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12500054, 12500081: สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทั�วไป                                                                                       
คาํสาํคญั: พฤติกรรมการซื$อ / เครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ 
 นพนภา  ยคุเกษมวงศ ์และ พรปวณ์ี  บุญวฒัน์วชิยั : การศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื$อ
เครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ของวยัรุ่น กรณีศึกษา : มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
อาจารยที์�ปรึกษา : อาจารยภ์าวณีิ กาญจนาภา. 60 หนา้. 

บทคดัยอ่ 
 การวจิยันี$ มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมการเลือกซื$อและปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื$อเครื� องเล่นวีดีโอเกมส์  กลุ่มตวัอย่าง คือ นักศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จาํนวน  400 คน โดยใช้วิธีการสํารวจกลุ่ม
ตวัอย่างตามแบบสะดวก (Accidental or Convinience Sampling)  เครื�องที�ใช้ในการวิจยั คือ 
แบบสอบถาม สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉลี�ย  และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
ผลการวจิยัพบวา่ 
 พฤติกรรมการเลือกซื$อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์  ของผูใ้ช้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง โดยมีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วงตํ�ากวา่ 5,000  บาท  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะไม่มีเครื�องเล่น
วีดีโอเกมส์ แต่หากจะเลือกซื$อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ เป็นเครื�อง  PSP  มีแหล่งที�เลือกซื$อเครื�องเล่น
วีดีโอเกมส์  เป็นร้านจาํหน่ายในแหล่งศูนยก์ารคา้ ร้อยละ 39.30 โดยไม่ไดก้าํหนดช่วงเวลาในการ
ซื$อ ร้อยละ 45.00 โดยที�ตนเองมีอิทธิพลมากที�สุดในการตดัสินใจซื$อ ร้อยละ 50.50 ผูซื้$อรู้จกัหรือ
ทราบข้อมูลเกี�ยวกบัเครื� องเล่นวีดีโอเกมส์ ทางโทรทศัน์ ร้อยละ 16.00 และ เพื�อนหรือคนรู้จกั
แนะนาํ  ร้อยละ 18.50  โดยที�ทางอินเตอร์เน็ตมีผลต่อการตดัสินใจซื$อ ร้อยละ 33.70 อยู่ในระดบั
มาก 
 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี�ยความสําคญัของปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื$อเครื�องเล่น
วีดีโอเกมส์ของกลุ่มตวัอย่าง โดยรวมแล้วพบว่ามีผลมากเมื�อแยกพิจารณา รายปัจจยั ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์มีความสําคญัมากที�สุด รองลงมาคือ  ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย  ปัจจยัด้านราคา และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
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 การศึกษาวิจยัในครั� งนี� สําเร็จได้ด้วยดี ขอขอบพระคุณอาจารย์ ภาวิณี กาญจนาภา 
อาจารย์ที%ปรึกษาที%ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ความรู้ คาํปรึกษา คาํแนะนํา และข้อคิดเห็น 
ตลอดจนตรวจทานและแกไ้ขเป็นอยา่งดียิ%งจนการศึกษานี� เสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยดี 
 ขอขอบพระคุณเหล่าคณาจารยค์ณะวิทยาการจดัการทุกท่าน ที%คอยประสิทธิ/ ประสาท
วิชา ความรู้แขนงต่างๆ ให้ผูว้ิจยัในระหวา่งการศึกษาอยูใ่นคณะวิทยาการจดัการ สาขาการจดัการ
ธุรกิจทั%วไป มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 ขอขอบพระคุณ อาจารยป์ระพล เปรมทองสุข ที%ให้คาํปรึกษาและการอนุเคราะห์ใน
การใชโ้ปรแกรม SPSS และตรวจสอบแบบสอบถาม 
 ขอขอบคุณเพื%อนๆ และครอบครัวที%คอยให้กาํลงัใจ และคอยให้ความช่วยเหลืออยู่
ตลอดระยะเวลาในการทาํการศึกษาครั� งนี�   
 สุดทา้ยนี�ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที%สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
เพื%อนาํขอ้มูลมาใชใ้นการศึกษาวจิยัจนสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 
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บทที� 1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
กกกกกกกกโลกเราในปัจจุบนันี� เทคโนโลยต่ีาง ๆ ไดมี้การปรับเปลี�ยนและพฒันาอยูต่ลอดเวลา
อยา่งไม่เคยหยดุ สิ�งของเครื�องใชต่้าง ๆ นั�นไดถู้กคิดคน้และพฒันาปรับเปลี�ยนไปตามเทคโนโลยี
ดว้ยเช่นกนั ทั�งนี�ก็เพื�อให้เขา้ถึง “ความตอ้งการ” ของผูบ้ริโภคมีผลิตภณัฑห์ลาย ๆ อยา่งที�ไดถู้กผลิต
ออกมา และเป็นที�รู้จกัไปทั�วโลก ซึ� งผลิตภณัฑท์ั�งหมดเหล่านั�นไดถู้กคิดคน้และพฒันามาจากสิ�งที�
เรียกวา่ “เทคโนโลย”ี และมนัสมองของมนุษยน์ั�นเอง ซึ� งผลิตภณัฑห์นึ�งในนั�นก็คือ เครื�องเล่นวดีีโอ
เกมส์(Video game console หรือเครื�องเกมส์คอนโซล ) ซึ� งเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ไดถู้กแบ่งเป็นยคุ
ต่างๆ  ในแต่ละยคุมีอายปุระมาณ 5-6 ปี และมีววิฒันาการของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ที�แตกต่างกนั
ออกไป เครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ที�ไดรั้บความนิยมอยา่งสูงคือเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ในยคุ Third 
Generation ซึ� งเป็นยคุที� 3 ของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ คือเครื�อง Famicom ของบริษทั Nintendo ซึ� งใช้
เทคโนโลยใีหม่ในยคุนั�นคือ การลองรับระบบภาพ sprites ความละเอียดสูงและพื�นหลงัแบบ tiled 
ได ้ จึงทาํใหเ้ป็นที�สนใจ และในยคุต่อๆมา เทคโนโลยไีดรั้บการพฒันามากขึ�น รวมทั�งคอมพิวเตอร์
ก็ไดรั้บการพฒันาใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ�นและราคาก็ถูกลง  องคก์รเอกชนต่าง ๆ จึงไดมี้การ
พฒันาเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์รูปแบบต่างๆ ออกมาจาํหน่ายและตวัเกมส์ในรูปแบบเกมที�เล่นบน
เครื�องเล่นเกมส์ไดถู้กพฒันาใหมี้ความหลากหลายมากยิ�งขึ�น และไดมี้การพฒันาใหมี้ตวัเกมส์ที�
สาํหรับเล่นบนเครื�องคอมพิวเตอร์ (Personal computer game) ไดด้ว้ย ทั�งเครื�องคอมพิวเตอร์และ
เครื�องเล่นวิดีโอเกมส์จะเนน้การเล่นหนึ�งคนหรือสองคนในบา้นเป็นหลกั ซึ� งเกมส์พวกนี�จะเนน้ให้
ความบนัเทิงกบัคนในจาํนวนไม่มากนกั ในเวลาต่อมานั�นทางดา้นของเกมส์คอมพิวเตอร์ไดพ้ฒันา
ใหส้ามารถเล่นแบบ Multiplayer หรือการเล่นพร้อมกนัหลาย ๆ คนได ้ โดยตวัเกมส์จะอาศยัระบบ
เครือข่ายภายในขนาดเล็กที�เรียกวา่ LAN ทาํใหก้ารเล่นสามารถมีผูเ้ล่นร่วมกนัไดม้ากขึ�น ในส่วน
ของเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ไดมี้การพฒันาอุปกรณ์เสริมพิเศษต่อขยายใหเ้ล่นเกมส์ดว้ยกนัไดม้ากขึ�น
ที�เรียกวา่ Multitap ต่อมาการพฒันาของเทคโนโลยเีขา้สู่ยคุที�อินเตอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทมากขึ�น
ตวัเกมส์ที�เป็น Multiplayer ของคอมพิวเตอร์ มีการปรับพฒันาใหส้ามารถเล่นบนอินเตอร์เน็ตไดใ้น
รูปแบบที�เรียกวา่ เกมส์ออนไลน์ (Online Games) ซึ� งทาํใหส้ามารถเล่นรวมกนักบัผูอื้�นไดม้ากขึ�น 
กกกกกกกกเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  (Video game console  หรือเครื�องเกมส์คอนโซล)  คือ 
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เครื�องใชไ้ฟฟ้าที�ใชใ้นการเล่นวดีิโอเกมส์ โดยแสดงภาพผา่นทางหนา้จอภายในเครื�องหรือโทรทศัน์
โดยจะมีความสามารถในการเปลี�ยนเกมส์จากเกมส์หนึ� งไปอีกเกมส์หนึ� งได ้ดว้ยอุปกรณ์ใด ๆ ที�
สร้างขึ�นเพื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์นั�น ๆ ซึ� งสร้างความหลากหลายและความสมจริงไดใ้กลเ้คียงกบั
ความเป็นจริง เครื�องเล่นวิดีโอเกมส์สามารถแบ่งเป็นเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ที�เป็นเครื�องเล่นที�มีไว้
เล่นภายในบา้น และเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์แบบพกพา (Handheld video game)  และตวัเกมส์ในแต่
ละประเภทจะให้ประโยชน์ที�แตกต่างกนัไป เช่น 1. ฝึกสมาธิ ตวัอยา่งเช่น  เกมส์ประเภท Strategy 
Games  (เกมส์วางแผน) ซึ� งตอ้งใชส้มาธิในการวางแผนควบคุมกองทพัซึ� งประกอบไปดว้ยหน่วย
ทหารย่อยๆ เข้าทําการสู้รบกันกับผู ้เ ล่นคนอื�น 2. ฝึกประสาทสัมผสัระหว่างสมอง ตา มือ 
ตวัอยา่งเช่น  เกมประเภท Shooting Games  ( เกม Arcade ประเภทยานยิง ) ที�ตอ้งคอยมองไปรอบ 
ๆ เพื�อเอาตวัรอดและวอ่งไว  3. ฝึกความคิดโดยเฉพาะเกมส์ที�มีการแกปั้ญหา  ตวัอย่างเช่น  เกมส์
ประเภท Simulation Games (เกมการจาํลอง) เป็นเกมที�จาํลองสถานการณ์ต่างๆมาให้ผูเ้ล่นไดส้วม
บทบาทเป็นผูอ้ยูใ่น สถานการณ์นั�นๆ และตดัสินใจการกระทาํ ซึ� งเหตุการณ์ต่างๆ อาจจะนาํมาจาก
สถานการณ์จริงหรือเป็นสถานการณ์สมมติ  4. ฝึกการทาํงานเป็นทีม  ตวัอย่างเช่น เกมส์ประเภท  
Role-Playing Games หรือ RPG (เกมเล่นตามบทบาท) ซึ� งบางเกมส์จะตอ้งมีการจบักลุ่มกบัผูเ้ล่นคน
อื�นที�เรียกว่า  ระบบปาร์ตี�   หรือ  ระบบกิลล์    5. ฝึกความย ั�งคิดย ั�งทาํ รู้จกัควบคุมตนเอง และ 6. 
สร้างความบนัเทิงช่วยผอ่นคลายความเครียด 
กกกกกกกกปัจจุบนัเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ไดพ้ฒันาเขา้สู่ยุค  Seventh Generation  หรือยุคที� 7  ซึ� ง
เป็นยคุที�แข่งขนักนัในเรื�องของ Graphic ระดบั HD (High-Definition)  และรูปแบบในการเล่นเกมส์  
เครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ในยคุ Seventh Generation  นี� ไดแ้ก่ เครื�อง Nintendo Wii ของบริษทั Nintendo 
, เครื�อง PlayStation 3 ของบริษทั Sony , เครื�อง Xbox360  ของบริษทั Microsoft  และเครื�องเล่น
วิดีโอเกมส์แบบพกพา ได้แก่ เครื� อง Nintendo DS (NDS) ของบริษทั Nintendo  และเครื� อง 
PlayStation Portable (PSP) ของบริษทั Sony  ซึ� งมีคุณลกัษณะที�แตกต่างกนัออกไป  ดงันี�    
กกกกกกกก1. เครื�อง Nintendo Wii ของบริษทั Nintendo เป็นรุ่นที�ออกมาถดัจากเครื�อง เกมส์คิวบ ์
โดยมีจอยแพดที�ใชค้วบคุมเป็นรูปทรงเหมือน รีโมตโทรทศัน์ เรียกวา่ วีรีโมต โดยมีคุณสมบติัหลกั
คือมีเซนเซอร์ใน การตรวจจบัการเคลื�อนไหว และควบคุมการเล่นเกมส์โดยการที�ผูเ้ล่นเคลื�อนไหววี
รีโมตนี�ไปในทิศทางต่างๆ และมีตวัตรวจจบัความเคลื�อนไหวสําหรับวางไวด้า้นบนของโทรทศัน์ที�
ใชเ้ล่นและจอยอนาล็อก เครื�อง Wii สามารถเล่นเกมส์ของเครื�องเกมส์คิวบไ์ด ้และยงัสามารถเล่น
เกมส์ของเครื�องแฟมิคอม ซูเปอร์แฟมิคอม และ นินเทนโด 64 ไดผ้า่นระบบเกมส์ที�สามารถดาวน์
โหลดผา่นอินเทอร์เน็ต  
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กกกกกกกก2. เครื�อง PlayStation 3 หรือ PS3 ของบริษทั Sony เป็นเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ที�ใชร้ะบบ
ฮาร์ดแวร์ของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ที�มีประสิทธิภาพสูงที�สุดในปัจจุบนั โดยจะประกอบไปดว้ย
ระบบอินเทอร์เฟซ (Interface) มีพื�นฐานที�คลา้ยกบัระบบของเครื�องคอมพิวเตอร์ ซึ� งประกอบไป
ดว้ยระบบ USB 2.0, Bluetooth, Compact Flash, SD/MMC และ Memory Strick เครื�อง PS3 ใชไ้ดร์
ที�สนบัสนุนการเล่นแผน่  Blu-ray Disk  สําหรับคอนโทรลเลอร์จะเป็นแบบไร้สายที�เป็นบลูทูธ 
(Bluetooth) มีความสามารถในการจบัความเคลื�อนไหว สามารถคอนโทรลเลอร์ไดถึ้ง 7 ตวั และยงั
ใชง้านไดน้านติดต่อกนั 24 ชั�วโมง 
กกกกกกกก3. เครื�อง Xbox360  ของบริษทั Microsoft มีความสามารถใกล้เคียงกับ เครื�อง 
PlayStation 3  ของบริษทั Sony แต่เกมส์ของเครื�อง Xbox360 นั�นจะใชแ้ผน่ดีวีดีเป็นสื�อและมีราคา
ตวัเครื�องที�ถูกกวา่ เครื�อง PlayStation 3 ของบริษทั Sony 
กกกกกกกกซึ�งทั�งเครื�อง PlayStation 3 ของบริษทั Sony และเครื�อง Xbox360  ของบริษทั Microsoft 
จะเน้นในเรื�องของการแสดง Graphic ที�สวยงาม  ส่วนเครื�อง Nintendo Wii ของบริษทั Nintendo  
จะเน้นในเรื�องของรูปแบบในการเล่นที�แตกต่างออกไป  ในส่วนของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์แบบ
พกพา ไดแ้ก่  
กกกกกกกก1. เครื�อง Nintendo DS (NDS) ของบริษทั Nintendo  เป็นเครื�องเล่นเกมส์พกพาที�มี 2 จอ  
รูปทรงของ NDS เป็นแบบฝาพบั (clamshell)  ออกแบบมาเพื�อสร้างแนวคิดใหม่ ๆ ในการเล่นเกม  
จอภาพดา้นล่างของ DS เป็นระบบสัมผสั นอกจากนี�ยงัมีไมโครโฟนในตวั และการเชื�อมต่อแบบไร้
สายกบั DS เครื�องอื�น ๆได ้ 
กกกกกกกก2. เครื�อง PlayStation Portable (PSP) ของบริษทั Sony เกมส์ของ PSP ใชสื้�อแบบ UMD 
(Universal Media Disc) ที�มีความสามารถในการเล่นเกมส์ผา่นเครือข่ายไร้สาย Wi-Fi นอกจากนี� ยงั
สนบัสนุนการเล่นไฟลม์ลัติมีเดียต่าง ๆ เช่น MP3 MPEG-4 ผา่น Memory Strick ของ Sony ดว้ย  
กกกกกกกกดงัที�ได้กล่าวมาขา้งตน้จะเห็นได้ว่าจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี  ทาํให้ผูผ้ลิต
เครื�องเล่นวิดีโอเกมส์แต่ละรายไดท้าํการวิจยัและพฒันาตวัสินคา้ของตนเป็นผลทาํให้ผูผ้ลิตเครื�อง
เล่นวดีิโอเกมส์แต่ละรายสามารถผลิตสินคา้ที�มีคุณลกัษณะที�ทาํให้เกิดความแตกต่างกนัในการรับรู้
ของผูบ้ริโภคและเป็นผลิตภณัฑ์ที�มีราคาค่อนขา้งสูง ซึ� งพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกเครื�องเล่น
วดีีโอเกมส์ของผูบ้ริโภคถือเป็นปัจจยัทางการตลาดที�ผูผ้ลิตสามารถนาํมาใชเ้ป็นขอ้มูลในการพฒันา
สินคา้ของตน  
กกกกกกกกนอกจากความแตกต่างของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ดงัที�ไดก้ล่าวมาขา้งตน จากรายงาน
ของบริษทัไอบิส  แคปปิทลั ที�เป็นผูน้าํเสนอรายงานขอ้มูลการลงทุนในอุตสาหกรรมเกมส์โลก  ทาํ
ให้ทราบวา่เกมส์ของเครื�อง Wii มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงกวา่เกมจากแพลตฟอร์มอื�น อยูที่� 47% 
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ตามมาดว้ยเครื�อง Xbox360 ประมาณ 35% และเครื�อง PS3 ที�มีสัดส่วนอยูที่� 18% แสดงให้เห็นวา่
ความน่าสนใจของตวัเกมส์ที�ผลิตออกมาเพื�อเล่นกบัเครื� องวิดีโอเกมส์นั�นๆ ก็ถือได้ว่าเป็นส่วน
สาํคญัอยา่งหนึ�งที�ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์จากสภาวการณ์ดงักล่าวจึง
เป็นสาเหตุ ให้ผูว้ิจยัทาํการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ ซึ� งมีความ
สนใจในการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 
 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
กกกกกกกก1. เพื�อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ คณะ ชั�นปีการศึกษา และรายได ้ที�มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องเล่นเกมวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น 
กกกกกกกก2. เพื�อศึกษาปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที�จดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องเล่นเกมวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น 
กกกกกกกก3. เพื�อศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจซื�อเครื�องเล่นเกมวดีีโอเกมส์ 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
กกกกกกกกขอบเขตของการศึกษาในเรื�องการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องเล่นเกม
วดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น 
กกกกกกกก1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวจัิย 
กกกกกกกกกกกกกกกกประชากรที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี�  คือ วยัรุ่นที�มีอายุระหวา่ง 18 -24 ปี ที�อาศยั
อยูใ่นเขตมหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  จาํนวน 7,179 คน 
กกกกกกกก2. ตัวแปรที�ใช้ในการศึกษาวจัิย 
กกกกกกกกกกกกกกกก2.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 2 ตวัแปร ดงันี�  
กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.2.1 ลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ คณะ ชั�นปีการศึกษา 
แหล่งที�มาของรายได ้และรายไดต่้อเดือน 
กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.2.2  ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย พฤติกรรมการตดัสินใจเลือก
ซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซื�อ และพฤติกรรมหลงัการซื�อ 
กกกกกกกก3. ขอบเขตด้านเวลา 
กกกกกกกกกกกกกกกกระยะเวลาที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั�งแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2553 ถึง 
เดือนมกราคม พ.ศ. 2554 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 กรอบแนวคิดในการวจิยัครั� งนี�  แสดงไดด้งัภาพที� 1.1 ดงัต่อไปนี�  
 
