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บทคดัยอ่ 

การศึกษาเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมท่ีมีต่อความเช่ือโชคลางของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเช่ือโชคลางในสงัคมไทยและเพื่อศึกษาทศันคติและ

พฤติกรรมต่อความเช่ือเร่ืองโชคลางของผูบ้ริโภค เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ ท่ีมีการเก็บรวมรวมขอ้มูล

จากแบบสอบถามกับกลุ่มตวัอย่าง เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั โดยใช้การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง           

( Purposive sampling ) กบัผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือโชคลางในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 422 ตวัอยา่ง 

และนาํขอ้มูลไปวิเคราะห์ดว้ยการใชส้ถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอา้งอิง    T-Test, F-Test 

 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติความเช่ือโชคลางประเภทศาสนามาก และพบว่า

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์(เพศ ระดบัการศึกษา อาย ุและรายได)้ ท่ีแตกต่างกนั มี

ทศันคติความเช่ือโชคลางท่ีแตกต่างกนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (อาย)ุ ท่ีแตกต่าง

กนัไม่มีทศันคติความเช่ือโชคลางท่ีแตกต่างกนั 

           กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกัน ไม่มีทัศนคติความเช่ือโชคลางด้าน

โหราศาสตร์ สี ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนานท่ีแตกต่างกนั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอิทธิพลทาง

สังคมท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติความเช่ือโชคลางดา้นตวัเลข ศาสนา พิธีกรรมท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผล

ใหมี้ทศันคติความเช่ือโชคลางท่ีแตกต่างกนั  

           นอกจากน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีทศันคติความเช่ือเร่ืองโชคลางท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

รูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลางท่ีแตกต่างกนั 

 

คาํสาํคญั : ความเช่ือโชคลาง/ ทศันคติ/ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ภาพที ่                                                                                                                                         หน้า  

1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 12 

  การซ้ือของผูบ้ริโภค 

2  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค    15 

  (Five-stage model of the Consumer buying process) 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ในโลกยุค 3.0 การหา "จุดยืน" ในสังคมเป็นเร่ืองยากกว่าเดิม จากการแข่งขนัท่ีมีมาก

ข้ึน ภายใตท้รัพยากรท่ีมีจาํกดั ทาํให้ "คนเกิดความทุกข์มากข้ึน" จากส่ิงเหล่าน้ีจะเห็นวา่ "ธรรมะ"  

กลายเป็นหนทางเยียวยาจิตใจของคนสังคมไทย อาจสังเกตไดจ้ากผูค้นในปัจจุบนั ท่ีหันหนา้เขา้หา

วดั หรือ สถานปฏิบติัธรรม กนัมากข้ึน ผา่นการส่ือสารอธิบายหรือแปลความธรรมะในหลากหลาย

กิจกรรม (event) ข้ึนอยู่กับแต่ละบุคคลผสมผสานไปพร้อมกับความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ท่ี

เปล่ียนพฤติกรรมของผู ้คนในสังคมให้มีความอดทนท่ีตํ่าลง ชอบความรวดเร็วและรักความ

สะดวกสบายยิ่งข้ึน ดงันั้นกิจกรรมหลายๆกิจกรรมถูกนาํเสนอแบบไม่มีผิด ไม่มีถูก ภายใตผ้ลลพัธ์

เดียวกนั คือ การเยยีวยาจิตใจผูค้นและสร้างความเช่ือมัน่ใหเ้กิดข้ึนกบับุคคลได ้(กรุงเทพธุรกิจ,2555) 

 วฒันธรรมไทยกบัความเช่ือนั้นเป็นเร่ืองท่ีอยู่คู่กนัมานาน โดยเฉพาะความเช่ือในเร่ืองโชค

ลาง ซ่ึงถือเป็นเร่ืองสําคญัอีกเร่ืองหน่ึงสําหรับคนไทยทุกเพศ ทุกวยั  ทุกฐานะ และทุกระดบัความรู้   

จนมีคาํพูดติดปากวา่ “ไม่เช่ืออย่าลบหลู่” ดงัเช่น คนระดบัปริญญาเอกไหวพ้ระราหู  คุณพ่อคุณแม่

หาฤกษส์ําหรับคลอดบุตร โดยแพทยจ์าํเป็นตอ้งมีความเขา้ใจและทาํคลอดใหใ้นเวลาท่ีกาํหนด  คน

รวยซ้ือรถมีกาํหนดฤกษอ์อกรถ พนกังานขายรถตอ้งให้บริการตามฤกษส์ะดวก หรือการประมูลป้าย

ทะเบียนรถเลข 9999 เพื่อนาํมาสู่ความโชคดีหรือความเจริญก้าวหน้า โรงพยาบาลมีการจดัทาํ

สถานท่ีสําหรับตั้งศาลพระภูมิให้มีเน้ือท่ีกวา้งขวาง  สําหรับคนไขห้รือญาติคนไขท่ี้จะนาํเคร่ืองเซ่น

มาบนใหค้นไขห้ายไข ้ คนบางคนเปล่ียนช่ือหลายคร้ังจนเพื่อนจาํช่ือจริงไม่ได ้  บางคน ใส่เส้ือบาง

สี  เพื่อให้โชคอาํนวยให้ประสบผลสําเร็จ หรือแมแ้ต่การสร้างบา้นสร้างคอนโดสําหรับขายหรืออยู่

อาศยั ก็ตอ้งระวงัอยา่ใหผ้ดิหลกัฮวงจุย้ เป็นตน้  (marketeer,2546) 

 โดยมูลค่าตลาดความเช่ือ จดัว่าเป็นตลาดท่ีมีมูลค่าสูงมากโดยเฉพาะในสังคมไทย 

เพียงแต่ไม่มีใครเคยรวบรวมตวัเลขไวจ้ริงจงั เพราะผูท่ี้บริจาคทรัพยต์ามความเช่ือ ความศรัทธา

มกัจะไม่ตอ้งการหาคาํตอบวา่ยอดเงินนั้นไปอยูแ่ห่งใด ท่ีผา่นมาจึงมีเพียงขอ้มูลท่ีจดัทาํโดยศูนยว์ิจยั

กสิกรในปีพ.ศ.2548 ท่ีระบุถึงตวัเลขการทาํบุญของคนไทยเฉล่ียปีละประมาณ 3,300 ลา้นบาท และ
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 เฉล่ียต่อคนสูงถึง 804 บาทต่อปี และในนิตยสาร a day ระบุไวว้า่ ในปีพ.ศ. 2555 สถิติ

คนไทยใจบุญนั้นถือเป็นอนัดบั 9 ของโลก และเป็นอนัดบั 1 ในแง่ของการบริจาคเงินเพื่อการกุศล 

จึงจะเห็นไดว้่ามีสินคา้และบริการท่ีเก่ียวกบักบัความเช่ือโชคลางของผูบ้ริโภคนั้นเรียงกนัออกมา

รองรับความตอ้งการทางจิตใจของคนท่ีตอ้งการความเช่ือมัน่ อยา่งเช่น สินคา้และบริการท่ีเก่ียวกบั

ชะตาราศี  เป็นสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ไม่สนใจราคาเท่ากบั  “ความเช่ือมัน่”   ท่ีจะไดรั้บการทาํนาย

โชคชะตา  พนกังานขายท่ีมีความสามารถในการทาํนายโชคชะตา  ลูกคา้มกัจะชอบ  ถือเป็นเสน่ห์

อยา่งหน่ึงซ่ึงทาํใหง้านขายสะดวกข้ึน  การตั้งช่ือสินคา้ตอ้งระวงัอยา่ให้พอ้งเสียงกบับางภาษาแลว้มี

ความหมายไปในทางท่ีไม่ดี  เป็นตวัอย่างท่ีพบเห็นกนัอยูเ่สมอ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะเขา้ถึงกลุ่มคนได ้ก็

ตอ้งอาศยัการตลาดบนความเช่ือ ท่ีเป็นวฏัจกัรท่ีเกิดข้ึนวนไปมาในสังคมไทยอยูบ่่อยคร้ัง   หากแต่

การตลาดบนความเช่ือนั้นถา้คุณภาพไม่ดีพอก็จะกลายเป็นเพียงแค่กระแสระยะสั้นๆและพร้อมท่ีจะ

จางหายไปในท่ีสุด ดงันั้นนักการตลาดตอ้งคาํนึงถึงเร่ืองน้ีเป็นปัจจยัหน่ึงในการกาํหนดกลยุทธ์

การตลาด  อยา่ตดัสินวา่เร่ืองเหล่าน้ี เป็นเร่ืองไร้สาระ และไม่ใหค้วามสนใจ   

 ทางผูว้ิจยัไดเ้ห็นถึงความสําคญัของสาเหตุน้ีจึงเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาวิจยัในเร่ือง

ทศันคติและพฤติกรรมท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลาง ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อ

สามารถนําไปประยุกต์สร้างให้เกิดการตลาดบนความเช่ืออย่างย ัง่ยืนไม่ใช่เป็นเพียงแค่กระแส 

สาํหรับผูป้ระกอบการท่ีสนใจนาํไปปรับใชก้บัธุรกิจของตนเอง 
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คาํถามการวจิัย 

1. ความเช่ือในเร่ืองโชคลางมีอะไรบา้ง และมีลกัษณะอยา่งไร 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือโชคลางมีทศันคติต่อสินคา้และบริการอยา่งไร 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือโชคลางมีพฤติกรรมการเลือกใชสิ้นคา้อยา่งไร  

 

 

วตัถุประสงค์ในการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาความเช่ือโชคลางในสังคมไทย 

2. เพื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมต่อความเช่ือเร่ืองโชคลาง ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกบัปัจจยัภายนอก เช่นปัจจยัทาง

การตลาด ปัจจยัทางสังคม เป็นตน้ 

 

 

ขอบเขตในการศึกษา 

ประเด็นทีจ่ะทาํการศึกษา 

งานวจิยัน้ี ผูว้จิยัตอ้งการศึกษาถึงทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อความเช่ือเร่ือง

โชคลาง โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลและเก็บรวมรวมจากเอกสารงานวิจยัและบทความท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้ง

ส่ือส่ิงพิมพ์และส่ืออิเล็กโทรนิกส์ การดาํเนินงานวิจยัคร้ังน้ีใช้ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่เดือน 

กรกฎาคม พ.ศ. 2556 ถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2556 เป็นระยะเวลา 6 เดือน 

กลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1. ประชากรท่ีใชใ้นการทาํการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน  

 

 

สมมติฐานในการศึกษา 

ความเช่ือในเร่ืองโชคลางมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือก

บริโภคสินคา้ 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อใหเ้ขา้ใจความเช่ือของคนไทยในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัโชคลาง 

2. เป็นแนวทางนาํผลการวิจยัไปประยกุตใ์หเ้หมาะกบัธุรกิจ 

3. เพื่อศึกษากลยทุธ์สร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้และบริการ 

 

 

คาํนิยามศัพท์เฉพาะ 

ความเช่ือโชคลาง  หมายถึง ความเช่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดเชิงไสยศาสตร์  ท่ีเช่ือว่า

อนาคต  หรือผลลพัธ์ของเหตุการณ์บางอย่าง  สามารถถูกดลบนัดาลให้เป็นไปไดด้ว้ยพฤติกรรมท่ี

กาํหนดแนวคิดเก่ียวกบั  "โชคดี"  และ  "โชคร้าย"  ก่อใหเ้กิดความเช่ือโชคลางมากมาย  

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ

ตดัสินใจในการให้ไดม้าซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายซ่ึงสินคา้และบริการ ท่ีคาดหวงัว่าจะไดต้าม

ความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆ  

ทศันคติ หมายถึง สภาวะความพร้อม ของบุคคลท่ีจะ แสดงพฤติกรรมออกมาในทาง

สนบัสนุน หรือต่อตา้นบุคคล สถาบนั สถานการณ์ หรือ แนวความคิด 

การตลาด หมายถึง การกระทาํกิจกรรมต่าง ๆ ในธุรกิจท่ีทาํให้เกิดการนาํสินคา้หรือ

บริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้บริการนั้น ๆ โดยไดรั้บความพอใจ ขณะเดียวกนัก็บรรลุ

วตัถุประสงคข์องกิจกรรมนั้น 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลาง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร” ทางผูว้ิจยัจึงตอ้งการศึกษาและทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาํไปใชเ้ป็นกรอบสําหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี โดยในบทน้ีจะแบ่งเป็น 4 

ส่วนดงัน้ี 

1. ความหมายของคาํสาํคญั 

1.1 ความเช่ือ 

1.2 โชคลาง 

1.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

1.4 ทศันคติ 

2. ความรู้เบ้ืองตน้ของความเช่ือ 

2.1 ความเป็นมาของความเช่ือ 

2.2 ความจาํเป็นของความเช่ือ 

3.แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3.2 ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

3.3 ทฤษฎีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3.4 ทฤษฎี Neuro marketing 

4.งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งภายในประเทศ 

4.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ
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1. ความหมายของคาํสําคญั 

1.1 ความเช่ือ 

จากการศึกษาความหมายของความเช่ือไดมี้ผูใ้หค้วามหมายต่างๆเก่ียวกบัความเช่ือดงัน้ี 

ทศันีย ์ ทานตวณิช (2523)  กล่าวว่าความเช่ือคือการยอมรับนับถือว่าเป็นความจริง  

หรือมีอยู่จริง  การยอมรับหรือการยึดมัน่น้ี  อาจมีหลกัฐานเพียงพอท่ีจะพิสูจน์ได้  หรืออาจไม่มี

หลกัฐานท่ีจะพิสูจน์ส่ิงนั้นใหเ้ห็นจริงได ้

ธวชั ปุณโณทก (2528 : 350) ไดก้ล่าวถึงความเช่ือไวว้า่ ความเช่ือ คือ การยอมรับอนั

เกิดอยู่ในจิตสํานึกของมนุษย ์ต่ อพลงัอาํนาจเหนือธรรมชาติท่ีเป็นผลดีหรือผลร้ ายต่ อมนุษย  ์นั้นๆ 

หรือสังคมมนุษยน์ั้นๆ แม ้ว ่าพลงัอาํนาจเหนือธรรมชาติเหล่ านั้น ไม่ สามารถท่ีจะพิสูจน์ ได ้ว่ าเป็ นค

วามจริง แต่มนุษยใ์นสังคมหน่ึงยอมรับและให้ความเคารพเกรงกลวัส่ิงเหล่ าน้ี เรียกว่าความเช่ือ 

ฉะนั้นความเช่ือจึงมีขอบเขตกวา้งขวางมาก ไม่ เพียงแต่ จะหมายถึงความเช่ือในดวงวิญญาณทั้งหลาย 

(belief in spiritual beings) ภูตผีคาถาอาคม โชคลาง ไสยเวทต่ างๆ ยงัรวมถึงปรากฏการณ ธรรมชาติ

ท่ีมนุษย ์ยอมรับนบัถือ เช่ น ตน้ไม ้(ตน้โพธ์ิ ต ้นไทร) ป่ าเขา เป็นต ้น  

สุนทรี โคมิน (2539) กล่าวว่า  ความเช่ือเป็นความนึกคิดยึดถือ  โดยท่ีเจา้ตวัจะรู้ตวั

หรือไม่ก็ตาม  เป็นส่ิงท่ีสามารถจะศึกษาและวดัไดจ้ากคาํพดูและการกระทาํของคน 

สถาพร  ศรสัจจงั (2533)  ใหค้วามหมายเก่ียวกบัความเช่ือไวว้า่  ความเช่ือหมายถึงการ

ยอมรับขอ้เสนออยา่งใดอย่างหน่ึงวา่เป็นความจริง  การยอมรับน้ีอาจจะเกิดจากสติปัญญา  เหตุผล

หรือศรัทธา  โดยไม่ตอ้งมีเหตุผลใดๆ รองรับก็ได ้

โรคีช (Rokeach 2545 : 132) ไดอ้ธิบายความหมายของความเช่ือวา่  หมายถึง  ความคิด

ใดๆ  ท่ีเป็นไปได ้ หรือแน่ใจเก่ียวกบัการมีอยู่  การเป็นอยู ่ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีควรทาํหรือไม่ควรทาํ  ทั้งน้ี

เป็นปัจจยัท่ีทาํใหค้นแสดงพฤติกรรมตามความเช่ือนั้น 

จากคาํจาํกดัความต่างๆของความเช่ือข้างต้ น สรุปความหมายของความเช่ือได้ ว่ า 

“ความเช่ือ” หมายถึง การยอมรับส่ิงต่างๆ ว่าเป็ นความจริง มีอยู่ จริง ถึงแม ้ว่ าส่ิงนั้นจะไม่สามารถ

พิสูจน์ ได ้วา่ เป็นความจริงด ้วยเหตุผล แต่เป็นท่ียอมรับกนัในกลุ่ มคนหรือสังคม 

 

1.2 โชคลาง 

จากการศึกษาความหมายของโชคลางไดมี้ผูใ้หค้วามหมายต่างๆเก่ียวกบัโชคลางดงัน้ี 

รัชนีกร เศรษฐโฐ (2532 : 183) ไดใ้ห้นิยามของคาํว่าโชคลาง หมายถึง เคร่ืองหมายท่ี

ปรากฏให้เห็น เพื่อบอกเหตุร้ายหรือเหตุดีซ่ึงคนไทยมีความยึดมัน่ถือมัน่มาเป็นเวลาช้านาน จน
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กลายเป็นประเพณีปฏิบติัและงดเว ้นปฏิบติัอยูโ่ดยทัว่ไป บรรดาสรรพส่ิงต่ างๆ ท่ีสังคมไทยยึดมัน่วา่

เป็นเคร่ืองหมายของโชคร้ ายหรือโชคดี 

 โอเคเนชั่น (OKnation,2552) ได้ให้นิยามความเช่ือโชคลาง  หมายถึง กลุ่มของ

พฤติกรรมและความเช่ือเก่ียวขอ้งกบัความคิดเชิงไสยศาสตร์  ท่ีผูฝึ้กฝนเช่ือวา่อนาคต  หรือผลลพัธ์

ของเหตุการณ์บางอยา่ง  สามารถถูกดลบนัดาลใหเ้ป็นไปไดด้ว้ยพฤติกรรมท่ีกาํหนดแนวคิดเก่ียวกบั  

"โชคดี"  และ  "โชคร้าย"  ก่อให้เกิดความเช่ือโชคลางมากมาย  เช่น  ความเช่ือท่ีว่าถา้จ้ิงจกร้องทกั

ก่อนเดินออกจากบา้นจะมีโชคร้าย  เป็นตน้ 

 จากคําจํากัดความต่างๆของโชคลางข้างต้น สรุปได้ว่า  โชคลาง หมายถึง

เคร่ืองหมายท่ีแสดงเพื่อบอกเหตุร้ายหรือเหตุดี อาจเก่ียวขอ้งกบัความคิดท่ีไม่เป็นเหตุเป็นผล แต่กลุ่ม

คนในสังคมยอมรับหรือคิดเห็นตรงกนั 

 

1.3 พฤติกรรมผู้บริโภค 

จากการศึกษาความหมายของโชคลางไดมี้ผูใ้หค้วามหมายต่างๆเก่ียวกบัโชคลางดงัน้ี 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 

Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 

การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ

บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการ

ใชสิ้นคา้ 

ดาํรงศักด์ิ  ชัยสนิท  (2538 : 86) ให้คาํนิยามของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  

Behaviour)  หมายถึง  การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการ

ทางเศรษฐกิจ   รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 

วลิกีย ์(Wilkie, 1986, p.14) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การท่ีบุคคลเลือก 

ซ้ือ ใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของจิตใจ อารมณ์และกาย 

ชิพแมนและคานุก (Schiffman & Kanuk, 1991, p.7) ให้ความหมายของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคว่า หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทางการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผลและการใช้

จ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตน 

โซโลมอน (Solomon, 1992, p.2) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง

กระบวนการท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเลือกซ้ือ ใช้ จับจ่าย ผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือ

ประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและแรงปรารถนาของตน 
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จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ สรุปไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

การกระทาํของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีผา่นกระบวนการตดัสินใจในการเลือกรับและใช้ผลิตภณัฑ ์

หรือบริการจากความคิด ประสบการณ์และกิจกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการซ่ึงเป็นการสร้าง

ความพึงพอใจใหก้บัตนเอง 

 

1.4 ทศันคติ 

ศกัด์ิไทย สุรกิจบวร (2545: 138) ให ้ความหมายของทศันคติไวว้ ่า ทศันคติ คือ สภาวะ

ความพร้ อมทางจิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิด ความรู้ สึก และแนวโน ้มของพฤติกรรมบุคคลท่ีมีต่อบุคคล 

ส่ิงของ สถานการณ์ ต่ างๆไปในทิศทางใดทิศทางหน่ึงและสภาวะความพร้ อมทางจิตน้ีจะตอ้งอยู ่นาน

พอสมควร 

สร้ อยตระกูล (ติวยานนท์ ) อรรถมานะ (2541: 64) ให้ ความหมายของทศันคติไวว้่ า 

ทศันคติคือ ผลผสมผสานระหว่างความนึกคิด ความเช่ือ ความคิดเห็น ความรู้ และความรู้สึกของ

บุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด คนใดคนหน่ึง สถานการณ์ ใด สถานการณ์ หน่ึงๆ ซ่ึงออกมาในทาง

ประเมินค่าอนัอาจเป็นไปในทางยอมรับหรือปฎิเสธก็ได ้และความรู้ สึกเหล่ าน้ีมีแนวโนม้ท่ีจะก่ อให้ 

เกิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงข้ึน 

พงศ์  หรดาล (2540: 42) ให้ความหมายของทศันคติไวว้ ่า ทศันคติคือ ความรู้สึก ท่าที

ความคิดเห็น และพฤติกรรมของคนท่ีมีต่  อเพื่อนร่วมงาน ผู ้ บริหาร กลุ่มคน องค์ กรหรือ

