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 การวิจัยคร้ังน้ี  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยมีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยหอการคาไทย เปนการวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางท่ีใชใน
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(Convenience Sampling) ซึ่งใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ผล

การศึกษาเปนดังน้ี 

 1. การศึกษาลักษณะประชากรศาสตร จากกลุมตัวอยางท้ังหมด เปนเพศชาย 298 คน และ

เปนเพศหญิง 102 คน พบวา สวนใหญมีอายุระหวาง 18 - 25 ป สถานภาพโสด มีระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา อาชีพนักเรียน นักศึกษา มีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 1,501 - 4,500 บาท  

 2. จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกเติมเงิน
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จําหนายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
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 The objective of this research is to study the factors affecting the choose online 

game prepayment of consumer in university of the Thai Chamber of Commerce area, 

Dindaeng district. This is a quantitative research by convenience sampling with questionnaire. 

The samples consisted of 400 peoples. The results are as follows 

 1. A Study of Population from all samples was 298 males and 102 females found 

that age of ranging from 18-25 years, single status, held Secondary School, student, having 

average income between 1,501 – 4,500 Baht per month. 

 2. The results showed that marketing mix factors affecting to choose online game 

prepayment of consumer in university of the Thai Chamber of Commerce area at a high level. 

The important factors affecting the choose online game prepayment in the following order of 

place, price, product and promotion respectively. 

 3. The study of attitude affecting the choose online game prepayment of 

consumer in university of the Thai Chamber of Commerce area at high level. The important 

attitude factors affecting to choose to choose online game prepayment in the following order 

of understand, feeling and behavior respectively. 

 4. The study of motivation affecting the choose online game prepayment of 

consumer in university of the Thai Chamber of Commerce area at low level. The important 

motivation factors affecting to choose online game prepayment are social need and  

self-actualization respectively. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 วิวัฒนาการของเทคโนโลยีการสื่อสาร ไดมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง และเปนไปอยาง
รวดเร็ว รวมทั้งไดเขามามีบทบาทสําคัญ ในการใชชีวิตประจําวันของเราไมวาจะเปนในดาน
การศึกษา  การพัฒนาทางดานเศรษฐกิจ สังคม การเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม ลวนแลวไดรับ
อิทธิพล จากเทคโนโลยีการสื่อสารทั้งส้ิน (ณัฎฐพิชา โชควิศาลชัย และ สุวิมล จูวราหะวงศ 2549 : 

1 - 6) โดยเฉพาะในดานสังคมและวัฒนธรรม เทคโนโลยีการสื่อสารไดสงผลใหแบบแผนพฤติกรรม 
การใชชีวิตของคนเปล่ียนไป โดยเฉพาะคนในเมืองใหญ ๆ ที่มีแนวโนมไดรับผลกระทบจาก
เทคโนโลยีการสื่อสารอยางมาก จนนําไปสูการผสมผสานเทคโนโลยีใหมเขากับรูปแบบสังคม และ
วัฒนธรรมทองถิ่นเขาดวยกัน 

 ในสังคมปจจุบันนั้น ประเทศตาง ๆ ทั่วโลกลวนแลวจําเปนที่ตองมีการปรับตัว เพื่อให
รองรับกับเทคโนโลยีทางวิทยาศาสตรที่มีความกาวหนาไปอยางรวดเร็ว เพื่อใหสามารถดึง
ประโยชนจากเทคโนโลยีนั้นมาใชใหเกิดคุณคามากที่สุด ประเทศไทยเองก็เชนกัน มีการปรับตัว

ตามกระแสเทคโนโลยีของโลก โดยเฉพาะ ชวงเวลาหลายปที่ผานมาไดมีการนําเขาเทคโนโลยีที่
ทันสมัยเขามาอยางมากมาย ที่เห็นเดนชัดอยางมาก คือ เทคโนโลยีสารสนเทศ การส่ือสาร ระบบ
เครือขายใยแกว และคอมพิวเตอร เทคโนโลยีเหลานี้เมื่อรวมตัวกันแลวกอใหเกิดเทคโนโลยีที่
เรียกวา “อินเทอรเน็ต” ระบบอินเทอรเน็ตนั้น ไดสงผลอยางมากตอกลุมคนในสังคม ไมวาจะเปน

ในดานของธุรกิจตางๆ ที่ไดนําเอา ระบบอินเทอรเน็ตมาประยุกตใชงาน ในดานการพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (e-commerce) เพื่อใชในการลดตนทุน เพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงาน รวมถึง
ชวยลดการสิ้นเปลืองเวลาดวย สําหรับในดานการศึกษาเองก็มีการนําเอาระบบอินเทอรเน็ต ไป
ประยุกตใชงานในดานการศึกษาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (e-learning) ชวยสงเสริม สนับสนุน

การศึกษาทางไกล การคนควาหาขอมูลผานระบบ หรือการนําเอาระบบอินเทอรเน็ตมาใชงานกับ 
บุคคลในดานการติดตอส่ือสารผานระบบ e-mail ส่ิงตาง ๆ เหลานี้  ลวนแลวไดรับการพัฒนา และ
ประยุกตใชกับระบบอินเทอรเน็ตเพื่อใหสอดคลองกับเทคโนโลยีที่เปล่ียนไป (ภูวดล ไชยภูริพัฒน 
2547 : 1 - 2) และ นอกเหนือจากที่กลาวมานี้แลว ปจจุบันอินเทอรเน็ตไดเขามามีบทบาทสําคัญ

อยางมากกับ สถาบันนันทนาการ  
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 สถาบันนันทนาการถือไดวาเปนสถาบันที่สําคัญสถาบันหนึ่งในสังคม เพราะมีหนาที่

หลักในการสรางความบันเทิง ความผอนคลาย ทั้งทางดานรางกายและจิตใจ การสรางกิจกรรม

บันเทิงตาง ๆ รวมถึงการสอดแทรกความรูเล็ก ๆ นอย ๆ จึงกลาวไดวา สถาบันนันทนาการเปน

สถาบันที่มีความสําคัญกับมนุษยอยางโดยตรง สําหรับกิจกรรมนันทนาการนั้น ไดมีมาอยาง

ยาวนานแลว โดยมีการเปลี่ยนแปลงไปตามวิวัฒนาการของมนุษย สภาพสังคม และวัฒนธรรม 

ขนบธรรมเนียมประเพณีของแตละประเทศ โดยที่ยังคงหนาที่หลักของมัน คือ การสรางความ

บันเทิง นั่นเอง ปจจุบันคานิยมของวัยรุนไทยชวงอายุ 13-24 ป (สํานักงานสถิติแหงชาติ 2551) มี

สัดสวนในกิจกรรมนันทนาการ ตาง ๆ ดังนี้  รอยละ 85.5 ใชเวลาในการอานหนังสือ รอยละ 78.4 

ใชเวลาในการเลนกีฬา รอยละ 66.6 ใชเวลากับกิจกรรมที่เสริมสรางความรู  รอยละ 57.4 ใชเวลา

กับการเลนดนตรี/รองเพลง  โดยกิจกรรมนันทนาการประเภทเกมคอมพิวเตอรนั้น อยูที่รอยละ 

41.3  และมีแนวโนมสูงข้ึน  โดยเฉพาะในชวงระยะเวลาหลายปที่ผานมานั้น ไดมีการผสมผสาน

เทคโนโลยีทางดานวิทยาศาสตรคอมพิวเตอรและระบบการส่ือสารอินเทอรเน็ตใหเขากับกิจกรรม

นันทนาการ เพื่อใหสอดคลองกับเทคโนโลยีที่เปล่ียนไป กิจกรรมนันทนาการอยางหนึ่งที่ไดรับ

ผลกระทบนี้คือกิจกรรมนันทนาการประเภท “เกม” 

 เกมออนไลน เปนตัวอยางหนึ่งที่เกิดข้ึนจากการพัฒนาของวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี

การสื่อสาร เพื่อสรางความบันเทิงใหเกิดข้ึนแกมนุษย  โดยไดมีการพัฒนาปรับปรุงเพื่อใหเกดิความ

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคซ่ึงมีหลากหลาย การพัฒนาปรับปรุงนั้นเปนไปทั้งดาน 

ภาพที่มีความสวยงามนารัก เสียงที่มีความสมจริง และระบบการใชงานที่เขาใจงาย เพื่อใหผูเลน

เกิดความสนใจและเกิดความพึงพอใจมากที่สุด 

 สําหรับในสังคมไทยนั้นเกมออนไลน ไดเขามามีบทบาท และเร่ิมเปนที่รูจักกันมาต้ังแต

ป พ.ศ. 2544 โดยเกมที่ไดรับความนิยมสูงสุดในชวงเวลานั้น คือ เกม Ragnarok Online (ภูวดล 

ไชยภูริพัฒน 2547 : 18) โดยในชวงระยะเวลาแรกนั้นเปนการเปดใหบริการฟรี แตภายหลังไดมี

การปรับเปล่ียนเปนระบบคิดคาใชจายตามระยะเวลาการเลน (Air Time) ซึ่งหลังจากที่เกม

ออนไลนเร่ิมเปนที่รูจักและไดรับความนิยมอยางมากในกลุมเด็กและวัยรุน รวมถึงกลุมคนวัย

ทํางานบางสวนที่ตองการผอนคลายความเครียด ความกังวลจากการทํางานปกติ ทําใหเกิดการ

แขงขันในธุรกิจใหบริการเกมออนไลนในวงกวาง โดยคาดวามีมูลคามากกวาพันลานบาท สําหรับ

ธุรกิจนี้ 



 

 
 

3 

 ดังนั้นแลว ปจจุบันนี้ธุรกิจเกมออนไลน จึงเปนธุรกิจที่ มีความนาลงทุนสูง แมจะไม

สามารถคืนทุนไดในระยะเวลาอันส้ัน แตก็มีแนวโนมที่จะสามารถทํากําไรไดอยางดีในระยะเวลา

ยาว หากมีการจัดการที่ดีเพียงพอ รวมถึงการวางแผนดานการตลาดที่เหมาะสม ปญหาสําคัญ

อยางหนึ่งของธุรกิจประเภทนี้คือ ผูใหบริการเกมออนไลนในประเทศไทย สวนมากแลวจําเปนตอง

ใหบริการเกมออนไลนในลักษณะ การเลนฟรีโดยไมเสียคาใชจาย (Free Play) ซึ่งนั่นทําใหผูให

บริการเกมออนไลนจะไมไดรับผลกําไร แตอยางใด ในการเปดใหบริการเกมออนไลน 

 ดวยเหตุผลดังกลาวผูวิจัยศึกษา จึงไดทําการศึกษาเพิ่มเติมจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ไดแก ประไพพรรณ ศุกระศร (2551) ไดศึกษาในเร่ือง การจัดการและกลยุทธทางการตลาดของ

ผูใหบริการเกมออนไลนออดิชั่น วสันต กิฎฐะกุล (2551) ไดศึกษาในเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร คณิตตา ธรรมบํารุง 

และ พิมลพรรณ เทพบุพผา (2548) ไดศึกษาในเร่ือง พฤติกรรมการใชส่ือเกมออนไลนที่มีตอ

เยาวชนจังหวัดอุดรธานี  ชาตรี แหวนสูงเนิน (2548) ไดศึกษาในเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาด

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสุขภัณฑกะรัต  เจตสิก อนันตคุณูปกร (2547) ไดศึกษาใน

เร่ือง ปจจัยที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจเลนเกมสออนไลนประเภท เกมสวมบทบาทในระบบ

เครือขายที่มีผูเลนจํานวนมาก (MMORPG)  ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547) ไดศึกษาเร่ือง โครงสราง

ตลาดและการแขงขันการใหบริการเกมออนไลนในประเทศไทย โดยที่ยังไมมีงานวิจัยที่เกี่ยวของ

โดยตรง ทําใหผูวิจัยซึ่งทํางานอยูในบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน จึงตองการศึกษาถึงปจจัยที่

สงผลใหผูบริโภคหรือผูเลนเกมออนไลน  ทําการเติมเงินใหกับเกมออนไลน รวมถึงทัศนคติของผู

เลนเกมออนไลนตอบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน ผลของการวิจัยจะเปนแนวทางเพ่ือปรับใชให 

เกิดประโยชนในการพัฒนา การใหบริการ และการดําเนินการดานธุรกิจ รวมถึงเพื่อประโยชนตอ

ผูบริโภค 

 
วัตถุประสงคของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาขอมูลดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือน ของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย 

 2. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลน ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
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 3. เพื่อศึกษาปจจัยดานทัศนคติ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภค

ในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 4. เพื่อศึกษาปจจัยดานแรงจูงใจ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภค

ในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาเฉพาะประชากร ในพื้นที่บริเวณโดยรอบ 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย โดยมุงศึกษาถึง สถานภาพโดยทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ปจจัย

ดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ระดับทัศนคติ พฤติกรรม 

รวมถึงแรงจูงใจ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูตอบแบบสอบถาม และเพื่อที่จะ

จํากัดขอบเขตในการศึกษาคร้ังนี้ใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน ผูศึกษาจึงไดกําหนดขอบเขตในการ

ศึกษาวิจัยไวดังนี้ 

 1. ขอบเขตดานพื้นที่  ผูศึกษาวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาดานขอบเขต

พื้นที่ โดยไดกําหนดขอบเขตในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 2. ขอบเขตดานประชากร ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมประชากรในพื้นที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่เลนเกมออนไลน  ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน โดย

คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง จากสูตรที่ไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา 

2546 : 26)  จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเทากับ 385 คน และเพื่อปองกัน 

ความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามไมสมบูรณ  ผูวิจัยจึงสํารองกลุมตัวอยางเพิ่มอีก 15 คน 

รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 คน 
 3. ขอบเขตของตัวแปรที่ศึกษา 
  3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดังนี้ 

   3.1.1 ปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 

   3.1.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด จําแนกเปน 4 ดาน ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด 

   3.1.3 ปจจัยดานทัศนคติ ไดแก ความเขาใจ ความรูสึก และพฤติกรรม 

   3.1.4 ปจจัยดานแรงจูงใจ ไดแก ความตองการทางสังคม และความตองการ  

การยกยอง 
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  3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก  การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยหอการคาไทย  

 4. ขอบเขตดานเวลา ผูศึกษาวิจัยไดใชเวลาในการเก็บขอมูล ในการวิจัยเปนเวลา 

1 ป โดยเร่ิมทําการเก็บขอมูลต้ังแตวันที่ 1 ตุลาคม 2552 ถึงวันที่ 30 ตุลาคม 2553 

 
ขั้นตอนของการศึกษา  
 ผูศึกษาไดแบงข้ันตอนของการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเติมเงินเกม

ออนไลน ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ไว 5 ข้ันตอน ดังนี้  คือ 

 ข้ันตอนที่ 1 เก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร งานวิจัย และตําราที่เกี่ยวของทั้งในประเทศ    

และตางประเทศ ตลอดจนขอมูลจากส่ืออินเตอรเน็ตตางๆ เพื่อนํามาเปนแนวทางในการกําหนด

กรอบแนวคิดในการศึกษาคร้ังนี้ 

 ข้ันตอนที่ 2 เก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม โดยใชแบบสอบถาม กับผูบริโภคที่มี

พฤติกรรมการเลนเกมออนไลนในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 ข้ันตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลโดยที่ผูศึกษาจะนําขอมูล จากแบบสอบถามของ

ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการเลนเกมออนไลนในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

มาวิเคราะหและแปลความหมายใหตรงตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว และนํามาขอมูลมาสรุปผล

การศึกษาตอไป 

 ข้ันตอนที่ 4 สรุปผลการศึกษา ผูศึกษานําขอมูลที่วิเคราะหมาสรุปผลการศึกษาโดย

การบรรยายในประเด็นตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

 ข้ันตอนที่ 5 การเสนอแนะ โดยผูศึกษาจะเสนอแนวคิด ความคิดเห็นเกี่ยวกับเร่ือง 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย และนําผลการศึกษาที่ไดมาไปใชใหเกิดประโยชนในดานตาง ๆ ตอไป 

 
คําจํากัดความที่ใชในการศึกษา 
 เกมออนไลน หมายถึง เกมที่เลนผานระบบอินเทอรเน็ตที่มีผูเลนพรอมกันไดต้ังแต 2 

คนข้ึนไป โดยผูเลนสามารถติดตอส่ือสาร ตอบโตซึ่งกันและกันได ไมวาจะอยู  ณ สถานที่ใด 

 ผูบริโภค(ผูเลน) หมายถึง ผูที่ประกอบกิจกรรมนันทนาการประเภทการเลนเกม

ออนไลน และมีอํานาจในการตัดสินใจเติมเงินเกมออนไลน 
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 อินเทอรเน็ต หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญ ที่มีการเชื่อมตอระหวาง

เครือขายหลาย ๆ  เครือขายทั่วโลก  โดยใชภาษาที่ใชสื่อสารกันระหวางคอมพิวเตอรที่เรียกวา 

โพรโทคอล ผูใชเครือขายนี้สามารถส่ือสารถึงกันไดในหลาย ๆ ทาง เชน อีเมลล เวปบอรด เวปเพจ 

หรือ โปรแกรมประยุกตอ่ืน ๆ และสามารถสืบคนขอมูลขาวสาร คัดลอกแฟมขอมูล และโปรแกรม 

มาใชได 

 ส่ิงของพิเศษ (ไอเทม) หมายถึง ส่ิงของภายในเกมออนไลน โดยสามารถเปนไดทั้ง

ส่ิงของที่มีคุณสมบัติเฉพาะพิเศษและไมมีคุณสมบัติพิเศษ หรือเปนส่ิงของภายในเกมที่ไมสามารถ

หาไดโดยงายเปนตน 

 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงิน  หมายถึง ส่ิงที่ผูบริโภค (ผูเลน) นํามาใชประกอบใน

การพิจารณาเติมเงินเกมออนไลน 

 การเลือกเติมเงินเกมออนไลน หมายถึง พฤติกรรมที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกเติม

เงินเกมออนไลนในดานตาง ๆ ไดแก วิธีการชําระเงิน, บุคคลที่มีอิทธิพล, ระยะเวลาที่ใชในการ

ตัดสินใจ, วัตถุประสงคหลัก และแรงจูงใจ 

 ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือทางการตลาดที่

ธุรกิจใชรวมกันในการวางแผนงาน กลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด สามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ซึ่งมี 4 ประการ ประกอบดวย 

 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง รูปแบบของตัวเกมออนไลน ทั้งในดานระบบเกม

ออนไลน และความสวยงาม สมจริงของเกมออนไลน รวมทั้งการใหบริการเกมออนไลน ของผู

ใหบริการเกมออนไลน 

 2. ปจจัยดานราคา หมายถึง ราคาของบัตรเติมเงิน เมื่อเปรียบเทียบกับคาเงินภายใน

เกมออนไลน 

 3. ปจจัยดานชองทางการจําหนาย หมายถึง ความหลากหลายของชองทางการเติม

เงินเกมออนไลน อาทิเชน การเติมเงินผานระบบโทรศัพท การเติมเงินผานอินเทอรเน็ต การเติมเงิน

ผานบัตรเติมเงิน เปนตน 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การเพิ่มมูลคาเงินภายในเกมออนไลน 

จากการเติมเงินในจํานวนเทาเดิม การโฆษณา และ การแจกของแถมหรือของพิเศษทั้งภายในเกม

หรือ ภายนอกเกมเปนตัวสินคา เปนตน 
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 ปจจัยดานทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความรูสึก และพฤติกรรมที่บุคคลมี

ตอ การเลือกเติมเงินเกมออนไลน  และเลือกการเติมเงินไดเหมาะสม กับการบริการที่ไดรับรวมถึง

ความคุมคาจากตัวเงินหรือส่ิงของภายในเกมออนไลน 

 ความเขาใจ หมายถึง ผูบริโภค (ผูเลน) มีความเขาใจเก่ียวกับ ความหมาย ความสําคัญ

ของการเติมเงินเกมออนไลน 

 ความรูสึก หมายถึง ส่ิงที่เกี่ยวกับอารมณ ความรูสึกที่มีตอเกมออนไลน และผูใหบริการ

เกมออนไลน ของผูบริโภค (ผูเลน) โดยความรูสึกที่เกิดข้ึนอาจจะเปนความพอใจ และไมพอใจ เชน 

การเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบตอเกมออนไลนที่ใชบริการอยู เปนตน 

 พฤติกรรม หมายถึง แนวโนมของการกระทําของผูบริโภค (ผูเลน) ที่เกิดจากทัศนคติ 

หรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงที่มีตอเกมออนไลน หรือผูใหบริการเกมออนไลน 

โดยตอบสนองออกมา ในลักษณะการเลือกเติมเงินเกมออนไลน หรือการกระทําที่มีผลตอการเลือก

เติมเงินเกมออนไลน เปนตน 

 ปจจัยดานแรงจูงใจ หมายถึง การตอบสนองตอส่ิงเราทั้งที่เกิดจากภายใน และภายนอก

ของผูบริโภค (ผูเลน) ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 ความตองการทางสังคม หมายถึง  ความตองการความรัก และการยอมรับ ของผูบริโภค 

(ผูเลน) เชน ความตองการทั้งในแงของการให และการไดรับซึ่งความรัก ความตองการเปนสวน

หนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการยอมรับ จากผูบริโภคอ่ืน ๆ ภายในเกมออนไลน หรือ

อาจกลาวไดวา เปนความตองการมีเพื่อนภายในเกมออนไลน เปนตน 

 ความตองการการยกยอง หมายถึง ความตองการ การยกยองสวนตัว ความนับถือ 

และสถานะ จากผูบริโภคอ่ืน ๆ ภายในเกมออนไลน ตลอดจนเปนความพยายามที่จะใหมี

ความสัมพันธระดับสูง กับบุคคลอ่ืน เชน ความตองการไดรับความเคารพนับถือ ความสําเร็จ 

ความรู ศักด์ิศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคม และมีชื่อเสียงในสังคมของเกมออนไลน  
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่  1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ปจจัยดานทัศนคติ 

  1. ความเขาใจ 

  2. ความรูสึก 

  3. พฤติกรรม 

ปจจัยดานแรงจูงใจ 

  1.ความตองการทางสังคม 

  2. ความตองการการยกยอง 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

   1. ผลิตภัณฑ 

   2. ราคา 

   3. การจัดจําหนาย 

   4. การสงเสริมการตลาด 

การเลือกเติมเงิน 

เกมออนไลน 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 

   1. เพศ 

   2. อายุ 

   3. สถานภาพสมรส 

   4. ระดับการศึกษา 

   5. อาชีพ 

   6. รายได 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 
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ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา 
 ประโยชนในทางวิชาการ 
 1. ทําใหไดทราบขอมูลทางดานประชากรศาสตร ที่เลือกเติมเงินเกมออนไลนของ

ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 2. ทําใหไดทราบขอมูลทางดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการเลือกเติมเงิน

เกมออนไลน ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 3. ทําใหไดทราบขอมูลทางดานทัศนคติ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 4. ทําใหไดทราบขอมูลทางดานแรงจูงใจ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
 ประโยชนในทางปฏิบัติ 
 1. บริษัทผูใหบริการเกมออนไลน สามารถทราบถึงพฤติกรรมการเติมเงินเกมออนไลน 

ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 2. บริษัทผูใหบริการเกมออนไลน สามารถนําผลการวิจัยไปใชในการปรับปรุง พัฒนา 

กําหนดวัตถุประสงค เปาหมาย และวางแผนกลยุทธในดานตาง ๆ ใหตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค 

 3. ผูบริโภค ไดรับความรูและทราบวามีหลัก หรือปจจัยอะไรบางที่ควรนํามา ชวย

พิจารณาในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน เชน ระบบการเลนของเกมออนไลนนั้น ๆ ไมยุงยากซบัซอน 

และ ราคาของบัตรเติมเงินเมื่อแปลงมูลคาเปน เงินหรือ ส่ิงของพิเศษในเกม มีความเหมาะสม 

คุมคา ก็เปนปจจัยที่ชวยพิจารณาการเลือกเติมเงินเกมออนไลนได เปนตน 

 4. บุคคลทั่วไป หรือองคกรตาง ๆ สามารถใชเพื่อเปนแนวทางศึกษาขอมูล  ในดาน

การเลือกเติมเงินเกมออนไลนของผูบริโภค เชน นําไปศึกษาถึงปจจัยใดบางที่มีสวนใหผูบริโภค 

เลือกเติมเงินเกมออนไลน หรือ พฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนมีลักษณะ

แบบใด เปนตน 
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บทที่ 2 
 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 

 การทบทวนวรรณกรรมในคร้ังนี้ เปนการศึกษาวิจัยที่เนนในเร่ือง ปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาด  ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานประชากรศาสตร และธุรกิจ ประวัติความเปนมาของ

เกมออนไลน โดยผูวิจัยไดคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ตามลําดับหัวขอ  ดังนี้ 

 1. แนวคิดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 2. แนวคิดทฤษฎีดานทัศนคติ 

 3. แนวคิดทฤษฎีดานแรงจูงใจ 

 4. แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค 

 5. แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 6. ขอมูลที่เกี่ยวของ 

 7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 
แนวคิดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ หลากหลายกันไป ซึ่งมีผลมาจาก

ความแตกตางกันของลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหพฤติกรรม

และการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2541 : 130 - 135) 

โดยปจจัยภายในและปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย 

4 ปจจัย ดังนี้  

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิตที่

สังคมเชื่อถือวาเปนส่ิงดีงาม และยอมรับมาปฏิบัติเพื่อใหสังคมดําเนินและ มีการพัฒนาไปไดดวยดี 

บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติ เพื่อใหสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตาม

วัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู

เร่ืองคานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้น จะตองผานกระบวนการทาง

สังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบันตาง ๆ ในสังคม คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมี
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พฤติกรรมการซ้ือที่แตกตางกัน การกําหนดกลยุทธจึงตองแตกตางกันไปสําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรม

แตกตางกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง ส่ิงที่เปนรูปแบบหรือวิธีทางในการ

ดําเนินชีวิตที่สามารถเรียนรูและถายทอดสืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรม และขัดเกลาทาง

สังคม วัฒนธรรมจึงเปนส่ิงพื้นฐานในการกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

  1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอย ๆ ในแตละ

วัฒนธรรมซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกตางกัน บุคคลที่อยูใน

วัฒนธรรมกลุมยอยจะมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ทําใหมีผล

ตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันและใน

กลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน โดยวัฒนธรรมกลุมยอย ประกอบดวย 

   1.2.1 กลุมเช้ือชาติ (Nationality group) เช้ือชาติตาง ๆ ไดแก เอเชีย อเมริกา 

ยุโรป ลาตินอเมริกา เปนตน แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน 

   1.2.2 กลุมศาสนา (Religious group) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก พุทธ คริสต 

อิสลาม และกลุมศาสนามีประเพณีและขอหามที่แตกตางกัน จึงสงผลตอพฤติกรรมการบริโภค 

   1.2.3 กลุมสีผิว (Racial groups) กลุมสีผิวตาง ๆ ไดแก ผิวดํา ผิวขาว ผิว

เหลือง แตละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมที่แตกตางกัน จึงทําใหเกิดทัศนคติที่แตกตางกัน 

   1.2.4 พื้นที่ทางภูมิศาสตร (Geographical areas) หรือทองถิ่น (Region) 

พื้นที่ทางภูมิศาสตรทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกันและทําใหมีอิทธิพลตอการบริโภค

ที่แตกตางกันดวย 

   1.2.5 กลุมอาชีพ (Occupational) เชนกลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุม

พนักงาน นักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพ เชน แพทย ครู นักกฎหมาย 

   1.2.6 กลุมยอยดานอายุ (Age) เชน เด็ก วัยรุน ผูใหญ วัยทํางาน และผูสูงอายุ 

   1.2.7 กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศชาย และเพศหญิง 

  1.3 ชั้นทางสังคม (Social classes) คือการแบงสมาชิกสังคมตามลําดับชั้นอยาง

ถาวรโดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที่คลาย ๆ กัน การแบง

ชั้นทางสังคมจะแบงชั้นโดยอาศัยปจจัยหลายตัวรวมกัน อันไดแก รายได การศึกษา ฐานะ และ

ปจจัยอ่ืนเพื่อจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาด เปาหมายตําแหนงของ

ผลิตภัณฑ และการจัดสวนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบงออกเปน 7 ชั้น ดังนี้ 



  12 

   1.3.1 ระดับสูงอยางสูง (Upper uppers) ชนชั้นระดับสูงอยางสูงเปนสังคม

ชั้นสูงสุดเปนผูที่มีทรัพยสมบัติจากมรดกตกทอด และมีพื้นฐานครอบครัวมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก กลุม

นี้มีกําลังซ้ือเพียงพอ สินคาที่ เปนที่ตองการของกลุมเปาหมายไดแก สินคาฟุมเฟอย เชน 

เคร่ืองประดับเพชรพลอย ของโบราณ บาน รถยนตราคาแพง และการใชบริการในวันหยุด 

   1.3.2 ระดับสูงอยางตํ่า (Lower uppers) ชนช้ันระดับสูงอยางตํ่าเปนกลุมที่มี

รายไดสูง หรือมีทรัพยสมบัติจากความสามารถในอาชีพหรือในธุรกิจ สินคาเปาหมายของกลุมนี้จะ

คลายคลึงกับระดับสูงอยางสูง แตกลุมนี้มีความตองการเปนที่ยอมรับ และการยกยองมากกวา 

   1.3.3 ระดับกลางอยางสูง (Upper middles) ชนช้ันกลางอยางสูงไมมีทั้ง

สถานะครอบครัว หรือทรัพยสมบัติอ่ืน  กลุมนี้สวนมากใหความสําคัญกับอาชีพ ประสบ

ความสําเร็จในฐานะผูเชียวชาญ ประกอบธุรกิจอิสระ สินคาที่เปนกลุมเปาหมายไดแก บาน เส้ือผา 

รถยนต เฟอรนิเจอร และเคร่ืองใชดี ๆ  

   1.3.4 ชนช้ันกลาง (Middle class) คนชั้นกลางประกอบดวยพนักงานบริษัท

และกลุมผูใชแรงงานที่ไดรับเงินเดือนปานกลาง พักอาศัยในเขตเมืองที่ดีกวา และพยายามทําส่ิง

