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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

การวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดท่ีผูเลนเกมออนไลนใชตัดสินใจซ้ือเกมสออนไลน 
ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับตัวแปรตางๆ เพ่ือเปนแนวทางในการวิจัย 
ดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
2. ขอมูลเก่ียวกับอุตสาหกรรมเกมออนไลนและเกมดิจิทัล
3. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

1. ความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
มีนักคิดและนักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดท่ี

หลากหลาย ซ่ึงผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควานําเรียบเรียงไว ดังนี้
Kotler (2000, p. 256) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา เปนกลุม

ของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาด กลุมเปาหมาย 
Lamb, Hair, and McDaniel (2000, p. 44) ไดใหความหมายไววา สวนประสมทางการตลาด

หมายถึง การนํากลยุทธเก่ียวกับผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการกําหนด
ราคามาประสมกันเปนหนึ่งเดียว จัดทําข้ึนโดยมีจุดมุงหมาย เพ่ือกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนกับตลาด
เปาหมาย และทําใหเกิดความพึงพอใจซ่ึงกันและกันสองฝาย 

Andreasen, Kotler and Parker (2008, p. 48) ไดใหความหมายของสวนประสมทาง
การตลาดวา เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย

Ivy (2008, p. 290) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4P’s) ไววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม ได ซ่ึงบริษัทใช
รวมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือเปนเครื่องมือท่ีใช รวมกันเพ่ือใหบรรลุ 
วัตถุประสงคทางการติดตอสื่อสารขององคการ 

Wheelen and Hunger (2012, p. 199) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง 
การรวมกันโดยเฉพาะอยางยิ่งตัวแปรท่ีสําคัญภายใตการควบคุมขององคกรท่ีสามารถใชในการทําให
เกิดความความตองการ (Demand) และไดรับประโยชนจากการ แขงขัน (Competitive advantage) 
ตัวแปรเหลานี้ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ชองทาง (Place) สวนสงเสริมการตลาด (Promotion) 
และราคา (Price) โดยตัวแปรเหลานี้จะมีองคประกอบยอยท่ีสามารถนํามาวิเคราะหเพ่ือปรับให
เหมาะสมกับความสามารถขององคกร 
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 จากการศึกษาเก่ียวกับความหมายของสวนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดวา เปน
กลุมของเครื่องมือทางการตลาดท่ีผูประกอบการใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาด เพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

2. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
มีนักคิดและนักวิชาการตางๆ หลายทานไดอธิบายเก่ียวกับแนวคิดทฤษฎีสวนประสมทาง

การตลาดไวหลายประเด็น ซ่ึงผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควานําเรียบเรียงไว ดังนี้ 
McCarthy and Perreault (1996, pp. 46-49) ไดกลาวถึงสวนประสมทางการตลาด 

4’Ps ประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงท้ัง 4’Ps ตางมีความจําเปนในการนํามาใชวางแผนดาน
การกําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) แตขณะเดียวกันก็มีบางตัวท่ีมีความสําคัญ
กวาตัวอ่ืนๆ ดังคํากลาวท่ีวา ไมมีสิ่งใดท่ีจะโดดเดนอยูเพียงสิ่งเดียว เม่ือสวนประสมทางการตลาดได
ถูกพัฒนา กระบวนการตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยตางๆ จะมีความใกลเคียงกัน ชี้ใหเห็นวา ปจจัย
เหลานั้นลวนมีความสําคัญท้ังสิ้น และเม่ือนําสวนประสมทางการตลาดมาพิจารณาโดยกวางจะ
สังเกตเห็นวา ตัวผลิตภัณฑเองจะเปนตัวสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเปาหมาย การมีชองทางนํา
สินคาวางในสถานท่ีท่ีลูกคาเขาถึงการสงเสริมการขาย เพ่ือสื่อสารกับลูกคาเปาหมายและผลิตภัณฑได
ถูกออกแบบและวางแผนไวเพ่ือผูบริโภค และตั้งราคาสินคาโดยประมาณจากพฤติกรรมในการซ้ือหรือ
มูลคาของสินคาท่ีผูบริโภคใชอยูในปจจุบัน

