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บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก ่เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าเสมือนจริงในเกมออนไลน์ของ

ประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร  2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก ่ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นส่วนผสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัย

แบบไม่ทดลอง โดยเกบ็รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอยา่งประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ทั้งเพศ

ชาย และเพศหญิง ท่ีซ้ือสินค้าเสมือนจริงในเกมออนไลน์ ช่วงอายุตั้ งแต่ 15ปี จนถึงอายุมากกว่า 55ปี ทุก

อาชีพ รายได้ต ่ ากว่าหรือเท่ากบั 10 ,000 บาทต่อเดือน จนถึง มากกว่า 40 ,000 บาทต่อเดือน โดยใช้

แบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity Reliability) โดยค่าสมัประสิทธ์ิ

แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) รวมเท่ากบั 0.965 เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้

ในการวิเคราะห์ ได้แก ่สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าร้อยละ 

(Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) และค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และทดสอบสมตติฐานสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) แบบ t-Test  และสถิติความแปรปรวน

ทางเดียว (One-Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี  

Multiple Comparisons (LSD) และสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการศึกษา พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 ช่วงอายรุะหว่าง 25-

34 ปี จ านวนทั้ งส้ิน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 มีสถานภาพโสด จ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 มี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 201 คน 
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คิดเป็นร้อยล่ะ 50.2 รายไดต้ั้งแต่ 40,000บาทข้ึนไป จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยล่ะ 29.3 เม่ือพิจารณาปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายดา้น พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้น พบว่าส่วนประสมดา้นราคามี

ค่าเฉล่ียสูงสุด และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

การซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ประชากร

เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.88 และเม่ือพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า ในข้อการซ้ือสินค้าเสมือนจริง เพ่ิมความสนุกในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ียมาก คือมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.02 รองลงมาไดแ้ก ่ ว่าสินคา้เสมือนจริง ราคาพิเศษท่ีถูกจ ากดัการซ้ือดว้ยเวลา มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51  อยูใ่นระดบัมาก ตวัละคร หรือ คอสตูม พิเศษท่ีมีเฉพาะเทศกาล มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 อยูใ่นระดบัมาก การสะสมสินคา้เมือนจริงพิเศษตามเทศกาล

ต่างๆมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 อยูใ่นระดบัมาก การซ้ือสินคา้เสมือนจริงเพ่ือง

เร่งการเพ่ิมเลเวล  หรือความสามารถให้ตวัละครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 อยู่

ในระดบัมาก การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นท่ียอมรับของผูเ้ล่นอ่ืน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.84 การไปถึงเป้าหมาย หรือจุดสูงสุดในเกม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมีค่าเฉล่ีย 3.82 อยู่ใน

ระดบัมาก และ กจิกรรมท่ีตอ้งสะสมการซ้ือ เพ่ือรับสินคา้เสมือนจริงพิเศษ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน 

มีค่าเฉล่ีย 3.76 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ค าส าคัญ : สินคา้เสมือนจริง, เกมออนไลน์, การตดัสินใจซ้ือ 

 

ABSTRACT 
 

To study personal factors, 1) including gender, age, marital status, education level, occupation, 

and average monthly income, that influence the decision-making process of purchasing virtual goods in 

online games among the population in the Bangkapi district of Bangkok . 2) To study marketing mix 

factors, including product, price, distribution channels, and marketing communications, that are related to 

the decision-making process of purchasing virtual goods in online games among the population in the 

Bangkapi district of Bangkok. This is a non-experimental research study that collects data from a sample 

population in the Bangkapi district of Bangkok, including both males and females who purchase virtual 
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goods in online games, aged 15 to over 55, from all occupations, with monthly incomes ranging from less 

than or equal to 10,000 Baht to over 40,000 Baht. The data collection utilizes a content validity reliability-

tested questionnaire, with a Cronbach's Alpha coefficient of 0 .965. The statistical analyses used in this 

research include descriptive statistics, such as percentages, frequencies, means, and standard deviations, as 

well as inferential statistics, such as t-tests and one-way ANOVA. In case of significant differences, 

pairwise comparisons are conducted using the multiple comparisons (LSD) method, and multiple 

regression analysis is performed using multiple regression analysis. 