สภาพแวดลอ้มอ่ืนๆ โดยการแสดงออกในลกัษณะของความรู้ สึกหรือท่าทีในทางยอมรับหรือปฎิเสธ 

นิวสตรอมและเดวิส (Newstrom and Devis, 2002: 207) ให้ ความหมายของทศันคติ

ไวว้่ า ทศันคติคือ ความรู สึกหรือความเช่ือ ซ่ึงส่วนใหญ่ ใช้ ตดัสินว่ า พนกังานรับรู้สภาวะแวดล ้อม

ของตนเองอยา่งไรและผูกพนักบัการกระทาํของตนเอง หรือมีแนวโนม้ของการกระทาํอย ่างไรและ

สุดทา้ยมีพฤติกรรมอย ่างไร 

ฮอร์นบาย (Hornby, AS,2001: 62) “Oxford Advanced Learner's Dictionary of 

Current English” ใหค้วามหมายของทศันคติไวว้ ่า ทศันคติคือ วิถีทางท่ีคิดหรือรู้สึกต่ อส่ิงใดส่ิงหน่ึง

หรือคนใดคนหน่ึง และวถีิทางท่ีประพฤติต่ อใครหรือคนใดคนหน่ึง ซ่ึงแสดงให้ เห็นวา่ คุณคิดหรือรู้ 

สึกอยา่งไร 

กิบสัน(Gibson, 2000: 102) ให้ ความหมายของทศันคติไวว้่ า ทศันคติคือ ตวัตดัสิน

พฤติกรรม เป็นความรู้ สึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เป็นสภาวะจิตใจในการพร้ อมท่ีจะส่ งผลกระทบต่ อการ

ตอบสนองของบุคคลนั้น ๆ ต่อบุคคลอ่ืน ๆ ต่ อวตัถุหรือต่อสถานการณ์ โดยท่ีทศันคติน้ีสามารถ

เรียนรู้ หรือจดัการไดโ้ดยใชป้ระสบการณ์ 
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เชอร์เมอฮอร์น (Schermerhorn, 2000: 75) ใหค้วามหมายของทศันคติไวว้ ่า ทศันคติคือ

การวางแนวความคิด ความรู้ สึกให ้ตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อคนหรือต่ อส่ิงของ ในสภาวะ

แวดล้อมของบุคคลนั้นๆ และทศันคตินั้นสามารถท่ีจะรู หรือถูกตีความได จากส่ิงท่ีคนพูดออกมา

อยา่งไม่ เป็ นทางการ หรือจากการสาํรวจท่ีเป็นทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหล่ านั้น 

จากความหมายของทศันคติในข  ้างตน้ อาจสรุปได้ ว่ า ทศันคติหมายถึง ความรู้ สึก 

ความคิดหรือความเช่ือและแนวโน้ มท่ีจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของบุคคล เป็นปฏิกิริยาโต ้ตอบ 

โดยการประเมินความชอบหรือไม่ ชอบ ท่ีจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบ

ของบุคคลนั้นๆ โดยท่ีทศันคติน้ีสามารถเรียนรู้หรือจดัการได ้โดยใช้ ประสบการณ์ และทศันคตินั้น

สามารถท่ีจะรู้หรือถูกตีความได้จากส่ิงท่ีเป็นทางการหรือไม่ เป็ นทางการ หรือจากพฤติกรรมของ

บุคคลเหล่านั้น 

 

 

2. ความรู้เบือ้งต้นของความเช่ือ  

2.1 ความเป็ นมาของความเช่ือ 

ความเช่ือของมนุษยไ์ด ้มีววิฒันาการตามลาํดบัขั้นตอนดงัต่ อไปน้ี 

2.1.1 ความเช่ือในธรรมชาติความเช่ือระดบัตํ่าสุดของมนุษย ์คือความเช่ือ

ในธรรมชาติเพราะธรรมชาติเกิดอยูข่า้งเคียงกบัมนุษย ์มนุษย ์เกิดมาลืมตาในโลก ส่ิงแรกท่ีมนุษยไ์ด ้

เห็นได ้สัมผสัก่ อนส่ิงอ่ืนคือธรรมชาติรอบตวัมนุษย ์และธรรมชาติต่างๆ เหล่ านั้น ได ้แก่  ความมืด

ความสว ่าง ความหนาว ความร้ อน ดวงอาทิตย ์ ดวงจนัทร์ ดวงดาว แม่ นํ้า ลาํธาร ตน้ไม ้ ฟ้ าร้ องฟ้าผ ่า 

แผ่ นดินไหว ภูเขาไฟระเบิด มนุษยเ์ช่ือว ่าธรรมชาติเหล่านั้นมีตวัตน มีอาํนาจพิเศษและสามารถก่อ

ให้ เกิดคุณและโทษแก่ มนุษย  ์ได้  มนุษย  ์จึงเกรงกลวัและกราบไหว  ดงันั้นการนับถือธรรมชาติจึง

นบัเป็ นขั้นแรกแห่ ง ความเช่ือของมนุษย ์

2.1.2 ความเช่ือในคติถือผีสางเทวดาวิวฒันาการแห่ งความคิดของมนุษย ์

เกิดข้ึนพร้ อมกบัความเจริญรอบขา้งอย่ างอ่ืน มนุษย ์มีความสงสัยวา่ความมืด ความสว่ าง ความร้ อน 

ความหนาว ดวงอาทิตย ์ดวงจนัทร์ ฟากฟ้า แม่ นํ้า  ภูเขาและต ้นไม ้ใหญ่ ท่ีสามารถบนัดาลใหเ้กิดความ

ผนัแปรไปได้ ต่ างๆ ในตวัธรรมชาติเหล่านั้น และมีผลบนัดาลให้ เกิดความสุขและความทุกข์ แก่ 

มนุษย ์ ด ้วยเหตุน้ี มนุษยจึ์งสร้างรูปเทวดา  รูปมนุษย ์หรือรูปคร่ึงมนุษยค์ร่ึงสัตว ์เช่ น พระภูมิเจ ้าท่ี 

แม่ ย่ านางเรือ และเทพารักษ์ ต่างๆ เป็นต ้น เพื่อบูชาธรรมชาติเหล่าน้ีคงมีอาํนาจอะไรอย่ างหน่ึงสิง

สถิตอยู ่ อาํนาจท่ีสามารถบนัดาลใหเ้ป็ นได ้นั้นเรียกวา่ เจตภูตหรือวิญญาณ เจตภูตท่ีมีอาํนาจทาํความ

ทุกข ์ให้ เกิดข้ึน อาจเป็นมารร้ายหรือผีสางอย่ างใดอย่างหน่ึง ส่วนท่ีนาํความสุขมาให้ อาจเป็ นเทวะ
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ประเภทใดประเภทหน่ึง และในขั้นน้ี เจตภูตท่ีทรงอาํนาจสิงอยู ในธรรมชาตินั้นๆ อาจแบ่ งออกได ้

อีกเป็ น 3 ลาํดบัแห่ งววิฒันาการทางความคิดของมนุษยด์งัน้ี 

2.1.2.1 เร่ิมจากธรรมชาติแต่ ละอย่างก่ อนแล ้วกว ้างออกไป

ถึงธรรมชาติทุกอยา่งในโลก โดยเช่ือวา่สรรพส่ิงในโลกมีวญิญาณสิงสถิตอยู ่ 

2.1.2.2 เช่ือว่ าวิญญาณเหล่ านั้นมีอาํนาจไปแต่ละอย่ างอาจ

บนัดาลความดีความชั่วความสุข และความทุกข์ให้ แก่ มนุษย  ์ได้ แต่ ละอย่ างตามอาํนาจและความ

กรุณาท่ีมีอยู ่ วญิญาณเหล่านั้นต ้องมีรูปร่ าง แต่ไม่ สามารถเห็นได ้ 

2.1.2.3 เร่ิมสร้างข้ึนด้วยความนึกคิดของตนเอง ภาพท่ีตน

นบัถือเรียกวา่พระเจา้หรือเทพเจ ้าหรือผีสางเทวดาก็ตามเกิดข้ึนมาแต่คร้ังนั้น ความเช่ือเช่ นน้ีเป็ นมูล

เหตุอีกประการหน่ึงของศาสนา นกัปราชญ ์ในสังคมมนุษย ์โบราณเรียกความเช่ือน้ี วา่วิญญาณหรือ

เจตภูต (เสฐียร พนัธรังสี, 2513 : 30 – 31)  

2.1.3 ความเช่ือในวิญญาณบรรพบุรุษ ความเช่ือเร่ืองวิญญาณบรรพบุรุษ 

ไดแ้ก่  มารดา บิดา ปู่ ย่า และตายายท่ีตายไปแล ว วิญญาณของบุคคลเหล่านั้นไม่ได ้ไปไหน ยงัคงอยู่ 

เพื่อปกปักรักษาดูแลบุตรหลานของพวกตน ทาํให้ เกิดการบูชาวิญญาณบรรพบุรุษ โดยสังเกต

ตวัอยา่งได ้ท่ีการบงัสกุลใหก้บัผูท่ี้ล่วงลบัไปแลว้ของคนไทย และการกราบไหว บูชาบรรพบุรุษของ

คนจีน 

2.1.4. ความเช่ือในเทพเจ ้าหลายองค ์ความคิดของมนุษยไ์ด พฒันาติดต่ 

อมาจากความคิดเร่ืองสร้างภาพเทพเจ ้าตามมโนคติของตน โดยคิดเห็นวา่ธรรมชาติอยา่งใดควรมีรูป

เป็ นอย่ างไร และธรรมชาติอย่ างไหนมีอาํนาจสูงตํ่ากว่ากนัอย่างไร บางพวกเช่ือว่าพระอาทิตย ์เป็ 

นเทพเจา้สูงสุด บางพวกเช่ือว่าฟากฟ้าเป็ นเทพเจ ้าผู ้ยิ่งใหญ่  บางพวกเช่ือว่ าพระจนัทร์ เป็ นเทพเจ ้า

สูงสุดกวา่เทพเจ ้าองค ์ใด เทพเจา้แต่ ละองค ์มีอาํนาจลดหลัน่กนั และมีหน ้าท่ีแตกต่างกนั 

 

2.2 ความจําเป็นทีม่นุษย์ต้องผูกพนัอยู่กบัความเช่ือ 

ความจาํเป็นท่ีมนุษยต์อ้งผกูพนัอยูก่บัความเช่ือ ท่ีสาํคญัท่ีอยู ่4 ประการคือ 

2.2.1 มนุษยไ์ม่อาจขาดความเช่ือหรือความคิดได้ เพราะหากขาดความ

เช่ือเสียแล้วมนุษยจ์ะไม่เขา้ใจตนเอง และไม่เขา้ใจโลกหรือสภาพส่ิงแวดล้อมได ้ถ้าไม่เขา้ใจส่ิง

เหล่านั้นแลว้ มนุษยก์็ไม่อาจดาํรงชีวิตอยูไ่ด ้ตวัอยา่ง หากไม่รู้ว่าตนเป็นใครชายหรือหญิง เด็กหรือ

ผูใ้หญ่ก็จะไม่อาจติดต่อกบัผูอ่ื้นได ้หากไม่มีความรู้เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มก็ไม่อาจใชป้ระโยชน์จาก

ส่ิงแวดลอ้ม หรืออาจถูกภยนัตรายจากสภาพแวดลอ้มได ้การเขา้ใจหรือมีความเช่ือในส่ิงเหล่าน้ี จึง

ทาํใหม้นุษยส์ามารถดาํรงชีวติอยูไ่ด ้
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2.2.2 ชีวิตมนุษย ์มีทั้งส่ิงท่ีเห็นได้ พิสูจน์ได้ เข้าใจได้ หากมนุษยไ์ม่มี

ความคิดหรือความเช่ือเก่ียวกบัส่ิงเหล่าน้ีเป็นฐานไวบ้า้งแลว้ มนุษยก์็จะไม่สามารถประพฤติปฏิบติั

เก่ียวกบัส่ิงเหล่านั้นได ้เช่น อนาคตเป็นส่ิงท่ียงัมาไม่ถึง ผีหรือเทวดาเป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น ความรัก

ความชงั ความดีความชัว่ก็วดัไม่ได ้มนุษยจ์ะตอ้งอาศยัความเช่ือหรือสร้างความคิดเก่ียวกบัส่ิงเหล่าน้ี

ไวเ้ป็นทุน เพื่อจะไดป้ระพฤติปฏิบติัต่อส่ิงเหล่านั้นเพื่อเสริมต่อจากส่ิงเหล่านั้นไดถู้กตอ้ง 

2.2.3  ความเช่ือทําให้มนุษย์เ กิดความมั่นใจ เช่น เม่ือมนุษย์เ ช่ือว่า

เคร่ืองบินสามารถบินในอากาศได ้มนุษยส์ามารถควบคุมเคร่ืองบินให้ถลาข้ึนสู่อากาศได ้มนุษยเ์ช่ือ

วา่ตนมีกาํลงักายดีก็จะมีความมัน่ใจในการต่อสู้ เพราะเช่ือวา่สัมมาอาชีพเป็นการทาํไดแ้มย้ากลาํบาก

ก็มีกาํลงัใจฝ่าฟันทาํ เป็นตน้ 

2.2.4 ความเช่ือทาํใหเ้กิดความสบายใจ เช่น เช่ือในเจตนาของพระเจา้ท่ีจะ

ทดลองความอดทนทุกขย์าก จึงทาํให้เจ็บปวดไม่หายหรือทาํความพยายามแลว้ไม่สําเร็จ คนไขเ้ช่ือ

ความสามารถของหมอ จึงยอมใหผ้า่ตดั (ดว้ยความสบายใจ) เป็นตน้ 

 

 

3. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 

3.1 แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behaviour Model) เป็ นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทาํให ้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  โดยมีจุดเร่ิมต ้นจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิด

ความต ้องการส่ิงกระตุน้ผ่ านเข ้ามาในความรู้ สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได รับอิทธิพลจากลกัษณะต่ าง ๆ 

ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase 

decision)  
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ภาพท่ี 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company.  

จากภาพท่ี 1 แสดงให ้เห็นว ่าจุดเร่ิมต ้นของโมเดลน้ีอยู ่ท่ีส่ิงกระตุ ้น (Stimulus) ให้ เกิด

ความตอ้งการก่ อน แล้วทาํให้ เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R 

Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

3.1.1 ส่ิงกระตุ ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย

และส่ิงกระตุน้จากภายนอกนกัการตลาดจะต ้องสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให ้ผู ้บริโภคเกิด

ความต ้องการผลิตภณัฑส่ิ์งกระตุ ้นถือวา่ เป็ นเหตุจูงใจให้ เกิดการซ้ือสินค ้าซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้น

เหตุผล และใช้ เหตุจูงใจให้ซ้ือด ้านจิตวิทยา(อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่ วน 

คือ 

3.1.1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็ 

นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้ มีข้ึน เป็ นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ วน

ประสมทางการตลาด ประกอบด ้วย ส่ิงกระตุ ้นด ้านผลิตภณัฑ์  (Product) ส่ิงกระตุ ้นด ้านราคา (Price) 

ส่ิงกระตุ ้น ด ้านช่ องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ place) และ ส่ิงกระตุน้ด ้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) การสร้างความสัมพนัธ์ อนัดีดบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความ

ตอ้งการซ้ือ 

3.1.1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้

ความต ้องการผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์ การซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่ าน้ี ได ้แก่  ส่ิง
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กระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิงกระตุน้ ทางเทคโนโลยี (Technological) ส่ิงกระตุน้ทาง

กฎหมายและการเมือง (Law and political) และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  

3.1.2 กล่ องดาํหรือความรู้ สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้ 

สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกล่ องดาํ (Black box) ซ่ึงผู ้ผลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จึงต ้

องพยายามคน้หาความรู สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ ความรู้ สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือได ้รับอิทธิพลจากลกัษณะของ

ผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผู ้ซ้ือ 

3.1.3 การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการ

ตดัสินใจซ้ือของผู ้บริโภคหรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่ าง ๆ ดงัน้ี 

3.1.3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ เช่ น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหาร

เช ้า มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีสาํเร็จรูป ขนมปั ง 

3.1.3.2 การเลือกตราสินค้ า เช่ น ถ้ าผู ้บริโภคเลือกนมสด

กล่อง จะเลือกยีห่ ้อโฟร โมสต ์มะลิ ฯลฯ 

3.1.3.3 ก า ร เ ลื อ ก ผู ้ข า ย  เ ช่  น  ผู ้ บ ริ โ ภ ค จ ะ เ ลื อ ก ห้  า ง

สรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกล ้บ ้านร้ านใด 

3.1.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่ น ผู ้บริโภคจะเลือกเวลา 

เชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง 

3.1.3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่ น ผู ้บริโภคจะเลือกวา่จะ

ซ้ือหน่ึงกล่ อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล  

3.1.4. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผู ้

ซ้ือไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึง

เปรียบเสมือนกล่องดาํ ท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาว่า

ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็น

เป้าหมายจะมีประโยชน์สาํหรับนกัการตลาด คือ ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะ

จดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายได้

ถูกตอ้ง 

3.1.4.1 ปัจจัยด้านวฒันธรรม (Culture factor) เป็น

สัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวักาํหนด

และควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง(Stanton and Futrell. 1987 : 664) ค่านิยมใน
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วฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคม และกาํหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน 

วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความ

เปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และนําลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใช้กาํหนดโปรแกรม

การตลาด  

3.1.4.2 ปัจจยัด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ี

เก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่ม

อา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

3.1.4.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจ

ของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวิต

ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิด

ส่วนบุคคล 

3.1.4.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือก

ซ้ือของบุคคล ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตัวผูบ้ริโภค ท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การ

เรียนรู้ ความเช่ือถือ ทศันคติบุคลิกภาพ แนวความคิดของตนเอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541: 

138 - 144) 

จากแนวคิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behaviour Model) สามารถนาํมาใช้

วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือโชคลาง ในเร่ืองของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ี

นกัการตลาดจะตอ้งเรียนรู้วา่ควรใชส่ิ้งกระตุน้แบบใดเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในสินคา้ หรือ

ช่วยในการวิเคราะห์ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคหรือกล่องดาํ วา่ผูบ้ริโภครู้สึกหรือคิดอย่างไรต่อ

สินคา้และบริการ ปัจจยัใดเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเพื่อให้ บริการ ซ่ึงอาจใชค้วามเช่ือโชคลางเพื่อ

เป็นส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจ  และเกิดพฤติกรรมตอบสนองตามท่ีตอ้งการ 

  

3.2  แนวคิดและทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 

ทฤษฎีน้ีเป็นการอธิบายจิตวิทยาขั้นพื้นฐานท่ีทาํให้เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการ

ตดัสินใจอยา่งไร ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจในการซ้ือประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่างๆท่ีผูซ้ื้อจะตอ้งผา่น

ขั้นตอนต่างๆน้ี ซ่ึงจะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอนดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค(Five-stage model of the 

Consumer buying process) 

ท่ีมา: Kotler,P.,(1997).Marketing Management:Analysis,Planning and control(9tj ed.). 