Kotler and Keller (2016, p. 187) ไดอธิบายสวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 1. ผลิตภัณฑ
(Product) หมายถึง สินคาและหรือการบริการ รวมถึงแนวความคิด บุคคล องคกรและอ่ืนๆ โดย
นักการตลาดจะมุงจัดหาผลิตภัณฑเพ่ือการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 2. ราคา (Price)
ผลิตภัณฑท่ีนักการตลาดไดจัดหา เพ่ือตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคดังท่ีไดกลาวถึงใน
ขางตนนั้น จะตองอยูภายใตระดับราคาท่ีผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีท่ีจะจับจาย เพ่ือซ้ือ
หาผลิตภัณฑนั้นๆ ดวยเหตุนี้ การกําหนดราคาขายใหกับผลิตภัณฑโดยนักการตลาด จึงควรคํานึงถึง
ความคุมคาและความคาดหวังท่ีผูบริโภคตองการจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ และตองมีความ
เหมาะสม สอดคลองกับภาพลักษณของผลิตภัณฑนั้นๆ ดวย 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
หมายถึงการดําเนินการเพ่ือใหผลิตภัณฑนั้นๆ สามารถไปสูผูบริโภคไดภายใตเง่ือนไขดานเวลาและ
สถานท่ีท่ีเหมาะสม มีความสะดวกตอการซ้ือหาของผูบริโภคและท่ีสําคัญคือ ชองทางการจัดจําหนาย
นั้นตองมีความสอดคลองกับการบริหารดานผลิตภัณฑ และราคาท่ีไดกําหนดข้ึนดวย เนื่องจากสถานท่ี
จัดจําหนาย มีผลกระทบตอความนาเชื่อถือในดานคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑดวย 4. การสงเสริม
การตลาด (Promotion) นอกจากองคประกอบท้ัง 3 ประการขางตนแลว หากขาดซ่ึงการสื่อสาร
เพ่ือใหลูกคารับรูถึงคุณประโยชนและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ระดับราคา และชองทางจําหนายตางๆ
และกระตุนความตองการของลูกคาแลว ยอมไมสามารถกอใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคข้ึนได 
ดังนั้น การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาและประชาสัมพันธ รวมถึงการสงเสริมการขายดวย
กิจกรรมตางๆ ท้ังการลด แลก แจก แถม เปนตน จึงนับเปนอีกองคประกอบหนึ่งท่ีมีความสําคัญใน
สวนประสมทางการตลาด 5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรทางธุรกิจภายใตการบริหารงาน
ของผูบริหารหรือเจาของกิจการ การท่ีคุณมีบุคลากรซ่ึงเปนผูดําเนินงาน ผูขายสินคา หรือผูใหบริการ
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ท่ีดี มีใจรักในการบริการ สามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา ก็จะเปรียบเสมือนเปนภาพลักษณ
ท่ีดีใหกับธุรกิจของคุณไปโดยปริยาย 6. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการจัดการระบบ
ภายในธุรกิจ เปนอีกเรื่องท่ีคุณหามมองขามเด็ดขาด ยิ่งมีความเปนระบบระเบียบ รวดเร็วและเกิด
ความผิดพลาดนอยท่ีสุด ก็ยิ่งสรางความประทับใจใหลูกคา เพราะจะทําใหลูกคารูสึกคุมคาท่ีเลือกซ้ือ
สินคาหรือเลือกใชบริการธุรกิจของคุณ 7. องคประกอบทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง 
สิ่งท่ีลูกคาจับตองไมได แตใชความรูสึกสัมผัสไดจากการสังเกต เชน บรรยากาศภายในราน ความใสใจ
ในการบริการ ความสวยงามของแพ็คเกจการทําแบรนดด้ิง ความสวยงามของเว็บไซต ความเปนระเบียบ
เรียบรอยของคอนเทนตบนโซเซียลความนาเชื่อถือ ความเปนมืออาชีพ ความรวดเร็วในการจัดการ 
ฯลฯ ซ่ึงสิ่งเหลานี้ลวนเปนปจจัยท่ีทําใหลูกคามองเห็นถึงความพิเศษของแบรนดท่ีนอกเหนือไปจากตัว
สินคาและบริการ ลูกคาจะรูสึกเชื่อใจและม่ันใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจ 
  ลภัสวัฒน ศุภผลกุลนันทร (2561, หนา 201-205) ระบุวา สวนประสมทางการตลาดถือ
เปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาด การท่ีจะทําใหการดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จ
นั้น ข้ึนอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธท่ีเหมาะสมของสวนประสมทางการตลาด เพ่ือใหตอบสนอง
ความตองการของตลาดเปาหมายและไดรับความพึงพอใจสูงสุด โดยสวนประสมการการตลาดหรือ 
4P’s ประกอบดวย 1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ สินคาหรือบริการท่ีเราเสนอใหกับลูกคา โดยดูจาก
ความตองการของผูบริโภค หาความตองการท่ีแทจริง ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และ
มูลคา (Value) ในสายตาของผูบริโภค 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปแบบตัวเงิน
หรือท่ีเรียกวา “ราคา” ราคาเปนตัวบงบอกภาพลักษณของสินคาท่ีสําคัญท่ีสุด ซ่ึงการตั้งราคา ควร
เริ่มตนจากผูบริโภค เพราะตองตั้งใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมาย โดยการกําหนดราคามี 
3 แบบ คือ กําหนดราคาตามผูบริโภค กําหนดราคาตามตลาด และกําหนดราคาตามตนทุนบวกกําไร 
3. การจัดจําหนาย (Place/Distribution) คือ การนําเสนอสินคาไปสูมือผูบริโภค เพ่ือใหลูกคาสะดวก
ในการหาซ้ือสินคา หลักของการเลือกวิธีการกระจายสินคานั้น ข้ึนอยูกับวาสินคาคืออะไร และ
กลุมเปาหมายคือใคร โดยองคประกอบของการจัดจําหนายมี 2 สวน คือ ชองทางการจัดจําหนายและ
การกระจายสินคา 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมการตลาดแบง
ออกเปน 5 สวนใหญๆ คือ การขายโดยใชพนักงาน การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและ
ประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง 
  Kotler, Kartajaya & Setiawan (2016, p. 112) กลาววา สวนประสมทางการตลาด
เปนองคประกอบของตัวแปรทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาด ท่ีบริษัทใชในการทํากําไรเพ่ือตอบสนองกลุมเปาหมายของผูบริโภค ซ่ึงประกอบไป
ดวย 
   1) ผลิตภัณฑ (Product) พิจารณาไดท้ังสิ่งท่ีสัมผัสได (สินคา) และสิ่งท่ีสัมผัสไมได 
(บริการ) ซ่ึงรวมถึงผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพการใหบริการสิ่งอํานวยความสะดวก บริการการสรางตราสินคา 
บรรจุภัณฑมาตรฐาน และการจัดลําดับ 
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   2) ราคา (Price) คือการตัดสินใจท่ีสงผลกระทบตอราคาขายท้ังของบริษัท และผล
กําไรดังนั้นราคาท่ีมักจะพิจารณาราคาท่ีกําหนดเปนรายการ ในระบบเศรษฐกิจท่ีทันสมัยผูบริโภค
อาจจะคิดวาการแลกเปลี่ยนของเงิน เงินเปนราคาสําหรับบางสิ่งบางอยาง 
   3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนสถานท่ีท่ีจะใหตรงกับความสามารถในการจัดหา
ความตองการของตลาดเปาหมายจํานวนมาก และเคลื่อนยายสินคาท่ีใดก็ไดตามท่ีผูบริโภคตองการ
สถานท่ี หมายถึง ปจจัยท้ังหมดไมวาจะเปนเวลา สถานท่ี และครอบคลุมสาธารณูปโภคท่ีจาเปนเพ่ือ
ตอบสนองกลุมลูกคาเปาหมาย 
   4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารระหวางผูขาย และผูซ้ือซ่ึงรวมถึง
การโฆษณา การขายสวนบุคคล การสงเสริมการขายเครื่องมือในการเผยแพร ประชาสัมพันธ และ
รูปแบบอ่ืนๆ ของการสงเสริมการตลาด การสงเสริมการตลาดมีความสําคัญ แตเปนเพียงสวนประกอบ
ของกลยุทธทางการตลาด 
  นอกจากนี้ จิริฒิพา เรืองกล (2558, หนา 19) และ Shaw (2016, p. 125) ยังกลาววา 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ประกอบดวย ผลิตภัณฑสินคา (Product) 
ราคา (Price) สถานท่ี หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
หรือ 4P’s เปนเครื่องมือการตลาดท่ีนํามาผสมผสานปรับใชตอสินคา และการใหบริการ เพ่ือบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาดของธุรกิจ เปนเครื่องมือท่ีประกอบดวยสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้ 
   1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีบริษัทผูผลิตผลิตออกมาเพ่ือ
ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย และตองการใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือ
บริการนั้นๆ ดังนั้นผลิตภัณฑจึงควรมีการพัฒนาอยูตลอดเวลาไมอยูกับท่ี เพ่ือผลิตภัณฑท่ีผลิตออกมา
นั้นเปนท่ีตองการของผูบริโภคอยูเสมอ โดยผลิตภัณฑนั้นสามารถกําหนดกลยุทธเพ่ือท่ีจะตอสูกับ
คูแขงดานหลายรูปแบบ โดยจะตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ (Andreasen, Kotler and Parker, 
2008, p. 48; Ivy, 2008, p. 290) 1.1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) 
1.2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 1.3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 
(Product positioning) 1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 1.5) กลยุทธเก่ียวกับ
สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) โดยคุณสมบัติท่ีสําคัญของผลิตภัณฑ ประกอบดวย 15 คุณสมบัติ 
ดังตอไปนี้ 
    1.1) คุณภาพสินคาหรือผลิตภัณฑ (Product quality) เปนสิ่งท่ีผูผลิตตองเปน 
ผูกําหนดและออกแบบ เพ่ือนําออกมาจําหนาย แตการวัดคุณภาพของผลิตภัณฑนั้นยึดความพึงพอใจ
ของลูกคาสวนใหญเปนหลัก โดยทางผูผลิตจะตองกําหนดมาตรฐานของผลิตภัณฑหรือสินคาใหดี 
เพ่ือท่ีจะไดสินคาท่ีมีคุณภาพและมีราคาไมสูงเกินอํานาจในการซ้ือของกลุมเปาหมาย และผลิตภัณฑท่ี
มีคุณภาพท่ีต่ําจนเกินไป 
    1.2) ลักษณะของสินคาหรือผลิตภัณฑ (Physical characteristics of goods) 
ตองเปนรูปรางลักษณะท่ีสะดวกสบาย สามารถสัมผัสได ถึง รูป รส กลิ่น เสียง 
    1.3) ราคา (Price) ราคาของสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีดีนั้นจะตองเปนราคาท่ีไมสูง
และไมต่ําจนเกินไป ควรเปนราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาของสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นๆ (Product) 
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    1.4) ตราสินคา (Brand) หมายถึง ลักษณะเฉพาะตัวของบริษัทผูผลิต ไมวาจะ
เปนประโยคสําคัญ สัญลักษณ รูปภาพ การออกแบบ ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญท่ีจะบงบอกใหผูบริโภครูวา
บริษัทใดเปนผูผลิตและจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑตัวนั้นๆ อีกท้ังเปนสิ่งท่ีจะชวยสรางความ
แตกตางจากคูแขงในตลาดและเสริมคุณคาใหกับสินคานั้นๆ รวมท้ังสรางความจงรักภักดีของผูบริโภค
ใหมีตอสินคาอยางยาวนานเนื่องจากวาการท่ีผูบริโภคไดพบเห็นตราสินคานั้นตลอดเวลาทําใหเกิด
ความคุนเคยกับตราสินคาและเม่ือเกิดความคุนเคยแลวก็จะเกิดความชอบนําไปสูความไววางใจ ความ
ไววางใจจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นในท่ีสุด อาจกลาวไดโดยสรุป คือ ตราสินคา คือ ชื่อ 
(Name) คํา (Term) สัญลักษณ (Symbolic) หรือการออกแบบ (Design) หรือการรวมกันท้ังหมด
ของสิ่งเหลานี้ โดยเจตนาใชเพ่ือแสดงถึงสินคา (Product) หรือการบริการ (Service) ของผูขายหรือ
กลุมผูขายเพ่ือสรางความแตกตางจากกลุมคูแขง นอกจากนี้ ตราสินคายังประกอบไปดวยคุณคา
ทางดานศักยภาพ (Physical value) คุณคาทางดานหนาท่ีการใชสอย (Functional value) และ
คุณคาทางดานจิตวิทยา (Psychological value) ซ่ึงสงผลใหสินคาหรือการบริการมีความเปนเอกลักษณ
เฉพาะตัวข้ึน 
    1.5) บรรจุภณัฑ (Packaging) เปนอีกแรงจูงใจหนึ่งท่ีทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือสินคา
หรือผลิตภัณฑนั้นๆ ดวยการออกแบบของสิ่งบรรจุหรือสิ่งหอหุมใหกับตัวสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีมี
ความโดดเดน และนาสนใจ เนื่องเพราะผลิตภัณฑแตละชนิด มีความแตกตางกันในกรรมวิธีการบรรจุ 
วัสดุก็มีความแตกตางกันในความเหมาะสมกับวัตถุประสงคการบรรจุผลิตภัณฑซ่ึงวัสดุเดียวกัน อาจจะ
มีความแตกตางในขนาดรูปทรง รูปราง ความหนา หรือลักษณะท่ัวๆ ไป ทางโครงสรางสิ่งตางๆ เหลานี้ 
จะเห็นไดชัดเม่ือวัสดุถูกนามาสรางเปนรูปราง รูปทรงของบรรจุภัณฑท่ีเสร็จสมบูรณ ดังนั้นจึงเห็นได
วา บรรจุภัณฑท่ีปรากฏมานั้นตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน ท้ังบรรจุภัณฑท่ีนามาจากวัสดุในธรรมชาติหรือ
บรรจุภัณฑท่ีมนุษยสรางข้ึนมีรูปรางรูปทรงมากมาย มีรูปแบบซับซอน และมักใชวัสดุรวมกันหลาย
ชนิดในโครงสรางหนึ่งๆ ของภาชนะบรรจุซ่ึงถาหากจะแบงประเภทรูปทรงบรรจุภัณฑในสมัยปจจุบัน 
ตามคุณสมบัติทางกายภาพท่ัวๆ ไป 
    1.6) การออกแบบ (Design) การออกแบบผลิตภัณฑหรือการออกแบบบรรจุภัณฑ 
ก็ตามลวนมีความสําคัญมากในการแขงขันดานการตลาดกับคูแขง เนื่องจากรูปลักษณท่ีนาสนใจจะ
เปนปจจัยหนึ่งท่ีทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นดวย เนื่องเพราะการออกแบบบรรจุภัณฑ
ใดๆ ก็ตาม ควรท่ีจะมีขอพิจารณาตามปจจัยหลัก 3 ประการ คือ (1) ทําอยางไร บรรจุภัณฑจึงจะ
สามารถสื่อสารไดท้ังวจนและทัศนสัญลักษณ เชน ออกแบบภาชนะบรรจุหอขนมปงดวยพลาสติก ท่ี
นอกจากจะแสดงใหเห็นถึงความสดชื่อดวยสีและการตกแตงแลวก็ยังสรางความรูสึกใหมสดจากเตาอบ
ใหเกิดแกผูบริโภคไดอีกดวย (2) บรรจุภัณฑควรจะสรางความพึงพอใจ เกียรติและศักดิ์ศรีสําหรับผูใช
แมวาผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑไปแลว ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคซ้ือไปนั้นควรตองทําหนาท่ีขายตอไปไดอีก 
เพราะการขายนั้นมิไดสิ้นสุดเพียงท่ีจุดซ้ือเทานั้น แตบรรจุภัณฑท่ีดีตองสรางความตอเนื่องในการนํา 
มาใชและการขายหลังจากท่ีถูกซ้ือไปแลวไมวาบรรจุภัณฑนั้นจะถูกนําไปวางอยู ณ ท่ีใดก็ตาม หรือจน 
กวาผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑนั้นจะใชหมดหรือถูกทาลายไป จึงถือวาเปนท่ีสิ้นสุด และ (3) บรรจุ
ภัณฑจะตองแสดงความโดดเดนออกมาใหชัดเจนจากผลิตภัณฑอ่ืน ดวยการใชรูปราง สี หรือขนาด 
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เพ่ือบงชี้เอกลักษณเฉพาะของผลิตภัณฑสามารถจดจาไดงาย หรือหยิบฉวยไดไวในรานคา เปนท่ีติดตา
ตรึงใจเรียกหาใชไดอีก 
    1.7) การรับประกัน (Warranty) เปนสิ่งสําคัญมากสําหรับสินคาท่ีมีราคาคอนขางสูง 
โดยเฉพาะ สินคาท่ีเก่ียวกับเครื่องใชไฟฟา รถยนต เครื่องจักร เปนตน เพราะการรับประกันจะสราง
ความเชื่อม่ันใหกับลูกคาไดเปนอยางดี ในการลดความเสี่ยงท่ีจะไดสินคาท่ีไมมีคุณภาพ โดยการรับประกัน
นั้น สามารถแบงได 3 ประเภท ไดแก (1) การรับประกัน โดยการใหขอมูลท่ีสมบูรณวา เม่ือสินคาหรือ
ผลิตภัณฑเกิดความชํารุด เสียหาย แลวจะรองเรียนไดท่ีไหน กับใคร อยางไร เม่ือไหร (2) การรับประกัน 
โดยการแจงลวงหนากอนผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ และ (3) การรับประกัน จะตองมีการระบุเง่ือนไขใน 
การรับประกันสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีชัดเจน ไมวาจะเปนระยะเวลาท่ีรับประกัน หรือเง่ือนไขอ่ืนๆ 
    1.8) สีของผลิตภัณฑ (Color) ก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสงผลใหผูบริโภคเกิดแรงจูงใจ 
และตัดสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นโดยความรวดเร็ว เพาะสามารถสื่อไดถึงอารมณ ความรูสึกไดดี อีกท้ังสี
เปนเครื่องมือชวยกระตุนใหลูกคา หรือกลุมเปาหมายเกิดความสนใจอยากท่ีจะซ้ือสินคา สําหรับการออกแบบ
ทางการพิมพ  สีจะชวยสราง อารมณ แยกแยะวัตถุ และบอกขอมูลตางๆ ได เชน การใสสีออนๆ  
เพ่ือใหเกิดความรูสึกสงบ เงียบ การใสกรอบสี่เหลี่ยมสีลอมรอบกลุมรูปภาพเพ่ือท่ีจะแสดงใหเปนกลุม
เดียวกัน การพิมพ ขอความสีแดงเพ่ือใหบอกเปนคําเตือนใหระวัง  เปนตน 
    1.9) การใหบริการ (Serving) และอีกหนึ่งปจจัยท่ีมีความสําคัญอยางมาก ตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภค นั้นคือ การใหบริการของผูขายในรูปแบบตางๆ โดยเปน 
การใหบริการของพนักงานขาย การตัดสินใจซ้ือบางครั้งก็ข้ึนอยูกับการใหบริการท่ีประทับใจแกผูซ้ือ ผูซ้ือ
จะซ้ือสินคากับรานคาท่ีใหบริการดีและถูกใจ ในปจจุบันผูซ้ือมีแนวโนมจะเรียกรองการบริการจาก
ผูขายมากข้ึน เชน บริการสินเชื่อบริการรับสงสินคา การบริการซอมสินคา เม่ือสินคามีปญหา 
    1.10) วัตถุดิบ (Raw material) วัตถุดิบก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีเปนตัวกําหนดราคา
ในการวางจําหนาย เพราะวัตถุดิบหรือวัสดุท่ีนํามาใชลวนเปนตนทุนในการผลิตท้ังสิ้น สิ่งสําคัญในการ
คํานึงถึงวัตถุดิบนั้นจะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภความีความตองการในรูปแบบไหน 
อยางไร เปนหลัก อีกท้ังวัตถุดิบเปนสวนประกอบท่ีสําคัญในการผลิตสินคาสําเร็จรูปเปนตัวหลัก ใน
การผลิตท่ีจะทําใหราคาตนทุนการผลิตสูงหรือต่ําดวย ดังนั้น กิจการจําเปนตองมีการวางแผนและ
ควบคุมการเบิกจายใหรัดกุม และมีประสิทธิภาพสูงสุด 
    1.11) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product safety) เปนสิ่งสําคัญมากตอ
ผูบริโภคทุกคน จึงทําใหผูบริโภคทุกคนใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง ในการเลือกสินคาหรือผลิตภัณฑใน
การใชในแตละครั้ง อีกท้ังประโยชนสวนเพ่ิมหรือการบริการพิเศษอ่ืนๆ ท่ีผลิตภัณฑจะสามารถ
นําเสนอแกผูบริโภคไดในอนาคต เชน การเปลี่ยนจากขวดพลาสติกเปนกลองกระดาษสําหรับเติม 
(Refill) เพ่ือลดปริมาณขยะท่ียอยสลายยาก 
