผูใ้ช ้ 

ผูบ้ริโภคซืQอเมื+อใด (When 

does the consumer buy?)  

โอกาสในการซืQอ เช่น ช่วงเดือนใด หรือของปีใดหรือช่วง ฤดูกาลใด  ช่วงวนัใดของ

เดือน ช่วงเวลาใด ของวนั โอกาส พิเศษ หรือเทศกาลวนัสาํคญั ช่องทาง หรือสถานที+เพื+อ

จดัจาํหน่ายสินคา้  

ผูบ้ริโภคซืQอที+ไหน (Where 

does the consumer buy?)  

ที+ผูบ้ริโภคไปทาํการซืQอ เช่นหา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เกต็ ร้านสะดวกซืQอ ร้าน

ออนไลน์ เป็นตน้  

ผูบ้ริโภคซืQออยา่งไร (How 

does the consumer buy?)  

ขัQนตอนการตดัสินใจซืQอประกอบดว้ย การรับรู้ ปัญหา,การคน้ขอ้มูล, การประเมินผล, 

การ ตดัสินใจซืQอ และความรู้สึกภายหลงัการซืQอ  

ที+มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550 : 36 ) 

หมายเหตุ : ตอ้งเป็นผูที้+นบัถือศาสนาพทุธเท่านัQน 

 

โดยสถานที+จะใชส้มัภาษณ์คนในแต่ละกลุ่มนัQน ๆ  ผูว้จิยัจะเลือกสมัภาษณ์เฉพาะผูที้+

อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลเท่านัQน 

 

1. Generation Z : เ นื+ องจากเป็นกลุ่มตัวอย่างที+ มีอายุน้อยที+ สุด  จากการที+ เราจ

ทาํการศึกษาคน้ควา้จากกลุ่มตวัอยา่งนีQ  ทางผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ สถานที+ที+จะควรนดัทาํการสัมภาษณ์

จะเป็นร้านกาแฟทั+วไปที+มีความเป็นส่วนตวั เสียงไม่ดงัและไม่รบกวนสมาธิของผูใ้ห้สัมภาษณ์ 

เนื+องจากวยันีQ เป็นวยัที+ไม่ชอบความเป็นทางการมากนัก การสัมภาษณ์เป็นที+ปิดและเป็นทางการ 

อาจจะไม่เหมาะในการสัมภาษณ์กลุ่มคนในวยันีQ  อาจจะทาํใหผู้ส้ัมภาษณ์มีความรู้สึกไม่สบายใจ อึด

อดัในการสัมภาษณ์และคาํตอบที+ไดรั้บนัQนอาจจะเป็นคาํตอบที+ส่ง ๆ เนื+องจากความทางการนัQนจะ

สร้างความอึดอดัใหก้บัตวัผูใ้หส้มัภาษณ์ 

2. Generation Y : กลุ่มตวัอยา่งในกลุ่มนีQ เป็นกลุ่มตวัอยา่งวยัทาํงาน เนื+องจากคนวยันีQ

เป็นวยัที+ยงัมีความรักในการรับเทคโนโลยีใหม่ ยงัมีความเป็นคนทนัสมยั เป็นคนรุ่นใหม่อยู่ การ
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สัมภาษณ์แบบไม่ทางการมากก็ยงัเป็นทางเลือกที+น่าสนใจ เพราะการสร้างความคุน้เคยและการการ

พดูคุยแบบสบาย ๆ นัQน จะเป็นการที+ทาํใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์มีความกลา้ที+เล่าหรือแชร์ประสบการณ์ต่าง 

ๆมากขึQน การสัมภาษณ์ในสถานที+ที+เป็น ร้านกาแฟ ที+ไม่พลุกพล่านนัQน จะเป็นตวัเลือกที+ควรไป

สมัภาษณ์ แต่หากผูใ้หส้มัภาษณ์ไม่สามารถใหท้าํการสมัภาษณ์ไดน้ัQน ทางผูจ้ดัทาํคิดวา่การสมัภาษณ์

ผา่นทางโทรศพัทก์เ็ป็นทางเลือกที+น่าสนใจ หรือการสมัภาษณ์ผา่นแอปพลิเคชนั Zoom เนื+องจากการ 

VDO Call นัQนทาํใหเ้ราสามารถเห็นถึงปฏิกิริยา ท่าทางของผูใ้หส้มัภาษณ์ไดม้ากขึQน เนื+องจากคนใน

กลุ่มตวัอยา่งนีQ มีการใชเ้ทคโนโลยแีละเขา้ถึงสื+อใหม่ ๆ ในชีวติประจาํวนัอยูแ่ลว้ 

3. Generation X : กลุ่มตวัอย่างในวยันีQ เป็นกลุ่มตวัอย่างที+เป็นผูใ้หญ่ ค่อนขา้งมีอายุ 

การสมัภาษณ์นัQนอาจจะตอ้งมีความเป็นทางการกวา่กลุ่มตวัอยา่ง GEN Y และ GEN Z  การสมัภาษณ์

กลุ่มตวัอยา่งนีQควรสมัภาษณ์ในสถานที+ที+มีความส่วนตวัเป็นอยา่งมาก เพราะผูใ้หส้มัภาษณ์จะมีความ

มั+นใจและกลา้ที+จะเล่าและแชร์ประสบการณ์ต่าง ๆ มากขึQน สมัภาษณ์ตามสถานที+ทาํงาน หอ้งทาํงาน 

หรือร้านกาแฟที+มีความเป็นส่วนตวั 

4. Generation B : กลุ่มตัวอย่างนีQ  เป็นกลุ่มตัวอย่างที+ มีช่วงอายุที+มากที+ สุด  การ

สัมภาษณ์คนในวยันีQ  ทางผูจ้ดัทาํเห็นวา่ควรจะเป็นการสัมภาษณ์แบบในที+ปิด และค่อนขา้งที+จะเป็น

ทางการ ซึ+ งจะเป็นที+บา้น หรือตามร้านกาแฟ หากผูส้ัมภาษณ์สามารถให้การสัมภาษณ์ กรณีที+ผูใ้ห้

สัมภาษณ์ไม่สะดวก การสัมภาษณ์ที+เป็นตวัเลือกที+รองลงมาจะเป็นการสัมภาษณ์ผ่านทางโทรศพัท ์

เพื+อที+จะไดไ้ม่ตอ้งเสียเวลาของผูใ้หส้มัภาษณ์ในการเดินทางมายงัสถานที+นดัหมาย 

 

3.3.2 ช่วงเวลาที7สัมภาษณ์ 

เนื+องจากการแบ่งกลุ่มตวัอย่างในการสัมภาษณ์แบ่งเป็นช่วงอายุตาม Generation ที+

แตกต่างกนั เพื+อให้ไดค้าํตอบที+หลากหลายและครอบคลุมทุกประเด็น ทางผูว้ิจยัจะเริ+มวางแผน

สอบถาม GEN Y และ GEN X เป็นกลุ่มแรก เนื+องจากกลุ่มนีQ เป็นกลุ่มคนวยัทาํงาน อาจจะมีเวลาที+

ค่อนขา้งจาํกดั ทาํให้ทางผูว้ิจยัคิดว่าควรเป็น 2 กลุ่มตวัอยา่งที+เลือกมาทาํการสัมภาษณ์ เพื+อที+จะได้

สามารถบริหารเวลาได้ หากไม่สะดวกมาสัมภาษณ์ในวนัที+นัดหมาย ส่วนกลุ่มต่อไปที+ เลือก

สัมภาษณ์เป็นลาํดบัถดัมา จะเริ+มสัมภาษณ์ GEN Z เนื+องจากกลุ่มตวัอยา่งนีQ เป็นช่วงวยัเรียน ทาํใหมี้

เวลาที+สามารถแน่นอนในการสัมภาษณ์ การนัดสัมภาษณ์ช่วงตน้เดือนเมษาในวนัหยุด จะเป็น

ช่วงเวลาเหมาะสม ส่วนกลุ่มสุดทา้ย GEN B ซึ+ งเป็นกลุ่มที+อายมุากที+สุด และเป็นกลุ่มวยัเกษียณทาํใหมี้

เวลาใหก้ารใหส้มัภาษณ์มากที+สุด จึงเลือกที+จะสมัภาษณ์เป็นกลุ่มสุดทา้ย โดยจะเริ+มสมัภาษณ์ตัQงแต่วนัที+ 

19 มีนาคม – 9 เมษายน 2564     โดยจะใชร้ะยะเวลาในการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งให้ครบทุกกลุ่มใช้

ระยะเวลาประมาณ 21 วนั และนาํผลที+ไดม้าทาํการวเิคราะห์และสรุปผลต่อไป 
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คาํถามที+ผูว้ิจยัจดัทาํขึQนเพื+อการวิจยัและศึกษาไดมี้การเตรียมคาํถามไวล่้วงหน้า เป็น

คาํถามที+ยืดหยุ่นและตรงประเด็นที+ผูว้ิจยัตอ้งการจากการสัมภาษณ์ เป็นคาํถามเพื+อที+ผูไ้ดรั้บการ

สัมภาษณ์ไดเ้ล่าถึงประสบการณ์และตอบคาํถามเป็นคาํถามปลายเปิด ตรงตามความจริง เป็นการ

สอบถามแบบไม่เป็นทางการ สร้างความสนิทสนมและเป็นกนัเอง มีความเป็นธรรมชาติเพื+อไม่สร้าง

ความอึดอดัใหก้บัผูส้มัภาษณ์ 

โดยในการสัมภาษณ์ทางผูว้ิจยัจะไม่ยิงคาํถามไปสัมภาษณ์แบบถามตรง ๆ เนื+องจาก

การถามแบบนีQ  ทาํให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ตอบคาํถามกลบัมาแบบสัQนๆ และไม่ไดถู้กตอ้งตามความรู้สึก

จริงเท่าที+ควร เราจึงวางแผนที+จะถามคาํถามในหวัขอ้ที+อยากรู้ใหท้า้ยสุดของตวัอยา่งคาํถาม และจะ

ใชสื้+อเป็น VDO สัQนๆ มาใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์ชมในความยาวประมาณ. 1 นาที เพื+อที+จะดูความรู้สึกและ

สอบถามถึงความคิดเห็นที+มีต่อคลิปนัQน วา่มีความรู้สึกอยา่งไรเมื+อไดรั้บชม ทาํใหเ้ราสามารถเขา้ใจ

ถึงความรู้สึกลึกๆ ถึงความเชื+อได ้จากปฏิกิริยาของการรับชมคลิปนัQน โดยการสัมภาษณ์นัQนจะใช้

เวลารวมทัQงหมด 15-20 นาที เพื+อความไม่น่าเบื+อจนเกินไป 

โดยวิธีการเลือกสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัเห็นวา่ถา้ในกลุ่มของ GEN Z , GEN X , GEN Y  ควร

เลือกที+จะทาํการสมัภาษณ์แบบตวัต่อตวั (Face to Face) หรือแบบ VDO Conference เช่น การใชแ้อป

พลิเคชนั Zoom เขา้มาช่วยในการ VDO Conference ดว้ย ในกรณีที+ผูใ้ห้การสัมภาษณ์ไม่สามารถ

เดินทางมาสัมภาษณ์แบบได ้ทางผูว้ิจยัจะใช้แอปพลิเคชนัผ่าน Zoom หากผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความ

พร้อมที+จะเปิด VDO ในส่วนของการสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั นัQนจะเป็นการสัมภาษณ์ตามออฟฟิศ 

ห้องประชุม ที+ไม่ได้มีคนอื+นเขา้มาฟังการสัมภาษณ์เนื+องจากตอ้งการความเป็นส่วนตวัให้ผูใ้ห้

สมัภาษณ์สามารถตอบคาํถามภายในใจไดต้รงตามความจริง และอีกช่องทางตามร้านกาแฟที+ไม่มีคน

พลุกพล่าน เพื+อความเป็นส่วนตวัของผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยทัQ งนีQ จะเลือกที+ที+ผูว้ิจัยสะดวก ไม่เสีย

ค่าใชจ่้ายและไม่เป็นภาระในการเดินทาง หรือนดัสัมภาษณ์ผ่านทาง VDO Conference และเป็นวนั

เวลาที+ผูว้ิจยัสะดวก โดยไม่รบกวนเวลาในการเรียนหรือการทาํงาน และหากเป็น GEN B (Baby 

Boomer) จะเลือกไปสัมภาษณ์ที+บ้านของผูใ้ห้สัมภาษณ์ เพื+อความเป็นส่วนตัวและได้เห็นถึง

ความรู้สึกที+แทจ้ริงในการตอบคาํถามเช่นกนั 

 

3.3.3 ระยะเวลาในการสัมภาษณ์ 

ผูว้ิจยัจะเริ+มนดัผูส้ัมภาษณ์ที+เป็นกลุ่มเป้าหมายช่วงประมาณกลางเดือนมีนาคม เพื+อนดั

สถานที+ เตรียมความพร้อม เนื+องจากการเก็บขอ้มูลมีเวลาที+ค่อนขา้งจาํกดั เราจึงจะตอ้งให้เวลาแก่

ผูใ้ห้สัมภาษณ์เตรียมตวั เตรียมความพร้อมในเรื+ องของเวลาเช่นกนั และลงเก็บขอ้มูลช่วงเดือน

เมษายนเพื+อทาํการการสัมภาษณ์ และจะเสร็จสิQนการสัมภาษณ์ให้ครบกลุ่มตวัอย่างทัQงหมดช่วง
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ประมาณปลายเดือนเมษายน เพื+อที+จะไดมี้เวลาแกไ้ขและเพิ+มเติมหากไดข้อ้มูลที+ไม่ครบถว้น หรือ

บกพร่อง หรือตกหล่น ในเรื+องใดที+ตอ้งการทราบ 

 

 

3.4 แผนการวเิคราะห์ข้อมูล  

สําหรับกระบวนการในการวิเคราะห์ขอ้มูลที+ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth 

interview) นัQ น คณะผู ้วิจัยได้นําข้อมูลที+ได้จากการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) เพื+อ

นาํมาใชใ้นกระบวนการวิเคราะห์ขอ้มูลและประมวลผลขอ้มูล โดยมีการดาํเนินการรวบรวมกบั

เอกสารและทฤษฎี (Documentary Research) ที+ไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ก่อนหน้านัQน โดยกระบวน

วเิคราะห์นัQนจะดาํเนินกระบวนการตามแนวทางวจิยัเชิงคุณภาพ จากการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยพิจารณา

จากประเดน็หลกั ที+พบในขอ้มูลที+ไดรั้บจากการสัมภาษณ์เชิงลึก มาพิจารณาและแยกออกเป็นแต่ละ

ประเด็น  โดยจะเริ+มตน้จากการวิเคราะห์ภาพรวมก่อนที+จะแตกไปเป็นประเด็นยอ่ย ๆ ตามแนวทาง

