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! The objectives of this survey were to study the 1) lifestyles 2) attitude toward 
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Questionnaires were used as a method to collect data from 400 virtual goods buyers, 
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! 4) The lifestyle of virtual goods buyers was significantly related with attitude 
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! 5) The lifestyle of virtual goods buyers was significantly related with decision 
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บทที่ 1

บทนำ

ที่มาและความสำคัญของปญหา
! เทคโนโลยีทางดานการสื่อสารไดพัฒนาขึ้นอยางตอเนื่องในตนศตวรรษที่ 20 ถือเปนการ
กาวเขาสูยุคดิจิทัลอยางเต็มรูปแบบ ซึ่งเปนผลมาจากการพัฒนาระบบอินเทอรเน็ตความเร็วสูง 
(Hi-Speed Internet) การพัฒนาทางดานอุปกรณคอมพิวเตอรตางๆ เชน  เน็ตบุค แท็ปเล็ต 
โทรศัพทมือถือประเภทสมารทโฟน  รวมไปจนถึงการปรับปรุงระบบเครือขายโทรคมนาคมที่กำลัง

พัฒนาอยางตอเนื่องเขาสูยุคทรีจี (3G) ซึ่งเทคโนโลยีตางๆ เหลานี้ลวนเขามามีบทบาทและ

เกี่ยวของกับกับการดำเนินชีวิตประจำวันและการทำงานของคนสมัยใหมลวนแลวทั้งสิ้น !

! ผลจากพัฒนาเทคโนโลยีทางดานการสื่อสารเหลานี ้ คนสวนใหญจึงใหความสำคัญกับ

การใชงานเทคโนโลยีเพื่อความสะดวกสบาย ความรวดเร็วในการติดตอสื่อสาร ความฉับไวในการ
รับขอมูลขาวสาร รวมถึงความสนุกสนานเพลิดเพลินที่ไดจากการใชเทคโนโลยี โดยเฉพาะอยางยิ่ง 
การใชบริการระบบเครือขายสังคมออนไลน หรือ Social Networking ที่ถือกำเนิดจากขึ้นโดยการ
พัฒนาเทคโนโลยีทางดานการสื่อสารเปนหลัก!

! นับตั้งแตปรากฎการณ Social Networking ไดพัฒนา  โดยเฉพาะ Facebook ที่เปน
เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนที่ใหญที่สุดของโลก ณ  ขณะนี ้ถือเปนนวัตกรรมใหมที่พลิกรูปแบบ
การสื่อสารสมัยใหมจากรูปแบบเดิมๆ ทำใหนักการสื่อสารและนักการตลาดเริ่มหันมาใหความ

สนใจกับการสื่อสารออนไลนในยุคดิจิทัลมากขึ้นและใหความสำคัญเทียบเทากับการสื่อสารตาม

ระบบดั้งเดิม ไมเพียงเทานี้ การพัฒนาสื่อบันเทิงที่เกิดขึ้นในยุคดิจิทัล ยังรวมถึงเกมออนไลน ที่
อาศัยระบบอินเทอรเน็ตความเร็วสูง การปฏิสัมพันธของคนในระบบเครือขายสังคมออนไลน และ
การจำลองความเสมือนจริงใหเกิดขึ้น

! จากแนวโนมการเติมโตของระบบเครือขายสังคมออนไลนและเกมออนไลนที่มีจำนวนผูใช

งานเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง จึงถือเปนขุมทรัพยทางธุรกิจแหลงใหม ที่นักธุรกิจหันมาสนใจและเริ่ม

ลงทุน โดยรูปแบบการสรางกำไรจากธุรกิจประเภทนี้ไมใชโมเดลธุรกิจแบบดั้งเดิมที่เก็บคาสมาชิก
หรือเก็บคาใชบริการเปนรายชั่วโมงแบบเดิม แตปจจุบันไดพัฒนามาสูการสรางรายไดจากการ

โฆษณา การจำหนายสินคาในระบบเครือขายสังคมออนไลน โดยเปนสินคาที่จับตองไมได แต

จำหนายดวยระบบเงินจริง อาทิ ของขวัญและการดอวยพรที่สงออนไลน สินคาเพื่อตกแตงตัว

ละครเพื่อความสวยงามในเกมตางๆ เปนตน  ดวยเหตุนี้จึงเปนที่มาและถือกำเนิดสิ่งที่เรียกวา 
“สินคาเสมือน” (Virtual Goods) 
! ในชวงป 2007-2010 เปนยุคที่สินคาเสมือนเติบโต โดยมูลคาของทั้งตลาดสินคาเสมือน
เพิ่มขึ้นคิดเปนรอยละ 245 หรือคิดเปนมูลคา 7.3 พันลานเหรียญสหรัฐสำหรับป 2010 จากเดิม
มูลคา 2.1 พันลานเหรียญสหรัฐในป 2007 เมื่อแบงสัดสวนแลว รอยละ 70 ของรายไดที่มาจาก
สินคาเสมือนสวนใหญมาจากประเทศบริเวณเอเชียแปซิฟค ที่เหลือรอยละ 30 เปนมูลคาจาก
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ประเทศแถบอเมริกา ยุโรป ตะวันออกกลางและแอฟริกา การประมาณการในป 2014 สินคา

เสมือนจะมีมูลคาตลาดรวมสูงถึง 14 พันลานเหรียญสหรัฐ โดยผลการวิจัยจากสถาบัน  Magid 
and Associates พบวา รอยละ 13 ของผูที่เขาถึงระบบอินเทอรเน็ตมีการซื้อสินคาเสมือนในชวง 
12 เดือนที่ผานมา และรอยละ 21 ของผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมดจะซื้อสินคาเสมือนปถัดไป 

แผนภาพที่ 1.1 : มูลคาตลาดสินคาเสมือนทั่วโลก

ที่มา : Liew, 2010 

! ในสหรัฐอเมริกา มูลคาสินคาเสมือนในป 2010 คาดวาจะอยูราวๆ 1.6 พันลานเหรียญ
สหรัฐ Justin Smith ผูกอตั้งบริษัท Inside Network และนักเขียนรวมจากหนังสือ Inside Virtual 
Goods กลาววา  ผูซื้อสินคาเสมือนจะมีความรูสึกอยากซื้อสินคาเสมือนเพิ่มมากขึ้นจากปกอน  
การศึกษาของเขาพบวา สินคาเสมือนในสหรัฐอเมริกาสวนใหญเติบโตจากของขวัญเสมือน 
(Virtual Gift) ที่ผูซื้อสวนใหญมีความยินดีที่จะมอบใหกันผานทางเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน

ชื่อดังคือ Facebook ซึ่งเปนโอกาสทางการตลาดในการเติบโตของสินคาเสมือนไดดีมากกวาสินคา
เสมือนในเกมออนไลน เชน  อาวุธในเกมที่ใชฆาฟนกันเทานั้น  โดย Smith ไดกลาวเพิ่มเติมวา 
Facebook ถือเปนจุดเริ่มตนของสินคาเสมือนที่เริ่มจากศูนย และพัฒนามูลคาขึ้นสูระดับรอยลาน

เหรียญสหรัฐในเวลาเพียงสองปครึ่ง จากปรากฎการณนี้สามารถตอบโจทยไดวาคนสวนใหญหัน

มาใชเวลากับเกมแนวแคชชวล (Casual) หรือเกมออนไลนที่เลนงายๆ ไมมีกติกายุงยาก กันมาก
ขึ้น 
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! แตในขณะเดียวกันผลการศึกษาก็ยังไมสามารถใชอธิบายอางอิงเกี่ยวกับสินคาเสมือนได

ทั่วโลก เนื่องจากในแตละพื้นที่ของโลกมีความนิยมในการใชสินคาเสมือนที่แตกตางกัน  ตาม

ลักษณะพื้นที ่ (Regions) และ ลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographics) ในบางพื้นที่เกม
ออนไลนประเภท MMORPGs (Massively Multiplayer Online Role-Playing Games) ที่เนื้อหา
สวนใหญจะเกี่ยวกับการตอสูผจญภัย และตองใชทั้งเวลาและความตอเนื่องในการเลน  ก็ยังถือ

เปนมูลคาตลาดหลักของการจำหนายสินคาเสมือนเกือบทั้งโลก

แผนภาพที่ 1.2 : มูลคาตลาดสินคาเสมือนเฉพาะในสหรัฐอเมริกา

ที่มา : Walsh, 2009

! สื่อหลายแขนงขณะนี้ใหความสนใจเกี่ยวกับเรื่องโลกเสมือน  (Virtual Space) หรือโลกที่
เปนจุดกำเนิดของสินคาเสมือน  ในขณะที่คนสวนใหญยังไมใหความสนใจเทาใดนักและเห็นวา

สินคาเสมือนเปนเรื่องไรสาระ เปนสิ่งที่ไมมีอยูจริงหรือมีอยูในโลกเสมือนเทานั้น  แตดวยการเติบ
ทางธุรกิจของผูใหบริการสินคาเสมือนที่ประสบผลสำเร็จอยางมาก อาทิ Second Life และ World 
of Warcraft นักธุรกิจและนักลงทุนหลายรายกำลังหันมาใหความสนใจในการลงทุนในสินคา

เสมือนซึ่งเปนสิ่งมากมูลคาในอนาคต 
! สินคาเสมือนจึงเปรียบเหมือนกับการตักตวงผลประโยชนจากสิ่งที่จับตองไมไดหรือเปนสิ่ง

ที่วางเปลา อยางไรก็ดี สิ่งที่วางเปลานี้กลับมีมีมูลคาสูงขึ้นและไดรับความนิยมอยางตอเนื่อง โดย
ตลาดสินคาเสมือนสวนใหญเปนสินคาเสมือนที่มาจากเกมออนไลน รองลงมาคือสินคาในเครือ

ขายสังคมออนไลน การซื้อขายสินคาเสมือนจึงถือเปนโมเดลทางธุรกิจที่นาสนใจสำหรับบริษัทเกม
ออนไลนและผูพัฒนาเว็บไซต (Lehdonvirta, 2005)
! Takahashi (2010) ไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาเสมือนรวมกับสถาบันวิจัยการตลาดทาง
ดานวิดีโอเกม VGMarket และบริษัท PlaySpan ที่ใหบริการสินคาเสมือน  โดยทำการศึกษากับ
กลุมผูใชบริการเกมและสินคาเสมือนจำนวน  2,221 คนทั่วโลก ที่มีอายุระหวาง 13-64 ป พบวา 
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สินคาเสมือนที่ไดรับความนิยมและมีคนซื้อมากที่สุดคือสินคาเสมือนในรูปแบบแพลทฟอรม ของ 
เกมเลนฟร ี  (Free to Play Game) เปนเกมที่ใหบริการฟรีแตจำหนายสินคาเสมือนเปนรายไดหลัก 
รองลงมาคือรูปแบบ MMOs (Massively Multiplayer Online Games) เปนเกมที่มีผูเลนจำนวน
มากบนโลกเสมือนเดียวกัน  และรูปแบบลาสุดที่กำลังไดรับความนิยมและมีแนวโนมทางการ

ตลาดที่จะเติบโตสูงที่สุดในอนาคตคือ รูปแบบเครือขายสังคมออนไลน (Social Networking 
Games) ทั้งนี ้ สินคาเสมือนยังแบงออกเปนหลายประเภทเพื่อตอบสนองความตองการของผูซื้อที่
แตกตางกัน โดยสินคาเสมือนประเภทเงินตราเสมือน  (In-Game Currency) จะไดรับความนิยม
มากที่สุด เนื่องจากมีสภาพคลองทางการใชงานสูงในโลกเสมือน รองลงมาก็คือสินคาเสมือน

ประเภทอาวุธ (Weapons) และสินคาเสมือนเพื่อเพิ่มพลังตางๆ  (Power Ups) 
! สรุปจากขอมูลขางตน สินคาเสมือนในตลาดเกมออนไลนถือเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญที่

มีมูลคารวมของตลาดเกมออนไลนทั่วโลกในป 2006 ถึง 3,823 ลานเหรียญสหรัฐ อีกทั้งยังเปน
อุตสาหกรรมที่มีการเติบโตอยางตอเนื่อง  โดยเฉพาะในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใตที่ตลาด
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ที่มา : VentureBear, 2010

แผนภาพที่ 1.3 : ขอมูลทางดานรูปแบบของสินคาเสมือนจำแนกตามแพลทฟอรม (Platform) ที่ได
รับความนิยมและประเภทของสินคาเสมือนที่คนซื้อมากที่สุด



กำลังอยูในชวงขยายตัว จากผลของการพัฒนาระบบการบริการอินเทอรเน็ตความเร็วสูงเปนปจจัย

หลัก 
! ในปจจุบันกลยุทธการเก็บคาบริการเกมออนไลนไดเปลี่ยนไป จากเดิมที่ใชการเก็บคา

บริการตามเวลาการเลน  (Airtime) เปลี่ยนแปลงมาเปนระบบขายไอเทมภายในเกม (Item Selling) 
กันเกือบทั้งสิ้น  โดยผูเลนสามารถเขาเลนเกมไดฟรีไมเสียคาบริการ  แตมีเงื่อนไขคือหากตองการ
ไอเทมพิเศษ ผูเลนตองเสียเงินจริงเพื่อซื้อไอเทมที่เปนสินคาเสมือนดวยการเติมเงินจริงเขาระบบ

ของเกมออนไลน

! สำหรับตลาดสินคาเสมือนของไทย มูลคาของตลาดสวนใหญที่ทำการศึกษาจะเปนตลาด

สินคาเสมือนจากเกมออนไลน (Online Game) เนื่องจากสินคาเสมือนประเภทอื่น  ในระบบตางๆ 
เชน สินคาเสมือนในเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ของขวัญเสมือน  (Virtual Gift) 
สินคาเสมือนในเกมประเภทคอนโซล (Console Games) และ สินคาเสมือนสำหรับบนมือถือ 
(Mobile Games) สวนใหญเจาของหรือผูใหบริการเปนชาวตางประเทศ ไดแก สหรัฐอเมริกา 
ทำใหการประเมินมูลคาตลาดสินคาเสมือนที่แทจริงของไทยอางอิงจากตลาดเกมออนไลนที่มีการ

ทำตลาดโดยผูใหบริการชาวไทย

! ในประเทศไทย ตลาดสินคาเสมือนอยูในชวงที่กำลังเติบโต โดยมูลคาตลาดในป 2552 มี
จำนวนเกมออนไลนที่เปดใหบริการทั้งสิ้น  80 เกม คิดเปนมูลคาตลาดประมาณ  4,300 ลานบาท มี
อัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นจากป 2551 ถึงรอยละ 16.2 สวนในป 2553 นี้ ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาด
วามูลคาตลาดเกมออนไลนจะขยายตัวเพิ่มขึ้นจากป 2552 ประมาณรอยละ 14 ดวยมูลคาตลาด
ประมาณ  4,900 ลานบาท และคาดวาจะมีเกมออนไลนเปดใหบริการใหมมากกวา 20 เกม จากผู
ใหบริการรายเดิมและรายใหมที่จะทยอยเขาสูตลาด ประมาณการปลายป 2553 จะมีเกมออนไลน
ที่เปดใหบริการสะสมในไทยมากกวา 100 เกม

แผนภาพที่ 1.4 : มูลคาตลาดเกมออนไลนในประเทศไทยที่มีแนวโนมการเติบโตที่สูงขึ้นทุกป
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! ศูนยวิจัยกสิกรไทยอธิบายถึงสาเหตุที ่ทำใหการคาดการณการเติบโตของตลาดเกม

ออนไลนป 2553 เพิ่มสูงขึ้นดังกลาว เนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจเริ่มฟนตัวดีขึ้น  ทำใหผูบริโภคมี
รายไดเพิ่มสูงขึ้นตามมา ประกอบกับราคาเครื่องคอมพิวเตอรที่ปรับตัวลดลง การพัฒนาของระบบ

อินเทอรเน็ตความเร็วสูง ราคาคาบริการอินเทอรเน็ตที่ลดต่ำลงและการเขาถึงอินเทอรเน็ตที่มากขึ้น
ของผูบริโภค การแขงขันของกลุมผูใหบริการเกมออนไลนในตลาดที่เขาสูตลาด และการจัดตั้ง

สมาคมกีฬา (E-Sport) เกมของผูเลนเกมอยางตอเนื่องเพื่อการแขงขันในระดับประเทศและระดับ
โลก

! จากสาเหตุหนึ่งของการเติบโตของตลาดเกมออนไลน สวนหนึ่งก็คือการเพิ่มจำนวนการ

เขาถึงอินเทอรเน็ตของประชากรไทย ขอมูลสถิติจากการสำรวจการมีใชเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสารในครัวเรือน พ.ศ. 2553 พบวา จำนวนประชากรไทยอาย ุ 6 ปขึ้นไปทั้งสิ้นประมาณ 
61.9 ลานคน  ในจำนวนนี้มีผูใชคอมพิวเตอร 19.1 ลานคน  คิดเปนรอยละ 30.9 ของประชากรไทย
ทั้งหมด และมีผูใชอินเทอรเน็ต 13.8  ลานคน  คิดเปนรอยละ 22.4  โดยกิจกรรมที่ประชากรใช
อินเทอรเน็ตใชเพื่อเลนเกมและดาวนโหลดเกม คิดเปนรอยละ 25.6 และมีแนวโนมสูงขึ้นเรื่อยๆ ดัง
นั้นจึงเปนเหตุผลสนับสนุนใหธุรกิจเกมออนไลนหรือการใหบริการสินคาเสมือนมีแนวโนมที่จะ

เติบโตสูงขึ้นเรื่อยๆ ตามไปดวยในอนาคต
! เมื่อมองถึงมุมมองผูใหบริการเกมออนไลนในประเทศไทย เกมออนไลนปจจุบันไดปรับ

โมเดลทางธุรกิจการใหบริการเปนระบบการขายไอเทมภายในเกมเชนเดียวกันกับการใหบริการเกม

ออนไลนของประเทศอื่นทั่วโลก ยกตัวอยางเชน เกม แร็กนาร็อค (Ragnarok Online) และ ลีนเอจ
ทู (LineageII)  ก็ไดปรับกลยุทธทางธุรกิจใหมจากเดิมที่ใชระบบเติมเวลา เพื่อชิงสวนแบงทางการ
ตลาด โดยมีีจุดมุงหมายเพื่อขยายตลาดใหเขาถึงกลุมเปาหมายใหมไดอยางครอบคลุมเปนวง

กวางและเปนที่พึงพอใจกับบุคคลทั่วไป ดังนั้นการที่ผูใหบริการเกมออนไลนที่จะประสบผลสำเร็จ

ทางธุรกิจในยุคนี้จึงควรใหความสนใจเรื่องของการจำหนายสินคาเสมือนเปนอยางมาก และยัง

ตองเขาใจถึงกลุมผูบริโภคหรือผูเลนเกมที่มีความหลากหลายและแตกตางกันในตลาด!

! การเขาใจผูบริโภคจึงเปนสวนสำคัญที่จะทำใหประสบผลสำเร็จในทุกธุรกิจ จากแนวคิด

ทางการตลาดสมัยใหมที่นิยมการแบงสวนตลาดตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic 
Segmentation) มากยิ่งขึ้น  ซึ่งหมายถึงการแบงสวนตลาดตามความตองการทางดานจิตวิทยาที่
อยูภายใน ทั้งทางดานสังคม วัฒนธรรมและพฤติกรรม ซึ่งการศึกษาถึงผูบริโภคลักษณะนี้เปนการ

สะทอนถึงวิธีการที่แตละบุคคลมีแนวโนมที่จะตัดสินใจในการบริโภค สินคาใดสินคาหนึ่ง นักการ
ตลาดจึงไดนำลักษณะทางจิตวิทยามาเปนเกณฑในการแบงสวนตลาด โดยอาศัยแนวคิดเรื่องรูป

แบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) มาชวยในการอธิบายถึงลักษณะการใชชีวิตของผูบริโภความีการ

จัดสรรเวลาตอกิจกรรมตางๆ อยางไร ใหความสนใจในเรื่องใดเปนพิเศษ และมีความคิดเห็น

อยางไรตอสภาพแวดลอมทางสังคม โดยเฉพาะในปจจุบันที่นักสรางสรรคงานโฆษณาจะเนนการ

เขียนบทสรุปดานสรางสรรค (Creative Brief) ในการวิเคราะหกลุมเปาหมายทางการตลาดจะใช
รูปแบบการดำเนินชีวิตเปนหลัก
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! Solomon (1994) กลาววา  การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิต จึงเปนเรื่องที่นักการตลาดให
ความสนใจและใหความสำคัญเปนอยางยิ่ง เนื่องจากจะทำใหนักการตลาดสามารถเขาใจถึง

พฤติกรรมของผูบริโภคไดดีกวาการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรเพียงอยางเดียว ผลจาก

การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคจะทำใหนักการตลาดสามารถเขาใจถึงความ

ตองการ ความรูสึกนึกคิด พฤติกรรมการบริโภคและการเลือกซื้อสินคา ตลอดจนพฤติกรรมการเปด
รับสื่อของผูบริโภความีความเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร อันจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการ

วางแผนและการกำหนดกลยุทธทางการตลาด

! นอกจากการเขาใจถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคแลว การทราบถึงทัศนคติตอ

สินคาเสมือนก็เปนสวนสำคัญที่ทำเขาใจ ความรูสึกภายในของแตละบุคคลที่แสดงออกมาถึง

ความชอบไมชอบตอสินคาเสมือนในลักษณะเปนการประเมินผลตอสิ่งที่ไดพบหรือมีประสบการณ

มากอน ซึ่งอาจเปนทั้งทัศนคติในเชิงบวก เชิงลบ หรือไมแสดงความคิดเห็นก็ได
! กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making Process) ก็เปน
แนวคิดหนึ่งที่ชวยใหเขาใจถึงภาพรวมที่แสดงใหเห็นถึงองคประกอบและปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ

กับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค     โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคกับรูปแบบการดำเนิน
ชีวิตจะมีความสัมพันธกัน  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคประกอบไปดวย 5 ขั้นตอน  ไดแก 
ตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การคนหากอนซื้อ (Pre-Purchase Search) การ
ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) พฤติกรรมการซื้อ (Purchasing)  และการ
ประเมินหลังการซื้อ (Post-Purchase Evaluation) 
! จากเหตุผลแนวคิดทางดานการศึกษาผูบริโภคทั้ง 3 แนวคิดดังกลาวขางตนจะเปน

แนวทางในการทำความเขาใจถึงกลุมผูซื้อสินคาเสมือนไดเปนอยางด ี ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะ

ศึกษาเกี่ยวกับ “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
เสมือน”

ปญหานำวิจัย
1. ผูซื้อสินคาเสมือนมีรูปแบบการดำเนินชีวิตเปนอยางไร

2. รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุม มีทัศนคติตอสินคาเสมือนเสมือนแตก
ตางกันหรือไม

3. รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุม มีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือนแตกตางตางกันหรือไม

4. ทัศนคติตอสินคาเสมือนและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธกันหรือไม

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน

2. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางในแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต ทางดานทัศนคติตอสินคา

เสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน
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3. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางในแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต ทางดานกระบวนการตัดสิน

ใจซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

4. เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

ขอบเขตของการวิจัย
A การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือน  ทำการศึกษาเฉพาะผูซื้อสินคาเสมือน อายุระหวาง 15 - 45 ป เนื่องจากเปนกลุมเปาหมาย
ที่สำคัญที่ซื ้อสินคาเสมือนและมีกำลังซื้อสินคาเสมือนที่สูง   อาศัยหรือทำงานอยูใน

กรุงเทพมหานคร  โดยศึกษาถึงประเภทของสินคาเสมือนดวยเพื่อวิเคราะหรูปแบบการดำเนินชีวิต
ของผูซื้อสินคาที่มีความหลากหลาย นอกจากนั้นยังจำเปนที่จะตองศึกษาใหครอบคลุมรวมถึงรูป

แบบของสินคาแทน เชน  สินคาเสมือนในเกมออนไลน (Online Game) สินคาเสมือนในเครือขาย
สังคมออนไลน (Social Network) ของขวัญเสมือน  (Virtual Gift) สินคาเสมือนในเกมประเภท
คอนโซล (Console Games) และ สินคาเสมือนในเกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games)

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. เพื่อเปนแนวทางแกนักการตลาด นักโฆษณา  ผูพัฒนาสินคาเสมือน  และผูใหบริการสินคา

เสมือน  ในการพัฒนาสินคาเสมือนและวางแผนการสื่อการใหเหมาะสมกับผูซื้อสินคาเสมือน

ไทย

2. เพื่อเปนขอมูลสำหรับผูที่สนใจศึกษาเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิต ทัศนคติและกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนไทยวาเปนอยางไร

3. เพื่อเปนการบุกเบิกการศึกษาเกี่ยวกับสินคาเสมือนในรูปแบบตางๆ เชน  สินคาเสมือนในเกม
ออนไลน (Online Game) สินคาเสมือนในเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ของ
ขวัญเสมือน  (Virtual Gift) สินคาเสมือนในเกมประเภทคอนโซล (Console Games) และ 
สินคาเสมือนในเกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games)  เปนตน

4. เพื่อเปนขอมูลใหกับหนวยงาน  สถาบันการศึกษา มหาวิทยาลัยและบริษัทที่เกี่ยวของทางดาน
การพัฒนาสินคาเสมือน  เกม และแอปพลิเคชั่นตาง ๆ ไปวางแผนเพื่อพัฒนาสินคาเสมือน

และเกมใหตรงกับความตองการของผูซื้อสินคาเสมือนไทย
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บทที่ 2

แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

! แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับงานวิจัยเรื่อง รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติ
และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ผูวิจัยไดแบงออกเปน 5 หัวขอ ดังนี้

! 1. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)
! 2. แนวคิดเรื่องสินคาเสมือน (Virtual Goods)
! 3. แนวคิดเรื่องทัศนคติ (Attitude)
! 4. แนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making 
!     Process)

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)
! การศึกษาเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิตไดพัฒนาจากการวิจัยที่เติบโตอยางรวดเร็วในชวง 20 
ปที่ผานมา โดยยึดตามแนวคิดวา “คนเราจะกระทำสิ่งตางๆ ตามที่สอดคลองกับรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตที่เรากำลังดำเนินอยู หรือที่เราตองการจะเปน” ซึ่งแตกตางจากการวิจัยตามลักษณะ

บุคลิกภาพที่ยึดตามแนวคิดที่วา “คนเราจะกระทำสิ่งตางๆ ตามลักษณะหรือบุคลิกที่เราเปนทั้งนี้

รูปแบบการดำเนินชีวิตจะมีลักษณะที่ไมคงที่เปลี่ยนไปเปลี่ยนมา ในขณะที่บุคลิกภาพจะมี

ลักษณะคงเดิมเปนเวลานาน” (Kotler และ Andreasen, 1996)
! การแบงสวนตลาดตลาดในปจจุบันนิยมใชการแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยามากยิ่งขึ้น  
ซึ่งหมายถึงการแบงสวนตลาดตามความตองการทางดานจิตวิทยาที่อยูภายใน  ในลักษณะดาน

สังคม วัฒนธรรมและพฤติกรรมศาสตร ซึ่งสะทอนถึงวิธีการที่แตละบุคคลมีแนวโนมที่จะตัดสินใจ
ในการบริโภค นักการตลาดจึงไดนำลักษณะทางจิตวิทยามาเปนเกณฑในการแบงสวนตลาด ซึ่งมี
องคประกอบ 2 ดานคือ

1.) บุคลิกภาพ (Personality) 
! Assael (1995) กลาววา บุคลิกภาพ คือ รูปแบบของพฤติกรรมหรือนิสัยที่เปนลักษณะ

เฉพาะของแตละบุคคล มีความมั่นคงและแปรเปลี่ยนไดยาก อันเปนผลมาจากจิตใตสำนึกของ

แตละบุคคล 
! บุคลิกภาพถือเปนปจจัยที่อยูภายในตัวบุคคลและมีความสำคัญตอพฤติกรรมการบริโภค

ของผูบริโภค นักตลาดในปจจุบันจึงพยายามเขาใจถึงบุคลิกภาพ เพื่อใชในการเขาใจถึงผูบริโภค

และสามารถวางแผนทางดานการตลาดตางๆ ได เชน  การวางตำแหนงของสินคา (Product 
Positioning) และการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) แตอยางไรก็ดีบุคลิกภาพเปนสิ่งที่
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ตองใชเวลาในการศึกษามาเนื่องจากบุคลิกภาพของแตละบุคคลมีความหลากหลายและแตกตาง

กันมากและเปลี่ยนแปลงไดยากนั่นเอง

2.) รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) A
A Kotler (1997) กลาววา  รูปแบบการดำเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการใชชีวิตของบุคคลอยู
ในโลก ที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) ตางๆ
! การศึกษาถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตเปนแนวทางการศึกษาผูบริโภคแบบใหม จากเดิม

ที่ทำการศึกษาเฉพาะลักษณะทางประชากรศาสตรเพียงอยางเดียว การศึกษารูปแบบการดำเนิน

ชีวิตสามารถอธิบายผูบริโภคไดถึงลักษณะการใชชีวิตวาผูบริโภคมีการจัดสรรเวลาตางๆ เพื่อ 
กิจกรรมอยางไร มีความสนใจสิ่งใดหรือเรื่องใดเปนพิเศษ และมีความคิดเห็นตอสภาพแวดลอม

และสังคมอยางไร โดยนักการตลาดสามารถศึกษาความรูสึกนึกคิด ความตองการ พฤติกรรมการ
บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาไดจากการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิต ซึ่งสามารถนำ

ไปพัฒนาแผนการตลาดสำหรับสินคาตางๆ ได

ความหมายของรูปแบบการดำเนินชีวิต
! แนวคิดเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle Concepts) เปนแนวคิดที่ถูกนำเสนอครั้ง

แรกในป 1963 โดย William Lazer  ไดใหคำจำกัดความของรูปแบบการดำเนินชีวิตวา “เปนการ
แสดงใหเห็นถึงภาพรวมของวิถีการใชชีวิตที่แตกตางกัน  โดยการสรางเปนรูปแบบที่พัฒนามาจาก

ความตอเนื่องของการดำเนินชีวิตในสังคม” (Plummer, 1974)
! หรืออาจกลาวไดวา รูปแบบการดำเนินชีวิต มีชื่อเรียกอีกอยางหนึ่งวา ลักษณะทางจิตวิทยา

สังคม (Psychographics) โดยมีความเกี่ยวของกับคุณคาและบุคลิกภาพของผูบริโภค!

! Blackwell และ Miniard (1993) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) คือ โครงสราง
โดยรวมของการใชชีวิต การใชเวลาและการใชจายเงินของบุคคลรูปแบบการดำเนินชีวิตเปนตัว

สะทอนกิจกรรม (Activities)ความสนใจ (Interests) และ ความคิดเห็น  (Opinions) ของบุคคล
ไดเป นอยางด ี และยังสามารถสะทอนคาน ิยม ของบุคคลผานมาทางกิจกรรมหร ือ

สถานการณตางๆ ที่เกิดขึ้นรอบๆ ตัวบุคคลนอกจากน้ีรูปแบบการดำเนินชีวิตเปนสิ่งที่แปลงได

อยางรวดเร็วตามสภาพแวดลอมและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนั้นผูที่ตองการศึกษาเกี่ยวกับรูป

แบบการดำเนินชีวิตจึงควรที่จะคอยติดตามความเคลื่อนไหวและสถานการณในปจจุบันอยูตลอด

เวลา เพื่อที่จะสามารถเขาใจและรูเทาทันรูปแบบการดำเนินชีวิตที่กำลังเปลี่ยนแปลงไป 
! กลาวคือ รูปแบบการดำเนินชีวิตวาเปนสิ่งที่เปนเอกลักษณของแตละบุคคล โดย รูปแบบ

การดำเนินชีวิต คือ รูปแบบเฉพาะกิจกรรมในแตละวันที่แสดงถึงความเปนตัวเองของคนๆ นั้น 
โดยที่รูปแบบการดำเนินชีวิตของแตละบุคคลจะเปนเอกลักษณที่ไมเหมือนใคร คนแตละคนจะ

เลือกทำในสิ่งที่แตกตางจากคนอื่นๆ ซึ่งก็อาจจะมีใครคนอื่นๆ ทำในสิ่งเหลานี้เหมือนกันก็เปนได 
จึงมีคนจำนวนหนึ่งที่มีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่เหมือนกัน
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! ! Solomon (1994) ไดอธิบายรูปแบบการดำเนินชีวิตในเชิงผูบริโภควา รูปแบบการ

ดำเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายใหเห็นถึงคานิยมหรือรสนิยมในการดำเนินชีวิต ผานรูป

แบบของการบริโภคสินคาตางๆ  ซึ่งบุคคลมักจะรวมตัวกันเปนกลุมโดยมีสิ่งที่ชอบเหมือน  ๆกัน  ใช
เวลาทำกิจกรรมที่คลายกัน  และซื้อของที่คลายกัน  ดังนั้น นับเปนโอกาสที่ดีของนักการตลาดใน
การกำหนดกลยุทธหรือผลิตสินคาใหตรงกับลักษณะและความตองการของกลุมคนตางๆ เหลานี้ 
(Solomon, 1994)
! จากคำอธิบายดังกลาวขางตนสามารถสรุปไดวา รูปแบบการดำเนินชีวิต คือ รูปแบบในการ
ดำเนินเปนเรื่องทางดานจิตวิทยาที่ใชเพื่อการเขาใจผูบริโภค ซึ่งจะมีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่แตก

ตางกันไป โดยการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตเปนการพยายามเขาใจเรื่องกิจกรรม (Activities) 
ความสนใจ (Interests) และ ความคิดเห็น (Opinions) ของผูบริโภค นักการตลาดจึงตองเขาใจรูป
แบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคเปนอยางดีเพื่อวางแผนกลยุทธใหกับสินคา

ลักษณะเฉพาะของรูปแบบการดำเนินชีวิต (Characteristics of Lifestyle)
! Feldman และ Thielbar (1975) อธิบายถึงลักษณะเฉพาะของรูปแบบการดำเนินชีวิต ไว
ดังนี้ 
1. รูปแบบการดำเนินชีวิตไดรับอิทธิพลมาจากกลุม (Lifestyle is a Group Phenomenon)
! รูปแบบการดำเนินชีวิตของแตละบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากหลายปจจัย โดยกลุมทาง

สังคมที่บุคคลมีปฏิสัมพันธดวยนับเปนปจจัยที่มีความสำคัญตอรูปแบบการดำเนินชีวิตของบุคคล

อยางมาก เชน  กลุมเพื่อน ครอบครัว บุคคลสำคัญในชีวิต ดังกรณีตัวอยางตอไปนี้ พนักงานบริษัท
สองคนที่มีตำแหนงและเงินเดือนเทากัน  แตทั้งคูมีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่แตกตางกัน  คนหนึ่ง

อาจชอบออกสังคม มีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่หรูหรา แตอีกคนหนึ่งอาจชอบทำกิจกรรมกับ

ครอบครัว เนื่องจากสองคนนี้มีพื้นฐานครอบครัวที่แตกตางกัน  มีเพื่อนคนละกลุม จบการศึกษา

จากคนละสถาบัน เปนตน
2. รูปแบบการดำเนินชีวิตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคล (Lifestyle Pervades Various 

aspects of Life)
! บุคคลจะแสดงพฤติกรรมตาง  ๆ ที่สอดคลองกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของตนเอง เมื่อเรารู
รูปแบบการดำเนินชีวิตของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ก็มีความเปนไปไดที ่เราสามารถคาดคะเน

พฤติกรรมตางๆ ของบุคคลนั้นได เชน  คนที่มีแนวโนมแบบเสรีนิยม รักความอิสระ มักจะชอบเดิน
ทางทองเที่ยว

3. รูปแบบการดำเนินชีวิตสามารถบอกจุดศูนยกลางของความสนใจของบุคคล (Lifestyle 
Implies a Central Life of Interest)  

! รูปแบบการดำเนินชีวิตทำใหเราสามารถคาดคะเนความสนใจอื่นๆ ที่เกี่ยวพันหรือใกลเคียง
กับความสนใจที่เปนจุดศูนยกลาง เชน  คนที่ใหความสนใจเรื่องครอบครัว ก็มักจะใสใจเรื่องหนาที่
การงาน งานอดิเรกและเรื่องเกี่ยวกับศาสนา เปนตน
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4. รูปแบบการดำเนินชีวิตแปรผันตามการเปลี่ยนแปลงทางสังคม (Lifestyle Vary 
According to Sociologically Relevant Variables) 

! รูปแบบการดำเนินชีวิตที่แปรผันไปตามสังคมที่เปลี่ยนแปลง เชน  สังคมในปจจุบันที่แตก

ตางไปจากเดิม ผูหญิงออกมาทำงานนอกบานหาเลี้ยงครอบครัวเหมือนผูชาย ดังนั้น  รูปแบบการ
ดำเนินชีวิตของผูหญิงในปจจุบันยอมแตกตางจากรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูหญิงเมื่อ 20 ปที่

แลว ผูหญิงในยุคปจจุบันใชชีวิตแบบผูชายมากขึ้น  ทำกิจกรรมที่ผูชายทำมากขึ้น  เชน ออกกำลัง
กาย ตีกอลฟ ใสสูท ผูกเน็คไท เปนตน
! งานวิจัยที่สนับสนุนแนวคิดที่วา รูปแบบการดำเนินชีวิตแปรผันตามการเปลี่ยนแปลงของ

สังคม ศึกษาโดย Assael (1998) ศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เชน 
การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคชาวอเมริกันในชวง 1990 เปนตนมา  มีการ
เปลี่ยนแปลงที่เห็นไดชัดเจน คือ

1. บทบาทการซื้อสินคาของผูหญิง ผูชาย จากเดิมที่ผูหญิงมีบทบาทหนาที่จับจาย

สินคาเขาบาน ดูแลบานเพียงฝายเดียว สูบทบาทของผูชายที่จับจายสินคาใน     
ซูเปอรมารเก็ตเพิ่มขึ้น และมีสวนในการดูแลบานมากขึ้น

2. การลดความใสใจในเรื่องสุขภาพ สูการบริโภคเพื่อสนองความพอใจสวนตัว 
ผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพหลายชนิดเริ่มไมเปนที่นิยม แตผลิตภัณฑอาหารที่

ขายความเขมขนของรสชาติ เชน เพิ่มครีม เพิ่มเนย กลับไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น
3. ใชชีวิตตามลำพังและแยกตัวจากสังคมมากขึ้น  เกิดจากผูบริโภคใชชีวิตอยูกับ

บานมากขึ้น  เพื่อพักผอนและทำงานในบาน โดยมีอุปกรณคอมพิวเตอรเปน

เครื่องมือเชื่อมตนเองกับสังคมภายนอก

4. มีความตองการใชสินคาและบริการเพื่อใหรางวัลตนเอง เปนการใชรางวัลตนเอง

ในการทำงานหนัก สินคาที่ทำใหเวลาวางและวันหยุดมีความหมายจะไดรับ

ความนิยมเพิ่มขึ้น เชน เครื่องใชไฟฟา อุปกรณอำนวยความสะดวก อุปกรณกีฬา

5. ใชจายอยางระมัดระวังมากขึ้นโดยเฉพาะคำนึงถึงคุณภาพสินคาเปนหลัก สินคา

หรูหรา ฟุมเฟอยและสินคาที่ขายเพียงยี่หอเดียวไมไดรับการตอบรับที่ดี
6. ไดรับความกดดันจากเวลาที่รีบเรง ผูบริโภคชาวอเมริกันรูสึกเครียดเพราะความ

รีบเรงเปนผลใหเกิดสินคาใหมๆ เชน  อาหารเชามื้อดวนหรืออาหารที่ปรุงสำเร็จ

เพียงอุนกับเตาไมโครเวฟ

! Assael (1994) กลาวเพิ่มเติมจากแนวคิดลักษณะเฉพาะของรูปแบบการดำเนินชีวิตวา 
นักการตลาดหรือนักโฆษณา ควรศึกษาศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภค เนื่องจาก

ลักษณะของรูปแบบการดำเนินชีวิตสามารถนำมาใชประโยชนทางการตลาดและโฆษณาได โดย

เฉพาะ การใชเปนขอมูลประกอบในการแบงสวนตลาด การใชเปนขอมูลประกอบในการกำหนด

ตำแหนงตราสินคา การใชเปนขอมูลประกอบในการพัฒนาและวางแผนสื่อ และการใชเปนขอมูล
ประกอบในการหากลุมเปาหมายใหมใหกับสินคาหรืองานโฆษณา
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การวัดลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต
! การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิต มีมาตรวัดที่เปนที่รู จักกันอยางแพรหลายในการวัด

ลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตอยูหลายแบบ คือ แบบ AIOs (Activities, Interests and 
Opinions) แบบ VALS, VALS2, LOV และ iVALS ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

1. การวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยวิธี AIOs
! Wells และ Tigert (1971) กลาววา ขอมูลทางดานประชากรของผูบริโภคเพียงอยางเดียว 
ไมสามารถใหขอมูลที่ละเอียดเพียงพอ ควรมีการเพิ่มขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต ซึ่ง

ไดแก ขอมูลที่เกี่ยวกับกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น เพื่อใหสามารถไดรายละเอียดเกี่ยว
กับผูบริโภคไดชัดเจนมากยิ่งขึ้น

! AIOs (Activities, Interests and Opinions) จึงเปนเครื่องมือที่ออกแบบมาเพื่อวัดรูปแบบ
การดำเนินชีวิตในลักษณะจิตวิทยา (Psychographics) โดยมีลักษณะเปนแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่ประกอบดวยขอความจำนวนมากเกี่ยวกับหัวขอ การจัดสรรเวลาในการทำ

กิจกรรมตางๆ  (Activities) เรื่องที่สนใจเปนพิเศษและการจัดลำดับความสำคัญของสิ่งตางๆ  
(Interest) ความคิดเห็นตอตนเองและโลกรอบตัว (Opinions) และลักษณะทางประชากรศาสตร 
(Demographics) เชน  รายได การศึกษา  ดังนั้น  AIOs จึงเปนการวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตเพื่อ
ศึกษาผูบริโภคไดอยางครบถวน

! Plummer (1974) ไดสรุปแนวทางสำหรับหัวขอที่จะใชในการตั้งคำถามสำหรับการศึกษา

ลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยใชวิธ ี AIOs ดังรายละเอียดในตารางที่ 2.1 โดยมุงเนนศึกษา
เกี่ยวกับกิจกรรมตางๆ (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็นในเรื่องตางๆ 
(Opinions) ของบุคคล รวมถึงลักษณะทางประชากร (Demographics)
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ตารางที่ 2.1 : AIOs Framework

กิจกรรม 
(Activities)

ความสนใจ 
(Interests)

ความคิดเห็น 
(Opinions)

ลักษณะทาง
ประชากร 

(Demographics)

การทำงาน (Work)
งานอดิเรก 
(Hobbies)
กิจกรรมทางสังคม

(Social Events)
การพักผอน 
(Vacation)
ความบันเทิง 
(Entertainment)
สมาชิกสโมสร       
(Club membership)
การรวมกิจกรรม

ชุมชน (Community)
การเลือกซื้อ 
(Shopping)
กีฬา (Sports)

ครอบครัว (Family)
บาน (Home)
งาน (Job)
การรวมกิจกรรม

ชุมชน (Community) 
สันนาการ 
(Recreation)
แฟชั่น (Fashion)
อาหาร (Food)
สื่อ (Media)
กระประสบความ

สำเร็จ 
(Achievements)

ตอตัวเอง 
(Themselves)
ประเด็นทางสังคม 
(Social issues)
การเมือง (Politics)
ธุรกิจ (Business)
เศรษฐกิจ 
(Economics)
การศึกษา 
(Education)
ผลิตภัณฑ (Product)
อนาคต (Future)
วัฒนธรรม (Culture)

อายุ (Age)
การศึกษา 
(Education)
รายได (Income)
อาชีพ (Occupation)
ขนาดของครอบครัว 
(Family Size)
ที่อยูอาศัย 
(Dwelling)
ภูมิลำเนา 
(Geography)
ขนาดเมือง (City 
Size)
ชวงวงจรชีวิต 
(Stages in Life 
Cycle)

ที่มา : Plummer, 1974

! Engel, Blackwell, และ Miniard, (1993) ใหคำจำกัดความของกิจรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น ไววา
! กิจกรรม หมายถึง การแสดงออกอยางเดนชัด เชน การซื้อสินคาหรือการคุยกับเพื่อนบาน
เกี่ยวกับบริการใหมๆ ซึ่งแมวาการแสดงออกเหลานี้จะสามารถสังเกตเห็นได แตก็เปนเรื่องยากที่

จะวัดถึงเหตุผลของการกระทำไดโดยตรง

! ความสนใจ เปนความสนใจในบางวัตถุประสงค บางสถานการณ หรือบางเรื่อง ซึ่งหมายถึง
ระดับของความตื่นเตนที่เกิดขึ้น  พรอมกับความเอาใจใสเปนพิเศษ หรือความเอาใจใสในแบบตอ

เนื่อง

! ความคิดเห็น  เปน  คำตอบของแตละบุคคลในการตอบสนองตอสิ่งเราที่เกิดขึ้น  ซึ่งเปรียบ
เสมือนเปน  “คำถาม” ในลักษณะของการตีความ ความคาดหวังและการประเมินผล เชน ความ
คาดหวังเหตุการณในอนาคตและการประเมินผลดีและผลเสียของการเลือกที่จะกระทำสิ่งใดสิ่ง

หนึ่ง
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! จากแผนภาพที่ 5 เห็นไดวา AIO Framework ประกอบดวยตัวแปรตางๆ ซึ่งใชเปนแนวทาง
ที่ชวยใหไดขอมูลที่เปนประโยชนในการนำไปวิเคราะหหาความสัมพันธ เพื่อนำมาจัดรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตของผูบริโภคออกเปนกลุมตางๆ ไดชัดเจนขึ้นวามีลักษณะทางจิตวิทยาเปนอยางไร

! Moven (1995) อธิบายถึงการใช AIOs เพื่อเปนเครื่องมือในการศึกษารูปแบบการดำเนิน
ชีวิต โดยสามารถทำได 2 ลักษณะ ดังนี้ 

1. การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตโดยทั่วไป (Generalized AIOs Inventories) 
A การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตในลักษณะนี้จะมักใชคำถามกวางๆ ที่ไมเกี่ยวของ

กับประเภทของสินคาหรือบริการอยางโดยเฉพาะ จะทำใหไดมาซึ่งขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค

โดยรวม เพื่อใหนักการตลาดและนักโฆษณาสามารถเขาใจถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตโดย

ทั่่วไปของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายและนำขอมูลโดยรวมที่ไดนี้ไปพัฒนาเปนแนวทาง

สำหรับโฆษณาตอไปในอนาคตได เชน  การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูบริโภคชาย
ในกรุงเทพมหานคร (นรีชัย เกียงชัยพร, 2543) การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตผูบริโภค
สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร (สุมาล ี เหลืองดำรงกิจ, 2543) เปนตน  โดยมีคำถามที่ใชถาม
เพื่อวัด เชน

• ฉันทำกิจกรรมสัมมนาหรืออบรมในหลักสูตรที่เปนประโยชนตองาน

• ฉันใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก

• ฉันติดตามขาวสารตามสื่อตางๆ อยูเสมอ

• ประชาชนที่ดีควรไปใชสิทธิเลือกตั้ง

2. การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตโดยกำหนดประเภทสินคาอยางเฉพาะเจาะจง 
(Product Specific AIOs Inventories) 

A การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตโดยทำการระบุประเภทสินคาอยางเฉพาะเจาะจง 
เพื่อใหผูตอบคำถามทางดานกิจกรรม ทัศนคต ิและความคิดเห็นตางๆ ตอสินคาหรือบริการ
ที่กำหนดให การวิจัยลักษณะนี้จะไดขอมูลที่เกี่ยวของกับสินคาที่ตองการโดยตรง เพื่อนำไป
พัฒนาแผนการตลาดและการโฆษณา

! การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตโดยกำหนดประเภทสินคาอยางเจาะจง เชน  การ

ศึกษารูปแบบการดำเนินชีว ิตและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื ่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานคร (ชนชญาน จันทรธิวัตรกุล, 2542) การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตและ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสิ่งแวดลอมของเยาวชนในกรุงเทพมหานคร (ขวัญใจ 
เกียรติศักดิ์สาคร, 2541) เปนตน โดยมีคำถามที่ใช ดังนี้ 

• ฉันออกกำลังกายกลางแจง

• ฉันสนใจทดลองผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพใหมที่ออกสูตลาด

• ฉันไมคอยสนใจเรื่องสิ่งแวดลอม

• ฉันชอบการทองเที่ยวเชิงอนุรักษ
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! หลังจากไดขอมูลตางๆ ทั้งหมดจากการตอบคำถามของผูบริโภค ไมวาจะเปนแบบโดยรวม
หรือแบบเฉพาะเจาะจงสินคา ขอมูลที่ไดจะถูกนำมาวิเคราะหเพื่อหาคาความสัมพันธ โดยใชวิธี 
Factor Analysis แลวทำการจัดกลุมผูบริโภคเปาหมายออกเปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตตางๆ 
เชน Bowles (1988) ไดทำการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของตลาดเครื่องสำอางอังกฤษ พบวา 
แบงผูบริโภคออกเปน 6 กลุม คือ 

1. กลุมใสใจตนเอง (Self-Aware) สนใจรูปราง แฟชั่นและการออกกำลังกาย
2. กลุมใสใจเฉพาะแฟชั่น (Fashion-Directed) สนใจแฟชั่นและรูปราง แตไมสนใจ

กีฬาและการออกกำลังกาย

3. กลุมใสใจกีฬา (Green Goddess) สนใจกีฬาและการออกกำลังในฟตเนส
4. กลุมไมใสใจดานใดเปนพิเศษ (Unconcerned) มีทัศนคติเปนกลางตอสุขภาพ

และรูปราง

5. กลุมถูกครอบงำดวยความรูสึกผิด (Conscience Stricken) ไมมีเวลานึกถึง

ตนเองเพราะตองวุนวายกับภาระรับผิดชอบตอครอบครัว

6. กลุมไมแตงตัวตามสมัยนิยม (Dowdies) ไมสนใจการออกกำลังและแตงตัวตาม
สบาย

! ในการศึกษาลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยใชวิธี AIOs นั้นไมไดมีกฎในการตั้งคำถาม
ที่แนนอนตายตัว ทั้งนี้ขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของงานวิจัยแตละครั้ง การศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตในปจจุบันจึงประกอบดวยประเด็นตางๆ เพิ่มเติม ดังนี้ 

1. ทัศนคติ (Attitudes) เปนการประเมินเกี่ยวกับบุคคลอื่น  สถานที ่ ความคิดเห็น  และ
ผลิตภัณฑตางๆ  เปนตน

2. คานิยม (Values) คือ ความเชื่อหรือสิ่งที่เปนที่ยอมรับหรือตองการ
3. กิจกรรมและความสนใจ (Activities and Interests) หมายถึง กิจกรรมที่ผูบริโภคมักจะ

ทำ เชน งานอดิเรก กีฬา การเขาโบสถ เปนตน
4. ลักษณะทางประชากร (Demographics) ไดแก อายุ การศึกษา รายได อาชีพ ลักษณะ

ครอบครัว เชื้อชาติ เพศ และภูมิลำเนา
5. รูปแบบการใชสื่อ (Media Patterns) หมายถึง สื่อที่ผูบริโภคนิยมเปดรับ
6. ระดับการใช (Usage Rates) หมายถึง ระดับการบริโภคสำหรับสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง 

ซึ่งโดยทั่วไปจะแบงออกเปนใชในระดับมา ปานกลาง นอย และไมใช

2. การวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยวิธี VALS และ VALS2
! VALS (Values and Lifestyles) เปนวิธีการวัดลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตที่คิดคนโดย

สถาบันวิจัยสแตนฟอรด (Stanford Research Institute; SRI) เมื่อป ค.ศ.1978 เปนวิธีการที่มีพื้น
ฐานมาจากทฤษฏีแรงจูงใจแลพัฒนาการทางจิตวิทยาของมนุษยตามหลักทฤษฎีลำดับขั้นความ
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ตองการของ Maslow (Maslow’s Hierarchy of Needs) เปนเครื่องมือที่ถูกใชอยางแพรหลายใน
สหรัฐอเมริกา

! เครื่องมือที่ออกในชวงแรกมีจำนวนคำถามมากถึง 800 ขอ ประกอบดวยลักษณะทาง

ประชากรศาสตร คานิยม ทัศนคติในเรื่องทั่วไปและเรื่องที่เฉพาะเจาะจง ความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การเมือง การเงิน  ความพึงพอใจในงาน  ตลอดจนกิจกรรมที่ชอบทำ  สินคาที่ใช รวมทั้งสื่อที่เปดรับ 
โดยใชสเกล 6 ระดับ  (6- Point Scales) ตั้งแตไมเห็นดวยอยางยิ่งจนถึงเห็นดวยอยางยิ่ง โดยนำ
ไปสำรวจกลุมตัวอยางชาวอเมริกัน อาย ุ 18 ปขึ้นไป จำนวน  1,635 คน  และคูแตงงาน  1,078  คน 
ผลวิจัย VALS แบงกลุมประชากรในสหรัฐอเมริกาเปน  4 กลุม ซึ่งม ี 9 รูปแบบการดำเนินชีวิต ดัง
แผนภาพที่ 6 (Moven, 1995) ไดแก

แผนภาพที่ 2.1 : SRI’s Values and Lifestyle Segments!

ที่มา :  Thomas, 1981

! 1. กลุมมีความจำเปนแรงผลัก (Need-Driven Group) ไดแก
- กลุมดอยโอกาส (Survivors) เปนกลุมผูสุงอายุที่ยากจน  ดำเนินชีวิตตามประเพณีเดิม 
รายไดต่ำ มีสุขภาพรางกายไมแข็งแรงและมีการศึกษานอย

- กลุมคนยากจน (Sustainers) เปนกลุมคนที่ยากจนเชนเดียวกับกลุมดอยโอกาส 
ขาดแคลนปจจัยจำเปนในการดำรงชีวิต แตมีความทะเยอทะยานไมปลอยใหตัวเองสิ้น

หวัง เปนกลุมคนที่มีอายุนอยกวาและมีความมั่นใจมากกวา วางแผนกอนลงมือปฏิบัติ 
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และคาดหวังในอนาคตมากกวากลุมดอยโอกาส สวนใหญมักเปนพวกกลุมนอยของ

สังคม

2. กลุมยึดบุคคลอื่นเปนศูนยกลาง (Outer-Directed Group) ไดแก
- กลุมทำตามสังคม (Belongers) กลุมนี้มีความตองการเปนสวนหนึ่งของสังคม มักเปน
ชนชั้นกลางของอเมริกา รายไดปานกลางและมีอายุระดับวัยกลางคนหรือแกกวานั้น 
ยึดถือธรรมเนียมปฏิบัติที่มีมายาวนานและไมฝาฝน  รักครอบครัว  รักชาติและชอบไป
โบสถ

- กลุ มมีความพยายาม (Emulators) เปนกลุ มคนที ่ม ีอายุนอยและที ่ม ีความ

ทะเยอทะยานสูง ชอบใชจายมากกวาเก็บออม ใหความสำคัญกับสถานะทางสังคม

ของตน โดยปรารถนาที่จะมีชีวิตแบบคนกลุมประสบความสำเร็จ (Achievers)
- กลุมประสบความสำเร็จ (Achievers) เปนกลุมวัยกลางคน  มีฐานะดีและมีรายไดสูง
กวากลุมอื่น  ทำงานหนักและประสบผลสำเร็จ เปนเจาของกิจการสวนตัว มักเปนพวก
หัวอนุรักษนิยมและมีนานิยมทางดานวัตถุ

3. กลุมยึดตนเองเปนศูนยกลาง (Inner-Directed Group) ไดแก
- กลุมหลงตัวเอง (I-AM-Me) มักเปนคนกลุมที่มีอายุนอย โสด มักใชอารมณและความ

รูสึกของตนเองเปนใหญ ชอบแสดงออกและตองการเปนเปาสายตาของคนอื่น  มีความ
กลาและกระตือรือรน ชอบแสวงหาสิ่งแปลกใหมใหกับชีวิต

- กลุมชอบหาประสบการณ (Experiential) เปนกลุมคนหนุมสาวที่ชอบแสวงหา

ประสบการณตางๆ เชน เลนกีฬา ชอบความเปนอิสระ เชื่อมั่นในตนเอง และมีความคิด
ริเริ่ม มีรายไดปานกลาง ดำเนินชีวิตดวยความสุนทรีย

- กลุมใหความสำคัญกับสังคม (Societally Conscious) เปนกลุมคนอายุ 30 ปลาย  ๆที่
มีความเปนผูใหญ ใหความสำคัญกับหนาที่และความสำเร็จในชีวิต มีความคิดแบบ

เสรีนิยม มักเปนอาสาสมัครเพื่อบำเพ็ญประโยชน และมีความคิดที่วาโลกจะดีขึ้นกวาที่
เปนปจจุบัน

4. กลุมผสมผสานทั้งตนเองและบุคคลอื่น (Integrated Group) ไดแก
- กลุมผสมผสาน (Integrated) มีความเปนผูใหญ จัดเปนคนที่อยูตรงกลางระหวาง

บุคลิกภาพแบบสนใจสิ่งเราจากภายนอกและแบบยึดตนเองเปนหลัก กลุมคนแบบนี้มี
จำนวนนอยมากในสังคม มีรายไดสูงมาก จึงเปนการยากที่จะเลือกคนกลุมนี้มาเปน

เปาหมายสำหรับทำกิจกรรมทางการตลาดใดๆ

! Winter (1989) กลาววา ขอจำกัดของ VALS คือ ไมสามารถแยกความแตกตางระหวาง
ตราสินคาในหมวกสินคาเดียวกันออกจากกันไดและไมสามารถทราบถึงความสัมพันธของแรง
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จูงใจในการบริโภคและความสามารถในการซื้อสินคาของผูบริโภคได ตอมาในป 1989 ทาง

สถาบันสแตนฟอรดไดสราง VALS2 ขึ้นมา ซึ่งเปนการปรับปรุงมาจาก VALS เดิม เนื่องจาก VALS 
เดิมนั้นเปนการวัดที่กวางเกินไป ใหความสำคัญไปที่ขอมูลทางดานประชากรมากเกินไปและยาก

ตอการใชงาน  ดังนั้น  VALS2 จึงถูกพัฒนาขึ้นโดยใหความสำคัญกับขอมูลทางดานจิตวิทยามาก

ขึ้น  เชน  ทัศนคติและคานิยม เปนตน  ซึ่งสามารถนำมาใชอธิบายความสัมพันธระหวางทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภคไดชัดเจนขึ้นกวาเดิม 
! โดย VALS2 นี้สนใจใน  2 มิติทางดานการใหความสำคัญกับตนเองและทรัพยากรของผู

บริโภค เพื่อทำการแบงกลุมผูบริโภค ดังนี้

มิติแรก การใหความสำคัญกับตนเอง (Self-Orientation) เปนรูปแบบของทัศนคติและกิจกรรม
ที่ชวยสงเสริม สนับสนุนตลอดจนแกไขภาพลักษณของตนเอง โดยแบงกลุมของมิตินี ้ เปน  3 กลุม
คือ

! 1. การใหความสำคัญกับหลักการ (Principle Oriented) ผูบริโภคจะทำสิ่งใดก็ตามโดยคิด
วาสิ่งนั้นควรจะเปน ซึ่งมาจากความคิดพื้นฐานมากกวาความรูสึกที่ตองการจริงๆ
! 2. การใหความสำคัญกับสถานภาพ (Status Oriented) ผูบริโภคจะแสดงความคิดเห็นของ
ตนเองและผูอื่นมาเปนแนวทางในการเลือกปฏิบัติ โดยมีความคำนึงเรื่องของการเห็นดวยกับการ

ซื้อของตนหรือไม และคำนึงถึงการที่สังคมจะมองตนเองเปนเชนไร
! 3. การใหความสำคัญกับการกระทำ (Action Oriented) ผูบริโภคเลือกตามความตองการ
ทางกายภาพ สังคมและความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นเอง

มิติที่สอง คือ ทรัพยากร (Resources) โดยไมไดหมายถึงเฉพาะทรัพยากรที่เปนวัตถุหรือเงิน  แต
หมายรวมถึงสิ่งที่เกี่ยวของทั้งทางกายภาพและจิตวิทยา ซึ่งรวมถึงการศึกษา รายได ความมั่นคง
ในตนเอง สุขภาพ ไหวพริบและความฉลาดที่แตละคนม ี  ซึ่งทรัพยากรตางๆ ของบุคคลจะเพิ่มขึ้น
เรื่อยๆ ในชวงวัยรุนจนถึงวัยกลางคน และเริ่มลดลงเมื่อเขาสูวัยชรา

! โดยสรุปแลว VALS2 ไดพัฒนาจาก VALS ในเรื่องของการศึกษาลักษณะทางจิตวิทยามาก

ขึ้น  ซึ่งจากเดิมเนนเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร จากทั้งแนวคิดทั้งสองมิติที่เพิ่มเขามาใน 
VALS2 นี ้ทำให VALS2 แบงกลุมผูบริโภคสหรัฐอเมริกาออกเปน   3 กลุมใหญ (Hawkins et al., 
1998; Schilffman & Kanuk. 1997) ดังนี้

1. กลุมยึดอุดมคติ (Ideals-Oriented) เปนประเภทของกลุมคนที่ใชหลักการและความเชื่อ
ของตนเองในการตัดสินใจมากกวาการใชอารมณและความรูสึก สามารถแบงออกเปน  2 
กลุมยอย คือ
- กลุมนักคิด (Thinkers) เปนกลุมคนที่การศึกษาสูง มีหลักการ ตื่นตัวและชอบแสวงหา
ความรู มีความพรอมและความพอใจ ใชชีวิตที่เรียบงาย เปนบุคคลที่มีภูมิปญญาด ี มี
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ความรับผิดชอบ เปดรับความคิดใหมๆ และยอมรับความเปลี่ยนแปลงในสังคม ใช

เหตุผลในการตัดสินใจ มีความมั่นใจในตัวเองสูง มักประกอบอาชีพที่ใชความสามารถ
เฉพาะดาน  คนกลุมนี้เปนผูที่เกษียณอายุ มีความสนใจในเรื่องเหตุบานการเมือง สนใจ
โลก ใหความกระตือรือรนในการหาความรูเพิ่มเติม สนใจเรื่องอาชีพ ครอบครัว         
พักผอนโดยมีกิจกรรมตางๆ ใกลๆ บาน  สนใจศิลปะ โดยเลือกเฟอรนิเจอรที่สะทอน
ความเปนศิลปะ เปนพวกอนุรักษนิยม ชอบธรรมชาติ ฟงดนตรีคลาสสิค เลือกบริโภค
สินคาที่มีระดับสูงกวามาตรฐานทั่วไปและคำนึงถึงประโยชนของสินคามากกวาความ

หรูหราหรือภาพลักษณ

- กลุมยึดมั่น (Believers) เปนกลุมคนที่มีหัวอนุรักษนิยม ยึดมั่นในขนบธรรมเนียม

ประเพณีตางๆ โดยเฉพาะเรื่องที่เกี่ยวกับครอบครัว ศาสนา ชุมชนและประเทศชาติ 
เครงครัดในศีลธรรม มีการศึกษาและรายไดปานกลาง ชอบเปนนักจัดการในเรื่อง