 
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
  
 
 
ภาพที� 1 แผนภูมิแสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
นิยามคําศัพท์เฉพาะ 
กกกกกกกกเครื�องเล่นวีดีโอเกม หมายถึง เครื�องใชไ้ฟฟ้าในการเล่นวีดีโอเกม โดยแสดงภาพผ่าน
ทางหนา้จอในเครื�องหรือโทรทศัน์ โดยจะมีความสามารถในการเปลี�ยนเกมจากเกมหนึ�งไปอีกเกม
หนึ�งไดด้ว้ยอุปกรณ์ใด ๆ ที�สมจริงไดใ้กลเ้คียงกบัความเป็นจริง 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดบัการศึกษา 
- รายได ้

ปัจจยัทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- สถานที�จดัจาํหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการตดัสินใจซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกม 
1. การตระหนกัถึงปัญหา 
     - การใชง้านสะดวก 
     - การประหยดัค่าใชจ่้าย 
     - คุณภาพสูง 
     - ความทนัสมยั 
2. การแสวงหาขอ้มูล 
     - สื�อโฆษณาต่าง ๆ 
     - บุคคลในครอบครัว 
     - พนกังานขาย 
     - เพื�อน 
3. การประเมินทางเลือก 
     - ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
     - ดา้นราคา 
     - ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
     - ดา้นส่งเสริมการตลาด 
4. การตดัสินใจซื�อ 
5. พฤติกรรมหลงัการซื�อ 
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กกกกกกกกการตดัสินใจซื�อ หมายถึง กระบวนการในการตดัสินใจซื�อสินคา้ โดยมีจุดเริ�มตน้จาก
การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ เกี�ยวกบัตวัสินคา้ จนทาํให้เกิดแรงกระตุน้และเกิดความตอ้งการสินคา้
ดงักล่าว ซึ� งเป็นขอ้มูลข่าวสารที�ไดรั้บ ณ จุดขาย และประสบการณ์ที�ผูท้าํการตดัสินใจซื�อไดใ้นอดีต 
กกกกกกกกปัจจยัทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ตวัผลิตภณัฑ์ ราคา 
สถานที�จดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
กกกกกกกกการมีอิทธิพล หมายถึง สิ�งกระตุน้ที�สามารถทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และ
เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมการซื�อ 
กกกกกกกกวยัรุ่น หมายถึง ชายและหญิงที�มีอายรุะหวา่ง 13-24 ปี 
กกกกกกกกพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคที�
เกี�ยวกบัการเลือกซื�อ 
กกกกกกกกแลน (LAN) หมายถึง การเชื�อมโยงเครือข่ายคอมพิวเตอร์ถึงกนัทั�งหมด 
กกกกกกกกMultiPlayer หมายถึง การเล่นแบบหลายคน เช่น  การเล่นออนไลน์ผ่านอินเตอร์เน็ต 
การLAN การ Co-op(ช่วยกนั) 
กกกกกกกกคอมพิวเตอร์ หมายถึง เครื�องมือหรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิคส์ที�มีความสามารถในการ
คาํนวณอตัโนมติัตามคาํสั�ง 
กกกกกกกกเทคโนโลยี หมายถึง การนาํความรู้ทางธรรมชาติวิทยาและต่อเนื�องมาถึงวิทยาศาสตร์ 
มาเป็นวิธีการปฏิบติัและประยุกตใ์ช้เพื�อช่วยในการทาํงานหรือแกปั้ญหาต่าง ๆ อนัก่อให้เกิดวสัดุ 
อุปกรณ์ เครื�องมือ เครื�องจกัร แมก้ระทั�งองคค์วามรู้นามธรรม 
 
ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
กกกกกกกก1. เพื�อนําผลการศึกษาเป็นแนวทางการพฒันาปัจจยัทางด้านการตลาดที�ใช้ในการ
ตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมของวยัรุ่น และแนวทางกาํหนดและพฒันากลยุทธ์ทางดา้น
การตลาดในอุตสาหกรรมเครื�องเล่นวดีีโอเกม 
กกกกกกกก2. เพื�อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  อุปกรณ์
ฮาร์ดแวร์และซอฟตแ์วร์ของเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ต่างๆ  
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บทที� 2 

เอกสารและงานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 

 
กกกกกกกกการวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาขอ้มูลพื�นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง 
เพื�อใช้เป็นแนวทางในการทาํงาน รวมถึงการจดัทาํแบบสอบถามให้มีความเกี�ยวเนื�องกบังานวิจยั 
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื�อ เครื�องเล่นวดิีโอเกมของวยัรุ่น โดยมีประเด็นที�สาํคญัดงันี�  
กกกกกกกก1. แนวคิดเกี�ยวกบัตลาดวยัรุ่น 
กกกกกกกก2. ทฤษฏีเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
กกกกกกกก3. ทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
กกกกกกกก4. ทฤษฎีเกี�ยวกบัการตดัสินใจ 
 
แนวคิดเกี�ยวกบัตลาดกลุ่มวยัรุ่น 
กกกกกกกก1. ความหมายของวยัรุ่น 
กกกกกกกกโรเจอร์ (Rogers, 1962:6-7) ไดก้ล่าวถึงคาํวา่ “วยัรุ่น” วา่ หมายถึง การกา้วไปสู่วุฒิภาวะ 
ดงันั�น เรื�องของวยัรุ่นจึงเนน้หนกัการศึกษากระบวนการของการพฒันาทางดา้นความคิด ความเชื�อ 
การปรับตวั ทางดา้นสังคม ของบุคคลจากวยัเด็กไปสู่วยัผูใ้หญ่ 
กกกกกกกกสุชา และสุรางค์ จนัทน์เอม (2521:20) ให้ความหมายคาํว่า “วยัรุ่น” ไวว้่า คือ วยัที�
สิ�นสุดความเป็นเด็ก เป็นวยัที�เป็นสะพานไปสู่ความเป็นผูใ้หญ่ ไม่มีเส้นขีดแน่นอน ว่าเริ�มเมื�อใด
และสิ�นสุดเมื�อใด แต่กาํหนดเอาความเปลี�ยนแปลงทางดา้นร่างกาย และรูปร่างเป็นสาํคญั 
กกกกกกกกดงันั�น จึงพอสรุปไดว้า่ วยัรุ่นเป็นเด็กที�กาํลงัจะเขา้สู่วยัผูใ้หญ่ หรือ กาํลงัจะกา้วเขา้สู่วยั
ที�มีวุฒิภาวะ มีการเปลี�ยนแปลงทางดา้นร่างกาย สติปัญญา อารมณ์ และสังคม วยัรุ่นจงเป็นช่วงวยั
หวัเลี�ยวหวัต่อของความเป็นเด็ก และความเป็นผูใ้หญ่  
กกกกกกกก2. การแบ่งช่วงอายขุองวยัรุ่น 
กกกกกกกกการแบ่งช่วงอายขุองวยัรุ่นนั�น ไดมี้ นกัจิตวทิยา และนกัวชิาการ แบ่งไดด้งันี�  
 2.1 ศรีเรือน แกว้กงัวาล (2540:39) กล่าวว่าช่วงความเป็นวยัรุ่นในทศวรรษ
ที�ผา่นมาคือประมาณอายุตั�งแต่ 12-18 ปี แต่ในปัจจุบนัเป็นที�ยอมรับกนัวา่ ความเป็นวยัรุ่นไดข้ยาย
ออกไป โดยประมาณอย่างคร่าว ๆ วา่ คือ ช่วงอายุตั�งแต่ 12-25 ปี โดยมีเหตุผลวา่ เนื�องจาก เด็กทุก
วนันี� ต้องอยู่ในสถาบันการศึกษานานขึ� น การเป็นผูใ้หญ่ที�พึ� งตัวเองได้ทางเศรษฐกิจ ต้องยืด
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ระยะเวลาออกไป อีกทั�งรูปแบบ ชีวติสมยัใหม่ทาํใหเ้ด็กมีวฒิุภาวะทางจิตใจ ชา้กวา่ยุคสมยัที�ผา่นมา 
จึงสามารถแบ่งช่วงวยัรุ่นออกไดเ้ป็น 3 ช่วง โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นเด็ก และผูใ้หญ่ตดัสิน คือ 
   2.1.1 วยัแรกรุ่นคือช่วงอายุประมาณ 12-15 ปียงัมีพฤติกรรม
ค่อนไปทางเด็กอยูม่าก 
  2.1.2 ว ัย รุ่นตอนกลาง คือ ช่วงอายุประมาณ 16-17 ปี  มี
พฤติกรรมกํ�ากึ�งระหวา่งความเป็นเด็กและผูใ้หญ่ 
 2.1 .3 ว ัย รุ่นตอนปลาย คือ ช่วงอายุประมาณ 18-25 ปี มี
พฤติกรรมค่อนไปทางผูใ้หญ่ 
 2.2 สุชา และสุรางค ์จนัทรเอม (2521:46) กล่าววา่ วยัรุ่นมีลาํดบัขั�นในการ
พฒันาแบ่งเป็น 2 ระยะ ดงันี 
 2.2.1 ระยะเริ�มเขา้สู่วยัรุ่น (puberty) เริ�มตั�งแต่อายุ 13-15 ปีเป็น
ระยะที�ร่างกายเริ�มการเจริญเติบโตทางเพศอยา่งสมบูรณ์ ทั�งในเด็กหญิงและเด็กชาย 
  2.2.2 ระยะวยัรุ่นตอนตน้ (early adolescence) เริ�มตั�งแต่อายุ  15-
18 ปี จะเปลี�ยนช่วงเวลานานพอสมควรโดยมีการเปลี�ยนแปลงทั�งในดา้นร่างกาย จิตใจ และความ
นึกคิด 
 2.2.3 ระยะวยัรุ่นตอนปลาย (late adolescence) เริ�มตั�งแต่อาย ุ
18-21 ปี การพฒันาของวยัรุ่นเริ�มเขา้สู่วุฒิภาวะอยา่งสมบูรณ์ แบบในระยะวยัรุ่นตอนปลายโดยใน
ระยะนี�มกัจะมีการพฒันาทางจิตใจมากกวา่ร่างกาย 
กกกกกกกกกล่าวโดยสรุปแลว้ การแบ่งช่วงของวยัรุ่นนี�  เป็นเรื�องยากที�จะแบ่งให้แน่นอน เพราะ
พฒันาการของมนุษย ์เป็นกระบวนการที�ต่อเนื�องกนัไป นกัจิตวิทยาและนกัวิชาการหลายทานจึง
แบ่งช่วงของวยัรุ่นไม่ตรงกนัดงักล่าวมาแลว้ ในการศึกษาครั� งนี�ผูว้ิจยัจึงมุ่งศึกษาวยัรุ่นในช่วงอาย ุ
13-24 ปี 
กกกกกกกก3. ความตอ้งการของวยัรุ่น 
กกกกกกกกศรีเรือน แกว้กงัวาล (2540:49) กล่าววา่ความตอ้งการที�สาํคญัของวยัรุ่นมีดงันี�  
  3.1 ความตอ้งการเป็นอิสระ ความเป็นตวัของตวัเอง ไม่ชอบคาํสั�งและการ
บงัคบั 
 3.2 ตอ้งการมีสถานภาพ (starts) รวมทั�งตอ้งการสนบัสนุน (approval) ทั�ง
จากผูใ้หญ่และเพื�อน 
 3.3 ต้องการแสวงหาประสบการณ์แปลกใหม่ ชอบความท้าทาย ตื�นเต้น
วยัรุ่นจึงชอบทดลอง ชอบฝ่าฝืนกฎเกณฑแ์ละระบบต่าง ๆ  
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 3.4 ความตอ้งการรวมพวกพอ้ง มีกลุ่มของตน 
 3.5 ความตอ้งการรู้สึกมั�นคง อุ่นใจและปลอดภยั 