ในการวจิยัเชิงคุณภาพ   

หลงัจากที+ผูว้จิยัไดเ้กบ็ขอ้มูลสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) แลว้ หลงัจากนัQนเรา

จะมาสรุปว่าขอ้มูลที+เราไดไ้ปสัมภาษณ์นัQนเหมาะสมหรือไม่ ไดข้อ้มูลที+ครบถว้นและเพียงพอตาม

จุดประสงคข์องการวจิยัแลว้หรือไม่ เพื+อที+จะนาํบทสมัภาษณ์ไปวเิคราะห์ต่อไป 

เมื+อเราสัมภาษณ์ไดค้รบตามกลุ่มตวัอย่างที+ตอ้งการแลว้ เราก็จะนาํผลการสัมภาษณ์

ของแต่ละคนมาสรุปและวิเคราะห์ผล  แลว้นาํประเดน็สาํคญัจากการสมัภาษณ์เชิงลึก ผูใ้หส้มัภาษณ์

มีความรู้สึกอย่างไรต่อการเลือกบูชาวตัถุมงคลและพูดคาํไหนบ่อยสุดในการให้สัมภาษณ์เพื+อจบั

ประเดน็ในการตอบคาํถาม  

โดยที+เรานาํขอ้มูลที+ไดจ้ากการสมัภาษณ์มาตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูล ถา้กรณี

ที+ไดข้อ้มูลจากการสมัภาษณ์ไม่ครบอาจจะตอ้งติดต่อกลุ่มตวัอยา่งเพื+อขอขอ้มูลเพิ+มเติม หลงัจากนัQน

ทาํการสรุปลงตารางโดยใช้การวิเคราะห์ส่วนประกอบ (Component Analysis) แบ่งข้อมูลตาม

คุณสมบติัของส่วนประกอบของขอ้มูลแต่ละชุด เช่น นามสมมติ อาย ุเพศ อาชีพ การทาํงาน รายได ้

เป็นตน้ นาํขอ้มูลที+ไดม้าวิเคราะห์แต่ละส่วนประกอบของขอ้มูล จดัทาํตารางเพื+อนาํขอ้มูลที+ไดม้าทาํ

การเปรียบเทียบเพื+อหาลกัษณะร่วมที+เหมือนกนัและแตกต่างกนั หลงัจากนัQนจึงทาํการสรุปบรรยาย

ใหเ้ห็นถึงความหมายของขอ้มูลเหล่านัQน  

หลงัจากนัQนนาํการสรุปผลมาวิเคราะห์โดยแบ่งตามช่วงอาย ุเพื+อเปรียบเทียบกบัทฤษฎี

ที+ไดก้ล่าวไปในบทที+ 2 เกี+ยวกบัแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด โดยดูจากการสรุปขอ้

คาํถามที+เกิดจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นความน่าสนใจสินคา้ ราคาและโปรโมชั+น ช่อง
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ทางการซืQอสินคา้ และความสนใจในโฆษณาของกลุ่มตวัอยา่ง แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(Consumer Behavior Model) โดยดูจากการสรุปขอ้คาํถามเกี+ยวกบัการเหตุผลในการตดัสินใจเลือก

ซืQอสินคา้ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซืQอสินคา้ กลุ่มตวัอย่างซืQอช่วงเวลาใด ซืQอที+ไหน และ

ช่องทางและรูปแบบที+นําไปสู่การซืQ อเป็นอย่างไร แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี 

(Technology Acceptance Model : TAM) โดยดูจากการสรุปเกี+ยวกบัการใชสื้+อโซเชียลมีเดียของกลุ่ม

ตวัอยา่ง วิธีการซืQอของจาก e-Commerce วา่มีความเขา้ใจง่าย ใชไ้ดง่้าย และตอบโจทยค์วามตอ้งการ

ในปัจจุบนัมากนอ้ยเพียงใด เพื+อใหก้ารสัมภาษณ์ครัQ งนีQสามารถมีทฤษฎีมารองรับและเกิดประโยชน์

สูงสุดต่อไป  

โดยการเปรียบเทียบวา่ในยคุ 4.0 คนแต่ละช่วงวยัมีความเชื+อที+มีเปลี+ยนไปจากเดิมไหม

ในเรื+องของการบูชาตะกรุด และคิดวา่การใชสื้+อโซเชียลมีเดียมีผลต่อการเปลี+ยนแปลงการตดัสินใจที+

จะเชื+อและเลือกซืQอสิ+งของที+เป็นวตัถุมงคลที+มีผลต่อสภาพจิตใจหรือไหม หรือถา้มีจะมีมากนอ้ยแค่

ไหน และเปรียบเทียบกบัช่วงวยัต่าง ๆ หากรู้จกั ตะกรุดไลลาอยูแ่ลว้ ทาํไมถึงไดมี้การซืQอ และมีการ

ซืQอซํQ าหรือไม่ เพราะเหตุผล และสาํหรับคนที+ไม่รู้จกั หากรู้จกัแลว้จะเลือกบูชาหรือไม่ อยา่งไร และ

มีความรู้สึกอยา่งไรเมื+อมีการโปรโมทสินคา้ประเภทที+เป็นวตัถุมงคลมีที+มีผลต่อความเชื+อดา้นจิตใจ 

ผา่นสื+อโซเชียลมีเดีย และปัจจยัอะไรเป็นส่วนสาํคญัที+สุดในการเลือกซืQอ จากการสมัภาษณ์ขอ้มูลเชิง

ลึก 

 

 

3.5 ประโยชน์ที,คาดว่าจะได้รับจากการเกบ็ข้อมูล  

การบูชาเครื+องรางและวตัถุมงคลนัQนเป็นความเชื+อที+มีมาตัQงแต่โบราณ ถึงแมว้่าในโลก

ปัจจุบนัที+เตม็ไปดว้ยเทคโนโลยทีี+ทนัสมยัมากมายเพื+อทาํใหชี้วิตสะดวกสบาย และช่วยใหม้นุษยไ์ดใ้ช้

ชีวิตไดง่้ายขึQนนัQน แต่เรื+องความเชื+อในการเลือกที+จะเชื+อและบูชาเครื+องรางและวตัถุมงคลต่าง ๆ ไม่เคย

หายไปจากคนในประเทศไทย และยงัมีสิ+ งศกัดิ_ และเครื+ องรางต่าง ๆ ที+เพิ+มมากขึQนและมีค่อนขา้ง

หลากหลายรูปแบบและมีรูปแบบทนัสมยั สามารถสวมใส่เป็นแฟชั+นตามกระแสของโลกในปัจจุบนั 

ทางผูว้ิจยัจึงเห็นว่า ถึงแมว้่าจะมีเทคโนโลยเีขา้มาเปลี+ยนแปลงโลกสักแค่ไหน แต่ก็ไม่สามารถเปลี+ยน

ความเชื+อภายในใจของมนุษยไ์ด ้อยา่งนอ้ยการมีสิ+งที+ยดึเหนี+ยวจิตใจกส็ามารถเป็นตวัช่วยหนึ+งที+ช่วยให้

สิ+งที+มนุษยน์ัQนมุ่งหวงันัQนประสบความสาํเร็จดว้ย และอีกทัQงธุรกิจทางดา้นนีQกาํลงัเป็นนิยมของคนใน

ยคุสมยันีQ  และเติบโตขึQนเรื+อย ๆ และนอกจากนัQนยงัสามารถทาํรายไดม้ากมายมหาศาลดว้ยเช่นกนั อีก

ทัQงงานวิจยันีQ สามารถนาํต่อยอดธุรกิจให้กบัผูที้+สนใจในการทาํธุรกิจเกี+ยวกบัวตัถุมงคล เพื+อให้ผูที้+
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ศึกษางานวิจยันีQ ใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบผลิตภณัฑ ์โดยการเขา้ถึงผูบ้ริโภคผ่านช่องทางต่าง ๆ 

และยงัมีการขยายตลาดผา่นสื+อโซเชียลมีเดียและทาง e-Commerce อีกดว้ย 

 

 

3.6 ความเสี,ยงในการเกบ็วเิคราะห์ข้อมูลและแผนสํารอง 

ความเสี+ยงในการเก็บขอ้มูลเท่าที+คาดการณ์ไวอ้าจจะมีการตกหล่นในบางประเด็นบา้ง 

ทางผูว้ิจยัเตรียมแผนที+จะติดต่อกลบัไปยงัผูใ้ห้สัมภาษณ์ผ่านทางโทรศพัท์หรือ VDO Conference 

เพื+อขอสอบถามเพิ+มเติมเกี+ยวกบัประเด็นที+ตกหล่นหรือไม่ครบถว้น เนื+องจากการเดินทางไปถาม

แบบตวัต่อตวัและไปถามซํQ า ตอ้งสิQนเปลืองค่าใชจ่้ายและระยเวลาในการเดินทาง รวมถึงอาจจะทาํให้

ผูใ้ห้สัมภาษณ์เกิดความเบื+อหน่ายและไม่อยากให้สัมภาษณ์ โดยในการสัมภาษณ์จะเป็นการถาม

เฉพาะประเด็นที+ตกหล่นหรือไม่ครบถว้น โดยจะใชเ้วลาไม่นานจนเกิดความเบื+อหน่ายมากเกินไป 

และในการสมัภาษณ์นัQนกจ็ะตอ้งสร้างความเชื+อมั+นใหก้บัผูใ้หส้มัภาษณ์วา่ขอ้มูลที+สมัภาษณ์มาจะถูก

ใช้ในงานวิจยันีQ เท่านัQน เป็นความลบั และจะไม่เผยแพร่ไปยงัสาธารณะ เนื+องจากประสบการณ์

บางอย่างที+ผูว้ิจยัเล่าอาจจะมีความละเอียดอ่อน และขอ้มูลที+ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูว้ิจยัจะนาํไป

กลั+นกรองใหอ้อกมาถูกตอ้ง และเป็นความจริงที+สุด  
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บทที, 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การวิเคราะห์การศึกษาปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการเลือกบูชากาํไล

ตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) ในการเก็บแบบสอบถามในครัQ งนีQ  ไดใ้ชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก 

(In-depth Interview) โดยเลือกผูส้มัภาษณ์แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยแบ่งตามช่วง

อายแุละผูที้+มีความเชื+อเรื+องวตัถุมงคลที+จะลงไปเก็บแบบสัมภาษณ์โดยแบ่งเป็นกลุ่มคนที+รู้จกักาํไล

ตะกรุดและคนที+ไม่รู้จกักาํไลตะกรุด โดยการสัมภาษณ์นัQนจะเป็นการสัมภาษณ์แบบเป็นคาํถาม

ปลายเปิด (Open Ended Question) จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทัQงหมด 32 คน ดงันีQ  

1. GEN Z (ช่วงอาย ุ15-23 ปี ระดบัมธัยมศึกษา และ ระดบัปริญญาบณัฑิต)  

2. GEN Y (ช่วงอาย ุ24-37 ปี ระดบัวยัทาํงานตอนตน้ถึงวยัทาํงานตอนกลาง)  

3. GEN X (ช่วงอาย ุ38-54 ปี ระดบัวยัทาํงานตอนกลางถึงระดบัวยัทาํงานตอนปลาย) 

4. GEN B (ช่วงอาย ุ55-72 ปี วยัสูงวยั)                                                                   

และแต่ละช่วงวยั (Generations) มีการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

1. กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท จาํนวน 4 คน 

2. กลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท จาํนวน 4 คน  

 

 
รูปภาพที+ 4.1 แสดงแผนภาพจากผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 

 

แบ่งเป็นกลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท 16 คน และกลุ่มที+รู้จกัไลลาอมูเลท 16 คน 

 



34 

 

 

4.1 ปัจจยัที,มผีลต่อการตดัสินใจต่อการเช่าซืJอกาํไลตะกรุดไลลาอมูเลท  

4.1.1 ผลการสัมภาษณ์ข้อมูลเชิงลกึด้านประชากรศาสตร์ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทัQงหมด 32 คน แบ่งเป็นเพศชาย 14 คน (ร้อยละ 

44) และเพศหญิง 18 คน (ร้อยละ 56) แบ่งเป็น Generations โดยที+ GEN Z ซึ+ งมีอายุตัQงแต่ 15-23 ปี 

อายุโดยเฉลี+ย 19 ปี แบ่งเป็นเพศชาย 4 คน (ร้อยละ 50) และเพศหญิง 4 คน (ร้อยละ 50) การศึกษา

ระดบัมธัยมจาํนวน 3 คน (ร้อยละ 37) และการศึกษาระดบัมหาลยัจาํนวน 5 คน (ร้อยละ 63) , GEN 

Y ซึ+ งมีอายตุัQงแต่ 24-37 ปี อายโุดยเฉลี+ย 30 ปี แบ่งเป็นเพศชาย 2 คน (ร้อยละ 25) และเพศหญิง 6 คน 

(ร้อยละ 75) ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 7 คน (ร้อยละ 88) และรับราชการจาํนวน 1 คน (ร้อยละ 

12) , GEN X ซึ+ งมีอายตุัQงแต่ 38-54 ปี อายโุดยเฉลี+ย 43 ปี แบ่งเป็นเพศชาย 4 คน (ร้อยละ 50) และเพศ

หญิง 4 คน (ร้อยละ 50) ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 3 คน (ร้อยละ 37.5) รับราชการจาํนวน 3 คน 

(ร้อยละ 37.5) และธุรกิจส่วนตวั 2 คน (ร้อยละ 25) , GEN B ซึ+ งมีอายตุัQงแต่ 55-72 ปี อายโุดยเฉลี+ย 59 

ปีแบ่งเป็นเพศชาย 4 คน (ร้อยละ 50) และเพศหญิง 4 คน (ร้อยละ 50) ประกอบอาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 1 คน (ร้อยละ 12.5) รับราชการจาํนวน 6 คน (ร้อยละ 75) และธุรกิจส่วนตวั 1 คน (ร้อย

ละ 12.5) 

 

4.1.2 ผลการสัมภาษณ์เชิงลกึของผู้บริโภคด้านพฤตกิรรมการเช่าซืPอกาํไลตะกรุด

ไลลาอมูเลท 

จากผลสมัภาษณ์คนในทุกช่วงวยั (Generations) แบ่งเป็น กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของ

ไลลาอมูเลท จาํนวน 16 รายกลุ่มที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลท จาํนวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 50 : 50 ผู ้

สัมภาษณ์ที+รู้จกัหรือเป็นกลุ่มลูกคา้ของไลลาอมูเลท มีความรู้จกัร้านกาํไลตะกรุดและเรื+องราวเกี+ยว

กาํไลตะกรุดทุกคนแต่มีคนที+เช่าซืQอมาบูชาเพียง 10 คน (ร้อยละ 63 ) และอีก 6 คน (ร้อยละ 37) เพียง