ครอบครัวของตนเองและสังคมรอบตัวดวย นิยมสินคาที่มีตราสินคาเปนที่รูจักมานาน

แผนภาพที่ 2.2 : กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ VALS2 ที่ปจจุบันใชชื่อวา VALSTM โดย SBI 
(Strategic Business Insights) ซึ่งเปนหนวยงานหนึ่งของ SRI International  

ที่มา :  SRI International, 2009
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2. กลุมยึดความสำเร็จ (Achievement-Oriented) ความคิดเห็นและการเปนที่ยอมรับจาก
ผูอื่นมีอิทธิพลตอการตัดสินใจหรือการดำเนินชีวิตของคนกลุมนี้ ซึ่งสามารถแบงออกได

เปน 2 กลุมยอย คือ
- กลุมทะเยอทะยาน  (Achievers) เปนกลุมคนที่ประสบความสำเร็จในหนาที่การงาน 
ชอบที่จะควบคุมชีวิตของตนเอง ทุมเทใหกับครอบครัวและหนาที่การงานและมีความ

รับผิดชอบ โดยตองการรางวัลเปนความร่ำรวยและความภาคภูมิใจ ตองการมีภาพ

ลักษณที่ดูด ี อยากคาดเดาอนาคตได ชอบความเสี่ยง สนใจเรื่องของตนเองและความ
สะดวกสบาย กิจกรรมทางสังคมสวนใหญจะเกี่ยวของกับครอบครัว ศาสนา และ

หนาที่การงาน มีหัวอนุรักษนิยมทางดานการเมืองและเคารพในเจาหนาที่ผูมีอำนาจ 
ชอบสินคาที่ดูหรูหรา  ซึ่งเปนสิ่งสะทอนภาพลักษณดานความสำเร็จของตนใหผอื่นได

รับรู

- กลุมมีความพยายาม (Strivers) มักมองหาแรงจูงใจ และตองการเปนที่ยอมรับจาก

สังคม พยายามดิ้นรนเพื่อใหไดมาซึ่งความมั่นคงในชีวิต ไมคอยมีความมั่นใจในตนเอง 
มีฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมต่ำ เงินหมายถึงความสำเร็จในชีวิต เปนคนเบื่องาย

และมักจะตัดสินใจแบบกระทันหัน  พยายามทำตัวใหดูดีมีสไตล มักเลียนแบบคนที่มี
ฐานะดีกวา สิ่งที่คนกลุมนี้ตองการมักจะไกลเกินเอื้อมหรือเกินฐานะของตน  ตองการ
สรางภาพลักษณที่ดีใหตนเอง (Image Conscious) 

3. กลุมแสดงออกในความเปนตัวเอง (Self-Expression-Oriented) เปนประเภทของ

กลุมคนที่ตองการแสดงออกถึงความเปนตัวเอง ชอบกิจกรรมทางสังคมตางๆ ชอบความ
หลากหลายและพรอมที่จะเสี่ยง แบงออกไดเปน 2 กลุมยอย คือ
- กลุมผูแสวงหาประสบการณ (Experiencers) เปนกลุมคนที่มีอายุนอย โสด 
กระตือรือรน  ชอบแสวงหาความแปลกใหมและความตื่นเตน  ชอบเอาชนะ ชอบความ
ทาทาย การผจญภัย สนใจเรื่องแฟชั่น  เปนกลุมคนที่อยูในชวงแสวงหาคุณคาของชีวิต

และรูปแบบพฤติกรรมของตนเอง ชอบออกกำลังกาย กิจกรรมกลางแจง และเขาสังคม 
คาใชจายสวนใหญหมดไปกับเรื่องบันเทิง เสื้อผา อาหารฟาสฟูด ดนตร ี การชม

ภาพยนตหรือวิดีโอ

- กลุมผูปฏิบัติการ (Makers) เปนกลุมคนที่มีทักษะในงานฝมือหรือทำงานในระดับ

ปฏิบัติการ ไมคอยสนใจเรื่องอื่นๆ ที่แปลกแยกไปจากชีวิตประจำวันของตน  มีความ
สับสนกับความคิดแปลกใหม ไมสนใจการเมือง มีรายไดพอเลี้ยงชีพ ไมยึดวัตถุนิยม มี
ความรูสึกเพียงพอในสิ่งที่ตนเองมีอยู ดำเนินชีวิตอยูในกรอบธรรมเนียมของครอบครัว 
ที่ทำงาน หรือสังคม เชน ทำงานเก็บเงินสรางบาน ดูแลลูก ซอมรถ เปนตน

! ! นอกจาก 3 กลุมใหญแลว ยังมีอีก 2 กลุมที่แยกออกมาอยางชัดเจนคือสวนบนสุด
และลางสุดของแผนภาพที่ 7 ไดแก
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- กลุมนักบุกเบิก (Innovators) เปนกลุมที่ประสบความสำเร็จในชีวิต กระตือรือรน  มี
ความภูมิใจในตัวเองสูง สนใจพัฒนาและปรับปรุงตนเองอยูตลอดเวลา ภาพลักษณถือ

เปนเรื่องสำคัญของคนกลุมนี้และนิยมใชสิ่งของที่แสดงออกถึงรสนิยม ชอบทดลองสิ่ง

แปลกใหม ชอบความทาทาย มีความสนใจที่หลากหลายเกี่ยวกับประเด็นทางสังคม 
ยอมรับการเปลี่ยนแปลงได ชอบสินคาที่มีคุณภาพ สินคาใหม สนใจโฆษณาและ

เทคโนโลยีใหมๆ ชอบดูโทรทัศนบาง อานหนังสือหลากหลาย กลุมนี้มันเปนผูนำใน

แวดวงธุรกิจและหนวยงานรัฐบาล

- กลุมตอสูดิ้นรน  (Survivors) เปนกลุมคนที่มีรายไดต่ำ การศึกษานอย ประกอบอาชีพ
แรงงาน  ไมคอยมีความสามารถหรือทักษะใดๆ ไมคอยแสวงหาความตองการของ

ตนเอง มีความเชื่อวาโลกนี้เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว คำนึงถึงเรื่องปากทองและ

ความอยูรอดของชีวิต สินคาที่ซื้อบอยคือสินคาที่จำเปนในการดำรงชีพ นิยมการซื้อ

สินคาจากโฆษณาและการสงเสริมการขาย เชน  คูปอง ของแถม ชอบดูโทรทัศนและ
อานนิตยสารสตรี

! ขอจำกัดบางประการสำหรับการใช VALS และ VALS2 เนื่องจากคำถามทั้งหมดเปนแบบ
ลิขสิทธิ์ (Proprietary) ของสถาบันวิจัยสแตนฟอรดซึ่งบุคคลทั่วไปไมสามารถใชได นอกจากนี้ยังมี
ปญหาบางประการเกี่ยวกับตัวคำถามคือคำถามขาดความเปนกลาง โดยคำถามสวนใหญใช

ภาษาที่มีลักษณะลำเอียง ทำใหผูตอบเลือกตอบตามแบบที่สังคมยอมรับ ทำใหขอมูลที่ไดไมตรง
กับที่จะตอบจริง

! Arnold, Price และ Zinkhan (2003) อธิบายเพิ่มเติมเกี่ยวกับขอของ VALS และ VALS2 
สำหรับการวัดคานิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิตวา สามารถรูวาผูตอบบริโภคอะไรแตยังไม

สามารถระบุไดวามีการบริโภคอยางไร ซึ่งเปนขอมูลอีกสวนที่สำคัญสำหรับการศึกษาพฤติกรรมผู

บริโภค นอกจากนี้ Hawkins et al, (1998) กลาวเพิ่มเติมวา การใช VALS และ VALS2 อาจไม
เหมาะสำหรับการวัดคานิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเจาะจงสินคา เนื่องจาก VALS และ 
VAL2 เปนการวัดภาพรวมของคานิยมและการดำเนินชีวิตมากกวาโดยรวม 

3. การวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยวิธี LOV
! การแบงกลุมตามลักษณะคานิยมหรือ LOV (List of Values) เปนมาตรวัดรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่พัฒนาโดยศูนยวิจัยเชิงสำรวจของมหาวิทยาลัยมิชิแกน โดยอาศัยพื้นฐานของทฤษฎี
วาดวยคานิยม ซึ่งเปนการศึกษาเกี่ยวกับคานิยมของบุคคลโดยแบงคานิยมออกเปน  2  ประเภท 
คือ 
! 1. คานิยมในจุดหมายของชีวิต (Terminal Values) หมายถึง คานิยมการมีชีวิตที่สะดวก
สบาย การมีชีวิตที่ตื่นเตน การมีความสุขในชีวิต ฯลฯ และ 
! 2. คานิยมดานพฤติกรรม (Instrumental Values)ไดแก คานิยมการเปนคนขยัน  เปนคน
ราเริง เปนคนซื่อสัตย ฯลฯ
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! มาตรวัดแบบ LOV ใชเพื่อหาคานิยมที่โดดเดนของบุคคล โดยใชการวัดแบบ 9 สเกล        
(9-Point Scales) ใหผูตอบใหคะแนนเรียงลำดับจากคานิยมที่มีความสำคัญมากที่สุด (9 คะแนน) 
ไปจนถึงคานิยมที่มีความสำคัญนอยที่สุดในชีวิตประจำวัน  (1 คะแนน) โดยสรุปไดเปน  9 คานิยม 
ภายใต 3 มุมมอง ดังนี้ (Moven, 1995; Moven & Minor, 2001)

! มุมมองที่ 1 การใหความสำคัญกับสิ่งภายนอก (External Orientation) เปน

ประเภทของกลุมคนที่ตองการความเปนเอกลักษณของตนเอง ประกอบไปดวย 4 คานิยม คือ
- การสนองความพอใจของตนเอง (Self-Fulfillment) เปนคานิยมที่ตองการเติมเต็ม

ดานฐานะ การศึกษาและความรูสึก ตองการตอบสนองความปรารถนาของตนเอง
ใหไดมากที่สุด มักเปนกลุมคนที่มีอายุนอย ทำงานอยูในเมือง ใสใจในสุขภาพและ
มีความมั่นใจในตัวเอง ชอบดูภาพยนตรตามโรงภาพยนตรมากกวาการดูโทรทัศน

- ตองการความตื่นเตน  (Excitement) เปนคานิยมที่ชอบความตื่นเตนและทาทาย

ตางๆ เชน กระโดดบันจี้จั้มพ
- ตองการความสำเร็จ (Sense of Accomplishment) คนสวนใหญใหความสำคัญ

กับคานิยมนี้ โดยเฉพาะผูชาย คนในกลุมนี้มักเปนผูชายวัยกลางคนที่ประสบความ
สำเร็จ มีตำแหนงหนาที่การงานในระดับสูง มีรายไดดี

- เคารพตัวเอง (Self-Respect) เปนคานิยมที่คนอเมริกันใหความสำคัญมากเปน

อันดับที่หนึ่ง 

! มุมมองที่ 2 การใหความสำคัญกับสิ่งภายใน (Internal Orientation) เปนประเภท
กลุมคนที่ชอบควบคุมชีวิตของตนเองใหเปนไปตามธรรมเนียมตางๆ ประกอบไปดวย 3 คานิยม 
คือ

- ความรูสึกเปนเจาของ (Sense of Belonging) ผูหญิงสวนใหญมีคานิยมนี ้คือ เปน
คานิยมในลักษณะการพึ่งพาอาศัยกัน  ใหความสำคัญกับบานและครอบครัว คน

กลุมนี้มีการศึกษาไมสูง เชนอาจจบแคชั้นมัธยมปลาย แตก็สามารถมีรายไดใน

ระดับปานกลาง มีความสุขกับหนาที่และความรับผิดชอบตอครอบครัว ถึงแมวาจะ
เหนื่อยและเครียดก็ตาม เชน แมบานและเสมียน เปนตน

- การเปนที่เคารพ (Being Well-Respected) เปนกลุมคนที่มีอายุมากกวา 50 ป มี
รายไดและการศึกษาต่ำ  ประกอบอาชีพที่ไมคอยมีเกียรต ิ แตก็รักงานที่ทำ เชน 
ชาวนา ชางฝมือ พนักงานตอนรับ ผูหญิงหมาย และกลุมคนที่เกษียณอายุแลว 
เปนตน

- ความมั่นคง (Security) เปนคานิยมที่พบไดคอนขางนอย เปนกลุมคนที่ขาดความ
มั่นคงทางการเงินและจิตใจ
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! มุมมองที่ 3 การใหความสำคัญระหวางบุคคล (Interpersonal Orientation) เปน
ประเภทกลุมคนที่เนนไปที่การมีสัมพันธที่ดีกับผูอื่นในสังคม ประกอบไปดวย 2 คานิยม คือ 

- ความสนุกสนาน (Fun and Enjoyment) เปนกลุมคนที่มีอายุนอย ไมมีงานทำหรือ
ทำงานไมคอยมั่นคง เชน  พนักงานขายหรือกรรมกร แตมองโลกในแงดีและปรับตัว
เขากับสิ่งแวดลอมไดงาย ไมคอยใหความสนใจกับครอบครัวและศาสนา แตชอบ
เลนกีฬาและความบันเทิงตางๆ

- การมีมนุษยสัมพันธที่ดีกับผูอื่น  (Warm Relationships with Others) เปนกลุมคนที่
มีความเปนกันเองใหกับผูอื่นอยูเสมอ ผูที่เลือกคานิยมนี้มักเปนพอหมาย แมบาน 
คนที่เครงศาสนา ชอบเขาโบสถ เปนตน

!   Kahle (1983) ไดเปรียบเทียบถึงการใช LOV และ VALS เพื่อทำการศึกษารูปแบบการ
ดำเนินชีวิต โดยมองวา LOV และ VALS สามารถระบุกลุมตางๆ บนพื้นฐานของความสนใจจาก
สิ่งภายนอกและในตัวบุคคล แต LOV จะแยกความแตกตางระหวางตัวควบคุมภายในและ

ภายนอกไดชัดเจนกวา ทำใหขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคไดนาเชื่อถือกวาแบบ VALS อีกทั้ง 
LOV จะเปนประโยชนในการโฆษณา และเปนที่นิยมมากกวาแบบ VALS แตการใช LOV ควรที่จะ
ใชตัวแปรดานประชากรศาสตรประกอบในงานวิจัยจึงจะไดขอมูลที่นาเชื่อถือ

4. การวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยวิธี iVALS
! iVALS ถูกพัฒนาขึ้นในป 1994 โดย SRI เชนเดียวกับ VALS และ VALS2 โดยพยายามที่จะ
ทำความเขาใจเกี่ยวกับการแบงสวนของผูใชอินเทอรเน็ตที่มีทัศนคติ พฤติกรรมและรูปแบบการ

ตัดสินใจที่แตกตางกัน  iVALS ถูกพัฒนาขึ้นจาก VALS เพื่อเขาใจเกี่ยวรับรูปแบบการดำเนินชีวิต
ของผูใชอินเทอรเน็ตโดยเฉพาะ

! iVALS ใหความกระจางชัดในเรื่องของผูเขาเยี่ยมชมเว็บไซตและแบงแยกกลุมผูรับสาร 
(Audience) ออกเปน 2 พวกใหญๆ ไดแก

! 1. กลุม Upstream ซึ่งแตกตางจาก Upstreamer (หนึ่งในรูปแบบการดำเนินชีวิตของ 
iVALS โดยจะอธิบายทีหลัง) สมาชิกของกลุม Upstream ในความหมายที่สอดคลองกับ VALS2 ก็
คือ กลุม Actualizers หรือ Innovators และมีจำนวนเปน  50% ของประชากรผูชมเว็บทั้งหมด ทั้งนี้
เพราะผูที่เปน Upstreamer  สวนใหญจะออนไลนเปนประจำ

! 2. กลุม Downstream ถือเปนกลุมที่เปนอนาคตของการเจริญเติบโตของอินเทอรเน็ตและ

เว็บไซต โดยกลุมนี้จะมีความตรงกันขามกับกลุม Upstream (Hoffman et al. 1995) และกลุม 
Downstream นี้เมื่อเทียบกับ VALS2 แลวก็คือกลุม กลุมมีความพยายาม (Strivers) และ กลุมผู
แสวงหาประสบการณ (Experiencers) 
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! การวิจัยเชิงสำรวจกอนหนานี้เสนอแนะวาผูเยี่ยมชมเว็บสวนใหญกำลังเปนผูที่มีการเปดรับ

เริ่มตน (Early Adopters) (Freeman, 1995) ซึ่งรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบอื่นๆ ประกอบดังนี้
- Wizards เปนผูที่กระตือรือรนและมีความสามารถ เขาถึงเว็บไซตจำนวนมาก สวน
ใหญเปนชายหนุมอายุต่ำกวา 30 ป รายไดปานกลางถึงสูง
- Pioneers เปนผูมองโลกแงบวกและกระตือรือรน  เขาถึงเว็บไซตปริมาณมาก ชอบ
สันทนาการ สวนใหญเปนชายในหลายชวงอายุและมีรายไดต่ำ

- Surfers เปนผูเรียนรูเกี่ยวกับเทคโนโลยีอยางเหมาะสม กระตือรือรนและชื่นชอบ
การพักผอนหยอนใจ กลุมนี้เปนกลุมที่อายุมากที่สุด มีรายไดเฉลี่ยสูงสุด เปนกลุม
หลักที่นักการตลาดใหความสนใจ

- Upstreamers เปนผูใชอินเทอรเน็ตปานกลาง สวนใหญเปนชาย และคอนขางที่จะ
อายุนอยกวาผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมด กลุมนี้เปนกลุมเปาหมายหลักของการบริการ

ในรูปแบบออนไลน

- Mainstreamers เปนกลุมที่ใชอินเทอรเน็ตเพื่อการงานและความจำเปนสวนตัว มี
รายไดเฉลี่ยนสูงกวาปานกลาง มีการศึกษาสูง
- Socialites เปนกลุมที่มีความชอบเรื่องการพบปะสังสรรคในอินเทอรเน็ต ชื่นชอบ
เรื่องบันเทิง เปนกลุมที่อายุนอยที่สุด รายไดปานกลางถึงต่ำ ชื่นชอบเทคโนโลยี
- Sociables เปนกลุมที่มีมุมมองในการพบปะทางอินเทอรเน็ต รอยละ 70 ของทั้ง
กลุมเปนชาย สวนใหญอายุนอยและมีรายไดเฉลี่ยอยูในชวงที่กวาง

- Workers เปนกลุมที่ใชอินเทอรเน็ตในเฉพาะชวงเวลางานที่จำกัด  สวนใหญเปน

ชาย รายไดปานกลาง
- Seeker เปนกลุมที่เนนเรื่องของการทำงานเปนหลักและเปนอีกกลุมหนึ่งที่มีอายุ

มากที่สุด มีการศึกษาปานกลางถึงสูง และรายไดโดยรวมเกินคาเฉลี่ย
- Immigrants เปนใหมที่เพิ่งเกิดขึ้น  อัตราสวนเพศเทากันอยางละครึ่ง มีอายุและ
อาชีพหลากหลาย รายไดมีการกระจายสูง

! iVALS มีสองมิติที่ใกลเคียงกัน  เชนเดียวกับ VALS2 มิติในแนวตั้ง (Vertical Dimension) 
ของ iVALS เปนเรื่องที่เกี่ยวของกับความทันสมัยและนวัตกรรมหรือความหรูหรา สวนมิติแนวราบ 
(Horizontal Dimension) จะแสดงถึงวัตถุประสงคในการใชอินเทอรเน็ต ความทันสมัยและ

นวัตกรรมจะเปนสิ่งแสดงถึงการใหเวลากับอินเทอรเน็ตและความรูสึกดีที่ไดใชอินเทอรเน็ต ซึ่งคน

กลุมนี้ก็คือคนกลุมบุกเบิกในการรับนวัตกรรมใหมๆ ตามกระบวนการเปดรับนวัตกรรมของโรเจอร 
(Rogers’ Adoption Process) ดังนั้นกลุมนี้จะเปดรับนวัตกรรมและชื่นชอบที่จะใชสินคาใหมๆอยู
เสมอ
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แผนภาพที่ 2.3 : กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ iVALS

ที่มา : SRI International, 2009

รูปแบบการดำเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบริโภค
! การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยาถูกพัฒนาเพื่อเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค โดยอาศัย
ปจจัยทางดานจิตวิทยา สังคมศาสตรและมานุษยวิทยา เพื่ออธิบายถึงตลาดวาถูกแบงสวน

อยางไรและเขาใจถึงพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค

! แนวคิดรูปแบบการดำเนินชีวิตเปนหลักหนึ่งในการแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยาและ

สามารถชวยใหเขาใจถึงความแตกตางสวนบุคคลของผูบริโภคไดเปนอยางดี (Haley, 1972) โดย
รูปแบบการดำเนินชีวิตเปนปจจัยที่สะทอนถึงผูบริโภควันตอวันในเรื่องความสนใจเพื่ออธิบายผู

บริโภค (Assael, 1992)

! การวิเคราะหรูปแบบการดำเนินชีวิต มักนิยมนำมาใชในการวิจัยตลาด เนื่องจาก AIOs จะ
สัมพันธกับความตองการสินคาและบริการ หรืออัตราการใชสื่อ ซึ่งจะเขาไปเกี่ยวของกับงาน

โฆษณา การสงเสริมการขาย ทั้งดานเนื้อหาและรูปแบบ ซึ่งทำใหเราทราบวามีผูบริโภคกลุมใด

บางในตลาดและแตละกลุมมีแนวโนมในการใชชีวิตอยางไร สินคาแบบใดที่นิยมใช โฆษณาแนว

ใดถูกใจคนกลุมนี้และสื่อใดที่จะเขาถึงคนกลุมนี้ไดดี (ยุบล เบ็ญจรงคกิจ, 2538)
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! Michman (1991) ไดอธิบายวากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เกิดขึ้นจากรูปแบบ
การดำเนินชีวิต ซึ่งเปนผลมาจากอิทธิพลของคานิยมสวนบุคคล (Personal Value) บุคลิกภาพ 
(Personality) และปจจัยตางทางสังคมเชน  วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมยอย  (Subculture) 
ชนชั้นในสังคม (Social Class) กลุมอางอิง (Reference Groups) และครอบครัว (Family) 
นอกจากนี้ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น  (Opinions) เปนอีก 3 
ปจจัยที่มีสวนในการกำหนดรูปแบบการดำเนินชีวิตและสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

แตละบุคคล

! การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตเปนเรื ่องที่นักการตลาดใหความสนใจและใหความ

สำคัญเปนอยางยิ่ง เนื่องจากจะทำใหนักการตลาดเขาใจถึงพฤติกรรมการบริโภคสินคาของผู

บริโภคไดดีกวาการศึกษาลักษณะทางประชากรเพียงอยางเดียว ผลจากการศึกษารูปแบบการ

ดำเนินชีวิตของผูบริโภคจะทำใหนักการตลาดเขาใจถึงความตองการ ความรูสึกนึกคิด พฤติกรรม
การบริโภค การเลือกซื้อสินคา ตลอดจนพฤติกรรมการเปดรับสื่อของผูบริโภความีความเหมือน

หรือแตกตางกันอยางไร อันจะเปนประโยชนตอการวางแผนและการกำหนดกลยุทธทางการตลาด 
(ณัฐวุฒิ ศรีกตัญู, 2540)
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แผนภาพที่ 2.4 : อิทธิพลของรูปแบบการดำเนินชีวิตตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
(Lifestyle Influences on Consumer Decisions)

ที่มา Michman, 1991
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กิจกรรม 
(Activities)
ความสนใจ 
(Interests)
ความคิดเห็น 
(Opinions)

วัฒนธรรม (Culture)
วัฒนธรรมยอย 
(Subculture)
ชนชั้นในสังคม 
(Social Class)
กลุมอางอิง 

(Reference Group)
ครอบครัว (Family)

คานิยม รูปแบบการดำเนินชีวิต 
บุคลิกภาพ

(Values) (Lifestyle) 
(Personality)

การตัดสินใจ (Decisions)
ครอบครัว (Family)

รายบุคคล (Individual)

พฤติกรรมผูบริโภค 
(Consumer Behavior)

งบประมาณ 
(Budget 

Dimensions)

วัตถุประสงค (Objectives)
เชิงเหตุผล (Rational)

เชิงอัตตวิสัย (Subjective)

เวลา

(Time Dimensions)

การตัดสินใจเลือกสินคา

(Product Decisions)

การตัดสินใจเลือก แบรนดและราน
(Brand and Store Decisions)

ความปรารถนาดานการบริการ

(Desired Services)



! จากแนวคิดเรื ่องรูปแบบการดำเนินชีวิตที่เกี ่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคที่กลาวมา

ทั้งหมดขางตน  สามารถนำมาเพื่อใชกับการวิจัยเรื่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติ
และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน” 
! การวิจัยในครั้งนี้เลือกใชมาตรวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ AIOs เนื่องจากเปนมาตรวัด
ที่มีความยืดหยุนสูง สามารถปรับเปลี่ยนหัวขอตางๆ ที่จะใชในการวิจัยใหเขากับลักษณะของกลุม

ตัวอยางที่ผูซื้อสินคาเสมือนได สามารถระบุประเภทสินคาที่จะใชในการศึกษาได ซึ่งการวิจัยครั้งนี้
เลือกศึกษาเกี่ยวกับสินคาเสมือน อีกทั้ง AIOs เปนวิธีการที่ใหรายละเอียดและขอมูลหลากหลาก 
ซึ่งมีทั้งขอมูลที่เปนรูปธรรมในดานกิจกรรมตาง  ๆ ที่นิยมปฏิบัติ ขอมูลนามธรรมเกี่ยวกับความ

สนใจในเรื่องตางๆ และขอมูลที่เกี่ยวของกับความคิดเห็นที่เปนขอมูลทางดานจิตวิทยาของแตละ

บุคคลที่เราไมสามารถสังเกตเห็นได

2. แนวคิดเรื่องสินคาเสมือน (Virtual Goods)

! สินคาเสมือน  คือ สินคาที่จับตองไมไดและเปนสินคาที่ซื้อเพื่อใชงานในสังคมออนไลน 
(Online Communities) หรือ เกมออนไลน (Online Games) เทานั้น  ซึ่งไมไดมีคุณคาใดๆ ใน
ลักษณะที่จับตองได ยกตัวอยางเชน  ของขวัญดิจิทัล (Digital Gifts) หรือ เสื้อผาสำหรับตัวอวตาล 
(Clothing for Avatars) สินคาเสมือนจึงถูกจำแนกใหเปนประเภทในรูปแบบบริการมากกวารูป

แบบสินคาซึ่งจำหนายโดยบริษัทที่ควบคุมเครือขายสังคมออนไลน (Social Networks) เว็บไซต
ชุมชนออนไลน  (Community Sites) หรือ บริษัทผูใหบริการเกมออนไลน (Online Game 
Publisher) (“Virtual Goods”, 2011)

! ที่มาของสินคาเสมือน  เริ่มตนจากเกมประเภท MUDs (Multi-User Dungeon) เปนเกมที่มี
การจำลองรูปแบบของโลกเสมือนไดเปนเกมแรก ระบบการเลนเกมเปนระบบที่เลนโดยการพิมพ

โตตอนผานระบบ Telnet หรือโปรแกรม MUD ผูเลนสามารถเรียกใชสินคาเสมือนภายในเกมได
อยางอิสระ มีระบบการขายสินคาเสมือนเกิดขึ้น  เชน  ดาบ เงิน  ยาฟนพลังและตัวอวตาล ซึ่งเกม
ประเภท MUD นี้ถือเปนเกมตนแบบของเกมประเภท MMORGPs ที่นิยมปจจุบัน 
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แผนภาพที่ 2.5 : เกม Will Crowther’s Adventure หนึ่งในเกมประเภท MUDs ยุคแรกที่มีการเลน
ผานตัวอักษรโดยการพิมพโตตอบในระบบ Telnet และ MUD 

! จากนั้นในป 1998 บริษัท Iron Realms Entertainment ไดคิดคนทำระบบการประมูล
สินคาเสมือนขึ้นผานระบบเกมประเภท MUD ในเกม Achaea, Dreams of Divine Lands และ
ถือวาเปนบริษัทแรกที่ทำกำไรจากการขายสินคาเสมือน  และในป 2000 Cyworld เครือขาย

ออนไลนของประเทศเกาหลีใต ก็เริ่มพัฒนาระบบการขายสินคาเสมือนเพื่อสรางรายไดใหกับ

บริษัทอยางถูกตองตามกฎหมาย

! สินคาเสมือนที่มีมูลคามากที่สุดคือ สินคาเสมือนที่พัฒนาโดยบริษัท Entropia Universe ผู
พัฒนาเกมออนไลนประเทศสวีเดน  ไดทำทำลายสถิติกินเนสบุคเวิรดเร็คคอรดในป 2004 และ 
2008  วามีการจำหนายสินคาเสมือนในราคาแพงที่สุด ไมเพียงเทานี ้ ในป 2010 บริษัทนี้ได

จำหนายอสังหาริมทรัพยเสมือน  (Virtual  Real Estate) ในชื่อที่เรียกวา Virtual Station ดวยราคา
ที่สูงถึง 300,000 เหรียญสหรัฐใหกับผูเลนที่ใชชื่อในระบบวา Buzz Erik Lightyear (Schramm, 
2010)
! บริษัทชั้นนำผูใหบริการสินคาเสมือนที่รายไดหลักมาจากมูลคาของการจำหนายสินคา

เสมือนในปจจุบัน  ประกอบดวย Cellufun, Cyworld, Facebook, Gaia Online, Habbo Hotel, 
Hi5, Hotornot, IMVU, Nexon, Ning,Iron Realms Entertainment, Little World Gifts, 
Playdom, Playfish, Second Life Marketplace, Slide.com, Sony Online Entertainment, 
Valve Corporation, Tencent, World of warcraft, Xbox Live Marketplace, Zynga และ 
Flirtomatic

30  



! ในป 2004 เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) Facebook ไดกอตั้งขึ้น ถือ
เปนปรากฎการณทางดานเทคโนโลยีการสื่อสารที่เปลี่ยนวิถีชีวิตของผูคนไปจากการสื่อสารบน

อินเทอรเน็ตแบบเดิม ๆ โดยเว็บไซตนี้มีผูใชบริการสูงถึง 750 ลานคนทั่วโลก ผูใชบริการสามารถ
สรางประวัติสวนตัว (Personal Profile) เพิ่มรายชื่อเพื่อ (Add Other Users as Friends) สงถาย
ขอความระหวางกัน  (Exchanging Messages) และการแจงเตือนขาวสารอัตโนมัติ (Automatic 
Notifications) เมื่อมีการอัพเดทประวัติสวนตัว โดยผูใชบริการตองสมัครเปนสมาชิกและสามารถ
เขารวมกลุมสนใจ (Common-Interest User Groups) เชน  กลุมเพื่อนรวมงาน  (Workplace) 
โรงเรียนหรือวิทยาลัย (School or College) และคุณลักษณะพิเศษอื่นๆ (Characteristics)
! จากการพัฒนาเครือขายสังคมออนไลนอยางตอเนื่อง Facebook ไดเล็งเห็นโอกาสทาง

ธุรกิจในการจำหนายสินคาเสมือนและไดเปดบริการ Facebook Gift Shop ขึ้นในวันที ่ 8 
กุมภาพันธ 2007 ซึ่งเปนบริการที่ใหผูใชบริการสามารถสงของขวัญเสมือน  (Facebook Gift) ไปยัง
เพื่อนๆ ในเครือขายสังคมออนไลนได ราคาของขวัญเสมือนทุกช้ินมีราคา 1 เหรียญสหรัฐ และใน
ชวงเดือนกุมภาพันธที่เปดใหบริการนี้ รายไดหักคาใชจายแลวจะนำไปบริจาคใหกับมูลนิธิวิจัยดาน
มะเร็งเตานม Komen for the Cure โดยเหตุผลที่เลือกมูลนิธินี้คือ กลุมผูใชบริการ Facebook สวน
ใหญมีความสนใจและตระหนักถึงอันตรายของมะเร็งเตานม และมูลนิธินี้เองก็ทำงานเกี่ยวกับการ
รักษาและชวยชีวิตผูปวยมาแลวถึง 25 ป (Morgenstern, 2007)

แผนภาพที่ 2.6 : ของขวัญเสมือน  (Virtual Gift) บนระบบของ Facebook นำรายไดหักคาใชจาย
ในเดือนแรกไปบริจาคใหมูลนิธิวิจัยดานมะเร็งเตานม

! Facebook Gift Shop ปดบริการในวันที่ 1 สิงหาคม ป 2010 เนื่องจาก Facebook อยาก
ใหความสำคัญในการพัฒนาระบบบริการของเว็บไซตกอนเปนอันดับแรก เชน  ระบบภาพถาย 
(Photos) ระบบการฟดขาวสาร (News Feed) ระบบอินบ็อกซ (Inbox) เกม (Games) คอมเมนต 
(Comments) และ ปุมไลค (Like Button)   นอกจากนี้ยังตองการเปดโอกาสใหกับกลุมผูใหบริการ
มือที่สาม (Third Party) ในการพัฒนาแอปพลิเคชั่นสำหรับ Facebook เพื่อการสงของขวัญแทน 
อาทิ ผูใหบริการ Birthday Cards, Hallmark Social Calendar, Pieces of Flair และ 
Someecards (Morgenstern, 2010)
! ปจจุบัน  Facebook ไดหันมาขายสินคาเสมือนดวยระบบ Facebook Credits หรือระบบ
เงินเสมือน   ที่สามารถสรางรายไดให Facebook คิดเปน  10% ของรายไดทั้งหมด โดยระบบนี้จะ
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ชวยใหผูใชบริการสามารถซื้อสินคาพรีเมี่ยม (Premium Items) จากเกมและแอปพลิเคชั่นตางๆ ที่
มีใหเลือกมากกวาระบบ Facebook Gift Shop แบบเดิม โดยอัตราแลกเปลี่ยน  Facebook 
Credits อยูที่ 1 เหรียญสหรัฐ ตอ 10 Facebook Credits

แผนภาพที่ 2.7 : ระบบ Facebook Credits เปนระบบการคาบริการสินคาเสมือนแบบใหมของ 
Facebook

! การชำระเงินสินคาเสมือนโดนทั่วไปจะเปนการชำระผานระบบบัตรเครดิต หรือผานระบบ

การซื้อเครดิตผานบัตรเติมเงินของผูใหบริการสินคาเสมือนเพื่อนำไปเติมเครดิตเขาในระบบตลาด

ซื้อขาย ซึ่งวิธีการชำระคาบริการของสินคาเสมือนจะเรียกวา Micro-transaction เปนระบบการ

ชำระเงินเพื่อซื้อสินคาปริมาณมากๆ ในการซื้อสินคาที่มีมูลคาต่ำ (Typically High Volume, 
Always Low-Value Transactions) Paypal ผูใหบริการดานระบบการชำระเงินออนไลนระดับโลก 
กลาววาโดยปกติแลว Micro-transaction คือการชำระเงินมูลคาที่ต่ำกวา  12 เหรียญสหรัฐตอการ

ชำระเงิินหนึ่งครั้ง การชำระเงินในระบบ Micro-transaction นี้เปนระบบการชำระเงินที่เกิดขึ้น

ควบคุมกับการเติบโตของการชำระเงินออนไลนเพื่อซื้อสินคาเสมือน เนื่องจากประเภทของสินคา

เสมือนจะมีความหลากหลาย มีจำนวนสินคาใหเลือกมากมาย และราคาที่ต่ำราวๆ 1 เหรียญสหรัฐ

นั่นเอง (Smith, 2007)

! Smith และ Hudson (2011) กลาววา สินคาเสมือนกลายเปนที่นิยมในกลุมผูเลนเกมและ
ผูใชบริการเครือขายสังคมออนไลนเชน  Facebook ผูเลนเกมออนไลนแบบประเภท Massively 
Multiplayer  ยกตัวอยางเชน  World of Warcraft ใชเงินจริงเพื่อซื้อสินคาเสมือน  เชน  หมวกเสริม
พลัง ใหกับตัวอวตาลในเกม รวมถึงเกมที่เลนผานระบบเครือขายสังคมออนไลน เชน เกม 
Farmville เกมจำลองการเกษตรกรรมบน  Facebook ที่ผูเลนจะใชเงินจริงไปซื้อเงินสดเสมือนและ
ยังสงตอใหเพื่อนผานระบบของขวัญ (Gift System) ไดอีกดวย นอกจากนี้การซื้อสินคาเสมือนผาน
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ระบบมือถือสมารทโฟนก็มีเชน แอปพลิเคชั่น Little World Gifts เปนแอปพลิเคชั่นพิเศษบนไอโฟน
ที่ใชสำหรับการสงสินคาเสมือนใหกับผูรับเชนเดียวกับการสงสินคาจริงทั่วไป เพียงแคผูสงและผูรับ
มีแอปพลิเคชั่นนี้บนไอโฟน ก็สามารถสงและรับสินคาเสมือนนี้ได 

แผนภาพที่ 2.8 : สินคาเสมือน : สัตวเลี้ยง (Pet) ของระบบเกม World of Warcraft ที่มูลคาสูงถึง 
10 ดอลลารสหรัฐ 
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แผนภาพที่ 2.9 : ระบบของขวัญ (Gift System) สำหรับเกม FarmVille บนเครือขายสังคมออนไลน 
Facebook

แผนภาพที่2.10: สินคาเสมือนบนมือถือประเภทสมารทโฟนผานแอปพลิเคชั่น Little World Gifts
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! ปจจุบันนี ้ ผูคนใชเงินเพื่อซื้อสินคาเสมือนมากวาสูงถึงปละ 1.5 พันลานเหรียญสรัฐ ซึ่ง

ไดแก การใชจายเพื่อซื้อ สัตวเลี้ยง (Pets) เงินตรา (Coins) รางอวตาล (Avartars) และ เครื่อง
ประดับ (Bling) ในโลกเสมือน  ซึ่งสินคาเสมือนนี้เปรียบไดกับวัตถุที่เกิดขึ้นจากระบบเลขฐานสอง
ในฐานขอมูลแหงใดแหงหนึ่ง ซึ่งสงผลเกิดการอยากครอบครองและตองการไดมาดวยการใชเงิน

จริง (Real Money) เพื่อซื้อหาสิ่งที่จับตองไมไดสิ่งนี้ (Wu, 2007)

แผนภาพที่ 2.11 : รางอวตาล (Avartar) ในเกม Second Life

! ในชวงป 2007-2010 เปนยุคที่สินคาเสมือนเติบโต โดยมูลคาของทั้งตลาดสินคาเสมือน

เพิ่มขึ้นคิดเปนรอยละ 245 หรือคิดเปนมูลคา 7.3 พันลานเหรียญสหรัฐสำหรับป 2010 จากเดิม
มูลคา 2.1 พันลานเหรียญสหรัฐในป 2007 เมื่อแบงสัดสวนแลว รอยละ 70 ของรายไดที่มาจาก
สินคาเสมือนสวนใหญมาจากประเทศบริเวณเอเชียแปซิฟค ที่เหลือรอยละ 30 เปนมูลคาจาก

ประเทศแถบอเมริกา ยุโรป ตะวันออกกลางและแอฟริกา การประมาณการในป 2014 สินคา

เสมือนจะมีมูลคาตลาดรวมสูงถึง 14 พันลานเหรียญสหรัฐ โดยผลการวิจัยจากสถาบัน  Magid 
and Associates พบวา รอยละ 13 ของผูที่เขาถึงระบบอินเทอรเน็ตมีการซื้อสินคาเสมือนในชวง 
12 เดือนที่ผานมา และรอยละ 21 ของผูใชอินเทอรเน็ตทั้งหมดจะซื้อสินคาเสมือนปถัดไป 

! สื่อหลายแขนงขณะนี้ใหความสนใจเกี่ยวกับเรื่องโลกเสมือน  (Virtual Space) หรือโลกที่
เปนจุดกำเนิดของสินคาเสมือน  ในขณะที่คนสวนใหญยังไมใหความสนใจเทาใดนักและเห็นวา

สินคาเสมือนเปนเรื่องไรสาระ เปนสิ่งที่ไมมีอยูจริงหรือมีอยูในโลกเสมือนเทานั้น  แตดวยการเติบ
ทางธุรกิจของผูใหบริการสินคาเสมือนที่ประสบผลสำเร็จอยางมาก อาทิ Second Life และ World 
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of Warcraft นักธุรกิจและนักลงทุนหลายรายกำลังหันมาใหความสนใจในการลงทุนในสินคา

เสมือนซึ่งเปนสิ่งมากมูลคาในอนาคต ดังเชน
1. Tencent เครือขายเว็บทา (Internet Portal) ใหญแหงหนึ่งของประเทศจีน 

ประกอบดวยผูใชงานตอเนื่อง (Active User) มากถึง 250 ลานคน  เครือขายนี้ทำ
เงินไดมากถึง 100 ลานเหรียญสหรัฐในไตรมาสแรกของป 2007 และรอยละ 65 
ของรายไดทั้งหมดมาจากการสินคาเสมือน

2. Habbo Hotel เกมจำลองโลกเสมือนที่มีผูเลนลงทะเบียนมากถึง 75 ลานอวตาล 
ใน  29 ประเทศ รายไดรอยละ 90 หรือคิดเปนมูลคา 60 ลานเหรียญมาจากสินคา

เสมือน

3. Gaia Online เกมจำลองโลกเสมือนที่ผูเลนกวา 50,000 คนรวมประมูลสินคา

เสมือนและมีการเขียนประกาศในเว็บบอรดสูงถึง 1 ลานขอความตอวัน  สงผลให 
Gaia Online กลายเปนเว็บไซตสำหรับการประสินคาเสมือนที่มีผูชมสูงเปนอันดับ 
3 ของระบบเว็บบอรดในอินเทอรเน็ต โดยเว็บบอรดของเกมดังกลาวมีผูชมเฉลี่ย

อยูที่ 1,200 คนตอเดือน 
4. Dogster and HotorNot เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนที่ปรับรูปแบบธุรกิจใน

การบริการสินคาเสมือนจากรูปแบบเดิมๆ คือ เกมออนไลน มาเปนการโฆษณา

ผสานกับสินคาเสมือนในระบบสังคมออนไลน ซึ่งทำรายไดใหกับ HotorNot ถึง

รอยละ 40 ของรายไดทั้งหมด
5. แบรนดสินคาสวนใหญหันมาซื้อโฆษณาในรูปแบบของสินคาเสมือน ในเครือขาย

สังคมออนไลน ดังเชน  Coca Cola รวมมือกับ Tencent โดยทำโปรโมชั่นกับสินคา
เครื่องดื่ม โดยผูซื้อเครื่องดื่ม Coca Cola จะไดรับรหัสสำหรับการเขารับสินคา
เสมือน Coca Cola ฟรีในระบบเว็บ Tencent เปนตน

! Mainwaring (2010) กลาวเพิ่มเติมวา นอกจาก Coca Cola แลว แบรนดดังระดับโลก 
เชน Volvo, H&M และ MTV Networks ก็ไดพยายามเขาสูตลาดสินคาเสมือนดวยเชนกัน  แนวคิด
นี้เปน  การสรางสินคาเสมือนสำหรับแบรนด (Branded Virtual Goods) โดยแบรนดดังกลาวจะ
เนนการสรางความสนิทสนมและประสบการณของแบรนดอยางตอเนื่องใหกับลูกคา ซึ่งแนวคิดดัง
กลาวเปนที่มาของการโฆษณาผานเกม (Advergaming) เปนการสรางการรับรูใหกับแบรนดตอ

กลุมเปาหมายซึ่งจะเปนผลระยะยาวในการสรางอารมณและความรูสึกที่ดีตอแบรนดเปนหลัก

! สินคาเสมือนสำหรับแบรนด จะมีราคาขายที่ไมสูงมาก บางชนิดแจกฟรี เนื่องจากแบรนด
มองวา รายไดจากการขายสินคาเสมือนสำหรับแบรนดถือเปนรายไดที่ไมมาก เมื่อเทียบกับการ

สรางอารมณรวมใหกับแบรนดของผูบริโภคในระยะยาวจากการไดทดลองใชสินคาเสมือนสำหรับ

แบรนดนั้น ๆ
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แผนภาพที่ 2.12 :   H&M และ Dunkin’ Donuts ใชแนวคิดสินคาเสมือนสำหรับแบรนดเพื่อทำการ
ประชาสัมพันธสินคา

! จากกระแสความสนใจเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่จะมีบทบาททางธุรกิจในอนาคต การจัดงาน
ประชุมเกี่ยวกับเรื่องสินคาเสมือนโลก (Virtual Goods Summit) จึงไดถือกำเนิดขึ้น  ซึ่งการประชุม
นี้เปนการประชุมเกี่ยวกับโอกาสทางธุรกิจในตลาดของสินคาเสมือน  การพัฒนาสินคาเสมือนและ

ผูใหบริการเกมออนไลนและเครือขายสังคมออนไลน การสรางกำไรสูงสุด การบริหารระบบเงิน

เสมือนและการบริหารระบบเศรษฐกิจในโลกเสมือน  การบริหารการตลาดสินคาเสมือน  โดย

วิทยากรจากบริษัทที่มีชื่อเสียงในวงการสินคาเสมือน  เชน  IMVU Ning, Linden Lab และ Gaia 
Online เปนตน  การประชุมนี้เริ่มตนจัดครั้งแรกในวันที ่ 22 มิถุนายน  2007 ที่มหาวิทยาลัย           
สแตนฟอรด แคลิฟอรเนีย ถัดมาในป 2008 และ 2009 จัดขึ้นที่เมืองซานฟราสซิสโก ประเทศ
สหรัฐอเมริกา

รูปแบบของสินคาเสมือนในปจจุบัน

! Smith และ Hudson (2011) กลาวในรายงานการวิจัย Inside Virtual Goods วา ไดศึกษา
ถึงรูปแบบและประเภทสินคาในธุรกิจออนไลน (Online Commerce) ที่กำลังเติบโตในชวง

ทศวรรษที่ผานมา พบวา สินคาเสมือนในปจจุบันสามารถพบไดใน 5 รูปแบบ ดังนี้  
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1. เครือขายสังคมออนไลน แอปพลิเคชั่น และเกม (Social Networks, Application, and 
Games)

! การเติบโตอยางรวดเร็วของตลาดสินคาเสมือนในเครือขายสังคมออนไลนเปนปรากฎ

การณสำคัญในป 2010 สินคาเสมือนในรูปแบบนี้เปนนิยมทั่วโลกและเขาถึงผูคนไดทุกกลุม โดย
เฉพาะในตลาดสหรัฐอเมริกาที ่ผู ซ ื ้อสินคาสวนใหญใชบริการเครือขายสังคมออนไลนเชน 
Facebook ที่มีแอปพลิเคชั่น  The Gift App สำหรับสงของขวัญเสมือนในโอกาศพิเศษตางๆ และ 
เกม The Sims Social เปนเกมบน  Facebook ที่เลนผานโปรแกรมเบราเซอร (Browser) เชน 
Internet Explorer หรือ Firefox  และกำลังเปนที่นิยมในปจจุบัน

แผนภาพที่ 2.13 : สินคาเสมือนในเกม The Sims Social และแอปพลิเคชั่น The Gift App

2. เกมประเภทแคชชวล เกมและจำลองโลกเสมือน (Casual MMOs and Virtual Worlds)
! เกมประเภทแคชชวล MMOs คือ เกมออนไลนที่เลนงายๆ ไมมีกติกายุงยาก เลนจบเปน
ครั้ง  ๆ ไปและเริ่มเกมใหมในครั้งถัดไป ตลาดเกมประเภทแคชวล MMOs และเกมจำลองโลก

เสมือน ก็ถือเปนมูลคาที่สำคัญตอสวนแบงตลาดสินคาเสมือนในสหรัฐอเมริกา เพราะตลาดนี้

กำลังเติบโตและมีรายไดที่สูง เกมแคชชวลที่กำลังเปนที่นิยมในขณะนี ้ ไดแก Audition และ 
Heroes of Newerth
! ขอแตกตางระหวางเกมประเภทแคชชวล MMOs และเกมบนเครือขายสังคมออนไลนก็คือ 
แพลทฟอรม (Platform) หรือรูปแบบที่เกมตองการในการประมวลผล โดยเกมแบบแคชชวลจำเปน
ตองติดตั้งโปรแกรมเกมลงในเครื่องคอมพิวเตอร ในขณะที่เกมบนเครือขายสังคมออนไลนไม

จำเปนตองติดตั้ง สามารถเลนผานเว็บเบราเซอรที่มีอยูในทุกเครื่องคอมพิวเตอรไดเลย 
! เกมจำลองโลกเสมือน  ก็คือ เกมที่มีการพัฒนารูปแบบวิถีการดำเนินชีวิตจากโลกแหง

ความจริง เพื่อจำลองไปสูโลกเสมือน  โดยมีการเพิ่มสีสันของการเลนดวยสิ่งแฟนตาซีมากมาย เชน 
การบินได การมีความสามารถพิเศษอื่นๆ แตระบบหลักๆ ของเกมก็ยังคงไวซึ่งการปฏิสัมพันธ 
พบปะพูดคุยระหวางผูเลนดวยกัน  การแตงตัวใหกับอวตาล ยกตัวอยางเชน  เกม Second Life 
และ IMVU
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แผนภาพที่ 2.14 : สินคาเสมือนในเกมประเภทแคชชวล MMOs และ เกมจำลองโลกเสมือน

3. เกมประเภท MMOs และ เกมประเภท Free-to-Play (MMOs and Free-to-Play Online 
Games)

! เกมประเภท MMOs (Massively Multiplayer Online Games) เปนเกมที่เนื้อหาสวนใหญ

จะเกี่ยวกับการตอสูผจญภัย และตองใชทั้งเวลาและความตอเนื่องในการเลน  เกมประเภท MMOs 
ถือเปนเกมที่เปนจุดกำเนิดของโมเดลธุรกิจประเภทเกมเลนฟรี (Free-to-Play) โดยใหบริการในการ
เขาเลนฟรี และมีการขายสินคาเสมือนอยางแพรหลายจากผูใหบริการ ยกตัวอยาง 
World of Warcraft และ Ragnarok Online
! สินคาเสมือนในเกมประเภทนี้ถือเปนสินคาเสมือนที่เปนตลาดใหญและที่มีมูลคามากที่สุด 
ในภูมิภาคเอเชียตะวันออกและเอเชียตะวันออกเฉียงใต รวมถึงประเทศไทยดวย

แผนภาพที่ 2.15 : สินคาเสมือนในเกมประเภท MMOs และ เกม Free-to-Play
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4. เกมคอนโซล (Console Games)
! เกมคอนโซล (Console Games) คือ เกมที่เลนผานเครื่องเลนวิดีโอเกม (Video Game 
Console) หรือ เครื่องใชไฟฟาที่ใชในการเลนวิดีโอเกม โดยแสดงภาพผนทางหนาจอภายในเครื่อง
หรือโทรทัศน แบงเปน  เครื่องเลนเกมคอนโซลเปนเครื่องเลนเกมที่มีไวเลนภายในบาน และเครื่อง
เลนเกมแบบพกพา (Hitzuja, 2009)
! เครื่องเกมคอนโซลที่นิยมในปจจุบัน  ไดแก เครื่อง Microsoft’s Xbox 360, Sony’s 
Playstation3 และ Nintendo’s Wii ในแตละเครื่องคอนโซลจะมีระบบตลาดขายสินคาเสมือนที่
แตกตางกัน เชน  Xbox Live Marketplace ของเครื่อง Xbox 360 และ  Playstation Store ของ 
Playstation3 

แผนภาพที่ 2.16 : สินคาเสมือนในเกมคอนโซล

5. เกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games)
! เกมและแอปพลิเคชั่นบนมือถือประเภทสมารทโฟน  (Smart Phone) ปจจุบันกำลังไดรับ
ความนิยมอยางแพรหลาย จากการกาวหนาของเทคโนโลยีดานโทรคมนาคมและการพัฒนาระบบ

ปฏิบัติการแอนดรอยบนมือถือ สงผลใหตลาดการจำนายสินคาเสมือนบนแพลทฟอรมโทรศัพทมือ
ถือไดรับความนิยมตามไปดวย

! สินคาเสมือนที ่ปรากฎบนมือถือสวนใหญเปนสินคาที ่เกิดจากการซื ้อผานการเลน         
แอปพลิเคชั่นประเภทเกมและแอปพลิเคชั่นประเภทการสงของขวัญเสมือน  (Virtual Gift) ไดแก 
Fashion StoryTM 
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แผนภาพที่ 2.17 : สินคาเสมือนในเกมบนโทรศัพทมือถือ

 
คุณสมบัติพิเศษของสินคาเสมือนที่ตองจายเงินซื้อ 
! Wauters (2007) ไดอธิบายถึงคุณลักษณะพิเศษของสินคาเสมือน  4 ประการที่ทำใหผูซื้อ
สินคาเสมือนยอมจายเงินจริงแลกมา ไดแก 

1. สินคาเสมือนไมใชสินคาที่จับตองได แตเปนการใหบริการ
! สินคาเสมือนไมใชสินคาที่จับตองได โดยสินคาเสมือนจะเปนการจำลองความตองการใน

การใชสินคาในโลกเสมือนเพื่อตอบสนองความตองการผานรูปแบบสินคา James Hong ผูใช

บริการ HotorNot กลาวเกี่ยวกับ ดอกไมที่ตนไดรับในรูปแบบสินคาเสมือนวา ดอกไมนี้ไดบงบอก
สถานะ 3 อยาง ไดแก การเปนตัวแทนแสดงภาพกราฟคดอกไมใหกับตน  การเปนสัญลักษณแทน

การแสดงออกดานความรักของผูอื่นแกตน  และการการแสดงสถานะแกผูอื่นวาตนไดครอบครอง

ดอกไมนี้ ดังนั้นสินคาเสมือนจึงเปนเรียกรองความสนใจจากผูอื่นนั่นเอง

2. สินคาเสมือนสรางคุณคาใหเกิดขึ้นแกผูคน
! ในปจจุบันการจำหนายสินคาบน  eBay สวนหนึ่งมาจากการขายสินคาเสมือน เชน  ดาบ 
เงินตรา หรือเสื้อผาผานการแลกเปลี่ยนบนสิ่งแวดลอมของโลกเสมือน  โดยเฉพาะผูเลนเกมที่ซื้อ

สินคาประเภทดาบหรือเครื่องปองกัน  ผูเลนจำพวกนี้จะไดรับความพึงพอใจเนื่องจากพวกเขาเปนผู
เลนในโลกเสมือน  สังคมออนไลน หรือเกมออนไลน ยกตัวอยางเชน  การที่ตัวละครของผูเลนในโลก
เสมือนจะพัฒนาทักษะใหไดระดับเลเวล 20 จะตองใชเวลามากถึง 50 ชั่วโมง แตดวยดาบและ
เครื่องปองกันพิเศษนี้ จะลดเวลาในการพัฒนาทักษะใหเหลือเพียง 20 ชั่วโมง ดังนั้นสินคาเสมือน
จึงเปนสิ่งที่สรางคุณคาใหกับผูเลนไดเชนกัน

! ตัวอยางการสรางคุณคาของสินคาเสมือนที่ดีอีกตัวอยางหนึ่ง ไดแก ผูเลนคนหนึ่งยอมเสีย
เงินจริงจำนวน  10 เหรียญดอลลาเพื่อซื้อเงินตราในโลกเสมือนจำนวน 1 ลาน  Gold ผูเลนคนนีี้
กลาววา  เงินจำนวนนี้ในโลกเสมือนสามารถสรางความสุขในตนเองไดถึง 20 ชั่วโมงของการเลน
เกม แตหากนำเงิน  10 เหรียญดังกลาวไปใชเพื่อการดูภาพยนต ตนก็จะไดรับความสุขเพียง 2 
ชั่วโมง ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกันแลว คุณคาที่ไดจากสินคาเสมือนจึงมีมูลคาสูงกวาการจายไปเพื่อ
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บริการเพื่อความบันเทิงเชนภาพยนตร ดังนั้นการสรางมูลคาจากสินคาเสมือนจึงเปนการสราง

คุณคาทางดานความถึงพอใจสวนบุคคลมากกวา

3. มูลคาของการหาซื้อสินคาจะมีมูลคานอยกวาการไดมาซึ่งสินคา
! กรณีนี้เปนการยกตัวอยางที่ดีเกี่ยวกับเกมออนไลน โดยทั่วไปแลวเกมออนไลนจะมีการวัด
ระดับเลเวลของตัวละคร เชน  ตัวละครเลเวล 40 จำเปนที่จะตองใชเวลาถึง 60 ชั่วโมงในการไปถึง
จุดนี้ หากเปรียบเทียบเวลาเปนเงินจากระบบเงินของสหรัฐอเมริกาและจีน  ผูเลนในสหรัฐจะสูญ

เสียเงินเพื่อการเลนชั่วโมงละ 15 เหรียญ ในขณะที่ผูเลนจากจีนจะเสียเงินเพียงชั่วโมงละ 0.5 
เหรียญ ดังนั้นเมื่อเทียบตัวละครเลเวล 40 ในเกมเดียวกันแลวจะไมมีความแตกตางของตัวละคร 
แตเมื่อเทียบมูลคาเงินที่เสียไปจะพบวาจีนใชเงินนอยกวา ผูเลนจากอเมริกาสวนใหญจึงยอม

ลงทุนซื้อตัวละครจากผูเลนของประเทศจีน  ดวยสาเหตุที่วามูลคาจากการซื้อตัวละครเลเวล 40 จะ
นอยกวามูลคาการสรางตัวละครเพื่อเลนเองจนครบเลเวล 40 ของผูเลนสหรัฐ

4. สินคาเสมือนสามารถทำเงินไดเชนเดียวกับสินคาจริง
! กรณีตัวอยาง Second Life เกมจำลองชีวิตในโลกเสมือน  ที่เกิดมีผูเลนคนหนึ่งที่ยอมเสีย
เงินอยางคนบาคลั่งเพื่อซื้อพื้นที่เกาะในโลกเสมือนของ Second Life แตในมุมมองของผูซื้อหรือ
นักลงทุนผูนี้ การซื้อเกาะในโลกเสมือนจะเปนการซื้อที่ผูกขาด โดยเกาะนี้สามารถสรางมูลคาให

เกิดขึ้นเชนเดียวกับอสังหาริมทรัพยจริง โดยผูเลนคนนี้ไดการถือครองเกาะออกเปนสัมปทาน

หลายๆ สวนเพื่อขายเปนเงินจริงใหกับผูเลนคนอื่นที่มีความตองการซื้ออสังหาริมทรัพยเสมือน  ถือ
เปนการลงทุนที่คุมคาอยางยิ่งในการไดรับผลกำไรกลับมาอยางรวดเร็วในโลกเสมือนที่ระบบการ

ตลาดมีความใกลเคียงกับระบบการตลาดในโลกแหงความเปนจริงมากที่สุด

สินคาจริง (Physical Goods) สินคาประเภทขอมูล (Information Goods) และสินคาเสมือน 
(Virtual Goods)
! สินคา หมายถึง สิ่งใดก็ตามที่ผลิตขึ้นดวยจากพยายามดวยแรงงานหรือเปนผลจากการก
ระบวนการผลิต โดยในป ค.ศ. 1575 สินคาไดถูกนิยามความหมายวา สิ่งของใดๆ หรือสิ่งของที่ถูก
ผลิตขึ้น  (online etymology dictionary) ในทางเศรษฐศาสตร ความหมายของสินคามีที่มาแรก
เริ่มเพื่อใชอธิบายระบบเศรษฐกิจการเมืองตามแนวคิดของอดัม สมิทธ 
! โดยแนวคิดทางการตลาด Kotler, Armstrong, Brown และ Adam (2004) กลาววา 
สินคาคือสิ ่งใดก็ตามที่ถูกนำเสนอเขาสู ตลาดเพื่อตอบสนองความตองการและความจำเปน 
(Satisfy a Want or Need) สินคาประกอบไปดวยสินคาที่เปนรูปธรรม (Physical Goods) บริการ 
(Service) ประสบการณ (Experiences) เหตุการณ (Events) บุคคล (Persons) สถานที ่(Places) 
ทรัพยสิน (Properties) องคกร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคิด (ideas)
สวนความหมายตามแนวคิดดานการผลิต สินคาคือการนำเอาวัตถุดิบมาผลิตเปนสินคาสำเร็จ 
(Finished Goods) 
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! สินคา คือ ขาวของเครื่องใชตางๆ ที่จับตองได สามารถเคลื่อนยายไปมาได มีการถือครอง
กรรมสิทธิ์ในสินคา ในอดีตมีระบบการแลกเปลี่ยนสินคาระหวางกันซึ่งปจจุบันไดเปลี่ยนเปนระบบ
การใชเงินตราเพื่อแลกเปลี่ยนแทน 
! บริการ คือ การไดรับสิ่งที่ใหความพึงพอใจ แตไมสามารถจับตองได เคลื่อนยายไปมาและ
ถือเปนกรรมสิทธิ์สวบุคคลไมได เชน  การบริการทางดานความบันเทิง เชน  การชมภาพยนตร การดู
ละคร การเสริมสวย การทองเที่ยว ถือเปนการบริการ เนื่องจากผูใชบริการไมไดรับสิ่งใดที่สามารถ
จับตองไดกลับไปดวย เชน ไมสามารถนำศิลปน  นักแสดง ชางเสริมสวย สถานที่ทองเที่ยว ติดตัว
กลับไปได

! แนวคิดเกี่ยวกับสินคา คือ การทำใหความคิดที่เปนนามธรรม จับตองไดยากมีความหมาย
แกผูบริโภค เชน ความคิดทางดานความสะดวกสบายและความหรูหรา สามารถรรวมกันเปน

สินคารถสปอรตสุดหร ู เปนตน  สิ่งนี้เปนผลจากการพัฒนาความคิดใหเกิดขึ้นเปนรูปธรรมและเกิด

มูลคาในเชิงประโยชนใชสอย Clark และ Fujimoto ไดใหขอเสนอเกี่ยวกับแนวคิดสินคา (Product 
Concept) ประกอบดวย

- ความสามารถหรือประโยชนของสินคา (What the Product Does)
- รูปลักษณ (What the product is)
- ผูใชสินคา (Whom the Product Serve)

! สินคาในปจจุบันมีความหลากหลายเปนอยางมาก นักการตลาดจึงไดพยายามจำแนก

กลุมของสินคา (Product Groups) และประเภทของสินคา (Product Classification) ไวดังนี้

การจำแนกสินคาตามกลุมของสินคา (Product Groups)
! สินคาในปจจุบันสามารถจัดจำแนกไดตามกลุมของสินคา ไดแก

1. การจำแนกตามแนวคิดการจับตองไดและไมไดของสินคา
! สินคาสามารถจำแนกเปน 2 ประเภท ไดแก สินคาที่จับตองได เชน  เครื่องคอมพิวเตอร 
และสินคาที่จับตองไมได เชน การประกันภัย เปนตน

2. การจำแนกสินคาตามแนวคิด Sear, Roebuck Model 
! แนวคิดนี้มีที่มาจากการจำแนกสินคาในระบบการทำรายการสินคาออนไลนของบริษัท 
Sear, Roebuck and Company ที่มีการจัดจำแนกสินคาโดยแยงตามแผนก เพื่อตอบสนองรูป
แบบการซื้อสินคาของลูกคาที่เลือกซื้อจากแบรนดหรือคุณประโยชนของสินคา ในสินคาที่จำแนก

แลวโดยระบบ Sear, Roebuck and Company จะมีการใหกำหนดหมายเลขของสินคาเปนกลุม
ตามแผนก เพื่อสะดวกในในการเลือกซื้อและการจัดวางสินคา  (When an online Sears 
Customer Goes to the section of the website; sears.com, 2011)