    1.12) มาตรฐาน (Standard) เปนปจจัยท่ีสําคัญมากในการรักษาลูกคาใหคงซ้ือ
สินคาหรือผลิตภัณฑนั้นซํ้าในครั้งหนา ผูผลิตจึงควรใหความสําคัญและรักษามาตรฐานใหคงท่ี อีกท้ัง
ผลประโยชนหรือรูปแบบท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะมีในผลิตภัณฑนั้นๆ และผูซ้ือใหการยอมรับในขณะท่ีทํา
การซ้ือ ซ่ึงถาผลิตภัณฑในตลาดเหลานั้น สามารถใหในสิ่งเหลานี้ได ผูบริโภคก็จะไมใชตัวสินคาเปน
การตัดสินใจซ้ือ แตจะใชปจจัยตลาดอ่ืนๆ 
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    1.13) ความเขากันได (Compatibility) เปนอีกสิ่งสําคัญท่ีผูบริโภคจะตองคํานึงถึง 
เม่ือตองการจะซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นๆ วาเม่ือซ้ือไปแลวจะสามารถนําไปใชอยางถูกตอง และ
ไดรับประโยชนสูงสุดจากสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นๆ หรือไม เพราะผลประโยชนท่ีสําคัญของผลิตภัณฑ
ท่ีผูผลิตเสนอขายใหกับผูบริโภคอาจเปนเรื่องของประโยชนใชสอย การแกปญหาใหลูกคา การขาย
ความปลอดภัย ความสะดวกสบาย การประหยัด ตัวอยาง เชนผลประโยชนท่ีสําคัญของพัดลมคือ ให
ความเย็น ผลประโยชนท่ีสําคัญของรถยนต คือเปนพาหนะเดินทาง ผลประโยชนท่ีสําคัญของโรงภาพยนตร 
คือใหความบันเทิง และผลประโยชนของโทรศัพทมือถือ คือใชติดตอสื่อสาร เปนตน 
    1.14) คุณคาผลิตภัณฑ (Product value) เปนเกณฑท่ีสําคัญในการเลือกซ้ือคาใน
ครั้งตอๆ ไปของลูกคา เม่ือลูกคาทําการเปรียบเทียบประโยชนของสินคากับราคาท่ีตองจายไป ผูผลิต
จึงตองใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากกวาลูกคาจะเสียดายเงินเม่ือเลือกสินคานั้นๆ ไปแลว และ
พยายามปรับปรุง พัฒนา รวมท้ังออกแบบผลิตภัณฑท่ีจะสนองความตองการของผูบริโภคดังกลาว 
และเปนวิธีการสรางมูลคาเพ่ิม (Value added) ใหกับสินคา ในสายตาของลูกคา ซ่ึงทําใหธุรกิจ
สามารถขายสินคาไดในราคาท่ีสูงข้ึน โดยเฉพาะสินคาท่ีมีลักษณะเหมือนกันกับคูแขงขัน 
    1.15) ความหลากหลายของสินคา (Variety) ความหลากหลายของสินคาเปน
ปจจัยท่ีทําใหมีจํานวนยอดขายมากหรือนอย เนื่องจากผูบริโภคแตละคนมีความตองการในขนาด และ
จํานวนท่ีแตกตางกัน ผูบริโภคหลายคนจึงเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีขนาดและจํานวนใหเลือก
มากกวาสินคาท่ีมีขนาดและจํานวนใหเลือกนอย เพราะผูซ้ือสวนมากพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีให
เลือกมากในรูปของ สี กลิ่น รส ชนิด ขนาด การบรรจุหีบหอ แบบลักษณะ คุณภาพ เนื่องจาก
ผูบริโภคมีความตองการท่ีแตกตางกัน ดังนั้น ผูจําหนายจําเปนตองมีสินคาใหเลือกมากเพ่ือสนองความ
ตองการขอผูบริโภคท่ีแตกตางกันไดดียิ่งข้ึน 
   2) ราคา (Price) จํานวนเงินท่ีถูกกําหนดข้ึน เพ่ือซ้ือขายแลกเปลี่ยนสิ่งกัน เพ่ือให
ไดมาซ่ึงสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีตนตองการ โดยผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาของสินคากับราคาท่ีตอง
จาย เพ่ือท่ีจะตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือไมสินคานั้นๆ ถาคุณคาสูง กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 
ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง ปจจัยดังตอไปนี้ 2.1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived 
Value) ในสายตาตาของลูกคา 2.2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ 2.3) การแขงขัน 2.4) 
ปจจัยอ่ืนๆ โดยคุณสมบัติท่ีสําคัญของราคา ประกอบไปดวย 3 คุณสมบัติ ดังตอไปนี้ 
    2.1) การกําหนดราคา (List price) ทางหนวยงานผูผลิตจะตองกําหนดราคาสินคา
หรือผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมา เพ่ือใหผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑตางๆ โดยการกําหนดราคา
จะตองมีหลักเกณฑในการกําหนดราคาใหดี และเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 
    2.2) การใหสวนลด (Price discount) แบงออกเปน 3 สวน คือ (2.1) สวนลดเงินสด 
คือ การลดราคาของสินคาลง เม่ือผูบริโภคมีการชําระเงินดวยความรวดเร็ว หรือชําระทันทีท่ีไดรับ
สินคา (2.2) สวนลดปริมาณ คือ การลดราคา เม่ือผูบริโภคมีการซ้ือสินคาในปริมาณมาก ซ่ึงจะหัก
ใหกับผูบริโภคในราคาเดียวกัน และเทาเทียมกัน ซ่ึงสามารถเปลี่ยนแปลงได ตามชวงเวลาท่ีตองการ
จัดสวนลด (2.3) สวนลดตามฤดูกาล คือ การลดราคาของสินคาหรือผลิตภัณฑลง ในสวนเวลาท่ีมี
ยอดขายต่ํา เพ่ือดึงดูดใหมีการซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นๆ ใหมากข้ึน 
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    2.3) การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเชื่อ (Payment 
period and credit term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูท่ีซ้ือสินคาหรือบริการตาม
ระยะเวลาท่ี กําหนดไว ดังนั้น ราคาจึงเปนเครื่องมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถา
ผูบริโภคคิดวา สินคามีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มีแนวโนมท่ีผูบริโภคจะยอมรับราคาของ
สินคา 
   3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนชองท่ีใชในการเคลื่อนยายตัวของ
ผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค โดยมีกิจกรรมหลายรูปแบบกระจาย ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลัง 
สินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้  (3.1) ชองทางการจัด
จําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ Marketing channel) เปน
การเคลื่อนยายสินคาหรือผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค โดยอาจจะเก่ียวของกับบุคคลหรือกลุมบุคคลก็ได 
(3.2) การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไป
ยังผูบริโภค โดยการกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญ มีดังนี้ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
โดยคุณสมบัติท่ีสําคัญของการจัดจําหนาย คือ การเชื่อมชองวางผูผลิตกับผูบริโภค ซ่ึงสามารถจําแนก
ออกเปน 4 คุณสมบัติ ดังตอไปนี้ 
    3.1) อรรถประโยชนดานรูปราง กลาวคือ การท่ีผูบริโภคไดรับความพึงพอใจใน
รูปรางหนาของสินคาและคุณสมบัติของตัวสินคา ไมชํารุดหรือเสียหายในการเคลื่อนยายหรือจัดสง 
    3.2) อรรถประโยชนดานสถานท่ี กลาวคือ การสรางความสะดวกและงายตอการ
เขาถึงตัวสินคาใหไดมากท่ีสุด เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค ซ่ึงสงผลใหมีการกระจายตัว
สินคาใหท่ัวถึงความตองการของผูบริโภค 
    3.3) อรรถประโยชนดานเวลา กลาวคือ การจัดจําหนายจะควบคุมการกระจาย
สินคาใหไดปริมาณใกลเคียงกับความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด ในเวลาท่ีผูบริโภคตองการการใช
ดวย ซ่ึงผลใหการดําเนินธุรกิจดําเนินไปไดอยางราบรื่น และเปนการสรางความประทับใหกับลูกคาได
เปนอยางดีลูกคาหาซ้ือไดทันที 
    3.4) อรรถประโยชนดานเปนเจาของ กลาวคือ ผูบริโภคจะไดรับประโยชนจากตัว
สินคานั้นๆ ท่ีตนทําการสั่งซ้ือไป โดยทางผูจัดจําหนายจะตองควบคุมและใหความสําคัญกับประโยชน
ดานนี้ดวย 
   4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดเปนเครื่องมือท่ีสําคัญ
เครื่องหนึ่งท่ีจะเปนสิ่งท่ีจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการท่ีจะซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑนั้น  ๆได ซ่ึงการสงเสริม
การตลาดนั้นจะเนนไปท่ีการติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับผูซ้ือ โดยเครื่องมีในการติดตอสื่อสาร
สามารถใชไดหลายรูปแบบ แตจะมีเครื่องมือท่ีสําคัญๆ ดังนี้ (4.1) การโฆษณา (Advertising) เปน
กิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเก่ียวกับหนวยงานของผูผลิต เพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการท่ี
บริษัทหรือหนวยงานเปนผูผลิตกลยุทธในการโฆษณาจะเก่ียวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงาน
โฆษณา (Creative strategy) กลยุทธสื่อ (Media strategy) (4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal selling) คือ การติดตอสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล เพ่ือจูงใจใหบุคคลท่ีไดรับสารเกิด
ความตองการท่ีจะซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีนําเสนอและสราง ความสัมพันธอันดีกับลูกคา โดยการขาย

