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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ส ารวจทัศนคติของผู้เล่นเกมส์ที่มีต่อปัจจัยการรับรู้
คุณค่า คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ แรงจูงใจ และความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ (2) วิเคราะห์อิทธิพลของ
ปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจ (3) วิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยการ
รับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ (4) วิเคราะห์อิทธิพล
ของปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์   
 ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้เล่นเกมส์และมีประสบการณ์ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ โดยใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน มีจ านวน 285 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือ
แบบสอบถามที่มีค่าความเชื่อมั่นได้เท่ากับ 0.901 และมีการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น คือ สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงที่ใช้ในการทดสอบสมมุติฐานที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 คือ 
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ       
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 15-20 ปี ประกอบอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่ ากว่า 20,000 บาท/เดือน มีสาเหตุหลักในการเติมเงินซื้อไอเท็ม
ภายในเกมส์ คือ การมีโปรโมชั่นพิเศษ ในช่วงเวลาที่จ ากัด ระดับราคาไอเท็มภายในเกมส์ส่วนใหญ่ที่
ซื้ออยู่ที่ 101-300 บาท/ชิ้น ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ปัจจัยการรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ปัจจัยการรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ และปัจจัยแรงจูงใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ 
ไอเท็มภายในเกมส์ 
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ABSTRACT 
 

The study aims to (1) Explore gamers’ attitude toward perceived value, 
product attributes, motivation, and purchase intention. (2) Examine the effects of 
perceived value and product attributes on motivation. (3) Examine the effects of 
perceived value and product attributes on purchase intention. (4) Examine the 
effects of motivation on purchase intention.      
 The Empirical data were collected from 285 games with an in-game item 
purchasing experience. The tools used in this study were the multi-stage sampling 
questionnaires with reliability value of 0.901 and were approved the accuracy of the 
contents by experts. The statistics used for analyzing basic information was 
descriptive statistics include Percentage, Mean, and Standard Deviation. The 
reference statistics used for hypothesis testing was Multiple Regression Analysis. 
 The results showed that the majority of respondents were male aged 
between 15-20 years and also students. Most of them had monthly income below 
20,000 baht and purchased items in the price range 101-300 Baht/item. The main 
reason for in-game item purchasing was a limited-time promotion. Furthermore, this 
study demonstrates that perceived value and product attributes positively influence 
motivation, perceived value and product attributes significantly influence purchase 
intention, and motivation has positively effect on purchase intention at 0.05. 
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 ขอขอบพระคุณ บิดามารดาที่สนับสนุนและส่งเสริมการศึกษาของผู้วิจัยมาตลอด รวมถึง
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 อุตสาหกรรมเกมส์เป็นอุตสาหกรรมเกิดใหม่ที่ได้รับความสนใจเป็นอย่างมากในปัจจุบัน และ
มีอัตราการเจริญเติบโตสูงขึ้นเรื่อยๆ ในทุกๆปี อุตสาหกรรมเกมส์ทั่วโลกในปี 2559 มีมูลค่าสูงถึง 
108.9 พันล้านเหรียญสหรัฐ Newzoo (2018) มูลค่าอุตสาหกรรมเกมส์ในประเทศไทยปี 2559 สูงถึง 
16,327 ล้านบาท ซ่ึงมีการเติบโตจากปี 2558 สูงถึง 2,099 ล้านบาท Digital Economy Promotion 
Agency (2018) 
 เดิมทีรายได้หลักของบริษัทในอุตสาหกรรมเกมส์เกิดจากการจ าหน่ายเครื่องเล่นวิดีโอเกม 
(Video game console) และ ค่าลิขสิทธิ์เกมส์ ซึ่งการขายในลักษณะนี้เป็นข้อจ ากัดท่ีผู้บริโภคจะท า
การซื้อสินค้าเพียงครั้งเดียวในแต่ละเกมส์และแต่ละเครื่องเล่น 
 ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท าให้ปัจจุบันผู้บริโภคสามารถเข้าถึงเกมส์ได้จากง่ายมาก
ยิ่งขึ้น โดยตลาดอุตสาหกรรมเกมส์ได้มีการขยายตัวไปสู่ทั้งใน คอมพิวเตอร์และสมาร์ทโฟนเป็นอย่าง
มาก ซึ่งเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่กว่าผู้บริโภคกลุ่มเดิมมาก อีกท้ังผู้ผลิตเกมส์ได้พัฒนารูปแบบจากการ
ขายค่าลิขสิทธิ์เกมส์ ไปสู่การให้ผู้บริโภคสามารถเล่นเกมส์ได้ฟรี (Free-to-Play) แล้วเปลี่ยนเป็นการ
สร้างรายได้ผ่านระบบการจ่ายเงิน Micro-Transaction หรือการขายไอเท็มภายในเกมส์ (Item) แทน 
 ไอเท็มภายในเกมส์ (Item) คือ สินค้าที่เป็นวัตถุเสมือนจริงภายในเกมส์ที่มีหลากหลาย
รูปแบบ อาทิเช่น เครื่องสวมใส่ของตัวละคร, เครื่องประดับ, อาวุธ, อุปกรณ์เครื่องมือต่างๆ ที่ผู้เล่น
เลือกน ามาให้ตัวละครของตนเองใช้ภายในเกมส์ โดยจุดประสงค์ในการเลือกน ามาใช้นั้น อาจเพื่อ
คุณประโยชน์ในการเพิ่มความสามารถของตัวละคร, เพ่ืออ านวยความสะดวกด้านต่างๆ ภายในเกมส์ 
หรืออาจเพ่ือความสวยงามเพียงอย่างเดียว ซึ่งไอเท็มภายในเกมส์นั้นมีทั้งรูปแบบที่ผู้เล่นจะน าไปใช้ได้
ชั่วคราวในช่วงเวลาจ ากัด และแบบท่ีสามารถน าไปใช้ได้ถาวรขึ้นอยู่กับการออกแบบและการตลาดที่
ผู้ผลิตเกมส์เลือกใช้ส าหรับผลิตภัณฑ์นั้น 
 รูปแบบใหม่ที่ใช้การขายไอเท็มภายในเกมส์ (Item) นี้ เป็นรูปแบบที่สร้างความพึงพอใจให้กับ
ทั้งผู้ผลิตเกมส์และผู้บริโภคท้ังสองฝ่าย กล่าวคือ ผู้บริโภคมีอิสระที่สามารถจะเล่นเกมส์ได้โดยไม่มี
ค่าใช้จ่ายใดๆ ไปจนถึงสามารถเลือกซื้อไอเท็มภายในเกมส์เพ่ือเพ่ิมความสามารถ ความสะดวกสบาย 
และความสวยงามได้ตามต้องการ ซึ่งท าให้ผู้บริโภครู้สึกมีทางเลือกในการเล่นเกมส์ และในส่วนของ
ผู้ผลิตเกมส์ที่เปลี่ยนจากรูปแบบรายได้จากการเพียงครั้งเดียวจากเครื่องเล่นวีดิโอเกม (Video game 
console) และ ค่าลิขสิทธิ์เกมส์ เป็นการขายไอเท็มภายในเกมส์ ที่ผู้บริโภคสามารถซื้อเพ่ิมเติมได้
เรื่อยๆ ตลอดการเล่น ช่วยท าให้ผู้ผลิตเกมส์สามารถสร้างรายได้อย่างต่อเนื่อง  
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ทั้งนี้ จากการขยายตัวอย่างมากของตลาดในอุตสาหกรรมเกมส์จนท าให้เกิดการแข่งขันที่
รุนแรง รวมถึงการเปลี่ยนรูปแบบการสร้างรายได้ดังกล่าว ท าให้รายได้ของผู้ผลิตเกมส์ในปัจจุบันจึง
ขึ้นอยู่กับการพัฒนาไอเท็มภายในเกมส์ อย่างสม่ าเสมอและความสามารถในการสร้างความสนใจ
ดึงดูดให้ผู้เล่นเกมส์เกิดความต้องการซื้อไอเท็มภายในเกมส์นั้นๆ เพ่ือให้เกิดรายได้อย่างต่อเนื่องให้แก่
บริษัทผู้ผลิตเกมส์ 

อย่างไรก็ตามการจะสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความตั้งใจซื้อสินค้าได้นั้น ธุรกิจ 
ผู้เป็นเจ้าของเกมส์ควรจะค านึงถึงปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผลให้เกิดแรงจูงใจดังกล่าวกับผู้บริโภค ที่ผ่านมา
ผู้วิจัยได้มีการค้นคว้าเพื่อศึกษาถึงปัจจัยดังกล่าวและพบว่าได้มีการศึกษาถึงเกี่ยวกับการรับรู้คุณค่าต่อ
สินค้าของผู้บริโภคซึ่ง Hasanzade, Osburg & Toporowski (2018); Chen, Hsiao & Wu (2018) 
และ Gan & Wang (2017) ได้ศึกษาและสรุปว่าเมื่อผู้บริโภคได้รับรู้ถึงคุณค่าท่ีเขาได้รับจากสินค้าที่ใช้
หรือที่ตนเองต้องการ ผู้บริโภคจะเกิดแรงจูงใจที่ตั้งใจจะซื้อสินค้านั้น ในขณะที่เมื่อศึกษาถึงคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑ์ พบว่า Wang & Yu (2016); Bian & Moutinho (2011) และ Sun (2010) ได้ศึกษา
และสรุปว่าเมื่อผู้บริโภคได้ทราบถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการแล้ว เขาจะเกิด
แรงจูงใจที่ต้องการจะได้สินค้าและเกิดความตั้งใจที่จะซื้อไว้ในที่สุด นอกจากนี้ Huang (2012); 
Saeed & Grunert (2014) และ Cianfrone, Zhang & Ko (2011) ได้น าการศึกษาเกี่ยวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจกับความตั้งใจซื้อสินค้า นักวิชาการเหล่านั้นได้สรุปว่าในที่สุดแล้วเมื่อ
ผู้บริโภคเกิดแรงจูงใจที่จะซื้อสินค้าชนิดใดแล้วผู้บริโภคย่อมจะเกิดความตั้งใจซื้อสินค้านั้น สิ่งที่ค้นพบ
ดังกล่าวควรจะได้มีการศึกษาเพ่ิมเติมกับสินค้าชนิดต่างๆ เพื่อหาข้อสรุปว่าความสัมพันธ์ของปัจจัย
ดังกล่าวที่อธิบายข้องต้น สามารถเกิดขึ้นได้กับสินค้าบางประเภทหรือเกิดข้ึนกับสินค้าทุกประเภท 
ส าหรับการศึกษาถึงไอเท็มภายในเกมส์ ผู้วิจัยจึงมองว่า การรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์จะ
ส่งผลต่อแรงจูงใจและความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคหรือไม่ 

ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการรับรู้คุณค่า (Perceived Value) 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) และ แรงจูงใจ (Motivation) ที่ส่งผลต่อ ความตั้งใจซื้อ 
(Purchase Intention) ไอเท็มภายในเกมส์ ซึ่งงานวิจัยนี้สามารถน าไปใช้ประโยชน์ในการวางกลยุทธ์
ท าการตลาดให้กับบริษัทเกมส์ เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการสร้างราย และการแข่งขันให้กับบริษัท 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 

1. เพ่ือส ารวจทัศนคติของผู้เล่นเกมส์ที่มีต่อ ปัจจัยการรับรู้คุณค่า คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
แรงจูงใจ และความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

2. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของ ปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อ
แรงจูงใจ 
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3. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของ ปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

4. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของ ปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 
 
1.3 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1. เพ่ือส ารวจทัศนคติของผู้เล่นเกมส์ที่มีต่อ ปัจจัยการรับรู้คุณค่า คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
แรงจูงใจ และความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

2. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของ ปัจจัยการรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผลต่อ
แรงจูงใจ 

3. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของ ปัจจัยการรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

4. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของ ปัจจัยแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายใน
เกมส์ 

5. บริษัทเกมส์สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวางกลยุทธ์การตลาด เพื่อเพ่ิม
ความสามารถในการสร้างรายได้ให้กับบริษัท 

6. บริษัทเกมส์สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขัน เพื่อเพ่ิม
ส่วนแบ่งการตลาดให้กับบริษัท 
 
1.4 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1. การรับรู้คุณค่า (Perceived Value) หมายถึง คุณประโยชน์ที่ผู้ใช้รับรู้ในด้านต่างๆ 
ทั้งในเชิงของเหตุผลและอารมณ์ โดยถูกประเมินออกมาเป็นผลประโยชน์ที่ได้รับเทียบต่อต้นทุนที่ต้อง
แลกเปลี่ยนไปเพ่ือให้ได้มาในที่นี้ ได้แก่ การรับรู้คุณค่าทางด้านอารมณ์ในการเล่นเกมส์ ความคุ้มค่า
ทางการเงิน ความสะดวกสบายในการเล่นเกมส์ และการบริการของบริษัททีใ่ห้บริการ 

2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) หมายถึง คุณสมบัติหรือองค์ประกอบ
ทางกายภาพที่มีมากับของตัวผลิตภัณฑ์ และมีส่วนส่งผลในด้านต่างๆ ให้แก่ผู้ที่น าไปใช้ อาทิเช่น 
กระบวนการใช้งาน หรือผลลัพธ์จากการน าไปใช้ โดยในที่นี้เป็นคุณสมบัติทางด้านคุณลักษณะของไอ
เท็มภายในเกมส์ คุณภาพในการใช้งาน และการออกแบบ 

3. แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงขับเคลื่อนจากภายในที่ผลักดันให้ลูกค้าเข้าสู่
ภาวะที่เกิดความคิดที่อยากจะตอบสนองต่อความต้องการของตน และเมื่อมีแรงผลักดันมากเพียงพอ
จะน าไปสู่การกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมเพ่ือที่จะตอบสนองต่อความต้องการดังกล่าวได้ในภายหลัง ใน
ที่นี้ ได้แก ่ทางด้านแรงจูงใจเชิงเหตุผล และแรงจูงใจเชิงอารมณ์ 
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4. ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง ภาวะในจิตใจของลูกค้าที่มีความคิด
ในการจะซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ซึ่งเกิดจากกระบวนการทางความคิดของผู้บริโภค ที่ได้ท าการ
วิเคราะห์คุณประโยชน์และผ่านการพิจารณาจนเกิดเป็นความเชื่อม่ันที่มีต่อไอเท็มภายในเกมส์ที่
ตนเองให้ความสนใจ ในที่นี้ ได้แก่ ความตั้งใจซื้อทางด้านความเชื่อม่ันส่วนบุคคล ความเชื่อมั่นใน
ประโยชน์ที่ได้รับ และความตั้งใจที่ได้รับอิทธิพลจากผู้อ่ืนและสังคม 

5. ไอเท็มภายในเกมส์ (Item) หมายถึง สินค้าที่เป็นวัตถุเสมือนจริงภายในเกมส์ที่มี
หลากหลายรูปแบบ อาทิเช่น เครื่องสวมใส่ของตัวละคร, เครื่องประดับ, อาวุธ, อุปกรณ์เครื่องมือ
ต่างๆ ที่ผู้เล่นเลือกน ามาให้ตัวละครของตนเองใช้ภายในเกมส์ โดยจุดประสงค์ในการเลือกน ามาใช้นั้น 
อาจเพื่อคุณประโยชน์ในการเพ่ิมความสามารถของตัวละคร, เพ่ืออ านวยความสะดวกด้านต่างๆ 
ภายในเกมส์ หรืออาจเพื่อความสวยงามเพียงอย่างเดียว  
 
 
 



 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการศึกษาปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจและความ

ตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ผู้ศึกษาได้ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็น
พ้ืนฐานในการวิจัย โดยแบ่งเนื้อหาของบทนี้เป็น 7 ส่วน ดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้คุณค่า 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.6 สมมุติฐานการวิจัย 
2.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
2.1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกำรรับรู้คุณค่ำ (Perceived Value) 
 การรับรู้คุณค่า เป็นหนึ่งในแนวคิดท่ีมีการน าเสนอหมายหมายไว้อย่างมากมาย โดยแนวคิดที่
มีความน่าสนใจ สามารถระบุออกเป็น สองแนวคิดหลักๆ ที่มีมุมมองพ้ืนฐานแตกต่างกัน คือ 