แค่รู้จกัแต่ไม่เคยเช่าซืQอมาบูชา  จากกลุ่มตวัอยา่งทาํใหท้ราบถึงเหตุผลว่าในกลุ่มของถูกสัมภาษณ์ที+

รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท มีเหตุผลอะไรในการเช่าซืQอบูชากาํไลตะกรุดไลลาอมูเลท จาก

ขอ้มูลที+ไดส้ัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอย่างมาผูที้+สวมใส่รู้สึกว่าการเช่าซืQอมาสวมใส่เป็นเรื+องของทาง

ความเชื+อทางจิตใจ และอีกทัQงไดรั้บคาํบอกต่อมาจากเพื+อนที+น่าเชื+อถือบวกกบัความตอ้งการภายใน

จิตใจที+อยากสมหวงัในเรื+องที+เราหวงัไวน้ัQนจึงไดเ้ปิดใจลองบูชา และเนื+องจากมีการไดล้องสวมใส่

ควบคู่กบัการสวดมนตไ์หวพ้ระเป็นประจาํ ทาํใหเ้กิดสิ+งที+ดี ๆ ขึQนในชีวิต ซึ+ งทุกอยา่งกขึ็Qนอยูก่บัการ

กระทาํของผูส้วมใส่เองดว้ย เหมือนแค่วา่การสวมใส่นัQนเป็นเพียงตวัช่วยหนึ+งที+ช่วยส่งเสริมกนัและ

ทาํใหส้มหวงัดั+งความปรารถนา 
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โดยคุณ M (GEN Y ) ซึ+ งเป็นพนกังานบริษทัที+ไดเ้ปลี+ยนชีวิตจากการบูชากาํไรไลลา

ตะกรุดนัQนไดใ้ห้สัมภาษณ์ไว ้ “เนื+องจากเคยมีปัญหาดา้นความรักทาํให้ตอ้งหาที+พึ+งทางใจ เป็น

จุดเริ+มตน้เลยในการเริ+มบูชา ช่วงตอนนัQนชีวิตพงัมาก ก็มีเพื+อนแนะนาํมาเพราะเพื+อนใส่อยู่ โดย

ส่วนตวัเรากคิ็ดวา่ไม่ไดเ้สียหายลองดูกไ็ด ้กอ็ยากทาํทุกอยา่งใหม้นัดีขึQน โดยการไปเริ+มศึกษาและเช่า

ตะกรุดผา่นคาํบอกต่อของเพื+อนนี+แหล่ะ และเสริชหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตก่อน โดยส่วนตวัมีความ

เชื+อในระดบัหนึ+งแต่พอเช่ามาแลว้ รู้สึกวา่ไดผ้ล ชีวิตดีขึQนเรื+อย ๆ เลยมีการเช่าต่อมาเรื+อย ๆ  โดยจะ

ไปเช่าที+หน้าร้านเลยที+เซ็นทรัลลาดพร้าวชัQน G เพราะมีบริการแถมลูกปัดมงคลเลือกได ้ไดเ้สริช

ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเพื+อดูรุ่นที+อยากไดข้องเพจทางร้านก่อนเขา้ไปซืQอจริง เหตุผลแรกคือเช่าเพราะ

เรื+องความรัก ต่อมาก ็เป็นการเงิน และเป็นเมตตา จนตอนนีQ มีกาํไรตะกรุดร้านไลลา อมูเลทเยอะมาก

...”  

ในส่วนของคุณ N ( GEN Y ) ซึ+ งเป็นพนักงานของรัฐจากเดิมไม่มีความเชื+อเรื+ อง

เครื+องรางต่าง ๆ ดว้ยความที+เป็นที+ค่อนขา้งตามกระแสและมีความทนัสมยั มกัจะเล่นสื+อโซเชียลเป็น

ประจาํ อีกทัQงการงานนัQนไดเ้จอคนเยอะเนื+องจากเป็นช่างภาพ เหตุผลในการเลือกบูชานัQนเพราะอยาก

สมหวงัเรื+องการงาน เนื+องจากงานช่างภาพมีคู่แข่งที+ค่อนขา้งเยอะ และการหางานในสมยันีQ อาจจะ

ไม่ไดง่้ายดายนกั เนื+องจากช่างภาพเยอะแต่โดนพิษเศรษฐกิจโควดิไป ทาํใหส้ายงานอาชีพนีQ ค่อนขา้ง

ไดรั้บผลกระทบเช่นกนั แต่คุณ N เล่าใหฟั้งวา่ “รู้จกัไลลาอมูเลทจากรุ่นนอ้ง ตอนแรกกไ็ม่ไดมี้ความ

เชื+อเรื+องพวกนีQ  แต่พอฟังแลว้ก็เริ+มอยากลอง เลยไปเช่ามาบา้ง มีการเขา้ไปดูขอ้มูลผา่นทางออนไลน์

ก่อน เพื+อประกอบการตดัสินและดูวา่มีแบบไหน ช่วยเรื+องอะไรบา้ง และไดท้าํการไปที+หนา้ร้านเพื+อ

เช่า โดยส่วนตวัเช่าตะกรุดที+ช่วยเรื+องงานก่อนซึ+งมนัเห็นผลนะ...”  

และเรื+องผิดคลาดจากการสัมภาษณ์ในเรื+องของเหตุผลการเช่าบูชานัQน ซึ+ งทาํให้ผูว้ิจยั

ค่อนขา้งแปลกใจ โดยคุณ W ( GEN Y ) ซึ+ งเป็นพนกังานบริษทัอยากลองสวมใส่ดู เพียงเพราะว่า

อยากทราบว่าจะศกัดิ_ สิทธิ_ จริงหรือไม่ อีกทัQงลองเช่าซืQอบูชาตามคาํแนะนาํของเพื+อนดว้ย จึงไดล้อง

ขอพรดู ซึ+ งคาํตอบที+ไดม้านัQน ไม่เพียงแต่เรื+องขอใหส้มหวงัเพียงอยา่งเดียวในสิ+งที+มนุษยต์อ้งการ แต่

ก็ตอ้งการความชดัเจนในชีวิตโดยการเอาเรื+องที+ตวัเองกลวัภายในจิตใจมาขอพรตะกรุดเพื+อที+จะได้

เป็นอิสระจากความไม่สมหวงัภายในจิตใจ “เป็นสายมูเลยค่ะ...ที+เช่ามาเป็นกาํไลพระพิฆเนศร้อย

ลูกปัดมงคลค่ะ ตอนนัQนไม่ไดมี้ปัญหาอะไรเลย เพื+อน ๆ เช่ามากนัแลว้บอกวา่ดี กเ็ลยไปหาเช่ามาบา้ง 

ตอนนัQนคบกบัแฟนคนเก่าอยู ่เราก็เลยขอพรว่าถา้คน ๆ นัQนไม่ใช่ของเรา ขอเคา้ไปจริง ๆ ดว้ยเถอะ 

หลงัจากนัQนไม่นานเลยกจ็บัไดว้า่เคา้มีคนอื+นและกเ็ลิกกนั กเ็ลยยิ+งเชื+อไปอีก ตอนนีQ มีเช่าสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_

เพิ+มดว้ยเป็น รกชา้งเพราะเป็นเซลลก์จ็ะช่วยเรื+องคา้ขาย ยิ+งวนัไหนสวดมนตด์ว้ยจะรู้สึกไดเ้ลยวา่ขลงั

มาก ๆ” 



36 

 

 

และในส่วนของผูถู้กสัมภาษณ์ที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของไลลาอมูเลท ให้สัมภาษณ์ว่า

เหตุผลใดถึงรู้จกัแต่ไม่เลือกที+จะเช่าซืQอบูชากาํไลตะกรุด เนื+องจากเรื+องของความเชื+อเป็นเรื+องทาง

จิตใจเป็นที+ตัQง คนที+มีความเชื+ออาจจะมีความคิดและประสบการณ์ที+แตกต่างกนัไป เนื+องจากบางคน

แค่คิดวา่การสวดมนตไ์วพ้ระนัQนก็เพียงพอแลว้ เพราะพระนัQนเป็นสิ+งศกัดิ_ ที+ชาวพุทธใหค้วามนบัถือ

มานาน และอีกทัQงคิดวา่เครื+องรางที+ตวัเองมีอยูน่ัQนค่อนขา้งเพียงพอแลว้ที+จะบูชา จึงยงัไม่ไดคิ้ดที+จะ

เลือกเช่าบูชาเพิ+มเติม  

“รู้จกันะ กาํไลตะกรุด เพราะเห็นในเฟคบุค เห็นว่าคนดงัใส่กนัเยอะเลย โดยส่วนตวั

เป็นคนที+เชื+อเรื+องสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ อยูแ่ลว้ ไปตามเพจเยอะมาก จาํพวกเพจออนไลน์ของ อาจารยเ์รนนี+, 

อาจารยแ์อน, เจนยานทิพย ์เอาจริงเชื+อนะมีเครื+องรางเยอะมาก ล่าสุดพึ+งจะเช่าพญานาคบาตรมา เช่า

ผา่นทางเฟสบุคเลย ในเพจของคุณอิมเฟีQ ยวฟ้าว ที+กลา้ซืQอเพราะเป็นดาราขายดว้ย คิดวา่ถา้ซืQอกบัคน

ดงักไ็ม่กลวัเท่าไหร่ ที+ไม่ไดซื้Qอตะกรุดเพราะส่วนตวัเนน้ไหวพ้วกพระมากกวา่...”  

“มีลูกปัดใส่อยูต่อนนีQ  ช่วยเรื+องสุขภาพค่ะ ใส่มาก็ยงัไม่เคยเจบ็ป่วยเลยนะ แต่ยงัไม่เคย

เช่ากาํไลตะกรุดไลลาเลยค่ะ แต่มีความคิดที+จะเช่ามาบูชา เพราะสนใจดา้นความเชื+ออะไรพวกนี+อยู่

แลว้ อยากประสบความสาํเร็จเรื+องการเงิน และการงาน” 

ขณะเดียวกนัในกลุ่มผูส้มัภาษณ์ที+ไม่รู้จกัไลลาอมูเลทจาํนวน 16 คน เมื+อไดฟั้งเรื+องราว

จากคาํเล่าของผูใ้หส้ัมภาษณ์และเปิดคลิปวิดิโอใหดู้เกี+ยวกบัเรื+องของความเชื+อของคนที+บูชาตะกรุด

มีความสนใจและอยากหามาลองเช่าบูชาจาํนวน 7 คน (ร้อยละ 43.75) เนื+องจากไม่ไดล้บหลู่และก็มี

ความเชื+อในสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ อยูด่ว้ย                                        

เหตุผลที+ฟังเรื+องราวของการบูชากาํไลตะกรุดจากการไม่รู้จกัแลว้เกิดความสนใจมาก

ขึQนผูถู้กสัมภาษณ์ที+ไม่รู้จกักาํไลไลลาอมูเลทให้เหตุผลว่า  จากการที+สัมภาษณ์คนส่วนใหญ่มีความ

เชื+อในเรื+องสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ อยู่เป็นทุนเดิม และอีกทัQงการทาํสิ+งใดที+ส่งเสริมให้ชีวิตดีขึQน หรือสมหวงั

และประสบความสําเร็จมากขึQนนัQน ก็ไม่ปฏิเสธที+จะทดลองหรือหาขอ้มูลเพิ+มเติม เนื+องจากคิดว่า

ไม่ใช่เรื+องเสียหายในการตัQงใจที+ทาํอะไรสักอยา่งเพื+อความอุ่นใจและสมหวงัของตวัเอง ดงัตวัอยา่ง

คาํสมัภาษณ์ 

“พี+คิดวา่การเช่าซืQอสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ มาไวบู้ชากไ็ม่เสียหายอะไร โดยปกติกไ็ม่ไดล้บหลู่ คิด

วา่เป็นเรื+องของจิตใจมากกวา่ ถา้ซืQอมาแลว้มนัดีขึQนในทางใดทางหนึ+งกโ็อเคนะ...”                 

“มีความอยากซืQอขึQน 50% นะ เพราะดีไซน์ดูสวยดว้ย จะลองไปหาขอ้มูลเพิ+มเติมดูครับ 

เพราะคุณแม่กเ็คยเช่าไอไ้ข่มาให ้และโดยส่วนตวักข็อพรจากพระ สวดมนตไ์หวพ้ระเป็นประจาํอยู่

แลว้...” 
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“โดยส่วนตวัเคยเช่าสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ อยูแ่ลว้นะ พวกผา้ยนัต ์กนัภยัอนัตราย โดยส่วนตวั

ไม่ไดเ้ห็นผลอะไรมากนะ แต่กอ็ยูที่+ใจแหล่ะ มนักท็าํใหเ้ราสบายใจขึQน แต่ถา้ตะกรุดขอพร สวดมนต์

ใส่แลว้รู้สึกอุ่นใจ ประสบความสาํเร็จกส็นใจนะ” 

และเหตุผลเมื+อได้ฟังเรื+ องราวของการบูชากาํไลตะกรุดจากการไม่รู้จกัแลว้ไม่เกิด

ความรู้สึกอยากเช่าซืQอมาบูชาจากผูถู้กสัมภาษณ์ที+ไม่รู้จกักาํไลลาอมูเลท ใหส้ัมภาษณ์วา่เหตุผลที+ฟัง

เรื+องราวของการบูชากาํไลตะกรุดจากการไม่รู้จกัแลว้ไม่เกิดความรู้สึกอยากเช่าซืQอมาบูชา  เนื+องจาก

ไม่มีความเชื+อในดา้นสิ+งศกัดิ_  ซึ+ งในเหตุผลหนึ+งนัQน นัQนอาจจะเป็นเพราะประสบการณ์ในชีวิตที+เวลา

มีปัญหาและได้ขอพรจากสิ+ งศักดิ_ สิทธิ_ นัQ นแล้วไม่สมหวังมาก่อน  ซึ+ งไม่เกี+ ยวกับช่วงอายุ 

(Generations) ใด ๆ เพราะไม่ช่วงวยัไหน หากไดรั้บประสบการณ์ที+ไม่ประทบัใจก็จะทาํให้รู้สึกมี

ศรัทธราในสิ+งนัQน จึงสรุปไดว้า่เกิดจากประสบการณ์ในชีวิตที+แต่ละบุคคลไดเ้จอนัQน แตกต่างกนัไป 

ทาํใหส่้งผลไปถึงความเชื+อในปัจจุบนั   

โดยคุณ P (GEN Y ) นัQนไดใ้ห้สัมภาษณ์ไว ้“ไม่สนใจเลย... โดยส่วนตวัเป็นคนไม่ขอ

พรอะไรจากพระหรือสิ+ งศกัดิ_ สิทธิ_ เลย มีปัญหาอะไรก็ไม่เคยบนบาน ตวัเองรู้สึกเฉยๆ เรื+ องสิ+ ง

ศกัดิ_ สิทธิ_ มาก แต่เป็นคนที+นับถือศาสนาพุทธนะ แต่ไม่ค่อยไดไ้ปวดั พระก็ไม่ค่อยไดเ้ขา้ไปไหว ้

นาน ๆ จะเขา้วดัสักทีนึง และอีกอย่างพวกเครื+องประดบัเราก็ไม่ค่อยไดใ้ส่ ตวักาํไลตะกรุดนีQ มนั

เหมือนเครื+องประดบัมากกวา่สิ+งศกัดิ_ สิทธิ_  ปกติใส่กแ็ค่นาฬิกากพ็อแลว้...”  