3.2.1. ความตอ้งการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

(Need arousal or Problem recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึง

ปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้

ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความ

ต้องการข้ึนได้  ในบางคร้ังความต้องการได้รับการกระตุ้นและคงอยู่เป็นเวลานาน    แต่ความ

ตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะทาํให้เกิดการ ดงันั้นนกัการตลาดอาจจะตอ้งทาํการวิจยัเพื่อให้ทราบ

ถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะนาํไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑข์องตน  

3.2.2 การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความ

ตอ้งการแลวจะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีสําคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ 

สถานท่ีจาํหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยีห่อ้ นกัการตลาดควรจะ

สนใจถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ       และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อ

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

  3.2.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อน

สนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และผูใ้กล้ชิด ซ่ึงแหล่ง บุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

  3.2.2.2 แหล่งการคา้(Commercial Sources) ได้แก่ 

โฆษณา และพนกังานของบริษทั 

  3.2.2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ได้แก่ 

ส่ือมวลชนต่าง ๆ 

    3.2. 2.4  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผู ้

ท่ีเคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ  

3.2.3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภค

ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็จะนาํมาใชใ้ห้เป็นประโยชน์ในการเลือก   โดยจะมีการกาํหนดความตอ้งการ

การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ 

การแสวงหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม

หลงัการซ้ือ 
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ของตนเองข้ึนพิจารณาลักษณะต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ตรายี่ห้อต่าง ๆ   ท่ีได้รับข้อมูลมาทาํการ

เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละยี่ห้อ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้โดย

จะมีเร่ืองของความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ี

จะตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

3.2.4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision)เม่ือผา่นการประเมินทางเลือก

แล้ว ผูบ้ริโภคจะได้สินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองท่ีตั้งใจจะซ้ือ นั่นคือผูบ้ริโภคจะเกิด

ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะทาํการซ้ือจริง อาจมี

ปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นสังคม 

(Social factors) ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เป็นตน้ 

ซ่ึงจะมีผลทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือทั้ง ๆ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือแลว้ ดงันั้นนกัการตลาด

ไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ต็มหน่ึงร้อยเปอร์เซ็นตว์่าการท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้

จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception)   

เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะทาํการลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใช้หรือเลือก

ซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนั ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่าง ๆ 

เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความช่วยเหลือแนะนาํในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เป็นตน้ 

เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

3.2.5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behaviour)ในปัจจุบนั

นกัการตลาดไม่ไดส้นใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลงั

การซ้ือของผูบ้ริโภคอีกด้วย  เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใช้แล้วเกิดความพึงพอใจในตวั

สินคา้ก็จะมีการซ้ือซํ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม   หากใช้แลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิด

ทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใช้ในท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ เพื่อจะได้นาํมาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสม

ต่อไป 

จากทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) สามารถใชว้ิเคราะห์

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ท่ีผูบ้ริโภคมีความเช่ือเร่ืองโชคลาง โดยสามารถใชท้ฤษฎีน้ีมา

ทาํความเขา้ใจกลุ่มผูบ้ริโภค การตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็น

ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคทาํการเปรียบเทียบส่ิงกระตุน้ทางการตลาด กบัลกัษณะตวัผูบ้ริโภคเองวา่มีความ

สอดคล้องกนัหรือไม่ มีการนาํขอ้มูลทางดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งในด้านความตอ้งการ ทางเลือก 

การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มาประเมินการเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการ และปัจจยัต่างๆเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
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3.3 ทฤษฎกีารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) หมายถึง กระบวนการพฒันาแผนงานการ

ส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใช้การส่ือสารหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ืองโดยมีเป้าหมาย  

คือ การท่ีจะมุ่งเนน้สร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ ของตลาด โดย

การพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินค้าเพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รู้จกัสินค้า ซ่ึงจะนาํไปสู่

ความรู้ ความคุ้นเคยและมีความเช่ือมั่นในสินค้าแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง ดังนั้น IMC จึงเป็น

กระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจในระยะยาวและต่อเน่ือง โดยใช้เคร่ืองมือหลายรูปแบบ เช่น โฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์ ตลาดตรง การส่งเสริมการขาย การจดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การตลาดเน้น

กิจกรรม Call Center และอีเมล ์ฯลฯ เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีตอ้งการ 

3.3.1 หนา้ท่ีของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3.3.1.1 .  ห น้ า ท่ี ใ น ก า ร ติ ด ต่ อ ด้ ว ย บุ ค ค ล  ( Personal 

Connection: Personal Selling and Direct Sales) หากนกักลยุทธ์ IMC ตอ้งการจะส่ือสารและติดต่อ

กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายดว้ยบุคคลแลว้ ก็ตอ้งใช้ เคร่ืองมือ IMC ท่ีเรียกวา่ การขายโดยพนกังานขาย

และการขายตรง เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีช่วยทาํหน้าท่ีติดต่อส่ือสาร 2 ทาง และช่วยเพิ่มเติม ขอ้มูลใน

ส่วนท่ีโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ไม่สามารถบรรจุเน้ือหาสาระไดค้รบถว้น ตลอดจนทาํหนา้ท่ีชกัจูง

และโนม้นา้วใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 

3.3.1.2. หน้าท่ีในการชักจูงให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหันมา

พิจารณา ตราสินคา้มากข้ึน (Intensifying Consideration: Sales Promotion) เม่ือสร้างการรับรู้ สร้าง

ความน่าเช่ือถือ และใชบุ้คคลในการชกัจูงใจ ลูกคา้แลว้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายก็จะทาํหนา้ท่ี

ในการชกัจูง และให้เหตุผลในการโน้มน้าวให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหันมาพิจารณา ตราสินคา้นั้นๆ 

มากข้ึน เน่ืองจากการส่งเสริมการขายมีคุณสมบติั เฉพาะในการนาํขอ้เสนอพิเศษ (Extra Value) ท่ี

ตราสินคา้มีใหม้ากกวา่ ในขณะท่ีตราสินคา้อ่ืนไม่มี 

3.3.1.3 .  หน้า ท่ีในการสร้างประสบการณ์ให้แก่ลูกค้า

เป้าหมาย (Experiential Contacts: Event, Sponsorship and Customer Services) เคร่ืองมือ IMC ท่ีทาํ

หน้าท่ีสร้างประสบการณ์ให้กบั ตราสินคา้คือ การจดักิจกรรมทางการตลาด การเป็นผูส้นับสนุน 

ทางการตลาดและการบริการลูกคา้ 

3.3.1.4. หน้าท่ีในการติดต่อกบัลูกคา้แบบตวัต่อตวั (Direct Marketing: 

One-to-one Connection) เม่ือนกักลยุทธ์ IMC ตอ้งการติดต่อกบั ลูกคา้แบบตวัต่อตวั หรือเป็นการ

ส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้เป้าหมายก็จะใช้การส่ือสารการตลาดโดยตรง เป็นเคร่ืองมือหลกัในการ

ติดต่อส่ือสาร กบัลูกคา้เป้าหมาย ทั้งน้ี เพื่อให้กลยุทธ์ IMC สามารถสร้างตราสินคา้ได้อย่างมี
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ประสิทธิภาพและบรรลุผลดงัท่ีกาํหนดไว ้จะตอ้งผสมผสานการใช ้เคร่ืองมือต่างๆ ให้สอดคลอ้งกนั

อยา่งลงตวั 

3.3.2 รูปแบบต่าง ๆ ของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3.3.2.1   การโฆษณา (Advertising)เ ป็นรูปแบบของการสร้างการ

ติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ (Brand contact)   

3.3.2.2.  การขายโดยใชพ้นกังาน  (Personal  selling) เป็นส่ิงสําคญัมาก  

ซ่ึงจะใขพ้นกังานขายในกรณี ต่อไปน้ี 

3.3.2.2.1 เ ม่ือ สินค้านั้ น เหมา ะส มกับ กา รข า ยโดย ใ ช้

พนกังาน  เช่น  สินคา้ประเภทท่ีขายตามบา้น (Door to door selling) ไม่วา่จะเป็นการประกบัชีวิต  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  รวมถึงเคร่ืองสาํอาง 

3.3.2.2.2  เม่ือลกัษณะสินคา้ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

(Product  Knowledge)เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสลบัซับซ้อนซ่ึงไม่สามารถจ่ายผ่านส่ือมวล ชน  

(Mass media)ได ้สินคา้พวกน้ีไดแ้ก่ เคร่ืองดูดฝุ่ น  เคร่ืองทาํนํ้ าแข็ง  เคร่ืองจกัร  รถยนต ์ เคร่ืองยนต ์ 

สินคา้อุตสาหกรรมอ่ืนๆ  จึงตอ้งอาศยัพนักงานขายช่วยอธิบาย เพราะไม่สามารถใช้ส่ือโฆษณา

อธิบายไดช้ดัเจน 

3.3.2.2.3  หน่วยงานขายจาํเป็นตอ้งใขใ้นกรณีท่ีสินคา้นั้น

ตอ้งการบริการท่ีดี  (Good  sales services)ซ่ึงจาํเป็นจะตอ้งใชค้นให้บริการประกอบการขายสินคา้

นั้นดว้ย  โดยพนกังานขายจะเป็นผูบ้ริการแนะนาํ ติดตั้งซ่อมบาํรุง ซ่ึงพนกังานขายมีบทบาทสําคญั

มากข้ึน 

3.3.2.3.  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) มีวตัถุประสงคข์องการ

วางแผน ดงัน้ี 

3.3.2.3.1  การดึงลูกคา้ใหม่  (Attract  new  users)  การท่ีจะ

ดึงลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้นั้นจะตอ้งลดอตัราเส่ียงจากการใชสิ้นคา้ ใหม่ให้กบัผูบ้ริโภค  การลด  แลก  

แจก  แถม  เป็นวธีิหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้ 

3.3.2.3.2  การรักษาลูกคา้เก่าไว ้ (Hold current customer) 

ในกรณีท่ีคู่แข่งมีการออกสินคา้ใหม่ลูกคา้อาจจะเกิดความสนใจและมีความคิด อยากจะทดลองใข้

สินคา้ใหม่  ดงันั้นจะตอ้งแกไ้ขโดยทาํให้ไม่เป็นไปตามความคาดหมาย  (Off  set  หรือ  dilute)  ซ่ึง

เป็นการลดความเขม้ขน้ลงดา้นการส่งเสริมการขาย  ลูกคา้มีความสนใจในสินคา้ใหม่แต่ยงัไม่แน่ใจ

ในคุณภาพของสินคา้  ซ่ึงตราสินคา้เก่าท่ีใชจ้นแน่ใจในคุณภาพแลว้มีการส่งเสริมการตลาดในกรณี

การ เปล่ียนใจจะยาก 
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3.3.2.3.3  การส่งเสริมลูกค้าในปัจจุบันให้ซ้ือสินค้าใน

ปริมาณมาก (Load present user) กรณีน้ีอาจจะไม่เก่ียวขอ้งกบัคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจวา่

ลูกคา้ จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีกหรือไม่   

3.3.2.3.4  การเพิ่มอัตราการใช้ผลิตภัณฑ์   ( Increased 

product usage) เกิดข้ึนเม่ือตอ้งการให้ผูบ้ริโภคใช้สินคา้มากข้ึนกว่าเดิมหรือใช้อย่างต่อ เน่ือง  

ตวัอยา่ง  การสะสมไมล์  เพื่อให้ใชบ้ริการจากสายการบินนั้นอยา่งต่อเน่ือง  บตัรเครดิตอาจกาํหนด

วา่ถา้ใครใชถึ้ง  50,000 บาทภายใน 3 เดือน จะไดข้องแถมโดยการสะสมคะแนน 

3.3.2.3.5  การส่งเสริมการขายทําให้ผู ้บริโภคเกิดการ

ยกระดบั  (Trade  up)  โดยให้ซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน  มีขนาดใหญ่ข้ึน   หรือมีคุณภาพดีข้ึน  

ตวัอยา่ง  ใหผู้บ้ริโภคนาํรถยนตโ์ตโยตา้รุ่นเก่ารุ่นใดก็ไดม้าแลกซ้ือรถยนตรุ่์นใหม่ 

3.3.2.3 .6   ก า ร เ ส ริ ม แ ร ง ก า ร โ ฆ ษ ณ า ใ น ต ร า สิ น ค้ า  

(Reinforce  brand  advertising)  เม่ือโฆษณาไปแลว้ควรใชก้ารส่งเสริมการตลาด  เช่น  โปสเตอร์  

โมบาย  ป้ายแขวน  แผน่พบั  ใบปลิว  ชั้นวางท่ีพดูได ้ (Shelf talker) เม่ือผูบ้ริโภคเดินผา่นก็จะพูดคุย

กบัผูบ้ริโภค  เป็นการเพิ่มการรู้จกั  (Increased  awareness)  และสร้างผูรั้บข่าวสาร  (Audience ship)  

เกิดความไดเ้ปรียบบนชั้นวาง(Shelf advantage)สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค 

3.3.2.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์  (Publicity and public 

relation)ใชก้รณีต่อไปน้ี 

3.3.2.4.1  ใช้การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์เพื่อสร้าง

ภาพลกัษณ์  (Image) ว่าเหนือกว่าคู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างได้เหนือกว่าคู่แข่ง 

คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑ์เท่าเทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่าง

ในผลิตภณัฑ์ไดดี้  เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากนัหมดภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยู่เพื่อใชใ้น การต่อสู้ได ้ 

โดยใชเ้ร่ืองราว และ ตาํนาน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก  

3.3.2.4.2  การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการ

ให้ความรู้กบับุคคล  สินคา้บางชนิดจะประสบความสําเร็จได ้  เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึง

ตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติัเก่ียวกบัสินคา้   

3.3.2.4.3  เ ม่ือมีข้อมูลข่าวสารจํานวนมากท่ีจะสร้าง

มูลค่าเพิ่ม (Values added) ใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้

เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 30 วินาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโฆษณามากๆ ไม่ได ้ควร

ใช ้PR แทนในกรณีท่ีมีขอ้มูลมากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้ 
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3.3.2.5  การตลาดทางตรง  (Direct marketing) หมาย ถึง การตลาด

ทางไกล (Telemarketing)  การขายทางแคตาล็อก (Catalogue sales) การสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์(Mail 

order) การตลาดทางตรง  

จากทฤษฎีการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ สามารถนาํมาวิเคราะห์เพื่อการส่ือสาร

ขอ้มูลสินคา้และบริการให้กบัผูบ้ริโภค และเพื่อสร้างให้เกิดความตระหนกัในสินคา้และบริการท่ี

นกัการตลาดตอ้งสนใจหรือการขายโดยพนกังานขายท่ีมีความรู้ในเร่ืองโชคลางเพื่อเป็นส่ิงดึงดูดให้

ผูบ้ริโภคช่ืนชอบกวา่พนกังานขายทัว่ไป หรือการส่งเสริมการขายโดยใชเ้ร่ืองโชคลางเขา้มาช่วย เป็น

ตน้ 

 

3.3 ทฤษฎ ีNeuro marketing 

ในปีค.ศ. 2003 เจอร์ราด (Gerrad Zeltman) ได้วิจยัเร่ือง How Customer Think 

พบวา่ “95% ของการตดัสินใจของคนผูบ้ริโภค เกิดข้ึนโดยท่ีไม่ทนัไดต้ั้งตวั” โดยขั้นตอนในสมองท่ี

เกิดข้ึนหลายขั้นตอน แต่ไม่สามารถจบัความรู้สึกในแต่ละขั้นตอนไดท้นั ใน Neuro marketing จะมี

องคป์ระกอบสาํคญั 3 ส่วนท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี  

1.สมอง 

 สมองของมนุษยห์ากไดผ้า่ตามแนวขวางจะพบวา่ มี 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

1.1.สมองส่วนใหม่ (New Brain) เก่ียวขอ้งกบักระบวนการคิด ใชเ้หตุผล 

1.2.สมองส่วนกลาง (Middle Brain) เก่ียวขอ้งกบัอารมณ์ ความรู้สึก 

1.3.สมองส่วนเก่า (Reptilian Brain หรือ Old Brain) สมองท่ีเก่ียวขอ้งกบั

สัญชาตญาณรวมไปถึงการตอบสนองต่างๆท่ีเหมือนกับสัตว์เล้ือยคลาน ซ่ึงสมองส่วนน้ีจะ

ตอบสนองไดดี้กบัส่ิงเร้า 6 ประเภทดว้ยกนั 

2. ส่ิงเร้า 6 ประเภท  

ส่ิงเร้า 6 ประเภท ท่ีมีผลต่อสมองส่วน Reptilian มีดงัน้ี 

2.1. Self-Centered ยึดตวัเองเป็นศูนยก์ลาง ทาํให้ตวัเองมีความสุขสบาย 

ปลอดภยั และอยูร่อดแน่นอนวา่สัญชาตญาณมนุษยล์ว้นเอาแต่ใจและหาความสุขใส่ตวัเสมอ 

2.2. Contrast ความคิดท่ีขดัแยง้ การขดัจงัหวะในรูปแบบท่ีเขา้ใจไดง่้าย

อะไรท่ีโดดเด่นข้ึนมา เรามกัมองเห็นเป็นอย่างแรก และจดจาํได้เสมอ เช่น ผูห้ญิงสวย ผูช้ายหล่อ 

เส้ือสีฉูดฉาด เร่ืองแปลกแหวกแนว 

2.3. Tangible ไม่ค่อยตอบสนองกบัขอ้ความซับซ้อน แต่จะชอบและ

สนใจในเร่ืองอะไรท่ีเขา้ใจไดง่้ายๆ เช่น ภาพ info graphic  
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2.4. Beginning & End จดจาํไดดี้ในช่วงเร่ิมตน้และช่วงสุดทา้ยมากกวา่

ช่วงกลางของเร่ือง  

2.5. Visual คิดเห็นเป็นภาพ สามารถกระตุน้ความสนใจ และปฏิกิริยา

ตอบสนองคือถ้าขอ้มูลเขา้ใจง่ายแล้ว ก็ตอ้งมีอะไรดึงดูดให้สนใจด้วย เช่น ดูมีความเคล่ือนไหว 

แปลกใหม่ ผดิปกติ กาํกวม หรือการใชใ้บหนา้แสดงอารมณ์ดึงดูด 

2.6. Emotion การมีความสัมพนัธ์กบัอารมณ์ ถูกกระตุ้นให้เกิดการ

ตดัสินใจไดง่้ายข้ึนผา่นอารมณ์ต่างๆ  

3. ขั้นตอนภายในสมอง 

ขั้นตอนท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ถูกแบ่งไว ้4 ขอ้ คือ 

3.1 Diagnose the pain การวินิจฉยัหาส่ิงท่ีเป็นขอ้โตแ้ยง้ โดยจะมี Self-

Centered เป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.2 Differentiate your claims สร้างความแตกต่างให้ขอ้เสนอของเรา โดย

จะมี Contrast เป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.3 Demonstrate the gain ช้ีใหเ้ห็นวา่ถา้ใชสิ้นคา้นั้นจะไดอ้ะไร โดยจะมี 

Tangible เป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.4 Deliver to the reptilian brain กระตุน้เขา้ไปท่ีสมองส่วนเก่า มีการดึง

ขอ้มูลส่วนเก่าในความทรงจาํออกมา วา่รับรู้แบบน้ีแลว้เกิดการตดัสินใจแบบไหนต่อไป โดยจะมี 

Beginning & End, Visual และ Emotion เป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้ง 

จากทฤษฎี Neuro marketing สามารถนาํมาวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้จาก

การท่ีสมองมนุษยแ์บ่งไดเ้ป็น 3 ส่วน และสมองของมนุษยส่์วนเก่า(Reptilian ) ซ่ึงเป็นสมองท่ี

เก่ียวขอ้งกบัสัญชาตญาณรวมไปถึงการตอบสนองต่างๆ ต่อส่ิงเร้าท่ีมากระตุน้โดยไม่ผ่านการคิด

วิเคราะห์เป็นท่ีน่าสนใจสําหรับงานวิจยัน้ี ท่ีนกัการตลาดอาจใช้ความเช่ือโชคลางเพื่อเป็นส่ิงเร้ามา

กระตุน้สมองส่วนน้ี หรือมีส่ิงเร้าใดท่ีสามารถจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการได ้
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องภายในประเทศ 

ในการทาํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลาง” มี

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีสามารถศึกษาผลการวจิยัในเร่ืองต่างๆเพื่อประโยชน์ในการวจิยัไดด้งัน้ี 

ธีรนุช พูศกัด์ิศรีกิจและศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ความเช่ือ

เร่ืองโชคลางกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาวไทยโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเช่ือในเร่ืองโชค

ลางของผูบ้ริโภคชาวไทยซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรมท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค ใช้วิธีการการวิจยัเชิงคุณภาพทั้งการสังเกตอย่างมีส่วนร่วมและไม่มีส่วนร่วมบน

เครือข่าย ชุมชนออนไลน์  และการสัมภาษณ์ เ ชิง ลึกกับก ลุ่ม เ ป้าหมาย ท่ีอาศัยอยู่ ในเข ต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีลักษณะ ส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันในการทาํความเข้าใจกับ

พฤติกรรมการซ้ือหวยและการสะสมพระเคร่ืองของผูบ้ริโภคชาวไทย   ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภค

กลุ่มท่ีเช่ือเร่ืองโชคลางจะมีพฤติกรรมเก่ียวกบัโชคลางในทุกกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือหวย

โดยพบผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือเร่ืองโชคลางในทุกกลุ่มอาชีพ โดยความเช่ือดา้นโชคลางนั้นนบัวา่เป็น

ทุนทางวฒันธรรมของผู ้บริโภคชาวไทยท่ีได้รับการถ่ายทอดและสั่งสมประสบการณ์ผ่าน

กระบวนการทางสังคมโดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุคดิจิตอลท่ีมีชุมชนออนไลน์เป็นส่ือกลางในการ

เช่ือมโยงแลกเปล่ียนและถ่ายทอดความเช่ือและประสบการณ์ในดา้นต่าง ๆ แก่บุคคลอ่ืน  

ธีรนุช พูศกัด์ิศรีกิจและศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองความเช่ือ

และพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองรางของขลงัและวตัถุมงคลของชาวไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาความเช่ือและพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองรางของขลงัและวตัถุมงคลของชาวไทย ซ่ึงเป็น

งานวิจยัเชิงคุณภาพโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และแบบไม่มีส่วนร่วม 

รวมทั้งการสอบถามเพิ่มเติมโดยใช้ขอ้ความส่วนบุคคล(personal message: PM) จากผูบ้ริโภคใน

ชุมชนออนไลน์ 3 ชุมชน ผลการวิจยัพวว่า ผูบ้ริโภคมีการบริโภคเคร่ืองรางของขลงัและวตัถุมงคล

ในด้านต่างๆดแ้ก่ 1) การบริโภคประสบการณ์ ของการครอบครอง2) การบริโภคความหมายเชิง

สัญลกัษณ์ 3) การบริโภคผลประโยชน์ทางสังคม และ 4) การบริโภคผลประโยชน์ทางดา้นอตัลกัษณ์

ของชุมชน 

ซ่ึงผลการวิจัยน้ีทาํให้เข้าใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือโชคลาง และ

เคร่ืองรางของขลงั ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทางสังคมและวฒันธรรมท่ีนกัการตลาดสามารถ

นาํไปประยุกตใ์ชใ้นการพฒันากลยุทธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพทั้งในกระบวนการสร้างความเช่ือ

หรือการนาํความเช่ือไปเป็นส่วนหน่ึงในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด 
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งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องต่างประเทศ 

ปีเตอร์ และ โจนาธาน(Peter R. Darke and Jonathan L. Freedman,1997) ได้

ทาํการศึกษาเร่ืองความเช่ือในเร่ืองโชคดี จากการศึกษาโครงสร้างและสมบติัของความเช่ือในเร่ือง

โชค(Belief in Good Luck ,BIGL) พบวา่มีความแตกต่างระหวา่งบุคคลท่ีเช่ือเร่ืองโชคดี โดยท่ีบาง

คน ความเช่ือเร่ืองโชคดีจะมีอิทธิพลอย่างมากในสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีตนเองช่ืนชอบ 

ในขณะท่ีบางคนความเช่ือท่ีมีเหตุผลจะมีอิทธิพลมากกวา่ความเช่ือโชคดีท่ีไม่มีเหตุผล  ความเช่ือใน

โชคดีน้ีไม่เก่ียวข้องกบัการมองโลกในเชิงบวกหรือลบ หรือไม่เก่ียวกับความภูมิใจในตนเอง มี

