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บทคัดย่อ 
 

การวิจัยครั้งนี้ ผู๎วิจัยได๎ตั้งความมุํงหมายเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra โดยลักษณะสํวนบุคคลและเปรียบเทียบพฤติกรรม 
จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพและรายได๎ ปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาด
บริการ ด๎านตัวสินค๎า ด๎านราคา ด๎านสถานที ่และด๎านการสํงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรม
การตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra จ านวน 763 คน โดยแบํงออกเป็น 4 กลุํม คือ 
กลุํมที่ 1  ประกอบด๎วยผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณและพระเนื้อผงดินวําน 205 คน 
กลุํมที่ 2  ประกอบด๎วยผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน 201 คน กลุํมที่ 3 ประกอบด๎วยผู๎ที่
สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูป
เหมือนโลหะ 219 คน และกลุํมที่ 4  ประกอบด๎วยผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ 138 คน 
เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บรวบรวมข๎อมูลคือแบบสอบถาม สถิติที่ใช๎การวิเคราะห์ข๎อมูลได๎แกํ คําร๎อยละ 
คําเฉลี่ย คําเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบด๎วยคําไคสแควร์ และ t-test  

ผลการวิจัยพบวํา ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์บนเว็บไซต์ทั้ง 4 กลุํมเป็นเพศชาย 
อายุ 31-40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพท าธุรกิจสํวนตัวและค๎าขาย มีรายได๎ 20,000 -
30,000 บาท ระดับความคิดเห็นของผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์ที่มีตํอปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ
เชําพระเครื่องออนไลน์บนเว็บไซต์ G-pra โดยรวมอยูํในระดับปานกลางถึงมาก โดยมีจุดประสงค์ใน
การตัดสินใจเชําพระเครื่องคือเพ่ือสะสมและเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า ผู๎มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎เข๎า
มาเป็นสมาชิกเว็บไซต ์คือ ตัวเอง และรู๎จักเว็บไซต์ G-pra จากสื่อเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์  
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ผลการวิเคราะห์ระดับคะแนนความคิดเห็นและการทดสอบสมมติฐานในด๎านการให๎
ความส าคัญกับปัจจัยด๎านสํวนประสมตลาด ได๎แกํ product price place promotion ที่มีผลตํอ
พฤติกรรมการเชําพระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความคิดเห็นที่แตกตํางกันซึ่งขึ้นอยูํ
กับลักษณะพฤติกรรมของผู๎บริโภคในกลุํมนั้นๆ   
 
ค าส าคัญ: สํวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจ เชําพระเครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra  
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ABSTRACT 
 

 Factors influencing consumer decisions to purchase amulets on the 
website www.g-pra.com (G-Pra) were studied. These included gender, age, education 
level, occupation and income. The 4P's marketing mix - product, price, place, and 
promotion – was also examined. Samples were 763 consumers who filled out an 
online questionnaire. They included 205 consumers interested in ancient, powder, 
soil, and LP Wann amulets. 201 samples were seeking Chin amulets. 219 were 
shopping for coin, cast, Kling, and reproduction amulets. Finally, 138 sought Thai 
antiques. Data was analyzed by percentage value, average mean, standard deviation, 
chi-square, and t-test. 

Results were that most samples were males aged from 31 to 40, having 
earned a bachelor’s degree. Most work in private enterprise or commerce, earning 
from 20,000 to 30,000 baht monthly. All online shoppers at the site had medium to 
high opinion levels. Their motivation for purchasing amulets online was collecting 
and future investment. The G-Pra website itself influenced decisions to register on 
the site. 

Opinion levels, hypothesis testing, and the 4P’s market mix indicated 
that factors influencing the decision to purchase amulets online included product, 
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price, place, and promotion. Each group of consumers had different priorities and 
motivations, based on what each was seeking from the website. This in turn 
governed consumer behavior of samples. 

 
Keywords: 4P’s marketing mix, Decision, Online purchase of amulets, G-Pra. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดท างานการค๎นคว๎าอิสระเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์  เว็บไซต์ G-pra” ส าเร็จลงได๎ด๎วยความกรุณาจากหลายทํานที่ได๎อนุเคราะห์ให๎
ความชํวยเหลืออยํางดียิ่ง โดยเฉพาะ รองศาสตราจารย์ ดร.ชยันต์ ตันติวัสดาการ อาจารย์ที่ปรึกษา
การค๎นคว๎าอิสระ ขอกราบขอบพระคุณทํานอาจารย์ที่กรุณาเสียสละเวลาให๎ค าปรึกษา ข๎อชี้แนะ ตั้ง
แตํเรึ่มท าการค๎นคว๎าอิสระชิ้นนี้จนกระทั่งส าเร็จลุลํวง สํงผลให๎งานวิจัยมีคุณคําและกํอให๎เกิด
ประโยชน์อยํางดียิ่ง   

ขอขอบพระคุณ ผู๎ชํวยศาสตราจารย์ ดร.ศุภชัย ศรีสุชาติ กรรมการสอบการค๎นคว๎า
อิสระ ที่ให๎การดูแลเอาใจใสํให๎ข๎อมูลเกี่ยวข๎องกับงานวิจัยอยํางหลากหลาย และให๎ค าแนะน าที่เป็น
ประโยชน์ท าให๎สามารถท างานวิจัยฉบับนี้ส าเร็จด๎วยดี ผู๎วิจัยรู๎สึกทราบซึ้งในความกรุณาของทํานและ
ขอกราบขอบพระคุณเป็นอยํางสูงมา ณ ที่นี้ 

การศึกษาครั้งนี้จะส าเร็จลงไมํได๎หากขาดความชํวยเหลือจากผู๎ที่นิยมสะสมบูชาพระ
เครื่องที่กรุณาเสียสละเวลาตอบค าถามและให๎ข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ตํอการวิจัยครั้งนี้ 

ขอขอบพระคุณนักเขียน นักวิชาการ รวมถึงผู๎ทรงคุณวุฒิ หลายๆ ทํานที่สร๎างสรรค์
ผลงาน อันเป็นแหลํงวิชาความรู๎ที่ผู๎วิจัยได๎ศึกษาค๎นคว๎าเพ่ือเป็นแนวทางในการวิจัยครั้งนี้อยํางราบรื่น 

และขอขอบคุณอีกครั้งส าหรับผู๎ที่มีสํวนชํวยเหลือให๎การท าวิทยานิพนธ์ครั้งนี้ส าเร็จ
ลุลํวงไปได๎ด๎วยดี ความผิดพลาดใดๆที่มีในการวิจัยครั้งนี้ ผู๎วิจัยขอน๎อมรับด๎วยความเต็มใจและหวัง
เป็นอยํางยิ่งวําประโยชน์จากงานวิจัยนี้จะกํอให๎เกิดประโยชน์แกํผู๎ที่ประกอบธุรกิจให๎เชําบูชาพระ
เครื่อง และผู๎ที่มีสํวนเกี่ยวข๎องกับธุรกิจเชําบูชาพระเครื่อง การน าพฤติกรรมทางการตลาดมาปรับใช๎
ให๎เข๎ากับธุรกิจการเชําพระเครื่องออนไลน์จึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให๎การบริหารจัดการเว็บไซต์มี
ประสิทธิภาพ  
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4.23 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านผู๎ปลุกเสกพระเครื่องของ  89 
 ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.24 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน  90 
 ด๎านผู๎ปลุกเสกพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra   
 ทั้ง 4 กลุํม  
4.25 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรพระเครื่องของ  92 
 ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.26 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน     92

ด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์      
G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
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ตารางที่ หน๎า 
4.27 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านคุณภาพไมํใชํราคาพระเครื่อง      94

ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.28 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน    95

ด๎านคุณภาพไมํใชํราคา พระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์     
G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.29 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคต    97    
พระเครื่องของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.30 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  97       
ในด๎านราคาที่จะมากข้ึนในอนาคตพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์     
ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.31 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/   99
ประสบการณ์ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.32 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน  100   
ด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.33 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความงดงามในพุทะศิลป์ของ   101       
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.34 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน  102 
ด๎านความงดงามในพุทะศิลป์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra   
ทั้ง 4 กลุํม  

4.35 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นเนื้อผงของผู๎ที่สนใจ  103 
 เชําพระเครื่องใน เว๏บไซค์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.36 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน  104 
 ด๎านความเป็นเนื้อผงของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.37 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นโลหะของผู๎ที่สนใจเชํา 105  

พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
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4.38 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน 106  
 ด๎านความเป็นโลหะของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.39 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นดินของผู๎ที่สนใจเชํา    107  

พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.40 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน   108 

ด๎านความเป็นดินของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.41 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์  110 
 ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.42 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน 110   

ด๎านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์       
G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.43 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่  112 
 ลงขายในเว็บไซต์ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.44 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  113       

ในด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง    
ออนไลน์ในเว็บไซต์  

4.45 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะ 114  
 ท๎องถิ่นของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.46 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  115 
 ในด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน  
 เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.47 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็น  116 
 จ านวนมากแตํมีราคาถูกกวําของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.48 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน   117 

ด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวําของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา  
 พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
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ตารางที่ หน๎า 
4.49 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยการกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ 118  

“วัดใจ” ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 
4.50 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  119       

ในปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง   
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.51 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ 121 
4.52 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย 122        

ในปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซด์ G-pra ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง      
ออนไลน์ในเว็บไซต์  

4.53 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องที่มี 123             
ใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่องของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน         
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.54 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  124      
การเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา      
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.55 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจาก   126       
ผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมากในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.56 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย   127      
ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก        
ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.57 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  129       
ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra  ของกลุํมผู๎ที่สนใจ      
เชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.58 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย 130        
ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซด์ G-pra  ของกลุํมผู๎ที่สนใจ      
เชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
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4.59 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย   131      

ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูลของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา          
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.60 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย  132       
ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูล ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา         
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.61 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย 133        
ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขายของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา       
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.62 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย      134   
ในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา      
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.63 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรม  135  
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.64 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน   136  
ด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  

4.65 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํ  138 
 ที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.66 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน 138   

ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม  
4.67 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่      140 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญและความเป็นมาของปัญหา 

 
“พระเครื่อง” ความหมายจาก พจนานุกรมแปล ไทย-ไทย ราชบัณฑิตยสถาน หมายถึง 

พระพุทธรูปองค์เล็ก ๆ ที่นับถือวําเป็นเครื่องคุ๎มครองป้องกันอันตราย (ยํอมาจากค า พระเครื่องราง)
สังคมไทยกับพระเครื่องอยูํด๎วยกันมาอยํางยาวนานแล๎ว ตั้งแตํเริ่มรับพระพุทธศาสนาเข๎ามาใน
ประเทศไทย พระเครื่องเป็นสื่อสัญลักษณ์ของชาวไทยที่นับถือพระพุทธศาสนา และพระเครื่องยังเป็น
ทั้งตัวแทนในการระลึกถึงพระพุทธเจ๎าและพระธรรมค าสั่งสอน ด๎วยความกลัวภัยตํางๆท าให๎คนเรา
จ าเป็นต๎องหาและกราบไหว๎สิ่งศักดิ์สิทธิ์เป็นเครื่องยึดเหนี่ยวพ่ึงพาให๎เกิดความปลอดภัย ความมั่นคง
ในชีวิตและทรัพย์สินของตน ทั้งนี้ วัตถุมงคลตํางๆโดยเฉพาะพระบูชาและพระเครื่อง ซึ่งมีอ านาจของ
พุทธคุณที่เป็นสิ่งยึดเหนี่ยวจิตใจ โดยเชื่อวําพระเครื่องนั้นสามารถคุ๎มครองชีวิตและทรัพย์สินของตน
ได๎ ท าให๎พระเครื่องเป็นที่นิยมของคนไทยมาตั้งแตํโบราณ 

ปัจจุบันพระเครื่องได๎รับความนิยมเลื่อมใสมากยิ่งขึ้น เป็นที่นําสนใจวํามีสาเหตุอะไรที่
ท าให๎คนไทยหันไปยึดถือพระพุทธ พระสงฆ์ (เกจิอาจารย์) หรือวัตถุมงคล จนเป็นที่ต๎องการของคนทุก
ชนชั้น ค าตอบที่สะท๎อนออกมาคือ เพราะสังคมปัจจุบันอยูํในภาวะรัดตัวต๎องดิ้นรนขวนขวายมากขึ้น 
ภาวะเศรษฐกิจที่บีบคั้น ภาวะการเมือง และปัญหาสังคมที่ไร๎การเยียวยา ตลอดจนการไมํได๎รับความ
ใสํใจจากรัฐ ท าให๎ประชาชนแทบทุกชนชั้นวรรณะเกิดความไมํมั่นคงในวิถีการด าเนินชีวิตของตัวเอง 
ดังนั้น พระเครื่องจึงเป็นที่สนใจของทุกคน เป็นที่พ่ึงและศรัทธาทางจิตใจ เป็นสัญลักษณ์แหํงความ
ศักดิ์สิทธิ์ ซึ่งผูกพันกับวิถีชีวิตของคนไทยจนถือเป็นวัฒนธรรมแหํงความเชื่อในอ านาจของพุทธคุณ       

เหตุที่ต๎องเป็นพระเครื่อง เพราะความนิยมในพระพิมพ์ที่ผันแปรเป็นพระเครื่องติดตัวนี้
ได๎แพรํหลายอยํางรวดเร็วจากพระพิมพ์แบบลพบุรี ลงมาถึงพระพิมพ์แบบอ่ืนๆที่พบตามวัดโบราณใน
ท๎องถิ่นทั่วประเทศ และเมื่อพระพิมพ์โบราณหายากขึ้น สิ่งที่เข๎ามาแทนที่คือการเกิดขึ้ นของพระ
เกจิอาจารย์ หลวงพํอ หลวงปู่ ที่ประชาชนนับถือให๎ความศรัทธาเลื่อมใสในวัตรปฏิบัติ มาสร๎างพระให๎
เป็นเครื่องรางในรูปจ าลองพระประธานส าคัญๆ หรือรูปหลวงพํอที่คนเคารพนับถือทั้งที่เป็นเนื้อผง
และโลหะชนิดตํางๆ ซึ่งพระเครื่องเหลํานี้เหมาะแกํการติดตัวไปยังสถานที่ ตํางๆ เพราะเพียงแคํ
อธิษฐานจิต สวดขอความคุ๎มครองก็เพียงพอ และด๎วยความกลัวภัยตํางๆท าให๎คนเราจ าเป็นต๎องหา
และกราบไหว๎สิ่งศักดิ์สิทธิ์เป็นเครื่องยึดเหนี่ยวพ่ึงพาให๎เกิดความปลอดภัย ความมั่นคงในชีวิตและ
ทรัพย์สินของตน ทั้งนี้ วัตถุมงคลตํางๆโดยเฉพาะพระบูชาและพระเครื่ อง ซึ่งมีอ านาจของพุทธคุณที่
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เป็นสิ่งยึดเหนี่ยวจิตใจ โดยเชื่อวําพระเครื่องนั้นสามารถคุ๎มครองชีวิตและทรัพย์สินของตนได๎ ท าให๎
พระเครื่องเป็นที่นิยมของคนไทยมาตั้งแตํโบราณ 

ขณะที่วงการพระเครื่องมีความเป็นธุรกิจมากขึ้น จะเห็นได๎วํา ในพระเครื่องบางรุํน มี
รูปแบบที่หลากหลายของการเผยแพรํความเกํงของพระเกจิอาจารย์ที่ปลุกเสก เชํน การท าคลิปวิดีโอ
การลองใช๎อาวุธปืนยิงไปที่พระเครื่องรุํนนั้นๆ เผยแพรํใน YouTube หรือในชํวงที่มีการโฆษณาการ
จัดสร๎างพระเครื่องรุํนใหมํ ก็มีการเขียนสร๎างกระแสถึงประสบการณ์พระเครื่องรุํนที่ผํานมาของพระ
เกจิอาจารย์ที่ปลุกเสกในนิตยสารสื่อสิ่งพิมพ์ฉบับตํางๆ เพ่ือให๎เกิดกระแสความนิยมพระเครื่องรุํน
ดังกลําวในวงกว๎าง 

ด๎วยเหตุนี้พระเครื่องจึงได๎กลายเป็นสินค๎าที่มีคุณคําทางพาณิชย์สูง มูลคําของวัตถุดิบที่
ใช๎เป็นสํวนผสมของพระเครื่องกับมูลคําทางการค๎าของพระเครื่องมีความแตกตํางกันมากนัก จากเดิม
พระเครื่องมีคุณคําทางด๎านศรัทธาที่ไมํสามารถตีราคาเป็นจ านวนเงินได๎ แตํในปัจจุบันคุณคําทางด๎าน
เศรษฐกิจกลับเข๎ามาตีราคาพระเครื่องเป็นจ านวนเงินเพ่ิมขึ้นมาด๎วย จนกลําวได๎วํา “พระเครื่อง” 
กลายเป็นวัตถุที่มีคุณคําในเชิงพาณิชย์สูง และวงการพระเครื่องได๎พัฒนากลายเป็น “ธุรกิจพระ
เครื่อง” นั่นเอง 

ธุรกิจพระเครื่องในตลาดปัจจุบัน มีมูลคําสูงกวํา4หมื่นล๎านบาท เนื่องจากมีการแขํงขัน
กันอยํางมากโดยหาความแตกตํางและสร๎างจุดขาย ตั้งแตํการออกแบบ มวลสารที่ใช๎ในการสร๎าง
รวมถึงการดึงพระชื่อดังเป็นผู๎ปลุกเสก ซึ่งคําปลุกเสกพระเครื่องระดับเกจิสูงถึงวันละ5 หมื่นบาท 
นอกจากนี้ยังมตี๎นทุน60-70เปอร์เซ็นต์เป็นคําโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ รวมถึงการปลํอยพระใหมํลง
ตลาดถ๎าคาดหวังจะให๎มูลคําพระเครื่องมีราคาสูงต๎องรู๎วิธีการสร๎างกระแสจากกลุํมเซียนพระชื่อดัง 
หรือลงทุนกันในกลุํมผู๎สร๎างเพ่ือหาเชําพระเครื่องที่กลุํมตัวเองนั้นได๎สร๎างขึ้น ที่รู๎จักในวงการพระเครื่อง
วํา “การปั่นราคา” 

ธุรกิจพระเครื่องจึงเป็นธุรกิจที่มีมูลคําสูงและขยายตัวอยํางตํอเนื่อง ดังที่ “ศูนย์วิจัย
กสิกรไทย” ได๎ระบุวํา 

มูลคําของธุรกิจพระเครื่องขยายตัวตํอเนื่องจากในปี 2546 ที่มีมูลคําสูงเกือบ 10,000 
ล๎านบาท 

มีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นในปี 2548 ที่มีมูลคําสูงเกือบ 20,000 ล๎านบาท และได๎ขยายตัว
อยํางตํอเนื่องแบบทวีคูณในปี 2550 ท าให๎ธุรกิจพระเครื่องมีมูลคําสูงถึง 40,000 ล๎านบาท และ
คาดการณ์วําจะทรงตัวในปี 2551 โดยมีมูลคําประมาณ 40,000 ล๎านบาท โดยที่ราคาของพระเครื่อง
รุํนที่เป็นที่นิยมก็ยังคงมีการปรับตัวสูงขึ้นตามล าดับ 
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มีความเป็นไปได๎สูงวํา ปัจจุบันมูลคําธุรกิจพระเครื่องนําจะดีดตัวสูงขึ้นกวําเดิมมาก ทั้ง

ยังมีธุรกิจตํอเนื่องอ่ืน ๆ เชํน ธุรกิจการสร๎างพระ นิตยสารพระเครื่อง ธุรกิจโฆษณา เป็นต๎น ซึ่งนําจะ
ท าให๎เงินสะพัดในธุรกิจพระเครื่องทั้งวงจรสะพัดมากกวํา 40,000 ล๎านบาท 

นักสะสมพระเครื่องในทุกวันนี้ มิใชํจะมีแตํชาวบ๎านธรรมดาสามัญทั่วๆ ไปยังมีผู๎สนใจ
สะสมพระเครื่องจากหลากหลายสาขาอาชีพที่มีเกียรติเป็นที่ยอมรับของสังคม รวมทั้งผู๎ที่ถือวําเป็ น
ระดับปัญญาชน อยํางเชํน นายแพทย์เภสัชกร วิศวกร สถาปนิก นักวิชาการ อาจารย์ใน มหาวิทยาลัย 
พํอค๎า นักธุรกิจ นักบริหารองค์กรใหญํๆ ข๎าราชการผู๎ใหญํ นายทหาร นายต ารวจ ผู๎ พิพากษา อัยการ 
นักการเมือง รัฐมนตรี ฯลฯ ผลจากการที่สังคมไทยมีความนิยมในสะสมพระเครื่องมากขึ้น ท าให๎ธุรกิจ
พระเครื่องนั้นมีเม็ดเงินหมุนเวียนในแตํละปีเป็นจ านวนมหาศาล  

การพัฒนาของวงการนักสะสมพระเครื่องมาสูํโลกอินเตอร์เน็ต มีทั้งการเปิดร๎านพระ
เครื่อง ประมูลพระเครื่อง ตลาดพระเครื่องออนไลน์ จนกระทั่งกระแสการประชาสัมพันธ์ผํ านการ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หรือการซื้อขายผํานระบบอินเตอร์เน็ต ได๎รับความนิยมเป็น
อยํางมาก และด๎วยความสะดวกในการเข๎าถึง ซึ่งเป็นการจ าลองสนามพระ ที่ผู๎ซื้อและผู๎ขายสามารถ
พบปะและแลกเปลี่ยนความคิดเห็น   รวมถึงการซื้อขายกันได๎สะดวกและคลํองตัวมากที่สุด จึงท าให๎
กระแสพระเครื่องออนไลน์ได๎รับความนิยมจากผู๎เลํนพระอยํางกว๎างขวาง ด๎วยการน าวิทยาการที่
ทันสมัยอยํางการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)  มารํวมขับเคลื่อนกระแสความนิยมของ
พระเครื่อง ท าให๎เกิดกระแสความนิยมพระเครื่องออนไลน์ได๎รับความนิยมอยํางแพรํหลาย ดังจะ
สังเกตได๎จากจ านวนสมาชิกที่เข๎ารํวมและจ านวนผู๎เข๎าชมเว็บไซด์พระเครื่องออนไลน์ที่มีจ านวนมาก
ขึ้น 

อยํางไรก็ดี การจะลงทุนในพระเครื่องให๎ประสบความส าเร็จนั้นไมํใชํเรื่องงําย เพราะ
ต๎องใช๎ศาสตร์และศิลป์เข๎ามาชํวยเนื่องจากเป็นการลงทุนที่โน๎มเอียงที่จะเป็นการเก็งก าไรมากกวําการ
ลงทุนโดยการปรับขึ้นของราคาพระหลายๆองค์นั้น มักเกิดจากการปั่นราคาในตลาดเป็นส าคัญไมํได๎
เกิดจากความต๎องการจริงแตํอยํางใด 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคที่เป็นสมาชิกของ เว็บไซต์ G-pra 
(การันตีพระดอทคอม) ที่มีการเชําบูชาพระเครื่องออนไลน์ โดยประชากรสํวนใหญํมาจากหลากหลาย
ภูมิภาคและตํางวัฒนธรรม ประชากรในเว็บไซต์ G-pra จะเป็นตัวแทนของกลุํมตัวอยําง ผู๎เชําบูชาพระ
เครื่อง ผู๎วิจัยหวังไว๎อยํางยิ่งวํางานวิจัยครั้งนี้จะกํอให๎เกิดประโยชน์แกํผู๎ที่ประกอบธุรกิจให๎เชําบูชาพระ
เครื่อง และผู๎ที่มีสํวนเกี่ยวข๎องกับธุรกิจเชําบูชาพระเครื่อง การน าพฤติกรรมทางการตลาดมาปรับใช๎
ให๎เข๎ากับธุรกิจการเชําพระเครื่องออนไลน์จึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให๎การบริหารจัดการเว็บไซต์มี
ประสิทธิภาพ เป็นผลให๎สร๎างความได๎เปรียบและเป็นผู๎น าทางการตลาดได๎อยํ างตรงเป้าหมายใน
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อนาคต รวมถึงการทราบถึงทิศทางในอนาคตและแนวโน๎มในอนาคตของผู๎เชําบูชาพระเครื่อง ทั้งนี้
เพ่ือให๎ความส าเร็จสูงสุดในการประกอบการ  จึงปฏิเสธไมํได๎วํา ธุรกิจพระเครื่องออนไลน์เป็นธุรกิจที่
นําสนใจน ามาศึกษาเพ่ือหาแนวทางในการด าเนินการที่ท าให๎ความเชื่อความศรัทธามาผสมผสานกับ
กระแสการติดตํอในยุคโลกาภิวัฒน์อยํางการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (E-Commerce) ได๎อยําง
แนบเนียนได๎อยํางไร 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

 
1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ของผู๎บริโภคในเว็บไซต์   

G-pra 
2) เพ่ือศึกษาปัจจัยด๎านประชากรศาสตร์ ที่มีผลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเชําพระ 

เครื่องออนไลน์ของผู๎บริโภคในเว็บไซต์ G-pra จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพและ
รายได ๎

3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข๎องกับทัศนคติด๎านสํวนผสมทางการตลาดที่มีผลตํอ 
พฤติกรรมการเชําพระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra 

 
1.3 ขอบเขตของการวิจัย  

 
การวิจัยครั้งนี้ ผู๎วิจัยเลือกศึกษาพฤติกรรมในการเชําพระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra 

เทํานั้น โดยเก็บตัวอยํางได๎จากการสุํมตัวอยํางประชากรซึ่งเป็นสมาชิกของเว็บไซต์ G-pra 
 

1.4 ประโยชน์ที่ได้รับ 

 
1) ท าให๎เข๎าใจถึงพฤติกรรมการเชําพระเครื่องของสมาชิก เว็บไซต์ G-pra ได๎อยําง 

แท๎จริง 
2) ผลการวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์ตํอผู๎ประกอบการสามารถน าข๎อมูลไปก าหนดวางแผน

กลยุทธ์ธุรกิจพระเครื่องให๎สอดคล๎องกับพฤติกรรมและความต๎องการของผู๎บริโภค เพ่ือให๎ประสบ
ผลส าเร็จในการด าเนินธุรกิจเชําพระเครื่องออนไลน์ 

3) การวิจัยนี้จะท าให๎ได๎ข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ตํอผู๎ที่สนใจศึกษาความรู๎จากธุรกิจพระ 
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เครื่องออนไลน์ในทางวิชาการ การบริหารงาน เพ่ือปรับปรุง พัฒนาและวางแผนกลยุทธ์ในธุรกิจพระ
เครื่องออนไลน์ 

 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ  

 
พระเครื่อง หมายถึง พระพุทธรูปองค์เล็ก ๆ ที่นับถือวําเป็นเครื่องคุ๎มครองป้องกัน

อันตราย (ยํอมาจากค า พระเครื่องราง) เหมาะส าหรับการพกติดตัว หรือเพ่ือกราบไหว๎บูชา
เปรียบเสมือนเป็นตัวแทนของพระพุทธเจ๎า สร๎างด๎วยวัสดุตําง ๆ เชํน เนื้อดิน เนื้อชิน (โลหะ) เนื้อวําน 
(พืช) เนื้อผง (สํวนผสมหลายอยําง) ถือกันวําเป็นของศักดิ์สิทธิ์ สามารถใช๎ป้องกันภยันตราย แคล๎ว
คลาด เมตตามหานิยมและสามารถดลบันดาลให๎เกิดโชคลาภ หรือเพ่ือเป็นเครื่องเตือนสติไมํให๎
ประพฤติในสิ่งที่ผิดท านองครองธรรมได๎ 

การตัดสินใจในการเช่าซื้อพระเครื่อง หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจเชําซื้อพระ
เครื่องนั้น แตกตํางกันไปตามแตํละบุคคล เชํน ความเชื่อ ทัศนคติ ผู๎เชําซื้อใช๎ความคิดในการตัดสินใจ
เลือกผู๎ซื้อจะมีพฤติกรรมการซื้อที่ซับซ๎อนเมื่อต๎องการพระเครื่องที่ต๎องพิจารณามาก ขึ้นอยูํกับราคา
ความแตกตํางของพระเครื่อง ความพอใจสํวนบุคคล เป็นต๎น 

เซียนพระ หมายถึง ผู๎เชี่ยวชาญที่มีความรู๎ด๎านพระเครื่อง และศึกษาพระเครื่องเป็น
เวลานาน หรืออาจหมายถึงผู๎ที่เชําซื้อและท าธุรกิจเกี่ยวกับพระเครื่อง เซียนพระในการศึกษาครั้งนี้คือ 
บุคคลที่ประกอบอาชีพรับเชําพระหรือจ าหนํายพระเครื่อง 

เช่าพระ พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน ได๎ให๎ความหมายวํา ซื้อพระพุทธรูป หรือ 
พระเครื่องไปบูชา 

ความนิยมพระเครื่อง หมายถึง การยอมรับวําจะได๎รับสิ่งหนึ่งสิ่งใด หรือพระเครื่องจะ
ให๎สิ่งหนึ่งสิ่งใดแกํบุคคล ผู๎ซึ่งมีความต๎องการในพระเครื่องนั้นแตกตํางกันไป ไมํวําจะชื่นชมในความ
เกําแกํของพระเครื่องและประวัติของพระสงฆ์ผู๎สร๎างพระเครื่องนั้น เชื่อในปาฏิหาริย์และความ
อัศจรรย์ที่เกิดข้ึนจากพระเครื่อง เพื่อเป็นที่ระลึกถึงองค์สัมมาสัมพุทธเจ๎า และเชื่อวําพระเครื่องนั้นจะ
มีราคามากข้ึนในอนาคต 

ความรู้ความคิดเห็นเกี่ยวกับพระเครื่อง หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดจากการสังเกต จดจ า
อาศัยประสบการณ์ การเรียนรู๎เพื่อน ามาวิเคราะห์ และความรู๎สึกนึกคิด การใช๎ความรู๎สึกสํวนบุคคลใน
การจ าแนก ตัดสิน แยกแยะ เพ่ือน ามาประกอบการตัดสินใจ เชําซื้อ หรือพินิจพิจารณาเกี่ยวกับพระ
เครื่อง 
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พุทธคุณ คือ พลังเหนือธรรมชาติ ที่พิสูจน์ไมํได๎ แบํงเป็น เมตตามหานิยม แคล๎วคลาด 

ปลอดภัย และคงกระพันชาตรี 
ชนิดของพระเครื่อง ประกอบด๎วย พระเนื้อดิน พระเนื้อชิน (โลหะ) และ พระเนื้อผง 
พระเนื้อดิน หมายถึง การใช๎ดินเหนียวล๎วน ๆ หรือดินปนทราย หรือผสมผงตําง ๆมากด

กับแมํพิมพ์แล๎วน าไปเผา จะเกิดเป็นสีตําง ๆ ตามสภาพของดินที่มีความควบแนํนเพียงใด ตลอดทั้ง
การเผาซึ่งมีความร๎อนมากน๎อยไมํเทํากัน จึงท าให๎เกิดสีแตกตํางกันไปตามสภาพ ประกอบ ทั้งอายุที่อยูํ
ในกรุมีสภาพความชื้นตํางกัน คราบราที่ทับถมในองค์พระ เรียกวํา คราบกรุ จึงตํางกันไปด๎วย บางทีก็
ไมํมีการเผา ซึ่งเรียกวํา ดินดิบ จะเปราะบางกวําดินเผา 

พระเนื้อชิน หมายถึง โลหะทุกชนิด อาจเป็นโลหะล๎วน ๆ หรือโลหะผสมกัน เชํน ตะกั่ว 
เหล็ก ดีบุก ทองเหลือง ทองแดง เงิน นาก ทอง เป็นต๎น น ามาหลอมละลายแล๎วหลํอลงในเบ๎า หรือกด
ลงในแบบพิมพ์ ซึ่งท ามาจากดินเหนียว หิน หรือไม๎แกะสลักก็ได๎ สีขององค์พระจะเป็นไปตามลักษณะ
ของโลหะ และสภาพของกรุที่ฝังอยูํ ซึ่งมีอายุและมีความร๎อนชื้นแตกตํางกัน คราบกรุที่มีอายุมาก ๆ 
จะสังเกตได๎จากผิวขององค์พระวํา มีคราบราที่ฝังแนํนลึกเข๎าไปในเนื้อ บางแหํงจะเห็นการผุกรํอน 
หรือระเบิดออกมา 

พระเนื้อผง หมายถึง การใช๎วัสดุหลายอยําง เชํน ปูนเปลือกหอย เกสรดอกไม๎ ขี้เถ๎าผง
อิทธิเจ ข๎าวสุก หรือวัสดุอ่ืน ๆ เชํน ตะไคลเจดีย์ทราย ผงโลหะ น ามาบดละเอียดแล๎วต าโขลกผสมกับ 
น้ าผึ้ง กล๎วยสุก หรือของเหลวที่ใช๎เป็นตัวยึดวัสดุได๎ดี เชํน กาว น้ าผึ้ง น้ าอ๎อย แล๎วน ามากดลงในแบบ
พิมพ์ไมํต๎องเผา เพียงผึ่งแดด หรือลมให๎แห๎งก็แข็งแกรํงเหมือนหินทีเดียว ถ๎ามีอายุมาก ๆจะแลดูหนัก
นุํม และเกิดคราบรา ที่เรียกวํา คราบกรุ ขึ้นอยูํทั่วไป 

เว็บไซต์ G-pra  หมายถึง เว็บไซต์การันตีพระดอทคอม 

 
 



 
 

 
 

บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 ข้อมูลพื้นฐานของอุตสาหกรรม 

 
พระเครื่อง ในที่นี้ หมายถึงเครื่องรางที่ท าขึ้นตามคติพุทธศาสนา เป็นพระพุทธรูป หรือ

พระรูปของพุทธสาวกผู๎เป็นพระอรหันต์ และรูปของพระภิกษุทั้งที่ยังมีชีวิตอยูํ หรือลํวงลับดับขันธ์ไป
แล๎ว ที่เป็นที่เคารพนับถือวําเป็นเกจิอาจารย์ที่ทรงคุณวิเศษ พระเครื่องโดยทั่วไปมีขนาดเล็กที่ พกติด
ตัวได๎ อาจสร๎างเป็นพระพิมพ์ พระพิมพ์ดินเผา หรือท าด๎วยโลหะและโลหะผสม เชํน ตะกั่ว ชิน และ
ส าริด โดยหลํอด๎วยกรรมวิธีแบบโบราณ นอกจากนี้ยังรวมถึงเหรียญพระเครื่องโลหะ ท าขึ้นตาม
กรรมวิธีสมัยใหมํ ที่เรืยกวํา 'เหรียญ ปั้ม' เป็นที่เชื่อกันวําพระเครื่องเหลํานี้มีฤทธิ์อ านาจศักดิ์สิทธิที่
อาจชํวยคุ๎มครองป้องกันเจ๎าของหรือผู๎ที่บูชาอัญเชิญติดตัวพ๎นจากอันตราย ทั้งที่เป็นภัยจากอ านาจ
ลึกลับเหนือธรรมชาติ ภัยธรรมชาติ ภัยจากสัตว์และจากมนุษย์ด๎วยกันเอง ท าให๎ผู๎ที่บูชาติดตัวเป็นที่
รักของคนท่ัวไป และเสริมสํงบารมีให๎เจริญก๎าวหน๎ามั่นคงในหน๎าที่การงานอาชีพ พลานุภาพของพระ
เครื่องในด๎านตํางๆ เหลํานี้ อาจรวมเรียก ได๎วํา '‘เมตตามหานิยม” 

ทุกวันนี้ในสังคมไทย พระเครื่องหรือวัตถุมงคลแบบพุทธ นอกจากมีสถานะเป็น
วัฒนธรรม คือ วัฒนธรรมพระเครื่องแล๎ว ยังนับได๎วําเป็น อุตสาหกรรมแขนงหนึ่งที่มีบทบาทไมํน๎อย
อยูํในระบบเศรษฐกิจของไทย อุตสาหกรรมพระเครื่องไทยมี ‘'ตลาด” ส าหรับการซื้อขายแลกเปลี่ยน 
ทั้งที่เป็นตลาดแบบดั่งเดิมวางขายบนแผงเคียงข๎างตลาดสด ตลาดพระในวัดที่มีชื่อเสียงในเรื่องพระ
เครื่อง และตลาดพระติดแอร์บนศูนย์การค๎าหรูหราตกแตํงร๎านแบบบูติค และยังมีสื่อสิ่งพิมพ์ของ
อุตสาหกรรมที่ประกอบไปด๎วยนิตยสาร หนังสือคูํมือ ต ารา สารานุกรม มีสื่ออิเล็กทรอนิกส์และ
เว็บไซต์ของพระเครื่องที่ให๎ความรู๎และเป็นสื่อกลางแลกเปลี่ยนความรู๎จ านวนหนึ่ง มีคอลัมน์ประจ าใน
สื่อสิ่งพิมพ์รายวันหัวสีและขาวด าและรายสัปดาห์มีการจัดนิทรรศการและประกวดพระเครื่องเป็น
ประจ า ซึ่งไมํตํางไปจากอุตสาหกรรมแขนงอ่ืนๆ มีร๎านรับถํายรูปพระเครื่องเป็นการเฉพาะ เหมือน
ธุรกิจการจัดงานสมรส อุตสาหกรรมพระเครื่องยังเกี่ยวข๎องกับคนจ านวนมากในสังคมไทยสมัยใหมํ 
ตั้งแตํระดับรากหญ๎า ชาวนา ผู๎ใช๎แรงงาน เสมียนพนักงานห๎างร๎าน ข๎าราชการทหารและพลเรือน ผู๎
พิพากษา นายธนาคาร อาจารย์มหาวิทยาลัย แพทย์ สถาปนิก วิศวกร นักการเมือง สส. รัฐมนตรี 
จนถึงสมาชิกแวดวงชั้นสูงของสังคมไทย ตัวเลขเงินหมุนเวียนในอุตสาหกรรม เงินหมุนเวียนทั้งระบบ
อยูํระหวําง 1-2 หมื่นล๎านบาทตํอปี มาจากการซื้อขาย (ภาษาในวงการวํา “เชํา") พระเครื่อง ทั้งพระ
เครื่องเกํา-ราคาสูง (ตั้งแตํองค์ละ 1 หมื่นถึง 30 ล๎านบาท) และพระเครื่องใหมํ-ราคาถูก (ตั้งแตํองค์ละ 
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10 บาท ถึง 1 พันบาท) อุตสาหกรรมการผลิตพระพิมพ์หรือเหรียญพระเครื่อง การผลิตสื่อประเภท
ตํางๆ คําโฆษณาพระเครื่องในสื่อสิ่งพิมพ์และสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ฯลฯ 

สภาพปัญหาของอุตสาหกรรมพระเครื่องและเช่าบูชา 
      การเจริญเติบโตในการเชําพระและวัตถุมงคลนี้  รัฐบาลยังไมํมีกฎหมายหรือมาตรการ

ใดๆที่ควบคุมธุรกิจประเภทนี้  ซึ่งการขาดการควบคุมเชํนนี้จึงเป็นเหตุให๎กลไกทางธุรกิจและผู๎
ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับพระเครื่องสามารถจะประกอบธุรกิจอยํางไรก็ได๎ เพ่ือให๎เกิดประโยชน์สูงสุดกับ
ตนเองโดยจะมีปัญหาส าคัญ 4 สํวนดังนี้ 

(1) ไมํมีมาตรการควบคุมในการสร๎างพระและวัตถุมงคล ท าให๎มีการปลอมแปลงพระ
และวัตถุมงคลได๎งําย เพราะไมํมีกฎหมายควบคุม ดังนั้นในการสร๎างพระวัตถุมงคลในพระพุทธศาสนา
ที่หายากและมีคุณคําทางพุทธพาณิชย์สูง จึงนิยมปลอมแปลงกันมาก เนื่อง จากการผลิตไมํผิด
กฎหมายและผู๎กระท าได๎รับตอบแทนสูง การปลอมแปลงทั้งหมดนั้นยํอมมีจุดหมายคือหลอกลวงผู๎เชํา 
ดังนั้นกํอให๎เกิดผลเสียหายทางเศรษฐกิจได๎โดยรวมซึ่งผู๎เชําไมํสามารถกลับเปลี่ยนเป็นราคาทรัพย์สิน
ได๎อีก การท าปลอมแบํงแยกตามลักษณะได๎ดังนี้ 

 การท าปลอมโดยท าให๎เหมือนหรือเข๎าใจวําเป็นของแท๎ วิธีการท าปลอม
ประเภทนี้ เป็นวิธีการท าปลอมทั่วๆไป โดยการน ามาของแท๎มาเป็นต๎นแบบ
แล๎วท าปลอมด๎วยเนื้อหาและแบบพิมพ์แบบเดียวกัน 

 การปลอมพระเครื่อง โดยรํางขึ้นมาให๎มีลักษณะพิเศษซึ่งท าให๎ผู๎ได๎พบเห็น ซึ่ง
ไมํมีความรู๎เข๎าใจวําเป็นพระเครื่องที่หายากและมีราคาสูง 

 การท าปลอมและการหลอกลวงการจ าหนํายพระเครื่อง อาจจะน าพระแท๎
ประเภทเหรียญโลหะมาชุบผิว หรือเคลือบผิวให๎เป็นนวโลหะหรือทองค า หรือ
ให๎พิจารณาจากภายนอกวําเป็นพระเครื่องที่สร๎างจากเนื้อโดยไมํตรงกับความ
เป็นจริงและมีราคาสูงกวําควรจะเป็น 

 การท าปลอมโดยใช๎วัตถุมงคลของแท๎มาปลอมอีกวิธีหนึ่ง คือการใช๎พิมพ์เกํา
แกะพิมพ์ใหมํเพ่ือคุณคําเชิงพาณิชย์ที่สูงกวํา โดยประเภทมวลสารเชํน ผงหรือ
ดิน จะมีมูลคําเชิงพาณิชย์ต่ า หรือน าแมํพิมพ์เกําหลํอพระใหมํเป็นต๎น ซึ่งนับวํา
การกระท าแบบนี้จะท าลายคุณคําทางโบราณคดีและประวัติศาสตร์เป็นอยําง
มาก 

(2) ไมํมีมาตรการควบคุมการสร๎างวัตถุมงคล โดยวัดตํางๆท าให๎เกิดความไมํเหมาะสม
หลายประการซึ่งนับเป็นสาเหตุส าคัญท าให๎เกิดการเสื่อมศรัทธาในพระพุทธศาสนา เชํน 
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 การที่ผู๎จัดสร๎างมีการผลิตพระเครื่องออกมาเกินกวําที่ทางวัดก าหนดไว๎ ซึ่งใน
วงการเรียกวํา “ท าพระเสริม” โดยเกิดจากกลุํมผู๎สร๎างที่เห็นแกํประโยชน์สํวน
ตน ผลิตพระออกมาเกินกวําที่ได๎ขออนุญาตจากทางวัดไว๎ โดยพระเสริมหรือ
สํวนเกินจะไมํได๎เข๎าพิธีพุทธาภิเษกหรืออธิษฐานจิตใดๆ โดยจะน าจ าหนํายเอง
ในภายหลัง 

 การที่วัดจัดสร๎างวัตถุมงคลในรูปแบบที่ไมํเหมาะสม เชํน   สร๎างพระในปางที่
แปลกกวําก าหนดหรือ สร๎างรูปพระนั่งบนรูปสัตว์ตํางๆ เชํน เตํา ลิง เสือ หรือ 
รูปกุมารทอง รูปชายหญิงติดกันเป็นต๎น 

 การแอบอ๎างถึงพิธีการจัดสร๎าง หรือวัตถุที่ใช๎เป็นมวลสารเพ่ือผู๎เชําเกิดความ
สนใจ แตํไมํได๎ใสํมวลสารจริงลงไปตามที่บอกกลําวไว๎เป็นต๎น 

(3) ไมํมีมาตรการควบคุมบทความหรือโฆษณาประชาสัมพันธ์ ซึ่งจะสังเกตได๎วํา 
บทความในสิ่งตีพิมพ์ที่เกี่ยวกับพระเครื่องและวัตถุมงคลจะพูดถึงปาฎิหาริย์ ท าให๎เกิดความบิดเบือน
ข๎อเท็จจริงเพ่ือผลประโยชน์ทางการค๎าเป็นหลัก โดยไมํค านึงถึงพุทธคุณ ศิลปะ วัฒนธรรม จึงท าให๎
การโฆษณาเกินความจริงและบิดเบือน ท าให๎ผู๎เชําเข๎าใจผิดได๎และไมํมีมาตรการลงโทษอยําแท๎จริง 
เป็นเหตุให๎ผู๎เชําเกิดความเสื่อมศรัทธาในพุทธศาสนาได๎ 

(4) ไมํมีมาตรการควบคุมในการค๎าและควบคุมผู๎ค๎า เนื่องจากในปัจจุบันนี้ สถานที่
จ าหนํายวัตถุมงคลและพระเครื่องเกิดขึ้นมากมาย แตํละแหํงจะประกอบไปด๎วยผู๎ค๎ารายยํอยเป็น
จ านวนมาก นอกจากนี้มียังผู๎ค๎าที่ไมํได๎ประกอบกิจการในแหลํงจ าหนํายโดยตรง อีกทั้งผู๎ค๎ากลุํมนี้จะมี
อยูํทุกๆที่ นับวันจะมีเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆโดยไมํสามารถจะประมาณจ านวนผู๎ค๎าได๎ เพราะรัฐบาลไมํเคยท า
การควบคุมส ารวจ หรือขึ้นทะเบียนผู๎ค๎าไว๎แตํอยํางใด ซึ่งปัญหานี้กํอให๎เกิดปัญหาหลายประการ เชํน 

 ผู๎ค๎าขาดความรับผิดชอบตํอผู๎บริโภค เพราะสามารถเปลี่ยนแปลงสถานที่ตั้งวาง
ได๎ ไมํเปน็หลักแหลํง จึงขาดความรับผิดชอบในพระเครื่องและวัตถุมงคล 

 ไมํสามารถตรวจสอบควบคุมการจ าหนํายวัตถุมงคลที่รับไว๎จากผู๎กระท า
ความผิดได๎ เนื่องจากปัจจุบันแนวโน๎มการกระท าความผิดที่เกี่ยวกับทรัพย์โดย
มุํงหวังเอาทรัพย์สินเชํนพระเครื่องและวัตถุมงคลมากขึ้น ท า ให๎ผู๎กระท า
ความผิดสามารถจ าหนํายแกผํู๎ค๎าได๎โดยงํายและไมํมีการตรวจสอบในการซื้อหา
วัตถุมงคลหรือพระเครื่องนั้น 

 วัตถุมงคลและพระเครื่องที่มีคุณคําเชิงพุทธพาณิชย์สูง จะเป็นแหลํงฟอกเงินตํอ
ผู๎กระท าความผิดได๎โดยงําย เนื่องจากไมํสามารถแสดงรายละเอียดแสดงรายได๎ 
ดังนั้น จะเป็นการฟอกเงินได๎อยํางดี เพราะไมํสามารถตรวจสอบได๎ 
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 การจัดวางจ าหนํายพระเครื่องหรือวัตถุมงคลในบางสถานที่ไมํเหมาะสม เชํน 
บริเวณข๎างวัดมหาธาตุ หรือด๎านนอกสวนจตุจักร ผู๎ค๎าสํวนใหญํจะจัดวาง
จ าหนํายบนกระดาษหนังสือพิมพ์หรือวางบนเศษผ๎าเกําๆ บนถนน สะพานลอย 
หรือฟุตบาท ซึ่งเป็นวิถีที่ไมํเหมาะสมอยํางยิ่ง เพราะพระเครื่องเป็นสัญลักษณ์
ทางพุทธศาสนาที่เรานับถือกัน 

 นอกจากการค๎าแล๎ว ปัจจุบันยังมีการควบคุมจัดตลาดนัดหรือการจัดประกวด
พระเครื่อง   เพราะเนื่องจากวํามีกลุํมผลประโยชน์แอบแฝงอยูํ ซึ่งในการจัด
ประกวดพระแตํละครั้งจะมีเงินหมุนเวียนไมํต่ ากวํา 1 ล๎านบาท ผู๎จัดบางราย
อ๎างวําจะน ารายได๎บางสํวนไปบริจาคตํอสาธารณกุศล แตํในข๎อเท็จจริงแล๎วการ
กระท าดังกลําวไมํมีมาตรฐานอะไรมาควบคุม ท าให๎การจัดงานตํางๆก าหนดขึ้น
โดยผู๎จัดโดยจะเห็นแกํประโยชน์สํวนตัวเป็นหลัก  

 
2.2 ระบบธุรกิจพระเครื่องออนไลน์ 

 
ปัจจุบันวงการพระเครื่องได๎พัฒนาและปรับเปลี่ยนวิธีการในการซื้อขายพระเครื่องขึ้นอีก

ระดับ คือการใช๎ระบบอินเตอร์เน็ต โดยชมรมพระเครื่องมณเฑียรพลาซํา เป็นผู๎บุกเบิกในการสร๎าง
เว็บไซต์พระเครื่อง เป็นเว็บไซต์พระเครื่องของเมืองไทยเป็นที่รู๎จักกันอยํางแพรํหลายในประเทศตํางๆ 
โดยเฉพาะประเทศแถบเอเชีย เชํน สิงคโปร์ ฮํองกง มาเลเซีย ไต๎หวัน จีน ญี่ปุ่น มีการเสนอข๎อมูลเป็น
ภาษาอังกฤษ เพ่ือท าให๎ชาวตํางประเทศเข๎าใจเรื่องราวพระเครื่องหรือวัตถุมงคล รวมทั้งชีวประวัติ
เกจิอาจารย์ดีขึ้น นับเป็นก๎าวใหมํของวงการพระเครื่อง อีกทั้งยังเป็นแนวทางการสํงเสริมพระเครื่อง
ของไทยให๎เป็นที่รู๎จักแพรํหลายมากขึ้นในตํางประเทศอีกด๎วย 