The study findings reveal that the majority of the population is male, accounting for 222 

individuals or 55.5%. The age group between 25-34 years represents 155 individuals or 38 .8%. The 

majority of the population is single, with 298 individuals or 74 .5%. There are 233 individuals or 58.3% 

with a bachelor's degree as their highest education level. Employees in private companies represent 201 

individuals or 50.2%. There are 117 individuals or 29.3% with a monthly income of 40,000 Baht or more 

 

Regarding the marketing mix factors, it is found that the price factor has the highest average value. The 

results of the inferential statistical tests indicate the significance of the population in the Bangkapi district 

of Bangkok at a 0.05 level. 

The average overall opinion of the residents in the Bang Kapi district, Bangkok, regarding the 

purchase of virtual goods in online games is 3.88. However, when considering specific points, it is found 

that the average rating for enhancing the fun of gameplay through the purchase of virtual goods is 4.02. 

The special limited-time offers for virtual goods, which have an impact on the purchasing decisions, have 

an average rating of 4.51, indicating a high level of influence . Special festival-themed characters or 

costumes that affect purchasing decisions have an average rating of 3.95, also in the high range. The 

impact of accumulating festival-themed virtual goods on purchasing decisions has an average rating of 

3.94, again in the high range. The purchase of virtual goods to expedite level advancement or enh ance 

character abilities has an average rating of 3.88, indicating a high level of influence. Creating a positive 

image that is accepted by other players has an average rating of 3.84, which affects purchasing decisions. 

The achievement of goals or reaching the highest points in the game has an average rating of 3.82, also in 
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the high range. Lastly, engaging in activities that require accumulating purchases to receive special virtual 

goods has an average rating of 3.76, indicating a high level of influence. 

Keywords: virtual goods, online games, purchase decision. 

 

บทน า 
 ปัจจุบันอุตสาหกรรมท่ีเก ีย่วกบัความบันเทิง เช่น อุตสาหกรรมละคร ภาพยนตร์ ส่ือสารมวลชน 

และวิทยุโทรทัศน์ นั้ นมีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตของคนไทยมาเป็นเวลาช้านาน และในปัจจุบัน

อุตสาหกรรมบนัเทิงท่ีมีความส าคญัมากข้ึนคือ “อุตสาหกรรมเกม และ อนิเมชัน่” เป็น 1 ใน 15 อุตสาหกรรม

สร้างสรรค์ท่ีมีศกัยภาพในการเติบโตสูง เน่ืองดว้ยความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยปีระกอบกบันโยบายส่งเสริม

อุตสาหกรรมดิจิทัลของประเทศไทย โดยเกมท่ีได้เข้ามามีอิทธิพลต่อผูค้นและระบบเศรษฐกจิมากข้ึนจน

สามารถเรียกไดว้่า “เกม” แทบจะเป็นหน่ึงในเอนเตอร์เทนเมนต์ส าคัญของคนยคุสมยัน้ีส าหรับมูลค่าตลาด

ของอุตสาหกรรมเกม และแอนิเมชัน่ เป็นธุรกจิท่ีเติบโตรวดเร็วและสร้างรายได้มหาศาลทัว่โลก จากตวัเลข

คาดการณ์ของอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ (เกม และแอนิเมชัน่) ในปี พ.ศ. 2565 จากรายงานของ Newzoo(นิวซู)

ผูใ้ห้บริการผูใ้ห้บริการชั้นน าด้านข้อมูลเชิงลึกของเกมและอีสปอร์ต คาดการณ์ถึงตัวเลขมูลค่าท่ีเกดิจาก

อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ (เกม และแอนิเมชัน่) ทัว่โลกประมาณ 159 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 4.9 

ลา้นลา้นบาทไทย ทั้งน้ียงัให้ขอ้มูลเพ่ิมเติมว่าอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์เกมส์ และแอนิเมชัน่ อาจจะสร้างมูลค่า

มากถึง 200 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ อยา่งไรกดี็ อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ เกมและแอนิเมชัน่ ในประเทศไทยนั้น

มีการเติบโต และสามารถมีมูลค่ามากถึง 2.7 หม่ืนลา้นบาท (คิดเป็นอตัราการเติบโตท่ีเพ่ิมมากข้ึนร้อยละ 