หลกัฐานท่ีแสดงว่าความเช่ือในโชคดีของแต่ละวฒันธรรมมีความแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมทาง

เอเชีย มีแนวโน้มท่ีจะมีความเช่ือโชคดีมากกวา่วฒันธรรมตะวนัตก และ BIGL ถูกนาํใชเ้พื่อแสดง

การทาํนายความคาดหวงัเชิงบวกในชีวิตประจาํวนั หรือสถานการณ์ท่ีมกัเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง และ

ช้ีใหเ้ห็นวา่คนท่ีเช่ือในโชคดีมกัตอบสนองเชิงบวกต่อเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนในอนาคต 

ริชาร์ด ไวส์แมน(Richard Wiseman,2003) ไดท้าํการสํารวจความเช่ือในเร่ืองโชคลาง     

ในสหราชอาณาจกัร ผลจากการสาํรวจพบวา่ ปัจจุบนั พฤติกรรมความเช่ือในเร่ืองโชคลางในสหราช

อาณาจกัรมีระดบัแนวโน้มท่ีสูงจนน่าแปลกใจ โดยเฉพาะความเช่ือในเร่ืองไสยศาสตร์ เคร่ืองราง 

หรือเลข 13 บุคคลท่ีเช่ือโชคลางมีความตอ้งการจากการควบคุมมากและมีความอดทนท่ีตํ่าลงในเร่ือง

ความไม่แน่นอน อาจเป็นผลเน่ืองมาจากสภาพเศรษฐกิจและการเมืองท่ีมีความไม่แน่นอน โดยผล

วิจยัพบว่าชาวสก็อตแลนด์มีความเช่ือเร่ืองโชคลางมาเป็นอนัดบัท่ี 1 ตามดว้ย เวลล์ และไอแลนด์

เหนือ นอกจากน้ียงัพบวา่ผูห้ญิงมีความเช่ือในเร่ืองโชคลางมากกวา่ผูช้าย และวยัรุ่นหนุ่มสาวมีความ

เช่ือเร่ืองโชคลางมากกวา่ผูสู้งอาย ุ

ราจีฟ และปราวีน(Rajiv Vaidyanathan and Praveen Aggarwal,2011) ไดท้าํการวิจยัใน

เร่ือง การแบ่งประเภทของพฤติกรรมความเช่ือโชคลาง: ผลกระทบสําหรับการตลาดและนโยบาย

สาธารณะ พบว่ามีความหลากหลายของกิจกรรมการบริโภคท่ีถูกผลกัดนัโดยพฤติกรรมความเช่ือ

โชคลาง เช่น ความเช่ือในเร่ืองหมายเลข 8 และ 4 ของชาวจีน การใชป้ากกาโชคดี(lucky pen)ในวนั

สอบ หรือการใชบ้ริการทางดา้นฮวงจุย้  

วตัถุประสงค์ของงานวิจยัคือการสร้างรูปแบบท่ีครอบคลุมกลไกแรงผลกัในเร่ืองเช่ือ

โชคลางจากการวิจยัได้แสดงให้เห็นว่าความเช่ือโชคลางส่งผลกระทบต่อผลลพัธ์ท่ีเป็นผลมาจาก

ความไม่แน่นอนของสภาพแวดลอ้ม (Kramer and Block 2008; Tsang 2004) และความสําคญัชีวิต

ของกลุ่มคน นอกจากน้ียงัมีหลกัฐานพิสูจน์ไดว้า่ถา้บุคคลเลือกเช่ือโชคลางวตัถุ นกัการตลาดอาจจะ

สามารถมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้โดยการใชค้วามเช่ือทางไสยศาสตร์เป็นเคร่ืองมือ

เสริมกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเลือกใชสิ้นคา้และบริการ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งความเช่ือทางไสยศาสตร์ตาม



24 
 

วตัถุ (เคร่ืองราง) กิจกรรมดงักล่าวอาจส่งผลให้เกิดผลกระทบต่อนโยบายสาธารณะ(public policy) 

นกัการตลาดสามารถจดัการกบัอารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือ

โชคลางโดยใชก้ลยทุธ์การส่ือสารท่ีมีอิทธิพลต่อความหวงัและการคาดการณ์อนาคต ซ่ึงพฤติกรรมท่ี

เช่ือโชคลางจะถูกขบัเคล่ือนดว้ยบรรทดัฐานของสังคมและความเช่ือเร่ืองโชคลางน้ีเป็นเร่ืองสําคญั

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในวฒันธรรมเอเชียตะวนัออกท่ีมีแรงกดดันทางสังคมเพื่อให้สอดคล้องกับ

บรรทดัฐานของสังคม (Kramer and Block 2008; Tsang 2004) 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้น้ี สามารถนาํมาใชว้ิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อ

ความเช่ือในเร่ืองโคลาง โดยทาํให้ทราบถึงความเช่ือในเร่ืองโชคลางต่างๆ ทั้ งในวฒันธรรม

ตะวนัออกและตะวนัตก ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจเช่น ความเช่ือในเร่ืองหมายเลข 8 และ 4 ของชาว

จีน การใชป้ากกาโชคดีในวนัสอบ เป็นเพื่อเป็นเคร่ืองราง หรือการใชบ้ริการทางดา้นฮวงจุย้เพื่อเสริม

มงคลให้กับชีวิต เป็นตน้ เพื่อหาปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือในเร่ืองโชคลางน้ี และเกิด

พฤติกรรมการใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อนาํมาประยกุตเ์ป็นแนวทาของการตลาดบนความเช่ือได ้
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจิัย 

 

 

การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมท่ีมีต่อความเช่ือเร่ืองโชคลาง

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประเภทการ

วิจยัเชิงสํารวจ แบบไม่ทดลอง (Non-Experiment) โดยการจดัทาํตามขวาง(Cross-sectional Design) 

ท่ีมีการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรเพียงคร้ังเดียว และนาํมาประมวลผล โดยวิธีการดาํเนินงานวิจยั

ไดก้าํหนดเป็นส่วนๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. กรอบงานวิจยัและตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั  

2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

3. สมมติฐานการวิจยั 

4. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยั 

5. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํวจิยั 

6. การทดสอบเคร่ืองมือการทาํวจิยั 

7. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

8. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการทาํวจิยั
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ทศันคติความเช่ือโชคลางของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

ตวัแปรตน้ 

 
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 

• เพศ 

• ช่วงอาย ุ

• ระดบัการศึกษา 

• อาชีพ 

• รายได ้

• ความเช่ือ 

 

  

 

 

ตวัแปรตาม 

 

ปัจจยัภายนอก 

• สังคม 

• การส่ือสารการตลาด  

 

 

1. กรอบงานวจิยั 

การศึกษาเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลางของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร” มีงานวิจยัดงัน้ี 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรทีใ่ช้ในการทาํงานวจัิย  

กาํหนดตวัแปรอิสระและตวัแปรตามดงัต่อไปน้ี 

1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือ   

1.1.1 ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้

1.1.2 ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่  สังคม และการตลาด 
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1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ ทศันคติความเช่ือโชคลางของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

 

 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 

2.1 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ15 ปีข้ึนไปทั้งเพศชายและ

เพศหญิงท่ีมีทศันคติความเช่ือในเร่ืองโชคลางและอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร  

2.2 กลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive 

sampling) สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีทศันคติความเช่ือเร่ืองโชคลาง และเน่ืองจากไม่ทราบจาํนวน

ประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรการคาํนวณ W.G.Cochran, (1953) กาํหนดระดบันยัสาํคญั เท่ากบั 

0.05 คาํนวณกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

 

                                               n = 

                                                        e2 

PQZ2 

โดยกาํหนดให ้ 

n = ขนาดตวัอยา่ง  

P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยักาํหนดจะสุ่ม (0.5) 

Q = 1-P 

e  = ค่าความคลาดเคล่ือนสูงสุดท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้( 5 % หรือ 0.05 )  

Z = ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ ( 95 % จะได ้Z = 1.96 )  

n = 384.16 คน  

คาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือมาก

ข้ึน จึงเก็บขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 

 

3. สมมติฐานการวจิัย 

ผูว้จิยัไดก้าํหนดสมมติฐานบนพื้นฐานตวัแบบงานวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลางแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางสังคมส่งผลใหมี้ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ

ความเช่ือในเร่ืองโชคลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3 การส่ือสารการตลาดส่งผลให้มีมีทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี

มีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลางแตกต่างกนั 

 

 

4. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูลทีใ่ช้ในการวจิัย 

งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เป็นการศึกษาเก่ียวกบั

ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลาง โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใช้

ทาํการศึกษาแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 

4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใชเ้คร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งประชากรใน

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ชุด โดยใช้แบบสอบถามท่ีสร้างให้กลุ่มตวัอย่างเป็นผูก้รอก

แบบสอบถามเอง (Self – Administered Questionnaire)  

4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการคน้ควา้ขอ้มูล

เอกสาร(Documentary Study)จากการคน้ควา้หาข้อมูล จากงานวิจยัของหน่วยงานราชการและ

เอกชน ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ และขอ้มูลจากอินเตอร์ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา

และทาํวจิยัคร้ังน้ี 

 

 

5. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามจาํนวน400 ชุด ในการเก็บขอ้มูล โดยใน

แบบสอบถามจะมีทั้งคาํถามปลายปิด (Close - Ended) เป็นคาํถามท่ีมีให้เลือกคาํตอบท่ีกาํหนดไวใ้ห้

คงท่ี และให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกคาํตอบท่ีตรงกบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุด และขอ้คาํถามปลายเปิด (Open – Ended) ท่ีให้แสดงความคิดเห็น เพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถาม

กรอกขอ้มูลเพิ่มเติมแสดงความคิดเห็น โดยลกัษณะของคาํถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มี

ลกัษณะคาํถามแบบมีตวัเลือก (Check-List) จาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทางดา้นเพศ อายุ  ศาสนา 

สถานภาพระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้
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 ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ด้านความเช่ือโชคลาง

ของผูต้อบแบบสอบถาม มีลักษณะคาํถามแบบมีตวัเลือก (Check-List) แบบให้เลือกคาํตอบ 

(Multiple choice) และแบบจดัอนัดบั (Ranking Question) โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา(Descriptive 

Statistics) มาใชใ้นการวเิคราะห์ ทั้งหมดจาํนวน 9 ขอ้ ไดแ้ก่ ทศันคติความเช่ือโชคลาง วตัถุประสงค์

การซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง การใช้จ่ายในการใช้สินคา้และบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง สถานท่ีท่ีซ้ือ

สินคา้หรือใชบ้ริการ เป็นตน้ 

ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบัทศันคติเก่ียวกบัความเช่ือโชคลาง มีลกัษณะคาํถามแบบมาตร

วดั Likert Scale ทั้งหมดจาํนวน 31 ขอ้  

ส่วนท่ี 4 คาํถามเก่ียวกบัรูปแบบการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใช้

บริการ มีลกัษณะคาํถามแบบมาตรวดั Likert Scale ทั้งหมดจาํนวน14 ขอ้  คาํถามเก่ียวกบัรูปแบบ

การโฆษณา มีลกัษณะคาํถามแบบมีตวัเลือก (Check-List) จาํนวน 1 ขอ้ และทศันคติต่อโชคลาง มี

ลกัษณะเป็นคาํถามปลายเปิดจาํนวน 1 ขอ้  

โดยใช้การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 5 ระดบัมีเกณฑ์การให้

คะแนนดงัน้ี 

วธีิการให้คะแนน 

การกาํหนดใหข้อ้มูลท่ีอยูใ่นระดบั Likert Scaleมีวธีิการใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดบัความคิดเห็น                                                             คะแนน 

ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด      5 

ระดบัความสาํคญัมาก      4 

ระดบัความสาํคญัปานกลาง      3 

ระดบัความสาํคญันอ้ย      2 

ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด     1 

การแปลผลคะแนนแบบวดัระดบัความสําคญัท่ีไดรั้บ ผูว้ิจยัไดน้าํคะแนนการวดัระดบั

ความสาํคญัมากาํหนดระดบัค่าเฉล่ียประสบการณ์ออกเป็น 5 ระดบัโดยพิจารณาจากช่วงคะแนนแต่

ละระดบัจากค่าอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,2549) 

 

อนัตรภาคชั้น  =  
ค่าพิสัย

จาํนวนชั้น
 

   

 =  
𝟓−𝟏
𝟓

  =  0.80 
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จากหลกัเกณฑด์งักล่าวนาํมากาํหนดช่วงคะแนนและแปลผลดงัน้ี 

ช่วงคะแนน 

4.21-5.00  หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

3.41-4.20  หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก 

2.61-3.40   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัปานกลาง   

1.81-2.60  หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ย  

1.00-1.80  หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

 

6. การทดสอบเคร่ืองมอืการทาํวจิัย 

การทดสอบเคร่ืองมือในการทาํงานวจิยัคร้ังน้ีจะประกอบไปดว้ย 2 ส่วนหลกัๆ คือ 

6.1 การทดสอบสอบความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Validity )ของแบบสอบถามโดยจะนาํ

แบบสอบถามท่ีไดมี้การออกแบบแลว้ไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาในความเหมาะสม จากนั้นจะ

นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ข และมีการนาํไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 คน เพื่อทดสอบความ

ตรงตามเน้ือหา (Content Validity Index: CVI) โดยเม่ือนาํแบบสอบถามงานวิจยัน้ีไปวิเคราะห์ ไดค้่า 

Content Validity Index เท่ากบั 0.80 ถือวา่แบบสอบถามมีความตรงตามเน้ือหาสามารถนาํไปใชไ้ด้

จริง 

6.2 เม่ือทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถามแล้ว จะดาํเนินการทดสอบความ

เช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการนาํแบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่ม

ตวัอย่างจาํนวน 30 คน ท่ีมีความคลา้ยคลึงกบักลุ่มประชากรท่ีตอ้งการจะศึกษา เพื่อท่ีจะทดสอบ

ความชดัเจนและความเขา้ใจ รวมทั้งจุดบกพร่องและขอ้ผดิพลาดในการตอบแบบสอบถาม โดยถา้ค่า 

Cronbach’s alpha มากกวา่ 0.7 ถือวา่นาํมาใชไ้ดจ้ริง โดยเม่ือนาํแบบสอบถามงานวิจยัน้ีไปวิเคราะห์ 

ไดค้่า Cronbach’s alpha เท่ากบั 0.962 

 

 

7. การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ได้นาํแบบสอบถามประมวลผลการศึกษาโดยใช้โปรแกรม

สําเร็จรูป SPSS /PC+ (Statistical Package For Social Sciences For Windows) เวอร์ชัน่ 21 เพื่อการ

วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 



31 

 

7.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลของ

แบบสอบถามโดยค่าสถิติท่ีใชคื้อ ความถ่ี(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย(Mean) และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standards Deviation )ในการอธิบายลกัษณะขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ กบั

ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลาง 

7.2 สถิติอา้งอิง (Inferential Statistics) ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis  

Testing) โดยทดสอบปัจจยัต่างๆทั้งดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นการส่ือสารการตลาด ดงัน้ี 

7.2.1 สถิติ T-test เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม 

และใชส้ถิติ One way anova (F-test) เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม 

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในการทดสอบความแตกต่างดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นการส่ือสาร

การตลาด  กบัทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ 

 

 

8.ระยะเวลาทีใ่ช้ในการทาํวจิัย 

 วจิยัคร้ังน้ีจะดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่ กรกฎาคม  2556 ถึงเดือน ตุลาคม 

พ.ศ.2556 เป็นระยะเวลา 4 เดือน 
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บทที ่4 

วเิคราะห์ผลการวจิัย 

 

 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความ

เช่ือโชคลาง ในกรุงเทพมหานคร” เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประเภทเชิง

สํารวจ (Survey Research) แบบไม่ทดลอง (Non – Experiment Design) เป็นการวิจยัตามขวาง 

(Cross – Sectional Design) ท่ีมีการเก็บขอ้มูลเพียงคร้ังเดียวโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

เป็นเคร่ืองมือ และใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 

Statistic) ในการวเิคราะห์ผลการวจิยั ทางผูว้จิยัไดแ้บ่งการวเิคราะห์ผลการวจิยัไว ้6 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 ส่วนท่ี 2 ทศันคติและพฤติกรรมต่อความเช่ือโชคลางของกลุ่มตวัอยา่ง 

 ส่วนท่ี 3 ทศันคติต่อความเช่ือดา้นโชคลางของกลุ่มตวัอยา่ง  

ส่วนท่ี 4 รูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลางท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หรือใช้

บริการของกลุ่มตวัอยา่ง 

 ส่วนท่ี 5 การแจกแจงสองทางระหวา่งตวัแปรเชิงกลุ่ม(Crosstab)เพิ่มเติม 

 ส่วนท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามเพศ 

(n = 422) 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 111 26.3 

หญิง 311 73.7 

รวม 422 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงมีจาํนวนมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ี

เป็นเพศชาย กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างเพศหญิงมีจาํนวน 311 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 73.7  และกลุ่ม

ตวัอยา่งเพศชายมีจาํนวน 111 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ  26.3  

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงการจาํแนกช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งและค่าร้อยละ 

(n = 422) 

อาย ุ(ปี) จาํนวน (คน) ร้อยละ 

15-25ปี 137 32.5 

26-35 ปี 223 52.8 

36-45 ปี 30 7.1 

46-55 ปี 25 5.9 

56 ปี ข้ึนไป 7 1.7 

รวม 422 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีช่วงอายุ 26 -35 ปี มากท่ีสุด เป็นจาํนวน 233 

ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 52.8  รองลงมาคือ กลุ่มช่วงอายุ 15 -25 ปี มีจาํนวน 137 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อย

ละ 32.5 และช่วงอาย ุ36 – 45 ปี มีจาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามศาสนา 

(n = 422) 

ศาสนา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

พุทธ 414 98.1 

คริสต ์ 4 .9 

อิสลาม 4 .9 

รวม 422 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีนบัถือพุทธศาสนามีจาํนวนมากท่ีสุด กล่าวคือ มี

จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีนบัถือพุทธศาสนาจาํนวน 414 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 98.1 รองลงมาคือกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีนับถือศาสนาคริสต์และศาสนาอิสลาม เป็นจาํนวน 4 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 0.9  

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามสถานภาพ 

(n = 422) 

สถานะ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

โสด 345 81.8 

สมรส 69 16.4 

หยา่ร้าง/หมา้ย 8 1.9 

รวม 422 100.0 

 

 จากตาราง 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานะโสด มีจาํนวนมากสุด กล่าวคือ  มีกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีสถานะโสดเป็นจาํนวน 345 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

สถานะสมรสจาํนวน 69 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 16.4 และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานะหย่าร้าง/หมา้ย

จาํนวน 8 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 1.9 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

(n = 422) 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 50 11.8 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 262 62.1 

สูงกวา่ปริญญาตรี 110 26.1 

รวม 422 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีจาํนวนมาก

ท่ีสุด  กล่าวคือ มีกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 262 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 

62.1 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีจาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 50 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 11.8 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามอาชีพ 

(n = 422) 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียนนกัศึกษา 98 23.2 

รับราชการ 37 8.8 

ธุรกิจส่วนตวั 45 10.7 

พนกังานบริษทั 234 55.5 

แม่บา้น/พอ่บา้น 8 1.9 

รวม 422 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.6  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีอาชีพพนกังานบริษทัจาํนวนมากท่ีสุด 

กล่าวคือ มีกลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังานบริษทัจาํนวน 234 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาคือ

กลุ่มตวัอยา่งอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 98 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 23.2 และกลุ่มตวัอยา่งอาชีพ

ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 45 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 10.7 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย (ต่อเดือน) 

(n = 422) 

รายไดเ้ฉล่ีย(ต่อเดือน) จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 76 18.0 

10,001-30,000 บาท 210 49.8 

30,001-50,000 บาท 79 18.7 

50,001-70000 บาท 31 7.3 

70,001 บาท ข้ึนไป 26 6.2 

รวม 422 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้ 10,001-30,000 บาท มีจาํนวนมากท่ีสุด 

กล่าวคือ มีกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้10,001-30,000 บาท จาํนวน 210 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 49.8 

รองลงมาคือกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้30,001-50,000 บาท จาํนวน 79 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 18.7 

และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้ตํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 76 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 18.0 

 

 

ส่วนที ่2 ทศันคติและพฤติกรรมต่อความเช่ือโชคลางของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางท่ี 4.8 แสดงจาํนวนและร้อยละของทศันคติความเช่ือโชคลางของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตาม

ประเภทของโชคลาง 

(n = 422) 

ความเช่ือโชคลาง จาํนวน (คน) ร้อยละ 

โหราศาสตร์ 290 68.7 

สี 188 44.5 

ตวัเลข 153 36.3 

เคร่ืองราง 149 35.3 

ศาสนา 353 83.6 

ฮวงจุย้ 167 39.6 

พิธีกรรม 224 53.1 

ตาํนาน 77 18.2 

*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติความเช่ือเร่ืองโชคลาง โดยมีทศันคติ

ความเช่ือโชคลางประเภทศาสนา มากท่ีสุด จาํนวน 353 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ83.6 รองลงมาคือ 

ประเภทโหราศาสตร์ จาํนวน 290 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 68.7  ประเภทพิธีกรรม จาํนวน 224 

คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 53.1 ประเภทสี จาํนวน 188 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 44.5 ประเภท   

ฮวงจุย้ จาํนวน 167 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 39.6  ประเภทตวัเลข จาํนวน 153 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็น

ร้อยละ 36.3 ประเภทเคร่ืองราง จาํนวน 149 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ35.3 และประเภทตาํนาน 

จาํนวน 77 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 18.2 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและร้อยละของทศันคติความเช่ือโชคลางของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n = 422) 