 3.6 ความตอ้งการความยติุธรรม 
 3.7 ความตอ้งการความงดงามทางร่างกาย เพราะคิดวา่จะเป็นที�ยอมรับของ
สังคม เพื�อนร่วมกลุ่ม และดึงดูดใจเพศตรงขา้ม 
 3.8 ความตอ้งการประพฤติตนสม ตามบทบาทเพศของตน ส่วนผูที้�มีความ
รู้สึกตวัวา่บทบาททางเพศของตนเป็นแบบลกัเพศก็มกัรวมกลุ่มกบัผูที้�มีลกัษณะคลา้ยๆกนั 
 3.9 ความตอ้งการเลือกอาชีพ วยัรุ่นเห็นวา่อาชีพเป็นเครื�องชี� ให้เห็นสภาวะ
ความเป็นผูใ้หญ่ วยัรุ่นจะเริ�มสนใจและเตรียมตวัเพื�อเลือกอาชีพที�ตนตอ้งการ นอกจากนี� เพื�อนใน
กลุ่ม ครอบครัว และสังคมรอบขา้งก็มีอิทธิพลต่อการเลือกอาชีพของวยัรุ่นเช่นกนั 
กกกกกกกก4. ลกัษณะตลาดกลุ่มวยัรุ่น 
กกกกกกกกการวจิยัของ พรเทพ พงษช์ยัอศัวนิ (2546) เรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อเสื�อยืด
ตราสินคา้ในประเทศของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ไดก้ล่าวถึงลกัษณะตลาดกลุ่มวยัรุ่น ดงันี�  
 4.1 วยัรุ่นเป็นตลาดใหม่ที�ต่อเนื�อง เนื�องจากผูบ้ริโภคพึ� งเข้าสู่ตลาดนี�  ผู ้
โฆษณาจาํเป็นต้องจูงใจทุก ๆ ตราสินคา้เป็นตราสินคา้ใหม่สําหรับบางคนซึ� งไม่เคยใช้มาก่อน 
ผูบ้ริโภคที�เป็นวยัรุ่นก็จะเขา้สู้ขั�นนี�  และเมื�อเขา้สู่วยัสูงอายุเขาอาจจะใชห้รือไม่ใชสิ้นคา้นั�นต่อเนื�อง
ขึ�นอยู่กบัความพอใจ ถ้าบริษทัสามารถสร้างความสัมพนัธ์ต่อเนื�องเขาก็จะได้ลูกคา้ในระยะยาว
สาํหรับสินคา้ในตลาดผูสู้งอาย ุ
 4.2 กลุ่มวยัรุ่นสามารถจะจูงใจตลาดอื�น นักการตลาดในปัจจุบนักาํหนด
กลุ่มวยัรุ่นเป็นกลุ่มเป้าหมายแรกโดยมีอิทธิพลต่อกลุ่มอื�น เช่น บิดามารดา เพื�อน หรือญาติ จาก
แนวความคิดนี� มีหลายบริษทัที�มีการพฒันาจากผูค้า้ปลีกเป็นผูผ้ลิต และการขยายผลิตภณัฑ์ไปสู่
ตลาดวยักลางคนและตลาดอื�นซึ� งมีความตอ้งการหรือมีความคิดที�ยงัเป็นหนุ่มสาว 
 4.3 อตัราการเจริญเติบโตและตลาดระดบัโลก ตลาดวยัรุ่นมีการเพิ�มขึ�นและ
กระจายไปทั�วโลกจากแนวความคิดที�วา่ กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองสิ�งแปลกใหม่ในชีวิตจึงทาํให้ตลาด
วยัรุ่นมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว ดังนั�น จึงจะต้องศึกษาถึงรสนิยมและทศันคติของกลุ่มวยัรุ่น 
เพื�อที�จะใชก้ารโฆษณาและกลยทุธ์การตลาดระดบัโลก (global advertising and marketing strategy) 
 4.4 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (demographic characteristic) กลุ่มนี�
อาจจะมีรายได้ส่วนตวั หรือรายได้จากบิดามารดา ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ของกลุ่มนี� เกี�ยวกับการ
พกัผอ่นเกือบทั�งหมด กลุ่มนี�ตดัสินใจดว้ยตนเอง และมีแนวโนม้การบริโภคสินคา้เพิ�มขึ�น  
อิทธิพล 3 ประการที�มีผลต่อทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีดงันี�  
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 4.4.1  ประสบการณ์ของการเจริญเติบโตในครอบครัวที�สมบูรณ์
แบบ จะกาํหนดความรู้สึกทางดา้นเศรษฐกิจในแง่ดี 
 4.4.2 ประสบการณ์ของแต่ละบุคคลเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม
การซื�อ 
  4.4 .3  คนรุ่นใหม่จะมีระดับการศึกษาสูงขึ� น และได้รับ
ผลกระทบจากสื�อมวลชนมากขึ�น 
 4.5 ลกัษณะดา้นจิตนิสัย (psychographic characteristic) คือ กลุ่มวยัรุ่นจะไม่
เหมือนผูใ้หญ่ ซึ� งสามารถแบ่งส่วนตลาดกลุ่มวยัรุ่นดงันี�  
 4.5.1 คาํนึงถึงสังคม (socially) จะคาํนึงถึงตราสินคา้ เพื�อแสดง
ฐานะ (status) 
 4.5.2 การจูงใจดว้ยวิธีที�แตกต่าง (motivation) ส่วนใหญ่จะเป็น
กลุ่มที�ชอบผจญภยั 
 4.5.3 การตดัสินใจด้านสังคมเศรษฐกิจด้วยตนเอง คือจะชอบ
กิจกรรมส่วนตวั มุ่งกีฬา (sports oriented) เป็นตลาดกีฬาที�ใหญ่ที�สุด รวมทั�งอุปกรณ์วดีิโอ 
กกกกกกกก 4.6 พฤติกรรมการเลือกซื�อของกลุ่มวยัรุ่น (shopping behavior) กลุ่มวยัรุ่น
จะเลือกซื�อในวนัสิ�นสุดสัปดาห์มากขึ�น และมีการใช้จ่ายเงินจาํนวนมากในห้างสรรพสินคา้ มีการ
เปรียบเทียบราคา และตราสินคา้ก่อนซื�อ และมีการตดัสินใจซื�อสินคา้รวดเร็ว และใช้หลกัเหตุผล
นอ้ยกวา่กลุ่มอื�น 
 4.7 รูปแบบการซื�อผลิตภณัฑ์ (product purchase pattern) ผลิตภณัฑ์ของ
กลุ่มวยัรุ่น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์กี�ยวกบัเสื�อผา้ เครื�องเสียง รายการบนัเทิง สินคา้กีฬา และการท่องเที�ยว 
ปัจจุบนัวยัรุ่นสนใจผลิตภณัฑ์ใหม่และตราสินคา้มากขึ�น และมกัจะเป็นผูท้ดลองใช้สินคา้ใหม่ ๆ 
และใช้เวลาในการเลือกซื�อด้วยตนเอง โดยใช้เกณฑ์การพิจารณาที�สําคัญที�สุด คือ เรื� องความ
สวยงาม ทนัสมยั รูปแบบ สีและตราสินคา้ 
 
ทฤษฎเีกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
กกกกกกกกส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที�สามารถ
ควบคุมได้ ซึ� งนํามาใช้ร่วมกันเพื�อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 
1997:92) แนวคิดเรื�องส่วนประสมทางการตลาดนี�  มีบทบาทสําคญัอยา่งยิ�งทางการตลาด เพราะเป็น
การรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั�งหมด เพื�อนาํมาใชใ้นการดาํเนินงานเพื�อใหส้อดคลอ้งกบัความ 
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ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนประสมทางการตลาดวา่ 4P’s ซึ� งองคป์ระกอบทั�ง 4 กลุ่มนี�  
จะทาํหนา้ที�ร่วมกนัในการสื�อข่าวสาร ทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 
กกกกกกกก1. ผลิตภณัฑ์ (products) สิ� งที�นาํเสนอกบัผูบ้ริโภคเพื�อตอบสนองความพึงพอใจให้
ผูบ้ริโภคโดยตวัสินคา้ ในสายตาของผูบ้ริโภค คุณค่า (value) ของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินก็คือ ราคา
ของผลิตภณัฑ์ ผูข้ายจะเป็นผูก้าํหนดราคาผลิตภณัฑ์ ผูซื้�อจะเกิดการตดัสินใจซื�อก็ต่อเมื�อมีการ
ยอมรับในผลิตภณัฑ์นั�น ผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ยสิ�งที�สามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษย์
เป็นคุณสมบติัที�สัมผสัได้และไม่ได้ ตลอดจนผลประโยชน์ที�คาดหวงั ผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย 
สินคา้ บริการ และความคิด (Idea) อาจจะเป็นปรัชญา (philosophies) บทเรียน (lessons) แนวคิด 
(concepts) และขอ้เสนอแนะ (advice) ดงันั�นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามคาํนึงถึง
ปัจจยัดงัต่อไปนี�  1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ 2. องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ 3. การกาํหนด
ตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์4. การพฒันาผลิตภณัฑ ์
กกกกกกกก2. ราคา (price) เป็นสิ�งที�กาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา ผูบ้ริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหนึ�งในการประเมินคุณค่า และคุณภาพของผูผ้ลิตภณัฑ์ที�เขาคาดหมายวา่จะไดรั้บการ
กาํหนดราคาที�เหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหนึ�งที�จะจูงใจให้เกิดการซื�อ บางครั� งการตั�งราคาสินคา้
ให้สูง อาจเป็นการทาํให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มซื�อผลิตภณัฑ์ เพราะตอ้งการไดรั้บความภาคภูมิใจจาก
การซื�อหรือผลิตภณัฑร์าคาแพง ๆ ในแต่ละตราสินคา้ต่างก็มีการโฆษณาคุณสมบติัหรือคุณลกัษณะ
ต่าง ๆ ของสินคา้กนัมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยได ้ดงันั�น ราคาจึงเป็นปัจจยัที�ผูบ้ริโภคใชเ้ป็น
เกณฑใ์นการตดัสินใจซื�อและตอ้งคาํนึงถึง 1. การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่
ราคาผลิตภณัฑน์ั�น 2. ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที�เกี�ยวขอ้ง 3. การแข่งขนั 
กกกกกกกก3. สถานที� (place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการขาย ซึ� งประกอบดว้ย สถาบนั
และกิจกรรมใช้เพื�อเคลื�อนยา้ยสินคา้และบริการ จากองค์การหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด สถาบนัที�นาํ
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด คือ สถาบนัทางการตลาด อาจเป็นคนกลางต่าง ๆ ส่วนกิจกรรมที�ช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาคลงัสินคา้ เป็นตน้ 
กกกกกกกก4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) หมายถึง การติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูช้ายกบัผูซื้�อ เพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ การติดต่อสื�อสารอาจจะใชบุ้คคลหรือไม่ใชก้็
ได ้โดยการติดต่อสื�อสารนั�นมีหลายประการที�เรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด หรือส่วน
ประสมการติดต่อการสื�อสาร (promotion mix or communication mix) ซึ� งประกอบดว้ย 
 4.1 การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี�ยวกบั
องคก์ารหรือผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด ที�ตอ้งมีการจ่ายเงินใหแ้ก่เจา้ของสื�อ 
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 4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและการจูงใจโดยบุคคล 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (sales promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขาย
ที�นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยพนกังานและการประชาสัมพนัธ์ ซึ� งสามารถกระตุน้ความ
สนใจในการทดลองใชห้รือการซื�อ การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
 4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที�มุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (consumer promotion) 
 4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที�มุ่งสู่คน
กลาง (trade promotion) 
 4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที�มุ่ง
สู่พนกังาน (sales force promotion) 
 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (publicity and public relations) การ
ให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี� ยวกับสินค้าและบริการที�ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามที�มีการวางแผนโดยองค์การหนึ� งเพื�อสร้างทศันคติที�ดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ�งใหข้่าวเป็นกิจกรรมหนึ�งของการประชาสัมพนัธ์ 
 
ทฤษฎเีกี�ยวข้องกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
กกกกกกกก1. ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งันี�  
 1.1 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2539:3) ได้ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ�งบุคคลทาํการคน้หา (searching) การซื�อ (purchase) การ
ใช ้(using)การประเมินผล (evaluating) และการใชจ้่าย (disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการ โดย
คาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะ
กิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื�อทาํการประเมินผล (evaluating) การจดัหา (acquiring) การใช ้(using) 
และการใชจ่้าย (disposing) เกี�ยวกบัสินคา้และบริการ 
 1.2 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2543:124) ไดใ้หค้วามหมายวา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคที�เกี�ยวกบัการซื�อ
และการใชสิ้นคา้ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผล ดงันี�  
 1.2.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ 
และมีผลทาํใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จถา้กลยทุธ์ทางการตลาดที�สามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคได ้
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 1.2.2 เพื�อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาดที�ว่า การ
ทาํให้ลูกคา้พึงพอใจดว้ยเหตุผลนี� จึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื�อจดัสิ�งกระตุน้หรือกล
ยทุธ์การตลาดเพื�อสนองความพึงพอใจผูบ้ริโภคได ้
 1.3 ธงชยั  สันติวงษ ์(2518:8) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
เป็นการกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ� งที�เกี�ยวข้องโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซึ� ง
สินคา้และบริการ ทั�งนี�หมายถึง รวมกระบวนการตดัสินใจซึ� งมีมาอยูก่่อนแลว้ และเป็นสิ�งที�มีส่วน
ในการกาํหนดใหเ้กิดการกระทาํดงักล่าว 
 1.4 ปริญ  ลกัษิตานนท์ (2544:54) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การ
กระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั�งนี� หมาย
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ�งเกิดขึ�นก่อน และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 
 1.5 อดุลย์  จาตุรงคกุล (2539:5) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
ปฏิกิริยาของบุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้าและบริการเศรษฐกิจ รวมทั�ง
กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซึ�งเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั�น 

 1.6 องอาจ  ปะทะวานิช (2525:9) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การ
กระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ� งที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาได้มาและการใช้ซึ� งสินค้าและ
บริการ ซึ� งหมายถึงการตดัสินใจซื�อสินคา้และบริการที�สามารถสร้างความพอใจในการซื�อให้แก่ผู ้
ซื�อมากที�สุด ซึ� งสาเหตุที�ผูบ้ริโภคเลือกซื�อสินคา้และบริการอาจเป็นเพราะสินคา้และบริการนั�น ๆ มี
สิ�งจูงใจบางประการที�สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 
กกกกกกกกจากความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�กล่าวมา สรุปได้ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
แสดงออกของคนที�เกี�ยวกบักระบวนการค้นหาความตอ้งการ ความรู้สึก การรับรู้ต่าง ๆในการ
บริโภค โดยมีกระบวนการแลกเปลี�ยนสินค้าและบริการ การตดัสินใจซื�อ การใช้และสามารถ
สนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั�นได ้อย่างไรก็ตาม แมว้่ากระบวนการของพฤติกรรมของ
คนจะมีลกัษณะคล้าย ๆ กนั แต่รูปแบบของพฤติกรรมของคนที�แสดงออกในเหตุการณ์ต่าง ๆ มี
ลกัษณะแตกต่างกนัไป ทั�งนี�  อาจมีสาเหตุมาจากปัจจยัต่าง ๆ ทั�งปัจจยัภายใน อนัไดแ้ก่ ตวับุคคล
และปัจจยัภายนอก ซึ� งไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้งหรือผกูพนักบัตวับุคคล ปัจจยัต่าง ๆ 
เหล่านี� มีผลกระทบต่อการตดัสินใจของบุคคล ทาํให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาต่างกนั โดย
แบบจาํลองที�แสดงถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ภาพที� 2 แผนภูมิแสดงแบบจาํลองการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ที�มา : อาํพล  ตณัฑิกุล, การตดัสินใจซื�อกลอ้งดิจิตอลในห้างสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร (กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพ ์มหาวทิยาลยั      ศรีนครินทรวิโรฒ, 2546), 11. 
กกกกกกกก2. กระบวนทางความคิดกบัพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค 
 การศึกษาแบบจาํลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (consumer behavior model) เป็น
การศึกษาถึง ขอ้มูลเหตุจูงใจที�ทาํให้เกิดการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิดสิ�ง
กระตุน้ (stimulus) ที�ทาํให้เกิดความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ 
(buy’s black box) ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึก
นึกคิดของผูอื้�น จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผูซื้�อ และจะมีการตอบสนองของผูซื้� อ 
(buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซื้�อ (buy’s purchase decision) ดงัภาพจาํลอง การเกิด
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จุดเริ�มตน้ของแบบจาํลองนี� อยู่ที�มีสิ� งกระตุ้น (stimulus) ให้เกิดความ
ตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้เกิดการตอบสนอง (response) ดงันั�น แบบจาํลองนี� จึงอาจเรียกว่า ทฤษฎี 
เอส-อาร์ (S-R Theory) โดยมีรายละเอียด ดงันี�  
 
 