ตาง ๆ ใหเหมาะสม ทําตัวใหทันสมัยและมักจะซื้อสินคาที่เปนที่นิยม สวนมากจะสนใจแฟช่ัน ใช

สินคาตราที่มีชื่อเสียง 

   1.3.5 ชนช้ันทํางาน (Working class) ชนชั้นทํางานประกอบดวยคนที่มี

รูปแบบการดําเนินชีวิตของคนทํางานไมวาจะเปนรายได พื้นฐานโรงเรียน หรืองานก็ตาม กุมนี้มี

เครือญาติมากมายที่คอยสนับสนุนดานเศรษฐกิจและอารมณ เพื่อใหคําแนะนําในการซ้ือ และ

ชวยเหลือในเวลาที่มีปญหา 

   1.3.6 ระดับตํ่าอยางสูง (Upper lower) ชนชั้นตํ่าอยางสูง คือ กลุมคนทํางาน

นอกสํานักงาน แตไมตองพึ่งสวัสดิการสังคม ไดแกกลุมผูใชแรงงาน และมีทักษะพอสมควร สินคา

ที่เปนกลุมเปาหมาย เชน สินคาที่จําเปนตอการครองชีพ และราคาประหยัด 

   1.3.7 ระดับตํ่าอยางตํ่า (Lower lowers) ชนช้ันตํ่าอยางตํ่าเปนกลุมที่ตองพึ่ง

สวัสดิการสังคม ถูกความจนคุกคามอยางเห็นไดชัด ไดแกกรรมกรที่มีรายไดตํ่า หรือไมมีงานทํา 

สินคาที่เปนกลุมเปาหมาย เชน สินคาราคาประหยัดทุกชนิด 

 2. ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

  2.1 กลุมอางอิง (Reference group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้

จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงจะมีอิทธิพล
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ตอบุคคลในกลุมทางดานพฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของ

บุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความ

คิดเห็นจากกลุมอางอิง กลุมอางอิงสามารถแบงไดเปน 2 ระดับ คือ 

   2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary group) ไดแก บุคคลภายในครอบครัว กลุม

เพื่อนสนิท บุคคลใกลชิด 

   2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary group) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม 

เพื่อนรวมอาชีพ รวมสถาบัน บุคคลตาง ๆ ในสังคม 

  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมาก ตอทัศนคติ 

ความคิด และคานิยมของบุคคล ซึ่งส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การ

เสนอสินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

  2.3 บทบาท และสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเหี่ยวของกับหลายกลุม 

เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละ

กลุม ฉะนั้นในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ตนเอง และผูอ่ืนดวย โดยพิจารณาไดจากรายละเอียดดังนี้ 

   2.3.1 ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง 

   2.3.2 ผูที่มีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูที่มีความคิดเห็นอันมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อ 

   2.3.3 ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจ และหนาที่ในการ

ตัดสินใจซื้อวา จะซื้อสินคาอะไร ซื้อที่ไหน และซ้ืออยางไร 

   2.3.4 ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่ในการซื้อสินคา 

   2.3.5 ผูใช (User) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่บริโภค หรือใชสินคาและบริการ 

 3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลของคนในดานตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

  3.1 อายุ อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน กลุมวัยรุน

ชอบทดลองสิ่งแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอนหยอนใจ 

  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความ

ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการ

ซื้อที่แตกตางกัน โดยวงจรชีวิตครอบครัว ประกอบดวยข้ันตอนแตละข้ันตอนจะมีลักษณะการ

บริโภค และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันดังนี้ 
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   ข้ันที่ 1 เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว ไมพักอาศัยที่บาน (Bachelor stage: 

young, single people not living at home) มีภาระทางดานการเงินนอย เปนผูนําแฟช่ัน ชอบ

สันทนาการ และมักจะซื้อสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว เคร่ืองใชในครัว เฟอรนิเจอร สนใจดานการ

พักผอน บันเทิง อุปกรณในการเลนเกม เส้ือผาและเคร่ืองสําอาง 

   ข้ันที่ 2 คูสมรสใหม วัยหนุมสาว และยังไมมีบุตร (Newly married couple : 

young not have children) มีสถานะดานการเงินดีกวา มีอัตราการซ้ือสูงสุด และมักจะซื้อสินคาที่

มีความคงทนถาวร เชน รถยนต ตูเย็น เตาไฟฟา และเฟอรนิเจอรที่มีความคงทนสวยงาม 

   ข้ันที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบข้ันที่ 1 บุตรคนเล็กตํ่ากวา 6 ขวบ (Full nest 1 : 

youngest child under six) มีเงินสดนอยกวาข้ันที่ 2 มักจะซื้อสินคาจําเปนที่ใชในบาน เชน 

รถยนตสําหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน และยังซื้อผลิตภัณฑสําหรับเด็ก เชน อาหาร 

เส้ือผา ยา วิตามินและของเด็กเลน รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑใหมเปนพิเศษ 

   ข้ันที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบข้ันที่ 2 บุตรคนเล็กอายุเทากับ 6 ขวบหรือ

มากกวา 6 ขวบ (Full nest 2 : youngest child six or over) มีฐานะทางการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจ

ทํางานดวย เพราะบุตรเขาโรงเรียนแลว กลุมนี้ไมคอยไดรับอิทธิพลจากการโฆษณา สินคาที่ซื้อมัก

มีขนาดใหญ หรือเปนจํานวนมาก เชน อาหารจํานวนมาก จักรยาน รถยนตคันที่ 2 และใหบุตรไดมี

กิจกรรมพิเศษ หรือการเรียนเสริมทักษะดานตาง ๆ  

   ข้ันที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบข้ันที่ 3 คูแตงงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแลวอาศัย

อยูดวย (Full nest 3 : older married couples with dependent children) มีฐานะการเงินดี 

สามารถซ้ือสินคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลิตภัณฑที่บริโภคอาจจะเปนบริการของ 

ทันตแพทย การพักผอนและการทองเที่ยวหรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม 

   ข้ันที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวข้ึนที่ 1 บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรที่

แยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู (Empty nest 1 : older married couples, no 

children living with them, head of household in labor force) มีฐานะการเงินดี ชอบการ

เดินทางเพื่อพักผอน บริจาคทรัพยสินบํารุงศาสนา และชวยเหลือสังคม 

   ข้ันที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวข้ันที่ 2 ครอบครัวที่บิดามารดาอายุ

มาก บุตรแยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว (Empty nest 2 : older married, no 

children living at home, head of household retired) กลุมนี้จะมีรายไดลดลง คาใชจายสวน

ใหญเปนคารักษาพยาบาล และผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 

   ข้ันที่ 8 คนที่อยูคนเดียว เนื่องจากอีกฝายตาย หรือหยาขาดจากกันและยัง

ทํางานอยู (Solitary survivors, in labor force) กลุมนี้รายไดยังคงมีอยู และพอใจในการทองเที่ยว 
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   ข้ันที่ 9 คนที่อยูคนเดียว เนื่องจากอีกฝายหนึ่งตาย หรือหยาขาดจากกันและ

ออกจากงานแลว (Solitary survivors retired) กลุมนี้รายไดนอย และคาใชจายสวนใหญเปนคา

รักษาพยาบาล 

  3.3 อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคา

และบริการที่แตกตางกัน 

  3.4 รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคล จะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย 

รายได การออมสินทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาทั้งส้ิน 

  3.5 การศึกษา ผูที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ

ดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

  3.6 คานิยม หรือคุณคา และรูปแบบการดํารงชีวิต คานิยมหรือคุณคา หมายถึง 

ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือหมายถึงอัตราผลประโยชน ที่

รับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต หมายถึง แบบแผนการใชชีวิตของบุคคลที่แสดงในรูปของ 

ลักษณะจิตนิสัย (Psychographics) รูปแบบการดําเนินชีวิตจะวัดจาก กิจกรรม ความสนใจ และ

ความคิดเห็น รูปแบบการดําเนินชีวิตบางอยางนาจับตามองมากกวาชั้นสังคมหรือบุคลิกภาพ 

เพราะเปนส่ิงที่แสดงถึงรูปแบบการปฏิบัติหรือ ปฏิกิริยาตอบตอกัน  

 4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซ้ือของ

บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือ และการใชสินคา ประกอบไปดวยปจจัยยอย 4 ปจจัย  ดังนี้ (Kotler, อางถึงใน 

วารุณี ต้ังติวงศวาณิช และคณะ 2552 : 74 - 77) 

  4.1 การจูงใจ  แตละคนมีความตองการ หลายส่ิงหลายอยางในชวงเวลาหน่ึง 

ความตองการบางอยางเปนความตองการทางชีววิทยา (Biological) เกิดข้ึนจากสภาวะตึงเครียด 

เชน  ความหิวกระหาย หรือความลําบาก บางอยางเปนความตองการทางจิตวิทยา (Psychological) 

เกิดจากความตองการการยอมรับ (Recognition) การยกยอง (Esteem) หรือการเปนเจาของ

ทรัพยสิน (Belonging) ความตองการสวนใหญอาจไมมากพอที่จะจูงใจใหบุคคลกระทําใน

ชวงเวลานั้น ความตองการจะกลายเปนส่ิงจูงใจตอเมื่อไดรับการกระตุนอยางเพียงพอจนเกิดเปน

ความตึงเครียด ส่ิงจูงใจ (Motive) หรือแรงขับ (Drive) เปนความตองการที่กดดันจนมากพอที่จะจูง

ใจใหบุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง นักจิตวิทยาไดพัฒนาทฤษฎี
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เกี่ยวกับการจูงใจของมนุษย ทฤษฎีที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของซิกมันด 

ฟรอยด และทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว ทั้งสองทฤษฎีใหความหมายของการจูงใจแตกตางกันใน

การวิเคราะหผูบริโภคและการตลาด  

  4.2 การรับรู เปนกระบวนการรับรูของแตละบุคคล ซึ่งข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน 

ความเช่ือ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังมีปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน การ

รับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ทั้ง การเห็น การไดยิน การไดกล่ิน การลิ้มรส 

การสัมผัส ซึ่งแตละคนมีการรับรูแตกตางกันไป ข้ึนอยูกับ 

   4.2.1 ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองตอส่ิงกระตุน ส่ิงเราตาง ๆ  

   4.2.2 ความสัมพันธของส่ิงกระตุนเรา กับส่ิงแวดลอมในขณะนั้น 

   4.2.3 เงื่อนไขของแตละบุคคลที่มีความตองการ ทัศนคติ คานิยมที่แตกตางกัน 

  4.3 การเรียนรู เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจากประสบการณของ

บุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดข้ึน เมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุน และเกิดการตอบสนองตอส่ิง

กระตุนนั้น 

  4.4 ความเช่ือ เปนความคิดซ่ึงบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต 

  4.5 ทัศนคติ เปนการประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจของบุคคลความรูสึก

ดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใด ส่ิงหนึ่ง หรือหมายถึงความรูสึก

นึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งสวนประกอบของทัศนคติ จะประกอบดวย 3 สวน  ดังนี้ 

   4..5.1 สวนของความเขาใจ (Cognitive component) ประกอบดวย ความรู

และความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคา หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค 

   4.5.2 สวนของความรูสึก (Affective component) หมายถึง ส่ิงที่เกี่ยวกับ

อารมณ ความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑ และตราสินคา ความรูสึกอาจจะเปนความพอใจ และไมพอใจ 

เชน การเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบตอผลิตภัณฑ 

   4.5.3 สวนของพฤติกรรม (Behavior component) หมายถึง แนวโนมของ

การกระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงที่มีตอผลิตภัณฑ 

หรือตราสินคา 

  4.6 บุคลิกภาพ เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการ

ตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยา ที่มีลักษณะแตกตางของบุคคลซ่ึงนําไปสูการ

ตอบสนองที่สมํ่าเสมอ และมีปฏิกิริยาตอส่ิงกระตุน 
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  4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความคิด

วาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร องคประกอบของแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง แบงออกเปน  

4 แบบ ดังนี้ 

   4.7.1 แนวคิดของตนเองแทจริง 

   4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ 

   4.7.3 แนวคิดของตนเองที่คิดวาบุคคลอ่ืนมองตนเองที่แทจริง 

   4.7.4 แนวคิดจองตนเองที่ตองการใหผูอ่ืนคิดเกี่ยวกับตนเอง 

 จากการศึกษา แนวคิดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ทําใหสามารถสรุปไดวา 

ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดานสวนบุคคล และดานจิตวิทยา ซึ่งประกอบดวยปจจัยยอย

อีกหลายชนิด เชน ชนช้ันทางสังคม ศาสนา บุคคลในครอบครัว บุคคลใกลชิด อายุ อาชีพ การศึกษา 

รายได การรับรู การเรียนรูนั้น มีความสําคัญและสงผลตอผูบริโภค (ผูเลน) ในการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลน ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค มาใชในการศึกษา

เร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ในฐานะตัวแปรตนดานลักษณะทางประชากรศาสตร ในกรอบแนวคิดการวิจัย 

 
แนวคิดทฤษฎีดานทัศนติ 
 ทัศนคติ มีรากศัพทมาจากภาษาละตินวา Aptus แปลวา โนมเอียง ซึ่งนักวิชาการแต

ละทานไดใหความหมายของทัศนคติ ไวอยางแตกตางกันตามทรรศนะของตน ดังนี้  

 ธงชัย สันติวงษ (2540 : 191) ใหความหมายทัศนคติ คือ ส่ิงซ่ึงเราทําการอธิบายดวย

วิธีการอางอิงถึงส่ิงที่อยูในความนึกคิดของผูบริโภค ซึ่งส่ิงที่เปนสาเหตุที่อยูภายในดังกลาวนี้เองที่

เปนเหตุทําใหมีผลกระทบตอแบบของพฤติกรรมที่แสดงออก ที่ซึ่งเปนสวนที่สามารถสังเกตุเห็นได  

 ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท และคณะ (2543 : 20) ไดอธิบายไววา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก

นึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใด ๆ อันไดจากประสบการณหรือการเรียนรูและเปนแนวโนมที่จะ

แสดงออก ซึ่งพฤติกรรมในทางสนับสนุนหรือตอตานส่ิงนั้น  

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2542 : 44) ใหความหมายทัศนคติ คือ ความรูสึกนึกคิดของบุคคล

ที่มีตอสิ่งใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งผูบริโภคเรียนรูจากประสบการณในอดีต โดยใชเปนตัวเช่ือมระหวาง

ความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใชเคร่ืองมือการโฆษณาเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ

ผลิตภัณฑและตราสินคา  
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 พวงรัตน  ทวีรัตน (2538 : 106) ไดกลาววา  ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกของบุคคล

ตาง ๆ  อันเปนผลเนื่องมาจากการเรียนรู ประสบการณ และเปนตัวกระตุนใหบุคคลแสดง

พฤติกรรมตอส่ิงตาง ๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง  ซึ่งอาจเปนไปในทางสนับสนุนหรือทางตอตาน

ก็ได 

 เสรี วงษมณฑา (2542 : 106) ไดกลาววา ทัศนคติ เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มี

ตอส่ิงของหรือความคิด ทัศนคติเปนส่ิงที่จะชักนําบุคคลใหเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงนักการตลาด

จําเปนตองใชเครื่องมือการตลาดเพื่อกําหนดทัศนคติที ่ดีตอผลิตภัณฑ หรือชักนําใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงทัศนคติในทางบวกตอผลิตภัณฑ  ซึ่งจะมีผลชักนําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา 

แตในความหมายศัพท คือ ความพรอมที่จะปฏิบัติถาเรามีทาทีความรูสึกหรือทัศนคติในเชิงบวก 

เรายอมปฏิบัติออกมาในทางบวก แตถาเรามีทาที 

 จากความหมายที่กลาวมาขางตน อาจสรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก  ความคิด

หรือความเช่ือ และแนวโนมที่จะแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของบุคคลเปนปฏิกิริยาโตตอบ โดยการ

ประมาณคาวาชอบหรือไมชอบ  ที่จะสงผลกระทบตอการตอบสนองของบุคคลในเชิงบวกหรือเชิง

ลบตอบุคคล  ส่ิงของ และสถานการณ  ในสภาวะแวดลอมของบุคคลนั้น ๆ โดยที่ทัศนคตินี้  

สามารถเรียนรู หรือจัดการไดโดยใชประสบการณ  และทัศนคตินั้นสามารถที่จะรู หรือถูกตีความได

จากส่ิงที่คนพูดออกมาอยางไมเปนทางการ หรือจากการสํารวจที่เปนทางการ หรือจากพฤติกรรม

ของบุคคลเหลานั้น 
 องคประกอบของทัศนคติ   
 พิสมัย วิบูลยสวัสด์ิ (2528 : 83-84) กลาววาทัศนคติตองมีองคประกอบและองคประกอบ

ของทัศนคติมี 3 ประการ  ไดแก  

 1. องคประกอบดานคามรูเชิงประเมินคา (Cognitive Component or Beliefs) 

องคประกอบทางดานความรูเปนความเขาใจ รวมทั้งความเชื่อเกี่ยวกับส่ิงที่เราจะมีทัศนคติตอวาดี 

มีประโยชน หรือเลวมีโทษ และเปนองคประกอบแรกจองการมีทัศนคติตอส่ิงตาง ๆ ถาเราไมมี

ความรูเกี่ยวกับส่ิงนั้น ๆ เลย เราจะมีทัศนคติตอส่ิงนั้นไมได 

 2. องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) องคประกอบดานความรูสึกนี้ 

นักจิตวิทยาสังคมบางคนใชคําวา องคประกอบดานอารมณเปนการแสดงความรูสึก หรืออารมณตอ

ส่ิงที่เรามีทัศนคติ ส่ิงที่จําเปนเคร่ืองช้ีขาดวาบุคคลจะมีความรูสึก หรืออารมณอ่ืน ๆ ที่มาผลักดัน

โดยบุคคลไมรูตัว 
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 3. องคประกอบทางดานความพรอมที่จะแสดงออก (Behavioral Component) เปน

องคประกอบสุดทายของทัศนคติ เปนความพรอมที่จะแสดงออกส่ิงที่ตนมีทัศนคติ การแสดง

พฤติกรรมตอส่ิงที่มีบุคคลมีทัศนคติไดรับอิทธิพลจากความเชื่อ และความรูสึกเกี่ยวกับส่ิงนั้น 
 ลักษณะของทัศนคติ   
 เนื่องจากวานักจิตวิทยาไดศึกษาในความหมายที่แตกตางกัน  ดังนั้น จึงควรกลาวถึง

ลักษณะรวม ๆ ของทัศนคติที่ทําใหเกิดความเขาใจทัศนคติใหดีข้ึน (ศักด์ิไทย สุรกิจบวร 2545 : 

138) ซึ่งลักษณะของทัศนคติ  สรุปไดดังนี้ 

 1. ทัศนคติเปนส่ิงที่เรียนรูได 

 2. ทัศนคติมีลักษณะที่คงทนถาวรอยูนานพอสมควร 

 3. ทัศนคติมีลักษณะของการประเมินคาอยูในตัว คือ บอกลักษณะดี–ไมดี ชอบ-ไมชอบ 

เปนตน  

 4. ทัศนคติทําใหบุคคลที่เปนเจาของพรอมที่จะตอบสนองตอที่หมายของทัศนคติ 

 5. ทัศนคติบอกถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับบุคคล  บุคคลกับส่ิงของและบุคคล

กับสถานการณ นั่นคือ  ทัศนคติยอมมีที่หมายนั่นเอง 
 ลักษณะสําคัญของทัศนคติ 
 ยุพิน ลอยหา (2538 : 9) ไดพิจารณาลักษณะสําคัญของทัศนคติ โดยสามารถแบงออก

ไดเปน 9 ประการ ดังนี้ 

 1. ทัศนคติ เปนภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบจะเกิดข้ึนตอเหตุการณ หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

หรือจะเรียกวา เปนสภาวะที่พรอมจะมีพฤติกรรมจริง 

 2. ทัศนคติ จะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลา คือ มีความมั่นคงถาวรพอสมควร

เปล่ียนแปลงไดยาก แตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปลี่ยนแปลง 

 3. ทัศนคติ เปนตัวแปรที่นําไปสูความสอดคลอง ระหวางพฤติกรรมความรูสึกนึกคิดไม

วาจะเปนการแสดงออก โดยวาจา หรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะเผชิญหรือหลีกเล่ียง

ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

 4. ทัศนคติ มีสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมิน และเลือกส่ิงใดสิ่ง

หนึ่ง ซึ่งหมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมที่จริงดวย 

 5. ทัศนคติ เปนภาวะทางจิต และประสาท ซึ่งอาจแสดงออกใหเห็นทางพฤติกรรม เชน 

โกรธ เกลียด รัก เปนตน 
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 6. ทัศนคติ เปนความพรอมที่จะตอบสนอง คือ เมื่อมีทัศนคติที่ดี หรือไมดีตอส่ิงใดก็

พรอมที่จะตอบสนองตอส่ิงนั้นตามลักษณะของทัศนคตคิที่เกิดข้ึน เชน ชอบวิชาภาษาอังกฤษ ก็มี

ความตองการที่จะเรียน หรือสนใจวิชาภาษาอังกฤษอยูเสมอ 

 7. ทัศนคติ เปนส่ิงที่เกิดข้ึนเปนระเบียบ เกิดข้ึนเปนกลุม และจัดระเบียบไวแลวใน

ตัวเอง คือ เมื่อเกิดทัศนคติตอส่ิงใดแลว ก็จะเกิดข้ึนตอเนื่องกัน และจะติดตามดวยพฤติกรรมที่มี

ความสัมพันธ เชน โกรธก็อาจจะหนาบ้ึง เปนตน 

 8. ทัศนคติ เปนส่ิงที่เกิดจากประสบการณ หมายความวาประสบการณมีสวนชวยใน

การสรางทัศนคติไดดี หรือไม 

 9. ทัศนคติ เปนพลังสําคัญที่มีอิทธิพบตอพฤติกรรมที่แสดงออก 
 ประเภทของทัศนคติ 
 วอลเทอร (Walter, อางถงึใน ศุภร เสรีรัตน 2545 : 173) ไดแบงประเภทของทัศนคติไว 

5 ประเภท ดังนี ้

 1. ความเชื่อ คือ ความโอนเอียงที่ทําใหตองยอมรับ เพราะเปนขอเท็จจริง และเปนสิง่ที่

มีการสนับสนุนโดยความเปนจริง หรือขอมูลอ่ืน ๆ ที่มีน้ําหนักมาก สวนใหญความเชื่อจะเปนส่ิงที่มี

เหตุผลที่ถาวรแตอาจจะมีหรือไมมีความสําคัญก็ได 

 2. ความคิดเห็น คือ ความโนมเอียงที่ไมไดอยูบนพื้นฐานของความแนนอน ความ

คิดเห็นมักจะเกี่ยวของกับคําถามในปจจุบัน และงายที่จะเปลี่ยนแปลง 

 3. ความรูสึก คือ ความโนมเอียงซ่ึงมีพื้นฐานมาจากอารมณโดยธรรมชาติ 

 4. ความโอนเอียง คือ รูปแบบบางสวนของทัศนคติเม่ือผูบริโภคอยูในภาวะที่ตัดสินใจ

ไมได 

 5. ความมีอคติ คือ ความเช่ือทางจิตใจที่ทําใหเกิดอคติ หรือความเสียหายในทางตรง

ขามกับขอเท็จจริงที่มีอยู 

 จากการศึกษา แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจัยทางดาน

ทัศนคติ ซึ่งมีทั้งทัศนคติในทางบวก ทัศนคติในทางลบ และการวางเฉย ประกอบดวยปจจัยดาน

ความคิด ดานความเชื่อ ดานความรูสึก ซึ่งมีความสําคัญและสงผลตอผูบริโภค (ผูเลน) ในการเลือก

เติมเงินเกมออนไลน ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ มาใชในการศึกษาเร่ือง 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ในฐานะตัวแปรตนดานความเขาใจ ความรูสึก และดานพฤติกรรมในกรอบแนวคิดการวิจัย 
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แนวคิดทฤษฎีดานแรงจูงใจ 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 54) ไดใหความหมายของคําวา แรงจูงใจ เอาไววา แรงจูงใจ

หมายถึง พลังภายในของแตละบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลเกิดการปฏิบัติ 

 เลาดอน และ บิททา (Loudon and Bitta 1988 : 368) ไดใหความหมายของแรงจูงใจ

วา แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะที่อยูภายในตัวของผูบริโภค ที่เปนพลังทําใหรางกายมีการเคลื่อนไหว

ไปในทิศทางที่มีเปาหมายที่ไดเลือกไวแลวซ่ึงมักจะเปนเปาหมายที่มีอยูในภาวะส่ิงแวดลอม 

 จากความหมายตาง ๆ ขางตน แรงจูงใจ หมายถึง การที่บุคคลไดรับการกระตุนจาก

ปจจัยภายนอกและภายใน เพื่อใหเกิดการกระทําหรือพฤติกรรมบางอยางที่ตองการ 
 สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจ 
 สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจมีหลายกรณี พิบูล ทีปะปาล (2543 : 156-159) กลาวถึง 

สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจไวดังนี้ 

 1. แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ (Product Buying Motives) ไดแก แรงจูงใจที่เกิด

ข้ึนกับผูบริโภคที่จะตองซ้ือสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่งมาเพื่อสนองความตองการของตน

ใหไดรับความพอใจ เนื่องจากสินคาและบริการที่นํามาสนองความตองการนั้นมากมายแตเงินที่จะ

นํามาซ้ือสินคาเหลานั้นมีจํากัด ผูบริโภคจึงจําเปนตองตัดสินใจซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่งตาม

กําลังอํานาจซ้ือของเขา 

 2. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล (Relational Buying Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดจาก

การใครครวญพิจารณาของผูซื้ออยางมีเหตุผลกอนวา ทําไมจึงซ้ือสินคาชนิดนั้น แรงกระตุน

ประเภทนี้ ในที่นี้จะยกตัวอยางเปนรถยนต ไดแก 

  2.1 ความประหยัด (Economy) หมายถึง ความประหยัดในการซื้อและใช เชน ใน

ปจจุบันนิยมใชรถยนตขนาดเล็กมากกวารถยนตขนาดใหญ เพราะรถยนตขนาดเล็กถูกกวาและ

ประหยัดคาน้ํามันไดมากกวา เปนตน 

  2.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช (Efficiency and Capacity) เชน คน

นิยมยางเรเดียล ก็เพราะมีประสิทธิภาพในการเกาะถนนไดดีกวายางรถยนตธรรมดา หรือบางคน

ซื้อนาฬิกาโอเมกาก็เพราะเช่ือวามีความเที่ยงตรงในการรักษาเวลาดี เปนตน 

  2.3 ความเชื่อถือได (Dependability) เปนแรงจูงใจในการซื้อที่มีความสําคัญมาก

อยางหนึ่ง ปกติผูผลิตหรือผูขายมักจะมีสัญญาประกันสินคาให เชน รับประกันภายใน 1 ป หรือจะ

ซอมใหฟรีเมื่อชํารุด เปนตน 
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  2.4 ความทนทานถาวร (Durability) เชน บางคนนิยมใชผลิตภัณฑที่ทํามาจาก

สหรัฐฯหรือจากประเทศทางตะวันตกมากกวาผลิตภัณฑที่ผลิตมาจากประเทศญ่ีปุน เพราะคิดวา

ผลิตภัณฑจากประเทศญ่ีปุนมักไมคอยคงทนถาวร  เปนตน 

  2.5 ความสะดวกในการใช (Convenience) เชน การนิยมใชรถยนตอัตโนมัติ เพราะ

จะไดไมยุงยากในการเขาเกียร เปนตน  

 3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ (Emotional Buying Motive) แบงออกได  ดังนี้ 

  3.1 การเอาอยาง (Emulation) เชน เมื่อเห็นเพื่อนฝูงญาติมิตร หรือเพื่อนบาน

ใกลเคียงมีอะไรเดน ตนเองก็พยายามไปขวนขวายหามาซ้ือมาบางเพื่อไมใหนอยหนาเขา เปนตน 

  3.2 ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ (Individuality) เชน ตองการแตงตัวดวยเส้ือผาที่

ทันสมัยหรือนําแฟช่ันเพื่อแสดงจุดเดนไมซ้ําแบบใคร เปนตน  

  3.3 ตองการการอนุโลมคลอยตามผูอ่ืน (Conformity) เปนลักษณะตรงขามกับ

พวกตองการจุดเดนเปนเอกเทศ พวกนี้จะรอคอยจนกวาคนอื่นเขาซ้ือกัน หรือซื้อตามบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่ชื่นชอบ เปนตน 

  3.4 ตองการความสะดวกสบาย (Comfort) เปนแรงจูงใจที่เกิดผูซื้อตองการความ

สะดวกสบายในการทํางานที่เปนอยู การผอนแรง หรือการพักผอน เปนตน 

  3.5 ตองการความสําราญเพลินเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) เปน

แรงจูงใจที่เกิดจากผูซื้อตองการความสนุกสนานเพลินเพลิน เชน การซื้อวิทยุมาฟง เปนตน 

  3.6 ความทะเยอะทะยานมักใหญใฝสูง (Ambition) เปนความหยิ่ง ถือดี หรือความ

ปรารถนาเก่ียวกับศักด์ิศรีเกียรติคุณ เชน ชอบซื้อรถขนาดใหญ เพื่อใหสังคมยอมรับวาเปนคนมี

เกียรติ เปนตน 

 4. แรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภรานคา (Patronage Buying Motives) เกิดจาก

สาเหตุดังตอไปนี้ 

  4.1 ใหบริการดีเปนที่พอใจ (Satisfactory Services) 

  4.2 ราคายอมเยาวสมเหตุสมผล (Reasonable Prices) 

  4.3 ทําเลที่ต้ังของรานสะดวกในการที่จะไปซื้อ (Good Access to Location) 