15.8 เม่ือเปรียบเทียบกบัการเติบโตของปี พ.ศ. 2562 ซ่ึงสามารถแบ่งอตัราการเติบโตออกเป็น 3 ประเภท

หลกั คือ 1. เกมบนมือถือและแท็บเลต็ (Mobile) มีอตัราการเติบโตร้อยละ71 2. เกมส์บนคอมพิวเตอร์ส่วน

บุคคล (PC) มีอตัราการเติบโต ร้อยละ 22 3. เกมบนเคร่ืองเล่นวีดิโอเกม (Console) มีอตัราการเติบโตร้อยละ 

7 ซ่ึงเกมบนมือถือและแท็บเลต็ (Mobile) มีส่วนส าคญัท าให้อุตสาหกรรมเกมเติบโตอย่างต่อเน่ือง อีกทั้ งมี

การท าคอนเทนต์ในโซเชียลมีเดียโดยเน็ตไอดอล และ อินฟูลเอนเซอร์ กระจายเขา้ถึงกลุ่มคนได้ง่าย มีการ

ส่ือสารและสร้างคอมมูนิต้ี อีกทั้งหน่วยงานภาครัฐและ หน่วยงานเอกชนท่ีเขา้มาท าเกมกมี็มากข้ึน แบรนด์

สินคา้ต่าง ๆ ท่ีให้ความสนใจเก ีย่วกบัเกมท่ีมากข้ึน ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีส่งเสริมให้อุตสาหกรรมเกม และ

แอนิเมชัน่ ในประเทศไทยมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และคาดการณ์ว่าในปี 2565 อุตสาหกรรมเกม และแอนิ

เมชัน่ ประเทศไทยจะเติบโตอยา่งต่อเน่ืองถึง 10% เม่ือเทียบกบัปีกอ่น เกมเมอร์ชาวไทยมีจ านวนมากถึง 32 

ลา้นคน คิดเป็น 47% ของคนไทยทั้งหมด (ประชาชาติธุรกจิ ออนไลน์, 2565) ซ่ึงจะเห็นไดว้่าตลาดท่ีมีการ
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เติบโตและน่าจบัตามองมากท่ีสุดคือ ตลาดเกมมือถือ (Mobile game) ท่ีมีแนวโนม้ท่ีเติบโตเพ่ิมมากข้ึนและ

ขยายส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึนในทุก ๆ ปี นอกจากน้ียงัพบวามีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

(Marketing Mix) ซ่ึงปัจจัยท่ีเก ีย่วข้อง คือ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา(Price) ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย(Place) และ การส่งเสริมการตลาด(Promotion) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกม

ออนไลน์สอดคลอ้งกบั ฆนัสวนั ทามณี กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

ส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือวิดีโอเกมในรูปแบบดิจิทัล เน่ืองจาก การส่งเสริมการตลาดของเกมดิจิทลัจะมีการ

ส่ือสาร การโฆษณาท่ีร้านค้าเกมดิจิทัลและส่ือสังคมต่างๆ เช่นให้ข้อมูลเก ีย่วกบเกม มีตัวอย่างภาพยนตร์

โฆษณาท าให้ผูเ้ล่นเกมทราบถึงรายละเอียดต่างๆ ของเกมผ่านช่องทางดิจิทลั   

โดยผูว้ิจยัจะมุ่งเนน้ท าการศึกษาตวัแปรปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า

เสมือนจริงในเกมออนไลน์ และศึกษาตวัแปรดา้นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าเสมือนจริงในเกมออนไลน์ของประชากรเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร เพ่ือให้เป็น

แนวทางพฒันาและปรับปรุงธุรกจิ ท่ีเก ีย่วขอ้งกบัอุตสาหกรรมเกม และแอนิเมชัน่ให้เป็นท่ีน่าสนใจ และตรง

กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถท ารายได้มากยิง่ข้ึน อีกทั้งจะเป็นแนวทางให้ภาครัฐและเอกชน

น าไปเป็นแนวทางในการพฒันาหรือก  าหนดนโยบายท่ีเก ีย่วขอ้งเพ่ือผูท่ี้สนใจจะเป็นผูป้ระกอบการพฒันา