และคุณ A (GEN B ) เล่าว่า “ไม่เคยเช่าซืQอสิ+งศกัดิ_ เลยค่ะ ไดแ้จกฟรีมาตลอด เป็นพวก

พระเล็ก ๆ เวลาทุกขใ์จเนน้ไหวพ้ระเอา ขอพรพระก็ไม่เคยสมหวงัค่ะ ก็เลยไม่ไดเ้ชื+อสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_

มากนกั ยิ+งเป็นพวกเครื+องรางนี+ไม่มีเลย ไม่เคยเชื+อ...” 

 

โดยเชื7อมถงึแนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

ทางผูส้มัภาษณ์จะตัQงคาํถามเบืQองตน้ที+ใชเ้พื+อคน้หาพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแผน 

เพื+อที+จะไดมี้ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งลึกซึQ งและการเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจซืQอของ

ผูบ้ริโภคที+มีต่อสินคา้หรือบริการ 

 

ตารางที+ 4.1 การตัQงคาํถามที+ใชเ้พื+อคน้การพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ทาํไมผูบ้ริโภค

จึงเลือกซืQอ 

(Why does the 

consumer buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซืQอ ผูบ้ริโภคซืQอสินคา้เพื+อสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและ 

ดา้นจิตวทิยา ซึ+ งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที+มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการซืQอ คือ ปัจจยั

ภายในหรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา, ปัจจยัทาง สงัคมวฒันธรรมและปัจจยัเฉพาะบุคคล  
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ตารางที+ 4.1 การตัQงคาํถามที+ใชเ้พื+อคน้การพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ซืQอ (Who participates in the 

buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที+มีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจ ซืQอ 

ประกอบดว้ย ผูริ้เริ+ม, ผูมี้อิทธิพล, ผูต้ดัสินใจซืQอ, ผูซื้Qอ และผูใ้ช ้ 

ผูบ้ริโภคซืQอเมื+อใด (When 

does the consumer buy?)  

โอกาสในการซืQอ เช่น ช่วงเดือนใด ปีใด หรือ ฤดูกาลใด ช่วงวนัใด

ของเดือน ช่วงเวลาใด ของวนั โอกาส พิเศษ หรือเทศกาลวนัสาํคญั 

ช่องทาง หรือสถานที+เพื+อจดัจาํหน่าย  

ผูบ้ริโภคซืQอที+ไหน (Where 

does the consumer buy?)  

ที+ผูบ้ริโภคไปทาํการซืQอ เช่นหา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เกต็ ร้าน

สะดวกซืQอ ร้านออนไลน์ ฯลฯ  

ผูบ้ริโภคซืQออยา่งไร (How 

does the consumer buy?)  

ขัQนตอนการตดัสินใจซืQอประกอบดว้ย การรับรู้ ปัญหา,การคน้ขอ้มูล

, การประเมินผล, การ ตดัสินใจซืQอ และความรู้สึกภายหลงัการซืQอ  

 

จากการสัมภาษณ์สาํหรับคนที+ประสบการณ์การเช่ากาํไลตะกรุดไลลาอมูเลทนัQน จะมี 

State การซืQอที+เป็นไปตาม Customer journey คือจะมีไดรั้บรู้ก่อนว่ามีแบรนด์นีQ นะ อาจจะเป็นจาก

การบอกต่อจากเพื+อน และจากสื+อโซเชียลมีเดีย หลงัจากนัQนแลว้จะทาํการหาขอ้มูลและดูว่าสนใจ

รูปแบบไหนและหาดูรีวิวมาประกอบการตดัสินใจมากขึQน เมื+อรู้สึกว่าถูกใจมากพอ ก็จะทาํการซืQอ/

เช่า ผ่านทางช่องทางที+ผูบ้ริโภคมั+นใจ และหากการใชง้านไดผ้ลและดีส่งผลต่อความเชื+อว่าใส่แลว้

ชีวิตดีขึQนจริง ก็จะมีการกลบัไปซืQอซํQ าอีก โดยอาจจะเปลี+ยนรูปแบบเป็นดา้นๆ อื+น ๆ ที+สนใจ และมี

การบอกต่อใหก้บัคนรู้จกัต่อไปดงัรูปภาพที+ 4.1 เป็นพฤติกรรมตามขัQนตอนของ Customer Journey 

 

Customer Journey 

 
รูปภาพที+ 4.1.2  เส้นทางของ Customer Journey 

 

4.1.3 ผลการสัมภาษณ์เชิงลกึของการเลือกบูชากาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) ที7มี

ต่อปัจจัยต่าง ๆ  

4.1.3.1 ปัจจยัที+เกิดจากการแนะนาํของบุคคลใกลชิ้ด 



39 

 

 

จากผลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัการเลือกบูชากาํไล

ตะกรุด (ร้าน Laila Amulet) นัQน ที+ได้รับการแนะนําจากคนใกล้ชิดทาํให้ทราบว่า การแนะนํา

ประสบการณ์ตรงจากคนใกลชิ้ดนัQนส่งผลให้คนที+ไดรั้บขอ้มูลนาํไปลองเช่าบูชาถึง 60 เปอร์เซ็นต ์

แต่ในขณะเดียวกนัอีก 40 เปอร์เซ็นตมี์ความรู้สึกเฉย ๆ ต่อการที+จะเช่ามาบูชาแต่ก็ไม่ไดล้บหลู่หรื

อปฎิเสธ และส่วนใหญ่เมื+อไดล้องบูชาและไดค้าํแนะนาํจากคนที+มีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ ( 

Brand loyalty) กบัตวักาํไลตะกรุดนัQนส่วนใหญ่จะตอบว่าเห็นผลจริงจากการเช่าบูชา ทาํให้สมหวงั

หรือเกิดเหตุการณ์ที+น่าแปลกใจขึQนทาํให้มีการซืQอต่อเรื+อย ๆ เนื+องจากความตอ้งของมนุษยไ์ม่มีที+

สิQนสุดจึงมีความตอ้งการเรื+องสิ+งอื+น ๆ ดว้ยเช่นกนั 

4.1.3.2 ปัจจยัดา้นความพึงพอใจต่อสินคา้หลงัการเช่ามาบูชา 

จากผลสัมภาษณ์แสดงให้ว่าเมื+อมีการเช่าบูชากาํไลตะกรุดร้านไลลาอมู

เลทมานัQน แลว้ถา้มีการพึงพอใจในตวัสินคา้ (กาํไลตะกรุด) ทาํให้เกิดมาใชสิ้นคา้นัQนต่อไปเรื+อย ๆ 

และนาํขอ้มูลจากประสบการณ์ที+เคยมี หรือสวมใส่นัQนไปบอกต่อใหค้นใกลต้วั คนใกลชิ้ด คนสนิท 

แนะนาํใหล้องหาขอ้มูลหรือเช่าซืQอมาสวมใส่ หากไดมี้การซกัถามเรื+องราวหรือพดูคุยสนทนากนัใน

หวัขอ้นัQน ๆ 

เหตุผลที+ผูส้ัมภาษณ์ที+รู้จกัและเคยเช่าซืQอกาํไลไลลาอมูเลทมาบูชาแลว้

เกิดความพึงพอใจนัQน เป็นเพราะวา่เมื+อซืQอมาบูชาแลว้เกิดความศรัทธา ซึ+ งความศรัทธานัQนส่งผลให้

เกิดความสมหวงัในสิ+งที+ตอ้งการ และเมื+อปฏิบติัควบคู่กบัการสวดมนต์ดว้ยนัQนก็ยิ+งเห็นผลมาก 

ดงันัQนพอคนเราเริ+มเชื+อกจ็ะยิ+งปฏิบติัในสิ+งนัQนใหดี้ขึQน ซึ+ งตามหลกัความเป็นจริงแลว้ การที+เรามีสิ+งที+

ยดึเหนี+ยวจิตใจนัQนเป็นส่วนใหเ้รามีจิตใจที+นิ+งขึQนและสงบขึQน พอเรานิ+งขึQนเรากมี็ความคิดที+รอบคอบ

และไตร่ตรองมากขึQน ซึ+ งนัQนอาจจะเป็นเพราะความเชื+อทางจิตใจที+ส่งเสริมไปพร้อมกบัการเช่าและ

บูชาสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ กาํไลไลลาอมูเลทจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ “คิดว่ามนัเป็นเหมือนตวัช่วยที+ทาํให้เราดีขึQน

มากกว่า ตอนนีQ ไดแ้ต่งงานกบัแฟนที+เคยเลิกกนัไปแลว้ดว้ย เคา้กลบัมา และการเงินก็ดีขึQนมีงาน

ประจาํและทาํธุรกิจส่วนตวั ที+ใส่ตวัเมตตาก็คิดว่าช่วยนะ ไดห้ัวหน้าดีการงานดีขึQนมาก หัวหน้า

เขา้ใจทุกเรื+องเลย แมแ้ต่ตอนที+ทอ้งอยูต่อนนีQก็ใหเ้ราสบายใจทาํงานของเราไป และแบ่งส่วนหนกัๆ

ออกไป โดยส่วนตวัคิดว่าชีวิตก็ดีขึQนเลยมนัเลยเป็นสิ+งที+สนบัสนุนความเชื+อในการบูชา และก็ได้

แนะนาํเพื+อนต่อดว้ยว่าตวัเองไดผ้ล แต่มนัก็ขึQนอยู่กบัความเชื+อรายบุคคลซึ+ งตวัผูใ้ห้สัมภาษณ์เอง

ไม่ไดบ้งัคบัให้เพื+อนซืQอนะ” และอีกคาํสัมภาษณ์ที+ช่วยสนบัสนุนความคิดที+ว่าเมื+อเรารับรู้ว่ามนัดี

อยา่งไรแลว้ พอเราไดล้องสวมใส่ หรือใชง้านแลว้มนัส่งผลใหเ้กิดความพึงพอใจ และเห็นผลในดา้น

ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นดา้นจิตใจหรือความรู้สึก ส่งผลให้กลบัมาซืQอซํQ า (Repurchase) และมีความภกัดี

ต่อแบรนด ์(Royalty Brand) และภายหลงัไดมี้การบอกต่อผูอื้+นรับรู้ถึงความน่าสนใจในตวัสินคา้อีก
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ดว้ย ( Word Of Mouth) “หลงัจากเช่าไปนัQนมีลูกคา้ที+ไม่รู้จกัโทรเขามาติดต่อจา้งงาน และก็ไดง้าน

แบบค่อนขา้งงงๆ ที+อยู ่ๆ ก็ไดง้านนีQมาทาํ ทาํให้เกิดความเชื+อและมีการไปเช่าเพิ+ม โดยการเช่าไปที+

หนา้ร้านทัQงหมดไม่กลา้ซืQอออนไลน์นะ ใจอยากไปดูเองดว้ย เลือกเองเลย จนตอนนีQมกาํไลตะกรุด 4 

อนัแลว้ เป็นเรื+องงาน 3 อนั เรื+องความรัก 1 อนั จนตอนนีQกไ็ดบู้ชามา 2 ปีแลว้ โดยคิดวา่จะมีซืQอต่อ ๆ 

ไปแน่นอน แต่ตอ้งรอหลงัช่วงโควิดก่อนนะ และไดมี้การแนะนาํเพื+อน ๆ ที+เป็นช่างภาพดว้ยกนัไป

เช่าซืQอบูชาดว้ย ” 

แต่ในขณะเดียวกนัหากผูที้+เคยเช่ามาสวมใส่แลว้ไม่เกิดผลลพัธ์ทางความ

เชื+อ หรือมีความรู้สึกเฉย ๆต่อตวัสินคา้นัQน จากผลการสัมภาษณ์จากผูที้+รู้จกัหรือเคยเช่าบูชากาํไล

ไลลาอมูเลท 1 คน จาก 10 (ร้อยละ 10) คนที+มีการเช่าซืQอกาํไลไลลาอมูเลทนัQน ไม่พึงพอและไม่ไดมี้

การกลบัมาซืQอซํQ าอีก โดยเหตุผลนัQนมาจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ที+รู้จกัและเคยเช่าซืQอกาํไลไลลาอมูเลทมา

บูชาแลว้เกิดความไม่พึงพอใจ คุณ PE (GEN X) “หนูเคยมีอยูอ่นันึงค่ะ นานแลว้เหมือนกนัตอนนัQนมี

คนซืQอให ้ตอนนีQหายไปแลว้ค่ะ โดยส่วนตวัไม่เห็นผล กเ็ลยไม่คิดจะเช่าซืQอมาใหม่ แต่วา่เพื+อน ๆ หนู

และคนรอบตวัใส่กนั เพื+อนไดผ้ลนะคะ เรื+องการเรียนประมาณนีQ  แต่หนูก็คิดว่ามนัก็อยูที่+ตวัเราเอง

ดว้ยค่ะ...” เนื+องจากอาจจะเป็นเพราะวา่คุณ PE ไม่มีความเชื+อสักเท่าไหร่ และกาํไลที+ไดม้านัQน ไม่มี

ไดซื้Qอมาเองแต่เป็นกาํไลที+มีคนซืQอมาให้ลองสวมใส่ นัQนอาจจะเป็นเหตุผลที+ว่าไม่ไดท้าํให้มีความ

ศรัทธาจริง ๆ และอีกทัQงทางดา้นการเรียนนัQน ไม่ใช้แค่เพียงแต่การขอพรจากสิ+งศกัดิ_ สิทธิ_ เพียง

เท่านัQน มนัขึQนอยูที่+ตวัเองดว้ย เพราะหากกวา่เราขอพร สวดมนตแ์ต่เราไม่ไดอ่้านหนงัสือ หรือหมั+น

ฝึกฝนทาํในสิ+งที+เรียนนัQนกไ็ม่ไดช่้วยทาํใหป้ระสบความสาํเร็จและสมหวงั 

 

 

4.2 ผลการสัมภาษณ์เชิงลกึปัจจยัที,มผีลต่อการเลือกซืJอกาํไลไลลาอมูเลท  

 
รูปภาพที+ 4.2 กราฟความสาํคญัส่วนประสมทางการตลาด 
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แบ่งตามส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ตาม Marketing Mix คือ 

จากรูปภาพที+ 4.2 กราฟความสาํคญัส่วนประสมทางการตลาดอา้งอิงจากกลุ่มตวัอยา่งที+

ให้สัมภาษณ์จากคนที+รู้จกัและเคยเช่าซืQอกาํไลไลลาอมูเลทจาก และคนที+ไม่รู้จกักาํไลไลลาอมูเลท

ทัQ งหมด 32  คน โดยจาํนวน 22 คน (ร้อยละ 68.75) จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทัQ งหมด ให้ความสําคัญ

ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิ+งสําคญัที+สุดในการเลือกซืQอของ รูปร่างและดีไซน์เป็นส่วนที+สําคญัใน

การตดัสินใจซืQอ ดีไซน์ที+ทนัสมยัทาํให้ดึงดูดและอยากจะหาขอ้มูลของสินคา้ และอีกทัQงหากมี

ฟังกช์ั+นที+ตรงตามความตอ้งการก็ยิ+งทาํใหก้ารตดัสินใจในการซืQอเพิ+มมากขึQนดว้ย ในส่วนของกาํไล

ไลลาอมูเลท 

และรองลงมาจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ที+ให้ความสําคญักบัราคา (Price) โดยจาํนวน 16 คน 

(ร้อยละ 50) จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทัQ งหมด มองว่าถ้าราคาสมเหตุสมผลก็มีความสนใจในสินค้า 

เนื+องจากแต่ละช่วงอายุ มีความแตกต่างทางดา้นของรายได ้ซึ+ งทาํให้ความสามารถในการซืQอไม่

เท่ากนั แต่เหตุหลกั ๆ ในการเลือกซืQอสินคา้นัQน เป็นเรื+องของความคุม้ค่าและความสมเหตุสมผลของ

ราคานัQนเป็นที+สิ+งที+สาํคญั  

• จากคาํสมัภาษณ์ของผูใ้หส้มัภาษณ์เกี+ยวกบัเรื+องของราคาสินคา้ไลลาอมูเลท 

“ยอมจ่ายแต่กต็อ้งดูดว้ยวา่ราคาสมเหตุสมผลไหม...” 