1. แนวคิดมิติเดียว คือแนวคิดท่ีอยู่บนพื้นฐานที่ว่า การรับรู้คุณค่าเป็นการแลกเปลี่ยน
ระหว่างสิ่งที่ให้ต่อสิ่งที่ได้รับ หรือผลประโยชน์ที่ได้รับต่อสิ่งที่สูญเสีย Zeithaml (1988) ซ่ึงตาม
แนวคิดนี้ การรับรู้คุณค่าจะขึ้นกับ ผลประโยชน์ที่ได้รับ ได้แก่ ทางด้านการเงิน เวลา ความพยายาม 
และความเสี่ยง 

แนวคิดนี้เป็นการวัดคุณค่าที่ลูกค้ารับรู้ทั้งหมดจากด้านต่างๆ อาทิเช่น การวัดคุณประโยชน์
ในการใช้งาน มูลค่าทางการเงิน การได้คุณภาพและราคาตรงตามท่ีต้องการเป็นต้น โดยท าการวัดแต่
ละด้านเป็นปัจจัยเดี่ยวๆ แยกออกจากกัน ท าให้แนวคิดนี้ยังขาดความสมบูรณ์อยู่ Woodruff (1997) 
อีกท้ังยังท าให้แนวคิดนี้ยังคงเป็นที่นิยมใช้ในงานวิจัยอยู่เป็นจ านวนมาก Varki & Colgate (2001) 

2. แนวคิดหลากมิติ คือ แนวคิดที่ต้องการขยายมุมมองของการรับรู้คุณค่าให้กว้างมาก
ขึ้น เพื่อรองรับโครงสร้างที่ซับซ้อนที่เกิดข้ึนตามธรรมชาติ โดยพัฒนาต่อยอดมาจากกรอบแนวคิดของ 
Sheth, Newman & Gross (1991) แนวคิดนี้ได้ระบุการวัดการรับรู้คุณค่าออกเป็น 4 มิติที่ชัดเจน 
ได้แก่ 
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2.1. คุณค่าทางด้านอารมณ์ (Emotional Value) 
2.2. คุณค่าทางด้านสังคม (Social Value) 
2.3. คุณค่าทางด้านคุณภาพและสมรรถภาพการใช้ (Quality/Performance) 
2.4. คุณค่าทางด้านราคาต่อมูลค่า (Price/Value for money) 

คุณค่าในแต่ละมิติจะถูกมองทั้งในแง่ของการได้รับประโยชน์และการสูญเสียไป ซึ่งการวัดผล
ในแต่ละมิติปัจจัยย่อยที่มีความซับซ้อนสามารถ มีการเชื่อมโยงความสัมพันธ์ของปัจจัยที่ส่งผลต่อกัน
อยู่ภายในได้ 

นอกจากนี้ยังมีการน าเสนอแนวคิดการวัดผล การรับรู้คุณค่าในอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับ
การพักผ่อนหย่อนใจว่า การรับรู้คุณค่าเป็นมุมมองที่เป็นผลจากประสบการณ์อันประกอบไปด้วย 
มุมมองในเชิงสัญลักษณ์ มุมมองทางด้านความสุขสบาย และมุมมองทางด้านความงาม ที่มีความ
เชื่อมโยงกับประสบการณ์ของผู้บริโภค เพ่ิมเติมมาอีกด้วย 

ทั้งนี้คุณค่าดังกล่าวยังจัดเป็นส่วนประกอบทางด้าน คุณค่าทางอารมณ์ ที่มีความส าคัญกับ
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ การพักผ่อน ความคิดสร้างสรรค์ และกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับความสวยงาม 
Holbrook (1999) 
 ในอุตสาหกรรมเกมส์นั้นได้มีผู้ที่น าเสนอแนวคิด ที่น่าสนใจไว้หลายแนวคิด อาทิเช่น 
Lin & Sun (2007) ได้แบ่งไอเท็มของเกมส์ออกเป็น 2 หมวดหมู่ คือ 

1. อุปกรณ์เพ่ือการใช้งาน (Functional props) เช่น อุปกรณ์เสริมที่ใช้เพ่ือช่วยเพิ่ม
พลังโจมตีให้แก่ตัวละครภายในเกมส์ 

2. อุปกรณ์เพ่ือประดับตกแต่ง (Decorative props) เช่น อุปกรณ์เครื่องสวมใส่ต่างๆ ที่
ช่วยเปลี่ยนแปลงรูปโฉมของตัวละครภายในเกมส์ 

Live Gamer (2009) บริษัทผู้ให้บริการระบบธุรกรรมทางด้านการเงินสนับสนุนให้แก่ 
บริษัทผู้ผลิตและให้บริการเกมส์ต่างๆ ทั่วโลกได้จัดกลุ่มไอเท็มภายในเกมส์ออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 

1. ไอเท็มกลุ่มฟุ้งเฟ้อ (Vanity items) คือ ไอเท็มที่เอาไว้ใช้ประดับตกแต่งเพ่ือความ
สวยงาม 

2. ไอเท็มเพ่ือการใช้งาน (Functional items) คือ อุปกรณ์เสริมที่ช่วยเพิ่มความ 
สามารถให้กับตัวละครภายในเกมส์ 

3. ไอเท็มทางสังคม (Social items) คือ ไอเท็มที่เอาไว้ใช้เป็นของขวัญให้แก่ผู้เล่น 
คนอ่ืน 

Guo & Barnes (2009) เสนอแนวความคิดคุณค่าของไอเท็มภายในเกมส์ 3 ประเภท ที่มี
อิทธิพลต่อการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของผู้เล่น ดังนี้ 
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1. การรับรู้ความสนุกสนาน (Perceived Playfulness) คือ ไอเท็มท่ีท าให้ผู้เล่นรู้สึกจด
จอ่ สนุกสนานเพลิดเพลิน หรือความน่าค้นหาต่อตัวเกมส์นั้น 

2. ทางด้านความสามารถของตัวละคร (Character competency) คือ ไอเท็มท่ีเพ่ิม
ความสามารถให้กับตัวละคร 

3. การเติมเต็มภารกิจ (Requirement of the quest context) ไอเท็มท่ีต้องใช้เพื่อ
ประกอบภารกิจ ตามบริบทเนื้อหาที่มีอยู่ภายในเกมส์ โดยส่วนมากมักจะเป็นภาระกิจพิเศษเฉพาะ
บางอย่าง 

Turel, Serenko & Bontis (2010) ได้อธิบาย คุณค่า ออกเป็น 4 องค์ประกอบ คือ 
1. คุณค่าทางด้านภาพและเสียงที่สัมผัส (Visual/Musical appeal value) 
2. คุณค่าทางด้านสังคม (Social Value) 
3. คุณค่าทางด้านความสนุกสนาน (playful Value) 
4. คุณค่าทางด้านการเงิน (Monetary Value) 

 ในบริบทของสภาพแวดล้อมภายในเกมส์ เมื่อผู้เล่นสามารถรับรู้ได้ถือคุณค่าท่ีเกิดข้ึนจากการ
ใช้ไอเท็ม อาทิเช่น ทางด้านความสนุกสนานที่เพ่ิมมากข้ึน ผู้เล่นจะเล่นเกมส์นั้นด้วยความถ่ีที่มากข้ึน 
และยิ่งเม่ือผู้เล่นมีปฏิสัมพันธ์กับตัวละครของผู้เล่นคนอ่ืนด้วยแล้ว จะส่งผลให้เกิดเป็นแรงจูงใจและ
ความพยายามที่จะค้นหาหนทางเพ่ือเพ่ิมพูนก าลังของตัวละครตนเองในด้านต่างๆ มากยิ่งขึ้น ซึ่ง
แรงจูงใจดังกล่าวท าให้น าไปสู่ความตั้งใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์เป็นล าดับต่อไป 
 
2.2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) 
 Lehdonvirta (2009) ได้น าเสนอแนวคิดด้านคุณสมบัติของสินค้าเสมือนจริงและไอเท็ม
เสมือนจริงภายในเกมส์ 3 ด้าน ได้แก่ 

1. คุณสมบัติทางด้านการใช้งาน (Functional Attributes) คือ สิ่งที่ช่วยเพิ่ม
ความสามารถหรือประสิทธิภาพในการเล่นเกมส์อย่างชี้วัดได้ หรือเป็นสิ่งที่ช่วยเพิ่มข้อได้เปรียบและ
ทางเลือกให้แก่ผู้เล่น 

2. คุณสมบัติทางด้านอารมณ์ (Emotional Attributes) คือ สิ่งที่เก่ียวข้องกับรูปโฉม
ภาพลักษณ์ เสียง ส่วนประกอบฉากพ้ืนหลัง แหล่งก าเนิด และความสามารถในการแก้ไขปรับเปลี่ยน
ส่วนต่างๆ ภายในเกมส์ 

3. คุณสมบัติทางด้านสังคม (Social Attributes) คือ ส่วนที่มีความเก่ียวข้องกับ
ภาพลักษณ์ของผู้เล่นภายในเกมส์ เป็นสิ่งที่ใช้เพ่ือสร้างการอ้างอิงและสถานะทางสังคม ไปจนถึง
ความรู้สึกล้ าค่าหายากของไอเท็มท่ีถือครองท่ามกลางหมู่ผู้เล่นด้วยกัน 
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 Kotler & Armstrong (2016) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่ถูกพัฒนาขึ้นเพ่ือให้เกิด
เป็นคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ที่จะถูกน าไปใช้น าเสนอ โดยสิ่งที่จะถูกน าไปสื่อสารและน าเสนอนั้น
เป็นคุณสมบัติทางกายภาพ ที่ผู้บริโภคจะมีปฏิสัมพันธ์กับผลิตภัณฑ์ ผ่านทางคุณสมบัติเหล่านี้ อัน
สามารถแยกย่อยออกได้เป็น 3 องค์ประกอบ ดังนี้ 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Product Quality) คือ ความสามารถของผลิตภัณฑ์ในการ
ท าหน้าที่ตามบทบาทของผลิตภัณฑ์นั้น โดยยังนับรวมถึง ความทนทาน ความคงที่แน่นอน ความ
แม่นย า ความง่ายในการใช้งานและซ่อมบ ารุง และคุณสมบัติที่มีค่าอ่ืนๆ โดยรวมทั้งหมดของ
ผลิตภัณฑ์แม้ว่าคุณสมบัติบางอย่างจะสามารถชี้วัดอย่างชัดเจนได้ แต่ในเชิงการตลาดคุณภาพควรเป็น
สิ่งที่ชี้วัดจากในมุมมองที่ลูกค้ารับรู้ 

การพัฒนาคุณภาพให้ดีมากข้ึนไม่เพียงแต่ลดปัญหาที่สร้างความล าบากใจให้แก่ลูกค้า แต่การ
พัฒนาคุณภาพให้เหนือกว่าคู่แข่ง ยังสามารถใช้เป็นกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้
อีกด้วย 

ดังที่กล่าวมาแล้วว่าคุณภาพ คือสิ่งที่ถูกชี้วัดจากมุมมองของผู้บริโภค ดังนั้นการสื่อสารเพ่ือบ่ง
บอกถึงระดับคุณภาพจึงเป็นสิ่งส าคัญ และยังท าให้คุณภาพเป็นอีกหนึ่งในปัจจัยที่เป็นตัวก าหนด
ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาดอีกด้วย อาทิเช่น นาฬิกาหรูที่มีราคาเกินกว่าหนึ่งล้านบาท ก็เป็นการ
สื่อสารอย่างหนึ่งว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง แต่ด้วยราคาดังกล่าว กลุ่มผู้ที่มีก าลังซื้อก็จะลดลง
ตามไปด้วย ท าให้การพัฒนาและก าหนดระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ จึงควรพิจารณาให้มีความ
เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ด้วยเช่นกัน 

2. คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ (Product Features) คือ คุณลักษณะบางอย่างของ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่น เป็นสิ่งที่ถูกเพ่ิมเติมลงไปในผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างคุณประโยชน์ บางอย่าง
ให้แก่ผู้บริโภค หรือเพ่ือให้เกิดความแตกต่าง จนเป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขันที่มากกว่าคู่แข่งรายอ่ืน 

โดยการสร้างคุณลักษณะที่โดดเด่นเพิ่มเติมดังกล่าว มีพื้นฐานมาจากการศึกษาความต้องการ
ของผู้บริโภคท้ังทางด้าน ความชอบ ความสามารถในการใช้งานเฉพาะด้านบางอย่าง ไปจนถึงการ
ปรับปรุงการใช้งานของผลิตภัณฑ์เก่าตามความคิดเห็นของลูกค้า แต่ทั้งนี้การพัฒนานวัตกรรมใหม่ 
เพ่ิมเติมให้แก่ ผลิตภัณฑ์ ย่อมต้องมีการพิจารณาข้อจ ากัดทางด้านต้นทุนที่เพ่ิมสูงขึ้น ประกอบด้วยอยู่
เสมอ 

3. การออกแบบผลิตภัณฑ์ (Product Design) การออกแบบผลิตภัณฑ์ เป็นการสร้าง
ลักษณะจ าเพาะให้แก่ผลิตภัณฑ์ เป็นคุณสมบัติที่เพ่ิมเติมขึ้นจากขอบเขตของวัตถุดิบที่ใช้ในการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ นอกจากความสวยงามทางด้านศิลปะที่ช่วยเพิ่มความดึงดูดน่าสนใจแล้ว การออกแบบยัง
หมายรวมถึงทางด้านวิศวกรรม การลดต้นทุนในการผลิตและการก าหนดรูปแบบการใช้งาน เพ่ือให้
เกิดประสิทธิภาพในการใช้งานผลิตภัณฑ์ ได้มากยิ่งข้ึน อีกทั้งยังเป็นสิ่งที่ช่วยสื่อสารให้ผู้บริโภครู้สึกถึง
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ผลิตภัณฑ์ในด้านต่างๆ อาทิเช่น ความประหยัด ความหรูหรา ความปลอดภัย ความสะอาด หรือความ
ง่ายในการใช้งาน 

การออกแบบผลิตภัณฑ์ จึงเปรียบเสมือนอาวุธที่ทรงพลังที่สุดอย่างหนึ่ง ที่ท าให้การดึงดูด
ความสนใจและการขาย มีประสิทธิภาพมากจนเกิดเป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขัน 
 
2.3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ (Motivation) 
 Burnett & Moriarty (1998) แรงจูงใจ (Motivation) คือ แรงขับเคลื่อนหรือแรงกดดันจาก
ภายในที่น าไปสู่การกระท าเพ่ือการขจัดความตึงเครียด การตอบสนองความต้องการ การแก้ไขปัญหา 
และการน ากลับมาสู่สมดุลทางความรู้สึก ความต้องการที่ถูกกระตุ้นเพื่อตอบสนองแรงจูงใจเกิดข้ึนได้
จนทั้งภายใน (ทางด้านชื่อภาพและจิตภาพ) และจากสภาพแวดล้อมภายนอก โดยแรงจูงใจในเชิง
พฤติกรรม มีปริมาณมากเกินกว่าที่จะสามารถจ าแนกออกมาได้ครบถ้วนสมบูรณ์ แต่ถ้าหากจ าแนก
เฉพาะที่เกี่ยวข้องในเชิงการตลาดแล้วจะสามารถจ าแนกออกได้ ดังนี้ 

1. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล (Rational Motives) เป็นแรงจูงใจที่ได้รับการส่งเสริม
จากกระบวนการคิดที่เชื่อว่าเป็นไปตามหลักเหตุผล ยอมรับได้ในกลุ่มสังคมแวดล้อม หรือเป็น
แรงจูงใจที่เกิดจากสิ่งที่ตัวบุคคลเชื่อมั่นด้วยตนเองว่า เป็นสิ่งที่สมเหตุสมผล องค์ประกอบใน
กระบวนการคิดเชิงเหตุผลได้แก่ 