3. การจำแนกสินคาตามขนาดและสี
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4. การจำแนกสินคาตามสายผลิตภัณฑ
! สายผลิตภัณฑ หมายถึง กลุมของสินคาที่เกี่ยวของใกลชิดกัน  เพราะสินคานั้นใหความ

พอใจอยางเดียวกันหรือเปนสินคาที่ใชดวยกัน หรือขายใหกลุมลูกคากลุมเดียวกัน  รานคาแบบ

เดียวกัน หรือราคาที่ใกลเคียงกัน  เชน  สายผลิตภัณฑของเสื้อผาจะมีสายผลิตภัณฑ 3 สาย ไดแก 
เสื้อผาบุรุษ เสื้อผาสตรีและเสื้อผาเด็ก

ประเภทของสินคา (Product Classification)

1. การแบงประเภทสินคาตามความคงทนและเปนรูปธรรม (Durability & Tangibility) แบง
ผลิตภัณฑตามอายุการใชงานและตามลักษณะรูปธรรมที่สัมผัสได เปน 3 กลุม ไดแก

1.) สินคาไมทนทาน (Non-Durable Goods) คือ สินคาที่มีรูปธรรมจับตองได 
มีอายุการใชงานสั้น  โดยปกติเพียงครั้งเดียวหรือไมกี่ครั้ง ซื้อบอย มักจำหนายทั่วถึง
หลายสถานที่เพื่อเพิ่มความสะดวกในการซื้อหา คิดกำไรเพียงเล็กนอยและโฆษณา

อยางหนักเพื่อจูงใจใหเกิดการทดลองใชและสรางความชอบพอ เชน  กระดาษ ขนม 
เปนตน

2.) สินคาทนทาน (Durable Goods) คือ สินคาที่มีรูปธรรมจับตองได มีอายุการใช
งานนาน  เนนการขายโดยเฉพาะบุคคลและการบริการไดกำไรสูงกวา ตองการการรับ
ประกันจากผูขายมากขึ้น เชน โทรทัศน โทรศัพทมือถือ คอมพิวเตอร เปนตน
3.) การบริการ (Services) คือ สิ่งที่เปนนามธรรมจับตองไมได แบงแยกไมได ไม
แนนอนและไมสามารถเก็บไวได เปนผลใหการบริการตองการการควบคุมคุณภาพ 
ความเชื่อถือของผูใหบริการและความสามารถในการปรับเปลี่ยนการใหบริการอยาง

มาก เชน ธุรกิจโรงแรม รานอาหาร เปนตน

2. การแบงประเภทสินคาอุปโภค (Consumer-Goods Classification) สินคาอุปโภคบริโภคมี
หลายชนิด สามารถแบงตามพื้นฐานนิสัยการซื้อ ดังนี้

1.) สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือ สินคาที่ลูกคาซื้อบอย ซื้อทันท ีและ
ใชความพยายามในการซื้อนอย เชน ยาสีฟน แปรงฟน สบู เปนตน
2.) สินคาเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือ สินคาที่ลูกคาใชกระบวนการคัดเลือก
และการซื้อบนพื้นฐานการเปรียบเทียบลักษณะบางอยาง เชน ความเหมาะสม ราคา 
คุณภาพ และรูปแบบ ตัวอยางสินคาประเภทนี้ไดแก เฟอรนิเจอร เสื้อผา เครื่อง
ประดับ ฯลฯ
3.) สินคาที่ไมไดแสวงหา (Unsought Goods) เปนสินคาที่ลูกคาไมรูจักหรือไมเคย
คิดจะซื้อเชน  เครื่องดักจับควันไฟเตือนไฟไหม หรือ สินคาที่รูจักแตไมแสวงหา มัก
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เปนสินคาใหม หรือเปนสินคาเกาที่ผูบริโภครูจัก แตไมเห็นความจำเปนตองใชสินคา
นั้น เชน เครื่องลางจาน

! ในชวงทศวรรษที่ผานมาเปนชวงที่มีการพัฒนาทางดานเทคโนโลยี ขาวสารขอมูลและ

อินเทอรเน็ต สงผลใหเกิดสินคาอีกประเภทขึ้นนั่นก็คือ สินคาเสมือน  ถือเปนสินคารูปแบบใหม การ
ใหคำนิยามเกี่ยวกับสินคาในยุคกอนจึงไมครอบคลุมที่จะนำมาอธิบายสินเคาเสมือนนี้ได  สินคา
ในความหมายเดิมจึงเปนการอธิบายแคสินคาในโลกจริง (Real World) หรืออาจเรียกวาเปนสินคา
จริง (Real Product) เมื่อเทียบความหมายกับสินคาเสมือน (Virtual Product) ที่ปรากฎในโลก
เสมือน (Virtual World) หรือ พื้นที่เสมือน (Virtual Space) เทานั้น

สินคาจริงและสินคาเสมือน
! โดยทั่วไปแลว สินคาไมวาจะอยูในรูปแบบใดก็คือผลิตผลจากกระบวนการผลิต นำเขาสู
ตลาดเพื่อตอบสนองความตองการ ดังนั้น  ไมวาจะเปนสินคา บริการ การจับตองไดหรือไมได 
สินคาจริงหรือสินคาเสมือน ยอมมีความเปนสินคาเชนเดียวกัน
! สินคาจริงและสินคาเสมือน มีสวนที่มีลักษณะเหมือนกัน ไดแก

1. สินคาจริงและสินคาเสมือนสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคทางดาน
คุณลักษณะ (Attributes) และ คุณประโยชน (Benefits) ไดเชนเดียวกัน
! สินคาเสมือนมีความคลายสินคาจริง ดวยการพิจารณาคุณสมบัติของสินคาดานอื่น

ประกอบ ไดแก  ดานการใชประโยชนและดานลักษณะเฉพาะตัว  ที่สามารถตอบสมองความ
ตองการทางดานอารมณและเหตุผล (Rational & Emotional) แกผูบริโภคได  (Lehdonvirta, 
2009)

2. สินคาจริงและสินคาเสมือน สามารถจัดจำหนายในชองทางเดียวกันได
! Cha (2011) ไดทำการศึกษาเกี่ยวกับชองทางการซื้อสินคาทั้งสินคาจริงและสินคา

เสมือน  พบวา สินคาทั้งสองรูปแบบสามารถวางจำหนายไดทั้งสองชองทาง ไดแก ชองทาง
ดั้งเดิม (Traditional Shopping Channels) ไดแก รานคาทั่วไป  และ ชองทางออนไลน 
(Online Shopping Channels) ไดแก อินเทอรเน็ต พื้นที่เสมือนและโลกเสมือน เปนตน

3. สินคาจริงและสินคาเสมือนมีความคลายคลึงกันในประเภทของสินคา
! นักวิจัยพยายามกำหนดหลักในการจำแนกประเภทของสินคาและบริการ (Alba, 
Lynch, Weitz, et al. 1997) โดยทั่วไปแลวประเภทของสินคาและบริการตามการวิจัยทางการ
ตลาดจะแบงแยกโดยเกณฑการจัดหมวดหมูเปน 3 สินคา ดังนี้ 
1.) Search Goods คือ สินคาที่ทราบถึงขอมูลคุณลักษณะโดยสมบูรณอยูแลวกอนการซื้อ

สินคา
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2.) Experience Goods คือสินคาที่ผูใชจะทราบถึงคุณสมบัติไดเมื่อไดรับประสบการณ

โดยตรงในการใชสินคานั้นกอน

3.) Credence Goods คือ สินคาที่ผูบริโภคไมสามารถประเมินได แมจะผานการซื้อและการ
บริโภคสินคานั้นแลวก็ตาม

! สินคาเสมือน   เปนสินคาประเภทสินคาประสบการณ (Experience Goods) ผูซื้อ
สามารถหาขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินคาไดอยางครบถวนกอนการซื้อสินคา เนื่องจาก

สินคาเสมือนจะปรากฎอยูบนเว็บไซตที่สามารถสรางบรรยากาศโลกเสมือนได แมวาสินคา

เสมือนนี้จะตองนำไปใชในสภาพแวดลอมโลกเสมือนก็ตาม ซึ่งสิ่งตางๆ เหลานี้ลวนสราง

ประสบการณใหกับสินคาเสมือนกอนการซื้อไดทั้งหมด เชนเดียวกับสินคาจริงบางประเภทที่มี

คุณสมบัติตามเกณฑของสินคา Experience Goods (Cha, 2011)

4. สินคาจริงและสินคาเสมือนสามารถสรางโอกาสทางการตลาดไดเชนเดียวกัน
! Fahmy (2010) กลาววา สินคาจริงและสินคาเสมือนมีความเหมือนกัน ไดแก สินคา

เสมือนสามารถสรางโอกาสทางการขายไดตามเทศกาลเชนเดียวกับสินคาจริง และยังมีราคาถูก

กวาดวย เชน ในเทศกาลวาเลนไทน ผูเลนจะมอบของขวัญใหคนรักผานเกม IMVU หรือเกม

จำลองชีวิตจริงในโลกเสมือน

! ในทางตรงกับขาม ความแตกตางของสินคาจริงและสินคาเสมือน คือ เรื่องของการใชงาน 
โดย

! สินคาจริง หมายถึง สินคาหรือบริการที่สามารถใชงานแบบออฟไลนได (Offline) กลาวคือ
เปนการใชงานโดยไมอาศัยระบบพื้นที่ออนไลนหรือโลกเสมือนมาเปนขอจำกัด สามารถใชไดใน

โลกจริง (Real World)  ไมวาสินคานั้นจะถูกซื้อผานชองทางแบบออนไลนหรือออฟไลนก็ตาม 
ตัวอยางเชน  สินคาจริง เชน  หนังสือ เฟอรนิเจอร คอมพิวเตอร เสื้อผา ตั๋วเครื่องบิน  แพ็คเกจ      
ทองเที่ยว และอื่นๆ 
! สินคาเสมือน คือ สินคาหรือบริการที่ผูซื้อและผูใชมีขอจำกัดในการใชเฉพาะในพื้นที่

ออนไลน (Online Space) เทานั้น  ซึ่งจะตรงกันขามกับสินคาจริง ตัวอยางเชน  สินคาเสมือน อาทิ 
ตัวอวตาล (Avartar) สัตวเลี้ยงเสมือน (Virtual Pets) โครงรางโพรไฟลสำหรับเว็บไซต (Profile 
Layouts) ของขวัญเสมือน  (Virtual Gifts) และเพลง (Music) สามารถเปดใชไดเฉพาะบนพื้นที่
ออนไลนเทานั้น

!

สินคาประเภทขอมูล (Information Goods) และสินคาเสมือน (Virtual Goods)
! การใหความหมายของสินคาเสมือนเปนเรื่องที่ทาทายสำหรับนักวิชาการในชวงที่ผานมา 
นักวิจัยหลายทานใหคำนิยามเกี่ยวกับเรื่องสินคาเสมือนจากผลงานการวิจัยตางๆ ยกตัวอยางเชน 
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Oh และ Ryu ไดใหคำจำกัดความเกี่ยวกับสินคาเสมือนวาเปนการบริการอยางหนึ่ง หรือกลาว

อยางกำปนทุบดินวา สินคาเสมือนคือสินคาที่ปรากฎอยูในโลกเสมือน
! การนิยามสินคาเสมือนในลักษณะนี้คอนขางกำปนทุบดิน  เมื่อลองหาคำนิยามอื่นๆ หลาย
ครั้งพบวาเกิดการสุมเสี่ยงที่จะเหมารวมสินคาประเภทไฟล MP3 ซึ่งเปนสินคาประเภทขอมูล 
(Information Goods) ที่มีการซื้อขายบนอินเทอรเน็ตเขาไปดวย ดังนั้นจึงไดกำหนดคุณสมบัติบาง

ประการขึ้นเพื่อแยกสินคาเสมือนออกจากสินคาประเภทไฟลขอมูล โดยกำหนดเกณฑดาน  “การ
จำลองแบบสินคาจริง (Simulation)” ใหเปนคุณสมบัติดานหนึ่งของสินคาเสมือน  แตก็มีขอถก

เถียงตามมาอีกวา ยังมีสินคาเสมือนจำนวนไมนอยที่ไมมีความคลายสินคาจริงอยูดวย ดังนั้นจึงให
พิจารณาคุณสมบัติของสินคาดานอื่นประกอบ นั่นคือ ดานการใชประโยชนและดานคุณสมบัติ

เฉพาะตัวที่แตกตางจากสินคาจริง และสินคาประเภทขอมูล (Lehdonvirta, 2009) 
! สินคาประเภทขอมูลและสินคาเสมือนมีเกณฑความแตกตางกัน  3 ประการ  (Fairfield, 
2005) ไดแก

1. เกณฑแขงขัน (Rivalrous) หมายถึง สินคาเสมือนไมสามารถใชไดพรอมกันโดยผูเลนหลาย
คน  ตัวอยางเชน  เสื้อยืด A สามารถสวมใสไดเพียงคนคนเดียวในชวงเวลาเดียวกัน  ในขณะที่

สินคาขอมูล ผูเลนสามารถแจกใหไฟล  MP3 กับผูเลนอื่นได (เวอรชั่นก็อปป และเก็บของตน
ฟงไดในเวลาเดียวกัน)

2. เกณฑความคงอยู (Persistency) หมายถึง สินคาจะมีชวงชีวิตผลิตภัณฑอยูกับผูใชงานเพียง

ระยะเวลาหนึ่ง เมื่อหมดอายุหรือหมดสภาพการใชงาน  ก็ตองทิ้งไป ในขณะที่สินคาเสมือนเมื่อ

ผูเลนปดคอมพิวเตอร สินคาที่อยูกับตัวละครก็ยังอยู ไมไดหายไปไหน
3. เกณฑขาดการเชื่อมตอ (Interconnectedness) หมายถึง สินคาเสมือนเดี่ยวๆ ไมสามารถ

คงอยูไดดวยตัวของมันเอง แตตองมีสัมพันธกับระบบเกม หรือผูเลนอื่นๆ เชน บริการซื้อขาย
ในเกมหรือการแลกเปลี่ยนสินคาระหวางผูเลน

! ขอสังเกตที่ไดคือ สินคาใดก็ตามที่ปรากฎเฉพาะหนาจอคอมพิวเตอรของผูเลนเพียงคน

เดียว ไมถือวาเปนสินคาเสมือน  เนื่องจากสินคาเสมือนตองแสดงรายละเอียดขอมูลที่เหมือนกัน

จากทุกหนาจอ หมายความวา  ไมวาผูเลนจะอยูที่ใดหรือใชคอมพิวเตอรเครื่องไหนที่ติดตั้ง

โปรแกรมไว ผูเลนสามารถเขาถึงขอมูลเฉพาะ เชน ตัวละครเสมือนหรือสินคาเสมือนไดตลอดเวลา
! จากแนวคิดดังกลาวขางตน สามารถอธิบายและจำแนกความแตกตางของ สินคาประเภท
ขอมูล (Information Goods) และสินคาเสมือน (Virtual Goods) ออกจากกันได  
! สรุปจากแนวคิดของ Lehdonvirta และ Fairfield ไดวา สินคาเสมือนจะเปนการแทนที่วัตถุ
เพื่อสรางการรับรูใหม เปนสิ่งที่คลายคลึงกัน  (Thing-Like) ซึ่งเปนกระบวนการตามทฤษฎีการ

ทำใหความคิดกลายเปนวัตถุ หรือเปลี่ยนนามธรรมสูรูปธรรม (Objectification and Reification) 
! มูลคาตลาดสินคาเสมือนแถบเอเชียจะนำหนามูลคาของที่ยุโรปหรืออเมริกา ขณะที่สินคา

ประเภทขอมูลจะมีมูลคาตลาดนอยกวา จาก 2 ปจจัย คือ ปจจัยพฤติกรรมการเลนเกมของคนรุน
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ใหมที่ใชเงินจริงๆ ไปซื้อของตางๆ ที่ไมมีอยูจริงนอกคอมพิวเตอร เชน  อาวุธ รางอวตาร ฯลฯ และ
ปจจัยการพัฒนาเครื่องโทรศัพทมือถือประเภทสมารทโฟน  (Smart Phone) ทำใหเกิดกลุมผูใช

โทรศัพทมือถือซื้อสินคาเสมือนจริงแบบตางๆ ในยุคตอมา เว็บไซตประเภทเครือขายสังคม

ออนไลน (Social Network) เริ่มขายสินคาเสมือนรูปแบบตางๆ มากมาย ทั้งที่อยูในรูปกึ่งเกม เชน 
ของขวัญเสมือน  (Virtual Gift) และที่พัฒนาสินคาเขาไปอยูในเกมเลย เชน  เกมฟารมวิลล 
(FarmVille) บน  Facebook ที่คนนิยมเลนกันมากทั่วโลก รวมถึงประเทศไทย ในเกมพวกนี้จะ

สามารถใชเงินจริงไปซื้อเงินในเกมไวสำหรับซื้อสินคาเสมือนตางๆ เพื่อใชงานไดมาก ใหนอกเหนือ
จากที่มีอยูแลว ในอีกดวยหนึ่งตลาดสินคาเสมือนผานการพิสูจนใหเห็นแลววาเปนโมเดลธุรกิจที่ใช
การไดดีและเปดลูทางใหสำหรับคนผูพัฒนาเว็บไซต และนักพัฒนาเกมสามารถสรางรายไดขึ้นมา

ไดนอกเหนือจากการพึ่งพิงโฆษณาเทานั้น 

! สินคาเสมือนเขามามีบทบาทในชีวิตประจำวันมากขึ้น  คนปจจุบันใหความสนใจและยอม

จายเงินใหกับสิ่งที่มีอยูบนโลกอินเทอรเน็ต ซึ่งจับตองไมได จนบางคนมองวายอมจายเงินไปกับสิ่ง
ที่ไรสาระและไมมีคา แตสินคาเสมือนก็เกิดขึ้นไดและสรางกำไรใหกับผูใหบริการมหาศาล

แผนภาพที่ 2.18  : แสดงสัญลักษณและประเภทของสินคาประเภทขอมูล สินคาเสมือนและสินคา
จริง 

ที่มา : Lehdonvirta, 2009

! สินคาเสมือนสวนใหญมักจะนิยามตามบริบทที่แวดลอมตัวสินคา เชน  สินคาเสมือนก็คือ
สินคาที่ปรากฎในโลกเสมือน  ดังนั้นการเขาใจเกี่ยวกับเรื่องโลกเสมือน  (Virtual World) และระบบ
เงินตราเสมือน  (Virtual Currency) จึงเปนสวนสำคัญในการสรางความเขาใจเกี่ยวกับสินคา

เสมือนไดเปนอยางดี
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โลกเสมือน (Virtual World)
! โลกเสมือน  คือ เครือขายขอมูลที่เชื่อมตอกันกลายเปนสภาพแวดลอมที่ถูกจำลองสราง

ดวยระบบคอมพิวเตอรที่ซึ่งผูเลนสามารถแทนตัวเองดวยตัวตนจำลอง (Avartar) โดยโลกเสมือน
เปนการประกอบสรางความจริงที่มีอยูบนโลกใหไปปรากฎอีกครั้งบนเครือขายขอมูล แทนที่

ภูมิประเทศดวยภาพสามมิต ิ (Three-Dimension) สรางวัตถุเสมือนขึ้นกำหนดกฎเกณฑในการ

ดำเนินชีวิตและเอื้อใหผูเลนสามารถปฏิสัมพันธระหวางกันได (Chesney et al, 2007)
! Bartle (2003) ไดใหความหมายเพิ่มเติมวา โลกเสมือน คือ พื้นที่จำลอง โดยมี

คอมพิวเตอรและระบบเครือขาวอินเทอรเน็ตสนับสนุน โดยมีลักษณะดังนี้ 
1. มีกฎเกณฑที่ถูกจำลองจากโลกจริง (Real World) ซึ่งกฎนี้สามารถเพิมเติมโดยสังคมผูเลนเปน

ผูกำหนดขึ้นมาใหมไดและบัญญัติเปนบรรทัดฐานรวมใหทุกคนในสังคมปฏิบัติตาม

2. มีตัวตนที่แบงแยกวาใครเปนใคร โดยการสรางตัวตนจำลอง (Avatar) เพื่อปฏิสัมพันธระหวาง
ผูเลนดวยกันและผูเลนกับโลกเสมือน

3. การปฏิสัมพันธเกิดขึ้นโดยอิงมาตรฐานเวลาที่เปนจริงของโลก การกระทำของผูเลนในโลก

เสมือนจะสงผลสะทอนกลับทันทีตามชวงเวลาที่เปนจริง

4. โลกเสมือนคือการแบงปนในบริบทของพื้นที ่ ซึ่งมีผูเลนจำนวนมากจำลองตัวตนอยูและดำเนิน
กิจกรรมที่แตกตาง เปนเหตุใหผูเลนตองมีปฏิสัมพันธกัน  เพื่อเชื่อมโยงโลกเสมือนตัวตนและผู
อื่นเขาดวยกัน

5. โลกเสมือนเปนพื้นที่ถาวร เมื่อผูเลนคนหนึ่งออกจากโลกเสมือน  กิจกรรมและผูเลนอื่นๆ ก็ยัง
ดำเนินตอไป การเกิดขึ้นของโลกเสมือนจึงไมไดคำนึงผูเลนคนใดคนหนึ่ง แตเปนการแยก

ระบบออกจากผูเลน

! จากสองแนวคิดขางตนสามารถสรุปองคประกอบของโลกเสมือนเปน 3 สวน ดังนี้
1. โลกเสมือนคือโลกแหงการมีสวนรวม
! โลกเสมือนอาจอยูในคอมพิวเตอรเครื่องใดเครื่องหนึ่ง แตเปดใหคนอีกจำนวนมากที่อยู

ตางสถานที่กันเขาไปเลนไดพรอมๆ กัน  การปอนขอมูลคำสั่งของคนหนึ่งจะมีผลกระทบตอขอมูล
ของคนอื่นๆ

2. โลกเสมือนคือโลกที่มีความเหมือนจริงทางกายภาพ
! ผูเลนสามารถเขาไปในโปรแกรมไดผานจุดเชื่อมระหวางสองโปรแกรมที่จำลองสภาวะ

แวดลอมทางกายภาพของคนแรกบนจอคอมพิวเตอรของตน  สภาวะแวดลอมนั้นอยูภายใตกฎ

ธรรมชาติของโลก

3. โลกเสมือนเปนโลกที่มีความตอเนื่องของระบบ
! โปรแกรมดังกลาวจะเปดทำงานอยูตลอดเวลา ไมวาจะมีผู ใชงานอยูหรือไมก็ตาม 
นอกจากนี้ยังจดจำตำแหนงที่ตั้งของคนและสิ่งของรวมทั้งคอยบันทึกสิทธิการครอบครองในโลก

เสมือนอีกดวย
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ระบบเงินตราเสมือน (Virtual Currency)
! ในเกมออนไลนทั่วไป การซื้อสินคาเสมือนจะตองอาศัยระบบเงินตราเสมือน  ซึ่งลักษณะ

ของเงินตราเสมือนสามารถจัดประเภทเปนเงินเสมือนที่สามารถแลกเปลี่ยนกลับเปนเงินจริงและ

เงินเสมือนที่ไมสามารถแลกกลับเปนเงินจริงได ซึ่งเงินเสมือนของแตละเกมจะมีชื่อเรียกแตกตาง

กัน เชน ระบบ Zeny (เกม Ragnarok Online) ระบบ Adena (เกม Lineage II) เปนตน
! เงินเสมือนนั้นมีคุณลักษณะไมแตกตางจากสินคาเสมือน  คือ สามารถถูกจับจองเปน

เจาของ มีตัวตนอยูในโลกออนไลนและสามารถแลกเปลี่ยนกันระหวางบุคคล ซึ่งในที่สุดแลว 
คุณลักษณะเหลานี้จะกอใหเกิดระบบเศรษฐกิจในโลกออนไลน (Virtual Economy) ซึ่งมีรูปแบบ
แตกตางไปตามระบบการใหบริการของแตละเกม

! Castronova ไดแสดงใหเห็นแงมุมที่นาสนใจของระบบเงินตราในโลกเสมือน  โดยศึกษา

จากเกมเอเวอรเควสต (EverQuest) พบวา  ในเอเวอรเควสท ผูเลนจำนวนมากไดพัฒนาระบบการ

ซื้อขายที่สลับซับซอน  มีการซื้อขายผลิตภัณฑเสมือน เชน  อาวุธ พลังวิเศษ และกลไกในการ

ปองกันดวยเงินในโลกแหงความเปนจริง ที่อาจเรียกไดวาเปน “โลกภายนอก”
! หลังจากการเปดตัวของเอเวอรเควสต ผูเลนเกมตางก็เริ่มแลกเปลี่ยนเงินตราภายในของ

เกมที่เรียกวา พีพ ีหรือแผนแพลทินั่ม กับเงินจริงผานเว็บไซตในอินเทอรเน็ต ปญหาดังกลาวรุนแรง

มากขึ้นเรื่อยๆ ถึงขั้นที่โซนี่ (เจาของลิขสิทธิ์) ตองขอใหเว็บไซตเหลานั้นยุติการซื้อขาย แตชุมชนดัง
กลาวกลับโยกยายไปยังสถานที่อื่น  ในทำนองเดียวกันกับโลกแหงความเปนจริง กระทั่งทุกวันนี้ยัง
มีอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราที่เปนทางการระหวางเงินพีพีของเอเวอรเควสตและเงินดอลลารสหรัฐ 
ซึ่งการซื้อขายก็ยังเติบโตไปอยางตอเนื่อง

! ปจจุบันระบบเงินตราเสมือนในเครือขายสังคมออนไลนก็เปนที่นิยมเชนเดียวกัน  โดย

เฉพาะ Facebook Credit ที่มีอัตราการแลกอยางเปนสากล คือ  1 เหรียญสหรัฐ สามารถแลก 
Facebook Credit ได 10 Cretdits โดยจะสามารถไปซื้อของขวัญเสมือน (Virtual Gift) ได
ประมาณ 1 ชิ้น เปนตน
!  ในระบบการเลนเกมบนมือถือก็มีระบบเงินตราเสมืิอนเชนเดียวกัน  โดยเฉพาะ เกม 
Fashion StoryTM พัฒนาโดยบริษัท TeamLava สามารถเลนไดทั้งระบบปฏิบัติการ ไอโอเอส(iOS) 
และ แอนดรอย(Android) ก็มีการจำหนาย Gems ดวยเงินจริง และนำ Gems ที่ไดไปใชซื้อสินคา
ในเกมนั่นเอง

การพัฒนาโมเดลทางธุรกิจเพื่อสรางรายไดจากการซื้อขายสินคาเสมือน (Virtual Goods 
Sales As a Revenue Model)
! Lehdonvirta ไดศึกษาการใชเงินจริงเพื่อซื้อสินคาเสมือนในเกมออนไลน ซึ่งอธิบายวา 
ปรากฎการณนี ้ เกิดขึ้นครั้งแรกในป 1999 จากรูปแบบการซื้อขายระหวางผูเลนกับผูเลน (Player 
to Player) ในเกมประเภท MMOs มีชื่อวา Ultima Online และเกม EverQuest โดยผูเลนไดจัด
อันดับประเภทสินคาในเกมที่หาไดยากหรือเปนไอเทมระดับแรร  (Rarity Items) โพสไวในเว็บไซต
ซื้อขายออนไลนชื่อดัง eBay และใหผูเลนคนอื่นรวมประมูลไอเทมดังกลาว ในหลายๆ ปที่ผานมา 
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การเติบโตของตลาดเกมไดผลักดันใหผูบริการกลายเปนผูขายสินคาเสมือนโดยตรง และหลายๆ 
เกมไดออกขอบังคับหามผูเลนซื้อขายไอเทมระหวางกันอีกตอไป โดยทางบริษัทเกมไดยกเลิก

ระบบการเก็บคาสมาชิกรายเดือนเปนการทดแทน  ซึ่งเปนที่มาของการใหบริการเกมออนไลนแบบ
เลนฟรี ซึ่งกวา 95 เปอรเซ็นตของเกมที่ใหบริการอยูทั่วโลกยึดรูปแบบนี้เปนรายไดหลัก โดยทาง
บริษัทเกมคาดหวังวาจะไดผูเลนเพิ่มขึ้น  และแนนอนที่สุดคือผูเลนบางสวนอาจยินยอมที่จะเสีย

เงินในจำนวนที่นอยลงกวาเดิม (คาสมาชิก) เพื่อซื้อสินคาเสมือน
! ดวยเหตุผลทางการขายสินคาเสมือนในเกมออนไลน เชน  เกม MapleStory จึงไดปรับ

เปลี่ยนชื่อเรียกเกมประเภท Free-to-Play และเกมตัวอยางเกมหนึ่งที่โดงดังทั่วโลก คือ Second 
Life ก็ยึดรูปแบบนี้เปนรายไดหลักเชนกัน  แมวารายไดบางสวนของ Second Life จะมาจากการ
โฆษณาในเกมหรือการทุมเงินซื้อเกาะจากอสังหาริมทรัพยในโลกเสมือนเพื่อโปรโมตสินคาและ

บริการของตนใน Second Life เชนบริษัท IBM หรือ Nissan เปนตน

! มีการประมาณรายไดสำหรับเกมออนไลนรูปแบบสมาชิกรายเดือนวานาจะมีรายได

ประมาณ  10-15 ดอลลารตอเดือน  จากผูเลนแตละคน  ในขณะที่ Liew ไดประมาณการณวาเกม

ประเภทเลนฟรี ผูใหบริการจะไดรับคาตอบแทนประมาณ  1-2 ดอลลารตอคนตอเดือน  หรือที่เรียก
วา ARPU (Average Revenue Per User) การประมาณการนี้อางอิงรายไดจากเกม          
Second Life, Club Penguin, Habbo Hotel และ RuneScape แตบริษัทเกมในเกาหลีใต 
MapleStory ก็ไดคาดการณเชนกันวา รายไดตอเดือนเฉลี่ยของเกมประเภทเลนฟรีนาจะอยูที่

ประมาณ  20 ดอลลารตอคนตอเดือน  ในขณะที่ Hyatt ประมาณคาเฉลี่ย ARPU ของเกมแบบไม
เสียคาใชจายอยูที ่ 5 ดอลลารตอคนตอเดือน  เมื่อเปรียบเทียบรายไดจากรูปแบบเกมทั้งสอง

ประเภทจะเห็นไดวาเปนมูลคาที่ดีและนาดึงดูดใจผูใหบริการนาจะอยูที่รูปแบบการเก็บคาสมาชิก

รายเดือน  แตในความเปนจริง ตัวชี้วัดเชน จำนวนสมาชิกลงทะเบียน  ผูเลนประจำและราคาสินคา
ตอชิ้น  กลับกลายเปนสิ่งที่พิสูจนรายไดตอผูเลนที่แทจริง เนื่องดวยผูเลนที่ยอมจายคาสมาชิกราย
เดือนสวนใหญจะจำกัดเฉพาะผู เล นประเภทติดพันหรือเลนเกมนี ้มาเปนระยะเวลานาน 
(Hardcore Users) ในขณะที่เกมแบบไมเสียคาบริการกลับสามารถจับกลุมผูเลนไดกวางกวา โดย
มากจะเปนผูเลนใหมหรือผูเลนที่เปลี่ยนเกมเลนบอย

! ดวยเหตุผลตางๆ ขางตน  สงผลใหบริษัทเกมนำรูปแบบการขายสินคาเสมือนมาเปนโมเดล
หลักของการใหบริการเกมสวนใหญในปจจุบัน และรวมถึงบริการออนไลนอื่นๆ ดวย 

การซื้อขายสินคาเสมือนดวยเงินจริง (Real-Money Trade)
! นอกจากปรากฎการณที ่ Castronova ไดศึกษาในป 1990 แลว ถัดมาในป 2006 
Castronova ไดอธิบายเพิ่มเติมถึงลักษณะของการซื้อขายสินคาเสมือนดวยเงินจริงวา สินคาเหลา
นี้สามารถหาไดจากการเลนเกมปกติ แตในโอกาสการไดจะไมแนนอน  สงผลใหผูเลนตองเสาะหา
ดวยวิธีการอื่นๆ โดยการไดรับไอเทมในเกมจะผานขั้นตอนดังตอไปนี้
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1. สุมดวยวิธีตอสูภายในเกม (Random) ตัวอยางเกมคือ เกมคาบาล (Cabal)          
มอนสเตอร หรือสัตวประหลาดทุกตัวเมื่อถูกฆาจะมีไอเทม (Item) ตกใหผูเลนเก็บเปนผล
ตอบแทน  ซึ่งแตละตัวจะมีประเภทไอเทมที่ตกลงมาอยางสุม ไอเทมที่ตกจะมีแบบหา

ยาก (Rare Item) คิดเปนเปอรเซ็นตการตกที่ต่ำมาก และแบบไอเทมธรรมดาที่มีโอกาส
สุมตกทั่วไป โดยที่ไอเทมหายากจะตกจากมอนสเตอรบางประเภทเทานั้น  ผูเลนจึงไปรวม
ตัวกันเฉพาะพื้นที่ดังกลาว สงผลใหมอนสเตอรไมเพียงพอกับผูเลน อีกทั้งคาเปอรเซ็นต
การตกไอเทมที่ต่ำอยูแลวสงผลใหไอเทมขาดแคลน

2. การบรรลุภารกิจที่กำหนด (Quest) ในตัวเกมจะมีเนื้อเรื่องแทรกเพื่อเสนอแนวทางการ
เลนที่หลากหลาย นอกจากการฆามอนสเตอรเพื่อลาไอเทมในเกมแลว ภารกิจจะทำให

การเลนมีสีสัน ภารกิจที่ถูกออกแบบขึ้น  ผูเลนจะไดรับผลตอบแทนเปนเงิน  ไอเทม โดยที่
จำนวนเงินและความหายากของไอเทมขึ้นอยูกับลำดับขั้นของภารกิจที่ถูกจัดสรรให

เหมาะกับระดับของผูเลน หรือบางภารกิจใชระยะเวลายาวเพื่อบรรลุผลสำเร็จ เปนตน
3. การสรางไอเทมจากระบบของเกม (Production) อาศัยระยะเวลาในการผลิตไอเทม 

ซึ่งผูเลนเปนผูสราง โดยใชไอเทมสวนผสมในการสรางเพื่อผลิตไอเทมที่มีมูลคาเพิ่มขึ้น 
เชน เกม LunaOnline จะมีระบบการปลูกพืชหรือเลี้ยงสัตว โดยผูเลนตองซื้อเมล็ดพันธุ
จากระบบเกมและหาพื้นที่ทำการเกษตรเพื่อเก็บเกี่ยวผลผลิต โดยใชระยะเวลานานใน

การผลิตไอเทม ระหวางขั้นตอนรอคอยผูเลนจะตองเฝาดูเพื่อเก็บเกี่ยวไอเทม
4. การรวมมือของผูเลนในเกม (Cooperation) ไอเทมบางชิ้นในเกมจะตองอาศัย

กระบวนการทั้ง 3 ลักษณะดังกลาว โดยอาศัยผูเลนจำนวนมาก เชน  การจะสรางไอเทมที่
หายากจำเปนตองหาวัตถุดิบจากหัวหนามอนสเตอร (Boss Monster) ลำพังผูเลนคน

เดียวไมสามารถตอสูได ตองรวมมือจากผูเลนคนอื่นๆ เพื่อลาไอเทมดังกลาว  และการทำ
ภาระกิจที่ตองอาศัยทักษะของผูเลนจากหลากอาชีพ (Mastery) เพื่อหนุนเสริมกัน

! ดวยกระบวนการแสวงหาไอเทมทั้งหมดนี้ สรุปใหเห็นวา ไอเทมในเกมจะมีประเภทที่

สามารถหาไดงายและประเภทที่หาไดยาก โดยไอเทมที่หายากจะเปนที่ตองการของผูเลน  ดังนั้นผู
เลนไมสามารถหาจากกระบวนการดังกลาวดวยตัวเองก็จะแสวงหาวิธีการอื่นเพื่อเปนเจาของ จึง

เกิดระบบการซื้อขายสินคาเสมือนดวยเงินจริง

การแบงประเภทตลาดของการซื้อขายสินคาเสมือนดวยเงินจริง (Real Money Trading)
! Lehtiniemi นักวิชาการดานเศรษฐศาสตรไดศึกษาการซื้อขายของสินคาดวยเงินจริง ไดจัด
หมวดหมูของตลาดสินคาเสมือนออกเปน 2 ประเภท คือ

1. การซื้อขายสินคาระหวางผูผลิตกับผูเลน (Primary Real Money Trading Market) คือ ระบบ
ของตัวเกมจะนำสินคาในเกมออนไลนเสนอขายแกผูเลน  โดยผูเลนตองใชเงินจริงในการแลก
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เปลี่ยนเปนสินคาเสมือน  เชน  การเติมเงินดวยบัตรเงินสด หรือการเลือกซื้อสินคาจากหนา

เว็บไซตเกมออนไลน

2. การซื้อขายสินคาระหวางผูเลนดวยกัน  (Secondary Real Money Trading Market) คือ การ
ซื้อขายสินคาเสมือนดวยเงินจริงระหวางผูเลน ไมไดผานการรับรองจากขอกำหนดของตัวเกม 
ผูเลนจะกำหนดราคาแลกเปลี่ยนสินคากับเงินจริงและซื้อขายผานระบบเกมหรือเว็บไซต

ภายนอก โดยกำหนดราคาจากการตกลงระหวางผูซื้อและผูขาย

! ในประเทศไทยระบบการซื้อขายสินคาดวยเงินจริงทั้งสองประเภท โดยแบบที่หนึ่งเปนการ

เสนอขายสินคาเสมือนจากบริษัทเกม ผานเว็บไซตซึ่งมีบริการรานขายไอเทม (Item Mall) ระบุ
ราคา ชองทางการชำระเงิน  และคุณประโยชนของผลิตภัณฑ และแบบที่สองคือการซื้อขายสินคา
เสมือนระหวางผูเลนที่ปราศจากการรับรองโดยระบบของตัวเกม โดยสวนใหญแลวไอเทมที่นำ

เสนอขายผานตลาดนี้จะเปนไอเทมหายาก ผูเลนสวนใหญไมสามารถครอบครองดวยวิธีเลนตาม

ปกติของตน แตอาศัยชองทางลัดจากการซื้อผานผูเลนดวยกันที่มีความสามารถในการผลิต เชน  ผู
เลนที่มีเวลาเลนตลอดทั้งวัน ผูเลนที่มีพรรคพวกในเกมหรือมีสมาคมชวยเหลือในการผลิต เปนตน 
แตชองทางการซื้อสินคาระหวางผูเลนมักเปนการหาประโยชนจากมิจฉาชีพและเปนชองทางที่สุม

เสี่ยงตอการถูกหลอกเชนกัน

ระบบการใหบริการของเกมออนไลน
! พิรงรอง รามสูต ไดศึกษาการสรางภูมิคุมกับเกมออนไลนสำหรับเยาวชนไทย และได

วิเคราะหรวมทั้งจำแนกระบบการใหบริการของธุรกิจเกมออนไลนเปน 2 ลักษณะ คือ

1. รูปแบบเกมออนไลนที่เปดใหบริการฟรี และมีการขายสินคาในเกมดวยเงินจริง
! เกมออนไลนรูปบบนี้จะไมมีการคิดคาบริการเปนรายชั่วโมง รายเดือนหรือรายวัน แตราย
ไดของบริษัทจะมาจากการขายอุปกรณหรือสินคาในเกมหรือที่เรียกวาไอเทม (วัตถุภายในเกม 
ไมใชสินคาของจริง) การซื้อสินคาในเกมจะสามารถทำไดดวยการเติมเงินผานระบบ ซึ่งมีทั้งระบบ
การเติมเงินผานบัตรเหมือนโทรศัพทมือถือ ระบบการเติมผานบัญชีธนาคาร ทั้งนี้ขึ้นอยูกับแตละ

เกมดวย เชน เกม Ragnarok Online Free Life เกม Trickster เปนตน
! โดยสวนใหญเมื่อเติมเงินเขาระบบแลว ผูเลนมักจะไดแตมหรือคาเงินในเกมเพื่อนำไป

เลือกซื้อสินคาเสมือนในเกมได ซึ่งสินคาเสมือนในเกมสามารถแบงประเภทไดมากมายตามรูป

แบบของเกม โดยแบงไดพอสังเขป ดังนี้
! 1.) สินคาประเภทเครื่องบริโภค มักใชไดเพียงครั้งเดียวแลวจะหายไป เชน  ยา อาหาร 
เปนตน

! 2.) สินคาประเภทอาวุธและเครื่องปองกัน  โดยสวนใหญมักจะมีอายุการใชงานและเมื่อ

สินคาหมดอายุการใชงาน สินคานั้นก็จะหายไป
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!  3.)  สินคาแฟชั่น  ซึ่งจะไมมีผลตอการเลน  วัตถุประสงคในการซื้อสินคาประเภทนี้คือความ
สวยงาม และสินคาประเภทนี้มีอายุการใชงานเชนเดียวกัน

! แมวาสินคาภายในเกมจะมีราคาไมแพง แตสินคาในเกมมักจะมีอายุจำกัด เชน สินคา A 
ราคา 20 บาท มีอายุการใชงาน  30 วัน เปนตน  ซึ่งเมื่อครบกำหนดเวลาใชงานแลว สินคานั้นก็จะ
หายไป

! สาเหตุที่ผูเลนมักจะเสียเงินเพื่อซื้อสินคาในเกม เพราะวาเกมออนไลนสวนใหญมีความ

ยาก ซับซอน  ถาหากไมซื้อสินคาในเกมก็อาจจะเลนเกมนั้นไดลำบากมาก เชน  เกม Ragnarok 
Online จากเดิมที่เคยใชระบบเติมเวลาเลนเกมเทานั้น  ตอมาไดเปดเซิรฟเวอรชื่อ RO Free Life ซึ่ง
ไมเก็บคาบริการแตจะเพิ่มเติมระบบขายของดวยเงินจริงแทน ซึ่งลักษณะของ Ragnarok Online 
Free Life จะเนนการซื้อสินคาเสมือนดวยเงินจริง เนื่องจากตัวเกมไดลดอัตราการไดไอเทมลง 
(Drop Rate) ทำใหเงินในเกมหายากขึ้นและสินคาในเกมจึงราคาสูงขึ้น  เมื่อเงินในเกมหายากและ
สินคาราคาสูง วิธีที่จะไดสินคามางายๆ ก็คือการเติมเงินจริงเพื่อซื้อสินคา

2. รูปแบบเกมออนไลนที่คิดคาบริการและไมมีการขายสินคาในเกมดวยเงินจริง
! เกมออนไลนรูปแบบนี้มักจะมีการคิดคาบริการเปนรายชั่วโมง รายเดือน  หรือรายวัน  แต
ไมมีการขายสินคาในเกมดวยเงินจริง รายไดจากเกมประเภทนี้มาจากคา Air-Time ซึ่งผูเลนตอง
เติมเงินเพื่อซื้อคา Air-Time ของเกมแตละเกม เชน  Ragnarok Online (เซิรฟเวอรปกติ) Lineage 
II เปนตน !
! นอกจากนี้ ยังมีการใหบริการเกมอีกรูปแบบหนึ่งที่รวมเอาทั้ง 2 รูปแบบบริการ คือ เก็บคา
บริการและขายสินคาในเกม เชน เกม World of Warcraft (WOW) เกมประเภท MMORPG ที่มีผู
เลนประมาณ  11.5 ลานคนทั่วโลก โดยเฉพาะสหรัฐอเมริกา จีนและยุโรป รายไดเฉลี่ยของสหรัฐฯ 
ประมาณการอยูที ่ 13.95 ดอลลารตอผูเลนตอเดือน  ในประเทศไทยมีเกมที่ใหบริการแบบนี้ไดแก 
เกม Ragnarok Online และ Lineage II

ปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาเสมือน 
! สินคาเสมือนเปนเครื่องวัตถุทางสังคม (Social Artifacts) ที่สำคัญ ใชเปนตัวบงชี้สถานะ
ระหวางผูเลนเกมออนไลน (Hof, 2008)  โดยเกมออนไลนก็คือการจำลองโลกเสมือนใหผูเลนมาใช
บริการและอยูกันเปนสังคมในโลกเสมือนแหงนี ้ การจะดำรงชีวิตในโลกเสมือนนั้นมีความจำเปน

ตองพึ่งพาการบริโภคสินคาเสมือนเชนเดียวกับการบริโภคสินคาจริงในโลกจริง จึงเกิดการเลือก

บริโภคและพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนตามมาในกลุมผูเลนเกมออนไลน โดยปจจัยที่สงผลตอ

การซื้อสินคาเสมือน  ประกอบไปดวย

1. ปจจัยทางดานคุณสมบัติและคุณลักษณะของสินคาเสมือนA
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! Lehdonvirta (2009) ไดศึกษาปจจัยที่ทำใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน 
ประกอบไปดวยคุณสมบัติและคุณลักษณะของสินคาเสมือนที่ดึงดูด (Attractive Features and 
Attributes) ใหซื้อ  ดังนี้
1.1 คุณลักษณะดานคุณประโยชน (Functional Attributes) 
! คุณลักษณะทางดานนี้เปนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาดวยปจจัยความจำเปนของสินคา

เปนหลัก เปรียบเทียบกับในโลกจริงก็เชนเดียวกับความตองการปจจัย 4 ของมนุษย ซึ่งในโลก

เสมือนก็ใชปจจัยทางดานกความจำเปนในการบริโภคสินคา ไดแก
 ประสิทธิภาพ (Performance) ยกตัวอยางเชน การเพิ่มความเร็ว (Speed) ในการพัฒนา

ตัวละครสำหรับเกมประเภท MMORPG หรือการเพิ่มความเร็วในการแขงขันของเกม

ประเภท Casual ที่ใชความเร็วเปนหลัก นอกจากนี้ยังรวมถึงประสิทธิภาพของสินคา

เสมือนพิเศษที่ชวยใหตัวละครของผูเลนเกมมีพลังชีวิต (Hit Points) ที่สูงขึ้นเมื่อเทียบกับผู
เลนที่ไมไดใชสินคาเสมือนนี้ สงผลใหเลนเกมไดอยางสะดวกสบาย

 ประโยชนใชสอย (Functionality) เชน  สินคาเสมือนประเภทเคลื่อนยายสถานที ่
(Teleporting) ที่สามารถเคลื่อนยายผูเลนจากที่หนึ่งไปอีกที่หนึ่งไดในพริบตาในโลก

เสมือน

1.2 คุณลักษณะดานความชื่นชอบ (Hedonic Attributes) 
! มนุษยทุกคนมีความชอบที่ไมเหมือนกันและแตกตางกันไปในแตละบุคคล ในโลกเสมือน

ไดแบงความชื่นชอบเกี่ยวกับสินคาเสมือนเปนกลุมๆ ไดแก
 โสตทัศนะ (Visual Appearance and Sounds) เปนความชื่นชอบในโลกเสมือนสวน

บุคคลที่สงผลตอการซื้อสินคาเสมือน  เชน การชื่นชอบในรูปแบบของเกมออนไลนที่มี

กราฟคสวยงาม ระบบเสียงที่สมบูรณ สิ่งตางๆ เหลานี้ลวนเปนความพอใจในเชิงสุนทรีย 
(Aesthetic Pleasure) และเปนปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

 เรื่องราว (Background Fiction) ในโลกเสมือนจริงไดมีการกำหนดเรื่องราวไวอยางครบ
ถวน  สินคาเสมือนจริงบางชนิดก็ผลิตมาจากแนวคิดโดยการนำเอาเรื่องราวที่สำคัญสวน

หนึ่งของเกมมาสราง (What Role Does The Item Have in the Story) เชน  ชุดอาวุธและ
เครื่องปองกันของนักรบในตำนาน

 จุดกำเนิด (Provenance) โลกเสมือนมีลักษณะคลายกับโลกจริงทางดานจุดกำเนิด ทุกสิ่ง
ในโลกเสมือนยอมมีที่มาที่ไปเชนเดียวกัน  สงผลใหสินคาเสมือนที่เกิดขึ้นจำเปนตองมีที่มา
ดวย เชน  สินคาเสมือนประเภทชุดแฟชั่น  ที่ถูกสวมใสโดยผูเลนที่มีชื่อเสียงในเกมนั้น 
สินคาชิ้นนี้้ยอมเปนที่สนใจแกผูเลนทั่วไปที่ชอบสะสมสินคาเสมือน  (Famous User Own 
This Item in the Past)

 ความสามารถในการปรับแตง (Customizability) สินคาเสมือนเปนสินคาที่ใชเพื่อปรับ

แตงความสามารถใหกับตัวละครในเกม ความชื่นชอบในสินคาเสมือนสวนหนึ่งยอมมา
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จากการที่สินคาเสมือนนั้นสามารถปรับแตงตัวละครของผูเลนใหเปนไปในแนวทางที่แตก

ตางกับผูอื่นได (The Ability to Personalize the Item)

1.3 คุณลักษณะทางดานสังคม (Social Attributes)
! สังคมในโลกเสมือน เปนตัวแปรสำคัญที่ผลักดันใหสินคาเสมือนถือกำเนิดขึ้น ดวยความ

ตองการ (Demand) ในการใชสินคาในสังคมเสมือนสงผลใหเกิดการจัดหา (Supply) สินคาเสมือน
ออกสูตลาด โดยปจจัยทางดานคุณลักษณะทางดานสังคมที่สำคัญตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบ

ดวย

 วัฒนธรรมอางอิง (Cultural References) โลกเสมือนไมไดมีความเปนอิสระออกจากโลก
จริงเสียทีเดียว โดยโลกเสมือนคือการจำลองสิ่งตางๆ ลงไปรวมถึงสิ่งที่ปรากฎอยูในโลก

จริงดวย ดังนั้น  วัฒนธรรมในโลกจริง จึงเปนสิ่งอางอิงในโลกเสมือนไดเชนเดียวกัน  สินคา
เสมือนหลายประเภทจึงจำลองมาจากวัฒนธรรมอางอิง ตัวอยางเชน  สินคาของตกแตง  
วันคริสตมาส รูปสัญลักษณธงชาติ เปนตน

 แบรนดเนม (Branding) สินคาเสมือนที่เปนผลมาจากการจำลองสินคาจริงประเภทสินคา
แบรนดเนม เชน  สินคาเสมือนกระเปามือ Gucci  ยอมสะทอนคุณลักษณะทางดานสังคม

ทางดานรสนิยมของผูใชเชนเดียวกับในโลกจริง ผูที่มีสินคาเสมือนนี้ไวครอบครองในเกม

ยอมสะทอนสถานะทางสังคมของตนไดเชนเดียวกัน 
 ของหายาก (Rarity) ในโลกเสมือน  สินคาเสมือนก็มีบทบาทเชนเดียวกับสินคาจริงทั่วไป 

กลาวคือ มีสินคาเสมือนที่หาไดทั่วไปและสินคาเสมือนที่หายากมีคุณคาทั้งทางดานราคา

และจิตใจสูง 

2. ปจจัยทางดานคุณคาทางสังคมและคุณคาทางอารมณ
! Shang, Chen และ Huang (2010) อธิบายวา โลกเสมือนเปนชองทางที่คนสามารถติดตอ
ระหวางกันได สินคาเสมือนเปนสินคาสัญลักษณ (Symbolic Goods) ที่เกิดขึ้นในโลกเสมือนและ
กอใหเกิดระบบเศรษฐกิจ โดยปจจัยที่คนจะจายเงินซื้อสินคาสำหรับการตกแตงตัวละครหรือ     
อวตาลของตน ปจจัยที่เปนสาเหตุใหผูเลนซื้อสินคาเสมือนประกอบดวย 2 ปจจัย ไดแก

2.1 ปจจัยดานคุณคาทางสังคม เปนผลมาจากแนวคิด Social Presence คือระดับของสื่อที่
อำนวยความสะดวกทางการการรับรู ตอผู อื ่นและความสัมพันธระหวางบุคคลขณะที่มีการ

ปฏิสัมพันธกัน  ผูเลนเกมที่มองวาโลกเสมือนเปนสื่อที่สรางการปฏิสัมพันธกันระหวางคนในสังคม

เสมือน  ยอมใชปจจัยทางดานคุณคาทางสังคมเพื่อซื้อสินคาเสมือนโดยมองวาสินคาเสมือนเหลานี้

จะชวยใหตนสามารถติดตอสื่อสารกับผูอื่นไดงายมากขึ้น 
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2.2 ปจจัยดานคุณคาทางอารมณ เปนผลมาจากแนวคิด Telepresence เปนการอธิบายเกี่ยว
กับเรื่องคุณสมบัติพิเศษในสภาพแวดลอมเสมือน   หรือเปนการรับสัมผัสในสิ่งที่เปนสภาพ

แวดลอมจำลองที่ไมใชสภาพแวดลอมจริง โดยสิ่งนี้จะทำใหผูเลนเกิดอารมณรวมเปนอยางมาก 
โดยผูเลนลักษณะนี้จะใชปจจัยทางดานอารมณมาเปนตัวกำหนดในการซื้อสินคาเสมือน  คนที่ซื้อ

สินคาสำหรับตัวละครสวนใหญซื้อเพื่อการสรางความสนุกสนานในการพบปะเพื่อนใหมในโลก

เสมือน 

! ปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาเสมือนทั้งสองดานนี้เปนผลมาจากแรงจูงใจสวนบุคคลใน

การนำเสนอตนเอง (Individual Motivation for Self-Presentation)  ในโลกเสมือนคนจะทำการ
ปดบังตัวตนที่แทจริง (Real Identities) ของตนเอง การพบปะในโลกเสมือนจะเปนการพบปะโดย
ไมรูจักกันมากอน (Shang, Yu และ Sheng, 2010)

3. ปจจัยการรับรูในคุณลักษณะการซื้อสินคาออนไลนและปจจัยคุณลักษณะสวนบุคคล
! การศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินคาใจซื้อสินคาเสมือนทางอินเทอรเน็ต โดย

การศึกษาของ Cha (2011) เปนการศึกษาปจจัยการซื้อสินคาเสมือนบนพื้นฐานของแนวคิดแบบ
จำลองยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model) พบวา การยอมรับทางเทคโนโลยี
เปนผลมาจากการยอมรับในระบบของขอมูล (Information System) ที่สงผลตอความตั้งใจในการ
ซื้อสินคาเสมือน  (Intention to Purchase Virtual Items) ประกอบดวยการยอมรับใน 2 ปจจัย 
ไดแก

3.1 ปจจัยดานการรับรูในคุณลักษณะการซื้อสินคาออนไลน (Perceived Characteristics of 
Online Shopping)
! สินคาเสมือน  สวนใหญวางจำหนายในชองทางแบบออนไลน (Online Channels) การ
เลือกซื้อสินคาเสมือนผานชองทางออนไลนจึงเปนปจจัยสำคัญปจจัยหนึ่งที่สงผลตอความตั้งใจใน

การซื้อสินคา โดย องคประกอบดานการรับรูในลักษณะนี้ประกอบดวย 
 ดานประโยชน (Usefulness) เปนการรับรูในระดับบุคคลที่เชื่อวาระบบการซื้อสินคา

ออนไลนจะเปนตัวเพิ่มประสิทธิภาพในดานการใชงานได

 ดานความสะดวก  (Ease of Use) เปนการรับรูในระดับบุคคลที่เชื่อวาระบบสามารถชวย
ใหเกิดความสะดวกและงายตอการใชงานทางดานจิตใจ

 ดานความสนุกสนาน  (Enjoyment) เปนการรับรูในกิจกรรมการใชงานของระบบโดยการ
ไดรับความสนุกนานในวิถีทางของระบบที่ควรจะเปนและคาดหวังไว

 ดานความมั่นคง (Security) เปนการรับรูเกี่ยวกับการยอมรับความปลอดภัยของระบบการ
ซื้อสินคาแบบ E-Commerce

 ดานความของเกี่ยว (Concerns) เปนการรับรูในเรื่องของความเกี่ยวของกับนโยบายการ
คาที่ตนเองสามารถรวมควบคุมระบบได
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3.2 ปจจัยคุณลักษณะสวนบุคคล  
! นอกจากปจจัยทางดานการยอมรับเทคโนโลยีของการซื้อสินคาออนไลนแลว ปจจัย

คุณลักษณะสวนบุคคลก็เปนปจจัยสำคัญที่สงผลตอการซื้อสินคาเสมือนโดยตรง โดยปจจัย

คุณลักษณะสวนบุคคล ไดแก 
 บรรทัดฐาน(Subjective Norm) เปนการรับรูเกี่ยวกับแรงกดดันทางดานสังคมของคนสวน

ใหญที่กำหนดวาสิ่งใดควรและไมควรปฏิบัติ

 การเลื่อนไหล(Flow) เปนการรับรูเกี่ยวกับการหลงลืมสิ่งตางๆ รอบตัว  ณ  ชวงขณะใดขณะ

หนึ่ง เปนผลมาจากการของเกี่ยวหรือตั้งใจกับกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งมากเกินไป
 นวัตกรรม(Innovativeness) เปนการรับรูเกี่ยวกับการยอมรับนวัตกรรมใหม  ๆ ทางดาน

เทคโนโลยี

 เพศ(Gender) เปนการรับรูทางดานเพศตอการใชบริการในระบบการซื้อสินคาออนไลน

! นอกจากการศึกษาในปจจัยดังกลาวขางตนแลว Guo และ Barnes (2007)  ไดศึกษาลึก
ลงไปถึงระดับจิตวิทยถึงปจจัยในการกำหนดการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนระดับบุคคลภายใน

ชุมชนเกม (Individual Determinants for Decision to Purchase Virtual Items Within Virtual 
Game Communities) โดยใชโมเดลศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีใหม (Technology Acceptance 
Model) พบวา สินคาที่ใชงานงาย รายละเอียดไมซับซอน  (Ease of Use) จะมีผลตอผูซื้อมากที่สุด 
รองลงมาคือ ความคาดหวังจากประสิทธิภาพการใชงาน  (Performance Expectancy) และความ
สนุกสนานที่ไดรับ (Perceived Enjoyment) สวนปจจัยดานสังคม (Social Influence) เพียงปจจัย
เดียวที่สงผลตอการซื้อสินคา คือ ระบบการซื้อขายสินคาในเกมทำใหผูเลนสามารถพัฒนาตัวละคร

ไดในระดับสูง ซึ่งทำใหผูเลนอื่นๆ สนใจตนเอง เพิ่มความนิยมตอตัวละครผูเลน

! หลังจากนั้นในป 2009 Guo และ Barnes ไดศึกษาปจจัยมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาเสมือน  แบบการวิจัยบุกเบิก  โดยวิธีการสนทนากลุม (Focus Group) โดยไดแบงกลุมการ
ศึกษาถึงปจจัยเปน 3 สวน (Guo และ Barnes, 2009) ไดแก 

1. การสรางแรงจูงใจสำหรับการซื้อสินคาเสมือน (Creating Motivations for Pursuing 
Virtual Items) ประกอบไปดวยปจจัย 
 การรับรูในความสนุกสนาน (Perceived Enjoyment) 
 ความสามารถของตัวละครในเกม (Character Competency)
 ความตองการในการทำภาระกิจ(The Requirements of Quest System)

2. ความตั้งใจซื้อสินคา (Purchase Behavioral Intention) ประกอบไปดวยปจจัย 
 การกำหนดแพลทฟอรมในการทำธุรกรรม (Identifying a Transaction Platform) 
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 การเลือกผูจัดจำหนายปลายทาง (Choosing a Final Vendor)
 คุณภาพของโลกเสมือนในแงเนื้อหาเกม (Game Content)  
 คุณภาพของระบบการทำธุรกรรม (Transaction System Quality) 
 ความคาดหวังในการพยายามจัดหา (Effort Expectancy) 
 แหลงที่มาของสินคาเสมือน (Virtual Item Resource) 
 ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Performance Expectancy) 
 ทรัพยสวนตัวของผูเลน (Personal Real Resources) 
 การรับรูในการไดผลกำไรจากโอกาส (Perceive Profit-making Opportunities) 
 ผลกระทบทางสังคม (Social Influence) 

3. การเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินคา (Actual Purchase Behavior) เปนผลจากการศึกษาใน
ปจจัยทั้ง 2 สวนขางตน  และพบวาปจจัยในแตละสวนลวนสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา
เสมือนที่แตกตางกันไป

! นอกจากนี้ Wang (1995) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความตั้งใจในการซื้อ

สินคาเสมือน  (Virtual Items Purchase Intention)  ที่ศึกษาเฉพาะเจาะจงไปในเรื่องของ

พฤติกรรมการเลนเกมออนไลน โดยศึกษาถึงองคประกอบทางดาน ความเกี่ยวพันกับเกมออนไลน 
(Involvement of the Online Game) การระบุตัวตนในเกมออนไลน (Identification of Online 
Game) และ การผูกมัดกับเกมออนไลน (Commitment of Online Game) พบวา ปจจัยทั้ง 3 ดาน
นี้สงผลตอความตั้งใจการซื้อสินคาเสมือนทั้งสิ้น  โดยความเกี่ยวพันกับเกมออนไลนจะมีมีผลตอ

การตั้งใจซื้อมากที่สุด และการระบุตัวตนและการผูกมัดกับเกมออนไลนจะเปนผลโดยตรงกับเวลา
ในการเลนเกมออนไลนของผูเลน สวนเพศของผูเลนที่แตกตางกันของปจจัยทั้ง 3 ดังกลาว ไมสง
ผลตอความตั้งใจในการซื้อสินคาเสมือน 

แรงจูงใจในการซื้อและบริโภคสินคาเสมือน
! Lehdonvirta (2009) ไดศึกษาแรงจูงใจที่แตกตางกันในตัวบุคคลเพื่อดูวาปจจัยใดสงผล
ใหซื้อสินคาเสมือน มี 6 ปจจัยดังนี้

1. เพื่อพัฒนาความสามารถและลำดับขั้นของตัวละคร (Advancement in a status Hierarch) ถือ
เปนปจจัยที่สงผลใหเกิดการซื้อสินคาเสมือนมากที่สุด

2. เพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน  (Advantage in competitive setting) เปนปจจัยรองลงมา
ของการเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน  เนื่องจากเกมที่สนุกและไดรับความนิยมมักมีการได
เปรียบและการแขงขันโดยปกติ
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3. เพื่อรวมผจญภัยและสรางสังคมกับเพื่อน  (Keeping up with co-player) เปนปจจัยทางดาน
ปฏิสัมพันธของผูคนในโลกเสมือนที่ใชสินคาเสมือน สงผลใหเปนปจจัยหนึ่งทางดานแรงจูงใจ

ในการบริโภคสินคาเสมือนเชนเดียวกับปจจัยอื่น

4. เพื่อหาประสบการณใหมๆ จากเนื้อหาที่จำกัด (Experiencing new content) ในโลกเสมือน
เปนโลกที่มีการจำกัดพื้นที่ไว ดังนั้นการนำเสนอสินคาเสมือนที่สามารถสรางประสบการณใหม

ได จึงถือเปนอีกแรงจูงใจหนึ่ง
5. เพื่อประดับตกแตงตัวละคร (Customization) เปนปจจัยพื้นฐานทางดานการพัฒนาบุคลิกภาพ 

ซึ่งมีความแตกตางกันในแตละบุคคล จะปรากฎไดทั้งในโลกจริงและโลกเสมือน
6. เพื่อเปนการแสดงออกทางอารมณ (Self-expression) 

! ปุณยภพ สิทธิพรอนันต (2552) ศึกษาแรงจูงใจในการซื้อสินคาเสมือนในเกมออนไลน พบ
วา  แรงจูงใจที่มีผลในการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนมากที่สุด คือ แรงจูงใจทางดานการตลาด จาก
ปจจัยดานราคาสินคาและการลดราคา สอดคลองกับขอมูลผูเลนเกมและประสบการณการซื้อ