14 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

โดยใชพนักงานขายจะเก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling strategy)  
และการบริหารหนวยงานขาย (Sales force management) (4.3) การสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) คือ การสงเสริมใหมีการขายสินคาหรือผลิตภัณฑไปสูผูบริโภคคนสุดทาย โดยกลยุทธใน
หนวยงานนี้จะเนนไปท่ีการกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาของผูบริโภค โดยการสงเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบไดแก (1) การกระตุนผูบริโภค (2) การกระตุนคนกลาง (3) การกระตุนพนักงานขาย (4.4) 
การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations หรือ PR) จะเดี่ยวของกับ (1) 
การใหขาว (Publicity) (2) การประชาสัมพันธ (Public relations หรือ PR) (4.5) การตลาดทางตรง 
(Direct marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรง หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online 
advertising) อาทิ การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขาย
ทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี กิจกรรม การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 
โดยคุณสมบัติท่ีสําคัญของการสงเสริมการตลาด ประกอบไปดวย 6 คุณสมบัติ ดังตอไปนี้ 
    4.1) การดึงลูกคาใหม (Attract new users) กลาวคือ การสงเสริมการตลาดท่ีดี
จะตองชวยกระตุนใหผูบริโภคหนาใหมไดรูจัก สินคาและบริการของตน มากข้ึนเรื่อยไปในวงกวาง 
    4.2) การรักษาลูกคาเกาไว (Hold current customer) กลาวคือ การสงเสริม
การตลาด จะตองมีกระบวนการการใหขอมูลขาวสาร เพ่ืออัพเดท และกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาและ
บริการซํ้า 
    4.3) การสงเสริมลูกคาในปจจุบันใหซ้ือสินคาในปริมาณมาก (Load present 
user) กลาวคือ การสงเสริมการตลาดจะตองกระตุนใหผูบริโภครายเกากลับมาซ้ือสินคาไมพอจะตอง
กระตุนใหมีการซ้ือท่ีมีปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึนดวย เพ่ือเพ่ิมยอดและผลประกอบการใหกับธุรกิจของตน 
    4.4) การเพ่ิมอัตราการใชผลิตภัณฑ (Increase product usage) กลาวคือ การสงเสริม
การตลาดจะตองควบคุมการใหความรูในดานการใชงานสินคาและบริการใหเพ่ิมมากข้ึน เพ่ือให
ผูบริโภคเห็นถึงอรรถประโยชนท่ีเพ่ิมข้ึน 
    4.5) การสงเสริมการขายทําใหผูบริโภคเกิดการยกระดับ (Trade up) กลาวคือ 
การยกระดับผูบริโภคจากการซ้ือสินคาหนึ่งตัวเปนสองตัวและเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ ตามลําดับ 
    4.6) การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินคา (Reinforce brand advertising) 
กลาวคือ การสงเสริมการตลาดจะเปนการสงเสริมใหตราสินคาหรือแบรนดเปนท่ีรูจักบวกกับทําให
ผูบริโภคเขาถึงไดงายและเกิดความนาเชื่อถือในระดับตอมา 
  โดยสรุปจากการศึกษาเก่ียวกับแนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดวา 
สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย หนึ่ง ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ 
เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือ ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภัณฑ (Product component) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) การพัฒนา
ผลิตภัณฑ (Product development) และกลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 
สวนราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได ผลิตภัณฑ ผูกําหนด
กลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) ในสายตาตาของลูกคา ตนทุนสินคา
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และคาใชจายท่ีเก่ียวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ สําหรับการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 
หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
และบริการจากองคการไปยังตลาด ประกอบดวย 2 สวน ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of 
distribution หรือ Distribution channel หรือ Marketing channel) และการกระจายตัวสินคา 
หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics) และ
การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ ตอ ตราสินคา
หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ ตองการเพ่ือเตือน
ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
selling) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity 
and public relations หรือ PR) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) อยางไรก็ดี สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องทางการตลาดท่ีผูประกอบการควบคุมได 
ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑสินคา (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยสวนประสมทางการตลาดมีผลโดยตรงตอการ
สรางยอดขายและผลประกอบการของธุรกิจนั้นๆ ดวย 
 

ขอมูลเกี่ยวกับอุตสาหกรรมเกมออนไลนและเกมดิจิทัล 

 

 แตเดิมนั้นเกมสออนไลนมีตนกําเนิดมาจากวิดีโอเกมโดยมีแนวคิดท่ีผูผลิตพยายามทําใหเกม
หนึ่งเกมนั้นสามารถเลนดวยกันมากกวาสองคนข้ึนไปได ซ่ึงการพัฒนาของเกมสออนไลนก็ถูก
พัฒนาข้ึนมาตามเทคโนโลยีของแตละยุคสมัย โดยเริ่มตนจากเทคโนโลยี LAN (Local Area 
Network) ท่ีทําใหผูเลนเกมสามารถเลนดวยกันไดผานสาย LAN ท่ีเชื่อมตอระหวางคอมพิวเตอร
ดวยกันเกมสออนไลนเปน 1 ในประเภทของวิดีโอเกมท่ีมีรูปแบบการเลนเชื่อมตอผานอินเทอรเน็ต
หรือมีการเชื่อมตอผานเครือขายคอมพิวเตอรอ่ืน (Rollings & Ernest, 2006, p. 14) 
 อุตสาหกรรมเกมไดพัฒนาข้ึน โดยมีการประมวลภาพและทําใหภาพเคลื่อนไหวไดเร็วข้ึน และ
มีการพัฒนาอุปกรณท่ีใชเลนกับเครื่องเลนอยางจอยสต๊ิกหรือปนปลอมตางๆ อีกท้ังเกมยังขยาย
ประเภทใหมีความหลากหลายมากข้ึนจากเกมประเภทตีลูกบอลมาเปนเกมท่ีมีการฆาหรือถูกฆา ในป 
พ.ศ. 2526-2532 บริษัทเกมสจากประเทศญ่ีปุนไดกาวเขามาเปนผูนําตลาด ไดปลอยเกมสใหมอยาง 
Pac-man ออกมา ขณะเดียวกันบริษัท นินเทนโด ก็ไดสงออกเครื่องแฟมิลี่คอมพิวเตอรพรอมกับเกม 
มาริโอ บรอส. (Mario Bros.) และพัฒนาไปเปนเกมซูเปอรมาริโอบรอส (Super Mario Bros.) 
นอกจากนี้ นินเทนโดยังไดผลิตเครื่องเลนเกมพกพาอยางเกมบอย ซ่ึงเกมสท่ีไดรับความนิยมในเครื่อง
นี้คือ เททริส (Tetris) อีกดวย (Malliet & de Mayer, 2005, pp. 23-45) 
 ชวงเวลาตอมาเกมคอมพิวเตอร ไดรับความนิยมมากข้ึน ธุรกิจการผลิตเกมคอมพิวเตอร
เติบโต เกมท่ีผลิตออกมาจึงมีความหลากหลายและนาสนใจมากข้ึน โดยภาพภายในเกมมีความ
สวยงาม เสียงดนตรีประกอบไพเราะและระบบการเลนไมซับซอน ทําใหเกมคอมพิวเตอรไดรับความ
สนใจเปนอยางมาก นอกจากนี้โทรศัพทมือถือท่ีมีเกมเครื่องแรกของโลก คือรุน HAGENUK MT-2000 