1.1. ความสะดวกสบาย (Convenience) เช่น ความสะดวกในการใช้งาน 
สามารถจัดหาและเข้าถึงได้โดยง่าย 

1.2. ราคา (Price) เช่น ความประหยัดและคุ้มค่าในการซื้อ การเปลี่ยนแปลง
ของราคาเม่ือเทียบกับท้องตลอด 

1.3. ความเสี่ยง (Risk) เช่น ความเป็นไปได้ในการสูญเสียคุณประโยชน์ หรือ
โอกาสเกิดความไม่ปลอดภัยจากการใช้งาน 

1.4. สมรรถภาพ (Performance) เช่น คุณภาพ ประสิทธิภาพ หรือ
ความสามารถของผลิตภัณฑ์หรือบริการ เมื่อเทียบกันกับของคู่แข่ง 

1.5. ความทนทาน (Endurance) เช่น อายุการใช้งาน เวลาในการใช้งานต่อครั้ง 
และความแข็งแรงของวัสดุ 

1.6. ระยะเวลาส่งมอบ (Delivery Time) เช่น ระยะเวลารอคอยหลังการซื้อ 
ระยะเวลาตอบสนองต่อการขอรับบริการ 

1.7. ความน่าเชื่อถือ (Reliability) เช่น ความสม่ าเสมอ แม่นย าในการรักษา
มาตรฐานของสินค้าหรือบริการ ชื่อเสียงทางด้านความไว้ใจที่ผู้บริโภคในท้องตลอดที่มีต่อผู้ผลิตหรือผู้
ให้บริการ 
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2. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ์ (Emotional Motives) คือ แรงจูงใจที่แสดงลักษณะ 
ออกมาจาก ความรู้สึก อาจเกิดจากอารมณ์ส่วนตัวหรือผสมผสานกับความค านึงถึงและได้รับอิทธิพล
จากสังคมรอบข้าง สามารถแบ่งได้เป็น 2 ลักษณะ 

2.1. แรงจูงใจซ่อนเร้น (Latent Motives) คือ แรงจูงใจที่อยู่ใต้จิตส านึก อาจ
เกิดข้ึนโดยไม่รู้ตัว และบ่อยครั้งที่ตัวบุคคล มีความพยายามที่จะไม่ยอมรับในแรงจูงใจดังกล่าวของ
ตนเอง ท าให้เป็นเรื่องยากในการสื่อสารทางด้านการตลาด ต่อแรงจูงใจในลักษณะนี้ เพราะตัว
ผู้บริโภคเองอาจจะยังไม่สามารถตระหนักได้ว่าการสื่อสารดังกล่าวมีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องกับตน 

2.2. แรงจูงใจที่ชัดเจน (Manifest Motives) คือ แรงจูงใจที่ตัวบุคคลรู้ตัว ถึง
การมีอยู่ของแรงจูงใจดังกล่าว ภายในตัวเอง โดยที่อาจจะยอมรับและแสดงออกอย่างชัดเจน หรือไม่
ยอมรับต่อบุคคลอ่ืนถึงการมีอยู่ของแรงจูงใจดังกล่าวของตนเองก็ได้ ปัจจัยที่มีส่วนเกี่ยวข้อง ได้แก่ 
ฐานะ ความภาคภูมิใจ ความคล้อยตามกัน เพศ ความโดดเดี่ยว ความม่ันใจในตนเอง และความ
ต้องการแตกต่าง 
 Mowen & Minor (1998) ได้กล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง ภาวะที่ถูกกระตุ้นภายในตัวบุคคล 
อันประกอบไปด้วยแรงขับดันจากสิ่งเร้า ความปรารถนา และความหวัง ซึ่งจะน าไปสู่พฤติกรรมที่จะ
น าไปสู่เป้าหมายที่ต้องการ 

McClelland (1980, p.201 อ้างใน Buasruang, 2008, p.17) ได้กล่าวถึง แรงจูงใจพ้ืนฐาน
ของบุคคล 3 ประการ ได้แก่ 

1. แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ (Achievement Motive) คือ ความปรารถนาที่จะท าสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง ให้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดีโดยพยายามแข่งขันกับเกณฑ์มาตรฐานอันดีเลิศ จะมีความรู้สึกเป็นทุกข์
กังวลไม่สบายใจเมื่อประสบความล้มเหลวหรืออุปสรรค 

2. แรงจูงใจใฝ่สมาคม (Affiliation Motive) คือ ความปรารถนาที่จะเป็นที่ยอมรับของ
คนอ่ืนต้องการเป็นที่นิยมชมชอบของคนอ่ืน ต้องการมีเกียรติยศชื่อเสียงในสังคม สิ่งเหล่านี้เป็น
แรงจูงใจ ที่จะท าให้บุคคลแสดงพฤติกรรมเพ่ือให้ได้มาซึ่งการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆ 

3. แรงจูงใจใฝ่อ านาจ (Power Motive) คือ ความปรารถนาที่จะได้มาซึ่งอิทธิพล
เหนือกว่าคนอ่ืนในสังคม ผู้ที่มีความจูงใจใฝ่อ านาจสูงจะเป็นผู้ที่พยายามควบคุมสิ่งต่างๆ เพ่ือให้ตนเอง
บรรลุความต้องการที่จะมีอิทธิพลเหนือคนอ่ืนในองค์กร  

จากแรงจูงใจขั้นพ้ืนฐานของบุคคล 3 ประการดังกล่าว แมคเคลแลนด์ ได้ให้ความส าคัญใน
เรื่องของแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์มากกว่าแรงจูงใจในด้านอ่ืนๆ เพราะเป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องกับความส าเร็จ
มากที่สุด 

แมคเคลแลนด์ ได้ท าการทดลองโดยใช้แบบทดสอบการรับรู้ของบุคคล (Thematic 
Apperception Test (TAT)) เพ่ือวัดความต้องการของมนุษย์ซึ่งแบบทดสอบดังกล่าว เป็นเทคนิคการ
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น าเสนอภาพต่างๆ แล้วให้บุคคลเขียนเรื่องราวในสิ่งที่ตนสนใจและจากการศึกษา แมคเคลแลนได้
ข้อสรุปถึงคุณลักษณะของคนที่มีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ในระดับสูง มีความต้องการ 3 ประการ ซึ่งเชื่อว่า
เป็นสิ่งที่ส าคัญในการท าความเข้าใจพฤติกรรมของบุคคล ได้แก่ 

1. ความต้องการความส าเร็จ (Need for Achievement (naAch)) เป็นความต้องการ
ที่จะท าสิ่งต่างๆ ให้เต็มที่และดีที่สุดเพื่อความส าเร็จ จากการทดลองของ แมคเคลแลนด์พบว่า บุคคล
ที่ต้องการความส าเร็จสูงจะมีลักษณะชอบการแข่งขัน ชอบงานที่ท้าทายและต้องการได้รับข้อมูล
ป้อนกลับเพ่ือประเมินผลงานของตนเอง มีความช านาญในการวางแผน มีความรับผิดชอบสูงและกล้า
ที่จะเผชิญกับความล้มเหลว 

2. ความต้องการความผูกพัน (Need for Affiliation (naAff)) เป็นความต้องการการ
ยอมรับจากบุคคลอ่ืน ต้องการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่ม มีความต้องการสัมพันธภาพที่ดีต่อบุคคลอื่น ซึ่ง
บุคคลลักษณะนี้ต้องการความผูกพันสูง ชอบสถานการณ์การร่วมมือมากกว่าสถานการณ์การแข่งขัน
โดยพยายามสร้างและรักษาความสัมพันธ์อันดีกับผู้อ่ืน 

3. ความต้องการอ านาจ (Need for Power (nPower)) เป็นความต้องการอ านาจเพื่อ
มีอิทธิพลเหนือผู้อ่ืน ซึ่งบุคคลที่มีความต้องการด้านนี้สูง จะพยายามท าให้ตนมีอิทธิพลเหนือผู้อ่ืน 
ต้องการให้ผู้อ่ืนยอมรับหรือยกย่อง ต้องการความเป็นผู้น า กังวลเรื่องอ านาจมากกว่าการท างานให้เกิด
ประสิทธิภาพ 
 
2.4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

Yeo, Goh & Rezaei (2017) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อเป็นความพยายามที่จะซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค ซึ่งข้ึนอยู่กับปัจจัยภายนอก เช่น ตราสินค้า ความไว้วางใจ ความมั่นใจในคุณภาพ เป็นต้น 
ดังนั้นความตั้งใจซื้อมีผลต่อปริมาณท่ีผู้บริโภคจะซื้อ 

Das (2014) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อเป็นความพยายามในการซื้อสินค้าหรือบริการของ
ผู้บริโภค ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการเช่น คุณภาพของสินค้า ความภักดีต่อตราสินค้า สถานที่จัด
จ าหน่าย และบริการต่างๆ การซื้อสินค้าและบริการต่างๆ ความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคมักจะเกิดขึ้น
ภายหลังจากท่ีผู้บริโภครับรู้ถึงประโยชน์ และคุณค่าของสินค้าหรือบริการ 
 Howard (1994) ให้ความหมายความตั้งใจซื้อ คือ กระบวนการที่อยู่ในระดับขั้นของความคิด
ที่สะท้อนถึงแผนการซื้อตราสินค้าของผู้บริโภค ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยความตั้งใจซื้อจะเกิดจาก
ทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าและความม่ันใจของผู้บริโภคในการประเมินที่ผ่านมา 

Zeithaml, Parasuraman & Berry (1990) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อเป็นการแสดงถึงการใช้
สินค้าและบริการนั้นๆ เป็นตัวเลือกแรก ความตั้งใจซื้อเป็นเพียงมิติหนึ่งในการแสดงให้เห็นถึงความ
จงรักภักดี โดยความจงรักภักดี ประกอบไปด้วย 4 มิติ ได้แก ่
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1. ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) คือ การที่ผู้บริโภคเลือกใช้สินค้าหรือบริการ
นั้นๆ เป็นตัวเลือกแรก ซึ่งเป็นสิ่งที่สะท้อนถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้ 

2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word Of Mouth Communication) คือ การที่ผู้บริโภค
พูดถึงแต่เรื่องที่ดี ที่เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ แนะน าและกระตุ้นให้บุคคลอ่ืนเกิดความสนใจและมาใช้
สินค้าและบริการนั้น 

3. ความอ่อนไหวต่อปัจจัยด้านราคา (Price Sensitivity) คือ การที่ผู้บริโภคยอมจ่าย
ราคาที่สูงขึ้น หากสินค้าหรือบริการสามารถตอบสนองความพึงพอใจได้ 

4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior) คือ การที่ผู้โภคเม่ือเกิดปัญหา 
โดยอาจร้องเรียนกับผู้ให้บริการ บอกต่อคนอ่ืน หรือส่งเรื่องไปยังหนังสือพิมพ์ เป็นการวัดการ
ตอบสนองต่อปัญหาของผู้บริโภค 

จากแนวคิดข้างต้นสรุปได้ว่า ความตั้งใจซื้อ คือ ความพยายามในการซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่ง
เกดิจากกระบวนการทางความคิดของผู้บริโภค ที่อาศัยการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ เช่น ความไว้วางใจ 
ความมั่นใจ ในคุณภาพหรือตราสินค้านั้นๆ จึงท าให้เกิดพฤติกรรมในการตั้งใจซื้อสินค้าหรือบริการ
นั้นๆ 

 
2.5. งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 Wang & Yu (2016) ได้ท าการศึกษา การส ารวจแรงจูงใจของการบริโภคเครื่องดื่มชาพร้อม
ดื่มโดยอาศัยกระบวนการห่วงโซ่ล าดับขั้นทางจิตวิทยา (Means-end chain approach for 
exploring the motivation of ready-to-drink tea consumers) ท าการศึกษาโดยใช้การ
สัมภาษณ์แบบขั้นบันได เก็บข้อมูลความคิดเห็นผู้บริโภคชาในประเทศไต้หวัน พบว่า คุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์โดยเฉพาะทางด้านรสชาติ บรรจุภัณฑ์และส่วนผสม ส่งผลต่อแรงจูงใจ ซึ่งแรงจูงใจดังกล่าว
ยังส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อชาพร้อมดื่มของผู้บริโภค 
 อีกท้ัง การรับรู้คุณค่าโดยเฉพาะทางด้านความรู้สึกรื่นรมย์ เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อแรงจูงใจ ซึ่ง
แรงจูงใจดังกล่าวยังส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อชาพร้อมดื่มของผู้บริโภค ต่ออีกทอดหนึ่งอีกด้วย 
 Bian & Moutinho (2011) ได้ท าการศึกษา บทบาทของภาพลักษณ์ตราสินค้า การมีส่วน
ร่วมต่อผลิตภัณฑ์และองค์ความรู้ ในการอธิบายผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมของผลิตภัณฑ์
ลอกเลียนแบบที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (The role of brand image, product 
involvement, and knowledge in explaining consumer purchase behaviour of 
counterfeits: Direct and indirect effects) ท าการศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในเมืองกลาส
โกว์ ประเทศอังกฤษ ที่มีต่อผลิตภัณฑ์ลอกเลียนแบบนาฬิกาข้อมือยี่ห้อโรเล็กซ์ พบว่า ปัจจัยการรับรู้
คุณประโยชน์ และคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ส่งผลโดยตรงอย่างมีนัยส าคัญต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค 
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 Sun (2010) ได้ท าการศึกษา การสร้างความแตกต่างในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่มีความมีส่วนร่วมสูง
โดยใช้คุณสมบัติย่อยส าหรับกลยุทธ์ในการขยายสายการผลิต (Differentiating high involved 
product by trivial attributes for product line extension strategy) ท าการศึกษาความคิดเห็น
นักศึกษาจากวิทยาลัยธุรกิจในประเทศไต้หวัน ที่มีต่อผลิตภัณฑ์พจนานุกรมอิเล็กทรอนิกส์ พบว่า 
คุณสมบัติย่อยให้แก่ผลิตภัณฑ์จากการขยายสายการผลิต ส่งผลให้ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ของลูกค้า
เพ่ิมสูงขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ 
 Lee & Lee (2015) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ส ารวจปัจจัยที่ส่งอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อไอ
เท็มภายในเกมส์ (Full Length Article: An exploratory study of factors influencing 
repurchase behaviors toward game items: A field study) ท าการศึกษาโดยอาศัยข้อมูล การ
ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ที่อยู่ใน 32 เกมส์ในสังกัดของบริษัทผู้ให้บริการเกมส์ในเกาหลี พบว่า คุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ทั้งทางด้านปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวเกมส์ และปัจจัยที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซื้อล้วนมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อซ้ าของไอเท็มภายในเกมส์ 
 Hasanzade, Osburg & Toporowski (2018) ได้ท าการศึกษา การตัดสินใจเลือกคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความเชื่อมโยงทางด้านจริยธรรมในการเลือกซ้ือสินค้ากลุ่มของช า (Selecting 
decision-relevant ethical product attributes for grocery shopping) พบว่า การรับรู้คุณค่า
ทางด้านการรักษาสิ่งแวดล้อมและสวัสดิภาพสัตว์ ส่งผลต่อแรงจูงใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคชาวเยอรมัน 
 Hsiao & Chen (2016) ได้ท าการศึกษา สิ่งที่ผลักดันให้เกิดความตั้งใจซื้อภายในเกมส์บน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ โดยตรวจสอบจากการรับรู้คุณค่าและความจงรักภักดี (What drives in-app 
purchase intention for mobile games? An examination of perceived values and 
loyalty) โดยท าการศึกษาจากผู้เล่นเกมส์บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่ชื่อว่า Tower of Saviors ใน
ประเทศไต้หวัน พบว่า การรับรู้คุณค่าส่งผลอย่างมีนัยส าคัญต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของผู้
เล่น และเป็นที่น่าสนใจว่าส าหรับกลุ่มผู้เล่นที่ยังไม่เคยจ่ายเงินเข้าสู่ภายในเกมส์แล้ว การรับรู้คุณค่า
ด้านราคาเป็นเพียงปัจจัยเดียวที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อโดยตรงได้ นอกนั้นส าหรับการรับรู้คุณค่าใน
ปัจจัยด้านอื่นที่เหลือทั้งหมด จะส่งผลให้เกิด ความจงรักภักดีต่อเกมส์เสียก่อนแล้วจึงจะส่งผลให้เกิด
ความตั้งใจซื้อภายในเกมส์ขึ้นได้ในล าดับต่อไป 