ตวักระตุน้ ประสบการณ์ 

และขอ้มูลที� 
เก็บสะสม 

ปัจจยัพื�นฐาน 

- ความตอ้งการ 

- แรงจูงใจ 

- บุคลิกภาพ 

- การรู้ 

การตดัสินใจซื�อ 

- ซื�อ หรือไม่ซื�อ 

- ซื�ออะไร 

- เมื�อไร 

- การรับรู้ 
- ที�ไหน 

- วธีิใด 

ผลลพัธ์ที�ได ้

พอใจหรือไม่ 

พอใจ 

     อิทธิพลของสิ�งแวดลอ้ม 

- ครอบครัว 

- สงัคม 

- วฒันธรรม 

- รายได ้
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ภาพที� 3 แผนภูมิแสดงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) 
ที�มา : Kotler, Philip, Marketing Management Analysis, Planning, Implement and Control          
(8th ed.). Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall, 1997: 172 
 
กกกกกกกกสิ�งกระตุน้ (stimulus) สิ�งกระตุน้อาจเกิดขึ�นเองจากภายในร่างกาย (inside stimulus) 
และสิ�งกระตุน้ภายนอกร่างกาย (outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งให้ความสนใจและจดัสิ�ง
กระตุน้ภายนอก เพื�อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ สิ�งกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิด
การซื�อขาย (buying motive) ซึ� งใชเ้หตุจูงใจซื�อดา้นเหตุผลใชเ้หตุผลจูงใจซื�อดา้นจิตวทิยาก็ได ้
กกกกกกก กล่องดาํหรือความรู้สึกของผูซื้�อ (buyer’s black) ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้� เปรียบเสมือน
กล่องดาํ (black box) ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่ทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึก นึกคิดของผูซื้�อ 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อได ้ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซื้�อ และกระบวนการตดัสินใจของผู ้
ซื�อ ดงันี�  

สิ�งกระตุน้ 
 
 

สิ�งกระตุน้ สิ�งกระตุน้ 
 
 
การตลาด  อื�น ๆ 

ผลิตภณัฑ ์ เศรษฐกิจ 

ราคา  เทคโนโลย ี

การจดัจาํหน่าย การเมือง 

การตอบสนอง 
 
 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกราคา 
การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซื�อ 

ปริมาณในการซื�อ 

กล่องดาํหรือความรู้ 

สาํนึกคิดของผูซื้�อ 

ลกัษณะของผูซื้�อ 
 
ปัจจยัทางวฒันธรรม 

ปัจจยัทางสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 

การตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค 
 
การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือกทางพฤติกรรม 

การตดัสินใจซื�อ 
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 ลักษณะของผูซื้� อ คือ ลักษณะของผูซื้� อที�มีอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยทาง
วฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวทิยา 
 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้� อ คือ การรับรู้ ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื�อ และพฤติกรรมหลงัการซื�อ 
 การตอบสนองของผูซื้�อ (buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซื้�อ 
(buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเรื�องการเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตรา
สินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซื�อ และการเลือกปริมาณการซื�อ 
 จากการศึกษาแนวคิด และทฤษฎีจะเห็นไดว้า่การเกิดพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคนั�น
จะมีปัจจยัหรือแรงกระตุน้จากภายนอกและภายในตวัผูบ้ริโภคซึ� งมีอิทธิพลก่อให้เกิดพฤติกรรมขึ�น 
แต่ก่อนที�จะเกิดพฤติกรรมการซื�อนั�นจะตอ้งผา่นกระบวนการหรือขั�นตอนในการตดัสินใจ นั�นก็คือ 
จะเกิดขึ�นภายในกล่องดาํ (black box) ซึ� งหมายถึงวา่ ความตอ้งการที�ไดรั้บการกระตุน้จะตอ้งมีการ
แสวงหาความพอใจด้วย พฤติกรรมที�มีเป้าหมาย นักการตลาดจึงตอ้งมีการศึกษาถึงแรงจูงใจที�
เกิดขึ�นภายในตวัมนุษยแ์ละปัจจยัต่าง ๆ ที�สามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการซื�อ
สินคา้ เพื�อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 3. ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค 
 การศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื�อที�จะจดัสิ�งกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เมื�อผูซื้�อไดรั้บ
กระตุน้ทางการตลาดหรือสิ�งกระตุน้อื�น ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ ซึ� งเปรียบเสมือน
กล่องดาํที�ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาดก็คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผู ้
ซื�อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลสิ�งใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซื้�อที�เป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์สาํหรับนกัการตลาดคือ ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื�อที�จะจดัส่วนปัจจยั
ทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้ และสนองความตอ้งการของผูซื้�อที�เป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
 ลกัษณะของผูซื้�อได้รับอิทธิพลจากปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียด ดงันี�  
 3.1 ปัจจยัด้านวฒันธรรม (cultural factor) เป็นสัญลกัษณ์และเป็นสิ�งที�
มนุษย์สร้างขึ� นโดยเป็นที�ยอมรับจากรุ่นหนึ� งไปสู่อีกรุ่นหนึ� ง โดยเป็นตัวกาํหนดและควบคุม
พฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหนึ� ง (Stanton and Futrell 1987: 664) ค่านิยมในวฒันธรรมจะ
กาํหนดลกัษณะของสังคมและกาํหนดความแตกต่างของสังคมหนึ�งจากสังคมอื�น วฒันธรรมเป็นสิ�ง
กําหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื�นฐาน 
วฒันธรรมยอ่ย และขั�นของสังคมโดยมีรายละเอียด ดงันี�  
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 3.1.1 วฒันธรรมขั�นพื�นฐาน (culture) หมายถึง ลกัษณะพื�นฐาน
ของบุคคลในสังคม เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทยซึ�งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของ
สังคมไทย ทาํใหมี้ลกัษณะพฤติกรรมที�คลา้ยคลึงกนั 
 3.1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (subculture) หมายถึง วฒันธรรมของ
แต่ละกลุ่มที�มีลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซึ� งมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น 
วฒันธรรมยอ่ยเกิดจาก พื�นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื�นฐานของมนุษย ์
 3.1.3 ชั�นของสังคม (social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของ
สังคมออกเป็นระดบัฐานะที�แตกต่างกนัโดยที�สมาชิกในแต่ละชั�นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนั 
และสมาชิกในชั�นสังคมที�แตกต่างกนัจะมีลกัษณะที�แตกต่างกนั การแบ่งชั�นทางสังคมโดยทั�วไปถือ
เกณฑร์ายได ้ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ ชั�นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหนึ�งที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ
ของผูบ้ริโภคแต่ละชั�นสังคมจะมีลกัษณะค่านิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง นกัการ
ตลาดตอ้งศึกษาชั�นสังคม เพื�อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดการกาํหนดตลาดเป้าหมาย กาํหนด
ตาํแหน่งผลิตภณัฑแ์ละศึกษาความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย รวมทั�งการจดัส่วนประสมการตลาด 
ใหส้ามารถสนองความตอ้งการของแต่ละชั�นสังคมไดถู้กตอ้ง ลกัษณะที�สาํคญัของชั�นสังคมมี ดงันี�  
  3.1.3.1 บุคคลในชั�นสังคมเดียวกนั มีแนวโนม้จะ
ประพฤติเหมือนกนัและบริโภคคลา้ยคลึงกนั 
 3.1.3.2 บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูง หรือตํ�าตาม
ตาํแหน่งยอมรับในสังคมนั�น 
 3.1.3.3 ชั�นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได ้ฐานะ 
ตระกลู ตาํแหน่งหนา้ที�หรือบุคลิกลกัษณะ 
 3.1.3.4 ชั�นสังคมเป็นระดบัขั�นตอนที�ต่อเนื�องกนั 
และบุคคลสามารถเปลี�ยนชั�นของสังคมใหสู้งหรือตํ�าลงได ้
 3.2 ปัจจยัดา้นสังคม (social factors) เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งในชีวติประจาํวนั 
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อขาย ลกัษณะสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท
และสถานะของผูซื้�อ 
 3.2.1 กลุ่มอา้งอิง (reference groups) เป็นกลุ่มที�มีบุคคลที� เขา้ไป
เกี�ยวขอ้งดว้ยกลุ่มนี�จะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง 
 3.2.2 ครอบครัว (family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพล
มากที�สุดต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลสิ�งเหล่านี� มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ
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ของครอบครัว การขายสินคา้อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน 
ญี�ปุ่น หรือยโุรป ซึ� งมีลกัษณะแตกต่างกนั  
 3.2.3 บทบาทและสถานะ (roles and statuses) บุคคลจะ
เกี�ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องค์การและสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาท
และสถานะที�แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวีดีโอ ของครอบครัวหนึ� งจะต้อง
วเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเริ�ม ผูต้ดัสินใจซื�อ ผูมี้อิทธิพล ผูซื้�อ และผูใ้ช ้
 3.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factors) การตดัสินใจของผูซื้�อไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั�นตอนวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 
 3.4 ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (psychological factor) การเลือกซื�อของบุคคล
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัจิตวทิยา ซึ� งถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื�อ และการใช้สินคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื�อถือและ
ทศันคติ บุคลิกภาพ แนวความคิดของตนเองโดยมีรายละเอียด ดงันี�  
 3.4.1 การจูงใจ พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ� นต้องมีแรงจูงใจ 
(motive) ซึ� งหมายถึง ความตอ้งการที�ไดรั้บการกระตุน้จากภายตวับุคคล ที�ตอ้งการแสวงหาความ
พอใจดว้ยพฤติกรรมที�มีเป้าหมาย (Stanton and Futrell. 1987 : 649) นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึง
แรงจูงใจที�เกิดขึ�นภายในตวัมนุษย ์ซึ� งถือว่าเป็นความตอ้งการของมนุษย ์อนัประกอบดว้ยความ
ตอ้งการทางร่างกาย และความต้องการทางด้านจิตวิทยาต่าง ๆ ความตอ้งการเหล่านี�  ทาํให้เกิด
แรงจูงใจที�จะหาสินค้ามาบาํบดัความต้องการของตน นักจิตวิทยาได้เสนอทฤษฎีการจูงใจที�มี
ชื�อเสียงมาก คือทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์
กกกกกกกกการจูงใจ (motivation) หมายถึง พลงัสิ�งกระตุน้ (drive) ที�อยูภ่ายในตวับุคคล ซึ� งกระตุน้
ให้บุคคลปฏิบติั (Stanton and Futrell. 1987 : 649) การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูก
กระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั�นสังคม หรือสิ�งกระตุน้ที�นักการตลาดใช้เครื�องมือ
การตลาด เพื�อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 
กกกกกกกกทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory of motivation) ทฤษฎีการจูงใจของมาส
โลวมี์ขอ้สมมุติพื�นฐาน ดงันี�  
 3.4.1.1 มนุษยมี์ความตอ้งการหลายประการและเป็น
ความตอ้งการที�ไม่มีที�สิ�นสุด 
  3.4.1.2 ความตอ้งการจะมีความสําคญัแตกต่างกนั 
มนุษยจึ์งสามารถจะลาํดบัความสาํคญัของความตอ้งการได ้(hierarchy of needs) 
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 3.4.1.3 บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการที�สําคญัหรือ
สาํคญัมากกวา่ก่อน 
 3.4.1.4 เมื�อบุคคลได้สิ� งที�ต้องการบําบัดความ
ตอ้งการของตนแลว้ ความจาํเป็นในสิ�งนั�นจะหมดไป 
 3.4.1.5 บุคคลจะเริ�มสนใจในความตอ้งการสําคญั
อย่างอื�นต่อไป ตามทฤษฎีของมาสโลว์ ได้จดัประเภทความตอ้งการตามความสําคญัออกเป็น 5 
ระดบัจากตํ�าไปสูง ดงันี�  
 ก) ความตอ้งการของร่างกาย (physiological needs) 
คือ อาหาร นํ�า อากาศ ที�อยูอ่าศยัและความตอ้งการทางเพศ 
 ข) ความปลอดภยัและมั�นคง (safety needs) คือ 
ความมั�นคงและความคุม้ครอง 
 ค) ความตอ้งการดา้นสังคม (social needs) คือ การ
ยอมรับ และความรัก 
 ง) ความตอ้งการยกยอ่ง (esteem needs) คือ การยก
ยอ่ง ความนบัถือสถานะ 
 จ) ความสําเร็จส่วนตวั (self-actualization) คือการ
พฒันาตนเอง และความปรารถนาส่วนตวั 
 3.4.2 การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการซึ� งแต่ละบุคคล
ได้รับการเลือกสรร จดัระเบียบ และตีความหมายขอ้มูลเพื�อที�จะสร้างภาพที�มีความหมาย หรือ
หมายถึงกระบวนการความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที�มีต่อโลกที�เขาอาศยัอยู ่จากความหมายนี�
จะเห็นว่าการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ� งขึ� นอยู่กับปัจจัยภายใน เช่น ความเชื�อ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ นอกจากนี� ยงัมีปัจจยัภายนอกคือ สิ� งกระตุน้ การรับรู้จะ
พิจารณาเป็นขบวนการกลั�นกรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั�ง 5 ไดแ้ก่ การ
ไดเ้ห็น ไดก้ลิ�น ไดย้ิน ไดร้สชาติ และไดรู้้สึกการเรียนรู้ (learning) หมายถึง การเปลี�ยนแปลงใน
พฤติกรรม และความโน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที�ผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคล
เกิดขึ�นเมื�อบุคคลไดรั้บสิ�งกระตุน้ (stimulus response) นกัการตลาดไดป้ระยุกตใ์ชท้ฤษฎีนี�ดว้ยการ
โฆษณาซํ� าแลว้ซํ� าอีกเพื�อทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซื�อและใชสิ้นคา้เป็นประจาํ 
 3.4.3 ความเชื�อถือ (beliefs) เป็นความคิดที�บุคคลยดึถือกบัสิ�ง
หนึ�งสิ�งใดซึ� งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
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 3.4.4 ทศันคติ (attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัที�มีผลต่อความคิดหรือสิ�ง
หนึ�งสิ�งใด (Kotler. 1997 :188) นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาวา่ทศันคตินั�นเกิดขึ�นมาไดอ้ยา่งไร และ
เปลี�ยนแปลงอย่างไร การเกิดทศันคตินั�นเกิดจากขอ้มูลที�แต่ละคนไดรั้บการเรียนรู้ในอดีตเกี�ยวกบั
สินคา้หรือความนึกคิดของบุคคล การสร้างทศันคติจากผูบ้ริโภคให้สอดคลอ้งกบัสินคา้ของธุรกิจ 
และพิจารณาวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร แลว้จึงพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัทศันคติของ
ผูบ้ริโภค 
 3.4.5 บุคลิกภาพ (personality) และทฤษฎีฟรอยด์ (Freid theory) 
หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวทิยา ที�แตกต่างกนัของบุคคล ซึ� งนาํไปสู่การตอบสนองต่อสิ�งแวดลอ้ม ที�มี
แนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มี
ข้อสมมติว่าอิทธิพลด้านจิตวิทยา ซึ� งกําหนดพฤติกรรมมนุษย์ ส่วนใหญ่เป็นจิตใต้สํานึก 
(unconscious) ซึ� งเป็นส่วนกาํหนดบุคลิกภาพของมนุษย ์อนัประกอบดว้ย อิด (Id) อีโก ้(Igo) ซูเปอร์
อีโก ้(Superego) 
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กกกกกกก  4. วเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
กกกกกกกกการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวจิยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อและ
ใชข้องผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซื�อและการใชข้องผูบ้ริโภค 
คาํถามที�ใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws และ 1H เพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7so 
ดงันี�  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H)     คาํตอบที�ตอ้งการทราบ (7Os) 
1. Who constitutes the market?    Occupants ลกัษณะของผูบ้ริโภคทาง 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย     1. ประชากร  2. ภูมิศาสตร์ 
       3. จิตวทิยา    4. พฤติกรรม 
 
2. What does the market buy?    Objects สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อ 
ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�ออะไร     1. คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
       2. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
 
3. Why does the market buy?    Objects เพื�อตอบสนองความตอ้งการ
ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื�อ     ของเขาไม่วา่จะเป็นร่างกายหรือจิตวทิยา 
  