ธุรกิจพระเครื่องออนไลน์ เป็นตลาดในการเชําพระเครื่องรวมทั้งเป็นการแลกเปลี่ยน
ข๎อมูลเกี่ยวกับพระเครื่อง โดยเจ๎าของร๎านที่มีความรู๎เกี่ยวกับพระเครื่องจะมีการจัดท าธุรกิจเชําพระ
เครื่อง โดยผํานทางธุรกิจ E-commerce  ลูกค๎าสามารถสั่งจองพระเครื่องได๎ด๎วยตัวเอง และสามารถ
สอบถามและแชร์ประสบการณ์ที่เก่ียวกับพระเครื่องได๎ 

2.2.1 ประโยชน์ของธุรกิจ E-Commerce                 
2.2.1.1 ประโยชน์ต่อบุคคล 

(1) ท าให๎ลูกค๎ามีทางเลือกมากขึ้น สามารถท าธุรกรรมได๎ตลอด 24 ชั่วโมง 
ทราบข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎าและบริการได๎ในเวลาที่รวดเร็ว 

 (2)  ท าให๎ลูกค๎าสามารถเลือกสินค๎าตรงตามความต๎องการมากท่ีสุด 
 (3)  ท าให๎ลูกค๎าสามารถติดตํอแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับลูกค๎ารายอ่ืนได๎ 
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(4) ท าให๎เกิดการเชื่อมโยงการด าเนินงานภายในโซํมูลคํา (Value Chain 
Integration) 

2.2.1.2 ประโยชน์ต่อองค์กรธุรกิจ 
(1)  ขยายตลาดในระดับประเทศและระดับโลก 
(2)  ท าให๎บริการลูกค๎าได๎จ านวนมากทั่วโลกด๎วยต๎นทุนที่ต่ า 
(3)  ลดปริมาณเอกสารเกี่ยวกับการสร๎าง การประมวล การกระจายการเก็บ

และการดึงข๎อมูล 
(4) ลดต๎นทุนการสื่อสารโทรคมนาคม เพราะ อินเตอร์เน็ตราคาถูกกวํา

โทรศัพท์ 
(5)  ชํวยให๎บริษัทขนาดเล็กสามารถแขํงขันกับบริษัทขนาดใหญํได๎ 
(6)  ท าให๎การจัดการผลิตมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

2.2.1.3 ประโยชน์ต่อสังคม 
(1) ท าให๎คนสามารถท างานที่บ๎านได๎ ท าให๎มีการเดินทางน๎อยลง ท าให๎

การจราจรไมํติดขัด ลดปัญหามลพิษทางอากาศ 
2.2.1.4 ประโยชน์ต่อระบบเศรษฐกิจ 

(1) กิจการ SMEs ในประเทศก าลังพัฒนา อาจได๎ประโยชน์จากการเข๎าถึง
ตลาดที่กว๎างขวางในระดับโลก 

(2)  ท าให๎กิจการในประเทศก าลังพัฒนาสามารถเข๎าถึงเทคโนโลยีใหมํ ๆ ได๎ 
(3) บทบาทของพํอค๎าคนกลางลดลง ท าให๎ต๎นทุนการซื้อขายลดลง ท าให๎

อุปสรรคการเข๎าสูํตลาดลดลงด๎วย 
(4)  ท าให๎ประชาชนในชนบทได๎หาสินค๎าหรือบริการได๎เชํนเดียวกับในเมือง 
(5)  เพ่ิมความเข๎มข๎นของการแขํงขัน ท าให๎เป็นประโยชน์ตํอผู๎บริโภค 

สรุปประโยชน์ของธุรกิจ E-Commerce 
 เป็นการค๎าที่ไร๎พรมแดน ไมํมีการแบํงทวีปหรือประเทศ ไมํมีข๎อจ ากัดในเรื่องระยะทาง และการ

เดินทาง สามารถท่ีจะซื้อสินค๎าจากร๎านหนึ่ง และเดินทางไปซื้อสินค๎าจากร๎านอีกร๎านหนึ่งซึ่งอยูํคน
ละทวีปกันได๎ ในเวลาเพียงไมํก่ีนาที 

 เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าเป้าหมายขนาดใหญํทั่วโลก ฐานผู๎ซื้อขยายกว๎างขึ้น 
 สามารถท าการค๎าได๎ตลอด 24 ชั่วโมงและเปิดได๎ทุกวันโดยไมํวันหยุด 
 ไมํมีความจ าเป็นต๎องจ๎างพนักงานขายเพราะเจ๎า E-Commerce จะท าการค๎าแบบอัตโนมัติ ไมํต๎อง

มีสินค๎าคงคลังหรือมีก็น๎อยมาก 
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 E-Commerce สามารถเก็บเงิน และน าเงินฝากเข๎าบัญชีให๎คุณโดยอัตโนมัติ 
 2.2.2 สรุปข้อจ ากัดของธุรกิจ E-commerce 

 ความเสี่ยงจากการที่ยังไมํมีกฎหมายมารองรับการค๎าแบบ E-Commerce เพราะฉะนั้นควรเขียน
ค าบรรยายถึงขอบเขตในการรับผิดชอบของเราที่มีตํอลูกค๎าให๎ชัดเจน เชํน ซื้อสินค๎าแล๎วไมํรับคืนก็
ต๎องแจ๎งลูกค๎าให๎เข๎าใจ 

 ไมํมีการก าหนดมาตรฐานในด๎านภาษีเนื่องจากยังไมํมีกฎหมายมารองรับ 
 ไมํแนํใจผู๎ขายเป็นผู๎ประกอบการที่ปฏิบัติธุรกิจถูกต๎องตามกฎหมายหรือไมํ และนําเชื่อถือเพียงใด        
 ท าสัญญาซื้อขายผํานระบบอินเตอร์เน็ตจะถูกต๎องตามกฎหมายหรือไมํ 
 ผู๎ขายยังไมํมั่นใจวําตัวตนจริงของลูกค๎าจะเป็นบุคคลคนเดียวกับที่แจ๎งสั่งซื้อสินค๎าหรือไมํ นั่นคือ
ผู๎ขายไมํมั่นใจวํา ผู๎ซื้อมีความสามารถจํายเงินคําสินค๎าหรือบริการหรือไมํ 
 
2.3 ข้อมูลบริษัท  

 

 
ภาพที่ 2.1 แสดงโลโก๎ของเว็บไซต์การันตีพระดอทคอม 

บริษัท การันตีพระ จ ากัด จัดตั้งเมื่อ วันที่ 8 กรกฎาคม 2540 และเริ่มออกนิตยสารกา
รันตีพระฉบับแรก ประจ าเดือนธันวาคม 2540 มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นสื่อกลางมาตรฐาน การเชํา 
บูชา พระเครื่องพระบูชา เครื่องรางของขลัง ทุกชนิดให๎กับผู๎ที่สนใจพระเครื่องและนักสะสมพระ
เครื่องทั่วไป โดยรับประกันพระแท๎ 100% และรับประกันความพอใจโดยบริษัท การันตีพระ จ ากัด 
และตํอมาได๎เปิดให๎บริการเว็บไซต์การันตีพระดอทคอม อยํางเป็นทางการเมื่อเดือนพฤศจิกายน 2549 
ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่ให๎บริการด๎านการประมูลพระเครื่อง ชมรมพระเครื่อง ศูนย์จองพระใหมํ ศูนย์การันตี
พระ จีแมกกาซีน(G-Magazine) ตลอดจนการให๎บริการตรวจสอบและออกบัตรรับรองพระเครื่องที่มี
มาตรฐานเป็นที่ยอมรับจากสมาชิกในเว็บไซต์ฯ และบุคคลทั่วไป 
ทีอ่ยูํบริษัท : 57/40 ตึกมงคล ถ.รามอินทรา แขวงอนุสาวรีย์ เขตบางเขน กรุงเทพฯ 10220 
จ านวนสมาชิก 118,157 คน (ข๎อมูล ณ วันที่ 16 กันยายน 2558) 

2.3.1 งานบริการในส่วนงานต่างๆของสถาบันการันตีพระ อาคารมงคล 
1) ชั้น 1 ร๎านพระเครื่องการันตีพระ (โทรศัพท์ 02-5210699, 02-2510712, 

02-9709197 แฟกซ์ 02-9004200) บริการให๎เชําบูชาพระเครื่อง พระบูชา เครื่องรางของขลังทุกชนิด
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ในนิตยสาร การันตีพระฉบับปัจจุบัน รวมไปถึงการรับสมัครสมาชิกนิตยสารการันตีพระ เวลาท าการ           
10.00 -18.00 น 

2) ชั้น 2 สํวนงานตรวจสอบพระเครื่อง (CHECKPRA) ให๎บริการรับตรวจสอบ
พระเครื่องของสมาชิกเว็บไซต์การันตีพระพร๎อมบริการออกบัตรรับรองพระเครื่อง (โดยใช๎เวลา
ตรวจสอบพระเครื่อง 7 วันในกรณีปกติ และ 14 วันในกรณีสมาชิกแนบข๎อมูลไมํครบหรือไมํถูกต๎อง) 
และรับฝากพระเครื่องของนิตยสารการันตีพระ เวลาท าการ 10.00 -17.00 น. (หยุดพักเที่ยงเวลา 
12.00 - 13.00 น.) 

3) ชั้น 4 สํวนงาน EMS - รับและจัดสํงพระเครื่องทางพัสดุไปรษณีย์ EMS 
4) ชั้น 5 สํวนงานคืนพระเครื่อง ให๎บริการคืนพระเครื่องที่สํงตรวจสอบของ

สมาชิกเว็บไซต์ฯและของนิตยสารการันตีพระ 
5) ชั้น 5 สํวนงานบริการเว็บไซต์ (INFO) (โทรศัพท์ 02-5512086) ให๎บริการรับ

แจ๎งปัญหาตํางๆในเว็บไซต์ฯ รวมไปถึงประสานงานทุกเรื่องภายในเว็บไซต์ฯ เวลาท าการ 10.00 -
17.00 น. (หยุดพักเที่ยงเวลา 12.00 - 13.00 น.) 

6) ชั้น 5 สํวนงานชมรมพระเครื่องการันตีพระดอทคอม (CHOMROM) G-
Magazine และสํวนงานรับช าระคําธรรมเนียมตํางๆ (PAYMENT) (โทรศัพท์ 02-9707949 แฟกซ์ 
02-5512087) ให๎บริการเกี่ยวกับชมรมพระเครื่องการันตีพระดอทคอมทั้งหมดและ รับช าระ
คําธรรมเนียมตํางๆของเว็บไซต์ฯ รวมถึงจ าหนํายคูปองบัตรรับรองพระเครื่องและบัตรคําธรรมเนียม
ตั้งประมูลพระเครื่อง 

7) ชั้น 6 สํวนงานสมาชิกเว็บไซต์ฯ (MEMBER) (แฟกซ์ 02-9707926) 
ให๎บริการสมาชิกเว็บไซต์ฯ ในเรื่องการสมัครสมาชิกและปรับปรุงข๎อมูลสํวนตัวของสมาชิกทั้งหมด 
โดยให๎บริการเฉพาะทางเมล์และทางแฟกซ์เทํานั้น 

8) ชั้น 7 สถาบันการันตีพระ งานวิชาการพระเครื่องและอบรมวิชาการด๎านพระ
เครื่องทุกประเภท 

2.3.2 กฎ กติกา เว็บไซต์ G-pra.com 
2.3.2.1 สมาชิกทั่วไป 

ผู๎สมัครเป็นสมาชิกของเว็บไซต์การันตีพระดอทคอมซึ่งผํานการตรวจสอบ
บุคคลในเบื้องต๎นแล๎ว จะสามารถท าธุรกรรมใด ๆในเว็บไซต์ฯได๎ และสมาชิกฯจะต๎องปฏิบัติตามกฎ 
กติกาของเว็บไซต์ฯ 
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2.3.2.2 สมาชิกผู้ตั้งประมูล 
(1) สมาชิกฯจะต๎องรับรองบุคคลและมี FEEDBACK ค าชมอยํางน๎อย 10 ค า

ชมจึงจะสมัครเป็นสมาชิกผู๎ตั้งประมูลได๎ 
(2) สมาชิกฯ จะต๎องตั้งประมูลเฉพาะพระเครื่อง วัตถุมงคล วัตถุหรืออุปกรณ์

ที่เก่ียวกับพระเครื่องเทํานั้น 
(3) เป็นผู๎ก าหนดราคาเปิดประมูล ราคาท่ีเพ่ิมขึ้น และราคาขั้นต่ าที่ต๎องการ 
(4) จะต๎องรับประกันความพอใจเป็นเวลา 3 วันนับจากผู๎ชนะประมูลได๎รับ

พระเครื่อง หรือวันที่ผู๎ชนะประมูลได๎รับพระเครื่องทางไปรษณีย์ และถ๎าผู๎ชนะการประมูลไมํพอใจใน
พระเครื่องที่ได๎รับไมํวํากรณีใด ๆ ผู๎ตั้งประมูลจะต๎องคืนเงินภายใน 3 วันหลังจากได๎รับพระคืนเป็นที่
เรียบร๎อยแล๎วโดยจะต๎องคืนเงินดังนี้ 
 หากผู๎ชนะประมูลช าระเงินภายใน 3 วันหลังปิดประมูล ผู๎ตั้งประมูลสามารถหักคําสํงพระ

เครื่องตรวจสอบในครั้งนั้นๆ ได๎ 600 บาทโดยผู๎ตั้งประมูลสามารถหักจากเงินคําพระท่ีจะคืนได๎ 
 หากผู๎ชนะประมูลช าระเงินภายใน 4-7 วันหลังปิดประมูล ผู๎ตั้งประมูลสามารถหักคําสํงพระ

เครื่องตรวจสอบในครั้งนั้นๆได๎ 600 บาทพร๎อมคําธรรมเนียมการคืนพระเครื่องดังนี้ พระเครื่อง
ราคาต่ ากวํา 10,000 บาทคิด 10% ของราคาพระ (ขั้นต่ า 500 บาท) และพระเครื่องราคา 
10,000 บาทข้ึนไปคิด 5% ของราคาพระ (ขั้นต่ า 1,000 บาท) โดยผู๎ตั้งประมูลสามารถหักจากเงิน
คําพระท่ีจะคืนได ๎

(5) การรับประกันความพอใจ 3 วัน กรณีท่ีพระราคาตั้งแตํ 5,000 บาทข้ึนไป 
เมื่อผู๎ชนะประมูลขอให๎ผู๎ตั้งประมูลสํงพระมาตรวจสอบที่สถาบันการันตีพระและพระแท๎ได๎สํงถึงมือผู๎
ชนะประมูลแล๎ว ถ๎าผู๎ชนะประมูลไมํพอใจในพระที่ได๎รับ ผู๎ชนะประมูลสามารถใช๎สิทธิ์ขอคืนพระ
ภายใน 3 วันหลังรับพระได๎ แตํผู๎ชนะประมูลจะต๎องเป็นผู๎ออกคําใช๎จํายในการสํงพระเครื่องตรวจสอบ 
ออกบัตรรับรองพระเครื่องและจัดสํงพระเครื่องคืนจ านวน 600 บาท โดยผู๎ตั้งประมูลสามารถหักเงิน 
600 บาทจากคําพระเครื่องที่จะคืนได๎ 

(6) สมาชิกจะต๎องรับประกันพระแท๎ตามมาตรฐานปัจจุบัน ถึงแม๎วําจะไมํได๎
ระบุไว๎บนหน๎ารายการประมูลพระเครื่องก็ตาม ถ๎าผู๎ชนะประมูลได๎ตรวจสอบพระเครื่องแล๎วปรากฏวํา
เป็นพระเครื่องไมํแท๎ตามมาตรฐานปัจจุบันจริงจากผู๎ช านาญพระเครื่องด๎านนั้นๆ หรือจากผลการ
ตรวจสอบของสถาบันการันตีพระ ผู๎ตั้งประมูลจะต๎องคืนเงินเต็มจ านวนให๎แกํผู๎ชนะประมูลพร๎อมทั้ง
คําใช๎จํายในการตรวจสอบพระเครื่อง 500 บาท หากผู๎ตั้งประมูลผิดข๎อตกลงข๎างต๎น ผู๎ตั้งประมูล ยินดี
ให๎ผู๎ชนะประมูลขอข๎อมูลสํวนตัวของผู๎ตั้งประมูลน าไปด าเนินคดีตาม กฎหมายอาญาตํอไป 

(7) ผู๎ตั้งประมูล จะต๎องสํงพระให๎กับผู๎ชนะการประมูลภายใน 3 วัน หลังจาก
ได๎รับเงินคําพระแล๎ว หากเกินจากนี้ทํานอาจจะได๎รับค าติจากผู๎ชนะการประมูลได๎ 
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(8) ในกรณีที่ผู๎ตั้งประมูลสํงพระเครื่องรายการชนะประมูลรายการนี้มา
ตรวจสอบที่สถาบันการันตีพระแล๎ว เมื่อผู๎ตั้งประมูลได๎รับเงินคําพระแล๎ว สามารถแจ๎งการรับเงินคํา
พระมายังสถาบันการันตีพระได๎  

(9) ห๎ามผู๎ตั้งประมูลปิดรายการประมูลพระเครื่องกํอนสิ้นสุดการประมูล 
ยกเว๎นเป็นการปิดรายการประมูลเพ่ือตรวจสอบพระแท๎-เก๏ เทํานั้น หากสมาชิกทํานใดแอบแฝงการ
แจ๎งขอยกเลิกการตั้งประมูลโดยเจตนาไมํสุจริต ทางเว็บไซต์ฯ จะพิจารณาสูงสุดถึงยกเลิกสมาชิกภาพ
สมาชิกท่ีเกี่ยวข๎องทั้งหมดทันท ี

(10) ห๎ามผู๎ตั้งประมูลลงตั้งประมูลเลํนๆ โดยไมํมีวัตถุประสงค์ที่จะให๎สมาชิก
ประมูลได๎จริง โดยผู๎ตั้งประมูลที่ไมํให๎ความรํวมมือนี้ จะถูกพิจารณาพักการตั้งประมูลชั่วคราวเป็นเวลา 
1 เดือน 

(11) กรณีผู๎ตั้งประมูลแจ๎งขอยกเลิกการประมูลอันเนื่องมาจากพระช ารุด เชํน 
ตกแตก บิ่น หัก ไฟไหม๎ ฯลฯ ผู๎ตั้งประมูลจะต๎องลงรูปเพ่ิมเติมพระที่ช ารุดนั้นๆลงในหน๎ากระดาน
ประมูลนั้นด๎วยทุกครั้ง หากผู๎ตั้งประมูลไมํลงรูปพระที่ช ารุด ให๎ผู๎ชนะประมูลสามารถให๎ค าติได๎และ
ทางเว็บไซต์ฯจะพิจารณาสูงสุดถึงยกเลิกสมาชิกภาพพร๎อมกับสมาชิกที่เกี่ยวข๎องกับสมาชิกทํานนั้นๆ
ทั้งหมด 

(12) กรณีผู๎ตั้งประมูลแจ๎งขอยกเลิกการประมูลอันเนื่องมาจากตั้งราคาผิด
หรือลงข๎อมูลผิด สมาชิกจะต๎องลงตั้งประมูลใหมํโดยแจ๎งรายการที่ตั้งประมูลใหมํลงในกระทู๎ที่แจ๎ง
ยกเลิกด๎วยทุกครั้ง สมาชิกที่ไมํแจ๎งรายการตั้งประมูลใหมํนี้ ทางเว็บไซต์ฯจะพิจารณาสูงสุดถึงยกเลิก
สมาชิกภาพพร๎อมกับสมาชิกที่เก่ียวข๎องกับสมาชิกทํานนั้นๆ ทั้งหมด 

(13) กรณีผู๎ตั้งประมูลแจ๎งขอยกเลิกการประมูลอันเนื่องมาจากไมํมีผู๎รํวม
ประมูลเพ่ือตั้งประมูลใหมํ สมาชิกจะต๎องแจ๎งรายการที่ตั้งประมูลใหมํลงในกระทู๎ที่แจ๎งยกเลิกด๎วยทุก
ครั้ง สมาชิกที่ไมํแจ๎งรายการตั้งประมูลใหมํนี้ ทางเว็บไซต์ฯ จะพิจารณาสูงสุดถึงยกเลิกสมาชิกภาพ
พร๎อมกับสมาชิกที่เก่ียวข๎องกับสมาชิกทํานนั้นๆทั้งหมด 

(14) ผู๎ตั้งประมูลที่ถูก stop การตั้งประมูลพระเครื่อง 2 กระทู๎ในเดือน
เดียวกันจะถูกพักการตั้งประมูลชั่วคราว หากสมาชิกประสงค์ใช๎งานตั้งประมูลตํอเนื่ องจะต๎องบริจาค
เงิน 500 บาทตามรายละเอียดในกระทู๎นี้ และหากสมาชิกถูก STOP ครั้งที่ 2-3 ในปีเดียวกัน สมาชิก
จะต๎องบริจาคเงิน 2,000 บาทและ 5,000 บาทตามล าดับ 

(15) ผู๎ตั้งประมูลที่ถูกพักการตั้งประมูลพระเครื่องชั่วคราวไมํวําในกรณีใดๆ 
ทางเว็บไซต์ขอสงวนสิทธิ์ในการคืนคําธรรมเนียมการตั้งประมูลพระเครื่องในทุกกรณี 
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(16) ผู๎ตั้งประมูลพระเครื่องที่ถูก stop การตั้งประมูลพระเครื่อง 2 กระทู๎ใน
เดือนเดียวกันอันเนื่องจากลงตั้งกระทู๎ผิดหมวด จะถูกพักการตั้งประมูลชั่วคราว หากสมาชิกประสงค์
ใช๎งานตั้งประมูลตํอเนื่องจะต๎องบริจาคเงิน 500 บาท  

(17) ห๎ามสมาชิกตั้งประมูลน ารูปพระของผู๎อ่ืนมาลงตั้งประมูล อันสร๎างความ
เข๎าใจให๎กับสมาชิกวําเป็นพระของตนเองไมํวําในกรณีใดๆ สมาชิกที่ไมํให๎ความรํวมมือจะถูกพักการตั้ง
ประมูลชั่วคราว หากสมาชิกประสงค์ใช๎งานตั้งประมูลตํอเนื่องจะต๎องบริจาคเงิน 500 บาทตาม
รายละเอียดในกระทู๎นี้  และหากยังกระท าอีกจะถูกพิจารณาพักการใช๎งานสมาชิกผู๎ตั้งประมูลหรือ
สมาชิกท่ัวไปพร๎อมกับสมาชิกที่เก่ียวข๎องกับสมาชิกทํานนั้นๆตลอดไป 

(18) ห๎ามสมาชิกตั้งประมูลพระเครื่องโดยใช๎รูปแทนพระองค์จริงในการตั้ง
ประมูล หากทางเว็บไซต์ฯ พบเห็นจะหยุดการประมูลโดยป้าย stop 

(19) สมาชิกสามารถตั้งประมูลได๎ 6 รายการตํอกระดาน โดยสามารถตั้ง
ประมูลติดตํอกันได ๎   

(20) หากสมาชิกถูกพักการใช๎งานตั้งประมูล เนื่องจากกระท าผิดกฎกติกา
ของเว็บไซต์ฯ หากสมาชิกฯประสงค์ใช๎งานตั้งประมูลตํอเนื่อง จะต๎องบริจาคเงิน 500 บาท 

2.3.3 การประมูล 
1) ผู๎รํวมประมูล เมื่อประมูลถึงราคาข้ันต่ าที่ผู๎ตั้งประมูลตั้งไว๎แล๎ว ระบบจะเลื่อน

เวลาปิดประมูลอัตโนมัติ ให๎เหลือ 24 ชั่วโมงทันที และ 5 นาทีสุดท๎าย หากมีผู๎เข๎ารํวมประมูลอีก 
ระบบจะเลื่อนเวลาการปิดประมูลออกไปอีก 5 นาที จนกวํา 5 นาทีสุดท๎ายจะไมํมีผู๎ประมูล จึงจะปิด
การประมลูโดยสมบูรณ์ 

2) หากไมํได๎มีการปิดประมูลภายใน 1.5-10 วันตามที่ผู๎ตั้งประมูลระบุไว๎ ระบบ
จะย๎ายรายการประมูลไปยังกระดานที่ปิดประมูลแล๎วโดยระบบคอมพิวเตอร์ 

3) การประมูลกรณี IP เดียวกัน หรือการชํวยประมูลกันเอง (การฮ้ัวประมูล) 
เป็นการกระท าผิดกฎกติกาการประมูลอยํางร๎ายแรงของเว็บไซต์การันตีพระ พฤติกรรมการชํวย
ประมูลกันเองของสมาชิกมีหลายแบบ เชํน ใช๎คอมพิวเตอร์เดียวกันแตํประมูลคนละ username (IP 
เดียวกัน) ใช๎คอมพิวเตอร์คนละเครื่องในระบบแลนของบริษัทหรือร๎านอินเตอร์เน็ต( IP เดียวกัน+
คล๎ายกัน) การใช๎คอมพิวเตอร์คนละเครื่องคนละเครือขํายกัน (คนละ IP กัน) ฯลฯ แตํอยํางไรก็ตาม
พฤติกรรมการชํวยประมูลกันเองนี้จะแสดงด๎วยความผิดปกติบนหน๎ารายการประมูล ซึ่งทางสมาชิก
หลายๆ ทํานก็ทราบกันดีจากการสังเกตและติดตามดูพฤติกรรมของกลุํมที่ชํวยกันประมูลกันเองนี้ 
ถึงแม๎จะปรากฏ IP เป็นคนละชุดกันก็ตาม หากทางเว็บไซต์ฯ ตรวจสอบพบพฤติกรรมนี้ ในเบื้องต๎นจะ
พักการใช๎งานสมาชิกผู๎ตั้งประมูลและผู๎ประมูลทั้งหมดพร๎อมตรวจสอบข๎อมูลทั้งหมดจนกวําสมาชิกจะ
ยืนยันได๎วําทํานไมํได๎รํวมชํวยประมูลกันเอง พร๎อมทั้งต๎องมารับรองบุคคลและรับทราบกฎ กติกาของ
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เว็บไซต์ฯที่ สถาบันการันตีพระ ชั้น 5 ตึกมงคล และสมาชิกที่ถูกพิจารณาวําชํวยประมูลกันเอง (ฮ้ัว
ประมูล) โดยไมํมีข๎อชี้แจงที่มีเหตุผลทางเว็บไซต์ฯจะพิจารณาสูงสุดถึงยกเลิกสมาชิกภาพสมาชิกที่
เกี่ยวข๎องทั้งหมดรวมไปถึงสมาชิกที่มีสํวนเกี่ยวข๎องใกล๎ชิดกับสมาชิกนั้นๆ ด๎วย 

2.3.4 การเสนอราคา 
สมาชิกสามารถใสํราคาที่ต๎องการเสนอประมูล ลงในชํองเสนอราคาได๎เลย ถ๎า

ราคาที่เสนอถึงราคาข้ันต่ าที่ผู๎ตั้งประมูลก าหนดไว๎ จะทราบข๎อมูลทางหน๎าจอคอมพิวเตอร์ทันที 
2.3.5 การเสนอราคาอัตโนมัติ (AUTOBID) 

1) เป็นการชํวยเหลือการเสนอราคาประมูลโดยระบบคอมพิวเตอร์ สามารถใสํ
ราคาสูงสุดที่สามารถจํายได๎ลงในชํองเสนอราคาและระบบคอมพิวเตอร์จะชํวยเสนอราคาจนถึงราคา
ขั้นต่ าที่ผู๎ตั้งประมูลก าหนดไว๎โดยอัตโนมัติ และจะเสนอราคาให๎เมื่อมีผู๎มาประมูลที่สูงกวําโดยอัตโนมัติ 
จนกวําจะถึงราคาสูงสุดที่ตั้งเสนอราคาไว๎ เชํน เสนอราคา 5,000 บาท โดยที่ผู๎ตั้งประมูลก าหนดราคา
ขั้นต่ าไว๎ที่ 4,500 บาท เพ่ิมขั้นต่ าครั้งละ 100 บาท ระบบ AUTOBID จะเสนอราคาให๎ 4,500 บาท
ทันที แตํถ๎าหากมีผู๎ประมูลเสนอที่ราคา 4,600 ระบบจะ AUTOBID ให๎เป็น 4,700 บาท โดยอัตโนมัติ 
และจะหยุดเสนอราคาอัตโนมัติ เมื่อถึงราคาที่เสนอไว๎คือ 5,000 บาท (สามารถเสนอราคาสูงสุดที่
สามารถจํายได๎เพ่ิมข้ึนได๎ทันทีที่ต๎องการในชํองเสนอราคาได๎เลย) 

2) การใช๎เครื่องหมาย (รูปมือชี้ขึ้น) และ (รูปมือชี้ลง) เป็นตัวชํวยเหลือในการ
เสนอราคาให๎ตรงกับราคาที่ผู๎ตั้งประมูลก าหนดให๎เพิ่มขึ้นแตํละครั้งในการเสนอราคาประมูล หรือปรับ
ราคาที่เสนอให๎ตรงกับราคาที่ผู๎ตั้งประมูลก าหนดให๎เพ่ิมขึ้นแตํละครั้ง โดยสามารถเลือกเครื่องหมาย
ขึ้นหรือลงได๎ทันท ี

2.3.6 ผู้ชนะการประมูล 
1) คือผู๎รํวมประมูลที่ให๎ราคาสูงสุดเกินกวําราคาข้ันต่ าที่ผู๎ตั้งประมูลก าหนดไว๎คน

สุดท๎ายกํอนที่จะปิดประมูล 
2) ผู๎ชนะการประมูล จะทราบวิธีการช าระเงินและการติดตํอผู๎ตั้งประมูลทาง

หน๎าจอของตนเองและทาง E-mail Address ที่ให๎ไว๎ 
3) ผู๎ชนะการประมูล จะต๎องช าระเงินคําพระที่ประมูล ให๎แล๎วเสร็จภายใน 7 วัน 

หลังจากวันที่ชนะประมูล หากเกินจากนี้อาจจะได๎รับค าติจากผู๎ตั้งประมูลพระเครื่องได๎ 
 การช าระเงิน หากผู๎ชนะประมูลช าระเงินภายใน 3 วันหลังปิดประมูล 
เมื่อมีการคืนพระเครื่องตามกฎ กติกาความพอใจ 3 วันหลังรับพระ ผู๎ตั้ง
ประมูลสามารถหักได๎เฉพาะคําสํงพระเครื่องตรวจสอบในครั้งนั้นๆ 600 
บาท 
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 การช าระเงินนี้หากผู๎ชนะประมูลช าระเงินภายใน 4-7 วันหลังปิด
ประมูล เมื่อมีการคืนพระเครื่องตามกฎ กติกาความพอใจ 3 วันหลังรับ
พระ ผู๎ตั้งประมูลสามารถหักคําสํงพระเครื่องตรวจสอบในครั้งนั้นๆ 600 
บาทพร๎อมคําธรรมเนียมการคืนพระเครื่องดังนี้ พระเครื่องราคาต่ ากวํา 
10,000 บาท คิด 10% ของราคาพระ (ขั้นต่ า 500 บาท) และพระเครื่อง
ราคา 10,000 บาทขึ้นไปคิด 5% ของราคาพระ (ขั้นต่ า 1,000 บาท) โดย
ผู๎ตั้งประมูลสามารถหักจากเงินคําพระเครื่องที่จะคืนได๎ 

4) เพ่ือป้องกันการเสียหายให๎กับสมาชิก หากราคาพระเครื่องที่ประมูลได๎นั้นมี
มูลคําตั้งแตํ 5,000 บาทข้ึนไป ผู๎ชนะการประมูลมีสิทธิ์ขอให๎ผู๎ตั้งประมูลสํงพระมาตรวจสอบที่ สถาบัน
การันตีพระ กํอนโอนเงินคําพระเครื่องนั้นๆ ได๎ ทั้งนี้ผู๎ชนะการประมูลจะต๎องแจ๎งให๎ผู๎ตั้งประมูลทราบ
ภายใน 24 ชั่วโมงหลังจากปิดการประมูลรายการนั้นทางเมล์บ๏อกซ์เทํานั้น และถ๎าผู๎ ตั้งประมูลไมํสํง
พระมาตรวจสอบที่ สถาบันการันตีพระ ตามค าร๎องขอของผู๎ประมูลได๎ภายใน 7 วัน ผู๎ประมูลได๎มีสิทธิ์
ยกเลิกการประมูลนั้นๆพร๎อมกับสามารถให๎ค าติรายการประมูลนั้นได๎ (เป็นค าติที่ไมํสามารถปรับปรุง
ตามกฎกติกาค าชม 400 ค าชมได๎) ทั้งนี้ผู๎ชนะการประมูลจะต๎องสํงข๎อมูลการแจ๎งยกเลิกมายังสถาบัน
การันตีพระไว๎ด๎วยเพ่ือเป็นหลักฐานอ๎างอิงตํอไปที่ INFO ที่หน๎านี้  กรณีสํงพระมาตรวจสอบยัง 
สถาบันการันตีพระ ผู๎ตั้งประมูลจะต๎องแนบคําธรรมเนียมการบรรจุพระเครื่องและจัดสํงพระคืนทาง 
พัสดุไปรษณีย์ EMS 100 บาท (กรณีพระบูชาคิดตามอัตรานี้) และคําธรรมเนียมการเข๎าระบบ
ตรวจสอบ 100 บาท คําตรวจสอบพระเครื่อง 300 บาท รวมเป็น 500 บาท (คําตรวจสอบ 300 บาท
คิดเฉพาะการออกผลพระแท๎ออกบัตรฯได๎และพระเก๏เทํานั้น หากไมํออกผลการตรวจสอบหรือออกผล
แท๎ยังไมํรับออกบัตรฯจะคืนคําตรวจสอบ 300 บาทนี้เป็นคูปองการันตีพระ) สํวนคําธรรมเนียมการ
ออกบัตรรับรองฯ 100 บาท จะยกเว๎นเฉพาะพระเครื่องที่มีบัตรรับรองฯอยูํแล๎วเทํานั้น (ถ๎าเป็นพระที่
ไมํมีบัตรรับรองฯ และผู๎ชนะการประมูลประสงค์จะขอออกบัตรรับรองฯให๎แจ๎งทางผู๎ตั้งประมูลกํอน 
ทุกครั้งและต๎องโอนเงินคําธรรมเนียม 100 บาทไปพร๎อมกับเงินคําพระชนะประมูลด๎วย ซึ่งกรณีนี้ผู๎ตั้ง
ประมูลจะต๎องแนบคําธรรมเนียมมาพร๎อมพระจ านวน 600 บาทกํอนและจะได๎รับเงินคืน 100 บาท
พร๎อมคําพระเครื่องจากผู๎ชนะประมูล) (หากผู๎ชนะประมูลไมํแจ๎งขอออกบัตรฯ ทาง สถาบันการันตี
พระ จะออกเฉพาะใบรายงานผลการตรวจสอบให๎เทํานั้น) และการโอนเงินคําพระนี้ผู๎ชนะประมูล
จะต๎องโอนเงินภายใน 3 วันหลังจากมีการแจ๎งผลทางหน๎าเว็บไซต์ฯ 

5) กรณีชนะประมูลพระเครื่องราคาต่ ากวํา 10,000 บาทที่มีบัตรรับรองฯอยูํ
แล๎ว ในการขอให๎ผู๎ตั้งประมูลสํงตรวจสอบใหมํหรือขอเปลี่ยนชื่อในบัตรรับรองฯ ผู๎ชนะประมูลจะต๎อง
โอนเงินคําพระที่ประมูลได๎ + คําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 บาท + คําบรรจุพระและ
จัดสํงพระคืน 100 บาท ให๎กับทางผู๎ตั้งประมูลกํอน เมื่อผู๎ตั้งประมูลรับทราบการโอนเงิน จะต๎องสํง
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พระพร๎อมบัตรรับรองฯ + คําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 บาท + คําสํงพระคืน 100 บาท 
รวมเป็น 200 บาทมายังสถาบันการันตีพระ พร๎อมระบุการขอเปลี่ยนชื่อในบัตรฯและระบุการรับช าระ
เงินคําพระแล๎ว เมื่อทางสถาบันการันตีพระด าเนินการตรวจสอบพระเครื่องและเปลี่ยนบัตรฯ   
(ยกเว๎นคําธรรมเนียมบัตรฯ 100 บาท) เป็นที่เรียบร๎อยแล๎วก็จะจัดสํงพระให๎กับผู๎ชนะประมูลตํอไป 

6) กรณีชนะประมูลพระเครื่องที่ไมํมีบัตรรับรองฯและราคาต่ ากวํา 5,000 บาท 
ผู๎ชนะประมูลประสงค์จะขอให๎ผู๎ตั้งประมูลสํงพระเครื่องตรวจสอบที่ สนง.การันตีพระ ผู๎ชนะประมูล
จะต๎องโอนเงินคําพระท่ีประมูลได๎ + คําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 บาท + คําตรวจสอบ
พระเครื่อง 300 บาท + คําบรรจุพระและจัดสํงพระคืน 100 บาท รวมเป็น 500 บาท (+ 
คําธรรมเนียมออกบัตร 100 บาทกรณีที่ต๎องการออกบัตรรับรองฯ) ให๎กับทางผู๎ตั้งประมูลกํอน เมื่อ
ทางผู๎ตั้งประมูลรับทราบการโอนเงิน จึงสํงพระเครื่อง + คําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 
บาท +คําตรวจสอบพระเครื่อง 300 บาท + คําบรรจุพระและจัดสํงพระคืน 100 บาทรวม 500 บาท 
(+ คําธรรมเนียมออกบัตรฯ 100 บาทกรณีที่ต๎องการออกบัตรรับรองฯ) มายัง สถาบันการันตีพระ 
พร๎อมระบุการรับช าระเงินแล๎ว เมื่อทางสถาบันการันตีพระ ด าเนินการตรวจสอบพระเครื่อ งเป็นที่
เรียบร๎อยแล๎วก็จะจัดสํงพระเครือง (+ บัตรรับรองฯ) ให๎กับผู๎ชนะประมูลตํอไป 

7) กรณีชนะประมูลพระเครื่องที่ไมํมีบัตรรับรองฯ และราคาต่ ากวํา 5,000 บาท 
เมื่อผลการตรวจสอบเป็นไมํสรุปผล หากผู๎ชนะประมูลไมํขอรับพระ ผู๎ชนะประมูลจะต๎องเป็นผู๎ออก
คําธรรมเนียมการจัดสํงพระคืน 100 บาท โดยผู๎ตั้งประมูลสามารถหักเงิน 100 บาทจากเงินที่จะโอน
คืนได๎และจะต๎องโอนเงินภายใน 3 วันหลังจากแจ๎งจากผู๎ชนะประมูล 

8) กรณีชนะประมูลพระเครื่องที่ไมํมีบัตรรับรองฯ และราคาต่ ากวํา 5,000 บาท 
เมื่อผลการตรวจสอบเป็นพระไมํแท๎ ผู๎ตั้งประมูลจะต๎องโอนเงินทั้งหมดที่ได๎รับคืนผู๎ชนะประมูลภายใน 
3 วันหลังทราบผลการตรวจสอบพระเครื่อง 

9) กรณีชนะประมูลพระเครื่องที่ไมํมีบัตรรับรองฯ และราคาตั้งแตํ 5,000 บาท
ขึ้นไป เมื่อผลการตรวจสอบเป็นพระแท๎และออกบัตรฯ ได๎แล๎ว หากผู๎ชนะประมูลขอคืนตามกฎการ
รับประกันความพอใจ ผู๎ตั้งประมูลสามารถหักคําใช๎จํายในการสํงพระตรวจสอบ คําบัตรรับรองพระ
เครื่องและคําจัดสํงพระเครื่องได๎ 600 บาทและจะต๎องโอนเงินคืนภายใน 3 วันหลังจากได๎รับพระคืน 

10) กรณีการชนะประมูลพระราคาตั้งแตํ 10,000 บาทขึ้นไป ผู๎ชนะประมูล 
จะต๎องใช๎สิทธิ์ร๎องขอให๎ผู๎ตั้งประมูลพระเครื่องสํงพระมาตรวจสอบกํอนโอนเงินทุกครั้ง (โดยใช๎สิทธิ์
พระราคาตั้งแตํ 5,000 บาทขึ้นไป) ไมํวําจะมีบัตรรับรองพระเครื่องหรือไมํก็ตาม  หากผู๎ชนะประมูล
ไมํใช๎สิทธิ์นี้  แสดงวําผู๎ชนะประมูลทํานนั้นยินดีที่จะรับปัญหาตํางๆที่จะเกิดขึ้นได๎ เอง เมื่อมีปัญหาใน
การคืนพระเครื่อง หรือปัญหาในการรับเงินคืน  ทางเว็บไซต์ฯขอสงวนสิทธิ์ที่จะไมํติดตามเรื่องให๎ 
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เนื่องจากเหตุผลข๎างต๎นโดยมีรายละเอียดตามกระทู๎นี้  และการโอนเงินคําพระนี้ผู๎ชนะประมูลจะต๎อง
โอนเงินภายใน 3 วันหลังจากมีการแจ๎งผลทางหน๎าเว็บไซต์ฯ 

11) กรณีผู๎ชนะประมูลแจ๎งให๎ผู๎ตั้งประมูลสํงพระเครื่องตรวจสอบกํอนโอนเงิน 
หากผลการตรวจสอบพระเครื่องออกผลเป็นพระสภาพใช๎ ผู๎ชนะประมูลไมํสามารถใช๎อ๎างเพ่ือจะไมํ
ขอรับพระที่ชนะประมูลได๎ เนื่องจากผู๎ชนะประมูลได๎เห็นสภาพพระเครื่องตอนเข๎ารํวมประมูลแล๎ว 
ดังนั้นจะต๎องโอนเงินเพ่ือรับพระกํอน หากพิจารณาจากองค์จริงแล๎วไมํพอใจ สามารถคืนได๎ตามกฎ 
กติกาความพอใจ 3 วันหลังรับพระได๎ เว๎นแตํหากผู๎ตั้งประมูลเสนอการประมูลด๎วยข๎อความที่ระบุ
สภาพพระเครื่องไว๎อยํางชัดเจน เชํน สภาพสวย สภาพเดิม ไมํผํานการใช๎ ฯลฯ แล๎วผลการตรวจสอบ
พระเครื่องเป็นพระสภาพใช๎ ซึ่งเข๎าขํายเป็นการโฆษณาเกินจริง ผู๎ชนะประมูลสามารถแจ๎งผู๎ตั้งประมูล
เพ่ือไมํขอรับพระเครื่องได๎ เนื่องจากสภาพพระเครื่องไมํตรงเงื่อนไขท่ีน าเสนอการประมูลไว๎ 

12) กรณีผู๎ชนะประมูลแจ๎งขอรับพระด๎วยตนเองที่สถาบันการันตีพระจะต๎องรับ
พระภายใน 7 วันหลังจากที่ผลตรวจสอบออกและผู๎ตั้งประมูลคลิ๊กรับช าระเงินแล๎ว หากผู๎ชนะประมูล
รับพระหลังจากนี้จะไมํสามารถขอคืนพระเครื่องตามกฎ กติกาความพอใจได๎ เว๎นแตํเมื่อตรวจสอบ
ภายหลังแล๎วพบวําพระเครื่องที่ได๎รับมีสภาพไมํตรงกับที่เสนอขายไว๎ เชํน รมด าใหมํ อุดซํอม แตํง
ใบหน๎า ล๎างผิว ท าความสะอาดผิว ผิดรุํน ผิดปี ฯลฯ 

2.3.7 การจัดส่งพระเครื่องทางพัสดุไปรษณีย์ 
การระบุให๎ทางสถาบันการันตีพระจัดสํงพระเครื่องกลับทางไปรษณีย์นั้นสมาชิกฯ 

จะต๎องแจ๎งสํงแบบไปรษณีย์ EMS รับประกันวงเงินทุกครั้ง เพ่ือป้องกันการสูญหายหรือช ารุดของพระ
เครื่อง หากสมาชิกฯระบุแจ๎งให๎สํงแบบไปรษณีย์ EMS ธรรมดา สมาชิกฯจะต๎องยอมรับในความ
เสียหายที่จะเกิดขึ้นจากการขนสํงทางไปรษณีย์ได๎ และจะไมํเรียกร๎องคําเสียหายใดๆจากทางสถาบัน
การันตีพระ 

2.3.8 การแสดงความคิดเห็น (Feedback) ระหว่างผู้ตั้งประมูลและผู้ชนะการ
ประมูล 
1) ทางเว็บไซต์ฯจะมีข๎อความเตือน ทํานมีกระทู๎ประมูลที่ยังไมํได๎ Feedback 

(ตัวเลข) รายการ ที่หน๎านี้  
2) สามารถแสดงความคิดเห็น (Feedback) หลังจากท าธุรกรรมใด ๆ เรียบร๎อย

แล๎ว เมื่อฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งท าผิดกฎ-กติกา สามารถแสดงความคิดเห็น ค าติ (Feedback) ได๎ หลังจาก 7 
วันที่ปิดประมูลแล๎วเทํานั้น 

3) สมาชิกใดที่ได๎รับ Feedback ค าติ ตั้งแตํ 3 ครั้งขึ้นไป จะถูกพักการใช๎งาน
สมาชิกชั่วคราวโดยระบบคอมพิวเตอร์ทันที และสมาชิกสามารถชี้แจงการได๎รับค าติได๎ ที่ info ที่หน๎า
นี้  
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4) สมาชิกใดให๎ ค าติ ไมํถูกต๎องตามกฎ กติกาโดยเจตนาให๎อีกฝ่ายได๎รับความ
เสียหายจากค าติที่ให๎ไว๎ จะถูกพักการใช๎งานสมาชิกชั่วคราวเป็นเวลา 7 วัน หรือพักการตั้งประมูล
ชั่วคราวเป็นเวลา 7 วัน และการเปิดการตั้งประมูลตํอเนื่องสมาชิกจะต๎องบริจาคเงินเข๎าบัญชีการันตี 
พระเพ่ือการกุศลจ านวน 500 บาท 

2.3.9 การแสดงความเห็นในพระเครื่องรายการประมูล (pra vote) 
สมาชิกผู๎โหวตจะต๎องแสดงความเห็นในการโหวตลงในชํองแสดงความคิดเห็นทุก

ครั้ง และโดยเฉพาะการแสดงความคิดเห็นในการโหวตจากรูปพระแท๎แตํข๎อมูลไมํถูกต๎อง หรือจากรูป
พระเก๏ สมาชิกจะต๎องแสดงความคิดเห็นวําข๎อมูลไมํถูกต๎องอยํางไร หรือพระเก๏อยํางไร อันแสดงถึง
เจตนาที่ดีในการโหวตด๎วยทุกครั้ง (ห๎ามสมาชิกแสดงความคิดเห็นอ่ืนๆ นอกเหนือจากเหตุผลที่
ประกอบในการอธิบายพระแท๎-เก๏เทํานั้น) 

2.3.10 การออกบัตรรับรองฯของพระเครื่องสร้างใหม 
ทางสถาบันการันตีพระจะรับตรวจสอบและออกบัตรฯให๎กับพระเครื่องที่มีการ

ระบุ แบบและชนิดไว๎ในเอกสารการขอจัดสร๎างหรือเสนอให๎จองที่ชัดเจนตั้งแตํแรกเริ่มเสนอเปิดจอง
เทํานั้น และจะคิดคําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 บาท + คําตรวจสอบพระเครื่อง 300 
บาท + คําบัตรฯ 100 บาท รวมเป็น 500 บาทตํอองค ์

2.3.11 บัตรรับรองพระเครื่อง 
1) ทางสถาบันการันตีพระ ได๎ออกบัตรรับรองพระเครื่องให๎กับพระเครื่องที่

ตรวจสอบแล๎ววําเป็นพระแท๎ตามมาตรฐานสากลปัจจุบันให๎กับสมาชิกของเว็บไซต์ฯ 
2) คําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 บาท 
3) คําธรรมเนียมในการตรวจสอบพระเครื่อง 300 บาทตํอองค์ (คําตรวจสอบ 

300 บาทนี้ จะคิดเฉพาะการออกผลพระแท๎ออกบัตรฯ ได๎และพระเก๏เทํานั้น หากไมํออกผลการ
ตรวจสอบหรือออกผลแท๎ยังไมํรับออกบัตรฯ จะคืนคําธรรมเนียมการตรวจสอบ 300 บาทนี้เป็นคูปอง
การันตีพระ) 

4) คําธรรมเนียมในการออกบัตรรับรองพระเครื่องและเก็บข๎อมูล 100 บาทตํอ
บัตร 

5) ทางสถาบันการันตีพระขอสงวนสิทธิ์ในการตรวจสอบเพ่ิมเติม (Recall) 
หรือยกเลิกบัตรรับรองพระเครื่อง ตามกฎ กติกาของเว็บไซต์การันตีพระดอทคอม 

2.3.12 บัตรรับประกันพระเครื่อง 
ทางสถาบันการันตีพระ ได๎ออกบัตรรับประกันพระเครื่องให๎กับพระเครื่ องที่

ตรวจสอบแล๎ววําเป็นพระแท๎ตามมาตรฐานสากลปัจจุบันให๎กับสมาชิกของเว็บไซต์ฯ ตามรายละเอียด
นี้  
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2.3.13 การเรียกคืนบัตรรับรองพระเครื่อง (RECALL) 
1) ในกรณีที่ทางสถาบันการันตีพระ มีข๎อสงสัยในพระเครื่ององค์ใดๆที่ออก

บัตรรับรองฯไปแล๎ว ทางสถาบันการันตีพระจะแจ๎งขอตรวจสอบเพ่ิมเติมพระเครื่องกับทางเจ๎าของ
พระเครื่ององค์นั้น (RECALL) ซึ่งการ recall นี้จะเป็นการยกเลิกบัตรรับรองฯนั้นเพ่ือการตรวจสอบ
เพ่ิมเติม และขอให๎ทางเจ๎าของพระเครื่องกรุณาสํงพระเครื่องพร๎อมบัตรรับรองฯมาตรวจสอบเพ่ิมเติม
ที่ สถาบันการันตีพระภายใน 7 วันหลังได๎รับแจ๎ง (ยกเว๎นคําธรรมเนียมตํางๆในการ recall นี้) 