Chen, Hsiao & Wu (2018) ได้ท าการศึกษา ความตั้งใจซื้อในเครือข่ายสังคมค้าขาย
ออนไลน์ โดยการตรวจสอบเชิงประจักษ์ ทางด้านการรับรู้คุณค่าและความตระหนักรู้ทางสังคม 
(Purchase intention in social commerce: An empirical examination of perceived value 
and social awareness) พบว่า การรับรู้คุณค่าทั้งทางด้านความสนุกสนาน คุณประโยชน์ ต้นทุน
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และความเสี่ยง ส่งผลต่อความตั้งใจของผู้ใช้ที่ซื้อสินค้าผ่านเครือข่ายสังคม โดยการรับรู้คุณค่าทางด้าน
ความสนุกสนานเป็นปัจจัยที่ส่งผลสูงที่สุด 
 Gan & Wang (2017) ได้ท าการศึกษา อิทธิพลของการรับรู้คุณค่าที่มีต่อความตั้งใจซื้อใน
บริบทของเครือข่ายสังคมค้าขายออนไลน์ (The influence of perceived value on purchase 
intention in social commerce context) พบว่า การรับรู้คุณค่าโดยรวมมีอิทธิพลต่อทั้งความตั้งใจ
ซื้อ และความพึงพอใจของผู้ซื้อสินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ในประเทศจีน และยังพบอีกว่าใน
ส่วนขององค์ประกอบย่อยนั้น การรับรู้คุณค่าทางด้านประโยชน์ใช้สอยเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงที่สุด 
โดยปัจจัยการรับรู้คุณค่าทางด้านความเพลิดเพลินและคุณค่าทางด้านสังคม ส่งอิทธิพลรองลงมา
ตามล าดับ ในขณะที่การรับรู้คุณค่าทางด้านความเสี่ยง เป็นปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อของ
ผู้บริโภคเพียงปัจจัยเดียว 
 Wu & Chang (2016) ได้ท าการศึกษา คุณภาพบูรณาการหลายช่องทาง การรับรู้คุณค่า
ออนไลน์และความตั้งใจซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ ในวิสัยทัศน์ของธุรกิจค้าปลีก ที่มีสถานที่จริงในการ
จัดจ าหน่าย (Multichannel integration quality, online perceived value and online 
purchase intention) ท าการเก็บข้อมูลผ่านบริษัทรับจ้างวิจัยตลาดอิสระ เพื่อคัดเฉพาะความคิดเห็น
จากผู้บริโภคชาวจีนที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าที่มีสถานที่จริงและมีการจัดจ าหน่ายในหลายช่องทาง พบว่า 
การรับรู้คุณค่าในการซื้อสินค้าออนไลน์ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ 
โดยเฉพาะการรับรู้คุณค่าทางด้านการเงิน เป็นปัจจัยที่ส่งผลมากท่ีสุด ในขณะที่การรับรู้คุณค่า
ทางด้านความสะดวกเป็นปัจจัยที่ส่งผลน้อยที่สุด 
 Chen & Chang (2012) ได้ท าการศึกษา การยกระดับความตั้งใจซื้อที่ค านึงถึงสิ่งแวดล้อม 
จากบทบาทของการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเสี่ยง และความเชื่อถือจากมุมมองทางด้านสิ่งแวดล้อม 
(Enhance green purchase intentions: The roles of green perceived value, green 
perceived risk, and green trust) โดยท าการศึกษาข้อมูลจากผู้บริโภคชาวไต้หวันที่ซื้อสินค้า
อิเล็กทรอนิคส์ พบว่า การรับรู้คุณค่าทางด้านการลดผลกระทบที่มีต่อสิ่งแวดล้อม มีอิทธิผลต่อความ
ตั้งใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ 
 Huang (2012) ได้ท าการศึกษา ความตั้งใจซื้อสินค้าเสมือนและประสบการณ์ออนไลน์ 
(Online experiences and virtual goods purchase intention) โดยท าการเก็บข้อมูลจาก
ผู้ใช้งาน Facebook ชาวไต้หวัน พบว่า ความมีส่วนร่วมที่เป็นแรงจูงใจ ทั้งทางด้านเหตุผลและอารมณ์ 
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าเสมือนอย่างมีนัยส าคัญ โดยเฉพาะปัจจัยทางด้านอารมณ์ท่ีเป็นปัจจัยที่
ส่งผลมากท่ีสุด 
 Saeed & Grunert (2014) ได้ท าการศึกษา คุณภาพที่คาดหวังและจากประสบการณ์เป็นสิ่ง
ที่สามารถพยากรณ์ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูปแบบใหม่ 4 ชนิด (Expected and 
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experienced quality as predictors of intention to purchase four new processed beef 
products) ท าการเก็บข้อมูลโดยบริษัทรับจ้างวิจัยตลาดจากผู้บริโภคชาวเดนมาร์ก พบว่า การเติม
เต็มแรงจูงใจทั้งทางด้านความคาดหวังและจากประสบการณ์ล้วนส่งผลต่อ ความตั้งใจของผู้บริโภคท้ัง
ในกลุ่มท่ีเคยทดลอง และกลุ่มที่ยังไม่เคยทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ทั้ง 4 ชนิด 
 Cianfrone, Zhang & Ko (2011) ได้ท าการศึกษา มิติของแรงจูงใจที่เชื่อมโยงกับการเล่น
วิดีโอเกมส์ประเภทกีฬา (Dimensions of motivation associated with playing sport video 
games Modification and extension of the Sport Video Game Motivation Scale) 
ท าการศึกษาผู้บริโภคท่ีเล่นวิดีโอเกมส์ประเภทกีฬาในประเทศสหรัฐอเมริกา และแคนนาดา พบว่า 
แรงจูงใจโดยเฉพาะจากทางด้านการแข่งขันและความบันเทิงส่งผลต่อการบริโภคในด้านการซื้อและ
เล่นวิดีโอเกมส์ประเภทกีฬาอย่างมีนัยส าคัญ ในขณะที่แรงจูงใจทางด้านสังคมและความเพ้อฝันส่งผล
น้อยที่สุด 
 Huang, Bao & Li (2017) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ท าไมผู้เล่นจึงซื้อเกมส์ในโซเชี่ยวเน็ตเวิร์กบน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ โดยตรวจสอบผู้บริโภคด้วยทฤษฎีการใช้และความพึงพอใจ (Why do players 
purchase in mobile social network games? An examination of customer engagement 
and of uses and gratifications theory) พบว่า ความมีส่วนร่วมของลูกค้าที่มาจากแรงจูงใจ มีผล
ต่อ ความตั้งใจซื้อของลูกค้าอย่างมีนัยส าคัญ ในหมู่ผู้เล่นเกมส์บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ผ่านแอปพลิเคชั่น 
We-Chat ในประเทศจีน 
 
2.6. สมมุติฐำนกำรวิจัย 
สมมุติฐานที่ 1 : อิทธิพลของปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ทีส่่งผลต่อแรงจูงใจในการ

ซื้อไอเท็มภายในเกมส์  
(Hasanzade, Osburg & Toporowski (2018) และ Wang & Yu (2016)) 

สมมุติฐานที่ 2 : อิทธิพลของปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ 
ไอเท็มภายในเกมส์  
(Chen, Hsiao & Wu (2018); Gan & Wang (2017);  
Wu & Chang (2016); Sun (2010) และ Bian & Moutinho (2011)) 

สมมุติฐานที่ 3 : อิทธิพลของปัจจัยแรงจูงใจทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์  
(Saeed & Grunert (2014) และ Cianfrone, Zhang & Ko (2011)) 
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2.7. กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.1 กรอบแนวคิดการวิจัย แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ของปัจจัยการรับรู้คุณค่าและ
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ โดยใช้แนวคิดของ Hasanzade, 
Osburg & Toporowski (2018) และ Wang & Yu (2016) ปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ โดยใช้แนวคิดของ Chen, Hsiao & Wu 
(2018); Gan & Wang (2017); Wu & Chang (2016); Sun (2010) และ Bian & Moutinho 
(2011) และปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ โดยใช้แนวคิดของ Saeed & 
Grunert (2014) และ Cianfrone, Zhang & Ko (2011) 
 
 
 

การรับรูคุ้ณคา่ 

(Perceived Value) 

คุณสมบัตผิลติภณัฑ์ 

(Product Attributes) 

แรงจูงใจ 

(Motivation) 
ความตั้งใจซื้อ 

(Purchase Intention) 



 

บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 เนื้อหาของบทนี้เป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ ซึ่งใช้รูปแบบของการ
วิจัยเชิงปริมาณท่ีประกอบด้วย ประชากรและตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวม
ข้อมูล การแปลผลข้อมูล และวิธีการทางสถิติส าหรับใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบสมมุติฐาน
เรื่องความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ก าหนดขึ้น 
 
3.1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ ผู้ที่เล่นเกมส์และประสบการณ์ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งการเลือกประชากรกลุ่มดังกล่าว เนื่องจากเป็นกลุ่มท่ีมีประสบการณ์เล่น
เกมส์และซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ทั้งยังมีอ านาจในการตัดสินใจ 
 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา คือ ผู้เล่นเกมส์และประสบการณ์ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและหญิง ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดตัวอย่าง (Sample Size) โดยการ

ทดสอบแบบสอบถามกับตัวอย่าง จ านวน 42 ชุด และค านวณหาค่า Partial 𝑟2 เพ่ือน าไปประมาณ
ค่าขนาดตัวอย่างโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป G*Power ซึ่งเป็นโปรแกรมท่ีสร้างจากสูตรของ โคเฮน 
(Cohen, 1988) ซึ่งเป็นวิธีการที่ได้รับการยอมรับจากนักวิจัยจ านวนมาก จากการประมาณค่าตัวอย่าง
โดยมีค่าขนาดอิทธิพล (Effect Size) เท่ากับ 0.0523314 ความน่าจะเป็นของความคลาดเคลื่อนใน

การทดสอบ (α) เท่ากับ 0.10 จ านวนตัวแปรท านายเท่ากับ 3 อ านาจการทดสอบ (1-ß) เท่ากับ 0.90 
จึงได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 261 ตัวอย่าง  
ผู้ท าวิจัยได้ด าเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่าง เป็นขั้นตอนต่อไปนี้ 

1. ก าหนดคุณสมบัติและจ านวนของกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งในที่นี้ คือ ผู้ที่
เคยเล่นเกมส์ และมีประสบการณ์ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

2. ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้โปรแกรม G*Power ส าเร็จรูปและได้จ านวน 261 คน 
แต่เพ่ือเป็นการป้องกันปัญหาที่เกิดจากผู้ตอบแบบสอบถามอาจจะตอบค าถามไม่สมบูรณ์ ผู้วิจัยจึง
เพ่ิมจ านวนเป็น 285 คน 

3. เลือกตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มหลายขั้นตอน  (Multi–stage Random Sampling)  
ขั้นตอนที่ 1 การเลือกแบบจงใจ (Purposive  Sampling) เลือกผู้ที่เคยเล่น

เกมส์ และมีประสบการณ์ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 
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ขั้นตอนที่ 2 การเลือกแบบจงใจ (Purposive Sampling) เลือกแจก
แบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Facebook Group แต่ละเกมส์ จ านวน 16 เกมส์ที่เป็นที่นิยมในปัจจุบัน 
ได้แก่ Playerunknown's Battlegrounds(PUBG), Counter-Strike: Global Offensive(CSGO), 
Overwatch, Fortnite, Dota 2, League Of Legends(LOL), HON, Realm of Valor (ROV), 
FIFA, Ragnarok, Maple Story, GTA, Heartstone, Dead by Daylight, Return On Equity 
(ROE), Rules of Survival (ROS) 

ขั้นตอนที่ 3 การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เลือก
กลุ่มตัวอย่างโดยเป็นใครก็ได้ที่สามารถให้ข้อมูลได้ 

4. วิธีการเข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยเลือกเกมส์ที่มีความนิยมในปัจจุบันและเป็นเกมส์ที่มี
ขายไอเท็มภายในเกมส์ มาทั้งสิ้น 16 เกมส์ โดยหากลุ่มตัวอย่างจาก Facebook Group ทั้งสิ้น 60 
Group ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีความเคลื่อนไหวอยู่ในปัจจุบัน หากลุ่มตัวอย่างที่สนใจเข้ามาท าแบบสอบถาม
ออนไลน์จ านวน 285 คน 
 
3.2. ประเภทของข้อมูล 
 ข้อมูลที่ใช้ในกระบวนการศึกษาได้จาก การจัดท าข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์
ข้อมูล การแปลความและการสรุปผล ประกอบไปด้วย 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเองโดยอาศัยเครื่องมือที่มีความ
เหมาะสมส าหรับการเก็บรวบรวมซึ่งในที่นี้ คือ แบบสอบถาม ข้อมูลประเภทนี้ได้แก่ ข้อมูลคุณสมบัติ
ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยตรง ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อไอเท็มภายในเกมส์ใน
ด้านต่างๆ 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ เน้นข้อมูลที่ผู้วิจัยเก็บรวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้และมี
ความน่าเชื่อถือได้แก่ (1) ต ารา หนังสือ (2) เอกสารเกี่ยวกับงานวิจัยที่ผ่านมาแต่มีความเกี่ยวข้องกับ
งานวิจัยในครั้งนี้และ (3) วารสารและสิ่งพิมพ์ทางวิชาการท้ังที่ใช้ระบบเอกสารและระบบออนไลน์ 
ทัง้นี้ข้อมูลประเภทนี้เป็นข้อมูลที่น ามาใช้ในการอธิบายตัวแปรที่ศึกษา การตั้งสมมุติฐาน การพิจารณา
เลือกใช้ค่าสถิติ การก าหนดประชากรและตัวอย่าง การก าหนดขนาดตัวอย่างการสร้างเครื่องมือในการ
วิจัย การอธิบายผลการศึกษา การอภิปรายผลการศึกษา และการเสนอแนะเพ่ือน าผลการศึกษาไปใช้
ประโยชน์ 
 
3.3. เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด
เกี่ยวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดังนี้ 
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1. ทบทวนวัตถุประสงค์ของการศึกษาและจ านวนตัวแปรที่ศึกษา 
2. ศึกษาวิธีการสร้างค าถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
3. สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นต่อไปนี้ คือ (1) ข้อมูลทั่วไป

เกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม (2) การรับรู้คุณค่า (3) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (4) แรงจูงใจ (5) ความตั้งใจ
ซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

4. น าแบบสอบถามท่ีได้สร้างข้ึนมาเสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความครบตรง
ของเนื้อหา (Content validity)  

5. ท าการแก้ไขปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อแนะน าให้ถูกต้อง 
6. น าแบบสอบถามออนไลน์ไปทดสอบกับตัวอย่างจ านวน 42 ราย เพ่ือหาค่าความ

เชื่อมั่น (Reliability) และน าผลที่ได้เข้าปรึกษากับทรงคุณวุฒิ 
7. ท าการปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์และน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติ

ก่อนแจกแบบสอบถาม 
8. สร้างแบบสอบถามออนไลน์ จากโปรแกรม Google Forms 
9. แจกแบบสอบถามออนไลน์ไปยังกลุ่มตัวอย่าง 