 
4. Who participates in the buying    Organization บทบาทของกลุ่มที�มี    
ใครมีส่วนร่วมการตดัสินใจซื�อ    อิทธิพล 
       1. ผูริ้เริ�ม  2. ผูมี้อิทธิพล  3. ผูต้ดัสินใจ 
       4. ผูซื้�อ     5. ผูใ้ช ้
 
5. When does the market buy?    Occuasions โอกาสในการซื�อ เช่น 
ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อไร        ช่วงใดของวนัโอกาสพิเศษ   
      
6. When does the consumer buy?    Outlets ช่องทางหรือแหล่งที�ซื�อ เช่น 
ผูบ้ริโภคซื�อที�ไหน หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน 

ขายของชาํ เป็นตน้ 
 
7. How does the market buy?    Operations ขั�นตอนในการตดัสินใจซื�อ 
ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งไร     1. การรับรู้ปัญหา 2. การคน้หาขอ้มูล 
       3. การประเมินทางเลือก  4. ตดัสินใจซื�อ 



22 
 

ทฤษฎีเกี�ยวข้องกบัการตัดสินใจ 
กกกกกกกกขั�นตอนในการตดัสินใจซื�อ (buying decision process) เป็นลาํดบัขั�นตอนในการ
ตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั�นตอน คือ การับรู้ถึงความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื�อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ ซึ� งแสดง
ใหเ้ห็นวา่กระบวนการซื�อเริ�มตน้ก่อนการซื�อจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซื�อ 
กกกกกกกกอดุลย ์จาตุรงคกุล (2539:48-49) แสดงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแบ่งเป็นฯ 5 
ขั�นตอน ดงัภาพที� 2.1 
 
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
           
          
ภาพที� 4 แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั�นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค 
ที�มา : อดุลย ์ จาตุรงคกุล, พฤติกรรมผูบ้ริโภค (กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาเกษตรศาสตร์, 2539) 
, 48-49. 
กกกกกกกก1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 
 (problem recognition) หมายถึงการที�บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายใตข้องตนซึ� งอาจเกิดขึ�นเอง
หรือเกิดจากสิ�งกระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ� ง

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 
(problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (information search) 

การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) 

การตดัสินใจ (purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ (post purchase behavior 
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รวมถึงความตอ้งการของร่างกาย (physiological needs) และความตอ้งที�เป็นความปรารถนา อนัเป็น
ความตอ้งการดา้นจิตวทิยา (psychological needs) สิ�งเหล่านี� เกิดขึ�นเมื�อถึงระดบัหนึ�งจะกลายเป็นสิ�ง
กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที�จะจดัการกบัสิ�งกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองสิ�งกระตุน้อยา่งไร 
กกกกกกกก2. การคน้หาขอ้มูล ( Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และสิ�งที�
สามารถความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื�อให้เกิดความพอใจทนัที เช่น 
บุคคลที�เกิดความหิว มองเห็นร้านอาหารและเขา้ไปซื�ออาหารบริโภคทนัที แต่ในบางครั� งความ
ตอ้งการที�เกิดขึ�นไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํไว ้เพื�อหาทาง
สนองความตอ้งการในภายหลงั เมื�อความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาํให้การปฏิบติัใน
ภาวะอยา่งหนึ�ง คือ ความตั�งใจให้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื�อ
หาทางสนองความต้องการที� ถูกกระตุ้น ดังนั� น นักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจเกี�ยวกับ
แหล่งขอ้มูลที�ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซึ� งประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ 
 2.1 แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื�อนบา้น คนรู้จกั 
ฯลฯ 
 2.2 แหล่งการคา้ (commercial sources) ไดแ้ก่ สื�อการโฆษณา พนกังานขาย 
ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
 2.3 แหล่งชุมชน (public sources)ได้แก่สื� อมวลชน องค์การคุ้มครอบ
ผูบ้ริโภค ฯลฯ 
 2.4 แหล่งประสบการณ์ (experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานที�สํารวจ
คุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ฯลฯ 
กกกกกกกกอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ์ และลกัษณะส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคโดยทั�วไป ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซึ� งนกัการตลาดควบคุมการให้
ข้อมูลได้ แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื� อของผู ้บริโภคแตกต่างกัน การพิจารณา
ความสําคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสัมภาษณ์ ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ได้อย่างไร และ
แหล่งขอ้มูลอะไรที�มีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 
กกกกกกกก3. การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เมื�อผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้
จากขั�นที�สอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้
ถึงวิธีการต่าง ๆ ที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่สิ�งที�ง่าย
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และไม่ใช่กระบวนการเดียวที�ใช้กบัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซื้�อคนใดคนหนึ� งในทุก
สถานการณ์การซื�อ กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงันี�  
 3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (product attributes) กรณีนี� ผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ผลิตภณัฑ์วา่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อย่างใดอยา่งหนึ� งจะมีคุณสมบติักลุ่มหนึ� ง คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซื้�อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
 3.2 ผูบ้ริโภคจะให้นํ� าหนกัความสําคญัสําหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่าง
กนั นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
 3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเชื�อถือเกี�ยวกับตราสินค้าเนื�องจากความ
เชื�อถือของผูบ้ริโภคขึ�นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเชื�อถือเกี�ยวกบัตราผลิตภณัฑ์จะ
เปลี�ยนแปลงไดเ้สมอ 
 3.4 ผูบ้ริโภคมีทัศนะคติในการเลือกตราสินค้า โดยผ่านกระบวนการ
ประเมินผลเริ�มตน้ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ที�เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 
กกกกกกกก4. การตดัสินใจซื�อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั�นที� 3 จะช่วย
ให้บริโภคกาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที�เป็นทางเลือกโดยทั�ว ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ที�เขาชอบมากที�สุด การตดัสินใจซื�อจึงเกิดขึ�น หลงัจากประเมินทางเลือก 
(evaluation of alternative) แลว้เกิดความตั�งใจซื�อ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซื�อ 
(purchase decision) ในที�สุด แต่ก่อนตดัสินใจซื�อผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการ คือ 
 4.1 ทศันคติของบุคคลอื�น (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลที�
เกี�ยวขอ้ง จะมีผลทั�งดา้นบวก และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซื�อ 
 4.2 ปัจจยัสถานการณ์ที�คาดคะเนไว ้(anticipated situational factors) 
ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง เช่น รายไดที้�คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเน
ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์การคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
 4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที�ไม่ได้คาดคะเนไว ้(unanticipated situational 
factors) ขณะที�ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซื�อนั�น ปัจจยัสถานการณ์ที�ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกี�ยวขอ้ง
ซึ� งมีผลกระทบต่อความตั�งใจซื�อ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเชื�อวา่ปัจจยัที�ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมาก
ต่อการตดัสินซื�อ 
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ภาพที� 5 แผนภูมิแสดงขั�นตอนระหวา่งการะประเมินทางเลือกและการตดัสินซื�อ 
ที�มา : อดุลย ์ จาตุรงคกุล, พฤติกรรมผูบ้ริโภค (กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาเกษตรศาสตร์, 2539) 
, 54. 
กกกกกกกกการตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปลี�ยนแปลงได ้นกัการตลาด
ตอ้งใชค้วามพยายามเพื�อทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซื�อเพื�อลดภาวะความเสี�ยง 
กกกกกกกก5. พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ (post purchase feeling) หลงัจากซื�อและทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เกี�ยวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์ การ
คาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อสื�อสารอื�น ๆ ถา้บริษทั
โฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็น ผูบ้ริโภคจะตั�งความหวงัไวสู้งและเมื�อไม่เป็นความจริงจะเกิดความ
ไม่พอใจ จาํนวนความไม่พอใจจะขึ�นกบัขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวงั และการ
ปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ ์
 
 
 

การประเมินผลทาง 

เลือก (evaluation of 
alternatives) 

ความตั�งใจซื�อ 
(purchase 
intention) 

ทศันคติของบุคคลอื�น 
(attitudes of others) 

 
ปัจจยัสถานการณ์ที�คาดคะเนไว ้
(anticipated situational factors) 

 
ปัจจยัสถานการณ์ที�ไม่ไดค้าด 

คะเนไว ้(unanticipated 
situational factors) 

 

การตดัสินใจซื�อ 
(purchase decfidion) 
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บทที� 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 กกกกกกกกการวิจยัครั� งนี� เป็นการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น  
กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ผูว้ิจ ัยได้ดาํเนินการ
ตามลาํดบัขั�นตอนดงันี�  
กกกกกกกก1. การกาํหนดประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
กกกกกกกก2. วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
กกกกกกกก3. เครื�องมือและวธีิการที�ใชใ้นการวจิยั 
กกกกกกกก4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
กกกกกกกก5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
กกกกกกกก6. ขั�นตอนการดาํเนินงานวจิยั 
 
1.  การกาํหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที� 1 แสดงจาํนวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที�ใหข้อ้มูลของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  
   วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

คณะ จาํนวน(คน) 

คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 1,193 

คณะวทิยาการจดัการ 4,136 

คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื�อสาร 1,850 

รวม 7,179 
ที�มา : มหาวทิยาลยัศิลปากร, ฐานขอ้มูลสถิตินกัศึกษา, 2553. 
กกกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวจิยั  เนื�องจากกลุ่มตวัอยา่งไม่สามารถทราบจาํนวนที�แน่นอน
ได ้ดงันั�น  เพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยั  ผูว้จิยัจึงกาํหนดการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก  
กาํหนด 
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ตวัอยา่งตามแนวทางของ  Yamane (1967)  ที�ระดบัความเชื�อมั�น  95% 
  1.2 การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

                  n =     N 
                                       1 + N (e)2 
 เมื�อ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  N แทน ขนาดของประชากร 

  e แทน ความคลาดเคลื�อนที�ยอมรับไดข้องกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเท่ากบั 0.05 
 
แทนค่าสูตร  
 
                       =      378 
  การคาํนวณจากขนาดตวัอยา่ง ไดต้วัอยา่ง 378 คน 
 
2. วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
กกกกกกกกผูว้ิจยัใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างตามแบบสะดวก (Accidental or Convinience 
Sampling) โดยกลุ่มตวัอยา่งคือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ผูว้ิจยั
รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน 400 ชุด มีระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามตั�งแต่เดือน
พฤศจิกายน -เดือนธันวาคม  2553 โดยกระจายการแจกแบบสอบถาม เพื�อให้ได้กลุ่มตวัอย่างและ
ขอ้มูลที�มีคุณสมบติัตรงตามที�ผูว้จิยัตอ้งการ 
 
3. เครื�องมือและวธีิการที�ใช้ในกาวจัิย 
กกกกกกกก3.1 เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัครั� งนี�  ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม  โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 
ส่วน ดงันี�  
กกกกกกกกส่วนที� 1 แบบสอบถามเกี�ยวกบัขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  คาํถามประกอบ
ไปด้วยคาํถามเกี�ยวกับรายละเอียดส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  ได้แก่  เพศ  คณะ ชั�นปี 
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน เป็นแบบสอบถามลกัษณะตวัเลือกที�กาํหนดให ้มีขอ้คาํถามจาํนวน 4 ขอ้ 
กกกกกกกกส่วนที� 2 แบบสอบถามเกี�ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ไดแ้ก่ เครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ที�ซื�อ 
แหล่งที�ซื�อ โอกาสในการซื�อ ผูมี้อิทธิพลในการซื�อ ราคาเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ และแหล่งขอ้มูล
ข่าวสาร เป็นแบบสอบถามลกัษณะตวัเลือกที�กาํหนดให ้มีขอ้คาํถามจาํนวน 10 ขอ้ 

n      =           7,179 
 1+7,179(0.05)2 
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กกกกกกกกส่วนที� 3  แบบสอบถามที�เกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการเลือก
ซื�อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์  โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ  
กกกกกกกกค่าระดบั   5   หมายถึง  ปัจจยันั�นมีผลต่อการตดัสินใจในการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 
มากที�สุด  
กกกกกกกกค่าระดบั   4   หมายถึง  ปัจจยันั�นมีผลต่อการตดัสินใจในการซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์
มาก 
กกกกกกกกค่าระดบั   3   หมายถึง  ปัจจยันั�นมีผลต่อการตดัสินใจในการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 
ปานกลาง 
กกกกกกกกค่าระดบั   2   หมายถึง  ปัจจยันั�นมีผลต่อการตดัสินใจในการซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์
นอ้ย 
กกกกกกกกค่าระดบั   1   หมายถึง  ปัจจยันั�นมีผลต่อการตดัสินใจในการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 
นอ้ยที�สุด 
กกกกกกกก3.2 การทดสอบความน่าเชื�อถือ (Validity) ตรวจสอบความถูกตอ้งและครอบคลุมของ
แบบสอบถามโดยให้อาจารยที์�ปรึกษา  อาจารยผ์ูท้รงคุณวุฒิท่านอื�นๆ ตรวจสอบ  เนื�อหา  ความ
เหมาะสมและความชดัเจนของภาษาที�ในแบบสอบถามให้ตรงกบัเรื�องที�ตอ้งการจะวดั  จากนั�นนาํ
แบบสอบถามมาปรับปรุงและแกไ้ขตามคาํแนะนาํ เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยั 
 
4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
                   4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary  Data) การวิจยัครั� งนี�   ขอ้มูลปฐมภูมิจะเป็นขอ้มูลที�ไดจ้าก
การสาํรวจ  โดยการใชแ้บบสอบถาม 
                   4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary  Data) เป็นขอ้มูลที�ได้จากการศึกษาคน้ควา้จาก
แหล่งขอ้มูลต่างไดแ้ก่  บทความต่างๆที�เกี�ยวขอ้ง  อินเตอร์เน็ต  เอกสารทางวิชาการ  ไดแ้ก่  หนงัสือ
ที�เกี�ยวขอ้งกบัการวจิยั 
 
5.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
กกกกกกกกการวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม และตรวจสอบความถูกตอ้ง
ของขอ้มูลทั�งหมดแล้ว ได้นาํขอ้มูลมาลงรหัส แลว้บนัทึกขอ้มูล แลนาํไปวิเคราะห์ทางสถิติด้วย
เครื�องคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรม SPSS ซึ� งเป็นโปรแกรมสําเร็จรูปในการวิเคราะห์ขอ้มูลทาง
สถิติ (Statistic Package for The Social Science) เพื�อคาํนวณหาค่าทางสถิติที�ใช้ทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ  ซึ� งประกอบดว้ย การวเิคราะห์ขอ้มูล  3 ส่วน ดงันี�  



29 
 

 

กกกกกกกกส่วนที� 1 การวิเคราะห์ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลที�เก็บรวบรวมได้ โดยการแจกแจง
ความถี� และร้อยละ 
กกกกกกกกส่วนที� 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ โดยการแจกแจง
ความถี� และร้อยละ 
กกกกกกกกส่วนที� 3  การวิเคราะห์ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ โดยนาํเสนอ
ขอ้มูล ในรูปค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ไดจ้ดัแบ่งความสําคญัของปัจจยัเป็น 5 ระดบั โดย
ใช้หลกัการวดั คือ มีเกณฑ์ในการแปลผลค่าเฉลี�ย โดยการใช้มาตรการวดัแบบ Likert’s Scale มา
ปรับใชใ้นการวจิยั ดงันี�  
กกกกกกกก        คะแนนระหวา่ง       4.51 – 5.00 อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจมากที�สุด 
กกกกกกกกคะแนนระหวา่ง       3.51 – 4.50 อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจมาก  
กกกกกกกกคะแนนระหวา่ง       2.51 – 3.50 อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
กกกกกกกกคะแนนระหวา่ง       1.51 – 2.50 อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
กกกกกกกกคะแนนระหวา่ง       1.00 – 1.50 อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยที�สุด 
กกกกกกกก )กุลฑรี  ทรัพยเ์พิ�มพลู(  2550:50 
6.  ขั<นตอนการดําเนินงานวจัิย 
                   ผูว้จิยัไดว้างแผนและปฏิบติัการดาํเนินงานวจิยัตามขั�นตอนดงันี�  
                   5.1 กาํหนดหวัขอ้เรื�องการวจิยัที�ผูว้จิยัมีความสนใจ 
                   5.2 ทาํการคน้ควา้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ  ดงัต่อไปนี�  
              5.2.1  เอกสารทางวชิาการ   
                         5.2.2  สารสนเทศทางอินเตอร์เน็ต 
                   5.3 นาํขอ้มูลที�รวบรวมไดม้าเรียบเรียงในการทาํวจิยั 