2) หากผลการตรวจสอบเพ่ิมเติมเป็นพระแท๎ ทางสถาบันการันตีพระก็จะคืน
สถานภาพบัตรรับรองพระเครื่องให๎ดังเดิม 

3) หากผลการตรวจสอบเพ่ิมเติมเป็นพระไมํแท๎หรือมีข๎อมูลไมํถูกต๎อง ไมํวําจะ
เป็นด๎วยเหตุผลใดๆ เชํน ผิดพลาดจากขั้นตอนการออกบัตรฯ มาตรฐานการชี้ขาดเปลี่ยนแปลงไป มี
ข๎อมูลเพ่ิมเติมวําพระอาจจะมีปัญหาในภายภาคหน๎า หรือเป็นพระที่เลํนกันเป็นพระแท๎กันแล๎วตั้งแตํ
เมื่อกํอนๆมา แตํจริงๆแล๎วเป็นพระไมํแท๎ ฯลฯ ทางสถาบันการันตีพระ ก็จะยกเลิกบัตรรับรองฯบัตร
นั้นเป็นการถาวรโดยทาง สถาบันการันตีพระจะคืนคําธรรมเนียมในการออกบัตรรับรองพระเครื่อง
และเก็บข๎อมูลให๎กับทางเจ๎าของพระเครื่องนั้นๆ ผลจากการ recall นี้จะเป็นการคืนสถานภาพของ
พระเครื่ององค์นั้นๆ ไปยังเจ๎าของพระเครื่องที่สํงพระเครื่องมาออกบัตรรับรองฯ ทางเจ๎าของพระ
เครื่องที่น าพระมาออกบัตรรับรองฯ จะต๎องคืนเงินสดเต็มจ านวนให๎กับผู๎เชําตํอไป หากมีการเชําบูชา
ตํอไปหลายคน การคืนเงินคําพระเครื่องจะต๎องคืนเงินตามล าดับๆไปและจะต๎องคืนเงินเต็มจ านวน ที่
เชําบูชากันโดยไมํมีข๎อแม๎ใดๆทั้งสิ้น โดยขั้นตอนในการคืนเงินนี้เจ๎าของพระเครื่องจะต๎องโอนเงินคํา
พระท่ีให๎เชําบูชามายังสถาบันการันตีพระ เพ่ือที่ทางสถาบันฯจะได๎สํงมอบให๎ผู๎เชํา 

4) เนื่องจากบัตรรับรองพระเครื่อง เป็นบัตรฯที่สถาบันการันตีพระออกให๎
เฉพาะสมาชิกของเว็บไซต์ฯเทํานั้น ดังนั้นทางสถาบันการันตีพระ จะรับผิดชอบในการประสานติดตาม
เรื่องการ recall ทั้งหมดแทนสมาชิกจนแล๎วเสร็จ สํวนความรับผิดชอบในมูลคําของพระเครื่องเป็น
ความรับผิดชอบของทางเจ๎าของพระเครื่ององค์นั้นๆ หากสมาชิกทํานใดประสงค์ให๎ทางสถาบันการันตี
พระ รับผิดชอบในมูลคําพระเครื่ององค์ที่ออกบัตรฯไปนั้น สมาชิกจะต๎องแจ๎งความประสงค์เพ่ือขอ
ออก บัตรรับประกันพระเครื่อง  

2.3.14 ข้อห้าม 
สมาชิกทุกทํานเข๎ารํวมประมูลเลํนในรายการตั้งประมูลที่ถูกแจ๎งยกเลิกนั้นๆ 

หากสมาชิกทํานใดเข๎ารํวมประมูลเลํนๆ อันไมํมีเจตนาจะประมูลจริง จะถูกพิจารณาพักการใช๎งานตั้ง
ประมูลหรือพักการใช๎งานสมาชิกท่ัวไปชั่วคราว 1 เดือน  
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2.3.15 การรับประกันกรอบพระทองค ามาตรฐาน 75 % 
โดยการระบุเพียงวํา  พระพร๎อมเลี่ยมทอง  ให๎ถือวําสมาชิกผู๎ตั้งประมูลพระ

เครื่องได๎รับประกันเปอร์เซ็นต์ทอง ไว๎อยํางน๎อย 75 เปอร์เซ็นต์  
2.3.16 การเสนอประมูลพระเครื่องที่ผู้ตั้งประมูลระบุไว้ว่า “เลี่ยมทองฝังเพชร” 

การเสนอประมูลพระเครื่องที่ผู๎ตั้งประมูลระบุไว๎วํา  เลี่ยมทองฝังเพชร ให๎ถือวํา
ผู๎ตั้งประมูลได๎รับประกันเพชรวําเป็นเพชรแท๎ด๎วยเสมอ 

2.3.17 กระดานเสนอขายพระเครื่องและกระดานเสนอจองพระเครื่องสร้างใหม่ 
ทางเว็บไซต์ฯอนุญาตให๎สมาชิกลงเสนอขายพระเครื่องได๎เฉพาะสมาชิกที่

รับรองบุคคลแล๎ว (มี logo รับรองบุคคลตามหลัง username) หรือ สมาชิกที่มี feedback ตั้งแตํ 
400 ค าชมขึ้นไป  (มี logo priest ตามหลัง username) เทํานั้น  

2.3.18 อัตราค่าธรรมเนียมต่างๆ 
1) คําธรรมเนียมสมาชิกท่ัวไป ฟรี ตลอดชีพ 
2) คําธรรมเนียมสมาชิกผู๎ตั้งประมูลตามการใช๎งานจริง เริ่มต๎นที่ 100 บาท 

(บัตรเติมรายการตั้งประมูลพระเครื่องทุกชนิด หากเติมรายการในปี 2556 จะได๎อ๎ตราของปี 
2556 ถ๎าเติมรายการในปี 2557 จะได๎อัตราของปี 2557) 

3) คําธรรมเนียมร๎านค๎าในชมรมพระเครื่องการันตีพระดอทคอมตาม
รายละเอียด 
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ตารางที่ 2.1 แสดงอัตราคําธรรมเนียมร๎านค๎าพระเครื่อง 

      อัตราค่าธรรมเนียมร้านค้าพระเครื่อง มีรายการดังต่อไปนี้ 

ขนาดร้านค้า / องค์ อัตรา / 6 เดือน (บาท) อัตรา / ปี (บาท) 

  SS / 15 500 750 

  S  / 25 750 1,000 

 M / 5 1,000 1,500 

    L / 100 1,200 2,000 

  XL / 200 1,500 2,500 

2XL / 300 1,750 3,000 

3XL / 400 2,000 3,500 

4XL / 500 2,500 4,000 

5XL / 600 3,000 4,000 

6XL / 700 3,500 5,000 
 

ที่มา: เว็บไซต์ G-pra 
 

4) คําธรรมเนียมสมาชิกศูนย์การันตีพระ รายปีละ 2,400 บาท  
5) คําธรรมเนียมการเข๎าระบบตรวจสอบ 100 บาทตํอองค์  
6) คําธรรมเนียมการตรวจสอบพระเครื่อง 300 บาทตํอองค์ (คําธรรมเนียม

การตรวจสอบ 300 บาทนี้ จะคิดเฉพาะการออกผลพระแท๎ออกบัตรฯ ได๎และพระเก๏เทํานั้น หากไมํ
ออกผลการตรวจสอบหรือออกผลแท๎ยังไมํรับออกบัตรฯจะคืนคําธรรมเนียมการตรวจสอบ 300 บาทนี้
เป็นคูปองการันตีพระ) 

7) คําธรรมเนียมการออกบัตรรับรองพระเครื่อง 100 บาทตํอบัตร 
8) คําธรรมเนียมการบรรจุและจัดสํงพระคืนทางไปรษณีย์ EMS 100 บาทตํอ

ครั้ง  
9) การตํออายุสมาชิกผู๎ตั้งประมูลพระเครื่องกรณีกระท าผิดกฎ กติกา สมาชิก

จะต๎องบริจาคเงิน 500 บาทเข๎าบัญชีธนาคาร “การันตีพระเพ่ือการกุศล” ตั้งแตํวันที่ 1 ม.ค. พ.ศ.
2557 เป็นต๎นไป 
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2.3.19 การรับหรือการจัดส่งพระเครื่อง 
หากสมาชิกมีข๎อสงสัยในการรับหรือจัดสํงพระเครื่องทางไปรษณีย์ของสถาบัน

การันตีพระหรือทางเคาเตอร์ของสถาบันการันตีพระ สมาชิกจะต๎องสํงเรื่องสอบถามที่สถาบันการันตี
พระเป็นลายลักษณ์อักษรหรือทางเมล์ภายใน 3 วันหลังแจ๎งประกาศผลหรือภายใน 3 วันหลังรับพระ
เครื่ององค์นั้นๆ หากเกินก าหนดนี้ทางสถาบันการันตีพระถือวําสมาชิกได๎รับหรือจัดสํงพระเครื่องเป็น
ที่ถูกต๎องเรียบร๎อยแล๎ว ทางสถาบันฯ ขอสงวนสิทธิ์ในการตรวจสอบข๎อมูลย๎อนหลังนี้ในทุกกรณี 

2.3.20 อ่ืนๆ 
1) ห๎ามสมาชิกตั้งกฎ กติกาใดๆหรือตั้งเงื่อนไขตํางๆเองในเว็บไซต์ฯหรือระบุ

ข๎อความที่ขัดตํอกฎ กติกาของเว็บไซต์ฯ หรือขัดตํอกฎหมายหรือท าให๎สมาชิกเสียประโยชน์ 
2) กรณีที่มีปัญหาระหวํางสมาชิกด๎วยกัน สมาชิกฝ่ายที่มีข๎อมูลอ๎างอิงชัดเจน

ในเว็บไซต์ฯ เชํน อยูํในหน๎ารายการตํางๆในเว็บไซต์ฯ ส าเนาเมล์บ๏อกซ์ที่บันทึกเก็บไว๎ ฯลฯ ทาง
เว็บไซต์ฯ จะถือวําเป็นหลักฐานที่เชื่อถือได๎มากที่สุด 

3) หากสมาชิกใดไมํปฏิบัติตามกฎ กติกาของเว็บไซต์ฯ หรือมีพฤติกรรมอัน
อาจจะกํอให๎เกิดความเสียหายหรือสร๎างความแตกแยก กํอความเข๎าใจผิดให๎กับสมาชิกฯ และเว็บไซต์
ฯ ทางเว็บไซต์ฯ จะพักการใช๎งานสมาชิกเป็นการชั่วคราวเพ่ือตรวจสอบข๎อมูลทั้งหมด และการ
พิจารณาใดๆ ของเว็บไซต์ฯ นี้ถือเป็นที่สิ้นสุด 

4) เว็บมาสเตอร์มีสิทธิ์ ในการลบกระทู๎หรือข๎อความที่พิจารณาแล๎ววําไมํ
เหมาะสม หรืออาจกํอให๎เกิดความเสียหายตํอสํวนรวมและผู๎อ่ืนโดยไมํต๎องแจ๎งให๎เจ๎าของกระทู๎ทราบ
ลํวงหน๎า 

5) ข๎อมูลตํางๆ ที่สมาชิกลงไว๎ในเว็บไซต์การันตีพระดอทคอม หรือข๎อมูลตํางๆ 
ที่สมาชิกให๎บริษัท การันตีพระจ ากัด ด าเนินการแทนสมาชิกยินดีให๎บริษัทฯ น าไปใช๎ในธุรกรรมตําง ๆ 
ของบริษัทฯ ได๎ 

6) ทางเว็บไซต์ฯได๎รับทราบแล๎ววําสมาชิกทุกทํานได๎รับทราบกฎ กติกา
เว็บไซต์ฯ นี้แล๎ว กํอนที่จะสมัครสมาชิกของเว็บไซต์ฯ และจากการแจ๎งจากทางเว็บไซต์ฯอยํางตํอเนื่อง 
สมาชิกยินดีปฏิบัติตามกฎ กติกาข๎างต๎น หากสมาชิกไมํปฏิบัติตามกฎ กติกาเว็บไซต์ฯ สมาชิกยินดีให๎
ทางเว็บไซต์ฯ พักการใช๎งานสมาชิกได๎ทันทีโดยไมํมีข๎อแม๎ใดๆ ทั้งสิ้นและจะไมํเรียกร๎องสิทธิ์ใดๆ จาก
ทางเว็บไซต์ฯ 

2.3.21 ข้อควรระวังเรื่องการปั่นราคาพระเครื่อง 
การปั่นราคาพระเครื่อง โดยสํวนมากแล๎วจะกระท ากันในกลุํมผู๎จัดสร๎างพระ

เครื่องเพ่ือปั่นราคาให๎กับพระเครื่องของกลุํมตัวเองให๎มีราคาสูงขึ้นหรือเพ่ือสร๎างชื่อเสียงให๎กับกลุํม
และสร๎างความนําเชื่อถือให๎กับลูกค๎าเพ่ือหวังประโยชน์ในการจัดสร๎างครั้งตํอไป หรือในบางกลุํมที่มี
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การเก็บตุนพระเครื่องรุํนนั้นไว๎เป็นจ านวนมากต๎องการปั่นราคาเพ่ือให๎มูลคําพระเครื่องที่เก็บสะสมไว๎
สามารถสร๎างมูลคําได๎สูงขึ้น โดยการปั่นราคานั้นจะต๎องมีการปลํอยพระเครื่องจ านวนหนึ่งให๎
หมุนเวียนอยูํในตลาด ถึงจะสามารถปั่นราคาพระเครื่องได๎เพ่ือให๎เกิดการพูดปากตํอปาก หรืออาจมี
การแสดงการเชําซื้อพระเครื่องกันจริงๆ เพ่ือเป็นการกระตุ๎นตลาดให๎เกิดกระแสการเชําหรือการขายที่
ได๎ราคาสูงเพิ่มมากขึ้น  

2.3.21.1 วิธีการปั่นราคาแบบตํางๆที่พบในปัจจุบันสํวนมาก  
(1) สร๎างสถานการณ์ คือ หาหน๎าม๎าไปกวาดเชําซื้อพระเครื่องในตลาด โดย

สมมุติวําปกติพระเครื่ององค์นี้ขายกันในราคา 500 บาท ก็เชําในราคา 700 บาท แล๎วบอกให๎หามา
ใหมํ จะเชําตํอ กระจายหลายจุด ซึ่งจะท าให๎เกิดการพูดแบบปากตํอปากหมุนเวียนในตลาดเพ่ิมมาก
ขึ้นจนเกิดเป็นกระแสในวงกว๎างท าให๎พระเครื่องรุํนนี้เป็นที่ตามหาและมีมูลคําสูงขึ้น 

(2) ประกาศขายในราคาทีสู่งกวําคนอื่น ในกรณีนี้ต๎องแนํใจวําพระเครื่องรุํนนี้
มีการจัดสร๎างในจ านวนที่ไมํมากและหายาก เชํน จ านวนจัดสร๎าง 2,000 องค์ มีแคํ 50-100 องค์ ที่
หมุนเวียนในตลาด การลงประกาศ เชํน ลงในหนังสือขายพระ เพราะจะท าให๎คนหลายๆ คนเชื่อวํา 
เกิดการเชําขายกันในราคานี้จริงๆ และในเมื่อตัวเองมีพระรุํนนี้อยูํก็ควรที่จะต๎องขายในราคานี้
เหมือนกัน 

(3) การให๎เพ่ือนหรือคนในกลุํมตัวเองหมุนเวียนกันเชําโดยผลัดกันกันเชําและ
ขายในอินเตอรเ์น็ต พวกท่ีไมํรู๎หรือสังเกตเห็นจะเชื่อวํามีการเชํากันจริงๆ แล๎วจะเชําตามในราคาที่เห็น 
ซึ่งวิธีนี้คํอนข๎างแนบเนียน แตํผู๎ที่ศึกษามานานจะมองออก เพราะราคาพระเครื่องคํอนข๎างจะก๎าว
กระโดดไปไกลเกินจริง แตํในไมํนานก็จะไมํมีคนเชํา เพราะราคาสูงเกินจริง 

(4) มีการสร๎างขําวหรือสร๎างปรากฏการณ์เหนือธรรมชาติวํา พระเครื่องรุํนนี้
ศักดิ์สิทธิ์จริงบูชาแล๎วยิงไมํเข๎า บูชาแล๎วรวยหรือมเีสนํห์ เพ่ือปั่นกระแสให๎เกิดความต๎องการเพิ่มข้ึน 

2.3.21.2 พระเครื่องที่ป่ันราคายาก 
(1) พระกรุ เพราะราคาข้ึนกับความต๎องการจริงๆ และพระมีการหมุนเวียน

น๎อย เชํนเนื้อชิน เนื้อดินพวกก าแพงเพชร พระยุคตํางๆ สุโขทัย อยุธยา อํูทอง เป็นต๎น 
(2) พระเกจิ ที่สร๎างน๎อย สายกรรมฐาน หรือสายเกจิเกํา ชํวง หลังปี 2500 

ลงไปเพราะหายากและความต๎องการสูงเพราะพระเครื่องประเภทนี้ไมํจ าเป็นต๎องปั่นราคาก็มีคนคอย
เชํา เชํน สายวัดสุทัศน์ เป็นต๎น 
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2.3.21.3 ลักษณะกลโกงการขายพระ 
(1) อ๎างถึงการขายในราคาที่ถูกเพราะร๎อนเงิน ต๎องการน าเงินไปใช๎รักษาตัว

หรือญาต ิหรืออ๎างถึงการตกทอดจากบรรพบุรุษวําเก็บมาตั้งแตํสมัยปู่ยําตํางๆ หรือมากไปกวํานั้น คือ 
มีการแตํงนิยายให๎เชื่อวํามีใบประกาศจากงานประกวด เพราะปัจจุบันใบใบประกาศที่ท าปลอมขึ้นมี
จ านวนมาก โดยการเสนอขาย จะขายในราคาที่ถูกมาก เชํน การขายพระสมเด็จวัดระฆังในราคา 5 
แสนบาทพร๎อมใบประกาศ โดยหลอกให๎ผู๎เชําเชื่อวําพระองค์นี้ได๎ผํานการประกวดมาแล๎ว เพราะใน
ปัจจุบันสมเด็จวัดระฆังหลักหมื่นหลักแสนไมํมีแล๎ว ราคาอยูํในหลักล๎านขึ้นไป 

(2) น าพระเกจิชื่อดังทํานอ่ืนมาอ๎างชื่อวําทํานได๎รํวมปลุกเสกด๎วย เชํน หลวง
ปู่ทิม วัดละหารไรํ หลวงปู่โต๏ะ วัดประดูํฉิมพลี เพ่ือเพ่ิมมูลคําให๎กับพระเครื่องของตนและงํายตํอการ
จ าหนําย  

(3) ตัวเองมีพระแทแ๎ตํหลงคารมคนที่อ๎างตัวเป็นเซียนใหญํ มาหลอกวําพระ
ตัวเองปลอมไมํเป็นที่ยอมรับของตลาดหรือไมํเป็นที่นิยม หลังจากนั้นจึงสํงพรรคพวกของตัวเองแกล๎ง
ไปขอเชําเพ่ือให๎ได๎มาในราคาที่ถูก หรือในภาษาพระ เรียกวํา “ตกควาย” 

(4) การเชําพระจากข๎างวัดชื่อดังหรือในระแวกใกล๎เคียง ซึ่งพระเครื่องที่อยูํ
บริเวณดังกลําวไมํใชํเป็นของวัดสร๎างจริงๆ แตํถูกแอบอ๎างวําจัดสร๎างโดยวัดและรายได๎จากการขายจะ
น าไปบริจาคเข๎าวัด ซึ่งการขายแบบนี้พบได๎ตามแถบวัดชื่อดังทั่วไป ซึ่งผู๎ขายมักหลอกลวงผู๎เชําวําเป็น
ของวัดเพ่ือสร๎างมูลคําและดึงดูดความสนใจให๎แกํผู๎เชํามากขึ้น  

(5) เซียนเหลืองในคราบพระ คือ การที่ผู๎เชําได๎บูชาพระเครื่องมาจากพระ
จริงๆโดยที่ยังมีความรู๎ด๎านพระเครื่องไมํดีพอก็ดีใจน าไปเลี่ยมกรอบฝังเพชร ซึ่งจริงๆแล๎วพระนัน้ก็เชํา
มาจากแถวทําพระจันทร์ เพ่ือไว๎ใช๎แจกญาติโยมทั้งหลายที่มาท าบุญ 

 
2.4 ประเภทของพระเครื่อง แบ่งเป็น 9 ประเภทใหญ่ ๆ ดังนี้ 
 

2.4.1 ประเภทพระเบญจภาคี ประกอบด๎วย 5 ชุด ดังนี้ 
2.4.1.1 ชุดพระสมเด็จ 

(1) พระสมเด็จวัดระฆัง 
(2) พระสมเด็จวัดบางขุนพรหม 
(3) พระสมเด็จเกศไชโย  

2.4.1.2 ชุดพระนางพญา ประกอบไปด๎วย พิมพ์นิยม เป็นสากลดังนี้ 
(1) พระนางพญา พิมพ์เขําโค๎ง 
(2) พระนางพญา พิมพ์เขําตรง มือไมํตกเขํา 
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(3) พระนางพญา พิมพ์เขําตรง มือตกเขํา 
(4) พระนางพญา พิมพ์อกนูนใหญํ 
(5) พระนางพญา พิมพ์สังฆาฏิ 
(6) พระนางพญา พิมพ์เทวดา 
(7) พระนางพญา พิมพ์อกนูนเล็ก 

2.4.1.3 ชุดพระผงสุพรรณ ประกอบไปด๎วยพระพิมพ์สากลนิยม 3 พิมพ์ คือ 
(1) พระผงสุพรรณ พิมพ์หน๎าแกํ 
(2) พระผงสุพรรณ พิมพ์หน๎ากลาง 
(3) พระผงสุพรรณ พิมพ์หน๎าหนุํม 

2.4.1.4 ชุดพระซุ้มกอ ประกอบไปด๎วยพระพิมพ์ที่ได๎รับความนิยมเป็นสากล ดังนี้ 
(1) พระซุ๎มกอ พิมพ์ใหญํ มีกนก 
(2) พระซุ๎มกอ พิมพ์ใหญํ ไมํมีกนก หรือ พระซุ๎มกอด า 
(3) พระซุ๎มกอ พิมพ์กลาง 
(4) พระซุ๎มกอ พิมพ์เล็ก 
(5) พระซุ๎มกอ พิมพ์ขนมเปี๊ยะ 

2.4.1.5 ชุดพระรอด พระกอบด๎วยพระยอดนิยม 5 พิมพ์ ดังนี้ 
(1) พระรอด พิมพ์ใหญํ 
(2) พระรอด พิมพ์กลาง 
(3) พระรอด พิมพ์เล็ก 
(4) พระรอด พิมพ์ตื้น 
(5) พระรอด พิมพ์ต๎อ 

2.4.2 ประเภทพระเนื้อดินยอดนิยม 
2.4.3 ประเภทเนื้อชิน  

พระเนื้อชินนับเป็นพระเครื่องที่มีอายุความเกําโดยประมาณ 500 ปี เป็นพระที่มี
ความหลากหลายทางพุทธศิลป์ และพบได๎ท่ัวไปทุกภูมิภาคของประเทศ เป็นพระที่พบเป็นจ านวนมาก 
สํวนใหญํถูกบรรจุกรุ จึงมีธรรมชาติที่นําศึกษาและอนุรักษ์เป็นอยํางยิ่ง การจ าแนกพระเนื้อชินเพ่ือ
สะดวกในการศึกษาได๎แบํงเป็น 2 ชุด คือ พระชุดเนื้อชินยอดนิยม และพระชุดเนื้อชินทั่วไป 

2.4.4 ประเภทพระเนื้อผงยอดนิยม  
พระเนื้อผงนับเป็นพระที่มีการสร๎างในยุคหลัง ซึ่งสร๎างโดยพระคณาจารย์โบราณ

ในอดีตผู๎เรืองพระเวทย์วิทยาคุณเป็นสํวนใหญํ มีสร๎างกันมาอยํางตํอเนื่องจากรุํนสูํรุํน แม๎กระทั่งใน
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ปัจจุบันก็ยังยึดแนวทางปฏิบัติสืบตํอกันมา จนเกิดมีพระเนื้อผงขึ้นมากมาย หากแตํพระที่ได๎รับความ
นิยมเป็นสากล มีการแบํงเป็น พระชุดเนื้อผงยอดนิยม และ พระชุดเนื้อผงทั่วไป 

2.4.5 ประเภทพระกริ่ง-พระชัยวัฒน์ และ รูปหล่อยอดนิยม  
ส าหรับพระกริ่ง-พระชัยวัฒน์และรูปหลํอยอดนิยม ถือเป็นการสร๎างพระที่มีคตินิยมมา

จากการจ าลองพระพุทธรูปที่ส าคัญ ศักดิ์สิทธิ์ ตลอดจนพระคณาจารย์ผู๎เลิศทั้งวัตรปฏิปทา ปฏิบัติดี
งามจนเป็นที่ยอมรับนับถือ มาเป็นองค์พระขนาดเล็กไว๎พกติดตัวหรือไว๎ประจ าบ๎าน เพ่ือความเป็นสิริ
มงคล สํวนมากจะสร๎างจากเนื้อโลหะตํางๆ ขึ้นรูปแบบลอยองค์ 

2.4.6 ประเภทเหรียญยอดนิยม  
วัตถุมงคลประเภทเหรียญ เริ่ มมีครั้ งแรกในประเทศไทย เมื่ อรัชสมัย

พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล๎าเจ๎าอยูํหัว ซึ่งถือเป็นการจ าลองสิ่งศักดิ์สิทธิ์ไมํวําจะเป็น สถานที่
ศักดิ์สิทธิ์ พระพุทธรูป พระคณาจารย์ตลอดจนผู๎ที่ควรเคารพ น ามาแกะลวดลายท าแมํพิมพ์ เพ่ือการ
ปั๊มหรือหลํอลงในแผํนโลหะให๎ปรากฏรูปที่ต๎องการ 

พระเครื่องประเภทเหรียญ จะให๎ข๎อมูลการศึกษาได๎ละเอียดถี่ถ๎วนที่สุด ดัง
ข๎อความที่จารึกไว๎ปรากฏบนเหรียญ จนอาจกลําวได๎วําเป็นพระเครื่องที่งํายแกํการศึกษาเรียนรู๎ ซึ่ง
แบํงเป็น 2 ชุด คือ ชุดเหรียญยอดนิยม และชุดเหรียญทั่วไป โดยในแตํละชุดได๎แยกเป็นเหรียญหลํอ 
กับเหรียญปั๊ม 

2.4.7 ประเภทพระปิดตายอดนิยม  
พระปิดตาถือเป็นพระเครื่องประเภทที่พบน๎อยที่สุด เนื่องจากในสมัยโบราณพระ

สํวนมากจะเป็นพระที่ท าขึ้นจากมือครั้งละองค์ จึงนับเป็นพระที่หายาก หากแตํเป็นพระที่ศรัทธาของ
นักสะสมเป็นอยํางยิ่งประเภทหนึ่ง 

2.4.8 ประเภทพระเนื้อว่าน  
พระเครื่องจะพบชิ้นสํวนของ “วําน” ผสมผสานอยูํในเนื้อมวลสารของพระหลักๆ 

มากมาย นับจากพระรอดมหาวัด พระกรุทุํงเศรษฐี พระผงสุพรรณ พระนางพญา พระสมเด็จวัดระฆัง 
เป็นต๎น หากแตํการน าวํานมาผสมนั้นเป็นเพียงสํวนหนึ่งในบรรดาทัพสัมภาระอ่ืนๆ และ วํานก็มิใชํ
สํวนผสมหลัก แม๎จะขาดไมํได๎จึงไมํอาจเรียกพระที่มีวํานเป็นสํวนผสมอยูํบ๎าง เป็น “พระเนื้อวําน”  
แตํมีพระบางประเภทที่มีการน าวํานวิเศษมาเป็นสํวนผสมส าคัญ จนเป็นหัวใจของเนื้อหามวลสาร ทั้ง
เห็นชัดเจนไมํแทรกซึมปะปนกับมวลสารอื่น เชํน พระเนื้อวํานหลวงปู่ทวด วัดช๎างไห๎ จังหวัดปัตตานี 
ที่มีการน าดินกากยายักษ์มาบดเป็นสํวนผสมส าคัญ เป็นเนื้อน าประกอบอยูํในองค์พระ นอกจากนี้ยัง
พบในพระเครื่องของหลวงปู่บุญ วัดกลางบางแก๎ว จังหวัดนครปฐม ซึ่งเป็นพระเนื้อผงผสมวําน ที่เรียก
กันวํา “พระเนื้อผงวาสนาจินดามณี” 
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2.4.9 เครื่องราง-ของขลังยอดนิยม  
วัตถุมงคลประเภทนี้ ถือวําเป็นวัตถุมงคลที่มีอายุความเป็นมาเกําแกํที่สุด และ

การสร๎างเครื่องรางนั้นมีมากํอนจะมีการสร๎างพระเครื่องนับแตํโบราณกาล สิ่งที่นําสนใจคือ อารย
ธรรมของการสร๎างเครื่องราง-ของขลังนั้นมีแพรํหลายในทุกภูมิภาคของโลกไมํวําจะเป็นซีกโลก
ตะวันออกหรือตะวันตก แม๎แตํในประเทศที่ได๎รับการยอมรับวําทันสมัยที่สุดเป็นประเทศผู๎น าในด๎าน 
ตํางๆของโลก ล๎วนแตํมีวัฒนธรรมการสร๎างเครื่องรางตามความเชื่อมาแตํครั้งบรรพกาล ดังนั้น สิ่งที่
อาจจะมองวําเป็นความงมงายขาดสาระที่สุดนั้น แท๎จริงคือสิ่งที่ทั่วโลกรู๎จักคุ๎นเคยกันดี ในรูปแบบที่
เรียกกันวํา “เครื่องราง-ของขลัง” เครื่องราง-ของขลังนั้นมีมากมายหลายลักษณะ และสร๎างจากวัสดุ
ตํางๆมากมายที่สุดในบรรดาวัตถุมงคลทั้งหมดท่ีปรากฏ 

 
2.5 เหตุผลที่เลือกศึกษาเว็บไซต์ G-pra 

 
เนื่องจากเว็บไซต์ G-pra เป็น เว็บไซต์ที่มีความปลอดภัยที่สุดในการซื้อขายและประมูล

พระเครื่องออนไลน์  ด๎วยองค์ประกอบที่สมบูรณ์ในด๎านตํางๆ อาทิเชํน 
2.5.1 ด้านกฎกติกา  

มีกฎกติกาที่เข๎าใจงํายและเป็นกลางระหวํางผู๎ซื้อและผู๎ขายในการเสนอขายและ
การประมูล ท าให๎ไมํเกิดการเอารัดเอาเปรียบและป้องกันการคิดคดโกงระหวํางผู๎ซื้อและผู๎ขายได๎   
นอกจากนี้ยังมีระบบคัดกรองสมาชิกที่จะสามารถเข๎ามาท าธุรกรรมผํานเว็บไซต์นี้ได๎จะต๎องท าการ
สมัครสมาชิกโดยการยื่นส าเนาบัตรประชาชนและทะเบียนบ๎านผํานเว็บไซต์ G-pra แล๎วรอทาง
เว็บไซต์ติดตํอกลับเพ่ือยืนยันตัวตนอีกครั้งโดยผู๎สมัครที่เป็นสมาชิกของเว็บไซต์การันตีพระดอทคอม
ซึ่งผํานการตรวจสอบบุคคลในเบื้องต๎นแล๎ว จะสามารถท าธุรกรรมใดๆ ในเว็บไซต์ฯได๎ และสมาชิกฯ
จะต๎องปฏิบัติตามกฎ กติกาของเว็บไซต์ฯ  

2.5.2 มีการออกบัตรรับรองการันตีพระแท้  
โดยทางเว็บไซต์ G-pra ได๎มีการออกบัตรรับรองพระเครื่องให๎กับสมาชิกเพ่ือเป็น

การรับรองวําพระเครื่ององค์นั้นๆ เป็นพระเครื่องแท๎ตามมาตรฐานสากลปัจจุบัน โดยคิดคําธรรมเนียม
การออกบัตรรับประกันพระเครื่องตํอองค์คือ 600 บาท ซึ่งจะชํวยท าให๎ผู๎เชําพระเครื่องในเว็บไซต์   
G-pra สบายใจได๎มากขึ้นวําพระเครื่องที่ตนเองได๎เชําไปนั้นเป็นพระเครื่องแท๎ตามมาตรฐานสากล 
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ภาพที่ 2.2 แสดงตัวอยํางบัตรรับรองพระเครื่อง,จากเว็บไซต์ G-pra  

 
ด๎วยเหตุผลดังกลําวนี้ท าให๎เว็บไซต์ G-pra ได๎รับความนิยมเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆท าให๎

จ านวนสมาชิกในปัจจุบันมีมาก ถึง 118,894 คน และมียอดของผู๎เข๎าชมเว็บไซต์  190,757,230 คน   
 

2.6 แนวคิดส่วนประสมของตลาด  
 

สํวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์, การจัดจ าหนําย, 
การก าหนดราคา, การสํงเสริมทางการตลาด หรือเรียกสํวนประกอบทางการตลาดได๎อีกอยํางหนึ่งวํา 
4Ps สํวนประสมทั้ง 4 ตัวนี้  ทุกตัวมีความเกี่ยวพันโดย P แตํละตัวมีความส าคัญเทําเทียมกัน  แตํ
ขึ้นอยูํกับผู๎บริหารการตลาดแตํละคนที่จะวางกลยุทธ์วําจะเน๎นสํวนใด 

2.6.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
อันดับแรก ต๎องมองที่ Product หรือผลิตภัณฑ์ การมองผลิตภัณฑ์ จะต๎องดูวํา

ผลิตภัณฑ์มีความแตกตํางจากที่อ่ืน ผลิตภัณฑ์ในที่นี้ คือ พระเครื่อง โดยแบํงเป็น 2 กลุํมใหญํๆ ได๎
ดังนี้ 

2.6.1.1 พระใหม่  
พระใหมํ ได๎แกํ พระเครื่องที่สร๎างออกมาใหมํๆ โดยเปิดให๎สั่งจองกับ

ศูนย์พระเครื่องและวัดที่สร๎างวัตถุมงคลนั้นๆ เพ่ือน าปัจจัยที่ได๎ไปท านุบ ารุงสร๎างและบูรณะถาวรวัตถุ
หรือสาธารณะประโยชน์อ่ืนๆ ที่ได๎บอกกลําวไว๎ในวัตถุประสงค์การสร๎าง ซึ่งราคาที่ก าหนดในเบื้องต๎น
จะข้ึนอยูํกับปัจจัยโดยรวมของหัวข๎อการสร๎างพระเครื่องเป็นหลัก 

การที่ราคาพระใหมํจะมีการปรับฐานขึ้นไปหรือไมํนั้นขึ้นอยูํกับปัจจัย
หลายอยําง เชํน จ านวนการสร๎าง พระเกจิอาจารย์ผู๎อนุญาตให๎สร๎าง รวมทั้งการประชาสัมพันธ์ในสื่อ
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ตํางๆ ซึ่งถ๎าความต๎องการพระเครื่องรุํนนั้นมีมากกวําจ านวนวัตถุมงคลที่จัดสร๎าง ราคาก็จะปรับขึ้น ซึ่ง
จะมากหรือน๎อยก็อยูํที่ความนิยม แตํถ๎าไมํเป็นไปตามนั้นราคาก็จะไมํปรับขึ้น หรืออาจจะมีเหลืออยูํที่
วัดหลายปีกวําจะมีการให๎เชําบูชาหมด ดังนั้นจึงอาจกลําวได๎วําปัจจัยส าคัญที่ท าให๎ราคาพระใหมํนั้น
ปรับราคาขึ้นเมื่อเทียบกับราคาสั่งจองหรือไมํก็คือ พระเกจิอาจารย์ผู๎ปลุกเสกวัตถุมงคลนั้นเป็นที่รู๎จัก
และนิยมยกยํองมากน๎อยเพียงใด ลักษณะของพิธีพุทธาภิเษก การประชาสัมพันธ์ รวมทั้งพิธีการใน
การจัดสร๎างซึ่งจะมีสํวนส าคัญในการตัดสินใจสั่งจอง ประสบการณ์ของวัตถุมงคลรุํนนั้นๆ นอกจากนี้
ยังมีปัจจัยในเรื่องการปั่นราคา ซึ่งมีผลท าให๎ราคาพระใหมํรุํนนั้นสูงขึ้นได๎ชั่วคราว อยํางไรก็ตามราคา
พระใหมํนั้นจะไมํคํอยมีการเคลื่อนไหวมากนักเมื่อเทียบกับราคาสั่งจอง พระใหมํหากมีจ านวนการ
จัดสร๎างที่ไมํมากนักและ 

เกจิที่ปลุกเสกได๎รับความนิยมจากลูกศิษย์หรือประชาชนเป็นกลุํมมาก 
เชํน หลวงพํอคูณ จะท าให๎มีความต๎องการเชําพระเครื่องรุํนนั้นมากขึ้น สํงผลให๎ราคาพระเครื่องรุํนนั้น
สูงขึ้นตามกลไกตลาด 

ความพิเศษของพระใหมํ ขึ้นอยูํกับ เกจิหรือหลวงพํอที่ปลุกเสก, จ านวน
การจัดสร๎าง, ทีมงานผู๎จัดสร๎างพระเครื่องรุํนนั้น เพราะปัจจุบันกลุํมเซียนพระชื่อดังเข๎ามามีบทบาทใน
วงการพระเครื่องอยํางมาก เชํน บอยทําพระจันทร์ ป๋องสุพรรณ พยัคฆ์ค าพันธ์ ท าให๎พระใหมํที่ถูก
สร๎างในยุคหลังๆมีราคาคํอนข๎างสูง หากถูกสร๎างโดยกลุํมทีมงานดังกลําว พระใหม่ที่ได้รับความนิยม 
ได้แก่ หลวงพ่อคูณ หลวงปู่ทวด 

2.6.1.2 พระเก่า  
ราคาพระเครื่องกลุํมนี้มีการเคลื่อนไหวคํอนข๎างมาก อนุชา ทรงศิริ 

ประธานกรรมการ บริษัท พระใหมํดอทคอม จ ากัด เปิดเผยวํา ส าหรับพระเกําที่กลุํมเซียนเลํนกันมัก
เป็นพระเครื่องที่มีอายุตั้งแตํปี 2500 ย๎อนหลังลงไป กลุํมคนที่เลํนจะเป็นนักการเมือง นักธุรกิจ 
นายทหาร-ต ารวจ เนื่องจากเป็นพระมีราคาสูงและหายาก การซื้อ-ขายจะวนเวียนจ ากัดอยูํในกลุํมคน
เหลํานี้ หากหลุดออกมานอกกลุํมก็มีความเป็นไปได๎สูงที่จะเป็นของปลอม พระเกําจะอยูํในกลุํมเซียน
เลํนกัน พระเป็นนักสะสมจริงๆ ต๎องมีปัจจัยคํอนข๎างสูง เพราะพระเกําสามารถคืนได๎ แตํต๎องหัก คือ  
ถ๎าพระเกําราคา 500,000 บาท เอามาขายคืนอาจจะเหลือราคา 400,000 กวําบาท จึงซื้อกันในกลุํม
เซียน ถ๎าผู๎ขายเอาเงิน 500,000 บาทไปใช๎ แล๎วหายตัวไปไมํคืน ผู๎ซื้อก็ไมํซื้อกับผู๎ขายคนนั้น มันมีการ
การันตีระหวํางผู๎ซื้อ-ผู๎ขาย ท าไมเซียนถึงขายพระได๎แพง เพราะเป็นการการันตีพระของเขา ไมํวําผู๎ซื้อ
จะไปอยูํที่ไหนก็แล๎วแตํ รุํนลูกรุํนหลานเอามาคืน ก็จะให๎ราคาเป็นมาตรฐาน แตํปัจจุบันมีเซียนไมํได๎
มาตรฐานเยอะ พอเข๎ามาก็จะมีการโกงกัน (Adverse selection problem เป็นปัญหาหนึ่งที่ส าคัญ
ทางเศรษฐศาสตร์ ที่เกิดจากความไมํเทําเทียมของข๎อมูลขําวสารระหวํางผู๎ซื้อและผู๎ขาย เซียนที่
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ประวัติดีๆ เป็นที่นิยม)  วงการพระเกําจึงแยกออกไป พระเกําจึงไมํคํอยมีหรือไมํจ าเป็นต๎องมีการท า
การตลาด แตํเน๎นที่ความนําเชื่อถือของเซียนพระที่คนในวงการให๎การยอมรับ 

ความพิเศษของพระเกํา ขึ้นอยูํกับ เกจิที่สร๎างและปลุกเสกรุํนนั้น, อายุ
ของพระเครื่อง, จ านวนการจัดสร๎าง เชํน เกจิยุคเกําที่ปลุกเสกหรือหลวงพํอที่ปลุกเสกพระเครื่องที่มี
ชื่อเสียง ได๎แกํ หลวงพํอปาน หลวงพํอจง หลวงปู่ทวด 

2.6.2 การก าหนดราคา (Price) 
เมื่อมีการก าหนดผลิตภัณฑ์และบริการตามความต๎องการของตลาดเป้าหมายแล๎ว 

จะต๎องมีการก าหนดราคาให๎สอดคล๎องกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการ ชื่งจะต๎องสอดคล๎องกับ
วัตถุประสงค์ของธุรกิจ  

เมื่อธุรกิจได๎มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมา สิ่งส าคัญท่ีธุรกิจจะต๎องด าเนินการตํอไป 
คือ ก าหนดราคาที่เหมาะสมให๎กับผลิตภัณฑ์ที่จะน าไปเสนอขายกํอนที่จะก าหนดราคาสินค๎า  ธุรกิจ
ต๎องมีเป้าหมายวําจะตั้งราคาเพ่ือต๎องการก าไร หรือเพ่ือขยายสํวนถือครองตลาด (Market Share) 
หรือเพ่ือเป้าหมายอยํางอ่ืน อีกทั้งต๎องมีการใช๎กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะท าให๎เกิดการยอมรับจาก
ตลาดเป้าหมาย และให๎กับคูํแขํงขันได๎ในการแขํงขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือส าคัญที่คูํแขํง
ขันน ามาใช๎ได๎ผลรวดเร็วกวําปัจจัยอื่นๆ เชํน การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินค๎าให๎สูงส าหรับสินค๎าที่
มีลักษณะพิเศษในตัวของมันเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช๎ผลทางจิตวิทยามาชํวยเสริมการตั้ง 
ราคา การตั้งราคาสินค๎าอาจมีนโยบายการให๎สินเชื่อหรือนโยบายการให๎สํวนลดเงินสด สํวนลด การค๎า 
หรือสํวนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะต๎องค านึงถึงกฎข๎อบังคับทางกฎหมายที่จะมี 
ผลกระทบตํอราคาด๎วย 

การตั้งราคาของเว็บไซต์ G-pra นี้ ใช๎ระบบการประมูล ราคาเริ่มต๎นผู๎ขายจะเป็น
ผู๎ก าหนด โดยราคาขั้นต่ าจะตั้งราคาพระเครื่องให๎ต่ ากวําราคาตลาด เพ่ือดึงดูดความสนใจจาก
ผู๎เข๎ารํวมประมูลพระ ซึ่งสุดท๎ายนั้นจะท าให๎มีราคาสูงกวําราคาตลาดที่เป็นอยูํเนื่องจากมีผู๎เข๎ารํวม
ประมูลจ านวนมาก 

ในเรื่องหลักของตลาดกึ่งแขํงขันกึ่งผูกขาดทางเศรษฐศาสตร์ที่วํา “หากผู๎ผลิต
สามารถท าให๎ผู๎บริโภครู๎สึกวําสินค๎าของตนแตกตํางจากของผู๎ผลิตรายอ่ืนได๎มากเทําไหรํ ก็ยิ่งเพ่ิม
อ านาจผูกขาดได๎มากเทํานั้น และผู๎ผลิตที่ผลิตสินค๎าที่มีคุณภาพสูง จึงจะสามารถตั้งราคาขายที่สูงได๎” 
ซึ่งในหลักการนี้ท าให๎สามารถสะท๎อนมุมมองความเป็นจริงของวงการพระเครื่องได๎เป็นอยํางดี 
เนื่องจากพระที่ติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่อง จะเป็นที่นิยมของผู๎ที่สะสมพระเครื่องโดยทั่วไป 
มีผลท าให๎พระเครื่องที่ติดรางวัลจากงานประกวดนั้นขายได๎งําย และขายได๎ในราคาที่สูงกวําราคา
โดยทั่วไปของพระเครื่องในรุํนเดียวกัน เพราะถือวําได๎ผํานการรับรองคุณภาพจากงานประกวดมาแล๎ว 
ยิ่งถ๎าเป็นพระเครื่องที่ติดรางวัลจากงานประกวดที่เป็นงานใหญํๆหลายงาน ก็ยิ่งท าให๎พระเครื่ององค์



34 

นั้นมีมูลคําที่สูงมากขึ้นไปอีก แตํในปัจจุบันนี้จะเห็นได๎วําวงการพระเครื่องมีความเป็นธุรกิจที่ชัดเจน
มากขึ้น มีการรํวมมือกันท าเพ่ือผลประโยชน์ของตัวเองและพรรคพวกมากขึ้น เห็นผลประโยชน์เป็น
ส าคัญ 

2.6.3 การจัดจ าหน่าย (Place of Distribution) 
เมื่อธุรกิจสามารถก าหนดราคาให๎เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์หรือบริการแล๎ว จึงต๎อง

วางแผนเพ่ือน าสินค๎านั้นออกจ าหนํายด๎วยชํองทางการจัดจ าหนํายที่เหมาะสม ซึ่งมีผู๎ให๎ความหมาย
ของการจัดจ าหนําย ไว๎ดังนี้ 

การจัดจ าหนําย หมายถึง โครงสร๎างของชํองทางซึ่งประกอบด๎วยสถาบันและ
กิจกรรมในการเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด โดยสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสูํตลาดเป้าหมายก็คือ 
สถาบันทางการตลาด สํวนกิจกรรมในการกระจายสินค๎า ประกอบด๎วย การขนสํง การคลังสินค๎า และ
การเก็บรักษาสินค๎าคงคลัง (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 2547 : 20) การจัดจ าหนําย หมายถึง 
กระบวนการเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภค หรือผู๎ใช๎ซึ่งอาจจะมีหลายขั้นตอนและมี
สํวนรํวมจากหลายบริษัท (สิริวรรณ เสริรัตน์ และคณะ 2543 : 143-145) 

ผลิตภัณฑ์ที่ผู๎ผลิตผลิตขึ้นมาได๎นั้น ถึงแม๎วําจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ๎า
ผู๎บริโภคไมํทราบแหลํงซื้อและไมํสามารถจะจัดหามาได๎เม่ือเกิดความต๎องการ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาก็
ไมํสามารถตอบสนองความต๎องการผู๎บริโภคได๎ ดังนั้นนักการตลาดจึงจ าเป็นต๎องพิจารณาวําที่ไหน 
เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค๎า การจัดจ าหนํายเป็นเรื่องที่ซับซ๎อน แตํก็เป็นสิ่งจ าเป็นที่ต๎อง
ศึกษา 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ทางเว็บไซต์ G-pra นี้  
 ในด้านผู้ขาย : มีความสะดวกสบาย ผู๎ขายเพียงแคํถํายรูปพระลงในเว็บ ก็สามารถ

ขายได๎ และสามารถเข๎าถึงกลุํมลูกค๎าในหลายๆจังหวัด เนื่องจากจ านวนสมาชิกในเว็บทั้งประเทศมี
จ านวนมาก 

 ในด้านผู้ซื้อ : ไมํต๎องเสียเวลาไปเดินหาตามแผงพระ เพ่ือหาพระที่ต๎องการ สามารถ
ค๎นหาได๎จากรายการพระเครื่องที่มีลงประมูลอยูํ 

2.6.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
การสํงเสริมการขาย หมายถึง การติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูลผลิตภัณฑ์ระหวําง

ผู๎ซื้อกับผู๎ขายเพ่ือสร๎างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตํอสื่อสารอาจใช๎พนักงานขายท าการขาย
โดยตรง หรือให๎สื่อเป็นเครื่องมือในการติดตํอสื่อสาร การสํงเสริมการขายแบํงออกเป็น 5 ประเภท คือ 
การโฆษณา การสํงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การประชาสัมพันธ์และการตลาด ทางตรง 
(ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 2547 : 20) 
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การสํงเสริมการขาย เป็นการติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูลระหวํางผู๎ขายกับผู๎ซื้อ 
เพ่ือสร๎างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตํอสื่อสารที่ส าคัญ เชํน การโฆษณา การขายโดยใช๎
พนักงานขาย การสํงเสริมการขาย การให๎ขําว และการประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง เป็นต๎น (คิริ
วรรณ เสริรัตน์ และคณะ 2543 : 150-154) 

ในการขายในเว็บ G-pra นี้ ใช๎การสํงเสริมการขาย โดยเน๎นที่ปริมาณการซื้อ คือ
ถ๎ายิ่งซื้อในจ านวนที่มาก ก็จะได๎รับสํวนลดมากขึ้น เชํน ซื้อพระเครื่อง 1 องค์ ราคา 200 บาท แตํถ๎า
ซื้อยกกลํองมี 10 องค์ จะได๎ในราคา 1,500 บาท  

 
2.7 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค  

 
2.7.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ค าวํา พฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) เป็นกระบวนการที่เกี่ยวข๎อง
กับบุคคลหรือกลุํมในการจัดหาการเลือกสรร การซื้อ การใช๎และการจัดการภายหลังการบริโภค
ผลิตภัณฑ์/บริการ เพ่ือตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคในชํวงเวลาหนึ่งๆ (Solomon. 2009: 
33, Hoyer and MacTnnis. 2010: 3, อ๎าง ถึงใน ปณิศา สัญชานนท์2548: 10) 