 
3.4. กำรตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเนื้อหา (Content validity) เป็นการตรวจสอบเพื่อดูว่าเนื้อหาของค าถามมี
ความสมบูรณ์ตรงกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาและมีความถูกต้องตามแนวคิดและทฤษฎี ผู้วิจัยได้
น าเสนอแบบสอบถามที่ได้สร้างข้ึนต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ เพื่อตรวจสอบความครบถ้วน
และความสอดคล้องของเนื้อหาของแบบสอบถามที่ตรงเรื่องที่จะศึกษา 
 การตรวจสอบความเชื่อมั่น (Reliability) เป็นการตรวจสอบความเข้าใจของผู้ตอบ
แบบสอบถามต่อสิ่งที่ผู้วิจัยต้องการถามได้ตรงกัน ผู้วิจัยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ครอนบาคอัลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient)  
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ตารางที่ 3.1: ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม 
 

 
ตัวแปร 

ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

ข้อ กลุ่มทดลอง 
(n = 42) 

1. การรับรู้คุณค่า 13 0.742 
2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 7 0.753 

3. แรงจูงใจ 9 0.781 

4. ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 5 0.754 

ค่าความเชื่อมั่นรวม 34 0.901 
 
 ผลการตรวจสอบความเชื่อมั่นได้ค่าความเชื่อมั่นของค าถามแต่ละประเด็นและค่าความ
เชื่อมั่นรวมมากกว่า 0.7 นอกจากนี้แบบสอบถามที่สร้างขึ้นยังได้ผ่านการตรวจสอบเนื้อหาจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแล้วจึงสรุปว่าแบบสอบถามได้สามารถน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ 
Nunnally (1978) 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการผลแปลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 
เพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ 

อันตรภาคชั้น  =  ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
                                    จ านวนชั้น 

     =  5 – 1   = 0.80 
          5 
  ช่วงชั้นของค่าคะแนน    ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
       1.00 - 1.80          ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
       1.81 – 2.61          ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
       2.62 – 3.42           เฉยๆ 
       3.43 – 4.23          ค่อนข้างเห็นด้วย 
       4.24 – 5.00          เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
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(ตารางมีต่อ) 

3.5. กำรวิเครำะห์มำตรวัดข้อมูล 
 ในขั้นตอนนี้เป็นการวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลเกี่ยวกับตัวแปรทั้งหมดเพ่ือก าหนดค่าสถิติที่
เหมาะสมส าหรับการประมวล การตีความ และการสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานและผลการศึกษา
ของงานวิจัย การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลซึ่งแบ่งเป็นข้อมูลมีดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ ลักษณะของค าถามเป็นแบบให้เลือกตอบ 
 

ตารางที่ 3.2: องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
  

ประเด็นค าถาม มาตรวดั ลักษณะของการวดั 
1. เพศ นามบัญญตั ิ 1: เพศชาย 

2: เพศหญิง 
2. อาย ุ จัดอันดับ 1: 15 – 20 ปี 

2: 21 – 25 ปี 
3: 26 – 30 ปี 
4: 31 – 35 ปี 
5: 36 – 40 ปี 
6: 41 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา จัดอันดับ 1: ต่ ากว่าปริญญาตร ี
2: ปริญญาตร ี
3: ปริญญาโท 
4: ปริญญาเอก 

4. อาชีพ นามบัญญตั ิ 1: นักเรียน/นักศึกษา 
2: พนักงานบริษัทเอกชน 
3: ข้าราชการ/พนักงาน-           
รัฐวิสาหกิจ 
4: รับจ้างอิสระ 
5: ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
6: ว่างงาน 
7: อื่นๆ 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
 

ประเด็นค าถาม มาตรวดั ลักษณะของการวดั 

5. รายได้ส่วนตัวเฉลีย่ต่อเดือน จัดอันดับ 1: ต่ ากว่า 20,000 
2: 20,000 - 40,000 บาท 
3: 40,001 - 60,000 บาท 
4: 60,001 - 80,000 บาท 
5: 80,001 - 100,000 บาท 
6: 100,001 บาทขึ้นไป 

6. สาเหตุหลักในการเตมิเงินซื้อไอเทม็ภายในเกมส์ นามบัญญตั ิ 1: ซื้อเพื่อ ทดลองสิ่งใหม่ 
2: ซื้อเพื่อ เก็งก าไร 
3: ซื้อเพื่อ มอบให้ผู้อื่น 
4: ซื้อเพื่อ แข่งขันกับผู้อื่น 
5: ซื้อเพื่อ ประดับตกแต่ง 
ตัวละคร 
6: ซื้อเพื่อ น าไปอวดเพื่อน 
7: ซื้อเพื่อ เพิ่มความสามารถ
ตัวละคร 
8: ซื้อของที่มีการชิงโชค/สุ่ม
รับของหายาก  
9: ได้รับค าแนะน าจากผู้อื่น 
10: ซื้อไอเท็มตามงาน
เทศกาล เช่น ชุดฮาโลวีน 
11: มีโปรโมชั่นพิเศษ ในช่วง
เวลาจ ากดั เช่น ลดราคา 

7. โดยส่วนมาก ท่านซื้อ ไอเท็มภายในเกมส์ (Item)  
ในระดับราคาใดบ้าง 

จัดอันดับ 1: ไม่เคย 
2: 1–50 บาท/ช้ิน 
3: 51–100 บาท/ช้ิน 
4: 101–300 บาท/ช้ิน 
5: 301–500 บาท/ช้ิน 
6: 501-1,000 บาท/ช้ิน 
7: 1,001-2,000 บาท/ช้ิน 
8: 2,001-3,000 บาท/ช้ิน 
9: มากกว่า 3,000 บาท/ช้ิน 
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(ตารางมีต่อ) 

ส่วนที่ 2 เป็นค าถามที่เก่ียวข้องกับแรงจูงใจ และความตั้งใจที่จะซื้อไอเท็มภายในเกมส์    โดยใช้
มาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (อันตรภาค
ชั้น Scale) ของลิเคอร์ท (Likert, 1932) 5 ระดับ คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง ค่อนข้างเห็นด้วย เฉยๆ 
ค่อนข้างไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ในการให้คะแนนแต่ละข้อค าถาม ดังนี้  

1. การรับรู้คุณค่า (Perceived Value) 
 
ตารางที่ 3.3: องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาการรับรู้คุณค่า 
 

ประเด็นค าถาม มาตรวดั 
1.1 ท่านรู้สึกว่า Item สามารถช่วยเพิม่ความสนุกสนานเพลิดเพลินในการเล่นเกมส์ อันตรภาคชั้น 

1.2 ท่านรู้สึกว่า Item ที่ซื้อสามารถช่วยเพิ่มความตื่นเต้นในการเล่นเกมส ์ อันตรภาคชั้น 

1.3 ท่านรู้สึกว่า Item สามารถช่วยแสดงฐานะทางสังคมของผู้เล่นได ้ อันตรภาคชั้น 

1.4 ท่านจะซื้อเฉพาะ Item ที่มีการลดราคาพิเศษในช่วงเวลาจ ากัด อันตรภาคชั้น 
1.5 ท่านคิดว่าประโยชน์ท่ีไดร้ับจาก Item มีความคุ้มค่า เมื่อเทียบกับราคา อันตรภาคชั้น 
1.6 อายุการใช้งานของ Item คุ้มค่าตอ่ราคา อันตรภาคชั้น 
1.7 ท่านคิดว่า Item ที่ซื้อมาช่วยให้ใช้เวลาเล่นน้อยลง เช่น Item ที่ท าให้ตัวละคร

เดินเองไมต่้องบังคับ (bot) 
อันตรภาคชั้น 

1.8 ท่านคิดว่า Item ช่วยให้การพัฒนาตัวละครเร็วขึ้น เช่น Itemเพิ่มค่าพลังให้กับ
ตัวละครในเกมส์ (stats) 

อันตรภาคชั้น 

1.9 มีช่องทางติดต่อ เพื่อการแก้ปัญหาและตอบข้อสงสัย อันตรภาคชั้น 
1.10  มีการตอบสนองแกไ้ขปัญหาทีร่วดเร็ว อันตรภาคชั้น 

1.11  ช่องทางช าระเงินมีความปลอดภยัและน่าเชื่อถือ อันตรภาคชั้น 
1.12  มีการน าเสนอ Item ใหม่เพิ่มเติมอย่างสม่ าเสมอ อันตรภาคชั้น 

 
2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) 

 
ตารางที่ 3.4: องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
  

ประเด็นค าถาม มาตรวดั 

2.1 Item ที่ท่านเลือกซื้อ มีเง่ือนไขในการใช้งานน้อย เช่น ไม่ก าหนดเลเวลของ
ตัวละครที่สามารถใช้ได ้

อันตรภาคชั้น 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ): องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
 

ประเด็นค าถาม มาตรวดั 

2.2 Item ที่ท่านเลือกซื้อ ช่วยเพิ่มทักษะให้กับตัวละครในเกมส์ เช่น ไดส้กิล
เสรมิ, เพิ่มค่าพลังให้กับตัวละคร 

อันตรภาคชั้น 
 

2.3 Item ที่เลือกซื้อ หนึ่งช้ินมีความสามารถมากกว่าหนึ่งอย่าง อันตรภาคชั้น 

2.4 Item ที่ท่านเลือกซื้อ มีรูปแบบท่ีหลากหลาย เช่น เสื้อสวมใส่มีขายหลายส ี อันตรภาคชั้น 

2.5 Item ที่ท่านเลือกซื้อ มีการออกแบบท่ีสวยงาม อันตรภาคชั้น 

2.6 ท่านช่ืนชอบ Item สามารถออกแบบ ได้ด้วยตนเอง อันตรภาคชั้น 
2.7 ท่านรู้สึกว่า Item ที่ท่านเลือกซื้อ ช่วยสร้างเอกลักษณ์ให้กับตัวละคร 

เช่น Item ที่มีท่านใส่แค่คนเดยีว 
อันตรภาคชั้น 

 
3. แรงจูงใจ (Motivation) 

 
ตารางที่ 3.5: องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาแรงจูงใจ 
 

ประเด็นค าถาม มาตรวดั 
3.1 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อ Item เนื่องจากมีบริการก่อนและหลังการขายที่ด ี อันตรภาคชั้น 
3.2 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อ Item เนื่องจากคาดว่าสามารถท าก าไรจาก Item 

นั้นได้ในอนาคต 
อันตรภาคชั้น 

3.3 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item มีโปรโมชั่นลดราคา อันตรภาคชั้น 

3.4 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item สามารถช่วยท าให้ประหยดัเวลา 
ในการเล่นเกมสม์ากขึ้น เช่น เก็บเลเวลเร็วข้ึน 

อันตรภาคชั้น 

3.5 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item มีเง่ือนไขในการใช้งานน้อย อันตรภาคชั้น 

3.6 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item สามารถขายหรือส่งต่อใหผู้้อื่นได้ อันตรภาคชั้น 

3.7 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item ที่ท่านเลือก ช่วยดึงดูดความสนใจ
ผู้เล่นคนอ่ืน 

อันตรภาคชั้น 

3.8 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item ที่ท่านเลือกช่วยเพิ่มอรรถรส 
ในการเล่นเกมส ์

อันตรภาคชั้น 

3.9 ท่านได้รับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item ที่ท่านเลือกช่วยเพิ่มความสวยงาม
ของตัวละคร 

อันตรภาคชั้น 
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4. ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
 

ตารางที่ 3.6: องค์ประกอบของแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาความตั้งใจซื้อ 
 

ประเด็นค าถาม มาตรวดั 
4.1 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item อย่างแน่นอน อันตรภาคชั้น 

4.2 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item เพราะท าให้สนุกสนานในการเล่นเกมส ์ อันตรภาคชั้น 

4.3 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item เมื่อมีคนท่ีรูจ้ักแนะน าและให้ข้อมูล 
อันตรภาคชั้น 

4.4 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item ในอนาคต อันตรภาคชั้น 
4.5 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item เพราะเป็นที่นิยมในขณะนั้น อันตรภาคชั้น 

 
3.6. สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งนี้ไว้
ดังนี้ คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาส าหรับการ
อธิบายผลการศึกษาในเรื่องต่อไปนี้ คือ 

1.1. ตัวแปรด้านคุณสมบัติของตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อาชีพ และระดับการศึกษา 
ซึ่งเป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติ เนื่องจากไม่สามารถวัดเป็นมูลค่าได้และผู้วิจัยต้องการ
บรรยายเพื่อให้ทราบถึงจ านวนตัวอย่างจ าแนกตามคุณสมบัติเท่านั้น ดังนั้น สถิติท่ีเหมาะสม คือ 
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

1.2. ตัวแปรด้านระดับความคิดเห็น ได้แก่ สาเหตุหลักในการเติมเงินซื้อไอเท็ม
ภายในเกมส์ เนื่องจากผู้วิจัยได้ก าหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ ผู้วิจัยต้องการทราบจ านวนและ
ค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติท่ีใช้จึงได้แก่ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และ
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอ้างอิง ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงอ้างอิง ส าหรับการอธิบายผลการศึกษาครั้งนี้ได้ท า
การทดสอบสมมุติฐานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งเป็นการวิเคราะห์เพ่ือทดสอบ
ความสัมพันธ์ในลักษณะของการส่งผลต่อกันระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัว ได้แก่ การรับรู้คุณค่า 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ซึ่งใช้มาตรวัดอันตรภาคกับตัวแปรตามสองตัว คือ แรงจูงใจและความตั้งใจซื้อ 
ไอเท็มภายในเกมส์ ซึ่งใช้มาตรวัดอันตรภาค และเพ่ือทดสอบถึงความแตกต่างที่ตัวแปรอิสระดังกล่าว
แต่ละตัวมีต่อตัวแปรตาม ดังนั้นสถิติท่ีใช้คือการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 



 

บทที่ 4 
ผลกำรศึกษำ 

 
บทนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร

แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวน
แบบสอบถามทั้งหมด 285 ชุด 

 
4.1. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 285 ชุด โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา ได้แก่การแจกแจงความถ่ีค่าร้อยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะทั่วไปของตัวแปรข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สาเหตุ
หลักในการเติมเงินซื้อไอเท็มภายในเกมส์ และระดับราคาส่วนใหญ่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อ 
ไอเท็มภายในเกมส์ สรุปได้ตามตารางและค าอธิบายต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

244 
41 

85.6 
14.4 

รวม 285 100 
 

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 244 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 85.6 รองลงมาคือ เพศหญิง มีจ านวน 41 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.4 
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ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

15-20 ปี 
21-25 ปี 
26-30 ปี 
31-35 ปี 
36-40 ปี 

110 
100 
43 
22 
10 

38.6 
35.1 
15.1 
7.7 
3.5 

รวม 285 100 

 
ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 15-20 ปี ซึ่งมีจ านวน 110 

ราย คิดเป็น ร้อยละ 38.6 รองลงมาคือ อายุ 21-25 ปี จ านวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.1 อายุ 
26-30 ปี จ านวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.1 และอายุ 31-35 ปี จ านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 
7.7 อายุ 36-40 ปี จ านวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตร ี
ปริญญาตร ี
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

116 
141 
24 
4 

40.7 
49.5 
8.4 
1.4 

รวม 285 100 

 

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ซึ่งมี
จ านวน 141 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมาคือ ระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 116 ราย คิด
เป็นร้อยละ 40.7 ปริญญาโท จ านวน 24 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.4 และปริญญาเอก จ านวน 4 ราย คิด
เป็นร้อยละ 1.4 ตามล าดับ 
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ตารางที ่4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 
พนักงานบริษัทเอกชน 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
รับจ้างอิสระ 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
ว่างงาน 
อื่นๆ 

164 
54 
10 
14 
30 
8 
5 

57.5 
18.9 
3.5 
4.9 
10.5 
2.8 
1.8 

รวม 285 100 
 

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น นักเรียน/นักศึกษา ซึ่งมีจ านวน 
164 ราย คิดเป็นร้อยละ 57.5 รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 
18.9 ประกอบธุรกิจส่วนตัว 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.5 รับจ้างอิสระ จ านวน 14 ราย ร้อยละ 4.9 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.5 ว่างงาน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 
2.8 และประกอบอาชีพอ่ืนๆนอกจากท่ีก าหนด มีจ านวนอย่างละ 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.8 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ 
 