16 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

ออกมาในป พ.ศ. 2534 และเกมแรกท่ีถูกนามาบรรจุไวในมือถือคือ เกมเททริส (Tetris) หรือเกมตอ
บล็อก สาเหตุท่ี HAGENUK เลือกเกมมาลงไวท่ี มือถือรุน MT-2000 เปนเพราะ Tetris ไดรับความ
นิยมมากในยุคนั้นและฮารดแวรของโทรศัพทก็จัดการไดงาย รวมถึงรูปแบบการเลน การจัดไอคอน
ตางๆ มีมุมมองท่ีดูยาก และโทรศัพท HAGENUK ก็ไมไดเปนท่ีนิยมเทากับคาย Nokia ซ่ึงหลังจาก 
Nokia ออกรุน 6110 ในป 1997 ท่ีมาพรอมกับเกมงู ทําใหเปนท่ีนิยมข้ึน (Hizenburg, 2017) 
 Egenfeldt-Neilsen, Smith & Tosca (2013 อางถึงใน ธนพร ชูเวทย, 2561, หนา 6) กลาววา
ในยุค 2000 มีความเปลี่ยนแปลงท่ีสําคัญ คือ แคชชวลเกมส หรือเกมท่ีเลนผานเว็บเบราวเซอรและ
เกมโทรศัพทมือถือ ดวยความท่ีโทรศัพทมือถือมีจํานวนผูใชงานท่ัวโลกมากข้ึน และกลายเปนตลาด
ใหมของการทําเกม แตการทําเกมสําหรับรองรับบนโทรศัพทมือถือนั้น คอนขางยุงยากซับซอน 
เนื่องจากโทรศัพทมือถือมีหลายรุนหลายมาตรฐาน ทําใหผูพัฒนาเกมตองทําเกมๆ หนึ่งออกมาใน
หลายเวอรชั่น จนกระท่ังการเกิดข้ึนของ AppStore โดยคาย Apple ในป พ.ศ. 2551 ทําใหผูพัฒนา
เกมตางนําเกมลงใน App Store กันอยางแพรหลาย เม่ือเทคโนโลยีพัฒนาข้ึน เกิดการสื่อสารทาง
อินเทอรเน็ต และไดรับความนิยมจนมีผูใชบริการท่ัวโลกเปนมหาศาล เกมก็ไดผนวกเอาเทคโนโลยีการ
สื่อสารและความบันเทิงของเกมคอมพิวเตอรเอาไวดวยกัน กลาวคือ ผูเลนจะไดรับความสนุกสนาน
จากเกมคอมพิวเตอร และสามารถพิมพสื่อสารกับผูเลนเกมคนอ่ืนไดดวย โดยเกมสออนไลนใน
ชวงแรกจะทําเปนเกมจําพวกเกมไพตางๆ หรือเกมหมากรุก ซ่ึงอาจเรียกวา Web Game เนื่องจาก
จะตองเลนบน Web Page ท่ีมีการเชื่อมตอระบบอินเทอรเน็ตแลวเทานั้น 
 ตอมาในป พ.ศ. 2545 สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติไดใหคํา
จํากัดความของอุตสาหกรรมเนื้อหาดิจิทัลหรือดิจิทัลคอนเทนตวาเปนสารสนเทศท่ีมีรูปแบบดิจิทัล 
โดยอาศัยสื่อหรือการแสดงเนื้อหาผานทางอุปกรณดิจิทัลตางๆ เชน คอมพิวเตอรอุปกรณสื่อสาร หรือ
แมแตโทรทัศนหรือโรงภาพยนตร ซ่ึงปจจุบันใชระบบดิจิทัลเปนหลักสอดคลองกับ Rowley (2008, 
pp. 517-540) ท่ีไดใหความหมายของดิจิทัลคอนเทนตวา เปนขอมูลท่ีถูกจัดเก็บในรูปแบบของ
สัญญาณดิจิทัล แลวจึงประมวลผลตามคําสั่งท่ีไดรับเพ่ือเปลี่ยนสัญญาณดิจิทัลใหกลับมาอยูในรูปแบบ
ท่ีผูบริโภคเขาใจผานทางอุปกรณแสดงผลขอมูล ซ่ึงประเภทของดิจิทัลคอนเทนตสามารถแบงออกเปน 
6 ประเภท ดังนี้ 
  1) แอนิเมชัน (Animation) หมายถึง การสรางภาพเคลื่อนไหวโดยการฉายภาพนิ่งท่ีแสดง
การเปลี่ยนแปลงไปตามลําดับของเวลา (In-betweens) หลายๆ ภาพตอเนื่องกันดวยความเร็วสูง ทํา
ใหผูดูเกิดการรับรูวาเปนภาพเคลื่อนไหว 
  2) เกมดิจิทัล (Digital game) หมายถึง โปรแกรมคอมพิวเตอรท่ีถูกพัฒนาข้ึนตามกฎเกณฑ
แนวทาง และเปาหมายของผูสราง โดยมีการนําเทคนิคดานการสรางภาพกราฟก การทําเสียงเพลง 
การทําภาพเคลื่อนไหวมาใชในการสราง 
  3) สื่ออิเล็กทรอนิกสเพ่ือการเรียนรู (e-Learning) หมายถึง รูปแบบการเรียนรูดวย
ตนเองโดยอาศัยเครือขายคอมพิวเตอร หรือสื่ออิเล็กทรอนิกสในการถายทอดเรื่องราว โดยผูเรียน
สามารถศึกษาเรียนรูดวยตนเอง ไมมีขีดจํากัดเรื่องระยะทาง เวลาและสถานท่ี 
  4) คอมพิวเตอรชวยสอน (Computer Assisted Instruction: CAI) หมายถึง สื่อการเรียน
การสอนทางคอมพิวเตอรรูปแบบหนึ่ง ซ่ึงใชความสามารถของคอมพิวเตอรในการนําเสนอสื่อประสม 
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ไดแก ขอความภาพนิ่ง กราฟก แผนภูมิกราฟ วีดิทัศนภาพเคลื่อนไหวและเสียง เพ่ือถายทอดเนื้อหา
บทเรียน หรือองคความรูในลักษณะท่ีใกลเคียงกับการสอนจริงในหองเรียนมากท่ีสุด 
  5) เนื้อหาตางๆ ท่ีถูกแสดงบนโทรศัพทมือถือ (Mobile content) หมายถึง ไฟลภาพ 
เสียง หรือภาพเคลื่อนไหวโปรแกรมเกม หรือโปรแกรมอ่ืนใดท่ีผลิต ออกแบบ และพัฒนาไวเพ่ือใชงาน
ไดบนโทรศัพทมือถือ โดยผูใชจะสามารถซ้ือผานระบบเก็บคาบริการของผูใหบริการ 
  6) การออกแบบเวบ็ (Web design) หมายถึงการออกแบบและวางแผนการแสดงผลและ
การจัดวางขอมูลตางๆ ของเว็บไซตใหเกิดความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพในการแสดงเนื้อหาหรือ
ขอมูลตางๆ แกผูเยี่ยมชมเว็บไซตไดอยางชัดเจน เขาใจงาย และเกิดความนาสนใจ 
 ในสวนของเกมดิจิทัลนั้น ขณะท่ี Nabi and Oliver (2009) กลาววา เกมดิจิทัล เปนโปรแกรม
หรือสื่ออิเล็กทรอนิกสเชิงปฏิสัมพันธประเภทเกม ท่ีผูเลนซ่ึงอาจจะมีเพียงหนึ่งคนหรือมากกวานั้น ใช
อุปกรณดิจิทัล เชน โทรศัพทมือถือคอมพิวเตอร เปนอุปกรณในการเลน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือความ
บันเทิงเปนหลัก ซ่ึงเกมนั้นจะมีกติกา การแขงขันรวมถึงจุดมุงหมายท่ีผูเลนตองฝาฟนไปใหได 
สอดคลองกับคําอธิบายของ Lavoie (2007) ท่ีกลาววา เกมดิจิทัลเปนเกมท่ีมีการแขงขันระหวางผูเลน
ดวยกัน ซ่ึงผูเลนสามารถกําหนดผูรวมทีมแขงขันได โดยมีเครื่องคอมพิวเตอรเปนผูตัดสินผลการแขงขัน
นอกจากนี้ Aleem, Capretz and Ahmed (2016, pp. 55-73) อธิบายความหมายของเกมดิจิทัล
เพ่ิมเติมวา เปนโปรแกรมหรือชุดคําสั่งท่ีเขียนข้ึนดวยภาษาคอมพิวเตอรท่ีถูกนํามาแสดงผลผาน
อุปกรณอิเล็กทรอนิกสตางๆ เชน คอมพิวเตอรหรือเครื่องวีดีโอ ซ่ึงเกมดิจิทัลจะมีการออกแบบท่ี
ซับซอนกวาเกมแบบดั้งเดิม เพราะเกมดิจิทัลมีท้ังระบบเสียง ภาพ และมีการควบคุมดวยระบบ
ปญญาประดิษฐ (Artificial Intelligence: AI) ท่ีสามารถสรางความเสมือนจริงใหกับผูเลนไดมากกวา
เกมแบบดั้งเดิม 
 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 พิจาริน สุขกุล (2560, หนา ง) ไดทําการศึกษาเรื่องผลของความสอดคลองของการวางสินคา
ในเกมและความเก่ียวพันของสินคาตอการตอบสนองของผูเลนเกมการโฆษณาในเกมตอการตอบสนอง
ของผูเลนเกม การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงทดลองในรูปแบบ 2x2 แฟคทอเรียล โดยมีวัตถุประสงค
เพ่ือศึกษาผลกระทบหลักและผลกระทบเชิงปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากระดับความสอดคลองของการวาง
สินคาในเกม (การวางสินคาในเกมแบบมีความสอดคลองสูง และการวางสินคาในเกมแบบมีความ
สอดคลองต่ํา) และระดับความเก่ียวพันของสินคา (สินคาท่ีมีความเก่ียวพันสูง และสินคาท่ีมีความ
เก่ียวพันต่ํา) ท่ีสงผลตอการระลึกถึงตราสินคา การจดจําตราสินคา ความรูสึกถูกรบกวนจากโฆษณา 
ทัศนคติตอตราสินคา และความต้ังใจซ้ือของผูเลนเกม โดยทําการวิจัยในเดือนเมษายน พ.ศ. 2561 กับ
นิสิตปริญญาตรี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย จํานวน 140 คน โดยผลการวิจัยพบวา ระดับความ
สอดคลองของการวางสินคาในเกมตางกัน สงผลกระทบหลักใหผูเลนเกมมีการตอบสนองในดานการ
ระลึกถึงตราสินคา การจดจําตราสินคา และความตั้งใจซ้ือ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวน
สินคาท่ีมีความเก่ียวพันตางกันนั้น สงผลใหผูเลนเกมมีการตอบสนองในดานการระลึกถึงตราสินคา 
การจดจําตราสินคา และความรูสึกถูกรบกวนจากโฆษณา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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อยางไรก็ตาม ระดับความสอดคลองของการวางสินคาในเกมและความเก่ียวพันของสินคาท่ีตางกัน 
สงผลกระทบเชิงปฏิสัมพันธตอการตอบสนองของผูเลนเกมใหแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ณรนฤทธิ์ รัตนพิมล (2560, หนา 1-2) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกเลนเกมผานอุปกรณโมบาย มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ไดแก ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานราคา ปจจัยทางดานชองทางการจัด
จําหนาย ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยทางดานบุคคล ปจจัยทางดานกายภาพนอกจากนี้ 
มีปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก ปจจัยดานอายุ เพศ และระดับการศึกษา เพ่ือใชเปนขอมูลท่ี
ชวยในการตัดสินใจ และแนวทางปรับปรุงผลิตภัณฑเกมท่ีเลน ผานอุปกรณโมบาย ผลการวิจัยพบวา 
ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการเลือกเลนเกมสผานอุปกรณโมบาย ดาน
ผลิตภัณฑจํานวน 9 ปจจัย เห็นดวยอยูในระดับมากท่ีสุดจํานวน 3 ปจจัย ระดับมาก จํานวน 6 ปจจัย 
ดานราคา จํานวน 4 ปจจัย เห็นดวยในระดับมากทุกปจจัย ดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 4 ปจจัย 
เห็นดวยในระดับมากทุกปจจัย ดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 6 ปจจัย เห็นดวยในระดับมาก 5 
ปจจัย ระดับปานกลาง 1 ปจจัย ดานบุคคล จํานวน 3 ปจจัย เห็นดวยในระดับมากทุกปจจัย ดาน
กายภาพ จํานวน 3 ปจจัย เห็นดวยในระดับมากทุกปจจัย และดานกระบวนการทํางาน จํานวน 5 
ปจจัย เห็นดวยอยูในระดับมากท่ีสุดจํานวน 2 ปจจัย ระดับมาก จํานวน 4 ปจจัย ผลการวิเคราะห
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนเกมผานอุปกรณโมบาย พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกเลนเกมผานอุปกรณโมบาย มีท้ังหมด 4 ปจจัย โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย คือ ปจจัย
ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
ความนิยมของเกม และมี Feature ท่ีกระตุนใหเกิดการแขงขันเปนกลุม สุดทาย คือ ปจจัยดานราคา 
 วิชชา อุมบางตลาด (2560, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือแพคเกจเติมเงินเกมสออนไลน มีวัตถุประสงคเพ่ือปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แพคเกจเติมเงินเกมออนไลนและศึกษาความแตกตางของปจจัยตางๆ สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แพคเกจเติมเงินเกมออนไลน โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานการดําเนินการขององคการ
ธุรกิจ ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดานคุณภาพกราฟฟกของเกมท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมราคาการเลือกซ้ือแพคเกจเติมเงินออนไลนในแตละเดือน มีระดับความสําคัญใน 