ฮาร์โลด์เจ เลวิทท์ ได๎กลําวไว๎วํา กํอนที่มนุษย์จะแสดงพฤติกรรมอยํางหนึ่ งอยําง
ใดออกมาจะมีมูลเหตุที่จะท าให๎เกิดพฤติกรรมเสมอ ซึ่งมูลเหตุดังกลําวจะเป็นตัวกระตุ๎น เรํงเร๎าจิตใจ 
ท าให๎เกิดความต๎องการและจากความต๎องการจะท าให๎เกิดแรงจูงใจให๎แสดงพฤติกรรมในที่สุด ซึ่งมี
ลักษณะเป็นขั้นตอนหรือกระบวนการ เรียกวํา “กระบวนการของพฤติกรรม” (Process of 
Behavior) กระบวนการของพฤติกรรมของมนุษย์จึงมีลักษณะคล๎ายกัน 3 ประการดังนี้คือ 

1) พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได๎จะต๎องมีสาเหตุท าให๎เกิด (Behavior is Caused) ซึ่ง
หมายความ วําการที่คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยํางหนึ่งอยํางใดออกมานั้น จะต๎องมีสาเหตุท าให๎เกิด 
และสิ่งซึ่งเปน็สาเหตุก็คือ ความต๎องการที่เกิดข้ึนในตัวคนนั้นเอง 

2) พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได๎จะต๎องมีสิ่งจูงใจ หรือแรงกระตุ๎น (Behavior is 
Motivated) นั่นคือ เมื่อคนมีความต๎องการเกิดขึ้นแล๎ว คนก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความต๎องการนั้น
จนกลายเป็นแรงกระตุ๎นหรือแรงจูงใจให๎แสดงพฤติกรรมตํางๆ เพ่ือตอบสนองความต๎องการที่เกิดขึ้น
นั้น 

3) พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยํอมมุํงไปสูํเป้าหมาย (Behavior is Goal-Directed) ซึ่ง
หมายความวํา การที่คนแสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิได๎กระท าไปอยํางเลื่อนลอยโดยปราศจาก
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จุดหมายหรือไร๎ทิศทาง ตรงกันข๎ามกลับมุํงไปสูํจุดหมายที่แนํนอน เพ่ือให๎บรรลุผลส าเร็จแหํงความ
ต๎องการของตน 

สรุปได๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภค เป็นการกระท าของผู๎บริโภคที่เกี่ยวข๎องกับการ
จัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช๎ และการจัดการให๎ได๎มาซึ่งสินค๎าและบริการ เพ่ือตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎บริโภคในชํวงเวลาหนึ่งๆ ในที่นี้ ผู๎ที่จะเลือกซื้อพระเครื่องนั้น ในวงการพระ ความ
สวยงามมาเป็นอันดับหนึ่ง ส าหรับการเลือกเชําหาพระเครื่องในปัจจุบัน การเลือกพระเครื่องของคน
สมัยใหมํนี้ ดูครั้งแรกแล๎วถูกสเปครึเปลํา ซึ่งถ๎าหากพระเครื่ององค์นั้น ถูกสเปคของคนหมูํมาก  เชํน 
เห็น 100 คน แล๎วรักทั้ง 100 คน พระองค์นั้นจะถูกจัดอยูํในเกณฑ์พระสวยระดับต านาน เป็นพระที่
นักสะสมทุกคนหมายปอง และเพ่ือให๎ได๎เป็นเจ๎าของผู๎ครอบครองพระองค์นั้น ทุกคนล๎วนสู๎ราคา และ
จะมีเพียงหนึ่งเดียวเทํานั้นที่จะได๎เป็นเจ๎าของพระนั้น แตํถ๎าพระองค์ใด คนมอง 100 คน แล๎วจ านวน
คนที่รักน๎อยลง ราคาก็จะลดหยํอนลงมา ตามหลักเศรษฐศาสตร์ Demand Supply  

ส าหรับพระเครื่องนั้น ไมํมีราคากลาง ไมํมีราคาตายตัวส าหรับการเชําหา ราคา
ล๎วนแล๎วแตํขึ้นอยูํกับความพึงพอใจของผู๎ซื้อและผู๎ขายเป็นหลัก ส าหรับนักสะสมหรือเซียนที่อยูํใน
วงการพระมานานนั้น จะสามารถรู๎ได๎ด๎วยประสบการณ์วํา พระเครื่องแตํละสภาพ ราคาควรจะอยูํที่
ประมาณเทําไหรํ 

2.7.2 ปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจเช่าพระ 
ในการศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคนั้น  ซึ่งในกลุํมของการเชําพระจะมีลักษณะ

พิเศษที่ไมํเหมือนใคร  ในที่นี้จะศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะของผู๎เชําพระ  เพ่ือจะได๎รู๎ถึงปัจจัยทาง
การตลาดตํางๆที่จะกระตุ๎น  และสามารถตอบสนองความต๎องการเชําพระได๎อยํางถูกต๎องโดยลักษณะ
ของผู๎เชําพระ  จะได๎รับอิทธิพลทางด๎านปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคลและ
ปัจจัยด๎านจิตวิทยา  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

2.7.2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor)  
วัฒนธรรมเป็นเครื่องผูกพันบุคคลในกลุํมไว๎ด๎วยกัน ซึ่งบุคคลในกลุํมนั้นจะ

เรียนรู๎ทางด๎านวัฒนธรรมของกลุํมภายใต๎กระบวนการทางสังคมเดียวกัน ซึ่งวัฒนธรรมเป็นสิ่งที่
ก าหนดความต๎องการและพฤติกรรมของบุคคล โดยวัฒนธรรมจะแบํงออกได๎เป็นวัฒนธรรมพ้ืนฐาน 
วัฒนธรรมกลุํมยํอยและขนบธรรมเนียมประเพณีแตํละชนชั้นของสังคมที่มีผลตํอการด าเนินชีวิตของ
บุคคล 

เจตนารมณ์ที่ส าคัญซึ่งบรรดานักสะสมพระเครื่องที่เป็นชาวพุทธหรือนับ
ถือศาสนาอ่ืน  สนใจสะสมพระเครื่องไว๎ในครอบครอง แบํงเป็น  4  ประเภท  ดังนี้คือ 

ประเภทที่ 1 สะสมไว๎เพ่ือเป็นเครื่องเตือนให๎ระลึกถึง  “พระธรรม”  ของ
พระพุทธองค์อยูํตลอดเวลาการที่มีความรู๎สึกสัมผัสกับองค์พระพิมพ์เล็ก ๆ  จะเป็นด๎วยการห๎อยอยูํที่
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คอ หรืออยูํในตลับ  ในกระเป๋าเสื้อ หรือกลัดติดอยูํกับเสื้อก็ตาม  ขณะใดที่เกิดสัมผัส  ยํอมกํอเกิดสติ
ในธรรม  หรืออาจจะพูดได๎วําอยูํใน  ศีล – สมาธิ – ปัญญา  ให๎ประพฤติดีประพฤติชอบ  ถือวําเป็น
ชาวพุทธที่แท๎จริง  ที่จะรักษา  กาย  วาจา  ใจ  ตามหลักการของชาวพุทธทางฝ่ายหินยานโดยตรง   
นับวํามีประโยชน์มากส าหรับสภาพการณ์ปัจจุบันนี้  ที่ประชาชนสํวนใหญํไมํอาจหาเวลาและโอกาส
จะเข๎าวัดเข๎าโบสถ์  ไปฟัง “ธรรม”  ด๎วยตนเองได๎เชํนสมัยกํอน จึงถือวําผู๎ที่บูชาและสะสมพระพิมพ์
เหลํานี้  เป็นชาวพุทธตามแบบฝ่ายหินยาน 

ประเภทที่ 2 สะสมไว๎เพ่ือเตือนให๎ระลึกถึง  “พระเดช”  “พระคุณ”  ของ
พระพุทธเจ๎าทางฝ่ายมหายานองค์ใดก็ตามที่ตนนับถือ  ตราบใดก็ตามที่ตนนับถือ  ตราบใดที่มี
ความรู๎สึกสัมผัสองค์พระพิมพ์  จะเป็นด๎วยห๎อยอยูํที่คอ  กลัดอยูํกับเสื้อ  หรืออยูํในตลับในกระเป๋า
เสื้อ  เชํนเดียวกับประเภทที่1  ก็ตาม  ความน๎อมร าลึกถึง  “พระเดช”  “พระคุณ”  ของพระพุทธเจ๎า
มหายาน  ที่ตนเชื่อวําจะชํวยให๎เกิด  “พลังอ านาจ”  ของพระพุทธเจ๎าองค์นั้น ๆ  ปรากฏเป็น
อานุภาพตําง ๆ ขึ้นได๎  แล๎วแตํครูอาจารย์ผู๎สร๎างปลุกเสกพุทธานุภาพบรรจุลงในพระพิมพ์หรือพระ
เครื่องนั้น ๆ 

ประเภทที่ 3 สะสมไว๎เพ่ือการศึกษาทางโบราณคดีและสกุลศิลปะ  การ
สะสมพระพิมพ์ของบุคคลกลุํมนี้  มุํงสืบสาวเรื่องราวเบื้องหลังของการสร๎างพระพิมพ์  ที่ไมํปรากฏวํา
มีการบันทึกการสร๎างไว๎เป็นลายลักษณ์อักษรให๎คนรุํนหลังได๎ทราบความเป็นมาของพระพิมพ์ที่ค๎นพบ  
คนกลุํมนี้จึงต๎องใช๎วิชาความรู๎จากหลายสาขามาศึกษา – วิจัยค๎นคว๎าหาเหตุผลเอง  โดยใช๎หลักวิชา
ความรู๎ที่ตนศึกษามา  ใครมีความรู๎และประสบการณ์มามากน๎อยเพียงใด  ก็จะเกิดผลตํอสํวนตัวและ
สํวนรวม  ที่จะท าให๎ทราบความจริงเบื้องหลังของพระพิมพ์ได๎อยํางถูกต๎องตรงตามความเป็นจริงใน
อดีต  ดังที่ปรากฏเป็นหลักฐานเอกสารอธิบายสรุปผลให๎ทราบกันในปัจจุบัน 

ประเภทที่ 4 สะสมไว๎เพ่ือการธุรกิจ นักการค๎าผู๎สะสมแลกเปลี่ยนและซื้อ
หา เพ่ือน าพระพิมพ์มาแลกเปลี่ยนให๎เชําบูชาเป็นธุรกิจ ปัจจุบันนี้แพรํหลายมากในร๎านค๎าของเกํา 
และ “ตลาดพระ” ศูนย์พระเครื่องทั่วไปอยํางแพรํหลาย หรือแม๎แตํพิพิธภัณฑ์สํวนบุคคล (Private 
Collections) 

2.7.2.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor)  
เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข๎องกับชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมในการ

ซื้อหรือเชํา ในลักษณะของสังคมจะประกอบด๎วย กลุํมอ๎างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผู๎ซื้อ
หรือเชํา 

1) กลุํมอ๎างอิงจะเป็นกลุํมที่บุคคลเข๎าไปเกี่ยวข๎อง กลุํมนี้จะมีอิทธิพล 
ทัศนคติ ความคิดเห็นและคํานิยม โดยแบํงออกได๎สองระดับคือ 

- กลุํมปฐมภูมิ ได๎แกํ ครอบครัว เพ่ือนสนิท ญาติสนิท เพ่ือนบ๎าน 
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- กลุํมทุติยภูมิ ได๎แกํ กลุํมบุคลชั้นน าในสังคม เพ่ือนรํวมอาชีพ และ
รํวมสถาบัน บุคคลกลุํมตํางๆในสังคม 

ดังนั้นกลุํมอ๎างอิงจะมี อิทธิพลตํอบุคคลในกลุํมทางด๎านทางเลือก
พฤติกรรมและการด าเนินชีวิตรวมทั้งทัศนคติและแนวคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลต๎องการเป็นที่
ยอมรับของกลุํมจึงจ าเป็นต๎องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นนั้นๆ  ดังนั้น  กลุํมอ๎างอิงจะมีผลตํอ
การตัดสินใจตํอผู๎บริโภคและพฤติกรรมของผู๎บริโภคอยํางมาก 

2) ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวํามีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อ แตํ
ในลักษณะของการเชําพระ จะเป็นการตัดสินใจของบุคคลใดบุคคลหนึ่งมากกวํา เพราะเป็นความชอบ
สํวนบุคคล 

3) บทบาทและสถานะบุคคลที่เกี่ยวข๎องกับรายกลุํมเชํน ครอบครัว กลุํม
อ๎างอิง องค์กร และสถาบันตํางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะแตกตํางกัน ดังนั้น พฤติกรรมการ
บริโภคต๎องมีความแตกตํางกัน 

ผู๎บริโภคที่มีอาชีพแตกตํางกันมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระ
เครื่องออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กลําวคือ ผู๎บริโภคสํวนใหญํ มีอาชีพพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ,รับราชการ สอดคล๎องกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 34) อาชีพของ
บุคคลจะน าไปสูํความจ าเป็นและความต๎องการสินค๎าและบริการที่ตํางกัน สํงผลตํอพฤติกรรมและ
ความคาดหวังประโยชน์ที่แตกตํางกัน ซึ่งบุคคลที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ,รับราชการ ยกตัวอยําง
เชํน อาชีพต ารวจและทหาร มักต๎องการสิ่งยึดเหนี่ยวจิตใจ เพ่ือป้องกันตนจากภัยตํางๆ เพ่ือความ
ปลอดภัยของชีวิตและทรัพย์สิน รวมถึงการให๎ของรางวัลเพ่ือแสดงความยินดีในการโยกย๎ายหรือเลื่อน
ขั้นต าแหนํงของพนักงานรัฐวิสาหกิจ,รับราชการนั้นไมํสามารถให๎รางวัลเป็นเงินได๎ จึงนิยมให๎ของ
รางวัลแสดงความยินดีตํอกันเป็นพระเครื่อง ซึ่งมีมูลคําทางจิตใจเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจ ซึ่ง
จะเป็นการมอบพระเครื่องให๎กันจากรุํนสูํรุํน หรือมอบแกํผู๎ที่รักใครํชอบพอกันในสายงาน  

2.7.2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor)  
ในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินซื้อหรือเชํา จะได๎รับอิทธิพลตํางๆจาก

ลักษณะสํวนบุคคล ได๎แกํ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได๎และรูปแบบการด าเนินชีวิต และ
บุคลิกภาพและความคิดเห็นแตํละบุคคล 

เพศชาย ซึ่งเพศมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการเชําพระเครื่องออนไลน์ของ
ผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวํา เพศชายมีพฤติกรรมการเชําพระเครื่องออนไลน์มากกวําเพศ
หญิง ทั้งนี้ เพศชายจะให๎ความสนใจเรื่องพระเครื่องมากกวําเพศหญิง เพราะความชื่นชอบและ
พฤติกรรมของแตํละบุคคลมีความชื่นชอบที่แตกตํางกัน จึงสํงผลให๎พฤติกรรมการเชําพระเครื่อง
ออนไลน์แตกตํางกันไปแตํละเพศ สอดคล๎องกับงานวิจัยของไพศาล เอกบุญเขต.(2547).ปัจจัยที่มี
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อิทธิพลตํอพฤติกรรมการเชําพระเครื่องของผู๎บริโภคที่ศูนย์พระเครื่อง ตลาดนัดจตุจักร.กรุงเทพ: 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. ซึ่งพบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย เนื่องจากเพศชาย
มีการเรียนหรือคลุกคลีอยูํกับวัดหรือพระเกจิอาจารย์ ด๎วยปัจจัยที่เพศชายได๎บวชเรียน ดังนั้นจึงมีการ
รับรู๎หรือประสบการณ์เกี่ยวกับเรื่องความขลัง ศักดิ์สิทธิ์ของพระเครื่องอันเป็นที่นิยมของการสะสม
พระเครื่อง และวิถีการใช๎ชีวิตที่มีความเสี่ยงมากกวํา เชํน ต ารวจ ทหาร จึงต๎องการสิ่งที่เครื่องยึด
เหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ หรือในการท าธุรกิจต๎องการโชคลาภ มหานิยมให๎
การค๎าเจริญก๎าวหน๎ารุํงเรือง และในเวลาตํอมาเป็นเหตุเกิดการแลกเปลี่ยนกันในวงกว๎างมากขึ้น และ
เป็นที่ยอมรับในปัจจุบัน  

ราคาของพระเครื่อง เนื่องจากระดับราคาของพระเครื่องเป็นตัวก าหนด
อ านาจการเชําของเงินที่มีอยูํในมือของผู๎บริโภค นั่นคือ ถ๎าราคาของพระเครื่องสูงขึ้นจะท าให๎อ านาจ
การเชําพระเครื่องของเงินลดลง สํงผลให๎ผู๎บริโภคเชําพระเครื่องได๎น๎อยลง เนื่องจากเงินจ านวนเทํา
เดิมเชําหาพระเครื่องได๎น๎อยลง ในทางกลับกัน ถ๎าราคาของพระเครื่องลดลงอ านาจการเชําพระเครื่อง
ของเงินจะเพ่ิมข้ึน สํงผลให๎ผู๎บริโภคสามารถเชําพระเครื่องได๎มากขึ้นด๎วย  

ปริมาณเงินหมุนเวียนที่อยูํในมือ กลําวคือ ถ๎าผู๎บริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูํ
ในมือมากจะจูงใจให๎ผู๎บริโภคบริโภคมากข้ึน สํงผลให๎ผู๎บริโภคสามารถเชําพระเครื่องได๎มากขึ้น และถ๎า
มีเงินหมุนเวียนอยูํในมือน๎อยก็จะบริโภคได๎น๎อยลง สํงผลให๎ผู๎บริโภคเชําพระเครื่องได๎น๎อยลง 

การคาดคะเนราคาของพระเครื่องในอนาคต จะมีผลตํอการตัดสินใจของ
ผู๎บริโภค กลําวคือ ถ๎าผู๎บริโภคคาดวําในอนาคตราคาพระเครื่องรุํนไหนจะสูงขึ้น ผู๎บริโภคจะเพ่ิมการ
บริโภคในปัจจุบัน คือ หาเชําพระเครื่องรุํนนั้นเพิ่มขึ้น ตรงกันข๎าม ถ๎าคาดวําราคาพระเครื่องรุํนไหนจะ
ลดลงผู๎บริโภคจะลดการบริโภคในปัจจุบันลง คือ หยุดการหาเชําพระรุํนนั้นและหันไปสะสมรุํ นอ่ืน
แทน จะเห็นได๎วําการคาดคะเนราคาของพระเครื่องในอนาคตจะมีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงกันข๎าม
กับการตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในปัจจุบัน และจะมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
กับการตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในอนาคต 

2.7.2.4 ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychological Characteristics)  
ในการเลือกซื้อหรือเชํา ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของบุคคลจะมี

กระบวนการทางจิตวิทยา 5 อยํางคือ การจูงใจการรับรู๎ การเรียนรู๎ ความเชื่อและทัศนคติ  
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2.8 ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์  
2.8.1 ผลของสมัยนิยม (The Bandwagon Effect)  

“Bandwagon Effect” หรือ “การแหํตามกระแสนิยม” เป็นการอคติทาง
ความคิด (Cognitive Bias) ประเภทหนึ่งที่เกิดขึ้นเมื่อมนุษย์แหํท าตามๆ กันเป็นจ านวนมากซึ่งการ
กระท าดังกลําวไมํมีเหตุผลมาสนับสนุน ในบางครั้งอาจน าไปสูํการอุปทานหมูํ หรือการน าไปใช๎
ประโยชน์ของผู๎ที่อยากควบคุมมวลชนคือการท าจิตวิทยาหมูํ  

“Bandwagon Effect” เกิดขึ้นเมื่อบุคคลใดบุคคลหนึ่งมีความต๎องการสินค๎า
หรือบริการสินค๎าชนิดหนึ่งเพ่ิมขึ้นเนื่องจากมีบุคคลอ่ืนบริโภคหรือต๎องการบริโภคสินค๎าหรือบริการ
ชนิดเดียวกัน ดังนั้นในที่นี้คือความต๎องการเชําพระเครื่องในแตํละรุํนซึ่งเกิดจากการที่บุคคลหนึ่งเชํา
พระเครื่องในรุํนนั้นเพราะต๎องการให๎เป็นไปตามสมัยนิยม คือ เชําพระเครื่องเพราะคนสํวนใหญํตํางก็
เชําหรือต๎องการที่จะมีพระเครื่องรุํนนั้นเพราะคนอ่ืนสํวนใหญํล๎วนมีเชํนกัน ท านองวําเห็นคนอ่ืนมีพระ
เครื่องรุํนนั้นเราก็ต๎องมีด๎วยทั้งๆที่ความจริงแล๎วอาจยังไมํมีความจ าเป็นที่จะต๎องเชําพระเครื่องรุํนนั้น
จริงๆซึ่งพระเครื่องประเภทเหลํานั้นสํวนมากจะนิยมเชําเป็นแฟชั่นหรือเป็นพระเครื่องสมัยนิยมที่
ผู๎บริโภคมักจะมีความเหํอต๎องการอวดอ๎างหรือแสวงหาความมีหน๎ามีตาให๎ทัดเทียมกับบุคคลอ่ืนๆ เชํน 
การมีพระเครื่องในรุํนและรูปแบบที่คนอ่ืนนิยม เชํน จตุคามรามเทพ หรือเครื่องรางตํางๆซึ่งเป็นการ
เลือกเชําตามสมัยนิยมและตามแบบคนอ่ืน เป็นต๎น ดังนั้นผลของสมัยนิยม (Bandwagon Effect) จึง
เข๎าขํายเป็น Network Externalities ที่เป็นบวก (Positive Network Externalities) คือการที่
ปริมาณการเชําพระเครื่องในรุํนหนึ่งของผู๎บริโภคคนหนึ่งเพ่ิมขึ้นเมื่อจ านวนผู๎เชําพระเครื่องรุํนนั้นมี
เพ่ิมมากข้ึน  

 
ภาพที่ 2.3 กราฟแสดงผลของสมัยนิยม (Bandwagon Effect) ของตลาดพระเครื่อง 
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จากภาพที่ 2.3 ให๎แกนนอนแทนปริมาณพระเครื่อง แกนตั้งแทนราคาพระเครื่อง 
ถ๎าตอนแรกอุปสงค์ตลาดในความคิดของผู๎บริโภคสํวนใหญํ คือ D20 โดยคิดวําจะมีผู๎เชําพระเครื่อง
เพียง 20,000 คน ตํอมาสมมุติวําผู๎บริโภคคิดวําจะมีผู๎เชําพระเครื่องเพ่ิมมากขึ้นเป็น 40,000 คน เส๎น
อุปสงค์ก็จะเคลื่อนย๎ายไปทางขวาเปลี่ยนเป็น D40 ด๎วยเหตุผลท านองเดียวกันนี้ เมื่อผู๎บริโภคมีมาก
ขึ้นเส๎นอุปสงค์ก็จะเลื่อนไปเป็น D60 , D80 และ D100 ตามล าดับ เมื่อลากตํอจุดความสัมพันธ์
ระหวํางราคากับปริมาณความต๎องการเชําพระเครื่องตามอุปสงค์ตํางๆเหลํานี้จะได๎เป็นเส๎นอุปสงค์
ตลาดซึ่งอุปสงค์ตลาดจะมีความยืดหยุํนมากกวําเส๎นอุปสงค์สํวนบุคคลและแสดงให๎เห็นวํา เมื่อราคา
เทํากับ 30 บาท ปริมาณการเชําพระเครื่องเทํากับ 40,000 หนํวย และเมื่อราคาลดลงเป็น 20 บาท 
ปริมาณการเชําพระเครื่องจะเพ่ิมเป็น 80,000 หนํวย จะเห็นวําผลของการลดลงของราคาจะท าให๎
ปริมาณการเชําพระเครื่องเพ่ิมขึ้นจาก 40,000 หนํวย เป็นเพียง 48.000 หนํวยเทํานั้น ผลเชํนนี้
เรียกวํา ผลทางด๎านราคาที่แท๎จริง (Pure Price Effect) สํวนที่เพ่ิมจาก 48,000 หนํวยเป็น 80,000 
หนํวยนั้นเป็นผลของสมัยนิยม (Bandwagon Effect) 

2.8.2 ผลของความอยากเด่น (The Snob Effect)  
ผลของความอยากเดํน (The Snob Effect) เป็นสิ่งตรงกันข๎ามกับผลของสมัย

นิยม กลําวคือ บุคคลใดบุคคลหนึ่งมีความต๎องการสินค๎าหรือบริการชนิดหนึ่งลดลงเนื่องจากมีบุคคล
อ่ืนบริโภคหรือต๎องการสินค๎าหรือบริการชนิดเดียวกัน ดังนั้นในที่นี้คือความต๎องการเชําพระเครื่องใน
แตํละรุํน ผลของความอยากเดํนจึงเกิดจากการที่บุคคลปรารถนาจะเป็นเจ๎าของพระเครื่องรุํนใดรุํน
หนึ่งเพียงผู๎เดียวและต๎องการให๎แตกตํางจากผู๎อ่ืน ถ๎าบุคคลอ่ืนเป็นเจ๎าของพระเครื่องรุํนนั้นจ านวน
น๎อยลงปริมาณอุปสงค์จะยิ่งมากขึ้นท านองวําไมํ ต๎องการท าอะไรเหมือนคนอ่ืนลักษณะเชํนนี้มักเกิด
ขึ้นกับบุคคลที่ต๎องการเดํนหรือท าอะไรที่ไมํมีใครท าตามหรือไมํท าตามผู๎ใดหรือเป็นบุคคลที่มักจะท า
อะไรที่สวนทางกับคนอ่ืนเสมอไปเนื่องจากเห็นวําจะท าให๎ตนเองด๎อยไป ดังนั้น Snob Effect จึงเข๎า
ขําย Network Externalities ที่เป็นลบ (Negative Network Externalities) คือ การที่ปริมาณการ
เชําพระเครื่องในรุํนหนึ่งของผู๎บริโภคคนหนึ่งลดลงเมื่อจ านวนผู๎เชําพระเครื่องนั้นมีเพ่ิมมากข้ึน  
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ภาพที่ 2.4 กราฟแสดงผลของความอยากเดํน (The Snob Effect) ของตลาดพระเครื่อง 

 
ผลของความอยากเดํน (The Snob Effect) จากภาพที่ 2.4  ให๎แกนนอนแทน

ปริมาณพระเครื่อง แกนตั้งแทนราคาพระเครื่อง ถ๎าตอนแรก อุปสงค์ตลาดในความคิดของผู๎บริโภคคือ 
D2 โดยคิดวําจะมีผู๎ซื้อเพียง 2,000 คน ตํอมาสมมุติวําผู๎บริโภคคิดวําจะมีผู๎ซื้อมากขึ้นเป็น 4,000 คน 
เส๎นอุปสงค์จะเปลี่ยนเคลื่อนย๎าย (shiftซ๎าย) ไปในทางลดลงจาก D2 เป็น D4 เนื่องจากพระเครื่องรุํน
นั้นมีผู๎เชําเป็นจ านวนมากท าให๎คุณคําลดลงด๎วยเหตุผลในท านองเดียวกันนี้เมื่อผู๎บริโภคมีมากขึ้นเส๎น
อุปสงค์จะเลื่อนไปเป็น D6 และ D8 ตามล าดับ เมื่อลากตํอจุดความสัมพันธ์ระหวํางราคากับปริมาณ
ความต๎องการเชําพระเครื่องตามอุปสงค์ตํางๆ เหลํานี้จะได๎เส๎นอุปสงค์ตลาด ซึ่งมีความยืดหยุํนน๎อย
กวําเส๎นอุปสงค์สํวนบุคคลและแสดงให๎เห็นวําเมื่อราคา ลดลงจาก 30,000 บาท เป็น 15,000 บาท 
ถ๎าไมํมีSnob Effect ปริมาณเชําพระเครื่องจะเลื่อนไปตาม เส๎น D2 ท าให๎เพิ่มขึ้นมากจาก 2,000 
หนํวย เป็น 14,000 หนํวย แตํการที่มี Snob Effect ท าให๎ปริมาณการเชําพระเครื่องเพ่ิมข้ึนเพียงจาก 
2,000 หนํวย เป็น 6,000 หนํวยเทํานั้น 

2.8.3 ความไม่สมมาตรของข้อมูล (Asymmetric Information)  
เป็นที่มาของสาเหตุความล๎มเหลวของตลาดในกรณีนี้  คือกรณีที่มีความไมํ

สมบูรณ์ของข๎อมูล กลําวคือ ข๎อมูลที่ผู๎มีสํวนได๎สํวนเสียในตลาดแตํละฝ่ายมีนั้นไมํเทํากัน เชํน ผู๎ท า
ธุรกิจให๎เชําพระเครื่องอาจจะมีข๎อมูลเกี่ยวกับพระเครื่องมากกวําผู๎เชํา จึงท าให๎เกิดความล๎มเหลวของ
ตลาด กลําวคือ ดุลยภาพที่ได๎จากตลาดนั้น จะไมํเป็นจุดที่มีประสิทธิภาพของสังคม (Social 
Optimal) โดยเราจะพิจารณาความไมํสมมาตรของข๎อมูล แบํงเป็น 2 ประเภทด๎วยกัน กลําวคือ 
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2.8.3.1 Adverse selection 
คือ ลักษณะของความไมํสมมาตรของข๎อมูลในรูปแบบที่คูํสัญญาฝ่ายหนึ่ง

มีข๎อมูลน๎อยกวําอีกฝ่ายหนึ่ง หรือกลําวโดยทั่วไปคือ เป็นลักษณะที่ธรรมชาติจะเลือกลักษณะของ
คูํสัญญาฝ่ายหนึ่งให๎ โดยที่มีเพียงตัวเขาเทํานั้นที่รู๎ลักษณะของตน (เชํน คุณภาพสูงหรือคุณภาพต่ า) 
ในขณะที่คํูสัญญาอีกฝ่ายจะไมํมีโอกาสรู๎ถึงลักษณะของคูํสัญญาของตนจนกวําการท าสัญญาจะสิ้นสุด
แล๎ว แตํลักษณะดังกลําวกลับมีผลตํอผลตอบแทนของเขา ดังนั้น บางครั้งเราจะเรียก ปัญหานี้วํา 
“การมีข้อมูลแอบแฝง (Hidden Information)” 

2.8.3.2 Moral Hazard 
คือ ลักษณะของความไมํสมมาตรของข๎อมูลในรูปแบบที่คูํสัญญาทั้ง 2 ฝ่าย

มีข๎อมูลครบถ๎วน แตํผลลัพธ์หรือผลตอบแทนขึ้นอยูํกับการกระท าของคูํสัญญาฝ่ายหนึ่งที่อีกฝ่ายไมํ
สามารถตรวจสอบได๎ บางครั้งเราจึงเรียกปัญหา Moral hazard วํา “การมีการกระท าแอบแฝง
(Hidden Action)” 

ซึ่งในธุรกิจการท าพระเครื่องนี้ขอยกตัวอยํางความไมํสมมาตรของข๎อมูล
กรณีที่เป็น Adverse selection ตัวอยํางเชํน เวลาที่เราไปเชําพระเครื่องตามร๎านพระเครื่องหรือเชํา
จากเว็บไซต์พระเครื่องตํางๆ สํวนมาก เราจะไมํทราบถึงคุณภาพของพระเครื่องที่แท๎จริง คุณภาพ ใน
ที่นี้กลําวถึง พระแท๎ คือพระที่ผํานกระบวนการปลุกเสกหรือผํานพิธีกรรมโดยหลวงพํอหรือเกจิตํางๆ  
ซึ่งเป็นขั้นตอนส าคัญในการท าสิ่งของบูชา สํวนพระที่ไมํผํานการปลุกเสก อาจมีธาตุทางวัตถุ
เหมือนกันกับพระแท๎ แตํขาดการปลุกเสกหรือผํานพิธีกรรม ภาษาพระเครื่องเรียกวํา “พระปลอม” 
หรือ “พระเสริม” จนกวําจะได๎เชําพระมาแล๎วและทราบในภายหลังจากผู๎มีความรู๎ในวงการพระเครื่อง 
ในขณะที่ผู๎ให๎เชําพระเครื่องนั้นทราบถึงคุณภาพของพระเครื่องตนเองกํอนจะให๎เชําได๎ ท าให๎ปัจจุบันมี
พระเครื่องที่ท าปลอม หรือเสริมขึ้นมามากขึ้นเรื่อยๆ เพราะผู๎ให๎เชําพระเครื่องสามารถท าก าไรจาก
พระเครื่องปลอมหรือพระเสริมได๎มากกวําพระแท๎ในปัจจุบันที่มีมูลคําสูงขึ้นมาก จนท าให๎เกิดกรณีที่
สินค๎าเลวไลํสินค๎าดีออกจากตลาด คือกรณีที่พระเครื่องปลอมหรือพระเสริมมีจ านวนการสร๎างเพ่ิม
มากขึ้นเรื่อยๆ และในขณะเดียวกันพระแท๎ในตลาดนั้นหายากขึ้นหรือมีน๎อยมากนั่นเอง  

ในกรณีที่เกิดความไมํสมมาตรของข๎อมูลขึ้น เราจะพบวํามีดุลยภาพที่
เป็นไปได๎ใน 3 ลักษณะด๎วยกัน ซึ่งเราจะพิจารณาดุลยภาพแตํละแบบวําเป็นไปได๎หรือไมํ 

1) Pooling Equilibrium ดุลยภาพแบบ pooling เป็นดุลยภาพแบบที่
พระเครื่องทั้ง 2 คุณภาพสามารถขายได๎ในราคาเดียวกัน กลําวคือ ณ 
เวลาที่ผู๎เชําเห็นราคาและจํายเชําพระเครื่อง ผู๎เชําไมํสามารถบอกได๎
วํา พระเครื่องที่ตนเองก าลังเชําอยูํนั้นเป็นพระที่มีคุณภาพต ่าหรือสูง 

2) Separating Equilibrium ที่มีแตํพระเครื่องคุณภาพดีได๎ขาย 
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เวลาที่เราพูดถึงดุลยภาพแบบ Separating เราจะหมายถึง กรณีที่ผู๎
เชําพระเครื่องสามารถทราบถึง คุณภาพของพระเครื่องได๎ในเวลาที่
เชํา ซึ่งอาจหมายถึงกลุํมเซียนพระ เนื่องจากการตั้งราคาที่ไมํเทํากัน
ระหวํางพระเครื่องคุณภาพดีและไมํดี โดย Separating Equilibrium 
แบบหนึ่งก็คือ กรณีที่มีแตํพระเครื่องคุณภาพดีเทํานั้นที่ขายออกไปได๎
และผู๎เชํารู๎ได๎วํา พระเครื่องที่ตนเองก าลังเชําอยูํนั้นเป็นพระเครื่องที่มี
คุณภาพดี 

3) Separating Equilibrium ที่มีแตํพระเครื่องคุณภาพต่ าได๎ขาย 
กรณีนี้จะเป็นกรณีตรงข๎ามกับข๎อ 2 กลําวคือ ผู๎เชําสามารถแยกแยะ
คุณภาพของพระเครื่องได๎ แตํมีเพียงพระเครื่องที่มีคุณภาพต่ าเทํานั้น
ที่ขายได ๎

 
2.9 Economic Rent หรือ ค่าเช่าทางเศรษฐศาสตร์  

 
คําเชําทางเศรษฐศาสตร์ (Economic Rent) หมายถึง ราคาหรือรายได๎ของปัจจัยการ

ผลิตอยํางหนึ่งอยํางใดที่ใช๎ในการผลิต ซึ่งได๎เกินกวําราคาหรือรายได๎ข้ันต่ าสุดที่ชักจูงให๎น าเอาปัจจัยใน
การผลิตเข๎ามาใช๎ หรือเป็นรายได๎สํวนที่เกินกวํารายได๎ขั้นต่ าสุด (Minimum Supply Price) ซึ่งผู๎เป็น
เจ๎าของปัจจัยการผลิตได๎รับเมื่อน าปัจจัยนั้นไปให๎ใช๎ในการผลิตหรืออาจกลําวได๎วํา คําเชําทาง
เศรษฐกิจ หมายถึง คําตอบแทนในสิ่งที่เป็นที่ต๎องการมากแตํมีจ านวนจ ากัด อยํางน๎อยก็ในชํวง
ระยะเวลาหนึ่ง 

โดยขอยกตัวอยําง กรณีที่มีการสร๎างพระเครื่องออกมา 1 รุํน  อาทิ เชํน พระผง
ของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 1 ซึ่งมีจ านวนการจัดสร๎างมากถึง 84,000 องค์ เนื่องจากพระ
ของขวัญของหลวงปู่มีความศักดิ์สิทธิ์มาก มีชื่อเสียงเลื่องลือไปทั่วทั้งในประเทศและตํางประเทศ โดย
หลวงปู่ทํานจะมอบให๎กับญาติโยมที่มีกุศลศรัทธารํวมบริจาคเงินท าบุญตั้งแตํ 25 บาทขึ้นไป ซึ่งคน
สํวนใหญํจะมีความเชื่อวํา การรับพระของขวัญต๎องรับจากมือหลวงปู่ถึงจะศักดิ์สิทธิ์ที่สุด หลั งจากที่
ผู๎คนตํางพากันมารับไปบูชาพักหนึ่งก็เกิดเหตุการณ์ และเรื่องราวความมหัศจรรย์อยํางเหลือเชื่อ ก็ท า
ให๎ขําวความศักดิ์สิทธิ์ของพระของขวัญแพรํสะพัดกระจายออกไปอยํางรวดเร็ว จนท าให๎มีผู๎คนเป็น
จ านวนมหาศาลเดินทางไปที่วัดเพื่อขอบูชาพระของขวัญกับหลวงปู่จน พระของขวัญ วัดปากน้ า รุํน 1 
จ านวน 84,000 องค์หมดไปอยํางรวดเร็วและมีการให๎เชําบูชากันตํอด๎วยราคาที่สูงมากเพราะระดับ
ความต๎องการที่เพ่ิมมากข้ึน   
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ภาพที่ 2.5 กราฟกรณีความยืดหยุํนของอุปทานเทํากับศูนย์ของพระของขวัญรุํน 1 

 
จากภาพที่ 2.5   เส๎นอุปทานของปัจจัย (S) มีความยืดหยุํนเทํากับศูนย์ ซึ่งแสดงถึง

ลักษณะอุปทานของพระผงของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 1 เพราะ เป็นพระเครื่องที่ถูกสร๎างขึ้น
ด๎วยจ านวนจ ากัดและเป็นที่นิยมอยํางมากสํงผลให๎เกิดความต๎องการเพ่ิมมากขึ้นเส๎น D shift ขวาเป็น
เส๎น D1 สํงผลให๎ราคาพระผงของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 1 เพ่ิมสูงขึ้น  ดังนั้นเมื่ออุปทานของ
ปัจจัยไมํมีความยืดหยุํนอยํางสมบูรณ์ รายได๎ขั้นต ่าสุดของปัจจัย (Minimum Supply Price) เทํากับ
ศูนย์ ทั้งนี้เพราะถ๎าไมํมีอุปสงค์ส าหรับปัจจัยหรืออุปสงค์ของปัจจัยมีน๎อยกวํา อุปทานของปัจจัยก็จะ
ไมํมีผลตอบแทนของปัจจัย  

ดังนั้นอาจสรุปได๎วํา คําเชําทางเศรษฐกิจที่แท๎จริงของปัจจัยจะเกิดขึ้นได๎ก็ตํอเมื่อ 
Minimum Supply Price ของปัจจัยนั้นเทํากับศูนย์ ในกรณีนี้ไมํวําปัจจัยนั้นจะราคาเทําใดก็ตาม 
ผลตอบแทนที่ได๎นั้นยํอมเป็นคําเชําทางเศรษฐกิจทั้งหมด ซึ่งจากภาพที่ 2.5  คําเชําทางเศรษฐกิจที่
แท๎จริงเทํากับพ้ืนที่ OAEB บาทเมื่อระดับราคาพระผงของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 1 อยูํที่จุด 
A และคําเชําทางเศรษฐกิจที่แท๎จริงเทํากับพ้ืนที่ OBFC บาทเมื่อระดับราคาพระผงของขวัญหลวงพํอ
สด วัดปากน้ า รุํน 1 เพ่ิมข้ึนไปอยูํที่จุด C 
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2.10 สินค้าทดแทนกัน (Substitute Good)  
 
สินค๎าทดแทนกัน (Substitute Good) หมายถึงสินค๎าที่ใช๎แทนกันด๎วยวัตถุประสงค์

เดียวกันและมีความสามารถใช๎แทนกันได๎ เมื่อราคาสินค๎าชนิดหนึ่งเปลี่ยนแปลงไปราคาสินค๎าอีกชนิด
หนึ่งจะมีราคาเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางตรงกันข๎าม  

ในที่นี้ขอยกตัวอยํางกรณีที่เกิดผลจากความนิยมอยํางล๎นหลามของพระผงของขวัญ
หลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 1 จนท าให๎ระดับราคาสูงขึ้นอยํางตํอเนื่อง ตํอจากนั้นได๎ไมํนานก็มีเสียง
เรียกร๎องจากลูกศิษย์ทั้งหลายเป็นจ านวนมากมีความประสงค์ที่จะเชําบูชาพระผงของขวัญเพ่ิมมากขึ้น
เรื่อยๆ ทางวัดจึงได๎มีการจัดสร๎างพระผงของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 2 ตามออกมาอีกรุํน 
จ านวนการจัดสร๎างเทําเดิม คือ  84,000 องค์ เพ่ือให๎ลูกศิษย์ทั้งหลายได๎เชําบูชากัน สํงผลให๎เมื่อ
ระดับราคาพระผงของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 1 มีราคาสูงขึ้นแตํในทางกลับกันพระผง
ของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 2 ที่ตามออกมามีราคาเทําเดิมเราก็อาจจะหันมาเชําพระผง
ของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ า รุํน 2 แทน เพราะมีราคาเทําเดิมซึ่งอาจกลําวได๎วําลักษณะการ
ทดแทนกันของพระผงของขวัญหลวงพํอสด วัดปากน้ าทั้ง 2 รุํน สามารถทดแทนกันได๎แตํไมํสมบูรณ์ 
(Imperfect Substitution) 

 
2.11 Experience Goods 

 
Experience Goods คือ สินค๎าที่ตัดสินคุณภาพจากประสบการณ์ เป็นสินค๎าที่ไมํได๎มี

มาตรฐานในการตัดสินแนํนอนวําดีหรือไมํดี แตํเกณฑ์ในการตัดสินจะขึ้นอยูํกับประสบการณ์ของ
ลูกค๎าแตํละคน ผู๎บริโภคอาจโชคร๎ายได๎สินค๎าคุณภาพต่ าหรือสินค๎าปลอมแปลงไมํเหมาะสมกับราคาที่
ต๎องจํายไป ในกรณีเชํนนี้ถึงแม๎ตลาดสินค๎ายังคงอยูํแตํราคาสินค๎าจะไมํแสดงถึงคําของสินค๎าที่แท๎จริง 
แตํจะเป็นราคาคาดคะเนระหวํางราคาสินค๎าคุณภาพสูงและต่ าที่ผู๎บริโภคเต็มใจจะจําย ธุรกิจก็ต๎อง
พยายามแก๎ไขปัญหานี้โดยการสํงสัญญาณ (Signaling) เชํน การออกบัตรรับรองพระเครื่อง เป็นต๎น 

ในแงํของพระเครื่อง ก็ยํอมถือวําเป็นสินค๎าประสบการณ์เชํนกัน เพราะสนองตอบ
อารมณ์และความรู๎สึกทางใจ จะดีหรือไมํนั้นไมํได๎ขึ้นอยูํกับวําคนสํวนใหญํบอกวําดี หรือนักวิจารณ์
สํวนใหญํบอกวําดี แตํเป็นสิ่งที่เราต๎องตัดสินด๎วยตัวเราเอง เพราะเรามีประสบการณ์ ความคิด และ
ความรู๎สึกของเราเอง ไมํอาจเอาไปเทียบเอาจากคนอื่นซึ่งแตกตํางจากเราได๎ ยกตัวอยํางเชํน มีการเลํา
ถึงประสบการณ์ของชายคนหนึ่งที่อยูํในเหตุการณ์วํา ได๎เห็นชายคนหนึ่งก าลังโทรศัพท์อยูํในตู๎
สาธารณะ ทันใดนั้นรถบรรทุกข๎าวซึ่งคนขับอยูํในอาการมึนเมา จากฤทธิ์ของยาบ๎าได๎พํุงเข๎าใสํตู๎
โทรศัพท์แบบชนิดไมํต๎องติดเบรก เสียงดังสนั่นปานฟ้าถลํม รถบรรทุกคันดังกลําวเสียหลักพลิกคว่ า
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ขวางถนนทันที แตํวําผู๎ชายอยูํในตู๎โทรศัพท์ซึ่งมีสภาพแหลกละเอียดไมํมีชิ้นดี เขาไมํได๎รับอันตรายใดๆ
เลย มีคนถามวํา ชายคนนั้นแขวนพระเครื่องบ๎างหรือเปลํา ชายคนนั้นบอกวํา แขวนพระสมเด็จของ
หลวงพํอแพ ซึ่งวัตถุมงคลของหลวงพํอแพ อดีตเจ๎าอาวาส วัดพิกุลทอง จังหวัดสิงห์บุรี ถือเป็นวัตถุ
มงคลที่มีพระพุทธคุณในทาง "เมตตา-แคล๎วคลาด" แตํผู๎ที่สวมใสํหรือใช๎วัตถุมงคลของหลวงพํอแพ 
จะต๎องเป็นคนที่อยูํในศีล 5 อยํางเครํงครัด จะผิดศีลข๎อใดข๎อหนึ่งไมํได๎อยํางเด็ดขาด วัตถุมงคลของ
หลวงพํอแพ รุํนซึ่งถือเป็น"สุดยอด" ที่มีราคาแพงและยังหายากมากก็คือ พระเครื่องหลวงพํอแพ รุํน 
"แพพัน" เสนอราคาอยูํที่หลักหมื่น ซึ่งในภายหลังจากการเกิดเหตุการณ์หรือประสบการณ์ที่มีผู๎คน
บอกกลําวกันเป็นจ านวนมากวํามีอิทธิและปาฏิหารย์สามารถป้องกันภัยแคล๎วคลาดจากภยันตราย
ตํางๆ ได๎นั้น จะยิ่งมีผลท าให๎พระเครื่องนั้นมีราคาสูงขึ้นและหายากขึ้นตามกลไกตลาด 

 
2.12 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 

ค าวํา การตัดสินใจ (Decision Making) มีค าที่ใช๎ในภาษาไทยอีกค า คือวินิจฉัยสั่งการ  
ซึ่งทั้งสองค านี้ มีขั้นตอนเดียวกัน (สมพงศ์ เกษมสิน, 2521) ในแงํค านิยาม มีผู๎ให๎ค านิยามของการ
ตัดสินใจคล๎ายๆกันหลายคน ในที่นี้จะเสนอเพียงค านิยาม ทีวัทธา และ นิวพรอต (Trewatha & 
Newport, 1982 citied in Kotler, 2000) ได๎เสนอวํา การตัดสินใจเป็นกระบวนการเลือกทางเลือก
เพ่ือน ามาใช๎ปฏิบัติจากทางเลือกจ านวนมากตั้งแตํ 2 ทางเลือกข้ึนไป อีกค านิยามหนึ่งได๎ให๎ค านิยามวํา 
การตัดสินใจเป็นกระบวนการของการเลือกทางเลือกจากกลุํมทางเลือกที่มีความสมเหตุสมผลจ านวน
หนึ่ง กริฟฟิน (Griffin, 1984 citied in Kotler, 2000) จากค านิยามดังกลําวจะพบวํา การตัดสินใจ
เป็นกระบวนการที่ใช๎ระบบสมองรวมกระบวนการเรียนรู๎ ข๎อมูลและขําวสารประกอบกันเลือก
ทางเลือก เพ่ือด าเนินงานให๎บรรลุตามวัตถุประสงค์ ซึ่งจะก าหนดโดยไมํรู๎ตัวหรือไมํก็ได๎ มี
องค์ประกอบดังนี้คือ 

1) ผู๎มีหน๎าที่ตัดสินใจ (Decision Maker) อาจเป็นปัจเจกบุคคลหรือกลุํมบุคคลที่ต๎อง
ตัดสินใจ 

2) เป้าหมาย (Target) หรือวัตถุประสงค์ของการตัดสินใจ ในการตัดสินใจครั้งหนึ่งๆ 
อาจไมํมีเป้าหมายระบุออกมาให๎ชัดเจน หรือในทางตรงกันข๎าม เป้าหมายอาจได๎รับการระบุอยําง
ชัดเจนก็ได๎ 

3) ทางเลือก (Alternative) เป็นการค๎นหา หรือตรวจอยํางละเอียด เพ่ือน ามาเป็น
ข๎อมูลหรือขําวสารให๎ตัดสินใจเลือกโดยใช๎เกณฑ์ (Criterion) อยํางใดอยํางหนึ่ง 

4) สภาวะแวดล๎อม (Environment) หมายถึง สิ่งที่มีผลกระทบตํอการตัดสินใจสภาวะ
แวดล๎อมอาจมีผลทั้งในทางบวกหรือทางลบตํอการตัดสินใจก็ได๎ 
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การตัดสินใจสํวนบุคคล มีองค์ประกอบส าคัญ คือ ผู๎ตัดสินใจ เป้าหมายของการตัดสินใจ
ทางเลือกและสภาวะแวดล๎อม การตัดสินใจในเวลาตํางๆ จะมีเงื่อนไขหลักอยูํ คือ การตัดสินใจภายใต๎
ภาวะที่แนํนอนภายใต๎สภาวการณ์ที่เสี่ยง และภายใต๎สภาวการณ์ที่ไมํแนํนอน  

ทฤษฎีการตัดสินใจ 4 ประเภท ดังตํอไปนี้ (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, ออนไลน์, 2549)  
1) ทฤษฎีใช๎หลักสมเหตุสมผล (Rational Comprehensive Decision Making 

Theory) เนื้อหาหลัก ๆ ของการตัดสินใจแบบนี้ ทฤษฎีมุํงไปที่ต๎องมีความสมเหตุสมผล (rationality) 
ของการตัดสินใจและพยายามให๎เกิดประโยชน์สูงสุด (Maximization of Outcomes) จากทาง
เลือกใช๎ทางเลือกนั้นๆ เป็นหลัก  