สินคาเสมือน โดยผลสัมภาษณผูเลนใหความเห็นวาปจจัยราคามีผลในการซื้อสินคามากที่สุด 
อยางไรก็ตามผูเลนยังพิจารณาคุณสมบัติอื่นๆ ประกอบดวย เชน ประโยชนใชสอยและความ

สวยงามของสินคา ในสวนของแรงจูงใจจากระบบเกมหรือสภาพแวดลอมในเกมแรงจูงใจที่มีผล

รองลงมา ผูเลนสวนใหญซื้อสินคาเสมือนเพราะตองการใหเลนเกมไดงายขึ้น  เร็วขึ้น โดยสินคา

เสมือนเปนการตอบสนองความตองการเอาชนะในโลกออนไลน

แรงจูงใจในการเลนเกม
! การศึกษาแรงจูงใจในการเลนเกม เริ่มตนเปนการศึกษาจากเกมคอมพิวเตอรในชวงการ

พัฒนาเทคโนโลยีทางดานซอฟทแวร ตนแบบแนวคิดแรงจูงใจในการเลนเปนแนวคิดของ Roger 
Caillois แบงการเลนเกมออกเปน 4 ประเภท ไดแก
1. Agon คือ การแขงขัน (Competitive) หรือ การเอาชนะอุปสรรค
2. Alea คือโอกาส (Change) หรือ เกมที่มีรูปแบบเดิมพันแพชนะ
3. Mimicry คือ การเลียนแบบ (Imitation) หรือการจำลองบทบาทตัวละครในเกมตางๆ
4. Ilinx  การตื่นตัวหรือมีอารมณรวมไปกับเกมนั้น

! Marc LeBlanc ไดเสนอประเภทการเลนเกมคอมพิวเตอรโดยเพิ่มเติมแงมุมที่สัมพันธกับ
อารมณและความรูสึกของผูเลนที่ไดรับจากเกม เปน 8 ประเภท ไดแก
1. Sensation เกมในฐานะเครื่องผอนคลายทางอารมณ

2. Fantasy เกมในฐานะโลกแหงจินตนาการ
3. Narrative เกมในฐานะเรื่องเลาและประสบการณ

4. Challenge เกมในฐานะแบบทดสอบเพื่อฟนฝาอุปสรรค
5. Fellowship เกมในฐานะเครื่องสรางความสัมพันธในสังคม

60  



6. Discovery เกมในฐานะพรมแดนที่ไรขีดจำกัด
7. Expression เกมในฐานะสถานที่ปลดปลอยความรูสึกสวนบุคคล
8. Submission เกมในฐานะพื้นที่สำหรับผูชนะ

! อยางไรก็ตามปรากฎการณโลกเสมือนในปจจุบันก็ยังไมสอดคลองกับประเภทการเลนเกม

ตามที ่ Caillois และ LeBlanc เสนอมาทั้งหมด เพราะทั้งคูแบงประเภทการเลนจากหนวยศึกษา 
คือ เกมคอมพิวเตอร ซึ่งมีความแตกตางจากโลกเสมือนคอนขางมาก โดยโลกเสมือนมีรูปแบบ

ความสัมพันธ มีความเคลื่อนไหวตลอดเวลา ทั้งระบบการคาหรือแมแตผูเลนดวยกัน ซึ่งเชื่อมโยง
กันถึงผานระบบอินเทอรเน็ต แตผลสรุปของ LeBlanc ในดาน  Submission ก็มีความสอดคลอง
กับการเลนในปจจุบันอยูบาน ตอมา Bartle ไดนำแนวคิดของทั้งคูมาปรับใชและพัฒนาใหมีความ

สอดคลองกับโลกเสมือนมากยิ่งขึ้น  โดย Bartle ไดสรุปผลตามพฤติกรรมของผูเลนที่แสวงหาความ
พอใจในการเลนหรือมีสวนรวมในโลกเสมือน  4 ประเภท แบงออกตามประเภทผูเลนและมักถูก

อางอิงภายใตชื่อ Bartle’s Player Types ดังนี้
1. Achiever หมายถึง ผูเลนที่มีอุดมการณเพื่อบรรลุจุดมุงหมายของตัวเกมหรือกลายเปน

ผูเลนที่มีประสบความสำเร็จสูงสุด

2. Explorers หมายถึง ผูเลนที่เลนเพื่อผจญภัยหรือคนหาสิ่งแปลกใหมในโลกเสมือน

3. Socialisers หมายถึง ผูเลนที่สนุกสนานกับการพบปะผูคนหรือเนนการมีปฏิสัมพันธกับ
ผูอื่น

4. Killers หมายถึง ผูเลนที่ไดรับความสนุกสนานจากการเอาชนะผูเลนอื่น

! แนวคิดของ Bartle กลายเปนแบบแผนที่มีประโยชนตอนักวิชาการและนักออกแบบเกม

ในชวงตนศตวรรษที่ 21 แตงานวิจัยเมื่อไมนานมานี้โดย Nick Yee ไดเสนอแนวคิดวาแนวคิดของ 
Bartle ยังมีขอโตแยงอยูพอสมควร ตรงที่แนวคิดทุกขอยังมีลักษณะสุดโตงเกินไป ทุกขอจะไมมี

ความสัมพันธระหวางกัน  และโดยขอเท็จจริงแลว แนวคิดดังกลาวไมสามารถชี้วัดไดวาผูเลนจะมี
ลักษณะใดเพียงหนึ่งเดียว

! Yee (2007) ไดเสนอแนวคิดใหมชื่อวา “รูปแบบแรงจูงใจของผูเลนในเกม  MMORPG” 
โดยรูปแบบนี้จะมีหัวขอหลักอยู 3 ขอ คือ การประสบผลสำเร็จดานสังคม (Achievement Social) 
และ การแชตัวในเกม (Immersion) โดยแตละหัวขอจะประกอบไปดวยหัวขอยอย ซึ่งไดจากการ
ตั้งคำถามปลายเปดสำรวจแรงจูงใจในการเลนเกม โดยขอคำถามในแบบสำรวจจะเปนแบบหลาย
ตัวเลือก ซึ่งสิ่งที่ตางกันระหวางแนวคิอของ Yee และ Bartle คือ ประเภทแรงจูงใจของ Yee จะมี
ความยืดหยุนกวาและสะทอนแรงจูงใจของผูเลนไดรอบดานกวา

รูปแบบการดำเนินชีวิตและสินคาเสมือน (Lifestyle and Virtual Goods)
! ผูบริโภคที่มีคุณลักษณะตางกัน  จะเลือกซื้อทั้งสินคาจริงและเสมือนแตกตางกันไปดวย 
(Cha, 2011) โดยปจจัยสงผลตอความตั้งใจในการซื้อสินคาจริงและเสมือนไดแก การรับรูเกี่ยวกับ
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การเลือกซื้อสินคาออนไลน (Perceived Characteristics of Online Shopping) และ 
คุณลักษณะเฉพาะของผูบริโภค (Consumer Characteristics) 

! Armstrong และ Kotler (2000) ไดใหอธิบายองคประกอบของคุณลักษณะเฉพาะของผู

บริโภค (Customer Characteristic)  วาประกอบไปดวย ปจจัยภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได 
ไดแก ปจจัยประชากรศาสตร ปจจัยเศรษฐกิจ ปจจัยสังคมและเทคโนโลย ีสวนปจจัยภายในไดแก 
ความเชื่อ ทัศนคติ การเรียนรู แรงจูงใจและความตองการ บุคลิกภาพ รวมไปถึงคานิยม   ซึ่งรูป
แบบการดำเนินชีวิตเปนทั้งปจจัยภายในและภายนอก จากการที่มีองคประกอบที่คาบเกี่ยว

ระหวางกันนี ้ ดังนั้นปจจัยดานรูปแบบการดำเนินชีวิตจึงเปนอีกปจจัยหนึ่งที่สามารถนำมาศึกษา

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาได

! Huang (1999) ทำการศึกษาเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลนและการ

ยอมรับประสบการณคานิยมจากเกม พบวาโดยทั่วไปแลววัยรุนจะเปนกลุมเปาหมายหลักของการ
ทำตลาดเกมออนไลนและเกมออนไลนสวนใหญจะมีวงจรชีวิตผลิตภัณฑเพียง 1-2 ปเทานั้น ผล
การศึกษาวัยรุนอายุ 12-18  ปที่เลนเกมออนไลนเกี่ยวกับประสบการณเกี่ยวกับคานิยมที่ไดรับและ

รูปแบบการดำเนินชีวิต พบวา กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ศึกษาแบงเปน  3 กลุม คือ กลุมหลับหู
หลับตา (Blind Pop Group) กลุมเห็นตามแงดี (Optimistic Following Group) และ กลุมนำดวย
เทคโนโลยี (Science and Technology Leading Group) โดยกลุมที่มีการยอมรับประสบการณ

คานิยมจากเกมมากที่สุดคือกลุมนำเทคโนโลยี เนื่องจากคนกลุมนี้มีความรูและประสบการณทาง

ดานเทคโนโลยีมากกวากลุมอื่น  จึงทำใหการสรางประสบการณคานิยมจากเกมมากตามไปดวย 
นอกจากนี้ยังพบวาวัยรุนชอบเกมเกี่ยวกับแอ็คชั่นและผจญภัยอีกดวย

! นอกจากนี้ยังมีการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตที่แตกตางกันของผูเลนเกมออนไลนหรือผู

ที ่ยอมรับใหโลกเสมือนเปนสวนหนึ่งของชีวิตในการเลนเกมออนไลน ศึกษาจากเกมชื่อดัง 
Lineage แนวคิดที่ศึกษาคือ รูปแบบการดำเนินชีวิตจากคานิยมและทัศนคติในโลกเสมือน  นอก
เหนือนี้ยังศึกษาแนวโนมพฤติกรรมและลักษณะที่ปรารถนาเทียบกับรูปแบบการดำเนินชีวิตในโลก

เสมือน  การศึกษาพบวาผูเลนเกมจะมีการพัฒนารูปแบบการดำเนินชีวิตที่โดดเดน รูปแบบการ

ดำเนินชีวิตจึงเปนเกณฑในการอธิบายพฤติกรรมและความตองการในโลกของพวกเขาได ผลการ

ศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิต แบงไดเปน  3 กลุม คือ กลุมยึดตนเองเปนหลัก (Single-Oriented 
Player) กลุมยึดชุมชนเปนหลัก (Community-Oriented Player) และกลุมหลีกหนีจากโลกแหง
ความเปนจริง(Off-real World Gamer) ในแตละกลุมจะมีรูปแบบการเลนเกมที่ตางกันไปในแตละ
คานิยมและกิจกรรมที่ทำ ซึ่งกิจกรรมที่ศึกษาไดแก กิจกรรมตอสูระหวางผูเลน  (PK System) 
กิจกรรมการพบปะเพื่อนใหม (Make Friends) กิจกรรมการเพิ่มระดับตัวละคร (Upgrade Level) 
นอกจากนี้ยังศึกษาถึงระดับสถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (S.E.S) ในแตละรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตอีกดวย การศึกษาครั้งนี้พยายามที่จะเขาใจวาผูเลนที่ในมีพื้นเพในโลกเปนจริงที่ตางกัน
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จะเกิดผลใหพฤติกรรมการเลนเกมแตกตางกันไปดวย โดยกลุมหลีกหนีจากโลกแหงความเปนจริง
จะทำกิจกรรมตอสูระหวางผูเลนมากที่สุดเนื่องจากกลุมนี้ตองการสรางความมั่งคั่งและแข็งแกรง

ใหกับตัวเองมากที่สุด กลุมยึดชุมชนเปนหลักจะนิยมทำกิจกรรมพบปะเพื่อนใหม ในขณะที่

กิจกรรมการเพิ่มระดับตัวละครในแตละกลุมจะใกลเคียงกัน  ทางดานสถานะภาพทางสังคมและ

เศรษฐกิจ กลุมยึดสังคมเปนหลักจะมีระดับสถานะภาพที่สูงกวากลุมอื่นเนื่องจากกลุมนี้ไมมีความ
กดดันในการเลนเกมเทากับกลุมอื่นๆ ดวยสถานะภาพทางสังคมที่เปนอยู (Whang และ Chang, 
2004)

! ไมเพียงแคการศึกษาทางดานรูปแบบชีวิตเทานั้น  ยังมีการศึกษาเกี่ยวกับบุคลิกภาพของผู
เลนเกมออนไลนอีกดวย เนื ่องจากบุคลิกภาพก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที ่สามารถสรางแบงกลุม         
เปาหมายทางการตลาดไดตามหลักจิตวิทยา Teng (2009) ไดศึกษาความสัมพันธระหวาง          
บุคลิคภาพดวยทฤษฎีบุคลิกภาพ 5 แบบ (Big Five Personality Traits) ไดแก ความจริงใจตรงไป
ตรงมา (Openness) ความรูสึกผิดชอบชั่วดี (Conscientiousness)  การเขาสังคม (Extraversion) 
ความเปนมิตรและยอมรับกัน (Agreeableness) ความเอนเอียงของอารมณ (Neuroticism) และ
ความตองการเติมเต็มในชีวิตจริง (Real-life Need Fulfillment) ประกอบดวย ความตองการ

ประสบความสำเร็จ (Need for Achievement) ความตองการในการติดตอ(Need for Affiliation) 
ความตองการในอิสรภาพ(Need for Autonomy) และ ความตองการดานปกครอง (Need for 
Dominance) การศึกษาพบวา 
! กลุมรูสึกผิดชอบชั่วดี (Conscientiousness) มีความสัมพันธกับความตองการประสบผล
สำเร็จ ความตองการในอิสรภาพและความตองการดานการปกครอง โดยกลุมที่มีแนวโนมรูสึกผิด
ชอบชั่วดี (Conscientiousness) สูงสามารถหาความตองการไดจากโลกจริง พวกเขาจะเลนเกม
ออนไลนเพื่อการผอนคลายเทานั้น  เพราะการเลนเกมออนไลนจากการวิเคราะหแลวพบวาคนจะ

เลนเกมออนไลนอยาหนักเมื่อพวกเขาเหลานั้นไมไดรับการตอบสนองความตองการในโลกจริงไดดี

มากนัก 
! กลุมการเขาสังคม (Extraversion) มีความสัมพันธกับความตองการในการติดตอและ

ความตองการในการปกครอง  โดยกลุมที่มีแนวโนมเปนพวกเขาสังคม (Extraversion) สูงมีความ
พึงพอใจในความตองการแบบดังกลาวทั้งสองทั้งในโลกจริงและในเกมออนไลน ซึ่งในทางกลับกัน 
กลุมไมเขาสังคม (Introversion) จะไมคอยมีความพึงพอใจเทาใดนัก  นอกจากนี้แลว พบวากลุม
พวกเขาสังคม (Extraversion) ไมมีความสัมพันธกับความตองการประสบความสำเร็จและ

อิสรภาพเนื่องจากกลุมนักเรียนผูเลนเกมชอบที่จะพูดถึงเกมออนไลนแตไมถูกอนุญาติใหพูดในชั้น

เรียนได ซึ่งจะโดนครูทำโทษ สงผลใหกลุมพวกเขาสังคม (Extraversion) ไมมีีความสัมพันธกับ
ความสำเร็จและอิสระภาพ

! จากการศึกษาเกี่ยวกับเรื่องบุคลิกภาพพบวา ผูเลนสวนใหญจะมีบุคลิกภาพจริงและ      
บุคลิกภาพในเกมออนไลนที่ตรงกัน  และบุคลิกภาพจะมีความสัมพันธกับความตองการเติมเต็มใน
ชีวิตจริง 
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! นอกจากการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตและบุคลิกภาพของผูเลนเกมออนไลนแลว ยังมี
การศึกษาเรื่องรูปแบบชีวิตของผูเลนเกมออนไลนตามแนวคิดทางดานจิตวิทยาในกลุมที่กวางมาก

ขึ้น  โดย Youn, Lee และ Doyle (2003) โดยแบงกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุมที่ทำการ
ศึกษาเปน 3 กลุมไดแก
! 1. กลุมผูเลนเกมโดยอินเทอรเน็ตหรือเกมออนไลน
! 2. กลุมผูใชอินเทอรเน็ตแตไมไดใชเพื่อการเลนเกม
! 3. กลุมที่ไมใชอินเทอรเน็ต
! โดยนำตัวแปรทางดานประชากรศาสตรมาศึกษาถึง 3 กลุมนี้ โดยใช เพศ อาย ุการศึกษา
และรายได พบวา กลุมผูเลนเกมออนไลนมีอายุที่นอยกวา การศึกษาสูงกวา และมีรายไดมากกวา
กลุมผูไมใชอินเทอรเน็ต และพบวาเพศของทั้งสามกลุมนี้ไมมีความแตกตางวากลุมใดเปนเพศใด

มากหรือนอยกวากลุมใด

! การศึกษานี้ยังไดศึกษาถึงแงมุมทางดานจิตวิทยาอีกดวย โดยศึกษาตัวแปรเกี่ยวกับ ความ
หุนหันพลันแลน (Impulsiveness) การแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking) การยอมรับ
ความเสี่ยง (Risk Taking) การแสดงหาความสนุก (Fun Seeking) การสื่อสารแบบปากตอปาก 
(Word-of-Mouth) ทัศนคติดานความเสรี (Liberalism)  ทัศนคติตอโฆษณา (Attitude toward 
Advertising) การเปดรับอินเทอรเน็ต (Openness to the Internet)
! ผลการศึกษาพบวา กลุมผูเลนเกมออนไลนและกลุมผูใชอินเทอรเน็ตมีอัตราการยอมรับ

ตัวแปรทางดานจิตวิทยาดังกลาวขางตนทั้งหมดที่ใกลเคียงกัน  ซึ่งกลุมผูไมใชอินเทอรเน็ตจะ

ยอมรับตัวแปรตางๆ เหลานี้นอยที่สุด

! จากแนวทางการศึกษาขางตนพบวารูปแบบการดำเนินชีวิตและการบริโภคสินคาเสมือนมี

ความสัมพันธกัน  นอกจากนี้ยังมีอีกแนวคิดหนึ่งที่สามารถอธิบายรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มีความ
เกี ่ยวของกับการบริโภคสินคาเสมือน  ไดแก แนวคิดการบริโภคสินคาเสมือน  (Virtual 
Consumption)

แนวคิดเรื่องการบริโภคเสมือน (Virtual Consumption)
! Lehdonvirta (2009) ทำศึกษาแนวคิดเรื่องนี้ โดยใหความหมายของการบริโภคสินคา

เสมือน  (Virtual Consumption) คือ การใชจายเงินเพื่อซื้อสินคาเสมือน  เปนผลมาจากการพัฒนา

ระบบอินเทอรเน็ตในชวงป 1990 เปนตนมา โดยการบริโภคนี้จะศึกษาถึงเทคโนโลยีในยุคดิจิทัลที่
สงผลตอการบริโภคใน  3 สวน  ไดแก ชองทางการคาปลีกออนไลน การพัฒนาการมีสวนรวมของผู

บริโภค และการเพิ่มปริมาณการบริโภคสินคาเสมือน

! การบริโภคสินคาเสมือน  เปน  การสรางอัตลักษณและประสบการณ (Identity and 
Experience) โดยการบริโภคสินคาเสมือนเปนเหมือนสวนเพิ่มพูนไอเดียหรือการตอยอดทางความ
คิดที่ไดรับจากสินคาเสมือนนั่นเอง เนื่องจากสินคาเสมือนเปนสินคาที่ใชการนำเสนอประสบการณ

ผานการสรางสรรคทางความคิดหรือเปนการแทนที่วัตถุเพื่อการรับรูใหมใหเปนสิ่งที่คลายคลึงกัน 
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(Thing-Like) จากกระบวนการทางทฤษฏีในการทำความคิดใหกลายเปนวัตถุ ซึ่งการบริโภค

เสมือนเปนผลมาจากกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle Group) ที่มีความแตกตางกันทาง

ดานรสนิยมและสงผลตอทางเลือกในการบริโภคสินคาเสมือนดวยเชนกัน  (Lehdonvirta, 
2009)!
! การบริโภคเสมือนกลายมาเปนการบริโภคที่รูจักทั่วๆ โดยแรกจะเปนที่ยอมรับในกลุมผูเลน
เกม วัยรุนและพัฒนาการยอมรับสูวัยที่สูงขึ้นและกลายมาเปนกระแสหลักในปจจุบัน   ผูบริโภค
เสมือนจึงไมใครครวญในเรื่องพฤติกรรมและเรื่องของความรูสึกตองการ แตจะกลายเปนพวกที่

ปฏิบัติตนในมนุษยเศรษฐกิจ ใชเหตุผลเปนตัวเลือกโดยมีพื้นฐานมาจากความชื่นชอบที่อาจคลาย
กับผูอื่น ในทางตรงกันขามการบริโภคเสมือนเกิดจากการไมยอมรับบางอยางเชน  วัฒนธรรมยอย

ในทศวรรษกอน แตผูปกครอง สื่อ และผูมีสวนเกี่ยวของก็สนใจในปรากฎการณใหมนี้

! การบริโภคเสมือนจึงหมายถึงการใชจายเงินไปกับสินคาเสมือน  (Spending Money on 
Virtual Goods) สินคาเสมือนนี้ไดแก สิ่งไมจริง สิ่งจินตนาการและไมมีอยูจริง ซึ่งตรงกับขามกับ
สินคาจริงที่มีประโยชนและมีคุณคา บางทีสิ่งที่จริงก็จะดีกวาสิ่งเสมือน ตามมุมมองนี้สิ่งเสมือนดู
ไมมีคุณคาใดๆ ดวยเหตุผลความไมจีรังของสินคาหรือเพราะเปนสินคาที่มีรูปแบบดิจิทัลหรือทำซ้ำ
ได การใชจายเงินเพื่อซื้อสินคาเสมือนจึงดูไมมีเหตุผล แตการบริโภคเสมือนก็เครื่องมือที่สามารถ

ประเมินคุณคาของตัวมันเองไดดวยเหตุผลที่วาเหตุใดคนจึงยอมเสียเงินจริงไปซื้อสินคาเสมือน จึง
เปนจริงที่วาการบริโภคเสมือนเปนศูนยกลางของผูที่มาพักผอนหยอนใจในโลกออนไลน

! ปจจุบันนักการตลาดใหความสนใจแนวคิดเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) ที่เปน
หนทางใหมในการจัดกลุมลูกคา ซึ่งแตเดิมที่ใชเพียงแคหลักประชากรศาสตร รสนิยม ทัศนคติและ
รูปแบบการบริโภค!  รูปแบบการดำเนินชีวิตจึงเปนตัวแปรที่สำคัญในการเขาใจพฤติกรรมการ

บริโภคมากกวาโครงสรางทางสังคม

! การตัดสินใจในการบริโภคเสมือน  ขึ้นอยูกับปจจัย 2 ปจจัย ไดแก กลุมชุมชน 
(Communities) กลาวคือ การบริโภคเสมือนนั้นยอมเกิดไดในโลกเสมือนเทานั้น  ดังนั้นในโลก

เสมือนแหงนี้จะประกอบไปดวยกลุมชุมชนเชนเดียวกับสังคมแหงโลกจริง มีการปฏิสัมพันธ

ระหวางกันระหวางชุมชนและมีอิทธิพลตอการบริโภคเสมือนของคนในชุมชน  และปจจัยที่สอง 
ไดแก กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle Groups) หมายถึง กลุมที่มีรสนิยมและทางเลือกการ
บริโภคสินคาเสมือนที่คลายกัน การบริโภคเสมือนจึงมีรูปแบบแตกตางกันไปในแตละบุคคลหรือ

กลุมบุุคคลภายในโลกเสมือน

! จากการศึกษาเรื่องความแตกตางดานเพศในเรื่องการบริโภคเสมือน  พบวา การบริโภคจะ
แตกตางกันไปในเด็กชายและเด็กหญิง การตัดสินใจของผูบริโภควัยเยาวนี้ถูกจำกัดมาจากผู

ปกครอง ผูที่มีแนวคิดแตกตางกันเกี่ยวกับเรื่องเกมที่ลูกควรเลน โดยเฉพาะวัฒนธรรมแบบคติหมู

รวม (Collectivism) พบวาการบริโภคขึ้นอยูกับบรรทัดฐานที่เกี่ยวของกับสถานะทางสังคมและ

การเปนสมาชิกในกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle Groups) คนจะซื้อสินคาเสมือนดวย

เหตุผลเดียวกับการซื้อสินคาทั่วไป ในโลกออนไลน สินคาเสมือนแสดงตนในฐานะการบงบอก
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สถานะ การแสดงตัวตนและวิธีการสูผูบริโภคปลายทางเชนเดียวกับสินคาอื่นๆ ทั่วไป ซึ่งแตเดิม

เปนเรื่องที่ปดบังของวัยรุนตอผูปกครอง

3. แนวคิดเรื่องทัศนคติ (Attitude)
! นักจิตวิทยาหลายทานไดใหคำจำกัดความของคำวา “ทัศนคติ” มากมาหลายความหมาย 
ซึ่งมีทั้งความหมายทางดานการรับรูและความหมายทางดานพฤติกรรมซึ่งเปนเรื่องของศาสตรทาง

จิตวิทยาดังนี้

! คำวา “ทัศนคติ” หรือในภาษาอังกฤษ “Attitude” (Webster, 1960) มาจากภาษาละตินวา 
“Apus” แปลวาโนมเอี้ยงและเหมาะสม นำมาใชในความหมายของคำวา “Attitude” วาทาทีแสดง
ของคนเราซึ่งบงบอกถึงสภาพจิตใจ

! Kelman (1961) กลาววา ทัศนคต ิ (Attitudes) เปนแนวโนมที่บุคคลจะเขาใจ รูสึก และ
แสดงพฤติกรรมของบุคคลตอสิ่งหรือเหตุการณใดๆ กลาวคือทัศนคติเปนลักษณะสวนตัวที่อยูใน

ตัวบุคคล สงผลตอการรับรูของคนในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง ซึ่งสอดคลองกับ Assael (2004) ที่กลาววา 
ทัศนคติเปนความโนมเอียง (Predisposition) ในการตอบสนองที่เปนไปในทิศทางที่ชื่นชอบหรือไม
ชื่นชอบ (Favorable or Unfavorable) ของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชนเดียวกับ Kotler (2003) 
กลาววา ทัศนคต ิคือ ความโนมเอียงของการปฏิบัติและอารมณของบุคคลที่ประเมินคาบางสิ่งบาง

อยางวาพอใจหรือไมพอใจสิ่งๆ นั้น อาจเปนวัตถุบางสิ่งหรือแนวคิดก็ได
! Schiffman และ Kanuk (2007) ไดกลาวถึงทัศนคติวาเปนผลของกระบวนการทาง

จิตวิทยา ที่เปนความโนมเอียงที่เกิดจากการเรียนรู สงผลใหเกิดพฤติกรรมการแสดงออกวาพอใจ
หรือไมพอใจตอสิ่งหนึ่งของบุคคล ซึ่งทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรง แตจะสรุปไดจากคำ
พูดหรือการกระทำของบุคคล

! Kelman กลาวอธิบายเพิ่มเติมถึงความแตกตางระหวางทัศนคติและคานิยม (Value) วา
ไมใชสิ่งเดียวกัน เนื่องจากทัศนคติเปนเรื่องของความรูสึกดานอารมณที่แสดงออกมาวาพึงพอใจ

หรือไมพึงพอใจ สวนคานิยมเปนสิ่งที่เกี่ยวของกับการใหคุณคากับสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่สังคมปลูกฝงให

สมาชิกยึดถือ ซึ่งทัศนคติและคานิยมมีความคลายกันคือการทำใหเกิดอารมณความรูสึกไดเหมือน

กัน

! ธงชัย สันติวงษ (2517) กลาววา ทัศนคต ิหมายถึง ระเบียบของแนวคิด ความเชื่อ อุปนิสัย 
และสิ่งจูงใจที่เกี่ยวของกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ เปนสิ่งที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคล มีลักษณะที่

รวมตัวขึ้นหลังจากที่ไดมีการประเมินเปนแนวโนมในทางใดทางหนึ่งเสมอ ซึ่งตองอาศัยระยะเวลา

ในการเรียนรูจากการไดเกี่ยวของกับคนอื่นๆ หรือสิ่งที่ไดอางอิงถึงได เชน  บุคคล กลุมบุคคล 
สถาบัน  สิ่งของ คานิยม เรื่องราวทางสังคม หรือแมแตความนึกคิดตางๆ เมื่อทัศนคติไดกอตัวขึ้น
แลวไมสามารถเปลี่ยนแปลงไดในทันที
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! เสรี วงษมณฑา  (2540) กลาววา ทัศนคติ คือ ความพรอมที่จะประพฤติปฏิบัติ ประกอบไป
ดวย ความรู ความรูสึกและแนวโนมของพฤติกรรม ซึ่งหนึ่งในปจจัยภายในหรือปจจัยทางดาน

จิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Purchase Decision Process) 
! Zimbado (1977) กลาวเกี่ยวกับทัศนคติที่เกี่ยวกับการแสดงออกทางพฤติกรรมวา 
ทัศนคติแมวาจะทำใหมนุษยมีแนวโนมในการแสดงพฤติกรรมออกมาตามทัศนคติที่มี แตอยางไร

ก็ตามบางครั้งมนุษยก็ไมสามารถแสดงออกมา หรืออาจแสดงสิ่งที่เปนตรงกับขามกับความรูสึกได 
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสถานะการณและสิ่งแวดลอมดวย

! Solomon (2007) ไดกลาวถึงทัศนคติในมุมมองผูบริโภควา ทัศนคติเปนการประเมินที่ผู
บริโภคมีตอบุคคล สิ่งของ ชิ้นงานโฆษณา หรือประเด็นตางๆ ที่มีความคงทน (Lasting) เนื่องจาก
เมื่อผูบริโภคเกิดทัศนคติตอเหตุการณใดเหตุการณหนึ่งแลวยอมนำไปประยุกตกับเหตุการณอื่นๆ 
ตอไปได

! โดยสรุปแลว! ทัศนคติ คือ ความรูสึกภายในของแตละบุคคลที่แสดงออกมาถึงความ

ชอบหรือไมชอบตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดในลักษณะเปนการประเมินผลตอสิ่งที่ไดพบ ซึ่งเราไมสามารถที่จะ
รูถึงทัศนคติของบุคคลอื่นไดหากบุคคลนั้นไมไมพูดหรือแสดงพฤติกรรมออกมา 
!

องคประกอบของทัศนคติ 
! Schiffman และ Kanuk (2007) อธิบายถึงองคประกอบ (Components) ของทัศนคติที่
สำคัญ 3 ประการ ไดแก
1. องคประกอบทางดานสติปญญา (Cognitive Component) หมายถึง ความรูความเขาใจใน

เรื่องใดเรื่องหนึ่ง โดยแสดงออกมาในรูปแบบของความคิด
2. องคประกอบทางดานความรูสึก (Affective Component) หมายถึง สวนของอารมณ ความ

รูสึกที่เปนตัวเรงเราใหเกิดความคิดใดๆ ออกมา โดยจะแสดงออกมาเปนทัศนคติทางดานบวก
หรือดานลบก็ได

3. องคประกอบทางพฤติกรรม (Conative Component) หมายถึง สวนความตั้งใจที่จะปฎิบัติ
พฤติกรรมตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทั้งนี้เปนผลมาจากองคประกอบทางดานความรูสึกตอเนื่องมา กลาว
คือ หากมีความรูสึกดีก็จะเกิดพฤติกรรมที่ดีออกมา  แตถารูสึกไมดีก็จะแสดงพฤติกรรมทางดาน
ลบ

! องคประกอบทางดานความรูสึก (Affective Component) เปนองคประกอบที่สำคัญของ

ทัศนคติ เปนสวนที่เกี่ยวของกับความชอบ การประเมินที่มีตอตราสินคา และเปนสวนที่รวมเอาการ
ประเมินลวงหนาเกี่ยวกับความชอบหรือไมชอบที่ผูบริโภคจะมีตอตราสินคาเอาไว กลาวไดวา   
องคประกอบทางดานความรูสึก คือ แนวโนมที่จะประเมินตราสินคาตางๆ ในทางที่ชอบหรือไม

ชอบ ซึ่งความชอบหรือไมชอบที่มีตอตราสินคา และมีอิทธิพลตอทัศนคติซึ่งสงผลตอความตั้งใจซื้อ
ของผูบริโภคโดยตรง

67  



ลักษณะของทัศนคติ
! Hanna และ Wozniak (2001) ไดแบงลักษณะของทัศนคติเปน 3 ลักษณะ ดังนี้
1. ลักษณะดานทิศทาง (Valence) ทิศทางของทัศนคติจะมีทิศทางเปนเชิงบวกและลบ ซึ่งจะสง

ผลใหเกิดพฤติกรรม ถาหากเปนเชิงบวกจะตอบสนองสิ่งเรา แตถาเปนเชิงลบจะตอตานตอสิ่ง

เราหรือปฏิเสธ

2. ลักษณะดานความเขมขน (Intensity)  ในทัศนคติของแตละบุคคลจะมีความเขมขนอยู ซึ่ง

หากทัศนคติที่มีความเขมขนมากยอมจะเปลี่ยนแปลงทัศนคตินั้นไดยาก แตในทางตรงกันขาม

หากมีความเขมขนนอยก็จะงายตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

3. ลักษณะดานการเปนศูนยกลาง (Centrality) ทัศนคติสามารถสะทอนคานิยมหลัก         
(Core Value) ของแตละสังคมในตัวบุคคลได โดยคานิยมหลักหมายถึง คานิยมที่เกี่ยวกับ

ความเชื่อตางๆ เชื้อชาติ วัฒนธรรม จริยธรรม ศาสนา ฯลฯ ซึ่งเปนสิ่งที่มีคุณคาทางดานจิตใจ

ของคนในสังคมจึงยากที่จะเปลี่ยนแปลงได

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกำหนดทัศนคติ
! ทัศนคติเปนสิ่งที่พัฒนาจากการเรียนรู สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงจากที่ไมมีทัศนคติ

ใดๆ จนกลางมาเปนการมีทัศนคติตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติจึงขึ้นกับปจจัยอิทธิพลตางๆ ดังนี้
1. ปจจัยดานบุคลิกภาพ (Personality Factor) บุคลิกลักษณะของผูบริโภคมีผลกระทบตอการ

เกิดทัศนคติตางๆ เชน  การชอบแสดงออก (Extraversion) การเปดรับ (Openness) ยอมสงผล
ใหผูบริโภคมีทัศนคติตอสินคาแตกตางกันไปตามบุคลิกภาพของแตละบุคคล

2. ประสบการณในอดีต (Experience Factor) ประสบการณในอดีตที่ผูบริโภคไดประสบจาก

การใชสินคาหรือตราสินคา ยอมสงผลตอทัศนคติและพฤติกรรมในอนาคตได
3. อิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน (Peer-Group Factor) ครอบครัวมีอิทธิพลมากที่สุดตอการ

ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากทัศนคติจะถายทอดมาจากพอแมเปนอยางมาก นอกจากนี้เพื่อนหรือ

บุคคลใกลชิดก็ยังผลักดันใหบุคคลรับคานิยมพื้นฐานของทัศนคตินั้นๆ ดวย
4. เครื่องมือทางการตลาด (Marketing Factor) การตลาดเปนเครื่องมือหนึ่งการสรางภาพ

ลักษณใหกับผลิตภัณฑและจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคา ซึ่งการทำการตลาดยอมกอใหเกิด

ทัศนคติใดทัศนคติหนึ่งในตัวผูบริโภคขึ้นมาได

5. การเปดรับขาวสารผานเนื้อหาตาง  ๆ (Information Factor) ขอมูลถือเปนสิ่งสำคัญในการ

กอตัวของทัศนคต ิ โดยทั่วไปแลวบุคคลยอมเปดรับขอมูลขาวสารและเลือกจะเชื่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

เพื่อสรางทัศนคติที่มั่นคงใหกับตนเอง ดังนั้นขอมูลขาวสารที่จะเปดรับตองมีมากเพียงพอที่จะ

สรางเปนทัศนคติขึ้นมาได

6. อิทธิพลทางสังคม (Social Factor) บุคคลที่อยูในสังคมและวัฒนธรรมเดียวกัน  ยอมมีความ
รูสึกนึกคิดหรือเกิดความชอบไมชอบสิ่งใดๆ คลายกัน เนื่องจากถูกปลูกฝงมาเชนเดียวกัน  ดังนั้น
คนในสังคมเดียวกันยอมมีทัศนคติในทิศทางเดียวกัน
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ทัศนคติตอการซื้อสินคาเสมือน
! สินคาเสมือนก็เปนสินคาประเภทหนึ่งที่มีคุณลักษณะและคุณประโยชนทั่วไปในการตอบ

สนองความตองการของผูบริโภค การศึกษาทัศนคติที่มีตอสินคาเสมือนจึงมีความหมายเชนเดียว

กับทัศนคติโดยทั่วไปตอสินคาทั่วไป ซึ่งการศึกษาเกี่ยวกับสินคาเสมือนทางดานทัศนคติไดมีการ

กำหนดรูปแบบที่ใชศึกษาดังนี้

! Haenlien และ Kaplan (2009) ไดทำการศึกษาถึง รานคาเสมือนในเกมจำลองโลกเสมือน 
Second Life ของแบรนดระดับโลก ไดแก Dell Factory, Mercedes Benz Island, Nike Main 
Store, Philips Design Island และ Sony BMG Island 
! การศึกษาครั ้งนี ้เนนเรื ่องของผลกระทบการเปดรับรานคาเสมือน  (Virtual Store 
Exposure) ที่มีตอทัศนคติในชีวิตจริง (Real-Life Attitude) ตอการรับรูแบรนดและความตั้งใจซื้อ
สินคา (Brand and Purchase Intent) ทำการศึกษากลุมผูเลน  Second Life จำนวน  580 คน  ผล
วิจัยพบวา ตัวแปรที่สงผลถึงทัศนคติในชีวิตจริงตอแบรนด (Attitude toward the Real Life 
brand) และ ความตั้งใจซื้อสินคาจริง (Real Life Purchase Intent) ขึ้นอยู กับปจจัยตาง ๆ ดังนี้

1. ทัศนคติตอการซื้อใน Second Life (Attitude toward Purchasing on Second Life)
! การศึกษาถึงทัศนคติที่สงผลตอการซื้อสินคาในชีวิตจริง มีที่มาจากแนวคิดที่วา หากบุคคล
พึงพอใจหรือมีทัศนคติที่ดีในโลกเสมือนแลว ยอมสงผลใหมีทัศนคติที่ดีในโลกแหงความเปนจริง

ดวย โดยคำถามทัศนคติที่ใชถามเกี่ยวกับเรื่องของการซื้อสินคาเสมือนใน Second Life เปนมาตร
คำถามแบบสเกลแบบเห็นดวยหรือไมเห็นดวย โดยมีคำถามดังนี้
! - ฉันซื้อสินคาใน Second Life บอยครั้งกวาซื้อสินคาในโลกแหงความเปนจริง
! - ฉันมีความเพลิดเพลินที่ไดซื้อสินคาเสมือนใน Second Life
! - การซื้อสินคาเสมือนใน Second Life มีความเสี่ยงนอยกวาการซื้อสินคาจริง
! - ฉันมั่นใจวาฉันสามารถเลือกซื้อสินคาเสมือนไดอยางดีที่สุดA
2. อารมณรวมในรานคาเสมือนใน Second Life (Mood) หมายถึง อารมณรวมที่เกิดขึ้นจาก

การเปนสวนหนึ่งของรานคาเสมือน ที่เกี่ยวกับภาพลักษณและการโฆษณาสินคาในรานคา

เสมือนในเกม Second Life ซึ่งคำถามที่ใชวัดไดแก
! อารมณและความรูสึกแบบไหนที่คุณไดรับในการเยี่ยมชมรานคาเสมือนใน  Second 
Life ?
! โดยคำตอบที่มีใหเลือกตอบไดแก เสียใจ ดีใจ อารมณเสีย อารมณดี หงุดหงิด พึงพอใจ 
หดหู และราเริง
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แผนภาพที่ 2.19 : รานคาเสมือน Mercedes Benz Island, Nike Main Store และ Dell Factory 
ในเกมจำลองโลกเสมือน Second Life

! นอกจากทัศนคติตอการซื้อสินคาเสมือนจากการศึกษารานคาเสมือนแลว Cha (2009) ได
ทำการศึกษาทัศนคติตอสินคาจริงและสินคาเสมือน ในการซื้อสินคาบนเครือขายสังคมออนไลน 
(Social Network) โดยพัฒนาแนวคิดจากแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลย ี (Technology 
Acceptance Model; TAM) ศึกษากลุมตัวอยางชาวอเมริกันจำนวน  167 คน  พบวา ตัวแปรที่
สามารถพยากรณทัศนคติตอการซื้อสินคาจริงและสินคาเสมือนตามการวิเคราะหการถดถอย

พหุคูณ (Multiple Regression) ไดแกตัวแปรดังนี้
1. ตัวแปรดานการรับรูคุณประโยชน (Perceived Usefulness) เปนการใชประโยชนของสินคา

เสมือนในดานคุณประโยชนและคุณลักษณะ 
2. ตัวแปรดานความงายตอการใชงาน (Perceived Ease of Use) เปนการประเมินสินคา

เสมือนในแงของการใชงาน วามีความยากงายในการเขาใจวิธีการใชไดอยางมีประสิทธิภาพ
3. ตัวแปรดานความสนุกสนาน (Perceive Enjoyment) เปนการประเมินถึงความสนุกสนาน

เพลิดเพลินที่ไดจากการมีประสบการณกับสินคาเสมือน

4. ตัวแปรดานความปลอดภัย (Perceived Security) เปนความรูสึกถึงความปลอดภัยในการใช
บริการของสินคาเสมือน ทางดานการซื้อและการแลกเปลี่ยนสินคาในโลกเสมือน

5. ตัวแปรทางดานความเหมาะสมระหวางเครือขายสังคมออนไลนและสินคาจริง 
(Perceived Fit between Social Networks and Real Items) เปนตัวแปรวัดความรูสึกในการ
ใชเครือขายสังคมออนไลน ในการเขาถึงขอมูลสินคาจริงวามีความเหมาะสมที่จะใชประโยชน

จากเครือขายสังคมออนไลนมาประเมินสินคาจริงหรือไม

6. ตัวแปรทางดานประสบการณของเครือขายสังคมออนไลน (Experience with Social 
Networks) เปนตัวแปรในดานการใชมีประสบการณในการใชงานเครือขายสังคมออนไลน
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7. ตัวแปรทางดานประสบการณในการซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต (Internet Purchasing 
Experience) เปนตัวแปรในการซื้อสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตทั้งสินคาจริงและสินคาเสมือน

! โดยตัวแปรทั้ง 7 ชนิดจะเปนตัวแปรที่สำคัญที่จะพยากรณเรื่องทัศนคติตอการซื้อสินคา

จริงและสินคาเสมือนได ซึ่งแตละตัวแปรจะมีการสรางคำถามที่แตกตางกันไปในแตละตัวแปรเพื่อ
ประเมินทัศนคติ

4. แนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making 
Process)

! การที่จะเขาใจเกี่ยวกับแนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จำเปนจะตอง

เขาใจถึงแนวคิดเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคเบื้องตน  เนื่องจากกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

เปนกระบวนการหนึ่งที่เกิดขึ้นในตัวผูบริโภคเอง ดังนั้นจึงควรเขาใจถึงเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค ดังนี้
! พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำของบคุคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและ

การใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนและมีสวนในการกำหนดใหมี

การกระทำดังกลาว (Kollat และ Blackwell, 1968)
! พฤติกรรมผู บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที ่ผ ู บริโภคแสดงออกในดานการคนหา 
(Searching) ซื้อ (Purchasing) ใช (Using) และการประเมิน (Evaluate) ผลิตภัณฑ บริการและ
แนวคิดตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตนไดที่คาดวาจะไดรับ ซึ่งตรงกับ Solomon 
(1996) ที่กลาววา หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการที่บุคคลหรือกลุมบุคคลนำไปเกี่ยวของ

โดยตรงกับการเลือกสรร การซื้อ การให การบริโภค รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ อันเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความจำเปนและความตองการของผู
บริโภคใหไดรับความพึงพอใจ

! การศึกษาทางดานพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ

ใชสินคาของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผู

บริโภค ซึ่งการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคนั้น  สามารถวิเคราะหจากองคประกอบที่เรียกวา 6Ws 
และ 1H (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) ไดแก
! 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the Target Market)
! 2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy)
! 3. ทำไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why Does the Consumer Buy)
! 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying)
! 5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When Does the Consumer Buy)
! 6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where Does the Consumer Buy)
! 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How Does the Consumer Buy)
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! สวนแนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making 
Process) มีผูใหความหมายดังตอไปนี้
! Schiffman และ Kanuk (2007) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนใน
การเลือกซื้อสินคา ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคานั้นจะประกอบไปดวยหลายขั้นตอน  ผูบริโภค
จะตองผานขั้นตอนตางๆ จนไปถึงขั้นตอนในการตัดสินใจ โดยที่กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นเปน
ผลมาจากพฤติกรรมผูบริโภคทางดานความรูสึกนึกคิดและพฤติกรรมทางดานกายภาพ

! Assael (2004) กลาววา การตัดสินใจซื้อเปนกระบวนการหนึ่งที่ผูบริโภคจำเปนตองรับรู
และประเมินขอมูลที่เกิดขึ้นเกี่ยวกับสินคา โดยพิจารณาวาสินคานั้นสามารถตอบสนองความ

ตองการของตนเองไดหรือไม โดยการตัดสินใจของผูบริโภคจะเกิดขึ้นเมื่อมีทางเลือกตั้งแตสองทาง
ขึ้นไป

! Kotler และ Keller (2006) กลาววา พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปนผลมาจากการตอบ
สนองตอสิ่งเราทางการตลาดของผูบริโภค เชน ตัวสินคา ราคาสินคา สถานที ่การสงเสริมการขาย
ตางๆ ฯลฯ เมื่อผูบริโภคไดรับสิ่งเราเหลานี้แลวจะกอใหเกิดการประเมินทางเลือกและสงผลใหเกิด
การตัดสินใจที่แตกตางกันออกไปในแตละบุคคล

! จากการใหความหมายตางๆ ขางตน  สรุปไดวา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
(Consumer Decision Making Process) เปนภาพรวมที่แสดงใหเห็นถึงองคประกอบและปจจัย
ตางๆ ที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค Solomon (1996) ไดพัฒนารูปแบบของ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยไดแบงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ออกเปน  5 
ขั้นตอน คือ

1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) กระบวนการตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผู

บริโภคพบกับปญหาหรือความตองการ โดยผูบริโภคจะรูสึกถึงความแตกตางระหวางความ

ตองการที่แทจริงและพึงปรารถนา ซึ่งความตองการอาจถูกกระตุนโดยสิ่งเราภายใน  (Internal 
Stimuli) ไดแก ความหิว ความกระหาย หรือ สิ่งเราภายนอก (External Stimuli) เชน  สิ่งเราจาก
การกระตุนของสวนประสมทางการตลาด (4 P’s) 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) คือ กระบวนการที่ผูบริโภคไดรับการกระตุนเพื่อ

คนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา ซึ่งสามารถจำแนกเปน  2 ระดับ ไดแก ระดับการคนหาขอมูลแบบ
ธรรมดา เชนการเปดรับขอมูลมากขึ้น  และ ระดับการคนหาขอมูลที่มากขึ้น จะมีการหาอยาง
กระตือรือรน  เชน หาขอมูลจากแหลงตางๆ สอบถามจากคนใกลตัว เรียนรูเกี่ยวกับสินคาจาก
กิจกรรม Kotler และ Keller (2009) กลาวถึงแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผู
บริโภค 4 แหลง ไดแก

! 1.)แหลงบุคคล (Personal Sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน คนรูจัก ฯลฯ
A 2.)แหลงการคา (Commercial Sources)  ไดแก สื่อโฆษณา  พนักงานขาย ตัวแทนการคา 
บรรจุภัณฑ งานแสดงสินคา ฯลฯ
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A 3.)แหลงสาธารณะ (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคกรตางๆ ฯลฯ
! 4.)แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณสวนตัวของผู

บริโภคที่เคยทดลองใชสินคานั้น เชน หนวยงานสำรวจคุณภาพผลิตภัณฑ หนวยงานวิจัย
A นอกจากนี้ในขั้นนี้จะมีปจจัยที่เขามาชวยผูบริโภคในการคนหากอนซื้อ ไดแก ปจจัยทาง

ดานตัวผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานสถานการณและปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยทางดานตัวผลิตภัณฑ์ จะเกี่ยวของกับเรื่องของราคา ความบอยในการใช
สินคา การเปลี่ยนแปลงรูปลักษณของผลิตภัณฑ การเปลี่ยนแปลงระดับราคา 
จำนวนในการซื้อแตละครั้ง จำนวนของตรายี่หอที่มีใหเลือกและความผันแปรของ

สินคาในอนาคต

- ปจจัยทางดานสถานการณ ไดแก ประสบการณที่เคยมีเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ 
การยอมรับทางสังคมที่พิจารณาถึงคุณคาที่เกี่ยวของกับตัวผลิตภัณฑ 

- ปจจัยสวนบุคคล ที่เกี่ยวของกับการคนหากอนซื้อ ไดแก ลักษณะทางประชากร

ของผูบริโภค รูปแบบการดำเนินชีวิตและบุคลิกภาพสวนตัว

แผนภาพที่ 2.20 : แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making 
Process)

ที่มา : Kotler & Keller, 2006

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนขั้นที่ตอเนื่องจากการหาขอมูล หลัง
จากที่ผูบริโภคไดขอมูลที่คนหาแลว ผูบริโภคตองกำหนดเกณฑหรือคุณสมบัติที่จะใชในการ

ประเมิน  เชน  ยี่หอ ราคา รูปแบบ  การตกแตง บริการหลังการขาย ราคาขายตอ ฯลฯ โดย
คุณสมบัติของสินคาที่ใชในการประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจในขั้นตอนนี้ ผูบริโภคจะมีการให
น้ำหนักความสำคัญสำหรับคุณสมบัติของสินคาตางกัน  ซึ่งจะแตกตางกันไปในแตละประเภท

ของสินคาและบุคคลดวย

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากประเมินทางเลือกแลว ผูบริโภคจะเห็นถึง
ความแตกตางของสินคาที่เปนตัวเลือก ทำใหผูบริโภคตัดสินใจในดานตางๆได เชน  ยี่หอที่ซื้อ 
(Brand Decision) รนคาที่ซื้อหรือตัวแทนจำหนาย (Vendor Decision) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity 
Decision) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) และวิธีการในการชำระเงิน  (Payment Method 
Decision) เปนตน
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! ในกระบวนการตัดสินใจซื้อนี้ อาจมีปจจัย 2 ปจจัยสอดแทรกความตั้งใจในการ

ตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยทัศนคติของผูอื่น และปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดการณลวงหนา 

5. การประเมินผลหรือพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) มีอยู 3 ลักษณะ คือ 
การทำงานของสินคาตรงกับความคาดหวังกอใหเกิดความรูสึกเปนกลาง การทำงานของสินคา

ต่ำกวาความคาดหวังกอใหเกิดความรูสึกทางลบ และการทำงานของสินคาเกินความคาดหวัง

กอใหเกิดความรูสึกเปนบวกซึ่งนำไปสูความพึงพอใจนำไปสูการซื้อซ้ำและความภักดีตอสินคา

ตอไป

ความสัมพันธระหวางรูปแบบการดำเนินชีวิต ทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู
บริโภค
! Michmand (1991) ไดอธิบายถึง อิทธิพลของรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) ตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making Process) โดยกลาววา
กระบวนการตัดสินใจซื้อนี้เกิดจากปจจัยอิทธิพลตาง  ๆ ไดแก สภาพทางวัฒนธรรม (Cultural) 
สภาพทางสังคม (Social) สภาพสวนบุคคล (Personal) สภาพจิตใจ (Psychological) และ ผูซื้อ 
(Buyer)
! โดยสภาพสวนบุคคล (Personal) ประกอบดวยองคประกอบที่สำคัญ คือ รูปแบบการ

ดำเนินชีวิต (Lifestyle) ที่ประกอบไปดวยกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น  (Activities, 
Interests, Opinions) ดังนั้นจึงสรุปตามแผนภาพที ่ 12 ไดวา รูปแบบการดำเนินชีวิตเปนหนึ่งใน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา
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แผนภาพที่ 2.21 : แสดงถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

สภาพทาง
วัฒนธรรม 
(Cultural)

วัฒนธรรม 
(Culture)

วัฒนธรรมยอย

(Subculture)

ชนชั้นทางสังคม

(Social Class)

สภาพทางสังคม 
(Social)

วัฒนธรรม 
(Culture)

วัฒนธรรมยอย

(Subculture)

ชนชั้นทางสังคม

(Social Class)

กลุมอางอิง 
(Reference 
Group)

ครอบครัว 
(Family)

สถานภาพและ

บทบาท 
(Role & Status)

สภาพสวน
บุคคล 

(Personal)

วัฒนธรรม 
(Culture)

วัฒนธรรมยอย

(Subculture)

ชนชั้นทางสังคม

(Social Class)

กลุมอางอิง 
(Reference 
Group)

ครอบครัว 
(Family)

สถานภาพและ

บทบาท 
(Role & Status)

อายุและชั้นใน

วงจรชีวิต 
(Age & Life 
Cycle)

ภาวะแวดลอม

ทางเศรษฐกิจ 
(Economic 
Circumstance)

รูปแบบการ

ดำเนินชีวิต 
(Lifestyle)

บุคลิกภาพ 
(Personality)

สภาพจิตใจ 
(Psychological

)

วัฒนธรรม 
(Culture)

วัฒนธรรมยอย

(Subculture)

ชนชั้นทางสังคม

(Social Class)

กลุมอางอิง 
(Reference 
Group)

ครอบครัว 
(Family)

สถานภาพและ

บทบาท 
(Role & Status)

อายุและชั้นใน

วงจรชีวิต 
(Age & Life 
Cycle)

ภาวะแวดลอม

ทางเศรษฐกิจ 
(Economic 
Circumstance)

รูปแบบการ

ดำเนินชีวิต 
(Lifestyle)

บุคลิกภาพ 
(Personality)

แรงจูงใจ 
(Motivation)

การรับรู 
(Perception)

การเรียน 
(Learning)

ความเชื่อและ

ทัศนคติ

(Belief & 
Attitude)

ผูซื้อ 
(Buyer)

วัฒนธรรม 
(Culture)

วัฒนธรรมยอย

(Subculture)

ชนชั้นทางสังคม

(Social Class)

กลุมอางอิง 
(Reference 
Group)

ครอบครัว 
(Family)

สถานภาพและ

บทบาท 
(Role & Status)

อายุและชั้นใน

วงจรชีวิต 
(Age & Life 
Cycle)

ภาวะแวดลอม

ทางเศรษฐกิจ 
(Economic 
Circumstance)

รูปแบบการ

ดำเนินชีวิต 
(Lifestyle)

บุคลิกภาพ 
(Personality)

แรงจูงใจ 
(Motivation)

การรับรู 
(Perception)

การเรียน 
(Learning)

ความเชื่อและ

ทัศนคติ

(Belief & 
Attitude)

ที่มา : Michmand, 1991

! นอกจากรูปแบบการดำเนินชีวิตจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแลว จาก
ตารางจะพบวา ความเชื่อและทัศนคติ (Belief & Attitude) ก็เปนหนึ่งในปจจัยทางดานสภาพ
จิตใจ (Psychological) ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคเชนกัน  อยางไรก็ดี
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บางครั้งผูบริโภคมีความตั้งใจซื้อแตไมไดเกิดพฤติกรรมการซื้อ เนื่องจากอื่นๆ อีกหลายปจจัยที่สง
ผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจของผูบริโภค

! Kwan, Yeung และ Au (2005) การศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making Styles) และรูปแบบการดำเนินชีวิตของ
กลุมผูบริโภคสินคาแฟชั่นวัยรุนในประเทศจีน  (Lifestyle Characteristics : Young Fashion 
Consumerss in China)  ทำการศึกษาโดยแบงรูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เปน 
7 แบบ ดังนี้
! 1. ประเภทตื่นตัวดานแฟชั่น (Brand and Fashion Consciousness)
! 2. ประเภทการสรางสรรครวมและความชื่นชอบ (Recreational and Hedonistic !     
!      Consciousness)
! 3. ประเภทความสมบูรณแบบ (Perfectionism Consciousness)
! 4. ประเภทปฏิบัติวิสัยและจงรักตอตราสินคา (Habitual and Brand Loyal)
! 5. ประเภทสับสนกับทางเลือก(Confused by Overchoice)
! 6. ประเภทยึดราคาและคุณคาเปนหลัก (Price & Value Consciousness)
! 7. ประเภทถูกกระตุนและไมพิจารณา (Impulsive and Careless)

! จากนั้นไดทำการศึกษาถึงรูปแบบการดำเนินชีวิต ใชมาตรวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ 
AIOs โดยมีการจัดกลุมกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นในกลุมตางๆ ดังนี้
1. กิจกรรม (Activities)  ประกอบดวย กิจกรรมเกี่ยวกับการทำงาน  (Working) และกิจกรรมเกี่ยว

กับการเลือกซื้อสินคา (Shopping)
2. ความสนใจ (Interests) ประกอบดวย ความสนใจเกี่ยวกับแฟชั่น  (Fashion) ความสนใจเกี่ยว

กับแฟชั่นในฐานะสิ่งแสดงความเปนตัวเอง (Fashion as Self-! Representation)
3. ความคิดเห็น  (Opinions) ประกอบดวย ความคิดเห็นเกี่ยวกับบาน (Home) ความคิดเห็นทาง

ดานครอบครัว  (Family) ความคิดเห็นเกี่ยวกับตนเอง (Themselves) และความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ (Product)

! ผลการศึกษาถึงความสัมพันธของ รูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและรูป

แบบการดำเนินชีวิต พบวา 
! รูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 6 ประเภท ไดแก ประเภทตื่นตัวดานแฟชั่น 
ประเภทการสรางสรรครวมและความชื่นชอบ ประเภทความสมบูรณแบบ ประเภทปฏิบัติวิสัยและ
จงรักตอตราสินคา ประเภทสับสนกับทางเลือก และประเภทถูกกระตุนและไมพิจารณา มีความ
สัมพันธกับรูปแบบการดำเนินชีวิตทางดาน  กิจกรรมเกี่ยวกับการซื้อสินคา ความสนใจเกี่ยวกับ

แฟชั่น และความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยเพศจะมีความสัมพันธเชิงบวกกับประเภท

กระบวนการตัดสินใจแบบประเภทตื่นตัวดานแฟชั่น ในขณะที ่ ความสนใจเกี่ยวกับแฟชั่นในฐานะ
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สิ่งแสดงความเปนตัวเองจะมีความสัมพันธเชิงลบกับรูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ทุกรูปแบบ

! การศึกษาครั้งนี้จึงสรุปไดวา  รูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาที่ไดพัฒนาจากแนวคิด

ของ Sproles และ Kendall (1986) มีความสัมพันธกับรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบวิธีการวัดแบบ 
AIOs สำหรับการศึกษาเกี่ยวกับสินคาแฟชั่นในกลุมวัยรุนประเทศจีน
!
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กรอบแนวคิดในงานวิจัย
แสดงความสัมพันธวิธีการศึกษาและวิเคราะหที่ใชในการวิจัย

นิยามศัพทที่เกี่ยวของ

รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง กิจกรรม ความสนใจ หรือการใหความสำคัญกับ

เรื่องตางๆ และความคิดเห็นเกี่ยวกับสภาพแวดลอมทั่วไปของผูบริโภค ซึ่งในงานวิจัยนี้คือกลุมผู
ซื้อสินคาเสมือนที่มีอายุ 15-45 ป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สินคาเสมือน (Virtual Goods) หมายถึง สินคาที่ปรากฎในโลกเสมือนในหลายรูปแบบ เชน        
เกมออนไลน (Online Game) เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ของขวัญเสมือน 
(Virtual Gift) เกมประเภทคอนโซล (Console Games) และเกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile 
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รูปแบบการดำเนินชีวิต
ของผูซื้อสินคาเสมือน 
(Lifestyle of Virtual 

Goods Buyers)

- กิจกรรม (Activities)
- ความสนใจ (Interests)
- ความคิดเห็น (Opinions)

ทัศนคติตอสินคาเสมือน
(Attitude Toward Virtual Goods)

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน
(Consumer Decision Making Process)

- ตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)
- การคนหากอนซื้อ (Pre-Purchase Search)
- การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)
- พฤติกรรมการซื้อ (Purchasing)
- การประเมินหลังการซื้อ (Post-Purchase 

Evaluation)



Games) ยกตัวอยางเชน  ไอเทมในเกมออนไลนประเภทเสื้อผา อาวุธ เครื่องประดับ น้ำยาเติมพลัง 
สัตวเลี้ยง รวมไปจนถึงสิ่งตกแตงตางๆ สำหรับอวตาล (Avatar) ที่ซื้อดวยการเงินจริง(บาท) ผาน
การซื้อบัตรเติมเงินหรือระบบบัตรเครดิต

ทัศนคติตอสินคาเสมือน (Attitude Toward Virtual Goods) 
! ความรูสึกภายในของแตละบุคคลที่แสดงออกมาถึงความชอบหรือไมชอบตอสินคา

เสมือนในลักษณะเปนการประเมินผลประสบการณที่ไดพบ โดยทัศนคติมีทั้งประเภท ทัศนคติเชิง
บวก ทัศนคติเชิงลบ และทัศนคติที่บุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเรื่องราว

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน (Consumer Decision Making Process) เปนขั้นตอน
กระบวนการที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเพื่อซื้อสินคาเสมือน  ประกอบดวย 5 ขั้นตอน  ไดแก       
การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การคนหากอนซื้อ (Pre-Purchase Search) 
การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) พฤติกรรมการซื้อ (Purchasing) และการ
ประเมินหลังการซื้อ (Post-Purchase Evaluation)
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บทที่ 3

ระเบียบวิธีวิจัย

! ในการวิจัยเรื่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือน” เปนการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว (One-Shot 
Descriptive Study) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือ 

ประชากร
! การวิจัยในครั้งนี้ ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูซื้อสินคาเสมือนและมีประสบการณใน

การใชสินคาเสมือนมากอน  อาศัยหรือทำงานในกรุงเทพมหานคร อายุ 15 - 45 ปเทานั้น เนื่องจาก
เปนกลุมเปาหมายที่สำคัญของตลาดสินคาเสมือนและมีกำลังซื้อสินคาเสมือนที่สูง

! จากการสำรวจจำนวนผูซื้อสินคาเสมือนในประเทศไทยที่ยังไมมีความชัดเจน  เนื่องจากยัง
ไมมีผูที่ศึกษาอยางแนชัด ผูวิจัยจึงอาศัยขอมูลจากการสำรวจการมีการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสารในครัวเรือน  พ.ศ. 2553 ของสำนักงานสถิติแหงชาติ พบวา จำนวนผูใชอินเทอรเน็ต
ในกรุงเทพมหานครคิดเปนจำนวน  2,514,782 คน  ซึ่งกิจกรรมที่ประชากรในกรุงเทพมหานครใช
อินเทอรเน็ตเพื่อการเลนเกมและดาวนโหลดเกมคิดเปน  รอยละ 25.6 ของจำนวนผูใชอินเทอรเน็ต
ทั้งหมด หรือคิดเปน จำนวนประชากร 643,784 คน
! Takahashi (2010) ประเมินจำนวนผูซื้อสินคาเสมือนโดยคาดการณจากจำนวนผูเลนเกม