การตัดสินใจอยูระดับมากท่ีสุด มีผลตอผูบริโภคราคาท่ีเติมในแตละเดือนอยูระหวาง 500-1,000 บาท 
ปจจัยดานเนื้อเรื่องของเกม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยูระดับมาก มีผลตอผูบริโภคราคาท่ี
เติมในแตละเดือน อยูระหวาง 500-1,000 บาท ปจจัยดานระบบของเกม ระดับความสําคัญในการ
ตัดสินใจ ระดับมากท่ีสุด มีผลตอผูบริโภคราคาท่ีเติมในแตละเดือนอยูระหวาง 500-1,000 บาท ปจจัย
ดานระบบตัวชวยในการเลนของเกม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ ระดับมาก มีผลตอผูบริโภค
ราคาท่ีเติมในแตละเดือนอยูระหวาง 500-1,000 บาท ปจจัยดาน ไอเท็มของเกม ระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจ ระดับมากท่ีสุด มีผลตอผูบริโภคราคาท่ีเติมในแตละเดือนอยูระหวาง 500-1,000 บาท 
ซ่ึงจะพบผูบริโภคสวนใหญ มีระดับความสําคัญในราคาการตัดสินใจในการเลือกซ้ือแพคเกจเกม
ออนไลน ระดับมากท่ีสุดท่ีมีผลตอผูบริโภคราคาท่ีเติมในแตละเดือนอยูระหวาง 500-1,000 บาท สวน
ปจจัยดานราคา แพคเกจเติมเงินท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของเกมท่ีมีผลตอพฤติกรรมราคาการเลือกซ้ือ
แพคเกจเติมเงินเกมออนไลนท่ี เคยเติมเงินสูงสุดตอเดือน ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ ระดับมาก
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ท่ีสุด มีผลตอปริมาณการเติมเงินสูงสุดตอเดือน 1,001-3,000 บาท ซ่ึงจะพบผูบริโภคสวนใหญ มี
ระดับความสําคัญในการตัดสินใจในปริมาณการเลือกซ้ือแพคเกจเกมสออนไลนสูงสุดตอเดือน ระดับ
มากท่ีสุด ท่ีมีผลตอผูบริโภคราคาท่ีเติมในแตละเดือนอยูระหวาง 1,001-3,000 บาท ปจจัยความ
ตองการดานแรงจูงใจเพ่ือใหตัวละครในเกมแข็งแกรงกวาคนอ่ืนตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือแพคเกจเกม
ออนไลนท่ี เคยเติมสูงสุดในแตละเดือน ราคาท่ีเติมสูงสุดจะอยูท่ี 500-1,000 บาท ความคิดเห็นสวน
ใหญแคบางครั้งเทานั้นท่ีจะเติม เพ่ือใหตัวละครในเกมแข็งแกรงกวาคนอ่ืน ปจจัยความตองการดาน
แรงจูงใจเพ่ือความสะดวกสบายในการเลนเกม ราคา ท่ีเติมสูงสุดจะอยูท่ี 500-1,000 บาท ความ
คิดเห็นสวนใหญวาใชเพ่ือความสะดวกสบายในการเลนเกม 
 กอบชัย ขันติชัยวรรณ และปฐมา สตะเวทิน (2561, หนา 33) ไดทําการศึกษาเรื่อง การ
เปดรับสื่อออนไลนของธุรกิจเกมสออนไลน กรณีศึกษา : เกม Legend of Swordman มีวัตถุประสงค 
1) เพ่ือศึกษาการเปดรับและการเขาถึงสื่อออนไลนท่ีมีผลตอเกม LOS 2) เพ่ือศึกษาชองทางการเขาถึง
สื่อออนไลนของกลุมเปาหมายในการรับขอมูลขาวสารของเกม LOS 3) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือหรือ
ดาวนโหลดเกม LOS การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน จาก
ประชากรท่ีเลนเกม LOS เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม ท่ีประกอบดวย 4 สวนคือ ขอมูล
ท่ัวไป พฤติกรรมการเลนเกม การเปดรับสื่อออนไลน และการตัดสินใจ การวิเคราะหขอมูลใช รอยละ 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปร 2 ตัว และการเปรียบเทียบ
ความแตกตางระหวางตัวแปรมากกวา 2 ตัว ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปดรับสื่อ
ออนไลนผานชองทาง Facebook เชื่อถือขอมูลจากสื่อออนไลนผานชองทาง YouTube และชองทาง
สื่อออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือดาวนโหลดเกม LOS คือ ชองทาง Facebook ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบวา เปนไปตามสมมติฐานคือ ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรม
การเลนเกมออนไลน การเปดรับสื่อออนไลน และการตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรมการเลนเกมออนไลนของ
ผูบริโภคมีผลตอการเปดรับสื่อออนไลน และการตัดสินใจซ้ือ และการเปดรับสื่อออนไลนของผูบริโภค
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 วรลัชญาน  สิงหทองวรรณ (2562, หนา 20) ไดทําการศึกษาความตั้งใจในการซ้ือซํ้าไอเท็ม
ในเกมสออนไลนแบบเลนตามบทบาท มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจในการซ้ือ
ซํ้าไอเท็มในเกมแบบเลนตามบทบาทประกอบดวย ความสามารถของตัวละคร ความสนุกสนาน ความ
สวยงาม การรับรูดานราคา การรับรูดานการสงเสริมการตลาด การรับรูความงายในการชําระเงิน และความ
พึงพอใจ การวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณในลักษณะการวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถามออนไลน 
ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา การรับรูถึงคุณคาในแงของการรับรูความสามารถของตัวละครท่ีเลน การรับรู
ดานสงเสริมการตลาด การรับรูดานราคา และความพึงพอใจตอเกมแบบเลนตามบทบาทสงผลเชิง
บวกอยางมีนัยสําคัญตอความตั้งใจท่ีจะซ้ือซํ้าไอเท็มในเกมออนไลนแบบเลนตามบทบาท 
 ธนพงศ ธนาวุฒิสกุลชัย และพัชรหทัย จารุทวีผลนุกูล (2563, หนา 317) ไดทําการศึกษา
เรื่อง กลุมอางอิงและคุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเกมม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกม
ม่ิงของลูกคาชาวไทย มีวัตถุประสงค 1. เพ่ือศึกษาปจจัยลักษณะประชากรศาสตรท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเกมม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกมม่ิงของลูกคาชาวไทย 2. เพ่ือศึกษาปจจัยกลุมอางอิงมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเกมม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกมม่ิงของลูกคาชาวไทย และ 3. เพ่ือศึกษา
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ปจจัยคุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเกมม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกมม่ิงของลูกคาชาว
ไทย ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน โดยกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปนจะเปนแบบ
สะดวก กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน การวิเคราะหขอมูลใชสถิติพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ 
คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชสถิติเขิงอนุมาน ไดแก t-test, F-test และการวิเคราะห
การถดถอยพหุคุณ ผลการวิจัยพบวา 1) ปจจัยลักษณะประชากรศาสตรของลูกคาชาวไทย ไดแก เพศ 
อาย ุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเกมม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกมม่ิง ไมแตกตางกัน ท่ีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 2) 
ปจจัยกลุมอางอิง ไดแก สมาชิกในครอบครัว ตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง ผูมีชื่อเสียง ผูเชี่ยวชาญหรือผูมี
ความรู มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเกมม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกมม่ิง ท่ีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 โดยมีอํานาจในการพยากรณรอยละ 22.4 และ 3) ปจจัยคุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรับรู
คุณภาพ ดานการเชื่อมโยงตราสินคา และดานความภักดีตอตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเกม
ม่ิงเกียร แบรนดโลจิเทค เกมม่ิง ท่ีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีอํานาจในการพยากรณรอยละ 
71.8 
 ฆนัสวัน ทามณี (2564, หนา ค) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
และอิทธิพลทางสังคมท่ีสงผลตอความตั้งใจซ้ือวิดีโอเกมรูปแบบดิจิทัลในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จาหนาย การสงเสริมการตลาด และอิทธิพลทางสังคมท่ีสงผลตอความตั้งใจซ้ือวิดีโอเกมในรูปแบบ
ดิจิทัลในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ใชแบบสอบถามออนไลนเพ่ือเก็บขอมูลกลุม
ตัวอยางท่ีเปนผูเลนเกมท่ีเคยซ้ือเกมดิจิทัลท้ังหมด 400 คน กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูชาย อายุ 21- 
25 ป เปนนักเรียนนักศึกษาปริญญาตรี รายได 10,001-20,000 บาทตอเดือน ผลการศึกษาพบวา 
ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานอิทธิพลทางสังคม ในภาพรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
มาก ผลการทดสอบทางสถิติพบวา เพศ อายุ รายได การศึกษา มีผลทําใหความคิดเห็นในดานความ
ตั้งใจซ้ือเกมดิจิทัลแตกตางกัน และการวิเคราะหการถดถอยพหุคุณ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ชอง
ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และอิทธิพลทางสังคม มีผลตอความตั้งใจซ้ือเกมดิจิทัล
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 Shurui Du, Xiao Peng and Zhixia Zhang (2021, p. 687) ไดทําการวิจัยเก่ียวกับสวน
ประสมการตลาดของเกมออนไลนบนมือถือ (Honor of Kings) มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากลยุทธ
การตลาดออนไลนบนมือถือ (Honor of Kings) ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
แตละดานมี ดังนี้ กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธการกําหนดราคาตามจิตวิทยาของผูบริโภค การจัด
จําหนายมีบริการเลือกแพลตฟอรมท่ีหลากหลาย และมีสวนลดและโปรโมชั่นวันหยุด สวนปญหา
เก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดของอุตสาหกรรมเกมออนไลนบนมือถือ คือ การดูถูกบทบาทของการ
โฆษณา กลไกบทการลงโทษที่ไมเพียงพอ ประสบการณในเกมที่ไมสมบูรณ จุดบกพรองและ
จุดออนในระบบตอตานการเสพติดเกมของวัยรุน สําหรับการสนทนากลุมไดปรับกลยุทธการตลาด
ของอุตสาหกรรมใหเหมาะสมตามปญหาท่ีมีอยู ซ่ึงเปนการโปรโมตออนไลนและออฟไลน โดยมุงเนนท่ี
การแกไขขอผิดพลาดและการเลนเกมท่ีสมบูรณ เพ่ือปรับปรุงประสบการณผูใช ปรับปรุงการจัดการ
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ในเกมและประสบการณผูใช รวมถึงการปรับปรุงระบบการเสพติดเกม นอกจากนี้ อาจนําไปสู
ความกาวหนาในเกมออนไลนบนมือถือและสามารถใหคุณคาทางธุรกิจท่ีสําคัญสําหรับการพัฒนา
อุตสาหกรรมตอไป 
 