2) ทฤษฎีแบบใช๎หลักสํวนเพ่ิมขึ้น (Incremental Decision Making Theory) 
ความคิดพ้ืนฐานของทฤษฎีนี้ อยูํที่วําการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่แตกตํางไปจากทางเลือกเดิม ๆ 
มากยิ่งขึ้นเทําใด การคาดคะเนผลที่จะตามมาก็ยิ่งยากเย็นมากขึ้นเทํานั้น แนวทางการตัดสินใจเชํนนี้
เป็นแนวทางท่ีเรียกได๎วําเหมาะสมกับสังคมมีเสถียรภาพ ไมํเปลี่ยนแปลงไปมามากนัก ทั้งนี้ เพราะการ
ใช๎แบบการตัดสินใจเชํนนี้มีแนวไปในทางอนุรักษ์นิยม พอใจกับการเปลี่ยนแปลงอยํางคํอยเป็นคํอยไป
เป็นหลัก 

3) ทฤษฎีแบบใช๎หลักผสมกลั่นกรอง (Mixed Scanning Theory) ด๎วยการมองเห็น
จุดบกพรํองของ 2 ทฤษฎีที่เสนอมากํอนหน๎านี้ เอทซีโอนี (Etzioni, 1967 อ๎างถึงในมหาวิทยาลัย
กรุงเทพ, ออนไลน์, 2549) ซึ่งเป็นนักสังคมวิทยาผู๎มีชื่อเสียง เสนอทางออกที่ดูเหมือนจะพยายามเอา
จุดเดํนของ 2 ทฤษฎี ที่กลําวมาแล๎วมาผสานให๎ได๎ประโยชน์มากกวําเดิม แทนที่จะตกลงไปอยูํในการที่
ต๎องเลือกอยํางใดอยํางหนึ่ง การตัดสินใจแบบนี้จะใช๎วิธีการของหลักสมเหตุสมผลในการแก๎ปัญหา
หลัก แล๎วใช๎หลักสํวนเพิ่มขึ้นในการแก๎ปัญหายํอยตําง ๆ 

4) ทฤษฎีการตัดสินใจมุํงผลการตัดสินใจโดยท าให๎เกิดความพึงพอใจ (Satisficing 
Indecision Making) ทฤษฎีนี้การตัดสินใจนี้เสนอโดย ไซมอน (Simon, 1975 อ๎างถึงในมหาวิทยาลัย
กรุงเทพ, ออนไลน์, 2549) เป็นการเสนอโดยชี้วําในความเป็นจริง มนุษย์มีข๎อจ ากัดอยูํหลายประการ 
ไซมอน (Simon) ได๎เสนอสมมติฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจโดยยึดความมีเหตุมีผลในขอบเขตจ ากัด ใช๎
ในหลักการตัดสินใจในชีวิตประจ าวัน หรือในการปฏิบัติงานประจ าวัน เหตุผลที่มนุษย์ต๎องตัดสินใจ
เชํนนี้ เนื่องจากมนุษย์มีขอบเขตจ ากัดในแงํคํานิยม (Values) เขาจะเป็นผู๎แก๎ปัญหาที่ท าการแก๎ปัญหา
เป็นเรื่องๆไป ยิ่งกวํานั้น เขาจะน าเอาข๎อมูลมาใช๎ในการแก๎ปัญหาเป็นบางสํวนเทํานั้น 

ทฤษฎีการตัดสินใจทั้ง 4 ทฤษฎีดังกลําว เป็นทฤษฎีที่เมื่อน ามาพิจารณารํวมกันจะพบวํา 
แตํละทฤษฎีจะเหมาะสมกับสภาวะทางธรรมชาติ (State of Nature) ของปัญหาการตัดสินใจเป็น
เรื่องๆ ไป ดังนั้น ผู๎ตัดสินใจต๎องเป็นผู๎ที่ต๎องเลือกใช๎ทฤษฎีการตัดสินใจแตํละแบบตามความเหมาะสม 
บางทฤษฎีอาจใช๎ไมํได๎กับบางสภาวการณ์ก็ได๎ 
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การตัดสินใจซื้อ หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค เพ่ือศึกษาให๎เข๎าใจ
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อที่เกิดขึ้น น าไปสูํการซื้อสินค๎า ซึ่งขบวนการตัดสินใจซื้อเริ่มจากการ
ได๎รับสิ่งกระตุ๎นจากภายนอก และสิ่งกระตุ๎นทางการตลาดจนเกิดการตัดสินใจซื้อซึ่งการตัดสินใจซื้อมัก
มีผลจากอิทธิพลของปัจจัยตําง ๆ เกี่ยวกับผู๎บริโภค ได๎แกํ วัฒนธรรม สังคมลักษณะสํวนตัว และปัจจัย
ทางด๎านจิตวิทยา เป็นต๎น ปัจจัยด๎านวัฒนธรรมเป็นปัจจัยที่มีผลกว๎างและลึกที่สุด 

ขบวนการตัดสินใจซื้อกํอนตัดสินใจซื้อต๎องทราบวําใครเป็นผู๎ตัดสินใจซื้อ และมีรูปแบบ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้ออยํางไร (Kotler, 2000, p.182) บทบาทการซื้อ (Buying Roles) 
ประกอบด๎วย 

- ผู๎ริเริ่ม (Initiator) เป็นบุคคลแรกท่ีเสนอวําควรจะซื้อสินค๎านั้น 
- ผู๎มีอิทธิพล (Ibfkyebcer) เป็นบุคคลที่มีความคิดเห็น หรือค าแนะน าของเขามีอิทธิพล

ตํอการตัดสินใจซื้อ 
- ผู๎ตัดสินใจซื้อ (Decider) เป็นบุคคลที่ท าการตัดสินใจวําจะซื้อสินค๎า หรือไมํซื้ออยํางไร 

ซื้อที่ไหน 
- ผู๎ซื้อ (Buyer) เป็นบุคคลที่ท าการซื้อสินค๎า 
- ผู๎ใช๎ (User) เป็นบุคคลที่ใช๎หรือบริโภคสินค๎าหรือบริการนั้น 
ในแงขํองการเชําพระเครื่อง มีแนวทางในการตัดสินใจเชําพระเครื่องบูชา 
1) ดูความสามารถของตนเอง วําฐานะทางการเงินสามารถที่จะเชําบูชาพระเครื่องใน

ราคาที่ไมํเดือดร๎อน   เพราะพระเครื่องเป็นวัตถุมงคลที่ไว๎ยึดเหนี่ยวจิตใจของชาวพุทธ การได๎พระ
เครื่องมาสะสมถือเป็นเรื่องมงคล ถ๎าเชําพระเครื่องแล๎วมีปัญหาที่ท าให๎ไมํสบายใจ ไมํวําจะเรื่องใดๆ 
อาทิ เรื่องเงิน, ทะเลาะกับครอบครัว, ไมํสบายใจ ฯลฯ อยําเชําโดยเด็ดขาด พึงระลึกเสมอวําก าลังน า
สิ่งที่ดีเป็นมงคลเข๎าสูํบ๎าน 

2) ก าหนดวําชอบเชําพระเครื่องอยํางไร   เพราะวําพระเครื่องมีอยูํหลายแบบทั้งเนื้อผง
, เนื้อดิน, เหรียญ, กริ่ง, รูปหลํอ ฯลฯ รวมทั้งพระกรุ พระเกํา พระเกจิอาจารย์ตําง ๆ เลือกเก็บสิ่งที่
ชอบจะท าให๎มีความสุขในการสะสม 

3) เลือกเชําพระที่ดูงํายเป็นหลัก พระอะไรก็ได๎ที่ชอบไมํวําจะเกําหรือใหมํ แตํจะต๎อง
เป็นพระแทด๎ูงํายเทํานั้น 

4) อยําโลภ เพราะวําพระแท๎ไมํมีถูก อยําซื้อพระที่ราคา ใครๆก็อยากได๎ของดีและถูก 
ซึ่งในความเป็นจริงอาจจะมีแตํน๎อยมาก 

5) การตรวจเช็คพระต๎องเช็คกับคนเป็น อยําหูเบา การเสนอขายในสนามพระเครื่อง
เป็นแนวทางการเช็คพระเครื่องที่ดีที่สุด   วงการพระเครื่องทุกวันนี้มีมาตรฐานมากขึ้นท าให๎การสะสม
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งํายขึ้น ศึกษาคนขายกํอนที่จะท าการเชําบูชา ให๎มีการรับประกันความแท๎อยํางชัดเจน พึงระลึกวําเงิน
ของเราแท๎พระเครื่องที่ได๎ก็ต๎องแท๎ด๎วย 

 
2.13 ปัจจัยท่ีเป็นของวงการพระเครื่อง  

 
2.13.1 พระแตกกรุ  

 

ภาพที่ 2.6 แสดงตัวอยํางพระแตกกรุ 

การสร๎างพระเครื่อง ไว๎เพ่ือสืบทอดพระพุทธศาสนา การสร๎างพระเครื่องใน
ลักษณะนี้ มีมานานมากรํวม 1000 ปี กํอนหน๎านี้ โดยการสร๎างพระเครื่องจ านวนหนึ่ง(สํวนใหญํเป็น 
เลขมงคล) เชํน 84000 องค์ แล๎วน าพระเครื่องหรือพระพิมพ์นั้นไปบรรจุไว๎ในเจดีย์หรือใต๎ฐาน
พระพุทธรูปบูชาองค์ใหญํหรือใต๎หลังคาอุโบสถ แล๎วปลํอยไว๎อยํางนั้นเมื่อระยะเวลาผํานไปนานๆ 
หลายสิบปีหรือหลายร๎อยปี แล๎วเกิดเหตุให๎เจดีย์แตก (กุแตก) หรือ มีการเคลื่อนย๎ายพระพุทธรูปบูชา
องค์ใหญํหรือโบสถ์เกําช ารุดสุดโทรมเสียหาย เมื่อมีผู๎คนมาพบเจอพระเครื่อง ที่เก็บไว๎นั้นอยํางน๎อยๆ 
ก็ต๎องน าไปศึกษาหาที่มาที่ไปและเห็นคุณคําวําเป็นของเกําของโบราณ ท าให๎ผู๎นั้นต๎องรู๎พระศาสนา
ตํอไปอีก 

พระแตกกรุมีการแตกกรุกันมานานตั้งแตํครั้งโบราณ มีทั้งที่แตกกรุเป็นทางการ 
คือ มีเจ๎าหน๎าที่รัฐเข๎ามาก ากับดูแล  ตรวจสอบ และแตกกรุไมํได๎เป็นทางการ หมายถึง พระที่แตกกรุ
โดยการขุดพบเจอโดยบังเอิญแล๎วไมํได๎แจ๎งให๎ทางราชการทราบหรือพระแตกกรุโดยมีการลักขโมยขุด 

พระแตกกรุ   มีการขุดพบกันอยูํทุกภาคทั่วประเทศ บางกรุมีอายุเป็นร๎อยเป็น
พันปี บางกรุก็มีอายุเพียงแคํหลักสิบหรือหลายสิบปีเทํานั้นกรุพระที่มีอายุมากๆ เป็นหลักร๎อยหรือพัน
ปี พระที่บรรจุเอาไว๎อยูํภายในกรุ มักจะมีสภาพที่หาสมบูรณ์ได๎คํอนข๎างยาก ยิ่งเป็นพระประเภทเนื้อ



51 

ชินหรือเนื้อสัมฤทธิ์ยิ่งแล๎วจะผุกรํอนได๎งํายมาก พระกรุที่อยูํในสภาพที่คํอนข๎างสมบูรณ์ สํวนใหญํ
มักจะเป็นพระประเภทเนื้อดินเผา สันนิฐานวําพระประเภทดินเผานําจะถูกเผาจนแห๎งแกรํงเต็มที่แล๎ว
ไมํวําเวลาจะผํานไปนานสักเพียงใดความแกรํง ความทนทานก็ยังคงอยูํ เชํน พระรอด พระคง    
พระเปิม หรือพระขุนแผน บ๎านกรําง เป็นต๎น  หรือพระโลหะประเภทเนื้อเงิน เนื้อทองค า เนื้อโลหะ
เหลํานี้ก็มีความคงทนตํอธรรมชาติที่มากัดกรํอนสูงมากเชํนกัน พระที่แตกกรุหลายๆ กรุตลอดหลายๆ 
ปีที่ผํานมา  ใชํวําพระที่ขึ้นจากกรุมานั้นจะเป็นพระที่แท๎ทั้งหมด พระบางกรุมีทั้งที่ท าปลอมเพ่ิมแล๎ว
ยัดรวมไปกับพระแท๎ที่แตกกรุขึ้นมา เพ่ือให๎ได๎รับความนิยมตามกันไปด๎วย  หรือบางกรุก็แอบเอาพระ
ปลอมไปฝังลงกรุแล๎วตั้งใจให๎คนอ่ืนขุดเจอก็มีพระกรุจ าพวกนี้เรียกวําปลอมทั้งกรุซึ่งวงการพระเครื่อง
พบเห็นอยูํบํอย  

ฉะนั้นเมื่อมีพระแตกกรุขึ้นเมื่อใดก็ตาม  ต๎องใจเย็นๆไมํวําพระในกรุที่แตกนั้น
จะเป็นพระเกําอายุหลายร๎อยปีหรือพระยุคหลังที่ลงกรุไว๎ไมํกี่สิบปีก็ตาม  ต๎องพิจารณาให๎รอบคอบไมํ
วําจะเป็นพิมพ์ทรง เนื้อหาและธรรมชาติของอายุความเกําให๎ดี ชํวงหลังๆได๎มีพระแตกกรุขึ้นมาเรื่อย 
ๆ ลําสุดก็มีพระแตกกรุขึ้นมาอีกกรุหนึ่งที่บริเวณกุฏิเกําของหลวงพํอพูล วัดไผํล๎อม จังหวัดนครปฐม มี
พระแตกกรุจริง มีพระบรรจุอยูํจ านวนมากหลายพันองค์ มีทั้งพระพุทธรูปบูชาและพระเครื่องหลาย
ขนาดหลายพิมพ์ทรง มีทั้งพระโบราณและพระเกจิอาจารย์ยุคหลัง 

พระครูปลัดสิทธิวัฒน์ (หลวงพ่ีน้ าฝน) เจ๎าอาวาสวัดไผํล๎อมได๎ท าการย๎ายสังขาร
พระเดชพระคุณทํานเจ๎าคุณพระมงคล สิทธิการ  หลวงพํอพูล  อัตตะรักโข อดีตเจ๎าอาวาสขึ้นศาลา
การเปรียญเป็นการชั่วคราว  เพ่ือเตรียมการสร๎างวิหารถวายให๎หลวงพํอพูลทําน จึงได๎รื้อกุฏิหลังเกํา
โดยมีการทุบปูนออกบางสํวนภายในบริเวณกุฏิ เมื่อทุบใต๎ฐานที่วางพระพุทธรูปไว๎เป็นชั้นๆ ปรากฏวํา
ได๎พบชํองที่สร๎างเอาไว๎บรรจุพระเครื่อง พระพุทธรูปบูชาไว๎จ านวนมาก ยิ่งทุบยิ่งเจอพระบางสํวนวาง
เทียบเป็นชั้น ๆ  บางสํวนบรรจุไว๎ในกระปุกบางสํวนบรรจุไว๎ในไหเคลือบโบราณก็มี จากที่สังเกตดูพระ
ที่บรรจุอยูํ  ภายในกรุนั้นมีพระเครื่องของเกจิอาจารย์องค์อ่ืนปะปนอยูํด๎วยจ านวนหลายองค์  
สันนิษฐานได๎วํา  เมื่อครั้งหลวงพํอพูลได๎ท าการบรรจุพระลงกรุ ทํานอาจจะน าเอาพระเครื่องของพระ
เกจิอาจารย์องค์อ่ืนที่ทํานได๎เก็บเอาไว๎บรรจุลงไปด๎วย  หรือพระเครื่องของญาติโยมที่มารํวมพิธีน ามา
บรรจุรํวมด๎วยก็เป็นไปได๎ หลวงพํอพูลทํานได๎บรรจุพระเครื่อง พระพุทธรูปบูชาเอาไว๎ในกุฏิจริงๆ    
ปัจจุบันเป็นเวลานานแล๎ว นําจะ 30-40 ปีเห็นจะได๎ พระเครื่องที่แตกกรุที่วัดไผํล๎อมครั้งนี้นอกจากจะ
มีพระหลายพิมพ์ทรงแล๎ว ยังมีหลายเนื้อมีทั้งที่เป็นเนื้อทองเหลือง เนื้อทองแดง เนื้อนวโลหะ เนื้อผง  
และเนื้อดิน เป็นต๎น  

นอกจากพระพุทธรูปบูชาแล๎ว  พระเครื่องสํวนใหญํพบเป็นพระเนื้อดินเผา
สํวนมาก   ซึ่งพระสํวนใหญํของหลวงพํอพูลที่ทํานสร๎างเองมักจะมีเอกลักษณ์ของทําน เชํน ด๎านหลัง
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องค์พระของหลวงพํอทํานสํวนมากจะลงเหล็กจารหรือลงรอยดินสอเป็นอักขระยันต์เอาไว๎ ซึ่งพระ
หลายพิมพ์ที่พบในกรุนี้เป็นพระที่ได๎รับความนิยมสะสมเลํนหากันมานมนานอยูํแล๎ว 

ส าหรับพิมพ์พระหลัก ๆ ที่พบในกรุครั้งนี้  ได๎แกํ   พระรัตนตรัยมหายาน   
พระพิมพ์ตรีกาย   พระพิมพ์ยอดขุนพล   พระพิมพ์ขุนแผน   พระพิมพ์โคนสมอ   พระพิมพ์สิบทัศน์  
พระพิมพ์พระรํวง  พระพิมพ์พระรอด พระพิมพ์ซุ๎มกอเล็ก   พระศิลาขาว   พระทวารวดี   พระปาง
ลีลา   พระโมคลา-สารีบุตร  พระกริ่ง  พระรูปหลํอ พระปิดตา  รุํนแรกของหลวงพํออีกมาก  รวมทั้ง
พระพิมพ์ของ   หลวงพํอเงิน วัดดอนยายหอม  ผู๎เป็นอาจารย์และพระรํวงเนื้อทองผสมของเจ๎าคุณ
โชติ   วัดพระปฐมเจดีย์   อีกจ านวน  100 องค์   พร๎อมทั้งพระพิมพ์อ่ืน ๆ  อีกมากมายที่แตํละพิมพ์มี
จ านวนไมํมากนัก ทางวัดได๎เชิญผู๎เชี่ยวชาญช านาญทั้งทางด๎านพระเกําและพระเครื่องเมืองนครปฐม
หลายทํานมาพิสูจน์ดู ทุกคนตํางให๎การยอมรับทั้งนั้น วําเป็นพระแท๎เกําและเป็นพระที่หลวงพํอพูลได๎
สร๎างข้ึนจริง  พร๎อมได๎ท าทะเบียนขึ้นประวัติ   ถํายรูป   ท าหนังสือ  พ่ึงจะเสร็จ   ยังไมํได๎ประกาศให๎
เชําจ าหนํายเป็นทางการ  แตํขณะนี้ญาติโยม  ลูกศิษย์ลูกหาได๎มาขอแบํงเชําท าบุญกันแล๎วเป็นจ านวน
มากมาย 

2.13.2 ต านานหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืด: ต านานแห่งอารมณ์ศรัทธาและอิทธิ
ปาฎิหาริย์ 

 
ภาพที่ 2.7 แสดงองค์พระตัวอยํางของหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืด 

หลวงปู่ทวดหรือหลวงพํอทวด ในความหมายของชาวไทยท๎องถิ่นภาคใต๎แถบ
พ้ืนที่จังหวัดสงขลา ยะลา ปัตตานี และนราธิวาส หมายถึง “พระภิกษุที่มรณภาพแล๎ว แตํเชื่อวําดวง
วิญญาณยังคงศักดิ์สิทธิ์หรือมีบุญญาธิการสูงคล๎ายๆกับเทพหรือเทวดา หลวงพํอทวดชาวบ๎านเชื่อกัน
วําเป็นวิญญาณศักดิ์สิทธิ์ที่คอยปกป้องคุ๎มครองผู๎ที่เคารพนับถือ แตํภายหลังค านี้ได๎กลายเป็นค า
เรียกชื่อ สมเด็จเจ๎าพระโคะหรือหลวงปู่ทวด วัดช๎างให๎ที่พุทธศาสนิกชนมักเรียกวํา  หลวงปู่ทวด
เหยียบน้ าทะเลจืด” 
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ตามต านานชีวประวัติหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืด : หลวงปู่ทวดเหยียบน้ า
ทะเลจืดมีนามเดิมวํา “ปู” เป็นบุตรของนายหูและนางจัน ชาวเมืองสทิงพระหรือจังหวัดสงขลาใน
ปัจจุบัน มีผู๎สันนิษฐานวําสมัยที่ทํานเกิดนําจะตรงกับสมัยกรุงศรีอยุธยาตอนกลาง เลํากันวําตอนที่
ทํานยังเป็นทารกอยูํนั้น วันหนึ่งมีงูบองหลาหรืองูจงอางมาขดพันรอบเปลของทํานและน าเอาดวงแก๎ว
มาใสํไว๎ในแปลโดยไมํท าอันตราย ดวงแก๎วดังกลําวปัจจุบันอยูํที่วัดพะโคะ จังหวัดสงขลา เหตุการณ์
ส าคัญในต านานชีวประวัติหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืดนั้น ต านานกลําวไว๎วํา ครั้งที่ทํานโดยสารเรือ
ส าเภาเดินทางไปศึกษาพระธรรมที่กรุงศรีอยุธยานั้น เมื่อไปถึงกลางทะเลปรากฏวําเรือแลํนตํอไปไมํได๎ 
เจ๎าของเรือคิดวําทํานเป็นกาลกิณี ทํานจึงแสดงอภินิหารเหยียบน้ าทะเลจืด ท าให๎เป็นที่เคารพสักการะ
ของผู๎คนบนเรือ 

นอกจากนี้การที่ต านานชีวประวัติของหลวงปู่ทวด ผูกพันกับ “กรอบเวลา” 
ทางประวัติศาสตร์ ท าให๎ต านาน “สมจริง” มากยิ่งขึ้น กลําวคือ ต านานอภินิหารเหยียบน้ าทะเลจืด 
โดยเฉพาะเมืองสงขลาและเมืองพัทลุง เป็นเมืองทําที่ส าคัญซึ่งปรากฏชื่อในแผนที่เส๎นทางเดินเรือ
โบราณ ดังนั้น การเดินทางโดยส าเภาของภิกษุสามิราม (หลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืด) จากเมือง
ทําทางใต๎ไปยังกรุงศรีอยุธยาจึงสมจริงด๎วยข๎อเท็จจริงทางประวัติศาสตร์ ต านานอภินิหารเหยียบน้ า
ทะเลจืด การที่ต านานดังกลําวแพรํหลายนั้น ในแงํหนึ่งนําจะมาจากเป็นเรื่องราวอภินิหารที่แปลกและ
นําดึงดูดใจ แตกตํางจากต านานอภินิหารของพระเกจิอาจารย์รูปอ่ืนๆ การเปลี่ยนน้ าทะเลให๎กลายเป็น
น้ าจืดนั้น ยังแสดงถึงการที่หลวงปู่ทวดเป็นผู๎มีบุญฤทธิ์แกํกล๎า จนกระทั่งสามารถควบคุมและ
เปลี่ยนแปลง อันแสดงถึงภาวะ “ผู๎มีอ านาจเหนือธรรมดาโลก” สํงผลให๎ทํานเป็นพระเกจิที่นําเลื่อมใส
ศรทัธามากท่ีสุดองค์หนึ่งในหมูํพุทธศาสนิกชน 

ทัศนคติตํอหลวงปู่ทวดในฐานะ “ผู๎ปกป้อง” สันนิษฐานวํานําจะมาจากความ
เลื่อมใสศรัทธาอันแรงกล๎าในเรื่องความศักดิ์ของทําน โดยเฉพาะในด๎านที่เกี่ยวข๎องกับการป้องกัน
อันตรายตํางๆ อันได๎แกํ ภัยจากอุบัติเหตุ ศัตรู โรคภัยไข๎เจ็บ อันน าไปสูํต านานต านานอันมาจากความ
เชื่อวําแม๎โลกจะเกิดภัยพิบัติ แตํความศักด์สิทธิ์ของหลวงปู่ทวด ยังจะสามารถปกป้องคุ๎มครองสถานที่
ที่เก่ียวข๎องกับทํานให๎พ๎นอันตรายได๎ จึงมีสํวนอยํางยิ่งในการสร๎างอารมณ์ความรู๎สึกวําความศรัทธายึด
มั่นในบารมีธรรมของหลวงปู่ทวดเป็นทางรอดให๎แกํผู๎ศรัทธาได๎เสมอ 

ต านานหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืดเป็นต านานแหํง “อารมณ์ศรัทธา” ที่
ชัดเจนเรื่องหนึ่งในความรู๎สึกของคนไทย ทั้งนี้เนื่องจากต านานหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืดเกิดขึ้น
และด ารงอยูํอยํางสัมพันธ์กับอารมณ์ศรัทธาของพุทธศาสนิกชนผู๎เคารพนับถือ เห็นได๎อยํางชัดเจนวํา
เป็นวรรณกรรมประเภทชีวประวัตินักบุญแบบไทย และตํอมาคือในฐานะ “เรื่องจริง” ในความรู๎สึกนึก
คิดของผู๎ศรัทธา ที่มีความสอดคล๎องกับข๎อเท็จจริงทางประวัติศาสตร์ รวมถึงบุคคลที่มีตัวตนจริงใน
เรื่องหลวงปู่ทวดเหยียบน้ าทะเลจืด 
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2.13.3 ต านานเขี้ยวเสืออ้าปากหลวงพ่อปาน วัดบางเหี้ย 

 
ภาพที่ 2.8 แสดงภาพตัวอยํางต านานเขี้ยวเสืออ๎าปากหลวงพํอปาน วัดบางเหี้ย 

 
เขี้ยวเสืออ๎าปากหลวงพํอปาน วัดบางเหี้ย จ.สมุทรปราการ เขี้ยวเสือถือเป็น

เครื่องรางของขลังที่นิยมตั้งแตํสมัยโบราณ (สมัยรัชกาลที่5) ประวัติเสกโดย หลวงพํอปานวัดบางเหี้ยมี
ในบันทึกราชเลขาสมัยร.5เสด็จประพาสดังนี้ ระหวํางรัชกาลที่ 5 เสด็จมาประทับอยูํประตูน้ าบางเหี้ย
เป็นเวลา 3 วัน พระองค์ได๎รับสั่งให๎นิมนต์หลวงพํอปานเข๎าเฝ้าเพ่ือไตํถามในเรื่องตํางๆ ขณะที่หลวง
พํอปานเดินทางไปเข๎าเฝ้าพระเจ๎าอยูํหัวนั้น ทํานได๎ให๎เด็กชายป๊อดถือพานใสํเขี้ยวเสือที่แกะเป็นรูป
เสือไปด๎วย  

เมื่อไปถึงที่ประทับของพระเจ๎าอยูํหัวรัชกาลที่ 5 หลวงพํอปานได๎เรียกเอาพาน
ใสํเขี้ยวเสือจากเด็กชายป๊อดที่ถือติดตามทํานไป แตํเด็กชายป๊อดบอกวํา “เสือไมํมีแล๎ว”เพราะมัน
กระโดดน้ าไปในระหวํางทางจนหมดแล๎ว หลวงพํอปานจึงให๎น าเอาดินเหนียวมาปั้นเป็นหมูแล๎วเสียบ
กับไม๎แกวํงลํอเอาเสือขึ้นมาจากน้ า หน๎าพระพักตร์ของสมเด็จพระเจ๎าอยูํหัวรัชกาลที่ 5 ซึ่งประทับ
ทอดพระเนตรอยูํตลอด จนพระองค์ถึงกับตรัสวํา “พอแล๎วหลวงตา” หลังจากนั้นหลวงพํอได๎ถวาย
เขี้ยวเสือแกะนั้นแกํพระบาทสมเด็จพระเจ๎าอยูํหัวฯ พระองค์ทรงพิจารณาชั่วครูํ จึงตรัสถามชื่ อพระ
เถระรูปรํางสูงใหญํ ผู๎ปลุกเสกเขี้ยวเสือหลวงพํอปานทูลวําทํานชื่อ ปาน ( ติสฺสโร ) เป็นเจ๎าอาวาสวัด
บางเหี้ย  

พระเจ๎าอยูํหัวรัชกาลที่ 5 มีรับสั่งกับพระปานวํา “ได๎ยินชื่อเสียงและกิตติคุณมา
นานเพ่ิงเห็นตัววันนี้” แล๎วรับสั่งถามวํา “ที่แจกเครื่องรางเป็นรูปเสือมีความหมายวําอยํางไร” หลวง
พํอปานทูลตอบวํา “ได๎ไปรุกขมูลธุดงค์ในป่า พบเสือใหญํหลายครั้ง ได๎สังเกตดูเห็นวํา “เสือ” เป็นสัตว์
ปราดเปรียวฉลาดวํองไวเฉียบขาดมีตบะและอ านาจ สามารถที่จะใช๎ตาสะกดสัตว์อ่ืนให๎อยูํในอ านาจได๎ 
พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล๎าฯ ทรงพอพระทัยในค าตอบของพระปานยิ่งนัก (ด๎วยทํานมิได๎โอ๎อวด
วํา เครื่องรางของทํานดีเดํน แตํประการใด) ทรงพระราชทานผ๎าไตรและผ๎ากราบ  
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ภายหลังได๎รับพระราชทานสมณศักดิ์เป็น “พระครูพิพัฒน์นิโรธกิจ”ตั้งแตํนั้นมา 
เสือของหลวงพํอปานจึงยิ่งเป็นที่เลื่องลือกันในสมัยนั้นมาก เพราะพระเจ๎าอยูํหัวรัชกาลที่ 5 ทรงสน
พระทัยในเขี้ยวเสือของหลวงพํอปาน จึงท าให๎พสกนิกรทั่วไปตํางพูดถึงเรื่องความสนพระทัยของพระ
เจ๎าอยูํหัวรัชกาลที่ 5 ที่มีตํอเขี้ยวเสือของหลวงพํอปาน ซึ่งท าให๎เขี้ยวเสือของหลวงพํอปานเป็นที่
ต๎องการและเสาะแสวงหาของบุคคลทั่วไป ตั้งแตํชนชั้นสูงในพระราชส านักจนถึงชาวบ๎านทั่วไปที่
อยากจะมีไว๎ครอบครองซักตัว และเมื่อมาถึงปัจจุบันจึงเป็นของอันล้ าคําหาได๎ยากมากในปัจจุบัน 
เพราะทํานสร๎างจากเข้ียวเสือจริงและสร๎างไว๎น๎อยมาก เมื่อใครได๎ไปก็ไมํอยากให๎ใครรู๎วําตัวเองมี จึงไมํ
คํอยปรากฏให๎เห็นมากนัก ปัจจุบันเสือหลวงพํอปานแบบแท๎นั้น หายากยิ่งมีคํานิยมสูง 

 
2.14 วงการพระเครื่องในตลาดต่างประเทศ  

 
ธุรกิจพระเครื่องนั้นไมํได๎เฟ่ืองฟูเฉพาะแตํในประเทศไทยเทํานั้น ในประเทศเพ่ือนบ๎าน

อยํางมาเลเซียและสิงคโปร์นั้นก็มีแผงพระเครื่องด๎วย โดยในมาเลเซียมีแผงพระอยูํเกือบทุกรัฐ ในแตํ
ละรัฐจะมีแผงพระ 2-3 แผงเป็นอยํางน๎อย สํวนในสิงคโปร์มีแผงพระอยูํกวํา 300 แผง นอกจากนี้ใน
ไต๎หวัน ฮํองกง หรือแม๎แตํในยุโรป และสหรัฐอเมริกา โดยเฉพาะในแหลํงที่เป็นที่ชุมชนของคนเอเชียที่
อพยพเข๎าไปตั้งถิ่นฐานอยูํมีแนวโน๎มวําจะมีการตั้งแผงพระ เนื่องจากพระเครื่องนั้นเป็นที่นิยมในกลุํม
คนตํางประเทศด๎วย ทั้งนี้สํวนหนึ่งเนื่องจากการเผยแพรํข๎อมูลทางเว็บไซต์ ซึ่งบางเว็บไซต์ก็เป็น
ภาษาอังกฤษ และการเผยแพรํข๎อมูลของหนังสือพระเครื่องที่มีอยูํกวํา 40 ฉบับในปัจจุบัน ท าให๎ชาว
ตํางประเทศได๎เข๎าใจเรื่องราวของพระเครื่อง รวมทั้งชีวประวัติของบรรดาเกจิอาจารย์ดีขึ้น 

ส าหรับเรื่องการเชําซื้อพระเครื่องในราคาสูง เกิดจากบรรดาเศรษฐีใหมํในเมืองจีน ที่
นิยมเชําไปบูชา เพราะศรัทธาในพุทธศิลป์และลวดลายศิลปะแบบไทย โดยเฉพาะพระเครื่องชุดเบญจ
ภาคี ซึ่งไมํเพียงแตํชาวจีนที่นิยม บรรดาเศรษฐีชาวฮํองกง-สิงคโปร์-มาเลเซีย-ญี่ปุ่น-บรูไน-ดูไบ-
สวิสเซอร์แลนด์ ก็นิยมสะสมพระเครื่องไทยด๎วย  

 "WAH KAM THAI" เป็นหนึ่งในจ านวนร๎านพระเครื่องในฮํองกงที่เปิดด าเนินการมากวํา 
10 ปี มีนาย อเล็กซ์ โฮ (Mr.ALEK HO) หรือนายสมพร ทันตะเวช  เป็นเจ๎าของ ระยะแรกเริ่มของการ
เปิดร๎านนั้นจะซื้อพระใหมํไปขาย จากนั้นก็เริ่มซื้อพระเกําไปขายซึ่งได๎รับความนิยมมากกวํา ในที่สุดจึง
เน๎นขายพระเกํา โดยที่ร๎านมีนโยบายรับซื้อคืนทุกองค์ ถ๎าคิดวําเป็นของปลอมซึ่งจะมีคนน าพระมาคืน
ประมาณ 3-5% เทํานั้น และไมํใชํมาคืนพระเป็นของปลอม แตํต๎องการที่จะมาเปลี่ยนองค์ใหมํที่แพง
ขึ้น รวมทั้งเดือดร๎อนเรื่องเงิน  ทั้งนี้จะมีรูปแบบการตกแตํงร๎านจะเป็นเชํนเดียวกับร๎ านพระใน
เมืองไทย คือ มีตู๎โชว์พระ มีพระพุทธรูป มีเทพองค์ใหญํๆ โชว์ไว๎ในร๎าน ราคาพระเครื่องจะแตกตําง
จากเมืองไทย 20-30% สํวนลักษณะการเชํามีทั้ง 2 แบบ คือ เชําเพ่ือน าไปใช๎และเชําเพ่ือเป็นการ
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สะสม ที่เชําไปแล๎วมาขายคืนท าก าไรก็มี สามารถรูดบัตรเครดิตเพ่ือเชําพระได๎ อยํางไรก็ตาม ปัจจุบัน
นี้มีร๎านขายพระเครื่องหลายแหํง ผู๎ขายลงทุนนุํงขาวหํมขาว การวางตนเป็นอาจารย์ เป็นฤาษีหรือจอม
ขมังเวทย์ โดยอ๎างวําเรียนมาจากอาจารย์เมืองไทย พร๎อมกับโฆษณาถึงสรรพคุณวัตถุมงคลแตํและ
ประเภท โดยเสนอในลักษณะที่วํา ศาสนาพุทธ คือ การทรงเจ๎าเข๎าผี และสิ่งหนึ่งที่เป็นปัญหาอยูํใน
ขณะนี้คือ การประกาศขายพระทางอินเทอร์เน็ต มีการเอาพระแท๎มาเสนอขายแตํเมื่อรับพระจริงๆ 
กลับกลายเป็นพระปลอม การซื้อขายพระทางอินเทอร์เน็ตจึงไมํได๎รับความนิยม   

ตลาดพระเครื่องในฮํองกงเริ่มเป็นที่นิยมของชาวจีนเพ่ิมขึ้นตามล าดับ โดยที่ร๎านจะยึด
รูปแบบขายพระพร๎อมค าอธิบาย ทั้งประวัติของอาจารย์ ธรรมะของทําน ธรรมะของพระพุทธเจ๎า และ
ทุกครั้งที่ขายพระไปก็จะสอดแทรกธรรมะให๎แกํผู๎เชําไปด๎วย ซึ่งเป็นเหตุผลหนึ่งที่ท าให๎มีลูกค๎าขา
ประจ าจ านวนมาก พระยอดนิยมของชาวฮํองกง ลูกค๎าที่ร๎านมีทุกวงการ ทั้งทหาร ต ารวจ ข๎าราชการ 
พํอค๎า รวมทั้งประชาชนทั่วๆ ไป แตํที่มากเป็นพิเศษคือ ดารานักแสดง นอกจากนี้ยังมีลูกค๎าจากปักกิ่ง 
เซี่ยงไฮ๎ กวางเจา มาเก๏า รวมทั้งเสิ่นเจิ้น ประเทศจีน บินมาซื้อโดยตรง ลักษณะการแขวนก็
เชํนเดียวกับคนไทย คือ เชําเพ่ือแขวน บางคนแขวนพร๎อมๆ กัน 3-5 องค์ แตํจะเลี่ยมทองมากกวํา 
ทั้งนี้ชาวฮํองกงมีความเชื่อในท านองเดียวกับคนไทยที่วํา พระเครื่องมีพุทธคุณให๎รอดพ๎นจากสิ่งชั่วร๎าย
ได๎ โดยเฉพาะในหมูํดารานักแสดงแขวนเพราะเชื่อในเรื่องของความแคล๎วคลาดระหวํางพระที่มี
พุทธคุณที่ขึ้นชื่อเรื่องเหนียว คงกระพัน เมตตาค๎าขาย และมหานิยม คนฮํองกงจะชอบพระเครื่องที่
แขวนแล๎วมีพุทธคุณท่ีขึ้นชื่อวําแคล๎วคลาด ปลอดภัย 

ส าหรับพระสงฆ์ที่ยังมีชีวิตอยูํและได๎รับความนิยม  คือ หลวงปู่บัว วัดศรีบูรพาราม  
หลวงปู่ค าบุ พระมหาสุรศักดิ์ วัดประดูํ แตํก็มีร๎านขายพระบางแหํงที่อุปโลกน์พระที่ไมํเป็นที่ รู๎จักของ
คนไทยเลย โดยไปคุยโฆษณาวําทํานเกํงหลายด๎าน และก็อ๎างวําคนไทยนับถือมากซึ่งมีอยูํหลายรูป 
สํวนพระเครื่องที่สร๎างโดยพระเกจิอาจารย์ยุคเกํา เชํน หลวงปู่โต๏ะ วัดประดูํฉิมพลี เจ๎าคุณนรฯ วัด
เทพศิรินทราวาส หลวงปู่บุญ วัดกลางบางแก๎ว หลวงปู่เพ่ิม วัดกลางบางแก๎ว หลวงพํอจง วัดหน๎าตําง
นอก หลวงปู่ศุข วัดปากคลองมะขามเฒํา หลวงพํอแดง วัดเขาบันไดอิฐ หลวงปู่ดูํ วัดสะแก เป็นต๎น 

ตลาดพระเครื่องไทยในประเทศสิงคโปร์ thaprachan.com  เป็นเว็บไชต์ของชมรมพระ
เครื่องทําพระจันทร์ ซึ่งปัจุบันถือวําเป็นเว็บไซต์เชําซื้อพระที่มีเป็นมาตรฐานมากที่สุดของวงการพระ
เครื่อง และด๎วยความมีมาตรฐานอันเป็นที่ยอมรับวงการพระเครื่องนี่เองท าให๎ นายประเสริฐ จินดา
บุญจรัส หรือเจ๎าของฉายา “หยู ทําดินแดง” น ามาตั้งเป็นชื่อร๎านพระเครื่องในศูนย์การค๎าฟูรุชโซํ 
คอมเพล็กซ์ ประเทศสิงคโปร์ โดยได๎ใช๎ชื่อร๎านวํา “Thaprachan.com” ทั้งนี้ได๎รํวมทุนกับ นายตัน 
ฉี่กวง ผู๎นิยมพระเครื่องชาวสิงคโปร์ และนโยบายการให๎เชําพระเครื่องอยํางหนึ่งของร๎านที่ท ามาตลอด
มากวํา 5 ปีของการเปิดร๎าน คือ พระที่ออกจากร๎านทุกองค์นอกจากรับประกันพระแท๎แล๎วยัง
รับประกันคืนเงินได๎ทุกเวลา ซึ่งที่ผํานมาไมํเคยมีใครมาคืนเลยสักองค์ แตํจะกลับมาเชําเพ่ิมภายหลัง 



57 

คนสิงคโปร์เลํนพระเพราะเชื่อวําพระมีพุทธคุณ แขวนแล๎วหน๎าที่การงาน ธุรกิจ รวมทั้งชีวิตความ
เป็นอยูํดีขึ้น พระเครื่องที่ได๎รับความนิยมมักจะเป็นพระเครื่องที่เลื่องชื่อพุทธคุณด๎านค๎าขาย เมตตา
มหานิยม รวมทั้งโชคลาภ ลูกค๎ามักจะถามเสมอๆวํา พระองค์นี้มีพุทธคุณเดํนด๎านใด จะตอบวํา 
เมตตามหานิยม คนสิงคโปร์ก็เข๎าใจ สํวนพระเครื่องที่มีพุทธคุณด๎านคงกระพันและเหนียวจะไมํคํอย
ได๎รับความนิยม เพราะเป็นประเทศท่ีท าการค๎าและเป็นประเทศที่สงบปลอดจากโจรผู๎ร๎าย 

การสร๎างความมั่นใจให๎กับลูกค๎า นอกจากรับประกันซื้อคืนแล๎ว ตัน ฉีกวง ยังบอกด๎วย
วํา การน าลูกค๎าที่เชําพระจากทางร๎านมาสํงพระที่เชําไปเข๎าประกวดพระเครื่องในเมืองไทยที่สมาคม
พระเครื่องพระบูชาไทยให๎การสนับสนุนก็สามารถสร๎างความมั่นใจให๎กับลูกค๎าได๎ไมํแพ๎กัน พร๎อมกับมี
การรับประกันตํออีกวํา หากพระท่ีสํงเข๎าประกวดกรรมการไมํรับและตัดสินเป็นพระเก๏ นอกจากจะคืน
เงินให๎ทั้งหมดแล๎ว ทางร๎านยินดีจะออกคําใช๎จํายในการเดินทางมาสํงพระเข๎าประกวดให๎ทั้งหมด 

จาก 2 นโยบายของทางร๎าน คือ การรับประกันซื้อคืนและพาผู๎เชําน าพระมาสํงประกวด 
สํงผลให๎ลูกค๎ามีความใจถึงความส าคัญของพระเก๏พระแท๎มากขึ้น รวมทั้งราคาพระเครื่องที่เป็น
มาตรฐาน สามารถเปลี่ยนเป็นเงินได๎ตลอดเวลา สํงผลให๎คนมาสะสมพระเครื่องทั้งที่หวังพ่ึงพุทธคุณ 
และเป็นทรัพย์สินมากขึ้นตามล าดับ ทั้งนี้มักจะถูกผู๎ค๎ารายเกําๆ สวดเชํนเดียวกับในเมืองไทย คือไมํ
อยากให๎ใครได๎ดีกวํากัน สํวนความแตกตํางของราคาพระเครื่องที่ขายในประเทศสิงคโปร์กับใน
ประเทศไทยนั้น คนจ านวนไมํน๎อยอาจจะคิดวําสามารถบวกก าไรได๎หลายเทําตัว แตํความจริงแล๎ว
ตํางกันประมาณ 10-20% เทํานั้น ทั้งนี้เพราะทางร๎านรับประกันซื้อคืน การบวกก าไรมากๆ นั่น
หมายถึงเม่ือมีการคืนพระเกิดข้ึนก็ต๎องใช๎เงินมากด๎วย ซึ่งที่ผํานมาเปิดร๎านมากวํา 5 ปีก็ไมํเคยมีใครน า
พระมาเลยสักองค ์

กระแสความศรัทธา และความนิยมพระเกจิอาจารย์ของชาวสิงคโปร์เป็นไปในทิศทาง
เดียวกับประเทศไทย รวมทั้งพระเครื่องและวัตถุมงคลสร๎างใหมํด๎วย ทั้งที่เกํงจริงโดยไมํต๎องโปรโมท 
และเกํงผํานการโปรโมทของสื่อ 

ตลาดพระเครื่องเมืองไทยในตํางประเทศนําจะไปไกลกวํานี้ แตํติดอยูํที่ความจริงใจของ
คนไทย คือ 

1) เห็นเป็นชาวตํางชาติจึงหลอกขายของปลอมโดยอ๎างวําเป็นของแท๎  
2) ขายราคาเกินจริงเพราะมองวําชาวตํางชาติมีเงินและไมํมีความรู๎เรื่องพระ  
3) คนขายมักไมํถํายทอดความรู๎เรื่องการดูพระวําของปลอมของแท๎เป็นอยํางไร  

ทั้งนี้หากก าจัด 3 ข๎อนี้ออกไปได ๎ตลาดพระเครื่องของไทยไปได๎อีกไกล 
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2.15 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 
จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจเชํา

พระเครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra มีงานวิจัยที่เก่ียวข๎องดังนี้ 
นันทิยา นันทิยวงษ์ ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาดบริการที่มี

อิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ของผู๎บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร”   
ส าหรับวิธีการศึกษานั้นได๎ใช๎การวิจัย ใช๎วิธีการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ผล
การศึกษาพบวํา 

พฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวํา เพศชายมีพฤติกรรมการเชําพระเครื่องออนไลน์มากกวําเพศหญิง ทั้งนี้ เพศชายจะให๎ความ
สนใจเรื่องพระเครื่องมากกวําเพศหญิง เพราะความชื่นชอบและพฤติกรรมของแตํละบุคคลมีความชื่น
ชอบที่แตกตํางกัน, พฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร อาชีพของบุคคลจะน าไปสูํความจ าเป็นและความต๎องการสินค๎าและบริการที่ตํางกัน 
สํงผลตํอพฤติกรรมและความคาดหวังประโยชน์ที่แตกตํางกัน, ผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับ
ความสะดวกในการเลือกเชําพระเครื่อง ซึ่งการให๎เชําพระเครื่องออนไลน์ ได๎ตอบสนองความต๎องการ
ของลูกค๎าอยํางรวดเร็ว และให๎ความส าคัญกับความหลากหลายของพระเครื่อง , ผู๎บริโภคสํวนใหญํมี
ความมั่นใจในการให๎บริการของพนักงาน เนื่องจากเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์นี้ มีการให๎บริการร๎อง
ทุกข์และมีมาตรการป้องกันและควบคุมผู๎ค๎าในการกระท าผิดตํางๆที่จะสํงผลให๎สมาชิกในเว็บไซต์
เดือดร๎อน,  ประเภทพระเครื่องที่ผู๎บริโภคสํวนมากชื่นชอบคือ เหรียญคณาจารย์ ,  เหตุจูงใจที่สนใจ
เชําพระเครื่องออนไลน์ ผู๎บริโภคสํวนมากมีเหตุจูงใจ คือ ความหลากหลายของพระเครื่อง , ผู๎บริโภค
สํวนใหญํให๎ความส าคัญกับการตัดสินใจเชําพระเครื่อง เพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่อง
คุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ และผู๎มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎เข๎ามาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ คือ ตัวเอง 

ฉัตรชัย เมืองฤทธิ์ (2550) ศึกษาเรื่อง “เหตุผลในการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องของ
เซียนพระในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวํา  จากผลการศึกษาพบวํา เพศ อายุ การศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ รายได๎ และความนิยมในพุทธคุณ ไมํมีผลตํอการเชําซื้อพระเครื่อง แตํเซียนพระที่มี
ความคิดเห็นตํางกันจะมีการตัดสินใจเชําซื้อแตกตํางกันอาจเป็นเพราะวําเซียนพระที่เป็นกลุํมตัวอยําง 
อยูํเป็นกลุํมเซียนพระระดับกลางมีสถานะทางสังคมและสถานะทางเศรษฐกิจที่ใกล๎เคียงกัน คือมีก าลัง
ซื้อและความนิยมพระเครื่องไมํแตกตํางกันมากนักซ่ึงมีผลตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องโดยตรง 

วรสิทธ์ ชูชัยวัฒนา (2545) ศึกษาเรื่อง การออกแบบและพัฒนาระบบสารสนเทศ
อัจฉริยะ ส าหรับการเชําซื้อพระเครื่องบนเครือขํายอินเตอร์เน็ต ได๎ท าการออกแบบและพัฒนาระบบ
สารสนเทศอัจฉริยะ ส าหรับการเชําพระเครื่องบนเครือขํายอินเตอร์เน็ต โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือที่จะ



59 

วิเคราะห์ ออกแบบ และพัฒนาระบบสารสนเทศ ที่มีการฝังกลไกการเรียนรู๎ด๎วยเครื่อง เพ่ือที่จะท าให๎
ระบบสามารถท าการแนะน าพระเครื่องให๎กับลูกค๎าได๎ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า ผู๎วิจัยน า
อัลกอริทึม (Candidate Elimination) มาปรับปรุงและน ามาประยุกต์ชํวยท าให๎ระบบมีความสามารถ
ในการเรียนรู๎ความชื่นชอบพระเครื่องของลูกค๎า ระบบสารสนเทศอัจฉริยะส าหรับการเชําพระเครื่อง
บนเครือขํายอินเตอร์เน็ตสามารถแบํงออกเป็น 2 สํวนหลัก ได๎แกํ สํวนหน๎าร๎าน (Front Office) และ
สํวนหลังร๎าน (Back Office) สํวนหน๎าร๎านใช๎ส าหรับการซื้อขายแลกเปลี่ยนพระเครื่อง ซึ่งประกอบไป
ด๎วยฟังก์ชันการลงทะเบียนสมาชิกใหมํและการแก๎ไขข๎อมูลสมาชิก ฟังก์ชันการท ารายการเสนอขอ
เชํา/ให๎เชําพระเครื่อง และฟังก์ชันการแนะน าพระเครื่องในสํวนหลังร๎านจะใช๎ส าหรับการด าเนินการ
ซื้อขายแลกเปลี่ยน โดยจะประกอบไปด๎วยฟังก์ชั่นการจัดการฐานข๎อมูลพระเครื่อง ฟังก์ชันการจัดการ
รายการเสนอขอเชํา/ให๎เชํา ฟังก์ชันการออกรายงานรายการเสนอขอให๎เชํา/ให๎เชํา และฟังก์ชันในการ
เรียนรู๎ความชื่นชอบในตัวพระเครื่องของลูกค๎า 