ออนไลนรวมกับขอมูลของศูนยวิจัย VGMarket ที่เปนศูนยวิจัยขอมูลการตลาดสำหรับธุรกิจวิดีโอ
เกม วารอยละ 75.0 หรือ 3 ใน 4 ของผูเลนเกมออนไลนจะซื้อสินคาเสมือนดวยเงินจริง โดยการ
วิจัยเชิงสำรวจ ศึกษากับกลุมผูใชบริการเกมและสินคาเสมือนจำนวน  2,221 คนทั่วโลก ที่มีอายุ
ระหวาง 13-64 ป
! คาดการณจำนวนประชากรผูซื้อสินคาในเฉพาะเขตกรุงเทพคิดเปนรอยละ 75.0 ของ

จำนวนผูใชอินเทอรเน็ตเพื่อการเลนเกม 643,784 คน  คิดเปนประชากรจำนวนผูซื้อสินคาเสมือนใน
เขตกรุงเทพมหานคร 482,838 คน

กลุมตัวอยาง
! การกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี ้ ผูวิจัยไดกำหนดขนาดของกลุม

ตัวอยางโดยใชสูตรของ Taro Yamane ในการคำนวณ (วิเชียร เกตุสิงห, 2541, หนา 22)

! ! ! ! n  =  !     N        

! ! ! ! ! 1 + Ne2

กำหนดให ! ! n! =! ขนาดของกลุมตัวอยาง
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! ! N! =! ขนาดของประชากร

! ! e! =! ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง

! เมื่อแทนคาในสูตรขางตน  ดวยขนาดของประชากรจำนวน 482,838 คน  ผูวิจัยจะกำหนด
จำนวนตัวอยางที่ใชในการวิจัยโดยใชสูตรของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่นเทากับรอยละ 
95 คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดไมเกิน  5 หรือระดับนัยสำคัญ 0.05 ไดจำนวนตัวอยาง 400 
คน จากสูตรดังนี้ คือ

แทนคาตามสูตรไดผลดังนี้

! ! n! =!            482,838                
! ! ! ! 1 + 482,838 (0.05)2

! ! ! =! 399.99   (= 400 คน)

การเลือกกลุมตัวอยาง
! ผูวิจัยจึงใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน  (Non-Probability Sampling 
Techniques) ผูวิจัยไมสามารถหาคาความนาจะเปนที่สมาชิกของประชากรจะถูกเลือกได 
เนื่องจากประชากรผูซื้อสินคาเสมือนมีการกระจัดกระจายอยางไมเปนระเบียบและไมสามารถระบุ

ตัวบุคคลไดชัดเจนโดยงาย โดยธรรมชาติของสินคาเสมือนเองที่มีรูปแบบการใชงานบนเครือขาย

โลกเสมือนเทานั้นจึงเปนการยากที่จะเลือกกลุมตัวอยางแบบใชความนาจะเปน

! การเลือกกลุมตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้ทำโดยวิธีการเลือกการเลือกกลุมตัวอยางตามขั้น

ตอนดังนี้

ขั้นตอนที่ 1 การเลือกตัวอยางแบบใชเกณฑผูวิจัยหรือเจาะจง (Judgmental or Purposive 
Sampling) เปนการเลือกโดยเกณฑของผูวิจัยและอาศัยผูเชี่ยวชาญเปนการกำหนดในการเลือก

ประชากรเพื่อมาเปนกลุมตัวอยางจากแหลงใด ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยตองการไดกลุมตัวอยางที่

เปนผูซื้อสินคาเสมือนที่มีความชัดเจนในรูปแบบของประเภทสินคาเสมือนตามของสินคาเสมือน

ตามแนวคิดของ Smith และ Hudson (2011) จึงทำการเลือกกลุมตัวอยางจากแหลงประชากรที่
ศึกษาอาศัยอยูตามเว็บไซต 5 รูปแบบ ซึ่งเปนชองทางปกติที่กลุมตัวอยางเขาถึงเปนประจำในการ
หาขอมูล พูดคุยแลกเปลี่ยนทัศนเกี่ยวกับสินคาเสมือน ซึ่งในแตละประเภทรูปแบบของเว็บไซตจะ
เลือกโดยใชเกณฑความนิยมสูงสุดในของแตละรูปแบบ รูปแบบละ 1 เว็บไซตเทานั้น ดังนี้
! 1. รูปแบบประเภทเครือขายสังคมออนไลน แอปพลิเคชั่น และเกม (Social Networks, 
! ! Application, and Games) ไดแก http://www.facebook.com/TheSimsSocial.th 
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! 2. รูปแบบประเภทเกมแคชชวล เกมและจำลองโลกเสมือน (Casual MMOs and Virtual 
! ! Worlds) ไดแก http://thaisecondlife.net/ 
! 3. รูปแบบประเภทเกม MMOs และ เกมประเภท Free-to-Play (MMOs and 
! ! Free-to-Play Online Games) ไดแก http://ragnarok.asiasoft.co.th/ 
! 4. รูปแบบประเภทเกมคอนโซล (Console Games) ไดแก http://www.gconsole.com  
! 5. รูปแบบประเภทเกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games) ไดแก http://pdamobiz.com 
! นอกจาก 5 รูปแบบแลว ผูวิจัยยังกำหนดรูปแบบอีกประเภทเพื่อศึกษาเพิ่มเติม อีกจำนวน
ทั้งสิ้น 5 เว็บไซต ใน 3 ประเภท ไดแก 
! 1. เว็บไซตประเภทสื่อมวลชนเกม ไดแก 
!     http://www.online-station.net และ http://www.compgamer.com 
! 2. เว็บไซตชุมชนออนไลนประเภทเกมและวัยรุน (Community Website) ไดแก 
!     http://www.playpark.com/ 
! 3. เว็บไซตทา (Portal Website) ในหัวขอเกม ไดแก 
!     http://game.sanook.com และ http://game.mthai.com/ 
! จากเว็บไซตทั้งหมดดังกลาว ผูวิจัยจะไมทำการจำกัดจำนวนผูตอบในแตละประเภทใหเทา
กัน เนื่องจากตองการทราบถึงปริมาณการตอบของแตละแหลงเว็บไซต เพื่อเปนการอางอิงตลาด
สินคาเสมือนโดยรวมของไทยวามีความนิยมในรูปแบบใดตามอัตราสวนการตอบที่ไดรับ 
! การประสานงานกับกลุมเว็บไซตดังกลาว ตองอาศัยความเชี่ยวชาญในการสรางสัมพันธที่

ดีกับกลุมเว็บมาสเตอร (WebMaster) หรือ แอ็ดมิน  (Admin) ของแตละเครือขายเว็บไซต โดยตอง
สรางสัมพันธทั้งแบบทางการในการขอความอนุมัติในรูปแบบจดหมายจากทางมหาวิทยาลัย และ
การสรางสัมพันธอยางไมเปนทางการ เชน  การพูดคุยทางกลองขอความ (Message Box) การ
เขาไปพบปะเพื่อสรางสัมพันธที่ดี เปนตน

ขั้นตอนที่ 2 การเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งเปนวิธีการเลือก
กลุมตัวอยางโดยการเก็บขอมูลจากแหลงที่ผูวิจัยตองการจากเว็บไซตที่เลือกในขั้นตอนที ่ 1 เพื่อ

เลือกกลุมตัวอยางผูซื ้อสินคาเสมือนที่มีความสมัครใจมาตอบแบบสอบถามโดยสมัครใจตาม

สะดวก 
! การเก็บขอมูลแบบสอบถามของการวิจัยนี้เปนการใชรูปแบบสอบถามออนไลน (Online 
Survey) โดยนำแบบสอบถามไปไวบนเครือขายอินเทอรเน็ตในรูปแบบของเอกสารเวิรดไวดเว็บ 
(Documents from the World Wide Web) เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมตัวอยางไดมากกวา ซึ่งวิธี
การประชาสัมพันธเพื่อการแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมายจะอยูในรูปแบบดังนี้

! 1.) แบนเนอรบนหนาเว็บไซตหลัก (Home Page)
! 2.) การประชาสัมพันธบนหนาแฟนเพจ (Fan Page)
! 3.) การตั้งกระทูเพื่อขอความกรุณาตอบแบบสอบถาม (Forum on Web Board)
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แผนภาพที่ 3.1 : แสดงตัวอยางของรูปแบบการประชาสัมพันธสำหรับการเก็บขอมูลของแบบ 
สอบถามตามเว็บไซตตางๆ 

! โดยกลุมตัวอยางสามารถเปดหนาแบบสอบถามโดยการคลิ๊กที่แบนเนอรหรือหัวขอกระทู 
ที่ผูวิจัยไดทำการเชื่อมโยงลิงค (Link) ไปยังแบบสอบถามออนไลนบนเว็บไซตของผูวิจัยเรียบรอย
แลว และกลุมตัวอยางสามารถทำการกรอกแบบสอบถามไดดวยตนเอง 
! ผูวิจัยไดอาศัยโปรแกรมสำเร็จรูปบนเว็บไซต (Web Programming) ประเภทฟอรม 
(Form) ในการสรางแบบสอบถามและเก็บขอมูล ซึ่งเว็บไซตที่บริการประเภทแบบสอบถาม

ออนไลน (Online Survey) จะมีจำนวนมาก ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดเลือกใชบริการของเว็บไซต 
www.surveymonkey.com โดยโปรแกรมดังกลาวจะสามารถสรางแบบสอบถามพรอมทั้งเก็บ
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ขอมูลจากการตอบของกลุมตัวอยางเมื่อมีการตอบแบบสอบถามและทำการยืนยันการสงขอมูล 
ขอมูลที่ไดจากกลุมตัวอยางก็จะถูกบันทึกไวในรูปแบบไฟลเอกสารประเภทฟอรม ในเซิรฟเวอร

คอมพิวเตอรที่ผูใหบริการเว็บไซตไดจัดสรรไว 

แผนภาพที่ 3.2 : แสดงแบบสอบถามออนไลน เรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน บนบริการของเว็บไซต  www.surveymonkey.com 

! ทั้งนี้เพื่อใหเชื่อมั่นวาไดขอมูลที่เปนจริงหรือเปนขอมูลที่มาจากผูซื้อสินคาเสมือนคนเดียว

เปนผูตอบแบบสอบถาม และเปนผูตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยได
จัดระบบการลงทะเบียนใหผูตอบแบบสอบถามไดกรอกขอมูลสวนบุคคล เชน ชื่อ ที่อยูอีเมล ที่อยู
ปจจุบัน  เพื่อความสมบูรณถูกตองกอนเริ่มการตอบแบบสอบถาม 
! สำหรับการรวมตอบแบบสอบถามครั้งนี ้ ผูวิจัยไดใหรางวัลตอบแทนสำหรับผูตอบ

แบบสอบถามเปน  บัตรเงินสดทรูมันนี ่มูลคา 50 บาท จำนวน  50 รางวัล มูลคารวมทั้งสิ้น  2,500 
บาท เนื่องจากกลุมตัวอยางสวนใหญนิยมใชชองทางการเติมเงินโดยบัตรเงินสดทรูมันนี่เพื่อซื้อ

สินคาเสมือน  ทั้งนี ้ เพื่อเปนกระตุนและสรางแรงจูงใจในการตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนขอ

84  

http://www.surveymonkey.com
http://www.surveymonkey.com


คำถามมากมาย ใหผู ตอบแบบสอบถามมีความตั ้งใจในการรวมตอบคำถาม โดยผู ตอบ

แบบสอบถามทุกคนมีอัตราโอกาสในการลุนรับรางวัลมากถึง 1 ใน 8 ซึ่งเปนอัตราการรับรางวัลที่
สูงมาก ทำใหผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความตั้งใจในการตอบ ทั้งนี ้ ผูวิจัยยังไดอธิบายคำ

ชี้แจงเพิ่มเติมเกี่ยวกับการตอบแบบสอบถามวา หากแบบสอบถามนี้มีการตอบโดยใหขอมูลที่ถูก

ตอง จะไมมีสิทธิ์ในการพิจารณาไดรับรางวัล ดังนั้นแบบสอบถามสวนใหญที่ไดรับการตอบกลับ

มาจึงมีความสมบูรณเกินรอยละ 90 ของจำนวนผูตอบทั้งหมด

ตัวแปรที่ใชในการวิจัย!
! ในการวิจัยครั้งนี้ไดกำหนดตัวแปรไว ดังนี้

สมมติฐานที ่ 1 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคาทัศนคติตอสินคา

เสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน

! ตัวแปรอิสระ : กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! ตัวแปรตาม : ทัศนคติตอสินคาเสมือน

สมมติฐานที่ 2  รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคากระบวนการตัดสิน
ใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน

! ตัวแปรอิสระ : กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! ตัวแปรตาม : กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

สมมติฐานที ่ 3 ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธกับกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

! ตัวแปรอิสระ : ทัศนคติตอสินคาเสมือน
! ตัวแปรตาม : กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

วิธีการพัฒนามาตรวัด
! การวิจัยครั้งนี้ไดพัฒนามาตรวัดจากการศึกษางานวิจัยที่ผานมาเกี่ยวกับเรื่อง รูปแบบการ

ดำเนินชีวิต สินคาเสมือน ทัศนคติ และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา มีการใชมาตรวัดตางๆ ดังนี้
1. มาตรวัดรูปแบบการดำเนินชีวิต
! Plummer, 1974
! ! ไดสรุปแนวทางสำหรับหัวขอที่จะใชในการตั้งคำถามสำหรับการศึกษาลักษณะรูป

แบบการดำเนินชีวิตโดยใชวิธ ี AIOs โดยมุงเนนศึกษาเกี่ยวกับกิจกรรมตางๆ (Activities) ความ
สนใจ (Interests) และความคิดเห็นในเรื่องตาง  ๆ (Opinions) ของบุคคล รวมถึงลักษณะทาง

ประชากร (Demographics) ซึ่งแบบการตั้งคำถามสามารถปรับไดอยางเหมาะสมการการวิจัย
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! Chun, 2004
! ! ใชการวัดรูปแแบบการดำเนินชีวิตแบบ AIOs เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคา

นิยม รูปแบบการดำเนินชีวิตตอกระบวนการบริโภคอาหาร ใชมาตรวัดความถี่ระดับ Rating Scale 
7 ระดับ ตั้งแตเห็นดวยมากที่สุดและไมเห็นดวยมากที่สุด ซึ่งมาตรวัดดังกลาวมีคาความเชื่อมั่น 
0.65 
! Sun, Horn และ Merritt (2004)
! ! ศึกษาคานิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุมอิสระ (Individualists) และกลุม

สวนรวม (Collectivists) การศึกษานี้ศึกษาผูบริโภคในประเทศจีน  ญี่ปุน  อังกฤษและสหรัฐอเมริกา  
โดยใชมาตรวัดความถี่ Rating Scale 6 ระดับ เริ่มจากไมเห็นดวยมากที่สุดจนถึงเห็นดวยมากที่สุด 
! Kwan, Yueng และ Au (2008)
! ! ศ ึกษาความสัมพันธ ระหวางร ูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู บร ิโภค 
(Consumer Decision Making Styles) และรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุมผูบริโภคสินคาแฟชั่น
วัยรุนในประเทศจีน  (Lifestyle Characteristics : Young Fashion Consumers in China) วิธีการ
วัดรูปแบบการดำเนินชีวิตใชแบบ AIOs ดวยมาตรวัดความถี่ Rating Scale 5 ระดับ
! เกษรา เกิดมงคล, 2546 
! ! ศึกษาเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิต การแสวงหาขอมูลและพฤติกรรมการทองเที่ยว

ของคนวัยทำงาน  ใชการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ AIOs ดวยมาตรวัดความถี่ Rating 
Scale 5 ระดับ
! อัญชัน สันติไชยกุล, 2547
! ! ศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิต การรับรูเกี่ยวกับตนเอง และการรับนวัตกรรมสินคา

แฟชั่นของวัยรุน  โดยพัฒนามาตรวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตมาจาก Gutman และ Mills เกี่ยวกับ
เรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบแฟชั่น  ซึ่งการศึกษาครั้งนี้ใชมาตรวัด AIOs เพื่อศึกษารูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

2. มาตรวัดทัศนคติตอสินคาเสมือน
! Wu และ Lui (2007)
! ! ศึกษาอิทธิพลของความเชื่อถือ (Trust) และความสนุกสนาน  (Enjoyment) ตอความ
ตั้งใจในการเลนเกมออนไลน โดยวัดระดับทัศนคติตอการเลนเกมออนไลน (Attitude toward 
Playing Online Games) โดยใชมาตรวัดความถี่ระดับ Rating Scale 5 ระดับ คาความเชื่อมั่น 
0.77
! Cha (2009) 
! ! ใชมาตรวัดความถี่ระดับ Rating Scale 7 ระดับ เพื่อศึกษาทัศนคติตอสินคาจริงและ
สินคาเสมือน  ในการซื้อสินคาบนเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) โดยพัฒนาแนวคิด
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จากแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลย ี (Technology Acceptance Model; TAM) โดยมีระดับ
ความเชื่อมั่น 0.88
! Haenlein และ Kaplan (2009)
! ! ไดทำการศึกษาถึง รานคาเสมือนในเกมจำลองโลกเสมือน Second Life ของแบรนด
ระดับโลก ใชมาตรวัดทัศนคติที่พัฒนาจากมาตรวัดความนาเชื่อถือของแบรนดโดย Erden และ 
Swait (2004) การศึกษาครั้งนี้ใชมาตรวัดทัศนคติแบบความถี่ระดับ Rating Scale 7 ระดับ ตั้งแต 
เห็นดวยมากที่สุดและไมเห็นดวยมากที่สุด โดยมีระดับความนาเชื่อมั่นที่ยอมรับได

3. มาตรวัดกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 
! Gong และ Maddox (2011) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางอินเทอรเน็ต 
ดวยกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 5 ขั้นตอน  ใชมาตรวัดความถี่ระดับ Rating Scale 5 ระดับ คา
ความเชื่อมั่นอยูในระดับที่ยอมรับได

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
! การเก็บขอมูลครั้งนี้ใชแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-Ended Questions) เปนเครื่อง
มือในการเก็บขอมูล โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้
!

สวนที่ 1 ขอมูลทางดานประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได เปนตน

สวนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาขอมูลจากหนังสือและงานวิจัย
ที่เกี่ยวของทั้งในและตางประเทศคือ Plummer, 1974; Chun, 2004; Sun, Horn และ Merritt, 
2004; Kwan,Yuen และ Au 2008; เกษรา เกิดมงคล, 2546 และ อัญชัน  สันติไชยกุล, 2547   โดย
แบงแบบคำถามออกเปน 3 สวน คือ

 สวนกิจกรรมตางๆ ของผูตอบ จำนวน 36 ขอ
 สวนเรื่องที่ผูตอบใหความสนใจ จำนวน 37 ขอ
 สวนเรื่องความคิดเห็นทั่วไปของผูตอบ จำนวน 35 ขอ

ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน

สวนที่ 4 ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูตอบ 
! ตามงานวิจัยของ Wu และ Lui, 2007 และ Haenlein และ Kaplan, 2009 จำนวน 15  ขอ
สวนที่ 5 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของผูตอบ
! ตามงานวิจัยของ Gong และ Maddox, 2011 ! จำนวน 21 ขอ
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การทดสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือA
! ผูวิจัยนำแบบสอบถามที่สรางขึ้นนี้ไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบแกไขกอนที่จะนำไป

ทำการทดสอบ (Pre-Test) กับกลุมคนที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 คน  เพื่อ
นำคำตอบที่ไดมาหาคาความนาเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม เชนเดียวกับการทดสอบ
หลังการเก็บขอมูลจริง โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha) ดังนี้

! ! ! ! α   = !      k !      1-ΣVi

! ! ! ! !    (1–k)        Vt

! เมื่อ ! ! ! α  คือ  คาความนาเชื่อถือ
! ! ! ! k    คือ  จำนวนขอ
! ! ! ! Vi   คือ  ความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ
! ! ! ! Vt   คือ  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ

! ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามที่สรางขึ้นทั้งหมดไปทำการทดสอบ (Pre-Test) และไดคาความ
เชื่อมั่นดังนี้

! คำถามเกี่ยวกับกิจกรรม! ! ! ! ! ! =! 0.927
! คำถามเกี่ยวกับความสนใจ! ! ! ! ! =! 0.919
! คำถามเกี่ยวกับความคิดเห็น! ! ! ! ! =! 0.910
! คำถามเกี่ยวกับทัศนคติตอสินคาเสมือน! ! ! =! 0.879
! คำถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน! =! 0.913

! หลังการเก็บขอมูลจริงจำนวน  400 ตัวอยาง ผูวิจัยไดนำผลการวิจัยไปทดสอบคาความนา
เชื่อถืออีกครั้งหนึ่ง ซึ่งผลการทดสอบมีรายละเอียดดังนี้
! คำถามเกี่ยวกับกิจกรรม! ! ! ! ! ! =! 0.915
! คำถามเกี่ยวกับความสนใจ! ! ! ! ! =! 0.916
! คำถามเกี่ยวกับความคิดเห็น! ! ! ! ! =! 0.915
! คำถามเกี่ยวกับทัศนคตตอสินคาเสมือน! ! ! =! 0.862
! คำถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน! =! 0.921

เกณฑการใหคะแนน
! ผูวิจัยไดตั้งเกณฑการใหคะแนนในการวัดตัวแปร โดยใชงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งในและตาง
ประเทศเปนแนวทางการวิจัย โดยปรับใหมีความเหมาะสมดานการใชภาษาโดยใชมาตรวัดระดับ

ความถี่แบบ Likert Scales ดังนี้
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1. รูปแบบการดำเนินชีวิต ใชมาตรวัดแบบความถี่ระดับ Rating Scale 5 ระดับ
! 1.1 การทำกิจกรรมตางๆ แบงคำตอบออกเปน 5 ระดับ ดังนี้
! มากที่สุด! ! ! 5 ! คะแนน

! มาก! ! ! ! 4! คะแนน

! ปานกลาง! ! ! 3 ! คะแนน

! นอย! ! ! ! 2! คะแนน

! นอยที่สุด! ! ! 1! คะแนน

! 1.2 เรื่องที่สนใจหรือใหความสำคัญ แบงคำตอบออกเปน 5 ระดับ ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง! ! 5 ! คะแนน

! คอนขางเห็นดวย! ! 4! คะแนน

! เฉยๆ! ! ! ! 3 ! คะแนน

! ไมคอยเห็นดวย! ! 2! คะแนน

! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง!! 1! คะแนน

! 1.3 ความคิดเห็นตอประเด็นตางๆ แบงคำตอบออกเปน 5 ระดับ ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง! ! 5 ! คะแนน

! คอนขางเห็นดวย! ! 4! คะแนน

! เฉยๆ! ! ! ! 3 ! คะแนน

! ไมคอยเห็นดวย! ! 2! คะแนน

! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง!! 1! คะแนน

2. มาตรวัดทัศนคติตอสินคาเสมือน ใชมาตรวัดแบบความถี่ระดับ Rating Scale 5 ระดับ       
    แบงคำตอบออกเปน 5 ระดับ ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง! ! 5 ! คะแนน

! คอนขางเห็นดวย! ! 4! คะแนน

! เฉยๆ! ! ! ! 3 ! คะแนน

! ไมคอยเห็นดวย! ! 2! คะแนน

! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง!! 1! คะแนน

3. มาตรวัดกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ใชมาตรวัดแบบความถี่ระดับ Rating Scale 5 
ระดับ  แบงคำตอบออกเปน 5 ระดับ ดังนี้

! เห็นดวยอยางยิ่ง! ! 5 ! คะแนน

! คอนขางเห็นดวย! ! 4! คะแนน

! เฉยๆ! ! ! ! 3 ! คะแนน

! ไมคอยเห็นดวย! ! 2! คะแนน

! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง!! 1! คะแนน
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เกณฑการแปลความหมาย
! การแปลความหมาย ผูวิจัยจะนำเอาคาเฉลี่ยที่ไดของกลุมมาแบงตามเกณฑ โดยมีความ
หมายดังตอไปนี้ 
! 4.50 - 5.00!! =! มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด

! 3.50 - 4.99!! =! มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก

! 2.50 - 3.49!! =! มีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง

! 1.50 - 2.49!! =! มีคาเฉลี่ยอยูในระดับนอย

! 1.00 - 1.49!! =! มีคาเฉลี่ยอยูในระดับนอยที่สุด

การเก็บรวบรวมขอมูล
! ผูวิจัยทำการอบรมผูชวยวิจัยใหทราบถึงวัตถุประสงคในการวิจัย พรอมทั้งทำความเขาใจ

เกี่ยวกับคำถามและขั้นตอนการเก็บขอมูล เพื่อใหการเก็บขอมูลเปนไปอยางถูกตองสมบูรณมาก

ที่สุด กอนที่จะเริ่มตนเก็บขอมูลจริงในเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2555 โดยใหกลุมตัวอยางกรอก

แบบสอบถามดวยตัวเองบนเครือขายอินเทอรเน็ตในรูปแบบของเอกสารเวิรดไวดเว็บ

การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล
! หลังจากเสร็จสิ้นการเก็บรวบรวมขอมูลแลว ผูวิจัยนำขอมูลที่ไดไปลงรหัส (Coding) ใน

แบบสอบถามเพื่อนำขอมูลที่ไดไปประมวลผลโดยใชโปรแกรม SPSS เพื่อทำการวิเคราะหทาง

สถิติ ดังนี้

! 1. การวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยการใชตารางแสดงจำนวนและ
รอยละ เพื่ออธิบายขอมูลดานลักษณะประชากร ใชคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่อ

อธิบายตัวแปรกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น  ทัศนคติตอสินคาเสมือนและกระบวนการตัดสิน
ใจซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

! 2.การวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) ใชเพื่อลดตัวแปร (Data Reduction) ดวยการจัด
กลุมตัวแปรที่มีความสัมพันธกันไวดวยกัน  โดยการวิเคราะหปจจัยแบบ Principal Component 
Analysis และหมุนแกนแบบมุมฉากดวยวิธี Varimax ใน 2 ขั้นตอน ดังนี้
! 2.1 การวิเคราะหปจจัยขั้นที ่ 1 วิเคราะหองคประกอบโดยแยกคำถามของกิจรรม ความ
สนใจ และความคิดเห็น ออกจากกันเพื่อทำการจัดกลุม
! 2.2 การวิเคราะหปจจัยขั้นที 2 วิเคราะหองคประกอบของกลุมกิจกรรม กลุมความสนใจ 
และกลุมความคิดเห็น เพื่อจัดเปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน
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! 3. การหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน  (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) เพื่อวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางกลุมของรูปแบบการดำเนินชีวิต

กับทัศนคติตอสินคาเสมือนและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน
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บทที่ 4

ผลการวิเคราะหขอมูล

! การศึกษาเรื่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือน” เปนการวิจัยเชิงสำรวจโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

จากกลุมตัวอยางผูซื้อสินคาเสมือนและมีประสบการณในการใชสินคาเสมือนมากอน  อาศัยหรือ

ทำงานในกรุงเทพมหานคร อาย ุ 15 - 45 ป จำนวนทั้งสิ้น  400 ตัวอยาง โดยผูวิจัยไดแบงผลการ
วิเคราะห แบงไดออกเปน 8 ตอน ดังนี้

! ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง

! ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหตัวแปรและจัดกลุมกิจกรรม (Activities)
! ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหตัวแปรและจัดกลุมความสนใจ (Interests)
! ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหตัวแปรและจัดกลุมความคิดเห็น (Opinions)
! ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะหปจจัยเพื่อจัดกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)
! ตอนที่ 6 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน (Consumer Behavior)
! ตอนที่ 7 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับทัศนคติตอสินคาเสมือน (Attitude Toward Virtual 
! !        Goods)
! ตอนที่ 8 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน (Consumer 
! !       Decision Making Process)
A ตอนที่ 9 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานที่ 1 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคาทัศนคติตอสินคา
!     เสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน
สมมติฐานที่ 2 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคากระบวนการตัดสินใจ
!      ซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน
สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธกับกระบวนการ
!      ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน
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ผลการวิเคราะหขอมูล

ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง

! เพศ
! กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ มีจำนวนรวมทั้งสิ้น  400 คน  โดยแบงออกเปนเพศชาย 263 
คน คิดเปนรอยละ 66.75 และเพศหญิง 137 คน คิดเปนรอยละ 34.25 ดังตารางที่ 4.1.1

ตารางที่ 4.1.1 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามเพศ

เพศ จำนวน รอยละ

ชาย

หญิง

263
137

65.75
34.25

รวม 400 100.00

! อายุ
! ชวงอายุของกลุมตัวอยาง อาย ุ19 - 22 ป มีจำนวนมากที่สุด จำนวน  160 คน  คิดเปนรอย
ละ 40.00 รองลงมาคือ อาย ุ15 - 18  ป และ อาย ุ23 - 26 ป จำนวน 100 คน  และ 75 คน คิดเปน
รอยละ 25.00 และ 18.75 ตามลำดับ ดังตารางที่ 4.1.2

ตารางที่ 4.1.2 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามอายุ

เพศ จำนวน รอยละ

15 - 18 ป 
19 - 22 ป
23 - 26 ป
27 - 30 ป
31 - 35 ป
36 - 45 ป

100
160
75
38
19
8

25.00
40.00
18.75
9.50
4.75
2.00

รวม 400 100.00

A
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A ระดับการศึกษา
! ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง ระดับปริญญาตรี มีจำนวนมากที่สุด จำนวน 186 คน 
คิดเปนรอยละ 46.50 รองลงมาคือ ระดับมัธยมปลาย / ปวช. และ ระดับมััธยมตน  จำนวน  86 คน 
และ 53 คน คิดเปนรอยละ 21.50 และ 13.25 ตามลำดับ ดังตารางที่ 4.1.3

ตารางที่ 4.1.3 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามระดับการศึกษา

เพศ จำนวน รอยละ

มัธยมตน

มัธยมปลาย / ปวช.
อนุปริญญา / ปวส.
ปริญญาตรี

สูงกวาปริญญาตรี

53
86
48

186
27

13.25
21.50
12.00
46.50
6.75

รวม 400 100.00

! อาชีพ
A อาชีพของกลุมตัวอยาง อาชีพนักศึกษา  มีจำนวนมากที่สุด จำนวน 164 คน  คิดเปนรอยละ 
41.00 รองลงมาคือ นักเรียน และ พนักงานบริษัทเอกชน  จำนวน  98 คน  และ 48 คน คิดเปนรอย
ละ 24.50 และ 12.00 ตามลำดับ ดังตารางที่ 4.1.4

ตารางที่ 4.1.4 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามอาชีพ

เพศ จำนวน รอยละ

นักเรียน

นักศึกษา

รับราชการ

รัฐวิสาหกิจ

พนักงานบริษัทเอกชน

รับจางทั่วไป

เจาของธุรกิจ

วางงาน

คาขาย

98
164
15
2
48
14
33
13
13

24.50
41.00
3.75
0.50

12.00
3.50
8.25
3.25
3.25

รวม 400 100.00
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! รายไดหรือเงินที่ไดจากผูปกครอง (ตอเดือน)
! รายไดหรือเงินที่ไดจากผูปกครอง (ตอเดือน) ของกลุมตัวอยาง รายไดต่ำกวา 5,000 บาท 
มีจำนวนมากที่สุด จำนวน  176 คน  คิดเปนรอยละ 44.00 รองลงมาคือ 5,000 - 10,000 บาท และ 
10,001 - 20,000 บาท จำนวน  96 คน และ 76 คน คิดเปนรอยละ 24.00 และ 19.00 ตามลำดับ 
ดังตารางที่ 4.1.5

ตารางที่ 4.1.5 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามรายไดหรือเงินที่ไดจากผู

ปกครอง (ตอเดือน)

เพศ จำนวน รอยละ

ต่ำกวา 5,000 บาท
5,000 - 10,000 บาท
10,001 - 20,000 บาท
20,001 - 30,000 บาท
30,001 - 50,000 บาท
50,0001 บาทขึ้นไป

176
96
76
26
13
13

44.00
24.00
19.00
6.50
3.25
3.25

รวม 400 100.00

! สถานภาพ
! สถานภาพของกลุมตัวอยาง สถานภาพโสดมีจำนวนมากที่สุด จำนวน  266 คน  คิดเปน
รอยละ 66.50 รองลงมาคือ มีแฟนแตแยกกันอยู และ มีแฟนและอยูรวมกัน(ไมแตงงาน) จำนวน 
81 คน และ 32 คน คิดเปนรอยละ 20.25 และ 8.00 ตามลำดับ ดังตารางที่ 4.1.6

ตารางที่ 4.1.6 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามสถานภาพ

เพศ จำนวน รอยละ

โสด

มีแฟนแตแยกกันอยูู

มีแฟนและอยูรวมกัน(ไมแตงงาน)
แตงงาน

หยา / หมาย

266
81
32
20
1

66.50
20.25
8.00
5.00
0.25

รวม 400 100.00
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ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหตัวแปรและจัดกลุมกิจกรรม (Activities)
!

! ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางตัวแปรดานกิจกรรม (Activities) จำนวนทั้งสิ้น  36 ขอ (A1-
A36) และใหกลุมตัวอยางระบุวามีการจัดสรรเวลาสำหรับกิจกรรมตางๆ เหลานี้มากนอยเพียงใด 
โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
! มากที่สุด = 5! ! มาก = 4! ! ปานกลาง = 3
! นอย = 2! ! ! นอยที่สุด = 1
!

! จากผลการวิจัยพบวา กิจกรรมที่กลุมตัวอยางจัดสรรเวลาใหมากที่สุด คือ อานเรื่องนา

สนใจบนเว็บไซต (4.21) รองลงมาคือ เลน Social Network เชน  Facebook (4.01) หาเกมใหมๆ 
เลน  (3.97) ดาวนโหลดเพลงมาฟง (3.83) หัดใชโปรแกรมคอมพิวเตอรใหมๆ (3.80) นอนหลับ  
พักผอน  (3.80) โหลดภาพยนตรจากอินเทอรเน็ต (3.59) อานเรื่องสั้น นิยาย หรือหนังสือการตูน 
(3.55) และ แชทคุยโทรศัพทกับเพื่อน (3.50) ตามลำดับ

! ในขณะที่กลุมตัวอยางมีการจัดสรรเวลาใหนอย คือ นัดพบเพื่อนใหมจากอินเทอรเน็ต  
(2.14) เที่ยวกลางคืน  (2.23) ซื้อโทรศัพทมือถือรุนใหมบอยๆ หรือมากกวา 1 ครั้ง/ป (2.23) และ 
ไปชมคอนเสิรตตามงานตางๆ (2.44) ตามลำดับ ดังตารางที่ 4.2.1

ตารางที ่ 4.2.1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความถี่ในการทำกิจกรรมของกลุม

ตัวอยาง

กิจกรรม คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

1.อานเรื่องนาสนใจบนเว็บไซต 4.21 0.88 มาก

2.เลน Social Network เชน Facebook 4.01 1.20 มาก

3.หาเกมใหมๆ เลน 3.97 1.08 มาก

4.ดาวนโหลดเพลงมาฟง 3.83 1.14 มาก

5. หัดใชโปรแกรมคอมพิวเตอรใหมๆ 3.80 1.05 มาก

6.นอนหลับพักผอน 3.80 0.94 มาก

7.โหลดภาพยนตรจากอินเทอรเน็ต 3.59 1.33 มาก

8.อานเรื่องสั้น นิยาย หรือหนังสือการตูน 3.55 1.22 มาก

9.แชทและคุยโทรศัพทกับเพื่อน 3.50 1.26 มาก
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กิจกรรม คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

10.ดูรายการขาวทางโทรทัศน 3.49 1.07 ปานกลาง

11.เลนเกมคอนโซล เชน Playstation 3.28 1.37 ปานกลาง

12.อานหนังสือเพิ่มพูนทักษะ 3.27 1.03 ปานกลาง

13.ใชมือถือสมารทโฟนไดทุกฟงกชั่น 3.26 1.26 ปานกลาง

14.ดูละครและรายการโทรทัศน 3.26 1.28 ปานกลาง

15.ไปเยี่ยมชมงานที่เกี่ยวกับอุปกรณไอที 3.19 1.12 ปานกลาง

16.ฟงวิทยุ 3.12 1.34 ปานกลาง

17.ออกกำลังกายหรือเลนกีฬา 3.11 1.18 ปานกลาง

18.เดินเลนชอปปงตามหางสรรพสินคา 3.06 1.15 ปานกลาง

19.ชมการถายทอดสดการแขงขันกีฬา 3.05 1.36 ปานกลาง

20.ดูภาพยนตรในโรงภาพยนตร 3.02 1.22 ปานกลาง

21.อานหนังสือพิมพ 3.01 1.20 ปานกลาง

22.บริจาคเงินชวยเหลือผูประสบภัย 2.99 1.09 ปานกลาง

23.รวมกิจกรรมสาธารณะประโยชน 2.94 1.16 ปานกลาง

24.ทำงานบาน 2.94 1.12 ปานกลาง

25.เลนดนตรี 2.72 1.39 ปานกลาง

26.ทำอาหารและงานฝมือ 2.71 1.25 ปานกลาง

27.นัดเที่ยวกับแฟน 2.64 1.37 ปานกลาง

28.เที่ยวตางจังหวัดหรือตางประเทศ 2.64 1.21 ปานกลาง

29.ทำงานหารายไดพิเศษ 2.63 1.25 ปานกลาง

30.เรียนพิเศษหรือฟงสัมมนา 2.61 1.24 ปานกลาง

31.วาดภาพ 2.55 1.37 ปานกลาง
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กิจกรรม คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

32.รองคาราโอเกะ 2.47 1.26 นอย

33.ไปชมคอนเสิรตตามงานตางๆ 2.44 1.26 นอย

34. ซื้อโทรศัพทมือถือรุนใหมบอยๆ หรือมากกวา 1 
ครั้ง/ป

2.23 1.19 นอย

35.เที่ยวกลางคืน 2.23 1.31 นอย

36.นัดพบเพื่อนใหมจากอินเทอรเน็ต 2.14 1.24 นอย

! จากคำถามเกี่ยวกับกิจกรรมทั้ง 36 ขอขางตน  เมื่อนำมาวิเคราะหปจจัยเพื่อลดจำนวน

ตัวแปร โดยใชวิธีองคประกอบหลัก (Principle Component) ในการสกัดปจจัยและหมุน        
แกนปจจัยมุมฉากแบบ Varimax เพื่อนำมาวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรและจัดกลุม
กิจกรรม ทำใหสามารถจัดกลุมกิจกรรมไดทั้งสิ้น 9 กลุม ดังนี้

A 1) กลุมพัฒนาตนเองและสังคม
A 2) กลุมเดินหางชอปปง
A 3.) กลุมรื่นเริงบันเทิงจิต
A 4) กลุมทันโลกทันกระแส
A 5) กลุมโซเชียลหนาจอ
A 6) กลุมชอบเทคโนโลยี
A 7) กลุมเกมสและการตูน
A 8) กลุมรักกีฬา
A 9) กลุมบันเทิงในบาน

A 1) กลุมพัฒนาตนเองและสังคม
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจัดสรรเวลาเพื่อการพัฒนาตนเองในดานตางๆ โดยจะนิยม

ทำงานบาน  ทำอาหารและงานฝมือ อานหนังสือเพิ่มพูนทักษะ เรียนพิเศษหรือฟงสัมมนา รวม

กิจกรรมสาธารณะประโยชน บริจาคเงินชวยเหลือผูประสบภัย ทำงานหารายไดพิเศษ และวาด

ภาพ ดังตารางที่ 4.2.2
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ตารางที่ 4.2.2 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 1

กิจกรรม Factor Loading

ทำงานบาน

ทำอาหารและงานฝมือ

อานหนังสือเพิ่มพูนทักษะ

เรียนพิเศษหรือฟงสัมมนา

รวมกิจกรรมสาธารณะประโยชน

บริจาคเงินชวยเหลือผูประสบภัย

ทำงานหารายไดพิเศษ

วาดภาพ

0.678  
0.629  
0.616  
0.614  
0.523  
0.494  
0.467  
0.464  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 9.61 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 26.69%

A 2) กลุมเดินหางชอปปง
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะนิยมจัดสรรเวลาโดยการซื้อสินคาและเที่ยวหลายรูปแบบ 
ทั้งเดินเลนชอปปงตามหางสรรพสินคา ดูภาพยนตรในโรงภาพยนตร นัดเที่ยวกับแฟน  เที่ยวตาง
จังหวัดหรือตางประเทศ นัดพบเพื่อนใหมจากอินเทอรเน็ต และซื้อโทรศัพทมือถือรุนใหมบอยๆ 
หรือมากกวา 1 ครั้ง/ป ดังตารางที่ 4.2.3

ตารางที่ 4.2.3 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 2

กิจกรรม Factor Loading

เดินเลนชอปปงตามหางสรรพสินคา!  
ดูภาพยนตรในโรงภาพยนตร!  
นัดเที่ยวกับแฟน!  
เที่ยวตางจังหวัดหรือตางประเทศ! 
นัดพบเพื่อนใหมจากอินเทอรเน็ต! 
ซื้อโทรศัพทมือถือรุนใหมบอยๆ หรือมากกวา 1 ครั้ง/ป!  

0.721  
0.666  
0.631  
0.580  
0.494  
0.484  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 2.38 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 6.62%
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A 3) กลุมรื่นเริงบันเทิงจิต
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะจัดสรรเวลาสวนใหญเพื่อความรื่นเริง นิยมเที่ยวกลางคืน  ไป
ชมคอนเสิรตตามงานตาง ๆ เลนดนตรี และรองคาราโอเกะ!  ดังตารางที่ 4.2.4

ตารางที่ 4.2.4 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 3

กิจกรรม Factor Loading

เที่ยวกลางคืน!  
ไปชมคอนเสิรตตามงานตาง ๆ!  
เลนดนตรี!  
รองคาราโอเกะ!  

0.745  
0.717  
0.575  
0.479  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 2.09 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 5.79%

A 4) กลุมทันโลกทันกระแส
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะจัดสรรเวลาไปกับการติดตามขาวสารและเหตุการณปจจุบัน 
โดยนิยมดูรายการขาวทางโทรทัศน อานหนังสือพิมพ ดูละคร และรายการโทรทัศน ฟงวิทยุและ
อานเรื่องนาสนใจบนเว็บไซต ดังตารางที่ 4.2.5

ตารางที่ 4.2.5 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 4

กิจกรรม Factor Loading

ดูรายการขาวทางโทรทัศน! 
อานหนังสือพิมพ!  
ดูละครและรายการโทรทัศน!  
ฟงวิทย!ุ  
อานเรื่องนาสนใจบนเว็บไซต!  

0.735  
0.650  
0.545  
0.507  
0.429  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.60 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 4.44%

A 5) กลุมโซเชียลหนาจอ
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะจัดสรรเวลากับการอยูหนาจอคอมพิวเตอรเพื่อเขาสูเครือ

ขายสังคมออนไลน โดยนิยมเลน  Social Network เชน Facebook แชทและคุยโทรศัพทกับเพื่อน 
นอนหลับพักผอน และดาวนโหลดเพลงมาฟง ดังตารางที่ 4.2.6
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ตารางที่ 4.2.6 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 5

กิจกรรม Factor Loading

เลน Social Network เชน Facebook!  
แชทและคุยโทรศัพทกับเพื่อน !  
นอนหลับพักผอน!  
ดาวนโหลดเพลงมาฟง!  

0.726  
0.708  
0.492  
0.471  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.45 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 4.01%

A 6) กลุมชอบเทคโนโลยี
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะจัดสรรเวลาสวนใหญไปกับการติดตามเทคโนโลยีใหมๆ โดย
นิยมหัดใชโปรแกรมคอมพิวเตอรใหมๆ ใชมือถือสมารทโฟนไดทุกฟงกชั่น  และไปเยี่ยมชมงานที่

เกี่ยวกับอุปกรณไอที ดังตารางที่ 4.2.7

ตารางที่ 4.2.7 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 6

กิจกรรม Factor Loading

หัดใชโปรแกรมคอมพิวเตอรใหมๆ!  
ใชมือถือสมารทโฟนไดทุกฟงกชั่น !  
ไปเยี่ยมชมงานที่เกี่ยวกับอุปกรณไอท!ี  

0.662  
0.609  
0.556  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.33 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.70%

A 7) กลุมเกมสและการตูน
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะใชเวลาสวนใหญกับการเลนเกมและอานหนังสือ โดยนิยม

หาเกมใหมๆเลน  เลนเกมคอนโซลเชน  Playstation!  และอานเรื่องสั้น  นิยาย หรือหนังสือการตูน  
ดังตารางที่ 4.2.8
ตารางที่ 4.2.8 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 7

กิจกรรม Factor Loading

หาเกมใหมๆ เลน!  
เลนเกมคอนโซล เชน Playstation!  
อานเรื่องสั้น นิยาย หรือหนังสือการตูน!   

0.747  
0.730  
0.654  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.26 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.49%
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A 8) กลุมรักกีฬา
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะนิยมใหความสำคัญกับกีฬา โดยชมการถายทอดสดการ

แขงขันกีฬา และออกกำลังกายหรือเลนกีฬา ดังตารางที่ 4.2.9

ตารางที่ 4.2.9 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 8

กิจกรรม Factor Loading

ชมการถายทอดสดการแขงขันกีฬา!  
ออกกำลังกายหรือเลนกีฬา!  

0.612  
0.584  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.05 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 2.92%

A 9) กลุมบันเทิงในบาน
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มักจะใชเวลาสวนใหญไปกับการหาสิ่งบันเทิงในบาน โดยนิยม

โหลดภาพยนตรจากอินเทอรเน็ต ดังตารางที่ 4.2.10

ตารางที่ 4.2.10 แสดงตัวแปรกิจกรรมและน้ำหนักปจจัยของกลุมกิจกรรมกลุมที่ 9

กิจกรรม Factor Loading

โหลดภาพยนตรจากอินเทอรเน็ต! 0.755

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.01 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 2.80%
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ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหตัวแปรและจัดกลุมความสนใจ (Interests)

! ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางตัวแปรดานความสนใจ (Interests) จำนวนทั้งสิ้น  37 ขอ 
(I1-I37) และใหกลุมตัวอยางแสดงความคิดเห็นวาตนเองมีความสนใจหรือใหความสำคัญกับ

ประเด็นตางๆ เหลานี้อยางไรบาง โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง = 5! ! คอนขางเห็นดวย = 4! ! เฉยๆ = 3
! ไมคอยเห็นดวย = 2! ! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1

! ผลการวิจัยพบวา ประเด็นที่กลุมตัวอยางใหความสนใจมากที่สุด คือ ประเด็นเกี่ยวกับ

เทคโนโลยีโดยใสใจในการเรียนรูเทคโนโลยีใหมๆ ตลอดเวลา (4.18) รองลงมาเปนประเด็น

ครอบครัว ไดแก ใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก (4.13) ถัดมาเปนประเด็นเกี่ยวกับ
ความเปนสวนตัว  ไดแก ฉันใชความคิดไดดีเมื่ออยูคนเดียว (4.09) และชอบอยูเงียบๆ อยางสงบ 
(3.99) อันดับตอมาคือ อยากเรียนใหสูงที่สุดเพื่ออนาคต ชอบอัพเดทขาวสารในวงการไอที ซึ่ง    
คาเฉลี่ยเทากับ (3.98) ฉันออกกำลังกายเพื่อสุขภาพที่ด ี (3.97) การทองเที่ยวรอบโลกเปนความ
ใฝฝนของฉัน (3.90) และฉันรักการแตงตัวเพื่อบุคลิกที่ดี (3.89) ตามลำดับ

! สวนประเด็นที่กลุมตัวอยางใหความสนใจนอยที่สุด คือ ยอมอดอาหารเพื่อรูปรางที่ด ี
(2.67) ชอบที่จะพูดคุยกับคนแปลกหนา  (2.73) สนใจการทำนายและดูดวง (2.83)  และชอบ
ติดตามขาวคราวศิลปนและดารา (2.86) ดังตารางที่ 4.3.1

ตารางที่ 4.3.1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสนใจของกลุมตัวอยาง

ความสนใจ คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

1.ฉันใสใจในการเรียนรูเทคโนโลยีใหมๆ ตลอดเวลา 4.18 0.90 มาก

2.ฉันใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก 4.13 0.92 มาก

3.ฉันใชความคิดไดดีเมื่ออยูคนเดียว 4.09 0.95 มาก

4.ฉันชอบอยูเงียบๆ อยางสงบ 3.99 1.02 มาก

5.ฉันอยากเรียนใหสูงที่สุดเพื่ออนาคต 3.98 0.98 มาก

6.ฉันชอบอัพเดทขาวสารในวงการไอที 3.98 0.98 มาก

7.ฉันออกกำลังกายเพื่อสุขภาพที่ดี 3.97 0.90 มาก

8.การทองเที่ยวรอบโลกเปนความใฝฝนของฉัน 3.90 1.13 มาก
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ความสนใจ คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

9.ฉันรักการแตงตัวเพื่อบุคลิกที่ดี 3.89 0.94 มาก

10.ฉันสนใจที่จะเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน 3.88 0.88 มาก

11.ฉันบำรุงใบหนาใหผิวหนาดูดี 3.87 0.92 มาก

12.ฉันไมชอบไปสถานที่ที่มีผูคนพลุกพลาน 3.81 1.08 มาก

13.ฉันรักษารูปรางใหดีอยูเสมอ 3.79 0.89 มาก

14.ฉันใสใจสิ่งแวดลอมเพื่อโลกที่นาอยู 3.75 0.95 มาก

15.ฉันมีความขยันและตั้งใจเรียนหรือทำงาน 3.67 0.89 มาก

16.การไดกินอิ่มนอนหลับเปนเรื่องที่ดีที่สุดของฉัน 3.67 1.13 มาก

17.ฉันสนใจการตกแตงบานใหนาอยู 3.63 0.95 มาก

18.ฉันอยากมีประสบการณแปลกใหมที่ทาทาย เชน 
กระโดดบันจี้จัมป

3.62 1.19 มาก

19.เมื่อมีปญหาฉันจะปรึกษากับครอบครัวในทุกเรื่อง 3.61 1.05 มาก

20.เรื่องงานเปนเรื่องที่สำคัญกวาเรื่องสวนตัว 3.56 1.01 มาก

21.ฉันสนใจในเรื่องเหตุบานการเมือง 3.56 1.06 มาก

22.ฉันพยายามอบรมหลักสูตรเพื่อพัฒนาตัวเอง 3.52 0.97 มาก

23.ฉันนอนดึกเพื่อใหมีเวลาทำกิจกรรมอื่นๆ 3.50 1.13 มาก

24.ฉันสนใจในการชวยเหลือองคกรการกุศล 3.30 1.02 ปานกลาง

25.เมื่อฉันมีปญหา ฉันมักปรึกษาเพื่อนเปนอันดับแรก 3.26 1.14 ปานกลาง

26.ฉันกลาที่จะแสดงออกทางที่ดีในที่สาธารณะ 3.26 1.10 ปานกลาง

27.เพื่อนคือคนที่เขาใจฉันที่สุด 3.25 1.10 ปานกลาง

28.ฉันสนใจเรื่องที่อยูในกระแสนิยม 3.16 1.05 ปานกลาง

29.ฉันอยากมีโอกาสไดพบปะศิลปนคนที่ฉันชอบ 3.14 1.21 ปานกลาง
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ความสนใจ คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

30.ฉันสนใจเรื่องแฟชั่นและเทรนดใหมๆ 3.12 1.10 ปานกลาง

31.ฉันอยากอยูบานเฉยๆ โดยไมตองเรียนหรือทำงาน 3.05 1.37 ปานกลาง

32.ฉันชอบดูโทรทัศนเปนชีวิตจิตใจ 3.01 1.16 ปานกลาง

33.ฉันชอบหาเพื่อนทางอินเทอรเน็ต 3.00 1.20 ปานกลาง

34.ฉันชอบติดตามขาวคราวศิลปนและดารา 2.86 1.20 ปานกลาง

35.ฉันสนใจการทำนายและดูดวง 2.83 1.26 ปานกลาง

36.ฉันชอบที่จะพูดคุยกับคนแปลกหนา 2.73 1.16 ปานกลาง

37.ฉันยอมอดอาหารเพื่อรูปรางที่ดี 2.67 1.32 ปานกลาง

! จากประเด็นเกี่ยวกับความสนใจทั้ง 37 ขอทั้งหมด สามารถนำมาวิเคราะหปจจัยเพื่อลด
จำนวนตัวแปรโดยใชวิธีองคประกอบหลัก (Principle Component) ในการสกัดปจจัยและหมุน
แกนปจจัยมุมฉากแบบ Varimax เพื่อวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรและจัดกลุมดาน

ความสนใจไดทั้งหมด 9 กลุม ดังตอไปนี้

A 1) กลุมมั่นใจทันสมัย
A 2) กลุมบุคลิกดีสุขภาพดี
A 3) กลุมครอบครัว สังคมและสิ่งแวดลอม
A 4) กลุมทะเยอทะยาน
A 5) กลุมอารมณติสท
! 6) กลุมติดเพื่อน
A 7) กลุมไอที
A 8) กลุมรักสบายA
A 9) กลุมทาทาย
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A 1) กลุมมั่นใจทันสมัย
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องความมั่นใจ ทันสมัยและกลาแสดงออก 
โดยจะชอบที่จะพูดคุยกับคนแปลกหนา กลาที่จะแสดงออกทางที่ดีในที่สาธารณะ สนใจเรื่องที่อยู
ในกระแสนิยม สนใจเรื่องแฟชั่นและเทรนดใหมๆ และยังชอบติดตามขาวคราวศิลปนและดารา 
อยากมีโอกาสไดพบปะศิลปนคนที่ฉันชอบ ชอบหาเพื่อนทางอินเทอรเน็ต นอกจากนี้ยังใหความ

สำคัญกับการหวังผลทางลัด โดยนอนดึกเพื่อใหมีเวลาทำกิจกรรมอื่นๆ และยอมอดอาหารเพื่อรูป
รางที่ดี ดังตารางที่ 4.3.2
ตารางที่ 4.3.2 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 1

ความสนใจ Factor Loading

ฉันชอบที่จะพูดคุยกับคนแปลกหนา!  
ฉันชอบติดตามขาวคราวศิลปนและดารา!  
ฉันกลาที่จะแสดงออกทางที่ดีในที่สาธารณะ!  
ฉันนอนดึกเพื่อใหมีเวลาทำกิจกรรมอื่นๆ!  
ฉันยอมอดอาหารเพื่อรูปรางที่ดี!  
ฉันอยากมีโอกาสไดพบปะศิลปนคนที่ฉันชอบ! 
ฉันสนใจเรื่องที่อยูในกระแสนิยม! 
ฉันชอบหาเพื่อนทางอินเทอรเน็ต! 
ฉันสนใจเรื่องแฟชั่นและเทรนดใหมๆ!  

0.666  
0.634  
0.607  
0.560  
0.558  
0.550  
0.540  
0.488  
0.405  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 10.11 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 27.31%

A 2) กลุมบุคลิกดีสุขภาพดี
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องบุคลิกที่ดูดีและสุขภาพที่แข็งแรง โดย

สนใจในการบำรุงใบหนาใหผิวหนาดูด ีรักการแตงตัวเพื่อบุคลิกที่ดี รักษารูปรางใหดีอยูเสมอ ออก
กำลังกายเพื่อสุขภาพที่ดี และสนใจที่จะเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน ดังตารางที่ 4.3.3
ตารางที่ 4.3.3 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 2

ความสนใจ Factor Loading

ฉันบำรุงใบหนาใหผิวหนาดูด!ี  
ฉันรักการแตงตัวเพื่อบุคลิกที่ด!ี  
ฉันรักษารูปรางใหดีอยูเสมอ!  
ฉันออกกำลังกายเพื่อสุขภาพที่ด!ี 
ฉันสนใจที่จะเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน!  

0.820  
0.793  
0.781  
0.649  
0.573  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 3.28 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 8.87%
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A 3) กลุมครอบครัว สังคมและสิ่งแวดลอม
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องครอบครัว สังคมและสิ่งแวดลอม โดยจะ
สนใจที่จะปรึกษากับครอบครัวในทุกเรื่องเมื่อมีปญหา ใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก 
สนใจการตกแตงบานใหนาอยู ใสใจสิ่งแวดลอมเพื่อโลกที่นาอยู สนใจในการชวยเหลือองคกรการ
กุศล และสนใจในเรื่องเหตุบานการเมือง!   ดังตารางที่ 4.3.4

ตารางที่ 4.3.4 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 3

ความสนใจ Factor Loading

เมื่อมีปญหาฉันจะปรึกษากับครอบครัวในทุกเรื่อง!  
ฉันใสใจสิ่งแวดลอมเพื่อโลกที่นาอยู!  
ฉันสนใจในการชวยเหลือองคกรการกุศล!  
ฉันใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก! 
ฉันสนใจในเรื่องเหตุบานการเมือง!  
ฉันสนใจการตกแตงบานใหนาอยู!  

0.676  
0.569  
0.562  
0.513  
0.461  
0.446  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 2.31 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 6.23%

A 4) กลุมทะเยอทะยาน
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องความทะเยอะทะยานเพื่ออนาคต โดยจะ

สนใจใหความสำคัญเรื่องงานมากกวาเรื่องสวนตัว อยากเรียนใหสูงที่สุดเพื่ออนาคต พยายาม

อบรมหลักสูตรเพื่อพัฒนาตัวเอง และมีความขยันและตั้งใจเรียนหรือทำงาน ดังตารางที่ 4.3.5

ตารางที่ 4.3.5 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 4

ความสนใจ Factor Loading

เรื่องงานเปนเรื่องที่สำคัญกวาเรื่องสวนตัว!  
ฉันอยากเรียนใหสูงที่สุดเพื่ออนาคต!  
ฉันพยายามอบรมหลักสูตรเพื่อพัฒนาตัวเอง!  
ฉันมีความขยันและตั้งใจเรียนหรือทำงาน!  

0.737  
0.718  
0.692  
0.515  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.74 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 4.71%

A 5) กลุมอารมณติสท
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสำคัญเรื่อง โลกสวนตัวสูง โดยชอบที่จะอยูเงียบๆ อยาง
สงบ ไมชอบไปสถานที่ที่มีผูคนพลุกพลาน  และยังใชความคิดไดดีเมื่ออยูคนเดียว ดังตารางที่ 
4.3.6
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ตารางที่ 4.3.6 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 5

ความสนใจ Factor Loading

ฉันชอบอยูเงียบๆ อยางสงบ!  
ฉันไมชอบไปสถานที่ที่มีผูคนพลุกพลาน !  
ฉันใชความคิดไดดีเมื่ออยูคนเดียว!  

0.803  
0.778  
0.715  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.41 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.81%

! 6) กลุมติดเพื่อน
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสำคัญกับเพื่อนสูง โดยมองวาเพื่อนคือคนที่เขาใจฉันที่สุด
และเมื่อก็กลุมนี้ก็มักจะปรึกษาเพื่อนเปนอันดับแรก ดังตารางที่ 4.3.7

ตารางที่ 4.3.7 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 6

ความสนใจ Factor Loading

เมื่อฉันมีปญหา ฉันมักปรึกษาเพื่อนเปนอันดับแรก!  
เพื่อนคือคนที่เขาใจฉันที่สุด!  

0.829  
0.812  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.31 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.54%

A 7) กลุมไอที
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องเทคโนโลยีและไอท ี โดยจะชอบอัพเดท

ขาวสารในวงการไอที และใสใจในการเรียนรูเทคโนโลยีใหมๆ ตลอดเวลา ดังตารางที่ 4.3.8

ตารางที่ 4.3.8 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 7

ความสนใจ Factor Loading

ฉันชอบอัพเดทขาวสารในวงการไอที!  
ฉันใสใจในการเรียนรูเทคโนโลยีใหมๆ ตลอดเวลา!  

0.815  
0.771  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.18 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.18%
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A 8) กลุมรักสบาย
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องความสบาย โดยมองวาการไดกินอิ่มนอน
หลับเปนเรื่องที่ดีที่สุด อยากอยูบานเฉยๆ โดยไมตองเรียนหรือทำงาน  สนใจดูโทรทัศนเปนชีวิต

จิตใจ!  และยังสนใจการทำนายและดูดวง ดังตารางที่ 4.3.9

ตารางที่ 4.3.9 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 8

ความสนใจ Factor Loading

การไดกินอิ่มนอนหลับเปนเรื่องที่ดีที่สุดของฉัน ! 
ฉันอยากอยูบานเฉยๆ โดยไมตองเรียนหรือทำงาน!  
ฉันชอบดูโทรทัศนเปนชีวิตจิตใจ!  
ฉันสนใจการทำนายและดูดวง!  

0.708  
0.646  
0.526  
0.524  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.16 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.15%

A 9) กลุมทาทาย
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้ใหความสนใจไปในเรื่องความทาทาย โดยอยากมีประสบการณ

แปลกใหมที่ทาทาย เชน กระโดดบันจี้จัมป และการทองเที่ยวรอบโลกเปนความใฝฝนของฉัน !   ดัง
ตารางที่ 4.3.10

ตารางที่ 4.3.10 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 9

ความสนใจ Factor Loading

ฉันอยากมีประสบการณแปลกใหมที่ทาทาย เชน  กระโดดบันจี้
จัมป!  
การทองเที่ยวรอบโลกเปนความใฝฝนของฉัน!  