ความเช่ือโชคลาง จาํนวน (คน) ร้อยละ 

การเรียน/การงาน 138 32.7 

ความปลอดภยั 145 34.4 

ความรัก 40 9.5 

สุขภาพ 36 8.5 

การเงิน 63 14.9 

รวม 422 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติความเช่ือในเร่ืองโชคลาง โดยมีทศันคติ

ความเช่ือในเร่ืองโชคลางด้านความปลอดภยั มากท่ีสุด จาํนวน 145 ตวัอย่างคิดเป็นร้อยละ 34.4 

รองลงมา คือ ดา้นการเรียน/การงาน จาํนวน 138 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 32.7 ดา้นการเงิน จาํนวน 

63 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 14.9 ดา้นความรัก จาํนวน 40 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 9.5 และดา้นสุขภาพ 

นอ้ยท่ีสุดจาํนวน 36 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจาํนวนและร้อยละจาํแนกตามเหตุผลในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัโชคลางของกลุ่มตวัอยา่ง 

 (n = 422) 

เหตุผลในการซ้ือสินคา้หรือใช้

บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ความสบายใจ 285 67.5 

ความมัน่ใจ 50 11.8 

ความคาดหวงัในอนาคต 55 13.0 

ความปลอดภยั 23 5.5 

อ่ืนๆ 9 2.1 

รวม 422 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ เหตุผลท่ีทาํให้กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัโชคลาง โดยมีเหตุผลดา้นความสบายใจ มากท่ีสุด จาํนวน 285 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 67.5 

รองลงมา คือ เหตุผล ดา้นความคาดหวงัในอนาคต จาํนวน 55 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 13.0 เหตุผล

ดา้นความมัน่ใจ จาํนวน 50 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 11.8 เหตุผลดา้นความปลอดภยั จาํนวน 23 

ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 5.5 และด้านอ่ืนๆ น้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ ความศรัทธา หรือความสนุก เป็นตน้ 

จาํนวน 9 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 2.1  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการเปิดรับส่ือต่างๆของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n = 422) 

พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

โทรทศัน์ 127 30.1 

อินเตอร์เนต 231 54.7 

ส่ิงพิมพ ์ 123 29.2 

คนรอบขา้ง 296 70.1 

อ่ืนๆ 8 1.9 

*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือจากบุคคลรอบขา้ง

แนะนํา มากท่ีสุด จาํนวน 296 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 70.1 รองลงมาคือ เปิดรับส่ือจาก

อินเตอร์เนต จาํนวน 231 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 54.7  เปิดรับส่ือจากโทรทศัน์ จาํนวน 127 คร้ังท่ี

เลือก คิดเป็นร้อยละ 30.1 เปิดรับส่ือจากส่ิงพิมพ ์จาํนวน 123 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 29.2  และ

อ่ืนๆ นอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ หมอดู และสถานท่ีท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้ จาํนวน 8 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 

1.9 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลเร่ืองโชคลางของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n = 422) 

ผูมี้อิทธิพลความเช่ือโชคลาง จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตนเอง 108 25.6 

ครอบครัว 155 36.7 

เพื่อน 78 18.5 

ผูเ้ช่ียวชาญ 78 18.5 

อ่ืนๆ 3 0.7 

รวม 422 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมความเช่ือเร่ืองโชคลาง โดยไดรั้บ

อิทธิพลมาจากครอบครัว มากท่ีสุด จาํนวน 155 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 36.7 รองลงมา กลุ่มตวัอยา่ง

ไดรั้บอิทธิพลมาจากตนเอง จาํนวน 108 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 25.6 ไดรั้บอิทธิพลมากจากเพื่อน

และผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 78 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 18.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามการใชจ่้าย 

(n = 422) 

การใชจ่้าย จาํนวน (คน) ร้อยละ 

จ่ายตามความสามารถท่ีจ่ายได ้ 349 82.7 

จ่ายตามอตัราท่ีกาํหนดไว ้ 62 14.7 

จ่ายไดไ้ม่จาํกดั 5 1.2 

อ่ืนๆ 6 1.4 

รวม 422 100.0 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการใชจ้่ายสําหรับสินคา้และบริการท่ี

เก่ียวขอ้งกบัโชคลาง โดยกลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใช้จ่ายโดยคาํนึงถึงความสามารถท่ีจ่ายได ้

จาํนวน 349 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 82.7 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่างมีใช้จ่ายตามอตัราท่ีกาํหนดไว ้

จาํนวน 62 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 14.7 และ กลุ่มตวัอยา่งยอมท่ีจะจ่ายไดไ้ม่จาํกดั จาํนวน 5 ตวัอยา่ง 

คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.14  แสดงจาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

(n = 422) 

ความถ่ีในการซ้ือ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ประจาํ 40 9.5 

โอกาสพิเศษ 382 90.5 

รวม 422 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัโชคลาง เม่ือมีโอกาสพิเศษ มากท่ีสุด จาํนวน 382 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 90.5 รองมาคือ กลุ่ม

ตวัอย่างซ้ือสินคา้และใชบ้ริการเก่ียวกบัโชคลางเป็นประจาํ จาํนวน 40 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 9.5  

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.15 แสดงจาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามสถานท่ีซ้ือ

สินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

(n = 422) 

การใชจ่้าย จาํนวน (คน) ร้อยละ 

สถานท่ีประกอบพิธีทาง

ศาสนา 

365 86.5 

ร้านหมอดู 31 7.3 

สมาคมโหราศาสตร์ 5 1.2 

อ่ืนๆ 21 5.0 

รวม 422 100.0 
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จากตารางท่ี 4.15 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

จากสถานท่ีประกอบพิธีทางศาสนา เช่น วดั โบสถ์ และมสัยิด เป็นตน้ จาํนวน 365 ตวัอยา่ง คิดเป็น

ร้อยละ 86.5 รองลงมา คือ ร้านหมอดู จาํนวน 31 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 7.3 สถานท่ีอ่ืนๆ เช่น 

เว็บไซต์ (website) อินเตอร์เน็ต ร้านขายของเก่ียวกบัโชคลาง หนังสือพิมพ์ เป็นตน้ จาํนวน 21 

ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 5 และกลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง จากสมาคม

โหราศาสตร์ นอ้ยท่ีสุด จาํนวน 5 คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามลาํดบั 

 

 

ส่วนที ่3 ทศันคติต่อความเช่ือด้านโชคลางของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเช่ือท่ีมีต่อโชคลางของกลุ่ม

ตวัอยา่ง จาํแนกตามประเภทความเช่ือ 

(n = 422) 

ทศันคติความเช่ือ Mean S.D. 
ระดบั 

ความเช่ือ 

ความเช่ือดา้นโหราศาสตร์ 3.45 1.017 มาก 

ความเช่ือดา้นตวัเลข 3.22 0.974 ปานกลาง 

ความเช่ือดา้นสี 3.15 0.979 ปานกลาง 

ความเช่ือดา้นศาสนา 3.41 1.014 มาก 

ความเช่ือดา้นพิธีกรรม 3.76 1.064 มาก 

ความเช่ือดา้นฮวงจุย้ 3.41 1.223 มาก 

ความเช่ือดา้นเคร่ืองรางของขลงั 3.40 1.114 มาก 

ความเช่ือดา้นตาํนาน 3.43 1.106 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความเช่ือต่อประเภทของโชคลาง โดยมี

ค่าเฉล่ียของความเช่ือดา้นพิธีกรรม มากท่ีสุด เท่ากบั 3.76 อยู่ในระดบัความเช่ือมาก รองลงมา คือ 

ค่าเฉล่ียของความเช่ือดา้นโหราศาสตร์ เท่ากบั 3.45 อยูใ่นระดบัความเช่ือมาก ความเช่ือดา้นตาํนาน 

เท่ากบั 3.43 อยูใ่นระดบัความเช่ือมาก ความเช่ือดา้นศาสนา และฮวงจุย้ เท่ากบั 3.41 อยู่ในระดบั

ความเช่ือมาก ความเช่ือดา้นเคร่ืองรางของขลงั เท่ากบั 3.40 อยูใ่นระดบัความเช่ือมาก ความเช่ือดา้น

ตวัเลข เท่ากบั 3.22 อยู่ในระดบัความเช่ือปานกลาง และความเช่ือดา้นสี เท่ากบั 3.15 อยู่ในระดบั

ความเช่ือปานกลาง ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่4 รูปแบบการตลาดทีเ่กีย่วข้องกบัโชคลางทีม่อีทิธิพลต่อการซ้ือสินค้าหรือใช้

บริการของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าคะแนนเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของรูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั

โชคลางท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n = 422) 

รูปแบบการตลาด Mean S.D. 
ระดบั

อิทธิพล 

บา้นและคอนโดท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้ 3.50 1.017 มาก 

โรงแรมท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้ 3.27 0.974 ปานกลาง 

บา้นและคอนโดมีสีท่ีถูกโฉลกกบัลูกคา้ 3.15 0.979 ปานกลาง 

โรงแรมมีห้องพกัท่ีใชสี้ถูกโฉลกกบัลูกคา้ 2.82 1.014 ปานกลาง 

โรงแรมแบ่งหอ้งพกัตามราศี 2.64 1.064 ปานกลาง 

เงินฝากตามราศี ดอกเบ้ียเพิ่ม 2.45 1.223 นอ้ย 

นํ้าหอมเสริมโชค เพิ่มเสน่ห์ 2.39 1.114 นอ้ย 

ยาทาเล็บผสมอญัมณี ช่วยดา้นการเงิน การงาน ความรัก 

สุขภาพ 

2.21 1.106 นอ้ย 

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิสกดัจากอญัมณี ท่ีเหมาะสมสาํหรับ 12 

เดือนเกิด 

2.21 1.113 นอ้ย 

การส่งเสริมการขายโดยใหดู้ดวงกบัหมอดูท่ีมีช่ือเสียง 2.68 1.181 ปานกลาง 

พนกังานขายสินคา้มีความรู้ทางดา้นโชคลางสามารถแนะนาํ

สินคา้ท่ีเหมาะกบัลูกคา้ 

2.68 1.137 ปานกลาง 

การจดัชุดขนมตามเทศกาลท่ีถูกตอ้ง เพื่อเพิ่มความมงคล 3.03 1.144 ปานกลาง 

สินคา้หรือบริการท่ีมีเร่ืองราวเล่าขาน 2.84 1.083 ปานกลาง 

ยอดขายจากการขายสินคา้ส่วนหน่ึงนาํไปบริจาคเพื่อการกุศล 3.45 1.013 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ รูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลางท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ

สินคา้และใชบ้ริการจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยรวมมีระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลางท่ีมีผล

ต่อการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ โดยใหบ้า้นและคอนโดท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้ มากท่ีสุด เท่ากบั 

3.50 อยูใ่นระดบัมาก 
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ค่าเฉล่ียของระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลางท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และใช้

บริการ โดยให้ยอดขายจากการขายสินคา้ส่วนหน่ึงนาํไปบริจาคเพื่อการกุศล เท่ากบั 3.45 อยู่ใน

ระดบัมาก 

ค่าเฉล่ียของระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลางท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และใช้

บริการ โดยใหโ้รงแรมท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้ เท่ากบั 3.27 อยูใ่นระดบัปานกลาง 

ค่าเฉล่ียของระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลางท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และใช้

บริการ โดยใหบ้า้นและคอนโดมีสีท่ีถูกโฉลก  เท่ากบั 3.15 อยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

 

ส่วนที ่5 การแจกแจงสองทางระหว่างตัวแปรเชิงกลุ่ม (Crosstab)เพิม่เติม 

ตารางท่ี 4.18 แสดงการแจกแจงสองทางระหวา่งปัจจยัดา้นความเช่ือโชคลางกบัเหตุผลในการซ้ือ

สินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

 

จากตารางท่ี 4.18 การวเิคราะห์ผลกลุ่มตวัอยา่งจากการแจกแจงสองทางระหวา่งปัจจยั

ดา้นความเช่ือโชคลางกบัเหตุผลในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

ความเช่ือโชคลางดา้นการเรียน การงาน มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมากท่ีสุด จาํนวน 

97 ตวัอยา่ง รองลงมาคือ ความคาดหวงัในอนาคต จาํนวน 20 ตวัอยา่ง และ ความมัน่ใจ  จาํนวน 19 

ตวัอยา่งตามลาํดบั 

ความเช่ือโชคลางดา้นความปลอดภยั มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมากท่ีสุด จาํนวน 100 

ตวัอยา่ง รองลงมาคือ เพื่อความปลอดภยั 16 ตวัอยา่ง ความคาดหวงัในอนาคต และ ความมัน่ใจ  

จาํนวน 12 ตวัอยา่งตามลาํดบั 

ความเช่ือโชคลาง เหตุผลในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง รวม 

ความสบาย

ใจ 

ความ

มัน่ใจ 

ความหวงั

ในอนาคต 

ความ

ปลอดภยั 

อ่ืนๆ 

การเรียน/การงาน 97 19 20 0 2 138 

ความปลอดภยั 100 12 12 16 5 145 

ความรัก 24 6 8 2 0 40 

สุขภาพ 26 3 1 4 2 36 

การเงิน 38 10 14 1 0 63 
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ความเช่ือโชคลางดา้นความรัก มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมากท่ีสุด จาํนวน 24 ตวัอยา่ง 

รองลงมาคือ เพื่อความคาดหวงัในอนาคต 8 ตวัอยา่ง และ ความมัน่ใจ  จาํนวน 6 ตวัอยา่งตามลาํดบั 

ความเช่ือโชคลางดา้นสุขภาพ มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมากท่ีสุด จาํนวน 26 ตวัอยา่ง 

รองลงมาคือ เพื่อความปลอดภยั 4 ตวัอยา่ง และ ความมัน่ใจ  จาํนวน 3 ตวัอยา่งตามลาํดบั 

ความเช่ือโชคลางดา้นการเงิน  มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมากท่ีสุด จาํนวน 38 ตวัอยา่ง 

รองลงมาคือ เพื่อความคาดหวงัในอนาคต 14 ตวัอยา่ง และ ความมัน่ใจ  จาํนวน 10 ตวัอยา่ง

ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

งานวจิยัน้ี ผูว้ิจยักาํหนดสมมติฐานของงานวิจยั แสดงดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชคลางแตกต่างกนั 

โดยมีสมมติฐานการวจิยัดงัน้ี 

H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติระดบัความ

เช่ือโชคลาง ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

H1 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1 คู่ มีทศันคติ

ระดบัความเช่ือโชคลาง ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.19 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัดา้นเพศกบัความเช่ือโชคลางดา้นต่างๆ 

 

 เพศ   

ระดบัความเช่ือ ชาย หญิง T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

ความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ 

3.34 0.895 3.492 0.68902 -1.680 0.045* 

ความเช่ือดา้นตวัเลข 3.13 0.937 3.246 0.91260 -1.157 0.124 

ความเช่ือดา้นสี 3.06 0.966 3.180 0.84465 -1.228 0.110 

ความเช่ือดา้นศาสนา 3.38 0.748 3.421 0.62591 -0.556 0.289 

ความเช่ือดา้นพิธีกรรม 3.65 0.736 3.791 0.81648 -1.749 0.048* 

ความเช่ือดา้นฮวงจุย้ 3.38 1.016 3.416 0.76773 -0.415 0.358 

ความเช่ือดา้น

เคร่ืองราง 

3.34 1.091 3.418 0.78757 -0.850 0.233 

ความเช่ือดา้นตาํนาน 3.35 0.873 3.451 0.73983 -1.128 0.130 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัดา้นอายกุบัความเช่ือโชคลางดา้นต่างๆ 

* ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 

                        ANOVA Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ 

Between Groups .549 4 .137 .242 .915 

Within Groups 236.830 417 .568   

Total 237.379 421    

ความเช่ือดา้น

ตวัเลข 

Between Groups 2.589 4 .647 .764 .549 

Within Groups 353.332 417 .847   

Total 355.922 421    

ความเช่ือดา้นสี 

Between Groups 4.016 4 1.004 1.304 .268 

Within Groups 320.966 417 .770   

Total 324.982 421    

ความเช่ือดา้น

ศาสนา 

Between Groups .474 4 .119 .270 .897 

Within Groups 182.712 417 .438   

Total 183.186 421    

ความเช่ือดา้น

พิธีกรรม 

Between Groups 3.881 4 .970 1.532 .192 

Within Groups 264.110 417 .633   

Total 267.991 421    

ความเช่ือดา้น 

ฮวงจุย้ 

Between Groups 3.213 4 .803 1.143 .336 

Within Groups 293.065 417 .703   

Total 296.278 421    

ความเช่ือดา้น

เคร่ืองราง 

Between Groups 1.703 4 .426 .551 .698 

Within Groups 321.949 417 .772   

Total 323.652 421    

ความเช่ือดา้น

ตาํนาน 

Between Groups .966 4 .241 .398 .810 

Within Groups 253.319 417 .607   

Total 254.285 421    
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ตารางท่ี 4.21 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัดา้นระดบัการศึกษากบัความเช่ือโชคลางดา้นต่างๆ 

* ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 

                        ANOVA Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ 

Between Groups 1.113 2 .557 .987 .374 

Within Groups 236.266 419 .564   

Total 237.379 421    

ความเช่ือดา้น

ตวัเลข 

Between Groups 1.654 2 .827 .978 .377 

Within Groups 354.268 419 .846   

Total 355.922 421    

ความเช่ือดา้นสี 

Between Groups 1.539 2 .769 .997 .370 

Within Groups 323.443 419 .772   

Total 324.982 421    

ความเช่ือดา้น

ศาสนา 

Between Groups .629 2 .314 .721 .487 

Within Groups 182.557 419 .436   

Total 183.186 421    

ความเช่ือดา้น

พิธีกรรม 

Between Groups 2.838 2 1.419 2.242 .107 

Within Groups 265.153 419 .633   

Total 267.991 421    

ความเช่ือดา้น 

ฮวงจุย้ 

Between Groups .053 2 .027 .038 .963 

Within Groups 296.225 419 .707   

Total 296.278 421    

ความเช่ือดา้น

เคร่ืองราง 

Between Groups .871 2 .435 .565 .569 

Within Groups 322.781 419 .770   

Total 323.652 421    

ความเช่ือดา้น

ตาํนาน 

Between Groups 4.521 2 2.261 3.792 .023* 

Within Groups 249.764 419 .596   

Total 254.285 421    
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ตารางท่ี 4.22 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัดา้นอาชีพศึกษากบัความเช่ือโชคลางดา้นต่างๆ 

* ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 

                        ANOVA Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ 

Between Groups .345 4 0.086 0.152 0.962 

Within Groups 237.034 417 0.568   

Total 237.379 421    

ความเช่ือดา้น

ตวัเลข 

Between Groups 4.717 4 1.179 1.400 0.233 

Within Groups 351.205 417 0.842   

Total 355.922 421    

ความเช่ือดา้นสี 

Between Groups 8.089 4 2.022 2.661 0.032* 

Within Groups 316.893 417 0.760   

Total 324.982 421    

ความเช่ือดา้น

ศาสนา 

Between Groups 1.315 4 0.329 0.754 0.556 

Within Groups 181.871 417 0.436   

Total 183.186 421    

ความเช่ือดา้น

พิธีกรรม 

Between Groups 2.845 4 0.711 1.119 0.347 

Within Groups 265.146 417 0.636   

Total 267.991 421    

ความเช่ือดา้น 

ฮวงจุย้ 

Between Groups 3.226 4 0.806 1.147 0.334 

Within Groups 293.053 417 0.703   

Total 296.278 421    

ความเช่ือดา้น

เคร่ืองราง 

Between Groups .834 4 0.208 0.269 0.898 

Within Groups 322.818 417 0.774   

Total 323.652 421    

ความเช่ือดา้น

ตาํนาน 

Between Groups 1.377 4 0.344 0.568 0.686 

Within Groups 252.907 417 0.606   

Total 254.285 421    
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ตารางท่ี 4.23 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัดา้นรายไดก้บัความเช่ือโชคลางดา้นต่างๆ 

* ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

                        ANOVA Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ 

Between Groups 2.086 4 0.522 0.924 0.450 

Within Groups 235.293 417 0.564   

Total 237.379 421    

ความเช่ือดา้น

ตวัเลข 

Between Groups 10.194 4 2.549 3.074 0.016* 

Within Groups 345.728 417 0.829   

Total 355.922 421    

ความเช่ือดา้นสี 

Between Groups 4.729 4 1.182 1.540 0.190 

Within Groups 320.252 417 0.768   

Total 324.982 421    

ความเช่ือดา้น

ศาสนา 

Between Groups .259 4 0.065 0.148 0.964 

Within Groups 182.926 417 0.439   

Total 183.186 421    

ความเช่ือดา้น

พิธีกรรม 

Between Groups 3.740 4 0.935 1.476 0.209 

Within Groups 264.251 417 0.634   

Total 267.991 421    

ความเช่ือดา้น 

ฮวงจุย้ 

Between Groups 7.611 4 1.903 2.749 0.028* 

Within Groups 288.668 417 0.692   

Total 296.278 421    

ความเช่ือดา้น

เคร่ืองราง 

Between Groups .434 4 0.108 0.140 0.967 

Within Groups 323.218 417 0.775   

Total 323.652 421    

ความเช่ือดา้น

ตาํนาน 

Between Groups 2.704 4 0.676 1.120 0.346 

Within Groups 251.581 417 0.603   

Total 254.285 421    
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จากตารางท่ี 4.19  พบวา่ ค่า Sig. = 0.045 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญั ดงันั้นปฏิเสธ

H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีทศันคติระดบัความเช่ือโชคลางดา้น

โหราศาสตร์ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.05 และค่า Sig. = 0.048 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบั

นยัสาํคญั ดงันั้นปฏิเสธH0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีทศันคติระดบั

ความเช่ือโชคลางดา้นพิธีกรรม ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 4.20  พบวา่ ค่า Sig. ทุกค่า มีค่ามากกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 ดงันั้น

ปฏิเสธH1 และยอมรับ H0 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนั ไม่มีทศันคติระดบัความเช่ือโชค