 
 

 
 

บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกสุ่มตัวอย่าง  

 
ประชากรที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra ซึ่งมีผู๎เข๎าชม

เว็บไซต์โดยประมาณ 118,157 คน  
กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra จ านวน 

800 ราย ด๎วยวิธีการสุํมตัวอยําง การเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงสถานที่
เก็บกลุํมตัวอยํางในเว็บไซต์ www.G-pra.com ที่เคยได๎เชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ www.G-
pra.com โดยผู๎วิจัยเก็บรวบรวมข๎อมูลด๎วยการสํงแบบสอบถามให๎กับสมาชิกของเว็บไซต์ G-pra 
จ านวน 800 ราย แล๎วน าแบบสอบถามที่ได๎ไปวิเคราะห์ข๎อมูลทางสถิติ 

การเลือกกลุํมตัวอยําง กลุํมตัวอยํางประชากรในการวิจัยครั้งนี้ได๎มาโดยการก าหนด
ขนาดประชากรตัวอยํางซึ่งเป็นสมาชิกของเว็บไซต์ G-pra  และสุํมแบบชั้นตามสัดสํวน 
(Proportional Stratified Random Sampling) หาขนาดของกลุํมตัวอยําง เพ่ือประมาณคําสัดสํวน
ของประชากร โดยสัดสํวนของลักษณะประชากรเทํากับ 0.5 และระดับความเชื่อมั่น ร๎อยละ 95 ตาม
ขั้น ดังนี้  

ก าหนดประชากรตัวอยํางโดยใช๎สูตร (Yamane.1973 : 727-728) 
 
 
 

เมื่อ n  = ขนาดของกลุํมตัวอยําง 
  N  = ขนาดของประชากร 

 e  = ความคลาดเคลื่อนของการเลือก
ตัวอยําง Sampling Error ในที่นี้ก าหนดให๎ไมํเกิน .05 

แทนคํา n  =  
       

                 
 

             n   =  398.65 คน 
ซึ่งประกอบด๎วยและหาขนาดของกลุํมตัวอยํางเพ่ือประมาณคําสัดสํวนของประชากรโดย

คาดวําสัดสํวนของลักษณะที่สนใจในประชากรเทํากับ 0.5 และระดับความเชื่อมั่นร๎อยละ 95 โดย

n = 𝑁

  𝑁𝑒  
 

𝑁
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ขนาดของกลุํมของทาโร ยามาเนํ ที่ระดับความเชื่อมั่นร๎อยละ 95 และความคลาดเคลื่อนตํางๆ ขนาด
ประชากร 399 คน 

 
3.2 กรอบแนวคิดการวิจัย  

 
 

1. ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
- เพศ  
- อายุ  
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ๎
 

2. ปัจจัยด๎านพฤติกรรมการตัดสินใจ 
เชําพระเครื่องออนไลน์ 
 
3. ปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาด 

- ผลิตภัณฑ์ 
- ราคา 
- การจัดจ าหนําย 
- การสํงเสริมการขาย 
 
4. ปัจจัยเกี่ยวกับเหตุผลในการตัดสินใจ 

เชําซื้อพระเครื่องออนไลน์ 
 เว็บไซด์ G-pra 

 
 
 

ภาพที่ 3.1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัยในการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจ 
เชําพระเครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra  

การตัดสินใจเชําซื้อ
พระเครื่อง
ออนไลน์ เว็บไซด์ 
G-pra 
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3.3 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  

ในการวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระ
เครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra โดยผู๎ศึกษาได๎ก าหนดขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 

3.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรที่ใช๎ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบํงประชากรที่ เชําพระเครื่องออนไลน์

เว็บไซต์ G-pra ออกเป็น 4 กลุํมคือ 
3.3.1.1 ผู้ที่นิยมเหรียญโลหะ  
3.3.1.2 ผู้ที่นิยมพระเนื้อผง-พระเนื้อว่าน-พระเนื้อดิน 
3.3.1.3 ผู้ที่นิยมพระเนื้อชิน 
3.3.1.4 ผู้ที่นิยมเครื่องราง 

3.3.2 ขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง 
      ในการศึกษาครั้งนี้จะใช๎กลุํมตัวอยํางประชากรทั้งเพศชายและหญิงที่เชํา

พระเครื่องออนไลน์เว็บไซต์ G-pra จ านวน 800 คน โดยแบํงเป็น 4 กลุํมคือ กลุํมเหรียญโลหะ, กลุํม
พระเนื้อผง พระเนื้อวํานและพระเนื้อดิน, กลุํมพระเนื้อชิน, กลุํมเครื่องราง โดยสุํม 200 ตัวอยํางตํอ
กลุํม ในการสุํม จะท าการสุํมทุกๆ 5 คน เลือกมา 1 คน 

3.3.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 
3.3.3.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบด๎วย  

- ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได๎  

- ปัจจัยด๎านพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ 
- ปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาด คือ ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎าน

การจัดจ าหนําย ด๎านการสํงเสริมการตลาด 
- ปัจจัยเกี่ยวกับเหตุผลในการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องออนไลน์ เว็บไซด์    

G-pra 
3.3.3.2 ตัวแปรตาม ประกอบด๎วย 

- การตัดสินใจซื้อเชําตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra  
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3.4 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  

ในการวิจัยครั้ งนี้ผู๎ วิจัยได๎ท าการสร๎างเครื่องมือที่ ใช๎ ในการวิจัย โดยการออก
แบบสอบถาม (Questionnaire) แบํงข๎อมูลแบบสอบถามออกเป็น 4 สํวน คือ 

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข๎อมูลสํวนบุคคลของผู๎ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถาม
เกี่ยวกับลักษณะสํวนบุคคลของผู๎ตอบแบบสอบถาม ได๎แกํ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได๎
เฉลี่ยตํอเดือน รวมทั้งหมด 5 ข๎อ  

ส่วนที่ 2  เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ จ านวน 4 
ข๎อ  

ส่วนที่  3 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาดของผู๎บริโภค 
แบบสอบถามได๎ถามเกี่ยวกับปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาด รวมค าถามทั้งหมด 17 ข๎อ ซึ่ง
ลักษณะค าถามเป็นการให๎คะแนนแบบอัตราสํวนประเมินคําLikert (Summated Rating Method: 
The Likert Scale) โดยมีสเกลอยูํ 5 ระดับ น๎อยที่สุด เทํากับ 1 คะแนน, น๎อย เทํากับ 2 คะแนน, 
ปานกลาง เทํากับ 3 คะแนน, มาก เทํากับ 4 คะแนน, มากที่สุด เทํากับ 5 คะแนน 

ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยเกี่ยวกับเหตุผลในการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่อง
ออนไลน์ เว็บไซด์ G-pra จ านวน 9 ข๎อซึ่งลักษณะค าถามเป็นการให๎คะแนนแบบอัตราสํวนประเมินคํา
Likert (Summated Rating Method: The Likert Scale) โดยมีสเกลอยูํ 5 ระดับ น๎อยที่สุด เทํากับ 
1 คะแนน, น๎อย เทํากับ 2 คะแนน, ปานกลาง เทํากับ 3 คะแนน, มาก เทํากับ 4 คะแนน, มากที่สุด 
เทํากับ 5 คะแนน 

 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  

 
การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช๎คําร๎อยละ (Percentage) ใน

การอธิบาย ลักษณะสํวนบุคคลเสนอเป็น ร๎อยละ (Percentage) คําเฉลี่ย (Mean) และสํวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD), การวิเคราะห์สถิตเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ในการวิเคราะห์ข๎อมูลเชิงสถิติ
จะน าข๎อมูลที่ ได๎มาแจกแจงความถี่(Frequency)และวิเคราะห์ทางสถิติด๎วยเครื่องคอมพิวเตอร์โดยใช๎
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือทดสอบสมมติฐานแตํละข๎อโดยใช๎คําสถิติตํางๆ ในการวิเคราะห์คือ 
คําไคสแควร์ (ChiSquare) และ T-test  

  



 
 

 
 

บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

  
ผลจากการส ารวจพฤติกรรมการเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra จากกลุํมตัวอยําง

ผู๎ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 763 ทําน โดยแบํงการส ารวจตามประเภทของพระออกได๎เป็น 4 กลุํม 
ดังนี้   

กลุํมท่ี 1  ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และ  
พระเนื้อผงดินวําน 205 คน 

กลุํมท่ี 2  ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน 201 คน 
กลุํมท่ี 3 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ 

พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และ พระรูปเหมือนโลหะ 219 คน 
กลุํมท่ี 4  ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ  138 คน 
ซึ่งผลการส ารวจพฤติกรรมการเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra จากกลุํมตัวอยําง

ทั้งหมดผู๎วิจัยได๎น าเสนอผลการศึกษาโดยแบํงเนื้อหาออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
ตอนที่ 1  ส ารวจข้อมูลส่วนบุคคลของผู้เช่าพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ผล

การวิเคราะห์ในสํวนนี้จะท าให๎ทราบถึงลักษณะของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม ในด๎านตํางๆ เชํน  
เพศ สถานภาพ อาชีพ รายได๎และระดับการศึกษา เพ่ือให๎ทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของกลุํม
ลูกค๎าหรือสมาชิกเว็บไซต์ G-pra มากขึ้น  

ตอนที่ 2  ส ารวจพฤติกรรมการตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์  G-pra ผล
การวิเคราะห์ในสํวนนี้จะท าให๎ทราบถึงปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ 
G-pra ของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํมในด๎านของจุดประสงค์ในการเชําพระเครื่องในแตํละประเภท 
ชํองทางการเข๎าถึงเว็บไซต์ G-pra และผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ เพ่ือให๎
ทราบถึงวัตถุประสงค์ของการเชําพระแตํละประเภทรวมถึงแหลํงที่มาของการเป็นลูกค๎าหรือสมาชิก
เว็บไซต์ G-pra มากขึ้น 

ตอนที่ 3 ส ารวจความคิดเห็นของผู้เช่าพระเครื่องออนไลน์ที่มีต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์บนเว็บไซต์ G-pra ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด๎านสํวนประสม
ทางการตลาดของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม โดยวิธีการวัดอันดับจาก สเกลคะแนน 5 ระดับได๎แกํ 
มากที่สุด เทํากับ 5 คะแนน, มาก เทํากับ 4 คะแนน, ปานกลาง เทํากับ 3 คะแนน, น๎อย เทํากับ 2 
คะแนน, น๎อยที่สุด เทํากับ 1 คะแนน  
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4.1 ตอนที่ 1 ส ารวจข้อมูลส่วนบุคคลของผู้เช่าพระเครื่องออนไบน์บนเว็บไซต์ G-pra 
  

ผลการศึกษาในตอนที่ 1 นี้จะเป็นผลการค านวณและวิเคราะห์ลักษณะของผู๎ที่สนใจ
พระเครื่องทั้ง 4 กลุํม ในด๎านตํางๆ เชํน  เพศ สถานภาพ อาชีพ รายได๎และระดับการศึกษา เพ่ือให๎
ทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของกลุํมลูกค๎าหรือสมาชิกเว็บไซต์ G-pra มากขึ้น รวมถึงการใช๎สถิติ
ทดสอบ Peason Chi Square เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ของลักษณะพฤติกรรมกับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra  

 
4.1.1 ลักษณะเพศ  
 

ภาพที่ 4.1 กราฟวงกลมแสดงสัดสํวนภาพรวมลักษณะเพศของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra 

 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.1 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตามลักษณะเพศ 

เพศ ชาย หญิง 

ภาพรวม 95% 5% 

กลุํม 1 97% 3% 

กลุํม 2 100% 0% 

กลุํม 3 88% 12% 

กลุํม 4 96% 4% 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.2 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางเพศและกลุํมผู๎ที่สนใจ
เชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 37.889a 3 .000 
Likelihood Ratio 41.298 3 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6.87. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.2 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีสัดสํวนของ
เพศชายมากกวําเพศหญิง โดยแบํงเป็นเพศชาย 95% เพศหญิง 5% และจากการทดสอบ 
Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.2 พบวํา Asymp.Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวํา
ระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ ลักษณะเพศของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ทั้ง 4 กลุํมมีความสัมพันธ์กัน 
โดยจากสังเกตดังตารางที่ 4.1 พบวําทุกกลุํมมีสัดสํวนผู๎ที่สนใจพระเครื่องเป็นเพศชายมากกวําเพศ
หญิงทั้งสิ้น โดยกลุํม1 มีสัดสํวนผู๎ตอบเป็นเพศชาย 97% เพศหญิง 3% กลุํม2  มีสัดสํวนผู๎ตอบเป็น
เพศชาย 100% เพศหญิง 0%  กลุํม3 มีสัดสํวนผู๎ตอบเป็นเพศชาย 88% เพศหญิง 12% และกลุํม 4 
มีสัดสํวนผู๎ตอบเป็นเพศชาย 96% เพศหญิง 4% ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากคํานิยมของคนไทยที่ผู๎ชาย
มักจะมีความชื่นชอบและสนใจเลํนพระเครื่องมากกวําผู๎หญิง 

 
 
 
 
 
 
 



67 
 
4.1.2 ช่วงอายุ 
 

ภาพที่ 4.2 กราฟแทํงแสดงสัดสํวนภาพรวมชํวงอายุของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-
pra 

 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.3 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตามชํวงอายุ 

ช่วงอายุ < 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี > 51 ปี 
ภาพรวม 1% 15% 43% 29% 12% 

กลุํม 1 0% 5% 57% 27% 11% 

กลุํม 2 0% 15% 55% 22% 9% 

กลุํม 3 4% 16% 23% 42% 15% 

กลุํม 4 1% 28% 38% 21% 12% 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

 

 



68 
 

ตารางที่ 4.4 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางชํวงอายุและกลุํมผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 105.659a 12 .000 
Likelihood Ratio 111.827 12 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a.4 cells (20.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 
1.99. 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.2 และตารางท่ี 4.3 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม 
มีสัดสํวนของอายุ 31-40 ปี สูงถึง 45% มากเป็นอันดับ1 รองลงมาอันดับ2 คือชํวงอายุ 41-50 ปี มี
สัดสํวน 29%  อันดับ3 คือชํวงอายุ 21-30 ปี มีสัดสํวน 15%  อันดับ4 คือชํวงอายุมากกวําหรือ
เทํากับ 51 ปี มีสัดสํวน 15%  และอันดับสุดท๎ายคือ ชํวงอายุน๎อยกวําหรือเทํากับ 20 ปี มีสัดสํวน
เพียง 1%  และจากการทดสอบ Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.4  พบวํา 
Asymp.Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ อายุ
ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมมีความสัมพันธ์กัน โดยจากสังเกตพบวําทั้ง 4 กลุํมมีสัดสํวนผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องสํวนใหญํมากกวํา 50% อยูํในชํวงอายุ 31 – 50 ปี ซึ่งเป็นชํวงอายุในวัยผู๎ใหญํหรือวัยท างานที่มี
ความนิยมพระเครื่อง และมีประสบการณ์ความรู๎เกี่ยวกับพระเครื่องมากกวํากลุํมวัยรุํนหรือวัยผู๎ใหญํ
ตอนต๎น (อายุต่ ากวํา 30 ปี) และสามารถเข๎าถึงเทคโนโลยีหรือ Social Media ได๎งํายกวําวัยที่ก าลัง
เข๎าสูํวัยสูงอายุหรือวัยสูงอายุ (อายุมากกวํา 50 ปีขึ้นไป) จึงท าให๎ชํวงวัยผู๎ใหญํ (31-50 ปี) มีความ
สนใจในด๎านพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra มากกวําชํวงวัยอ่ืนๆ  
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4.1.3 ระดับการศึกษา 
 

ภาพที่ 4.3 กราฟแทํงแสดงสัดสํวนภาพรวมระดับการศึกษาของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra

 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.5 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 

สัดส่วน 
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ

มัธยมศึกษา
ตอนต้น 

มัธยมศึกษาตอน
ปลายหรือ
เทียบเท่า 

อนุปริญญา
หรือ

เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ภาพรวม 6% 16% 17% 49% 12% 

กลุํม 1 2% 19% 12% 44% 24% 

กลุํม 2 4% 28% 29% 36% 3% 

กลุํม 3 2% 6% 19% 63% 11% 

กลุํม 4 23% 11% 4% 54% 7% 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.6 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางระดับการศึกษาและ

กลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 
Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 209.267a 12 .000 
Likelihood Ratio 192.594 12 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 8.14. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 
ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.3 และตารางท่ี 4.5 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม 

มีสัดสํวนของการศึกษาระดับปริญญาตรี 49% มากเป็นอันดับ 1 รองลงมาอันดับ 2 คืออนุปริญญา
หรือเทียบเทํา 17% อันดับ 3 คือมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทํา 16% อันดับ4 คือสูงกวํา
ปริญญาตรี 12% และอันดับสุดท๎าย คือต่ ากวําหรือเทียบเทํามัธยมศึกษาตอนต๎น 6% และจากการ
ทดสอบ Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.6 พบวํา Asymp.Sig. = 0.00 มีคํา
น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือระดับการศึกษาของผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์     G-
pra ทั้ง 4 กลุํมมีความสัมพันธ์กัน โดยจากสังเกตพบวําทุกกลุํมมีสัดสํวนผู๎ที่สนใจพระเครื่องมี
การศึกษาระดับปริญญาตรีมากกวําระดับอ่ืนๆทั้งสิ้น และพบข๎อสังเกตวําในกลุํมที่ 4 หรือกลุํมพระ
เครื่องประเภทเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ จะมีสัดสํวนผู๎ที่สนใจที่อยูํในระดับการศึกษาต่ ากวําหรือ
เทํากับมัธยมต๎นเทํากับ 23% ซึ่งมากกวําผู๎ที่มีระดับการศึกษาต่ ากวําหรือเทํากับมัธยมต๎นในประเภท
กลุํมพระเครื่องอ่ืนๆ 
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4.1.4 อาชีพ 
 

ภาพที่ 4.4 กราฟแทํงแสดงสัดสํวนภาพรวมอาชีพของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-
pra 

 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.7 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ ภาพรวม กลุํม 1 กลุํม 2 กลุํม 3 กลุํม 4 
ธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขาย 40%  50%  36%  34%  37%  

พนักงานบริษัทเอกชน 23% 27% 18% 25% 22% 

รับราชการ 13% 13% 8% 13% 21% 

ทหาร/ต ารวจ 9% 3% 13% 8% 12% 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 8% 6% 11% 10% 4% 

พนักงานขาย 3% 0% 9% 2% 0% 

รับจ๎าง 4% 0% 4% 6% 5% 

นักการเมือง 1% 2% 0% 0% 0% 

อื่นๆ 1% 0% 0% 3% 0% 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.8 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางอาชีพและกลุํมผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 155.474a 33 .000 
Likelihood Ratio 167.624 33 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a.18 cells (37.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count 
is .18. 

ทีจ่ากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 
ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.4 และตารางท่ี 4.7 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม

สํวนใหญํจะประกอบอาชีพธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขายมากกวําอาชีพอ่ืน โดยแบํงเป็นอาชีพธุรกิจสํวนตัว/
ค๎าขาย 40% พนักงานบริษัทเอกชน 23% รับราชการ 13% ทหาร/ต ารวจ 9% พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
8% นักการเมือง 5% รับจ๎าง 4% พนักงานขาย 3% และอ่ืนๆ 1% และจากการทดสอบ Asymp.Sig. 
ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.8 พบวํา Asymp.Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ อาชีพของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-
pra กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมมีความสัมพันธ์กัน โดย
สังเกตพบวําทุกกลุํมมีสัดสํวนผู๎ที่สนใจพระเครื่องมีอาชีพธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขายมากกวําอาชีพอ่ืนๆ
ทั้งสิ้นทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากความนิยมของเหลําบรรดานักธุรกิจและพํอค๎าแมํค๎าในความเชื่อเรื่อง
การบูชาพระเครื่องหรือสิ่งศักดิ์สิทธิ์เพ่ือความเสริมมงคลให๎ประกอบธุรกิจหรือค๎าขายร่ ารวย 
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4.1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

ภาพที่ 4.5 กราฟแทํงแสดงสัดสํวนรายได๎เฉลี่ย/เดือนของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม 

 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.9 ตารางแสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 
จ าแนกตามรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน (หนํวย: บาท) 
สัดส่วน < 

10,000  
10,001-
20,000  

20,001-
30,000  

30,001-
40,000  

40,001-
50,000  

> 
50,001  

ภาพรวม 0% 19% 33% 27% 11% 9% 

กลุํม 1 0% 4% 39% 37% 11% 9% 

กลุํม 2 1% 27% 29% 34% 6% 4% 

กลุํม 3 1% 16% 31% 18% 20% 14% 

กลุํม 4 1% 36% 33% 17% 7% 6% 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.10 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน
และกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

 
Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 112.908a 15 .000 
Likelihood Ratio 120.280 15 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a. 4 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 
.54. 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

  
ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.5 และตารางที ่4.9 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม 

มีสัดสํวนของรายได๎แบํงเป็น รายได๎ระหวําง 20,001-30,000บาท 33.0% รายได๎ระหวําง 30,001-
40,000บาท 27.1% รายได๎ระหวําง 10,001-20,000 บาท 19.4% รายได๎ระหวําง 40,001-50,000 
บาท 11.4% รายได๎ 50,001บาทขึ้นไป 8.7% รายได๎ต่ ากวําหรือเทํากับ 10,000 บาท 4% และจาก
การทดสอบ Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.10 พบวํา Asymp.Sig. = 0.00 มี
คําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ รายได๎ของผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 
กลุํมมีความสัมพันธ์กัน โดยจากสังเกตพบวํากลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องกลุํมที่1 กลุํมที่2 และกลุํมที่3 
สํวนใหญํจะมีรายได๎ตั้งแตํ 20,000 บาทข้ึนไป ยกเว๎นกลุํมที่ 4 หรือกลุํมเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ ผู๎
ที่สนใจเลํนพระเครื่องในกลุํมนี้สํวนใหญํจะมีรายได๎อยูํที่ 10,001 – 20,000 บาท ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมา
จากกลุํมเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ มีหลากหลายประเภท มีความนิยมที่แตกตํางตามความเชื่อสํวน
บุคคล เครื่องรางบางประเภทจึงมีระดับราคาที่ต่ ากวําพระเครื่องประเภทอ่ืนๆ ผู๎มีรายได๎เฉลี่ยอยูํที่ 
10,001 - 20,000 บาท จึงสามารถเข๎าถึงหรือมีก าลังทรัพย์ในการเชําพระเครื่องกลุํมนี้งํายกวํากลุํม
อ่ืนๆ ดังภาพที4่.5 

 
4.2 ตอนที่ 2 การส ารวจเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์บนเว็บไซต์ G-pra 

 
ผลการศึกษาในตอนที่ 2 จะท าให๎ทราบถึงปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจเชําพระเครื่อง

ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํมในด๎านของจุดประสงค์ในการเชําพระ
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เครื่องในแตํละประเภท ชํองทางการเข๎าถึงเว็บไซต์ G-pra และผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็น
สมาชิกเว็บไซต์ เพ่ือให๎ทราบถึงวัตถุประสงค์ของการเชําพระแตํละประเภทรวมถึงแหลํงที่มาของการ
เป็นลูกค๎าหรือสมาชิกเว็บไซต์ G-pra มากขึ้น รวมถึงการใช๎สถิติทดสอบ Peason Chi Square เพ่ือ
ทดสอบความสัมพันธ์ของพฤติกรรมการตัดสินใจเชําพระกับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ 
G-pra 

 
4.2.1 จุดประสงค์ในการตัดสินใจเช่าพระเครื่อง 

ภาพที่ 4.6 กราฟแทํงแสดงสัดสํวนจุดประสงค์ในการตัดสินใจเชําพระเครื่องของผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม

 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.11 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตาม
จุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่อง 
 

 

จุดประสงค์ ภาพรวม กลุํม 1 กลุํม 2 กลุํม 3 กลุํม 4 
เพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 36% 34% 51% 37% 12% 

เพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและ

เครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 

 
22% 

 
38% 

 
2% 

 
15% 

 
37% 

เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของการประกอบ

อาชีพ รับแลก-เปลี่ยน พระเครื่อง 

 
14% 

 
7% 

 
21% 

 
19% 

 
7% 

เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธศิลปะ

หรือศิลปวัฒนธรรม 

 
17% 

 
15% 

 
22% 

 
20% 

 
6% 

เพ่ือบันดาลให๎เกิดโชคลาภ 11% 6% 4% 6% 36% 

เพ่ือแสวงหาให๎ได๎มาครอบครอง เมื่อ

พระเครื่องนั้นๆได๎รับความนิยม 

 
1% 

 
0% 

 
0% 

 
3% 

 
1% 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.12 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางจุดมุํงหมายในการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องและกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 268.266a 15 .000 
Likelihood Ratio 275.471 15 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a. 4 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 
1.63. 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.11 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีสัดสํวนของ

จุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องคือ เพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎ามากกวําเหตุผลอ่ืนๆ  
โดยแบํงเป็นเพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 36% เพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่อง
คุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 22% เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธศิลปะหรือศิลปวัฒนธรรม 17% เพ่ือ
เป็นสํวนหนึ่งของการประกอบอาชีพรับแลกเปลี่ยนพระเครื่อง 14% เพ่ือบันดาลให๎เกิดโชคลาภ 11% 
และเพ่ือแสวงหาให๎ได๎มาครอบครองเมื่อพระเครื่องนั้นได๎รับความนิยม 1%   

และจากการทดสอบ Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square จากตารางที่ 4.12 พบวํา 
Asymp.Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ 
จุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎าของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมมี
ความสัมพันธ์กัน โดยจากสังเกตจุดประสงค์ในการเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ของทั้ง 4 
กลุํมพบวํามีสัดสํวนดังนี้ 

กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน) มีสัดสํวน
ของจุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครอง
ป้องกันภัยตํางๆ 38% เพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 34.1% เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธ
ศิลปะ 14.6% เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของการประกอบอาชีพรับแลกเปลี่ยนพระเครื่อง 6.8% และเพ่ือ
บันดาลให๎เกิดโชคลาภ 6.3% 

กลุํม2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) มีสัดสํวนของจุดมุํงหมายในการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 51.2% เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธ
ศิลปะ 22.4% เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของการประกอบอาชีพรับแลกเปลี่ยนพระเครื่อง 21.4% เพ่ือบันดาล
ให๎เกิดโชคลาภ 3.5% และเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 
1.5%  

กลุํม3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ 
พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) มีสัดสํวนของจุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือสะสม
เก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 37.4% เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธศิลปะ 19.6% เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของ
การประกอบอาชีพรับแลกเปลี่ยนพระเครื่อง 18.7% เพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่อง
คุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 14.6% เพ่ือบันดาลให๎เกิดโชคลาภ 6.4% และเพ่ือแสวงหาให๎ได๎มา
ครอบครองเมื่อพระเครื่องนั้นได๎รับความนิยม 3.2% 

กลุํม4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ)  มีสัดสํวนของจุดมุํงหมายในการตัดสินใจ
เชําพระเครื่องเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 37% เพ่ือ
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บันดาลให๎เกิดโชคลาภ 36.2% เพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 12.3% เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชีพรับแลกเปลี่ยนพระเครื่อง 7.2% เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธศิลปะ 5.8% และเพ่ือ
แสวงหาให๎ได๎มาครอบครองเมื่อพระเครื่องนั้นได๎รับความนิยม 1.4% 

จากการสังเกตจะเห็นได๎วํามีสัดสํวนของจุดประสงค์หลักของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องกลุํมที่2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) และกลุํมที่ 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภท
เหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ)  สํวนใหญํจะ
มีจุดประสงค์หลักที่เหมือนกันคือเชําพระเครื่องเพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า ส าหรับกลุํม 1 (ผู๎ที่
สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) มีสัดสํวนของจุดมุํงหมายในการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องสํวนใหญํเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ
เป็นหลัก และกลุํมที่ 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) มีสัดสํวนของจุดมุํงหมายในการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องสํวนใหญํเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ
เป็นหลัก  

ส าหรับสัดสํวนอันดับรองลงมาของทั้ง 4 กลุํมมีทั้งความเหมือนและความแตกตํางกันแสดงดัง

ตารางที่ 4.11 และภาพท่ี 4.6 

 

4.2.2 ท่านรู้จักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด 
 

ภาพที่ 4.7 กราฟวงกลมแสดงสัดสํวนภาพรวมชํองทางการเข๎าถึงเว็บไซต์ G-pra  
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.13 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตามชํองทาง
การเข๎าถึงเว็บไซต์ 

ช่องทาง 
เว็บไซต์พระ

เครื่องออนไลน์ 

ค าแนะน า
จากเซียน
พระ/ผู้ขาย
พระเครื่อง 

ค าแนะน า
จากเพื่อน/

ญาติ          
พี่น้อง 

หนังสือ/
นิตยสาร           

พระเครื่อง 
Google หนังสือพิมพ์ 

ภาพรวม 56% 20% 16% 7% 0% 1% 

กลุํม 1 68% 20% 4% 7% 0% 1% 

กลุํม 2 47% 25% 24% 4% 0% 1% 

กลุํม 3 58% 16% 19% 6% 1% 1% 

กลุํม 4 50% 17% 15% 15% 0% 4% 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางชํองทางการเข๎าถึงเว็บไซต์
และกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

 
Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 69.814a 15 .000 

Likelihood Ratio 70.516 15 .000 

N of Valid Cases 763 
  

a. 8 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .18. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 

     
ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.7และตารางที่ 4.13 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 

กลุํม มีสัดสํวนการรู๎จักเว็บไซต์นี้จากเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์มากกวําอยํางอ่ืน โดยแบํงเป็นรู๎จัก
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เว็บไซต์นี้จากเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์ 56.2% จากค าแนะน าจากเซียนพระ/ผู๎ขายพระเครื่อง 
19.7% ค าแนะน าจากเพ่ือน/ญาติพี่น๎อง 15.9% จากหนังสือ/นิตยสารพระเครื่อง 7.1% หนังสือพิมพ์
1% และจาก Google 0.1%  

และจากการทดสอบ Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.14 พบวํา 
Asymp.Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ ผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra รู๎จักเว็บไซต์นี้จากเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์ กับกลุํม
ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมมีความสัมพันธ์กัน โดยจากสังเกต
พบวําทุกกลุํมมีสัดสํวนผู๎ที่รู๎จักเว็บไซต์นี้จากเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์มากกวําอยํางอ่ืนทั้งสิ้น ดัง
ตารางที่ 4.13 

 
4.2.3 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจให้มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ G-pra 
 

ภาพที่ 4.8 กราฟวงกลมแสดงสัดสํวนภาพรวมผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ 
G-pra  

 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.15 แสดงสัดสํวนผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จ าแนกตามผู๎ที่มี
อิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์  

ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจ 
ตัวท่านเอง เพื่อน 

พ่อแม่/ญาติ/พี่
น้อง 

สามี/ภรรยา/
คู่รัก 

อ่ืนๆ 

ภาพรวม 84% 7% 6% 3% 0% 

กลุํม 1 87% 7% 6% 0% 0% 

กลุํม 2 90% 1% 5% 5% 0% 

กลุํม 3 76% 11% 7% 6% 0% 

กลุํม 4 86% 7% 5% 0% 2% 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท ากราฟโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 2559) 

 

ตารางที่ 4.16 แสดงการทดสอบ Peason Chi Square หาความสัมพันธ์ระหวํางผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์และกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

Chi-Square Tests 

 
Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 52.254a 15 .000 
Likelihood Ratio 60.921 15 .000 
N of Valid Cases 763 

  
a. 9 cells (37.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 
.18. 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.8 และตารางที่ 4.15 พบวําในภาพรวมของทั้ง 4 
กลุํม มีสัดสํวนของผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์คือตัวเองมากกวําผู๎อ่ืน โดย
แบํงเป็น ตัวเอง 84.3% เพ่ือน 6.7% พํอแมํ/ญาติพ่ีน๎อง 5.9% สามี/ภรรยา/คูํรัก 2.8% อ่ืนๆ 0.4% 

และจากการทดสอบ Asymp.Sig. ของ Peason Chi Square ดังตารางที่ 4.16 พบวํา 
Asymp.Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามีนัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ ผู๎ที่มี
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อิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
กับกลุํมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมมีความสัมพันธ์กัน โดยจาก
สังเกตพบวําทุกกลุํมมีสัดสํวนผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเป็นสมาชิกเว็บไซต์คือ ตัวเองทั้งสิ้น ดัง
ตารางที่ 4.15 

 
4.3 ตอนที่ 3 ส ารวจความคิดเห็นของผู้เช่าพระเครื่องออนไลน์ที่มีต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์บนเว็บไซต์ G-pra 
  
ผลการศึกษาในตอนที่ 3 นี้ จะเป็นผลการค านวณและวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาดของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม โดยวิธีการวัดอันดับจาก สเกล
คะแนน 5 ระดับได๎แกํ มากที่สุด เทํากับ 5 คะแนน, มาก เทํากับ 4 คะแนน, ปานกลาง เทํากับ 3 
คะแนน, น๎อย เทํากับ 2 คะแนน, น๎อยที่สุด เทํากับ 1 คะแนน เพ่ือหาคําเฉลี่ยของแตํละกลุํมและท า
การทดสอบความแตกตํางของคําเฉลี่ยของคะแนนแตํละกลุํมโดยวิธี One-Way ANOVA 

 
4.3.1 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความศรัทธา  
 

ตารางที่ 4.17 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความศรัทธาของผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความศรัทธา ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 4.47 

กลุํม 1 4.51 

กลุํม 2 4.61 

กลุํม 3 4.31 

กลุํม 4 4.46 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.18 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความศรัทธาของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 9.731 3 3.244 6.213 .000 

Within Groups 396.295 759 .522   

Total 406.026 762    

 

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.095 .072 .187 -.24 .05 

3 .202* .070 .004 .06 .34 

4 .056 .080 .484 -.10 .21 

2 1 .095 .072 .187 -.05 .24 

3 .296* .071 .000 .16 .44 

4 .150 .080 .060 .00 .31 

3 1 -.202* .070 .004 -.34 -.06 

2 -.296* .071 .000 -.44 -.16 

4 -.146 .079 .063 -.30 .01 

4 1 -.056 .080 .484 -.21 .10 

2 -.150 .080 .060 -.31 .01 

3 .146 .079 .063 .00 .30 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 

 
ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.17 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านความศรัทธา

ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.47 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎าน
ความศรัทธาอยูํในระดับมาก 
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และจากตารางการทดสอบ  One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.18  พบวําจากสถิติ

ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านความศรัทธาของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านความศรัทธาของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1(ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือน
โลหะ)  มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig. = 0.04 มีคํา
น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความศรัทธามากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 3  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระ
พุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และ พระรูปเหมือนโลหะ)  มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่
แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มี
คะแนนเฉลี่ยในด๎านความศรัทธามากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3  
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4.3.2 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความนิยมหรือความชอบส่วนบุคคล  
 

ตารางที่ 4.19 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความนิยมหรือ 
ความชอบสํวนบุคคลของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความนิยมหรือความชอบส่วนบุคคล ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 4.40 

กลุํม 1 4.70 

กลุํม 2 4.23 

กลุํม 3 4.32 

กลุํม 4 4.30 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.20 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความนิยมหรือความชอบสํวนบุคคลของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 27.026 3 9.009 23.141 .000 

Within Groups 295.075 758 .389   

Total 322.101 761    

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559)  
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ตารางที่ 4.21 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความนิยมหรือความชอบสํวนบุคคลของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ (ตํอ) 

Multiple Comparisons 

 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.19 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านความนิยม
หรือความชอบสํวนบุคคลภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.40 คะแนน แสดงให๎เห็นวํา
ภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจ
เชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมหรือความชอบสํวนบุคคลอยูํในระดับมาก 

และจากตารางการทดสอบ  One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.20  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านความนิยมหรือความชอบสํวนบุคคลของกลุํมผู๎ที่สนใจ
เชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อ

Lower Bound Upper Bound

2 .472* 0.062 0 0.35 0.59

3 .381* 0.061 0 0.26 0.5

4 .397* 0.069 0 0.26 0.53

1 -.472* 0.062 0 -0.59 -0.35

3 -0.091 0.061 0.137 -0.21 0.03

4 -0.075 0.069 0.274 -0.21 0.06

1 -.381* 0.061 0 -0.5 -0.26

2 0.091 0.061 0.137 -0.03 0.21

4 0.015 0.068 0.822 -0.12 0.15

1 -.397* 0.069 0 -0.53 -0.26

2 0.075 0.069 0.274 -0.06 0.21

3 -0.015 0.068 0.822 -0.15 0.12

1

2

3

4

(I) GROUP (J) GROUP
Mean Difference (I-

J)
Std. Error Sig.

95% Confidence Interval
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พิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านความนิยมหรือความชอบ
สํวนบุคคลของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1(ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณและพระเนื้อผงดินวําน) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกับ  ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ 
G-pra กลุํม1(ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) มีคําเฉลี่ยที่แตกตําง
จากผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมอ่ืนๆอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติทั้งสิ้น เนื่องจาก มีคํา 
Sig  = 0.00  มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 เทํากันทุกคูํ และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1  มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความนิยม
หรือความชอบสํวนบุคคลมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทพระเนื้อชิน) กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ 
พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) และกลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและ
อ่ืนๆ) ทั้งสิ้น 

 
4.3.3 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพ

ของพระเครื่อง  
 

ตารางที่ 4.22 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์
อานุภาพพระเครื่องของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพของพระเครื่อง ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 4.20 

กลุํม 1 4.43 

กลุํม 2 4.18 

กลุํม 3 4.13 

กลุํม 4 4.01 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.23 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในว็บ
ไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 17.091 3 5.697 9.204 .000 

Within Groups 469.826 759 .619   

Total 486.917 762    
 

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP Mean Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 
95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 .245* .078 .002 .09 .40 

3 .301* .076 .000 .15 .45 

4 .422* .087 .000 .25 .59 

2 1 -.245* .078 .002 -.40 -.09 

3 .056 .077 .465 -.09 .21 

4 .177* .087 .042 .01 .35 

3 1 -.301* .076 .000 -.45 -.15 

2 -.056 .077 .465 -.21 .09 

4 .121 .086 .159 -.05 .29 

4 1 -.422* .087 .000 -.59 -.25 

2 -.177* .087 .042 -.35 .00 

3 -.121 .086 .159 -.29 .05 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.21 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านความเชื่อ
เรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพของพระเครื่องภาพรวมของทั้ง  4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.20 คะแนน 
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แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วย
ตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมหรือความชอบสํวนบุคคลอยูํในระดับมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.22  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพของพระเครื่อง
ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 
1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านความเชื่อ
เรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพของพระเครื่องของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1(ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณและพระเนื้อผงดินวําน) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ 
G-pra กลุํมอ่ืนๆอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติทั้งสิ้น เนื่องจากกลุํมที่ 1 มีคํา Sig ที่จับคูํเปรียบเทียบกับ
กลุํม 2 , 3 และ 4 = 0.02 , 0.00 และ 0.00 ตามล าดับ ล๎วนมีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1  มี
คะแนนเฉลี่ยในด๎านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์อานุภาพของพระเครื่องมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือน
โลหะ) และกลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) ทั้งสิ้น 

 
4.3.4 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านผู้ปลุกเสก  
 

ตารางที่ 4.24 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านผู๎ปลุกเสกพระเครื่องของผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านปัจจัยด้านผู้ปลุกเสก ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 4.49 

กลุํม 1 4.55 

กลุํม 2 4.68 

กลุํม 3 4.43 

กลุํม 4 4.21 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.25 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านผู๎ปลุกเสกพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 19.646 3 6.549 13.844 .000 

Within Groups 359.030 759 .473   

Total 378.676 762    

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.130 .068 .057 -.26 .00 

3 .117 .067 .079 -.01 .25 

4 .341* .076 .000 .19 .49 

2 1 .130 .068 .057 .00 .26 

3 .248* .067 .000 .12 .38 

4 .471* .076 .000 .32 .62 

3 1 -.117 .067 .079 -.25 .01 

2 -.248* .067 .000 -.38 -.12 

4 .224* .075 .003 .08 .37 

4 1 -.341* .076 .000 -.49 -.19 

2 -.471* .076 .000 -.62 -.32 

3 -.224* .075 .003 -.37 -.08 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.23 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎ปลุกเสก
ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.49 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎าน
ด๎านผู๎ปลุกเสกอยูํในระดับมาก  

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.24 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎ปลุกเสกของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านผู๎ปลุกเสกของกลุํมท่ีมีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณและพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจ
เครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมี
คํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเม่ือพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎
ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎ปลุกเสกมากกวําผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระ
พุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) และกลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจ
เครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ)  มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก 
มีคํา Sig. = 0.00 เทํากันทั้งสองคํู ซึ่งมีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎ปลุกเสก
มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 และกลุํม 4 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) และ กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจ
เครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ)  มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก 
มีคํา Sig. = 0.00 และ 0.03 ตามล าดับ ซึ่งมีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณาคํา 
Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎
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ปลุกเสกน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 แตํมีคะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎ปลุกเสก
มากกวํากลุํม 4 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ)  
กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกัน
อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณา
คํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านผู๎
ปลุกเสกน๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และ กลุํม3 
ทั้งสิ้น 

 
4.3.5 การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยให๎เชําเพ่ือเก็งก าไร  

ตารางที่ 4.26 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรพระเครื่องของผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยให้เช่าเพื่อเก็งก าไร ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 4.12 

กลุํม 1 4.39 

กลุํม 2 4.38 

กลุํม 3 3.60 

กลุํม 4 4.13 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.27 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน

ด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 

กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 87.477 3 29.159 28.878 .000 

Within Groups 766.374 759 1.010   

Total 853.851 762    
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ตารางที่ 4.28 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน

ด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 

กลุํม (ตํอ) 

 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.25 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านให๎เชําเพ่ือ
เก็งก าไรภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.12 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่อง
จากปัจจัยด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรอยูํในระดับมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.26  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี

Mean 

Difference

 (I-J)
Lower 

Bound

2 0.007 0.1 0.943 -0.19

3 .788* 0.098 0 0.6

4 .260* 0.111 0.019 0.04

1 -0.007 0.1 0.943 -0.2

3 .780* 0.098 0 0.59

4 .253* 0.111 0.023 0.03

1 -.788* 0.098 0 -0.98

2 -.780* 0.098 0 -0.97

4 -.528* 0.109 0 -0.74

1 -.260* 0.111 0.019 -0.48

2 -.253* 0.111 0.023 -0.47

3 .528* 0.109 0 0.31

4

-0.04

-0.03

0.74

3

-0.6

-0.59

-0.31

1

0.2

0.98

0.48

2

0.19

0.97

0.47

(I) GROUP (J) GROUP Std. Error Sig.

95% Confidence Interval

Upper Bound

Multiple Comparisons
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นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง 
Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรของกลุํมที่มีความแตกตําง
กันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ 
เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference 
พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรน๎อย
ที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และกลุํม3 ทั้งสิ้น 

4.3.6 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านคุณภาพไม่ใช่ราคา  
ตารางที่ 4.29 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านคุณภาพไมํใชํราคาพระเครื่อง
ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านคุณภาพไม่ใช่ราคา ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 4.45 

กลุํม 1 4.60 

กลุํม 2 4.83 

กลุํม 3 4.11 

กลุํม 4 4.22 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.30 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยในด๎าน
คุณภาพไมํใชํราคา พระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 66.448 3 22.149 34.124 .000 

Within Groups 492.650 759 .649   

Total 559.098 762    

 
 

Lower 

Bound

Upper 

Bound

2 -.226* 0.08 0.005 -0.38 -0.07

3 .495* 0.078 0 0.34 0.65

4 .380* 0.089 0 0.21 0.55

1 .226* 0.08 0.005 0.07 0.38

3 .721* 0.079 0 0.57 0.88

4 .606* 0.089 0 0.43 0.78

1 -.495* 0.078 0 -0.65 -0.34

2 -.721* 0.079 0 -0.88 -0.57

4 -0.115 0.088 0.189 -0.29 0.06

1 -.380* 0.089 0 -0.55 -0.21

2 -.606* 0.089 0 -0.78 -0.43

3 0.115 0.088 0.189 -0.06 0.29

3

4

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.

1

2

(I) GROUP (J) GROUP

Mean 

Difference 

 (I-J)

Std. Error Sig.