                   5.4 นาํรายงานการวจิยัเบื�องตน้ใหอ้าจารยที์�ปรึกษาตรวจสอบและใหค้าํแนะนาํ 
                   5.5 จดัทาํรายงานการวจิยัรูปเล่ม 
                   5.6 นาํเสนอรายงานการวจิยัต่ออาจารยแ์ละคณะกรรมการ 
                   5.6 อธิบายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล                                     
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บทที� 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
กกกกกกกกผูว้จิยัไดน้าํเสนอขอ้มูลที�ไดจ้ากการวิเคราะห์ขอ้มูลการวจิยัเรื�อง พฤติกรรมในการเลือก
ซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ของวยัรุ่น ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
เพื�อใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยใชต้ารางประกอบคาํบรรยาย จาํแนกเป็น 3 ส่วน มี
รายละเอียดดงัต่อไปนี�   
กกกกกกกกส่วนที� 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทั�วไปเกี�ยวกบัผูใ้ช ้โดยใชค้วามถี� และค่าร้อยละ 
กกกกกกกกส่วนที� 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ โดยใชค้วามถี� และ
ค่าร้อยละ          
กกกกกกกกส่วนที� 3 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่น
วดีีโอเกมส์ โดยใชค่้าร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน  
 
1.ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที� 2  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 92 23.00 

หญิง 308 77.00 

รวม 400 100.00 
 
กกกกกกกกจากตารางที�  2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่  เป็นเพศหญิง ร้อยละ 77 และเป็นเพศชาย  
ร้อยละ 23 
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ตารางที� 3  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามคณะ 

คณะ จาํนวน ร้อยละ 

วทิยาการจดัการ 206 51.50 

สัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 139 34.80 

เทคโนโลยสีารสนเทศและการสื�อสาร 55 13.70 

รวม 400 100.00 
 
กกกกกกกกจากตารางที� 3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นคณะวทิยาการจดัการ ร้อยละ 51.5  
คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร  ร้อยละ 34.8 และคณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการ
สื�อสาร   ร้อยละ 13.7 
 
ตารางที� 4  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามชั�นปี 

ชั�นปี จาํนวน ร้อยละ 

ชั�นปีที� 1 7 1.80 

ชั�นปีที� 2 89 22.20 

ชั�นปีที� 3 195 48.80 

ชั�นปีที� 4 107 26.70 

ชั�นปีอื�นๆ 2 0.50 

รวม 400 100.00 
 

กกกกกกกกจากตารางที� 4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นชั�นปีที� 3 จาํนวน 195 คน คิดเป็นร้อย
ละ 48.8 รองลงมาไดแ้ก่ ชั�นปีที� 4 จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 และชั�นปีที� 2 จาํนวน 89 คน    
คิดเป็น  ร้อยละ  22.2  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 5  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายไดต่้อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 5,000  บาท 185 46.30 

5,001-10,000 บาท 180 45.00 

10,001-15,000บาท 30 7.50 

15,001-20,000บาท 3 0.70 

20,000บาทขึ�นไป 2 0.50 

รวม 400 100.00 
 
กกกกกกกกจากตารางที� 5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วงตํ�ากวา่ 5,000  
บาท จาํนวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาไดแ้ก่ มีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 5,001-10,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 45.00  และมีรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-15,000บาท จาํนวน 30 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.50 ตามลาํดบั 
 
2.ข้อมูลพฤติกรรมการซื<อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 

ตารางที� 6  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกการมีเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 

ท่านมีเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์หรือไม่ จาํนวน ร้อยละ 

มี 115 28.80 

ไม่มี 285 71.20 

รวม 400 100.00 
 

กกกกกกกกจากตารางที� 6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ไม่มีเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ จาํนวน 285 คน  
เป็นร้อยละ 71.20 และมีเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ จาํนวน 115 คน  เป็นร้อยละ 28.80 
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ตารางที� 7  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกการมีเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ต่อไปนี�  

มีเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ใดต่อไปนี�  จาํนวน ร้อยละ 

Wii 23 5.80 

NDS 24 6.00 

XBOX360 13 3.30 

PSP 61 15.30 

PS3 26 6.50 

อื�นๆ 17 4.30 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

กกกกกกกก 
กกกกกกกกจากตารางที� 7  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีเครื�อง PSP ร้อยละ 15.30 รองลงมา คือ 
เครื�อง PS3 ร้อยละ 6.50  เครื�อง NDS ร้อยละ 6.00 เครื�อง Wii ร้อยละ 5.80 เครื�องเล่นวีดีโอเกมส์
อื�นๆ ไดแ้ก่  PS1 และ PS2 ร้อยละ 6.50  และเครื�อง XBOX360 ร้อยละ 3.30  ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 8   แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกการไม่มีเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์และจะ       
 ซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ใด 

ซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ใดต่อไปนี�  จาํนวน ร้อยละ 

Wii 50 12.50 

NDS 42 10.50 

XBOX360 39 9.80 

PSP 151 37.80 

PS3 71 17.80 

อื�นๆ 34 8.50 
 หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
กกกกกกกก 
กกกกกกกกจากตารางที�  8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีการเลือกซื�อเครื�อง PSP ร้อยละ 37.80 
รองลงมา คือ เครื�อง PS3 ร้อยละ 17.80 เครื�อง Wii ร้อยละ 12.50 เครื�อง NDS ร้อยละ 10.50 เครื�อง
XBOX360   ร้อยละ 9.80 และเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์อื�นๆ ไดแ้ก่ I Pod Touch และ PS2 ร้อยละ 8.50 
ตามลาํดบั 
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ตารางที� 9   แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามแหล่งที�เลือกซื�อเครื�องเล่นวดีีโอ 
เกมส์                                     

แหล่งที�เลือกซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ จาํนวน ร้อยละ 

ร้านจาํหน่ายในแหล่งศูนยก์ารคา้ 157 39.30 

ร้านจาํหน่ายเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ทั�วไป 114 28.50 

งานจดัแสดงสินคา้ 27 6.70 

ร้านจาํหน่ายของตรายี�ห้อนั�นๆ 61 15.30 

ซื�อผา่นอินเตอร์เน็ต 21 5.20 

เวบ็ไซตข์องบริษทั 7 1.80 

แหล่งจาํหน่ายในต่างประเทศ 6 1.50 

อื�นๆ 7 1.70 

รวม 400 100.00 
 
กกกกกกกกจากตารางที� 9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์จากร้าน
จาํหน่ายในแหล่งศูนยก์ารคา้ คิดเป็นร้อยละ 39.30  รองลงมา ไดแ้ก่ ร้านจาํหน่ายเครื�องเล่นวีดีโอ
เกมส์ทั�วไป คิดเป็นร้อยละ 28.50 และร้านจาํหน่ายของตรายี�ห้อนั�นๆ คิดเป็นร้อยละ 15.30 
ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 10 แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามโอกาสในการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอ 

 เกมส์ 

โอกาสในการซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่กาํหนดช่วงเวลา 180 45.00 

ช่วงลดราคา 118 29.50 

ช่วงที�มีการเปลี�ยนแปลงออกรุ่นใหม่ 55 13.80 

ช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ 32 8.00 

อื�นๆ 15 3.70 

รวม 400 100.00 
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กกกกกกกกจากตารางที� 10 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์โดยไม่
กาํหนดช่วงเวลา คิดเป็นร้อยละ 45.00  รองลงมา ไดแ้ก่ ช่วงลดราคา  คิดเป็นร้อยละ 29.50  และช่วง
ที�มีการเปลี�ยนแปลงออกรุ่นใหม่ คิดเป็นร้อยละ 13.80 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 11  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามบุคคลที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ 

     ซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ 

บุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจ จาํนวน ร้อยละ 

ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 202 50.50 

บุคคลในครอบครัว 87 21.80 

เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ 94 23.50 

บุคคลที�มีชื�อเสียง 5 1.20 

พนกังานขาย 7 1.80 

อื�นๆ 5 1.20 

รวม 400 100.00 
กกกกกกกก 
กกกกกกกกจากตารางที� 11  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลมาจากตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 
50.50 รองลงมา ไดแ้ก่ เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ คิดเป็นร้อยละ 23.50 และบุคคลในครอบครัว คิด
เป็น ร้อยละ 21.80 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 12  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกการชาํระเงินในการซื�อเครื�องเล่น     

      วดีีโอเกมส์ 
การชาํระเงินในการซื�อ 
เครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ จาํนวน ร้อยละ 

เงินสด 325 81.30 

บตัรเครดิต 34 8.50 

เงินผอ่น 31 7.70 

บตัรเดบิต 7 1.70 

อื�นๆ 3 0.80 

รวม 400 100.00 
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กกกกกกกกจากตารางที� 12  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการชาํระเงินในการซื�อเครื�องเล่นวีดีโอ
เกมส์ เป็นเงินสด  คิดเป็นร้อยละ 81.30  รองลงมา ไดแ้ก่ บตัรเครดิต คิดเป็นร้อยละ 8.50 และเงิน
ผอ่น คิดเป็นร้อยละ 7.70 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 13  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกราคาซื�อของเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ 

ราคาซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 5,000  บาท 171 42.80 

5,001-10,000 บาท 169 42.20 

10,001-15,000บาท 48 12.00 

15,001-20,000บาท 12 3.00 

รวม 400 100.00 
 กจากตารางที� 13  พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ที�มีราคาอยู่
ในช่วง ตํ�ากวา่ 5,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 42.80 รองลงมา ไดแ้ก่ ราคาในช่วง5,001-10,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 42.20  และราคาในช่วง 10,001-15,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 12.00 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 14  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลที�เกี�ยวกบัเครื�องเล่น 

      วดีีโอเกมส์ 

แหล่งขอ้มูลเกี�ยวกบัเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ จาํนวน ร้อยละ 

โทรทศัน์ 64 16.00 

หนงัสือพิมพ ์ 16 4.00 

นิตยสาร/วารสาร 36 9.00 

สอบถามจากร้านจาํหน่าย 46 11.50 

แผน่พบั/ป้ายโฆษณา 11 2.80 

เพื�อน/คนรู้จกัแนะนาํ 74 18.50 

อินเตอร์เน็ต 135 33.70 

เวบ็ไซตข์องบริษทั 17 4.30 

อื�นๆ 1 0.20 

รวม 400 100.00 
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กกกกกกกกจากตารางที� 14  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลเกี�ยวกบัเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์
จาก อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 33.70 รองลงมา ไดแ้ก่ เพื�อน/คนรู้จกัแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ 18.50 
และโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 16.00 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 15  แสดงความถี�และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกความความพอใจจากการซื�อเครื�อง 

      เล่นวดีีโอเกมส์ 

ความพอใจจากการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ จาํนวน ร้อยละ 

พอใจ 308 77.00 

ไม่พอใจ 92 23.00 

รวม 400 100.00 
 

กกกกกกกกจากตารางที� 15  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความพอใจจากการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอ
เกมส์ จาํนวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.00  และ ไม่มีความพอใจจากการซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 
จาํนวน    92  คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
 
3. ปัจจัยทางการตลาดที�มีผลต่อการเลอืกซื<อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ 

ตารางที� 16  แสดงค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  โดยรวมที� 
      มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร      
      วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด X  S.D ระดบัความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.17 0.79 มาก 

ดา้นราคา 3.93 0.85 มาก 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.79 0.86 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.06 0.81 มาก 

  
กกกกกกกกจากตารางที� 16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ระดับมากที�สุด ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสาํคญัระดบัมาก  
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ตารางที� 17  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
      ดา้นผลิตภณัฑที์�มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ของวยัรุ่น นกัศึกษา 
      มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระดบัการใหค้วามสาํคญั  
รวม 

 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

1. รูปลกัษณ์ 
ภายนอก 

96 
(24.0) 

222 
(55.5) 

72 
(18.0) 

3 
(0.7) 

7 
(1.8) 

400 
(100) 

3.99 0.78 มาก 

2.ขนาดเลก็ 
นํ� าหนกัเบา 

90 
(22.5) 

225 
(56.2) 

76 
(19.0) 

5 
(1.3) 

4 
(1.0) 

400 
(100) 

3.98 0.75 มาก 

3.ความทนทาน 186 
(46.5) 

165 
(41.2) 

42 
(10.5) 

5 
(1.3) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.32 0.76 มาก 

4.แสดงภาพกราฟ- 
ฟิคคมชดัสวยงาม 

177 
(44.3) 

164 
(41.0) 

55 
(13.8) 

2 
(0.5) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.28 0.76 มาก 

5. ระบบเสียง 
ชดัเจน 
  

 

175 
(43.8) 

159 
(39.8) 

61 
(15.3) 

3 
(0.8) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.26 
 

0.78 มาก 

6.มีฟังกช์นัใชง้าน
ง่าย/หลากหลาย 

181 
(45.3) 

162 
(40.5) 

53 
(13.3) 

3 
(0.8) 

 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.30 0.74 มาก 

7.รูปแบบในการเล่น
มีความแปลก/
หลายหลาก 

149 
(37.3) 

166 
(41.5) 

80 
(20.0) 

4 
(1.0) 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.14 0.79 มาก 
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ตารางที� 17 (ต่อ) 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ระดบัการใหค้วามสาํคญั  
รวม 

 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

8.ความจุของ
หน่วยความจาํ 
 

175 
(43.8) 

171 
(42.8) 

52 
(13.0) 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.29 0.73 มาก 

9.สามารถเชื�อมต่อกบั
อุปกรณ์อื�นไดห้ลาย
ชนิด เช่น 
คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 

175 
(43.8) 

164 
(41.0) 

58 
(14.5) 

2 
(0.5) 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.28 0.74 มาก 

10.มีคุณสมบติัอื�น
นอกเหนือจากเล่น
เกมส์ เช่น ใชดู้หนงั 
ฟังเพลง 

154 
(38.5) 

157 
(39.3) 

80 
(20.0) 

5 
(1.3) 

4 
(1.0) 

400 
(100) 

4.13 0.84 มาก 

11.สามารถเล่นแผน่
ก๊อปปี� ได ้

140 
(35.0) 

160 
(40.0) 

88 
(22.0) 

10 
(2.5) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.07 0.84 มาก 

12.มีอุปกรณ์เสริม 140 
(35.0) 

169 
(42.3) 

85 
(21.3) 

4 
(1.0) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.10 0.80 มาก 

13.ผลิตภณัฑมี์
คุณภาพและ
มาตรฐาน 

203 
(50.8) 

130 
(32.5) 

59 
(14.8) 

6 
(1.5) 

 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.32 0.81 มาก 

14.ชื�อเสียงและยี�หอ้
ของผลิตภณัฑ ์

150 
(37.5) 

176 
(44.0) 

66 
(16.5) 

6 
(1.5) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.17 0.79 มาก 

15.ระยะเวลาในการ
รับประกนัคุณภาพ 

156 
(39.0) 

171 
(42.8) 

67 
(16.8) 

4 
(1.0) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.19 0.78 มาก 
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ตารางที� 17 (ต่อ) 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระดบัการใหค้วามสาํคญั  

รวม 
 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

16.มีฉลากกาํกบัวา่มา
จากแหล่งผลิตใด 

138 
(34.5) 

159 
(39.8) 

91 
(22.8) 

5 
(1.3) 

7 
 (1.8) 

400 
(100) 

4.04 0.89 มาก 

17.มีศูนยบ์ริการหลงั
การขายและCall 
Center 

151 
(37.8) 

153 
(38.3) 

87 
(21.8) 

8 
(2.0) 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.11 0.83 มาก 

รวม 4.17 0.79 มาก 

 
กกกกกกกกจากตารางที� 17 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นความทนทานและผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและ
มาตรฐาน มีระดบัมาก (4.32) ฟังก์ชันใช้งานง่าย/หลากหลาย มีระดบัมาก (4.30) และความจุของ
หน่วยความจาํ   มีระดบัมาก (4.29) 
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ตารางที� 18  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
      ดา้นราคาที�มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น นกัศึกษามหาวทิยาลยั   
      ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ดา้นราคา 