“ถา้ราคาไม่สูงกอ็ยากเช่าดว้ย ราคาตอ้งสมเหตุสมผล หากราคาสูงเกินไปกจ็ะพิจารณา

อีกที แต่ถา้อยูใ่นหลกัพนักโ็อเคนะ ซืQอไดอ้ยู.่..” 

“ปกติกซื็Qอกาํไลไลลาอมูเลทตลอดนะ ที+ซืQอกอ็ยูร่าคากป็ระมาณ 3,000-4,000 บาทนะ 

คิดวา่ราคาไม่ใชเ้รื+องหลกัในการซืQอ ถา้เราพอใจสินคา้มากกวา่” 

อนัดบัที+ 3 เรื+องช่องทางการส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยจาํนวน 15 คน (ร้อยละ 

46.87) จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทัQงหมด มองว่าโปรโมชั+นไม่ไดเ้ป็นส่วนสาํคญัมากในการเลือกซืQอสินคา้

มากนกั แต่มนัคือผลพลอยไดม้ากกวา่เพราะถา้ตอ้งการสินคา้แลว้ เคา้ก็ยงัคงเลือกที+จะซืQอถึงแมไ้ม่มี

โปรโมชั+นกต็าม  

• จากคาํสมัภาษณ์ของผูใ้หส้มัภาษณ์เกี+ยวกบัเรื+องของช่องทางส่งเสริมการขายสินคา้
กาํไลไลลาอมูเลท 

“ปกติไม่เคยเห็นไลลามีโปรโมชั+นนะ แต่ที+เลือกไปซืQอหนา้ร้านเพราะเคา้ร้อยหินมงคล

ใหฟ้รี กเ็ลยไปเลือกซืQอที+หนา้ร้านดีกวา่ แถมไดว้ดัไซส์ตามที+ตอ้งการดว้ย”       

และอนัดบัสุดทา้ยที+กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญันอ้ยสุดเป็นเรื+องของสถานที+ (Place) 

โดยจาํนวน 22 คน (ร้อยละ 68.75) จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทัQงหมดมองว่า เทคโนโลยีในยคุสมยันีQ มีส่วน

สาํคญัอยา่งมากที+จะทาํใหพ้ฤติกรรมการซืQอเปลี+ยนไป เนื+องจากคนส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซืQอของ
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ผา่นทางช่องทางออนไลน์มากขึQน บางคนซืQอเป็นประจาํ และยิ+งในช่วงสถานการณ์โควดิแลว้ดว้ยนัQน 

ทาํให้ยิ+งมีการใชจ่้ายหรือซืQอของผ่านทางช่องทางออนไลน์มากขึQนไม่ว่าจะเป็นผ่านทางช่องทาง 

Online Market , Lazada ,Shopee อื+น ๆ  มากกวา่การออกไปหา้งสรรพสินคา้ (Department Store) จึง

มองว่าการมีหนา้ร้านนัQนไม่จาํเป็นเพราะสามารถซืQอของผ่านทางช่องทางออนไลน์ได ้และสะดวก

ต่อการจ่ายเงิน เพราะการจ่ายเงินผา่นการซืQอของทางช่องทางออนไลน์นัQนมีหลากหลายรูปแบบ เช่น 

ชาํระเงินปลายทาง , I Banking (ผา่นทางโมบายแอปพลิเคชนัของธนาคาร) หรือผา่นบตัรเครดิต ซึ+ ง

เป็นช่องทางที+ผูซื้Qอสามารถเลือกไดต้ามแต่สะดวก แต่หากเป็นสินคา้ที+ผูบ้ริโภคควรทดลองก่อนซืQอ 

เช่นเครื+องใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกต่าง ๆ หรือสินคา้มีราคาที+ค่อนขา้งสูงนัQน ช่องทางการไป

ซืQอแบบเห็นสินคา้ที+หนา้ร้านและทดลองสินคา้ก่อนซืQอนัQนกย็งัมีความจาํเป็นอยู ่กล่าวคือ หนา้ร้าน ก็

ยงัมีความจาํเป็นสูงสําหรับการเช่าซืQ อสิ+ งศักดิ_ สิทธิ_ เพราะคนส่วนใหญ่จะทาํการหาข้อมูลผ่าน

อินเตอร์เน็ตเท่านัQน แต่กย็งัคงเลือกที+จะไปเช่าซืQอที+หนา้ร้านเช่นกนั เพราะกลวัของปลอมและกลวัถูก

หลอก 

 

 

4.3 ผลการสัมภาษณ์เชิงลกึปัจจยัที,มผีลต่อใช้รับรู้ความง่ายต่อการใช้งาน 

ทฤษฎกีารยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model : TAM) 

 

  
รูปภาพที+ 4.3 แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) 

 

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกช่วงวยั (Generations) 

ทาํให้ทราบว่าข่าวสารต่าง ๆ ที+สื+อสารและส่งไปถึงผูบ้ริโภคผ่านทางช่องทางต่าง ๆ มีผลต่อการ

เขา้ถึงในเรื+องของการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ไม่วา่สินคา้หรือบริการประเภทไหน
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ก็ตาม  สาเหตุของการที+มนุษยจ์ะเปิดใจยอมรับสิ+งใดสิ+งหนึ+ งนัQนในเรื+องของการรับรู้เป็นเรื+องที+มี

ความสาํคญัมาก รวมถึงเรื+องของความเชื+อก็เช่นกนั ซึ+ งรากฐานของการจะเชื+อสิ+งใดสิ+งหนึ+ งนัQนคือ

ความศรัทธาและการรับรู้วา่สิ+งนัQนใหป้ระโยชน์หรือมีผลที+เปลี+ยนแปลงไปในทิศทางที+ดีขึQนต่อชีวิต

ของผูบ้ริโภคอยา่ง และนอกจากนัQนยงัรวมไปถึงตวัแปรต่าง ๆ ที+ส่งผลต่อความเชื+อและความศรัทธา

หรือประสบการณ์ในชีวติดว้ยเช่นกนั 

จากรูปภาพ 4.3 แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) เราไดน้าํทฤษฎีนีQ เชื+อมโยง

ในการทาํวิจยัเรื+องนีQ  เนื+องดว้ยว่าเป็นเรื+องราวของความเชื+อ ซึ+ งถา้ความเชื+อนัQนไม่ไดรั้บการยอมรับ

หรือรับรู้ว่าสิ+งที+ทาํอยู่มนัมีประโยชน์อย่างไร หรือไดอ้ะไรจากการกระทาํนัQน ๆ ก็จะไม่สามารถ

นาํไปสู่พฤติกรรมการใชจ้ริงของผูบ้ริโภคได ้ซึ+ งแบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี หรือที+เราเรียก

สัQ น ๆ ว่า TAM นัQ น ประกอบด้วยตัวแปรภายนอก (External Variable) จากการสัมภาษณ์ผู ้ให้

สัมภาษณ์นัQนทาํใหผู้ว้ิจยัทราบและสรุปไดว้า่ ตวัแปรภายนอกในการที+จะกระตุน้ใหรู้้จกัและเชื+อถือ

ในตวัสินคา้หลกั ๆ นัQนไดม้าจาก คาํโฆษณาและคาํบอกเล่าจากคนรู้จกัหรือคนที+สนิทคุน้เคย เช่น  

เพื+อน รุ่นนอ้ง หรือช่องทางอื+น ๆ ผา่นทางสื+อโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, Instagram, YouTube และ 

สื+อโทรทศัน์ เป็นตน้ โดยจะตอ้งมีการรับรู้วา่ง่ายต่อการใช ้(Perceived Ease of Use) คือ เพียงแค่สวม

ใส่กช่็วยเป็นที+ยดึเหนี+ยวทางจิตใจของผูบ้ริโภคได ้และคิดวา่สิ+งนัQนสามารถเสริมดวงชะตา ทาํใหเ้กิด

ความเชื+อและศรัทธา และเมื+อรู้ว่ามนัง่ายอยา่งไร ดีอยา่งไร ก็เพราะว่ามาจากการที+ไดรั้บรู้ความว่ามี

ประโยชน์ (Perceived Usefulness) อยา่งไร คือ มีหนา้ที+การงานที+ดีขึQน ทาํมาคา้ขายคล่องตวัมากขึQน 

สภาพทางการเงินดีขึQน ไม่มีความเจ็บป่วย สุขภาพดีขึQน หรือจะเป็นในเรื+องความรักที+ดีขึQน โดยสิ+ง

นัQนจะส่งผลต่อเจตคติต่อการใช ้(Attitude Toward Using) คือ รู้สึกว่าง่ายต่อการใชชี้วิต ปลอดภยั

และอุ่นใจขึQน รู้สึกวา่เมื+อสวมใส่แลว้นัQนเป็นที+เมตตาและมีเสน่ห์ ,ใส่แลว้มั+นใจขึQน ไม่วา่จะเป็นเรื+อง

การงานในดา้นต่าง ๆ ดา้นการคา้ขาย การเจรจา หรือการพรีเซน้ตง์านเพื+อนาํเสนองานต่าง ๆ  ส่งผล

การเรียนดีขึQน หรือใส่แลว้รู้สึกวา่ร่างกายไม่มีความเจ็บป่วย สุขภาพดีขึQน อยา่งเช่น คุณ N (GEN Y) 

อาชีพพนักงานของรัฐ ไดซื้Qอมาสวมใส่ในดา้นการงานทาํให้รู้สึกว่ามีความมั+นใจมากขึQนในการ

ทาํงานและมีงานเขา้มาติดต่อใหต้นไปถ่ายภาพใหม้ากขึQน ซึ+ งอาจจะเป็นเรามีความมั+นใจขึQน เหมือน

มีเครื+องยดึเหนี+ยวที+รู้สึกอุ่นใจ ส่งผลใหม้ั+นใจมีความกลา้มากขึQน ซึ+ งทาํใหไ้ดโ้อกาสที+ดี ๆ เขา้มาดว้ย 

พอเกิดความกลา้และมั+นใจมากขึQนนัQนจะทาํให้มีความตัQงใจกระทาํ (Behavior Intention) เช่น กลา้

ออกไปพดูคุยกบัลูกคา้ดว้ยความมั+นใจ กลา้พรีเซน้ตง์าน กลา้นาํเสนอเป็นตวัของตวัเอง กลา้พดู กลา้

คิดและลงมือทาํ หรือถา้เป็นเรื+องความรักก็กลา้ที+จะทาํตวัใหดี้ขึQน มีความมั+นใจ กลา้ที+จะกลบัไปงอ้

แฟน ทาํสิ+งที+ดี ๆ ใหก้บัคนที+เรารัก รวมถึงเรื+องสุขภาพกายและสุขภาพจิตกจ็ะดีตามมา ซึ+ งเมื+อสภาพ

จิตใจดีมีความสบายใจนัQน ส่งผลในทุกอยา่งในร่างกายดี ทาํใหสุ้ขภาพภายในดีตามไปดว้ย  ทัQงหมด
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นีQ จึงโยงไปที+จุดทาํใหเ้กิดพฤติกรรมการใชจ้ริง (Actual Use) เนื+องจากวา่ผูใ้ชง้านจริงมองกวา่สินคา้

นีQ ใชแ้ลว้ประสบผลสําเร็จไดอ้ย่างรวดเร็วและรับรู้ว่าใชง้านง่ายแค่เพียงมีความเชื+อมั+นและมีความ

ศรัทธาวา่สวมใส่แลว้ชีวติในดา้นต่าง ๆ นัQนดีขึQนและสมหวงั 

 

ตวัอย่างอ้างองิ จากการสัมภาษณ์ของคุณ M (GEN Y) อายุ 29 ปี พนักงาน

บริษัทเอกชน 

จากกรณีสวมใส่เพราะเรื+องความรัก อยากมีความสมหวงัเพราะอยากกลบัไปคืนดีกบั

แฟนที+คบกนัมานาน จึงส่งผลใหไ้ปลองเช่ากาํไลตะกรุดไลลาอมูเลทมาบูชาเพราะมีความเชื+อวา่สิ+งนีQ

จะช่วยส่งเสริมเรื+องความรัก  

 

Behavioral Intention = Attitude + Perceived Usefulness 

ความตัQงใจกระทาํ = เจตคติต่อการใช ้+ การรับรู้วา่มีประโยชน์ 

 

 

กลา้ที+จะพฒันาตวัเอง/กลบัไปงอ้แฟน = รู้สึกมีความมั+นใจ กลา้คิด กลา้ทาํ + เชื+อวา่เมื+อ

บูชาแลว้จะส่งผลใหดี้ขึQน 

 