ตารางท่ี 2.1 ผลการสังเคราะห ตัวแปรสวนประสมทางการตลาดในงานวิจัยเกมออนไลน 
 

สวนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ 
(Product) 

ราคา 
(Price) 

การจัด
จําหนาย 
(Place) 

การสงเสริม 
การตลาด 

(Promotion 
พิจาริน สุขกุล และสราวุธ อนันตชาติ (2560)     
ณรนฤทธิ์ รัตนพิมล (2560)     
วิชชา อุมบางตลาด (2560)     
กอบชัย ขันติชัยวรรณ และปฐมา สตะเวทิน  
(2561) 

    

วรลัชญาน สิงหทองวรรณ (2562)     
ธนพงศ ธนาวุฒิสกุลชัย และพัชรหทัย จารุทว ี
ผลนุกูล (2563) 

    

ฆนัสวัน ทามณี (2564)     
Shurui Du Xiao Peng and Zhixia Zhang  
(2021) 

    

 
 จากตารางท่ี 2.1 ผลการสังเคราะห ตัวแปรสวนประสมทางการตลาดในงานวิจัยเกมออนไลน 
จะเห็นไดวา สวนใหญมีตัวแปรครบสวนประสมทางการตลาดสามารถนําไปใชกําหนดกรอบแนวคิด
การวิจัยและสามารถนําไปใชอภิปรายผลการวิจัยได 
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