ระดบัการใหค้วามสาํคญั  
รวม 

 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

1.ราคาหลากหลายมี
ใหเ้ลือกแต่ละรุ่น 

129 
(32.3) 

186 
(46.5) 

81 
(20.3) 

2 
(0.5) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.10 0.76 มาก 

2.ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

171 
(42.8) 

152 
(38.0) 

71 
(17.8) 

5 
(1.3) 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.22 0.80 มาก 

3.สามารถผอ่นชาํระ
ได ้

61 
(15.3) 

137 
(34.3) 

146 
(36.5) 

42 
(10.5) 

14 
(3.5) 

400 
(100) 

3.47 0.99 ปาน
กลาง 

รวม 3.93 0.85 มาก 

 
กกกกกกกกจากตารางที� 18 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
ทางดา้นราคา โดยรวมแลว้อยูร่ะดบัมาก โดยดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีระดบัมาก (4.22) 
ราคาหลากหลายมีใหเ้ลือกแต่ละรุ่น มีระดบัมาก (4.10) และสามารถผอ่นชาํระได ้มีระดบัปานกลาง 
(3.47)  
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ตารางที� 19  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
ดา้นการจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่นวีดีโอเกมส์ของวยัรุ่น นกัศึกษา    
มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ดา้นการจดัจาํหน่าย 

ระดบัการใหค้วามสาํคญั  
รวม 

 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

1.หา้งสรรพสินคา้ 76 
(19.0) 

186 
(46.5) 

122 
(30.5) 

9 
(2.3) 

7 
(1.8) 

400 
(100) 

3.79 0.84 มาก 

2.ซูเปอร์สโตร์ 53 
(13.3) 

155 
(38.8) 

163 
(40.8) 

21 
(5.3) 

8 
(2.0) 

400 
(100) 

3.56 0.86 มาก 

3.ตวัแทนจาํหน่าย
ของตรายี�หอ้เฉพาะ 

105 
(26.3) 

155 
(38.8) 

122 
(30.5) 

11 
(2.8) 

7 
(1.8) 

400 
(100) 

3.85 0.90 มาก 

4.ร้านจาํหน่ายสินคา้
ไอที 

99 
(24.8) 

176 
(44.0) 

111 
(27.8) 

9 
(2.3) 

5 
(1.3) 

400 
(100) 

3.89 0.85 มาก 

5. อินเตอร์เน็ต 81 
(20.3) 

152 
(38.0) 

129 
(32.3) 

28 
(7.0) 

10 
(2.5) 

400 
(100) 

3.67 0.96 มาก 

6. งานจดัแสดงสินคา้ 76 
(19.0) 

165 
(41.3) 

128 
(32.0) 

22 
(5.5) 

 

9 
(2.3) 

400 
(100) 

3.69 0.92 มาก 

 
 
 
 
 
 
 



43 
 

 
 

ตารางที� 19 (ต่อ) 
 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 
ระดบัการใหค้วามสาํคญั  

รวม 
 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

7.ลกัษณะทาง
กายภาพของสถานที�
จดัจาํหน่าย       
 7.1ทาํเลที�ตั�งหาง่าย 
ไปมาสะดวก 

109 
(27.3) 

184 
(46.0) 

98 
(24.5) 

7 
(1.8) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

3.98 0.80 มาก 

7.2 อาคารร้านคา้
ตกแต่งทนัสมยั 

79 
(19.8) 

170 
(42.5) 

133 
(33.3) 

15 
(3.8) 

3 
(0.8) 

400 
(100) 

3.77 0.83 มาก 

7.3 มีอุปกรณ์และ
สินคา้ตั�งโชวม์ากมาย 

88 
(22.0) 

193 
(48.3) 

113 
(28.3) 

4 
(1.0) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

3.90 0.76 มาก 

รวม 3.79 0.86 มาก 

 
กกกกกกกกจากตารางที� 19 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
ทางดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานที�จดั
จาํหน่าย  ทาํเลที�ตั�งหาง่าย ไปมาสะดวก  มีระดบัมาก (3.98) มีอุปกรณ์และสินคา้ตั�งโชวม์ากมาย มี
ระดบัมาก (3.90) และร้านจาํหน่ายสินคา้ไอที มีระดบัมาก (3.89)  
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ตารางที� 20  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
      ดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อเครื�องเล่นวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น    
      นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัการใหค้วามสาํคญั  
รวม 

 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

1.มีการโฆษณาสินคา้
ผา่นทางสื�อต่างๆ 

87 
(21.8) 

193 
(48.3) 

108 
(27.0) 

8 
(2.0) 

4 
(1.0) 

400 
(100) 

3.88 0.80 มาก 

2.มีการ
ประชาสมัพนัธ์ โดย
การใหค้วามรู้ ขอ้มูล
ข่าวสารเกี�ยวกบั
ผลิตภณัฑ ์

107 
(26.8) 

185 
(46.3) 

96 
(24.0) 

9 
(2.3) 

3 
(0.8) 

400 
(100) 

3.96 0.82 มาก 

3.มีการแถม
อุปกรณ์เสริมต่างๆ 

120 
(30.0) 

192 
(48.0) 

78 
(19.5) 

7 
(1.8) 

3 
(0.8) 

400 
(100) 

4.05 0.80 มาก 

4.มีการลดราคา 
ส่วนลดพิเศษ 

151 
(37.8) 

173 
(43.3) 

65 
(16.3) 

9 
(2.3) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.16 0.81 มาก 

5.มีของแถม เช่น 
เกมส์ เมมโมรี�สติ�ก 

142 
(35.5) 

164 
(41.0) 

85 
(21.3) 

7 
(1.8) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.09 0.82 มาก 

6.สามารถแลกซื�อ
อุปกรณ์เสริม/พว่งได้
ในราคาพิเศษ 

131 
(32.8) 

164 
(41.0) 

96 
(24.0) 

7 
(1.8) 

 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.04 0.83 มาก 
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ตารางที� 20 (ต่อ) 
 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัการใหค้วามสาํคญั  
รวม 

 

X  

 
S.D 

 
ระดบั 
ความ 
สาํคญั 

 
มาก
ที�สุด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
นอ้ย 

 
นอ้ย
ที�สุด 

7.พนกังานที�มีความรู้
และสามารถแนะนาํ
ได ้

149 
(37.3) 

162 
(40.5) 

86 
(21.5) 

2 
(0.5) 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.14 0.78 มาก 

8. พนกังานขายมี
อธัยาศยัดี สุภาพ 

151 
(37.8) 

153 
(38.3) 

88 
(22.0) 

6 
(1.5) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.11 0.83 มาก 

9.มีการจดักิจกรรม 
เช่น ออกบูธแนะนาํ
สินคา้,ร่วมงานแสดง
สินคา้ 

128 
(32.0) 

161 
(40.3) 

102 
(25.5) 

7 
(1.8) 

2 
(0.5) 

400 
(100) 

4.01 0.83 มาก 

10.มีบริการหลงัการ
ขาย 

164 
(41.0) 

152 
(38.0) 

75 
(18.8) 

8 
(2.0) 

1 
(0.3) 

400 
(100) 

4.18 0.82 มาก 

รวม 4.06 0.81 มาก 

  
กกกกกกกกจากตารางที� 20 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นบริการหลงัการขาย มีระดบั
มาก (4.18) มีการลดราคา ส่วนลดพิเศษ มีระดบัมาก (4.16) และพนกังานที�มีความรู้และสามารถ
แนะนาํได ้มีระดบัมาก (4.14) 
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บทที�  5 

สรุป  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 
 
กกกกกกกกการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น  กรณีศึกษานกัศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศ  จงัหวดัเพชรบุรี  มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น  โดยบทนี�จะกล่าวสรุปผลการศึกษา  การอภิปรายผล  
และขอ้เสนอแนะ  ดงัต่อไปนี� 
 
สรุปผลการศึกษา 
กกกกกกกก1.  ขอ้มูลทั�วไปเกี�ยวกบันกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปกร  วิทยาเขตสารสนเทศ  จงัหวดั
เพชรบุรี 
กกกกกกกกจากการศึกษาพบว่า  ผูซื้� อกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากที�สุด  ส่วนใหญ่อยู่คณะ
วิทยาการจดัการ  ชั�นปี 3 และรายได้เฉลี�ยต่อเดือนอยู่ในช่วงตํ�ากว่า  5,000  บาท  เป็นจาํนวน      
มากที�สุด 
กกกกกกกก 2.  พฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น  กรณีศึกษานักศึกษา
มหาวทิยาลยัศิลปกร  วทิยาเขตสารสนเทศ  จงัหวดัเพชรบุรี 
กกกกกกกกผูซื้�อกลุ่มตวัอยา่งที�มีเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ส่วนใหญ่มีเครื�อง PSP เป็นจาํนวนมากที�สุด  
และกลุ่มตวัอย่างที�ไม่มีเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์จะเลือกซื�อเครื�อง PSP เป็นจาํนวนมากที�สุด  โดยที�
ตนเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ  สถานที�ที�ผูซื้�อกลุ่มตวัอยา่งเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์มาก
ที�สุด  คือ  ร้านจาํหน่ายในแหล่งศูนยก์ารคา้  ผูซื้�อกลุ่มตวัอย่างทราบขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัเครื�อง
เล่นวดีิโอเกมส์จาก  อินเตอร์เน็ต  มากที�สุด 
กกกกกกกก3.  ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจชื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของ
วยัรุ่น  กรณีศึกษานกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศ  จงัหวดัเพชรบุรี 
กกกกกกกกผลการศึกษาพบวา่  ผูซื้�อกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที�
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื� องเล่นวิดีโอเกมส์ทั�งหมดอยู่ในระดบัมาก  ทั�งปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ 
ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย  และปัจจยัดา้นกาส่งเสริมการตลาด  สรุปไดด้งันี�  
กกกกกกกกปัจจยัดา้นผลิตภณัฑที์�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ  โดยปัจจยัยอ่ยทั�งหมดมีผลเฉลี�ยใน
ระดบัมาก  เรียงตามลาํดบั  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและมาตรฐาน  ทนทาน  มีฟังกช์ั�นที�ใชง้าน
ง่ายและหลากหลายกความจุของหน่วยความจาํ  กกกกก
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ปัจจยัดา้นราคาที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ  โดยปัจจยัย่อยมีผลเฉลี�ยโดยรวมแล้วอยู่ในระดบัมาก  
เรียงตามลาํดบั  ได้แก่  ราคาที�เหมาะสมกับคุณภาพ  ราคาหลากหลายมีให้เลือกแต่ละรุ่น  และ
สามารถผอ่นชาํระได ้ มีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง 
กกกกกกกกปัจจยัดา้นสถานที�จดัจาํหน่ายที�มีผลต่อการตดัสินใจ  โดยปัจจยัยอ่ยทั�งหมดมีผลเฉลี�ย
อยูใ่นระดบัมาก  โดยมีลกัษณะทางกายภาพของสถานที�จดัจาํหน่าย  ทาํเลที�ตั�งหาง่าย  ไปมาสะดวก  
ภายในร้านมีอุปกรณ์และสินคา้ตั�งโชวม์ากมาย  และร้านจาํหน่ายสินคา้ไอที  มีผลมาก  
กกกกกกกกปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ  โดยปัจจยัยอ่ยทั�งหมดอยูใ่น
ระดับมาก  เรียงตามลําดับ  ได้แก่  การบริการหลังการขาย  มีการลดราคาหรือส่วนลดพิเศษ  
พนกังานที�มีความรู้และสามารถแนะนาํไดดี้  เป็นตน้ 
 
อภิปรายผลการศึกษา 
กกกกกกกกจากขอ้มูลที�ไดจ้ากการศึกษาและวิเคราะห์  ตามการประยุกตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย
และคาํถามที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพื�อการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่น
วิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น  รวมถึงทฤษฏีแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( Consumer  behavior model )  
โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิดสิ�งกระตุน้  ซึ� งในที�นี� ศึกษาถึงสิ�งกระตุน้ส่วนผสมทางการตลาด 4 ปัจจยั  
คือ  ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ที�จะทาํใหเ้กิดความความตอ้งการและสิ�งกระตุน้นั�นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซื้�อ  เปรียบเสมือนกล่องดาํที�มีอิทธิพลหลายลกัษณะต่อผูซื้�อ  จะทาํให้เกิดการตอบสนองของผูซื้�อ
ขั�นสุดทา้ย 
                    1.  การประยุกต์ใช้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมายและคําถามที�เกี�ยวข้องกับพฤติกรรม

ผู้บริโภคเพื�อการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลอืกซื<อเครื�องเล่นวดิีโอเกมส์ของวยัรุ่น   
กกกกกกกก1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who constitutes the market?) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึง
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) โดยกลุ่มเป้าหมายของการศึกษาในครั� งนี� คือ  กลุ่มวยัรุ่นที�
อยูใ่นมหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
กกกกกกกก2.  ผูบ้ริโภคซื�ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงสิ�งที�
ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อ (Objects)  ซึ� งมีองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์โดยเรียงจากลาํดบัมากที�สุด  ได้
ดงันี�   ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและมาตรฐาน  ความทนทาน  มีฟังก์ชนัใช้งานง่าย/หลากหลาย  ความจุ
ของหน่วยความจาํ     
 3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื�อ (Why does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึง
วตัถุประสงค ์(Objectives) และเหตุจูงใจในการซื�อ  ในกรณีของเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์เป็นผลิตภณัฑ์
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ที�ตรงตามลกัษณะตลาดของกลุ่มวยัรุ่นซึ� งผลิตภณัฑข์องกลุ่มวยัรุ่น  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์เกี�ยวกบัเสื�อผา้ 
เครื�องเสียง สิ�งบนัเทิง สินคา้กีฬา และการท่องเที�ยว (พรเทพ พงษช์ยัอศัวนิ,2546) 
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการซื�อ (Who participates in the buying?) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) ที�มีอิทธิพลต่อการซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์เรียงตามลาํดบั  
คือ  ตนเอง  เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ  บุคคลในครอบครัว    
 5.  ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อใด (When does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงโอกาส
ในการซื�อ (Occasions)  จากการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะไม่กาํหนดช่วงเวลา  ช่วงลด
ราคา  ช่วงที�มีการเปลี�ยนแปลงออกรุ่นใหม่  ตามลาํดบั   
 6.  ผูบ้ริโภคซื�อที�ใด (Where does the consumer buy?)เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงช่องทาง
หรือแหล่ง (Outlets) ที�ผูบ้ริโภคจะไปซื�อสินคา้  ในกรณีของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์จากการศึกษาจาก
กลุ่มตวัอยา่งเรียงตามลาํดบั  ไดแ้ก่  ร้านจาํหน่ายในแหล่งศูนยก์ารคา้  ร้านจาํหน่ายเครื�องเล่นวิดีโอ
เกมส์ทั�วไป  ร้านจาํหน่ายของตรายี�หอ้นั�นๆ  เป็นตน้     
 7.  ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงขั�นตอน
ในการตดัสินใจซื�อ (Operation)  ในกรณีของเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ผูบ้ริโภคอาจมีขั�นตอนในการ
ตดัสินใจดงันี�   (1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (problem 
recognition)  คือ  การรับรู้ถึงความตอ้งการเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  เช่น  ผลิตภณัฑ์ที�ออกแบบหรือ
พฒันาให้มีจุดเด่นที�แตกต่างจากเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ยี�ห้ออื�น  (2)  การคน้หาขอ้มูล (information 
search)  โดยการคน้หาผ่านสื�อต่างๆ  ว่ามีเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ยี�ห้อใดบา้ง  รายละเอียดของ
ผลิตภณัฑ์  และผลิตภณัฑ์อื�นที�เกี�ยวขอ้ง  เช่น  เกมส์ต่างๆที�สนบัสนุนการเล่นกบัเครื�องเล่นวิดีโอ
เกมส์นั�น  (3)  การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives)  โดยผูโ้ภคจะพิจารณาวา่เครื�อง
เล่นวิดีโอเกมส์แบบใดที�มีคุณสมบติัเหมาะสมกบัคามตอ้งการของตน   (4)  การตดัสินใจซื�อ 
(purchase decision)  โดยอาจพิจารณาจากราคาที�มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  (5)  พฤติกรรม
ภายหลงัการซื�อ (post purchase behavior)  เช่น  ถา้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจจากเครื�องเล่นวิดีโอ
เกมส์นั�นก็จะเกิดการบอกต่อ 
 