ธุรกจิเกมต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาตร์ได้แก ่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือนท่ี

ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ของประชากรเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก ่ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์

ของประชากรเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 
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วรรณกรรมและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

1. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยประชากรศาตร์ 

 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การท าความเข้าใจเก ีย่วกบัมนุษย์ท่ีเก ีย่วข้องกบั ปัจจัยทางสังคม 

วฒันธรรม เศรษฐกจิ และปัจจัยอ่ืน ๆ  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย เพศ เช้ือชาติ ศาสนา 

ภูมิล าเนา ภาษา ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส จ านวนบุตร สถานภาพการ ท างาน อาชีพ และรายได้ 

(สันทัด เสริมศรี, 2541) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นศาสตร์ท่ีให้ความรู้เก ีย่วกบัขนาด องค์ประกอบ 

การกระจาย และการเปล่ียนแปลงของประชากร โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ยเพศ อายุ 

สถานภาพ ทางการสมรส การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และอาชีพ (สุปัญญา ไชยชาญ, 2551) รายละเอียดดงัน้ี  

 2.1.1 ปัจจัยด้านเพศ  ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั 

เพศหญิงและเพศชายมีความ แตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ทั้ งน้ีเพราะ

วฒันธรรม และสงัคม ก  าหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 

 2.1.2 ปัจจัยด้านอายุ เป็นปัจจัยท่ีส าคัญประการหน่ึงต่อพฤติกรรมของมนุษยเ์น่ืองจากอายุจะเป็น

ตวัก  าหนดหรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกเก ีย่วกบัการมีประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆของบุคคลหรือแสดงความคิดความ

เช่ือลกัษณะการโตต้อบต่อเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกดิข้ึนของบุคคลโดยทัว่ไปเม่ืออายุเพ่ิมข้ึน ประสบการ์ณสูงข้ึน 

ความฉลาดรอบคอบกเ็พ่ิมมากข้ึนวิธีคิดและส่ิงท่ีสนใจกจ็ะเปล่ียนแปลงไป 

 2.1.3 ปัจจยัสถานภาพ สมรส โสด หยา่ร้าง หรือเป็นม่าย ซ่ึงในอดีตถึงปัจจุบนั เป็นเป้าหมายท่ีส าคัญ 

ของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมีความส าคญัมากยิง่ข้ึนในส่วนท่ีเก ีย่วกบัผูบ้ริโภค

ท าให้เกดิความต้องการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ี แตกต่างกนั เช่น ผูท่ี้หยา่ร้าง หรือเป็นม่าย จะ

เลือกแต่งกายดว้ยเส้ือผา้ท่ีหรูหรา ทนัสมยัมีเอกลกัษณ์ เป็นตน้ สอดคลอ้งกบั ส านกังานสถิติแห่งชาติ (2552) 

ให้ค าจ ากดัความไวว้่า  ความผูกพนัระหว่างชายกบัหญิงในการเป็นสามีภรรยา   

 2.1.4 ปัจจัยด้านการศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้เป็นลักษณะอีกประการหน่ึงท่ี มี 

อิทธิพลต่อผูร้ับสาร การท่ีคนไดร้ับการศึกษาท่ีต่างกนัในยคุสมยัท่ีต่างกนั ในระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกนั 

จึงย่อมมีความรูสึกนึกคิดอุดมการณ์และความต้องการท่ีแตกต่างกนั คนทั่วๆไปมักจะสนใจหรือยึด 

แนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นส าคญัและบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือเป็นข้อบ่งช้ีถึง 

พ้ืนฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมาเน่ืองจากสถาบันการศึกษาเป็นสถาบันท่ีอบรมกล่อมเกลาให้ 

บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกนัทางดา้นครูผูส้อนกมี็อิทธิพลต่อความคิดของ ผูเ้รียนโดยการ 

สอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตวัให้แกผู่เ้รียน  
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 2.1.5 อาชีพ หมายถึง การท างาน การท ากจิกรรมและมีรายได้ตอบแทน ซ่ึงการประกอบอาชีพ

จะตอ้ง อยูบ่นพ้ืนฐานท่ีสุจริต ไม่ขดัต่อกฎหมาย และหลกัศีลธรรม โดยอาศยัแรงงาน ความรู้ ทกัษะ อุปกรณ์ 