  4.4 มีสินคาใหเลือกไดหลายอยาง (Abundant of Assortments) เชน หางสรรพสินคา 

เซ็นทรัล เปนตน 

  4.5 ชื่อเสียงของราน (Goodwill or Image) ดีเปนที่เชื่อถือได 
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  4.6 ความเคยชินเกี่ยวกับนิสัยการซื้อ (Buying Habits) เชน การเคยซ้ือสินคาจาก

รานใดรานหนึ่งมานานแลว เปนตน 
 ธรรมชาติของแรงจูงใจ 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 54) ไดอธิบาย ความหมายของธรรมชาติของแรงจูงใจไววา 

แรงจูงใจเปนส่ิงที่อยูเบ้ืองหลังการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ธรรมชาติของแรงจูงใจ (Nature of 

Motive) ของมนุษยประกอบดวย 

 1. แรงจูงใจที่มีพื้นฐานมาจากความตองการ (Based on needs) คือ มีแรงจูงใจ

เกิดข้ึนจากความตองการ ซึ่งความตองการแบบนี้มีก็ได หรือไมมีก็ไดซึ่งไมจัดเปนแรงจูงใจ เม่ือไรที่

ความตองการมีความรุนแรงข้ึน จนเกิดความตึงเครียด และกลายเปนแรงจูงใจข้ึนมา 

 2. แรงจูงใจเปนความหงุดหงิด หรือความตึงเครียด (Frustration) 

 3. การมุงหมายความสําคัญไปที่เปาหมาย (Goal - Directed) คือ การพยายามที่จะ

แกไขปญหาตาง ๆ ซึ่งจะตองมีทิศทางที่แนชัด และทิศทางที่วานั้น จะตองมุงตรงเขาสูเปาหมาย

ของชีวิตเปนการรวมพลัง 

 4. การรวบรวมความพยายาม (Muster up all the efforts) เม่ือพยายามจะรวมพลัง 

รวมความพยายามตาง ๆ ทั้งหลายเพื่อจะบรรลุเปาหมาย ที่เราตองการจะแกไขใหได การจูงใจเปน

ส่ิงกระตุนใหบุคคลเกิดพฤติกรรมการแสดงออก 
 ทฤษฎีอีอารจี (ERG Theory)  
 ทฤษฎีอีอารจีแบงความตองการหรือแรงจูงใจของมนุษยออกเปนข้ัน ๆ และความ

ตองการของมนุษยเริ่มตนที่ขั้นตนกอนเชนเดียวกับทฤษฎีลําดับขั้นความตองการหรือการจูงใจ

ของมาสโลว (Alderfer, อางถึงใน สาคร  สุขศรีวงศ 2552 : 167) แตทฤษฏีนี้แบงความตองการ

ของมนุษยออกเปนเพียง 3 ข้ัน  ไดแก 

 1. ความตองการการอยูรอด (Existence Needs) เปนความตองการข้ันแรกสุด ที่

จําเปนในการอยูรอดของชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร น้ํา ที่อยูอาศัย เส้ือผา สภาพแวดลอมใน

การทํางานที่ดี คาตอบแทนและผลประโยชนเกื้อกูลตาง ๆ ความตองการเพื่อดํารงชีพนี้เทียบไดกับ

ความตองการทางดานรางกายและความตองการทางดานความปลอดภัยของมาสโลวนั่นเอง 

 2. ความตองการความสัมพันธ (Relatedness Needs) เปนความตองการในเรื่อง

ตาง ๆ ซึ่งเกี่ยวพันกับมนุษย เชน การมีเพื่อนมีทีมงาน มีครอบครัว มีกิจกรรมทางสังคม การไดรับ

การยอมรับจากผูอ่ืนตองการเปนผูนํา เปนหัวหนา เปนผูตาม เปนตน 
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 3. ความตองการเติบโตกาวหนา (Growth Needs) เปนความตองการที่จะพัฒนา

ตนเองใหมีความเจริญกาวหนา ตองการเปนผูมีความคิดริเร่ิม บุกเบิก และใชศักยภาพของตนเองที่

มีอยูใหเกิดประโยชนสูงสุด รวมทั้งไดรับความสําเร็จในชีวิต 

  ทฤษฎีนี้ระบุวา หากมนุษยไดรับการตอบสนองความตองการในข้ันตนแลว ความ

ตองการก็จะพัฒนาไปสูข้ันถัดไป (Satisfaction – Progression Principle) แตหากความตองการ

ในข้ันถัดไปไมไดรับการตอบสนอง มนุษยก็จะถอยความตองการกลับลงมาสูข้ันกอนโดยละทิ้ง

ความตองการขั้นถัดไปโดยปริยาย (Frustration – Regression Principle) 

 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีอีอารจี ทําใหทราบวา ทฤษฎีอีอารจี ประกอบดวย ปจจัย

ดานความตองการการอยูรอด ความตองการความสัมพันธ ความตองการเติบโตกาวหนา ซึ่งเปน

แรงผลักดัน จูงใจ ที่มีผลตอผูบริโภค (ผูเลน) ในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ที่ผูบริโภค (ผูเลน) 

มักปรารถนาใหตัวเองไดรับเมื่อทําการเลนเกมออนไลน  ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิดทฤษฎี

อีอารจี มาใชในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขต

ดินแดง จังหวัดกรุงเทพมหานคร ในฐานะตัวแปรตนดานความตองการทางสังคม ความตองการ

การยกยองในกรอบแนวคิดการวิจัย 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว 
 อับราฮัม มาสโลว (Maslow, อางถึงใน สาคร สุขศรีวงศ 2552 : 165 - 166) คนหาวิธีที่

จะอธิบายวาทําไมคนจึงถูกผลักดันโดยความตองการบางอยาง ณ. เวลาหนึ่ง ทําไมคนหนึ่งจึง

ทุมเทเวลาและพลังงานอยางมากเพื่อใหไดมาซึ่งความปลอดภัยของตนเอง แตอีกคนหนึ่งกลับทํา

ส่ิงเหลานั้นเพื่อใหไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน คําตอบของมาสโลวคือ ความตองการของ

มนุษยจะถูกเรียงตามลําดับจากส่ิงที่กดดันมากที่สุด ไปถึงนอยที่สุด ลําดับข้ันความตองการของ

มาสโลว แสดงดังรูปที่ 2.1 ดังนี้ 
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ความ 

ตองการใหตน 

ประสบความสําเร็จ 

ความตองการการยกยอง 

 

ความตองการทางสังคม 

 

ความตองการความปลอดภัย 

 

ความตองการทางดานรางกาย 

 
 

ภาพที่ 2   ลําดับข้ันความตองการของ มาสโลว 

ที่มา :  สาคร  สุขศรีวงศ, การจัดการจากมุมมองนักบริหาร (กรุงเทพฯ :  จี พี ไซเบอรพรินท,  

2552), 166. 

 

 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการพื้นฐาน

ของรางกายเพื่อการอยูรอด เชน ความตองการปจจัยส่ี ความตองการพักผอน และความตองการ

ทางเพศ สินคาที่ตอบสนองความตองการทางดานรางกายของผูบริโภค ไดแก อาหาร น้ํา 

เคร่ืองนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค สินคาที่จําเปนตอการดํารงชีวิตทั้งหมด 

 2. ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการที่เหนือกวา ความ

ตองการเพื่อการอยูรอดซึ่งมนุษยตองการเพิ่มความตองการในระดับที่สูงข้ึน เชน ตองการความ

มั่นคงในหนาที่การงาน  ความตองการที่จะไดรับการปกปองคุมครองจากอันตรายตาง ๆ สินคาที่

ตอบสนองความตองการในดานนี้  ไดแก  สินคาที่สรางความมั่นใจ  การประกันชีวิต  เคร่ืองชวย 

ตัดไฟ เปนตน 

 3. ความตองการทางสังคม (Social needs) หรือความตองการความรัก และการ

ยอมรับ (Love and belongingness needs) เชน ความตองการทั้งในแงของการให และการไดรับ

ซึ่งความรักความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการยอมรับ สินคาที่

สามารถตอบสนองความตองการในดานนี้ไดแก ของขวัญ เคร่ืองแบบ เปนตน 
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 4. ความตองการการยกยอง (Esteem needs) อาจเปนความตองการ การยกยอง

สวนตัว (Self esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม ตลอดจนเปน

ความพยายามที่จะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เชน ความตองการไดรับความเคารพ

นับถือ ความสําเร็จ ความรู ศักด์ิศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคม และมีชื่อเสียงในสังคม 

สินคาที่สนองความตองการในดานนี้  ไดแก บานหรูหรา รถยนตราคาแง แหวนเพชร เฟอรนิเจอร

ราคาแพง เปนตน 

 5. ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ (Self-actualization needs) เปนความ

ตองการข้ันสูงสุดของแตละบุคคล ที่ตองการไดรับการยกยองเปนพิเศษ เชน ความตองการเปน

บคุคลสําคัญในสังคม เปนนักกีฬาที่มีความสามารถ มีชื่อเสียง นักรอง นักแสดง เปนตน 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ทําใหทราบวา ปจจัยของทฤษฎี

แรงจูงใจของมาสโลวที่ประกอบดวย ความตองการทางดานรางกาย ความตองการความปลอดภัย 

ความตองการทางสังคม ความตองการการยกยอง ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ มีผล

ตอผูบริโภค (ผูเลน) ในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ที่ผูบริโภค (ผูเลน) มักปรารถนาใหตัวเอง

ไดรับเมื่อทําการเลนเกมออนไลน  ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว มา

ใชในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง 

จังหวัดกรุงเทพมหานคร ในฐานะตัวแปรตนดานความตองการทางสังคม ความตองการการยกยอง 

ในกรอบแนวคิดการวิจัย 
 ทฤษฎีจิตวิเคราะห 
 ทฤษฎีนี้เปนแนวความคิดของ ซิกมัน ฟรอยด (Sigmund Freud) นักจิตวิทยาชาว

ออสเตรีย  ซึ่งไดรับการขนานนามวาเปนบิดาแหงจิตวิเคราะห ฟรอยดไดแบงจิตของมนุษยออกเปน 

3 ระดับ คือ จิตสํานึก (Conscious) คือ ระดับของจิตที่ผูแสดงพฤติกรรมทราบ และรูตัว วาตนเอง

กําลังคิด และแสดงพฤติกรรมอยางไร 

 จิตกอนสํานึก (Pre-conscious) คือ ระดับของจิตที่อยูลึกลงไปเปนส่ิงที่จะดึงข้ึนมาอยู

ในระดับจิตสํานึกไดงายถาหากมีความจําเปนหรือความตองการ เชน พฤติกรรมการแสดงความ

รับผิดชอบเม่ือตนเองกระทําส่ิงที่ผิด 

 จิตใตสํานึก (Unconscious) คือ ระดับของจิตที่อยูในสวนลึกภายในจิตใจ จะดึงข้ึน

มาถึงระดับจิตสํานึกไดยาก แตส่ิงที่อยูในระดับไรสํานึกก็มีอิทธิพลตอพฤติกรรม นอกจากนี้ฟรอยด

ยังเปนคนแรกที่ไดใหความคิดเกี่ยวกับแรงผลักดันไรสํานึก หรือแรงจูงใจไรสํานึกวาเปนสาเหตุ

สําคัญของพฤติกรรม และมีอิทธิพลตอบุคลิกภาพของมนุษย (Freud, อางถึงใน สุรางค โควตระกูล 

2545 : 32 - 39) โดยที่บุคลิกภาพของคนเรานั้นมีองคประกอบอยูดวยกัน 3 สวน คือ 
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 1. อิด (Id) เปนสวนหนึ่งของบุคลิกภาพที่ติดตัวเรามาต้ังแตเกิด แตเปนสวนที่เปนจิต

ไรสํานึก มีหลักการที่จะสนองความตองการจองตนเองเทานั้น และเปาหมายก็คือ ความพึงพอใจ 

อิด จะผลักดันให  Ego ประกอบในส่ิงตาง ๆ ตามที่ อิด ตองการ 

 2. อีโก (Ego) เปนสวนที่อยูในการควบคุมจิตสํานึกของแตละบุคคล จะทําหนาที่คอย

ตรวจสอบภายใน โดยพยายามใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการอยางหยาบ (Id) และการ

แสดงออกของพฤติกรรมที่สอดคลองกับสังคมและวัฒนธรรม (Super Ego) อีโกจะเปนการรวมเอา

การรับรูและกระบวนการทางความคิดหรือความเขาใจทางสังคมเขาดวยกันกับความตองการข้ัน

พื้นฐาน ซึ่งจะนําไปสูสวนที่แสดงออกอยางเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผล และการยอมรับของ

สังคม 

 3. ซุปเปอรอีโก (Super Ego) คือ การแสดงถึงความตองการสวนบุคคลหรือสังคมที่ใช

เพื่อกําหนดเงื่อนไขทางดานจริยธรรมของพฤติกรรม ซุปเปอรอีโกจะเปนตัวควบคุมความตองการ

ของอิด ใหแสดงออกมาในดานความดีงาม ศีลธรรมและจรรยาบรรณ เปนสวนของมโนธรรมหรือ

จิตสํานึก ซึ่งนําไปสูความละอายหรือความเกรงกลัวตอบาปกรรมโดยทั่วไป 

 ฟรอยด ยังกลาวดวยวา องคประกอบของการพัฒนาการทางบุคลิกภาพเปล่ียนแปลง

อยูตลอดเวลา ซึ่งจะข้ึนอยูกับปจจัยดังตอไปนี้ 

 1. วุฒิภาวะ ซึ่งหมายถึง ข้ันพัฒนาการตามวัย 

 2. ความขับของใจที่เกิดข้ึนจากความสมหวัง หรือ ความผิดหวัง เมื่อมีปฎิสัมพันธกับ

ส่ิงแวดลอมภายนอก 

 3. ความขับของใจอันเนื่องมาจากความขัดแยงภายใน 

 4. ความไมพรอมของตนเอง ทั้งทางดานรางกาย ดานเชาวปญญา และการขาด

ประสบการณ 

 5. ความวิตกกังวล เนื่องมาจากความกลัว หรือ ความไมกลาของตนเอง 

 เปนที่เชื่อกันวา ความขับของใจเปนพื้นฐานสําหรับพัฒนาการทางบุคลิกภาพ แตถา

บุคคลใดเกิดมีความขับของใจในระดับที่สูงเกินไป ทําใหมีปญหา และกอใหเกิดกลไกในการปองกัน

ตนเอง ตามมาอีกดวย ซึ่งเปนวิธีการปรับตัวในระดับจิตใตสํานึก กลไกในการปองกันตนเองมักจะ

เปนส่ิงที่คนทั่วไปนําไปใชในชีวิตประจําวัน อันจะเกิดข้ึนกับบุคคลปกติทุกวัย ต้ังแตเด็กจนถึงวัย

ชรา เราสามารถแบงประเภทของกลไกในการปองกันตัวเองได  ดังนี้ 

 1. การเก็บกด (Repression) 

 2. การปายความผิดใหแกผูอ่ืน (Projection) 
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 3. การหาเหตุผลเขาขางตนเอง (Rationalization) 

 4. การถดถอย (Regression) 

 5.  การแสดงปฏิกิริยาตรงขามกับความปรารถนาที่แทจริง (Reaction Formation) 

 6. การสรางวิมานในอากาศ หรือ การฝนกลางวัน (Fantasy or Day Dreaming) 

 7. การแยกตัว (Isolation) 

 8. การหาส่ิงทดแทน (Displacement) 

 9. การเลียนแบบ (Identification) 

 จากการศึกษา แนวคิดทฤษฎีจิตวิเคราะห ของฟรอยด ทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจัย

ทางดานแรงจูงใจ ความนึกคิดพื้นฐานทางดานจิตใจของมนุษยนั้น ประกอบดวย อิด อีโก ซูเปอรอี

โก ซึ่งอยูภายใตจิตสํานึกของบุคคล  และแรงผลักดันไรสํานึก หรือแรงจูงใจไรสํานึก เปนสาเหตุ

สําคัญของพฤติกรรม และมีอิทธิพลตอบุคลิกภาพของมนุษย โดยแสดงออกมาเปนพฤติกรรมของ

บุคคลนั้น ๆ ทําใหสงผลตอผูบริโภค(ผูเลน) ในการแสดงพฤติกรรม ที่เกี่ยวของกับการเลือกเติมเงิน

เกมออนไลน ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิดทฤษฎีจิตวิเคราะห ของฟรอยด  มาใชในการศึกษา

เร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ในฐานะตัวแปรตนดานทัศนคติ ในกรอบแนวคิดการวิจัย 

 
แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค  
 1. กระบวนการของพฤติกรรม และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค 
  พิบูล ทีปะปาล (2545 : 151) กลาวไววา กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่ง

อยางใดออกมาจะมีมูลเหตุที่จะทําใหเกิดพฤติกรรมเสมอ ซึ่งมูลเหตุดังกลาวจะเปนตัวกระตุน เรง

เราจิตใจทําใหเกิดความตองการ และจากความตองการจะทําใหเกิดแรงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมใน

ที่สุด ซึ่งมีลักษณะเปนข้ันตอน หรือเปนกระบวนการ เรียกวา “กระบวนการของพฤติกรรม” 

(Process of Behavior) กระบวนการของพฤติกรรมมนุษยจึงมีลักษณะคลายคลึงกัน ดังนี้ 

  1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะตองมีสาเหตุทําใหเกิด (Behavior is Caused) คือ 

การที่คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้น จะตองมีสาเหตุทําใหเกิด และส่ิงซึ่ง

เปนสาเหตุนั้น คือ ความตองการที่เกิดข้ึนในตัวคนนั่นเอง 

  2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะตองมีส่ิงจูงใจ หรือแรงกระตุน (Behavior is 

Motivated) คือ เมื่อคนมีความตองการเกิดข้ึนแลว คนก็จะปรารถนาที่จะบรรลุถึงความตองการนั้น 

จนกลายเปนแรงกระตุน หรือแรงจูงใจ ใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการที่

เกิดข้ึน 
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  3. พฤติกรรมที่เกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior is Goal-Directed) ซึ่ง

หมายความวาการที่คนแสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิไดกระทําไปอยางเลื่อนลอยโดย

ปราศจากจุดมุงหมายหรือไรทิศทาง ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอน เพื่อใหบรรลุผล

สําเร็จแหงความตองการของคน 

  แมวากระบวนการของพฤติกรรมของคนจะมีลักษณะ คลายคลึงกัน แตรูปแบบของ

พฤติกรรมของคน (Behavior Patterns) ที่แสดงออกในสถานการณตาง ๆ ที่บุคคลเผชิญมีลักษณะ

แตกตางกัน ทั้งนี้เกิดจากสาเหตุหลายปจจัย ตามที่ ศุภร เสรีรัตน (2537, อางถึงใน พิบูล ทีปะปาล 

2545 : 152 - 153) ไดอธิบายไววามีปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค 2 ประการ คือ 

  1. ปจจัยที่มีอยูภายในบุคคล (Internal Variables) จะเปนตัวควบคุมกระบวนการ

คิดภายในทั้งหมดของผูบริโภค ประกอบดวย 

   1.1 ความตองการของผูบริโภค หมายถึง ส่ิงที่จําเปนใด ๆ สําหรับรางกายทาง

กายภาพ และจิตใจ 

   1.2 แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนหรือความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมี

การกระทํา หรือพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน 

   1.3 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษยหรือลักษณะอุปนิสัยที่สราง

ข้ึนภายในตัวของบุคคล ทําใหบุคคลแตละบุคคลแตกตางไปจากคนอ่ืน ๆ  

   1.4 การเรียนรู  หมายถึง การมีความรูในบางส่ิงบางอยางไดโดยผานประสาท

ทั้ง 5 ซึ่งประกอบดวย 3 ปจจัยยอย คือ 

    1.4.1 การรับรู หมายถึง การตีความหมายของบุคคลที่มีตอส่ิงของหรือ

ความคิดที่สังเกตเห็นได หรืออะไรก็ตามที่ถูกนําเขามาสูความสนใจของผูบริโภคโดยผานประสาท

สัมผัสทั้ง 5 

    14.2 ทัศนคติ หมายถึง กลุมกวาง ๆ ของความรูสึกที่มีอยูภายในตัวของ

มนุษยหรือความเห็นที่เปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

    1.4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของ

ผูบริโภคการตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ ประสบการณหรือการเกิดข้ึน

ของสัญชาตญาณ 

  2. ปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล (External Variables) บุคคลจะไดรับอิทธิพล

จากส่ิงแวดลอมอยูตลอดเวลา ปจจัยภายนอกของบุคคลมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคสามารถ

แบงออกไดเปน 5 ปจจัยคือ 
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   2.1 อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) หมายถึง อิทธิพลอันเกิดจาก

สมาชิกภายในครอบครัว 

   2.2 อิทธิพลของสังคม (Social Influences) หมายถึง อิทธิพลที่เกิดจากการ

ติดตอกันของบุคคลทุกคน กัลปบุคคลอ่ืน ๆ นอกเหนือไปจากครอบครัว และธุรกิจ 

   2.3 อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) หมายถึง การติดตอโดยตรง

ของบุคคลที่มีตอธุรกิจ ไมวาจะเปน ณ สถานที่ของรานคา หรือผานทางการขายโดยใชตัวบุคคล 

และการโฆษณาก็ตาม 

   2.4 อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) หมายถึง ความเชื่อที่มีอยูใน

ตัวของบุคคลและการลงโทษในสังคม ที่ไดมีการพัฒนาข้ึนอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้น 

   2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจ และอิทธิพลของรายได (Economic or Income 

Influences) หมายถึง ขอกําหนดหรือตัวกําหนดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในรูปแบบของตัวเงิน 

และปจจับอ่ืนที่เกี่ยวของ 

  จากการศึกษา แนวคิด  กระบวนการของพฤติกรรม และปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค 

ทําใหทราบวา ความตองการจะทําใหเกิดแรงจูงใจใหแสดงพฤติกรรม และปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยที่อยูภายในบุคคล และ ปจจัยที่อยูภายนอกบุคคล ซึ่งมีสวนสําคัญ 

และสงผลตอผูบริโภค(ผูเลน) ในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิด 

กระบวนการของพฤติกรรม และปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค มาใชในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผล

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง จังหวัดกรุงเทพมหานคร ในฐานะตัว

แปรตน ดานทัศนคติ ในกรอบแนวคิดการวิจัย 

 2. ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือนั้นมีความแตกตางกันอยางมาก โดยปกติการตัดสินใจ

ซื้อที่มีความซับซอนมากมักจะมีผูมีสวนรวมในการซื้อ และทําดวยความรอบคอบมากขึ้น (Kotler, 

อางถึงใน วารุณี ต้ังติวงศวาณิช และคณะ 2552 : 78-79) พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค สามารถ

แบงไดเปน 4 ประเภท โดยพิจารณาจากระดับความทุมเท ความพยายามของผูซื้อ และระดับของ

ความแตกตางระหวางตราผลิตภัณฑ  

  2.1 พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน (Complex buying behavior) 

   ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน เมื่อผูบริโภคไดทุมเท และมีความ

พยายามอยางสูงในการซื้อสินคา และรับรูวาแตละตราผลิตภัณฑมีความแตกตางกันอยางมาก 

ผูบริโภคจะทุมเทความพยายามมากเมื่อตองการซื้อผลิตภัณฑที่มีราคาแพง มีความเส่ียงในการซื้อ 
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หรือ เปนผลิตภัณฑที่มีการซ้ือไมบอย และเปนส่ิงที่แสดงถึงตัวผูใช โดยผูบริโภคจะมีการเรียนรู 

ศึกษาอยางมากเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ตองการ 

   พฤติกรรมการซ้ือของผูซื้อจะผานข้ันตอนการเรียนรู โดยเร่ิมจากการพัฒนา

ความเชื่อเก่ียวกับผลิตภัณฑ ไปสูการสรางทัศนคติ และทําการเลือกซื้อในทายที่สุด 

  2.2 พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสงสัย (Dissonance reducing buying behavior)  

   พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสงสัย เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคทุมเทความพยายาม

สูงในการซ้ือสินคาราคาแพง ผลิตภัณฑที่ซื้อไมบอย หรือผลิตภัณฑที่มีความเส่ียงในการซื้อ แต

ผูบริโภครับรูวาแตละตราผลิตภัณฑมีความแตกตางไมมากนัก ตัวอยางเชน การเลือกซ้ือสินคาที่มี

ราคาแพง แตมีตราสินคาใหเลือกสําหรับสินคาชนิดนี้อยูหลากหลาย ซึ่งผูซื้อจะพิจารณาสินคาใน

ราคาระดับใกลเคียงกัน จากหลาย ๆ ตราสินคา หลังจากนั้นผูซื้อจะทําการตัดสินใจซื้ออยาง

รวดเร็ว ซึ่งผูซื้ออาจซ้ือเพราะราคาเหมาะสม หรือสามารถหาซ้ือไดสะดวก เปนตน 

  2.3 พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัย (Habitual buying behavior) 

   พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัย เกิดข้ึนภายใตสถานการณที่ผูซื้อมีความทุมเท 

พยายามตํ่าในการซ้ือสินคา และเห็นวาแตละตราผลิตภัณฑ มีความแตกตางกันไมมากนัก เชน 

การซื้อน้ํา ผูบริโภคมีความพยายามนอยในการซื้อน้ํา เพราะผูบริโภคสามารถหาซื้อสินคาในราน

และหาตราผลิตภัณฑนั้นไดงาย ผูบริโภคที่ซื้อตราเดิมถือเปนการซ้ือที่ติดเปนนิสัยมากกวาซื้อ

เพราะมีความภักดีสูง ผูบริโภคมักทุมเทความพยายามนอยกับสินคาที่มีราคาตํ่า และเปนสินคาที่

ซื้อบอย 

   พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัยนั้น จะไมเปนไปตามลําดับการสรางความเช่ือ 

การสรางทัศนคติไปสูการเกิดพฤติกรรม ผูบริโภคไมมีการคนหาขอมูล ประเมินลักษณะของตรา

ผลิตภัณฑมากนัก รวมทั้งไมใหความสําคัญตอการตัดสินใจตอตราที่จะซ้ือ ผูบริโภคมักไดรับขอมูล

จากการดูโทรทัศน หรืออานนิตยสาร การที่มีโฆษณาซํ้า ๆ เปนการสรางความคุนเคยในตรา

ผลิตภัณฑ (Brand familiarity) มากกวาเพื่อสรางความเชื่อมั่นในตราผลิตภัณฑ (Brand 

conviction) ผูบริโภคไมมีทัศนคติที่มั่นคงตอตราผลิตภัณฑ โดยผูบริโภคมักเลือกตราจาก

ความคุนเคย เพราะมีความพยายามหรือความตองการในการซื้อไมสูงนัก ผูบริโภคอาจจะไม

ประเมินทางเลือกหลังการซื้อ ดังนั้นกระบวนการซื้อเกี่ยวของกับความเช่ือในตราผลิตภัณฑ ที่เกิด

จากการเรียนรูโดยการรอรับขาวสาร ตามดวยพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งอาจจะมีการประเมินตามมา

หรือไมก็ได 
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  2.4 พฤติกรรมการซื้อโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety seeking 

buying behavior) 

   ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อโดยการแสวงหาความหลากหลาย จะเปน

ผูบริโภคที่ทุมเทความพยายามตํ่าในการซื้อสินคา แตรับรูวาแตละตราผลิตภัณฑที่มีความแตกตาง

กันมาก ในกรณีนี้ผูบริโภคมักจะเปลี่ยนแปลงการเลือกตราผลิตภัณฑบอย ตัวอยางเชน เม่ือทําการ

ซื้อคุกกี้  ผูบริโภคอาจจะมีความเชื่อบางอยาง  เลือกตราผลิตภัณฑโดยไมมีการประเมิน 

เปรียบเทียบระหวางตราผลิตภัณฑที่บริโภคอยู และตราผลิตภัณฑอ่ืน ๆ แตผูบริโภคอาจจะซ้ือตรา

อ่ืนเมื่อรูสึกเบ่ือหรือ พยายามทดลองตราอ่ืนที่แตกตาง การเปลี่ยนตราผลิตภัณฑที่เกิดข้ึนเปน

เพราะผูบริโภคตองการหาความหลากหลายมากกวา  ผูบริโภคเกิดความไมพอใจกับผลิตภัณฑตรา

สินคาเดิม 

   จากการศึกษาแนวคิด  ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ทําใหทราบวา 

ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่ประกอบดวย พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน พฤติกรรมการ

ซื้อแบบลดความสงสัย พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัย  และพฤติกรรมการซื้อโดยการแสวงหา

ความหลากหลาย มีสวนสําคัญสําหรับ ธุรกิจเกมออนไลน และสงผลตอผูบริโภค(ผูเลน) ในการ

เลือกเติมเงินเกมออนไลน ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิด ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

มาใชในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง 

จังหวัดกรุงเทพมหานคร ในฐานะตัวแปรตน ดานทัศนคติ ในกรอบแนวคิดการวิจัย 

 
แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด ที่สามารถ

ควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้และใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการ และ

สรางความพึงพอใจแกลูกคาหรือกลุมเปาหมาย (Kotler, อางถึงใน วารุณี ต้ังติวงศวาณิช และ

คณะ 2552 : 21 - 25) อันจะประกอบดวยเคร่ืองมือ  ดังตอไปนี้  

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่องคกรเสนอขายตอผูบริโภค เพื่อสนองความ

ตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย สินคา การบริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคลทั้งนี้ 

ผลิตภัณฑตองมีประโยชน มีคุณคา ในสายตาของผูบริโภค จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย

ได และการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
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  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ และความแตกตางทางการแขงขัน 

  1.2 พิจารณาจากองคประกอบ หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 

  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ 

  1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ 

 2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่บุคคลยอมจายเพื่อใหไดมาสําหรับส่ิงที่ตองการ ซึ่ง

แสดงเปนมูลคาในรูปของเงินตรา ดังนั้นลักษณะของราคาก็คือ ราคาเปนมูลคาของสินคาและ

บริการ, ราคาเปนจํานวนเงินและส่ิงอ่ืนที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ และบริการ ดังนั้น