ลาง ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.023 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 ดงันั้น

ปฏิเสธH0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั อย่างนอ้ย 1 คู่ มี

ทศันคติระดบัความเช่ือโชคลางดา้นตาํนาน ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 4.22  พบวา่ ค่า Sig.  =  0.032 มีค่าน้อยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 

ดงันั้นปฏิเสธH0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1 คู่ มีทศันคติ

ระดบัความเช่ือโชคลางดา้นสี ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 4.23  พบวา่ ค่า Sig.  =  0.016 มีค่าน้อยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 

ดงันั้นปฏิเสธH0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1คู่ มีทศันคติ

ระดบัความเช่ือดา้นสี ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.05 และ ค่า Sig. = 0.028  มีค่านอ้ย

กว่าค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 ดงันั้นปฏิเสธปฏิเสธH0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมี

รายไดแ้ตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1 คู่ มีทศันคติระดบัความเช่ือโชคลางดา้นฮวงจุย้ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัทางสังคมต่างกนัจะมีทศันคติและพฤติกรรมต่อ

ความเช่ือเร่ืองโชคลางแตกต่างกนั 

โดยมีสมมติฐานการวจิยัดงัน้ี 

H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติความเช่ือโชคลาง ท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

H1 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัอยา่งนอ้ย 1 คู่ มีทศันคติความเช่ือ

โชคลาง ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัทางดา้นสังคมกบัทศันคติความเช่ือโชคลาง 

* ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 

                      ANOVA Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ 

Between Groups 4.640 4 1.160 2.078 0.083 

Within Groups 232.739 417 0.558   

Total 237.379 421    

ความเช่ือดา้น

ตวัเลข 

Between Groups 15.544 4 3.886 4.761 0.001* 

Within Groups 340.378 417 0.816   

Total 355.922 421    

ความเช่ือดา้น 

สี 

Between Groups 7.058 4 1.765 2.314 0.057 

Within Groups 317.924 417 0.762   

Total 324.982 421    

ความเช่ือดา้น

ศาสนา 

Between Groups 5.005 4 1.251 2.929 0.021* 

Within Groups 178.180 417 0.427   

Total 183.186 421    

ความเช่ือดา้น

พิธีกรรม 

Between Groups 8.499 4 2.125 3.415 0.009* 

Within Groups 259.492 417 0.622   

Total 267.991 421    

ความเช่ือดา้น 

ฮวงจุย้ 

Between Groups .925 4 0.231 0.327 0.860 

Within Groups 295.353 417 0.708   

Total 296.278 421    

ความเช่ือดาน

เคร่ืองราง 

Between Groups 6.674 4 1.668 2.195 0.069 

Within Groups 316.978 417 0.760   

Total 323.652 421    

ความเช่ือดา้น

ตาํนาน 

Between Groups 4.848 4 1.212 2.026 0.090 

Within Groups 249.436 417 0.598   

Total 254.285 421    
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จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.001 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 ดงันั้น

ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมแตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1 คู่ มี

ทศันคติความเช่ือโชคลางดา้นตวัเลข ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 ค่า Sig.  =  0.021 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ 

H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมแตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1 คู่ มีทศันคติความเช่ือโชค

ลางดา้นศาสนา ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  

ค่า Sig.  =  0.009 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ 

H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมแตกต่างกนั อยา่งนอ้ย 1 คู่ มีทศันคติความเช่ือโชค

ลางดา้นพิธีกรรม ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 3  ปัจจยัดา้นความเช่ือโชคลางส่งผลให้มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาด

แตกต่างกนั 

โดยมีสมมติฐานการวจิยัดงัน้ี 

H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือโชคลางท่ีแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาด 

ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

H1 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือโชคลางท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาด ท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.25 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นโหราศาสตร์กบัรูปแบบการตลาดท่ี

เก่ียวขอ้งกบัโหราศาสตร์ 

 

 ความเช่ือดา้นโหราศาสตร์   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

โรงแรมแบ่งหอ้งพกั

ตามราศี 

2.7345 1.04659 2.4470 1.07940 2.561 0.050* 

เงินฝากตามราศี 2.5414 1.26163 2.2576 1.11630 2.219 0.135 

การส่งเสริมการขาย

โดยใหดู้ดวง 

2.8138 1.20257 2.4015 1.08325 3.366 0.000* 
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จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.050 และ 0.000 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 

0.05 ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือดา้นโหราศาสตร์แตกต่าง

กนั มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาดโรงแรมแบ่งห้องพกัตามราศี และ การส่งเสริมการขายโดยให้ดู

ดวง ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ตามลาํดบั 

ค่า Sig.  =  0.135  มีค่ามากกวา่กวา่ค่าระดบันยัสาํคญัท่ี 0.ดงันั้นปฏิเสธH1 และยอมรับ 

H0  กล่าวคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือดา้นโหราศาสตร์แตกต่างกนั ไม่มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาด

เงินฝากตามราศี  ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตารางท่ี 4.26 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นสีกบัรูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสี 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.000 และ 0.002 มีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 

0.05 ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความเช่ือดา้นสีแตกต่างกนั มี

ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดโรงแรมแบ่งห้องพกัตามสี และ บา้นและคอนโดมีสีท่ีถูกโฉลก ท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 ความเช่ือดา้นสี   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

โรงแรมแบ่งหอ้งพกั

ตามสี 

3.3989 .94524 2.9487 0.96146 4.826 0.000* 

บา้นและคอนโดมีสีท่ี

ถูกโฉลก 

2.9734 .99964 .07291 1.01035 2.857 0.002* 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นเคร่ืองรางของขลงักบัรูปแบบการตลาด

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองรางของขลงั 

 

 ความเช่ือดา้นเคร่ืองรางของขลงั   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

นํ้าหอมเสริมโชค 2.3893 1.19521 2.3919 1.06940 -0.024 0.490 

ยาทาเล็บเสริมโชค 2.2819 1.20853 2.1648 1.04597 1.039 0.160 

 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.490 และ 0.160   มีค่ามากกวา่กวา่ค่าระดบั

นยัสาํคญัท่ี 0.05 ดงันั้นปฏิเสธH1 และยอมรับ H0  กล่าวคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือดา้นเคร่ืองราง

ของขลงัแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาดนํ้าหอมเสริมโชค และยาทาเล็บเสริมโชค       

ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.28 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นศาสนากบัรูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัศาสนา 

 

 ความเช่ือดา้นศาสนา   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

ยอดการขายสินคา้ส่วน

หน่ึงนาํไปบริจาค 

3.4419 1.01279 3.4783 1.02338 -0.272 0.393 

 

จากตารางท่ี 4.28  พบวา่ ค่า Sig.  =  0.393   มีค่ามากกวา่กวา่ค่าระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 

ดงันั้นปฏิเสธH1 และยอมรับ H0  กล่าวคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือดา้นศาสนาแตกต่างกนั ไม่มี

ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดยอดการขายสินคา้ส่วนหน่ึงนาํไปบริจาค ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติ 0.05  
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ตารางท่ี 4.29 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นดา้นฮวงจุย้กบัรูปแบบการตลาดท่ี

เก่ียวขอ้งกบัดา้นฮวงจุย้ 

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.000  มีค่าน้อยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 

ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความเช่ือด้านฮวงจุย้แตกต่างกนั มี

ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดบ้านและคอนโดสร้างตามฮวงจุ้ยและ โรงแรมสร้างตามฮวงจุ้ยท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.30 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นตาํนานกบัรูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัตาํนาน 

 

 ความเช่ือดา้นตาํนาน   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

สินคา้หรือบริการท่ี

มีเร่ืองเล่าขาน 

3.1558 1.03955 2.7652 1.08100 2.959 0.002* 

 

จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.002  มีค่าน้อยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 

ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความเช่ือดา้นตาํนานแตกต่างกนั มี

ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดสินคา้หรือบริการท่ีมีเร่ืองเล่าขาน ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 0.05 ตามลาํดบั 
 

 ความเช่ือดา้นฮวงจุย้   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

บา้นและคอนโด

สร้างตามฮวงจุย้ 

3.8503 .90931 3.2784 1.02187 6.013 0.000* 

โรงแรมสร้างตาม 

ฮวงจุย้ 

3.5030 .93702 3.1216 0.97049 4.032 0.000* 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงความแตกต่างกนั ของปัจจยัความเช่ือดา้นพิธีกรรมกบัรูปแบบการตลาดท่ี

เก่ียวขอ้งกบัพิธีกรรม 

 

 ความเช่ือดา้นพิธีกรรม   

รูปแบบการตลาด เช่ือ ไม่เช่ือ T-Test Sig 

 Mean  SD. Mean  SD.   

การจดัชุดขนมตาม

เทศกาล 

3.3125 1.10872 2.7020 1.09780 5.674 0.000* 

  
 

จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ ค่า Sig.  =  0.000  มีค่าน้อยกวา่ค่าระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 

ดงันั้นปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความเช่ือดา้นพิธีกรรมแตกต่างกนั มี

ทศันคติต่อรูปแบบการตลาด การจดัเซตขนมตามเทศกาล ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 

0.05 ตามลาํดบั 
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บทที ่5 

สรุปผลงานวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

ในการศึกษางานวิจยับทน้ี จะศึกษาถึง “ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ

ความเช่ือโชคลาง ในกรุงเทพมหานคร” โดยนาํเสนอสรุปผลงานวิจยั จากขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูล

และศึกษาคน้ควา้ แลว้นาํมาอภิปรายผล รวมถึงการให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ โดยจะเป็นประโยชน์ต่อ

ธุรกิจ และผูท่ี้สนใจในการนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากงานวิจยัไปใช้ประโยชน์ โดยนาํแนวทางการส่ือสาร

การตลาดไปประยุกต์ใช้ให้เหมาะกบัธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบัสินคา้และ

บริการ 

 

5.1 สรุปผลงานวจิัย 

ก า ร ศึ ก ษ า ทัศ น ค ติ แ ล ะ พ ฤ ติ ก ร ร ม ข อ ง ผู ้บ ริ โ ภ ค กับ ค ว า ม เ ช่ื อ โ ช ค ล า ง  ใ น

กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 

ส่วนที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

กลุ่มตวัอยา่งจากการคดัเลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จาํนวนทั้งหมด 422 ตวัอยา่ง 

พบวา่ ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง จาํนวน 311 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 73.7  อายอุยูร่ะหวา่ง 

26 -35 ปี เป็นจาํนวน 233 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 52.8 นบัถือพุทธศาสนาจาํนวน 414 ตวัอยา่ง คิด

เป็นร้อยละ 98.1 สถานะโสด จาํนวน 345 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 81.8 การศึกษาระดบัปริญญาตรี

หรือเทียบเท่าจาํนวน 262 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 62.1 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั จาํนวน 234 

ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 55.5 และมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-30,000 บาท จาํนวน 210ตวัอยา่งคิดเป็น

ร้อยละ 49.8
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ส่วนที ่2 ทศันคติและพฤติกรรมต่อความเช่ือโชคลางของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความเช่ือโชคลางมีทศันคติความเช่ือด้านความปลอดภยั มากท่ีสุด 

จาํนวน 145 ตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ 34.4 รองลงมา คือ ดา้นการเรียน/การงาน จาํนวน 138 ตวัอยา่ง 

คิดเป็นร้อยละ 32.7  ตามลาํดบัโดยมีเหตุผลท่ีเช่ือโชคลางเพื่อความสบายใจ จาํนวน 285 ตวัอยา่ง คิด

เป็นร้อยละ 67.5 รองลงมา คือ เหตุผลดา้นความคาดหวงัในอนาคต จาํนวน 55 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อย

ละ 13.0 ตามลาํดบั 

ทั้งน้ีกลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือจากบุคคลรอบข้างแนะนํา มากท่ีสุด 

จาํนวน 296 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 37.7 รองลงมาคือ เปิดรับส่ือจากอินเตอร์เนต จาํนวน 231 

คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 29.4 เปิดรับส่ือจากโทรทศัน์ จาํนวน 127 คร้ังท่ีเลือก คิดเป็นร้อยละ 16.2 

ตามลาํดบั โดยกลุ่มตวัอย่างได้รับอิทธิพลความเช่ือโชคลางจากครอบครัว มากท่ีสุด จาํนวน 155 

ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 36.7 รองลงมา กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บอิทธิพลมาจากตนเอง จาํนวน 108 ตวัอยา่ง 

ตามลาํดบั 

นอกจากน้ี พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการใช้จ่ายเพื่อซ้ือสินคา้และใช้บริการท่ี

เก่ียวขอ้งกบัโชคลางโดยคาํนึงถึงความสามารถท่ีจ่ายได ้มากท่ีสุด จาํนวน 349 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อย

ละ 82.7และ มีความถ่ีในการซ้ือสินค้าและใช้บริการท่ีเก่ียวข้องกับโชคลาง เม่ือมีโอกาสพิเศษ 

จาํนวน 382 ตวัอย่าง คิดเป็นร้อยละ 90.5  ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนมากซ้ือสินคา้และใช้บริการท่ี

เก่ียวขอ้งกบัโชคลาง จากสถานท่ีประกอบพิธีทางศาสนา เช่น วดั โบสถ์ และมสัยิด เป็นตน้ จาํนวน 

365 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 86.5 

 

 

ส่วนที ่3 ทศันคติต่อความเช่ือด้านโชคลางของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความเช่ือต่อประเภทของโชคลาง โดยมีค่าเฉล่ียของความเช่ือดา้น

พิธีกรรม มากท่ีสุด เท่ากบั 3.76 อยูใ่นระดบัความเช่ือมาก รองลงมา คือ ค่าเฉล่ียของความเช่ือดา้น

โหราศาสตร์ เท่ากบั 3.45 อยู่ในระดบัความเช่ือมาก และ ความเช่ือดา้นตาํนาน เท่ากบั 3.43 อยูใ่น

ระดบัความเช่ือมาก ตามลาํดบั 
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ส่วนที่ 4 รูปแบบการตลาดที่เกี่ยวข้องกับโชคลางที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหรือใช้  

บริการของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลางท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และ

ใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียของระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลาง โดยบา้นและคอนโดมิเนียมท่ีมี

การสร้างตามหลกัฮวงจุย้ มากท่ีสุด เท่ากบั 3.50 อยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก 

ค่าเฉล่ียของระดบัอิทธิพลรูปแบบการตลาดดา้นโชคลางท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และใช้

บริการ โดยยอดขายจากการขายสินคา้ส่วนหน่ึงนาํไปบริจาคเพื่อการกุศล เท่ากบั 3.45 อยูใ่นระดบั

อิทธิพลมาก 

 

 

ส่วนที ่5 การแจกแจงสองทางระหว่างตัวแปรเชิงกลุ่ม(crosstab)เพิม่เติม 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัความเช่ือโชคลางดา้นต่างๆไดแ้ก่ ดา้นการเรียน/การงาน 

ความปลอดภยั ความรัก การเงิน และ สุขภาพ กบัเหตุผลในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัโชคลาง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือโชคลางดา้นการเรียน การงาน มีสาเหตุเพื่อความสบาย

ใจมากท่ีสุด จาํนวน 97 ตวัอย่าง รองลงมาคือ ความคาดหวงัในอนาคต จาํนวน 20 ตวัอย่าง และ 

ความมัน่ใจ  จาํนวน 19 ตวัอยา่งตามลาํดบั 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือโชคลางดา้นความปลอดภยั มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมาก

ท่ีสุด จาํนวน 100 ตวัอยา่ง รองลงมาคือ เพื่อความปลอดภยั 16 ตวัอยา่ง ความคาดหวงัในอนาคต 

และ ความมัน่ใจ  จาํนวน 12 ตวัอยา่งตามลาํดบั 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเช่ือโชคลางดา้นความรัก มีสาเหตุเพื่อความสบายใจมากท่ีสุด 

จาํนวน 24 ตวัอยา่ง รองลงมาคือ เพื่อความคาดหวงัในอนาคต 8 ตวัอยา่ง และ ความมัน่ใจ  จาํนวน   

6 ตวัอยา่ง ตามลาํดบั 

 

 

ส่วนที ่6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน) แตกต่างกนั มีทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือ

ในเร่ืองโชคลาง(ประกอบดว้ย โหราศาสตร์ ตวัเลข สี ศาสนา พิธีกรรม ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั 

และตาํนาน )ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงไดด้งัน้ี 
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สมมติฐานท่ี 1.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีทศันคติระดบัความ

เช่ือโชคลางด้านโหราศาสตร์ และพิธีกรรม ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติระดบั

ความเช่ือโชคลางดา้นตวัเลข สี ศาสนา ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนาน ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.3 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติระดบั

ความเช่ือโชคลางดา้นโหราศาสตร์ ตวัเลข สี ศาสนา พิธีกรรม ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนาน 

ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.4 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ไม่มี

ทศันคติระดบัความเช่ือโชคลางดา้นโหราศาสตร์ ตวัเลข สี ศาสนา พิธีกรรม ฮวงจุย้ และ เคร่ืองราง

ของขลงั ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.5 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีทศันคติ

ระดับความเช่ือโชคลางด้านตาํนาน ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 สอดคล้องกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.6 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ไม่มีทศันคติระดบั

ความเช่ือโชคลางดา้นโหราศาสตร์ ตวัเลข ศาสนา พิธีกรรม  ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนาน 

ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.7 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีทศันคติระดบัความ

เช่ือโชคลางดา้นสี ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.8 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ไม่มีทศันคติระดบั

ความเช่ือโชคลางดา้นโหราศาสตร์ สี ศาสนา พิธีกรรม เคร่ืองรางของขลงั และตาํนาน ท่ีแตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 1.9 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีทศันคติระดบัความ

เช่ือโชคลางด้านตัวเลข ฮวงจุ้ย ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 2  ปัจจยัดา้นอิทธิพลความเช่ือโชคลาง(ประกอบดว้ย ตนเอง ครอบครัว 

เพื่อน และผูเ้ช่ียวชาญ )ส่งผลใหมี้ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความเช่ือในเร่ืองโชค

ลาง(ประกอบดว้ย โหราศาสตร์ ตวัเลข สี ศาสนา พิธีกรรม ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนาน )

แตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 2.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัอยา่ง

นอ้ย 1 คู่ ไม่มีทศันคติความเช่ือโชคลางดา้นโหราศาสตร์ สี ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนานท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัอยา่ง

นอ้ย 1 คู่ มีทศันคติความเช่ือโชคลางดา้นตวัเลข ศาสนา พิธีกรรมท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3  ปัจจยัดา้นความเช่ือโชคลาง (ประกอบด้วย โหราศาสตร์ สี ศาสนา 

พิธีกรรม ฮวงจุย้ เคร่ืองรางของขลงั และตาํนาน) ส่งผลใหมี้ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดในเร่ืองโชค

ลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.1 กลุ่มตวัอย่างท่ีความเช่ือโชคลางด้านโหราศาสตร์ท่ี

แตกต่างกนั  ส่งผลให้มีทศันคติต่อรูปแบบการตลาด(โรงแรมแบ่งห้องพกัตามราศี และการส่งเสริม

การขายโดยให้ดูดวง) ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว ้ และกลุ่มตวัอย่างท่ีความเช่ือโชคลางด้านโหราศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลให้มีทศันคติต่อ

รูปแบบการตลาด(เงินฝากตามราศี )ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 3.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีความเช่ือโชคลางดา้นสี ฮวงจุย้ พิธีกรรม

และ ตาํนานท่ีแตกต่างกนั  ส่งผลใหมี้ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดดา้นสี ฮวงจุย้ พิธีกรรม และ

ตาํนานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  

สมมติฐานท่ี 3.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีความเช่ือโชคลางดา้นเคร่ืองรางของขลงั 

และศาสนา ท่ีแตกต่างกนั  ไม่ส่งผลใหมี้ทศันคติต่อรูปแบบการตลาดดา้นเคร่ืองรางของขลงั และ

ศาสนาท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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5.2 อภิปรายผลการวจิัย 

 ผูว้จิยัไดใ้ชค้าํถามในการวจิยัเป็นแนวทางในการอภิปรายผลการวจิยั ซ่ึงประกอบดว้ย

ประเด็นต่างๆ ต่อไปน้ี 
 

ความเช่ือในเร่ืองโชคลาง 

 ความเช่ือเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัมนุษย ์และถือว่าเป็นวฒันธรรมของมนุษยอ์ย่างหน่ึง 

การดาํรงชีวิตของมนุษยใ์นอดีตท่ีมีความเจริญทางด้านวิชาการน้อย และมีการเปล่ียนแปลงของ

ธรรมชาติท่ีมนุษย์เช่ือว่าเป็นการบันดาลให้เกิดข้ึนจากอํานาจเหนือธรรมชาติ ดังนั้ นเม่ือเกิด

ปรากฏการณ์ต่างๆ ข้ึน เช่น ฝนตก ฟ้าร้อง ฟ้าผ่า แผ่นดินไหว และภูเขาไฟระเบิด ลว้นเป็นส่ิงท่ีมี

อิทธิพลต่อชีวิตหรือความเป็นอยู่ของมนุษย ์ซ่ึงยากท่ีจะป้องกนัหรือแกไ้ขไดด้ว้ยตวัเอง บางอย่าง

เป็นเหตุการณ์ท่ีอาํนวยประโยชน์ แต่บางเหตุการณ์ก็เป็นอนัตรายต่อชีวติและความเป็นอยูข่องมนุษย ์

มนุษยจึ์งพยายามท่ีจะคิดหาวิธีการท่ีจะก่อให้เกิดผลในทางท่ีดี และเกิดความสุขให้กบัตนเอง เพื่อ

กระทาํต่อส่ิงท่ีมีอาํนาจเหนือธรรมชาติเหล่านั้น ทาํให้เกิดเป็นแนวทางปฏิบติัท่ีเป็นพิธีกรรม หรือ

ศาสนาเกิดข้ึน ทางผูว้ิจยัไดแ้บ่งความเช่ือโชคลางออกเป็น 8 เร่ืองจากความหมายของความเช่ือ 