ตวัอย่างอ้างองิ จากการสัมภาษณ์ของคุณ N (GEN Y) อายุ 30 ปี พนักงานของรัฐ 

จากกรณีสวมใส่เพราะเรื+องหน้าที+การงาน อยากมีความสมหวงัเพราะอยากให้มีงาน

ดา้นการถ่ายภาพ เนื+องจากคู่แข่งในสายงานอาชีพนีQ ค่อนขา้งเยอะ และมีผูเ้ล่นหนา้ใหม่เขา้สู่วงการ

เพิ+มขึQนมาเรื+อย ๆ และอยากไดลู้กคา้ใหม่ ๆ เขา้มาสนใจในตวัโปรไฟลง์าน จึงส่งผลให้ไปลองเช่า

กาํไลตะกรุดไลลาอมูเลทมาบูชาเพราะมีความเชื+อวา่สิ+งนีQจะช่วยส่งเสริมเรื+องหนา้ที+การงานเป็นหลกั 

 

Attitude = Perceived Usefulness + Perceived Ease of use 

เจตคติต่อการใช ้= การรับรู้วา่มีประโยชน์ + การรับรู้วา่ง่ายต่อการใชง้าน  

 

 

มั+นใจที+จะพรีเซน้ตง์านกบัลูกคา้ = เชื+อวา่การงานจะตอ้งดีขึQนและมีงานเขา้มา + สวม

ใส่เป็นประจาํควบคู่การบูชา 
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สรุปไดว้า่จากที+กล่าวไปขา้งตน้ตวัแปรต่าง ๆ มีส่วนสาํคญัต่อการการตดัสินใจที+เลือก

ซืQอสินคา้อย่างใดอย่างหนึ+ งของผูบ้ริโภค การทาํให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความง่ายและประโยชน์ของ

สินคา้ รู้ว่าเมื+อเกิดการใชง้านแลว้มนัจะดีอยา่งไร ใชแ้ลว้มนัสะดวกสบาย หรือให้ประโยชน์ต่อตวั

ผูบ้ริโภคเองในดา้นใด กจ็ะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติหรือเจตคติที+ดีต่อตวัสินคา้และนาํไปอยูก่ารใช้

งานจริง ซึ+ งการที+จะทาํให้ผูบ้ริโภครับรู้ว่ามนัดีไดน้ัQน ในเรื+องของความเชื+อมกัจะเป็นเรื+องราวส่วน

บุคคล เนื+องจากแต่ละคนมีประสบการณ์และทศันคติต่อความเชื+อไม่เหมือนกนั แต่ที+เหมือนกนันัQน 

คือพืQนฐานของมนุษยน์ัQนมีความตอ้งการไม่จบไม่สิQน มีความหวงั มีความอยากไดอ้ยากมี ทาํใหก้าร

เลือกที+จะหาที+พึ+งทางใจ เพื+อเสริมในสิ+งที+ตอ้งการนัQนยงัไม่จางหายไป ซึ+ งการที+จะใหผู้บ้ริโภคมองวา่

กาํไลตะกรุดไลลาอมูเลทนัQนสาํคญัอยา่งไร เราจึงตอ้งหา Pain Point ของผูบ้ริโภคก่อนว่ามีจุดอ่อน

หรือสิ+งที+แย่ ๆ อะไรที+เกิดขึQนในชีวิตและตอ้งการที+แกไ้ขอะไร ตรงจุดไหน จึงจะนาํเสนอในสิ+งที+

ผูบ้ริโภคตอ้งการไดต้รงจุด และเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดต้ามที+ตอ้งการ เหมือนอยา่งที+กาํไลตะกรุดไลลาอมู

เลทนัQน มองถึง Pain point ว่าทุกคนมีความเจ็บปวดในเรื+ องที+แตกต่างกนั ตวัสินคา้จึงมีให้เลือก

หลากหลาย ตะกรุดมีการปลุกเสกจากวดัดงั ๆ หลายวดั และส่งเสริมในเรื+องที+แตกต่างกนัไป เพื+อให้

ตวัผูบ้ริโภคนัQนเลือกที+จะบูชาไดต้รงตามเรื+องทีปรารถนาและอีกทัQงเมื+อผูบ้ริโภคเกิดความศรัทธาวา่

มนัดี มนัก็จะส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคประสบความสาํเร็จและสมหวงัเนื+องจาก มีแรงและมีกาํลงัใจใน

การผลกัดนัใหอ้อกไปทาํ เพราะเชื+อวา่สิ+งที+เช่าซืQอมาบูชานัQนจะช่วยส่งเสริมดว้ยอีกทางนึงเช่นกนั 

โดยสรุปจากผูที้+เช่ากาํไรไลลาอมูเลทมาใส่ไดข้อ้เท็จจริงว่า เหตุผลที+ผูส้ัมภาษณ์นัQน

เลือกเช่าเพื+อบูชาต่อไปเรื+ อย ๆ นัQ น เนื+องจากมีความต้องการในเรื+ องอื+น ๆ มากขึQ นและจาก

ประสบการณ์ที+เคยเช่าเพื+อไปบูชานัQนทาํให้เกิดเหตุการณ์ที+ดีขึQนในชีวิตและประสบผลสาํเร็จดงัใจ

หวงั จึงทาํใหมี้ความตอ้งการที+จะบูชาเรื+อย ๆ เพื+อที+จะไดป้ระสบความสาํเร็จขึQนไปในดา้นอื+น ๆ  

ส่วนจากการสัมภาษณ์คนที+รู้จกัแบรนด์กาํไลตะกรุดไลอมูเลท ที+ยงัไม่เคยซืQอแต่รู้จกั

และมีความเชื+อทางศาสตร์นีQอยูบ่า้งกมี็ความสนใจมากขึQนจากเดิมเมื+อไดรั้บรู้ขอ้มูลเกี+ยวกบัตวัสินคา้

หรือประสบการณ์จริงจากความเชื+อที+มีคนบูชาแลว้ไดต้ามสิ+งที+หวงันัQน ทาํให้ผูส้ัมภาษณ์นัQนเกิด

ความสนใจในตวัสินคา้ขึQนมา 50 เปอร์เซ็นต ์โดยเฉลี+ยจากเดิมที+ไม่มีความสนใจ แต่ทัQงนีQ แลว้ก็ยงั

อยากหาขอ้มูลเพิ+มเติมเพื+อมาสนบัสนุนความเชื+อมากกวา่นีQ  เนื+องจากดว้ยราคาที+สูงกเ็ป็นเหตุผลหนึ+ง

ในการเลือกซืQอเช่นกนั เพราะไม่มีสิ+งที+ยนืยนัแน่นอนวา่เมื+อเช่ามาบูชาแลว้จะเกิดผลในการใชจ้ริงกบั

ผูใ้ชง้านหรือไม่ และในส่วนของผูที้+รู้จกัแต่ไม่ไดมี้ความเชื+อและศรัทธานัQนเมื+อไดดู้คลิปหรือฟังจาก

คาํบอกเล่าแลว้นัQนก็ยงัไม่มีความสนใจในตวัของวตัถุมงคลทุกประเภทมากขึQนเลย และนอกจากนัQน

คิดว่าการเลือกไหวพ้ระ สวดมนต ์ทาํบุญ ทาํทานมีความน่าเชื+อถือมากกว่าการพึ+งวตัถุมงคลต่าง ๆ 
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แต่ก็ไม่ไดล้บหลู่หรือปฏิเสธ เนื+องจากวา่คนเรามีประสบการณ์ในชีวิตที+แตกต่างกนัจึงส่งผลใหเ้กิด

ความเชื+อและความศรัทธาที+แตกต่างกนัดว้ย  

ในส่วนของคนที+ไม่รู้จกั จากการสมัภาษณ์กแ็ละเปิดคลิปเกี+ยวขอ้งกบัความเชื+อใหไ้ดดู้ 

หรือเล่าเหตุการณ์จากความเชื+อที+เกิดขึQนจริงให้ผูส้ัมภาษณ์ฟังนัQน ซึ+ งคาํตอบที+ไดรั้บมานัQนคือยงั

ไม่ไดคิ้ดจะซืQอเลย คิดว่าควรจะตอ้งหาขอ้มูลเพิ+มเติม หรือดูจากประสบการณ์ของคนที+มาเล่าต่อมา

วา่มีความน่าเชื+อถือมากแค่ไหนเพื+อสนบัสนุนความน่าเชื+อถือนัQนมากขึQน จึงจะมาทาํใหห้นัมาสนใจ

ในเรื+องของวตัถุมงคลประเภทนัQน ๆ ได ้ 

ในกรณีของ GEN Z จากการสมัภาษณ์จะเห็นวา่ สื+อโซเชียลและการรีววิสินคา้ผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์นัQน เป็นส่วนสําคญัช่วยทาํให้เกิดความสนใจในตวัสินคา้มากขึQน เนื+องจากคน

ในช่วงวยันีQ  เล่นสื+อโซเชียลที+ค่อนขา้งหลากหลายประเภท แต่หลกั ๆ จะเป็น Twitter ,Tiktok และ 

YouTube เนื+องจากพฤติกรรมของคน GEN Z มกัจะชอบตามเพื+อนและหากกลุ่มเพื+อนวา่ดี กม็กัจะมี

ความคิดเห็นที+ตามเพื+อน และอีกหนึ+ งที+น่าสนใจคือ GEN Y เป็นช่วงวยัที+ทนักระแสและใช้สื+อ

โซเชียลมีเดียที+หลากหลาย พฤติกรรมของคน GEN นีQมกัจะมีความคิดเป็นของตวัเองแต่ก็จะมีความ

ตามกระแสเช่นกนั ไม่วา่กระแสอะไรออกมา คน GEN นีQมกัจะรู้จกั โดยสื+อโซเชียลมีเดียที+ใชบ่้อย ๆ 

ก็จะเป็น Facebook , Instagram , YouTube เป็นตน้ แต่จากการสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ของ GEN Y นัQน

เริ+ มหันไปเล่นสื+อโซเชียลมีเดีย Instagram มากขึQน เพราะเนื+องจาก Content ดีรูปภาพสามารถสื+อ

ออกมาไดห้ลากหลายแบบ และอาจจะเป็นเพราะว่าหนี GEN X , GEN B ผูป้กครอง พ่อ,แม่ ที+กาํลงั

เขา้มาเล่น facebook มากขึQนดว้ย  แต่ถา้เป็น GEN X จากการสัมภาษณ์จะมีการใชสื้+อโซเชียลมีเดีย

ประเภท Facebook เป็นหลกั ๆ เนื+องจากใชง้านง่ายและมีขอ้มูลที+ค่อนขา้งหลากหลาย แต่ในเรื+อง

ของการตดัสินใจกจ็ะมีความคิดเป็นของตวัเองค่อนขา้งสูง และโดยสื+อโซเชียลมีเดียหรือการรีวิวนัQน

ไม่ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจเลือกซืQอเท่ากบั GEN Z และ GEN Y  ในส่วนของ GEN B เป็นช่วงวยั

สูงอาย ุเป็นช่วงวยัที+พึ+งจะรู้จกัและเริ+มเล่นโซเชียลมีเดีย หลกั ๆ แลว้การเล่นโซเชียลมีเดียของ GEN 

นีQ จะเล่น Facebook เป็นหลกัในการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ และในส่วนของการพูดคุยจะใชช่้องทางผา่น

ทาง LINE เป็นหลกั ในส่วนของการรีวิวผา่นทางสื+อโทรทศัน์หรือผา่นดาราที+มีชื+อเสียงนัQนมีผลต่อ

ความเชื+อมั+นมากกกวา่การรีวิวผา่นทางอินเตอร์เน็ตทางสื+อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ เนื+องจากคน GEN นีQ

กลวัถูกหลอกการการันตีดว้ยคนที+มีชื+อเสียงนัQนเป็นสิ+งที+สาํคญัทาํให้เกิดความมั+นใจมากขึQนในการ

เลือกบริโภคสินคา้ใดสินคา้หนึ+ง 

ดงันัQนจากขอ้มูลที+ไดท้าํการคน้ควา้และสัมภาษณ์เชิงลึกมาจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ในแต่ละ

ช่วงวยันัQน ทางผูว้ิจยัไดข้อ้มูลและจึงเห็นว่าช่วงวยัที+มีความสนใจในตวัของกาํไลลาอมูเลทนัQนเป็น 

GEN Y (ช่วงอาย ุ24-37 ปี) มากที+สุด เพราะเนื+องจากว่าเป็นช่วงวยัที+ผา่นประสบการณ์ต่าง ๆ มาใน
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ชีวติค่อนขา้งหลากหลายเหตุการณ์ ทัQงเหตุการณ์ทางการเมืองที+ไม่แน่นอน เหตุการณ์เศรษฐกิจระดบั

โลก เหตุการณ์ภยัพิบติัทางธรรมชาติ เหตุการณ์การก่อร้ายที+โด่งดงั และการแพร่ระบาดของเชืQอ

ไวรัส ที+ทาํใหป้ระเทศและเศรษฐกิจตอ้งหยดุชะงกัเป็นปี ซึ+ งเหตุการณ์ต่าง ๆ ที+เกิดขึQนนัQนหล่อหลอม

ทาํใหค้นในช่วงวยันีQ มีความสนใจในเรื+องรอบตวัและเรื+องเทคโนโลยใีหม่ๆอยูต่ลอดเวลา ตอ้งการมี

ชีวิตและคุณภาพการเป็นอยูที่+ดีขึQนและตอ้งการพฒันาตวัเองในทุกรอบดา้นเนื+องจากการแข่งขนัใน

โลกยุคใหม่นัQ นมีการแข่งขันที+ สูงมาก และเป็นช่วงวัยที+กํ+ ากึ+ งระหว่างยุคเก่าและการพัฒนา

เทคโนโลยีใหม่ จึงต้องมีความทันสมัย รับรู้ข่าวสารรอบด้านและอีกทัQ งการใช้งานอินเตอร์ที+

กวา้งขวางขึQนส่งผลใหต้อ้ง ทนัต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ และมีความกลา้ที+จะแสดงความคิดเห็น 

 

 

4.4 ข้อโต้แย้ง  

1.จากผลการสมัภาษณ์จะเห็นวา่คนส่วนใหญ่ชอบที+จะซืQอของออนไลน์และคิดวา่การมี

หนา้ร้านไม่มีความจาํเป็น แต่ทาํไมการเช่าซืQอไลลาอมูเลทถึงยงัไปเลือกเช่าซืQอที+หนา้ร้านทัQงที+มีการ

ขายทางออนไลน์ดว้ย? 