แลวจึงอาจกลาวไดวา ราคาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา ฉะนั้นราคาผลิตภัณฑใด

ผลิตภัณฑหนึ่งจึง หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑนั้นหนึ่งหนวยในรูปของตัวเงิน คําที่มีความหมาย

เกี่ยวของกับราคาก็คือ คําวามูลคา และอรรถประโยชน 

  2.1 มูลคา คือ การวัดเชิงปริมาณของมูลคาผลิตภัณฑ เพื่อจูงใจผลิตภัณฑเกิดการ

แลกเปล่ียน ขอแตกตางระหวางราคา และมูลคาก็คือ ราคาจะแสดงมูลคาของสินคาตอหนึ่งหนวย

เสมอ แตมูลคาจะแสดงมูลคาของสินคาในรูปหนึ่งหนวย หรือมากกวาก็ได  

  2.2 อรรถประโยชน คือ คุณสมบัติของส่ิงใดส่ิงหนึ่งที่สามารถตอบสนองความ

ตองการของมนุษยใหพอใจ ความสามารถในการสนองความตองการใหเกิดความพอใจก็คือมูลคา

ผลิตภัณฑที่สามารถวัดออกมาในรูปราคา ดังนั้นในการต้ังราคาจําเปนตองพิจารณาถึง

อรรถประโยชนของสินคานั้น กลาวคือพิจารณาถึงคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคาโดยพยายามสราง

มูลคา (Value added) ใหสูงข้ึนในสายตาของผูซื้อ กลาวคือ จุดเร่ิมตนของการตั้งราคาผลิตภัณฑ

ตัวใดก็ตาม ตองวิเคราะหถึงอรรถประโยชนของผลิตภัณฑซึ่งก็คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑนั้นที่

สามารถสนองความพอใจของมนุษยได โดยพิจารณาคุณสมบัติเหลานั้นวาจะสรางมูลคาเทาใดใน

สายตาของลูกคา แลววัดเปนมูลคาออกมาในรูปของสินคาตอหนวย 

 3. การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม ที่ใชเพื่อเคลื่อนยายสินคา และบริการจากองคกรไปยังตลาด 

เปนกิจกรรมที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย และมีโครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย 

สถาบันการตลาด (Marketing institution) การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

  3.1 ชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Channel of distribution) หมายถึง เสนทาง

ที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด ชองทางการจัดจําหนาย

อาจประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนาย และผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม 
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  3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของ

กับการเคล่ือนยายตัวสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม หรืออาจหมายถึง 

การขนสง และการเก็บรักษาตัวสินคาภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง และระบบชองทางการจัดจําหนาย

ของธุรกิจนั้น การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญ คือ 

   3.2.1 ทําเลที่ต้ังคลังสินคา และการคลังสินคา 

   3.2.2 การจัดการวัสดุ 

   3.2.3 การควบคุมสินคาคงเหลือ 

   3.2.4 การดําเนินงานเกี่ยวกับคําส่ังซื้อ 

   3.2.5 การขนสง 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารระหวางผูขาย 

และผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึง

อาจเลือกใชเพียงหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือรวมกันตามหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบ บูรณา

การ (Integrated marketing communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา 

ผลิตภัณฑและคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน เคร่ืองมือในการสงเสริมประกอบดวย 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา หรือ

บริการโดยไมใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาจึงมี

ลักษณะเฉพาะ คือ เปนการเสนอขายสินคา บริการ หรือความคิดโดยผานการใชส่ือ และตองการ

จายเงินคาส่ือใหแกผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาเปนการนําคําพูด ภาพ เสียงและการส่ือสาร

ประเภทตาง ๆ มาจัดเปนองคประกอบที่มีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกันก็ตองสรางความแตกตาง

ใหกับสินคาหรือบริการใหมีลักษณะพิเศษ เหมาะสําหรับผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิด

ความพอใจและมีความตองการในสินคาหรือบริการ 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541 : 105-106) ไดแบงหนาที่ของการโฆษณา (Function 

of advertising) ออกเปนดานตาง ๆ ดังนี้ 

   1.  หนาที่การตลาด (Marketing function) การโฆษณาทําหนาที่เปนสวน

ประสมทางการตลาดซึ่งประกอบดวย สินคา ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดเพื่อ

ตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจใหลูกคาซ่ึงจะนําไปสูการสรางยอดจําหนาย และ

ผลกําไร 

   2. หนาที่ในการติดตอส่ือสาร (Communication function) การโฆษณาเปน

การติดตอส่ือสารระหวางผูเสนอขาวสาร และผูรับขาวสาร เพื่อแจงขาวสารใหเกิดความตองการ

หรือเพื่อสรางทัศนคติที่ดีแกกลุมเปาหมาย 
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   3. หนาที่ใหความรู (Knowledge function) การโฆษณาถือเปนการใหความรู

เกี่ยวกับการใชสินคา หรือบริการ เพื่อใหทราบวาสินคาหรือบริการนั้น ทําใหคุณภาพชีวิตของ

มนุษยมีความเปนอยูดีข้ึน 

   4. หนาที่ดานเศรษฐกิจ (Economic function) การโฆษณาเปนเคร่ืองมือใน

การสรางยอดจําหนาย และผลกําไร ทําใหธุรกิจดําเนินไปดวยดี เกิดการขยายตัวในการลงทุน และ

การสรางงาน ซึ่งเปนผลใหระบบเศรษฐกิจโดยรวมดีข้ึน 

   5. หนาที่ดานสังคม (Social function) การโฆษณามิไดมุงผลในการขาย

สินคาเทานั้น มีการโฆษณาจํานวนมากที่คํานึงถึงความรับผิดชอบที่มีตอสังคม มีผลตอการพัฒนา

ดานสังคม และวัฒนธรรม การโฆษณาจึงมีสวนชวยในการปรับปรุงในมาตรฐานการดํารงชีวิตของ

บุคคลในสังคม จะเห็นไดวาการโฆษณาทําหนาที่เสนอขาวสารที่มีประสิทธิภาพ ผานส่ือมวลชนไป

ยังกลุมผูบริโภคเปาหมายเพื่อแจงขาวสารสรางความจูงใจ และทัศนคติที่ดีใหแกหนวยงานทําให

เกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจซ่ึงสงผลใหคุณภาพชีวิตของบุคคลในสังคมมีมาตรฐานที่ดี 

  4.2 การขายโดยใชพนังงาน (Personal selling) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลโดย

ใชบุคคลเพ่ือจูงใจใหซื้อบางส่ิง เปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา เปนการติดตอส่ือสาร

แบบ 2 ทาง เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคาที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด โดย

พนักงานขายแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

   4.2.1 พนังงานขายที่ใหบริการในการขาย  

   4.2.2 พนักงานขายที่ชวยใหเกิดการขายเพิ่มข้ึน 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เคร่ืองมือจูงใจในระยะส้ัน

เพื่อกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินคา หรือขายผลิตภัณฑใหมากข้ึนเปนกิจกรรมกระตุนการซ้ือของ

ผูบริโภคนอกเหนือจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงานขายกิจกรรม

เหลานี้ไดแก การลดราคา การแลกซื้อ การแจกของตัวอยาง การแถมสินคา เปนตน จะทําให

ผูบริโภคเกิดการกระตือรือรนในการซ้ือสินคา หรือใชบริการในตรายี่หอนั้น ๆ การสงเสริมการขายมี 

3 รูปแบบคือ 

   4.3.1 การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 

   4.3.2 การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 

   4.3.3 การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 

  4.4 การประชาสัมพันธ (Public relation) เปนการส่ือสารแนวคิด ขาวสารขอเท็จจริง

ระหวางหนวยงาน สถาบัน กับประชาชนเพื่อสรางความสัมพันธอันดีตอกัน การประชาสัมพันธจึง

อยูบนรากฐานของการสรางความเขาใจอันดีระหวางหนวยงาน หรือสถาบันกับผูมีสวนเกี่ยวของ 
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หนวยงานหรือสถาบันก็ตองมีการเผยแพรขาวสารใหประชาชนหรือผูเกี่ยวของทราบ และรับฟง

ความคิดเห็นของประชาชนเพื่อใหเกิดความเขาใจ ยอมรับ รวมมือ ศรัทธา อันจะบังเกิดผลดีตอ

การดําเนินงานดวยความราบร่ืน ปราศจากปญหาขอยุงยากตาง ๆ ดังนั้น ในการโฆษณาจะตองมี

แผนงานที่สอดคลองกับแผนงานการประชาสัมพันธ และแกนของสาระที่จะนําเสนอของโฆษณาก็

ตองเปนส่ิงที่สอดคลองกับการประชาสัมพันธ 

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) คือ การติดตอสื่อสารโดยตรงที่

นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงานขายระหวางผูซื้อและผูขาย เปนวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาด

ใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองทันทีทันใด ประกอบกับการขายทาง

โทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทัศน วิทยุ ที่จูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเพื่อการซื้อ 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ทําใหทราบวา สวนประสม

ทางการตลาดที่ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด มีสวน

สําคัญสําหรับ ธุรกิจเกมออนไลน และสงผลตอผูบริโภค(ผูเลน) ในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

ผูวิจัยจึงไดพิจารณานําแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด มาใชในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่

มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในเขตดินแดง จังหวัดกรุงเทพมหานคร ใน

ฐานะตัวแปรตน ดานสวนประสมทางการตลาด ในกรอบแนวคิดการวิจัย 
 
ขอมูลที่เกี่ยวของ 
 1. ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

  1.1 ที่ต้ังและอาณาเขต 

   เขตดินแดง เดิมเขตดินแดงมีฐานะเปนแขวงดินแดง ในเขตปกครองของเขต

หวยขวาง ตอมาในวันที่  08 ตุลาคม 1พ.ศ. 2536  ไดมีประกาศกระทรวงมหาดไทยรวมพื้นที่แขวง

ดินแดง บางสวนของแขวงสามเสนใน (2เขตพญาไท) และบางสวนของแขวงมักกะสัน (3เขตราชเทวี) 

มาจัดต้ังเปนเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ข้ึน มีผลต้ังแตวันที่ 414 มกราคม 5พ.ศ. 2537 เพื่อประโยชน

ในการปกครอง การบริหารราชการ และการอํานวยความสะดวกแกประชาชนในทองที่เขตดินแดง 

โดยมีที่ต้ังอยูทางฝงตะวันออกของ6แมน้ําเจาพระยาหรือฝงพระนคร มีพื้นที่ 8.4 ตร.กม. มีอาณาเขต 

ติดตอเรียงตามเข็มนาฬิกา (สํานักงานเขตดินแดง 2553) ดังนี้ 

   ทิศเหนือ ติดตอกับ7เขตจตุจักร มี8คลองบางซื่อ คลองพระยาเวิก และคลองนํ้า

แกวเปนเสนแบงเขต  

   ทิศตะวนัออก ติดตอกับ9เขตหวยขวาง ม1ี0ถนนรัชดาภิเษกเปนเสนแบงเขต  
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   ทิศใต ติดตอกับ11เขตราชเทว ีมี12คลองสามเสนเปนเสนแบงเขต  

   ทิศตะวนัตก  ติดตอกับ13เขตพญาไท มี14ถนนวิภาวดีรังสิตเปนเสนแบงเขต  

  1.2 ประชากร  

   ประชากรที่อยูในเขตดินแดง  สวนใหญประกอบอาชีพคาขาย และรับจาง 

สําหรับจํานวนประชากรในพื้นที่ตามหลักฐาน ทะเบียนราษฎร ณ วันที่ 9 กันยายน 2553 มีทั้งส้ิน 

142,807 คน (สํานักงานเขตดินแดง 2553) 

  1.3 การคมนาคม 

   ทางสายหลักในพืน้ทีเ่ขตดินแดง ไดแก  

   ถนนรัชดาภิเษก  

   ถนนอโศก-ดินแดง  

   ทางสายรอง ไดแก 

   ถนนประชาสงเคราะห  

   ถนนประชาราษฎรบําเพ็ญ  

   ถนนสุทธิสารวินิจฉัย  

   ถนนประชาสุข (สุทธิสาร แยก 1)  

   ถนนมิตรไมตรี  

   ถนนมิตรไมตรี 1  

   ถนนดินแดง 1  

   ถนนจตุรทิศ 

 2. ขอมูลเกี่ยวกับมหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

  2.1 ประวัติมหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

   มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ต้ังข้ึนคร้ังแรก เมื่อ พ.ศ. 2483 สํานักงาน

หอการคาไทยตึกพาณิชยภัณฑ ถนนศรีอยุธยา สนามเสือปา โดยในคร้ังนั้นใชชื่อ "วิทยาลัยการคา"

เปดรับผูสําเร็จการศึกษา ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 และมีหลักสูตรการศึกษา 6 เดือน และ 2 ป มี

นักศึกษาประมาณ 300 คน หลักสูตรการสอนของวิทยาลัยการคา นับวาทันสมัยอยางยิ่ง เพราะ

ดําเนินตามหลักสูตร ของหอการคาแหงกรุงลอนดอน แต วิทยาลัยการคาเปดสอนไดเพียง 1 ป ก็

เกิดสงครามมหาเอเชียบูรพา เปนเหตุใหวิทยาลัยตองปดตัวเอง เนื่องจากการสงคราม และรัฐบาล

ตองการใชสถานที่เปน ที่ต้ัง สํานักงานประสานงานระหวางไทยกับญ่ีปุน วิทยาลัยการคาปดไป

รวม 22 ป กรรมการหอการคาไทยทุกสมัยไดพยายามเปนลําดับที่จะร้ือฟนวิทยาลัยข้ึนใหม

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A0%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%A9%E0%B8%81�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A8%E0%B8%81-%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%B0%E0%B8%AB%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%9A%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B9%87%E0%B8%8D&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%89%E0%B8%B1%E0%B8%A2�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5_1&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87_1&action=edit&redlink=1�
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%95%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B4%E0%B8%A8&action=edit&redlink=1�
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จนกระทั่ง พ.ศ. 2506 คณะกรรมการหอการคาไทยก็ประสบผลสําเร็จในการเปดวิทยาลัยอีกคร้ังใน

ชื่อ "วิทยาลัยการคา" เชนเดิม  แตไดยายอาคารที่ต้ังมาอยูที่ ณ ที่ทําการของหอการคาไทย เลขที่ 

150 ถนนราชบพิธ เปดรับผูสําเร็จการศึกษา ชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย มีหลักสูตรการศึกษา 3 ป 

ซึ่งผูสําเร็จการศึกษาจะไดรับประกาศนียบัตรการคาชั้นสูง การเปดสอนของวิทยาลัยการคาคร้ังนี้ 

อยูภายใตการควบคุมของ พระราชบัญญัติโรงเรียนราษฎร และในวันที่ 8 กรกฎาคม พ.ศ. 2508 ที่

ประชุมสภาวิทยาลัยการคา มีมติใหเปล่ียนชื่อวิทยาลัยเปน "วิทยาลัยการพาณิชย" (College of 

Commerce of The Thai Chamber of Commerce) ดําเนินการตามเงื่อนไขมาตรา 28 แหงพระราช 

บัญญัติหอการคา (พ.ศ. 2509) ที่กําหนดใหหอการคาไทยมีหนาที่จัดต้ัง และดําเนินการสถานศึกษา

ที่เกี่ยวกับการคาและเศรษฐกิจ และ ในวันที่ 17 มิถุนายน พ.ศ. 2513 คณะกรรมการวิทยาลัยเอกชน

กระทรวงศึกษาธิการไดอนุญาตใหหอการคาไทย จัดต้ัง "วิทยาลัยการพาณิชย" (College of 

Commerce) อักษรยอ "ว.พณ." (C.C.) เปดสอนหลักสูตร 3 ป ผูสําเร็จการศึกษาจะไดรับ

ประกาศนียบัตรใน 7 สาขาวิชา ไดแก สาขาวิชาบริหารทั่วไปธุรกิจระหวางประเทศ เลขานุการ 

การตลาด การบัญชี การคลังการธนาคาร และ สาขาวิชาเศรษฐศาสตรประยุกต ตอมาในวันที่ 2 

กุมภาพันธ พ.ศ. 2514 คณะรัฐมนตรีไดลงมติรับในหลักการใหวิทยาลัยเอกชนดําเนินการสอนได ใน

ระดับเกินกวา 3 ป และวิทยาลัยการพาณิชยไดรับการอนุมัติใหเปดสอน ทั้งหลักสูตรปริญญาตรี 4 

ป ทั้ง 7 สาขาวิชา ในวันที่ 9 มีนาคม พ.ศ. 2516 พรอมกันนี้วิทยาลัยไดขอเปล่ียนชื่อเปน "วิทยาลัย

การคา" อีกคร้ัง ในชื่อภาษาอังกฤษวา College of Commerce อักษรยอ "วค" (C.C.) 

   และเมื่อวันที่ 21 มิถุนายน พ.ศ. 2517 วิทยาลัยการคาโอนมาสังกัดกับ

ทบวงมหาวิทยาลัยพรอมกับ ไดยายมาอยู เลขที่ 126/1 ถนนวิภาวดี รังสิต เขตดินแดง อันเปนสถาน

ที่ต้ังในปจจุบัน เม่ือวิทยาลัยการคาปฏิบัติพันธกิจไดอยางครบถวน ตามเงื่อนไขแหงการเปน

สถาบันการศึกษา ระดับอุดมศึกษาใน วันที่ 24 ตุลาคม พ.ศ. 2527 ทบวงมหาวิทยาลัยไดอนุมัติให

เปล่ียนประเภทสถาบันเปนมหาวิทยาลัย ในช่ือ "มหาวิทยาลัยหอการคาไทย" (The University of 

the Thai Chamber Commerce) อักษรยอ "มกค." (UTCC) (มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 2553) 

  2.2 จํานวนคณะที่เปดสอน และจํานวนนักศึกษา 

   มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ไดทําการเปดสอนใน 4 หลักสูตรคือ หลักสูตร

ระดับปริญญาตรี หลักสูตรระดับปริญญาโท และหลักสูตรระดับปริญญาเอก และหลักสูตร 

International Program (มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 2553) โดยเปดทําการสอนในคณะตาง ๆ 

ดังนี้ 
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   คณะบริหารธุรกิจ 

   คณะบัญชี 

   คณะเศรษฐศาสตร 

   คณะมนุษยศาสตร 

   คณะวิทยาศาสตร 

   คณะนิเทศศาสตร 

   คณะวิศวกรรมศาสตร 

   คณะนิติศาสตร 

   และจากการสํารวจจํานวนนักศึกษา (สํานักคณะกรรมการอุดมศึกษา 2553) 

เมื่อป พ.ศ. 2550 พบวา มหาวิทยาลัยหอการคาไทย มีจํานวนนักศึกษา ทั้งส้ิน 21,970 คน  

 3. องคประกอบและธุรกิจที่เกี่ยวของกับเกมออนไลน 
  3.1 เกมออนไลน 

   ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547 : 14) ไดใหความหมายลักษณะของเกมออนไลนไว

วา คือ เคร่ืองเลนเกม หรือเคร่ืองคอมพิวเตอรที่มีการลงโปรแกรมสําหรับเลนเกมไวที่เคร่ือง

คอมพิวเตอร ซึ่งอาจจะลงจากแผนซีดี แผนดีวีดี หรือผูเลนทําการดาวนโหลดโปรแกรมเกมลูกขาย 

(Game Client) และทําการติดต้ังลงที่เคร่ืองคอมพิวเตอรที่เรียกวา Client PC ก็ได ซึ่งเคร่ือง

คอมพิวเตอรนั้นจะยังไมสามารถที่จะเลนเกมนั้นได เมื่อตองการจะเลนเกมผูเลนตองทําการเช่ือมตอ

เขาอินเทอรเน็ตโดยจะเปนการหมุนโมเด็ม (Dial-up) หรือใชอินเทอรเน็ตความเร็วสูง (Broadband 

Internet) เชน  ADSL เปนตน  หรืออาจจะเปนวงจรเชา (Leased Line) ก็ได ซึ่งเมื่อคอมพิวเตอร

ตอเช่ือมเขากับระบบอินเทอรเน็ตเรียบรอยแลว ผูเลนสามารถเรียกโปรแกรมเกมใหทํางานซึ่งจะมี

หนาจอสําหรับ เขาสูระบบเกมออนไลน (Login) และใสรหัสผาน ทั้งนี้ผูเลนจะเปนผูที่กําหนดช่ือและ

รหัสผานเอง ในการ Login นั้น ผูที่จะเลนจะตองสมัครเปนสมาชิก ของผูใหบริการเกมออนไลนนั้น

กอน โดยเขาไปที่เวปไซดของผูใหบริการเกมออนไลน สําหรับเกมออนไลนบางเกมนั้น กอนที่จะเลน

ได ผูเลนตองทําการซ้ือบัตรเติมเวลาเพื่อเติมเวลาสําหรับเลนเกม เมื่อโปรแกรมเกมลูกขายตอเช่ือม

กับแมขาย (Server) เรียบรอยแลว ทาง Server ก็จะทําการตรวจเช็คเวลาในการเลนเกมวามีเวลา

เหลือเพียงพอหรือไม ถาเพียงพอก็จะสามารถเริ่มเลนเกมได ถาไมเพียงพอก็จะตัดการติดตอและ

แจงเตือนผูเลนใหซื้อบัตรเพื่อเติมเวลา เมื่อผูเลนเกมออนไลนแลวเลิกเลน โปรแกรมทางดาน Server 

ก็จะหยุดจับเวลาโดยอัตโนมัติ ซึ่งผูเลนสามารถที่จะเขาไปในเวปไซดของผูใหบริการเพื่อตรวจเช็ค

เวลาที่เหลือได แตในปจจุบันเกมออนไลนสวนมากนิยมใหผูเลนสามารถเลนฟรีไดตลอด แตมี
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เงื่อนไขคือไมสามารถที่จะไดส่ิงของ หรือไอเทม (Item) พิเศษบางอยางภายในเกม ซึ่งถาผูเลน

ตองการที่จะไดไอเทมเหลานั้น ผูเลนจะตองซื้อบัตรเพื่อใหไดแตม หรือเงินภายในเกมออนไลน 

เพื่อที่จะเอาแตมหรือเงินเหลานั้นมาแลกไอเทมที่ตองการแทน 

  3.2 สังคมเกมออนไลน (Community) 

   ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547 : 15 - 17) ไดใหความหมายของสังคมเกมออนไลน

ไววา คือ สังคมที่เกิดจากกลุมผูเลนภายในเกมออนไลน ที่ไดติดตอสัมพันธกันทําใหเกิดเปนสังคม

ออนไลนข้ึน ซึ่งเปนรูปแบบที่คลายกันกับสังคมออนไลนประเภทอ่ืน ๆ เชน เวปบอรด, แชต, หรือ 

IM (Instant Message) แตสังคมเกมออนไลนจะมีความหลากหลายมากกวา เชน 

   1. การพูดคุยกันเหมือนอยูดวยกันในเกม ซึ่งผูเลนอาจจะนําตัวละครมายืน 

หรือนั่งขาง ๆ กัน แลวเปดหนาตางสําหรับคุยกันโดยจะเห็นเฉพาะผูที่คุยอยูดวยเทานัน้ หรืออาจจะ

เปนการจดจําช่ือ ในที่นี้หมายถึง ชื่อหรือฉายาที่ใชภายในเกมออนไลนของเพื่อนในเกมนั้น แลวใช

วิธีคุยกันโดยไมจําเปนตองนําตัวละครมาอยูในพื้นที่บริเวณเดียวกันก็ได 

   2. มีการซื้อขายไอเทมกันในเกมเหมือนการตกลงซื้อขายกันจริง ราคาของไอ

เทมนั้นอาจจะซื้อขายกันที่ราคาสูงกวาราคาที่กําหนดไวในเกมอยางมาก ถาไอเทมนั้นเปนไอเทมที่

เปนที่ตองการของผูเลนจํานวนมาก หรือเปนไอเทมที่หาไดยากซึ่งก็เปนไปตามทฤษฎี อุปสงค-

อุปทาน ของเศรษฐศาสตรดวย 

   3. มีการรวมกลุมกันเปนทีมซ่ึงช่ือเรียกจะแตกตางไปตามแตละเกม (Club, 

Clan, Guild, Team) โดยมีจุดประสงคเพื่อใหงายตอการติดตอกันภายในเกม หรือรวมกันทํา

ภารกิจภายในเกมดวยกัน เชน ตัวละครในเกมนั้นจะมีลักษณะ รูปแบบ ทักษะ ความสามารถ และ

อุปกรณที่แตกตางกัน ซึ่งตัวละครบางตัวอาจจะเกงในเชิงรุก อีกตัวจะเกงในเชิงรับ ซึ่งเมื่อนํามาอยู

เปนทีมเดียวกันก็จะสามารถชวยใหการทําภารกิจภายในเกมเปนไปอยางรวดเร็ว และมีโอกาส

ประสบความสําเร็จมากกวาการเลนลําพังเพียงคนเดียว ซึ่งในขณะที่ตอสูกันก็อาจจะมีการ

ชวยเหลือกัน ทั้งชวยเหลือเพื่อน หรือผูเลนคนอ่ืนที่ไมใชเพื่อนแตวาออนแอกวาเปนตน 

   ทั้งนี้ผูเลนบางคนนอกจากจะเลนกันภายในเกมแลว อาจจะนําความสัมพันธ

นั้นมานอกเกมไดดวย เชน มีการเปดเวปไซดเพื่อพบปะพูดคุยกันถึงเร่ืองเกม หรือติดตอซ้ือขาย

แลกเปล่ียนไอเทมในเกมผานทางเวปไซด หรือ เวปบอรด เปนตน ในบางคร้ังก็อาจจะมีการนัด

พบปะสังสรรค เพื่อแลกเปล่ียนความรู ประสบการณ หรือเพื่อที่จะไดเห็นหนาคาตากันจริง ๆ วา 

ตัวละครที่เห็นในเกมนั้นจริง ๆ แลวคนที่เลนมีบุคลิก ลักษณะเปนอยางไร ซึ่งในบางคร้ังตัวละครที่

เลนในเกม หรือขอมูลที่ไดรับจากในเกมนั้นไมตรงกับความเปนจริงแตอยางใด เชน ตัวละครภายใน
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เกมอาจจะเปนผูหญิง แตผูเลนจริงเปนผูชาย หรือ เม่ือคุยกันภายในเกมทราบวาอายุ 20 แตความ

เปนจริงแลว อายุอาจมากกวา 30 ก็ได เปนตน ดังนั้นแลวสังคมออนไลนก็เหมือนสังคมจริง ๆ 

ทั่วไปที่จะมีทั้งคนดี และคนไมดีปะปนกัน ผูเลนเกมออนไลนใชวาจะเปนคนดีทุกคน การกระทํา

อาชญากรรมที่เกี่ยวกับเกมออนไลนนั้นก็มีใหเห็นจนแทบกลายเปนเร่ืองปกติ เชน การหลอกขายไอ

เทมในเกม ทั้งการขายเปนเงินภายในเกม หรือ ขายเปนเงินบาท การขโมยขอมูล และไอเทมจากผู

เลนเกมคนอ่ืน ๆ  ซึ่งอาจจะรุนแรงจนกลายเปนอาชญกรรมในโลกความเปนจริง ดังขาวที่ปรากฏ

ในหนาหนังสือพิมพ เชน การทํารายรางกายเพื่อใหยอมมอบไอเทมภายในเกม หรือการซื้อขาย

ยาเสพติดตองหาม เปนตน 

  3.4 ผูผลิตเกมออนไลน 

   ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547 : 18) ไดกลาววา ผูผลิตเกมออนไลนสวนใหญ

มักจะเปนผูผลิตในตางประเทศ โดยเฉพาะอเมริกา ซึ่งเปนตลาดเกมที่ใหญ แตก็ยังมีผูผลิตเกม

ออนไลนสัญชาติอ่ืน เชน เกาหลี ญ่ีปุน จีน ซึ่งเขามามีบทบาทมากในตลาดเกมออนไลน 

โดยเฉพาะอยางยิ่งในประเทศไทย เนื่องจากวาเกมออนไลนที่เขามาทําตลาดและโดงดังมากใน

ประเทศไทย คือเกม แรกนารอค ออนไลน (Ragnarok Online) และปงยา (Pangya) ซึ่งเปนเกม

สัญชาติเกาหลี เปนตน ทั้งนี้ชวงอายุหรือ Life Cycle ของเกมออนไลนพบวาสวนใหญจะมีชวงอายุ

เฉล่ียอยูที่ประมาณ 3 - 5 ป หมายความวาเกมแตละเกมต้ังแตเร่ิมตนบริการ และไดรับความนิยม 

จนเร่ิมเส่ือมความนิยมลง ซึ่งผูผลิตเกมออนไลน จําเปนตองทําการพัฒนา ปรับปรุง เปล่ียนแปลง 

ระบบของเกมออนไลนนั้น ๆ เพื่อขยายชวงอายุของเกมออนไลน หรือ ตอยอดพัฒนาเกมออนไลน

ใหม ๆ ออกมาทดแทน 

  3.4 ผูใหบริการเกมออนไลน 

   ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547 : 18) ไดกลาววา ผูใหบริการเกมออนไลนนั้น คือ 

บริษัทที่เปนผูถือลิขสิทธิ์เกมออนไลนไมวาจะเปนจากการซื้อ หรือเชา ซึ่งมีสิทธิ และอํานาจในการ

เปดใหบริการ รวมถึงการนํา ตัวละคร หรือ ส่ิงของภายในเกมออนไลนมาจัดทําเปนสินคาเพื่อ

จําหนายภายในประเทศนั้น ๆ หรือตามแตตกลงกับเจาของลิขสิทธิ์ โดย บริษัทแรกที่นําเกม

ออนไลนเขามาในประเทศไทย คือ บริษัทจัสซันเดยไซเบอรเนชั่น โดยเกมออนไลนเกมแรกที่มีการ

เปดบริการอยางเปนทางการคือ เกมคิงออฟคิงส (King of Kings) ตอมาก็มีบริษัทเอเชียซอฟต ซึ่ง