รายได้เฉลี่ย จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20,000 บาท 
20,000-40,000 บาท 
40,001-60,000 บาท 
60,001-80,000 บาท 
80,001-100,000 บาท 
100,001 บาทขึ้นไป 

206 
44 
21 
6 
2 
6 

72.3 
15.4 
7.4 
2.1 
0.7 
2.1 

รวม 285 100 

 

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได้เฉลี่ยต่ ากว่า 20,000 บาท ซึ่ง
มีจ านวน 206 ราย คิดเป็นร้อยละ 72.3 รองลงมาคือ 20,000-40,000 บาท เป็นจ านวน 44 ราย คิด
เป็นร้อยละ 15.4 รายได้เฉลี่ย 40,001-60,000 บาท จ านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.4 รายได้เฉลี่ย 
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60,001-80,000 บาท และ 100,001 บาทข้ึนไป มีจ านวนเท่ากัน คือ 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.1 และ 
80,001-100,000 บาท จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามสาเหตุหลักในการเติมเงินซื้อ 

ไอเท็มภายในเกมส์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

สาเหตุหลักในการเตมิเงินซื้อไอเทม็ภายในเกมส ์ จ านวน 
ซื้อเพื่อ ทดลองสิ่งใหม ่

ซื้อเพื่อ เก็งก าไร 
ซื้อเพื่อ มอบให้ผู้อื่น 

ซื้อเพื่อ แข่งขันกับผู้อื่น 
ซื้อเพื่อ ประดับตกแต่งตัวละคร 

ซื้อเพื่อ น าไปอวดเพื่อน 
ซื้อเพื่อ เพิ่มความสามารถตัวละคร 

ซื้อของที่มีการชิงโชค/สุ่มรับของหายาก 
ได้รับค าแนะน าจากผู้อื่น 

ซื้อไอเท็มตามงานเทศกาล เช่น ชุดฮาโลวีน 
มีโปรโมช่ันพิเศษ ในช่วงเวลาจ ากดั เช่น ลดราคา 

62 
44 
17 
78 
186 
30 
166 
74 
23 
126 
222 

 

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า สาเหตุหลักในการเติมเงินซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ มีโปรโมชั่นพิเศษ ในช่วงเวลาจ ากัด เช่น ลดราคา ซึ่งมีจ านวน 222 ราย 
รองลงมาคือ ซื้อเพ่ือ ประดับตกแต่งตัวละคร จ านวน 186 ราย ซื้อเพ่ือ เพิ่มความสามารถตัวละคร 
จ านวน 166 ราย ซื้อไอเท็มตามงานเทศกาล เช่น ชุดฮาโลวีน จ านวน 126 ราย ซื้อเพ่ือ แข่งขันกับ
ผู้อื่น จ านวน 78 ราย ซื้อของที่มีการชิงโชค/สุ่มรับของหายาก จ านวน 74 ราย ซื้อเพ่ือ ทดลองสิ่งใหม่ 
จ านวน 62 ราย ซื้อเพ่ือ เก็งก าไร จ านวน 44 ราย ซื้อเพ่ือ น าไปอวดเพ่ือน จ านวน 30 ราย ได้รับ
ค าแนะน าจากผู้อ่ืน จ านวน 23 ราย และซื้อเพ่ือ มอบให้ผู้อ่ืน จ านวน 17 ราย ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.7: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับราคาส่วนใหญ่ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามซื้อไอเท็มภายในเกมส์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 
ระดับราคาส่วนใหญ่ ที่ซื้อไอเท็มภายในเกมส ์ จ านวน 

ไม่เคย 
1–50 บาท/ช้ิน 

51–100 บาท/ช้ิน 
101–300 บาท/ช้ิน 
301–500 บาท/ช้ิน 
501-1,000 บาท/ช้ิน 

1,001-2,000 บาท/ช้ิน 
2,001-3,000 บาท/ช้ิน 

มากกว่า 3,000 บาท/ช้ิน 

0 
93 
113 
162 
148 
117 
68 
34 
41 

 

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ระดับราคาส่วนใหญ่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อไอเท็มภายในเกมส์
คือ ระดับราคา 101–300 บาท/ชิ้น ซึ่งมีจ านวน 162 ราย รองลงมาคือ ระดับราคา 301–500 บาท/
ชิ้น จ านวน 148 ราย ระดับราคา 501-1,000 บาท/ชิ้น จ านวน 117 ราย ระดับราคา 51–100 บาท/
ชิ้น จ านวน 113 ราย ระดับราคา 1–50 บาท/ชิ้น จ านวน 93 ราย ระดับราคา 1,001-2,000 บาท/
ชิ้น จ านวน 68 ราย ระดับราคา 2,001-3,000 บาท/ชิ้น จ านวน 34 ราย 11.9 และ ระดับราคา 
มากกว่า 3,000 บาท/ชิ้น จ านวน 41 คน ตามล าดับ 
 
4.2. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลกำรรับรู้คุณค่ำ  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผล เพื่ออธิบายถึงข้อมูลการรับรู้คุณค่า สรุปได้ตามตารางและ
ค าอธิบายต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.8: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการรับรู้คุณค่า 
 

การรับรูคุ้ณคา่ 𝑥̅  S.D. การแปลผล 

1. Item สามารถช่วย เพ่ิมความสนุกสนานเพลดิเพลินในการ 
เล่นเกมส ์

2. Item ที่ซื้อสามารถช่วย เพ่ิมความตื่นเต้นในการเล่นเกมส ์
3. Item สามารถช่วยแสดงฐานะทางสังคมของผู้เล่นได้  
4. การซื้อเฉพาะ Item ที่มีการลดราคาพิเศษในช่วงเวลาจ ากัด 
5. ประโยชน์ท่ีได้รับจาก Item มีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคา 
6. อายุการใช้งานของ Item คุ้มค่าตอ่ราคา 
7. Item ที่ซื้อมาช่วยให้ใช้เวลาเล่นนอ้ยลง เช่น Item ที่ท าให ้

ตัวละครเดินเองไมต่้องบังคับ (bot) 
8. Item ช่วยให้การพัฒนาตัวละครเร็วขึ้น เช่น Item เพิ่มค่าพลัง

ให้กับตัวละครในเกมส์ (stats) 
9. การมีช่องทางติดต่อ เพื่อการแก้ปัญหาและตอบรายการสงสัย 
10. การมีการตอบสนองแก้ไขปญัหาทีร่วดเร็ว 
11. ช่องทางช าระเงินมีความปลอดภัยและน่าเชื่อถือ 
12. การมีการน าเสนอ Item ใหม่เพิ่มเติมอย่างสม่ าเสมอ 

4.38 
 

4.03 
3.19 
4.40 
4.50 
4.44 
3.21 

 
3.91 

 
3.72 
4.25 
4.67 
4.01 

0.720 
 

0.859 
1.162 
0.747 
0.758 
0.852 
1.319 

 
1.160 

 
0.979 
0.891 
0.642 
0.915 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
เฉยๆ 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

เฉยๆ 
 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

รวม 4.06 0.917 ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

 ผลการศึกษาตารางที่ 4.8 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่อนข้างเห็นด้วยกับการรับรู้
คุณค่า ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 และเม่ือพิจารณารายรายการพบว่า รายการที่เห็นด้วยอย่างยิ่งมี  
6 รายการ ได้แก ่ช่องทางช าระเงินมีความปลอดภัยและน่าเชื่อถือ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.67 ประโยชน์ 
ที่ได้รับจาก Item มีความคุ้มค่าเม่ือเทียบกับราคา ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 อายุการใช้งานของ Item 
คุ้มค่าต่อราคา ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 การซื้อเฉพาะ Item ที่มีการลดราคาพิเศษในช่วงเวลาจ ากัด 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 Item สามารถช่วย เพิ่มความสนุกสนานเพลิดเพลินในการเล่นเกมส์ ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.38 และการมีการตอบสนองแก้ไขปัญหาที่รวดเร็ว ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 รายการที่ค่อนข้าง
เห็นด้วยมี 4 รายการ ได้แก่ Item ที่ซือ้สามารถช่วย เพิ่มความตื่นเต้นในการเล่นเกมส์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.03 การมีการน าเสนอ Item ใหม่เพ่ิมเติมอย่างสม่ าเสมอ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 Item ช่วยให้การ
พัฒนาตัวละครเร็วขึ้น ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 และการมีช่องทางติดต่อ เพื่อการแก้ปัญหาและตอบ
รายการสงสัย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72 รายการทีผู่้ตอบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ มี 2 รายการ ได้แก่ Item 
ที่ซื้อมาช่วยให้ใช้เวลาเล่นน้อยลง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.21 และ Item สามารถช่วยแสดงฐานะทางสังคม
ของผู้เล่นได้  ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19 ตามล าดับ 
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4.3. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
 
ตารางที่ 4.9: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
 

คุณสมบัตผิลติภณัฑ ์ 𝑥̅  S.D. การแปลผล 
1. Item ที่เลือกซื้อ มีเง่ือนไขในการใช้งานน้อย เช่น ไม่ก าหนด 

เลเวลของตัวละครที่สามารถใช้ได ้
2. Item ที่เลือกซื้อ ช่วยเพิ่มทักษะใหก้ับตัวละครในเกมส์ เช่น  

ได้สกลิเสรมิ, เพิ่มค่าพลังให้กับตัวละคร 
3. Item ที่เลือกซื้อ หนึ่งช้ินมีความสามารถมากกว่าหนึ่งอย่าง 
4. Item ที่เลือกซื้อ มีรูปแบบท่ีหลากหลาย เช่น เสื้อสวมใส ่

มีขายหลายส ี
5. Item ที่เลือกซื้อ มีการออกแบบทีส่วยงาม 
6. ความช่ืนชอบ Item สามารถออกแบบ ได้ด้วยตนเอง 
7. Item ที่เลือกซื้อ ช่วยสร้างเอกลักษณ์ให้กับตัวละคร  

เช่น Itemที่มีท่านใส่แค่คนเดียว 

4.12 
 

4.01 
 

3.93 
4.13 

 
4.45 
3.79 
4.12 

0.938 
 

1.091 
 

1.036 
0.917 

 
0.824 
1.046 
0.998 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ค่อนข้างเห็นด้วย 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

รวม 4.07 0.979 ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

 ผลการศึกษาตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่อนข้างเห็นด้วยกับคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 และเม่ือพิจารณารายรายการพบว่า รายการที่เห็นด้วยอย่างยิ่ง คือ 
Item ที่เลือกซื้อ มีการออกแบบที่สวยงาม ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 รายการที่ค่อนข้างเห็นด้วยมี  
6 รายการ ได้แก่ Item ที่เลือกซ้ือ มีรูปแบบที่หลากหลาย ค่าเฉลี่ยระดับมากเท่ากับ 4.13  
Item ที่เลือกซื้อช่วยสร้างเอกลักษณ์ให้กับตัวละคร และ Item ที่เลือกซื้อ มีเงื่อนไขในการใช้งานน้อย 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 Item ที่เลือกซื้อ ช่วยเพิ่มทักษะให้กับตัวละครในเกมส์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 
Item ที่เลือกซื้อ หนึ่งชิ้นมีความสามารถมากกว่าหนึ่งอย่าง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 และความชื่นชอบ 
Item สามารถออกแบบ ได้ด้วยตนเอง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 ตามล าดับ 
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4.4. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลแรงจูงใจ 
 
ตารางที่ 4.10: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 
 

แรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส ์ 𝑥̅  S.D. การแปลผล 
1. การไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อ Item เนื่องจากมีบริการก่อนและ 

หลังการขายที่ด ี
2. การไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อ Item เนื่องจากคาดว่าสามารถท าก าไร

จาก Item นั้นได้ในอนาคต 
3. แรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item มโีปรโมชั่นลดราคา 
4. แรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item สามารถช่วยท าให้ประหยัดเวลา

ในการเล่นเกมสม์ากขึ้น เช่น เก็บเลเวลเร็วข้ึน 
5. แรงจูงใจท่ีจะซื้อเนื่องจาก Item มเีงื่อนไขในการใช้งานน้อย 
6. การไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item สามารถขาย 

หรือส่งต่อให้ผู้อื่นได ้
7. การไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item ที่เลือก ช่วยดึงดูดความ

สนใจผู้เล่นคนอ่ืน 
8. การไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item ที่เลือกช่วยเพิ่มอรรถรส

ในการเล่นเกมส ์
9. การไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item ที่เลือกช่วยเพิ่มความ

สวยงามของตัวละคร 

4.00 
 

3.75 
 

4.50 
3.92 

 
4.00 
4.01 

 
3.74 

 
4.43 

 
4.39 

0.890 
 

1.044 
 

0.754 
1.067 

 
0.942 
1.051 

 
0.976 

 
0.736 

 
0.838 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

 
ค่อนข้างเห็นด้วย 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

รวม 4.08 0.922 ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

 ผลการศึกษาตารางที่ 4.10 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่อนข้างเห็นด้วยกับแรงจูงใจ
ในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 และเมื่อพิจารณารายรายการพบว่า รายการที่เห็น
ด้วยอย่างยิ่งมี 3 รายการ ได้แก่ แรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item มีโปรโมชั่นลดราคา ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.50 การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item ที่เลือกช่วยเพ่ิมอรรถรสในการเล่นเกมส์ ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.43 การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item ที่เลือกช่วยเพิ่มความสวยงามของตัวละคร 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 รายการที่ค่อนข้างเห็นด้วยมี 6 รายการ ได้แก่ การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อ
เนื่องจาก Item สามารถขายหรือส่งต่อให้ผู้อ่ืนได้ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อ 
Item เนื่องจากมีบริการก่อนและหลังการขายที่ดี แรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item มีเงื่อนไขในการใช้
งานน้อย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 แรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก Item สามารถช่วยท าให้ประหยัดเวลาใน
การเล่นเกมส์มากข้ึน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92 การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อ Item เนื่องจากคาดว่าสามารถ
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ท าก าไรจาก Item นั้นได้ในอนาคต ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 และการได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก 
Item ที่เลือก ช่วยดึงดูดความสนใจผู้เล่นคนอ่ืน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 ตามล าดับ 
 
4.5. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลควำมตั้งใจซื้อ 
 
ตารางที่ 4.11: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 
 

ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส ์ 𝑥̅  S.D. การแปลผล 

1. ความตั้งใจจะซื้อ Item อย่างแน่นอน 
2. ความตั้งใจจะซื้อ Item เพราะท าให้สนุกสนานในการเล่นเกมส ์

3. ความตั้งใจจะซื้อ Item เมื่อมีคนท่ีรู้จักแนะน าและให้ข้อมูล 

4. ความตั้งใจจะซื้อ Item ในอนาคต 
5. ความตั้งใจจะซื้อ Item เพราะเป็นที่นิยมในขณะนั้น 

3.94 
4.19 
3.42 
3.90 
3.32 

0.811 
0.737 
0.883 
0.831 
0.978 

ค่อนข้างเห็นด้วย 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

เฉยๆ 
ค่อนข้างเห็นด้วย 

เฉยๆ 

รวม 3.75 0.848 ค่อนข้างเห็นด้วย 
 

ผลการศึกษาตารางที่ 4.11 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่อนข้างเห็นด้วยกับความ
ตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 และเม่ือพิจารณารายรายการพบว่า รายการที่
ค่อนข้างเห็นด้วยมี 3 รายการ ได้แก่ ความตั้งใจจะซื้อ Item เพราะท าให้สนุกสนานในการเล่นเกมส์ 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 ความตั้งใจจะซื้อ Item อย่างแน่นอน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 ความตั้งใจจะซื้อ 
Item ในอนาคต ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 รายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ มี 2 รายการ ได้แก่ 
ความตั้งใจจะซื้อ Item เมื่อมีคนที่รู้จักแนะน าและให้ข้อมูล ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 และความตั้งใจจะ
ซื้อ Item เพราะเป็นที่นิยมในขณะนั้น ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.32 ตามล าดับ 