- เนื+องจากการปิดการขายของประเภทนีQ  สาํหรับที+ไม่เชื+อและไม่คิดจะซืQอ 

จะเป็นไปไดค่้อนขา้งยาก การท่าสร้าง Awareness ใหลู้กคา้รับรู้ผา่นทางช่องทางต่าง ๆ จึงเป็นเรื+องที+

ความสําคญัมาก เนื+องจากการยิง ADS  หรือการรีวิว นัQนมีผลให้คนรับรู้การมีอยู่ของสินคา้นัQน ๆ   

แต่เพียงว่าที+คนส่วนใหญ่ไม่ซืQอผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพราะกลวัการถูกหลอกและกลวัของ

ปลอม และอีกทัQ งไลลาอมูเลทนัQนเปรียบเสมือนเครื+ องประดับ มนัก็ยิ+งเหมือนการได้ลองที+มนั

เหมาะสมและพอดีกบัเราจะดีกว่าการสั+งผา่นช่องทางออนไลน์ โดนส่วนตวัคิดว่า ใชโ้ปรโมชั+นเขา้

มาช่วย และมี Influencer มารีวิวสินคา้ จากประสบการณ์ความเชื+อเพื+อสนบัสนุนความน่าเชื+อถือมาก

ยิ+งขึQน ก็อาจจะทาํใหผู้ที้+สนใจเกิดความรู้กลา้ที+จะซืQอสินคา้ผา่นทางช่องทางนีQ ได ้ตอ้งสร้างความเชื+อ

ใหเ้คา้เชื+อวา่ การสั+งซืQอผา่นทางช่องทางนีQสะดวกและรวดเร็วกวา่การออกมารอต่อคิวเพื+อซืQอที+หนา้

ร้าน เนื+องจากทุกคนใชสื้+อโซเชียลมีเดียในชีวติประจาํวนั จึงคิดวา่การโปรโมทวธีิการสั+งซืQอผา่นทาง

ช่องการนีQ เพื+อเพิ+มยอดขายจึงค่อนขา้งมีความน่าสนใจ 

2.ทาํไมถึงคิดว่า GEN Y เป็น GEN ที+เขา้ถึงและมีความสนใจในตวัของกาํไลไลลาอมู

เลทและเหมาะจะทาํการตลาดกบัคนใสนช่วงวยันีQมากที+สุด? 

-เนื+องจาก GEN Y เป็นช่วงวยัที+เกิดมาระหว่างกาํลงัพฒันาเทคโนโลยี 

และเป็นช่วงวยัที+ผา่นเหตุการณ์และประสบการณ์ต่าง ๆ ในชีวติที+ค่อนขา้งหลากหลาย สภาพชีวติขึQน 

ๆ ลงผนัไปตามโลก ไม่ว่าจะเป็นเหตุการณ์ทางการเมืองที+ไม่แน่นอน เช่น เกิดการประทว้งในทุก
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ช่วงยคุสมยั , เหตุการณ์เศรษฐกิจระดบัโลก เช่น วิกฤตการตม้ยาํกุง้ในปี 2540, เหตุการณ์การก่อร้าย

ที+โด่งดงั, เหตุการณ์ภยัพิบติัต่าง ๆ เช่น สึนามิ ที+เกิดที+ภาคใตข้องประเทศไทย และการแพร่ระบาด

ของเชืQอไวรัส  ทาํให้คนในช่วงวยันีQ มีความสนใจในเรื+ องรอบตวัและเรื+ องเทคโนโลยีใหม่ๆอยู่

ตลอดเวลา ต้องการมีชีวิตคุณภาพการเป็นอยู่ที+ ดีขึQ นและต้องการพฒันาตัวเองในทุกรอบด้าน

เนื+องจากการแข่งขนัในโลกยคุใหม่นัQนมีการแข่งขนัที+สูงมาก และอีกทัQงมีการเขา้มาของอินเตอร์เน็ต

และสื+อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ ทาํใหต้อ้งการที+จะรู้เรื+องราวข่าวสารและใชง้านสื+อพวกนีQ เป็นประจาํ เป็น

ช่วงวยัที+ตามกระแสและกลา้ที+จะจบัจ่ายใชส้อย เนื+องจากเป็นวยัทาํงานและมีเงินเดือนเป็นของตวัเอง

และอีกทัQงสามารถตดัสินใจซืQอของไดด้ว้ยตวัเอง รวมถึงการใชสื้+อรีวิวค่อนขา้งมีผลอยา่งมากต่อคน

ในช่วงวยันีQ  เนื+องจากคนในช่วงวยันีQ เขา้ถึงสื+อโซเชียลมีเดียทุกประเภทไม่ว่าจะเป็น Facebook , 

Instagram , YouTube , LINE และอื+น ๆ อีกทัQงชอบความรวดเร็ว สะดวกสบาย และมีความสนใจใน

เรื+องต่าง ๆ และทนักระแสตลอดเวลา 
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บทที, 5 

สรุป อภปิรายผลการวจิยัและข้อเสนอแนะ 

 

 

จากการศึกษาปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการเลือกบูชากาํไลตะกรุด (ร้าน 

Laila Amulets) จากผู ้ตอบแบบสัมภาษณ์ทัQ งหมด 32 คน ที+อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล โดยการสัมภาษณ์ในครัQ งนีQ ผูว้ิจยัไดใ้ชรู้ปแบบการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

โดยเลือกผูส้ัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่งในรูปแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) เพื+อบรรลุตาม

วตัถุประสงคก์ารวจิยัในครัQ งนีQ ได ้

1. เพื+อศึกษาปัจจยัที+ส่งผลกระทบต่อความนิยมของผูบ้ริโภคในการบูชากาํไลตะกรุด 

2. เพื+อศึกษาประชากรศาสตร์ที+แตกต่างกนัและส่งผลต่อความนิยมที+แตกต่างกนั 

3. เพื+อทราบถึงทศันคติที+มีต่อกาํไลตะกรุดในปัจจุบนั 

4. เพื+อศึกษาเทคโนโลยทีี+มีผลต่อการเลือกซืQอของในปัจจุบนั 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั  

5.1.1 สรุปผลเชิงลกึด้านปัจจัยที7มผีลต่อทศันคตทิี7มต่ีอกาํไลตะกรุด 

จากผลสมัภาษณ์คนในทุกช่วงวยั (Generations) แบ่งเป็น กลุ่มที+รู้จกัหรือเป็นลูกคา้ของ

ไลลาอมูเลท คิดเป็นร้อยละ 50 : 50  จากกลุ่มตัวอย่างทาํให้ทราบถึงเหตุผลว่าในกลุ่มของถูก

สัมภาษณ์ที+ รู้จักหรือเป็นลูกค้าของไลลาอมูเลท มีเหตุผลอะไรในการเช่าซืQ อบูชากาํไลตะกรุด

ไลลาอมูเลทและมีทศันคติต่อตวัสินคา้อยา่งไร โดยภาพรวมแลว้คนที+เคยใชสิ้นคา้จริง ๆ มีทศันคติที+

ดีต่อตวัสินคา้และมีความตอ้งการที+จะกลบัมาซืQออีกครัQ ง เนื+องจากประทบัใจ เกิดความเชื+อ ใชแ้ลว้

รู้สึกดีขึQนจริง ๆ และจากขอ้มูลที+ไดส้ัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่งมาในเรื+องของพฤติกรรมการเช่าซืQอ

กาํไลลาตะกรุด ในเรื+องของความตอ้งการเกิดขึQนเพราะอะไร อนัดบั 1 คาํบอกต่อมาจากเพื+อนหรือ

คนสนิทที+น่าเชื+อถือเป็นสิ+งที+ดึงดูดใจผูบ้ริโภคใหอ้ยากคน้หาขอ้มูลเกี+ยวกบัตวัสินคา้มากขึQน แมจ้ะยงั

ไม่ไดเ้กิดความเชื+อมาก แต่ก็มีความรู้สึกทางดา้นบวกกบัตวัสินคา้   อนัดบั 2  การไดล้องเช่ามาบูชา

นัQน เมื+อไดท้ดลองใชสิ้นคา้แลว้ ทาํใหเ้กิดผลลพัธ์ที+ดีกบัผูส้วมใส่บวกกบัความตอ้งการภายในจิตใจ

ที+อยากสมหวงัในเรื+องที+เราหวงัไวน้ัQนจึงไดเ้ปิดใจลองบูชา ทาํใหเ้กิดสิ+งที+ดี ๆ ขึQนในชีวิต ก็ยิ+งทาํให้

เป็นเหตุผลในการการตอ้งการสินคา้ต่อไปอีก และเกิดการอยากซืQอซํQ า เนื+องจากตวัสินคา้มีหลาย
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ประเภทแบ่งตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็น ดา้นความรัก ดา้นการงาน ดา้นสุขภาพ 

ดา้นการเรียน หรือดา้นชีวติส่วนตวั ครอบครัว เป็นตน้ และอนัดบัสุดทา้ย อนัดบั 3 ดา้นโซเชียลมีเดีย 

ตอ้งยอมรับวา่สื+อโซเชียลมีเดีย มีผลต่อการตดัสินของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมากที+จะเลือกซืQอสินคา้อยา่ง

ใดอยา่งหนึ+ง เพราะการซืQอขายในยคุสมยัที+เปลี+ยนไปนัQน มีหลากหลายช่องทางมาก ไม่วา่จะเป็นแบบ

ออฟไลน์  (offline) คือการไปซืQอที+หน้าร้าน หรือแบบออนไลน์ (online) คือการซืQอผ่านทางช่อง

ทางการจดัหน่ายแบบเชื+อมต่ออินเตอร์เน็ต ซึ+ งการซืQอผ่านช่องทางนีQ ก็แยกย่อยไปอีกหลากหลาย

รูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นผา่นทาง แอปพลิเคชนั (Applications) หรือ เวป็ไซดข์องทางร้านเอง (website) 

หรือไม่ว่าจะเป็นผ่านทางช่องทางการสื+ อสารแบบออนไลน์ เช่น Line ,Facebook ,Instagram 

,YouTube เป็นต้น ซึ+ งการซืQ อขายผ่านช่องทางเหล่านีQ  สามารถให้ความสะดวกแก่ผูซื้Q อ อีกทัQ ง

ประหยดัเวลาอีกดว้ย และหากตอ้งการที+จะหาขอ้มูลเกี+ยวกบัสินคา้เพิ+มเติม หรือรีวิวก่อนซืQอ ก็เป็น

ช่องทางที+จาํเป็นต่อการตดัสินของลูกคา้มากอีกทางหนึ+งดว้ย  

 

5.1.2 สรุปผลด้านเทคโนโลยมีผีลต่อการเลือกซืPอของในปัจจุบัน 

จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกช่วงวยั ไม่ว่าจะเป็นเพศหญิงหรือเพศชายนัQน 

ปฏิเสธไม่ไดว้า่เทคโนโลยเีป็นส่วนนึงในการเลือกตดัสินใจที+จะซืQอของเพื+ออุปโภคหรือบริโภคเป็น

อย่างมาก แต่ช่องทางการใชสื้+อต่าง ๆ ของแต่ละช่วงวยัมีความแตกต่างกนัไปแต่ละช่องทาง  โดย

สรุปไดว้า่ 

 กรณีของ GEN Z จากการสัมภาษณ์จะเห็นว่า สื+อโซเชียลและการรีวิวสินคา้ผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์นัQน เป็นส่วนสําคญัช่วยทาํให้เกิดความสนใจในตวัสินคา้มากขึQน เนื+องจากคน

ในช่วงวยันีQ  เล่นสื+อโซเชียลที+ค่อนขา้งหลากหลายประเภท แต่หลกั ๆ จะเป็น Twitter ,TikTok และ 

YouTube เนื+องจากพฤติกรรมของคน GEN Z มกัจะชอบตามเพื+อนและหากกลุ่มเพื+อนวา่ดี กม็กัจะมี

ความคิดเห็นที+ตามเพื+อน หากโดนชกัชวนให้ซืQอหรือทาํสิ+งใด การใชสื้+อออนไลน์นี+ค่อนขา้งมีผล

อยา่งมาก และอีกทัQงคนในช่วงวยันีQ เป็นวยัที+เกิดในยคุที+เทคโนโลยีเขา้มาแลว้และพฒันาไปเรื+อย ๆ 

ทาํใหว้ยันีQ เป็นวยัที+กลา้จะเรียนรู้ กลา้ใชเ้ทคโนโลยใีหม่ ๆ และกลา้ยอมรับการเกิดเทคโนโลยใีหม่ ๆ 

ดว้ยเช่นกนั  

กรณี GEN Y เป็นช่วงวยัที+ทนักระแสและใชสื้+อโซเชียลมีเดียที+หลากหลาย พฤติกรรม

ของคน GEN นีQมกัจะมีความคิดเป็นของตวัเองแต่กจ็ะมีความตามกระแสเช่นกนั ไม่วา่จะเป็นกระแส

อะไรใหม่ ๆ ที+ออกมานัQน คนในช่วงวยันีQมกัจะรู้จกัและทนัต่อเหตุการณ์ โดยสื+อโซเชียลมีเดียที+ใช้

บ่อย ๆ หลกั ๆ นัQนกจ็ะเป็น Facebook , Instagram , YouTube เป็นตน้ แต่จากการสมัภาษณ์ส่วนใหญ่

ของ GEN Y นัQนเริ+มหนัไปเล่นสื+อโซเชียลมีเดีย Instagram มากขึQน เพราะเนื+องจาก Content ดีรูปภาพ
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สามารถสื+อออกมาไดห้ลากหลายแบบ และในเรื+องของพฤติกรรมการซืQอของนัQน คนในช่วงวยัยงัมี

ความต้องการที+จะซืQ อของทาง Instagram มากที+สุด และอีกเหตุผลที+ใช้ Instagram เป็นหลักนัQน 

อาจจะเป็นเพราะว่าหนี GEN X , GEN B ผูป้กครองหรือคุณพ่อคุณแม่ ที+กาํลงัเขา้มาเล่น Facebook 

กนัมากขึQนดว้ย   

กรณี GEN X จากการสัมภาษณ์จะมีการใช้สื+อโซเชียลมีเดียประเภท Facebook เป็น

หลกั ๆ เนื+องจากมีใชง้านง่ายและมีขอ้มูลที+ค่อนขา้งหลากหลาย มีสิ+งที+น่าสนใจหลากหลาย ไม่วา่จะ

เป็น Content ต่าง ๆ หรือ รูปภาพที+สามรถโพสไดใ้นหลากหลายรูปแบบ หรือจะเป็นกรุ๊ปต่าง ๆ ที+

สามารถเขา้ไปร่วมได ้เพื+อเขา้ถึงขอ้มูลและแลกเปลี+ยนขอ้มูลในเรื+องที+สนใจที+คลา้ย ๆ กนั  แต่ใน

เรื+องของการตดัสินใจในการเลือกซืQอของอุปโภคบริโภคนัQน คนในช่วงวยันีQก็จะมีความคิดเป็นของ