ไดซื้อลิขสิทธิ์เกม Ragnarok Online จากบริษัท Gravity ในประเทศเกาหลีใต และไดรับความนิยม

อยางสูงในประเทศไทย ตอมามีอีกหลายบริษัทที่ไดซื้อลิขสิทธิ์เกมออนไลนเพิ่มข้ึนมาอีก เชน 
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บริษัทนิวอีรา ซื้อลิขสิทธิ์เกม Mu Online บริษัท ทรู ดิจิตัล เอ็นเตอรเทนเมนต ไดซื้อลิขสิทธิ์เกม 

Special Force และไดรับความนิยมอยางสูงมากเชนกัน เปนตน 

 นอกจากนี้ในการเปดตัวเกมออนไลนแตละเกมนั้น ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547 : 19) 

ยังไดจัดแบงการเปดตัวเกมออนไลนแตละเกมของผูใหบริการเกมออนไลน สวนใหญออกเปน 3 

ชวง ดังนี้ 

 1. ชวง Close Beta คือ ชวงที่ผูใหบริการเกมออนไลนนําเกมเขามาในตลาด ทําการ

เปดตัว และเปดโอกาสใหกับบุคคลทั่วไปที่สนใจสมัครเลนเกมฟรี ทั้งนี้บริษัทผูใหบริการเกม

ออนไลน มักจะจํากัดจํานวนผูที่สามารถลงทะเบียนเลนในชวง Close Beta ไว เชน จํากัดไวที่ 

5,000 ไอดี ซึ่งหมายความวาในชวงนี้จะมีผูเลนจํานวนเพียง 5,000 รายเทานั้นที่มีสิทธิ์เลนเกม 

ทั้งนี้จํานวนผูเลนในแตละชวงอาจจะมีเพียง 100 - 1,000 คนก็ได ข้ึนอยูกับความสามารถของ 

Server ของผูใหบริการ และจํานวนการเช่ือมตอที่ผูใหบริการกําหนดไว ในชวงนี้ผูใหบริการเกม

ออนไลน มักเปดใหบริการเพื่อ ทดสอบระบบทั้งหลาย ไมวาจะเปนดาน ฮารดแวร หรือ ซอฟทแวร

ระบบการเชื่อมตอระหวางผูเลนและ Server ระบบของตัวเกมออนไลนที่นํามาเปด ทดสอบ

ความสามารถในการรองรับผูเลนของ Server รวมทั้ง ทดสอบความสามารถการใหบริการของ

พนักงานภายในบริษัทผูใหบริการเอง เปนตน ซึ่งขอมูลเหลานี้ที่ไดรับจากการเปด Close Beta นั้น 

จะชวยใหผูใหบริการเกมออนไลนทราบถึงปญหาที่อาจเกิดข้ึน และจะไดทําการแกไข ปรับปรุง

เพื่อใหพรอมสําหรับการเปดใหบริการจริงภายในอนาคต 

 2. ชวง Open Beta คือ ชวงตอจากชวง Close Beta ซึ่งจะยังเปดใหเลนฟรี และอาจมี

การเพิ่มจํานวนไอดี หรือ จํานวนผูลงทะเบียนเพื่อดูตลาดวามีความตองการขนาดไหน อีกทั้งยัง

เปนการทดสอบระบบสําคัญ ๆ ตาง ๆ ในข้ันสุดทายกอนเปดเปนชวงเก็บคาบริการ ซึ่งในชวง 

Open Beta นี้จะเปนชวงที่บอกไดถึงวาเกมนั้น ๆ จะสามารถแจงเกิดในตลาดไดหรือไม เนื่องจาก

ถาเกมนั้นไมเปนที่ถูกใจของผูเลนแลว ผูเลนก็จะเร่ิมไมสนใจและเร่ิมทยอยเลิกเลนหรือลดจํานวน

การเขาเลนลง ซึ่งผูใหบริการจะสามารถทรายไดจากจํานวนผูที่ลงทะเบียน และจํานวนผูเลนเกมที่

เขาเลนพรอม ๆ กัน (Concurrent User) หรือ CCU ซึ่งพบวามีเกมหลายเกมที่พบกับปญหาเหลานี้ 

ทําใหไมสามารถเก็บคาบริการได เนื่องจากจํานวนผูเลนยังมีนอย โดยเกมนั้น ๆ มักจะเงียบหายไป

อยางชา ๆ และปดตัวเองลงในที่สุด 

 3. ชวง Commercial คือ ชวงเก็บคาบริการ ซึ่งการเก็บคาบริการนี้ ผูใหบริการเกม

ออนไลนแตละรายจะมีกลยุทธและวิธีการเก็บคาบริการที่ไมเหมือนกัน โดยเกมออนไลนที่เขามาใน

ยุคแรก เชน เกม Ragnarok Online, King of Kings จะใชวิธีการเก็บคาบริการตามจํานวนเวลาที่
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เลนเกม เหมือนกันกับการเก็บคาบริการใชอินเทอรเน็ต หรือ โทรศัพท เปนตน ซึ่งในระยะเวลาตอมา

เกมออนไลนที่เขามาทําตลาดในภายหลังไดปรับเปล่ียนกลยุทธเพื่อใหสอดคลองกับ พฤติกรรมการ

เลนเกมออนไลน และลักษณะของตัวเกมออนไลนที่นําเขามาเปดบริการ โดยมีการเกบ็คาบริการใน

รูปแบบที่แตกตางออกไปเชน ใหผูเลน สามารถเลนเกมไดฟรี แตถาตองการที่จะไดส่ิงของ หรือไอ

เทมพิเศษ ในเกม ผูเลนจําเปนตองเสียคาใชจายในการซื้อบัตรเติมเงิน หรือส่ังซ้ือรหัสบัตรเติมเงิน

ผานระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ เพื่อนํามาเติมเขาสูระบบของเกมออนไลน และแลกเปล่ียนเปนเงิน

ภายในเกมออนไลนนั้น ๆ อีกคร้ัง ซึ่งทําใหผูเลนคนนั้น มีตัวละครภายในเกมออนไลนที่มีความ

แตกตางไปจากผูเลนรายอ่ืน ๆ ได 

 4. ประเภทของเกมคอมพิวเตอรและเนื้อหาของเกมคอมพิวเตอรในปจจุบัน 

  พิษณุ กาญจนรุจิวุฒิ (2543 : 88-100) กลาววา เนื่องจากในปจจุบันเกมคอมพิวเตอร

ถูกพัฒนาใหมีความหลากหลายข้ึน ทางบริษัทผูผลิตจึงแยกประเภทเกมตามลักษณะของโปรแกรม

ไดดังนี้  

  4.1 Office Game คือ เกมที่เลนเพียงลําพังภายในเคร่ืองคอมพิวเตอรของตน เกม

ประเภทนี้มีความคลายคลึงกับวิดีโอเกม แตมีประสิทธิภาพที่สูงกวาดวยความสามารถสวนตัวของ

ระบบที่ซับซอนและทันสมัยของคอมพิวเตอร  ซึ่งเกมประเภทนี้อาจแบงยอยออกได 2 ชนิด คือ เกม

ที่ถูกบรรจุอยูภายในตัวเคร่ืองอยูในรูปของโปรแกรม Utilities และเกมที่เปน Software และนํามา

ติดต้ังภายหลังและเวลาเลน ผูเลนจะตองใชแผนซีดีรอมของเกมนั้นประกอบการเลน 

  4.2 Online Game คือ  เกมที่เลนผานระบบหรือเครือขายใด ๆ ที่ผูเลนสามารถ

เลนพรอมกันไดต้ังแต 2 คนข้ึนไป โดยผูเลนสามารถติดตอส่ือสารตอบโตซึ่งกันและกันไดไมวาจะ

อยู  ณ สถานที่ใด  ซึ่งเกมประเภทนี้อาจแบงยอยออกได 4 ชนิด  ตามอุปกรณหรือเครือขายที่ผูเลน

ใชเปนทางผานของการติดตอการเลนผานสาย Serial Cable หรือที่เรียกวา Direct Link คือ การ

เช่ือมตอเคร่ืองคอมพิวเตอรดวยสาย Serial Cable วิธีนี้  จะเชื่อมตอเคร่ืองคอมพิวเตอรสองเคร่ือง

ดวยสาย Serial Cable มีขอดี คือ คาใชจายตํ่าใชเพียงตอสาย แตมีขอเสียคือเคร่ืองคอมพิวเตอร

ตองอยูใกลกันเพราะสายตอส้ัน และสามารถตอกันไดสูงสุด 4 เคร่ืองเทานั้น การเลนผานเครือขาย 

LAN  คือ  การเชื่อมตอเคร่ืองคอมพิวเตอรเขาดวยกันเพื่อรวมกันใชขอมูล อุปกรณ และโปรแกรม

โดยทั่ว ๆ ไปแลว  ระบบนี้มักจะใชในสํานักงานตาง ๆ  

  นอกจากนั้น ทางบริษัทผูผลิตยังไดแยกประเภทเกมตามลักษณะของเนื้อหาไว  

ดังนี้ (พิษณุ  กาญจนรุจิวุฒิ 2543 : 42 - 78) 
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 1.  Arcade หรือ  Action คือ  เกมที่เนนการควบคุมความเคล่ือนไหวของตัวละคร

ในการหลบหลีกตอสู หรือกระโดดขามอันตรายส่ิงกีดขวางที่จะมาทําอันตรายเรา เกมประเภทนี้ไม

ตองวางแผนอะไรมากอาศัยการแกไขปญหาเฉพาะหนา 

 2. 3D Shooting หรือ 3D Action เปนเกมที่มีตนกําเนิดมาจากเกมพีซีจริง ๆ เพราะ

ภาพกราฟกที่มีลักษณะงดงาม 

 3. เกม Racing หรือเกมขับรถ 

 4. เกม Fight Simulation หรือเกมจําลองการบินจะเปนเกมที่คอมพิวเตอรจําลอง

การบิน และการควบคุมการบินของเคร่ืองบิน หรือยานอวกาศที่มีอยูจริง 

 5. Space Simulation เปนเกมที่เกี่ยวกับอวกาศ ยานบินและมนุษยตางดาว 

 6. เกม Strategy หรือเกมวางแผน เกมประเภทนี้จะอาศัยความซับซอนของสมอง

ในการแสวงหาและใชทรัพยากร 

 7. เกม Sport เกมที่มีเนื้อหาที่นํากีฬาประเภทตาง ๆ มาเปนแบบการเลน 

 8. เกม Role Playing หรือเรียกส้ัน ๆ วา RPG เกมประเภทนี้มีความเปน Fantasy 

สูงตัวละครจะเปนพวกเทพนิยาย 

 9. เกม Adventure หรือเกมผจญภัยแกไขปริศนาใหผานดานแตละดาน 

 5. การมีอุปกรณเทคโนโลยี สารสนเทศในครัวเรือน 

  เมื่อเปรียบเทียบจํานวนคอมพิวเตอร และการเช่ือมตออินเทอรเน็ตตอ 100 

ครัวเรือนในชวง 4 ป คือระหวางป พ.ศ. 2547 ถึง พ.ศ. 2551 พบวาจํานวนเครื่องคอมพิวเตอร 

ในป  พ.ศ. 2547 มีอยู 11.7 เคร่ืองตอ 100 ครัวเรือน  ไดเพิ่มข้ึนเปน 24.8 เคร่ืองตอ 100 ครัวเรือน

ใน ป พ.ศ. 2551  ซึ่งสูงข้ึน เกินกวา 2 เทา สวนการเช่ือมตออินเทอรเน็ตในป พ.ศ.2547 มี 5.7 ตอ  

100 ครัวเรือน  แตในป พ.ศ. 2551 เพิ่มข้ึนเปน 8.6 ตอ 100 ครัวเรือน 
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ภาพที่  3 แผนภูมิรอยละของเคร่ืองคอมพิวเตอร และการเช่ือมตอ อินเทอรเน็ตในครัวเรือน  

 พ.ศ. 2547 - 2551 

ที่มา : สํานักงานสถิติแหงชาติ,  ผลการสาํรวจการมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและ 

การสื่อสารในครัวเรือน พ.ศ. 2551,  [ออนไลน],  เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552, เขาถึงไดจาก

http://service.nso.go.th/nso /nsopublish/themes/theme_5-1-3.html 

 

 จากผลสํารวจนี้ พบวา อัตราการขยายตัวของ การใชคอมพิวเตอรและอินเทอรเน็ต มี

การเติบโตอยางตอเนื่อง และยังมีแนวโนมสูงข้ึนตอไปอีกในภายภาคหนา ซึ่งสามารถบงบอกไดวา 

อัตราการขยายตัวของธุรกิจเกมออนไลน มีแนวโนมที่นาจะสูงตามไปดวย 
 สรุปสํารวจการใหบริการของรานอินเทอรเน็ต พ.ศ. 2551 
 1. ลักษณะการใหบริการ   
  ผลสํารวจพบวา ผูประกอบการรานอินเทอรเน็ตสวนใหญ ใหบริการเกมออนไลน   

รอยละ 70.4 เกมคอมพิวเตอรรอยละ 48.1 ใหบริการอินเทอรเน็ตทั่วไป เชน อีเมลล รอยละ 71.6 

และใหบริการอื่น ๆ เชน เกมเพลยเสตช่ัน รอยละ 16.1 โดยทั้งในเขตเทศบาล และ นอกเขต

เทศบาล รานอินเทอรเน็ตสวนใหญใหบริการเกมออนไลน คือรอยละ 73.1 และรอยละ 65.5 

ตามลําดับ 
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ตารางที่  1  แสดงลักษณะการใหบริการของรานอินเทอรเน็ต พ.ศ. 2551 
    

ภาค 
ลักษณะการใหบริการ 

ทั่ว
ประเทศ กรุงเทพ กลาง เหนือ ต.อ.น. ใต ปริมณฑล 

เกมออนไลน 70.4 77.1 71.9 79.8 63.1 61.7 80 

เกมคอมพิวเตอร 4.81 55.7 49.5 43.9 45.8 46.7 49.8 

อินเทอรเน็ต 74.6 75 75.3 78.6 68 475 68 

เกมเพลยสเตขั่น 16.1 6.5 13.3 12 21.8 17.8 13.4 
 

ที่มา : สํานักงานสถิติแหงชาติ, ผลการสํารวจการใหบริการรานอินเตอรเน็ต พ.ศ. 2551, 

[ออนไลน]. เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552,  เขาถึงไดจาก http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/ 

themes/theme_5-1-6.html 

 
 2. จํานวนเครื่องคอมพิวเตอร 
  ผูประกอบการรานอินเทอรเน็ตสวนใหญ  (ไมรวมรานที่ใหบริการ เกมเพลยสเตชั่น

อยางเดียว) มีเคร่ืองคอมพิวเตอรที่ใหบริการ  จํานวน 10-14 เคร่ือง ถึงรอยละ 36.9 รองลงมานอย

กวา 10 เคร่ือง  รอยละ 28.8  สวนรานที่มีเคร่ืองคอมพิวเตอร 30 เคร่ืองข้ึนไป  มีเพียงรอยละ 6.4 
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ภาพที่  4 แสดงแผนภูมิรอยละของรานอินเทอรเน็ต จําแนกตามจํานวนเคร่ืองที่มีใหบริการ  

 พ.ศ. 2551  

ที่มา : สํานักงานสถิติแหงชาติ,  ผลการสาํรวจการใหบริการรานอินเตอรเน็ต พ.ศ. 2551. 

 [ออนไลน],  เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552, เขาถึงไดจาก http://service.nso.go.th/nso/nsopublish 

/themes/theme_5-1-6.html 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/�
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 3. บริการที่ลูกคาเขาใชในรานอินเทอรเน็ต 
  ผลการสํารวจพบวา ลูกคาเขามาใชบริการในดาน การเลนเกมสูงที่สุด คือ รอยละ 

88.9  รองลงมาศึกษา คนหาขอมูล และรับสงอีเมลล  ตามลําดับ 
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ภาพที่  5 แสดงแผนภูมิ รอยละของลูกคาที่มาใชบริการรานอินเทอรเน็ต จําแนกตามเร่ืองที่มาใช 

 บริการมากที่สุด พ.ศ. 2551 

ที่มา : สํานักงานสถิติแหงชาติ, ผลการสาํรวจการใหบริการรานอินเตอรเน็ต พ.ศ. 2551. 

[ออนไลน]. เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552, เขาถึงไดจาก http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/ 

themes/theme_5-1-6.html 
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 จากผลสํารวจพบวา การใหบริการเกมออนไลน และ การเขาใชบริการเลนเกมของ

ลูกคานั้น เปนไปในอัตราแปรผันตามกัน และมีอัตรารอยละการใหบริการของรานอินเทอรเน็ต และ

การเลือกใชบริการ ที่สูงมาก ซึ่งแสดงใหเห็นวา กิจกรรมนันทนาการประเภทเกมออนไลนนั้น กําลัง

ไดรับความนิยม และ มีแนวโนมที่จะมีผลตอการใชชีวิตประจําวัน การหาความสนุกสนาน ของคน

ในสมัยนี้อยางมาก 
 
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 เนื่องจากยังไมมีผูที่ศึกษาวิจัยในเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

อยางโดยตรง ดังนั้นผูวิจัยศึกษา จึงศึกษางานวิจัยที่มีความใกลเคียงกันเพื่อนํามาเปนขอมูล

ประกอบการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ ดังนี้ 

 ประไพพรรณ ศุกระศร (2551) ไดศึกษาเร่ือง การจัดการและกลยุทธทางการตลาดของ

ผูใหบริการเกมออนไลนออดิชั่น ผลการศึกษาพบวา ผูใหบริการเกมออนไลนออดิชั่น มีการจัดการ

เกมออนไลนออดิชั่นต้ังแตการเลือกและซ้ือลิขสิทธิ์การใหบริการเกม จากนั้นเปนการทดสอบระบบ 

แปลภาษา เปดใหทดสอบระบบ เปดใหบริการ และดําเนินกิจกรรมเชิงพาณิชย โดยรูปแบบและ

เนื้อหาของเกมจะเปนส่ิงที่กําหนดเปาหมายทางการตลาด ซึ่งเกมออนไลนออดิชั่นเปนเกมเตน

ประกอบเพลง มีลักษณะตัวละครที่นารัก สดใส ผูใหบริการเกมออนไลนออดิชั่นจึงไดกําหนด

เปาหมายทางการตลาดของเกมออนไลนออดิชั่น วาเปนผูหญิงและบุคคลทั่วไป  ซึ่งตางจากเกมอ่ืน

ที่มีเปาหมายเพียงผูเลนเกมทั่วไปเทานั้น และไดวางตําแหนงผลิตภัณฑของเกมออนไลนออดิชั่นวา 

เปนเกมออนไลนที่เลนงาย มีความนารัก สดใส ไมมีพิษไมมีภัย ซึ่งกลยุทธทางการตลาดของเกม

ออนไลนออดิชั่นนั้น เปนการดําเนินกลยุทธทางการตลาดโดยสรางความแตกตางจากเกมอ่ืน ๆ 

และดึงจุดเดนของเกมในการทําการตลาดเพื่อดึงดูดผูเลน โดยมีการทําการตลาดรูปแบบใหม ๆ 

อยางตอเนื่อง เชน การรวมมือกับเอ็มเค สุกี้ขยายฐานลูกคาขามกลุม ซึ่งยังไมมีเกมใดทํามากอน 

โดยมีจุดประสงคสําคัญ คือ เพิ่มผูเลนใหมากที่สุด เพราะเกมออนไลนออดิชั่นเปนเกมที่คิด

คาบริการจากการขายสิ่งของในเกม  ซึ่งจําเปนที่จะตองเพิ่มจํานวนผูเลนใหมและรักษาจํานวนผู

เลนเดิมไว เพื่อหารายไดจากการขายส่ิงของในเกม โดยส่ิงที่ทําใหเกมออนไลนออดิชั่นประสบ

ความสําเร็จ มีจํานวนผูเลนถึงสิบลานไอดีไดก็คือ ปจจัยดานเทคโนโลยีที่กาวหนาข้ึน ปจจัยดาน

องคกรที่มีความเขมแข็งและมีผูบริหารที่มีประสบการณและเช่ียวชาญดานเกมออนไลน จึงทําให

สามารถเลือกเกมออนไลนที่เขากับความตองการของผูเลนไทย การทําการตลาดที่ทั่วถึงและ

ตอเนื่อง ความสามารถของระบบโครงสรางพื้นฐานสําหรับใหบริการเกม  และการมีฐานขอมูลราน

อินเตอรเน็ตทั่วประเทศ ซึ่งเปนรานสมาชิกรองรับฐานผูเลน การวิจัยพบวาแนวโนมในอนาคตจะมี
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การขยายฐานผูเลนออกไปในทุกชวงวัยตามจํานวนของผูใชอินเตอรเน็ต และเปนทางเลือกใหมใน

การเปนส่ือโฆษณา นอกจากนี้ยังมีแนวโนมที่ผูประกอบการและภาครัฐจะรวมมือกันผลักดันให

เปนกีฬา อี-สปอรต และส่ือบันเทิงแนวใหมที่นาจะไดรับความนิยมและเปนที่ยอมรับในอนาคต 

 วสันต  กิฎฐะกุล (2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร

โนตบุคของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ

เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-25 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน-นักศึกษา มี

รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000-10,000 บาท  และมีสถานภาพโสด กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยวา 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด รองลงมาคือ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนายและ ดานการสงเสริมการตลาด สวนพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร พบวา เหตุผลที่เลือกซื้อ

คอมพิวเตอรโนตบุค คือ สเปคของโนตบุคมากที่สุด เงื่อนไขที่ผูบริโภคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร 

นิยมเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค คือ ชําระดวยเงินสด เพียงคร้ังเดียว เหตุผลที่ผูบริโภคในเขต

บางเขน กรุงเทพมหานคร เลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคจากหางสรรพสินคา คือ สะดวกสบาย ใกล

บาน ติดตอขอรับบริการสะดวกมากที่สุดภายใตเงื่อนไขการรับประกัน ส่ือที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

คอมพิวเตอรโนตบุคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร มากที่สุด คือ ส่ือทางโทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ ที่มี

ผลตอการตัดสินใจมากที่สุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีความสัมพันธกับปจจัยที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคในเขตบางเขน 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามขอมูลดานประชากรศาสตร แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ในทุก ๆ ดาน 

 คณิตตา ธรรมบํารุง และ พิมลพรรณ  เทพบุพผา (2548) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการ

ใชส่ือเกมออนไลนที่มีตอเยาวชนจังหวัดอุดรธานี และไดศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ ผลการศึกษาพบวา 

1) กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย จํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 69.8 และเปน

เพศหญิง จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.3 และสวนใหญมีอายุ 21 – 25 ป จํานวน 192 คน 

คิดเปนรอยละ 48.0 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 มี

สถานภาพโสด จํานวน 336 คน คิดเปนรอยละ 84.0 มีอาชีพนักเรียน / นิสิต / นักศึกษา จํานวน 

328 คน คิดเปนรอยละ 82.0 มีรายได ตํ่ากวา 3,000 บาท/เดือน จํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 

55.3  2) พฤติกรรมการรับส่ือเกมออนไลนของเยาวชนในเขตเทศบาลนครอุดรธานี พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญเคยเลนเกมออนไลน  จํานวน 328 คน คิดเปนรอยละ 82.0 รูจักเกมออนไลนโดย
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การแนะนําของเพื่อน  จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.0 เลนเกมออนไลนที่รานอินเตอรเน็ต 

จํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 57.3 มีความถี่โดยเฉล่ียในการเลนเกมออนไลนตอสัปดาห เลน

บางโอกาส จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 ระยะเวลาการใชบริการเกมออนไลนนอยกวา 1 

ป จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 ใชบริการในวันเสาร – อาทิตย จํานวน 182 คน คิดเปนรอย

ละ 45.5 ใชระยะเวลาในการเลนเกมออนไลน โดยเฉล่ียแตละคร้ัง คร้ังละ 1 – 3 ชั่วโมง จํานวน 

177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 เลนเกมออนไลนในชวงเวลา 21.00 – 23.59 น. จํานวน 171 คน คิด

เปนรอยละ 42.8 และชอบเลนเกมออนไลนประเภท Mu Online จํานวน 122 คน คิดเปน รอยละ 

30.5 ตามลําดับ  3) ความคิดเห็นที่มีตอเกมออนไลน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็น

วาประโยชนของเกมออนไลนมีปานกลาง จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 วัตถุประสงคของ

การเลนเกมออนไลน คือ เพื่อความสนุกสนาน จํานวน 258 คน คิดเปน รอยละ 64.5 รัฐบาลที่

ควบคุมการเลนเกมออนไลน เห็นดวย จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 การนําเกมออนไลนไป

ใชในชีวิตประจําวันไมได จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 51.8 มีความคิดเห็นวาเกิดปญหา การ

ส้ินเปลืองคาใชจาย จํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 ประโยชนของการเลนเกมออนไลน เพื่อ

คลายเครียด จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 65.0 ตามลําดับ  4) อิทธิพลของส่ือเกมออนไลนตาม

ทัศนคติของเยาวชนในเขตเทศบาลนครอุดรธานี พบวา อิทธิพลของสื่อเกมออนไลนตามทัศนคติ

ของเยาวชนในเขตเทศบาลนครอุดรธานี โดยรวมแลวคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง (= 3.28) เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การเลนเกมออนไลนมีผลตอการเขาสังคม อยู

ในระดับความสําคัญมาก (= 3.64) รองลงมา ไดแก รัฐบาลควรมีสวนในการจัดเวลาการเลนเกม

ออนไลนของเยาวชน อยูในระดับความสําคัญมาก (= 3.57) และนอยที่สุด คือ เกมออนไลนมี

ความจําเปนในการดําเนินชีวิต อยูในระดับความสําคัญปานกลาง (= 2.73) ตามลําดับ 

 ชาตรี แหวนสูงเนิน (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสุขภัณฑกะรัต ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ตัว อัน

ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือเครื่องสุขภัณฑ กะรัต โดยปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

มากที่สุด คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด นอกจากนี้ยังพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดทั้ง 

4 ตัว มีความสัมพันธซึ่งกันและกัน ซึ่งปจจัยสวนประสมการตลาดแตละตัวที่ผูบริโภค ให

ความสําคัญมากที่สุด มีดังนี้ คือ  1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ความคงทนถาวร 2) ปจจัยดาน

ราคา คือ การตั้งราคาเหมาะกับคุณภาพ 3) ปจจัยดานชองทางการจัด จําหนาย คือ รานคา

จําหนายใกลบาน  4) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ การขาย โดยใชพนักงานขาย จากการ
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หาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัย สวนประสมการตลาด พบวา 1) เพศไมมี 

ความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมการตลาด ทั้ง 4 ตัว  2) อายุมี ความสัมพันธ กับปจจัยสวน

ประสมการตลาดทั้ง 4 ตัว  3) อาชีพ ไมมี ความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมการตลาด ทั้ง 4 ตัว 

4) สถานภาพมีความสัมพันธกับ ราคาและชองทางการจัดจําหนาย 5) รายไดมีความสัมพันธกับ

ผลิตภัณฑและราคา  6) การศึกษา มีความสัมพันธกับผลิตภัณฑ และชองทางการจัดจําหนาย 

 เจตสิก อนันตคุณูปกร (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจ

เลนเกมออนไลนประเภท เกมสวมบทบาทในระบบเครือขายที่มีผูเลนจํานวนมาก (MMORPG) 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่สงกระทบตอการตัดสินใจเลนเกมออนไลนประเภท MMORPGใน

ระดับสูงที่สุดคือ ระบบการรักษาความปลอดภัย, ราคา และคุณภาพของบริการเกม นอกจากนี้

มีปจจัยที่สงผลกระทบในระดับสูงคือ ระบบการบริการลูกคา, ลักษณะของเกม และระบบการ

แลกเปล่ียนเงินในเกม สวนปจจัยที่เหลือคือ ชองทางการจําหนาย และการจัดกิจกรรมพิเศษสงผล

กระทบในระดับปานกลาง ผลการตรวจสอบลักษณะสวนบุคคลตอกระบวนการตัดสินใจสามารถ

สรุปไดวา ผูหญิงใหความสําคัญกับระบบการบริการลูกคา และการจัดกิจกรรมพิเศษมากกวา

ผูชายผูเลนในระดับอายุตางกันใหความสําคัญที่ตางกันกับทุกปจจัยยกเวนชองทางการจําหนาย ผู

เลนในระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีใหความสําคัญที่ตางกันกับกลุมอ่ืนในดานราคา,ลักษณะ

ของเกม, การจัดกิจกรรมพิเศษ และระบบการบริการลูกคา ผูเลนที่มีรายไดตางกันใหความสําคัญ

ที่ตางกันกับทุกปจจัยยกเวนคุณภาพของบริการเกม และระบบการแลกเปล่ียนเงินในเกม จากผล

การศึกษา ผูใหบริการเกมควรพัฒนาการบริการโดยมุงเนนไปที่ระบบการรักษาความปลอดภัยเปน

อันดับแรก 

 ภูวดล ไชยภูริพัฒน (2547) ไดศึกษาเร่ือง โครงสรางตลาด และการแขงขันการ

ใหบริการเกมออนไลนในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา ตลาดของเกมออนไลนในประเทศไทย 

ยังมีโอกาสที่จะเติบโตสูงมากเนื่องจากการเติบโตของอินเทอรเน็ตในประเทศไทยที่เปนไปอยาง

รวดเร็ว ทั้งนี้เนื่องมาจากการขยายตัวของการใหบริการอินเทอรเน็ตความเร็วสูง นอกจากนี้จากผล

สํารวจผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยของ ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ 

หรือ NECTEC พบวามีจํานวนผูเลนเกมที่สูงมาก ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความตองการในการเลนเกม

ในเมืองไทยที่ยังคงมีสูงอยู นอกจากนี้ยังพบวาตนทุนในการใหบริการนั้นไมเทากันในเกมแตละ

ประเภท แตจะมีสัดสวนของตนทุนที่คลาย ๆ กัน คือ ในสวนของคาลิขสิทธิ์ และตนทุนดาน

การตลาด จะเปนสัดสวนที่มีจํานวนมากที่สุด ทั้งนี้โดยตัวสินคา หรือเกมออนไลนเองพบวา เปน