 
4.6. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐำน 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมุติฐานการวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้าน การรับรู้คุณค่า และ
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจและความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ โดยใช้การวิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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ตารางที่ 4.12: การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัย การรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

 
ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 
การรับรูคุ้ณคา่ 

คุณสมบัตผิลติภณัฑ ์
0.554 
0.327 

0.465 
0.356 

9.718 
7.439 

0.000* 
0.000* 

 

Adjusted 𝑅2= 0.497 F = 139.243, p < 0.05 
ตัวแปรตาม = แรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส ์

 

 ผลการศึกษาในตารางที่ 4.12 ผลจากการทดสอบสมมุติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอย
เชิงเส้นแบบพหุคูณ พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลกับ แรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ การรับรู้คุณค่า (Sig. = 0.000) และคุณสมบัติผลิตภัณฑ์  
(Sig. = 0.000) 

เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มไอ
เท็มภายในเกมส์ พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่า (ß = 0.465) ส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มไอ
เท็มภายในเกมส์ มากที่สุด รองลงมา คือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (ß = 0.356) 

 
ตารางที่ 4.13: การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัย การรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติ

ผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 
การรับรูคุ้ณคา่ 

คุณสมบัตผิลติภณัฑ ์
0.489 
0.226 

0.359 
0.216 

6.154 
3.699 

0.000* 
0.000* 

 

Adjusted 𝑅2= 0.249 F = 46.661, p < 0.05 
ตัวแปรตาม = ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส ์

 

 ผลการศึกษาในตารางที่ 4.13 ผลจากการทดสอบสมมุติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอย
เชิงเส้นแบบพหุคูณ พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลกับ ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ การรับรู้คุณค่า (Sig. = 0.000) และคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Sig. = 0.000) 
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เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายใน
เกมส์ พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่า (ß = 0.359) ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ มาก
ที่สุด รองลงมา คือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (ß = 0.216) 

 
ตารางที่ 4.14: การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ 

ไอเท็มภายในเกมส์ 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 
แรงจูงใจ 0.661 0.055 11.959 0.000* 

 

Adjusted 𝑅2= 0.336 F =143.028, p < 0.05 
ตัวแปรตาม = ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส ์

 

 ผลการศึกษาในตารางที่ 4.14 ผลจากการทดสอบสมมุติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอย
เชิงเส้นแบบพหุคูณ พบว่า ปัจจัยแรงจูงใจ (Sig. 0.000) ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายใน
เกมส์ พบว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจ (ß = 0.055) ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

 
4.7. สรุปผลกำรทดสอบสมมุติฐำน 
 
ตารางที่ 4.15: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 

สมมตุิฐาน ผลการทดสอบสมมตุิฐาน 

1. อิทธิพลของปัจจัยการรับรู้คุณคา่และคณุสมบัตผิลิตภณัฑ์ทีส่่งผลต่อแรงจูงใจ
ในการซื้อไอเท็มภายในเกมส ์

2. อิทธิพลของปัจจัยการรับรู้คุณคา่และคณุสมบัตผิลิตภณัฑ์ทีส่่งผลต่อ 
ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์  

3. อิทธิพลของปัจจัยแรงจูงใจทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส ์

ยอมรับสมมตุิฐาน 
 

ยอมรับสมมตุิฐาน 
 

ยอมรับสมมตุิฐาน 
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ผลการศึกษาในตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบสมมุติฐาน คือ ยอมรับสมมุติฐาน  
(1) อิทธิพลของการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ทีส่่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายใน
เกมส์ (2) อิทธิพลของการรับรู้คุณค่า และคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายใน
เกมส์ และ (3) อิทธิพลของปัจจัยแรงจูงใจทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

 
 
 
 



 

บทที่ 5 
สรุปและอภิปรำยผล 

 
 บทนี้เป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา
เปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่ผู้วิจัยได้ท าการสืบค้นและน าเสนอไว้ใน 
บทที่ 2 การน าผลการศึกษาไปใช้ในทางปฏิบัติและข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 
5.1. สรุปผลกำรศึกษำ 
 ผลการศึกษาด้านคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม และผลสรุปตามวัตถุประสงค์มีดังนี้ 

1. ผลสรุปข้อมูลด้านคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลสรุปได้ว่าจากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 285 ราย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 

เพศชาย อายุ 15-20 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉลี่ย 
ต่ ากว่า 20,000 บาท/เดือน มีสาเหตุหลักในการเติมเงินซื้อไอเท็มภายในเกมส์ คือ การมีโปรโมชั่น
พิเศษ ในช่วงเวลาที่จ ากัด ระดับราคาส่วนใหญ่ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อไอเท็มภายในเกมส์ อยู่ที่ 
101-300 บาท/ชิ้น 

2. ผลสรุปตามวัตถุประสงค์ ได้ผลสรุปดังนี้ 
2.1. การส ารวจทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อ การรับรู้คุณค่าค่อนข้าง

เห็นด้วย รายการที่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ได้แก่ ช่องทางช าระเงินมีความปลอดภัยและน่าเชื่อถือ, 
ประโยชน์ที่ได้รับจากไอเท็มมีความคุ้มค่าเม่ือเทียบกับราคา, อายุการใช้งานของไอเท็มคุ้มค่าต่อราคา, 
การซื้อเฉพาะไอเท็มที่มีการลดราคาพิเศษในช่วงเวลาจ ากัด, ไอเท็มสามารถช่วยเพิ่มความสนุกสนาน
เพลิดเพลินในการเล่นเกมส์ และการมีการตอบสนองแก้ไขปัญหาที่รวดเร็ว รายการที่ค่อนข้างเห็นด้วย 
ได้แก่ ไอเท็มที่ซื้อสามารถช่วย เพิ่มความตื่นเต้นในการเล่นเกมส์, การมีการน าเสนอไอเท็มใหม่
เพ่ิมเติมอย่างสม่ าเสมอ, ไอเท็มช่วยให้การพัฒนาตัวละครเร็วขึ้น และการมีช่องทางติดต่อ เพ่ือการ
แก้ปัญหาและตอบรายการสงสัย รายการทีผู่้ตอบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ ได้แก่ ไอเท็มที่ซื้อมาช่วยให้
ใช้เวลาเล่นน้อยลง และ ไอเท็มสามารถช่วยแสดงฐานะทางสังคมของผู้เล่นได้ 

2.2. การส ารวจทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์
ค่อนข้างเห็นด้วย รายการที่ค่อนข้างเห็นด้วย ได้แก่ ไอเท็มที่เลือกซื้อ มีรูปแบบที่หลากหลาย, ไอเท็มที่
เลือกซื้อช่วยสร้างเอกลักษณ์ให้กับตัวละคร, ไอเท็มที่เลือกซ้ือ มีเงื่อนไขในการใช้งานน้อย, ไอเท็มที่
เลือกซื้อช่วยเพิ่มทักษะให้กับตัวละครในเกมส์, ไอเท็มที่เลือกซ้ือหนึ่งชิ้นมีความสามารถมากกว่าหนึ่ง
อย่าง และความชื่นชอบไอเท็มสามารถออกแบบ ได้ด้วยตนเอง 
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2.3. การส ารวจทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อ แรงจูงใจในการซื้อไอเท็ม
ภายในเกมส์ค่อนข้างเห็นด้วย รายการที่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ได้แก่ แรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจากไอเท็มมี
โปรโมชั่นลดราคา, การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจากไอเท็มที่เลือกช่วยเพิ่มอรรถรสในการเล่นเกมส์ 
และการได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจากไอเท็มที่เลือกช่วยเพ่ิมความสวยงามของตัวละคร รายการที่
ค่อนข้างเห็นด้วย ได้แก่ การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจากไอเท็มสามารถขายหรือส่งต่อให้ผู้อื่นได้, 
การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อไอเท็มเนื่องจากมีบริการก่อนและหลังการขายที่ดี, แรงจูงใจที่จะซื้อ
เนื่องจากไอเท็มมีเงื่อนไขในการใช้งานน้อย, แรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจาก ไอเท็มสามารถช่วยท าให้
ประหยัดเวลาในการเล่นเกมส์มากขึ้น, การได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อไอเท็มเนื่องจากคาดว่าสามารถท า
ก าไรจากไอเท็มนั้นได้ในอนาคต และการได้รับแรงจูงใจที่จะซื้อเนื่องจากไอเท็มที่เลือกช่วยดึงดูดความ
สนใจผู้เล่นคนอ่ืน 

2.4. การส ารวจทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อ ความตั้งใจซื้อไอเท็ม
ภายในเกมส์ค่อนข้างเห็นด้วย รายการทีค่่อนข้างเห็นด้วย ได้แก่ ความตั้งใจจะซื้อไอเท็มเพราะท าให้
สนุกสนานในการเล่นเกมส์, ความตั้งใจจะซ้ือไอเท็มอย่างแน่นอน และความตั้งใจจะซื้อไอเท็มใน
อนาคต รายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ ได้แก่ ความตั้งใจจะซื้อไอเท็มเมื่อมีคนที่รู้จักแนะน า
และให้ข้อมูล และความตั้งใจจะซื้อไอเท็มเพราะเป็นที่นิยมในขณะนั้น 

2.5. การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่
ส่งผลต่อแรงจูงใจ พบว่า ปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลโดยตรงต่อแรงจูงใจ
อย่างมีนัยส าคัญ โดยการรับรู้คุณค่าส่งผลมากกว่าคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 

2.6. การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ พบว่า ปัจจัยการรับรู้คุณค่าและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผล
โดยตรงต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์อย่างมีนัยส าคัญ โดยการรับรู้คุณค่าส่งผลมากกว่า
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 

2.7. การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็ม
ภายในเกมส์ พบว่า ปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์อย่างมี
นัยส าคัญ 
 
5.2. กำรอภิปรำยผล 

ผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อแรงจูงใจ ผลดังกล่าวมีความสอดคล้อง
กับแนวคิดเรื่อง การตัดสินใจเลือกคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่มีความเชื่อมโยงทางด้านจริยธรรมในการ
เลือกซื้อสินค้ากลุ่มของช า ของ Hasanzade, Osburg & Toporowski (2018) ซึ่งอธิบายได้ว่า การ
รับรู้คุณค่าส่งผลต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
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ผู้บริโภคจะค านึงถึง ราคาของไอเท็มในเกมส์ โปรโมชั่นต่างๆ และเปรียบเทียบกับสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับ
ไม่ว่าจะเป็นความสนุกสนานที่เพ่ิมมากข้ึน หรือแม้กระทั่งความสวยงามของตัวละครที่เพ่ิมขึ้น 

ผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจ ผลดังกล่าวมีความ
สอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง การส ารวจแรงจูงใจของการบริโภคเครื่องดื่มชาพร้อมดื่มโดยอาศัยกระบวน 
การห่วงโซ่ล าดับขั้นทางจิตวิทยา ของ Wang & Yu (2016) ซึ่งอธิบายได้ว่า คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ส่งผล
ต่อแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจัยดังกล่าวเกิดจากคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ์ในด้านต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการเล่นเกมส์ หรือจากข้อมูลทางด้านลักษณะและ
คุณสมบัติของไอเท็มภายในเกมส์ที่มีความน่าสนใจมากพอ จนท าให้เกิดการกระตุ้นความต้องการและ
เกิดเป็นแรงขับเคลื่อน ที่จะส่งผลต่อมุมมองของผู้เล่นมีต่อตัวเลือกที่เป็นไอเท็มภายในเกมส์ จนท าให้
เกิดแรงจูงใจในที่สุด 

ผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ผล
ดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง ความตั้งใจซื้อในเครือข่ายสังคมค้าขายออนไลน์ โดยการ
ตรวจสอบเชิงประจักษ์ ทางด้านการรับรู้คุณค่าและความตระหนักรู้ทางสังคม ของ Chen, Hsiao & 
Wu (2018), อิทธิพลของการรับรู้คุณค่าที่มีต่อความตั้งใจซื้อในบริบทของเครือข่ายสังคมค้าขาย
ออนไลน์ ของ Gan & Wang (2017), คุณภาพบูรณาการหลายช่องทาง การรับรู้คุณค่าออนไลน์และ
ความตั้งใจซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ ในวิสัยทัศน์ของธุรกิจค้าปลีก ที่มีสถานที่จริงในการจัดจ าหน่าย 
ของ Wu & Chang (2016) และ การยกระดับความตั้งใจซื้อที่ค านึงถึงสิ่งแวดล้อม จากบทบาทของ
การรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเสี่ยง และความเชื่อถือจากมุมมองทางด้านสิ่งแวดล้อม ของ Chen & 
Chang (2012) ซึ่งอธิบายได้ว่า การรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้บริโภคให้ความส าคัญทาง ด้านความสนุกสนาน ที่ได้รับจาก
การซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

ผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายใน
เกมส์ ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง การสร้างความแตกต่างในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่มีความ
มีส่วนร่วมสูงโดยใช้คุณสมบัติย่อยส าหรับกลยุทธ์ในการขยายสายการผลิต ของ Sun (2010) และ 
บทบาทของภาพลักษณ์ตราสินค้า การมีส่วนร่วมต่อผลิตภัณฑ์และองค์ความรู้ ในการอธิบาย
ผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมของผลิตภัณฑ์ลอกเลียนแบบที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
ของ Bian & Moutinho (2011) ซึ่งอธิบายได้ว่า คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็ม
ภายในเกมส์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องความเป็น
เอกลักษณ์ที่สร้างความแตกต่างกับผู้เล่นอ่ืน และความหลากหลายของไอเท็มภายในเกมส์ที่ผู้บริโภค
สามารถเลือกซ้ือได้ 
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ผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์  
ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง คุณภาพที่คาดหวังและจากประสบการณ์เป็นสิ่งที่
สามารถพยากรณ์ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูปแบบใหม่ 4 ชนิด ของ Saeed & Grunert 
(2014) และ มิติของแรงจูงใจที่เชื่อมโยงกับการเล่นวิดีโอเกมส์ประเภทกีฬา ของ Cianfrone, Zhang 
& Ko (2011) ซึ่งอธิบายได้ว่า แรงจูงใจส่งผลต่อความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ ซึ่งผู้บริโภคให้
ความส าคัญในเรื่องความสนุกสนานในที่ได้รับจากไอเท็มภายในเกมส์ เมื่อผู้บริโภครู้สึกถึงความ
สนุกสนานนั้นแล้วผู้บริโภคจะประเมินราคาเทียบกับความสนุกสนานที่จะได้รับและท าให้เกิด 
ความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ 

 
5.3. ข้อเสนอแนะ 

5.3.1. ข้อเสนอแนะเพ่ือน าไปใช้งาน 
บริษัทที่ด าเนินธุรกิจให้บริการเกี่ยวกับการเล่นเกมส์ในช่องทางต่างๆ สามารถน าผล

การศึกษาไปใช้ได้ดังนี้ 
1. ผลการศึกษาสามารถน าไปใช้ในการวางกลยุทธ์การตลาด เพ่ือเพ่ิมความสามารถใน

การสร้างรายได้ให้กับบริษัทผ่านการเพ่ิมยอดขายไอเท็มภายในเกมส์ โดยให้ความส าคัญกับปัจจัยที่จะ
ส่งผลให้เกิดความตั้งใจซื้อไอเท็มภายในเกมส์ของผู้เล่นมากยิ่งขึ้น ซึ่งจากการศึกษาจะเห็นได้ว่า 
สามารถเลือกแนวทางได้ทั้งแบบที่จะพัฒนาให้ปัจจัยคุณสมบัติผลิตภัณฑ์และการรับรู้คุณค่าส่งผลไป
ยังความตั้งใจซื้อโดยตรง หรือเลือกให้มีการส่งผลผ่านแรงจูงใจได้อีกรูปแบบหนึ่งได้เช่นกัน แต่ทั้งนี้
แนวทางท่ีส่งผลได้มากที่สุด คือ การสร้างการรับรู้คุณค่าโดยเฉพาะทางด้านคุณประโยชน์ที่คุ้มค่าต่อ
ราคาและมีความน่าเชื่อถือ ให้ผู้เล่นเกิดแรงจูงใจขึ้นก่อนแล้วจึงค่อยต่อยอดสู่ความตั้งใจซื้ออีกทอด
หนึ่งในภายหลัง 