เคร่ืองมือ และวิธีการท่ีแตกต่างกนัไป การท าอาชีพจะท าให้เกดิรายได้ ซ่ึงน าไปใช้จ่ายในปัจจัย 4 เพ่ือ

ด ารงชีวิตของมนุษย ์ให้แก ่อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจัยในการ

สร้างความสุข ความสะดวก สบายและความมัน่คงในชีวิตอีกดว้ย  

 2.1.6 ) ปัจจยัดา้นรายไดต่้อเดือน (ส านกังานสถิติแห่งชาติ , 2552)หมายถึงรายไดท้ั้งหมดของบุคคล

ท่ีได้รับในแต่ล่ะเดือน ได้แก ่1.ค่าแรงและเงินเดือน 2. ก  าไรสุทธิจากการประกอบธุรกจิ 3. รายได้จาก

ทรัพยสิ์น 4. เงินไดร้ับเป็นการช่วยเหลือ 5. รายไดท่ี้ไม่เป็นตวัเงิน  

 

2. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 คอตเลอร์ ฟิลลิป (2546) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือ

ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ ซ่ึงกจิการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการ

และสร้างความพึงพอใจให้แกก่ลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างท่ี

กจิการใชเ้พ่ือให้มีอิทธิพลโน้มนา้วความต้องการผลิตภณัฑข์องกจิการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น

กลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัไดแ้ก ่ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 

และการส่งเสริมการขาย (Promotion)สอดคล้องกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกจิการสามารถควบคุมได้ 

กจิการธุรกจิจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกล ยุทธ์ทางการตลาด ส่วนประสม

การตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การการก  าหนดราคา (Price) การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีก อย่างหน่ึงว่า 4’Ps 

ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก ีย่วพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหาร

การตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้ าหนักท่ี P ใดมากกว่ากนั เพ่ือให้สามารถ ตอบสนองความ

ตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค   

 1.ผลิตภณัฑ ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากจิการพร้อมจะท าธุรกจิได ้ กจิการนั้น จะตอ้งมีส่ิงท่ี

จะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด ( Idea) ท่ีจะตอบสนองความต้อง การ ได้ การศึกษา

เก ีย่วกบัผลิตภณัฑ์นั้น นกัการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึง

หมายถึง ตัวสินค้า บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผู ้บริโภคได้รับจากการซ้ือสินค้าของ 
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กลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แกผู่ ้บริโภคและสนองความต้องการของผูบ้ริโภคเป็น

ส าคญั  

 2.การก  าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกจิได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ข้ึนมา รวมทั้ งหาช่องทางการ จัด

จ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกจิจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ การก  าหนดราคา ท่ี

เหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขายกอ่นท่ีจะก  าหนดราคาสินค้า ธุรกจิต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้ง

ราคา เพ่ือตอ้งการก  าไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้ ง

ตอ้งมี การใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกดิการยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสูก้บัคู่แข่งขนัไดใ้นการ

แข่งขนั ในตลาด กลยทุธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนัน ามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกว่าปัจจยั  

 3.การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้่า จะมีคุณภาพดี

เพียงใดกต็าม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจัดหามาได้เม่ือเกดิความต้องการผลิตภณัฑ์ท่ี

ผลิตข้ึนมากไ็ม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ ดงันั้น นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้ง พิจารณาว่าท่ี

ไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อน แต่กเ็ป็น ส่ิงจ าเป็นท่ีต้อง

ศึกษา การจดัจ าหน่ายแบ่งกจิกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ ( Channel of Distribution) 

เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใชว้ิธีการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค โดยตรง หรือการขาย

สินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้า ส่ง (Wholesalers ) พ่อค้า

ปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีก ส่วนหน่ึงของกจิกรรมการจดั

จ าหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) การกระจาย สินค้าเข้าสู่ตัวผูบ้ริโภค การ

เลือกใชว้ิธีการขนส่ง (Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือ การขนส่งไดแ้ก ่ การขนส่ง

ทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้ง ค านึงว่าจะเลือกใชส่ื้ออย่าง

ใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกค้าทนัเวลา ขั้นตอนท่ี ส าคัญอีกประการหน่ึงใน

การแจกจ่ายตัวสินค้า คือ ขั้นตอนของการจัดเกบ็รักษาสินค้า (Storage) เพ่ือรอการ จ าหน่ายให้ทันเวลาท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก ีย่วกบักระบวนการติดต่อส่ือสารไป ยงัตลาด

เป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ ลูกค้าทราบเก ี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ท่ี เ สนอขาย 

วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพ่ือบอกให้ลูกคา้ทราบว่ามีผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายใน ตลาดพยายาม

ชักชวนให้ลูกค้าซ้ือและเพ่ือเตือนความทรงจ ากบัตัวผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึง

กระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) เพ่ือเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูร้ับกบัผูส่้ง การ
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ส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคัญท่ีจะใช้อยู ่ 4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) ไดแ้ก ่ 4.1 การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal Selling) 4.2 การโฆษณา (Advertising) 4.3 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 4.4 การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation)  

5. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือสินค้าเสมือนจริง 

การตัดสินใจ (Decision Making)หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก

ทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ี

เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากดัของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ี

ส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541)  

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process)แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความ

ต้องการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี Kotler (1997) 

1.การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ปัญหาเกดิข้ึนเม่ือบุคคล

รู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ี

ปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกดิข้ึนกบัตนเอง จึงกอ่ให้เกดิความต้องการท่ีจะ

เติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่าง

กนั 

2.การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือเกดิปัญหา ผูบ้ริโภคกต็อ้งแสวงหาหนทาง

แกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพ่ิมเติมเพ่ือช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูล 

3.การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ก ็

จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะ

ประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก ีย่วกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือก

ซ้ือจากหลากหลายตรายีห่้อให้เหลือเพียงตรายีห่้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินค้านั้ นๆ 

หรืออาจข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตัดสินใจรวมถึง

ทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพ่ือช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพ่ือให้ตดัสินใจไดง่้าย 
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4.การตัดสินใจซ้ือ ( Decision Marking) โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและ

ระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่างต้องการข้อมูล

มาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผู์บ้ริโภคกไ็ม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจ

นาน 

5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะได้รับ

ประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดร้ับความพอใจหรือไม่พอใจกไ็ด ้ ถา้พอใจผูบ้ริโภคได้รับทราบถึง

ข้อดีต่างๆของสินค้าท าให้เกดิการซ้ือซ ้ าได้หรืออาจมีการแนะน าให้เกดิลูกค้ารายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ 

ผูบ้ริโภคกอ็าจเลิกซ้ือสินค้านั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าให้ลูกค้าซ้ือ

สินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย  

ผลการวิจัย 

ส่วนที่  1  การศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล (ประชากรศาสตร์)  ของผู้บ ริโภคในเขตบางกะปิ

กรุงเทพมหานครและศึกษาค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั  

 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนน้ี จะใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก ่ความถ่ีและค่าร้อยละส าหรับการ

วิเคราะห์เก ีย่วกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล (ประชากรศาสตร์) ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

และค่าเฉล่ีย (X ̅) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพ่ือใชใ้นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด และการ

ตดัสินใจของประชากร ดงัต่อไปน้ี 

 ผลส ารวจข้อมูลส่วนบุคคล (ประชากรศาสตร์) ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 คน พบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 ช่วง

อายรุะหว่าง 25-34 ปี จ านวนทั้งส้ิน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 มีสถานภาพโสด จ านวน 298 คน คิดเป็น

ร้อยละ 74.5 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 มีรายไดต้ั้งแต่ 40,001 บาทข้ึนไปข้ึนไป จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.3 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก ่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 15 พบว่าประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อส่วน

ประสมทางการตลาดโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 โดยท่ีส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 
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ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ตามล าดับรองลงมาได้แก ่ด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ีย 

เท่ากบั 4.02 

ปัจจัยการซ้ือสินค้าเสมือนจริงในเกมออนไลน์ของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

พบว่า ประชากรเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.88 

และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ในข้อการซ้ือสินค้าเสมือนจริง เพ่ิมความสนุกในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ีย