สินคาที่มีความแตกตางกัน ไมสามารถทดแทนกันได เนื่องจากรสนิยมของผูเลนแตละคนที่ไม
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เหมือนกัน การที่มีอุปสรรคในการเขาตลาดของผูบริการรายใหม ๆ ซึ่งเกิดจากความพอใจใน

ลักษณะของเกม และจากการที่มีชุมชนออนไลน ซึ่งทําใหผูเลนมีความจงรักภักดีตอเกมนั้นสูง ทํา

ใหไมไปเลนเกมอ่ืนเนื่องจากติดเพื่อนหรือมีความสัมพันธแนนแฟนมากในชุมชน ทําใหเกมใหม ๆ 

ที่เขามาจะตองเจออุปสรรคเหลานี้ทําใหเขาสูตลาดไดยาก และจํานวนผูใหบริการเกมมีไมมากเมื่อ

เทียบกับตางประเทศ ทําใหสรุปไดวาลักษณะของตลาดเกมออนไลนในประเทศไทยมีลักษณะเปน

ตลาดผูขายนอยราย ในดานการแขงขันพบวา มีการต้ังราคาโดยใชคาขนมของเด็กเปนขอมูล

พื้นฐานในการตั้งราคา ทั้งนี้กลับไมพบการแขงขันทางดานราคาเทาไรนัก แตกลับพบการแขงขัน

โดยไมใชราคาเปนหลัก ซึ่งการแขงขันโดยไมใชราคานี้ มีลักษณะพิเศษที่ไมพบในอุตสาหกรรมอ่ืน 

ก็คือ ผูใหบริการสามารถจัดกิจกรรมเพื่อทําการตลาดไดทั้งในโลกแหงความเปนจริง และในโลก

ภายในเกมออนไลน หรือโลกเสมือน ซึ่งในโลกที่มีอยูในเกมนั้น กิจกรรมตาง ๆ แทบไมมีตนทุน

อะไรเลย เพราะสามารถที่จะเก็บเกี่ยวผลประโยชนไดอยางเต็มที่ เนื่องจากไมมีการแขงขันดาน

ราคาเทาไร ในสวนของปญหาในการใหบริการพบวาปญหาที่สําคัญคือ การเขามาควบคุมของรัฐ 

ซึ่งมีผลกระทบตอรายไดของผูใหบริการ นอกจากนี้ปญหาการมีแมขาย (Server) เถื่อนก็มี

ผลกระทบตอรายไดเชนกัน สุดทายนั้นเปนปญหาทางดานสังคม คือ การที่ผูปกครองและสังคม

มองวาเกมออนไลนเปนส่ิงเสพติด ทําใหเด็กและเยาวชนไมสนใจที่จะเรียนหนังสือ และดูแลตนเอง 

แตกลับมาเลนแตเกม ทําใหภาพลักษณของเกมออนไลนดูเปนส่ิงที่ไมดี 

 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของ และท่ีใกลเคียงในเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติม

เงินเกมออนไลน โดยสรุปแลวพบประเด็นตาง ๆ ดังนี้ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภคในทุก ๆ ดาน ทั้งดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

และดานการสงเสริมการตลาด เชน รูปแบบและเนื้อหาของเกม รวมถึงระบบการเลนจะเปนส่ิงที่

ผูบริโภคใหความสําคัญมากเปนลําดับตน ๆ ความสะดวกสบายในการหาซ้ือหรือเขาถึงผลิตภัณฑ

มีสวนสําคัญตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใชหรือซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ ราคาของ

ผลิตภัณฑตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรับ รวมทั้งระบบการบริการลูกคาและการจัด

กิจกรรมสงเสริมการตลาดที่ดีจะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคา เปนตน  

 ปจจัยดานประชากรศาสตร มีสวนตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เชน เพศหญิง

จะใหความสําคัญกับระบบการบริการลูกคา และการจัดกิจกรรมพิเศษในเกมออนไลนมากกวาเพศ

ชาย ระดับอายุที่แตกตางกันมีผลตอการใหความสําคัญที่ตางกันกับทุกปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด ยกเวนดานชองทางการจัดจําหนาย และรายไดที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยดาน

การตลาดทุกปจจัย เปนตน  
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 นอกจากนี้ยังพบประเด็นในเร่ือง ทัศนคติและความคิดเห็นตอเกมออนไลน โดยจาก

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา เกมออนไลนมีประโยชนในระดับปานกลาง 

วัตถุประสงคของการเลนเกมออนไลนคือ เพื่อความสนุกสนาน เพื่อคลายเครียด และยังพบวา การ

เลนเกมออนไลนมีผลตอการเขาสังคม โดยมีระดับความสําคัญในระดับมากดวย 

 ผูศึกษาวิจัยจึงไดนําประเด็นตาง ๆ ที่พบในงานวิจัยที่เกี่ยวของไปใชเปนแนวทางใน

การกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย รวมกับการศึกษาทบทวนวรรณกรรมตาง ๆ และนําไปใชอางอิง

ในการสรุป อภิปรายผลการวิจัยในคร้ังนี้ 
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอการเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณ

โดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) โดยวิธีการสํารวจ 

(Survey Research) และใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

โดยมีระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

 1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 

 2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 4. การจัดทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมประชากรในพื้นที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ซึ่งอยูในพื้นที่เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ซึ่งเปน

พื้นที่ที่มีจํานวนประชากรอาศัยอยูอยางหนาแนนเปนเขตชุมชน ที่มีสถานศึกษา หอพักนักศึกษา 

และรานอินเทอรเน็ตใหบริการเกมออนไลนอยูเปนจํานวนมาก ผูวิจัยจึงไดเลือก ประชากรในพื้นที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทยในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ประชากรในพ้ืนที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย และเปนผูที่มีประสบการณในการเลนเกมออนไลน 

โดยผูวิจัยกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางแบบไมทราบ

จํานวนประชากรที่แนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา 2546 : 26) โดยกําหนดใหมีความผิดพลาดไดไม

เกิน 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
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 โดยใชสูตรคํานวนดังนี้ 

    n  =   2

2

e
pqZ  

 โดยที่  n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

   e  แทน ระดับความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไดมีคาเทากับ 0.05 

   Z  แทน Z  score ข้ึนอยูกับระดับความเช่ือมั่น ซึ่งความเชื่อมั่นที่ผูวิจัย

กําหนดไว 95% นั่นคือ α = 0.05 หรือ 1- α/2 = 0.975 ทําให 

Z  = Z 0.975   เปดตารางคา Z  ได 1.96 

   p  แทน สัดสวนประชากรที่สนใจศึกษา 

   q  แทน 1 - p  
 

 สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยกําหนดสัดสวนของประชากรเทากับ 50% หรือ 0.5 และ 

ตองการระดับความเช่ือมั่น 95% นั่นคือยอมใหคลาดเคล่ือนได 5% ดังนั้นจึงแทนคาไดขนาดกลุม

ตัวอยาง ดังนี้ 

   n  =   ( ) ( )( )
( )20.05

0.510.521.96 −  

   n  =     385 
 
 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเทากับ 385 คนและเพื่อปองกันความ

ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามไมสมบูรณ ผูวิจัยจึงสํารองกลุมตัวอยางเพิ่มอีก 15 คน รวม

ขนาดกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 คน 

 ผูศึกษาวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมใชทฤษฎีความนาจะเปน (Non-Probability 

Sampling) เปนการเลือกตัวอยางที่ไมไดพิจารณาถึงโอกาส หรือความนาจะเปนที่หนวยตาง ๆ ใน

ประชากรจะถูกเลือก โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล 
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การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 
 ลักษณะของเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยในคร้ังนี้คือ 

แบบสอบถามที่ผูศึกษาวิจัยสรางข้ึน เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน โดยมี

ข้ันตอนการสราง ดังนี้ 

 1. ศึกษาหลักการสรางแบบสอบถาม 

 2. ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี บทความ และงานวิจัย ที่เกี่ยวของกับการเลือกเติม

เงินเกมออนไลน 

 3. กําหนดกรอบโครงสรางเนื้อหาของแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดและ วัตถุประสงค

ของการวิจัย 

  โดยแบงออกเปน 5 สวน ดังตอไปนี้ 

  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  เปนขอมูลทั่วไปทางดานประชากรศาสตร มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด

แบบคําตอบหลายตัวเลือก  และใหผูตอบเลือกเพียงคําตอบเดียว ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการ

สมรส  ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ ซึ่งมีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ 

(Check-List) รวม 6 ขอ 

  สวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

  เปนขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลนมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด แบบใชมาตราวัดโดยเปนการวัดขอมูลประเภท

อันตราภาคชั้น แบงเปน 5 ระดับ โดยผูตอบแบบสอบถามจะตองทําเครื่องหมายถูก ลงในชองวาง

มีหลักเกณฑการใหคะแนนดังนี้ (ธานินทร  ศิลปจารุ  2551 : 77) 

  มีผลมากที่สุด 5 คะแนน 

  มีผลมาก 4 คะแนน 

  มีผลปานกลาง 3 คะแนน 

  มีผลนอย 2 คะแนน 

  มีผลนอยที่สุด 1 คะแนน 

  สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูเติมเงินเกมออนไลน 

  เปนขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติ และพฤติกรรมของผูเติมเงินเกมออนไลน มีลักษณะเปน

แบบสอบถามปลายปด  แบบใชมาตราวัดโดยเปนการวัดขอมูลประเภทอันตราภาคชั้น โดยผูตอบ

แบบสอบถามจะตองทําเคร่ืองหมายถูก ลงในชองวางมีหลักเกณฑการใหคะแนนดังนี้ (ธานินทร 

ศิลปจารุ  2551 : 77) 
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  มีผลมากที่สุด 5 คะแนน 

  มีผลมาก 4 คะแนน 

  มีผลปานกลาง 3 คะแนน 

  มีผลนอย 2 คะแนน 

  มีผลนอยที่สุด 1 คะแนน 

  สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจ ของผูเติมเงินเกมออนไลน 

  เปนขอมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจ และพฤติกรรมของผูเติมเงินเกมออนไลน มีลักษณะ

เปนแบบสอบถามปลายปด แบบใชมาตราวัดโดยเปนการวัดขอมูลประเภทอันตราภาคชั้น โดย

ผูตอบแบบสอบถามจะตองทําเคร่ืองหมายถูก ลงในชองวางมีหลักเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

(ธานินทร  ศิลปจารุ  2551 : 77) 

  มีผลมากที่สุด 5 คะแนน 

  มีผลมาก 4 คะแนน 

  มีผลปานกลาง 3 คะแนน 

  มีผลนอย 2 คะแนน 

  มีผลนอยที่สุด 1 คะแนน 

  สวนที่ 5 เปนคําถามปลายเปด จํานวน 1 ขอ เพื่อรับขอเสนอแนะเพิ่มเติมจาก

ผูสอบแบบสอบถาม ในเร่ืองเกี่ยวกับปจจัยอ่ืนใด ที่สงผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนของ

ผูตอบแบบสอบถาม มาเปนขอมูลในการวิเคราะห และวิจัยเพิ่มเติม 

 4. ผูวิจัยนําแบบสอบถามฉบับรางที่สรางข้ึนไปเสนออาจารยที่ปรึกษา อาจารย ดร.ธนินท

รัฐ รัตนพงศภิญโญ ซึ่งมีความรูและประสบการณในทางวิชาการ ดานการสรางแบบสอบถามที่ใชใน

การศึกษาวิจัย พิจารณาแบบสอบถาม เพื่อเปนการทดสอบความเที่ยงตรง (Content Validity) ความ

ครอบคลุมเนื้อหา และความถูกตองในสํานวนภาษา (Wording) เมื่ออาจารยที่ปรึกษาพิจารณา

ตรวจสอบแลว ผูวิจัยจึงไดนําแบบสอบถามฉบับรางไปทําการคํานวณหาความเที่ยงตรงของ

แบบสอบถาม คาความเหมาะสมของเนื้อหาและความถูกตองในสํานวนภาษา ผลที่ไดจากการคํานวณ

ผูวิจัยไดนําคาดังกลาวมาใชเปนแนวทางสําหรับการปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม 

 5. ผูวิจัยนําแบบสอบถามฉบับรางที่ไดผานการแกไขจากอาจารยที่ปรึกษา  อาจารย ดร.

ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ แลว ไปทดสอบกอนลองนําไปใชจริง (Pre-Test) กับกลุมตัวอยางผูเลนเกม

ออนไลนในเขต บางกอกนอย จํานวน 40 คน หรือคิดเปน 10% เพื่อวิเคราะหหาความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถาม 
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 6. คํานวณหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) ดวยวิธีวิ เคราะหคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา ใชสูตรของครอนบัค (Cronbach’s alpha) (กัลยา วานิชยบัญชา 2546 : 144)   

โดยสามารถหาคาแอลฟาไดที่ 0.841 โดยคานี้จะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม 

 7. ปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามผลจากการวิเคราะหคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

กอนนําไปใชจริง 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาในคร้ังนี้ผูวิจัยมีวิธีดําเนินการในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังนี้ 

 1. ขอมูลทุติยภูมิ ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผูรวบรวมไวดังนี้ 

  1.1 หนังสือพิมพ วารสาร ส่ิงพิมพตาง ๆ  

  1.2 ขอมูลทางอินเทอรเน็ต 

  1.3 หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ วิทยานิพนธ และรายงานวิจัยที่

เกี่ยวของ 

 2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมเปาหมาย 

จํานวน 385 คน และสํารองอีก 15 คน ในในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย โดย

มีวิธีการดังนี้ 

  2.1 ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปดําเนินการสอบถามกับกลุมเปาหมาย ในพื้นที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย โดยทําการเก็บตัวอยางตามความสะดวก และเลือก

เฉพาะ รานอินเทอรเน็ต คาเฟ ที่มีจํานวนเคร่ืองใหบริการ ต้ังแต 15 เคร่ืองข้ึนไปและเปนรานที่ได

ทําการการยื่นขออนุญาตประกอบกิจการการฉาย และทะเบียนพาณิชย (รานอินเทอรเน็ต) 

เรียบรอยแลว โดยจากการสํารวจพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย พบวามีรานที่

ผานเกณฑดังกลาวทั้งหมด 15 ราน และเฉลี่ยเก็บแบบสอบถาม จํานวนรานละ 27 ชุด รวมเปน 

405 ชุด โดยมีรายละเอียดของแตละรานดังนี้  

   1. ราน ไซเบอรเน็ต  

   2. ราน ซานาคูเน็ต 

   3. ราน ซากิ 

   4. ราน ซากิ 5 

   5. ราน ซิทคอม 

   6. ราน นัมเบอรไนน 

   7. ราน เมาทเกม 
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   8. ราน กากี่นั้ง 

   9. ราน อัพเน็ต 

   10. ราน เพลย 

   11. ราน 19 แกรนด 

   12. ราน ซากิ 7 

   13. ราน คันกลวย 

   14. ราน เคที แอท เน็ต 

   15. ราน ดับเบ้ิลคล๊ิก 

  2.2 นําแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณ จากนั้นทําการ

ลงรหัส เพื่อนําไปวิเคราะหขอมูลทางสถิติตอไป 

 
การจัดทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 
 การศึกษาคนควาในคร้ังนี้ การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย 

 1. ผูวิจัยตรวจสอบขอมูล ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม 

 2. นําขอมูลที่ไดมาลงรหัสตามที่ไดกําหนดไวลวงหนา 

 3. การประมวลผลขอมูล นําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกลงในคอมพิวเตอร เพื่อทําการ

ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร SPSS (Statistical 

Package for Social Sciences) 

  วิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม โดยการแสดงผลเปนคาความถี่ คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) จากนั้นผูวิจัย

จึงนํามาเสนอผลการศึกษาวิจัย โดยใชขอมูลเชิงพรรณนาประกอบตารางอธิบายขอมูล โดยเลือก

เฉพาะวิธีวิเคราะหขอมูลที่สอดคลองกับจุดมุงหมาย และ สมมติฐานของการศึกษาคนควา 

ดังตอไปนี้ 

  3.1 การวิเคราะหขอมูลสวนที่ 1 เกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง สถิติที่

ใชคือ การหาคาสถิติพื้นฐานรอยละ (Percentage) 

  3.2 การวิเคราะหขอมูลสวนที่ 2 เกี่ยวกับการวัดระดับความสําคัญของปจจัยดาน

สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูตอบแบบสอบถาม เปน

ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ การแปลความหมายคาของคะแนนเฉล่ีย จะมีคาอยู

ระหวาง 1-5 คะแนน โดยแบงออกเปน 5 ระดับตามมาตรวัดของ Likert’s Scale ดังนี้ (ธานินทร 

ศิลปจารุ  2551 : 77) 
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   คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 มีผลมากที่สุด 

   คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 มีผลมาก 

   คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 มีผลปานกลาง 

   คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 มีผลนอย 

   คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 มีผลนอยที่สุด 

  3.3 การวิเคราะหขอมูลสวนที่ 3 เกี่ยวกับการวัดระดับความสําคัญของปจจัยดาน

ทัศนคติที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูตอบแบบสอบถาม เปนลักษณะคําถามมี

คําตอบใหเลือก 5 ระดับ การแปลความหมายคาของคะแนนเฉลี่ย จะมีคาอยูระหวาง 1-5 คะแนน 

โดยแบงออกเปน 5 ระดับตามมาตรวัดของ Likert’s Scale ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ  2551 : 77) 

   คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 มีผลมากที่สุด 

   คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 มีผลมาก 

   คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 มีผลปานกลาง 

   คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 มีผลนอย 

   คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 มีผลนอยที่สุด 

  3.4 การวิเคราะหขอมูลสวนที่ 4 เกี่ยวกับการวัดระดับความสําคัญของปจจัยดาน

แรงจูงใจมีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูตอบแบบสอบถาม เปนลักษณะคําถามมี

คําตอบใหเลือก 5 ระดับ การแปลความหมายคาของคะแนนเฉลี่ย จะมีคาอยูระหวาง 1-5 คะแนน 

โดยแบงออกเปน 5 ระดับตามมาตรวัดของ Likert’s Scale ดังนี้ (ธานินทร  ศิลปจารุ  2551 : 77) 

   คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 มีผลมากที่สุด 

   คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 มีผลมาก 

   คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 มีผลปานกลาง 

   คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 มีผลนอย 

   คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 มีผลนอยที่สุด 

  3.5 การวิเคราะหขอมูล สวนที่ 5 เกี่ยวกับขอคิดเห็นหรือขอเสนอแนะเพิ่มเติมของ

กลุมตัวอยางวามีปจจัยอ่ืนใดที่มีอิทธิพลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ซึ่งเปนลักษณะคําถาม

ปลายเปด 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 จากการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคใน

พื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ผูวิจัยไดทําการศึกษาขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

จํานวน 400 ชุด โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย ซึ่งผลการวิเคราะหขอมูลได

นําเสนอเปน 4 ตอน ดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 ตอนที่ 3 ระดับทัศนคติที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 ตอนที่ 4 ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 
ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยวิเคราะหโดยใชคาความถี่ 

(Frequency) คารอยละ (Percentage) ซึ่งผลการวิเคราะหปรากฏรายละเอียด ดังนี้ 

 

ตารางที่ 2 แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

298 

102 

74.50 

25.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 2 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน  เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางออกตามเพศ 

พบวา มีเพศชายมากกวาเพศหญิง คือ เปนเพศชาย จํานวน 298 คน คิดเปนรอยละ 74.50 และ

เพศหญิง จํานวน 102 คน  คิดเปนรอยละ 25.50 
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ตารางที่ 3 แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

10 – 17 ป 

18 – 25 ป 

26 – 32 ป 

33 – 40 ป 

41 ปข้ึนไป 

155 

200 

33 

11 

1 

38.75 

50.00 

8.25 

2.75 

0.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 3 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางออกตามอายุ 

พบวา กลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 18 - 25 ป  มีจํานวนมากที่สุด คือ จํานวน 200 คน  คิดเปน

รอยละ 50.00  รองลงมา คือ อายุระหวาง 10 - 17 ป จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.75 อายุ

ระหวาง 26 - 32 ป  จํานวน 33 คน  คิดเปนรอยละ 8.25  อายุ 33 - 40 ป  จํานวน 11 คน คิดเปน

รอยละ 2.75  และอายุระหวาง 41 ปข้ึนไป  จํานวน 9 คน  คิดเปนรอยละ 0.25 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4 แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามสถานภาพของกลุมตัวอยาง 

 

สถานะ จํานวน รอยละ 

โสด 

สมรส/อยูดวยกัน 

หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 

380 

19 

1 

95.00 

4.75 

0.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4  ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางออกตาม

สถานภาพ  พบวา  กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพครอบครัวโสด มีจํานวนมากที่สุด คือ 380 คน     

คิดเปนรอยละ 95.00  รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.75 และ

สถานภาพหยาราง จํานวน 1 คน  คิดเปนรอยละ 0.25 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5 แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามการศึกษาของกลุมตัวอยาง 

 

การศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวามัธยมปลาย 

มัธยมปลาย / ปวช. 

อนุปริญญา / ปวส. 

ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 

ปริญญาโทข้ึนไป 

107 

134 

12 

129 

18 

26.75 

33.50 

3.00 

32.25 

4.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 5 พบวา ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางออก

ตามระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาระดับมัธยมปลาย มีจํานวนมากที่สุด คือ 

134 คน คิดเปนรอยละ 33.50 รองลงมา คือ การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 129 คน  คิดเปน

รอยละ 32.25 การศึกษาระดับตํ่ากวามัธยมปลาย จํานวน 107 คน  คิดเปนรอยละ 26.75 การศึกษา

ระดับปริญญาโทข้ึนไป  จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.50  และการศึกษาระดับอนุปริญญา จาํนวน 

12 คน  คิดเปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 6 แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน / นักศึกษา 

พนักงานบริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

อ่ืน ๆ  

317 

53 

18 

9 

3 

79.25 

13.25 

4.50 

2.25 

0.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 6  พบวา  ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน  เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางออก

ตามอาชีพ  พบวา  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพ  นักเรียน  นักศึกษา  มีจํานวนมากที่สุด คือ จาํนวน 317 

คน คิดเปนรอยละ 79.25 รองลงมา คือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 53 คน  คิดเปน   

รอยละ 13.25  อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.50 อาชีพรับราชการ 

จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.25 และอาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 7 แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนของกลุมตัวอยาง 

 

รายไดเฉล่ียยตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 1,500 บาท 

1,501 – 4,500 บาท 

4,501 – 9,000 บาท 

9,001 – 15,000 บาท 

15,001 – 30,000 บาท 

30,001 บาทข้ึนไป 

108 

116 

93 

54 

17 

12 

27.00 

29.00 

23.25 

13.50 

4.25 

3.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 7 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางออกตาม

ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในระดับ 1,501 – 4,500 

บาท มีจํานวนมากที่สุด คือ 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 รองลงมา คือ ระดับตํ่ากวา 1,500 บาท 

จํานวน 108 คน  คิดเปนรอยละ 27.00 ระดับ 4,501 – 9,000 บาท จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 

23.25 ระดับ 9,001 – 15,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 ระดับ 15,001 – 30,000 

บาท จํานวน 17 คน  คิดเปนรอยละ 4.25 และระดับ 30,001 บาทข้ึนไป  จํานวน 12 คน คิดเปน

รอยละ 3.00 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน  
 ผูวิจัยไดทําการสรางแบบสอบถามเพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มี

ผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคา

ไทย โดยแบงแบบสอบถามเปนดานตางๆ ดังนี้ 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

 2. ดานราคา 

 3. ดานการจัดจําหนาย 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด 

 โดยไดกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังนี ้

 1 หมายถงึ มีผลนอยที่สุด 

 2 หมายถงึ มีผลนอย 

 3 หมายถงึ มีผลปานกลาง 

 4 หมายถงึ มีผลมาก 

 5 หมายถงึ มีผลมากที่สุด 

 สําหรับเกณฑการแปลคาเฉล่ีย  ผูวิจัยไดกําหนดคะแนนจากการแบงชวงช้ันออกเปน  

5  ชวงช้ัน โดยคํานวณจากคาเฉล่ียของคะแนนแตละขอ และแปลผลคะแนนของปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ดังนี้ 

 1.00 - 1.80 หมายถงึ มีผลนอยที่สุด 

 1.81 - 2.60 หมายถงึ มีผลนอย 

 2.61 - 3.40 หมายถงึ มีผลปานกลาง 

 3.41 - 4.20 หมายถงึ มีผลมาก 

 4.21 - 5.00 หมายถงึ มีผลมากที่สุด 
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ตารางที่ 8 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของ 

ผูบริโภคในพืน้ที่บริเวณโดยรอบ  

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

ที่มีตอการเลือกเติมเงนิเกมออนไลน 

คาเฉลี่ย 

( X  ) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

( S.D. ) 

ระดับ 

การตัดสินใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.97 0.76 มาก 

2. ดานราคา 4.03 0.73 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.11 0.85 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.08 0.68 ปานกลาง 

 

 จากผลการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณ

โดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน โดยภาพรวมพบวา ปจจัย

ดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนอยูในระดับมาก  โดยในดาน

ผลิตภัณฑมีคาเฉล่ียเทากับ 3.97 ในดานราคามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ในดานชองทางการจัด

จําหนายมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 และปจจัยในดานสงเสริมการตลาดมีระดับการตัดสินใจปานกลาง

โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.08 
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1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ตารางที่ 9 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ดานผลิตภัณฑ 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปล

ผล) 

S.D. 

ประเภทของเกมออนไลน 

มีผลตอการเลือกเติมเงนิ 

90 

(22.50) 

172 

(43.00) 

93 

(23.25) 

35 

(8.75) 

10 

(2.50) 

3.74 

(มาก) 

0.98 

ความสวยงาม  เสียง   

และความสมจริงของ 

เกมออนไลน 

203 

(50.75) 

98 

(24.50) 

77 

(19.25) 

14 

(3.50) 

8 

(2.00) 

4.19 

(มาก) 

0.99 

ระบบการเลนของเกม

ออนไลน  ที่ไมยุงยาก 

ซับซอน 

137 

(34.25) 

145 

(36.25) 

97 

(24.25) 

10 

(2.50) 

11 

(2.75) 

3.97 

(มาก) 

0.97 

คาเฉลี่ยรวม 
3.97 

(มาก) 

0.76 

 

 จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ในดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม

พบวา มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก (3.97) โดยปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับมากเรียงตามลําดับ 

ไดแก ความสวยงาม เสียง และความสมจริงของเกมออนไลน (4.19) ระบบการเลนของเกม

ออนไลน ที่ไมยุงยาก ซับซอน (3.97) ประเภทของเกมออนไลน (3.74) 
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 2. ดานราคา 
 

ตารางที่  10 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ 

  ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ดานราคา 
 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด 

ดานราคา จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปล

ผล) 

S.D. 

ราคาของบัตรเติมเงนิ 

เมื่อแปลงมูลคาเปน

ส่ิงของพิเศษ ภายในตัว

เกมออนไลน 

213 

(53.25) 

112 

(28.00) 

54 

(13.50) 

16 

(4.00) 

5 

(1.25) 

4.28 

(มาก

ที่สุด) 

0.93 

ราคาของบัตรเติมเงนิ  

เมื่อแปลงมูลคาเปนตัว

เงินภายในเกมออนไลน 

189 

(47.25) 

138 

(34.50) 

49 

(12.25) 

18 

(4.50) 

6 

(1.50) 

4.22 

(มาก

ที่สุด) 

0.93 

ราคาบัตรเติมเงินถูกกวา 

เกมออนไลนอ่ืน ๆ  ใน

ประเภทเดียวกัน 

91 

(22.75) 

116 

(29.00) 

149 

(37.25) 

23 

(5.75) 

21 

(5.25) 

3.58 

(มาก) 

1.06 

คาเฉลี่ยรวม 
4.03 

(มาก) 

0.73 

 

 จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคในพื ้นที ่บริเวณ

โดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ในดานราคา โดย

ภาพรวม  พบวา มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก (4.03) โดยปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับมากที่สุด

เรียงตามลําดับ ไดแก ราคาของบัตรเติมเงิน เมื่อแปลงมูลคาเปนสิ่งของพิเศษ ภายในตัวเกม

ออนไลน (4.28) ราคาของบัตรเติมเงิน เมื่อแปลงมูลคาเปน ตัวเงินภายในเกมออนไลน (4.22) 

และปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับมากคือ ราคาบัตรเติมเงินถูกกวาเกมออนไลนอื่น ๆ ในประเภท

เดียวกัน (3.58) 
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 3. ดานชองทางการจัดจาํหนาย 
 

ตารางที่ 11 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ดานการจัดจําหนาย 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด 

ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปล

ผล) 

S.D. 

ความหลากหลายของ 

วิธีการเติมเงนิ 

148 

(37.00) 

136 

(34.00) 

89 

(22.25) 

15 

(3.75) 

12 

(3.00) 

3.98 

(มาก) 

1.01 

ความสะดวกในการซ้ือ 

บัตรเติมเงิน 

196 

(49.00) 

134 

(33.50) 

50 

(12.50) 

11 

(2.75) 

9 

(2.25) 

4.24 

(มาก

ที่สุด) 

0.93 

คาเฉลี่ยรวม 
4.11 

(มาก) 

0.85 

 

 จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคในพื ้นที ่บริเวณ

โดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ในดานการจัด

จําหนาย โดยภาพรวมพบวา มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (4.11) โดยปจจัยยอยที่มีผลอยูใน

ระดับมาก คือ ความสะดวกในการซื้อบัตรเติมเงิน (4.24) และปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับมาก 

คือ ความหลากหลายของวิธีการเติมเงิน (3.98) 
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 4. ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ตารางที่ 12 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ดานการสงเสริม

การตลาด 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาด 

ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) 

S.D. 