 2. สิ�งกระตุ้นจากปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากการศึกษาพบว่า  กลุ่มตวัอย่างให้
ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยทั�งหมดอยู่ในระดบัมาก  โดยผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและมาตรฐาน  ความ
ทนทาน  มีฟังกช์นัใชง้านง่าย/หลากหลาย  ความจุของหน่วยความจาํ  มีผลมากที�สุดตามลาํดบั  ซึ� งมี
ความสอดคลอ้งกบัทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด  โดยผูซื้�อจะเกิดการตดัสินใจซื�อก็ต่อเมื�อมีการ
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ยอมรับในผลิตภณัฑ์นั�น  ซึ� งประกอบด้วยสิ� งที�สามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษยเ์ป็น
คุณสมบติัที�สัมผสัไดแ้ละไม่ได ้ตลอดจนผลประโยชน์ที�คาดหวงั ผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย สินคา้ 
บริการ และความคิด (Idea) อาจจะเป็นปรัชญา (philosophies) บทเรียน (lessons) แนวคิด 
(concepts) และขอ้เสนอแนะ (advice)   
 2.2 ดา้นราคา (Price) จากการศึกษาพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัต่อ
ปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากต่อพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  ไดแ้ก่  
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และราคาหลากหลายมีให้เลือกแต่ละรุ่น  ตามลําดับ  ซึ� งมีความ
สอดคลอ้งกบัทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  กล่าวคือ  ราคา (price) เป็นสิ�งที�กาํหนด
มูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของเงินตรา ผูบ้ริโภคจะใชร้าคาเป็นส่วนหนึ�งในการประเมินคุณค่า และ
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ที�เขาคาดหมายว่าจะได้รับการกาํหนดราคาที�เหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วน
หนึ�งที�จะจูงใจใหเ้กิดการซื�อ  และสามารถผอ่นชาํระไดก้ลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัเพียงปานกลาง    
 2.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) จากการศึกษาพบวา่  กลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยของปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทั�งหมดอยู่ในระดบัมากต่อ
พฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  ไดแ้ก่  ลกัษณะทางกายภาพของสถานที�จดัจาํหน่าย
ทาํเลที�ตั�งหาง่ายไปมาสะดวก  มีอุปกรณ์และสินคา้ตั�งโชวม์ากมาย  และร้านจาํหน่ายสินคา้ไอที  มี
ผลมากที�สุดตามลาํดบั   
 2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  จากการศึกษาพบว่า  กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความสําคญัต่อปัจจยัยอ่ยของปัจจยัทางดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาดทั�งหมดอยูใ่น
ระดบัมากต่อพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  โดยการบริการหลงัการขาย  มีการลด
ราคาหรือส่วนลดพิเศษ  พนกังานที�มีความรู้และสามารถแนะนาํไดดี้  มีผลมากที�สุดตามลาํดบั 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้คิดเห็น 
 จากผลการวิจยัพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งที�มีเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ส่วนใหญ่มีเครื�อง PSP และมี
ความพึงพอใจต่อเครื�องเล่นวิดีโกมส์นั�น  และกลุ่มตวัอย่างที�ไม่มีเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์หากจะซื�อ
เครื�องเล่นวดีิโอเกมส์จะเลือกซื�อเครื�อง PSP เป็นส่วนใหญ่  อาจเนื�องจากเป็นเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ที�
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัและไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคโดยทั�วไปเมื�อเทียบกบัเครื�องเล่นวิดีโอ
เกมส์ยี�ห้ออื�น  และการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื�อคอมพิวเตอร์เครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ครั� งนี�พบว่า
กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์  และราคาที�เหมาะสมกับ
คุณภาพ 
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ขอ้เสนอแนะในการศึกษาครั� งต่อไป 
 1.  เนื�องจากการออกแบบสอบถามมีจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งเพียงในมหาวิทยาลยัศิลปากร  
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีเท่านั� น  จะเห็นได้ว่าขนาดของกลุ่มตัวอย่างยงัมีขนาดเล็กเมื�อ
เปรียบเทียบกบัขนาดของกลุ่มประชากรคือกลุ่มวยัรุ่น  ดงันั�นควรมีการเพิ�มขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
เพื�อใหเ้ป็นตวัแทนที�ดีของประชากรและเป็นที�น่าเชื�อถือมากยิ�งขึ�น 
 2.  เนื�องจากกลุ่มตวัอยา่งของการวจิยัในครั� งนี� คือนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร  วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรีที�มีนกัศึกษาหญิงจาํนวนมากกวา่นกัศึกษาชายอยา่งเห็นไดช้ดั  ซึ� งเพศชายและ
เพศหญิงอาจมีความตอ้งการและพฤติกรรมการซื�อต่อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ที�แตกต่างกนั  ดงันั�นใน
การนาํผลการศึกษาไปใช้เพื�อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด  หรือใช้เป็นเครื�องมือเพื�อประกอบการ
ตดัสินใจของผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์  อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์
ของเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ต่างๆ  จึงควรหาขอ้มูลเพิ�มเติมในพื�นที�อื�นๆ ดว้ย  เพื�อใหเ้กิดประสิทธิภาพ
สูงสุด 
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แบบสอบถาม 
 

เรื�อง ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น   
กรณีศึกษา  มหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื�อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ คณะ ชั นปีการศึกษา และรายได ้ที�มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซื อเครื�องเล่นเกมวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น 
 2. เพื�อศึกษาปัจจยัทางการตลาด ได้แก่ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที�จดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื อเครื�องเล่นเกมวดีีโอเกมส์ของวยัรุ่น 
 3. เพื�อศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจซื อเครื�องเล่นเกมวดีีโอเกมส์ 

 
คําชี�แจง  
 1. แบบสอบถามฉบบันี ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงันี  
  ส่วนที� 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (กลุ่มตวัอยา่ง) 
  ส่วนที� 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซื อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ 
  ส่วนที� 3 ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกซื อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ 

2. กรุณาทาํเครื�องหมาย �ลงใน � หนา้ขอ้ความที�ท่านคิดวา่จริงมากที�สุด 
3. ขอ้มูลในแบบสอบถามทั งหมดจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั 
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แบบสอบถาม 
 

เรื�อง ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื อเครื�องเล่นวิดีโอเกมส์ของวยัรุ่น   
กรณีศึกษา  มหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ส่วนที� 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (กลุ่มตัวอย่าง) 
1. เพศ 

� ชาย  �หญิง 
2. คณะ 

� วทิยาการจดัการ   
� สัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร  
�  เทคโนโลยสีาสนเทศและการสื�อสาร  

3. ชั นปี  
� ปี 1         � ปี 2        � ปี 3          � ปี 4         � อื�นๆ 

4. รายไดส่้วนตวัของท่านต่อเดือน 
�  ต ํ�ากวา่ 5,000 บาท  �  5,001-10,000 บาท  
�  10,001-20,000 บาท  �  20,001-30,000 บาท  
�  สูงกวา่ 30,001 บาทขึ นไป 

 
ส่วนที� 2 ข้อมูลพฤติกรรมการซื�อเครื�องเล่นวดิีโอเกมส์  
1. ท่านมีเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์หรือไม่  

�  มี  (โปรดตอบขอ้ที� 2 )                                                       
�  ไม่มี  (โปรดตอบขอ้ที� 3 )                                                       

2.   ท่านมีเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ดงัใดต่อไปนี  ( สามารถเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 
� Wii                                                   � NDS  
� XBOX360                                         � PSP 
� PS3                                                   � อื�นๆ(โปรดระบุ)..........  

3.   ถา้ท่านไม่มีท่านจะซื อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ใดต่อไปนี  ( สามารถเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ )   
� Wii                                                   � NDS  
� XBOX360                                         � PSP 
� PS3                                                   � อื�นๆ(โปรดระบุ).......... 
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4.   ท่านซื อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์จากแหล่งใด 
 � ร้านจาํหน่ายในแหล่งศูนยก์ารคา้  � ร้านจาํหน่ายเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ทั�วไป 
 � งานจดัแสดงสินคา้  � ร้านจาํหน่ายของตรายี�หอ้นั นๆ  
 � ซื อผา่น Internet  � Web Site ของบริษทั 
 � แหล่งจาํหน่ายในต่างประเทศ  � อื�นๆ (โปรดระบุ)..................................  

5.   ท่านซื อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ในโอกาสใด 
 � ไม่กาํหนดช่วงเวลา  � ช่วงลดราคา 
 � ช่วงที�มีการเปลี�ยนแปลงออกรุ่นใหม่  � ช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ 
 � อื�นๆ(โปรดระบุ)..............................   

6.   บุคคลที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื อ 
 � ตดัสินใจดว้ยตวัเอง  � บุคคลในครอบครัว 
 � เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ  � บุคคลที�มีชื�อเสียง 
 � พนกังานขาย  � อื�นๆ(โปรดระบุ).............................. 

7.   ท่านซื อเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ดว้ยวธีิใด 
 � เงินสด  � บตัรเครดิต 
 � เงินผอ่น  � บตัรเดบิต 
 � อื�นๆ (โปรดระบุ).................................. 

8.   ราคาของเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ที�ท่านคิดวา่เหมาะสมกบัการใชง้านของท่าน 
 � ไม่เกิน 5,000 บาท  � 5,001-10,000 บาท 

       � 10,001-15,000 บาท  � 15,001-20,000 บาท 
9.   ท่านไดรั้บความรู้เกี�ยวกบัเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์จากแหล่งขอ้มูลใดมากที�สุด 

 � โทรทศัน์  � หนงัสือพิมพ ์
 � นิตยสาร/วารสาร  � สอบถามจากร้านจาํหน่าย 
 � แผน่พบั หรือป้ายโฆษณา  � เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ 
 � Internet  � Web site ของบริษทั 
 � อื�นๆ (โปรดระบุ)................................... 

10. ท่านไดรั้บความพอใจจากเครื�องเล่นวดีิโอเกมส์ที�ซื อมาในปัจจุบนัอยา่งไร 
 � พอใจ  
 � ไม่พอใจ  
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ส่วนที� 3 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลอืกซื�อเครื�องเล่นวดิีโอเกมส์ 
 กรุณาให้คะแนน แลว้ทาํเครื�องหมาย �ในตาราง โดยให้คะแนนความสําคญัในแต่ละปัจจยั
ดงันี  
   5 = ความสาํคญัมากที�สุด 
   4 = ความสาํคญัมาก 
   3 = ความสาํคญัปานกลาง 
   2 = ความสาํคญันอ้ย 
   1 = ความสาํคญันอ้ยที�สุด 

 
ปัจจยัทางการตลาดที�มผีลต่อการเลอืกซื�อเครื�อง

เล่นวดิโีอเกมส์   

ระดบัความสําคญัของเหตุจูงใจ 

สําคญั 

มากที�สุด  

(5) 

สําคญั 

มาก  

(4) 

สําคญั 

ปานกลาง  

(3) 

สําคญั

น้อย  

(2) 

สําคญั 

น้อยที�สุด  

(1) 

1. ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 รูปลกัษณ์ภายนอก       
1.2 ขนาดเลก็ นํ าหนกัเบา       
1.3 ความทนทาน      
1.4 แสดงภาพกราฟฟิคคมชดัสวยงาม      
1.5 ระบบเสียงชดัเจน      
1.6 มีฟังกช์นัใชง้านง่าย/หลากหลาย      
1.7 รูปแบบในการเล่นมีความแปลก/

หลากหลาย 
     

1.8 ความจุของหน่วยความจาํ      
1.9 สามารถเชื�อมต่อกบัอุปกรณ์อื�นไดห้ลาย

ชนิด เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 
     

1.10 มีคุณสมบติัอื�นนอกเหนือจากเล่นเกมส์  
เช่น ใชดู้หนงั  ฟังเพลง  เป็นตน้ 

     

1.11 สามารถเล่นแผน่ก๊อปปี ได ้      
1.12 มีอุปกรณ์เสริม      
1.13 ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและมาตรฐาน      
1.14 ชื�อเสียงและยี�หอ้ของผลิตภณัฑ ์      
1.15 ระยะเวลาในการรับประกนัคุณภาพ      
1.16 มีฉลากกาํกบัวา่มาจากแหล่งผลิตใด      
1.17 มีศูนยบ์ริการหลงัการขายและ Call Center       
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ปัจจยัทางการตลาดที�มผีลต่อการเลอืกซื�อเครื�อง
เล่นวดิโีอเกมส์ 

 

ระดบัความสําคญัของเหตุจูงใจ 

สําคญั 

มากที�สุด 
(5) 

สําคญั 

มาก 
(4) 

สําคญั 

ปานกลาง 
(3) 

สําคญั

น้อย 
(2) 

สําคญั 

น้อยที�สุด 
(1) 

2. ปัจจยัด้านราคา  

2.1 ราคาหลากหลายมีใหเ้ลือกแต่ละรุ่น      
2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.3 สามารถผอ่นชาํระได ้      

3. ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย 
3.1 หา้งสรรพสินคา้      
3.2 ซุปเปอร์สโตร์ ( เช่น Big C, Tesco Lotus )       

3.3 ตวัแทนจาํหน่ายของตรายี�หอ้เฉพาะ 

 ( Sony, Microsoft ) 

     

3.4 ร้านจาํหน่ายสินคา้ไอที      
3.5 อินเตอร์เน็ต      
3.6 งานจดัแสดงสินคา้      

3.7 ลกัษณะทางกายภาพของสถานที�จดั
จาํหน่าย 

3.7.1   ทาํเลที�ตั งหาง่าย ไปมาสะดวก 

     

3.7.2 อาคารร้านคา้ตกแต่งทนัสมยั      

3.7.3 มีอุปกรณ์และสินคา้ตั งโชวม์ากมาย      

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีการโฆษณาสินคา้ผา่นทางสื&อตา่งๆ       
4.2 มีการประชาสมัพนัธ์ โดยการใหค้วามรู้

ขอ้มูลข่าวสารเกี&ยวกบัผลิตภณัฑ ์ 
     

4.3 มีการแถมอุปกรณ์เสริมต่างๆ      
4.4 มีการลดราคา ส่วนลดพิเศษ      
4.5 มีของแถม เช่น เกมส์  เมมโมรี&สติ1ก ซอง

กนัรอย เป็นตน้ 
     

4.6 สามารถแลกซื4ออุปกรณ์เสริม/พว่งไดใ้น
ราคาพิเศษ 

     

4.7 มีพนกังานที&มีความรู้และสามารถแนะนาํ
ได ้
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ปัจจยัทางการตลาดที�มผีลต่อการเลอืกซื�อเครื�อง

เล่นวดิโีอเกมส์ 
 

ระดบัความสําคญัของเหตุจูงใจ 

     

  สําคญั 
มากที�สุด 

(5) 

สําคญั 
มาก 

(4) 

สําคญั 
ปานกลาง 

(3) 

สําคญั
น้อย 

(2) 

สําคญั 
น้อยที�สุด 

(1) 

4.8 พนกังานขายมีอธัยาศยัดี สุภาพ      

4.9 มีการจดักิจกรรม เช่น ออกบูธแนะนาํ
สินคา้, ร่วมงานแสดงสินคา้ 

     

4.10 มีบริการหลงัการขาย      

 
ความคิดเห็นและขอ้คิดเห็นเพิ�มเติม 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 

ขอบพระคุณที�ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของท่านมีความสาํคญัต่อการศึกษาในครั งนี  
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ประวตัิผู้วจัิย 

 
ชื�อ-สกุล  นางสาวนพนภา   ยคุเกษมวงศ ์
ที�อยู ่   99 / 91 หมู่ 6 ตาํบลท่าขา้ม อาํเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม 73110 
ประวติัการศึกษา 
 พ.ศ. 2549 สาํเร็จการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
   โรงเรียนวดัไร่ขิงวทิยา จงัหวดันครปฐม 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทั�วไป    

คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 
ชื�อ-สกุล  นางสาวพรปวณ์ี  บุญวฒัน์วิชยั 
ที�อยู ่   155 / 7 หมู่ 12 ตาํบลเจดียห์กั อาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 70000 
ประวติัการศึกษา 
 พ.ศ. 2549 สาํเร็จการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
   โรงเรียนราชโบริกานุเคราะห์ จงัหวดัราชบุรี 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทั�วไป   

คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
 
 

 