มาก คือมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 รองลงมาไดแ้ก ่ว่าสินคา้เสมือนจริง ราคาพิเศษท่ีถูกจ ากดัการซ้ือดว้ยเวลา มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51  อยูใ่นระดบัมาก ตวัละคร หรือ คอสตูม พิเศษท่ีมีเฉพาะ

เทศกาล มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 อยูใ่นระดบัมาก การสะสมสินคา้เมือนจริง

พิเศษตามเทศกาลต่างๆมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 อยูใ่นระดบัมาก การซ้ือสินค้า

เสมือนจริงเพ่ืองเร่งการเพ่ิมเลเวล  หรือความสามารถให้ตวัละครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.88 อยู่ในระดับมาก การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นท่ียอมรับของผูเ้ล่นอ่ืน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 การไปถึงเป้าหมาย หรือจุดสูงสุดในเกม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมี

ค่าเฉล่ีย 3.82 อยูใ่นระดบัมาก และ กจิกรรมท่ีตอ้งสะสมการซ้ือ เพ่ือรับสินคา้เสมือนจริงพิเศษ มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของท่าน มีค่าเฉล่ีย 3.76 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ส่วนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ได้แก ่เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริงใน

เกมออนไลน์ แตกต่างกนั พบว่า ประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ท่ีมี อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมี

นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ส่วนประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ท่ีมี เพศ และสถานภาพต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก ่ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ของ

ประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทาง

การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ในทิศทางบวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือน

จริงในเกมออนไลน์ของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร และมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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0.05 ส่วนประสมด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวกกบัการตัดสินใจซ้ือสินค้าเสมือนจริงในเกม

ออนไลน์ของประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอาย ุจากผลการศึกษา ประชากรในเขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร อายขุองประชากรในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยช่วงอายุ 25 – 34ปี และ 35 – 44ปี 
เป็นช่วงอายท่ีุมีความสัมพนัธ์ต่อการการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนจริง อยูใ่นช่วงวยัท างาน มีรายได้
สม ่าเสมอ มีทุนทรัพยแ์ต่มีเวลานอ้ยลง ผูใ้ห้บริการเกมออนไลน์ควรให้ความส าคญักบัประชากรในกลุ่มน้ี 
เพราะประชากรกลุ่มน้ีพร้อมท่ีจะจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินคา้ท่ีช่วยลดเวลา ท าให้ตวัละครในเกมออนไลน์มี
ความสามารถสูงข้ึนในเวลาอนัสั้น จึงควรให้ความส าคญัเป็นล าดบัตน้ๆ  

2. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษา จากผลการศึกษา ประชากรในเขต 
บางกะปิ กรุงเทพมหานคร ระดบัการศึกษาท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการการตดัสินใจซ้ือสินค้าเสมือนจริงโดย
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และระดบัการศึกษาปริญญาโท มีความสมัพนัธ์ต่อการเป็นกลุ่มท่ีให้ความส าคญั
ในคุณภาพ และอรรถประโยชน์มากกว่าอารมณ์ เน่ืองจากผลของการศึกษาจะขดัเกลาให้ใชข้อ้มูลมากกว่า
อารมณ์ ผูใ้ห้บริการเกมออนไลน์ ควรจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีส่ือถึงอรรถประโยชน์ท่ีคุ ้มค่า  

3. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ จากผลการศึกษา ประชากรในเขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อาชีพขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกจิ และ ธุรกจิส่วนตวั ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้เสมือนในเกมออนไลน์ ผูใ้ห้บริการเกม
ออนไลน์ ควรท ากระประชาสัมพนัธ์ให้ตรงกบักลุ่มอาชีพดงักล่าว กลุ่มอาชีพดงักล่าวมีรายไดต่้อเน่ืองและ
มัน่คง การท าประชาสมัพนัธ์จะสามารถเพ่ิมส่วนแบ่งของการตลาดไดม้ากข้ึน 

4. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดต่้อเดือน จากผลการศึกษา ประชากรในเขตบาง  
กะปิ กรุงเทพมหานคร โดยมีช่วงรายได้ 10,001 – 20,000 บาท 20,001 – 30,000 บาท  30,001 – 40,000 บาท 
และตั้งแต่ 40,001 บาทข้ึนไป มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้เสมือนในเกมออนไลน์ ผูใ้ห้บริการควรตั้ง
ราคาขายให้มีความหลากหลาย เหมาะสมกบัทุกช่วงรายได ้เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ล่นในทุกช่วง
รายได ้จะเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาด และรายไดม้ากข้ึน 

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก ่ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ของ

ประชากรเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร จากผลวิเคราะห์พบว่าการซ้ือสินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์นั้น 
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ดา้นผลิตภณัฑผู์ใ้ห้บริการเกมออนไลน์ ควรท าความเขา้ใจผูเ้ล่นมีความตอ้งการผลิตภัณฑท่ี์ตอบสนองความ

ตอ้งการของผูเ้ล่นไดเ้ป็นอยา่งดี ทั้งทางกายภาพ และทางทศันคติ ผลิตภณัฑต์อ้งมีความคุม้ค่า มีบริการหลงั

การขาย และมีความหลากหลายให้ผูเ้ล่น 

6. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ 
สินคา้เสมือนจริงในเกมออนไลน์ เน่ืองจาก ช่องทางจดัจ าหน่ายคือร้านคา้ภายในเกมออนไลน์ซ่ึงเปิดท าการ

ตลอดเวลา สามารถเขา้ถึงไดจ้ากหลากหลายช่องทาง เช่น มือถือ คอมพิวเตอร์ การซ้ือเกมดิจิทลัสามารถท า

ไดอ้ยา่งรวดเร็วเพียงเลือกสินคา้เสมือนท่ีตอ้งการ และการช าระเงินไดห้ลายช่องทางไม่ว่าจะ ตดัจากค่า

โทรศพัท์รายเดือน หรือตดัผ่านบตัรเครดิต เดบิท สะดวงรวดเร็วโดยสามารถใชง้านสินคา้เสมือนไดเ้ลยทนัที  

7. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด สินคา้เสมือนจริงในเกม 
ออนไลน์ เน่ืองจาก การส่งเสริมการตลาดของเกมดิจิทลัจะมีการส่ือสาร การโฆษณาท่ีร้านคา้เกมดิจิทลัและ
ส่ือสงัคมต่างๆ เช่นให้ขอ้มูลเก ีย่วกบัเกม มีตวัอยา่งภาพยนตร์โฆษณาท าให้ผูเ้ล่นเกมทราบถึงรายละเอียด
ต่างๆ ของเกมผ่านช่องทางดิจิทลั เกมมีการผสานตราสินคา้ (Product placement) ลงในเกมดิจิทลั มีบุคคล
หรือตวัละครท่ีมีช่ือเสียงไปอยูใ่นเกม เช่น เกม Kingdom Hearth ของ Walt Disney อีกทั้ งเกมดิจิทลันั้นมี
จุดเด่นคือช่วงลดราคาตามเทศกาล ซ่ึงมกัจะเป็นเทศกาลต่างๆ อาทิ ตรุษจีน คริสมาส หรือลดราคาตาม
ฤดูกาล Winter หรือ Summer Sale  
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  

 1. จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีเป็น

อนัดบัตน้ๆ ส่ิงแรกท่ีผูป้ระกอบการท่ีเปิดบริษทัเกมออนไลน์ท่ีสนใจเพ่ิมช่องทางในการสร้างรายไดผ่้านตรา

สินคา้เสมือน จ าเป็นตอ้งใส่ใจในคุณภาพของสินคา้ การใชง้านท่ีไม่ซบัซอ้น ราคาท่ีเหมาะสมยติุธรรม 

รวมถึงการโปรโมทและจดักจิกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ อยา่งเป็นธรรมต่อผูเ้ล่น 

2. จากการศึกษาพบว่าตราสินคา้ประเภท ทีมนกักฬีา / E-sport มีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้เสมือน

มากท่ีสุดท าให้เห็นช่องทางส าหรับการสร้างรายได้เพ่ิมเติมของผูใ้ห้บริการเกมออนไลน์หรือองค์กร ธุรกจิ 

หน่วยงานท่ีสนใจในการโฆษณาตราสินคา้ผ่านสินคา้เสมือนหรือผ่าน 
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