ของพิเศษ (ไอเทม) 

ภายในเกมทีจ่ะไดรับ

เพิ่มพิเศษเมื่อเติมเงนิ 

165 

(41.25) 

159 

(39.75) 

49 

(12.25) 

15 

(3.75) 

12 

(3.00) 

4.13 

(มาก) 

0.97 

สิทธิพเิศษตาง ๆ  เชน  

การมีสิทธิ์ลุนรางวัล

ทองเที่ยวที่ไดรับ

เพิ่มข้ึนเมื่อเติมเงนิ 

67 

(16.75) 

79 

(19.75) 

181 

(45.25) 

42 

(10.50) 

31 

(7.75) 

3.27 

(ปาน-

กลาง) 

1.10 

ส่ือโฆษณาตาง ๆ เชน 

โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร 

ปายโฆษณา เวปไซด

เชิญชวนใหเติมเงนิ 

9 

(2.25) 

14 

(3.50) 

63 

(15.75) 

137 

(34.25) 

177 

(44.25) 

1.85 

(นอย) 

0.96 

คาเฉลี่ยรวม 
3.08 

(ปานกลาง) 

0.68 

 

 จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ในดานการสงเสริมการตลาด 

โดยภาพรวมพบวา มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง (3.08) โดยปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับ
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มาก คือ  ของพิเศษ (ไอเทม) ภายในเกมที่จะไดรับเพิ่มพิเศษเมื่อเติมเงิน (4.13) ปจจัยยอยที่มีผล

อยูในระดับปานกลาง คือ สิทธิพิเศษตาง ๆ เชน การมีสิทธิ์ ลุนรางวัล ทองเที่ยว ที่ไดรับเพิ่มข้ึนเมื่อ

เติมเงิน (3.27) และ ปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับนอย คือ ส่ือโฆษณาตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ 

นิตยสาร ปายโฆษณา เวปไซดเชิญชวนใหเติมเงิน (1.85) 

 
ตอนท่ี 3 ระดับทัศนคติ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 ผูวิจัยไดทําการสรางแบบสอบถามเพื่อศึกษาระดับทัศนคติของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณ

โดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน โดยแบงแบบสอบถาม

เปนดานตางๆ ดังนี้ 

 1. ดานความเขาใจ 

 2. ดานความรูสึก 

 3. ดานพฤติกรรม 

 โดยไดกําหนดเกณฑการใหคะแนน  ดังนี ้

 1 หมายถงึ มีผลนอยที่สุด  

 2 หมายถงึ มีผลนอย 

 3 หมายถงึ มีผลปานกลาง 

 4 หมายถงึ มีผลมาก 

 5 หมายถงึ มีผลมากที่สุด 

 สําหรับเกณฑการแปลคาเฉล่ีย  ผูวิจัยไดกําหนดคะแนนจากการแบงชวงช้ันออกเปน  

5 ชวงช้ัน โดยคํานวณจากคาเฉล่ียของคะแนนแตละขอ และแปลผลคะแนนของของผูบริโภคใน

พื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดังนี้ 

 1.00 - 1.80 หมายถงึ มีผลนอยที่สุด 

 1.81 - 2.60 หมายถงึ มีผลนอย 

 2.61 - 3.40 หมายถงึ มีผลปานกลาง 

 3.41 - 4.20 หมายถงึ มีผลมาก 

 4.21 - 5.00 หมายถงึ มีผลมากที่สุด 
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ตารางที่ 13 ระดับทัศนคติในดานตาง ๆ  ของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ  มหาวิทยาลัย 

 หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 

ทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ  

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอ 

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

คาเฉลี่ย 

( X ) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

( S.D. ) 

ระดับ 

ทัศนคติ 

1. ดานความเขาใจ 4.24 0.68 มากที่สุด 

2. ดานความรูสึก 3.45 0.71 มาก 

3. ดานพฤติกรรม 2.98 0.65 ปานกลาง 

 

 จากผลการศึกษาระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน โดยภาพรวมพบวา มีทัศนคติตอการเลือกเติม

เงินแตกตางตามปจจัยยอยในแตละดานโดยในดานความเขาใจมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด 

(4.24) ในดานความรูสึกมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (3.45) และในดานพฤติกรรมมีคาเฉล่ียอยูใน

ระดับปานกลาง (2.98) 

 1. ดานความเขาใจ 
 

ตารางที่ 14 ระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มี

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความเขาใจ 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 
ทัศนคติ 

ดานความเขาใจ 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) 

S.D. 

มีความเขาใจในเร่ือง 

ผลประโยชนของ 

การเติมเงินเปนอยางดี 

174 

(43.50) 

127 

(31.75) 

82 

(20.50) 

5 

(1.25) 

12 

(3.00) 

4.12 

(มาก) 

0.97 
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ตารางที่ 14 (ตอ) 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 
ทัศนคติ 

ดานความเขาใจ 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) 

S.D. 

วิธีการเติมเงนิสะดวก 

เขาใจงาย 

162 

(40.50) 

165 

(41.25) 

58 

(14.50) 

11 

(2.75) 

4 

(1.00) 

4.18 

(มาก) 

0.85 

ความรวดเร็ว และ

ถูกตองของระบบ 

เติมเงนิ 

243 

(60.75) 

104 

(26.00) 

40 

(10.00) 

6 

(1.50) 

7 

(1.75) 

4.43 

(มากที่สุด) 

0.86 

คาเฉลี่ยรวม 
4.24 

(มากที่สุด) 

0.68 

 

 

 จากผลการศึกษา ระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความเขาใจ โดยภาพรวมพบวา มีคาเฉลี่ย

ในระดับมากที่สุด (4.24) โดยปจจัยยอยที่มีผลในระดับมากที่สุดคือ ความรวดเร็ว และถูกตองของ

ระบบเติมเงิน (4.43) และปจจัยที่มีผลในระดับมากเรียงตามลําดับ ไดแก มีวิธีการเติมเงินสะดวก 

เขาใจงาย (4.18) มีความเขาใจในเร่ือง ผลประโยชน ของการเติมเงินเปนอยางดี (4.12) 
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 2. ดานความรูสกึ 
 

ตารางที่ 15 ระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มี

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความรูสึก 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด ทัศนคติดานความรูสึก 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปล

ผล) 

S.D. 

การรูสึกไดรับสิทธิ

พิเศษภายในเกม

ออนไลนที่ดียิง่ข้ึน 

191 

(47.75) 

123 

(30.75) 

66 

(16.50) 

6 

(1.50) 

14 

(3.50) 

4.18 

(มาก) 

0.99 

ความรูสึกคุมคาจาก 

การเติมเงิน 

189 

(47.25) 

124 

(31.00) 

61 

(15.25) 

16 

(4.00) 

10 

(2.50) 

4.17 

(มาก) 

0.99 

ความรูสึกจาํเปนตอง

ทําการเติมเงิน หากไม

เติมเงนิจะไมสามารถ

เลนเกมตอไปได 

19 

(4.75) 

26 

(6.50) 

54 

(13.50) 

135 

(33.75) 

166 

(41.50) 

1.99 

(นอย) 

1.11 

คาเฉลี่ยรวม 
3.45 

(มาก) 

0.71 

 

 จากผลการศึกษา ระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความรูสึก โดยภาพรวมพบวา มีคาเฉล่ีย

ในระดับมาก (3.45) โดยปจจัยยอยที่มีผลในระดับมากเรียงตามลําดับ ไดแก การรูสึกไดรับสิทธิ

พิเศษภายในเกมออนไลนที่ดียิ่งข้ึน (4.18) ความรูสึกคุมคาจากการเติมเงิน (4.17) และปจจัยยอย

ที่มีผลในระดับนอยคือ ความรูสึกจําเปนตองทําการเติมเงิน หากไมเติมเงินจะไมสามารถเลนเกม

ตอไปได (1.99) 

 



  75 

 3. ดานพฤติกรรม 
 

ตารางที่ 16 ระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มี

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานพฤติกรรม 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 
ทัศนคติดาน

พฤติกรรม 
จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) 

S.D. 

เลือกเติมเงนิเพื่อให 

สามารถเลนเกม 

ออนไลนไดอยาง 

สนุกสนาน 

61 

(15.25) 

111 

(27.75) 

182 

(45.50) 

30 

(7.50) 

16 

(4.00) 

3.43 

(มาก) 

0.97 

เลือกเติมเงนิตาม

เพื่อน หรือคนรูจัก 

9 

(2.25) 

12 

(3.00) 

48 

(12.00) 

96 

(24.00) 

235 

(58.75) 

1.66 

(นอยที่สุด) 

0.96 

ความตองการไดรับ 

การบริการที่ดีข้ึน มี

ผลตอการเลือกเติม

เงินเกมออนไลน 

109 

(27.25) 

176 

(44.00) 

78 

(19.50) 

22 

(5.50) 

15 

(3.75) 

3.86 

(มาก) 

1.00 

คาเฉลี่ยรวม 
2.98  

(ปานกลาง) 

0.65 

 

 จากผลการศึกษา ระดับทัศนคติของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานพฤติกรรม โดยภาพรวมพบวา มีคาเฉลี่ย

ในระดับปานกลาง (2.98) โดยปจจัยยอยที่มีผลในระดับมากเรียงตามลําดับ ไดแก ความตองการ

ไดรับการบริการที่ดีข้ึน มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน (3.86) เลือกเติมเงินเพื่อใหสามารถ

เลนเกมออนไลนไดอยางสนุกสนาน (3.43) และปจจัยยอยที่มีผลในระดับนอยที่สุดคือ เลือกเติม

เงินตามเพื่อน หรือคนรูจัก (1.66) 
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ตอนท่ี 4 ปจจัยดานแรงจูงใจ ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 ผูวิจัยไดทําการสรางแบบสอบถามเพื่อศึกษา ปจจัยดานแรงจูงใจของผูบริโภคในพื้นที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน โดยแบง

แบบสอบถามเปนดานตางๆ ดังนี้ 

 1. ดานความตองการทางสังคม 

 2. ดานความตองการการยกยอง 

 โดยไดกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังนี ้

 1 หมายถงึ มีผลนอยที่สุด  

 2 หมายถงึ มีผลนอย 

 3 หมายถงึ มีผลปานกลาง 

 4 หมายถงึ มีผลมาก 

 5 หมายถงึ มีผลมากที่สุด 

 สําหรับเกณฑการแปลคาเฉล่ีย  ผูวิจัยไดกําหนดคะแนนจากการแบงชวงช้ันออกเปน  

5 ชวงช้ัน โดยคํานวณจากคาเฉล่ียของคะแนนแตละขอ และแปลผลคะแนนของผูบริโภคในพื้นที่

บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดังนี้ 

 1.00 - 1.80 หมายถงึ มีผลนอยที่สุด 

 1.81 - 2.60 หมายถงึ มีผลนอย 

 2.61 - 3.40 หมายถงึ มีผลปานกลาง 

 3.41 - 4.20 หมายถงึ มีผลมาก 

 4.21 - 5.00 หมายถึง มีผลมากที่สุด 
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ตารางที่ 17 ปจจัยดานแรงจูงใจ ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 

ปจจัยดานแรงจูงใจของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณ

โดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

 ที่มีตอการเลือกเติมเงนิเกมออนไลน 

คาเฉลี่ย 

( X  ) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

( S.D. ) 

ระดับ

ทัศนคติ 

1. ดานความตองการทางสังคม 1.82 0.78 นอย 

2. ดานความตองการ การยกยอง 1.64 0.96 นอยที่สุด 

 

 จากผลการศึกษาปจจัยดานแรงจูงใจของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย 

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน โดยภาพรวมมีคาเฉลี่ยมีแรงจูงใจตอการ

เลือกเติมเงินแตกตางตามปจจัยยอยในแตละดานโดยในดานความตองการทางสังคมมีคาเฉลี่ย

อยูในระดับนอย (1.82) และในดานความตองการ การยกยองมีคาเฉลี่ยอยูในระดับนอยมาก 

(1.64) 
 1. ดานความตองการทางสงัคม 
 

ตารางที่ 18 ปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มี

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความตองการทางสังคม 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ดานความตองการ 

ทางสังคม จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) S.D. 

ความตองการมีเพื่อน

ภายในเกมออนไลน 

10 

(2.50) 

12 

(3.00) 

58 

(14.50) 

136 

(34.00) 

184 

(46.00) 

1.82 

(นอย) 

0.96 

ความตองการไดรับ

ความยอมรับ ในกลุม

เพื่อนที่เลนเกม

ออนไลนดวยกัน 

14 

(3.50) 

14 

(3.50) 

54 

(13.50) 

133 

(33.25) 

185 

(46.25) 

1.85 

(นอย) 

1.02 
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ตารางที่ 18 (ตอ) 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ดานความตองการ 

ทางสังคม จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) S.D. 

ไมสามารถเลนเกม

ออนไลนดวยตัวคน

เดียวได 

10 

(2.50) 

15 

(3.75) 

42 

(10.50) 

148 

(37.00) 

185 

(46.25) 

1.79 

(นอย

ที่สุด) 

0.95 

คาเฉลี่ยรวม 
1.82 

(นอย) 

0.78 

 

 จากผลการศึกษา ปจจัยแรงจูงใจ ของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความตองการทางสังคม โดยภาพรวม

พบวา มีคาเฉล่ียในระดับนอย (1.82) โดยปจจัยยอยที่มีผลในระดับนอยเรียงตามลําดับ ไดแก 

ความตองการไดรับความยอมรับ ในกลุมเพื่อนที่เลนเกมออนไลนดวยกัน (1.85) ความตองการมี

เพื่อนภายในเกมออนไลน (1.82) และปจจัยยอยที่มีผลในระดับนอยที่สุดคือ ไมสามารถเลนเกม

ออนไลนดวยตัวคนเดียวได (1.79) 
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 2. ดานความตองการ การยกยอง 
 

ตารางที่ 19 ปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่มี

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความตองการ การยกยอง 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก 

ที่สุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ที่สุด 

ปจจัยแรงจูงใจ 

ดานความตองการ 

การยกยอง จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

X  
(แปลผล) 

S.D. 

ความตองการไดรับ

การยกยองภายในเกม

ออนไลน 

10 

(2.50) 

14 

(3.50) 

43 

(10.75) 

69 

(17.25) 

264 

(66.00) 

1.59 

(นอยที่สุด) 

0.98 

ความตองการประสบ

ความสําเร็จ ภายใน

เกมออนไลน 

21 

(5.25) 

21 

(5.25) 

23 

(5.75) 

121 

(30.25) 

214 

(53.50) 

1.79 

(นอยที่สุด) 

1.11 

ความตองการไดรับ 

ความนับถือจากผูที่

เลนเกมออนไลน 

8 

(2.00) 

21 

(5.25) 

25 

(6.25) 

68 

(17.00) 

278 

(69.50) 

1.53 

(นอยที่สุด) 

0.97 

คาเฉลี่ยรวม 
1.64  

(นอยที่สุด) 

0.96 

 

 จากผลการศึกษา ปจจัยแรงจูงใจ ของผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ที่มีตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดานความตองการ การยกยอง โดยภาพรวม

พบวา มีคาเฉลี่ยในระดับนอยที่สุด (1.64) โดยปจจัยยอยที่มีผลในระดับนอยสุดเรียงตามลําดับ 

ไดแก ความตองการประสบความสําเร็จ ภายในเกมออนไลน (1.79) ความตองการไดรับการยก

ยองภายในเกมออนไลน(1.59) และ ความตองการไดรับ ความนับถือจากผูที่เลนเกมออนไลน 

(1.53) 
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บทที่ 5 
   

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคใน

พื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนด

ในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของผูบริโภคภายในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคา

ไทย โดยบทนี้จะกลาวถึงสรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 

 
สรุปผลการศึกษา 
 จากการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ สามารถสรุปผลการศึกษา จําแนกตามหัวขอไดดังนี้  

 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

400 คน เปนเพศชาย 298 คน และเพศหญิง 102 คน โดยมีอายุในชวงต้ังแต 10 - 41 ปข้ึนไป ซึ่งมี

จํานวนกวารอยละ 88.75 อยูในชวงอายุ 10 - 25 ป ในสวนสถานะภาพของผูตอบแบบสอบถามมี

ทั้งสถานภาพโสด สมรส และหยาราง โดยสถานภาพโสดมีจํานวนมากที่สุด ดานระดับการศึกษามี

ต้ังแตตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลายจนถึงปริญญาโทข้ึนไป โดยดานอาชีพผูตอบแบบสอบถามมี

อาชีพนักเรียน นักศึกษาถึงรอยละ 79.25  สําหรับดานรายไดผูตอบแบบสอบถามมีรายไดต้ังแต 

ตํ่ากวา 1,500 บาทถึงมากกวา 30,001 บาท 
 2. การวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติม
เงินเกมออนไลน ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
  ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในดาน

ผลิตภัณฑอยูในระดับมาก โดยเฉพาะเร่ือง ความสวยงาม เสียง และความสมจริงของเกมออนไลน 

ซึ่งผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากกวา ดานระบบการเลนของเกมออนไลนที่ไมยุงยาก 

ซับซอน และ ประเภทของเกมออนไลนมีผลตอการเลือกเติมเงิน ตามลําดับ แสดงใหเห็นวา หาก

ผลิตภัณฑหรือเกมออนไลนนั้น มีความสวยงาม มีระบบเสียงภายในเกมออนไลนที่ดี และมีความ

สมจริงของเกมออนไลนที่ผูตอบแบบสอบถามสามารถรูสึกและสัมผัสได ผูตอบแบบสอบถามจะมี

แนวโนมเลือกเติมเงินเกมออนไลนนั้น ๆ มากกวาเหตุผลดานประเภทของเกมออนไลน 
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  ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในดานราคา อยูใน

ระดับมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดในเร่ือง ราคาของบัตรเติมเงินเมื่อแปลงมูลคาเปนส่ิงของ

พิเศษ (ไอเทม) ภายในตัวเกมออนไลน  และราคาของบัตรเติมเงินเมื่อแปลงมูลคาเปนตัวเงิน

ภายในเกมออนไลน ตามลําดับ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ืองราคา

บัตรเติมเงินที่มีราคาถูกกวาเกมออนไลนอ่ืน ๆ ในประเภทเดียวกัน จึงกลาวไดวา ผูตอบ

แบบสอบถาม พิจารณาความเหมาะสม ดานราคาของบัตรเติมเงินเมื่อแปลงมูลคาเปนส่ิงของ

พิเศษ (ไอเทม) ภายในตัวเกมออนไลน  มากที่สุดในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญให

ความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดในเร่ือง 

ความสะดวกในการซ้ือบัตรเติมเงินเกมออนไลน และใหความสําคัญมาก นอยลงมาในเร่ือง ความ

หลากหลายของวิธีการเติมเงินเกมออนไลน ซึ่งแสดงใหเห็นวา หากบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน

สามารถกระจาย สินคาหรือบัตรเติมเงินใหครอบคลุมอยางทั่วถึง และสามารถเขาถึงสินคาเพื่อซ้ือ

ไดโดยงาย จะเปนปจจัยสําคัญที่ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกเติมเงินเกมออนไลนนั้นๆ 

  ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญ

ในดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับปานกลาง โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก

ในเร่ือง ของพิเศษ (ไอเทม) ภายในเกมออนไลนที่จะไดรับเพิ่มเปนกรณีพิเศษเมื่อเติมเงิน ให

ความสําคัญในระดับปานกลางในเร่ือง สิทธิพิเศษตาง เชน การไดรวมกิจกรรมนอกสถานท่ี การ

ทองเที่ยวที่มีโอกาสไดรับเพิ่มมากข้ึนจากการเติมเงิน และใหความสําคัญนอย ในเร่ืองส่ือโฆษณา

เชิญชวนตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ปายโฆษณา เวปไซด เปนตน ใหทําการเติมเงินเกม

ออนไลน ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามในดานราคา ซึ่ง

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดในเร่ือง ราคาของบัตรเติมเงินเมื่อแปลงมูลคาเปน

ส่ิงของพิเศษ (ไอเทม) ภายในตัวเกมออนไลน จึงกลาวไดวา ของพิเศษ (ไอเทม) ภายในเกม

ออนไลนที่จะไดรับจากการเติมเงินนั้นเปนปจจัยสําคัญมากที่สุดอยางหนึ่งของผูตอบแบบสอบถาม

ในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
 3. การวิเคราะหปจจัยดานทัศนคติ ของผูตอบแบบสอบถาม ที่มีตอการเลือก
เติมเงินเกมออนไลน 
  ดานความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในดาน

ความเขาใจ อยูในระดับมากที่สุด โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดในเร่ือง ความ

รวดเร็ว และถูกตองของระบบเติมเงิน ใหความสําคัญในระดับมากในเร่ือง มีวิธีการเติมเงินสะดวก 

เขาใจงาย และ มีความเขาใจในเร่ือง ผลประโยชน ของการเติมเงินเปนอยางดี ตามลําดับ แสดงให
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เห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับผลประโยชนที่จะไดรับจากการเติมเงินเกมออนไลน

เปนอยางมาก โดยเฉพาะ ความรวดเร็วและถูกตองของระบบการเติมเงินซึ่งผูตอบแบบสอบถามมี

ความเขาใจเปนอยางดี และมีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม 

  ดานความรูสึก พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในดาน

ความรูสึก อยูในระดับมาก โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากในเร่ือง การรูสึกไดรับสิทธิ

พิเศษภายในเกมออนไลนที่ดียิ่งข้ึน  และความรูสึกคุมคาจากการเติมเงิน โดยผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญในระดับนอย ในเรื่องความรูสึกจําเปนตองทําการเติมเงิน หากไมเติมเงินจะไม

สามารถเลนเกมตอไปได จึงกลาวไดวา การรูสึกไดรับสิทธิพิเศษภายในเกมออนไลนที่ดียิ่งข้ึน จาก

การเติมเงินเกมออนไลน มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม  

  ดานพฤติกรรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานพฤติกรรม อยู

ในระดับปานกลาง โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากในเร่ือง ความตองการไดรับการ

บริการที่ดีข้ึน รองลงมาเปนการเลือกเติมเงินเพื่อใหสามารถเลนเกมออนไลนไดอยางสนุกสนาน 

โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในระดับนอยที่สุดในเร่ือง การเลือกเติมเงินตาม

เพื่อน หรือคนรูจัก จึงสรุปไดวา พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนมาก มีพฤติกรรมตัดสินใจ

เลือกเติมเงินเกมออนไลนดวยตัวเอง โดยเลือกเติมเงินเกมออนไลนเพื่อใหไดรับการบริการที่ดีข้ึน 

และเติมเงินเพื่อใหสามารถเลนเกมออนไลนไดอยางสนุกสนาน มากกวาจะมีพฤติกรรมเลือกเติม

เงินตามเพื่อนหรือคนรูจัก 
 4. การวิเคราะหปจจัยแรงจูงใจในดานตาง ๆ ของผูตอบแบบสอบถาม ที่มีตอ
การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
  ดานความตองการทางสังคม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญ

ในดานความตองการทางสังคม อยูในระดับนอย โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยใน

เร่ือง ความตองการไดรับความยอมรับ ในกลุมเพื่อนที่เลนเกมออนไลนดวยกัน และความตองการมี

เพื่อนภายในเกมออนไลน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในระดับนอยที่สุด ใน

เร่ือง ไมสามารถเลนเกมออนไลนดวยตัวคนเดียวได จึงสามารถสรุปไดวา มีผูตอบแบบสอบถาม

เพียงสวนนอยเทานั้น ที่มีความตองการมีเพื่อนภายในเกมออนไลน หรือตองการไดรับความ

ยอมรับในกลุมเพื่อน และ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเชื่อวา สามารถเลนเกมออนไลนดวยตัว

คนเดียวได  

  ดานความตองการ การยกยอง พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน

ดานความตองการ การยกยอง อยูในระดับนอยที่สุดโดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอย

ที่สุด ในเร่ือง ความตองการไดรับความนับถือจากผูที่เลนเกมออนไลน โดยใหความสําคัญนอยกวา 
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ความตองการไดรับการยกยองภายในเกมออนไลน และ ความตองการประสบความสําเร็จภายใน

เกมออนไลน ตามลําดับ จึงสรุปไดวา ความตองการการยกยอง มีผลตอการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลนของผูตอบแบบสอบถามในระดับนอยที่สุด  

 5. ขอคิดเห็นหรือขอเสนอแนะ ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของ

ผูตอบแบบสอบถาม ในสวนของขอคิดเห็นหรือขอเสนอแนะนั้น พบวา ปจจัยเพิ่มเติมที่ผูตอบ

แบบสอบถามตองการ คือ ดานความมั่นคงของบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน ปจจัยดานการ

พัฒนาของตัวผลิตภัณฑ (เกมออนไลน) และปจจัยที่เกี่ยวของกับสังคมภายในเกมออนไลน 

 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการสรุปผลการวิจัยที่ได ขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนประชากรกลุม

ตัวอยางที่เลนเกมออนไลนในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย จํานวน 400 คน 

เกี่ยวกับ ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดพบประเด็นที่

นาสนใจในการนํามาอภิปรายผลดังตอไปนี้ คือ 

 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศชาย 

มีอายุระหวาง 18 – 25 ป มีสถานภาพสมรส โสด มีระดับการศึกษาในชวง มัธยมปลาย ถึง ระดับ

ปริญญาตรี เปนสวนใหญและมี รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูที่ 1,501 – 4,500 บาท มีอาชีพเปน

นักเรียน นักศึกษา ซึ่งสอดคลองกับพื้นที่เก็บขอมูล ที่เปนสถานที่ที่อยูใกลกับแหลงสถานศึกษา 

อยางนอย 3 แหงคือ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย มหาวิทยาลัยราชมงคลตะวันออก วิทยาเขตจักร

พงษภูวนารถ และ โรงเรียนสุรศักด์ิมนตรี กลาวไดวา กลุมผูเลนเกมออนไลนเปนเพศชายมากกวา

เพศหญิงอยางชัดเจน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ซากูเอโร (Salguero, อางถึงใน ประกายทิพย 

นิยมรัฐ 2547 : 99) ที่วัดภาวการณติดวิดีโอเกมในเด็กวัยรุน เปนรอยละ 57 ที่เลนวิดีโอเกมเปน

ประจํา คือ อยางนอยสัปดาหละครั้ง และเด็กผูชายเลนบอยกวาเด็กผูหญิงอยางมีนัยสําคัญ โดย

เด็กผูชายเลนวิดีโอเกมรอยละ 79 สวนเด็กผูหญิงรอยละ 32 

 2. จากการศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติม เงินเกม

ออนไลน  ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยหอการคาไทย  พบวาผูตอบ

แบบสอบถาม สวนใหญนําปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มาเปนสวนพิจารณาประกอบใน

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน ทุกปจจัย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งสอดคลองกับ ชาตรี แหวนสูงเนิน (2548) ซึ่งไดศึกษา

เร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสุขภัณฑกะรัต โดยปจจัย
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ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากในเร่ือง ความสวยงาม เสียง และความ

สมจริง รวมทั้ง ระบบการเลนของเกมออนไลนที่ไมยุงยากซับซอน ซึ่งมีผลตอการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม และประเภทของเกมออนไลน ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญมากเชนเดียวกัน โดยมีแนวโนมวา ประเภทของเกมออนไลนที่แตกตางกันมากผูตอบ

แบบสอบถามจะเลือกเติมเงินเฉพาะเกมออนไลนที่ตนพอใจในผลิตภัณฑมากกวาเทานั้น ในสวน

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ในเรื่องราคาของบัตรเติมเงินเม่ือ

แปลงมูลคาเปนส่ิงของพิเศษ ภายในตัวเกมออนไลน และ ราคาของบัตรเติมเงินเมื่อแปลงมูลคา

เปนตัวเงินภายในเกมออนไลน เพราะปจจัย 2 ส่ิงนี้ คือปจจัยหลักของผูเลนเกมออนไลน 

โดยเฉพาะเม่ือราคาบัตรเติมเงินแปลงมูลคาเปนไอเทม หรือเงินภายในเกมออนไลนไดมากเทาไร 

จะสงผลใหผูตอบแบบสอบถามเลือกเติมเงินมากข้ึน สําหรับเร่ืองราคาบัตรเติมเงินถูกกวาเกม

ออนไลนอ่ืน ๆ ในประเภทเดียวกันผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากเชนเดียวกัน ในสวน

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ในเร่ืองความ

สะดวกในการซื้อบัตรเติมเงิน และใหความสําคัญมากในเร่ืองความหลากหลายของวิธีการเติมเงิน 

สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดนั้น ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากในเร่ือง ของ

พิเศษ (ไอเทม) ที่จะไดรับเพิ่มพิเศษเมื่อเติมเงิน ซึ่งสอดคลองกับ ปจจัยดานราคาที่ ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดในเร่ือง ของพิเศษ (ไอเทม) ภายในเกมเชนเดียวกัน 

สอดคลองกับการศึกษาของ เจตสิก อนันตคุณูปกร (2547) ซึ่งไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่สงผลกระทบ

ตอการตัดสินใจเลนเกมสออนไลนประเภท เกมสวมบทบาทในระบบเครือขายที่มีผูเลนจํานวนมาก 

โดยพบวา ปจจัยที่สงผลกระทบในระดับสูงมากคือ ระบบการรักษาความปลอดภัย ราคา และ

คุณภาพของบริการ และปจจัยที่สงผลกระทบในระดับสูงคือ ระบบการบริการลูกคา ลักษณะของ

เกมส และระบบการแลกเปล่ียนเงินในเกมส สําหรับในสวนสิทธิพิเศษตาง ๆ เชน การมีสิทธิ์ลุน

รางวัลทองเที่ยว กิจกรรมนอกสถานท่ี ที่จะไดรับเพิ่มข้ึนเมื่อเติมเงิน ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในระดับปานกลาง และ ส่ือโฆษณาเชิญชวนใหเติมเงินเกมออนไลน เชน โทรทัศน 

วิทยุ นิตยสาร ปายโฆษณา เวปไซด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับนอยเทานั้น

สอดคลองกับการศึกษาของ วสันต กิฎฐะกุล (2551) ซึ่งไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร โดยพบวา กลุมตัวอยางสวน