95% Confidence 

Interval

Multiple Comparisons
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.27 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านคุณภาพ
ไมํใชํราคา ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มคีําเฉลี่ยอยูํที่ 4.45 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่อง
จากปัจจัยด๎านคุณภาพไมํใชํราคาอยูํในระดับมาก 

และจากตารางการทดสอบ  One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.28  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านคุณภาพของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านคุณภาพของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1(ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และ พระรูปเหมือน
โลหะ)  และกลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมี
นัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณา
คํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎าน
คุณภาพมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม 3 และกลุํม 4  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระ
พุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) และกลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจ
เครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมี
คํา Sig. = 0.00 เทํากันทั้งสองคูํ ซึ่งมีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านคุณภาพ
มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 และกลุํม 4 
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4.3.7 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคต  
 

ตารางที่ 4.31 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านราคาที่จะมากข้ึนในอนาคตพระ
เครื่องของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคต ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 4.22 

กลุํม 1 4.14 

กลุํม 2 4.52 

กลุํม 3 4.06 

กลุํม 4 4.13 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.32 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านราคาที่จะมากข้ึนในอนาคตพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 26.081 3 8.694 9.706 .000 

Within Groups 679.804 759 .896   

Total 705.885 762    
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ตารางที่ 4.33 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านราคาที่จะมากข้ึนในอนาคตพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม 

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.381* .094 .000 -.57 -.20 

3 .078 .092 .399 -.10 .26 

4 .011 .104 .916 -.19 .22 

2 1 .381* .094 .000 .20 .57 

3 .458* .092 .000 .28 .64 

4 .392* .105 .000 .19 .60 

3 1 -.078 .092 .399 -.26 .10 

2 -.458* .092 .000 -.64 -.28 

4 -.067 .103 .518 -.27 .14 

4 1 -.011 .104 .916 -.22 .19 

2 -.392* .105 .000 -.60 -.19 

3 .067 .103 .518 -.14 .27 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.29 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านราคาที่จะ
มากขึ้นในอนาคตภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.22 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระ
เครื่องจากปัจจัยด๎านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคตอยูํในระดับมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.30 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคตของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระ
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เครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณา
ตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคตของกลุํมที่
มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกัน
อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณา
คํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎าน
ราคาที่จะมากขึ้นในอนาคตมากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 
กลุํม2 และกลุํม 3 ทั้งสิ้น 

 
4.3.8 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์ 
 

ตารางที่ 4.34 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/
ประสบการณ์ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์ ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.84 

กลุํม 1 3.62 

กลุํม 2 3.93 

กลุํม 3 3.91 

กลุํม 4 3.93 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.35 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม 

 
Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.306* .084 .000 -.47 -.14 

3 -.284* .083 .001 -.45 -.12 

4 -.303* .094 .001 -.49 -.12 

2 1 .306* .084 .000 .14 .47 

3 .022 .083 .794 -.14 .18 

4 .003 .094 .976 -.18 .19 

3 1 .284* .083 .001 .12 .45 

2 -.022 .083 .794 -.18 .14 

4 -.019 .092 .838 -.20 .16 

4 1 .303* .094 .001 .12 .49 

2 -.003 .094 .976 -.19 .18 

3 .019 .092 .838 -.16 .20 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 13.259 3 4.420 6.115 .000 

Within Groups 548.552 759 .723   

Total 561.811 762    
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.31 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านพระเครื่อง

ที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.84 คะแนน แสดงให๎เห็นวํา
ภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจ
เชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านพระเครื่องที่มี พุทธคุณ/ประสบการณ์อยูํ ในระดับปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.32 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์ของกลุํมผู๎ที่สนใจ
เชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อ
พิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/
ประสบการณข์องกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์น๎อยที่สุด โดยน๎อย
กวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม2 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

 
4.3.9 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่มีความงดงามในพุทะศิลป์  

ตารางที่ 4.36 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความงดงามในพุทะศิลป์ของผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความงดงามในพุทะศิลป์ ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.31 

กลุํม 1 2.79 

กลุํม 2 3.09 

กลุํม 3 3.76 

กลุํม 4 3.70 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.37 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความงดงามในพุทะศิลป์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 131.569 3 43.856 60.763 .000 

Within Groups 547.815 759 .722   

Total 679.384 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.304* .084 .000 -.47 -.14 

3 -.977* .083 .000 -1.14 -.82 

4 -.910* .094 .000 -1.09 -.73 

2 1 .304* .084 .000 .14 .47 

3 -.673* .083 .000 -.84 -.51 

4 -.606* .094 .000 -.79 -.42 

3 1 .977* .083 .000 .82 1.14 

2 .673* .083 .000 .51 .84 

4 .067 .092 .469 -.11 .25 

4 1 .910* .094 .000 .73 1.09 

2 .606* .094 .000 .42 .79 

3 -.067 .092 .469 -.25 .11 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ผลจากการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.33 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในความงดงามในพุ
ทะศิลป์ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.31 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่อง
จากปัจจัยความงดงามในพุทะศิลป์อยูํในระดับปานกลาง 



103 
 
และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.34 พบวําจากสถิติ

ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในความงดงามในพุทะศิลป์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง 
Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในความงดงามในพุทะศิลป์ของกลุํมที่มีความ
แตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความงดงามในพุทะศิลป์น๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจ
เชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม2 กลุํม3 และ กลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตําง
กันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อ
พิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนน
เฉลี่ยในด๎านความงดงามในพุทะศิลป์มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม1 แตํมี
คะแนนเฉลี่ยในด๎านความงดงามในพุทะศิลป์น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra กลุํม3 
และกลุํม4  

4.3.10 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่เป็นเนื้อผง 
ตารางที่ 4.38 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นเนื้อผงของผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความเป็นเนื้อผง ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 2.14 

กลุํม 1 3.38 

กลุํม 2 1.30 

กลุํม 3 2.08 

กลุํม 4 1.84 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.39 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน

ด๎านความเป็นเนื้อผงของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 469.616 3 156.539 118.881 .000 

Within Groups 999.425 759 1.317   

Total 1469.041 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 2.082* .114 .000 1.86 2.31 

3 1.298* .112 .000 1.08 1.52 

4 1.540* .126 .000 1.29 1.79 

2 1 -2.082* .114 .000 -2.31 -1.86 

3 -.784* .112 .000 -1.00 -.56 

4 -.542* .127 .000 -.79 -.29 

3 1 -1.298* .112 .000 -1.52 -1.08 

2 .784* .112 .000 .56 1.00 

4 .242 .125 .053 .00 .49 

4 1 -1.540* .126 .000 -1.79 -1.29 

2 .542* .127 .000 .29 .79 

3 -.242 .125 .053 -.49 .00 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.35 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในความเป็นเนื้อผง
ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 2.14 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
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ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัย
ความเป็นเนื้อผงอยูํในระดับน๎อย 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA  ดังตารางที่ 4.36 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในความเป็นเนื้อผงของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในความเป็นเนื้อผงของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน 
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความเป็นเนื้อผงมากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต ์G-pra ทั้งกลุํม2 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตําง
กันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อ
พิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนน
เฉลี่ยในด๎านความเป็นเนื้อผงน๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 
กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

4.3.11 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่ท าจากโลหะ 
ตารางที่ 4.40 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นโลหะของผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความเป็นโลหะ ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.97 

กลุํม 1 2.62 

กลุํม 2 4.73 

กลุํม 3 4.37 

กลุํม 4 4.25 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.41 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความเป็นโลหะของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 532.452 3 177.484 147.714 .000 

Within Groups 911.970 759 1.202   

Total 1444.422 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -2.107* .109 .000 -2.32 -1.89 

3 -1.741* .107 .000 -1.95 -1.53 

4 -1.622* .121 .000 -1.86 -1.39 

2 1 2.107* .109 .000 1.89 2.32 

3 .366* .107 .001 .16 .58 

4 .485* .121 .000 .25 .72 

3 1 1.741* .107 .000 1.53 1.95 

2 -.366* .107 .001 -.58 -.16 

4 .119 .119 .319 -.11 .35 

4 1 1.622* .121 .000 1.39 1.86 

2 -.485* .121 .000 -.72 -.25 

3 -.119 .119 .319 -.35 .11 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.37 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในความเป็นโลหะ
ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.97 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
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ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัย
ความเป็นโลหะอยูํในระดับปานกลางคํอนข๎างมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.38 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในความเป็นโลหะของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในความเป็นโลหะของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์  G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-
pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความเป็นโลหะน๎อยที่สุด     โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม2 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตําง
กันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อ
พิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนน
เฉลี่ยในด๎านความเป็นโลหะมากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 
กลุํม3 และ กลุํม4 ทั้งสิ้น 

4.3.12 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่ท าจากดิน 
ตารางที่ 4.42 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นดินของผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความเป็นดิน ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 2.26 

กลุํม 1 3.53 

กลุํม 2 1.37 

กลุํม 3 1.96 

กลุํม 4 2.16 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ตารางที่ 4.43 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความเป็นดินของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 
Multiple Comparisons 

 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 510.262 3 170.087 121.759 0

Within Groups 1060.259 759 1.397

Total 1570.522 762

Lower Bound Upper Bound

2 2.159* 0.117 0 1.93 2.39

3 1.568* 0.115 0 1.34 1.79

4 1.372* 0.13 0 1.12 1.63

1 -2.159* 0.117 0 -2.39 -1.93

3 -.590* 0.115 0 -0.82 -0.36

4 -.786* 0.131 0 -1.04 -0.53

1 -1.568* 0.115 0 -1.79 -1.34

2 .590* 0.115 0 0.36 0.82

4 -0.196 0.128 0.128 -0.45 0.06

1 -1.372* 0.13 0 -1.63 -1.12

2 .786* 0.131 0 0.53 1.04

3 0.196 0.128 0.128 -0.06 0.45

1

2

3

4

(I) GROUP (J) GROUP Mean Difference (I-J) Std. Error Sig.
95% Confidence Interval
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.39 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในความเป็นดิน

ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 2.26 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัย
ความเป็นดินอยูํในระดับน๎อย 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.40 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในความเป็นดินของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํมและเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในความเป็นดินของกลุํมท่ีมีความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 ทั้งสิ้น   และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference   พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ 
G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความเป็นดินมากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม2 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกัน
อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณา
คํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎าน
ความเป็นดินน๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม3 และ 
กลุํม4 ทั้งสิ้น 
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4.3.13 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่เป็นเหรียญเกจิอาจารย์  
 

ตารางที่ 4.44 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์
ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์  ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 2.88 

กลุํม 1 2.09 

กลุํม 2 2.80 

กลุํม 3 3.73 

กลุํม 4 2.80 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.45 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 287.872 3 95.957 71.313 0

Within Groups 1021.3 759 1.346

Total 1309.172 762
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ตารางที่ 4.46 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 
(ตํอ)  

Multiple Comparisons 

 

 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.41 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในความเป็น
เหรียญเกจิอาจารย์ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 2.88 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระ
เครื่องจากปัจจัยความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์อยูํในระดับน๎อยถึงปานกลาง 

Lower Bound Upper Bound

2 -.703* 0.115 0 -0.93 -0.48

3 -1.638* 0.113 0 -1.86 -1.42

4 -.704* 0.128 0 -0.96 -0.45

1 .703* 0.115 0 0.48 0.93

3 -.935* 0.113 0 -1.16 -0.71

4 -0.001 0.128 0.993 -0.25 0.25

1 1.638* 0.113 0 1.42 1.86

2 .935* 0.113 0 0.71 1.16

4 .933* 0.126 0 0.69 1.18

1 .704* 0.128 0 0.45 0.96

2 0.001 0.128 0.993 -0.25 0.25

3 -.933* 0.126 0 -1.18 -0.69

4

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.

(I) GROUP (J) GROUP Mean Difference (I-J) Std. Error Sig.

3

1

2

95% Confidence Interval
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และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.42  พบวําจากสถิติ

ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณา
ตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์ของกลุํมที่มี
ความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์น๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม2 กลุํม3 และ กลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ 
เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference 
พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความเป็นเหรียญ
เกจิอาจารย์มากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และกลุํม
4 ทั้งสิ้น 

 
4.3.14 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากภาพถ่ายของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์ 

ตารางที่ 4.47 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่ลงขาย
ในเว็บไซต์ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านภาพถ่ายของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์ ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.73 

กลุํม 1 3.91 

กลุํม 2 3.11 

กลุํม 3 3.98 

กลุํม 4 3.95 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.48 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์  
G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 103.118 3 34.373 51.952 .000 

Within Groups 502.179 759 .662   

Total 605.298 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 .793* .081 .000 .63 .95 

3 -.074 .079 .347 -.23 .08 

4 -.042 .090 .640 -.22 .13 

2 1 -.793* .081 .000 -.95 -.63 

3 -.867* .079 .000 -1.02 -.71 

4 -.835* .090 .000 -1.01 -.66 

3 1 .074 .079 .347 -.08 .23 

2 .867* .079 .000 .71 1.02 

4 .032 .088 .714 -.14 .21 

4 1 .042 .090 .640 -.13 .22 

2 .835* .090 .000 .66 1.01 

3 -.032 .088 .714 -.21 .14 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.43 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านภาพถําย

ของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.73 คะแนน แสดงให๎เห็น
วําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์  G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการ
ตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่ลงขายในอยูํในเว็บไซต์ระดับปาน
กลางคํอนข๎างมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.44  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์ของกลุํมผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และ
เมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านภาพถํายของพระเครื่อง
ที่ลงขายในเว็บไซต์ของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเนื้อชิน) กับผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญ
ทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านภาพถําย
ของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์น๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง
กลุํม1 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

 
4.3.15 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความนิยมทั่วไปไม่เฉพาะท้องถิ่น 

ตารางที่ 4.49 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่น
ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านความนิยมทั่วไปไม่เฉพาะท้องถิ่น ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.32 

กลุํม 1 3.43 

กลุํม 2 2.83 

กลุํม 3 3.52 

กลุํม 4 3.55 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.50 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ย
ในด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์      
G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 67.276 3 22.425 33.117 .000 

Within Groups 513.969 759 .677   

Total 581.245 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 .603* .082 .000 .44 .76 

3 -.087 .080 .279 -.24 .07 

4 -.121 .091 .181 -.30 .06 

2 1 -.603* .082 .000 -.76 -.44 

3 -.690* .080 .000 -.85 -.53 

4 -.725* .091 .000 -.90 -.55 

3 1 .087 .080 .279 -.07 .24 

2 .690* .080 .000 .53 .85 

4 -.035 .089 .698 -.21 .14 

4 1 .121 .091 .181 -.06 .30 

2 .725* .091 .000 .55 .90 

3 .035 .089 .698 -.14 .21 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.45 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านความนิยม
ทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มคีําเฉลี่ยอยูํที่ 3.32 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎
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ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อ
พระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นอยูํในระดับปานกลาง 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.46  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อ
พิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะ
ท๎องถิ่นของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเนื้อชิน) กับผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทาง
สถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านความนิยม
ทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นน๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม
3 และ กลุํม4 ทั้งสิ้น 

 
4.3.16 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวน

มากแต่มีราคาถูกกว่า 
 

ตารางที่ 4.51 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวน
มากแตํมีราคาถูกกวําของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแต่มีราคาถูกกว่า ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 2.68 

กลุํม 1 2.29 

กลุํม 2 2.75 

กลุํม 3 2.75 

กลุํม 4 3.04 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.48 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวําของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 51.099 3 17.033 17.155 .000 

Within Groups 753.588 759 .993   

Total 804.687 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.463* .099 .000 -.66 -.27 

3 -.461* .097 .000 -.65 -.27 

4 -.748* .110 .000 -.96 -.53 

2 1 .463* .099 .000 .27 .66 

3 .002 .097 .980 -.19 .19 

4 -.285* .110 .010 -.50 -.07 

3 1 .461* .097 .000 .27 .65 

2 -.002 .097 .980 -.19 .19 

4 -.287* .108 .008 -.50 -.07 

4 1 .748* .110 .000 .53 .96 

2 .285* .110 .010 .07 .50 

3 .287* .108 .008 .07 .50 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.47 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านการลงขาย
ครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวําภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 2.68 คะแนน แสดง
ให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอ
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การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวําอยูํ
ในระดับน๎อยถึงปานกลาง 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.48 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวํา
ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 
1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านการลงขาย
ครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวําของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวํา
น๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเครื่องราง
และอ่ืนๆ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่
แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และ
เมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนน
เฉลี่ยในด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํมีราคาถูกกวํามากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และ กลุํม3 ทั้งสิ้น 

4.3.17 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยการกระทู้การประมูลที่มีการตั้งแบบวัดใจ 
ตารางที่ 4.49 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยการกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัด
ใจ” ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยการกระทู้การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.16 

กลุํม 1 2.71 

กลุํม 2 3.32 

กลุํม 3 3.04 

กลุํม 4 3.79 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

 

ตารางที่ 4.50 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ 
G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 104.312 3 34.771 29.668 .000 

Within Groups 889.536 759 1.172   

Total 993.848 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.611* .107 .000 -.82 -.40 

3 -.329* .105 .002 -.54 -.12 

4 -1.078* .119 .000 -1.31 -.84 

2 1 .611* .107 .000 .40 .82 

3 .282* .106 .008 .07 .49 

4 -.466* .120 .000 -.70 -.23 

3 1 .329* .105 .002 .12 .54 

2 -.282* .106 .008 -.49 -.07 

4 -.749* .118 .000 -.98 -.52 

4 1 1.078* .119 .000 .84 1.31 

2 .466* .120 .000 .23 .70 

3 .749* .118 .000 .52 .98 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.49 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยกระทู๎การ

ประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.16 คะแนน แสดงให๎เห็นวํา
ภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจ
เชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ ”วัดใจ” อยูํในระดับปานกลาง 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.50 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในปัจจัยการกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” ของ
กลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 
กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในปัจจัยกระทู๎การ
ประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” ของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” น๎อยที่สุด 
โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกัน
อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณา
คํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยใน
ปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra 
กลุํม1 และกลุํม3 แตํมีคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” น๎อยกวําผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์กลุํม4  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ 
เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference 
พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์เว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยกระทู๎การ
ประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม1 แตํมีคะแนน
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เฉลี่ยในปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ 
กลุํม 2 และกลุํม 4  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ)  
กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกัน
อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณา
คํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนนเฉลี่ยใน
ปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” มากที่สุดโดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และกลุํม3 ทั้งสิ้น 

 
4.3.18 การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra  
 

ตารางที่ 4.51 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์  
G-pra ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra  ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.92 

กลุํม 1 4.32 

กลุํม 2 3.91 

กลุํม 3 3.76 

กลุํม 4 3.57 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 
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ตารางที่ 4.52 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซด์ G-pra ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์  
G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 
Multiple Comparisons 

 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 55.544 3 18.515 20.693 0

Within Groups 679.088 759 0.895

Total 734.632 762

Lower Bound Upper Bound

2 .412* 0.094 0 0.23 0.6

3 .564* 0.092 0 0.38 0.74

4 .749* 0.104 0 0.55 0.95

1 -.412* 0.094 0 -0.6 -0.23

3 0.152 0.092 0.099 -0.03 0.33

4 .338* 0.105 0.001 0.13 0.54

1 -.564* 0.092 0 -0.74 -0.38

2 -0.152 0.092 0.099 -0.33 0.03

4 0.186 0.103 0.072 -0.02 0.39

1 -.749* 0.104 0 -0.95 -0.55

2 -.338* 0.105 0.001 -0.54 -0.13

3 -0.186 0.103 0.072 -0.39 0.02

1

2

3

4

(I) GROUP (J) GROUP
Mean 

Difference (I-J)
Std. Error Sig.

95% Confidence Interval
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 

ผลการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.51 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านบัตรรับรองจาก
ทางเว็บไซต ์G-pra ของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.92 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่อง
จากปัจจัยบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra อยูํในระดับปานกลางถึงมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.52 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra ของกลุํมผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และ
เมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านปัจจัยบัตรรับรองจาก
ทางเว็บไซต์ G-pra ของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ ทั้งสิ้นเนื่องจาก มีคํา Sig = 0.00 มีคําน๎อย
กวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra 
มากกวําที่สุด โดยมากกวํากลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และ พระรูปเหมือน
โลหะ) และกลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) ทั้งสิ้น 

4.3.19 การเช่าซื้อพระเครื่องท่ีมีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่อง 
ตารางที่ 4.52 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบ
ประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่องของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยด้านการการเช่าซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติด
รางวัลจากงานประกวดพระเครื่อง 

ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.58 

กลุํม 1 3.59 

กลุํม 2 3.98 
กลุํม 3 3.22 

กลุํม 4 3.58 
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จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 

ตารางที่ 4.53 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยการ
เชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน

เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 59.182 3 19.727 17.327 .000 

Within Groups 864.116 759 1.138   

Total 923.298 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.385* .106 .000 -.59 -.18 

3 .366* .104 .000 .16 .57 

4 .011 .117 .929 -.22 .24 
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ตารางที่ 4.54 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยการ
เชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม (ตํอ) 

(I) GROUP 
(J) 

GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

2 1 .385* .106 .000 .18 .59 

3 .751* .104 .000 .55 .96 

4 .395* .118 .001 .16 .63 

3 1 -.366* .104 .000 -.57 -.16 

2 -.751* .104 .000 -.96 -.55 

4 -.356* .116 .002 -.58 -.13 

4 1 -.011 .117 .929 -.24 .22 

2 -.395* .118 .001 -.63 -.16 

3 .356* .116 .002 .13 .58 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.53 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านการเชําซื้อ
พระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่อง ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํ
ที่ 3.58 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 
มีความเห็นด๎วยตํอการเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่องอยูํใน
ระดับปานกลาง 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.54 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านการเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงาน
ประกวดพระเครื่องของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความ
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แตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ย
คะแนนในด๎านการเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลของกลุํมท่ีมีความแตกตํางกันพบวํา  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมอ่ืนๆอยํางมี
นัยส าคัญทางสถิติทั้งสิ้น เนื่องจากกลุํมที่ 2 มีคํา Sig ที่จับคูํเปรียบเทียบกับกลุํม 1, 3 และ 4  = 0.00 
, 0.00 และ 0.01 ตามล าดับ ล๎วนมีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2  มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านการเชําซื้อ
พระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลมากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra 
กลุํม 1,  กลุํม 3 และกลุํม 4  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) มีคําเฉลี่ยของ
คะแนนที่แตกตํางกับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมอ่ืนๆอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ
ทั้งสิ้น เนื่องจากกลุํมที่ 2 มีคํา Sig ที่จับคูํเปรียบเทียบกับกลุํม 1, 2 และ 4  = 0.00 , 0.00 และ 0.02 
ตามล าดับ ล๎วนมีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎
ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านการเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบ
ประกาศติดรางวัลน๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1,  กลุํม 2 
และกลุํม 4 ทั้งสิ้น 

4.3.20 การเช่าซื้อพระเครื่องจากผู้ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก  
ตารางที่ 4.54 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่
มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมากในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

การเช่าซื้อพระเครื่องจากผู้ขายที่มี feedback ค าชมเป็น
จ านวนมาก ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 3.94 
กลุํม 1 4.13 

กลุํม 2 4.19 
กลุํม 3 3.62 

กลุํม 4 3.79 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
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ตารางที่ 4.56 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมากของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 45.901 3 15.300 14.105 .000 

Within Groups 823.326 759 1.085   

Total 869.227 762    

Multiple comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.062 .103 .547 -.27 .14 

3 .511* .101 .000 .31 .71 

4 .342* .115 .003 .12 .57 

2 1 .062 .103 .547 -.14 .27 

3 .573* .102 .000 .37 .77 

4 .404* .115 .000 .18 .63 

3 1 -.511* .101 .000 -.71 -.31 

2 -.573* .102 .000 -.77 -.37 

4 -.169 .113 .136 -.39 .05 

4 1 -.342* .115 .003 -.57 -.12 

2 -.404* .115 .000 -.63 -.18 

3 .169 .113 .136 -.05 .39 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.55 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านด๎านปัจจัย
ด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มี
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คําเฉลี่ยอยูํที่ 3.94 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็น
จ านวนมากอยูํในระดับปานกลางถึงมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.56  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี 
feedback ค าชมเป็นจ านวนมากของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละ
กลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหา
คําเฉลี่ยคะแนนในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก
ของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือน
โลหะ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้นและเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 3  มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค า
ชมเป็นจ านวนมาก มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระ
พุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) และผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่
แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้นและ
เมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3  มี
คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก 
มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน) 
และผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญ
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ที่ 0.05 ทั้งคูํและเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra 
กลุํม 3  มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็น
จ านวนมาก น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 และกลุํม 2 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) 
กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และ 
พระเนื้อผงดินวําน) และผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่อง
ประเภทพระเนื้อชิน) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig 
น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งคูํและเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี 
feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 และ   
กลุํม 2 

 
4.3.21 การเช่าซื้อพระเครื่องท่ีลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra  
 

ตารางที่ 4.55 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra  ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยการเช่าซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 1.81 

กลุํม 1 1.74 

กลุํม 2 1.65 
กลุํม 3 2.07 

กลุํม 4 1.74 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559 
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ตารางที่ 4.58 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซด์ G-pra  ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 22.316 3 7.439 5.936 .001 

Within Groups 951.129 759 1.253   

Total 973.444 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 .095 .111 .394 -.12 .31 

3 -.332* .109 .002 -.55 -.12 

4 .010 .123 .938 -.23 .25 

2 1 -.095 .111 .394 -.31 .12 

3 -.426* .109 .000 -.64 -.21 

4 -.085 .124 .492 -.33 .16 

3 1 .332* .109 .002 .12 .55 

2 .426* .109 .000 .21 .64 

4 .341* .122 .005 .10 .58 

4 1 -.010 .123 .938 -.25 .23 

2 .085 .124 .492 -.16 .33 

3 -.341* .122 .005 -.58 -.10 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลการส ารวจแสดงดังภาพที่ 4.57 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านปัจจัย
การเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra ของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 1.81 คะแนน 
แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วย
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ตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่อง    จากปัจจัยด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ 
G-pra อยูํในระดบัน๎อยที่สุด 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.58 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.01 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในปัจจัยด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสาร
เว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple 
Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในปัจจัยด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสาร
เว็บไซต์ G-pra ของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) มีคําเฉลี่ยของ
คะแนนที่แตกตํางกับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆอยํางมีนัยส าคัญทาง
สถิติ ทั้งสิ้นเนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean 
Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยการเชําซื้อ
พระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra มากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์   
G-pra กลุํม 1,  กลุํม 2 และกลุํม 4 ทั้งสิ้น 

 
4.3.22 การเช่าซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูล  
 

ตารางที่ 4.59 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูลของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยการเช่าซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูล ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 4.57 
กลุํม 1 4.56 

กลุํม 2 4.80 
กลุํม 3 4.33 

กลุํม 4 4.64 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
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ตารางที่ 4.60 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูล ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 23.662 3 7.887 13.094 .000 

Within Groups 457.195 759 .602   

Total 480.857 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.245* .077 .002 -.40 -.09 

3 .223* .075 .003 .07 .37 

4 -.082 .085 .340 -.25 .09 

2 1 .245* .077 .002 .09 .40 

3 .468* .076 .000 .32 .62 

4 .163 .086 .057 .00 .33 

3 1 -.223* .075 .003 -.37 -.07 

2 -.468* .076 .000 -.62 -.32 

4 -.304* .084 .000 -.47 -.14 

4 1 .082 .085 .340 -.09 .25 

2 -.163 .086 .057 -.33 .01 

3 .304* .084 .000 .14 .47 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.59 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการ
เชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูลภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 4.57 คะแนน แสดง
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ให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอ
การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูลอยูํในระดับ
มาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.60 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูลของ
กลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 
กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านปัจจัยการเชํา
ซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูลของกลุํมท่ีมีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และ พระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ 
เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference 
พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระ
เครื่องจากกระดานการประมูลน๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง
กลุํม1 กลุํม 2 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

 
 
4.3.23 การเช่าซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย 

ตารางที่ 4.61 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขายของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ใน
เว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

การเช่าซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 1.68 

กลุํม 1 1.68 

กลุํม 2 1.64 

กลุํม 3 1.82 
กลุํม 4 1.54 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
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ตารางที่ 4.62 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์
ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 7.354 3 2.451 2.737 .043 

Within Groups 679.891 759 .896   

Total 687.245 762    

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 .046 .094 .624 -.14 .23 

3 -.134 .092 .144 -.31 .05 

4 .147 .104 .160 -.06 .35 

2 1 -.046 .094 .624 -.23 .14 

3 -.181 .092 .051 -.36 .00 

4 .101 .105 .337 -.10 .31 

3 1 .134 .092 .144 -.05 .31 

2 .181 .092 .051 .00 .36 

4 .281* .103 .006 .08 .48 

4 1 -.147 .104 .160 -.35 .06 

2 -.101 .105 .337 -.31 .10 

3 -.281* .103 .006 -.48 -.08 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559 
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.61 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการ

เชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 1.68 คะแนน 
แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วย
ตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย จาก
กระดานการประมูลอยูํในระดับน๎อยถึงน๎อยที่สุด 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.62 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.043 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญท่ี 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขายของ
กลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 
กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านปัจจัยการเชํา
ซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขายของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเครื่องลางของขลังและอ่ืนๆ) มีคําเฉลี่ย
ของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากมีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3  มี
คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 

 
4.3.24 การเช่าซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องในเว็บไซต์ 

ตารางที่ 4.63 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรม
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

การเช่าซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องในเว็บไซต์ ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 2.34 

กลุํม 1 2.00 

กลุํม 2 2.83 

กลุํม 3 2.58 
กลุํม 4 1.75 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
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ตารางที่ 4.64 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 132.386 3 44.129 28.520 .000 

Within Groups 1174.374 759 1.547   

Total 1306.760 762    

Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 -.836* .123 .000 -1.08 -.59 

3 -.580* .121 .000 -.82 -.34 

4 .241 .137 .078 -.03 .51 

2 1 .836* .123 .000 .59 1.08 

3 .256* .122 .036 .02 .49 

4 1.077* .138 .000 .81 1.35 

3 1 .580* .121 .000 .34 .82 

2 -.256* .122 .036 -.49 -.02 

4 .822* .135 .000 .56 1.09 

4 1 -.241 .137 .078 -.51 .03 

2 -1.077* .138 .000 -1.35 -.81 

3 -.822* .135 .000 -1.09 -.56 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.63 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎าน
การเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องภาพของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 2.34 คะแนน แสดงให๎
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เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการ
ตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องอยูํในระดับน๎อย 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.64  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่อง
ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 
1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎านการเชําซื้อ 
เครื่องจากชมรมของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อ
ชิน)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยําง
มีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา 
Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์G-pra กลุํม 2 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎าน
ปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องมากที่สุด โดยมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra ทัง้กลุํม 1 กลุํม 3 และ กลุํม 4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระ
พุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ 
เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference 
พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อ
พระเครื่องจากชมรมพระเครื่องมากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 และกลุํม4 
แตํมีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม 2 
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4.3.25 การเช่าซื้อพระเครื่องสร้างใหม่ที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ 
 

ตารางที่ 4.65 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่
มีการเปิดจองในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

ปัจจัยการเช่าซื้อพระเครื่องสร้างใหม่ที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ ระดับคะแนนเฉลี่ย 
ภาพรวม 3.48 

กลุํม 1 3.56 

กลุํม 2 3.81 

กลุํม 3 2.98 
กลุํม 4 3.57 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 
ตารางที่ 4.66 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 
 

 

 

 

 

 

 

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 78.751 3 26.25 17.285 0

Within Groups 1152.699 759 1.519

Total 1231.45 762
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ตารางที่ 4.66 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม (ตํอ) 

Multiple Comparisons 

 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
 

ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.65 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการ
เชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์ภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มีคําเฉลี่ยอยูํที่ 3.48 
คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์  G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี
ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิด
จองในเว็บไซต์ อยูํในระดับปานกลาง 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.66 พบวําจากสถิติ
ทดสอบ  F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี

Lower Bound Upper Bound

2 -.250* 0.122 0.041 -0.49 0

3 .579* 0.12 0 0.34 0.81

4 -0.016 0.136 0.904 -0.28 0.25

1 .250* 0.122 0.041 0.01 0.49

3 .829* 0.12 0 0.59 1.07

4 0.234 0.136 0.087 -0.03 0.5

1 -.579* 0.12 0 -0.81 -0.34

2 -.829* 0.12 0 -1.07 -0.59

4 -.595* 0.134 0 -0.86 -0.33

1 0.016 0.136 0.904 -0.25 0.28

2 -0.234 0.136 0.087 -0.5 0.03

3 .595* 0.134 0 0.33 0.86

3

4

Mean Difference (I-J) Std. Error Sig.
95% Confidence Interval

1

2

(I) GROUP (J) GROUP
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นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองใน
เว็บไซต์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํมมีความแตกตํางกัน
อยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหาคําเฉลี่ยคะแนนในด๎าน
ปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํท่ีมีการเปิดจองในเว็บไซด์ของกลุํมท่ีมีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-praกลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์G-pra กลุํมท่ีเหลืออ่ืนๆ มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ 
เนื่องจาก มีคํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference 
พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระ
เครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์น๎อยที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์   
G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

 
4.3.26 การเช่าซื้อพระเครื่องจากผู้ขายที่ผ่านการรับรองบุคคลจากทางเว็บไซต์เท่านั้น  
 

ตารางที่ 4.67 แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตํอปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผําน
การรับรองบุคคลจากทางเว็บไซต์เทํานั้นของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

การเช่าซื้อพระเครื่องจากผู้ขายที่ผ่านการรับรองบุคคลจากทาง
เว็บไซตเ์ท่านั้น 

ระดับคะแนนเฉลี่ย 

ภาพรวม 4.10 

กลุํม 1 4.43 

กลุํม 2 3.97 
กลุํม 3 3.88 

กลุํม 4 4.16 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
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ตารางที่ 4.68 แสดงการทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตํางของคะแนนเฉลี่ยใน
ปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผํานการรับรองบุคคลจากทางเว็บไซต์ของกลุํมผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 36.575 3 12.192 12.121 .000 

Within Groups 763.451 759 1.006   

Total 800.026 762    

 
Multiple Comparisons 

(I) GROUP (J) GROUP 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

1 2 .459* .100 .000 .26 .65 

3 .548* .097 .000 .36 .74 

4 .270* .110 .015 .05 .49 

2 1 -.459* .100 .000 -.65 -.26 

3 .089 .098 .365 -.10 .28 

4 -.189 .111 .088 -.41 .03 

3 1 -.548* .097 .000 -.74 -.36 

2 -.089 .098 .365 -.28 .10 

4 -.278* .109 .011 -.49 -.06 

4 1 -.270* .110 .015 -.49 -.05 

2 .189 .111 .088 -.03 .41 

3 .278* .109 .011 .06 .49 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 
2559) 
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ผลจากการส ารวจแสดงดังตารางที่ 4.67 พบวําในระดับคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการ

เชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผํานการรับรองบุคคลจากทางเว็บไซต์เทํานั้นภาพรวมของทั้ง 4 กลุํม มี
คําเฉลี่ยอยูํที่ 4.10 คะแนน แสดงให๎เห็นวําภาพรวมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 
ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะ
ท๎องถิ่นอยูํในระดับมาก 

และจากตารางการทดสอบ One-Way ANOVA ดังตารางที่ 4.68  พบวําจากสถิติ
ทดสอบ F-Test ในตาราง ANOVA มีคํา Sig. = 0.00 มีคําน๎อยกวํา ระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แสดงวํามี
นัยส าคัญทางสถิติ นั่นคือ คะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผํานการรับรอง
บุคคลจากทางเว็บไซต์เทํานั้นของกลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ในแตํละกลุํม
มีความแตกตํางกันอยํางน๎อย 1 กลุํม และเมื่อพิจารณาตาราง Multiple Comparisons เพ่ือหา
คําเฉลี่ยคะแนนในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผํานการรับรองบุคคลจากทางเว็บไซต์
เทํานั้นของกลุํมที่มีความแตกตํางกันพบวํา 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุ
โบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํมที่เหลืออ่ืนๆ มี
คําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวําระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งสิ้น และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผํานการรับรอง
บุคคลจากทางเว็บไซต์เทํานั้นมากที่สุด โดยน๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม
2 กลุํม3 และกลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญ
พระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระ
เครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และ พระเนื้อผงดินวําน) 
และผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเครื่องรางของขลัง
และอ่ืนๆ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มีคํา  Sig น๎อยกวํา
ระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งคํู และเม่ือพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม 3 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองใน
เว็บไซต์น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้งกลุํม1 กลุํม2 และ กลุํม4 ทั้งสิ้น 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4  (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภท
เครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ)  กับผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 1 (ผู๎ที่สนใจพระ
เครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระเนื้อผงดินวําน) และผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra 
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กลุํม 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง 
และ พระรูปเหมือนโลหะ) มีคําเฉลี่ยของคะแนนที่แตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก มี
คํา Sig น๎อยกวําระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ทั้งคูํ และเมื่อพิจารณาคํา Mean Difference พบวําผู๎ที่สนใจ
เชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม 4 มีคะแนนเฉลี่ยในด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มี
การเปิดจองในเว็บไซต์น๎อยกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra กลุํม1 แตํมีคะแนนเฉลี่ยใน
ด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์มากกวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องใน
เว็บไซต์ G-pra กลุํม4  
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บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

 
จากการน าเสนอผลการส ารวจพฤติกรรมการเชําพระเครื่องใน เว็บไซต์ G-pra จากกลุํม

ตัวอยํางผู๎ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 763 คน โดยแบํงการส ารวจตามประเภทของพระออกได๎เป็น 4 
กลุํม ดังนี้   

กลุํมท่ี 1  ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และ  
พระเนื้อผงดินวําน 205 คน 

กลุํมท่ี 2  ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน 201 คน 
กลุํมท่ี 3 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญ 

คณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ 219 คน 
กลุํมท่ี 4 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ  138 คน 
ซึ่งผลการส ารวจพฤติกรรมการเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra จากกลุํมตัวอยําง

ทั้งหมดผู๎วิจัยได๎น าเสนอการสรุปผลการศึกษาโดยแบํงเนื้อหาออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
 
 5.1.1 ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้เช่าพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ 

G-pra 
5.1.1.1. เพศ  

จากการส ารวจพบวํา ผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม มีสัดสํวนของเพศ
ชายมากกวําเพศหญิง ซึ่งจะพบวําผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย อาจเนื่องมาจากคํานิยม
ของคนไทยที่ผู๎ชายมีการเรียนรู๎หรือคลุกคลีอยูํกับวัดหรือพระเกจิอาจารย์และด๎วยปัจจัยที่เพศชายได๎
บวชเรียน จึงมีการรับรู๎หรือประสบการณ์เกี่ยวกับความขลัง ความศักดิ์สิทธิ์ของพระเครื่องอันเป็นที่
นิยมของการสะสมพระเครื่อง 

5.1.1.2. ช่วงอาย ุ 
จากการส ารวจพบวํา ผู๎ที่สนใจพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม 

สํวนใหญํอยูํในชํวงอายุ 31-50 ปี ซึ่งเป็นชํวงอายุในวัยผู๎ใหญํหรือวัยท างานที่มีความนิยมพระเครื่อง 
และมีประสบการณ์ความรู๎เกี่ยวกับพระเครื่องมากและสามารถเข๎าถึงเทคโนโลยีหรือ Social Media 
ได๎งําย 
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5.1.1.3. ระดับการศึกษา  
จากการส ารวจพบวํา ผู๎ที่สนใจพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมมี

การศึกษาระดับปริญญาตรีเป็นสํวนมาก 
5.1.1.4. อาชีพ  

จากการส ารวจพบวํา ผู๎ที่สนใจพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี
อาชีพธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขายมากกวําอาชีพอ่ืนๆ อาจมีสาเหตุมาจากความนิยมของเหลําบรรดานักธุรกิจ
และพํอค๎าแมํค๎าในความเชื่อเรื่องการบูชาพระเครื่องหรือสิ่งศักดิ์สิทธิ์ เพ่ือความเสริมมงคลให๎ประกอบ
ธุรกิจหรือค๎าขายร่ ารวย 

5.1.1.5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
จากการส ารวจผู๎ที่สนใจพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม พบวํา

กลุํมผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องกลุํมที่1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระเนื้อผงดิน
วําน) กลุํมที่2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) และกลุํมที่3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภท
เหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) สํวนใหญํจะมี
รายได๎ตั้งแตํ 20,000 บาทขึ้นไป ยกเว๎นกลุํมที่ 4 (กลุํมเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) สํวนใหญํจะมี
รายได๎อยูํที่ 10,001 – 20,000 บาท ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากกลุํมเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ มี
หลากหลายประเภท มีความนิยมที่แตกตํางตามความเชื่อสํวนบุคคล เครื่องรางบางประเภทจึงมีระดับ
ราคาที่ต่ ากวําพระเครื่องประเภทอ่ืนๆ ผู๎มีรายได๎เฉลี่ยอยูํที่ 10,001 - 20,000 บาท จึงสามารถเข๎าถึง
หรือมีก าลังทรัพย์ในการเชําพระเครื่องกลุํมนี้งํายกวํากลุํมอ่ืนๆ 

 
5.1.2 ตอนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 

5.1.2.1. จุดประสงค์ในการตัดสินใจเช่าพระเครื่อง  
จากการส ารวจผู๎ที่สนใจพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม พบวํา 
กลุํมที่ 1 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระเนื้อผงดิน

วําน) สํวนใหญํมีจุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและ
เครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 

กลุํมที่ 2 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน) มีจุดมุํงหมายในการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 

กลุํมท่ี 3 (ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ 
พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ) มีจุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือ
สะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 
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กลุํมที่ 4 (ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ) มีจุดมุํงหมายในการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 

การทีผู่๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับการตัดสินใจเชําพระเครื่อง เพ่ือเป็นเครื่องยึด
เหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ สอดคล๎องกับ ทฤษฎีการจูงใจของมนุษย์ ของ 
มาสโลว์ ซึ่งกลําวไว๎วํา ความต๎องการของมนุษย์แบํงออกเป็น 5 ระดับ หนึ่งในนั้น คือ ระดับ 2 คือ 
ความต๎องการทางด๎านความมั่นคง ปลอดภัย (Safety Need) เป็นความต๎องการที่มีสุขภาพแข็งแรง 
ต๎องการมีชีวิตมั่นคง ดังนั้น ผู๎บริโภคสํวนใหญํจึงนิยมเชําพระเครื่องมาเพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวจิตใจ 
อันเนื่องมาจาก สังคมไทยเป็นสังคมของชาวพุทธ ความเลื่อมใสในการป้องกันภัย การปกปักษ์รักษา
ตํางๆของพระเครื่องจึงเป็นอันหนึ่งเดียวกันกับพุทธศาสนิกชน 

อาจมาจากอาชีพของบุคคลจะน าไปสูํความจ าเป็นและความต๎องการสินค๎าและบริการที่
ตํางกัน สํงผลตํอพฤติกรรมและความคาดหวังประโยชน์ที่แตกตํางกัน ไมํวําจะอาชีพพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ,รับราชการ ยกตัวอยํางเชํน อาชีพต ารวจและทหารต๎องการสิ่งยึดเหนี่ยวจิตใจ เพ่ือป้องกัน
ตนจากภัยตํางๆ เพ่ือความปลอดภัยของชีวิตและทรัพย์สิน รวมถึงการให๎ของรางวัลเพ่ือแสดงความ
ยินดีในการโยกย๎ายหรือเลื่อนขั้นต าแหนํงของพนักงานรัฐวิสาหกิจ,รับราชการ นั้นไมํสามารถให๎รางวัล
เป็นเงินได๎ จึงนิยมให๎ของรางวัลแสดงความยินดีตํอกัน เป็นพระเครื่องซึ่งมีมูลคําทางจิตใจเพ่ือเป็น
เครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจ ซึ่งจะเป็นการมอบพระเครื่องให๎กันจากรุํนสูํรุํน หรือมอบแกํผู๎ที่รักใครํชอบ
พอกันในสายงาน หรือบุคคลที่ค๎าขายเชําพระเครื่องเก็งก าไรหรือให๎การค๎าเจริญก๎าวหน๎า 

5.1.2.2. รู้จักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด  
จากการส ารวจผู๎ที่สนใจพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม พบวํา 

รู๎จักเว็บไซต์นี้จากเว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์มากกวําอยํางอ่ืน  
5.1.2.3 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจให้มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ G-pra  

ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ G-pra ของผู๎ที่
สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมคือ ตัวเอง เนื่องจากผู๎บริโภคสํวนมาก มีการ
ตัดสินใจเชําพระเครื่องออนไลน์ด๎วยความชื่นชอบในการสะสมพระเครื่องสํวนตัว ถือวําเป็นงานอดิเรก 
ดังที่ Schiffman; and Kanuk กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู๎บริโภค
แสดงออกไมํวําจะเป็นการเสาะแสวงหาการซื้อ การใช๎ การประเมิน หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์บริการ
คาดวําจะสามารถตอบสนองความต๎องการของตนได๎อยํางพึงพอใจ เป็นการตัดสินใจของผู๎บริโภคใน
การใช๎ทรัพยากรที่มีท้ังเงิน เวลา และก าลังซื้อ เพ่ือบริโภคและบริการตํางๆ อันประกอบด๎วย ซื้ออะไร 
ท าไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไหรํ ที่ไหน และบํอยครั้งแคํไหน  
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5.1.3 ตอนที่ 3 ส ารวจความคิดเห็นของผู้เช่าพระเครื่องออนไลน์ที่มีต่อปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์บนเว็บไซต์ G-pra 
เป็นการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาดของผู๎

ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม 
5.1.3.1. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความศรัทธา 

การส ารวจพบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 
กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความศรัทธาอยูํในระดับมาก  

5.1.3.2. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความนิยมหรือความชอบ
ส่วนบุคคล  
จากการส ารวจพบวําผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 

ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมหรือความชอบ
สํวนบุคคลอยูํในระดับมาก  

5.1.3.3. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความเชื่อเรื่องความ
ศักดิ์สิทธิ์อานุภาพของพระเครื่อง 
จากการส ารวจพบวํา ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 

ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมหรือความชอบ
สํวนบุคคลอยูํในระดับมาก  

5.1.3.4. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านผู้ปลุกเสก  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็น

ด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านด๎านผู๎ปลุกเสกอยูํในระดับมาก 
5.1.3.5. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยให้เช่าเพื่อเก็งก าไร  

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็น
ด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านให๎เชําเพ่ือเก็งก าไรอยูํในระดับมาก  

5.1.3.6. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านคุณภาพไม่ใช่ราคา  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็น

ด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านคุณภาพไมํใชํราคาอยูํในระดับมาก 
5.1.3.7. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านราคาที่จะมากขึ้นใน

อนาคต  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็น

ด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านราคาที่จะมากขึ้นในอนาคตอยูํในระดับมาก 
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5.1.3.8. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่มีพุทธคุณประสบการณ์ 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็น

ด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/ประสบการณ์อยูํในระดับ
ปานกลางคํอนข๎างมาก 

5.1.3.9. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่มีความงดงามในพุทะ
ศิลป ์ 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความเห็น

ด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยความงดงามในพุทะศิลป์อยูํในระดับปานกลาง 
5.1.3.10. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่เป็นเนื้อผง 

ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี
ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยความเป็นเนื้อผงอยูํในระดับน๎อย 

5.1.3.11. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่ท าจากโลหะ 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยความเป็นโลหะอยูํในระดับปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

5.1.3.12. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่ท าจากดิน 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยความเป็นดินอยูํในระดับน๎อย 
5.1.3.13. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากพระเครื่องที่เป็นเหรียญ

เกจิอาจารย์  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยความเป็นเหรียญเกจิอาจารย์อยูํในระดับ
น๎อยถึงปานกลาง 

5.1.3.14.  การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากภาพถ่ายของพระเครื่องที่ลงขาย
ในเว็บไซต์ 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านภาพถํายของพระเครื่องที่ลงขายในเว็บ

ไซดอ์ยูํในระดับปานกลางคํอนข๎างมาก 
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5.1.3.15. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านความนิยมทั่วไปไม่ 
เฉพาะท้องถิ่น 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นอยูํใน
ระดับปานกลาง 

5.1.3.16. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด้านการลงขายครั้งเดียว
เป็นจ านวนมากแต่มีราคาถูกกว่า 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํ
มีราคาถูกกวําอยูํในระดับน๎อยถึงปานกลาง 

5.1.3.17. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยกระทู้การประมูลที่มีการตั้ง
แบบ “วัดใจ”  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ “วัดใจ” 
อยูํในระดับปานกลาง 

5.1.3.18. การตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องจากปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทาง
เวบ็ไซต ์G-pra  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra อยูํใน
ระดับปานกลางถึงมาก 

5.1.3.19. การเช่าซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระ
เครื่อง 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่องอยูํในระดับ
ปานกลาง 

5.1.3.20. การเช่าซื้อพระเครื่องจากผู้ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวน
มาก  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมากอยูํใน
ระดับปานกลางถึงมาก 
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5.1.3.21. การเช่าซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต ์G-pra  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงใน
นิตยสารเว็บไซต์ G-pra อยูํในระดับน๎อยที่สุด 

5.1.3.22. การเช่าซื้อพระเครื่องจากกระดานการประมูล  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการ
ประมูลอยูํในระดับมาก 

5.1.3.23. การเช่าซื้อพระเครื่องจากกระดานการเสนอขาย 
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากกระดานการ
เสนอขาย จากกระดานการประมูลอยูํในระดับน๎อยถึงน๎อยที่สุด 

5.1.3.24. การเช่าซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องในเว็บไซต์  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระ
เครื่องอยูํในระดับน๎อย 

5.1.3.25. การเช่าซื้อพระเครื่องสร้างใหม่ที่มีการเปิดจองในเว็บไซต์  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยการเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการเปิด
จองในเว็บไซต์ อยูํในระดับปานกลาง 

5.1.3.26. การเช่าซื้อพระเครื่องจากผู้ขายที่ผ่านการรับรองบุคคลจากทาง
เว็บไซต์เท่านั้น  
ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความเห็นด๎วยตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจากปัจจัยด๎านความนิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่นอยูํใน
ระดับมาก 
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5.2 ความคิดเห็นของผูเ้ช่าพระเครื่องออนไลน์ที่มีต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ที่สนใจ
พระเครื่องทั้ง 4 กลุ่ม  

 
โดยวิธีการวัดอันดับจาก สเกลคะแนน 5 ระดับได๎แกํ มากที่สุด เทํากับ 5 คะแนน, มาก 

เทํากับ 4 คะแนน, ปานกลาง เทํากับ 3 คะแนน, น๎อย เทํากับ 2 คะแนน, น๎อยที่สุด เทํากับ 1 
คะแนน 

กลุํมที่ 1 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณและพระเนื้อผงดิน

วําน 

กลุํมท่ี 2 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน  
กลุํมท่ี 3 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจพระเครื่องประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ 

พระหลํอโบราณ พระกริ่ง และพระรูปเหมือนโลหะ  
กลุํมท่ี 4 ประกอบด๎วย ผู๎ที่สนใจเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ   
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ตารางที่ 5.1 แสดงระดับความคิดเห็นของผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์ที่มีตํอปัจจัยด๎านสํวนประสมทาง
การตลาดของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม  

 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้าน 

ส่วนประสมทางการตลาด 
กลุ่ม 1 กลุ่ม 2 กลุ่ม 3 กลุ่ม 4 

1.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านความศรัทธา  

มาก 
(4.51) 

มาก 
(4.61) 

มาก 
(4.31) 

มาก 
(4.46) 

2.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านความนิยมหรือความชอบ
สํวนบุคคล  

มาก 
(4.70) 

มาก 
(4.23) 

มาก 
(4.32) 

มาก 
(4.30) 

3.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านความเชื่อเรื่องความศักดิ์สิทธิ์
อานุภาพของพระเครื่อง 

มาก 
 

(4.43) 

มาก 
 

(4.18) 

มาก 
 

(4.13) 

มาก 
 

(4.01) 

4.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านผู๎ปลุกเสก  

มาก 
(4.55) 

มาก 
(4.68) 

มาก 
(4.43) 

มาก 
(4.21) 

5.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยให๎เชําเพ่ือเก็งก าไร  

มาก 
(4.39) 

มาก 
(4.38) 

ปานกลาง 
(3.60) 

มาก 
(4.13) 

6.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านคุณภาพไมํใชํราคา 

มาก 
(4.60) 

มาก 
(4.83) 

มาก 
(4.11) 

มาก 
(4.22) 

7.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านราคาท่ีจะมากข้ึนในอนาคต 

มาก 
(4.14) 

มาก 
(4.52) 

มาก 
(4.06) 

มาก 
(4.13) 

8.การเชําซื้อพระเครื่องที่มีพุทธคุณ/
ประสบการณ ์ 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.62) 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.93) 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.91) 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.93) 

9.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
พระเครื่องที่มีความงดงามในพุทะศิลป์  

น๎อยถึง 
ปานกลาง 

(2.79) 

ปานกลาง 
 

(3.09) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.76) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.70) 
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ตารางที่ 5.1 แสดงระดับความคิดเห็นของผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์ที่มีตํอปัจจัยด๎านสํวนประสมทาง
การตลาดของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม (ตํอ) 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย 
ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

กลุ่ม 1 กลุ่ม 2 กลุ่ม 3 กลุ่ม 4 

10.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
พระเครื่องที่เป็นเนื้อผง 

ปานกลาง 
(3.38) 

น๎อยที่สุด 
(1.30) 

น๎อย 
(2.08) 

น๎อยที่สุด 
(1.84) 

11.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
พระเครื่องที่ท าจากโลหะ 

น๎อย 
(2.62) 

มาก 
(4.73) 

มาก 
(4.37) 

มาก 
(4.25) 

12.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
พระเครื่องที่ท าจากดิน 

ปานกลาง 
(3.53) 

น๎อยที่สุด 
(1.37) 

น๎อยที่สุด 
(1.96) 

น๎อย 
(2.16) 

13.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
พระเครื่องที่เป็นเหรียญเกจิอาจารย์  