ไดแ้ก่ ความเช่ือเร่ืองโหราศาสตร์ ความเช่ือเร่ืองตวัเลข ความเช่ือเร่ืองสี ความเช่ือเร่ืองศาสนา ความ

เช่ือเร่ืองเคร่ืองรางของขลงั ความเช่ือดา้นพิธีกรรม และความเช่ือเร่ืองตาํนาน  

ทั้งน้ีในความเช่ือทั้ง 8 เร่ืองตั้งอยู่บนพื้นฐานเดียวกนัคือเป็นความเช่ือท่ีไม่สามารถ

พิสูจน์ได้ตามหลกัวิทยาศาสตร์ หากแต่มีการนําความเช่ือเหล่าน้ีมาประยุกต์ใช้กบัการตลาดใน

ปัจจุบนั เสมือนการนาํความเช่ือท่ีมีมาตั้งแต่อดีตมาปรับใชใ้ห้เขา้กบัยุคสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไป และ

ตรงกบัความตอ้งการ ความสนใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั เป็นโอกาสของรูปแบบการตลาดของ

ธุรกิจท่ีตอ้งการสร้างความแตกต่าง โดยการใชค้วามเช่ือโชคลางทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ 

 

ทศันคตแิละพฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ีความเช่ือโชคลางต่อสินค้าและบริการ 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจาํนวน 422 ชุด ของผูบ้ริโภคท่ีมีทศันคติ

ความเช่ือเร่ืองโชคลางในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัสามารถสรุปความเช่ือเก่ียวกับโชคลาง ท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งคาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากวตัถุส่ิงของหรือพฤติกรรมท่ีไดก้ระทาํเก่ียวกบัพลงัความเช่ือโชคลาง 

ไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภยั มากท่ีสุด รองลงมา คือดา้นการเรียน/การงาน  ความรัก และการเงิน ซ่ึง

ปัจจยัดา้นความปลอดภยั เป็นความเช่ือพื้นฐานซ่ึงเปรียบเสมือนอรรถประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากการใช้สินคา้ หรือบริการ (Kotler, 2003)อีกทั้งเม่ือพิจารณาตามทฤษฎี

แรงจูงใจของ Maslow นั้น ปัจจยัเร่ืองความปลอดภยัเป็นแรงจูงใจขั้นพื้นฐานอีกประการหน่ึงของ
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ผูบ้ริโภคเม่ือสามารถตอบสนองความตอ้งการทางร่างกายไดแ้ลว้ ก็จะเพิ่มความตอ้งการในระดบัท่ี

สูงข้ึนต่อไป เช่น ความตอ้งการความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น ความตอ้งการความมัน่คงใน

ชีวติและหนา้ท่ีการงาน   นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบั ปัจจยัความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสังคม ซ่ึง

เป็นธรรมชาติอย่างหน่ึงของมนุษยใ์นดา้นความตอ้งการให้และไดรั้บซ่ึงความรัก และการยอมรับ

จากสังคม (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลปะ ,2547) และพบวา่สาเหตุท่ีทาํให้กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือสินคา้

หรือใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือเร่ืองโชคลางมาจาก เพื่อความสบายใจของตนเอง รองลงมาคือ

เหตุผลดา้นความคาดหวงัจากสินคา้หรือบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง และเพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้กบั

ตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบับทความของ พิชยั ผกาทอง  (2547) ท่ีไดเ้ขียนถึง มนุษยก์บัสังคม  กล่าวไว้

วา่ มนุษยมี์ความจาํเป็นท่ีตอ้งผกูติดอยูก่บัความเช่ือ ท่ีสําคญั 4 ประการ คือ มนุษยไ์ม่อาจขาดความ

เช่ือหรือความคิดได ้ชีวติมนุษย ์มีทั้งส่ิงท่ีเห็นได ้พิสูจน์ได ้เขา้ใจได ้ความเช่ือทาํให้มนุษยเ์กิดความ

มัน่ใจ และความเช่ือทาํให้มนุษยเ์กิดความสบายใจ เหมือนดงัเช่น คนไขเ้ช่ือความสามารถของหมอ 

จึงยนิยอมใหรั้กษา (ดว้ยความสบายใจ) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีทศันคติความเช่ือโชคลางส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลความเช่ือเร่ืองโชค

ลางมาจากครอบครัว หรือเพื่อนแนะนาํ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler et al. 

(1990) กล่าววา่ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงประกอบไปดว้ยครอบครัว และเพื่อนสนิท เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยมีอิทธิพลต่อทศันคติความคิดเห็น และค่านิยม  

กลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีในการซ้ือสินค้าและใช้บริการท่ีเก่ียวข้องกับโชคลาง เม่ือมี

โอกาสพิเศษ สอดคลอ้งกบับทความของ กิตติ สิริพลัลภ (2546) ไดเ้ขียนถึง F4 กบัคนไทย กล่าววา่

คนไทยมีการถือฤกษย์ามในการทาํกิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น งานมงคล การข้ึนบา้นใหม่ และแมแ้ต่

การออกรถยนตใ์หม่ การบนบานศาลกล่าว การไหวพ้ระราหู บางคนจะไม่รับของขวญัจากคนอ่ืน ถา้

วนันั้นเป็นวนัออกผลสลากกินแบ่ง หรือเป็นวนัฟังข่าวดีต่างๆ เพราะถือวา่ขดัลาภ เป็นตน้ 

 

ทศันคติผู้บริโภคทีม่ีความเช่ือโชคลางต่อรูปแบบการตลาดทีเ่กีย่วข้องกบัโชคลาง 

ด้านความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีต่อรูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวข้องกับโชคลาง 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลางส่วนมากระดบัมาก ถึง

ปานกลาง เช่นรูปแบบการตลาดบา้นและคอนโดท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้ โรงแรมมีห้องพกัท่ีใช้

สีถูกโฉลกกบัท่าน เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบับทความของ เอก ชุณหชชัราชยั (2556) ไดเ้ขียนถึง

การตลาดบนความเช่ือ กล่าวว่า คนไทยมีความเช่ือในเร่ืองเหนือธรรมชาติจาํนวนมาก ธุรกิจท่ีเกิด

ข้ึนมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของคนกลุ่มน้ีจึงมีมากเช่นกนั แต่ในปัจจุบนัลูกคา้ทุกกลุ่มไม่ว่า

จะมีฐานะระดบัใด จะมีความเช่ือมากหรือเช่ือนอ้ยในเร่ืองเหนือธรรมชาติต่างก็มีความรู้ความเขา้ใจ
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ในการซ้ือขายสินค้ามากข้ึน และมีทางเลือกในการซ้ือสินค้ามากข้ึน เพราะฉะนั้นนักการตลาด

จะตอ้งมีการนาํเอาความคิดสร้างสรรค์เติมแต่งเขา้ไปในกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อท่ีจะสร้างความ

แตกต่างและความทนัสมยัให้เกิดข้ึนกบัตวัสินคา้ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบับทความของ กิตติ สิริ

พลัลภ (2546) ไดเ้ขียนถึง F4 กบัคนไทย กล่าววา่ มี 4 ปัจจยัทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคชาว

ไทย ไดแ้ก่ หนา้ตา (Face) เพื่อน (Friend) ครอบครัว (Family )และโชคลาง (Fortune) โดยเฉพาะ

ความเช่ือเร่ืองโชคลาง ท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรมหลายๆ รูปแบบ เช่น ไม่ใส่เส้ือผา้หรือใช้

ของบางสี เพราะไม่ถูกกบัดวงชะตา การถือฤกษ์ยามในการทาํกิจกรรมต่างๆ เป็นตน้ ดงันั้นนกัการ

ตลาดตอ้งศึกษาถึงความเช่ือของคนในแต่ละกลุ่ม แลว้พยายามหลีกเล่ียง ในส่ิงท่ีถูกเช่ือวา่เป็นเร่ือง

ไม่ดี หรือพยายามเลือกสรรในส่ิงท่ีดีๆ ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัต่างประเทศของ 

ราจีฟ และปราวีน (2554) ท่ีไดท้าํการศึกษาวิจยัในเร่ือง การแบ่งประเภทของพฤติกรรมความเช่ือ

โชคลาง: ผลกระทบสําหรับการตลาดและนโยบายสาธารณะ พบวา่มีความหลากหลายของกิจกรรม

การบริโภคท่ีถูกผลกัดนัโดยพฤติกรรมความเช่ือโชคลาง นอกจากน้ียงัมีหลกัฐานพิสูจน์ได้ว่าถ้า

บุคคลเลือกเช่ือโชคลางวตัถุ นกัการตลาดอาจจะสามารถมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้

โดยการใชค้วามเช่ือทางไสยศาสตร์เป็นเคร่ืองมือเสริมกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเลือกใชสิ้นคา้และบริการ 

ซ่ึงพฤติกรรมความเช่ือโชคลางจะถูกขบัเคล่ือนดว้ยบรรทดัฐานของสังคมและความเช่ือเร่ืองโชคลาง

น้ีเป็นเร่ืองสาํคญัโดยเฉพาะอยา่งยิง่ในวฒันธรรมเอเชียตะวนัออกท่ีมีแรงกดดนัทางสังคม 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ  

ข้อเสนอแนะสําหรับนักการตลาดทีต้่องการนําการตลาดโชคลางไปประยุกต์ใช้ 

1. ควรศึกษาถึงความเช่ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แลว้พยายามหลีกเล่ียง ใน

ส่ิงท่ีถูกเช่ือว่าเป็นเร่ืองไม่ดี หรือพยายามเลือกความเช่ือแต่ในส่ิงท่ีดีๆ เพื่อให้สามารถตอบสนอง

กลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสม ตวัอยา่งเช่น พยายามหลีกเล่ียง เลข ท่ีมีความเช่ือเป็นลางแห่งโชคร้ายเช่น

เลข 13 พนกังานขาย (Personal selling) ควรมีทกัษะความรู้ทางดา้นโชคลางเพื่อแนะนาํสินคา้และ

บริการใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

2. การนาํความเช่ือเขา้ไปประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจ ใหอ้ยูบ่นพื้นฐานโดยถือวา่ความเช่ือคือ

โอกาสทางธุรกิจท่ีอยา่งหน่ึงท่ีสามารถนาํมาใชเ้พื่อเพิ่มลูกเล่นของสินคา้และบริการ เพื่อให้มีความ

สนุกและน่าสนใจ ไม่ใช่นาํไปใช้เพื่อเพิ่มความงมงายหรือลุ่มหลงในกบัผูบ้ริโภค หรือล่วงละเมิด

หรือดูหม่ินความเช่ือ หรือไม่นาํเอาความเช่ือนั้นๆมาแสวงหาผลกาํไรอยา่งไม่มีจริยธรรม 
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ข้อเสนอแนะสําหรับบุคคลทัว่ไปทีส่นใจในการศึกษาวจัิยต่อไป 

1.  การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงทศันคติและพฤติกรรมความเช่ือโชคลางใน

กรุงเทพมหานคร ดงันั้นควรมีการศึกษาถึงกลุ่มเป้าหมายในกลุ่มอ่ืนๆ  ตวัอยา่งเช่น ความเช่ือของ

กลุ่มเป้าหมายเช้ือชาติไทยจีน เป็นตน้ 

2. การศึกษางานวจิยัน้ีเป็นการศึกษาถึงความเช่ือโชคลาง 8 ดา้น ควรมีการศึกษาความ

เช่ือโชคลางในดา้นอ่ืนๆนอกเหนือจาก 8 ดา้นน้ี เช่น ความเช่ือทางไสยศาสตร์ ธาตุ กรุ๊ปเลือด เป็น

ตน้ 

3. ควรมีการศึกษาถึงรูปแบบมุมมองการตลาดเก่ียวกบัโชคลางดา้นอ่ืนๆ เช่น อาหาร

ตามธาตุ อาหารตามกรุ๊ปเลือด เป็นตน้ ท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ 
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ภาคผนวก ก 

 
 

 

 

 

 

แบบสอบถาม 

ทศันคติและพฤติกรรมความเช่ือเร่ืองโชคลาง ของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานคร 

คาํช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเช่ือโชคลางในสังคมไทยโดยทาํการศึกษา

ทศันคติและพฤติกรรมความเช่ือเร่ืองโชคลางของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นแนวทางนําผลการวิจัยไป

ประยกุตใ์หเ้หมาะกบัธุรกิจ สามารถสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ 

แบบสอบถามนีมี้ทั้งหมด 4 ส่วนคอื 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ทศันคติและพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3 ทศันคติดา้นความเช่ือเร่ืองโชคลางของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 4 รูปแบบการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชสิ้นคา้และบริการ 

 

ขอขอบพระคุณท่านผูต้อบแบบสอบถามท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการตลาด 

วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
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ส่วนที ่1: ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย หนา้ขอ้ความท่ีตรงตามความจริงหรือความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสุด  

1. เพศ   

(1)    ชาย                             (2)  หญิง    

2. อาย ุ          

(1) 15-25 ปี                (2) 26 - 35 ปี                       (3) 36 – 45 ปี

   

(4) 46 – 55 ปี      (5) 56 ปีข้ึนไป 

3. ศาสนา 

(1)พทุธ     (2) คริสต ์         (3) อิสลาม   (4) อ่ืนๆโปรดระบุ

....................  

4. สถานภาพ 

   (1)โสด    (2) สมรส         (3) หยา่ร้าง / หมา้ย 
5. ระดบัการศึกษา 

(1) ตํ่ากวา่ปริญญาตรี          (2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า      (3) สูงกวา่ปริญญาตรี 

6. อาชีพ 

(1) นกัเรียน / นกัศึกษา         (2) รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ       (3) คา้ขาย/ประกอบธุรกิจ

ส่วนตวั            

(4) พนกังานบริษทั / ลูกจา้ง    (5) แม่บา้น / พอ่บา้น                (6) อ่ืนๆโปรดระบุ

...................... 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของท่าน 

(1) ตํ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท  (2) 10,001 – 30,000 บาท  

(3) 30,001 – 50,000 บาท    (4) 50,001 - 70,000 บาท 

(5) 70,001 บาทข้ึนไป  

 

ส่วนที ่2 ทศันคติและพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมายหนา้ขอ้ความท่ีตรงตามความจริงหรือความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสุด และกรุณาเติมคาํตอบลงในช่องวา่ง 
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8. ท่านเช่ือในโชคลางหรือไม่ 

(1) เช่ือ (โปรดตอบคาํถามขอ้ 9) (2) ไม่เช่ือ  (ขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบ

คาํถาม) 
9. ท่านมีความเช่ือเร่ืองโชคลางเร่ืองใดบา้ง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(1)โหราศาสตร์(คาํทาํนาย ดวงชะตา ราศี)     (2) สี  (สีมงคล สีถูกโฉลก)    

(3) ตวัเลข (เลขมงคล เบอร์โทรศพัท ์ทะเบียนรถ) (4) เคร่ืองราง (พระเคร่ือง ป่ีเซ๊ีย)  

(5) ศาสนา (การทาํบุญ บาปบุญคุณโทษ เวรกรรม) (6) ฮวงจุย้               

(7)  พิธีกรรม  (พิธีข้ึนบา้นใหม่ พิธีแต่งงาน พิธีศพ) (8) ตาํนาน (บั้งไฟ แม่นางพระโขนง) 

10. ท่านมีความเช่ือในดา้นโชคลางในเร่ืองใด มากทีสุ่ด  
(1) การเรียน/การงาน    (2) ความปลอดภยั    (3) ความรัก         

(4) สุขภาพ                  (5) การเงิน 
11. สาเหตุท่ีสําคญัทีสุ่ดท่ีท่านซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง 

(1) ความสบายใจ    (2) ความมัน่ใจ       (3) ความคาดหวงัในอนาคต  

(4) ความปลอดภยั                               (5) อ่ืนๆโปรดระบุ...................... 
12.  ท่านไดรั้บขอ้มูลดา้นโชคลางจากแหล่งใด (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(1) โทรทศัน์       (2) อินเตอร์เน็ต         (3) ส่ิงพิมพ ์                               

(4) บุคคลรอบขา้ง     (5) อ่ืนๆ(โปรดระบุ).......................... 
13. ท่านไดรั้บอิทธิพลจากแนวคิดเร่ืองโชคลางจากใครมากทีสุ่ด  

(1) ตนเอง          (2) ครอบครัว          (3) เพื่อน                               

(4) ผูเ้ช่ียวชาญ /หมอดู/พระ     (5) อ่ืนๆโปรดระบุ.......................... 

14. ในการใชจ่้ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโชคลาง ท่านใชจ่้ายอยา่งไรมากทีสุ่ด 
(1) จ่ายตามความสามารถจ่ายได ้  (2) จ่ายตามอตัราราคาท่ีกาํหนดไว ้

(3) จ่ายไดไ้ม่จาํกดั (เท่าไหร่กย็อมจ่าย)            (4) อ่ืนๆโปรดระบุ.......................... 

15. สถานท่ีใดท่ีท่านซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการเก่ียวกบัความเช่ือโชคลางมากทีสุ่ด 
(1) สถานท่ีประกอบพิธีทางศาสนา เช่น วดั โบสถ ์มสัยดิ (2) ร้านหมอดู   

(3) สมาคมโหราศาสตร์       (4) อ่ืนๆโปรดระบุ................ 
16. ท่านซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการเก่ียวกบัโชคลางเม่ือใด 

(1) เป็นประจาํ  (2) โอกาสพิเศษ เช่น สอบ ทาํธุรกิจใหม่ (3) อ่ืนๆโปรดระบุ..................  
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ความเช่ือเร่ืองโหราศาสตร์ 
17. ท่านทาํกิจกรรมใดมากทีสุ่ด (ดา้นโหราศาสตร์) 

(1) ปรึกษาหมอดู (โปรดตอบขอ้ 18.)    (2) อ่านคาํทาํนายจากส่ือส่ิงพิมพ ์(ขา้มไปขอ้ 

19.)                            (3) คน้ควา้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต (ขา้มไปขอ้ 19.) (4) อ่ืนๆ(โปรด

ระบุ)....... (ขา้มไปขอ้ 19.) 
18. ท่านมีช่องทางในการปรึกษาหมอดูอยา่งไร 

(1) ร้านหมอดู / วดั               (2) โทรศพัทคุ์ย                              

(3) รับขอ้ความทาํนายผา่น SMS    (4) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)...................................... 
19. ท่านมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการทาํนายดวงตามโหราศาสตร์ (เฉพาะค่าทาํนายดวง) 

(1) ไม่เสียค่าใชจ่้าย         (2) ตํ่ากวา่ 300 บาท        

(3) 301-1,000บาท      (4) 1,001 บาทข้ึนไป 
20. การท่ีท่านมีแนวคิดในความเช่ือดา้นโหราศาสตร์ไดรั้บอิทธิพลจากใครมากทีสุ่ด 
       (1) ตนเอง     (2) ครอบครัว/บุคคลรอบขา้ง             (3) ผูท่ี้มีช่ือเสียงในสงัคม / หมอดู     

       (4) ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่างๆ                            (5) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)............................ 

21. ท่านตอ้งการคาํทาํนาย การคาดการณ์ ในความเช่ือดา้นโหราศาสตร์ดา้นใดมากทีสุ่ด 3 อนัดับ  

(โปรดเรียงลาํดบั 1-3 โดยหมายเลข 1 คือ ตอ้งการคาํทาํนายดา้นนั้นมากทีสุ่ด และ 3 คือ น้อย

ทีสุ่ด) 
____ (1) ดา้นการเรียน/การงาน      ____ (2) ดา้นความปลอดภยั         ____ (3) ดา้นความรัก             

____ (4) ดา้นการเงิน                      ____ (5) ดา้นสุขภาพ                    ____ (6) ดา้นโชคลาภ            
_____(7) อ่ืนๆโปรดระบุ.......................... 

22. ถา้ผลของคาํทาํนายด้านต่างๆออกมาในด้านลบท่านตอ้งการแกไ้ขในดา้นใด3 อนัดับแรก 

(โปรดเรียงลาํดบั 1-3 โดยหมายเลข 1 คือ ตอ้งการแกไ้ขดา้นนั้นมากทีสุ่ด และ 3 คือ น้อยทีสุ่ด) 
 ____(1) ดา้นการเรียน/การงาน     ____ (2) ดา้นความปลอดภยั         ____ (3) ดา้นความรัก               

____(4) ดา้นการเงิน                      ____ (5) ดา้นสุขภาพ                    ____ (6) ดา้นโชคลาภ                

____(7) อ่ืนๆโปรดระบุ………. 
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ความเช่ือด้านตัวเลข 

23. หมายเลขใดท่ีท่านเช่ือวา่เป็นหมายเลขแห่งความโชคดีประจาํตวัของท่าน มากทีสุ่ด  
(1) 1    (2) 2      (3) 3       (4) 4                    (5) 5               

(6) 6  (7) 7     (8) 8                    (9) 9                   

(10) อ่ืนๆโปรดระบุ…………… 
24. ท่านมีความเช่ือดา้นตวัเลขแห่งความโชคดปีระจาํตวัของท่านมาจากแหล่งใด มากทีสุ่ด 

(1) ครอบครัว          (2) ผูเ้ช่ียวชาญ เช่น หนงัสือ บทความ รายการทีวดีา้นความ

เช่ือ 

(3) จากประสบการณ์ของท่าน      (4) คาํบอกเล่า เช่น เพือ่น บุคคลท่ีน่าเคารพ   

(5) อ่ืนๆโปรดระบุ …………………… 
25. หมายเลขใดท่ีท่านเช่ือวา่เป็นหมายเลขแห่งความโชคร้ายประจาํตวัของท่าน มากทีสุ่ด 

(1) 1    (2) 2      (3) 3       (4) 4                    (5) 5               

(6) 6  (7) 7     (8) 8                    (9) 9                    

(10) อ่ืนๆโปรดระบุ………….. 
26. ท่านมีความเช่ือดา้นตวัเลขแห่งความโชคร้ายประจาํตวัของท่านมาจากแหล่งใด มากทีสุ่ด 

(1) ครอบครัว      (2) ผูเ้ช่ียวชาญ เช่น หนงัสือ บทความ รายการ

ทีว ี

 (3) จากประสบการณ์ของท่าน          (4) คาํบอกเล่า เช่น เพื่อน บุคคลท่ีน่าเคารพ 

  

(5) อ่ืนๆโปรดระบุ …………………… 
27. ถา้ท่านตอ้งเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากความเช่ือดา้นตวัเลข ท่านจะสนใจเลือกซ้ือสินคา้ใด 

มากทีสุ่ด 3 อนัดับแรก (โปรดเรียงลาํดบั 1-3 โดยหมายเลข 1 คือ สินคา้ท่ีสนใจมากทีสุ่ด และ 3 

คือ น้อยทีสุ่ด) 
____(1) เบอร์โทรศพัท ์     ____(2) ทะเบียนรถยนต ์หรือ

มอเตอร์ไซค ์

____(3) เลขท่ีบา้น เลขชั้นอาคารของท่ีอยูอ่าศยั              ____(4) อ่ืนๆโปรด

ระบุ………………..  