ใหญเห็นดวยวา ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร

โนตบุคของผูบริโภคโดยปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด 

รองลงมาคือ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและ ดานการสงเสริมการตลาด 
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 3. จากการศึกษาปจจัยดานทัศนคติที่มีผลตอการเลือกเติม เงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยหอการคาไทย พบวาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญมากที่ สุด  ในเรื่อง  ความรวดเร็ว  และถูกตองของระบบเติมเงิน  และผูตอบ

แบบสอบถามมีความเขาใจในเร่ืองผลประโยชน ของการเติมเงิน และ วิธีการเติมเงินเปนอยางดี

แลว ในสวนปจจัยดานความรูสึก ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากกับการรูสึกไดรับสิทธิ

พิเศษภายในเกมออนไลนที่ดียิ่งข้ึน และ ความรูสึกคุมคาจากการเติมเงิน ซึ่งบงบอกไดวา หากตัว

ผูตอบแบบสอบถามไดรับความพึงพอใจตามที่ตนเองตองการแลว จะสงผลตอการเลือกเติมเงิน

เกมออนไลนตามมาภายหลัง โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยในเร่ือง ความรูสึก

จําเปนตองทําการเติมเงิน หากไมเติมเงินจะไมสามารถเลนเกมตอไปได จึงสามารถกลาวไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามมีความรูสึกวา แมไมทําการเติมเงินเกมออนไลน ตัวผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญก็ยังคงสามารถเลนเกมออนไลนตอไปได ซึ่งอาจเกิดจากปจจุบันเกมออนไลนสวนมากมี

วิธีการใหบริการแบบ เลนฟรี คือ สามารถใชบริการไดโดยไมเสียคาใชจาย ในสวนปจจัยดาน

พฤติกรรม ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ในเร่ือง เลือกเติมเงินเพื่อใหไดรับการบริการที่

ดีข้ึน และ เลือกเติมเงินเพื่อใหสามารถเลนเกมออนไลนไดอยางสนุกสนาน โดยใหความสําคัญ

นอยที่สุด ในเรื่อง เลือกเติมเงินตามเพื่อนหรือคนรูจัก เปนไปไดวา พฤติกรรมการเติมเงินเกม

ออนไลนของผูตอบแบบสอบถามนั้น สวนมากตัดสินใจเลือกเติมเงินเกมออนไลนดวยตนเอง และ

เติมเงินเพื่อใหเลนเกมออนไลนไดอยางสนุกสนาน สอดคลองกับการศึกษาของ คณิตตา ธรรม

บํารุง และพิมลพรรณ  เทพบุพผา (2548) ซึ่งไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชส่ือเกมออนไลนที่มีตอ

เยาวชนจังหวัดอุดรธานี  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวา เลนเกมออนไลนเพื่อ

ความสนุกสนาน โดยมองวาประโยชนของการเลนเกมออนไลน คือเพื่อคลายเครียด หรือเปนการ

สรางความพอใจใหตัวผูตอบแบบสอบถามเทานั้น 

 4. จากการศึกษาปจจัยดานแรงจูงใจที่มีผลตอการเลือกเติม เงินเกมออนไลน ของ

ผูบริโภคในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยหอการคาไทย พบวาผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในดานความตองการทางสังคมนอย โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยใน

เร่ืองความตองการไดรับความยอมรับในกลุมเพื่อนที่เลนเกมออนไลนดวยกัน และความตองการมี

เพื่อนภายในเกมออนไลน และใหความสําคัญนอยมากในเร่ือง ไมสามารถเลนเกมออนไลนดวยตัว

คนเดียวได จึงอาจกลาวไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแนวโนมจะเปนบุคคลที่มีลักษณะ

เก็บตัวหรือเขากับสังคมภายนอกไดยาก สอดคลองกับการศึกษาของ คณิตตา ธรรมบํารุง และ

พิมลพรรณ  เทพบุพผา (2548) ซึ่งไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชส่ือเกมออนไลนที่มีตอเยาวชน
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จังหวัดอุดรธานี  พบวาการเลนเกมออนไลนมีผลตอการเขาสังคม อยูในระดับความสําคัญมาก

เชนเดียวกัน สําหรับปจจัยแรงจูงใจดาน ความตองการ การยกยอง ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญนอยที่สุด ทั้งในดาน ความตองการประสบความสําเร็จ ภายในเกมออนไลน ความ

ตองการไดรับการยกยองภายในเกมออนไลน และ ความตองการไดรับ ความนับถือจากผูที่เลนเกม

ออนไลน เมื่อพิจารณาจากผลสํารวจแลวอาจกลาวไดกวา ผูตอบแบบสอบถาม มีแนวโนมเลือก

เติมเงินเกมออนไลน เพื่อใหเลนเกมไดอยางสนุกสนาน มากกวาเพื่อตอบสนองความตองการการ

ยกยองยอง หรือ ความตองการทางสังคมของผูตอบแบบสอบถาม  

 
ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใชประโยชน 
  จากผลการศึกษาที่กลาวมาขางตน พบวา มีปจจัยตางๆที่เกี่ยวของและเปนประโยชน

ตอบริษัทที่ใหบริการเกมออนไลน ธุรกิจเกมออนไลน และหนวยงานที่เกี่ยวของเพื่อนําไปใช

ปรับปรุงและพัฒนาการดําเนินงาน ดังตอไปนี้ 

 1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักเรียน นักศึกษา ซึ่งเลือกเติมเงินเกมออนไลนเพื่อ

ตอบสนองความตองการของตนเอง และความพึงพอใจของตนเอง ซึ่งบริษัทผูใหบริการเกม

ออนไลนสามารถนําขอมูลที่ไดไปวิจัยตอเพื่อพัฒนา ปรับปรุง แกไขผลิตภัณฑและการบริการให

เหมาะสมกับปจจัยดานประชากรศาสตร ไมเฉพาะดานราคาของบัตรเติมเงิน แตรวมถึงการ

สงเสริมการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมผูใชบริการเกมออนไลนใหม ๆ ที่เหมาะสมกับการดําเนิน

ชีวิตของผูเลนเกมออนไลนดวย เชน บัตรเติมเงินที่เม่ือใชเติมเงินเกมออนไลนแลว มีสิทธิ์ไดรับของ

พิเศษ (ไอเทม) กอนผูอ่ืน ปรับปรุงระบบเกมออนไลนใหผูบริโภคเลือกไดวา ตองการใชไอเทมนั้น ๆ 

เปนแบบรายวัน หรือ ตามเวลาใชงานจริง เปน 

 2. กลุมตัวอยางสวนใหญใชปจจัยทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด ในการพิจารณาเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

ดังนั้นบริษัทผูใหบริการเกมออนไลนควรมีการวางแผนผลิตภัณฑอยางดี ใหผูบริโภครับทราบถึง 

การพัฒนาอยูอยางตอเนื่อง และ ปรับราคาบัตรเติมเงินเกมออนไลนใหมีความหลากหลาย 

สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดในทุกดาน รวมทั้งสรางวิธีการเขาถึงบัตรเติมเงิน และระบบเติมเงนิ

ใหไดมากที่สุด และมีการสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่องโดยควรมีการปรับเปล่ียนการสงเสริม

การตลาดใหกับ ผลิตภัณฑ โดยผลัดเปล่ียนหมุนเวียนส่ิงใหม ๆ ใหผูบริโภคทดลอง หรือเขาถึงตัว

ผลิตภัณฑใหมนั้นอยางสม่ําเสมอ 
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 3. กลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนคติ และมีความเขาใจดีในการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลน แตบริษัทผูใหบริการควรสงเสริมให ผูบริโภคมีความเขาใจ ถึงประโยชนจากการเลือกเติม

เงิน และ ข้ันตอน รวมทั้งวิธีการเติมเงินมากท่ีสุด อีกทั้งควรปรับปรุงพัฒนาระบบการเติมเงินใหมี

ความรวดเร็ว และถูกตองอยางมากที่สุด เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ อีกทั้งยังชวยสงเสริม

สรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภคในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 4. กลุมตัวอยางสวนใหญมีแรงจูงใจในการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ซึ่งเกิดจากปจจัย

ภายในของตัวผูบริโภคเอง เชน ความตองการไดรับบริการที่ดีข้ึน และความตองการเลนเกม

ออนไลนดวยความสนุกสนาน มีเพียงสวนนอยที่มีความตองการไดรับการยกยอง หรือไดรับการ

ยอมรับนับถือจากผูเลนเกมออนไลนดวยกัน ถึงอยางไรก็ตามบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน ควร

สรางแรงจูงใจใหเกิดกับผูบริโภคเพิ่มเติม ใหครอบคลุมไดมากที่สุด เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการ

เติมเงินเกมออนไลน และสรางความพึงพอใจใหผูบริโภค อีกทั้งยังควรดูแล จัดระเบียบสังคม

ภายในตัวเกมออนไลนนั้น ๆ ใหเปนไปดวยดีควบคูกันไปดวย เพื่อใหเกิดความจงรักภักดีตอเกม

ออนไลนนั้นๆ หรือเกิดความภักดีตอบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน  
 
ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 การศึกษาคร้ังนี้เนนการศึกษาในเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

ของผูบริโภคในพื้นที่บริเวณโดยรอบ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ซึ่งในการศึกษาคร้ังตอไป ผูศึกษา

มีขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 

  1. ควรศึกษากับประชากรกลุมอ่ืน เชน กลุมผูมีอายุต้ังแต 35 ปข้ึนไป ซึ่งเปนกลุม

ตัวอยางที่อยูในวัยทํางาน มีวุฒิภาวะทางความคิด และมีภาระคาใชจายในครัวเรือนมากกวา 

ดังนั้นปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนจึงนาจะมีความแตกตางกัน หรือ ศึกษากับ

กลุมตัวอยางที่มีความแตกตางกันดานการดําเนินชีวิต วัฒนธรรม และขนบธรรมเนียม เชน กลุม

ตัวอยางที่อยูในพื้นที่เกษตรกรรม เปรียบเทียบกับกลุมตัวอยางที่อยูในพื้นที่เมือง หรืออุตสาหกรรม 

เปนตน เพื่อทราบถึงปจจัยอ่ืนที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนพฤติกรรมในการเลือกเติม

เงินเกมออนไลน และนําผลการวิจัยมาปรับปรุงใหตรงตามพฤติกรรมและความตองการของ

ผูบริโภคในแตละพื้นที่เปนตน 

  2. ควรศึกษาเปรียบเทียบเร่ืองรูปแบบการเลือกเติมเงินเกมออนไลนแบบตางๆ 

เนื่องจากในแตละรูปแบบมีขอจํากัดแตกตางกัน เชนการเปรียบเทียบระหวางการเติมเงินผาน

ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งมักจะมีขอจํากัดในเร่ืองจํานวนเงินที่สามารถสั่งซ้ือไดไมเกิน 500 บาท

ตอเดือน กับการเติมเงินโดยใชบัตรเติมเงินเติมผานระบบอินเทอรเน็ทที่มีขอจํากัดในการหาซ้ือบัตร
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เติมเงินในกลุมตัวอยางบางกลุม เพื่อทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน และ

เปนประโยชนใหแกผูใชบริการเกมออนไลนไดศึกษาตอไป 

 3. ควรศึกษาถึงสภาวะการแขงขันในธุรกิจนี้ รวมทั้งผลกระทบทั้งผลดีและผลเสียจาก

การแขงขันในธุรกิจเกมออนไลน ของบริษัทผูใหบริการ ที่มีตอเยาวชน หรือกลุมผูใชบริการเกม

ออนไลนอ่ืนๆ เชน หากเกิดการแขงขันอยางรุนแรงของผูใหบริการเกมออนไลนจะยิ่งทําใหเกิดการ

ลดราคาบัตรเติมเงิน หรือการลดราคาการเชาช่ัวโมงในรานใหบริการเกมออนไลน ซึ่งการที่กลุม

ผูใชบริการเกมออนไลนมีภาระคาใชจายที่นอยลงอาจทําใหกลุมเยาวชนสามารถเขาถึงเกม

ออนไลนไดงายข้ึน และมีแนวโนมทําใหเกิดการเพิ่มระยะเวลาในการเลนเกมออนไลนของ

ผูใชบริการเกมออนไลน อันสามารถทําใหเกิดผลกระทบตามมาทั้งในดาน สุขภาพ การศึกษา และ 

การงาน เปนตน  

 4. ควรศึกษาถึงประสิทธิภาพ ความสามารถในการใหบริการ และ ความรับผิดชอบตอ

สังคม ของบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน เนื่องจากปจจุบันมีกระแสวิพากษวิจารณถึงบริษัทผู

ใหบริการเกมออนไลนวาเปน ธุรกิจที่มอมเมาเยาวชน มีภาพลักษณในแงลบ และยังมีกลุม

ผูใชบริการที่มักรองเรียนถึงการใหบริการที่ไมมีคุณภาพและขาดซึ่งความรับผิดชอบตอสังคม 

การศึกษานี้จึงนาจะทําใหทราบถึงปจจัยดานทัศนคติที่มีตอบริษัทผูใหบริการเกมออนไลน รวมทั้ง

ไดทราบถึงแนวโนมและทิศทางการดําเนินธุรกิจเกมออนไลน เพื่อเปนประโยชนตอผูใชบริการเกม

ออนไลน และเพื่อใหบริษัทผูใหบริการไดรับทราบขอบกพรอง เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขใหเกิด

ประโยชนสูงสุด 



  89 

บรรณานุกรม 
 
ภาษาไทย 

กัลยา  วานิชยบัญชา.  การวิเคราะหสถิติ : สถิติสําหรับการบริหารและวิจัย.  พิมพคร้ังที่ 7.  

 กรุงเทพมหานคร : จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2546. 

คณิตตา  ธรรมบํารุง และ พิมลพรรณ  เทพบุพผา.  ”พฤติกรรมการใชส่ือเกมออนไลนที่มีตอเยาวชน 

 จังหวัดอุดรธานี.”  สารนิพนธบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยราชภัฎ 

 อุดรธานี, 2548. 

เจตสิก  อนันตคุณูปกร.  “ปจจัยที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจเลนเกมสออนไลนประเภท  

 Massively Multi-player Online Role Playing Game (MMORPG).”  วิทยานิพนธ 

 ปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2547. 

ชาตรี  แหวนสูงเนิน.  “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

 เคร่ืองสุขภัณฑกะรัต”. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

 มหาวิทยาลัยเซนตจอหน, 2548. 

ณัฎฐพิชา  โชควิศาลชัย และ สุวิมล  สุขเจริญพงษ.  “การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอ 

 การตัดสินใจเลนเกม Ragnarok”.  สารนิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชา 

 บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยนเรศวร, 2549. 

ดํารงศักด์ิ  ชัยสนิท และคณะ.  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพมหานคร : วังอักษร, 2543. 

ธงชัย  สันติวงษ.  พฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด.  พิมพคร้ังที่ 9.  กรุงเทพมหานคร :  

 ไทยวัฒนาพานิช, 2540. 

ธานินทร  ศิลปจารุ.  การวิจัยและวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวย SPSS.  พิมพคร้ังที่ 9.  

 กรุงเทพมหานคร : บิสซิเนสอารแอนดดี, 2551. 

ประกายทิพย  นิยมรัฐ.  “ปจจัยทางจิตสังคมและความรูสึกแสวงหาส่ิงต่ืนเตนเราใจที่สัมพันธ 

 กับพฤติกรรมการเลนเกมออนไลนของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนตน 

 ในกรุงเทพมหานคร.”  วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาจิตเวชศาสตร  

 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2547. 

ประไพพรรณ  ศุกระศร.  “การจัดการและกลยุทธทางการตลาดของผูใหบริการเกมออนไลน 

 ออดิชั่น.”  วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร จุฬาลงกรณ 

 มหาวิทยาลัย, 2551. 



  90 

พวงรัตน  ทวีรัตน.  วิธีการวิจัยทางพฤติกรรมศาสตร และสังคมศาสตร.  กรุงเทพมหานคร :  

 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2538. 

พิบูล  ทีปะปาล.  การบริหารการตลาด.  กรุงเทพมหานคร : รุงเรืองสาสนการพิมพ, 2543. 

 .  หลักการตลาดยุคใหมในศตวรรษที่ 21.  กรุงเทพมหานคร : มิตรสัมพันธ, 2545. 

พิสมัย  วิบูลยสวัสด์ิ.  จิตวิทยาสังคมรวมสมัย.  กรุงเทพมหานคร : มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  

 2528. 

พิษณุ  กาญจนรุจิวุฒิ.  Pc Game Beginner Guide.  กรุงเทพมหานคร : วิตต้ี กรุป, 2543. 

ภูวดล  ไชยภูริพัฒน.  “โครงสรางตลาดและการแขงขันการใหบริการเกมออนไลนในประเทศไทย.”  

 สารนิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,  

 2547. 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย.  ประวัติมหาวิทยาลัยหอการคาไทย. [ออนไลน].  เขาถึงเมื่อ 21 

 พฤศจิกายน 2553. เขาถึงไดจาก  http://www.utcc.ac.th/about_utcc/history.php 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย.  หลักสูตรและคณะ.  [ออนไลน].  เขาถึงเมื่อ 21 พฤศจิกายน 2553.  

 เขาถึงไดจาก http://www.utcc.ac.th/about_utcc/institute.php 

ยุพิน  ลอยหา.  ปจจัยที่มีความสัมพันธกับทัศนคติตอการสูบบุหรี่ และพระราชบัญญัติ 

 คุมครองสุขภาพของผูไมสูบบุหรี่ พ.ศ. 2535 ของบุคลากรสาธารณสุข และ 

 ตํารวจภูธรจังหวัดอุบลราชธานี.  กรุงเทพมหานคร : สถาบัณพัฒนบริหารศาสตร,  

 2538. 

วสันต  กิฎฐะกุล. “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคในเขตบางเขน  

 กรุงเทพมหานคร.”  สารนิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ  

 มหาวิทยาลัยศรีปทุม, 2551. 

วารุณี  ต้ังติวงศวาณิช และคณะ.  หลักการตลาดฉบับมาตรฐาน และนิยามศัพทการตลาด.  

 กรุงเทพมหานคร : เพียรสัน เอ็ดดูเคช่ัน อินโดไชนา, 2552. 

ศักด์ิไทย  สุรกิจบวร.  จิตวิทยาสังคม : ทฤษฎีและปฏิบัติการ.  กรุงเทพมหานคร : สุวีริยาสาสน,  

 2545. 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  การบริการการตลาดยุคใหม. กรุงเทพมหานคร : ดวงกมลสมัย, 2541. 

 .  การวิจัยตลาด : ฉบับมาตรฐาน.  กรุงเทพมหานคร : ธรรมสาร, 2542. 

 

 



  91 

ศุภร  เสรีรัตน.  พฤติกรรมผูบริโภค.  พิมพคร้ังที่ 4.  กรุงเทพมหานคร : เออาร บิซิเนส เพรส,  

 2545. 

สาคร  สุขศรีวงศ.  การจัดการจากมุมมองนักบริหาร.  พิมพคร้ังที่ 5.  กรุงเทพมหานคร :  

 จี พี ไซเบอรพรินท, 2552. 

สุชาดา  สัจจสันถวไมตรี.  “ทัศนะของนักจิตวิทยาตอเนื้อหาส่ือวิดีโอเกมและผลกระทบที่มี 

 ตอเยาวชน.”  วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร จุฬาลงกรณ 

 มหาวิทยาลัย, 2542. 

สุรางค  โควตระกูล.  จิตวิทยาการเรียนการสอน.  กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพแหงจุฬาลงกรณ 

 มหาวิทยาลัย, 2545. 

สุวิมล  แมนจริง.  การจัดการการตลาด (Marketing Management).  พิมพคร้ังที่ 3.   

 กรุงเทพมหานคร : เอช. เอ็น. กรุป, 2552. 

เสรี  วงษมณฑา.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพมหานคร : ธีระฟลมและไซเท็กซ, 

 2542. 

สํานักคณะกรรมการอุดมศึกษา.  จํานวนนักศึกษาทั้งหมด ปการศึกษา 2550 จําแนกตาม 

 สถาบันอุดมศึกษา ระดับการศึกษา และเพศ. [ออนไลน].  เขาถึงเมื่อ  21 

 พฤศจิกายน 2553. เขาถึงไดจาก http://www.mua. go.th/infodata/50/  

 all2550.htm 

สํานักงานเขตดินแดง.  ขอมูลทั่วไปของเขต. [ออนไลน]. เขาถึงเมื่อ 21 พฤศจิกายน 2553.  

 เขาถึงไดจาก http://203.155 .220.239/subsite/index.php?strOrgID=001008&  

 strSection=aboutus&intContentID=110 

สํานักงานสถิติแหงชาติ.  ผลการสํารวจอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

 ของประเทศไทย พ.ศ. 2551. [ออนไลน].  เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552.  เขาถึงจาก 

 http://service.nso.go.th/nso /nsopublish/themes/theme_5-1-10.html 

สํานักงานสถิติแหงชาติ.  ผลการสํารวจการมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

 ในครัวเรือน พ.ศ. 2551.  [ออนไลน].  เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552.  เขาถึงไดจาก 

 http://service.nso.go.th/nso /nsopublish/themes/theme_5-1-3.html 

สํานักงานสถิติแหงชาติ.  ผลการสํารวจการใหบริการรานอินเตอรเน็ต พ.ศ. 2551. [ออนไลน]. 

 เขาถึงเมื่อ 4 ตุลาคม 2552. เขาถึงไดจาก http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/  

 themes/theme_5-1-6.html 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/�


  92 

ภาษาตางประเทศ 

Kotler, Phillip.  Marketing Management.  n. p. : The Eleventh Edition, Pearson Education,  

 Inc., 2003. 

Loudon, David, and  Bitta, Albert.  Consumer Behavior : Concepts and Applications.   

 3rd. ed.  New York  : McGraw Hill, 1988. 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาคผนวก 

 



 94 

แบบสอบถาม 
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนของผูบริโภคในพืน้ที่บริเวณโดยรอบ 

มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน (     ) ตามสถานภาพของทานที่เปนจริง 

 

1. เพศ (     )  ชาย (     )  หญิง 

 

2. อายุ (     )  10 – 17 ป (     )  18 – 25 ป 

  (     )  26 – 32 ป (     )  33 – 40 ป 

  (     )  41 ปข้ึนไป 

 

3. สถานภาพ (     )  โสด (     )  สมรส / อยูดวยกัน  

  (     )  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู    

 

4. ระดับการศึกษา (     )  ตํ่ากวามัธยมปลาย (     )  มัธยมปลาย / ปวช.  

  (     )  อนุปริญญา / ปวส. (     )  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

  (     )  ปริญญาโทข้ึนไป  

 

5. อาชีพ (     )  นักเรียน/นักศึกษา (     )  พนักงานบริษัทเอกชน 

  (     )  ประกอบธุรกิจสวนตัว (     )  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

  (     )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………….............................. 

 

6. รายไดตอเดือน (     )  ตํ่ากวา 1,500 บาท (     )  1,501 - 4,500 บาท 

  (     )  4,501 – 9,000 บาท (     )  9,001 – 15,000 บาท 

  (     )  15,001 – 30,000 บาท (     )  30,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 
คําชี้แจง ใหทานทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ทานเห็นวาตรงกับความคิดเห็นของทานเพียง

คําตอบเดียว 

 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ 

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
มาก 

ที่สุด 

มาก 

 

ปาน 

กลาง 

นอย นอย 

ที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ 
1. ประเภทของเกมออนไลนมผีลตอการเลือกเติมเงนิ

เกมออนไลนของคุณมากนอยเพียงใด 

     

2. ความสวยงาม เสียง และความสมจริงของเกม

ออนไลนมีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนของ

คุณมากนอยเพียงใด 

     

3. ระบบการเลน ของเกมออนไลน ที่ไมยุงยาก 

ซับซอน มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลนของ

คุณมากนอยเพียงใด 

     

ดานราคา 
4. ราคาของบัตรเติมเงนิ เมื่อแปลงมูลคาเปน ส่ิงของ

พิเศษ ภายในตัวเกมออนไลน มีผลตอการเลือก 

เติมเงนิเกมออนไลนของคุณมากนอยเพียงใด 

     

5. ราคาของบัตรเติมเงนิ เมื่อแปลงมูลคาเปน ตัวเงนิ 

ภายในเกมออนไลน มีผลตอการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

6. ราคาบัตรเติมเงินของเกมออนไลนที่คุณใชบริการ

อยู มีมูลคาถูกกวาบัตรเติมเงนิเกมออนไลนอ่ืน ๆ 

ในประเภทเดียวกนั มีผลตอการเลือกเติมเงินเกม

ออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ 

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
มาก 

ที่สุด 

มาก 

 

ปาน 

กลาง 

นอย นอย 

ที่สุด 

ดานการจัดจาํหนาย 
7. ความหลากหลายของวิธีการเติมเงิน มีผลตอการ

เลือกเติมเงนิเกมออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

8. ความสะดวกในการซ้ือบัตรเติมเงิน มีผลตอการ

เลือกเติมเงนิเกมออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 
9. ของพิเศษ(ไอเทม)ภายในเกมออนไลน ที่จะไดรับ

เปนกรณีพเิศษ เมื่อเติมเงนิมีผลตอการเลือกเติม

เงินเกมออนไลน ของคุณมากนอยเพยีงใด 

     

10. สิทธิพเิศษ ตาง ๆ เชนการไดรวมกิจกรรมนอก

สถานที ่หรือการทองเที่ยว ทีม่ีโอกาสไดรับเพิ่มข้ึน 

มีผลตอการเลือกเติมเงนิเกมออนไลน ของคุณมาก

นอยเพียงใด 

     

11.  ส่ือโฆษณาเชญิชวนตาง ๆ ใหทาํการเติมเงิน  เชน 

โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ปายโฆษณา เวปไซด มีผล

ตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของคุณมากนอย

เพียงใด 
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สวนที่ 3 ปจจัยดานทศันคติ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
 

คําชี้แจง ใหทานทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองทีท่านเหน็วาตรงกบัความคิดเหน็ของทานเพยีง

คําตอบเดียว 
 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานทัศนคติและแรงจูงใจที่มีผลตอ 

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
มาก 

ที่สุด 

มาก ปาน 

กลาง 

นอย นอย 

ที่สุด 

ดานความเขาใจ 
1. คุณมีความเขาใจในเร่ือง ผลประโยชนของการเติม

เงินเปนอยางดี มากนอยเพยีงใด 

     

2. วิธีการเติมเงนิสะดวก เขาใจงาย มีผลตอการเลือก

เติมเงนิเกมออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

3. ความรวดเร็ว และถูกตองของระบบเติมเงนิ มีผลตอ

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน ของคุณมากนอย

เพียงใด 

     

ดานความรูสกึ 
4. การที่คุณรูสึกไดรับสิทธิพิเศษภายในเกมออนไลนที่

ดียิ่งข้ึน มีผลตอการเลือกเติมเงนิเกมออนไลน ของ

คุณมากนอยเพียงใด 

     

5. ความรูสึกคุมคาจากการเติมเงนิ มีผลตอการเลือก

เติมเงนิเกมออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

6. ความรูสึกจาํเปนตองทําการเติมเงนิ เนื่องจากหาก

ไมทําการเติมเงินแลว จะไมสามารถทําการเลนเกม

ออนไลนนัน้ ๆ ตอไปได มีผลตอการเลือกเติมเงิน

เกมออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

ดานพฤติกรรม 
7. คุณมีพฤติกรรมลักษณะนี้มากนอยเพยีงใด “เลือก

เติมเงนิเพื่อใหสามารถเลนเกมออนไลนไดอยาง

สนุกสนาน” 
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานทัศนคติและแรงจูงใจที่มีผลตอ 

การเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
มาก 

ที่สุด 

มาก ปาน 

กลาง 

นอย นอย 

ที่สุด 

8. คุณมีพฤติกรรมลักษณะนี้มากนอยเพยีงใด “เลือก

เติมเงนิตามเพื่อนหรือคนรูจัก” 

     

9. ความตองการไดรับการบริการที่ดีข้ึน มีผลตอการ

เลือกเติมเงนิเกมออนไลน ของคุณมากนอยเพียงใด 

     

 

 

สวนที่ 4 ปจจัยดานแรงจงูใจ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 
 
คําชี้แจง ใหทานทําเคร่ืองหมาย ลงในชองทีท่านเห็นวาตรงกับความคิดเหน็ของทานเพียง

คําตอบเดียว 

 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีผลตอการเลือก 

เติมเงนิเกมออนไลน 
มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ดานความตองการทางสงัคม 
1. คุณเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพราะตองการมีเพื่อน

ภายในเกมออนไลน 

     

2. คุณเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพราะตองการไดรับ

ความยอมรับในกลุมเพื่อนที่เลนเกมออนไลนดวยกัน 

     

3. คุณเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพราะไมสามารถเลน

เกมออนไลนดวยตัวคนเดียวได 

     

ดานความตองการ การยกยอง 
4. คุณเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพราะตองการไดรับ

การยกยองภายในเกมออนไลน 

     

5. คุณเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพราะตองการประสบ

ความสําเร็จ ภายในเกมออนไลน 
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีผลตอการเลือก 

เติมเงนิเกมออนไลน 
มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

6. คุณเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพราะตองการไดรับ

ความนับถือจากผูทีเ่ลนเกมออนไลนดวยกัน ภายใน

เกมออนไลนนัน้ ๆ  

     

 
 

สวนที่ 5 ขอเสนอแนะ ปจจัยดานอ่ืน ๆ ที่มีผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน 

 

 คุณมีขอเสนอแนะเพิ่มเติมในเร่ือง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกเติมเงินเกมออนไลน เพิ่มเติม

หรือไม อยางไร 

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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ประวัติผูวิจยั 
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ประวัติการทํางาน 
 พ.ศ. 2546–2549 บริษัท นิวอีรา ออนไลน จาํกดั 

 พ.ศ. 2549–2553 บริษัท ทรู ดิจติอล พลัส จาํกัด 
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