น๎อย 
(2.09) 

น๎อย 
(2.80) 

ปานกลาง 
(3.73) 

น๎อย 
(2.80) 

14.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ภาพถํายของพระเครื่ องที่ลงขายใน
เว็บไซต์ 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.91) 

ปานกลาง 
 

(3.11) 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.98) 

ปานกลาง
คํอนข๎างมาก 

(3.95) 

15.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎านความนิยมทั่ วไปไมํ เฉพาะ
ท๎องถิ่น 

ปานกลาง 
 

(3.43) 

น๎อยถึง
ปานกลาง 

(2.83) 

ปานกลาง 
 

(3.52) 

ปานกลาง 
 

(3.55) 

16.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยด๎ านการลงขายครั้ ง เดียว เป็น
จ านวนมากแตํมีราคาถูกกวํา 

น๎อย 
 

(2.29) 

น๎อยถึง
ปานกลาง 

(2.75) 

น๎อยถึง 
ปานกลาง 

(2.75) 

ปานกลาง 
 

(3.04) 
17.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยการกระทู๎การประมูลที่มีการตั้ง
แบบ “วัดใจ” 

น๎อยถึง 
ปานกลาง 

(2.71) 

ปานกลาง 
 

(3.32) 

ปานกลาง 
 

(3.04) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.79) 

18.การตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องจาก
ปัจจัยที่มีบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์   
G-pra  

มาก 
 

(4.32) 

ปานกลาง
ถึงมาก 
(3.91) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.76) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.57) 

19.การเชําซื้อพระเครื่องที่มีใบประกาศ
ติดรางวัลจากงานประกวดพระเครื่อง 

ปานกลาง 
(3.59) 

ปานกลาง 
(3.98) 

ปานกลาง 
(3.22) 

ปานกลาง 
(3.58) 
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ตารางที่ 5.1 แสดงระดับความคิดเห็นของผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์ที่มีตํอปัจจัยด๎านสํวนประสมทาง
การตลาดของผู๎ที่สนใจพระเครื่องทั้ง 4 กลุํม (ตํอ) 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย 
ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

กลุ่ม 1 กลุ่ม 2 กลุ่ม 3 กลุ่ม 4 

20.การเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี 
feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก  

มาก 
(4.13) 

มาก 
(4.19) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.62) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.79) 

21.การเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสาร
เว็บไซต์ G-pra  

น๎อยที่สุด 
(1.74) 

น๎อยที่สุด 
(1.65) 

น๎อย 
(2.07) 

น๎อยที่สุด 
(1.74) 

22.การเชําซื้อพระเครื่องจากกระดาน
การประมูล  

มากถึง 
มากที่สุด 
(4.56) 

มากถึง
มากที่สุด 
(4.80) 

มาก 
 

(4.33) 

มากถึง 
มากที่สุด 
(4.64) 

23.การเชําซื้อพระเครื่องจากกระดาน
การเสนอขาย 

น๎อยถึง 
น๎อยที่สุด 
(1.68) 

น๎อยถึง
น๎อยที่สุด 
(1.64) 

น๎อยถึง 
น๎อยที่สุด 
(1.82) 

น๎อยถึง 
น๎อยที่สุด 
(1.54) 

24.การเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระ
เครื่องในเว็บไซต ์ 

น๎อย 
 

(2.00) 

น๎อยถึง
ปานกลาง 

(2.83) 

น๎อยถึง 
ปานกลาง 

(2.58) 

น๎อยที่สุด 
ถึงน๎อย 
(1.75) 

25.การเชําซื้อพระเครื่องสร๎างใหมํที่มีการ
เปิดจองในเว็บไซต์ 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.58) 

ปานกลาง
ถึงมาก 
(3.81) 

น๎อยถึง 
ปานกลาง 

(2.98) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.57) 

26.การเชําซื้อพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผําน
การรับรองบุคคลจากทางเว็บไซด์เทํานั้น  

มาก 
 

(4.43) 

ปานกลาง
ถึงมาก 
(3.97) 

ปานกลาง 
ถึงมาก 
(3.88) 

มาก 
 

(4.16) 
 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

จากการส ารวจทั้ง 4 กลุํมมีระดับความคิดเห็นของผู๎เชําพระเครื่องออนไลน์ที่มีตํอปัจจัย
ด๎านสํวนประสมทางการตลาดเหมือนกัน ดังนั้นจึงสรุปรวมได๎ดังนี้ 
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ด้านพระเครื่อง (Product) ของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มี

ความคิดเห็นเกี่ยวกับพระเครื่องในระดับสูงมาก เซียนพระสํวนใหญํจะแสวงหาความรู๎อยํางสม่ าเสมอ
เพ่ือเป็นข๎อมูลในการตัดใจเชําซื้อพระเครื่องอยํางถูกต๎องเหมาะสมและสิ่งส าคัญเพ่ือป้องกันการถูก
หลอกลวง ความเชื่อของคนไทยมีความเชื่อเรื่องวัตถุมงคลคํอนข๎างสูง เชื่อมั่นในอานุภาพของวัตถุ
มงคลด๎านผู๎ปลุกเสกจากพระภิกษุในพระพุทธศาสนา และเข๎าใจวําเรื่องวัตถุมงคลเป็นเรื่องของ
พระพุทธศาสนาจึงได๎ยอมรับและศรัทธาตํอวัตถุมงคลอยํางสนิทใจ เซียนพระสํวนหนึ่งตัดสินใจเชําซื้อ
พระเครื่องเพราะเพ่ือน ามาจ าหนํายหรือให๎เชํา ซึ่งต๎องการก าไรจากสํวนตํางของราคาพระเครื่อง จะ
เป็นผู๎ที่เชื่อวําพระเครื่องสํวนใหญํจะมีราคาสูงในอนาคต โดยเฉพาะอยํางยิ่งกลุํมที่นิยมพระเครื่อง
เพราะเชื่อในปาฎิหารย์และความอัศจรรย์ของพระเครื่อง ผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับความ
หลากหลายของพระเครื่อง เว็บไซต์นี้ได๎มีความหลากหลายของพระเครื่องเป็นจ านวนมาก ซึ่ง
ตอบสนองแกํความต๎องการของผู๎บริโภคที่ต๎องการความสะดวกรวดเร็ว สามารถเข๎ามาชมในเว็บไซต์
เดียวและพบกับพระเครื่องหลากหลายประเภท ดังที่กลําววําพฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง การศึกษา
ถึงกระบวนการตํางๆ ที่บุคคลหรือกลุํมบุคคลเข๎าไปเกี่ยวข๎องเพ่ือท าการเลือกสรรการซื้อ การใช๎ การ
บริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ เพ่ือตอบสนองความต๎องการ และ
ความปรารถนาตํางๆ พระเครื่องสํวนใหญํที่นิยมของผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 
กลุํม เป็นพระเครื่องที่ท าจากโลหะที่เป็นที่นิยมในทุกกลุํมมากกวําพระเนื้อผงและพระเนื่อดิน 

ด้านราคา (Price) การเปิดให๎เชําพระเครื่องจะเป็นแหลํงที่ผู๎มีความนิยมในเรื่องราคา
จะสนใจเป็นพิเศษ ไมํวําจะเป็นการเชําซื้อพระเครื่องตํอครั้งหรือการเชําที่แพงที่สุด สํวนด๎านพุทธคุณ
ตํางๆ ในด๎านเมตตามหานิยมและความงดงามในพุทะศิลป์ที่เป็นด๎านที่ท าให๎ผู๎ที่เชื่อวําพระเครื่องจะมี
ราคามากขึ้นนั้น ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม มีความคิดเห็นในระดับปาน
กลางคือมีผลตํอการซื้อไมํมากกนัก  พระเครี่องซึ่งเป็นที่นิยมทั่วไปผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ 
G-pra ทั้ง 4 กลุํม สํวนใหญํจะเชําซื้อพระที่เป็นที่นิยมทั่วไปไมํเฉพาะท๎องถิ่น เพราะสามารถท าการ
เชําซื้อได๎งํายเป็นที่นิยมทั่วไปและราคาเชําซื้อมีแนวโน๎มที่จะสูงขึ้นตลอดเวลา แตกตํางจากพระ
ท๎องถิ่นท่ีมีการขึ้นลงไมํแนํนอนเนื่องจากเซียนพระท๎องถิ่นมีก าลังซื้อน๎อย 

ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย (Place) ความหลากหลายของพระเครื่องในการเลือกเชําพระ
เครื่องออนไลน์นั้น ผู๎บริโภคสํวนใหญํมุํงหวังความสะดวกสบายในการค๎นหา และสามารถพบพระ
เครื่องหลากหลายประเภทในเว็บไซต์เดียว สอดคล๎องกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
กลําวไว๎วํา “สถานที่จัดจาหนําย (Place) การจัดจ าหนํายก็ต๎องพิจารณาถึง ความสะดวกสบาย 
(Convenience) การรับบริการ การสํงมอบสูํลูกค๎า สถานที่ และเวลาในการสํงมอบ กลําวคือ ลูกค๎า
ควรจะเข๎าถึงได๎งํายที่สุดเทําที่จะเป็นไปได๎ในเวลาและสถานที่ที่ลูกค๎าเกิดความสะดวกที่สุด” แนว
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ทางการสร๎างความสามารถหลักในการแขํงขันจากความได๎เปรียบทางการแขํงขันคือ “การตอบสนอง
อยํางรวดเร็ว หมายถึง การมีความคลํองตัวตํอการตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า” ซึ่งการให๎เชํา
พระเครื่องออนไลน์ได๎ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าอยํางรวดเร็วผํานระบบอีคอมเมิร์ซ  เป็นการ
แลกเปลี่ยนข๎อมูลขําวสารระหวํางกันผํานสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ข๎อมูลขําวสารที่ใช๎และเปลี่ยนระหวํางกัน
นั้น สามารถที่จะชํวยสนับสนุนให๎บรรลุผลของการน าเสนอสินค๎า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กํอให๎เกิด
ประโยชน์มากมายกับธุรกิจทั้งในปัจจุบันและอนาคต ซึ่งไมํเพียงแตํจะสร๎างโอกาสใหมํของการท า
ธุรกิจ หรือเข๎าสูํลูกค๎ากลุํมใหมํท าให๎การท าธุรกิจนั้นด าเนินไปอยํางสะดวกและรวดเร็ว  ผู๎ที่สนใจเชํา
พระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํม จะเชําซื้อพระเครื่องทางเว็บไซต์โดยจะซื้อขายจากกระดาน
ประมูลเป็นจ านวนมาก การซื้อขายจากกระดานเสนอขายในเว็บไซต์มีปานกลาง นอกจากนี้ยังมีลง
ราคาพระเครื่องเพ่ือจ าหนํายใหเซียนพระหาเชําซื้อพระเครื่องเพ่ือสนองความต๎องการของบุคคลทั่วไป
ผํานทางการเชําซื้อพระเครื่องที่ลงในนิตยสารเว็บไซต์ G-pra นั้นมีความต๎องการเชําซื้อพระเครื่องน๎อย 
และการเชําซื้อพระเครื่องจากชมรมพระเครื่องในเว็บไซต์ก็มีน๎อย 

ด้านการส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) พบวํามีความหลากหลาย ภาพถํายของ
พระเครื่องที่ลงขายในเว็บไซต์มีผลตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องอยํางมาก ถ๎าภาพถํายคมชัด
เสมือนจริงจะชํวยให๎ผู๎ซื้อสามารถตัดสินใจได๎อยํางรวดเร็ว ด๎านการลงขายครั้งเดียวเป็นจ านวนมากแตํ
มีราคาถูกกวํา มีผลตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องปานกลาง แสดงให๎เห็นวํา ผู๎ที่สนใจเชําพระเครื่อง
ในเว็บไซต์ G-pra ทั้ง 4 กลุํมให๎ความส าคัญด๎านคุณภาพมากกวําราคา คือจะสนใจซื้อที่ตัวพระเครื่อง
มากกวํา  การกระทู๎การประมูลที่มีการตั้งแบบ”วัดใจ” มีผลตํอการตัดสินใจเชําซื้อพระเครื่องปาน
กลางพระเครื่องที่ลงขายถ๎ามีบัตรรับรองจากทางเว็บไซต์ G-pra หรือพระเครื่องที่มีใบประกาศติด
รางวัลจากงานประกวดพระเครื่อง หรือพระเครื่องจากผู๎ขายที่มี feedback ค าชมเป็นจ านวนมาก 
หรือพระเครื่องจากผู๎ขายที่ผํานการรับรองบุคคลจากทางเว็บไซต์เทํานั้น จะเป็นการเพ่ิม value ให๎กับ
ตัวสินค๎าคือพระเครื่องได๎อยํางมาก จะท าให๎พระเครื่องนั้นได๎รับความสนใจจากการซื้อมากขึ้น 

 
5.3 สภาวะของตลาดพระเครื่องไทยในอนาคต 

 
ธุรกิจพระเครื่องออนไลน์ในอนาคตนั้นมีโอกาสที่จะขยายตัวได๎อยํางมาก เพราะธุรกิจ

พระเครื่องนั้นไมํได๎เฟ่ืองฟูเฉพาะแตํในประเทศไทยเทํานั้น ในประเทศเพ่ือนบ๎านอยํางมาเลเซียและ
สิงคโปร์นั้นก็ได๎รับความนิยมอยํางมากด๎วย และอันเนื่องมาจากความนิยมอยํางล๎นหลาม ท าให๎มี
จ านวนผู๎สะสมเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆซึ่งสามารถสังเกตได๎จากจ านวนผู๎เข๎าชมเว็บไซต์และจ านวนสมาชิกที่
เพ่ิมมากขึ้นในทุกๆปี สํงผลให๎เกิดการแขํงขันทางการตลาดขึ้น ไมํวําจะเป็นที่ศูนย์พระพันธุ์ทิพย์งาม
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วงศ์วาน หรือตลาดทําพระจันทร์ ซึ่งหากมองถึงในปัจจุบันที่โลกอยูํในยุคของโลกาภิวัตน์ ท าให๎ระบบ
เครือขํายอินเตอร์เน็ตเข๎ามามีบทบาทส าคัญในการท าให๎เกิดชํองทางการซื้อ-ขาย มากขึ้นซึ่งหนึ่งในนั้น 
คือ ธุรกิจพระเครื่องออนไลน์ ซึ่งเป็นการซื้อ-ขาย พระเครื่องผํานระบบอินเตอร์เน็ตนั้นเอง หรืออาจ
กลําวได๎วําการเข๎ามาของเทคโนโลยีการใช๎เครือขํายอินเตอร์เน็ตสํงผลให๎ตลาดพระในสถานที่ตํางๆนั้น
ถูกลดระดับความส าคัญลง อยํางเชํน ตลาดทําพระจันทร์ ซึ่งตํอจากนี้จะไมํใชํคูํแขํงของเว็บไซต์พระ
เครื่องออนไลน์ตํางๆอีกตํอไป สาเหตุหลักอาจเป็นผลมาจากผู๎ที่ต๎องการให๎เชําพระเครื่องต๎องเสียคําที่
ในการเปิดร๎านซึ่งจะท าให๎มีต๎นทุนสูงขึ้นหรือต๎องเสียเวลาอยํางมากในการรอให๎ลูกค๎าเข๎ามาชมสินค๎า
ของตนและลูกค๎าที่อยูํตํางถิ่นไมํสามารถเดินทางมาดูได๎จึงอาจท าให๎เสียโอกาสในการขาย ซึ่งตํางจาก
การขายผํานอินเตอร์เน็ตที่ผู๎คนทั่วประเทศสามารถเข๎ามาดูสินค๎าของเราได๎อยํางทั่วถึง และที่ส าคัญ
คือไมํต๎องเสียคําที่และไมํเสียเวลาในการเดินทางท าให๎ทั้งผู๎ซื้อและผู๎ขายได๎รับความสะดวก อีกทั้งยัง
ชํวยลดต๎นทุนจากการไมํต๎องเสียคําเชําที่อีกด๎วย สํงผลให๎ตลาดพระเครื่องทําพระจันทร์ในปัจจุบันมี
ลักษณะเป็น Lemons Market มากขึ้น เพราะคนสํวนใหญํหันไปนิยมเปิดร๎านพระเครื่องผําน
อินเตอร์เน็ตกันหมดเพราะมีต๎นทุนที่ถูกกวําการเชําร๎าน สํวนคนที่ต๎องการเปิดร๎านขายตํอในตลาดทํา
พระจันทร์นั้นก็ไมํสามารถขายพระเครื่องที่เป็นพระแท๎ตามมาตรฐานสากลของตนเองได๎ เพราะด๎วย
ปัจจัยด๎านต๎นทุนบวกกับการเข๎ามาของเครื่องมือสมัยใหมํที่ท าให๎การผลิตพระเครื่องปลอมนั้นท าได๎
แนบเนียนมากยิ่งขึ้น ท าให๎เกิดการขายพระปลอมกันมากในตลาดทําพระจันทร์ สํงผลให๎ผู๎ที่ต๎องการ
ขายพระแท๎นั้นไมํสามารถขายในราคาที่สูงได๎เพราะมีผู๎ขายรายอ่ืนที่ขายพระปลอมเป็นจ านวนมาก
และมีราคาที่ถูกกวํา หรือหากต๎องการขายก็ขายไมํได๎ราคาหรือได๎สํวนตํางของก าไรน๎อยลงลดลง 
สุดท๎ายในตลาดพระทําพระจันทร์ก็จะเหลือแตํพระปลอม หรือ ที่ เรียกวํา สินค๎าเลว ในทาง
เศรษฐศาสตร์เทํานั้น สํวนสินค๎าดี หรือ พระแท๎ นั้นก็จะคํอยๆหมดไป หรือจะหายากขึ้นเรื่อย 
เหตุการณ์ดังกลําว นักเศรษฐศาสตร์เรียกวําปรากฏการณ์ของเลวไลํของดีออกจากตลาด เป็นความ
ล๎มเหลวของกลไกตลาด (market failure) อยํางหนึ่ง ซึ่งเกิดจากข๎อมูลขําวสารที่ไมํสมมาตร หากทั้งผู๎
ซื้อและผู๎ขายไมํรู๎คุณภาพสินค๎าท้ังคูํ ทั้งผู๎ซื้อและผู๎ขายก็จะยินดีซื้อขายกัน ณ ราคาที่คาดหวัง 

และหากมองตํอไปถึงเรื่องคํูแขํงทางเว็บไซต์ของ G-pra นั้น เว็บไซต์อ่ืนๆยังคงสู๎เว็บไซต์ 
G-pra ไมํได๎ เนื่องจากเว็บไซต์ G-pra ยังคงเป็นเว็บไซต์ชั้นน าของวงการพระเครื่องและมีความ
นําเชื่อถือประกอบกับการสร๎างกฎ กติกาที่ชํวยลดชํองโหวํในการทุจริตและมีมาตรการดูแลหรือ
คุ๎มครองทั้งผู๎ซื้อและผู๎ขายโดยตรงจากเว็บไซต์ อีกทั้งยังมีการรับออกบัตรรับรองพระเครื่องที่เป็นพระ
แท๎ตามมาตรฐานสากลจากผู๎ช านาญการด๎านพระเครื่อง ท าให๎เว็บไซต์ G-pra ได๎รับความนิยมกัน
อยํางแพรํหลายและตํอเนื่องมาโดยตลอด ซึ่งสิ่งตํางๆเหลํานี้ถือเป็น barriers to entry อยํางหนึ่งที่
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เว็บไซต์อ่ืนยังท าไมํได๎ จึงท าให๎เว็บไซต์ G-pra ยังคงครองสํวนแบํงทางการตลาดทางธุรกิจในปัจจุบัน
อยูํมาก เพราะยังไมํมีคูํแขํงรายใดเข๎ามาตีตลาดของเว็บไซต์ G-pra ได๎ 

 
5.4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมที่ได้จากผลการวิจัย 

 
จากผลการส ารวจพฤติกรรมการเชําพระเครื่องในเว็บไซต์ G-pra จากกลุํมตัวอยําง

ผู๎ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 763 ทําน สามารถสรุปหาความสัมพันธ์ในประเด็นตํางๆในแบบสอบถาม
ที่จะชํวยให๎ผู๎ประกอบการธุรกิจพระเครื่องออนไลน์สามารถน าไปใช๎ประโยชน์ได๎ดังนี้ 

5.4.1 อาชีพกับพระเครื่อง 
ตารางที่ 5.2 แสดงความสัมพันธ์ของอาชีพตํางๆกับความสนใจในพระเครื่องแตํละประเภท 

อาชีพ ภาพรวม กลุ่ม 1 กลุ่ม 2 กลุ่ม 3 กลุ่ม 4 

ธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขาย 40%  50%  36%  34%  37%  

พนักงานบริษัทเอกชน 23% 27% 18% 25% 22% 

รับราชการ 13% 13% 8% 13% 21% 

ทหาร/ต ารวจ 9% 3% 13% 8% 12% 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 8% 6% 11% 10% 4% 

พนักงานขาย 3% 0% 9% 2% 0% 

รับจ๎าง 4% 0% 4% 6% 5% 

นักการเมือง 1% 2% 0% 0% 0% 

อ่ืนๆ 1% 0% 0% 3% 0% 

จากการค านวณของผู๎วิจัยและจัดท าตารางโดยใช๎ข๎อมูลจากการส ารวจกลุํมตัวอยําง 763 ทําน (พ.ศ. 

2559) 

จากผลการส ารวจพบวํา 
อาชีพธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขาย มีความสนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระ

เนื้อผงดินวําน อาจเป็นเพราะต๎องการพึ่งพาความศักดิ์สิทธิ์ด๎านพุทธคุณหรือผงวิเศษจากพระเครื่องใน
กลุํมนี้เพ่ือชํวยให๎ธุรกิจที่ท าอยูํมีความเจริญรุํงเรืองหรือค๎าขายร่ ารวย ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะ
มีความสนใจเป็นพิเศษ เชํน พระหลวงพํอปาน วัดบางนมโค พิมพ์ขี่ไกํ จ.อยุธยา, นางกวัก หลวงพํอ
กวย วัดโฆษิตาราม จ.ชัยนาท, พระผงของขวัญ หลวงปู่ทวด วัดช๎างไห๎ จ.ปัตตานี เป็นต๎น 
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อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความสนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระ

เนื้อผงดินวําน เชํนกัน อาจเป็นเพราะต๎องการพ่ึงพาความศักดิ์สิทธิ์ของพระเครื่องในการเพ่ิมอ านาจ
หรือเสริมบารมีให๎มีความม่ันคงและเจริญก๎าวหน๎าในหน๎าที่การงาน ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมี
ความสนใจเป็นพิเศษ  เชํน พระหลวงพํอปาน วัดบางนมโค พิมพ์ขี่ครุฑ จ.อยุธยา, พระวัดคู๎สลอด 
พิมพ์ขี่ครุฑ จ.อยุธยา เป็นต๎น 

อาชีพรับราชการ มีความสนใจในเครื่องรางของขลังและอ่ืนๆ  อาจเป็นเพราะต๎องการ
พ่ึงพาความเข๎มขลังและศักดิ์สิทธิ์ของเครื่องรางเพ่ือเพ่ิมอ านาจหรือเสริมบารมีให๎มีความเจริญก๎าวหน๎า
ในหน๎าที่การงาน ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมีความสนใจเป็นพิเศษ เชํน เบี้ยแก๎หลวงปู่เจือ วัด
กลางบางแก๎ว จ.นครปฐม, ตะกรุด หลวงพํอเทียม วัดกษัตราธิราช จ.อยุธยา เป็นต๎น 

อาชีพทหาร/ต ารวจ มีความสนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน อาจเป็นเพราะ
ต๎องการพ่ึงพาความศักดิ์สิทธิ์ของพระเครื่องประเภทนี้ในการคุ๎มครองหรือป้องกันภัยอันตรายตํางๆที่
อาจมาจากการประกอบหน๎าที่ ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมีความสนใจเป็นพิเศษ เชํน พระรํวง
หลังรางปืน เนื้อชินตะกั่ว จ.สุโขทัย, พระหูยาน เนื้อชิน จ.ลพบุรี,พระนารายณ์ทรงปืน จ.ลพบุรี เป็น
ต๎น 

อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความสนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน อาจเป็นเพราะ
ต๎องการพ่ึงพาความศักดิ์สิทธิ์ของพระเครื่องในการเพ่ิมอ านาจหรือเสริมบารมีให๎มีความมั่นคงและ
เจริญก๎าวหน๎าในหน๎าที่การงาน ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมีความสนใจเป็นพิเศษ  เชํน พระวัด
ตะไกร หน๎าครุฑ เนื้อชิน จ.อยุธยา, พระกรุวัดราชบูรณะ จ.อยุธยา เป็นต๎น 

อาชีพพนักงานขาย มีความสนใจพระเครื่องประเภทพระเนื้อชิน อาจเป็นเพราะต๎องการ
พ่ึงพาความศักดิ์สิทธิ์ของพระเครื่องในการเพิ่มเสนํห์ในการเจรจาตํอรองกับลูกค๎าให๎บรรลุเป้าหมายใน
หน๎าที่การงานได๎ ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมีความสนใจเป็นพิเศษ  เชํน พระขุนแผน กระตําย
แกลบ กรุวัดเขาพนมเพลิง จ.สุโขทัย, พระขุนแผนกรุวัดราชบูรณะ จ.อยุธยา เป็นต๎น 

อาชีพรับจ๎าง มีความสนใจในประเภทเหรียญพระพุทธ เหรียญคณาจารย์ พระหลํอ
โบราณ พระกริ่ง และ พระรูปเหมือนโลหะ อาจเป็นเพราะต๎องการพึ่งพาความศักดิ์สิทธิ์เพ่ือให๎รํางกาย
แข็งแรงปราศจากโรคร๎ายตํางๆ ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมีความสนใจเป็นพิเศษ เชํน เหรียญ
นักกล๎าม หลวงพํอมุม วัดปราสาทเยอร์ จ.ศรีสระเกษ, พระกริ่งไพรีพินาศ วัดบวรนิเวศ จ.กรุงเทพ, 
รูปหลํอหลวงพํอเงิน วัดบางคลาน จ.พิจิตร เป็นต๎น 

อาชีพนักการเมือง มีความสนใจพระเครื่องประเภทพระกรุโบราณ และพระเนื้อผงดิน
วําน อาจเป็นเพราะต๎องการพึ่งพาความศักดิ์สิทธิ์ด๎านพุทธคุณหรือผงวิเศษจากพระเครื่องในกลุํมนี้เพ่ือ
ชํวยให๎ต าแหนํงหรือหน๎าที่การงานที่ท าอยูํมีความเจริญก๎าวหน๎า ตัวอยํางพระเครื่องที่กลุํมนี้นําจะมี
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ความสนใจเป็นพิเศษ เชํน พระสมเด็จ วัดระฆัง จ.กรุงเทพ , พระนางพญา จ.พิษณุโลก , พระหลวงปู่
ทวดเนื้อวําน วัดช๎างไห๎ จ.ปัตตานี เป็นต๎น 

 
 
5.4.2 รายได้กับพระเครื่อง 

ลูกค๎าของเว็บไซต์ G-pra สํวนใหญํประกอบอาชีพธุรกิจสํวนตัว/ค๎าขาย มีรายได๎
อยูํระหวําง 20,000-30,000 บาท ดังนั้น เมื่อหักคําใช๎จํายในชีวิตประจ าวันและคําใช๎จํายเบ็ดเตล็ด
อ่ืนๆแล๎ว สํวนใหญํนําจะเหลือก าลังซื้อในการเก็บสะสมพระเครื่องที่อยูํในหลักพันต๎นๆถึงหลักพัน
กลางๆ ซึ่งผู๎ประกอบการธุรกิจพระเครื่องออนไลน์ก็ควรค านึงถึงจุดนี้ด๎วยวําเราควรที่จะให๎เชําพระใน
ราคาใดให๎ได๎ก าไรสูงสุดและสามารถขายได๎มากที่สุด ตัวอยํางพระเครื่องที่มีราคาหลักพันต๎นถึงพัน
กลางในชํวงนี้ที่นําสนใจ เชํน พระหลวงพํอโค วัดบางกระทิง จ.อยุธยา,เหรียญหลวงพํอสุด วัดกาหลง 
จ.สมุทรสาคร, หลวงพํอเงิน วัดดอนยายหอม จ.นครปฐม เป็นต๎น 

 
5.5 แผนธุรกิจที่เป็นประโยชน์กับผู้ประกอบการในฐานะเจ้าของเว็บไซต์ 

 
1) ควรออกกฎ กติกา และ บทลงโทษ ในการท าธุรกรรม ซื้อ-ขาย ผํานเว็บไซต์ ให๎

ชัดเจนและสม่ าเสมอ เพราะกฎหรือข๎อบังคับเหลํานี้ถือเป็นเครื่องหมายการค๎าของเว็บไซต์  G-pra ที่
ท าให๎ผู๎ซื้อและผู๎ขายที่ไมํเคยรู๎จักกันมากํอน มีความไว๎ใจและสามารถที่จะท าธุรกรรมรํวมกันได๎ และ
กฎตํางๆเหลํานี้ยังถูกตั้งขึ้นเพ่ือคุ๎มครองผู๎ซื้อและผู๎ขายไมํให๎เกิดการได๎เปรียบเสียเปรียบกันของทั้ง    
2 ฝ่าย นอกจากนี้ยังเป็นการสร๎างมาตรฐานที่ดีให๎แกํเว็บไซต์และสร๎างความนําเชื่อถือให๎กับ
บุคคลภายนอกให๎มาสมัครเป็นสมาชิกของเว็บไซต์อีกด๎วย  

2) ตั้งสํวนงานเพิ่มเติมส าหรับรับออกบัตรรับรองพระเครื่องให๎กับบุคคลภายนอกที่ไมํใชํ
สมาชิกในเว็บไซต์ เพราะการออกบัตรรับรองถือเป็นการโฆษณาอยํางหนึ่งที่จะท าให๎คนภายนอกรู๎จัก
เว็บไซต์มากขึ้น อีกท้ังเป็นการเพ่ิมชํองทางในการสร๎างรายได๎อยํางมหาศาลให๎กับทางบริษัทอีกด๎วย 

3) ควรเพ่ิมมาตรการตรวจสอบผู๎ขายพระที่ไมํได๎มาตรฐานหรือพระปลอมอยํางเข๎มงวด
และก าหนดบทลงโทษให๎รุนแรงขึ้น เพ่ือลดจ านวนพระปลอมในเว็บไซต์ให๎น๎อยลง เพราะ ปัญหาการ
ถูกหลอกขายพระปลอมจากผู๎ขายยังคงเป็นปัญหาใหญํและยังไมํสามารถแก๎ไขได๎ในวงการพระเครื่อง  
ซึ่งหากสามารถแก๎ไขปัญหาในสํวนนี้ได๎ จะถือเป็นการคุ๎มครองผู๎บริโภคอยํางหนึ่งอีกทั้งเป็นการพัฒนา
คุณภาพของเว็บไซต์ให๎มีมาตรฐานที่ดีขึ้น สํงผลกระตุ๎นให๎เกิดการซื้อ -ขายกันมากขึ้นในที่สุดและ
น าไปสูํการพัฒนาอยํางยั่งยืนในวงการพระเครื่อง 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจ 

เชําพระเครื่องออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra 
 

แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้นเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจ เชําพระเครื่อง
ออนไลน์ เว็บไซต์ G-pra เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของการศึกษาในโครงการปริญญาโทเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ 
คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
* Required (เพียงข๎อเดียว) 
 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคล 
ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม  
1. เพศ* 

o   ชาย 
o   หญิง 

2. อายุ * 
o   ต่ ากวําหรือเทํากับ 20 ปี 
o   21-30 ปี 
o   31-40 ปี 
o   41-50 ปี 
o   มากกวํา 51 ปี 

3. ระดับการศึกษา * 
o   ต่ ากวําหรือเทํากับมัธยมศึกษาตอนต๎น 
o   มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทํา 
o   อนุปริญญาหรือเทียบเทํา 
o   ปริญญาตรี 
o   สูงกวําปริญญาตรี 
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4. อาชีพ * 
o   พนักงานขาย 
o   ทหาร/ต ารวจ 
o   นักการเมือง 
o   พนักงานพนักงานบริษัทเอกชน 
o   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
o   รับราชการ 
o   ธุรกิจสํวนตัว 
o   ค๎าขาย 
o   รับจ๎าง 
o   อ่ืนๆ:   

5. รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน * 
o   ต่ ากวําหรือเทํากับ 10,000 บาท 
o   10,001-20,000 บาท 
o   20,001-30,000 บาท 
o   30,001-40,000 บาท 
o   40,001-50,000 บาท 
o   50,000 บาทข้ึนไป 
 

ส่วนที่ 2  เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเช่าพระเครื่องออนไลน์ 
1. ประเภทพระเครื่องที่ทํานสนใจมากที่สุด * 

o   พระกรุโบราณ 
o   พระรูปเหมือนเนื้อดิน/วําน (ผงพุทธคุณตํางๆ) 
o   เหรียญพระพุทธ 
o   พระปิดตา 
o   เหรียญคณาจารย์ 
o   พระหลํอโบราณ 
o   พระกริ่ง 
o   พระรูปเหมือนโลหะ 
o   อ่ืนๆ:   
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2. ผู๎ใดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์ * 
o   ตัวทํานเอง 
o   เพ่ือน 
o   พํอแมํ/ญาติพ่ีน๎อง 
o   สามี/ภรรยา/คูํรัก 
o   อ่ืนๆ:   

 
3. จุดมุํงหมายในการตัดสินใจเชําพระเครื่องมากที่สุด * 

o   เพ่ือสะสมเพราะชอบในเชิงพุทธศิลปะหรือศิลปวัฒนธรรม 
o   เพ่ือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจและเครื่องคุ๎มครองป้องกันภัยตํางๆ 
o   เพ่ือบันดาลให๎เกิดโชคลาภ 
o   เพ่ือสะสมเก็งก าไรในวันข๎างหน๎า 
o   เพ่ือแสดงฐานะทางสังคม 
o   เพ่ือเป็นสํวนหนึ่งของการประกอบอาชีพ รับแลก-เปลี่ยน พระเครื่อง 
o   เพ่ือแสวงหาให๎ได๎มาครอบครอง เมื่อพระเครื่องนั้นๆได๎รับความนิยม 

 
4. ทํานรู๎จักเว็บไซต์นี้จากสื่อใดมากที่สุด * 

o   หนังสือ/นิตยสารพระเครื่อง 
o   เว็บไซต์พระเครื่องออนไลน์ 
o   หนังสือพิมพ์ 
o   ค าแนะน าจากเซียนพระ/ผู๎ขายพระเครื่อง 
o   ค าแนะน าจากเพ่ือน/ญาติพ่ีน๎อง 
o   อ่ืนๆ:   
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ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 

1. การตดัสินใจเช่าซ้ือพระเคร่ืองของท่านมาจากสาเหตุเพราะความศรัทธา * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

2.การตดัสินใจเช่าซ้ือพระเคร่ือง เพราะความนิยมหรือความชอบส่วนบุคคล * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

3.ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองเพราะมีความเช่ือเร่ืองความศกัด์ิสิทธ์ิ อานุภาพของพระเคร่ืองในหลายดา้น

ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีนอกเหนือ ธรรมชาติและไม่สามารถพิสูจน์ได ้* 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

4. ท่านคิดวา่หลวงพ่อหรือเกจิท่ีปลุกเสกมีผลต่อการตดัสินใจเช่าพระเคร่ือง * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

5. ท่านตดัสินใจเช่าซ้ือพระเคร่ืองเพราะเพื่อนาํมาจาํหน่าย หรือ ให้เช่าซ่ึงตอ้งการกาํไรจากส่วนต่าง

ของราคาพระเคร่ือง * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 
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6. พระเคร่ืองท่ีดีไม่ข้ึนอยูก่บัราคาท่ีสูง * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

7. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีเช่ือวา่จะมีราคามากข้ึนในอนาคต * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

8. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีมีพุทธคุณ/ประสบการณ์ * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

9. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีมีความงดงามในพุทะศิลป์ * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

10. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีเป็นเน้ือผง * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

11. ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีทาํจากโลหะ * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 
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12. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีทาํจากดิน * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

13. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีเป็นเหรียญเกจิอาจารย ์* 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

14. ท่านคิดวา่ภาพถ่ายของพระเคร่ืองท่ีลงขายในเวบ็ไซด์มีผลต่อการตดัสินใจเช่าซ้ือ * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

15. ท่านเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีเป็นท่ีนิยมทัว่ไปไม่เฉพาะทอ้งถ่ิน * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

16. ท่านจะเลือกเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีลงขายคร้ังเดียวเป็นจาํนวนมาก แต่มีราคาถูกกวา่ * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

17. ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองจากกระทูก้ารประมูลท่ีมีการตั้งแบบ ”วดัใจ” * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 



170 
 

 

 
ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยเกี่ยวกับเหตุผลในการตัดสินใจเช่าซื้อพระเครื่องออนไลน์ 

เว็บไซต์ G-pra 

1. ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีมีบตัรรับรองจากทางเวบ็ไซด ์G-pra * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

2. ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีมีใบประกาศติดรางวลัจากงานประกวดพระเคร่ือง * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

3.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองจากผูข้ายท่ีมี feedback คาํชมเป็นจาํนวนมาก * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

4.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองท่ีลงในนิตยสารเวบ็ไซด ์G-pra * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

5.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองจากกระดานการประมูล * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 
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6.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองจากกระดานการเสนอขาย * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

7.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองจากชมรมพระเคร่ืองในเวบ็ไซด ์* 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

8.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองสร้างใหม่ท่ีมีการเปิดจองในเวบ็ไซด ์* 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 

 

9.ท่านจะเช่าซ้ือพระเคร่ืองจากผูข้ายท่ีผา่นการรับรองบุคคลจากทางเวบ็ไซดเ์ท่านั้น * 

 
1 2 3 4 5 

 
นอ้ยท่ีสุด      มากท่ีสุด 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลและพฤติกรรมของผู้เช่าพระเครื่องออนไลน์ในเว็บไซต์ G-pra 

Crosstab 

      1.เพศ 

Total       ชาย หญิง 

GROUP 1 Count 199 6 205 

% within GROUP 97.1% 2.9% 100.0% 

% within 1.เพศ 27.4% 15.8% 26.9% 

2 Count 201 0 201 

% within GROUP 100.0% .0% 100.0% 

% within 1.เพศ 27.7% .0% 26.3% 

3 Count 192 27 219 

% within GROUP 87.7% 12.3% 100.0% 

% within 1.เพศ 26.5% 71.1% 28.7% 

4 Count 133 5 138 

% within GROUP 96.4% 3.6% 100.0% 

% within 1.เพศ 18.3% 13.2% 18.1% 

Total Count 725 38 763 

% within GROUP 95.0% 5.0% 100.0% 

% within 1.เพศ 100.0% 100.0% 100.0% 

Crosstab 

      2.อายุ  

Total       21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี < 20 ปี > 51 ปี 

GROUP 1 Count 10 116 56 0 23 205 

% within GROUP 4.9% 56.6% 27.3% .0% 11.2% 100.0% 

% within 2.อายุ  8.8% 35.3% 25.3% .0% 25.8% 26.9% 

2 Count 30 110 44 0 17 201 

% within GROUP 14.9% 54.7% 21.9% .0% 8.5% 100.0% 

% within 2.อายุ  26.5% 33.4% 19.9% .0% 19.1% 26.3% 

3 Count 35 50 92 9 33 219 

% within GROUP 16.0% 22.8% 42.0% 4.1% 15.1% 100.0% 

% within 2.อายุ  31.0% 15.2% 41.6% 81.8% 37.1% 28.7% 

4 Count 38 53 29 2 16 138 

% within GROUP 27.5% 38.4% 21.0% 1.4% 11.6% 100.0% 

% within 2.อายุ  33.6% 16.1% 13.1% 18.2% 18.0% 18.1% 

Total Count 113 329 221 11 89 763 

% within GROUP 14.8% 43.1% 29.0% 1.4% 11.7% 100.0% 

% within 2.อายุ  100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Crosstab 

   
3.ระดับการศึกษา 

Total 

   

ต่ ากวําหรอืเทํากับ
มัธยมศึกษา

ตอนตน๎ 
ปริญญาตร ี

มัธยมศึกษาตอน
ปลายหรือ
เทียบเทํา 

สูงกวํา
ปริญญา

ตร ี

อนุปรญิญา
หรือ

เทียบเทํา 

GROUP 1 Count 3 90 38 50 24 205 

% within GROUP 1.5% 43.9% 18.5% 24.4% 11.7% 100.0% 

% within 3.ระดับการศึกษา 6.7% 24.0% 30.9% 55.6% 18.5% 26.9% 

2 Count 7 73 57 6 58 201 

% within GROUP 3.5% 36.3% 28.4% 3.0% 28.9% 100.0% 

% within 3.ระดับการศึกษา 15.6% 19.5% 46.3% 6.7% 44.6% 26.3% 

3 Count 4 137 12 24 42 219 

% within GROUP 1.8% 62.6% 5.5% 11.0% 19.2% 100.0% 

% within 3.ระดับการศึกษา 8.9% 36.5% 9.8% 26.7% 32.3% 28.7% 

4 Count 31 75 16 10 6 138 

% within GROUP 22.5% 54.3% 11.6% 7.2% 4.3% 100.0% 

% within 3.ระดับการศึกษา 68.9% 20.0% 13.0% 11.1% 4.6% 18.1% 

Total Count 45 375 123 90 130 763 

% within GROUP 5.9% 49.1% 16.1% 11.8% 17.0% 100.0% 

% within 3.ระดับการศึกษา 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Crosstab 

  
  

4.อาชีพ Total 

  
  ค๎าขาย 

ทหาร/
ต ารวจ 

ธุรกจิ
สํวนตัว นักการเมือง 

พนักงา
นขาย 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ อื่นๆ รับจ๎าง 

รับ
ราชการ  

GROUP 1 Count 24 5 78 4 0 55 13 0 0 26 205 

% 
within 
GROUP 

11.7% 2.4% 38.0% 2. 
 

0% 

.0% 26.8% 6.3% .0% .0% 12.7% 100.0% 

% 
within 
4.อาชีพ 

22.9% 7.6% 40.0% 100.0% .0% 31.3% 21.0% .0% .0% 26.3% 26.9% 

2 Count 31 27 43 0 18 37 22 0 8 15 201 

% 
within 
GROUP 

15.4% 13.4% 21.4% .0% 9.0% 18.4% 10.9% .0% 4.0% 7.5% 100.0% 

% 
within 
4.อาชีพ 

29.5% 40.9% 22.1% .0% 78.3% 21.0% 35.5% .0% 29.6% 15.2% 26.3% 

3 Count 15 18 58 0 5 54 22 1 12 29 219 

% 
within 
GROUP 

6.8% 8.2% 26.5% .0% 2.3% 24.7% 10.0% 2.8% 5.5% 13.2% 100.0% 

% 
within 
4.อาชีพ 

14.3% 27.3% 29.7% .0% 21.7% 30.7% 35.5% 100.0% 44.4% 29.3% 28.7% 

4 Count 35 16 16 0 0 30 5 0 7 29 138 

% 
within 
GROUP 

25.4% 11.6% 11.6% .0% .0% 21.7% 3.6% .0% 5.1% 21.0% 100.0% 

% 
within 
4.อาชีพ 

33.3% 24.2% 8.2% .0% .0% 17.0% 8.1% .0% 25.9% 29.3% 18.1% 

Total Count 105 66 195 4 23 176 62 1 27 99 763 

% 
within 
GROUP 

13.8% 8.7% 25.6% .5% 3.0% 23.1% 8.1% .7% 3.5% 13.0% 100.0% 

% 
within 
4.อาชีพ 

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0
% 

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Crosstab 

      5.รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 

Total 
      

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 
บาท 

50,001 
บาทขึ้นไป 

ต่ ากวําหรอื
เทํากับ 

10,000 บาท 

GROUP 1 Count 9 79 76 22 19 0 205 

% within GROUP 4.4% 38.5% 37.1% 10.7% 9.3% .0% 100.0% 

% within 5.รายได๎เฉลี่ยตํอเดอืน 6.1% 31.3% 36.7% 25.3% 28.8% .0% 26.9% 

2 Count 54 59 68 11 8 1 201 

% within GROUP 26.9% 29.4% 33.8% 5.5% 4.0% .5% 100.0% 

% within 5.รายได๎เฉลี่ยตํอเดอืน 36.5% 23.4% 32.9% 12.6% 12.1% 33.3% 26.3% 

3 Count 36 68 39 44 31 1 219 

% within GROUP 16.4% 31.1% 17.8% 20.1% 14.2% .5% 100.0% 

% within 5.รายได๎เฉลี่ยตํอเดอืน 24.3% 27.0% 18.8% 50.6% 47.0% 33.3% 28.7% 

4 Count 49 46 24 10 8 1 138 

% within GROUP 35.5% 33.3% 17.4% 7.2% 5.8% .7% 100.0% 

% within 5.รายได๎เฉลี่ยตํอเดอืน 33.1% 18.3% 11.6% 11.5% 12.1% 33.3% 18.1% 

Total Count 148 252 207 87 66 3 763 

% within GROUP 19.4% 33.0% 27.1% 11.4% 8.7% .4% 100.0% 

% within 5.รายได๎เฉลี่ยตํอเดอืน 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Crosstab 

      4.ทํานรู๎จกัเว็บไซต์นี้จากสือ่ใด  

Total 

      google 

ค าแนะน า
จากเซียน
พระ/ผู๎ขาย
พระเครื่อง 

ค าแนะน า
จากเพือ่น/
ญาติพี่นอ๎ง 

เว็บไซต์
พระเครื่อง
ออนไลน ์

หนังสือ/
นิตยสาร

พระ
เครื่อง 

หนังสือพิมพ ์

GROUP 1 Count 0 41 9 140 14 1 205 

% within GROUP .0% 20.0% 4.4% 68.3% 6.8% .5% 100.0% 

% within 4.ทํานรูจ๎ักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด  .0% 27.3% 7.4% 32.6% 25.9% 12.5% 26.9% 

2 Count 0 50 49 94 7 1 201 

% within GROUP .0% 24.9% 24.4% 46.8% 3.5% .5% 100.0% 

% within 4.ทํานรูจ๎ักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด  .0% 33.3% 40.5% 21.9% 13.0% 12.5% 26.3% 

3 Count 1 36 42 126 13 1 219 

% within GROUP .5% 16.4% 19.2% 57.5% 5.9% .5% 100.0% 

% within 4.ทํานรูจ๎ักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด  100.0% 24.0% 34.7% 29.4% 24.1% 12.5% 28.7% 

4 Count 0 23 21 69 20 5 138 

% within GROUP .0% 16.7% 15.2% 50.0% 14.5% 3.6% 100.0% 

% within 4.ทํานรูจ๎ักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด  .0% 15.3% 17.4% 16.1% 37.0% 62.5% 18.1% 

Total Count 1 150 121 429 54 8 763 

% within GROUP .1% 19.7% 15.9% 56.2% 7.1% 1.0% 100.0% 

% within 4.ทํานรูจ๎ักเว็บไซต์นี้จากสื่อใด  100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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Crosstab 

      2.ผู๎ใดมีอิทธิพลตอํการตัดสนิใจให๎มาเป็นสมาชิกเว็บไซต์  

Total 
      ตัวทํานเอง อื่นๆ 

พํอแม/ํ
ญาติพี่นอ๎ง 

เพื่อน 
สามี/

ภรรยา/คูํรกั 

GROUP 1 Count 178 0 12 15 0 205 

% within GROUP 86.8% .0% 5.9% 7.3% .0% 100.0% 

% within 2.ผู๎ใดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็น
สมาชิกเว็บไซต์  

27.7% .0% 26.7% 29.4% .0% 26.9% 

2 Count 180 0 10 2 9 201 

% within GROUP 89.6% .0% 5.0% 1.0% 4.5% 100.0% 

% within 2.ผู๎ใดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็น
สมาชิกเว็บไซต์  

28.0% .0% 22.2% 3.9% 42.9% 26.3% 

3 Count 166 0 16 25 12 219 

% within GROUP 75.8% .0% 7.3% 11.4% 5.5% 100.0% 

% within 2.ผู๎ใดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็น
สมาชิกเว็บไซต์  

25.8% .0% 35.6% 49.0% 57.1% 28.7% 

 

4 Count 119 2 7 9 0 138 

% within GROUP 86.2% 2.1% 5.1% 6.5% .0% 100.0% 

% within 2.ผู๎ใดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็น
สมาชิกเว็บไซต์  

18.5% 100.0% 15.6% 17.6% .0% 18.1% 

Total Count 643 2 45 51 21 763 

% within GROUP 84.3% .4% 5.9% 6.7% 2.8% 100.0% 

% within 2.ผู๎ใดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจให๎มาเป็น
สมาชิกเว็บไซต์  

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ – สกุล   นาย ณัฐวุฒิ แก๎ววิมล 
วันเดือนปีเกิด              23 สิงหาคม 2532 
สถานที่เกิด    จังหวัดกรุงเทพ 
สถานที่อยูํปัจจุบัน        442 ซอย เทวีวรญาติ ถนน พลับพลาไชย แขวง เทพศิรินทร์ เขต ป้อมปราบ

ศัตรูพําย กรุงเทพ 10100 
โทรศัพท์     084-758-8740 
ต าแหนํงและประวัติการท างาน 
พ.ศ. 2555-2559 พนักงานวิเคราะห์ 9 ชั้นโท ศูนย์ปฏิบัติการธุรกิจสํงออกและน าเข๎าระหวําง           

ประเทศ ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด มหาชน ส านักงานใหญํ สีลม 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.2551 – 2554 ปริญญาตรี สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ  

พ.ศ.2548 - 2550 ระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนเซนต์คาเบรียล แผนกศิลป์-

ค านวณ  

พ.ศ.2545 - 2547   ระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนต๎น โรงเรียนเซนต์คาเบรียล 
พ.ศ.2539 - 2544   ระดับชั้นประถมศึกษา โรงเรียนเซนต์คาเบรียล 
 

 

 
 

 
 
 
 