28. ท่านคาดหวงัอะไรจากความเช่ือดา้นตวัเลขมากทีสุ่ด 
(1) ช่วยลดความวิตกกงัวล                       (2) ช่วยเพิ่มโชคลาภ                       (3) ช่วยดา้น

สุขภาพ       
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(4) ช่วยเพิ่มความมัน่คงในจิตใจ              (5) ช่วยดา้นการงาน/การเรียน        (6) ช่วยใหมี้อาํนาจ      

(7) อ่ืนๆโปรดระบุ …………… 

 
29. กิจกรรมใด 3 อนัดับแรก ท่ีท่านตอ้งคาํนึงถึง ฤกษ์ยาม  (โปรดเรียงลาํดบั 1-3 โดยหมายเลข 1 

คือ กิจกรรมท่ีคาํนึงถึงฤกษย์ามมากทีสุ่ด และ 3 คือ น้อยทีสุ่ด) 
____(1)เปิดกิจการใหม่ ____(2) แต่งงาน         ____(3) ออกรถใหม่           ____(4) คลอด

บุตร 

____(5) ยา้ยเขา้บา้นใหม่ ____(6) ตอกเสาเอก   ____(7) การเดินทาง       

 ____(8)อ่ืนๆโปรดระบุ………… 
 

ความเช่ือเร่ืองสี 
30. ท่านคิดวา่สีใดเป็นสีท่ีบ่งบอกถึงการนาํโชคหรือโชคดีในเร่ืองต่างๆสาํหรับตวัท่านมากทีสุ่ด 

(1) สีนํ้ าเงิน    (2) สีเหลือง  (3) สีแดง (4) สีชมพ ู

(5) สีเขียว                (6) สีสม้   (7) สีม่วง (8) สีฟ้า 

(9) สีนํ้ าตาล                (10) สีดาํ  (11) สีขาว (12) สีเทา 

(13) สีเงิน   (14) สีทอง 
31. สาเหตุสําคญัทีสุ่ด ท่ีทาํใหท่้านเช่ือวา่สีจากขอ้ 30 จะทาํใหท่้านโชคดี 

(1) ความชอบส่วนบุคคล              (2) เป็นสีประจาํวนัเกิด  (3) เป็นสีประจาํชาติ 

(4) เป็นสีประจาํราศี               (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………..………….. 

ความเช่ือเร่ืองศาสนา  

32. ท่านกระทาํส่ิงใดท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือทางศาสนา บ่อยทีสุ่ด 
(1) ซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการทางศาสนา เช่น พระพทุธรูป ไมก้างเขน รูปพระอลัเลาะห์ ของทาํบุญ 

และบริการจดัพิธีตามความเช่ือของแต่ละศาสนา เป็นตน้ 

(2) ช่วยเหลือสตัว ์เช่น ปล่อยนก ปล่อยปลา ไถ่ชีวิตโคกระบือ 

(3) ทาํบุญ/บริจาคทรัพยสิ์นหรือส่ิงของตามหลกัความเช่ือทางศาสนา   
(4) อ่ืนๆโปรดระบุ.................... 

33. ความถ่ีในการใชจ่้ายเพื่อซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการทาํบุญในความเช่ือทางศาสนา

ของท่าน 
(1) ทุกวนั    (2)  2-3 คร้ัง/สปัดาห์    (3) 1 คร้ัง/สปัดาห์  
(4) 1 คร้ัง/เดือน                (5) 2-3 เดือน/คร้ัง              (6) อ่ืนๆโปรดระบุ.... 
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34. ค่าใชจ่้าย เฉลีย่ต่อคร้ัง ในการทาํบุญ หรือซ้ือสินคา้ และการบริจาคทางศาสนาของท่านเป็น

เท่าใด 
(1) นอ้ยกวา่ 500 บาท          (2) 500 – 1,000 บาท           (3) 1,001 – 1,500 

บาท  

(4) 1,501 – 2,000 บาท        (5) 2,001 บาทข้ึนไป 
35. ท่านทาํกิจกรรมทางศาสนา/ทาํบุญ เพื่อมุ่งหวงัส่ิงใดมากทีสุ่ด 

(1) ความสบายใจ/ลดความวติกกงัวล   (2) เพื่อใหชี้วติของท่านดีข้ึนในเร่ือง

ต่างๆ 
(3) สืบทอดวฒันธรรมประเพณีใหค้งไว ้                 (4)  อ่ืนๆโปรดระบุ

................................. 
ความเช่ือเร่ืองฮวงจุ้ย 
36. ท่านคิดวา่ความเช่ือเร่ืองฮวงจุย้เป็นหลกัการทางวิทยาศาสตร์ท่ีสามารถพิสูจน์ไดห้รือไม่ 

(1) ได ้                  (2) ไม่ได ้                   (3) ไม่แน่ใจ 

37. ใครมีอิทธิพล มากทีสุ่ด ท่ีทาํใหท่้านเช่ือเร่ืองฮวงจุย้ 
(1) ตนเอง                (2) ครอบครัว/คนรัก   (3) เพื่อน   

(4) บุคคลผูมี้ช่ือเสียง (หมอดู)  (5)  อ่ืนๆโปรดระบุ................................. 

38. ท่านเคยปฏิบติัตามตามหลกัฮวงจุย้หรือไม่ เช่น การประดบัตกแต่ง โยกยา้ยของ หรือสร้างตาม

หลกัฮวงจุย้ 
(1) ไม่เคยปฏิบติั (โปรดขา้มไปตอบขอ้ 40.)   (2) เคยปฏิบติั (โปรดตอบขอ้ 

39.)  

39. ค่าใชจ่้ายท่ีท่านจ่ายในการปรับเปล่ียนฮวงจุย้เป็นเท่าใด 
(1) นอ้ยกวา่ 5,000 บาท                (2) 5,000-20,000 บาท              

(3) 20,001-50,000 บาท     (4) มากกวา่ 50,001 บาทข้ึนไป 

ความเช่ือเร่ืองพธีิกรรม 
40. ท่านเคยจดังานหรือเขา้ร่วมในพิธีกรรรมใดบา้ง (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(1) พิธีทาํบุญข้ึนบา้นใหม่    (2) พิธีอุปสมบท                  (3)  พิธีสะเดาะเคราะห์  

(4) พิธีแต่งงาน                           (5) พิธีศพ      (6)  อ่ืนๆโปรดระบุ............ 

41. การเขา้ร่วมพิธีกรรมต่างๆนั้นท่านทาํดว้ยอิทธิพลจากใครมากทีสุ่ด 

(1) ตนเอง         (2) ครอบครัว (3) เพื่อน (4) อ่ืนๆโปรดระบุ................ 
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42. ส่วนมากท่านมีการจดัซ้ืออุปกรณ์เพื่อจดัพิธีกรรมอยา่งไร 
(1) ครอบครัวจดัซ้ือ           (2) เพื่อนบา้น / คนรู้จกัจดัการให ้   

(3) บริษทัจดังานให ้           (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................... 

43. ส่วนมากวิธีการจดัพิธีต่างๆของท่านเป็นอยา่งไร 
(1) จดัพิธีตามวฒันธรรมเดิมอยา่งเคร่งครัด          (2) จดัพธีิเปล่ียนแปลงไปตามความสะดวก 

(3) จดัพิธีเปล่ียนแปลงไปตามความชอบส่วนตวั  (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................... 
ความเช่ือเร่ืองเคร่ืองรางของขลงั 
44. ท่านมีความเช่ือเคร่ืองรางของขลงัประเภทใดมากทีสุ่ด 

(1) พระเคร่ือง            (2) วตัถุมงคล เช่น ผา้ยนัต ์ตะกรุด             

(3) ส่ิงของเสริมดวง โชคลาภ                (4) อ่ืนๆโปรดระบุ............................ 

45. ท่านตดัสินใจเช่าซ้ือเคร่ืองรางของขลงันั้นๆ โดยพิจารณาจากขอ้ใดมากทีสุ่ด 
(1) อายขุองของขลงั      (2) ผูป้ลุกเสกของขลงั       (3) เร่ืองเล่าของของ

ขลงั  

(4) องคป์ระกอบของของขลงั           (5) อ่ืนๆโปรดระบุ............................ 
46. ค่าใชจ่้ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการเช่าหรือบูชาเคร่ืองรางนั้นเท่าไร 

(1) ไม่เกิน 5,000 บาท           (2) 5,001 - 10,000 บาท   

(3) 10,001 – 20,000 บาท            (4) 20,001 บาทข้ึนไป 
ความเช่ือเร่ืองตํานาน 
47. ในความคิดของท่านตาํนาน คืออะไร 

(1) เร่ืองจริง        (2) เร่ืองจริงท่ีใส่ขอ้มูลเพิ่มความหมายต่างๆ      (3) เร่ืองเล่าท่ีเล่าสืบทอดต่อกนัมา 
48. ท่านคิดวา่อิทธิพลอะไรท่ีมีผลทาํใหค้นเช่ือในเร่ืองตาํนานมากทีสุ่ด 

(1) ตนเอง      (2) ครอบครัว เพื่อน บุคคลท่ีท่านนบั

ถือ 

(3) ผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีการศึกษาดา้นตาํนาน  (4) อ่ืนๆโปรดระบุ ............................ 
49. ตาํนานเร่ืองเล่าประเภทใดมีอิทธิพลต่อความเช่ือของท่านมากทีสุ่ด 

(1) ตาํนานเก่ียวกบัปรากฏการณ์ธรรมชาติ เช่น บั้งไฟพญานาค 

(2) ตาํนานเก่ียวกบัสถานท่ี เช่น ตาํนานแพะเมืองผ ีจงัหวดัแพร่ เกาะหนูเกาะแมว จงัหวดัสงขลา 

(3) ตาํนานเก่ียวกบับุคคล เช่น เจา้แม่สร้อยดอกหมาก แม่นาคพระโขนง  

(4) ตาํนานประเภทเทพนิยาย เช่น ทา้วมหาสงกรานต ์เมขลา – รามสูร  

(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
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คาํช้ีแจง โปรดแสดงความคิดเห็นของท่านต่อตาํนานดา้นต่างๆ โดยใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  

ประเภทของตาํนาน 

เช่ือในตาํนาน 

และปฏิบติัตาม 

(1) 

เช่ือในตาํนาน 

แต่ไม่ปฏิบติัตาม 

(2) 

ไม่เช่ือ แต่

ปฏิบติัตาม 

(3) 

ไม่เช่ือ ไม่ได้

ปฏิบติัตาม 

(4) 

50. ตาํนานเก่ียวกบั

ปรากฏการณ์ธรรมชาติ 

เช่น ตาํนานบั้งไฟ

พญานาค มีการปฏิบติัตาม

ความเช่ือ คือ เม่ือจะลงเล่น

นํ้าในแม่นํ้าโขง ตอ้ง

สกัการะพญานาค 

    

51. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร

กบัตาํนานเก่ียวกบัสถานที ่

เช่น ตาํนานเขาสามมุข-

บางแสน มีศาลเจา้แม่สาม

มุข เพื่อใหค้นไปขอพรใน

เร่ืองความรักใหส้มหวงั 

    

52. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร

กบัตาํนานเก่ียวกบับุคคล 

เช่น ตาํนานแม่นาคพระ

โขนง โดยการขอพรจาก

แม่นาคฯ เพื่อไม่ใหถู้ก

เกณฑท์หาร 

    

53. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร

กบัตาํนานประเภทเทพ

นิยาย  
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54. ท่านเคยศึกษาคน้ควา้เร่ืองตาํนานหรือไม่ 

(1) เคย                  (2) ไม่เคย  
55. ถา้ท่านจะศึกษาคน้ควา้เร่ืองตาํนานเป็นเพราะวา่ท่านเช่ือในตาํนานนั้น ใช่หรือไม่ 

(1) ใช่                  (2) ไม่ใช่ โปรดระบุ............................ 
 

ส่วนที ่3 ทศันคติด้านความเช่ือเร่ืองโชคลางของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดระบุระดบัความเช่ือของท่าน ดว้ยการใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความเช่ือท่ี

ตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดโดย 

5  หมายถึง เช่ือมากท่ีสุด                 4  หมายถึง เช่ือมาก              3 หมายถึง เช่ือปานกลาง                             

2  หมายถึง เช่ือนอ้ย                                    1  หมายถึง ไม่เช่ือ 

ข้อ ทศันคติด้านความเช่ือ ระดับความเช่ือ 

1 2 3 4 5 

 ท่านมีความเช่ือดา้นโหราศาสตร์ในเร่ือง...  

56.  การดูไพย่ปิซี      

57.  การดูไพท่าโร่      

58.  การดูลายมือ      

59.  การดูวนัเดือนปีเกิด      

 ท่านมีความเช่ือดา้นตวัเลขวา่.....  

60.  เลขทะเบียนรถยนตท่ี์เป็นเลขมงคลจะนาํส่ิงดีๆมาสู่ท่าน 

เช่น การงาน ความปลอดภยั พลงังานอาํนาจ  
     

61.  คาํกล่าวท่ีวา่ “เบอร์โทรศพัทเ์ปล่ียนชีวิตกเ็ปล่ียน”      

62.   เลขในบา้นเลขท่ี เลขชั้นอาคาร ท่ีเป็นเลขมงคลนั้น

สามารถบ่งบอกวา่เป็นท่ีอยูท่ี่จะนาํพาความโชคดีมาสู่ท่าน  
     

63.  การทาํกิจกรรมใดๆในฤกษย์ามท่ีเป็นมงคลจะทาํให้

กิจกรรมนั้นๆประสบความสาํเร็จ 
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ข้อ ทศันคติด้านความเช่ือ ระดับความเช่ือ 

1 2 3 4 5 

 ท่านมีความเช่ือดา้นสีวา่....  

64.  การเลือกสีเคร่ืองแต่งกายใหถู้กโฉลกจะส่งผลดี      

65.  การเลือกสีสาํหรับท่ีอยูอ่าศยัใหถู้กโฉลกจะส่งผลดี      

66.  การเลือกสีของรถท่ีท่านใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ จะส่งผลดีต่อการ

ดาํเนินชีวิตของท่าน 
     

67.  การเลือกสีของเคร่ืองใชเ้คร่ืองประดบัใหถู้กโฉลกกบัตวั

ท่านจะส่งผลดีต่อการดาํเนินชีวิตของท่าน 
     

 ท่านมีความเช่ือดา้นศาสนาวา่.....      

68.  เป็นเร่ืองบาป บุญ คุณ โทษ และผลแห่งการกระทาํ      

69.  การซ้ือสินคา้และบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือทาง

ศาสนา จะทาํใหเ้กิดผลดีต่อการดาํเนินชีวิตของท่าน 
     

70.  การประกอบพิธีตามหลกัความเช่ือทางศาสนา จะทาํให้

เกิดผลดีต่อการดาํเนินชีวิตของท่าน 
     

71.  ยิง่มูลค่าการทาํบุญมากจะยิง่ไดบุ้ญมาก      

 ท่านมีความเช่ือดา้นพิธีกรรมวา่....  

72.  การท่ีท่านไดท้าํพิธีทาํบุญข้ึนบา้นใหม่จะเป็นสิริมงคลแก่

การอยูอ่าศยั 
     

73.  การท่ีท่านไดเ้ขา้ร่วมพิธีสะเดาะเคราะห์จะช่วยปัดเป่า

ความโชคร้าย 
     

74.  พิธีบวชเป็นการทดแทนคุณพอ่แม่      

75.  การจดัพิธีแต่งงานเป็นการเสริมสร้างสิริมงคลใหแ้ก่การ

ครองชีวิตคู่ 
     

76.  การเขา้ร่วมพิธีศพเป็นการขอขมา/อโหสิกรรมแก่ผูต้าย      
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ข้อ ทศันคติด้านความเช่ือ ระดับความความเช่ือ 

1 2 3 4 5 

 ท่านมีความเช่ือดา้นฮวงจุย้วา่....  

77.  การท่ีท่านนาํสินคา้มาประดบัแต่งสถานท่ีท่ีอยูอ่าศยั/

สาํนกังาน/โตะ๊ทาํงาน ตามหลกัฮวงจุย้จะส่งผลดีต่อการ

ดาํเนินชีวิตของท่าน 

     

78.  การท่ีท่านสร้างท่ีอยูอ่าศยัตามหลกัฮวงจุย้จะส่งผลดีต่อ

การดาํเนินชีวติของท่าน 
     

79.  การท่ีท่านโยกยา้ย ปรับเปล่ียน ท่ีอยูอ่าศยัตามหลกัฮวงจุย้

จะส่งผลดีต่อการดาํเนินชีวติของท่าน 
     

 ท่านมีความเช่ือดา้นเคร่ืองรางของขลงัวา่....      

80.  ช่วยป้องกนัอนัตรายใหก้บัท่าน      

81.  ช่วยเสริมชะตาใหก้บัท่าน      

82.  ช่วยเสริมความรุ่งเรืองใหก้บัธุรกิจท่ีท่านทาํอยู ่      

83.  ช่วยสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัท่าน      

 ท่านมีความเช่ือดา้นตาํนานวา่....  

84.  ทุกตาํนานมีขอ้คิดท่ีดี เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัคนรุ่นหลงั      

85.  ตาํนานท่ีมีการบอกเล่าต่อๆกนัมา      

86.  ทุกตาํนานมีการสืบทอดมาจากความจริง      
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ส่วนที ่4 รูปแบบการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการใช้สินค้าและบริการ 

คาํช้ีแจง โปรดระบุระดบัอิทธิพลของรูปแบบการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้/ใชบ้ริการ

ของท่าน ดว้ยการใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องตวัเลขท่ีตรงกบัความคิดเห็นของตวัท่านมากท่ีสุด 

โดย 

5  หมายถึง มากท่ีสุด          4  หมายถึง มาก     3 หมายถึง ปานกลาง         

2  หมายถึง นอ้ย           1  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ข้อ รูปแบบการตลาด 
ระดับอทิธิพลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือสินค้า/ใช้บริการ 

1 2 3 4 5 

87.  บา้นและคอนโดท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้      

88.  โรงแรมท่ีมีการสร้างตามหลกัฮวงจุย้      

89.  บา้นและคอนโดมีสีท่ีถูกโฉลกกบัท่าน      

90.  โรงแรมมีหอ้งพกัท่ีใชสี้ถูกโฉลกกบัท่าน      

91.  โรงแรมแบ่งหอ้งพกัตามราศี      

92.  เงินฝากตามราศี ดอกเบ้ียเพิ่ม 

(ถา้ฝากเงินตามราศีเกิดจะไดรั้บดอกเบ้ียเพิ่มมากกวา่ปกติ) 
     

93.  นํ้าหอมเสริมโชค เพิ่มเสน่ห์      

94.  ยาทาเลบ็ผสมอญัมณี ช่วยดา้นการเงิน การงาน ความรัก สุขภาพ      

95.  ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิสกดัจากอญัมณี ท่ีเหมาะสม 12 เดือนเกิด      

96.  การส่งเสริมการขายโดยใหดู้ดวงกบัหมอดูท่ีมีช่ือเสียง       

97.  พนกังานขายสินคา้มีความรู้ทางดา้นโชคลางสามารถแนะนาํ

สินคา้ท่ีเหมาะกบัท่าน 
     

98.  การจดัเซตขนมตามเทศกาลท่ีถูกตอ้ง เพื่อเพิ่มความมงคล      

99.  สินคา้หรือบริการท่ีมีเร่ืองราวเล่าขาน 

(เช่น "ทวัร์ท่องเท่ียวริมฝ่ังโขง พร้อมชมบั้งไฟพญานาค") 
     

100.  ยอดขายจากการขายสินคา้ส่วนหน่ึงนาํไปบริจาคเพื่อการกศุล      
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101. เม่ือพดูถึงโชคลางคุณนึกถึงสญัลกัษณ์อะไร 

....................................................................................................................................................... 

102. รูปแบบการโฆษณาในเร่ืองโชคลางท่ีจะทาํใหท่้านสนใจมากทีสุ่ด 

(1) เป็นไปได ้ไม่งมงาย         (2) มีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในสงัคมหรือหมอดูช่วย

แนะนาํ 

(3)  มีตวัอยา่งผูเ้คยใชป้ระกอบ        (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................  

 

ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีท่านไดก้รุณาสละเวลาในการใหข้อ้มูลทาํแบบสอบถามคร้ังน้ี 

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการตลาด 

วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
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ภาคผนวก  ข 

 

 

ผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่( Cronbach's Alpha) 

Reliabilities 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 46 100.0 

Excludeda 0 0.0 

Total 46 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 
 
 
 

Reliability Statistics 

 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

0.962 48 
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ภาคผนวก ค 

 

 

หนังสือขออนุญาตเพือ่ใช้ประกอบในงานวจิัย 
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