2. ผลการศึกษาสามารถน าไปใช้ในการวางแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภายในเกมส์ของ
บริษัท โดยจากผลการศึกษาจะสังเกตได้ว่า ปัจจัยทางด้านคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซื้อและที่ผู้เล่นให้ความส าคัญ คือ การมุ่งเน้นทางด้านการออกแบบให้ไอเท็มภายในเกมส์มีความ
สวยงาม การสร้างตัวเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้เล่น และการออกแบบที่สามารถช่วยเพิ่มเอกลักษณ์
ให้กับตัวละครของผู้เล่น ซึ่งเหล่านี้จะช่วยให้สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้ตรงตามความต้องการของผู้
เล่นและช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขันได้มากยิ่งขึ้น 
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5.3.2. ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัย 
เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายต่อไปในทัศนะที่กว้างมากขึ้น อันจะเป็นประโยชน์

ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านการเพ่ิมประสิทธิภาพในการแข่งขันในอุตสาหกรรม
เกมส์ ผู้ท าวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 

1. แนะน าให้ท าการศึกษากับกลุ่มประชากรหรือกลุ่มตัวอย่างกลุ่มอ่ืนๆ ที่มีความ
เฉพาะเจาะจงมากยิ่งข้ึน ในแง่ของการระบุตลาดและประเภทของเกมส์ที่ใช้ศึกษา โดยหนึ่งในตลาดที่
มีความน่าสนใจ คือ ช่องทางการเล่นเกมส์ (Platform) ที่ผู้เล่นในแต่ละช่องทางมีคุณลักษณะและ
อุปนิสัยบางอย่างที่มีความแตกต่างกัน อาทิเช่น กลุ่มผู้เล่นเกมส์ผ่านช่องทางโทรศัพท์เคลื่อนที่เพียง
อย่างเดียว ที่ถึงแม้ว่าจะเป็นตลาดของเกมส์ขนาดเล็กที่ไม่สามารถใส่ลูกเล่นลงไปได้มาก แต่ด้วยความ
สะดวกและความง่ายในการเข้าถึง ท าให้เป็นกลุ่มผู้เล่นที่มีการขยายตัวอย่างรวดเร็วและเป็นกลุ่ม
ตัวเลือกที่มีความน่าสนใจเป็นอย่างมาก Bose & Xinwei (2011)  

2. แนะน าให้ท าการศึกษากับตัวแปรอื่น ที่เกี่ยวข้องเพ่ิมเติมนอกเหนือจากตัวแปรที่ได้
ท าการศึกษาในงานวิจัยฉบับนี้ ตัวอย่างของตัวแปรที่มีความน่าสนใจอาทิเช่น ความจงรักภักดีต่อเกมส์ 
(Game Loyalty) ดังเช่นจากการศึกษาของ Hsiao & Chen (2016) ที่ได้ศึกษาในบริบทของผู้เล่น
เกมส์บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ในประเทศไต้หวันไว้อย่างน่าสนใจว่า ปัจจุบันมีกลุ่มผู้เล่นเกมส์ที่ไม่ต้องการ
เสียค่าใช้จ่ายในการเล่นเกมส์อยู่เป็นจ านวนมาก ซึ่งส าหรับผู้เล่นกลุ่มดังกล่าว การรับรู้คุณค่าใน
หลายๆ ด้านไม่สามารถส่งผลให้เกิดความตั้งใจซื้อไอเทมภายในเกมส์ขึ้นได้ แต่การรับรู้คุณค่าของผู้
เล่นกลุ่มนี้สามารถส่งผลให้เกิดความจงรักภักดีต่อเกมส์ที่จะน าไปสู่ความตั้งใจซื้อในภายหลังแทนได้ 
จึงเป็นที่น่าสนใจว่า อาจมีปัจจัยอื่นที่แม้ไม่ส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจซื้อสามารถใช้ความจงรักภักดี
ต่อเกมส์เป็นปัจจัยคั่นกลางเช่นเดียวกับในกรณีนี้ได้เช่นกัน 
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แบบสอบถาม 
งานวิจัย “ปัจจัยการรับรู้คณุค่าและคุณสมบัตผิลิตภณัฑ์ ที่ส่งผลต่อแรงจูงใจและความตั้งใจซื้อไอเท็ม

ภายในเกมส์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” จดัท าโดยนักศกึษาปริญญาโทมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ท างานวิจัย
นี้เพื่อประโยชน์ทางการศึกษา  การตอบแบบสอบถามนี้ใช้เวลาประมาณ 10 นาที ขอความอนุเคราะห์ท่านโปรด
ตอบแบบสอบถามตามความจริง โดยผู้วิจยัจะไม่มีการเปดิเผยข้อมูลของท่านและไมม่ีการน าไปใช้ประโยชน์อ่ืนใด
นอกเหนือจากการวิจัยนี ้         
 *** ไอเท็มภายในเกมส์ (Item) ส าหรับในงานวิจัยน้ี หมายถึง เฉพาะ ไอเท็มท่ีผู้เล่นซ้ือได้ผ่านการเติมเงินจริงเข้าสู่
ภายในเกมส์เพื่อซ้ือเท่าน้ัน เช่น เติมเงินผ่าน True money เข้าไปในเกมส์ เพื่อ ซ้ือสกิน อาวุธ เสื้อผ้า ของตัวละครในเกมส์  
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  หน้าตัวเลือกที่ตรงกบัความเป็นจริงที่สดุ 

1. เพศ 

           ☐ ชาย   ☐ หญิง 

2. อาย ุ

☐ 15-20 ปี  ☐ 21-25 ปี  ☐ 26-30 ปี   

 ☐ 31-35 ปี  ☐ 36-40 ปี  ☐ 41 ปีขึ้นไป  

3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

☐ ต่ ากวา่ปริญญาตร ี  ☐ ปริญญาตร ี  ☐ ปริญญาโท  ☐ ปริญญาเอก 

4. อาชีพ 

☐ นักเรียน/นักศึกษา   ☐ พนักงานบริษัทเอกชน ☐ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

☐ รับจ้างอิสระ   ☐ ประกอบธุรกิจสว่นตัว ☐ ว่างงาน 

☐ อื่นๆ โปรดระบุ…...…………   

5. รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนของท่าน (บาท/เดือน)  

☐ ไม่เกิน 20,000 บาท ☐ 20,001 - 40,000  บาท ☐ 40,001 - 60,000 บาท 

☐ 60,001 - 80,000 บาท ☐ 80,001 - 100,000 บาท ☐ 100,001 บาทขึ้นไป 

6. สาเหตุหลักในการเติมเงินซ้ือไอเท็มภายในเกมสข์องท่าน (ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) 

☐ ซ้ือเพื่อ ทดลองสิ่งใหม่    ☐ ซ้ือเพื่อ เก็งก าไร 

☐ ซ้ือเพื่อ มอบให้ผูอ้ื่น    ☐ ซ้ือเพื่อ แข่งขันกับผู้อื่น 

☐ ซ้ือเพื่อ ประดับตกแต่งตัวละคร   ☐ ซ้ือเพื่อ น าไปอวดเพื่อน 

☐ ซ้ือเพื่อ เพิ่มความสามารถตวัละคร   ☐ ซ้ือของที่มีการชิงโชค/สุ่มรับของหายาก 

☐ ได้รับค าแนะน าจากผู้อื่น    ☐ ซ้ือไอเท็มตามงานเทศกาล เช่น ชุดฮาโลวีน 

☐ มีโปรโมชั่นพิเศษ ในช่วงเวลาจ ากัด เช่น ลดราคา 

7. โดยส่วนมาก ท่านซ้ือ ไอเท็มภายในเกมส์ (Item) ในระดับราคาใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) 

☐ ไม่เคย   ☐ 1–50 บาท/ชิ้น  ☐ 51–100 บาท/ชิ้น 

☐ 101–300 บาท/ชิ้น ☐ 301–500 บาท/ชิ้น ☐ 501-1,000 บาท/ชิ้น 

☐ 1,001-2,000 บาท/ชิ้น ☐ 2,001-3,000 บาท/ชิ้น ☐ มากกว่า 3,000 บาท/ชิ้น 
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ส่วนที่ 2 การรับรู้คุณค่า (Perceived Value) 

ค าชี้แจง ท่านมีความคดิเห็นเกี่ยวกับการรับรูคุ้ณคา่ของไอเท็มภายในเกมส์ (Item) มากหรือน้อยเพียงใด 

โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแตล่ะข้อเพียงค าตอบเดียว 

5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = ค่อนข้างเห็นด้วย,  3 = เฉยๆ,  2 = ค่อนข้างไม่เห็นด้วย,  1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

2. การรับรู้คุณค่า (Perceived Value) ระดับความคิดเห็น 

  5 4 3 2 1 

คุณค่าด้านอารมณ์ (Emotional Value: EV)           

2.1 ท่านรู้สึกว่า Item สามารถช่วยเพิ่มความสนุกสนานเพลดิเพลิน 
ในการเล่นเกมส ์           

2.2 ท่านรู้สึกว่า Item ที่ซื้อสามารถช่วยเพิ่มความตื่นเต้น 
ในการเล่นเกมส ์           

2.3 ท่านรู้สึกว่า Item สามารถช่วยแสดงฐานะทางสังคมของผู้เล่นได้            

คุณค่าด้านการเงิน (Monetary Value: MV)           

2.4 ท่านจะซื้อเฉพาะ Item ที่มีการลดราคาพิเศษในช่วงเวลาจ ากัด           

2.5 ท่านคิดว่าประโยชน์ที่ได้รับจาก Item มีความคุ้มค่า 
เมื่อเทียบกับราคา           

2.6 อายุการใช้งานของ Item คุ้มค่าต่อราคา           

คุณค่าด้านความสะดวกสบาย (Convenience Value: CV)           

2.7 ท่านคิดว่า Item ที่ซื้อมาช่วยให้ใช้เวลาเล่นน้อยลง เช่น Itemที่ท าให้ตัวละคร
เดินเองไมต่้องบังคับ (bot)           

2.8 ท่านคิดว่า Item ช่วยให้การพัฒนาตัวละครเร็วขึ้น เช่น Itemเพิ่มค่าพลัง
ให้กับตัวละครในเกมส์(stats)           

คุณค่าด้านการบริการ (Service Performance Value: SV) 

2.9 มีช่องทางติดต่อ เพื่อการแก้ปญัหาและตอบข้อสงสยั           

2.10 มีการตอบสนองแก้ไขปัญหาที่รวดเร็ว           

2.11 ช่องทางช าระเงินมีความปลอดภัยและน่าเช่ือถือ           

2.12 มีการน าเสนอ Item ใหม่เพิ่มเติมอยา่งสม่ าเสมอ           
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ส่วนที่ 3 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) 

ค าชี้แจง ท่านมีความคดิเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติของไอเท็มภายในเกมส์ (Item) มากหรือน้อยเพียงใด 

โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแตล่ะข้อเพียงค าตอบเดียว 

5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = ค่อนข้างเห็นด้วย,  3 = เฉยๆ,  2 = ค่อนข้างไม่เห็นด้วย,  1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) ระดับความคิดเห็น 

  5 4 3 2 1 

ทางด้านคุณลักษณะ           

3.1 Item ที่ท่านเลือกซื้อ มีเง่ือนไขในการใช้งานน้อย เช่น ไม่ก าหนดเลเวลของตัว
ละครทีส่ามารถใช้ได ้           

3.2 Item ที่ท่านเลือกซื้อ ช่วยเพิ่มทักษะให้กับตัวละครในเกมส์  
เช่น ได้สกลิเสริม, เพิ่มค่าพลังให้กบัตัวละคร           

3.3 Item ที่ท่านเลือกซื้อ หนึ่งช้ินมีความสามารถมากกว่าหน่ึงอย่าง           

3.4 Item ที่ท่านเลือกซื้อ มีรูปแบบท่ีหลากหลาย  
เช่น เสื้อสวมใส่มีขายหลายส ี           

3.5 Item ที่ท่านเลือกซื้อ มีการออกแบบท่ีสวยงาม           

3.6 ท่านช่ืนชอบ Item สามารถออกแบบ ได้ด้วยตนเอง           

3.7 ท่านรู้สึกว่า Item ที่ท่านเลือกซื้อ ช่วยสร้างเอกลักษณ์ให้กับ 
ตัวละคร เช่น Itemที่มีท่านใส่แค่คนเดียว           
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ส่วนที่ 4 แรงจูงใจ (Motivation) 

ค าชี้แจง ท่านมีความคดิเห็นอยา่งไรกับแรงจูงใจในการซื้อไอเท็มภายในเกมส์ (Item) มากหรือน้อยเพยีงใด 

โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแตล่ะข้อเพียงค าตอบเดียว 

5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = ค่อนข้างเห็นด้วย,  3 = เฉยๆ,  2 = ค่อนข้างไม่เห็นด้วย,  1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

4. แรงจูงใจ (Motivation) ระดับความคิดเห็น 

  5 4 3 2 1 

ทางด้านแรงจูงใจเชิงเหตุผล (Rational)           

4.1 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อ Item เนื่องจากมีบริการก่อนและหลังการขายที่ด ี           

4.2 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อ Item เนื่องจากคาดว่าสามารถท าก าไรจาก Item 
นั้นได้ในอนาคต           

4.3 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนือ่งจาก Item มีโปรโมชั่นลดราคา           

4.4 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนือ่งจาก Item สามารถช่วยท าให้ประหยดัเวลาใน
การเล่นเกมส์มากขึ้น เช่น เก็บเลเวลเร็วขึ้น           

4.5 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนือ่งจาก Item มีเง่ือนไขในการใช้งานน้อย           

4.6 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนือ่งจาก Item สามารถขายหรือส่งต่อให้ผู้อื่นได ้           

ทางด้านแรงจูงใจเชิงอารมณ์ (Emotional)           

4.7 ท่านไดร้ับแรงจูงใจที่จะซื้อเนือ่งจาก Item ที่ท่านเลือก  
ช่วยดึงดูดความสนใจผูเ้ล่นคนอ่ืน           

4.8 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนือ่งจาก Item ที่ท่านเลือก 
ช่วยเพิ่มอรรถรสในการเล่นเกมส ์           

4.9 ท่านไดร้ับแรงจูงใจท่ีจะซื้อเนือ่งจาก Item ที่ท่านเลือก 
ช่วยเพิ่มความสวยงามของตัวละคร           
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ส่วนที่ 5 ความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) 

ค าชี้แจง ท่านมีความคดิเห็นอยา่งไรต่อความตั้งใจซื้อไอเทม็ภายในเกมส์ (Item) มากหรือน้อยเพียงใด โปรดท า

เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดในแตล่ะข้อเพียงค าตอบเดียว 

5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = ค่อนข้างเห็นด้วย,  3 = เฉยๆ,  2 = ค่อนข้างไม่เห็นด้วย,  1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 

 

         จบค าถาม 

        ขอขอบคุณในความอนุเคราะห ์

             ผู้วิจัย 

 

5. ความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) ระดับความคิดเห็น 

  5 4 3 2 1 

5.1 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item อย่างแน่นอน           

5.2 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item เพราะท าให้สนุกสนานในการเล่นเกมส ์           

5.3 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item เมื่อมีคนท่ีรู้จักแนะน าและให้ข้อมูล           

5.4 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item ในอนาคต           

5.5 ท่านตั้งใจจะซื้อ Item เพราะเป็นท่ีนิยมในขณะนั้น           
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  ชนภัทร วชิรธรรมพร      

   Chanapat Vachiratamporn        

E-Mail   Chanapat.vach@bumail.net                

ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรีบริหารธุรกิจบัณฑิต     

   สาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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