ตวัเอที+งค่อนขา้งสูง และสื+อโซเชียลมีเดียหรือการรีวิวนัQนไม่ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจเลือกซืQอเท่ากบั 

GEN Z และ GEN Y  ซึ+ งเป็นช่วงวยัที+ดูเลือกซืQอจากผลการรีววิเป็นหลกั ๆ 

สุดทา้ย GEN B เป็นช่วงวยัสูงอายุ เป็นช่วงวยัที+พึ+งจะรู้จกัและเริ+มเล่นโซเชียลมีเดีย 

หลกั ๆ แลว้การเล่นโซเชียลมีเดียของ GEN นีQ จะเล่น Facebook เป็นหลกัในการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ 

และในส่วนของการพูดคุยจะใชช่้องทางผา่นทาง LINE เป็นหลกัในชีวิตประจาํวนั ในส่วนของการ

รีววิผา่นทางสื+อโทรทศัน์หรือผา่นดาราที+มีชื+อเสียงนัQนมีผลต่อความเชื+อมั+นมากกกวา่การรีววิผา่นทาง

อินเตอร์เน็ตทางสื+อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ หรือคนที+ไม่ได้รู้จักเป็นการส่วนตัว ยิ+ง Influencer ใน

สมยัใหม่ ยิ+งไม่เชื+อถือเลย เนื+องจากคน GEN นีQ กลวัถูกหลอกการการันตีดว้ยคนที+มีชื+อเสียงนัQนเป็น

สิ+งที+สาํคญัทาํใหเ้กิดความมั+นใจมากขึQนในการเลือกบริโภคสินคา้ใดสินคา้หนึ+ง 

 

5.1.3 สรุปผลด้านประชากรศาสตร์ที7แตกต่างกนัและส่งผลต่อความนิยมที7แตกต่างกนั 

จากการสัมภาษณ์ประชากรศาสตร์จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 32 คน โดยแบ่งเป็น เพศ

ชาย 14 คน และเพศหญิง 18 คน ในอตัราส่วนร้อยละ 44 : 56 โดยแบ่งเป็นผูที้+รู้จกักาํไลไลลาอมูเลท 

และไม่รู้จกักาํไลไลลาอมูเลท ในอตัราส่วนร้อยละ 16 : 16 และจากการให้สัมภาษณ์นัQน สรุปไดว้่า

ผูห้ญิงส่วนใหญ่แลว้จะมีความเชื+อมากกวา่เพศชาย เนื+องจากเพศหญิงนัQนส่วนใหญ่แลว้ มีพฤติกรรม

ในเรื+องของการชอบเรื+องการเสี+ยงทาย การเสี+ยงดวงและดูดวง และอีกทัQงมีความคิดเห็นวา่ความเชื+อ

พวกนีQก็ไม่ไดท้าํใหเ้สียหายนกั ไดก้็คือเรื+องที+ดีแต่หากไม่ไดต้ามใจหวงัก็ไม่ไดสี้ยหายอยา่งไร และ

อีกทัQงในการเลือกที+จะเช่าบูชานัQนจะช่วยส่งเสริมให้ตวัเองดีขึQนในหลาย ๆ ดา้น ไม่ว่าจะเป็นดา้น

เมตตา ดา้นความรัก ดา้นการงาน และดา้นสุขภาพอีกดว้ย อีกทัQงกาํไลลาอมูเลทนัQนยงัมีรูปแบบที+

ทนัสมยั และผสมผสานศิลปะสมยัใหม่ ทาํให้ไม่ใช่เป็นเพียงแค่เครื+องรางของขลงัในอย่างที+คน

โบราณเอาไวใ้ส่แค่เวลาออกรบ หรือเพื+อคุม้ครองเท่านัQน แต่ยงัเป็นทัQงเครื+องดบัแฟชั+นที+ประสม
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ประสานกบักบัความเชื+อ เป็นการผสมผสานระหวา่งยคุใหม่และยคุเก่าออกมาเป็นเครื+องรางไดอ้ยา่ง

ลงตวั 

 

 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยัครัQ งนีQทางผูว้จิยัไดมี้ขอ้เสนอแนะสาํหรับสินคา้ประเภทสิ+งศกัดิ_  หรือ

ของมงคล กาํไลตะกรุดสาํหรับกลยทุธ์จะถูกแบ่งออกเป็นประเภทของส่วนประสมทางการตลาด 

หรือ 4PS ไดแ้ก่ 

 

 5.2.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

สาํหรับกลยทุธ์ในส่วนผลิตภณัฑถ์า้เป็นในเรื+องของกาํไลตะกรุดนัQน ควรเป็นรูปลกัษณ์

ที+ทนัสมยั ไม่น่ากลวั แต่สวมใส่แลว้ดูขลงัและน่าเชื+อถือ อีกทัQงตอ้งผสมผสานกบัความเป็นศิลปะ

สมยัใหม่ลงไปดว้ย เนื+องจากผูที้+สนใจส่วนใหญ่เป็นวยัรุ่นถึงวยัทาํงาน ทาํให้รู้สึกน่าดึงดูดและตรง

กับความต้องการของผูบ้ริโภค และอีกทัQ งวสัดุที+ทาํขึQ นมาควรมีความแข็งแรงคงทน เนื+องจาก

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที+บูชานัQนมีปัญหาในเรื+องของกาํไลขาดบ่อยครัQ ง อาจจะให้เป็นขอ้บกพร่องของ

ตวัโปรดกั ซึ+ งหากการใชว้สัดุที+ดีที+แตกต่างจากคู่แข่งทั+วไป ก็สามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึ+งพอใจ

ไดม้ากขึQน 

 

5.2.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

การตัQงราคาของสินคา้ควรจะไม่แพงจนเกินไป ซึ+ งหากราคาสูงไม่มีความสมเหตุสมผล 

ก็ไม่น่าสามารถดึงดูดผูที้+สนใจไดเ้ท่าที+ควร เนื+องจากกลุ่ม Target ของลูกคา้ที+สนใจนัQน เป็นลูกคา้ที+

อยูใ่นช่วงวยัที+เรียน และวยัทาํงาน ซึ+ งในวยัเรียนนัQน ยงัไม่กลา้ที+จะใชจ่้ายกบัสิ+งของประเภทมากพอ 

จึงควรตัQงราคาใหมี้ความสมเหตุสมผล และมีหลากหลายราคาเพื+อใหเ้ลือกซืQอไดม้ากขึQน  

 

5.2.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place) 

กลยทุธ์สาํหรับการจดัจาํหน่ายนัQนควรมีหนา้ร้าน ถึงแมว้า่คนส่วนใหญ่จะชอบเลือกซืQอ

ของผ่านทางช่องทางออนไลน์กนัเป็นจาํนวนมาก เนื+องจากการเขา้ถึงเทคโนโลยีสมยันีQ  ง่ายและ

สร้างความสะดวกสบายให้กบัผูบ้ริโภค แต่หากเป็นสินคา้ทางดา้นความเชื+อ หรือสินคา้ประเภท

เครื+องรางของขลงันัQน การซืQอผา่นหนา้ร้านนัQนยงัคงมีความสาํคญัมาก เพราะไม่เพียงแต่ว่าสามารถ
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ทราบถึงความน่าไวว้างใจจากทางผูข้ายแลว้นัQน ทางตวัลูกคา้ยงัสามารถไดแ้ลกเปลี+ยนความคิดกบัผู ้

ที+มีความเชื+อและความคิดเห็นที+เป็นไปในทิศทางเดียวกนัดว้ย  

 

5.2.4 กลยุทธ์ด้านสื7อสารทางการตลาด (Promotions)                                  

การสื+อสารทางการตลาดควรจะทาํผ่านทางช่องทางออนไลน์ก่อน เพื+อกระตุน้ความ

ตอ้งการ (Demand) ให้ลูกคา้เกิดความสนใจและสามารถดูขอ้มูลก่อนไปซืQอจริงที+หน้าร้าน แต่ใน

เรื+ องของ Promotion ของแถมหรือส่วนลดนัQน ลูกค้ามองว่าไม่มีความจาํเป็น เพราะหากสินค้า

ประเภทเครื+องรางของขลงัหรือตะกรุด มาจดัทาํโปรโมชั+น หรือลดราคานัQน ทาํให้ตวัสินคา้ไม่มี

ความน่าเชื+อถือเท่าที+ควร 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัครัJงถดัไป 

การศึกษาในครัQ งนีQ เป็นการศึกษาปัจจยัความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการเลือกบูชา

กาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets)  ทางผูว้ิจยัคิดว่าสามารถนาํขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในการทาํการ

วจิยัครัQ งต่อไปได ้โดยผูว้จิยัเสนอใหมี้การศึกษาเพิ+มเติมในหวัขอ้ดงัต่อไปนีQ   

1. เนื+องจากในการศึกษาครัQ งนีQ ยงัไม่ไดท้าํการศึกษาในเชิงลึกของสินคา้แต่ละประเภท 

เป็นการศึกษาภาพรวมของสินคา้ในเรื+องของกาํไลตะกรุด (ร้าน Laila Amulets) ทาํให้ไดข้อ้มูลที+

กวา้งแต่อาจจะไม่ลึกถึงตวัสินคา้แต่ละประเภทภายในร้าน ดงันัQน ในการศึกษาครัQ งต่อไปควรจะมี

การศึกษาไปยงักลุ่มสินคา้หรือผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท เช่น ตะกรุดแต่ละรูปแบบสะทอ้นในเรื+อง

ความเชื+อของเรื+องใด เป็นตน้ 

2. ในการวิจยัครัQ งนีQ มุ่งศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งที+อาศยัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑล
เท่านัQน ดงันัQนในการวิจยัในครัQ งต่อไป จึงควรทาํการศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งที+อยูใ่นภูมิภาคอื+น ๆ ดว้ย 

เพื+อที+จะไดน้าํขอ้มูลมาเปรียบเทียบความคิดเห็น ความเชื+อที+แตกต่างกนัของแต่ละพืQนที+ดว้ย  

3. นอกจากจะสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคแลว้ ควรที+จะสัมภาษณ์ในกลุ่มของผูป้ระกอบการ
เกี+ยวกบัธุรกิจประเภทนีQดว้ย เพื+อที+จะไดข้อ้มูลที+กวา้งขึQนและเป็นอีกมุมมองหนึ+ งที+แตกต่างไปจาก

เพียงแค่เรารับรู้ถึงแค่ความเชื+อแค่ของผูบ้ริโภค เราจะไดรู้้ในมุมมองความเชื+อของผูป้ระกอบการดว้ย

เช่นกนั วา่มีความเชื+อมากนอ้ยแค่ไหน และอะไรส่งผลใหเ้ริ+มประกอบธุรกิจดา้นนีQ  
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จริยธรรมงานวจิยั 

 

 

ในการเริ+มสมัภาษณ์ผูใ้หส้มัภาษณ์งานวิจยั ทางผูว้ิจยัจะแนะนาํตวัและจุดประสงคข์อง

การสัมภาษณ์นีQ กบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ โดยคาํถามที+สัมภาษณ์ทัQงหมดเป็นส่วนหนึ+ งของการศึกษาปัจจยั

ความเชื+อของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการเลือกบูชากาํไลตะกรุด (ร้านLaila Amulets) ของการศึกษาใน

หลกัสูตรปริญญาโท สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีจุดประสงคเ์พื+อศึกษาผลกระทบต่อ

ความนิยมของผูบ้ริโภคในการบูชากาํไลตะกรุด วา่มีปัจจยัอะไรบา้งที+ทาํใหเ้ลือกบูชา และอะไรเป็น

เหตุผลที+แทจ้ริงในการเลือกบูชา และเพื+อศึกษาถึงทศันคติของผูบ้ริโภคที+มีต่อกาํไลตะกรุด รวมถึง

ศึกษาเทคโนโลยีที+ทันสมัยที+สามารถนํามาปรับใช้ในการศึกษาเกี+ยวกับความเชื+อว่ามนุษย์มี

ความรู้สึกที+แตกต่างจากความเชื+อในยคุโบราณอยา่งไร และเพราะอะไรถึงทาํใหเ้กิดการยอมรับที+จะ

นาํเทคโนโลยสีมยัมาปรับใชก้บัเรื+องราวของความเชื+อที+มีมาตัQงแต่สมยัโบราณ 

โดยการสัมภาษณ์นัQนจะเก็บชื+อและอายผุูใ้หส้ัมภาษณ์เพื+อศึกษาประชากรศาสตร์วา่แต่

ละช่วงอายนุัQนมีความสนใจและมีประสบการณ์ในชีวิตที+เกี+ยวขอ้งกบัความเชื+อแบบใดบา้ง เพื+อที+จะ

คน้หาขอ้เทจ็จริงและนาํมาศึกษาเพื+อเชื+อมโยงกบัทฤษฎีและในการบรรยายผลสรุปเกี+ยวกบัการวิจยั

นัQน ทางผูว้ิจยัจะใชชื้+อผูส้ัมภาษณ์เป็นนามสมมุติ เพื+อเป็นการไม่บ่งบอกตวัตน และการถามคาํถาม

นัQน ทางผูว้ิจยัจะสอบถามคาํถามที+เป็นประเด็นที+เกี+ยวขอ้งกบัการวิจยัเท่านัQน และจะไม่ล่วงเกินหรือ

ถามคาํถามที+อึดอดัและไม่สบายใจแก่ผูใ้หส้ัมภาษณ์ และถา้หากกรณีที+สัมภาษณ์นัQน ผูใ้หส้ัมภาษณ์

เกิดความไม่พอใจหรือรู้สึกอึดอดัในการตอบคาํถามนัQน หรือตอ้งการหยดุการใหส้มัภาษณ์ทางผูว้ิจยั

จะหยดุการสมัภาษณ์ทนัที และเมื+อเสร็จสิQนงานวิจยัแลว้ ขอ้มูลที+เกบ็จากสมัภาษณ์ทัQงหมดทางผูว้ิจยั

จะลบทิQงและทาํลายทนัที เพื+อความปลอดภยัของขอ้มูลเพื+อป้องกนัไม่ใหข้อ้มูลแพร่งพรายออกไปสู่

สาธารณะ 

โดยผูว้ิจยัจะไม่ละเมิดความเป็นส่วนตวัของผูใ้หส้มัภาษณ์ ไม่เปิดเผย ชื+อและนามสกลุ

จริง หรือขอ้มูลส่วนตวัใด ๆ ทัQงสิQน เช่น รายได ้นํQาหนกั ทัQงนีQขอ้มูลทัQงหมดที+ไดรั้บจะถูกเกบ็รักษาไว้

เป็นความลบัและนาํไปใชเ้พื+องานวจิยันีQ เท่านัQน  และจะไม่นาํขอ้มูลไปใชก้บังานอื+น ๆ ที+ไม่เกี+ยวขอ้ง

เป็นอนัขาด 
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