0.785  

0.634  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.02 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 2.75%
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหตัวแปรและจัดกลุมความคิดเห็น (Opinions)

! ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางตัวแปรดานความคิดเห็น (Opinions) จำนวนทั้งสิ้น 35 ขอ 
(O1-O35) และใหกลุมตัวอยางแสดงความคิดเห็นวาตนเองมีความคิดเห็นตอประเด็นตางๆ เหลา
นี้อยางไรบาง โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง = 5! ! คอนขางเห็นดวย = 4! ! เฉยๆ = 3
! ไมคอยเห็นดวย = 2! ! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1

! ผลการวิจัยพบวา  ประเด็นที่กลุมตัวอยางเห็นดวยและใหความสำคัญมากที่สุด คือ 
ประเด็นเกี่ยวกับสังคม โดยมีความคิดเห็นวายาเสพติดบอนทำลายอนาคตของชาต ิ (4.61) 
ครอบครัวคือสถาบันพื้นฐานของสังคม (4.54) คนเห็นแกตัวในสังคมนับวันจะเพิ่มจำนวน  (4.39) 
ในสังคมไมควรมีเรื่องการเอารัดเอาเปรียบกัน  (4.38) สังคมในปจจุบันนี้มีอันตรายรอบตัว (4.37)  
และทุกคนมีสิทธิและเสรีภาพในการแสดงออก (4.33) รองลงมาเปนความคิดเห็นเกี่ยวกับการ

ศึกษา คือ การศึกษาเปนสิ่งพัฒนาความสามารถของบุคคล (4.31) และเศรษฐกิจสังคมคือ การทำ
ธุรกิจนอกจากผลกำไรตองนึกถึงสวนรวมดวย (4.30)

! สวนประเด็นที่กลุมตัวอยางมีความคิดที่ไมเห็นดวยมากที่สุด คือ การยึดตัวเองศูนยกลาง

ของจักรวาลโดยทุกคนตองใหความใสใจตน  (2.67) ไมทนใชชีวิตเรียบงาย (2.99) ยอมรับในการ
การเลียนแบบวัฒนธรรมของชาติอื่น (3.27) และความเปนผูนำที่ทุกคนมักใหการยอมรับ (3.36)

ตารางที่ 4.4.1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง

ความคิดเห็น คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

1.ยาเสพติดบอนทำลายอนาคตของชาติ 4.61 0.745 มากที่สุด

2.ครอบครัวคือสถาบันพื้นฐานของสังคม 4.54 0.771 มากที่สุด

3.คนเห็นแกตัวในสังคมนับวันจะเพิ่มจำนวน 4.39 0.797 มาก

4.ในสังคมไมควรมีเรื่องการเอารัดเอาเปรียบกัน 4.38 0.839 มาก

5.สังคมในปจจุบันนี้มีอันตรายรอบตัว 4.37 0.772 มาก

6.ทุกคนมีสิทธิและเสรีภาพในการแสดงออก 4.33 0.815 มาก

7.การศึกษาเปนสิ่งพัฒนาความสามารถของบุคคล 4.31 0.831 มาก

8.การวางแผนกอนซื้อสินคาเปนเรื่องที่จำเปน 4.30 0.823 มาก
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ความคิดเห็น คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

9.การทำธุรกิจนอกจากผลกำไรตองนึกถึงสวนรวม
ดวย

4.29 0.831 มาก

10.ฉันจะทำวันนี้ใหดีที่สุด 4.26 0.850 มาก

11.เราควรหันมาใชถุงผาเพื่อลดโลกรอน 4.23 0.890 มาก

12.ประเพณีไทยเปนสิ่งดีงามที่ควรรักษา 4.22 0.908 มาก

13.สินคาแบรนดเนมอาจไมสรางความพอใจในการ
ใชงานเสมอไป

4.20 0.882 มาก

14.สินคาที่ดีตองมีความคุมคาทนทาน 4.18 0.836 มาก

15.ประชาชนทุกคนมีสวนรวมในการแกไขปญหา

เศรษฐกิจ

4.16 0.849 มาก

16.ความตื่นเตนทาทายเปนสีสันของชีวิต 4.11 0.918 มาก

17.ฉันมีความสุขกับชีวิตที่เปนในทุกวันนี้ 4.07 0.917 มาก

18.เรื่องปจจุบันสำคัญกวาอนาคต 4.06 1.000 มาก

19.การเมืองเปนเรื่องของทุกคน 4.06 0.940 มาก

20.เศรษฐกิจเปนเรื่องเกี่ยวกับปากทองของสวนรวม 4.02 0.867 มาก

21.เราควรซื้อสินคาใชเทาที่จำเปนเทานั้น 4.00 0.903 มาก

22.ฉันมีความใฝฝนที่จะเปนผูบริหารระดับสูง 3.81 0.987 มาก

23.โฆษณาเปนสิ่งที่ชวยตัดสินใจในการซื้อสินคา 3.79 0.980 มาก

24.คนอื่นมักขอคำปรึกษาของฉันเสมอๆ 3.77 0.872 มาก

25.การแตงตัวตามแฟชั่นเปนเรื่องที่ฟุมเฟอย 3.74 1.003 มาก

26.การแตงตัวตามกระแสไมใชเรื่องที่เสียหาย 3.63 0.905 มาก

27.วัฒนธรรมไทยในบางเรื่องยังลาสมัย 3.58 1.130 มาก

28.การออกกฎใหเยาวชนเลนเกมตามเวลาที่บังคับ
เปนเรื่องเหมาะสม

3.58 1.234 มาก
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ความคิดเห็น คาเฉลี่ย SD แปลความหมาย

29.การมีเพศสัมพันธกอนแตงงานเปนเรื่องที่ไมควร
กระทำ

3.46 1.047 ปานกลาง

30.ทำดีไดดีมีที่ไหน ทำชั่วไดดีมีถมไป 3.43 1.319 ปานกลาง

31.การเปดรับวัฒนธรรมตางชาติเชน เกาหลี เปนเรื่อง
ที่ดีของสังคม

3.38 1.014 ปานกลาง

32.ทุกคนมักเลือกใหฉันเปนหัวหนา 3.36 1.018 ปานกลาง

33.การเลียนแบบวัฒนธรรมของชาติอื่นเปนเรื่องที่

ยอมรับได

3.27 0.994 ปานกลาง

34.ฉันทนใชชีวิตเรียบงายไมได 2.99 1.148 ปานกลาง

35.ฉันเปนศูนยกลางของจักรวาล ทุกคนตองใหความ
ใสใจฉัน

2.67 1.214 ปานกลาง

A จากประเด็นเกี่ยวกับความคิดเห็นตางๆ ทั้ง 35 ขอ สามารถนำมาวิเคราะหปจจัยเพื่อลด
จำนวนตัวแปร โดยใชวิธีองคประกอบหลัก (Principle Component) ในการสกัดปจจัยและหมุน
แกนปจจัยมุมฉากแบบ Varimax เพื่อวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรและจัดกลุมดาน

ความคิดเห็น ทำใหสามารถจัดกลุมความคิดเห็นไดทั้งสิ้น 7 กลุม ดังนี้
!

A 1) กลุมเขาใจโลก
A 2) กลุมอนุรักษนิยม
A 3) กลุมหัวนอก
A 4) กลุมผูนำมาดมั่น
A 5) กลุมแนวคิดพอเพียง
A 6) กลุมวันนี้ดีที่สุด
A 7) กลุมคิดนอกกรอบ

A 1) กลุมเขาใจโลก
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มีความเขาใจโลกสูงในทุกมุมมอง โดยมีความเห็นที่หลากหลาย

รอบดาน ซึ่งประกอบ

112  



ดานการเมือง เชน การเมืองเปนเรื่องของทุกคน
ดานเศรษฐกิจ เชน ประชาชนทุกคนมีสวนรวมในการแกไขปญหาเศรษฐกิจ  เศรษฐกิจเปนเรื่อง
เกี่ยวกับปากทองของสวนรวม สินคาแบรนดเนมอาจไมสรางความพอใจในการใชงานเสมอไป! 
การวางแผนกอนซื้อสินคาเปนเรื่องที่จำเปน  สินคาที่ดีตองมีความคุมคาทนทาน  โฆษณาเปนสิ่งที่

ชวยตัดสินใจในการซื้อสินคา

และดานสังคม เชนในสังคมไมควรมีเรื่องการเอารัดเอาเปรียบกัน  ทุกคนมีสิทธิและเสรีภาพในการ
แสดงออก การศึกษาเปนสิ่งพัฒนาความสามารถของบุคคล ในขณะเดียวกันก็ยังมองเห็นดานตรง

กันขามวาคนเห็นแกตัวในสังคมนับวันจะเพิ่มจำนวน! สังคมในปจจุบันนี้มีอันตรายรอบตัวอีกดวย  
นอกจากนี้ยังแสวงหาความตื่นเตนทาทายโดยมีความเห็นวาเปนสีสันของชีวิต ดังตารางที่ 4.4.2

ตารางที่ 4.4.2 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 1

ความคิดเห็น Factor Loading

ประชาชนทุกคนมีสวนรวมในการแกไขปญหาเศรษฐกิจ!

เศรษฐกิจเปนเรื่องเกี่ยวกับปากทองของสวนรวม

การเมืองเปนเรื่องของทุกคน!  
ในสังคมไมควรมีเรื่องการเอารัดเอาเปรียบกัน ! 
ทุกคนมีสิทธิและเสรีภาพในการแสดงออก!  
การศึกษาเปนสิ่งพัฒนาความสามารถของบุคคล!  
สินคาแบรนดเนมอาจไมสรางความพอใจในการใชงานเสมอ

ไป!  
การวางแผนกอนซื้อสินคาเปนเรื่องที่จำเปน !  
ความตื่นเตนทาทายเปนสีสันของชีวิต!  
คนเห็นแกตัวในสังคมนับวันจะเพิ่มจำนวน!  
สังคมในปจจุบันนี้มีอันตรายรอบตัว!  
สินคาที่ดีตองมีความคุมคาทนทาน !  
โฆษณาเปนสิ่งที่ชวยตัดสินใจในการซื้อสินคา!  

0.742  
0.734  
0.725  
0.695  
0.695  
0.638  
0.612  

0.587  
0.561  
0.505  
0.491  
0.470  
0.401  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 10.60 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 30.29%

A 2) กลุมอนุรักษนิยม
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มีความเห็นแบบอนุรักษนิยม โดยมีความคิดเห็นทางดานการ

พัฒนาสังคมบนรากฐานที่ด ี โดยเห็นวาครอบครัวคือสถาบันพื้นฐานของสังคม ยาเสพติดบอน

ทำลายอนาคตของชาต ิ และประเพณีไทยเปนสิ่งดีงามที่ควรรักษา และยังเห็นวาการทำธุรกิจ
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นอกจากผลกำไรตองนึกถึงสวนรวมดวย ไมเพียงเทานั้นยังมีจิตอนุรักษสิ่งแวดลอมโดยมีความคิด

ทางดานการหันมาใชถุงผาเพื่อลดโลกรอน ดังตารางที่ 4.4.3

ตารางที่ 4.4.3 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 2

ความคิดเห็น Factor Loading

การทำธุรกิจนอกจากผลกำไรตองนึกถึงสวนรวมดวย! 
ครอบครัวคือสถาบันพื้นฐานของสังคม!  
เราควรหันมาใชถุงผาเพื่อลดโลกรอน!  
ยาเสพติดบอนทำลายอนาคตของชาต!ิ  
ประเพณีไทยเปนสิ่งดีงามที่ควรรักษา!  

0.692  
0.691  
0.649  
0.610  
0.538  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 3.48 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 9.93%

A 3) กลุมหัวนอก
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มีความเห็นสวนใหญตามแบบชาวตางชาติ โดยเฉพาะเรื่องของวิถี
การดำเนินชีวิต วัฒนธรรมและการแตงกายตางๆ ที่เปดกวางมากและตามกระแสขึ้นกวาในอดีต 
เชน การเลียนแบบวัฒนธรรมของชาติอื่นเปนเรื่องที่ยอมรับได การเปดรับวัฒนธรรมตางชาติเชน 
เกาหลี เปนเรื่องที่ดีของสังคม การแตงตัวตามกระแสไมใชเรื่องที่เสียหาย และวัฒนธรรมไทยใน

บางเรื่องยังลาสมัย ดังตารางที่ 4.4.4

ตารางที่ 4.4.4 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 3

ความคิดเห็น Factor Loading

การเลียนแบบวัฒนธรรมของชาติอื่นเปนเรื่องที่ยอมรับได!  
การเปดรับวัฒนธรรมตางชาติเชน  เกาหลี เปนเรื่องที่ดีของ

สังคม!  
การแตงตัวตามกระแสไมใชเรื่องที่เสียหาย!  
วัฒนธรรมไทยในบางเรื่องยังลาสมัย!  

0.811  
0.780  

0.654  
0.631  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.83 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 5.23%
A 4) กลุมผูนำมาดมั่น
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มีความเห็นสวนใหญที่เต็มไปดวยความเปนผูนำสูง โดยมีความ

เห็นวาทุกคนมักเลือกใหตนเปนหัวหนา และมีความใฝฝนที่จะเปนผูบริหารระดับสูง ไมเพียงเทานี้
กลุมนี้ยังจัดเปนกลุมที่มีความมั่นใจสูงดวย โดยคิดวาคนอื่นมักขอคำปรึกษาของตนเสมอๆ และยัง
มองวาตนเปนศูนยกลางของจักรวาล ซึ่งทุกคนตองใหความใสใจตนเอง ดังตารางที่ 4.4.5
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ตารางที่ 4.4.5 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 4

ความคิดเห็น Factor Loading

ทุกคนมักเลือกใหฉันเปนหัวหนา! 
ฉันมีความใฝฝนที่จะเปนผูบริหารระดับสูง!  
คนอื่นมักขอคำปรึกษาของฉันเสมอๆ!  
ฉันเปนศูนยกลางของจักรวาล ทุกคนตองใหความใสใจฉัน!  

0.768  
0.738  
0.678  
0.493  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.51 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 4.32%

A 5) กลุมแนวคิดพอเพียง
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มีความเห็นแบบไมฟุงเฟอหรืออยากไดอยากมีสิ่งที่ไมจำเปน เชน  
เราควรซื้อสินคาใชเทาที่จำเปนเทานั้น และการแตงตัวตามแฟชั่นเปนเรื่องที่ฟุมเฟอย!และมีความ
คิดเห็นทางดานประเพณีที่ดีงามตามวัฒนธรรม เชน  การมีเพศสัมพันธกอนแตงงานเปนเรื่องที่ไม
ควรกระทำ และการออกกฎใหเยาวชนเลนเกมตามเวลาที่บังคับเปนเรื่องเหมาะสม ดังตารางที่ 
4.4.6

ตารางที่ 4.4.6 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 5

ความคิดเห็น Factor Loading

เราควรซื้อสินคาใชเทาที่จำเปนเทานั้น!  
การแตงตัวตามแฟชั่นเปนเรื่องที่ฟุมเฟอย!  
การออกกฎใหเยาวชนเลนเกมตามเวลาที่บังคับเปนเรื่องเหมาะ

สม!  
การมีเพศสัมพันธกอนแตงงานเปนเรื่องที่ไมควรกระทำ!  

0.661  
0.656  
0.561  

0.484  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.33 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.79%

A 6) กลุมวันนี้ดีที่สุด
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้เนนความคิดเห็นทางดานการดำเนินชีวิตใหดีที่สุดในวันนี้และ

พอใจกับปจจุบันที่เปนอยู โดยยังไมมองถึงเรื่องอนาคตลวงหนา เชน  เรื่องปจจุบันสำคัญกวา

อนาคต ฉันจะทำวันนี้ใหดีที่สุด ฉันมีความสุขกับชีวิตที่เปนในทุกวันนี้ ดังตารางที่ 4.4.7
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ตารางที่ 4.4.7 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 6

ความคิดเห็น Factor Loading

เรื่องปจจุบันสำคัญกวาอนาคต!  
ฉันจะทำวันนี้ใหดีที่สุด!  
ฉันมีความสุขกับชีวิตที่เปนในทุกวันนี้!  

0.731  
0.567  
0.445  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.10 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 3.13%

A 7) กลุมคิดนอกกรอบ
! ผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้มีความคิดเห็นที่ไมยึดติดกับเรื่องเดิมๆ นิยมความตื่นเตนทาทาย

โดยทนใชชีวิตเรียบงายไมได และยังมีความคิดที่แปลกแยกออกจากสิ่งที่ไดรับรูมา เชนโดยทำดีได
ดีมีที่ไหน ทำชั่วไดดีมีถมไป ดังตารางที่ 4.4.8

ตารางที่ 4.4.8 แสดงตัวแปรความสนใจและน้ำหนักปจจัยของกลุมความสนใจกลุมที่ 7

ความคิดเห็น Factor Loading

ทำดีไดดีมีที่ไหน ทำชั่วไดดีมีถมไป!  
ฉันทนใชชีวิตเรียบงายไมได!  

0.647  
0.634  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.03 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 2.94%
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ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะหปจจัยเพื่อจัดกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)

! จากการวิเคราะหปจจัยโดยนำกลุมกิจกรรม (Activities) กลุมความสนใจ (Interests) และ
กลุมความคิดเห็น  (Opinions) นำมาวิเคราะหขั้นที่ 2 โดยวิธีองคประกอบหลัก (Principle 
Component) ในการสกัดปจจัยและหมุนแกนปจจัยมุมฉากแบบ Varimax เพื่อวิเคราะหจัดกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน สามารถจัดกลุมได 6 กลุม ดังนี้

! 1) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูล้ำสมัย
! 2) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบออกหนาออกตา
! 3) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรูโลกถองแท
! 4) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเพื่อนพาเพลิน
! 5) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบแปลกแหวกแนว
! 6) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนันทนาการ

! โดยกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 11 กลุมขางตน มีรายละเอียดดังตอไปนี้

! 1) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูล้ำสมัย
! เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ใหความสำคัญกับเรื่องของกิจกรรมในหลากหลายดาน 
ไมวาจะเปนกิจกรรมดานการพัฒนาตนเอง มักชอบที่จะเปดรับสิ่งใหม  ๆ จากการเดินหางและ   
ชอปปง ชอบเทคโนโลยีเปนชีวิตจิตใจและไมขาดเรื่องการหาสิ่งรื่นเริงบันเทิงใจ  นอกจากนี้ยัง

สนใจในเรื่องของกีฬาและการออกกำลังกาย ไมปลอยใหตนเองตกเทรนดใหมๆ โดยมักจะติดตาม
ขาวสารใหทันโลกทันกระแสอยูเสมอ ซึ่งทั้งหมดสงผลใหกลุมนี้มีความเปนผูนำสูงกวากลุมอื่นๆ ดัง
ตารางที่ 4.5.1
ตารางที่ 4.5.1 แสดงคาวิเคราะหปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบมาดมั่นผูนำเทรนด

ปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบที่ 1 Factor Loading

A    กลุมพัฒนาตนเองและสังคม 
A    กลุมเดินหางชอปปง 
A    กลุมชอบเทคโนโลยี
A    กลุมรื่นเริงบันเทิงจิต
A    กลุมรักกีฬา
A    กลุมทันโลกทันกระแส
O    กลุมผูนำมาดมั่น

0.754  
0.723  
0.718  
0.717
0.663
0.579
0.480

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 7.61 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 30.45%
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! 2) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบออกหนาออกตา
! เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มีลักษณะเดนที่สุดในเรื่องของหนาตาทางสังคม โดยมี

ความสนใจในเรื่องของโครงสรางพื้นฐานทางสังคม ที่ตองประกอบไปดวย ครอบครัว  สังคมและสิ่ง
แวดลอม ดวยความสนใจนี้ทำใหกลุมนี้เปนกลุมที่สังคมยกยองและมักเปนผูมีหนามีตาทางสังคม 
นอกจากนี้ยังชอบความทาทายในเรื่องตาง  ๆ สนใจเทคโนโลยีและอุปกรณไฮเทคล้ำสมัยเพื่อเสริม

สรางความนาเชื่อถือ มีความทะเยอทะยานสูงในตนเอง และที่สำคัญที่สุดคือกลุมนี้จะพยายามที่

จะรักษารูปรางหนาตาและบุคลิกภาพของตนใหดูดีอยูเสมอ พรอมในการออกหนาทุกสถานการณ

เปนตน ดังตารางที่ 4.5.2

ตารางที่ 4.5.2 แสดงคาวิเคราะหปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเงียบขรึมใชจะโงงม

ปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบที่ 2 Factor Loading

I     กลุมครอบครัว สังคมและสิ่งแวดลอม!  
I     กลุมทาทาย
I     กลุมไอที
I     กลุมทะเยอทะยาน
I     กลุมบุคลิกดีสุขภาพดี

0.772  
0.657
0.645
0.628
0.578

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 2.74 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 10.98%

! 3) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรูโลกถองแท
! เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มีความเขาใจความเปนไปของโลกดีที่สุดในทุก  ๆดาน  อีก
ทั้งยังมีความคิดเห็นทางดานอนุรักษนิยม และมีแนวคิดในการใหความสำคัญกับปจจุบัน  โดยใช
ชีวิตในปจจุบันใหดีที่สุดและอยูอยางพอเพียง เปนตน ดังตารางที่ 4.5.3

ตารางที่ 4.5.3 แสดงคาวิเคราะหปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเพื่อโลกสวย

ปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบที่ 3 Factor Loading

O   กลุมอนุรักษนิยม
O   กลุมเขาใจโลก
O   กลุมวันนี้ดีที่สุด
O   กลุมแนวคิดพอเพียง

0.796
0.791
0.771
0.672

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.57 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 6.28%
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! 4) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเพื่อนพาเพลิน
! เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ชื่นชอบในการปฏิสัมพันธและพบปะสังสรรคกับเพื่อน 
โดยใหความสำคัญกับเพื่อนมาก ทั้งการพบปะสวนบุคคล แชท คุยโทรศัพทและทางโซเชียล

เน็ตเวิรค ซึ่งกลุมนี้ยังมีความสนใจในเรื่องที่อยูในกระแสนิยม ชอบเลนอินเทอรเน็ต ชอบความ

สะดวกสบายโดยเฉพาะการนอนหลับพักผอน เปนตน ดังตารางที่ 4.5.4

ตารางที่ 4.5.4 แสดงคาวิเคราะหปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบกูรูไฮเทค

ปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบที่ 4 Factor Loading

I     กลุมติดเพื่อน 
I     กลุมรักสบาย!  
I     กลุมมั่นใจทันสมัย
A    กลุมโซเชียลหนาจอ

0.741  
0.571
0.568
0.505  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.46 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 5.83%

! 5) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบแปลกแหวกแนว
! เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ชอบในสิ่งที่แปลกหูแปลกตาจากสิ่งที่เคยไดพบไดสัมผัส

หรือมีประสบการณ หรือมีความคิดเห็นในเรื่องที่ไมใชกระแสหลักที่คนทั่วไปใหความสนใจ โดย

กลุมนี้มักจะคิดในอีกแงมุมเสมอ นอกจากนี้ยังเปดรับวัฒนธรรมตางชาต ิและกลาที่จะตามกระแส
ใหมๆ โดยไมสนใจสิ่งใด เปนตน ดังตารางที่ 4.5.5

ตารางที่ 4.5.5 แสดงคาวิเคราะหปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบสบายเทาทันการณ

ปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบที่ 5 Factor Loading

O    กลุมคิดนอกกรอบ!  
O    กลุมหัวนอก

0.747
0.723

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.13 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 4.51%

! 6) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนันทนาการ
! เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูที่รักในการพักผอนดวยกิจกรรมนันทนาการตางๆ ใน
เวลาวาง ไดแก การเลนเกม การอานหนังสือการตูน การชมภาพยนตในบาน  นอกจากนี้ยังมีความ
ชอบในเรื่องของการใชชีวิตคนเดียวอยางสงบ ไมมีคนพลุกพลาน ดังตารางที่ 4.5.6
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ตารางที่ 4.5.6 แสดงคาวิเคราะหปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนันทนาการ

ปจจัยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบที่ 6 Factor Loading

A    กลุมเกมสและการตูน ! 
A    กลุมบันเทิงในบาน !  
I     กลุมอารมณติสท

0.748  
0.593
0.567  

หมายเหตุ: คา Eigenvalues = 1.01 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของขอมูลได 4.04%

การจำแนกกลุมตัวแปรดวยเทคนิค Cluster AnalysisA
! หลังจากการสกัดปจจัยและหมุนแกนปจจัยมุมฉากแบบ Varimax เพื่อวิเคราะหจัดกลุมรูป
แบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน  ไดเปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 6 กลุม ขางตน
แลว ผูวิจัย ไดใชวิธ ี Cluster Analysis โดยเทคนิค Hierarchical Cluster Analysis  ที่ใชจำแนก
กลุมตัวอยางออกเปนกลุมยอยๆ จำนวน  4 cluster ไดผลดังตารางที่ 4.5.7

ตารางที ่ 4.5.7 แสดงคาวิเคราะห Cluster Analysis โดยเทคนิค Hierarchical Cluster Analysis 
จำนวน 4 Cluster

ตัวแปร
ปจจัย

ผูล้ำสมัย ออกหนา
ออกตา

รูโลก
ถองแท

เพื่อนพา
เพลิน

แปลก
แหวกแนว

นันทนา
การ

Cluster 1
(ผูนำเทรนด)

สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด

Cluster 2
(ทันกระแส)

สูง สูง สูง สูง สูง ปานกลาง

Cluster 3
(รับตาม)

ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ต่ำ สูง

Cluster 4
(นอกสายตา)

ต่ำ ต่ำ ต่ำ ต่ำ ปานกลาง ต่ำ

! กลุมที ่ 1 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูนำเทรนด (Leaders) เปนกลุมที่มีปจจัย
ดานรูปแบบการดำเนินชีวิตในทุกปจจัยอยูในระดับสูงที่สุด โดยมีจำนวน 18 คน
! กลุมที ่ 2 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบทันกระแส (Followers) เปนกลุมที่มีปจจัย
ทางดานผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลิน  และแปลกแหวกแนวในระดับสูง 
สวนนันทนาการอยูในระดับปานกลาง โดยมีจำนวน 99 คน
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! กลุมที ่ 3 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรับตาม (Adopters) เปนกลุมที่มีปจจัยทาง
ทางดานนันทนาการในระดับสูง สวนปจจัยดานผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท และเพื่อน
พาเพลินในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่อยูในระดับต่ำคือปจจัยแปลกแหวกแนว กลุมนี้มีจำนวน 
179 คน
! กลุมที ่4 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนอกสายตา (Outsiders)  จัดเปนกลุมปจจัย
ดานผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลินและนันทนาการในระดับต่ำ สวนปจจัย
ที่อยูในระดับปานกลางคือปจจัยแปลกแหลวกแนว โดยกลุมนี้มีจำนวน 104 คน
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ตอนที่ 6 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน (Consumer Behavior)
! การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษารวมถึงพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนของกลุมตัวอยาง เพื่อ
นำขอมูลที่ไดมาอภิปรายเพิ่มเติม โดยมีผลการวิจัย ดังนี้

! การจายเงินซื้อสินคาเสมือน
! กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ มีจำนวนผูที่เคยจายเงินซื้อสินคาเสมือนรวมทั้งสิ้นหมด 400 
คน คิดเปนรอยละ 100.00 ดังตารางที่ 4.6.1
ตารางที่ 4.6.1 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามเพศ

การจายเงินซื้อสินคาเสมือน จำนวน รอยละ

เคยจาย

ไมเคย

400
0

100.00

รวม 400 100.00

! วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือน
! วัตถุประสงคในการซื้อสินคาเสมือนของกลุมตัวอยาง เพื่อพัฒนาทักษะและเก็บเลเวลของ

ตัวละคร มีจำนวนมากที่สุด จำนวน  173 คน  คิดเปนรอยละ 43.25 รองลงมาคือ เพื่อฉลองตาม
เทศกาลตาง  ๆ เชน  วันเกิด วันปใหม วันสงกรานต และ เพื่อเก็บสะสมสินคาเสมือน เชน  เสื้อผา 
เครื่องประดับ เปนงานอดิเรก จำนวน  60 คน  และ 44 คน  คิดเปนรอยละ 15.00 และ 11.00 ตาม
ลำดับ สวนวัตถุประสงคเพื่อนำสินคาเสมือนเพื่อไปหารายไดหรือประกอบอาชีพมีจำนวนนอยที่สุด 
จำนวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.73 ดังตารางที่ 4.6.2
ตารางที ่ 4.6.2 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามวัตถุประสงคในการซื้อสินคา
เสมือน

วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือน จำนวน รอยละ

เพื่อฉลองตามเทศกาลตางๆ เชน วันเกิด วันปใหม วันสงกรานต
เพื่อนำสินคาเสมือนที่ซื้อไปโชวตอผูอื่น 
เพื่อเก็บสะสมสินคาเสมือน เชน เสื้อผา เครื่องประดับ เปนงานอดิเรก
เพื่อมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ

เพื่อปฏิบัติภารกิจตามเควสทหรือภาระกิจ

เพื่อพัฒนาทักษะและเก็บเลเวลของตัวละคร

เพื่อนำสินคาเสมือนเพื่อไปหารายไดหรือประกอบอาชีพ

60
36
44
20
36
173
31

15.00
9.00

11.00
5.00
9.00

43.25
7.75

รวม 400 100.00
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A รูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ
! รูปแบบของสินคาเสมือนที่กลุมตัวอยางใชบริการ รูปแบบเกมประเภท MMOs และ เกม
ประเภท Free-to-Play (MMOs and Free-to-Play Online Games) มีจำนวนมากที่สุด จำนวน 
190 คน คิดเปนรอยละ 47.50 รองลงมาคือ รูปแบบเครือขายสังคมออนไลน แอปพลิเคชั่น   และ
เกม (Social Networks,Application, and Games) และรูปแบบเกมคอนโซล (Console Games)     
จำนวน  85 คน และ 53 คน  คิดเปนรอยละ 21.25 และ 13.25 ตามลำดับ สวนอื่นๆ ไดแก เกม
ประเภท FPS (First-Person Shooter)หรือเกมยิงปนมุมมองบุคคลที่หนึ่ง และ RTS (Real-Time 
Strategy)หรือเกมวางแผนกลยุทธการรบ มีจำนวนนอยที่สุด จำนวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
ดังตารางที่ 4.6.3 

ตารางที ่4.6.3 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใช
บริการ

รูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ จำนวน รอยละ

เครือขายสังคมออนไลน แอปพลิเคชั่น และเกม (Social 
Networks,Application, and Games)
เกมประเภทแคชชวล เกมและจำลองโลกเสมือน (Casual MMOs and 
Virtual Worlds)
เกมประเภท MMOs และ เกมประเภท Free-to-Play (MMOs and 
Free-to-Play Online Games)
เกมคอนโซล (Console Games)
เกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games)
อื่นๆ 

85

38

190

53
21
13

21.25

9.50

47.50

13.25
5.25
3.25

รวม 400 100.00

! ประเภทของสินคาเสมือนที่ซื้อ
! กลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน  มีการตอบทั้งหมด 773 ครั้ง ประเภทชุดสวมใส 
(Wearables) เชน  เสื้อผาแฟชั่นสำหรับตัวละคร เครื่องประดับ มีจำนวนมากที่สุด จำนวน 167 คำ
ตอบ คิดเปนรอยละ 21.60 รองลงมาคือ ประเภท อาวุธ (Weapons) เชน  ดาบ เกราะ โลห และ
เครื่องปองกัน  จำนวน  157 คำตอบ คิดเปนรอยละ 20.31 และ เงินตราเสมือน  (In-Game 
Currency) เชน  นำเงินบาทไปแลกสกุลเงินในเกม กับ สินคาอำนวยความสะดวกตัวละคร 
(Maps&Levels) เชน คัมภีรเคลื่อนยาย(Teleport) การอัพเกรดเลเวลตัวละคร สินคาสำหรับผาน
ภาระกิจ มีจำนวนคำตอบที่ใกลเคียงกัน  คือ 133 และ 132 คำตอบ คิดเปนรอยละ 17.21 และ 
17.08 ตามลำดับ สวนอื่นๆ ไดแก ประเภทตัวละครฮีโรในเกม รถยนตเพื่อใชแขงขัน และ
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ซอฟทแวรผานระบบออนไลน มีจำนวนตอบนอยที่สุด จำนวน  29 คำตอบ คิดเปนรอยละ 3.75 ดัง
ตารางที่ 4.6.4 

ตารางที ่ 4.6.4 แสดงจำนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจำแนกตามประเภทของสินคาเสมือนที่

ซื้อ

เพศ จำนวนตอบ รอยละ

เงินตราเสมือน (In-Game Currency) เชน นำเงินบาทไปแลกสกุล
เงินในเกม

อาวุธ (Weapons) เชน ดาบ เกราะ โลห และเครื่องปองกัน
ของเสริมพลัง (Power Ups) เชน น้ำยาเติมพลัง หินตีบวก กาแฟ
เพิ่มพลังงาน

ชุดสวมใส (Wearables) เชน เสื้อผาแฟชั่นสำหรับตัวละคร เครื่อง
ประดับ

สินคาอำนวยความสะดวกตัวละคร (Maps&Levels) เชน คัมภีร
เคลื่อนยาย(Teleport) การอัพเกรดเลเวลตัวละคร สินคาสำหรับ
ผานภาระกิจ

ของขวัญเสมือน  (Virtual Gifts) เชน  การดอวยพร  แหวน ตุกตา 
บน Facebook
อื่นๆ 

133

157
109

167

132

46

29

17.21

20.31
14.10

21.60

17.08

5.95

3.75

รวม 773 100.00

หมายเหตุ ผูตอบสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 คำตอบ ทำใหจำนวนรวมจะมีคามากกวา

จำนวนผูตอบทั้งหมด
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ตอนที่ 7 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับทัศนคติตอสินคาเสมือน (Attitude Toward Virtual 
Goods)

! ผูวิจัยกำหนดคำถามเกี่ยวกับทัศนคติตอสินคาเสมือน (Attitude Toward Virtual Goods) 
โดยแบงออกเปน 4 ประเด็น คือ ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา ประเด็นดานระบบการเลน
เกม ประเด็นดานผูใหบริการสินคาเสมือน และประเด็นดานสังคม จำนวนทั้งสิ้น 15 ขอ และให
กลุมตัวอยางตอบวาตนเองมีความคิดเห็นตอประเด็นตางๆ เหลานี้อยางไร โดยมีเกณฑการให

คะแนน ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง = 5! ! คอนขางเห็นดวย = 4! ! เฉยๆ = 3
! ไมคอยเห็นดวย = 2! ! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1

! ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา
! กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา ไดแก สินคา
เสมือนนำเสนอคุณลักษณะและคุณประโยชนที่่ผูซื้อไมแตกตางจากสินคาจริง (คาเฉลี่ย 3.40) 
สินคาเสมือนสามารถตอบสนองความตองการคุณคาทางอารมณดานความสนุกสนานได (คา
เฉลี่ย 4.00) ความสามารถในการปรับแตงตัวละครใหมีความแตกตางกันในแตละบุคคลของสินคา
เสมือน  เปนสิ่งที่สำคัญที่ทำใหสินคาเสมือนไดรับความนิยม (คาเฉลี่ย 4.00) สินคาเสมือนมีมูลคา
ทางดานประโยชนใชสอยมาก จึงนำมาเทียบกับมูลคาเงินจริง(บาท) ที่ตองจายเพื่อซื้อได (คาเฉลี่ย 
3.38) และ ชองทางการซื้อสินคาเสมือน  สะดวก งายและรวดเร็วมากกวาสินคาจริง (คาเฉลี่ย 
3.87)
A ทั้งนี้ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็นดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ 
สินคาเสมือนสามารถตอบสนองความตองการคุณคาทางอารมณดานความสนุกสนานได จำนวน 
298  คน  คิดเปนรอยละ 74.50 ในขณะที่ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวย

และไมเห็นดวยอยางยิ่ง คือ สินคาเสมือนมีมูลคาทางดานประโยชนใชสอยมาก จึงนำมาเทียบกับ
มูลคาเงินจริง(บาท) ที่ตองจายเพื่อซื้อได จำนวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50 ดังตารางที่ 4.7.1

ตารางที ่ 4.7.1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็น
ดานคุณลักษณะของสินคา

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. สินคาเสมือนนำเสนอคุณลักษณะ

และคุณประโยชนที่่ผูซื้อไมแตกตางจาก

สินคาจริง

จำนวน

รอยละ

68

17.00

106

26.50

166

41.50

40

10.00

20

5.00

3.40 1.04

2. สินคาเสมือนสามารถตอบสนอง
ความตองการคุณคาทางอารมณดาน

ความสนุกสนานได

จำนวน

รอยละ

113

28.25

185

46.25

95

23.75

3

0.75

4

1.00

4.00 0.80
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ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

3. ความสามารถในการปรับแตงตัว
ละครใหมีความแตกตางกันในแตละ

บุคคลของสินคาเสมือน เปนสิ่งที่สำคัญ
ที่ทำใหสินคาเสมือนไดรับความนิยม

จำนวน

รอยละ

121

30.25

170

42.50

100

25.00

7

1.75

2

0.50

4.00 0.82

4. สินคาเสมือนมีมูลคาทางดาน
ประโยชนใชสอยมาก จึงนำมาเทียบกับ
มูลคาเงินจริง(บาท) ที่ตองจายเพื่อซื้อได

จำนวน

รอยละ

69

17.25

104

26.00

161

40.25

41

10.25

25

6.25

3.38 1.08

5. ชองทางการซื้อสินคาเสมือน สะดวก 
งายและรวดเร็วมากกวาสินคาจริง

จำนวน

รอยละ

116

29.00

145

36.25

115

28.75

19

4.75

5

1.25

3.87 0.93

!

! ประเด็นดานระบบการเลนเกม
! กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็นดานระบบการเลนเกม ไดแก สินคา

เสมือนเปรียบเหมือนปจจัยสี่ที่สำคัญในการดำรงชีวิตอยูในโลกเสมือน  (คาเฉลี่ย 3.33) สินคา

เสมือนเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมได เนื่องจากความสามารถของสินคาเสมือนที่ทำใหไดเปรียบผูเลน

คนอื่นๆ (คาเฉลี่ย 3.72) สินคาเสมือนบางชนิด เปนสวนหนึ่งในการทำลายสมดุลยของระบบทาง
ดานเศรษฐกิจภายในเกมหรือโลกเสมือน  (คาเฉลี่ย 3.94) และ สินคาเสมือนชวยอำนวยความ

สะดวกในการเลนเกม สำหรับผูเลนที่ไมมีเวลา (คาเฉลี่ย 3.89)
A ทั้งนี้ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็นดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ 
สินคาเสมือนชวยอำนวยความสะดวกในการเลนเกม สำหรับผูเลนที่ไมมีเวลา จำนวน  264 คน  คิด
เปนรอยละ 66.00 ในขณะที่ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวยและไมเห็น

ดวยอยางยิ่ง คือ สินคาเสมือนเปรียบเหมือนปจจัยสี่ที่สำคัญในการดำรงชีวิตอยูในโลกเสมือน 
จำนวน 81 คน คิดเปนรอยละ 10.50 ดังตารางที่ 4.7.2

ตารางที ่ 4.7.2 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็น
ดานระบบการเลนเกม

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. สินคาเสมือนเปรียบเหมือนปจจัยสี่ที่
สำคัญในการดำรงชีวิตอยูในโลกเสมือน

จำนวน

รอยละ

73

18.25

105

26.25

141

35.25

42

10.50

39

9.75

3.33 1.18

2. สินคาเสมือนเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกม
ได เนื่องจากความสามารถของสินคา
เสมือนที่ทำใหไดเปรียบผูเลนคนอื่นๆ

จำนวน

รอยละ

115

28.75

128

32.00

105

26.25

32

8.00

20

5.00

3.72 1.11

126  



ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

3. สินคาเสมือนบางชนิด เปนสวนหนึ่ง
ในการทำลายสมดุลยของระบบทาง

ดานเศรษฐกิจภายในเกมหรือโลก

เสมือน

จำนวน

รอยละ

150

37.50

106

26.50

117

29.25

23

5.75

4

1.00

3.94 0.99

4. สินคาเสมือนชวยอำนวยความ
สะดวกในการเลนเกม สำหรับผูเลนที่
ไมมีเวลา

จำนวน

รอยละ

133

33.25

131

32.75

105

26.25

19

4.75

12

3.00

3.89 1.02

! ประเด็นดานผูใหบริการสินคาเสมือน
! กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็นดานผูใหบริการสินคาเสมือน  ไดแก การ
อุดหนุนสินคาเสมือนชวยใหผูใหบริการเกมมีเงินเพื่อนำมาพัฒนาสินคาเสมือน  เกมและโลก

เสมือนตอไป (คาเฉลี่ย 3.85) และ ผูใหบริการเกมออนไลนที่ดีไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริง 
(คาเฉลี่ย 3.68) 
A ทั้งนี้ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็นดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ 
การอุดหนุนสินคาเสมือนชวยใหผูใหบริการเกมมีเงินเพื่อนำมาพัฒนาสินคาเสมือน  เกมและโลก

เสมือนตอไป จำนวน  262 คน คิดเปนรอยละ 65.5 ในขณะที่ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบ

วาไมคอยเห็นดวยและไมเห็นดวยอยางยิ่ง คือ ผูใหบริการเกมออนไลนที่ดีไมควรขายสินคาเสมือน
เปนเงินจริง จำนวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 ดังตารางที่ 4.7.3

ตารางที ่ 4.7.3 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็น
ดานผูใหบริการสินคาเสมือน

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. การอุดหนุนสินคาเสมือนชวยใหผูให
บริการเกมมีเงินเพื่อนำมาพัฒนาสินคา

เสมือน เกมและโลกเสมือนตอไป

จำนวน

รอยละ

116

29.00

146

36.50

108

27.00

23

5.75

7

1.75

3.85 0.96

2. ผูใหบริการเกมออนไลนที่ดีไมควร
ขายสินคาเสมือนเปนเงินจริง

จำนวน

รอยละ

116

29.00

83

20.75

170

42.50

20

5.00

11

2.75

3.68 1.03

! ประเด็นดานสังคม
! กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็นดานสังคม ไดแก ผูที่มีไลฟสไตลในชีวิต
จริงตางกัน  ยอมซื้อสินคาเสมือนตางกัน  (คาเฉลี่ย 4.02) ไมใชทุกคนที่จำเปนตองซื้อสินคาเสมือน
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เพื่อใชงาน  (คาเฉลี่ย 4.31) สินคาเสมือนเปนสิ่งใหมและนาสนใจในปจจุบันและอนาคต (คาเฉลี่ย 
3.71) และ สินคาเสมือนเปนสิ่งกระตุนใหเกิดการเสพติดเกม (คาเฉลี่ย 3.81)
A ทั้งนี้ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็นดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ 
ไมใชทุกคนที่จำเปนตองซื้อสินคาเสมือนเพื่อใชงาน  จำนวน  321 คน  คิดเปนรอยละ 80.25 ในขณะ

ที่ทัศนคติที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวยและไมเห็นดวยอยางยิ่ง คือ สินคา

เสมือนเปนสิ่งกระตุนใหเกิดการเสพติดเกม จำนวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 ดังตารางที่ 4.7.4

ตารางที ่ 4.7.4 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอสินคาเสมือนในประเด็น
ดานสังคม

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. ผูที่มีไลฟสไตลในชีวิตจริงตางกัน 
ยอมซื้อสินคาเสมือนตางกัน

จำนวน

รอยละ

138

34.50

147

36.75

104

26.00

7

1.75

4

1.00

4.02 0.88

2. ไมใชทุกคนที่จำเปนตองซื้อสินคา
เสมือนเพื่อใชงาน

จำนวน

รอยละ

207

51.75

114

28.50

74

18.50

4

1.00

1

0.25

4.31 0.82

3. สินคาเสมือนเปนสิ่งใหมและนาสนใจ
ในปจจุบันและอนาคต

จำนวน

รอยละ

90

22.50

131

32.75

161

40.25

10

2.50

8

2.00

3.71 0.91

4. สินคาเสมือนเปนสิ่งกระตุนใหเกิด
การเสพติดเกม

จำนวน

รอยละ

128

32.00

113

28.25

128

32.00

17

4.25

14

3.50

3.81 1.04
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ตอนที่ 8 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน (Consumer 
Decision Making Process)

! การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยศึกษารวมถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน (Consumer 
Decision Making Process) ตามแนวคิด กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค Solomon (1996) 
โดยแบงออกเปน 5 ขั้นตอน คือ ขั้นตระหนักถึงความตองการ ขั้นการคนหากอนซื้อ ขั้นการประเมิน
ทางเลือก ขั้นพฤติกรรมการซื้อ และขั้นการประเมินหลังการซื้อ จำนวนทั้งสิ้น 21 ขอ และใหกลุม
ตัวอยางตอบวาตนเองมีกระบวนการตัดสินใจในขั้นตอนตางๆ เหลานี้อยางไร โดยมีเกณฑการให

คะแนน ดังนี้
! เห็นดวยอยางยิ่ง = 5! ! คอนขางเห็นดวย = 4! ! เฉยๆ = 3
! ไมคอยเห็นดวย = 2! ! ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1

! ขั้นตระหนักถึงความตองการ
! กลุมตัวอยางมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในขั้นตระหนักถึงความตองการ ไดแก 
ความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญเกิดจากกระตุนภายนอก เชน การสงเสริมการขาย (คา
เฉลี่ย 3.78) และ การปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลนทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคา

เสมือน (คาเฉลี่ย 3.88)
A ทั้งนี้ทัศนคติในกระบวนการขั้นตระหนักถึงความตองการที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวา

เห็นดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ การปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลนทำใหเกิดความ
ตองการอยากซื้อสินคาเสมือน จำนวน  283 คน  คิดเปนรอยละ 70.75 และยังเปนทัศนคติิใน
กระบวนการขั้นตระหนักถึงความตองการที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวยและไม

เห็นดวยอยางยิ่ง เปนจำนวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 ดังตารางที่ 4.8.1

ตารางที่ 4.8.1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขั้นตระหนักถึงความตองการ

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. ความตองการใชสินคาเสมือนสวน

ใหญเกิดจากกระตุนภายนอก เชน 
การสงเสริมการขาย 

จำนวน

รอยละ

89

22.25

161

40.25

129

32.25

17

4.25

4

1.00

3.78 0.87

2. การปฏิสัมพันธกันในสังคม

ออนไลนทำใหเกิดความตองการ

อยากซื้อสินคาเสมือน

จำนวน

รอยละ

98

24.50

185

46.25

93

23.25

20

5.00

4

1.00

3.88 0.87

!
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! ขั้นการคนหากอนซื้อ
! กลุมตัวอยางมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในขั้นการคนหากอนซื้อ ไดแก การ

สอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อ (คาเฉลี่ย 
4.04) การหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซตและเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่

ฉลาด (คาเฉลี่ย 3.91) การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการ
ซื้อสินคาเสมือน  (คาเฉลี่ย 3.60) และ เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Networking 
Website) เชน Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับสินคาเสมือน       
(คาเฉลี่ย 3.76)
A ทั้งนี้ทัศนคติในกระบวนการขั้นการคนหากอนซื้อที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็นดวย

อยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ การสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อ

เปนการลดความเสี่ยงในการซื้อ จำนวน  295 คน  คิดเปนรอยละ 73.75 ในขณะที่ทัศนคติิใน

กระบวนการขั้นการคนหากอนซื้อที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวยและไมเห็นดวย

อยางยิ่ง คือ การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคา
เสมือน จำนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50 ดังตารางที่ 4.8.2

ตารางที่ 4.8.2 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขั้นการคนหากอนซื้อ

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. การสอบถามขอมูลของสินคา

เสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลด

ความเสี่ยงในการซื้อ

จำนวน

รอยละ

134

33.50

161

40.25

95

23.75

8

2.00

2

0.50

4.04 0.84

2. การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก

เว็บไซตและเว็บบอรดกอนซื้อ ทำให
ฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาด

จำนวน

รอยละ

127

31.75

136

34.00

117

29.25

16

4.00

4

1.00

3.91 0.92

3. การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก 
Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยง
ในการซื้อสินคาเสมือน

จำนวน

รอยละ

94

23.50

107

26.75

157

39.25

27

6.75

15

3.75

3.60 1.04

4. เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 
(Social Networking Website) เชน 
Facebook เปนแหลง
ขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณ

เกี่ยวกับสินคาเสมือน

จำนวน

รอยละ

100

25.00

134

33.50

143

35.75

18

4.50

5

1.25

3.76 0.92

!

! ขั้นการประเมินทางเลือก
! กลุมตัวอยางมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในขั้นการประเมินทางเลือก ไดแก 
สินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลายประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อ (คาเฉลี่ย 3.61) 

130  



ฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมินสินคาเสมือน  เชน  ราคา รูปแบบ ของสินคากอน
ทำการซื้อเสมอ (คาเฉลี่ย 3.99) ขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ฉันมีจากการคนหาตาม

แหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้น  (คาเฉลี่ย 3.94) และ ฉันมักมี
รายการสินคาเสมือนที่ตองการในใจกอนการซื้อเสมอ (คาเฉลี่ย 3.92)
A ทั้งนี้ทัศนคติในกระบวนการขั้นการประเมินทางเลือกที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็น

ดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ ฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมินสินคา

เสมือน  เชน ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการซื้อเสมอ จำนวน  290 คน  คิดเปนรอยละ 72.50 
ในขณะที่ทัศนคติิในกระบวนการขั้นการประเมินทางเลือกที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอย

เห็นดวยและไมเห็นดวยอยางยิ่ง คือ สินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลายประเภท ฉันมักมีปญหาใน

การตัดสินใจเลือกซื้อ จำนวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.25 ดังตารางที่ 4.8.3

ตารางที่ 4.8.3 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขั้นการประเมินทางเลือก

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. สินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลาย

ประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสิน

ใจเลือกซื้อ

จำนวน

รอยละ

83

20.75

129

32.25

147

36.75

29

7.25

12

3.00

3.61 0.99

2. ฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่

ใชในการประเมินสินคาเสมือน เชน 
ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการ
ซื้อเสมอ

จำนวน

รอยละ

128

32.00

162

40.50

95

23.75

7

1.75

8

2.00

3.99 0.90

3. ขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคา

เสมือนที่ฉันมีจากการคนหาตาม

แหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทาง
เลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้น

จำนวน

รอยละ

119

29.75

164

41.00

96

24.00

16

4.00

5

1.25

3.94 0.90

4. ฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่

ตองการในใจกอนการซื้อเสมอ

จำนวน

รอยละ

114

28.50

170

42.50

96

24.00

11

2.75

9

2.25

3.92 0.91

! ขั้นพฤติกรรมการซื้อ
! กลุมตัวอยางมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในขั้นพฤติกรรมการซื้อ ไดแก ฉันมัก
มีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน  (คาเฉลี่ย 3.53) ฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคาจริง เชน  พวง
กุญแจ การดตัวการตูน  ฯลฯ (คาเฉลี่ย 3.33) ฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจ
ในบริการ (คาเฉลี่ย 3.80) ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความตองการดานคุณประโยชนภายใน

เกมเปนหลัก (คาเฉลี่ย 3.88) สินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไปดวย (คาเฉลี่ย 
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2.92) ฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพงมากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับ (คาเฉลี่ย 
3.58) และ ฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อไดงายกวาสินคาจริง (คาเฉลี่ย 3.38)
A ทั้งนี้ทัศนคติในกระบวนการขั้นพฤติกรรมการซื้อที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็นดวย

อยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น คือ ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความตองการดาน           
คุณประโยชนภายในเกมเปนหลัก จำนวน  271 คน  คิดเปนรอยละ 67.75 ในขณะที่ทัศนคติิใน

กระบวนการขั้นพฤติกรรมการซื้อที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวยและไมเห็นดวย

อยางยิ่ง คือ สินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไปดวย จำนวน  142 คน คิดเปน    
รอยละ 35.50 ดังตารางที่ 4.8.4

ตารางที่ 4.8.4 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขั้นพฤติกรรมการซื้อ

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. ฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคา

เสมือน 

จำนวน

รอยละ

65

16.25

134

33.50

164

41.00

20

5.00

17

4.25

3.53 0.97

2. ฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับ

สินคาจริง เชน พวงกุญแจ การดตัว
การตูน ฯลฯ

จำนวน

รอยละ

64

16.00

91

22.75

179

44.75

45

11.25

21

5.25

3.33 1.04

3. ฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการ

เกมที่ฉันพึงพอใจในบริการ

จำนวน

รอยละ

102

25.50

148

37.00

128

32.00

13

3.25

9

2.25

3.80 0.93

4. ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนอง

ความตองการดานคุณประโยชน

ภายในเกมเปนหลัก

จำนวน

รอยละ

118

29.50

153

38.25

101

25.25

18

4.50

10

2.50

3.88 0.97

5. สินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึง
จำเปนตองซื้อมากไปดวย

จำนวน

รอยละ

51

12.75

68

17.00

139

34.75

82

20.50

60

15.00

2.92 1.22

6. ฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคา

ไมแพงมากเมื่อเทียบกับคุณ

ประโยชนที่ไดรับ

จำนวน

รอยละ

87

21.75

127

31.75

136

34.00

33

8.25

17

4.25

3.58 1.05

7. ฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหา

ซื้อไดงายกวาสินคาจริง

จำนวน

รอยละ

71

17.75

102

25.50

163

40.75

37

9.25

27

6.75

3.38 1.09
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! ขั้นการประเมินหลังการซื้อ
! กลุมตัวอยางมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในขั้นการประเมินหลังการซื้อ ไดแก 
ฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมีความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับ (คาเฉลี่ย 3.79) ฉันจะ
สนับสนุนสินคาเสมือนของผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่อง (คาเฉลี่ย 3.62) 
ฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติม (คาเฉลี่ย 2.86) 
และ ฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใชสินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่น (คาเฉลี่ย 3.58)
A ทั้งนี้ทัศนคติในกระบวนการขั้นการประเมินหลังการซื้อที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเห็น

ดวยอยางยิ่งและคอนขางเห็นดวยนั้น  คือ ฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมีความพึงพอใจใน
คุณประโยชนที่ไดรับ จำนวน  257 คน คิดเปนรอยละ 64.25 ในขณะที่ทัศนคติิในกระบวนการขั้น

การประเมินหลังการซื้อที่กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาไมคอยเห็นดวยและไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
คือ ฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติม จำนวน 131 
คน คิดเปนรอยละ 32.75 ดังตารางที่ 4.8.5

ตารางที่ 4.8.5 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขั้นการประเมินหลังการซื้อ

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคาประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา เห็นดวย
อยางยิ่ง

คอนขาง
เห็นดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็นดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คา
เฉลี่ย

SD

1. ฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหาก

ฉันมีความพึงพอใจในคุณประโยชน

ที่ไดรับ

จำนวน

รอยละ

87

21.75

170

42.50

119

29.75

16

4.00

8

2.00

3.79 0.89

2. ฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผู

ใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการ

อยางตอเนื่อง 

จำนวน

รอยละ

92

23.00

118

29.50

150

37.50

26

6.50

14

3.50

3.62 1.02

3. ฉันโทรไปยัง Call Center หลัง
จากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถาม

ขอมูลเพิ่มเติม

จำนวน

รอยละ

46

11.50

58

14.50

165

41.25

55

13.75

76

19.00

2.86 1.22

4. ฉันมักนำประสบการณที่ไดจาก

การใชสินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่น

จำนวน

รอยละ

86

21.50

119

29.75

151

37.75

27

6.75

17

4.25

3.58 1.03

A
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ตอนที่ 9 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
!

สมมติฐานที่ 1 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคาทัศนคติตอ!  
!      สินคาเสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน

! การทดสอบสมมติฐานขอนี ้ ใชวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) โดยการทดสอบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยจากขอมูลที่ไดจากกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม ไดแก กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูนำเทรนด (Leaders) กลุมรูปแบบ
การดำเนินชีวิตแบบทันกระแส (Followers) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรับตาม (Adopters) 
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนอกสายตา (Outsiders)

ตารางที ่ 4.9.1 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยของกลุมรูป
แบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.785a 0.343 18 45.318 0.000

ทันกระแส 4.065b 0.573 99

45.318 0.000

รับตาม 3.689c 0.472 179

45.318 0.000

นอกสายตา 3.542c 0.481 104

45.318 0.000

! จากตารางที่ 4.9.1 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธี
การทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคา
ทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำ    
เทรนด ์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไม

แตกตางกันคือกลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

A ผูวิจัยยังไดทดสอบเพิ่มเติมดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ในทัศนคติแตละ

ดาน  ไดแก ดานคุณลักษณะของสินคา ดานระบบการเลนเกม ดานผูใหบริการ และดานสังคม ซึ่ง
ในแตละดานประกอบดวยทัศนคติยอย ดังตอไปนี้
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1. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานคุณลักษณะของสินคาของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต

ตารางที ่ 4.9.2 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานคุณลักษณะ

ของสินคาเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.856a 0.297 18 39.404 0.000

ทันกระแส 4.046b 0.683 99

39.404 0.000

รับตาม 3.602c 0.621 179

39.404 0.000

นอกสายตา 3.458c 0.534 104

39.404 0.000

! จากตารางที่ 4.9.2 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธี
การทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคา
ทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำ    
เทรนด ์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานคุณลักษณะของสินคาที่ดีกวาทุกกุลม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือกลุมรับตามและกลุมนอกสายตา
1.1 ทัศนคตคิุณประโยชนไมตางจากสินคาจริงของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.3 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติคุณประโยชนไมตางจากสินคาจริง

เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.944a 0.236 18 28.837 0.000

ทันกระแส 3.828b 0.915 99

28.837 0.000

รับตาม 3.162c 1.039 179

28.837 0.000

นอกสายตา 3.154c 0.879 104

28.837 0.000

! จากตารางที่ 4.9.3 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติิคุณประโยชนไมตางจากสินคาจริงเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ
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ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ           
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติคุณประโยชนไมตางจากสินคาจริงที่ดีกวาทุก

กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือกลุมรับตามและกลุมนอก
สายตา

1.2 ทัศนคติตอบสนองอารมณและความสนุกของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.4 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคตติอบสนองอารมณและความสนุก

เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.944a 0.236 18 15.950 0.000

ทันกระแส 4.192b 0.829 99

15.950 0.000

รับตาม 3.955bc 0.756 179

15.950 0.000

นอกสายตา 3.731c 0.753 104

15.950 0.000

! จากตารางที่ 4.9.4 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอบสนองอารมณและความสนุกเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ

ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ           
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติตอบสนองอารมณและความสนุกที่ดีกวาทุก

กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับ
ตาม และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

1.3 ทัศนคติความสามารถในการปรับแตงตัวละครของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.5 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติความสามารถในการปรับแตงตัว
ละครเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.889a 0.323 18 18.347 0.000
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ทันกระแส 4.212b 0.760 99

18.347 0.000

รับตาม 4.011b 0.779 179

18.347 0.000

นอกสายตา 3.635c 0.813 104

18.347 0.000

! จากตารางที่ 4.9.5 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคตความสามารถในการปรับแตงตัวละครเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ
ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติความสามารถในการปรับแตงตัวละครที่ดีกวา
ทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับ
ตาม

1.4 ทัศนคตมิีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงไดของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.6 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคตมิีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงิน

จริงไดเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.667a 0.970 18 27.653 0.000

ทันกระแส 3.919b 0.955 99

27.653 0.000

รับตาม 3.073c 1.065 179

27.653 0.000

นอกสายตา 3.163c 0.860 104

27.653 0.000

! จากตารางที่ 4.9.6 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคตมิีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงไดเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ
ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคตมิีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงไดที่ดีกวา
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ทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอก
สายตา

1.5 ทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริงของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.7 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริง
เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 12.108 0.000

ทันกระแส 4.081b 0.853 99

12.108 0.000

รับตาม 3.810bc 0.987 179

12.108 0.000

นอกสายตา 3.606c 0.818 104

12.108 0.000

! จากตารางที่ 4.9.7 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริงเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการ

ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริงที่ดีกวาทุก
กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับ
ตาม และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

2. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลนเกมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.8 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลน
เกมเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.722a 0.484 18 28.149 0.000

ทันกระแส 4.086b 0.725 99

28.149 0.000

รับตาม 3.550c 0.732 179

28.149 0.000
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

นอกสายตา 3.476c 0.692 104

28.149 0.000

! จากตารางที่ 4.9.8 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลนเกมเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ
ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลนเกมที่ดีกวา
ทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอก
สายตา

2.1 ทัศนคติเปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.9 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติเปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลก

เสมือนเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.667a 0.594 18 25.736 0.000

ทันกระแส 3.909a 0.949 99

25.736 0.000

รับตาม 3.000b 1.204 179

25.736 0.000

นอกสายตา 3.106b 1.033 104

25.736 0.000

! จากตารางที่ 4.9.9 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิต ิ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติเปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ

ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและ
กลุมทันกระแส และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา โดยสองกลุมแรกมีทัศนคติเปรียบ

เหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือนที่ดีกวาสองกลุมหลัง
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2.2 ทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

ตารางที ่ 4.9.10 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมเฉลี่ยของ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.428 18 18.157 0.000

ทันกระแส 4.192b 0.900 99

18.157 0.000

รับตาม 3.536c 1.172 179

18.157 0.000

นอกสายตา 3.385c 1.027 104

18.157 0.000

! จากตารางที่ 4.9.10 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่อง
ดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ

เทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิScheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุม
ผูนำเทรนด ์มีทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคา

เสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

2.3 ทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.11 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลก
เสมือนเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 7.549 0.000

ทันกระแส 4.040b 0.957 99

7.549 0.000

รับตาม 3.927b 0.995 179

7.549 0.000

นอกสายตา 3.702b 1.004 104

7.549 0.000

! จากตารางที่ 4.9.11 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
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ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อ

ทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ
ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือนที่ดีกวา
ทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแส กลุมรับ
ตาม  และกลุมนอกสายตา

2.4 ทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.12 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาเฉลี่ยของ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.611a 0.979 18 8.953 0.000

ทันกระแส 4.202a 0.937 99

8.953 0.000

รับตาม 3.737b 1.046 179

8.953 0.000

นอกสายตา 3.712b 0.952 104

8.953 0.000

! จากตารางที่ 4.9.12 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอ

เนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ
เทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิScheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุม
ที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส และ กลุม    
รับตามและกลุมนอกสายตา โดยสองกลุมแรกมีทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาที่ดีกวาสองกลุม
หลัง
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3. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.13 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการ
เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 22.155 0.000

ทันกระแส 3.990b 0.769 99

22.155 0.000

รับตาม 3.698c 0.745 179

22.155 0.000

นอกสายตา 3.490c 0.657 104

22.155 0.000

! จากตารางที่ 4.9.13 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ

ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการที่ดีกวากลุม
อื่นๆ ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอก
สายตา

3.1 ทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต
ตารางที ่ 4.9.14 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนา

โลกเสมือนเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 14.503 0.000

ทันกระแส 4.131b 0.877 99

14.503 0.000

รับตาม 3.788c 1.005 179

14.503 0.000

นอกสายตา 3.529c 0.859 104

14.503 0.000
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! จากตารางที่ 4.9.14 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อ

ทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ
ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือนที่ดี

กวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุม
นอกสายตา

3.2 ทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริงของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.15 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงิน
จริงเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 11.145 0.000

ทันกระแส 3.848b 1.053 99

11.145 0.000

รับตาม 3.609bc 1.072 179

11.145 0.000

นอกสายตา 3.452c 0.858 104

11.145 0.000

! จากตารางที่ 4.9.15 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริงเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการ

ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริงที่ดีกวาทุก
กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม 
และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา
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4. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.16 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมเฉลี่ย
ของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.736a 0.406 18 17.065 0.000

ทันกระแส 4.106b 0.612 99

17.065 0.000

รับตาม 3.933bc 0.575 179

17.065 0.000

นอกสายตา 3.740c 0.636 104

17.065 0.000

! จากตารางที่ 4.9.16 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอ

เนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ
เทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิScheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุม
ผูนำเทรนด ์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม และ กลุมรับตามและกลุมนอก
สายตา

4.1 ทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.17 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคา

เสมือนตางเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.722a 0.461 18 7.673 0.000

ทันกระแส 4.172b 0.809 99

7.673 0.000

รับตาม 4.000bc 0.868 179

7.673 0.000

นอกสายตา 3.788c 0.921 104

7.673 0.000

! จากตารางที่ 4.9.17 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
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ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ
ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางที่ดีกวา
ทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม 
และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.2 ทัศนคติไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.18 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือน
เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.428 18 5.827 0.001

ทันกระแส 4.253abc 0.761 99

5.827 0.001

รับตาม 4.413ab 0.791 179

5.827 0.001

นอกสายตา 4.087c 0.915 104

5.827 0.001

! จากตารางที่ 4.9.18 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการ

ทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ

ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนด กลุม
ทันกระแส และกลุมรับตาม และ กลุมทันกระแสและกลุมนอกสายตา
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4.3 ทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.19 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจเฉลี่ยของ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.722a 0.575 18 18.032 0.000

ทันกระแส 4.051b 0.850 99

18.032 0.000

รับตาม 3.564c 0.887 179

18.032 0.000

นอกสายตา 3.471c 0.847 104

18.032 0.000

! จากตารางที่ 4.9.19 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่อง

ดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ

เทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิScheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุม
ผูนำเทรนด ์มีทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคา

เสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.4 ทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.20 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมเฉลี่ยของ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.722a 0.461 18 6.821 0.000

ทันกระแส 3.949b 0.930 99

6.821 0.000

รับตาม 3.754b 1.145 179

6.821 0.000

นอกสายตา 3.615b 0.948 104

6.821 0.000

! จากตารางที่ 4.9.20 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอ
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เนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ
เทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา    
กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

! จากการทดสอบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยทั้งหมดขางตน  ผูวิจัยสามารถนำคา

ทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยในทุกทัศนคติของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตมาเปรียบเทียบ

ไดดังตารางที่ 4.9.21

ตารางที่ 4.9.21 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนเฉลี่ยในทุก
ทัศนคติของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

ทัศนคติตอสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

ทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวมเฉลี่ย (ทุกทัศนคติ) 4.785a 4.065b 3.689c 3.542c

1. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานคุณลักษณะของสินคาของ

แตละกลุมรูปแบบการดำเนิน

4.856a 4.046b 3.602c 3.458c

1.1 ทัศนคติคุณประโยชนไมตางจากสินคาจริงของแตละ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.944a 3.828b 3.162c 3.154c

1.2  ทัศนคติตอบสนองอารมณและความสนุกของแตละ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.944a 4.192b 3.955bc 3.731c

1.3 ทัศนคติความสามารถในการปรับแตงตัวละครของ

แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.889a 4.212b 4.011b 3.635c

1.4 ทัศนคติมีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงไดของ

แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.667a 3.919b 3.073c 3.163c

1.5  ทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริงของแตละ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 4.081b 3.810bc 3.606c

2. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลนเกมของ

แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.722a 4.086b 3.550c 3.476c

2.1 ทัศนคติเปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือนของแตละ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.667a 3.909a 3.000b 3.106b
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ทัศนคติตอสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

2.2  ทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมของแตละกลุมรูปแบบ
การดำเนินชีวิต

4.778a 4.192b 3.536c 3.385c

2.3  ทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือนของ

แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 4.040b 3.927b 3.702b

2.4 ทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.611a 4.202a 3.737b 3.712b

3. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการของแตละกลุม

รูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 3.990b 3.698c 3.490c

3.1 ทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือน

ของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 4.131b 3.788c 3.529c

3.2  ทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริงของแตละ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 3.848b 3.609bc 3.452c

4. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.736a 4.106b 3.933bc 3.740c

4.1 ทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางของ

แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.722a 4.172b 4.000bc 3.788c

4.2 ทัศนคติไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือนของแตละ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.778a 4.253abc 4.413ab 4.087c

4.3 ทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจของแตละกลุมรูปแบบ

การดำเนินชีวิต

4.722a 4.051b 3.564c 3.471c

4.4 ทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.722a 3.949b 3.754b 3.615b

! จากตารางที่ 4.9.21 สามารถอธิบายเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนของแตละ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตไดดังนี้

A ทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวมเฉลี่ย (ทุกทัศนคติ) กลุมผูนำเทรนดมีทัศนคติตอ
สินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือกลุมรับ
ตามและกลุมนอกสายตา โดยแบงทัศนคติออกเปนดานตางๆ ดังตอไปนี้
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1. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานคุณลักษณะของสินคาของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
! กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานคุณลักษณะของสินคาที่ดีกวาทุกกุลม ใน

ขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือกลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

1.1 ทัศนคตคิุณประโยชนไมตางจากสินคาจริงของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติคุณประโยชนไมตางจากสินคาจริงที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่

กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือกลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

1.2 ทัศนคติตอบสนองอารมณและความสนุกของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติตอบสนองอารมณและความสนุกที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่

กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม และ กลุม
รับตามและกลุมนอกสายตา

1.3 ทัศนคติความสามารถในการปรับแตงตัวละครของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติความสามารถในการปรับแตงตัวละครที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะ

ที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

1.4 ทัศนคตมิีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงไดของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคตมิีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงไดที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะ

ที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

1.5 ทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริงของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริงที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่

กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม และ กลุม
รับตามและกลุมนอกสายตา

A2. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลนเกมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานระบบการเลนเกมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่

กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา
2.1 ทัศนคติเปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา โดยสอง
กลุมแรกมีทัศนคติเปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือนที่ดีกวาสองกลุมหลัง
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2.2 ทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

2.3 ทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ใน

ขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม  และ
กลุมนอกสายตา

2.4 ทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
! กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส 
และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา โดยสองกลุมแรกมีทัศนคติอำนวยผูเลนที่ไมมีเวลาที่ดี

กวาสองกลุมหลัง

3. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานผูใหบริการที่ดีกวากลุมอื่นๆ ในขณะที่

กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

3.1 ทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติอุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ใน

ขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

3.2 ทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริงของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริงที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่

กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม และ กลุมรับตาม
และกลุมนอกสายตา

4. ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติตอสินคาเสมือนดานสังคมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม และ กลุมรับตามและ
กลุมนอกสายตา

4.1 ทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต 
A กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะ
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ที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม และ กลุมรับ
ตามและกลุมนอกสายตา

4.2 ทัศนคติไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตางที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะ

ที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม และ กลุมรับ
ตามและกลุมนอกสายตา

4.3 ทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีทัศนคติเปนสิ่งใหมนาสนใจที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติ

ตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.4 ทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต  
! กลุมผูนำเทรนด ์มีทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหติดเกมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

สมมติฐานที่ 2 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคากระบวนการ
!     ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน

! การทดสอบสมมติฐานขอนี ้ ใชวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) โดยการทดสอบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยจากขอมูลที่ไดจากกลุมรูป
แบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม ไดแก กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบทันกระแส (Followers)
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรับตาม (Adopters)  กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนอกสายตา 
(Outsiders) และกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูนำเทรนด (Leaders) 

ตารางที่ 4.9.22 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.757a 0.384 18 57.691 0.000

ทันกระแส 3.965b 0.581 99

57.691 0.000

รับตาม 3.573c 0.481 179

57.691 0.000
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

นอกสายตา 3.299d 0.522 104

57.691 0.000

! จากตารางที่ 4.9.22 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบ

ตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ          
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม 
รองลงมาคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา ตามลำดับ ซึ่งทุกกลุมมีทัศนคติตอ
สินคาเสมือนแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ

1. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นตระหนักถึงความตองการเฉลี่ยของแตละ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.23 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้น
ตระหนักถึงความตองการเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.917a 0.257 18 30.259 0.000

ทันกระแส 4.116b 0.706 99

30.259 0.000

รับตาม 3.779c 0.689 179

30.259 0.000

นอกสายตา 3.471d 0.723 104

30.259 0.000

! จากตารางที่ 4.9.23 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นตระหนักถึงความตองการเฉลี่ยแตกตาง

กัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison 
Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ 
Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
เสมือนขั้นตระหนักถึงความตองการที่ดีกวาทุกกลุม รองลงมาคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และ
กลุมนอกสายตา ตามลำดับ ซึ่งทุกกลุมมีทัศนคติตอสินคาเสมือนแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ

152  



1.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญ
เกิดจากกระตุนภายนอกเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.24 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน
เรื่องความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญเกิดจากกระตุนภายนอกเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.944a 0.236 18 25.200 0.000

ทันกระแส 4.111b 0.832 99

25.200 0.000

รับตาม 3.687c 0.809 179

25.200 0.000

นอกสายตา 3.442c 0.822 104

25.200 0.000

! จากตารางที่ 4.9.24 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องความตองการใชสินคาเสมือนสวน

ใหญเกิดจากกระตุนภายนอกเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบ
แบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา       กลุม
ผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องความตองการใชสินคาเสมือนสวน
ใหญเกิดจากกระตุนภายนอกที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตก

ตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

1.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลน
ทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.25 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องการปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลนทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.889a 0.323 18 19.676 0.000
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ทันกระแส 4.121b 0.773 99

19.676 0.000

รับตาม 3.872b 0.807 179

19.676 0.000

นอกสายตา 3.500c 0.914 104

19.676 0.000

! จากตารางที่ 4.9.25 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลน

ทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่อง

ดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ

เทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 
0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการปฏิสัมพันธกันใน
สังคมออนไลนทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม 

2. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นคนหากอนซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ
การดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.26 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้น
คนหากอนซื้อเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.875a 0.300 18 28.949 0.000

ทันกระแส 4.038b 0.663 99

28.949 0.000

รับตาม 3.814b 0.659 179

28.949 0.000

นอกสายตา 3.476c 0.675 104

28.949 0.000

! จากตารางที่ 4.9.26 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นคนหากอนซื้อเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อ
ทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการ
ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่
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ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นคนหา
กอนซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุม        
ทันกระแสและกลุมรับตาม
2.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจาก
เพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.27 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องการสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อเฉลี่ย

ของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.889a 0.323 18 12.317 0.000

ทันกระแส 4.202b 0.756 99

12.317 0.000

รับตาม 4.034bc 0.814 179

12.317 0.000

นอกสายตา 3.760c 0.876 104

12.317 0.000

! จากตารางที่ 4.9.27 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการสอบถามขอมูลของสินคาเสมือน

จากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอ

เนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ
เทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 
0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการสอบถามขอมูล
ของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุม

ที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม และ กลุม       
รับตามและกลุมนอกสายตา

2.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซต
และเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาดเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.28 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซตและเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาด

เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 10.842 0.000

ทันกระแส 4.030b 0.851 99

10.842 0.000

รับตาม 3.933b 0.946 179

10.842 0.000

นอกสายตา 3.615c 0.896 104

10.842 0.000

! จากตารางที่ 4.9.28 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซต

และเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาดเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบ

ตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ         
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหา
ขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซตและเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาดที่ดีกวาทุก

กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับ
ตาม

2.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call 
Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.29 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือน
เฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.833a 0.383 18 20.423 0.000

ทันกระแส 3.889b 0.968 99

20.423 0.000

รับตาม 3.570b 1.000 179

20.423 0.000

นอกสายตา 3.144c 0.980 104

20.423 0.000
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! จากตารางที่ 4.9.29 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call 
Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบ
ตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับ         
นัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหา
ขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาทุก

กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุม      
รับตาม

2.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social 
Networking Website) เชน Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับ
สินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.30 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Networking Website) เชน Facebook เปนแหลง
ขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับสินคาเสมือนเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 
กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.944a 0.236 18 21.541 0.000

ทันกระแส 4.030b 0.826 99

21.541 0.000

รับตาม 3.721c 0.893 179

21.541 0.000

นอกสายตา 3.385d 0.885 104

21.541 0.000

! จากตารางที่ 4.9.30 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 
(Social Networking Website) เชน  Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยว

กับสินคาเสมือนเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคู

พหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มี      
คากระบวนการตัดสินใจซื ้อสินคาเสมือนเรื ่องเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social 
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Networking Website) เชน Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับสินคา

เสมือนที่ดีกวาทุกกลุม รองลงมาคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา ตามลำดับ 
ซึ่งทุกกลุมมีทัศนคติตอสินคาเสมือนแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ

3. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินทางเลือกเฉลี่ยของแตละกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.31 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้น
การประเมินทางเลือกเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.806a 0.359 18 24.853 0.000

ทันกระแส 4.056b 0.663 99

24.853 0.000

รับตาม 3.878b 0.657 179

24.853 0.000

นอกสายตา 3.493c 0.752 104

24.853 0.000

! จากตารางที่ 4.9.31 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินทางเลือกเฉลี่ยแตกตางกัน 
และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) 
ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ
Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
เสมือนขั้นการประเมินทางเลือกที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตก

ตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

3.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลาย
ประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต
ตารางที่ 4.9.32 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องสินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลายประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อเฉลี่ยของ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

158  



กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.889a 0.323 18 19.591 0.000

ทันกระแส 3.838b 0.997 99

19.591 0.000

รับตาม 3.570b 0.948 179

19.591 0.000

นอกสายตา 3.221c 0.892 104

19.591 0.000

! จากตารางที่ 4.9.32 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบ   
การดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลาย

ประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่อง
ดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ

เทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 
0.05 พบวา  กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนที่ฉัน
ตองการมีหลายประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

3.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชใน
การประเมินสินคาเสมือน เชน ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการซื้อเสมอเฉลี่ยของ
แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.33 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมินสินคาเสมือน  เชน  ราคา รูปแบบ ของสินคา
กอนทำการซื้อเสมอเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.428 18 10.582 0.000

ทันกระแส 4.111b 0.768 99

10.582 0.000

รับตาม 4.028b 0.890 179

10.582 0.000

นอกสายตา 3.663c 0.972 104

10.582 0.000
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! จากตารางที่ 4.9.33 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชใน

การประเมินสินคาเสมือน  เชน  ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการซื้อเสมอเฉลี่ยแตกตางกัน  และ
เมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผล
การทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe 
ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉัน
มักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมินสินคาเสมือน  เชน  ราคา รูปแบบ ของสินคากอน

ทำการซื้อเสมอที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุม
ทันกระแสและกลุมรับตาม

3.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่
ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็ว
ขึ้นเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.34 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมิน
ทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้นเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.428 18 14.710 0.000

ทันกระแส 4.152b 0.850 99

14.710 0.000

รับตาม 3.961b 0.837 179

14.710 0.000

นอกสายตา 3.558c 0.943 104

14.710 0.000

! จากตารางที่ 4.9.34 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือน

ที่ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้นเฉลี่ย

แตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple 
Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ย
รายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มคีากระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสินคาเสมือนเรื่องขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ 
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ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้นที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

3.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่ตองการ
ในใจกอนการซื้อเสมอเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.35 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่ตองการในใจกอนการซื้อเสมอเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.428 18 14.728 0.000

ทันกระแส 4.121b 0.824 99

14.728 0.000

รับตาม 3.955b 0.866 179

14.728 0.000

นอกสายตา 3.529c 0.965 104

14.728 0.000

! จากตารางที่ 4.9.35 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื ่องฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่

ตองการในใจกอนการซื้อเสมอเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการ

ทดสอบแบบจับคูพหุคูณ (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคา

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา 
กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่
ตองการในใจกอนการซื้อเสมอที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตก

ตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

4. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นพฤติกรรมการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูป
แบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.36 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้น
พฤติกรรมการซื้อเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.627a 0.610 18 49.131 0.000
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ทันกระแส 3.899b 0.662 99

49.131 0.000

รับตาม 3.350c 0.613 179

49.131 0.000

นอกสายตา 3.140c 0.579 104

49.131 0.000

! จากตารางที่ 4.9.36 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นพฤติกรรมการซื้อเฉลี่ยแตกตางกัน  และ
เมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผล
การทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe 
ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้น
พฤติกรรมการซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุม
รับตามและกลุมนอกสายตา

4.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน 
เฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.37 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.389a 1.037 18 18.923 0.000

ทันกระแส 3.949a 0.873 99

18.923 0.000

รับตาม 3.408b 0.940 179

18.923 0.000

นอกสายตา 3.173b 0.853 104

18.923 0.000

! จากตารางที่ 4.9.37 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน

เฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple 
Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ย
รายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตก
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ตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา โดย
สองกลุมแรกมีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน

ที่ดีกวาสองกลุมหลัง

4.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคา
จริง เชน พวงกุญแจ การดตัวการตูน ฯลฯเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.38 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคาจริง เชน  พวงกุญแจ การดตัวการตูน  ฯลฯ เฉลี่ยของกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.428 18 27.526 0.000

ทันกระแส 3.737b 0.965 99

27.526 0.000

รับตาม 3.196c 0.983 179

27.526 0.000

นอกสายตา 2.923c 0.942 104

27.526 0.000

! จากตารางที่ 4.9.38 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคา

จริง เชน  พวงกุญแจ การดตัวการตูน  ฯลฯ เฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวย
วิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา 
กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับ
สินคาจริง เชน  พวงกุญแจ การดตัวการตูน  ฯลฯ ที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่
ฉันพึงพอใจในบริการเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.39 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตทั้ง 4 กลุม
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.611a 0.778 18 13.101 0.000

ทันกระแส 4.051ab 0.838 99

13.101 0.000

รับตาม 3.793b 0.940 179

13.101 0.000

นอกสายตา 3.442c 0.879 104

13.101 0.000

! จากตารางที่ 4.9.39 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกม

ที่ฉันพึงพอใจในบริการเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบ

จับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสิน
ใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมที่มีทัศนคติตอ
สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส และ กลุมทันกระแสและ
กลุมรับตาม

4.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความ
ตองการดานคุณประโยชนภายในเกมเปนหลักเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.40 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความตองการดานคุณประโยชนภายในเกมเปนหลักเฉลี่ยของ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.611a 0.979 18 7.481 0.000

ทันกระแส 4.000ab 0.948 99

7.481 0.000

รับตาม 3.905bc 0.952 179

7.481 0.000

นอกสายตา 3.587c 0.931 104

7.481 0.000

! จากตารางที่ 4.9.40 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความ
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ตองการดานคุณประโยชนภายในเกมเปนหลักเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่อง

ดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ

เทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 
0.05 พบวา  กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุม      
ทันกระแส และ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา
4.5 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปน
ตองซื้อมากไปดวยเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.41 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องสินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไปดวยเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.548 18 42.917 0.000

ทันกระแส 3.606b 1.028 99

42.917 0.000

รับตาม 2.575c 1.101 179

42.917 0.000

นอกสายตา 2.538c 1.088 104

42.917 0.000

! จากตารางที่ 4.9.41 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปน

ตองซื้อมากไปดวยเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคู
พหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มคีา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไปดวย
ที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขาย

มากไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.6 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพง
มากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.42 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพงมากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของกลุม

รูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.444a 1.097 18 14.517 0.000

ทันกระแส 4.000a 0.937 99

14.517 0.000

รับตาม 3.447b 1.050 179

14.517 0.000

นอกสายตา 3.279b 0.950 104

14.517 0.000

! จากตารางที่ 4.9.42 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไม

แพงมากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวย

วิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบ   
คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบ
วา กลุมที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพง

มากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส 
และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.7 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อได
งายกวาสินคาจริงเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.43 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อไดงายกวาสินคาจริงเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.548 18 31.372 0.000

ทันกระแส 3.949b 0.885 99

31.372 0.000

รับตาม 3.128c 1.049 179

31.372 0.000

นอกสายตา 3.038c 1.004 104

31.372 0.000

! จากตารางที่ 4.9.43 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
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ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อ

ไดงายกวาสินคาจริงเฉลี่ยแตกตางกัน  และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับ
คูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิScheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา  กลุมผูนำเทรนด์มคีา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อไดงายกวาสินคา

จริงที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและ
กลุมนอกสายตา

5. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินหลังการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที ่ 4.9.44 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้น
การประเมินหลังการซื้อเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.736a 0.621 18 42.786 0.000

ทันกระแส 3.843b 0.673 99

42.786 0.000

รับตาม 3.314c 0.711 179

42.786 0.000

นอกสายตา 3.118c 0.652 104

42.786 0.000

! จากตารางที่ 4.9.44 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินหลังการซื้อเฉลี่ยแตกตาง

กัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison 
Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ 
Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
เสมือนขั้นการประเมินหลังการซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไม

แตกตางกันคือ  กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

5.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมี
ความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.45 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมีความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม
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กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.722a 0.669 18 15.704 0.000

ทันกระแส 4.040b 0.832 99

15.704 0.000

รับตาม 3.732c 0.909 179

15.704 0.000

นอกสายตา 3.452c 0.799 104

15.704 0.000

! จากตารางที่ 4.9.45 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมี

ความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธี

การทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา 
กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหาก
ฉันมีความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคา

เสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

5.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูให
บริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต
ตารางที่ 4.9.46 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องเฉลี่ย

ของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.667a 0.970 18 18.758 0.000

ทันกระแส 4.020a 0.845 99

18.758 0.000

รับตาม 3.503b 1.030 179

18.758 0.000

นอกสายตา 3.260b 0.924 104

18.758 0.000
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! จากตารางที่ 4.9.46 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูให

บริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่อง

ดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบ

เทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 
0.05 พบวา กลุมที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของ
ผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุม
ทันกระแส และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

5.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อ
สินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.47 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเฉลี่ยของกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.548 18 34.827 0.000

ทันกระแส 3.404b 1.151 99

34.827 0.000

รับตาม 2.553c 1.137 179

34.827 0.000

นอกสายตา 2.529c 1.004 104

34.827 0.000

! จากตารางที่ 4.9.47 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อ
สินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธี
การทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบ      
คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิต ิ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบ
วา  กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันโทรไปยัง Call Center หลัง
จากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคา

เสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา
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5.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใช
สินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่นเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ตารางที่ 4.9.48 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

เรื่องฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใชสินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่นเฉลี่ยของกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

Mean S.D. n F-value F-prob

ผูนำเทรนด 4.778a 0.548 18 18.130 0.000

ทันกระแส 3.909b 0.970 99

18.130 0.000

รับตาม 3.469c 0.985 179

18.130 0.000

นอกสายตา 3.231c 1.007 104

18.130 0.000

! จากตารางที่ 4.9.48 พบวา ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว (ANOVA) ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา มีอยางนอย 2 กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิตที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใช

สินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่นเฉลี่ยแตกตางกัน และเมื่อทำการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบ

แบบจับคูพหุคูณ  (Multiple Comparison Test) ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยรายคูดวยสถิติ Scheffe ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมผูนำ 
เทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใช

สินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่นที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตาง

กันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

! จากการทดสอบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยทั้งหมดขางตน  ผูวิจัย

สามารถนำคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยในทุกกระบวนการของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิตมาเปรียบเทียบไดดังตารางที่ 4.9.49

ตารางที่ 4.9.49 แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน
เฉลี่ยในทุกกระบวนการของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนทุกกระบวนการ 4.757a 3.965b 3.573c 3.299d
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กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

1. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นตระหนักถึง
ความตองการเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.917a 4.116b 3.779c 3.471d

1.1 ความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญเกิดจาก

กระตุนภายนอกเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิต

4.944a 4.111b 3.687c 3.442c

1.2  การปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลนทำใหเกิดความ

ตองการอยากซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ

การดำเนินชีวิต

4.889a 4.121b 3.872b 3.500c

2. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นคนหากอน

ซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.875a 4.038b 3.814b 3.476c

2.1 การสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคย

ซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.889a 4.202b 4.034bc 3.760c

2.2  การหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซตและเว็บบอรด

กอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาดเฉลี่ยของแตละ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 4.030b 3.933b 3.615c

2.3  การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวยทำให
ลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุม

รูปแบบการดำเนินชีวิต

4.833a 3.889b 3.570b 3.144c

2.4 เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Networking 
Website) เชน  Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชร
ประสบการณเกี่ยวกับสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.944a 4.030b 3.721c 3.385d

3. คากระบวนการตัดสินใจซื ้อสินคาเสมือนขั ้นการ

ประเมินทางเลือกเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิต

4.806a 4.056b 3.878b 3.493c

3.1 สินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลายประเภท ฉันมักมี

ปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.889a 3.838b 3.570b 3.221c

3.2 ฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมิน

สินคาเสมือน เชน  ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการซื้อ
เสมอเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.778a 4.111b 4.028b 3.663c
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กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

3.3  ขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ฉันมีจากการ

คนหาตามแหลงตาง  ๆ ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคา

เสมือนไดรวดเร็วขึ ้นเฉลี ่ยของแตละกลุ มรูปแบบการ

ดำเนินชีวิต

4.778a 4.152b 3.961b 3.558c

3.4 ฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่ตองการในใจกอนการ

ซื้อเสมอเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.778a 4.121b 3.955b 3.529c

4. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นพฤติกรรม

การซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.627a 3.899b 3.350c 3.140c

4.1 ฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน  เฉลี่ยของแตละ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.389a 3.949a 3.408b 3.173b

4.2  ฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคาจริง เชน  พวง
กุญแจ การดตัวการตูน  ฯลฯเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ
การดำเนินชีวิต

4.778a 3.737b 3.196c 2.923c

4.3  ฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจใน
บริการเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.611a 4.051ab 3.793b 3.442c

4.4 ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความตองการดานคุณ
ประโยชนภายในเกมเปนหลักเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ

การดำเนินชีวิต

4.611a 4.000ab 3.905bc 3.587c

4.5  สินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไป

ดวยเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.778a 3.606b 2.575c 2.538c

4.6 ฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพงมากเมื่อเทียบ
กับคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิต

4.444a 4.000a 3.447b 3.279b

4.7 ฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อไดงายกวาสินคา

จริงเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.778a 3.949b 3.128c 3.038c

5. คากระบวนการตัดสินใจซื ้อสินคาเสมือนขั ้นการ

ประเมินหลังการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิต

4.736a 3.843b 3.314c 3.118c

5.1 ฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมีความพึงพอใจ

ในคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิต

4.722a 4.040b 3.732c 3.452c
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กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

5.2  ฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูใหบริการเกมที่ฉัน

พึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องเฉลี่ยของแตละกลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิต

4.667a 4.020a 3.503b 3.260b

5.3  ฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อสินคาเสมือน
เพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ

การดำเนินชีวิต

4.778a 3.404b 2.553c 2.529c

5.4 ฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใชสินคาเสมือนไป

บอกตอผูอื่นเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

4.778a 3.909b 3.469c 3.231c

! จากตารางที่ 4.9.49 สามารถอธิบายเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน
ของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตไดดังนี้ 

! คากระบวนการตัดสินใจซื ้อสินคาเสมือนทุกกระบวนการ กลุ มผู นำเทรนด ์มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม รองลงมาคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม 
และกลุมนอกสายตา ตามลำดับ ซึ่งทุกกลุมมีทัศนคติตอสินคาเสมือนแตกตางกันอยางมีนัย

สำคัญ โดยแบงคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนออกเปนขั้นตางๆ ดังตอไปนี้

1. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นตระหนักถึงความตองการเฉลี่ยของแตละ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
A กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นตระหนักถึงความตองการที่
ดีกวาทุกกลุม รองลงมาคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา  ตามลำดับ ซึ่งทุก
กลุมมีทัศนคติตอสินคาเสมือนแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ

1.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญ
เกิดจากกระตุนภายนอกเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
A กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องความตองการใชสินคา
เสมือนสวนใหญเกิดจากกระตุนภายนอกที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคา

เสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

1.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลน
ทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
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! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการปฏิสัมพันธกันใน
สังคมออนไลนทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและรับตาม

2. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นคนหากอนซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ
การดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นคนหากอนซื้อที่ดีกวาทุก
กลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับ
ตาม

2.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจาก
เพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการสอบถามขอมูลของ
สินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม และ กลุมรับตาม
และกลุมนอกสายตา

2.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซต
และเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาดเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบ     
การดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือน
จากเว็บไซตและเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาดที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่

มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

2.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call 
Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องการหาขอมูลสินคาเสมือน
จาก Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มี

ทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

2.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social 
Networking Website) เชน Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับ
สินคาเสมือนเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
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! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องเว็บไซตเครือขายสังคม
ออนไลน (Social Networking Website) เชน  Facebook เปนแหลงขอมูลชั้นดีที่จะแชร

ประสบการณเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ดีกวาทุกกลุม รองลงมาคือ กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และ
กลุมนอกสายตา ตามลำดับ ซึ่งทุกกลุมมีทัศนคติตอสินคาเสมือนแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ
3. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินทางเลือกเฉลี่ยของแตละกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินทางเลือกที่ดี
กวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุม
รับตาม

3.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลาย
ประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนที่ฉันตองการ
มีหลายประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติ

ตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

3.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชใน
การประเมินสินคาเสมือน เชน ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการซื้อเสมอเฉลี่ยของ
แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
A กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักกำหนดเกณฑ

คุณสมบัติที่ใชในการประเมินสินคาเสมือน  เชน  ราคา รูปแบบ ของสินคากอนทำการซื้อเสมอที่ดี
กวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุม
รับตาม

3.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่
ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็ว
ขึ้นเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับ
สินคาเสมือนที่ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทางเลือกสินคาเสมือนได

รวดเร็วขึ้นที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมทัน
กระแสและกลุมรับตาม

3.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่ตองการ
ในใจกอนการซื้อเสมอเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
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! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีรายการสินคา
เสมือนที่ตองการในใจกอนการซื้อเสมอที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือน

ไมแตกตางกันคือ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม
4. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นพฤติกรรมการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุมรูป
แบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นพฤติกรรมการซื้อที่ดีกวา
ทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอก
สายตา

4.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน 
เฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส 
และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา โดยสองกลุมแรกมีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือนเรื่องฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือนที่ดีกวาสองกลุมหลัง

4.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคา
จริง เชน พวงกุญแจ การดตัวการตูน ฯลฯ เฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับ
สินคาจริง เชน  พวงกุญแจ การดตัวการตูน  ฯลฯ ที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่
ฉันพึงพอใจในบริการเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส 
และ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม

4.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความ
ตองการดานคุณประโยชนภายในเกมเปนหลักเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทันกระแส 
และ กลุมทันกระแสและกลุมรับตาม และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.5 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปน
ตองซื้อมากไปดวยเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
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! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขายมาก 
ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไปดวยที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือนเรื่องสินคาเสมือนมีขายมากไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.6 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพง
มากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไม

แพงมากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทัน
กระแส และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

4.7 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อได
งายกวาสินคาจริงเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันซื้อสินคาเสมือนบอย
เพราะหาซื้อไดงายกวาสินคาจริงที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตก

ตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

5. คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินหลังการซื้อเฉลี่ยของแตละกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนขั้นการประเมินหลังการซื้อที่ดี
กวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ  กลุมรับตามและกลุม
นอกสายตา

5.1 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมี
ความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอ
ไปหากฉันมีความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

5.2 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูให
บริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน
ชีวิต
! กลุมที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูให

บริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่องไมแตกตางกันคือ กลุมผูนำเทรนดและกลุมทัน
กระแส และ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา
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5.3 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อ
สินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด์มคีากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันโทรไปยัง Call Center 
หลังจากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอ

สินคาเสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

5.4 คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใช
สินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่นเฉลี่ยของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
! กลุมผูนำเทรนด ์มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเรื่องฉันมักนำประสบการณที่

ไดจากการใชสินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่นที่ดีกวาทุกกลุม ในขณะที่กลุมที่มีทัศนคติตอสินคา

เสมือนไมแตกตางกันคือ กลุมรับตามและกลุมนอกสายตา

ผลการวิจัยเพิ่มเติม
เรื่องกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตกับและพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน

A นอกเหนือจากการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแลว ผูวิจัย

ไดทำการเก็บขอมูลทางดานพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนเพื่อประกอบความเขาใจในการอธิบาย

เกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต โดยในสวนของพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนนั้น  ผูวิจัยไดทำการ
ศึกษาถึงวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือน  รูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ และ

ประเภทของสินคาเสมือนที่กลุมตัวอยางซื้อ โดยมีผลการศึกษาดังนี้

1. วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนขึ้นกับกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

! การทดสอบสมมติฐานขอนี้ ใชวิธีการตรวจสอบเพื่อหาความสัมพันธดวยวิธีของไค-สแควร 
(Chi-Square) โดยทำการหาความแตกตางระหวางคาสังเกต (Oij) และคาคาดหวัง (Eij) ของแตละ
ชองตาราง โดยการทดสอบตัวแปรที่อิสระตอกัน  2 ตัวแปร ไดแก กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตกับ
วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือน ไดผลการทดสอบดังตารางที่ 4.9.50

A
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ตารางที่ 4.9.50 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนกับกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือน

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

ฉลองตามเทศกาล
ตางๆ

ฉลองตามเทศกาล
ตางๆ

นำสินคาเสมือนไป
โชวตอผูอื่น

นำสินคาเสมือนไป
โชวตอผูอื่น

เก็บสะสมสินคา
เสมือนและมอบให
ผูอื่นเปนของขวัญ

เก็บสะสมสินคา
เสมือนและมอบให
ผูอื่นเปนของขวัญ

ปฏิบัติภารกิจตาม
เควสท

ปฏิบัติภารกิจตาม
เควสท

พัฒนาทักษะและ
เก็บเลเวลตัวละคร
พัฒนาทักษะและ
เก็บเลเวลตัวละคร

นำสินคาเสมือนไป
หารายได

นำสินคาเสมือนไป
หารายได

Chi-square 
Value

Chi-square
Prob

จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ

ผูนำเทรนด 6 33.33
(1)

2 11.11
(4)

3 16.67
(3)

0 0.00
(6)

5 27.78
(2)

2 11.11
(4)

25.568 0.043

ทันกระแส 21 21.21
(2)

12 12.12
(4)

18 18.18
(3)

8 8.08
(5)

31 31.31
(1)

9 9.09
(6)

25.568 0.043

รับตาม 17 9.50
(4)

17 9.50
(4)

28 15.64
(2)

18 10.06
(3)

90 50.28
(1)

9 5.03
(6)

25.568 0.043

นอกสายตา 16 15.38
(2)

5 4.81
(6)

15 14.42
(3)

10 9.62
(5)

47 45.19
(1)

11 10.58
(4)

25.568 0.043

รวม 60 15.00
(3)

36 9.00
(4)

64 16.00
(2)

36 9.00
(4)

173 43.25
(1)

31 7.75
(6)
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A จากตารางที่ 4.9.50 พบวาวัตถุประสงคหลักของกลุมผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมรูปแบบ
การดำเนินชีวิตมีความแตกตางกันในจำนวน ดังนี้

! กลุมผูนำเทรนด มีวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนเพื่อฉลองตามเทศกาลตางๆ   
มากที่สุด จำนวน  6 คน  คิดเปนรอยละ 33.33 รองลงมาคือเพื่อพัฒนาทักษะเก็บเลเวลตัวละคร  
และ เพื่อเก็บสะสมสินคาเสมือนและมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ จำนวน   5 คน  และ 3 คน  คิดเปน
รอยละ 27.78 และ 16.67 ตามลำดับ สวนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนที่กลุมผูนำ    
เทรนดไมเลือกตอบ คือ เพื่อปฏิบัติภารกิจตามเควสท
! กลุมทันกระแส มีวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนเพื่อพัฒนาทักษะและเก็บ

เลเวลตัวละครมากที่สุด จำนวน  31 คน  คิดเปนรอยละ 31.31 รองลงมาคือเพื่อฉลองตามเทศกาล
ตางๆ และ เพื่อเก็บสะสมสินคาเสมือนและมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ จำนวน 21 คน และ 18  คน 
คิดเปนรอยละ 21.21 และ 18.18 ตามลำดับ ในขณะที่กลุมทันกระแสมีวัตถุประสงคหลักในการ

ซื้อสินคาเสมือนเพื่อนำสินคาเสมือนไปหารายไดนอยที่สุด จำนวน 9 คน คิดเปนรอยละ 9.09
! กลุมรับตาม มีวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนเพื่อพัฒนาทักษะและเก็บเลเวล

ตัวละครมากที่สุด จำนวน  90 คน  คิดเปนรอยละ 50.28  รองลงมาคือ เพื่อเก็บสะสมสินคาเสมือน
และมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ และ เพื่อปฏิบัติภารกิจตามเควสท จำนวน 28  คน  และ 18  คน  คิด
เปนรอยละ 15.64 และ 10.06 ตามลำดับ ในขณะที่กลุมรับตามมีวัตถุประสงคหลักในการซื้อ

สินคาเสมือนเพื่อนำสินคาเสมือนไปหารายไดนอยที่สุด จำนวน 9 คน คิดเปนรอยละ 5.03
! กลุมนอกสายตา มีวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนเพื่อพัฒนาทักษะและเก็บ

เลเวลตัวละครมากที่สุด จำนวน  47 คน  คิดเปนรอยละ 45.19 รองลงมาคือเพื่อฉลองตามเทศกาล
ตางๆ และ เก็บสะสมสินคาเสมือนและมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ จำนวน  16 คน  และ 15 คน  คิด
เปนรอยละ 15.38  และ 14.42 ตามลำดับ สวนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนที่กลุมนอก
สายตาเลือกตอบนอยที่สุด คือ เพื่อนำสินคาเสมือนไปโชวตอผูอื่น  จำนวน  5 คน  คิดเปนรอยละ 
4.81

A นอกจากการแจกแจงความถี่ทางดานวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนของแตละ

กลุ มรูปแบบการดำเนินชีวิตแลว ตารางนี ้ย ังสามารถทดสอบความสัมพันธดวยคาสถิต  ิ           
Chi-square ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่แตกตางกันจะมี

วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนที่แตกตางกันตามไปดวย โดยรวมแลวกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม จะมีวัตถุประสงคหลักเพื่อพัฒนาทักษะและเก็บเลเวลตัวละครมากที่สุด รอง
ลงมาคือ เพื่อ เก็บสะสมสินคาเสมือนและมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ และ ฉลองตามเทศกาลตางๆ 
สวนวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนที่กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตเลือกนอยที่สุดคือเพื่อ

นำสินคาเสมือนไปหารายได
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2. รูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการขึ้นกับกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

! การทดสอบสมมติฐานขอนี้ ใชวิธีการตรวจสอบเพื่อหาความสัมพันธดวยวิธีของไค-สแควร 
(Chi-Square) เชนเดียวกับการทดสอบเกี่ยวกับเรื่องวัตถุประสงคหลักขางตน  โดยการทดสอบ

ตัวแปรที่อิสระตอกัน 2 ตัวแปร ไดแก กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตกับรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใช
บริการ ไดผลการทดสอบดังตารางที่ 4.9.51

ตารางที่ 4.9.51 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการกับ
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

รูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ

กลุมรูปแบบ
การดำเนิน

ชีวิต

เครือขายสังคม

ออนไลน แอป
และเกม

เครือขายสังคม

ออนไลน แอป
และเกม

แคชชวลเกม

และจำลอง

โลกเสมือน

แคชชวลเกม

และจำลอง

โลกเสมือน

MMOs และ 
Free-to-Play
MMOs และ 
Free-to-Play

เกมคอนโซลเกมคอนโซล เกมบน

โทรศัพท

มือถือ

เกมบน

โทรศัพท

มือถือ

อื่นๆอื่นๆ Chi-
square 
Value

Chi-
square
Prob

จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ

ผูนำเทรนด 2 11.11
(3)

3 16.67
(2)

12 66.67
(1)

1 5.56
(4)

0 0.00
(5)

0 0.00
(5)

43.191 0.000

ทันกระแส 32 32.32
(2)

13 13.13
(3)

43 43.43
(1)

2 2.02
(5)

7 7.07
(4)

2 2.02
(5)

43.191 0.000

รับตาม 33 18.44
(3)

12 6.70
(4)

85 47.49
(1)

38 21.23
(2)

8 4.47
(5)

3 1.68
(6)

43.191 0.000

นอกสายตา 18 17.31
(2)

10 9.62
(4)

50 48.08
(1)

12 11.54
(3)

6 5.77
(6)

8 7.69
(5)

43.191 0.000

รวม 85 21.25
(2)

38 9.50
(4)

190 47.50
(1)

53 13.25
(3)

21 5.25
(5)

13 3.25
(6)

A จากตารางที่ 4.9.51 พบวารูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการของกลุมผูซื้อสินคาเสมือน
แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตมีความแตกตางกันในจำนวน ดังนี้

! กลุมผูนำเทรนด มีรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการแบบMMOs และ Free-to-Play 
มากที่สุด จำนวน  12 คน  คิดเปนรอยละ 66.67 รองลงมาคือแบบแคชชวลเกมและจำลองโลก
เสมือน  และ แบบเครือขายสังคมออนไลน แอปและเกม จำนวน  3 คน  และ 2 คน  คิดเปนรอยละ 
16.67 และ 11.11 ตามลำดับ สวนรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการที่กลุมผูนำเทรนดเลือกไม
เลือกใชบริการคือ เกมคอนโซลและอื่นๆ
! กลุมทันกระแส มีรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการแบบMMOs และ Free-to-Play 
มากที่สุด จำนวน  43 คน  คิดเปนรอยละ 43.43 รองลงมาคือแบบเครือขายสังคมออนไลน        
แอปและเกม และแบบแคชชวลเกมและจำลองโลกเสมือน  จำนวน  32 คน  และ 13 คน  คิดเปน
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รอยละ 32.32 และ 13.13 ตามลำดับ สวนรูปแบบของสินคาเสมือนกลุมทันกระแสเลือกใชบริการ
นอยที่สุด คือ แบบ อื่นๆ จำนวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.02
! กลุมรับตาม มีรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการแบบMMOs และ Free-to-Play มาก
ที่สุด จำนวน  85 คน คิดเปนรอยละ 47.49 รองลงมาคือแบบเกมคอนโซล และแบบเครือขายสังคม
ออนไลน แอปและเกม จำนวน 38  คน  และ 33 คน  คิดเปนรอยละ 21.23 และ 18.44 ตามลำดับ  
สวนรูปแบบของสินคาเสมือนที่ี่กลุมรับตามเลือกใชบริการนอยที่สุด คือ แบบอื่นๆ จำนวน  3 คน 
คิดเปนรอยละ 1.68
! กลุมนอกสายตา มีรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการแบบMMOs และ Free-to-Play 
มากที่สุด จำนวน  50 คน  คิดเปนรอยละ 48.08 รองลงมาคือแบบเครือขายสังคมออนไลน          
แอปและเกม และแบบเกมคอนโซล จำนวน  18  คน และ 12 คน  คิดเปนรอยละ 17.31 และ 11.54 
ตามลำดับ สวนรูปแบบของสินคาเสมือนที่ี่กลุมนอกสายตาเลือกใชบริการนอยที่สุด คือ แบบเกม
บนโทรศัพทมือถือ จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 5.77

A จากนั้นผูวิจัยยังสามารถทดสอบความสัมพันธดวยคาสถิติ Chi-square ที่ระดับนัยสำคัญ 
0.05 พบวา กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่แตกตางกันจะมีรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ

แตกตางกันตามไปดวย โดยรวมแลวกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม จะมีรูปแบบของสินคา
เสมือนที่ใชบริการแบบMMOs และ Free-to-Play มากที่สุด รองลงมาคือ รองลงมาคือแบบเครือ
ขายสังคมออนไลน แอปและเกม และแบบเกมคอนโซล สวนรูปแบบของสินคาเสมือนที่ี่กลุมรูป

แบบการดำเนินชีวิตเลือกใชบริการนอยที่สุด คือ อื่นๆ

3. ประเภทของสินคาเสมือนที่แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตซื้อ

! นอกเหนือจากการศึกษาถึงความสัมพันธของวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเสมือนและ

รูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการแลว ผูวิจัยศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคา

เสมือนทางดานประเภทของสินคาเสมือนที่ซื้ออีีกดวย เพื่อตองการศึกษาถึงประเภทของสินคา

เสมือนที่กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแตละกลุมเลือกซื้อ แบงเปนประเภทของสินคาเสมือน ไดแก 
เงินตราเสมือน  อาวุธ ของเสริมพลัง ชุดสวมใส สินคาอำนวยความสะดวกตัวละคร ของขวัญ

เสมือน และอื่นๆ โดยไดผลการศึกษาดังแสดงในตารางตอไปนี้
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ตารางที่ 4.9.52 แสดงผลระหวางประเภทของสินคาเสมือนกับกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต
ประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือนประเภทของสินคาเสมือน

กลุมรูปแบบการ
ดำเนินชีวิต

เงินตราเสมือนเงินตราเสมือน อาวุธอาวุธ ของเสริมพลังของเสริมพลัง ชุดสวมใสชุดสวมใส สินคาอำนวยความ

สะดวกตัวละคร

สินคาอำนวยความ

สะดวกตัวละคร

ของขวัญเสมือนของขวัญเสมือน อื่นๆอื่นๆ

จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ

ผูนำเทรนด 5 18.52
(3)

6 22.22
(2)

2 7.41
(5)

10 37.04
(1)

3 11.11
(4)

1 3.70
(6)

0 0.00
(7)

ทันกระแส 34 15.89
(3)

44 20.56
(1)

33 15.42
(4)

44 20.56
(1)

33 15.42
(4)

25 11.68
(6)

1 0.47
(7)

รับตาม 63 18.00
(3)

74 21.14
(2)

45 12.86
(5)

77 22.00
(1)

63 18.00
(3)

10 2.86
(7)

18 5.14
(6)

นอกสายตา 31 17.03
(4)

33 18.13
(2)

29 15.93
(5)

36 19.78
(1)

33 18.13
(2)

10 5.49
(6)

10 5.49
(6)

รวม 133 17.21
(3)

157 20.31
(2)

109 14.10
(5)

167 21.60
(1)

132 17.08
(4)

46 5.95
(6)

29 3.75
(7)
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! จากตารางที่ 4.9.52 พบวาประเภทของสินคาเสมือนของกลุมผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุม
รูปแบบการดำเนินชีวิตมีความแตกตางกันในจำนวน ดังนี้

! กลุมผูนำเทรนด เลือกใชสินคาประเภทชุดสวมใสมากที่สุด จำนวน  10 คน  คิดเปนรอยละ 
37.04 รองลงมาคือสินคาประเภทอาวุธ และ เงินตราเสมือน จำนวน  6 คน  และ 5 คน  คิดเปนรอย
ละ 22.22 และ 18.52 ตามลำดับ สวนประเภทของสินคาเสมือนที่กลุมผูนำเทรนดเลือกใชนอย
ที่สุดคือขวัญเสมือนและประเภทอื่นๆ

! กลุมทันกระแส เลือกใชสินคาประเภทชุดสวมใส และ อาวุธมากที่สุด จำนวน  44 คน คิด
เปนรอยละ 20.56 รองลงมาคือสินคาประเภทเงินตราเสมือน  จำนวน  34 คน  คิดเปนรอยละ 15.89 
สวนประเภทของสินคาเสมือนที่กลุมทันกระแสเลือกใชนอยที่สุดคือขวัญเสมือนและประเภทอื่นๆ

! กลุมรับตาม เลือกใชสินคาประเภทชุดสวมใสมากที่สุด จำนวน  77 คน คิดเปนรอยละ 
22.00 รองลงมาคือสินคาประเภทอาวุธ และ เงินตราเสมือน  จำนวน  74 คน และ 63 คน  คิดเปน
รอยละ 21.14 และ 18.00 ตามลำดับ สวนประเภทของสินคาเสมือนที่กลุมรับตามเลือกใชนอย
ที่สุดคือขวัญเสมือน

! กลุมนอกสายตา เลือกใชสินคาประเภทชุดสวมใสมากที่สุด จำนวน  36 คน  คิดเปนรอย
ละ 19.78 รองลงมาคือสินคาประเภทอาวุธ และ สินคาอำนวยความสะดวกตัวละคร จำนวนเทา
กัน 33 คน คิดเปนรอยละ 18.13 สวนประเภทของสินคาเสมือนที่กลุมรับตามเลือกใชนอยที่สุดคือ
ขวัญเสมือนและประเภทอื่นๆ

A โดยรวมแลวกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุม จะมีการเลือกใชสินคาประเภทชุดสวม
ใสมากที่สุด รองลงมาคือสินคาประเภทอาวุธ และ สินคาประเภทเงินตราเสมือน ประเภทของ

สินคาเสมือนที่กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตเลือกใชนอยที่สุดคือขวัญเสมือนและประเภทอื่นๆ

สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธกับกระบวนการ
!      ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

! การทดสอบสมมติฐานขอนี ้ ใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวาง

ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  พบวา 
ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งเปนไปตามสมมติฐานที่ไดตั้งไว 
! โดยทุกทัศนคติตอสินคาเสมือนของผู ซื ้อสินคาเสมือนที่มีความสัมพันธทางบวกกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อเสมือน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตารางที่ 4.9.53
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ตารางที ่ 4.9.53 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนกับกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

ทัศนคติตอสินคาเสมือน คาสหสัมพันธกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือน

1) คุณประโยชนไมตางจากสินคาจริง

2) ตอบสนองอารมณและความสนุก

3) ความสามารถในการปรับแตงตัวละคร
4) มีมูลคาใชสอยมากเทียบเปนเงินจริงได
5) ชองทางสะดวกมากกวาสินคาจริง
6) เปรียบเหมือนปจจัยสี่ในโลกเสมือน
7) เปนสิ่งจูงใจใหเลนเกม
8) ทำลายสมดุลยของเศรษฐกิจโลกเสมือน
9) อำนวยผูเลนที่ไมมีเวลา
10) อุดหนุนสินคาเสมือนชวยพัฒนาโลกเสมือน

11) ไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริง
12) ไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตาง
13) ไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือน
14) เปนสิ่งใหมนาสนใจ
15) เปนสิ่งกระตุนใหติดเกม

0.460**
0.486**
0.479**
0.486**
0.461**
0.496**
0.495**
0.300**
0.458**
0.459**
0.271**
0.377**
0.254**
0.516**
0.310**

**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

! เมื ่อหาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนของผู ซ ื ้อสินคาเสมือนและ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในแตละขั้น  ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ

เพียรสัน ไดผลแสดงดังตารางที่ 4.9.54
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ตารางที ่ 4.9.54 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนกับกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนแตละขั้น

กระบวนการซื้อสินคาเสมือนแตละขั้นกระบวนการซื้อสินคาเสมือนแตละขั้นกระบวนการซื้อสินคาเสมือนแตละขั้นกระบวนการซื้อสินคาเสมือนแตละขั้นกระบวนการซื้อสินคาเสมือนแตละขั้น

ทัศนคติตอสินคา
เสมือน

ขั้นตระหนัก

ถึงความ

ตองการ

ขั้นการคนหา

กอนซื้อ

ขั้นการ

ประเมินทาง

เลือก

ขั้นพฤติกรรม

การซื้อ

ขั้นการ

ประเมินหลัง

การซื้อ

1) คุณประโยชนไมตางจาก

สินคาจริง

2) ตอบสนองอารมณและ

ความสนุก

3) ความสามารถในการปรับ
แตงตัวละคร

4) มีมูลคาใชสอยมากเทียบ
เปนเงินจริงได

5) ชองทางสะดวกมากกวา
สินคาจริง

6) เปรียบเหมือนปจจัยสี่ใน
โลกเสมือน

7) เปนสิ่งจูงใจใหเลนเกม
8) ทำลายสมดุลยของ
เศรษฐกิจโลกเสมือน

9) อำนวยผูเลนที่ไมมีเวลา
10) อุดหนุนสินคาเสมือน
ชวยพัฒนาโลกเสมือน

11) ไมควรขายสินคาเสมือน
เปนเงินจริง

12) ไลฟสไตลตางยอมซื้อ
สินคาเสมือนตาง

13) ไมใชทุกคนตองซื้อ
สินคาเสมือน

14) เปนสิ่งใหมนาสนใจ
15) เปนสิ่งกระตุนใหติดเกม

0.273**

0.374**

0.417**

0.258**

0.417**

0.318**

0.372**
0.298**

0.300**
0.380**

0.288**

0.302**

0.240**

0.435**
0.448**

0.234**

0.402**

0.427**

0.274**

0.394**

0.311**

0.372**
0.360**

0.379**
0.367**

0.282**

0.368**

0.338**

0.316**
0.299**

0.283**

0.467**

0.454**

0.279**

0.377**

0.296**

0.367**
0.270**

0.331**
0.352**

0.215**

0.368**

0.344**

0.383**
0.254**

0.515**

0.398**

0.397**

0.556**

0.408**

0.554**

0.493**
0.192**

0.442**
0.420**

0.189**

0.292**

0.131**

0.517**
0.216**

0.451**

0.373**

0.312**

0.466**

0.324**

0.432**

0.381**
0.201**

0.372**
0.365**

0.212**

0.252**

0.087xx

0.434**
0.200**

! จากตาราง 4.9.8  พบวา ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธทาง
บวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในแตเกือบทุกทัศนคต ิ โดยมีเพียง ทัศนคติเดียวคือ 
ไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือน ไมมีความสัมพันธกับขั้นการประเมินหลังการซื้อ อยางมีนัย
สำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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! ผู วิจัยไดหาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื ้อสินคาเสมือนและ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเพิ่มเติมในทุกกระบวนการ ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ ์   
สหสัมพันธแบบเพียรสัน ไดผลแสดงดังตารางที่ 4.9.55
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ตารางที่ 4.9.55(1) แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการ

ทัศนคติตอ ขั้นตระหนักถึงความตองการขั้นตระหนักถึงความตองการ ขั้นการคนหากอนซื้อขั้นการคนหากอนซื้อขั้นการคนหากอนซื้อขั้นการคนหากอนซื้อ ขั้นการประเมินทางเลือกขั้นการประเมินทางเลือกขั้นการประเมินทางเลือกขั้นการประเมินทางเลือก

สินคาเสมือน ความตองการ

เกิดจาก

ภายนอก

การปฏิสัมพันธ

ออนไลนทำให

อยากซื้อ

สอบถามเพื่อน

ลดความเสี่ยง

หาขอมูลจาก

เว็บไซต เปนผูซื้อ
ที่ฉลาด

หาขอมูลจาก 
Call Center ชวย
ลดความเสี่ยง

เว็บไซตเครือขาย

สังคมออนไลน 
เปนแหลงขอมูล

สินคาเสมือนมี

มาก มักมีปญหา

ตัดสินใจ

กำหนดคุณสมบัติ

กอนเสมอ

ขอมูลสนับสนุน 
ทำใหประเมิน

รวดเร็ว

มีรายการซื้อในใจ

เสมอ

1) คุณประโยชนไมตาง

2) ตอบสนองความสนุก
3) ความสามารถในการ
ปรับแตง

4) มีมูลคาใชสอยมาก
5) ชองทางสะดวก
6) ปจจัยสี่ในโลกเสมือน
7) จูงใจใหเลนเกม
8) ทำลายสมดุลย
9) อำนวยผูไมมีเวลา
10) อุดหนุนพัฒนาโลก

เสมือน

11) ไมควรขายสินคา
เสมือน

12) ไลฟสไตลตางยอม
ซื้อตาง

13) ไมใชทุกคนตองซื้อ
14) สิ่งใหมนาสนใจ
15) กระตุนใหติดเกม

.273**

.287**

.342**

.222**

.342**

.289**

.318**

.199**

.220**

.278**

.286**

.199**

.155**

.383**

.431**

.205**

.367**

.388**

.229**

.387**

.268**

.333**

.322**

.306**

.386**

.218**

.329**

.265**

.379**

.353**

.110**

.393**

.422**

.149**

.375**

.190**

.263**

.366**

.382**

.304**

.222**

.324**

.380**

.217**

.245**

.192**

.349**

.361**

.226**

.331**

.210**

.259**

.308**

.313**

.383**

.148**

.340**

.292**

.230**

.199**

.231**

.254**

.258**

.225**

.273**

.288**

.338**

.197**

.233**

.256**

.269**

.227**

.116**

.267**

.248**

.178**

.262**

.297**

.241**

.251**

.263**

.282**

.261**

.259**

.198**

.227**

.258**

.288**

.257**

.232**

.253**

.319**

.310**

.257**

.238**

.230**

.261**

.148**

.260**

.212**

.240**

.217**

.136**

.341**

.203**

.222**

.403**

.388**

.245**

.313**

.198**

.239**

.243**

.244**

.267**

.109**

.284**

.338**

.262**

.203**

.213**

.407**

.416**

.194**

.368**

.241**

.351**

.271**

.331**

.320**

.214**

.336**

.341**

.313**

.199**

.205**

.356**

.329**

.185**

.283**

.269**

.313**

.199**

.216**

.323**

.112**

.337**

.289**

.293**

.200**

**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ตารางที่ 4.9.55(2) แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในทุกกระบวนการ

ทัศนคติตอ ขั้นพฤติกรรมการซื้อขั้นพฤติกรรมการซื้อขั้นพฤติกรรมการซื้อขั้นพฤติกรรมการซื้อขั้นพฤติกรรมการซื้อขั้นพฤติกรรมการซื้อขั้นพฤติกรรมการซื้อ ขั้นการประเมินหลังการซื้อขั้นการประเมินหลังการซื้อขั้นการประเมินหลังการซื้อขั้นการประเมินหลังการซื้อ

สินคาเสมือน มีความสุขที่
ไดซื้อ

ซื้อที่ขายพวง ซื้อกับผูให
บริการที่พอใจ

เพื่อคุณ
ประโยชนเกม

มีขายมาก 
ซื้อมาก

ซื้อเพราะไมแพง 
เทียบคุณ

ซื้อบอย เพราะ
หางาย

ซื้อตอหากพอใจ สนับสนุนผูให
บริการ

โทร Call Center 
สอบถาม

ประสบการณ
ไปบอกตอ

1) คุณประโยชนไมตาง
2) ตอบสนองความสนุก
3) ความสามารถในการ
ปรับแตง
4) มีมูลคาใชสอยมาก
5) ชองทางสะดวก
6) ปจจัยสี่ในโลกเสมือน
7) จูงใจใหเลนเกม
8) ทำลายสมดุลย
9) อำนวยผูไมมีเวลา
10) อุดหนุนพัฒนาโลก
เสมือน
11) ไมควรขายสินคา
เสมือน
12) ไลฟสไตลตางยอม
ซื้อตาง
13) ไมใชทุกคนตองซื้อ
14) สิ่งใหมนาสนใจ
15) กระตุนใหติดเกม

.386**

.438**

.405**

..428**
.350**
.446**
.386**
.100**
.336**
.366**

.105**

.213**

.085xx
.461**
.112**

.392**

.222**

.240**

.331**

.244**

.384**

.315**

.124**

.217**

.206**

.137**

.119**

.034xx
.259**
.134**

.279**

.339**

.365**

.318**

.300**

.283**

.259**

.230**

.381**

.380**

.120**

.318**

.269**

.323**
.080xx

.164**

.349**

.348**

.236**

.310**

.248**

.343**

.226**

.421**

.375**

.184**

.404**

.280**

.287**

.197**

.451**

.152**

.159**

.414**

.190**

.444**

.367**
.075

.204**

.210**

.143**

.034xx

-.108**x
.369**
.171**

.370**

.259**

.252**

.491**

.243**

.370**

.306**

.127**

.339**

.277**

.075xx

.184**

.110**

.366**

.170**

.423**

.219**

.207**

.460**

.366**

.485**

.404**
.076xx
.283**
.260**

.151**

.202**

.032xx
.438**
.174**

.296**

.390**

.314**

.352**

.373**

.293**

.345**

.170**

.354**

.341**

.165**

.333**

.254**

.333**

.134**

.370**

.319**

.272**

.430**

.260**

.330**

.275**

.177**

.341**

.374**

.102**

.236**

.055xx
.385**
.130**

.379**

.162**

.139**

.344**

.143**

.354**

.291**

.111**

.184**

.174**

.185**

.005xx

-.094xx
.300**
.109**

.298**

.285**

.242**

.277**

.232**

.311**

.241**

.157**

.267**

.234**

.179**

.234**

.100**

.291**

.234**

**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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! จากตาราง 4.9.55 พบวา  ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธ
ทางบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในแตเกือบทุกทัศนคต ิ เชนเดียวกัน  โดยมีเพียง
ทัศนคติ 4 ทัศนคติที่ ไมมีความสัมพันธกับบางกระบวนการตัดสินใจซื้อ ไดแก 

 ไมควรขายสินคาเสมือนเปนเงินจริง ไมมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ

สินคาเสมือนในกระบวนการ ดังนี้ 1)ซื้อเพราะไมแพงเทียบคุณ  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05

 ไลฟสไตลตางยอมซื้อสินคาเสมือนตาง ไมมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือนในกระบวนการ ดังนี ้ 1)มีขายมากซื้อมาก และ 2)โทรหา Call Center 
สอบถาม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 ไมใชทุกคนตองซื้อสินคาเสมือน มีความสัมพันธทางลบกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ

สินคาเสมือนในกระบวนการ 1)มีขายมากซื้อมาก และไมมีความสัมพันธกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนในกระบวนการ ดังนี้ 1)มีความสุขที่ไดซื้อ 2)ซื้อที่ขายพวง 3)ซื้อ
บอยเพราะหางาย 4)สนับสนุนผูใหบริการ และ 5)โทรหา Call Center สอบถาม อยางมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 เปนสิ่งกระตุนใหติดเกม ไมมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนใน

กระบวนการ ดังนี้ 1)ซื้อกับผูใหบริการที่พอใจ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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บทที่ 5

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ

! การศึกษาเรื่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือน” มีวัตถุประสงคในการวิจัยดังนี้

1. เพื่อศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน

2. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางในแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต ทางดานทัศนคติตอ

สินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

3. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางในแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต ทางดานกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

4. เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือนและกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

! การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสำรวจ โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูล จากกลุมตัวอยาง คือ ผูซื้อสินคาเสมือนและมีประสบการณในการใช

สินคาเสมือนมากอน  อาศัยหรือทำงานในกรุงเทพมหานคร อายุ 15 - 45 ปเทานั้น  โดยใชการสุม
ตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน  (Non-Probability Sampling Techniques) และเก็บขอมูลจาก
แหลงเว็บไซตที่กลุมตัวอยางหนาแนน  ไดแก เว็บไซตในแตละรูปแบบของสินคาเสมือน  เว็บไซต
ประเภทสื่อมวลชนเกม เว็บไซตชุมชนออนไลนประเภทเกมและวัยรุน  และเว็บไซตทา รวมเปน 
กลุมตัวอยางจำนวน 400 คน
! จากนั้นนำขอมูลที่ไดมาประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS for Windows เพื่อทำการ

วิเคราะหทางสถิต ิ โดยใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis) เพื่ออธิบายเกี่ยวกับ
ลักษณะทางประชากร กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น พฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน ทัศนคติ
ตอสินคาเสมือน และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  หลังจากนั้นใชการวิเคราะหปจจัย 
(Factor Analysis) เพื่อวิเคราะหองคประกอบโดยแยกคำถามในตัวแปรกิจกรรม ตัวแปรความ

สนใจ และตัวแปรความคิดเห็น  ออกจากกันเพื่อทำการจัดกลุม จากนั้นจึงวิเคราะหปจจัยขั้นที่สอง 
เพื่อจัดกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน

! หลังจากเสร็จสิ้นการวิเคราะหปจจัยเพื่อจัดกลุมตัวแปรปจจัยของรูปแบบการดำเนินชีวิต

แลว ผูวิจัยไดใชการจำแนกกลุมตัวแปรดวยเทคนิค Cluster Analysis โดยเทคนิค Hierarchical 
Cluster Analysis ที่ใชจำแนกออกเปนกลุมตัวอยางออกเปนกลุมยอยๆ ไดอยางชัดเจน  โดยแตละ
กลุมจะมีแนวโนมของตัวแปรปจจัยที่ไดสูงต่ำแตกตางกันไป

! นอกจากนี้ยังไดใชวิธีการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (ANOVA) โดยนำผลการทดสอบตอเนื่องดวยวิธีการทดสอบแบบจับคูพหุคูณ  (Multiple 
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Comparison Test) ดวยสถิติ Scheffe เพื่ออธิบายความแตกตางโดยการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยทาง
ดานทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต ทั้ง 4 
กลุม ไดแก กลุมผูนำเทรนด กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา
! ในสวนการอธิบายความสัมพันธระหวางทัศนคติตอสินคาเสมือน  และกระบวนการตัดสิน

ใจซื้อสินคาเสมือน  ผูวิจัยไดใชการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน  (Pearson's 
Correlation) เพื่อทดสอบความสัมพันธ จากนั้นใชการทดสอบ Chi-square เพื่อทดสอบ       
ความสัมพันธระหวางกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแตละกลุม ตอวัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคา

เสมือนและรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย

1. รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน

! ในการวิจัยครั้งนี้ ใชเทคนิคการวิเคราะหกลุม Cluster Analysis เพื่อแกปญหาทางดาน   
ขอจำกัดที่อาจมีการซอนทับของจำนวนกลุมผูซื้อสินคาเสมือนในกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบ

ตางๆ กลาวคือ ในบุคคลหนึ่งอาจมีลักษณะของรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มากกวาหนึ่งลักษณะได 
การจัดกลุมโดยการวิเคราะห Cluster Analysis จึงทำใหสามารถจำแนกกลุมผูซื้อสินคาเสมือน

ออกเปนรายกลุมไดชัดเจน  ซึ่งเทคนิคนี้เปนเทคนิคที่เปนประโยชนในแงของการจัดกลุมเปาหมาย

ทางการตลาดเพื่อวิเคราะหถึงตัวแปรปจจัยที่เกี่ยวของของแตละกลุมเปาหมาย การศึกษากลุมรูป
แบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนโดยการวิเคราะหกลุม Cluster Analysis พบวา        
กลุมผูนำเทรนดเปนกลุมที่มีคาตัวแปรปจจัยทางดานรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยรวมที่สูงที่สุด   
รองลงมาคือกลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา ตามลำดับ ดังตารางที่ 5.1

ตารางที่ 5.1 แสดงจำนวนสมาชิกของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตตามการวิเคราะห 
Cluster Analysis ทั้ง 4 Cluster

ตัวแปร
ปจจัย

ผูล้ำ
สมัย 

ออก
หนา

ออกตา

รูโลก
ถองแท

เพื่อน
พา

เพลิน

แปลก
แหวก
แนว

นันทนา
การ

จำนวน
(คน)

รอยละ

ผูนำเทรนด

(Cluster 1)
สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด 18 4.50

ทันกระแส

(Cluster 2)
สูง สูง สูง สูง สูง ปาน

กลาง

99 22.75

รับตาม

(Cluster 3)
ปาน

กลาง

ปาน

กลาง

ปาน

กลาง

ปาน

กลาง

ต่ำ สูง 179 44.75
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ตัวแปร
ปจจัย

ผูล้ำ
สมัย 

ออก
หนา

ออกตา

รูโลก
ถองแท

เพื่อน
พา

เพลิน

แปลก
แหวก
แนว

นันทนา
การ

จำนวน
(คน)

รอยละ

นอกสายตา

(Cluster 4)
ต่ำ ต่ำ ต่ำ ต่ำ ปาน

กลาง

ต่ำ 104 26.00

! กลุมที ่ 1 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูนำเทรนด (Leaders) เปนกลุมที่มีปจจัย
ดานรูปแบบการดำเนินชีวิตในทุกปจจัยอยูในระดับสูงที่สุด ทั้งทางดาน  ผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา 
รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลิน แปลกแหวกแแนว และนันทนาการ ซึ่งในสังคมของโลกเสมือนนั้นมี
ลักษณะไมตางจากสังคมจริง คือ จะมีกลุมที่เปนกลุมหัวกะท ิ (Elite) ของสังคม ซึ่งกลุมนี้เปน 
กลุมที่มีจำนวนสมาชิกนอยมากในทุกกลุม แตมีความรูและความคิดที่เหนือกวากลุมอื่นในทุกดาน 
ซึ่งกลุมนี้จะมีลักษณะที่สอดคลองกับกลุมในการศึกษาของมาตรวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยวิธี 
iVALS ที่แบงกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูใชอินเทอรเน็ต โดยสามารถนำมาอางอิงกับผูซื้อ

สินคาเสมือนได เนื่องจากสินคาเสมือนทุกประเภทจะปรากฎในเครือขายคอมพิวเตอรและ

อินเทอรเน็ต (Chesney et al, 2007) โดยพบวากลุม Upstream เปนกลุมที่มีความคลายคลึงกับ
กลุมผูนำเทรนด เนื่องจากเปนประชากรที่สวนใหญมีการออนไลนเปนประจำเปนกลุมแรกๆ ที่มี

การใชอินเทอรเน็ต ถือเปนกลุุมผูนำหรือกูรูที่กลุมผูใชอินเทอรเน็ตอื่น  ๆ ใหความเคารพและเชื่อถือ 
นอกเหนือจากการเปรียบเทียบผลงานวิจัยกับกลุมอินเทอรเน็ตแลว  ยังเปรียบเทียบกับกลุม        
รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลนไดอีกดวย ตามการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของ
ผูเลนเกมออนไลนของ Huang (1999) และ งานวิจัยเกม Lineage Whang และ Chang (2004) 
พบวากลุมที่ใกลเคียงกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแบบกลุมผูนำเทรนด ไดแก 
กลุมนำดวยเทคโนโลย ี (Science and Technology Leading Group) ที่มีความรูและ

ประสบการณทางดานเทคโนโลยีมากกวากลุมอื่น  และกลุมยึดตนเองเปนหลัก (Single-Oriented 
Player) ที่มีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่อิสระและมีการพัฒนาตนเองอยูตลอดเวลา มีปจจัยทางดาน
ความแตกตางจากกลุมอื่นสูง มักเลือกทำกิจกรรมที่ทำใหตนเองพิเศษกวาผูอื่น  จนเปนที่ยอมรับ
ในเกมออนไลน

! กลุมที ่ 2 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบทันกระแส (Followers) เปนกลุมที่มีปจจัย
ทางดานผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลิน  และแปลกแหวกแนวในระดับสูง 
สวนนันทนาการอยูในระดับปานกลาง ซึ่งเมื่อสังเกตแลว คนกลุมนี้สวนใหญจะมีปจจัยรูปแบบ

การดำเนินชีวิตในระดับที่สูงเกือบทุกปจจัย ยกเวนแตปจจัยนันทนาการที่ยังอยูในระดับปานกลาง 
เมื่อเทียบกับกลุมผูนำเทรนดและกลุมรับตาม ทั้งนี้เนื่องจากกลุุมนี้จะมีลักษณะของรูปแบบ    
การดำเนินชีวิตที่พยายามถีบตัวเองตามกลุมผูนำเทรนดโดย จะพยายามความเปนผูล้ำสมัย 
ออกหนาออกตา รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลิน  และแปลกแหวกแแนว ในขณะที่กลุมนี้จะไมให

ความสำคัญกับนันทนาการเทาใดนัก เนื่องจากมองวากิจกรรมนันทนาการเปนสิ่งที่กระทำเพื่อ
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ความบันเทิงเพียงอยางเดียว โดยจะไมสามารถเปนปจจัยที่ทำใหตัวเองมีความโดดเดนในสังคมได 
เมื่อเทียบกับปจจัยอื่นๆ ซึ่งกลุมนี้เนนไปที่การใหความสำคัญกับเรื่องสังคมและเพื่อนมาก
ที่สุด เพราะตนเองตองการแสดงใหกลุมอื่นๆ เห็นวาเปนคนทันกระแสในสายตาของกลุมอื่นๆ ซึ่ง
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนี้ตรงกับกลุม Wizards ใน  iVALS โดยมีลักษณะที่โดดเดนของ

สองกลุมนี้คือเปนผูใชอินเทอรเน็ตที่มีความกระตือรือรนและมีความสามารถในการเขาถึงเว็บไซต

จำนวนมาก มีรายไดปานกลาง โดยมองจากความตั้งใจแลว กลุมนี้จึงพยายามที่จะสนใจใน

กระแสทางดานเทคโนโลยีและอินเทอรเน็ตอยูตลอดเวลา นอกจากนี้แลวในสวนของงานวิจัยเกี่ยว
กับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลน พบวากลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบทัน

กระแส มีความคลายคลึงกับกลุมยึดชุมชนเปนหลัก (Community-Oriented Player)   ที่มีคาตัว
แปรทางดานดานการประสบผลสำเร็จ ดานสังคมและดานวัฒนธรรมที่สูง ซึ่งตรงกับปจจัยทาง

ดานเพื่อนพาเพลินของกลุมผูซื้อสินคาเสมือนที่มีระดับปจจัยดานตางๆ เหลานี้สูงเชนเดียวกัน  โดย
กลุมยึดชุมชนเปนหลักมักนิยมทำกิจกรรมเพื่อการพบปะเพื่อนใหม (Make Friends) ภายในเกม
ออนไลนเชนเดียวกับกลุมผูซื้อสินคาเสมือนที่ใหความสำคัญกับเพื่อนและกิจกรรมความสนุกรวม

กันอีกดวย

! กลุมที ่ 3 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรับตาม (Adopters) เปนกลุมที่มีปจจัยทาง
ทางดานนันทนาการในระดับสูง สวนปจจัยดานผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท และเพื่อน
พาเพลินในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่อยูในระดับต่ำคือปจจัยแปลกแหวกแนว กลุมนี้มีความ

โดดเดนในเรื่องของตัวแปรทางดานนันทนาการ โดยเปนกลุมที่รับตามเอาสินคาเสมือนเพื่อมา
ทางดานความสนุกสนานเพลิดเพลินใหกับตัวเอง หรือมีวัตถุประสงคหลักเพื่อใชสินคาเสมือน

ในการดำเนินตามภารกิจในโลกเสมือน จึงตรงกับกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกม

ออนไลนแบบกลุมเห็นตามแงดี (Optimistic Following Group) ที่มีการยอมรับประสบการณ

ตางๆ ในการเลนเกมออนไลนที่ดีจากกลุมผูนำหรือกลุมนำดวยเทคโนโลยี มักนิยมเลนเกมตาม   
คำแนะนำของเพื่อนหรือคนรูจักที่เปนหัวหนาในเกมออนไลน นิยมทำกิจกรรมในการเพิ่มระดับให

ตัวละคร (Upgrade Level) ทั้งนี้กลุมนี้มักจะเปนผูตามและเปนสมาชิกของกลุมสมาคมที่ดีในเกม
นั่นเอง โดยกลุมนี้มีวัตถุประสงคในการเลนเกมเพื่อความสนุก บันเทิงและนันทนาการเทานั้น  หาก
มองในแงของการใชอินเทอรเน็ตตาม iVALS แลวกลุมนี้ตรงกับกลุม Mainstreamers และ 
Pioneers ใน  iVALS เปนกลุมผูใชอินเทอรเน็ตกระแสหลัก ที่สวนใหญใชเพื่อความจำเปนในการ

ปฏิบัติงาน  จำเปนตองเรียบรูและฝกฝนทักษะการใชงานอินเทอรเน็ตเพื่อใหทันเทคโนโลย ี และชื่น
ชอบในกิจกรรมเกี่ยวกับนันทนาการอีกดวย ซึ่งถือเปนกลุมนี้มีรายไดเฉลี่ยปานกลางและม ี       
การศึกษาสูง

! กลุมที ่4 กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนอกสายตา (Outsiders)  จัดเปนกลุมปจจัย
ดานผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลินและนันทนาการในระดับต่ำ สวนปจจัย
ที่อยูในระดับปานกลางคือปจจัยแปลกแหวกแนว ลักษณะเดนของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตนี้
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คือ มีปจจัยทางดานความแปลกแหวกแนวในระดับที่สูงกวากลุมรับตาม มักทำตัวและกิจกรรม 
ความสนใจและความคิดเห็นที่แปลกแยกกับคนกลุมอื่นๆ ในสังคม โดยกลุมนี้จะตรงกับกลุม 
Immigrants ใน  iVALS ซึ่งถือวาเปนกลุมใหมที่เพิ่งเกิดขึ้นจากการพัฒนาของระบบอินเทอรเน็ต มี
ความแตกตางทางดานพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตอยางชัดเจน  มีหลากหลายอาชีพและมีรายได
กระจายตัวสูง นอกจากนี้หากมองในแงของการใชสินคาเสมือนเพื่อเลนเกมออนไลนแลว กลุม

นอกสายตาจะคลายกับกลุมหลีกหนีจากโลกแหงความเปนจริง (Off-real World) ที่นิยมแหกกฎ
ตางๆ ของเกมออนไลนที่มีอยู มักตองการความสำเร็จแบบแปลกๆ การแปลกแยกตัวเองออกจาก
กลุมสูง โดยกิจกรรมที่คนกลุมนี้นิยมทำในเกมออนไลนคือ กิจกรรมการตอสูระหวางผูเลน          
(PK System) หรือเปนกิจกรรมที่ผูเลนกลุมอื่นไมนิยมกระทำ  แนวคิดของกลุมนี้จึงสอดคลองกับ
กลุมผูซื้อสินคาเสมือนแบบนอกสายตา โดยกลุมหลีกหนีจากโลกแหงความเปนจริงนั่นก็คือกลุม

นอกสายตาที่นิยมเลนเกมออนไลนและซื้อสินคาเสมือนในรูปแบบที่แปลกไปจากการปกตินั่นเอง

! กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 4 กลุมนี้ มีที่มาจากการใชวิธี Cluster Analysis เทคนิค 
Hierarchical Cluster Analysis ซึ่งใชจำแนกกลุมตัวอยางออกเปนกลุมยอยๆ จำนวน  4 cluster  
โดยวิเคราะหจากวิธีการสกัดปจจัยทางดานรูปแบบการดำเนินชีิวิต โดยการหมุนแกนปจจัย

มุมฉากแบบ Varimax ซึ่งไดผลการวิเคราะห 6 กลุมปจจัย ไดแก

1.) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบผูล้ำสมัย เปนกลุมที่มีความหลากหลายของกิจกรรมรอบ
ดาน  ทั้งการพัฒนาตนเอง การเปดรับสิ่งใหม การเดินหางชอปปง การชื่นชอบเทคโนโลยี และการ
ตามกระแสทันโลก โดยทั้งหมดนี้สงผลใหกลุมนี้มีความเปนผูนำในทุกเรื่องมากกวากลุมอื่นๆ เปน
ผลมาจากการที่กลุมนี้เปนกลุมที่รับเอาเทคโนโลยีตางๆ มาใชเปนกลุมแรก เปนผลมาจาก

ความชื่นชอบในเรื่องเทคโนโลยีและความบันเทิง อาท ิ การเขาถึงเครือขายอินเทอรเน็ต การใช

โทรศัพทมือถือประเภทสมารโฟนในยุคแรกๆ สอดคลองกับกลุมตามแฟชั่นและกระแสนิยมในงาน
วิจัยของอัญชัญ สันติไชยกุล (2447) โดยเปนกลุมที่นิยมกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น
ตางๆ ตามอยางชาติตะวันตก จากผลของโลกาภิวัฒน โดยวัยรุนกลุมนี้จะเปนกลุมนี้นิยมเดินหาง
สรรพสินคา  ชื่นชอบของแบรนดเนม เปนตน นอกจากนี้ยังตรงกับกลุมกาวทันโลกและกลุมผูนำ  
ยุคใหมของเกษรา เกิดมงคล (2546) พยายามพัฒนาตนเองเพื่อความสำเร็จในหนาที่การงาน 
เพิ่มพูนความรูใหตนเอง สนใจรับขาวสาร เปดสื่อหลากหลาย เพื่อตองการที่จะเปนผูบริหารระดับ
สูงในอนาคต บุคลิกดีมักไดรับการยอมรับจากผูอื่น เชนเดียวกัน

2.) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบออกหนาออกตา เปนกลุมที่มีลักษณะเดนในเรื่องของการ

มีหนามีตาทางสังคม มีความทะเยอะทะยานในตัวเองในการกาวเปนผูมีชื่อเสียงในสังคม ดังนั้น

กลุมนี้จึงสนใจในเรื่องที่จะทำใหตนเองดูดีในสายตาผูอื่น ทั้งการดูดีภายนอกและภายใน

จิตใจ โดยการดูดีภายนอก ไดแก การดูแลรักษาบุคลิกสุขภาพใหดูดีและแข็งแรงอยูเสมอ สวนการ
ดูดีภายในจิตใจคือ การมีความรูสึกนึกคิดที่ดีทางดาน  ครอบครัว  สังคมและสิ่งแวดลอม ซึ่งกลุมนี้

195  



เปนกลุมที่แตกตางจากการวิจัยรูปแบบการดำเนินชีวิตอื่นๆ ที่จะเนนดูดีในดานเดียว เชนกลุมเปน
คนดีของสังคม ของอัญชัญ สันติไชยกุล (2447) ที่มีจิตสำนึกที่ดีตอสังคมสวนรวม สิ่งแวดลอม 
ปญหายาเสพติด และตรงกับกลุมรักการแขงขันของเกษรา เกิดมงคล (2546) ที่สามารถปรับตัว
เขากับการแขงขันเพื่อความกาวหนาของชีวิต เพราะตองการไดรับชื่อเสียงเกียรติยศและความ

สำเร็จในชีวิต

3.) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรูโลกถองแท เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตหนึ่งที่มี

ความเขาใจโลกดีที่สุด มีความคิดแบบพอเพียง การอนุรักษนิยม และการทำวันนี้ใหดีที่สุด สาเหตุ
ที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบรูโลกถองแทนั้น  มีเหตุผลสนับสนุนจากการ

ศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลน อันเปนสวนหนึ่งของผูซื้อสินคาเสมือน  Youn, 
Lee และ Doyle (2003) พบวา กลุมผูเลนเกมโดยใชอินเทอรเน็ตหรือเกมออนไลนจะมีอายุที่นอย
กวา การศึกษาสูงกวา สงผลใหทัศนะหรือความคิดเห็นตางๆ สูงกวากลุมไมไดใชอินเทอรเน็ตตาม
ไปดวย จึึงสรุปไดวา กลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีความคิดเห็นที่เปนผูใหญเกินกลุมวัยรุน  ดังนั้นกลุมนี้
จึงมีความสอดคลองกับกลุมอนุรักษนิยม ของเกษรา เกิดมงคล (2546) ที่สนใจแกปญหาสิ่ง

แวดลอมและมีความคิดรักษาศิลปะวัฒนธรรม นอกจากนี้ยังตรงกับกลุมแนวคิดเชิงอนุรักษ ใน

งานวิจัยของ ขวัญใจ เกียรติศักดิ์สาคร (2541) และกลุมมุงมั่นจริงจัง ของอัญชัญ สันติไชยกุล 
(2447) ที่มีความจริงจังในชีวิตทุกดานทั้งครอบครัว สภาพแวดลอมรอบตัว  และการดำเนินชีวิตใน
ประจำวัน ซึ่งกลุมนี้ที่มีความคิดที่กวางขวางทุกแงมุมและเปนผูใหญมากเกินวัยรุนทั่วๆ ไป

4.) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเพื่อนพาเพลิน เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่นิยม

และชื่นชอบในการปฏิสัมพันธและพบปะสังสรรคกับเพื่อน โดยใหความสำคัญกับเพื่อนมาก ทั้ง

การพบปะสวนบุคคล แชท คุยโทรศัพทและโซเชียลเน็ตเวิรค ถือเปนกลุมที่มีความสอดคลองกับ
แนวคิดของสินคาเสมือนตามการศึกษาของ Shang, Chen และ Huang (2010) ที่อธิบายเกี่ยวกับ
สินคาเสมือนวาเปนสิ่งที ่มีคุณคาทางดานสังคมและอารมณ ซึ่งอารมณก็ไดแกความ

เพลิดเพลินในการสัมผัสกับสภาพแวดลอมเสมือน  สวนสังคมคือการที่ไดติดตอปฏิสัมพันธ
ระหวางบุคคล จากการศึกษาดังกลาวสงผลใหกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบเพื่อนพาเพลินมี

ความสอดคลองกับแนวคิดนี้ที่สุด เนื่องจากจำเปนตองมีความสนุกเพลินเพลินจากการไดเลนใน

โลกเสมือนหรือความเพลิดเพลิน  และการไดพบปะผูคนในสังคมของโลกเสมือนหรือการสราง

เพื่อน  โดยกลุมนี้ตรงกับ กลุมการดำเนินชีวิตแบบคนรุนใหมของเกษรา เกิดมงคล (2546) ที่นิยม
เปดกวางทางความคิดและชอบกิจกรรมบันเทิงกับเพื่อนฝูง และกลุมการดำเนินชีวิตแบบรักสนุก 
ในงานวิจัยของ จุฑามาส กีรติกสิกร (2542) โดยกลาวถึงความเปนวัยรุนที่มีอารมณสนุกสนานปน

อยู โดยถือตนเองเปนศูนยกลาง ยึดตนเองเปนใหญ และสนุกกับการใชชีวิตนอกบานกับเพื่อนฝูง
เพื่อทำกิจกรรมบันเทิงหลายรูปแบบ
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5.) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบแปลกแหวกแนว กลุมนี้เปนกลุมที่มีความคิดนอกกรอบ 
และสนใจในเรื่องที่ไมอยูในกระแสหลักที่คนทั่วไปใหความสนใจ โดยมักมีความคิดในอีกแงมุมที่
ตางจากคนทั่วไปมองเสมอ และยังกลาที่เปดรับวัฒนธรรมตางชาติที่เปนกระแสใหมๆ จาก       
รูปแบบดังกลาวสะทอนถึงการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลน กรณีศึกษาจาก

เกม Lineage (Whang และ Chang, 2004) โดยกลุมดังกลาวตรงกับกลุมหลีกหนีจากโลกแหง
ความเปนจริง (Off-real World Gamer) ซึ่งคนกลุมนี้มักจะทำกิจกรรมที่ผูเลนเกมทั่วไปไมคอย
ปฏิบัติ เชน  กิจกรรมการตอสู ระหวางผู เลน  นอกจากนี ้ยังตรงกับกลุ มหลับหูหลับตา                
(Blind Pop Group) จากการศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลนของ Huang 
(1999) ที่กลาววากลุมนี้มักไมสนใจเรื่องในกระแสหลักและมักจะเลนเกมโดยวัตถุประสงคที่แตก

ตางจากกลุมอื่นๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งจะคนพบสิ่งแปลกใหมในเกมหรือโลกเสมือนที่ผูเลนคนอื่นไม
สามารถพบไดโดยงาย เชน สถานที่แปลกๆ จุดบกพรองของเกมหรือบั๊ก (Bug) เปนตน นอกจาก
งานวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลนแลว กลุมนี้ยังมีความสัมพันธกับ

กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของวัยรุนและวัยทำงาน  โดยตรงกับกลุมเอาแตใจตนเองในงานวิจัย

ของ ณัฐวุฒ ิ ศรีกตัญ ู (2540) และ กลุมชอบสินคาใหมของพรกมล รัชนาภรณ (2542) ที่สวน
ใหญชอบลองสินคาใหมๆ ที่เพิ่งวางขาย ซึ่งตรงกันที่วา วัยรุนมีความสนใจที่หลากหลายและไม

คอยสนใจเรื่องใดเรื่องหนึ่งอยางจริงจัง และชอบแสวงหาประสบการณแปลกใหมและไมซ้ำซาก

จำเจ

6.) กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตแบบนันทนาการ จัดเปนลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตที่

สามารถพบเห็นไดในเกือบทุกงานวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต เนื่องจากคนทุกกลุมมัก
นิยมและแสวงหาการผอนคลายดวยกิจกรรมบันเทิง โดยกลุมนี้เปนกลุมของผูที่รักในการพัก

ผอนดวยกิจกรรมนันทนาการตางๆ ในเวลาวาง มักมีกิจกรรมที่ทำเพื่อความผอนคลายในบาน  เชน
เดียวกับงานวิจัยของขวัญใจ เกียรติศักดิ์สาคร (2541) ที่กลาวถึงกลุมการดำเนินชีวิตแบบบันเทิง
เฮฮา นอกจากนี้ยังตรงกับกลุมมีความรอบคอบและชอบเลนเกมของอัญชัญ สันติไชยกุล (2447) 
อีกดวย ซึ่งกลุมนี้มักเปนกลุมวัยรุนที่ชอบอานหนังสือ เลนเกมคอมพิวเตอร และอินเทอรเน็ต 
สามารถเพิ่มพูนความรูขณะที่ไดรับความบันเทิงในขณะเดียวกัน นอกจากนี้กลุมนันทนาการนี้ยัง

ตรงกับกลุมรักบานในงานวิจัยของ พรกมล รัชนาภรณ (2542) ที่กลาววาวัยรุนชอบอยูบานและมัก
ทำกิจกรรมตางๆ เพื่อใหเกิดความสุขภายในบานอีกดวย
!

! เมื่อพิจารณาลงลึกของแตละกลุมปจจัยรูปแบบการดำเนินชีวิต ทั้ง 6 กลุมปจจัย ที่

ประกอบไปดวย การศึกษาถึงกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น  สามารถสรุปและอภิปรายใน
ประเด็นดานตางๆ ดังตอไปนี้
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การทำกิจกรรม (Activities) ของผูซื้อสินคาเสมือน
A ผลการวิจัยพบวา กิจกรรมที่ผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญเลือกและ ประจำ คือ  การเขา  
ถึงเนื้อหา(Contents)ตางๆที่มีอยูมากมายบนเครือขายอินเทอรเน็ต ผานการเชื่อมตอ

อินเทอรเน็ต โดยเนื้อหาที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนเขาถึง จะสงผลใหรูปแบบกิจกรรมที่ทำเปนไปตาม
เนื้อหาดังกลาวนั้นดวย เชน  อานเรื่องวาไรตี้ที่นาสนใจบนเว็บไซต การเลน  Social Network การ
หาเกมใหม  ๆ เลน  การดาวนโหลดเพลงมาฟง การหัดใชโปรแกรมคอมพิวเตอรใหม  ๆ โดยกิจกรรม
ดังกลาวตรงกับงานวิจัยกลุมวัยรุนและสินคาแฟชั่นของ อัญชัญ สันติไชยกุล (2547) ที่พบวา 
กิจกรรมใหมที่ไดรับความนิยมอยางมากจากกลุมวัยรุน  แตกตางจากในอดีตที่การชมโทรทัศน ฟง
วิทยุ คุยโทรศัพท จากงานวิจัยวัยรุนในกรุงเทพฯ ของ ณัฐวุฒิ ศรีกตัญู (2540)   ซึ่งวัยรุนถือ
เปนกลุมหลักที่ซื้อสินคาเสมือน  (Huang, 1999) สาเหตุสวนหนึ่งมาจากการเติบโตและขยายตัว
เครือขายสังคมออนไลน ที่เปนผลพวงมาจากการเขาถึงระบบอินเทอรเน็ตที่มากขึ้น  ซึ่งเครือขาย

สังคมออนไลนนี้เปนสิ่งที่วัยรุนนิยม สงผลใหเกิดโมเดลทางธุรกิจของสินคาเสมือนขึ้น  ดังนั้น สินคา
เสมือนจึงเปนสิ่งที่ผูกติดไปกับระบบอินเทอรเน็ตและเครือขายสังคมออนไลน ซึ่งสงผลใหกิจกรรม

ที่กลุมผูซื ้อสินคาเสมือนสวนใหญจะผูกพันกับการเขาถึงเนื้อหาผานระบบอินเทอรเน็ต โดย

สอดคลองกับแนวคิดดานการบริโภคเสมือน Lehdonvirta (2009) กลาววา การบริโภคสินคา

เสมือน  คือ การใชจายเงินเพื่อซื้อสินคาเสมือน  เปนผลมาจากการพัฒนาของระบบอินเทอรเน็ตใน

ชวงป 1990 เปนตนมา
! นอกเหนือจากกิจกรรมที่นอกเหนือจากการใชระบบอินเทอรเน็ตแลว ผูซื้อสินคาเสมือน
สวนใหญมีความชื่นชอบในกิจกรรมพักผอนและบันเทิงในบาน เชน นอนหลับพักผอน ดู

ภาพยนตร อานเรื่องสั้น นิยาย การตูน  เลนเกมคอนโซล ดูขาวจากโทรทัศน ทั้งนี ้กิจกกรรมกลุมพัก
ผอนและบันเทิงนี ้ ถือเปนกิจกรรมที่ทุกกลุมผูซื้อสินคาเสมือนที่เปนผูใหญใหความสำคัญ ซึ่งผล

การวิจัยนี้จำนวนกลุมตัวอยางที่เปนผูใหญถึงรอยละ 35.00 มักนิยมพักผอนหลังจากการทำงานที่
เหน็ดเหนื่อย สอดคลองผลการวิจัยเกี่ยวกับคนวัยทำงานและการทองเที่ยวของ เกษรา เกิดมงคล 
(2546) ที่พบวา คนวัยทำงานสวนใหญเลือกพักผอนที่บานหลังเลิกงาน

! กิจกรรมที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนนิยมถัดมา คือ กิจกรรมเพื่อสังคม ซึ่งตางจากการวิจัย
วัยรุนกรุงเทพฯ  ของ ณัฐวุฒ ิศรีกตัญู (2540) และ วัยรุนและสินคาแฟชั่นของ อัญชัญ สันติไชย
กุล (2547) โดยทั้งสองงานวิจัยพบวา วัยรุนไมมีความนิยมในกิจกรรมเพื่อสังคม ในขณะที่ การ
วิจัยเกี่ยวกับคนวัยทำงานและการทองเที่ยวของ เกษรา เกิดมงคล (2546) พบวา กิจกรรมเพื่อ
สังคมนั้นเปนกิจกรรมที่กลุมผูใหญใหความสำคัญและตองใชเวลานานในการทำกิจกรรม ซึ่งทั้ง

สามงานวิจัยนี้ สามารถนำมาอธิบายกิจกรรมที่เปลี่ยนไปของผูซื้อสินคาเสมือนได ซึ่งพบวา 
กิจกรรมเพื่อสังคมในปจจุบันมีรูปแบบที่แตกตางจากในอดีตอยางสิ้นเชิง เนื่องจากการพัฒนารูป

แบบของการรวมกิจกรรมเพื่อสังคม ซึ่งเปนผลมาจากการพัฒนาของเครือขายสังคมออนไลน 
ปจจุบันการกระทำกิจกรรมเพื่อสังคมในรูปแบบนี ้ กลุมผูซื้อสินคาเสมือนที่ทุกคนลวนแลวแตใช

บริการเครือขายสังคมออนไลน มักจะนิยมบอกตอหรือประชาสัมพันธผานการแชรกระแสไวรอล 
(Viral) บนเครือขายสังคมออนไลน การดำเนินกิจกรรมเพื่อสังคมในปจจุบันจึงมีความรวดเร็วและ
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ทำไดสะดวกมากกวาในยุคกอนมาก โดยเฉพาะอยางยิ่ง การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมบนเครือขาย

สังคมออนไลน  การแชร การโพสและการกดไลค เปนตน  เพื่อใหเกิดการบอกตอในลักษณะที่

รวดเร็วและเขาถึงคนหมูมาก เหตุผลสนับสนุนที่ทำใหผูซื้อสินคาเสมือนนิยมทำกิจกรรมเพื่อสังคม
คือ การใชสินคาเสมือนจำเปนตองใชในโลกเสมือน  ซึ่งตามแนวคิดโลกเสมือนของ Bartle (2003) 
กลาววา  โลกเสมือน  คือโลกที่ผูเลนตองมีปฏิสัมพันธกัน  จำเปนตองมีสังคมเกิดขึ้น  ดังนั้นกิจกรรม
เพื่อสังคมจึงเปนกิจกรรมที่อยูในกระแสความสนใจของผูซื้อสินคาเสมือนดวย

! สวนกิจกรรมที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนนิยมทำนอยลง คือ กิจกรรมรูปแบบเดิมๆ 
หรือ กิจกรรมออฟไลน (Offline) หมายถึงกิจกรรมที่มีความจำเปนตองใชเวลาใหอยางตอเนื่อง ใช
ทั้งแรงใจและแรงกายเพื่อปฏิบัติยังสถานที่ที่กำหนด เชน  การนัดพบเพื่อนจากอินเทอรเน็ต การ
เที่ยวกลางคืน  การชมคอนเสิรต การรองคาราโอเกะ ซึ่งกิจกรรมดังกลางถือเปนกิจกรรมที่กลุมวัย
รุนและวัยผูใหญในยุคกอนนิยมกระทำเปนอันดับตนๆ ตามงานวิจัยวัยรุนในกรุงเทพของ ณัฐวุฒิ 
ศรีกตัญ ู (2540) งานวิจัยวัยรุนและสินคาแฟชั่นของ อัญชัญ สันติไชยกุล (2547) และการวิจัย
เกี่ยวกับคนวัยทำงานและการทองเที่ยวของ เกษรา เกิดมงคล (2546) สาเหตุที่กิจกรรมดังกลาวได
ร ับความนิยมนอยลงคือ การนิยมในความสะดวกรวดเร็วในการติดตอสื ่อสารของระบบ

อินเทอรเน็ตและเครือขายสังคมออนไลน ซึ่งเปนสิ่งที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีความนิยมและ

เชี่ยวชาญในการใชงานอยางสูง สงผลใหกิจกรรมที่ตองใชเวลาและการนัดพบ เปนกิจกรรมที่กลุม
ผูใชสินคาเสมือนเลือกที่จะกระทำนอยกวากิจกรรมอื่นๆ ดังที่กลาวขางตน

ความสนใจ (Interests) ของผูซื้อสินคาเสมือน

! ความสนใจของกลุมผูซื้อสินคาเสมือนนั้น  มีความโดดเดนกวางานวิจัยความสนใจเกี่ยวกับ 
งานวิจัยวัยรุนและสินคาแฟชั่นของ อัญชัญ สันติไชยกุล (2547) และการวิจัยเกี่ยวกับคนวัย

ทำงานและการทองเที่ยวของ เกษรา เกิดมงคล (2546) โดยทั้งสองงานวิจัยนี้ชี้ใหเห็นวา ความ
สนใจหลักนั้นเปนเรื่องเกี่ยวกับการเรียน บานและครอบครัว  ในขณะที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนมี
ภาพรวมทางดานเทคโนโลยีมากที่สุด โดยเฉพาะอยางยิ่งการใสใจในเทคโนโลยีใหมๆ ตลอด

เวลา การอัพเดทขาวสารในวงการไอที ในขณะที่ยังใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก 
เชนเดียวกับงานวิจัยของ เกษรา เกิดมงคล (2546) นอกจากนี ้ กลุมผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญ

นิยมความสันโดษ โดยจะใชความคิดไดเมื่ออยูคนเดียว ซึ่งตรงกับการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตของผูเลนเกมออนไลน ของ Youn, Lee และ Doyle (2003) ที่ยึดแนวคิดตาม         
หลักจิตวิทยามาอธิบายกลุมผูเลนเกมโดยอินเทอรเน็ตหรือเกมออนไลนวาเปนกลุมมีทัศนคติดาน

ความเสร ี (Liberalism) มีโลกสวนตัวสูงดวย มีการเปดรับอินเทอรเน็ต (Openness of the 
Internet) จึงทำใหกลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีความสนใจในเทคโนโลยีที่สูงขึ้นตามไปดวย
! ความสนใจถัดมาที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนสนใจ คือ ความสนใจทางดานบุคลิกภาพของ
ตนเอง อาทิเชน  การแตงตัวเพื่อบุคลิกที่ด ี การบำรุงรักษาผิวหนาใหดูดี การเลือกรับประทาน

อาหารที่มีประโยชน การรักษารูปรางใหดีอยูเสมอ และการออกกำลังกายเพื่อสุขภาพที่ด ี โดย
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ความสนใจทางดานบุคลิกภาพของตนเองนี้ สอดคลองกับงานวิจัยวัยรุนและสินคาแฟชั่นของ    
อัญชัญ สันติไชยกุล (2547) ที่อธิบายถึงวัยรุนมักใหความสนใจเรื่องสุขภาพ ความสวยความงาม
และการพักผอนมากขึ้น จากกระแสรักสุขภาพของคนกรุงเทพฯ ในชวงที่ผานมา 
! ความสนใจทางดานสังคมถือเปนอีกความสนใจที่นิยม โดยกลุมผูซื้อสินคาเสมือนจะ

สนใจเรื่องเหตุบานการเมือง ชวยเหลือองคกรการกุศล และสนใจเรื่องที่อยูในกระแสนิยม 
สอดคลองกับความสนใจในเรื่องที่เกี่ยวกับสังคมสวนรวมของกลุมผูใหญตามงานวิจัยของเกษรา 
เกิดมงคล (2546) นอกจากนี้แลว สาเหตุหนึ่งที่ทำใหกลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีความสนใจทางดาน
สังคมเปนพิเศษก็คือ โดยทั่วไปของสินคาเสมือนจะมีฟงกชั่นการปรากฎของสินคาตอผูเลนที่อยู

รวมกันในสังคมเสมือน  ตามแนวคิดของ Lehdonvirta (2009) ที่กลาววา แรงจูงใจทางดานสังคมที่
สงผลใหซื้อสินคาเสมือน  ประกอบไปดวย การรวมผจญภัยและสรางสังคมกับเพื่อน  (Keeping up 
with co-player) นอกจากนี้ Guo และ Barnes (2007) ยังพบวา ระบบการซื้อขายสินคาในเกม
ทำใหผูเลนสามารถพัฒนาตัวละครในระดับสูง ทั้งนี้ก็เพื่อความนิยมตอตัวละครของผูเลนในสังคม
ออนไลน ถือเปนปจจัยทางดานสังคมอยางทางออมนั่นเอง
! สวนความสนใจที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนสนใจนอยที่สุด โดยประเมินจากคาเฉลี่ย พบ
วา กลุมผูซื้อสินคาเสมือนจะไมใจเรื่องโบราณหรือเปนเรื่องที่อยูในกระแสยุคกอน หรือ
หมดความทันสมัยไปแลว เชนการดูดวง ความคิดผิดๆ เชนอดอาหาร การติดตามดารา การหา
เพื่อนทางเน็ต เปนสิ่งที่ผูใชอินเทอรเน็ตทั่วๆ ไปในยุคกอนกระทำตามงานวิจัยเจเนอเรชั่นวายและ
งานวิจัยเชียงใหมของ ณัฐวุฒ ศรีิกตัญู (2540) และ พรกมล รัชนาภรณ (2542) ซึ่งกลุมผูซื้อ
สินคาเสมือนสวนใหญจะพัฒนาไปจากจุดนี้แลว  เพราะดวยเรื่องเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตที่พัฒนา

สงผลใหมีเนื้อหาใหมๆ ในอินเทอรเน็ตดานอื่นๆ ที่นาสนใจกวาสิ่งเกาๆ เหลานี้

ความคิดเห็น (Opinions) ของผูซื้อสินคาเสมือน
!

! ผลการวิจัยทางดานความคิดเห็นชี้ใหเห็นวา กลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีจิตสำนึกที่ดีงาม
ตามบรรทัดฐานของสังคม เนื่องจากประเด็นดังกลาวเหลานี้มีคาเฉลี่ยสูง ไดแก ยาเสพติดบอน
ทำลายชาต ิ ครอบครัวคือสถาบันพื้นฐานทางสังคม คนเห็นแกตัวในสังคมนับวันจะเพิ่มขึ้น สังคม
ไมควรมีการเอารัดเอาเปรียบ สังคมปจจุบันมีอันตรายรอบตัว และทุกคนมีสิทธิ์และเสรีภาพใน  
การแสดงออก เปนตน ตรงตามความคิดเห็นดานจิตสำนึกที่ดีตอสวนรวมของคนวัยทำงาน ในงาน
วิจัยของ เกษรา เกิดมงคล (2546) แตกตางจากความคิดเห็นของกลุมวัยรุนที่สวนใหญนิยมความ

คิดเห็นในเรื่องครอบครัวมากกวา ตามงานวิจัยของ อัญชัญ สันติไชยกุล (2447) ทั้งนี้เนื่องมาจาก
กลุมผูซื้อสินคาเสมือนเปนกลุมที่เปดรับสื่ออินเทอรเน็ตซึ่งเปนสื่อที่มีความกระชับฉับไว เขาถึง

เนื้อหาตางๆ ไดอยางกวางขวาง จึงสงผลตอความคิดเห็นของผูซื้อสินคาเสมือนที่มักครอบคลุมถึง
เรื่องกวางไกลมากกวาเรื่องใกลตัวอยางครอบครัว ดังนั้นความคิดเห็นทางดานจิตสำนึกที่ดีงาม

ตามบรรทัดฐานของสังคมนี้จึงเปนผลมาจากการเขาถึงและการเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อ

อินเทอรเน็ตที่สูงกวาผูคนกลุมอื่น  ตามการศึกษาของ Youn, Lee และ Doyle (2003) ที่สนับสนุน
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วา  กลุมผูเลนเกมโดยใชอินเทอรเน็ตหรือเกมออนไลนจะมีอายุที่นอยกวา การศึกษาสูงกวา สงผล
ใหทัศนะหรือความคิดเห็นตางๆ สูงกวากลุมไมไดใชอินเทอรเน็ตตามไปดวย จึึงสรุปไดวา กลุมผู
ซื้อสินคาเสมือนมีความคิดเห็นที่เปนผูใหญเกินกลุมวัยรุน

! นอกจากนี ้ ความคิดเห็นที่โดดเดนของกลุมผูซื้อสินคาเสมือนและแตกตางจากงานวิจัย

เรื่องความคิดเห็นอื่นๆ ก็คือ ความคิดเห็นในเรื่องของการซื้อและใชสินคา โดยกลุมผูซื้อสินคา
เสมือนมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา ไดแก การวางแผนกอนซื้อสินคาเปนเรื่องที่จำเปน  การทำ

ธุรกิจนอกจากกำไรตองนึกถึงสวนรวมดวย เราควรหันมาใชถุงผาเพื ่อลดโลกรอน สินคา             
แบรนดเนม อาจไมสรางความพอใจเสมอไป และสินคาที่ดีตองมีความคุมคาทนทาน  ซึ่งความคิด
เห็นตางๆ เหลานี้ลวนแลวแตเปนผลมาจากการพัฒนาแนวความคิดทางดานการบริโภคเสมือน

ของกลุมผูซื้อสินคาเสมือน  ตามการศึกษาของ Lehdonvirta (2009) ที่กลาววา การบริโภคสินคา
เสมือน  เปนการสรางอัตลักษณและประสบการณ (Identity and Experience) โดยการบริโภค
สินคาเสมือนเปนเหมือนสวนเพิ่มพูนไอเดียหรือการตอยอดทางความคิดที่ไดรับจากสินคาเสมือน 
ดวยเหตุผลดังกลาว จึงสงผลใหกลุมผูซื้อสินคาเสมือนเปนกลุมที่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา

ตางๆ ไดเปนอยางดี
! สวนความคิดเห็นทางดานความเปนใหญจะมีคาเฉลี่ยนอยที่สุดของกลุมผูซื้อสินคา
เสมือน  เมื่อเทียบกับความคิดเห็นในดานอื่น  ๆ  โดยเฉพาะความคิดเห็นดานการชอบเปนผูนำ  การ
ทนใชชีวิตที่เรียบงายไมได และการชอบเปนศูนยกลางของจักรวาล ความคิดเห็นดังกลาวสวนหนึ่ง
เปนผลสืบเนื่องมาจากสินคาเสมือนเปนสินคาที่ตองเลนรวมกัน  อาศัยความรวมมือกัน  จึงจะไดมา  
โดย Hof (2008) ศึกษาพบวา สินคาเสมือนเปนเครื่องวัตถุทางสังคม (Social Artifacts) ที่สำคัญ 
ใชเปนตัวบงชี้สถานะระหวางผูเลนเกมออนไลน การดำรงชีวิตในโลกเสมือนจึงจำเปนตองพึ่งพา

การบริโภคสินคาเสมือนอยางเปนสังคม การไดมาของสินคาเสมือน สอดคลองกับ Castronova 
(1990) ที่กลาววา การไดมาซึ่งสินคาเสมือนสวนหนึ่ง มาจากความรวมมือของผูเลนในเกม 
(Cooperation) ซึ่งบางชิ้นตองอาศัยการหาวัตถุดิบจากหัวหนามอนสเตอร (Boss Monster) ลำพัง
ผูเลนเพียงคนเดียวไมสามารถตอสูได จึงทำใหเกิดการหนุนเสริมกันและเกิดเปนสังคมเสมือนขึ้น 
และ Lehdonvirta (2009) การบริโภคเสมือน การตัดสินใจบริโภคเสมือน ขึ้นอยูกับปจจัยที่เกี่ยว
กับกลุมชุมชน  (Communities) กลาวคือ การบริโภคเสมือนยอมเกิดในโลกเสมือนเทานั้น  ดังนั้นใน
โลกเสมือนนี้จะประกอบไปดวยกลุมชุมชนเชนเดียวกับสังคมแหงโลกจริง มีการปฏิสัมพันธกัน

ระหวางชุมชม ดวยการศึกษาทั้ง 3 การศึกษาดังกลาวจึงสามารถนำมาสนับสนุนแนวความคิดเห็น
ทางดานความเปนใหญของกลุมผูซื้อสินคาเสมือนวา สินคาเสมือนเปนสินคาที่ตองอาศัยความ

รวมมือกันของคนในสังคมโลกเสมือน  ดังนั้นการถือเอาตนเองเปนใหญจึงเปนความคิดเห็นที่กลุมผู

ซื้อสินคาเสมือนเห็นดวยนอยที่สุด สงผลใหความคิดเห็นดานความเปนใหญจึงมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด

เชนเดียวกัน
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2. ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

! ผลการวิจัยเกี่ยวกับทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน ผูวิจัยทำการศึกษาใน

แตละดานโดยเปนการศึกษาทัศนคติของสินคาเสมือนที่พยายามพัฒนามาตรวัดทัศนคติใหตรงกับ

แนวคิดของสินคาเสมือนที่ปรากฎในปจจุบัน  ในประเด็นทางดานคุณลักษณะของสินคา พบวา
กลุมผูซื้อสินคาเสมือนมีทัศนคติ สินคาเสมือนสามารถตอบสนองความตองการคุณคาทางอารมณ

ดานความสนุกสนานได ้ โดยทัศนคตินี้เปนทัศนคติที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด สาเหตุที่กลุมผูซื้อสินคา

เสมือนเนนเรื่องความสนุกสนาน  ก็เนื่องจากการเขาสูโลกเสมือน ทุกคนยอมลวนแลวแต
แสวงหาความสนุกดานอารมณในสิ่งที่ไมอาจตอบสนองไดในโลกจริงหรืออาจตอบสนอง
ไดนอย โดยแนวทางการศึกษาเกี่ยวกับสินคาเสมือนของ Shang, Chen และ Huang (2010) ใน
เรื่องแนวคิด Telepresence พบวา  โลกเสมือนเปนเรื่องคุณสมบัติพิเศษในการจำลองสภาพ

แวดลอมเสมือน  ที่สงผลใหผูเลนเกมอารมณรวมเปนอยางมาก นอกจากนี้การศึกษาของ Guo 
และ Barnes (2007) ยังกลาววาทัศนคติที่สำคัญที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน 
ก็คือสิ่งที่มีผลตอผูซื้อทางดานการตอบสนองความสนุกสนานที่ไดรับ (Perceived Enjoyment) 
จากทั้งสองแนวความคิดดังกลาว จึงทำใหกลุมผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญมีทัศนคติที่ดีตอความ

สนุกสนานที่ไดรับจากสินคาเสมือน!

! ทัศนคติทางดานคุณลักษณะของสินคาถัดมา  คือ ความสามารถในการปรับแตงตัวละคร

ใหมีความแตกตางกันในแตละบุคคลของสินคาเสมือน  ถือเปนทัศนคติที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนให

ความสำคัญ ทั้งนี้เนื่องจากในโลกเสมือนมีลักษณะการจำลองโลกจริงขึ้น  ซึ่งในความเปนจริงแลว 
ผูเลนจำเปนตองไดรับการสวมบทบาทในโลกเสมือนผานตัวละครหรือรางอวตาล (Avatar) 
(Bartle, 2003) ซึ่งตามหลักจิตวิทยาแลว ผูเลนจำเปนตองสรางความโดดเดนใหชัดเจนใน
สวนของบุคลิกภาพภายในโลกจำลองเชนเดียวกับโลกจริงที่มีดวย ดังนั้นความสามารถใน

การปรับแตง (Customizability) ของสินคาเสมือนจึงเปนสิ่งที่จำเปนในการปรับแตงใหกับตัวละคร
ใหเปนไปตามแนวทางที่ผูเลนกำหนดไวเพื่อสรางความแตกตางจากผูอื่น  (Lehdonvirta, 2009) 
นอกจากนี้ยังไดสอดคลองกับแนวคิดการบริโภคสินคาเสมือน  ที่กลาววา สินคาเสมือนเปนสิ่งสราง
อัตลักษณและประสบการณ (Identity and Experience) โดยการบริโภคสินคาเสมือนการเพิ่มพูน
ไอเดียทางดานการสรางสรรคทางความคิดในหลากหลายรูปแบบ จากทั้งสองแนวคิดนี้จึง

สนับสนุนทัศนคติทางดานการปรับแตงตัวละครที่ไดคาเฉลี่ยสูงของกลุมผูซื้อสินคาเสมือน

! ในสวนของผลวิจัยทัศนคติทางดานระบบการเลนเกม ทัศนคติที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือน

เห็นดีดวยที่สุด คือ สินคาเสมือนสามารถอำนวยความสะดวกในการเลนเกมสำหรับผูเลนที่ไมมี

เวลา เหตุผลที่สามารถกลาวอางวาทัศนคตินี้ไดรับความนิยมนั้นมาจากแนวความคิดของ Guo 
และ Barnes (2007) ที่กลาววา สินคาเสมือนเปนสินคาที่ตองมีรายละเอียดไมซับซอน  (Ease of 
Use) ใชงานงายและอำนวยความสะดวกตอผูที่ซื้อ ซึ่งผูที่ซื้อสินคาเสมือนสวนใหญแลวยอมมี

ความจำเปนในการใชงาน  โดยผูซื้อสินคาเสมือนกลุมหนึ่งอาจเปนผูซื้อสินคาเสมือนที่ไมมีเวลาเลน
เกมตลอดทั้งวันและสินคาเสมือนเปนสิ่งที่ตอบโจทยทางดานความสะดวกในการใชงานให
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กับผูซื้อสินคาเสมือนกลุมนี้นั่นเอง โดยตัวแปรรายละเอียดไมซับซอน หรือ Ease of Use นี้จะสง
ผลตอทัศนคติตอสินคาเสมือนที่ผูซื้อสินคาจะเลือกซื้อสินคาเสมือนไดในที่สุด

! ทัศนคติตอสินคาเสมือนดานถัดไป คือทัศนคติในประเด็นผูใหบริการสินคาเสมือน ซึ่ง
ทัศนคตินี้กลุมผูซื้อสินคาสวนใหญ มีทัศนคติที่ดีตอทัศนคติเรื่องการอุดหนุนสินคาเสมือนชวยใหผู

บริการเกมมีเงินเพื่อนำมาพัฒนาสินคาเสมือน เกมและโลกเสมือนตอไป ทั้งนี้เนื่องจากกลุมผูใช
สินคาเสมือนโดยทั่วไปเขาใจถึงสินคาเสมือนในคุณลักษณะของการบริการอยางหนึ่งที่ตอง
มีผูที่เปนเจาของเครือขายใหบริการตามเกณฑความคงอยู (Persistency) ของสินคาเสมือนใน

ระบบเครือขาย ดังนั้นผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญจึงมีทัศนคติที่ดีตอการสนับสนุนผูใหบริการสินคา

เสมือน  เนื่องจากผูใหบริการจะจำหนายเพียงสินคาเสมือนไมได ยังตองมีหนาที่ในการดูแลโลก

เสมือนใหคงอยูอยางราบรื่นและพัฒนาสินคาเสมือนที่มีความสมดุลยตอโลกเสมือนอยางตอเนื่อง

ไปดวย

! ทัศนคติที่ใชศึกษากลุมผูซื้อสินคาเสมือนในประเด็นสุดทายคือ ประเด็นทางดานสังคม 
เปนการศึกษาประเด็นที่เนนถึงกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน  โดยกลุมนี้เห็นวา 
ดวยกับทัศนคติไมใชทุกคนจำเปนตองซื้อสินคาเสมือนเพื่อใชงานมากที่สุด จากคาเฉลี่ยของกลุมที่
ตอบวาเห็นดวยอยางยิ่งและเห็นดวยสูงที่สุด ทั้งนี้สาเหตุที่เปนเชนนี ้ เนื่องจากไมเพียงแตในโลก

เสมือนเทานั้นที่มีความแตกตางของสมาชิกในสังคม ในโลกจริงก็เชนเดียวกัน  ยอมมีปจจัยอิทธิพล
ตอการกำหนดทัศนคติมาเกี่ยวของโดยเฉพาะปจจัยทางดานสังคม (Social Factor) ก็ถือเปน

ปจจัยหนึ่งที่ทำใหความถึงความแตกตางทางดานทัศนคติของคน เนื่องจากถูกปลูกฝงมาไมเหมือน
กัน  ดังนั้นผูซื้อสินคาเสมือนจึงเขาใจในเรื่องของความแตกตางของการใชสินคาเสมือนที่
แตกตางกัน ซึ่งเหตุผลดังกลาวยังสอดคลองกับทัศนคติถัดมาในประเด็นเรื่องสังคมที่ผูที่มีไลฟ

สไตลแตกตางกันยอมซื้อสินคาเสมือนที่แตกตางกันอีกดวย เชนเดียวกับแนวคิดของ (Cha, 2011) 
ที่กลาวไววาผูบริโภคที่มีคุณลักษณะแตกตางกัน  จะเลือกซื้อสินคาจริงและสินคาเสมือนแตกตาง

กันไปดวย

3. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

! ผลการวิจัยเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  โดยการใชมาตรวัดตามแนวคิดเรื่อง
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Decision Making Process) ของ Schiffman 
และ Kanuk (2006) ซึ่งการนำมาตรวัดนี้มาพัฒนาถามถึงแตละกระบวนการตัดสินใจซื้อยังไมเปน

ที่แพรหลายอยางกวางขวาง และยังไมมีการทำการศึกษาในแตละขั้นอยางชัดเจน ในสินคาที่นา

จะเกี่ยวของกับสินคาเสมือน  เชน  สินคาโทรศัพทมือถือ เครือขายโทรศัพทมือถือและระบบ

อินเทอรเน็ต ซึ่งสินคาดังกลาวจะมีบริบทที่แตกตางจากสินคาเสมือนออกไปโดยสิ้นเชิง ดังนั้นผู

วิจัยศึกทำการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนโดยยึดหลักความสอดคลองตามแนว

คิดทฤษฏีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคและแนวคิดเกี่ยวกับสินคาเสมือน 
โดยสามารถอภิปรายในแตกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนแตละขั้นไดดังตอไปนี้

203  



! ขั้นตระหนักถึงความตองการ มีกระบวนการตัดสินใจในประเด็นการปฏิสัมพันธกันใน

สังคมออนไลนทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือนเปนกระบวนการที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด 
เนื่องจากในสังคมเสมือน เมื่อม ีการปฏิสัมพันธกันเกิดขึ้นแลวยอมมีการแลกเปลี่ยนขอมูล
ขาวสารระหวางกัน ซึ่งทั้งนี้อาจรวมถึงแลกเปลี่ยนความตองการทางดานการใชสินคา
เสมือนอีกดวย โดยเฉพาะอยางยิ่งเกมออนไลนที่ตองมีการผูกมัดและระบุตัวตัวลงไป Wang 
(1995) กลาววาเมื่อมีการรวมมือกันเกิดพฤติกรรมการเลนเกมออนไลนและผูกติดแลว ปจจัยทั้ง

สองสวนนี้จะสงผลตอความตองการในการซื้อสินคาเสมือนทั้งสิ้น  สวนกระบวนการตัดสินใจถัดมา
คือประเด็นดานความตองการซื้อสินคาเสมือนสวนใหญเกิดจากการกระตุนภายนอก เชน  การสง
เสริมการขาย โดยจะเปนสิ่งที่กระตุนใหเกิดการตองการในสินคาสอดคลองกับการศึกษาทางดาน

แรงจูงใจในการซื้อสินคาเสมือนของปุณยภพ สิทธิพรอนันต (2552) ที่กลาวถึงปจจัยที่สำคัญทาง

ดานการตลาดเปนปจจัยหนึ่งที่สงผลตอแรงจูงใจการเลือกซื้อสินคาเสมือน

! ขั้นการคนหากอนซื้อ กลุมผูซื ้อสินคาเสมือนมีกระบวนการคนหากอนซื้อดวยการ

สอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อ เปนกระบวน

การที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด เนื่องจากตามแนวคิดของสินคาเสมือนแลว สินคาเสมือนเกิดขึ้นภายใต

สังคมใดสังคมหนึ่ง ดังนั้นการสอบถามขอมูลสินคาเสมือนจากแหลงบุคคล เชน ผูใชหรือผูมี
ประสบการณมากอนจึงมีความสะดวกและจำเปนอยางมากในขั้นการคนหากอนซื้อ เนื่องจาก
สินคาเสมือนเปนสินคาประเภท Experience Goods หรือสินคาที่ผูใชจะทราบถึงคุณสมบัติไดเมื่อ

รับทราบประสบการณโดยตรงในการใชสินคากอน  (Alba, Lynch, Weitz, et al. 1997) นอกจากนี้
ยังเปนสินคาประเภท Search Goods หรือ สินคาที่ทราบถึงขอมูลคุณลักษณะโดยสมบูรณอยูแลว

กอนการซื้อสินคา ซึ่งสินคาเสมือนปจจุบัน  จะเปดทดลองใหผูซื้อสินคาไดทดลองสวมใสและ

เปรียบเทียบคุณสมบัติกอนการซื้ออยูแลว  ดังนั้นการสอบถามสินคาเสมือนจากแหลงบุคคล จึงถือ
เปนการลดความเสี่ยงที่ดีไดในระดับหนึ่ง นอกจากนี้ยังใชชองทางเว็บไซตและเว็บบอรดเปนชอง

ทางในการเขาถึงขอมูลของสินคาเสมือน  เนื่องจากความสะดวกรวดเร็วและมีปริมาณขอมูลที่นา

เชื่อถือสูง สวน Call Center ไดรับความสำคัญลดลงเนื่องจากการพัฒนาชองทางการติดตอ        
สื่อสารอื่นๆ อาทิเชน เครือขายสังคมออนไลน เปนตน ซึ่งทำให Call Center ลดบทบาทและความ
สำคัญลงไปในการใหขอมูลของสินคาเสมือนจากเชนเดิมที่เคยมีการโทรศัพทเขามาสอบถามผูให

บริการสินคาเสมือนเปนรายๆ ไป

! ขั้นการประเมินทางเลือก ผูซื้อสินคาสวนใหญใหความสำคัญกับการกำหนดคุณสมบัติที่

ใชในการประเมินสินคาเสมือนอยูกอนแลว  เชน  ราคา รูปแบบ ทั้งนี้เนื่องจากกลุมผูซื้อสินคา

เสมือนสวนใหญเปนลักษณะของกลุมผูซื้อแบบแอ็คทีฟ (Active) มีความสามารถเลือกโลก

เสมือนที่ตองการไปอยูอาศัยไดเอง ดังนั้นจึงการประเมินทางเลือกของสินคาไดโดยตัวเอง
ดวยเชนกัน ผูซื้อสินคาเสมือนยอมมีความตองการที่จะเปนและดำรงอยูในโลกเสมือนที่แตกตาง

กันในแตละบุคคล สงผลใหผูซื้อสินคาเสมือนสามารถกำหนดคุณสมบัติในการเลือกซื้อสินคา
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เสมือนไดเอง และมักจะเกิดขั้นกอนการทำการซื้อเสมอ และสงผลใหผูซื้อสินคาเสมือนสามารถ

ตัดสินใจไดอยางรวดเร็วจากขอมูลจากแหลงตางๆ อีกดวย ตรงกับการศึกษาของ Cha (2011) ที่
อธิบายวาสินคาเสมือนเปนสินคาประเภทสินคาประสบการณ โดยผูซื้อสามารถหาขอมูลเกี่ยวกับ

คุณสมบัติของสินคาไดอยางครบถวนไดเองกอนการซื้อสินคา 
! ขั้นการพฤติกรรมการซื้อ กระบวนการที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบ
สนองความตองการดานคุณประโยชนภายในเกมเปนหลัก สาเหตุหลักคือสินคาโดยทั่วไปไมวาจะ

เปนสินคาประเภทไหน สินคาจริงหรือสินคาเสมือน  ยอมมีคุณสมบัติในการตอบสนองความ

ตองการของผูซื้อสินคา ตามแนวคิดทางการตลาดของ Kotler, Armstrong, Brown และ Adam 
(2004) ดังนั้นการเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา  ผูซื้อยอมคำนึงถึงประโยชนของสินคาที่จะไดรับ 
โดยเฉพาะประโยชนที่จะเกิดขึ้นภายในโลกเสมือนหรือภายในเกมที่ผูซื้อนั้นตองการ ในขั้น
การเกิดพฤติกรรมการซื้อนี้ กระบวนการรองลงมาคือ ฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่ฉัน

พึงพอใจในบริการ ทั้งนี้เปนผลมาจากการที่กลุมผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญมีความจำเปนที่จะตอง

เขาไปเลนหรือจำลองตัวเองในโลกเสมือนที่ผูใหบริการเกมหรือคอนเทนทนั้นๆ กอนที่จะซื้อสินคา

เสมือน  ผูใหบริการจะใหผูซื้อสินคาเสมือนสามารถทดลองใชบริการตางๆ ไดอยางเสรีกอนการ

ตัดสินใจ ซึ่งสวนใหญจะเปนเกมลักษณะ Free-to-Play ที่ไมจำเปนตองซื้อสินคาเสมือนเสมอไป 
แตเมื่อเกิดการเลนไปในระยะเวลาหนึ่งแลว ผูเลนจะเริ่มมีความรูสึกวาสินคาเสมือนมีความจำเปน 
ดวยปจจัยทางดานการแขงขันและปจจัยทางดานสังคม กอใหเกิดความตั้งใจในการซื้อสินคา

เสมือนตามมาจนเกิดพฤติกรรมการซื้อขึ้น โดย Guo และ Barnes (2009) กลาววา พฤติกรรมการ
ซื้อสินคาเสมือนมักเกิดทางดานความตั้งใจในการซื้อสินคา (Intention to Purchase) ในแงของ
การเลือกผูจัดจำหนายปลายทาง (Choosing a Final Vender) ก็ถือเปนอีกสวนหนึ่งที่สำคัญที่

ทำใหผู ซื ้อสินคาเสมือนตัดสินใจซื้อได หรือในวงการสินคาเสมือนเรียกวาผู ใหบริการหรือ 
Publisher นั่นเอง

! ขั้นการประเมินหลังการซื้อ ผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญเห็นดวยกับการจะซื้อสินคา

เสมือนตอไปหากมีความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับและจะสนับสนุนผูใหบริการสินคาเสมือน

ที่พึงพอใจอยางตอเนื่อง ดวยคาเฉลี่ยที่สูงในลำดับตน  สาเหตุดังกลาวมาจากผูซื้อสินคาเสมือน

สวนใหญมีลักษณะของการมีอยูของกลุมชุมชน  (Community) ตามแนวคิดของ Chesney (2007)  
ที่อธิบายวา  โลกเสมือนคือการสรางวัตถุเสมือนขึ้นกำหนดเกณฑในการดำเนินีวิตและเอื้อเฟอใหผู

เลนสามารถปฏิสัมพันธกันได โลกเสมือนก็มีความตองการสินคาเสมือนเพื่อตอบสนองความพอใจ
ในการใชงานดานประโยชนทางดานการเลนเกมใหบรรลุเปาหมายเปนหลัก ดังนั้นเมื่อเกิด

พฤติกรรมการซื้อและใชงานสินคาเสมือนขึ้น  โดยลักษณะของโลกเสมือนเปนลักษณะของ
สังคมประเภทหนึ่ง ซึ่งมีการบอกตอกัน ทายที่สุดแลวหากผูซื้อสินคาเสมือนเกิดความพึงพอใจ
ในตัวสินคาเสมือนในแงคุณประโยชนและผูใหบริการ จะสงผลใหเกิดการสนับสนุนสินคาเสมือน

และผูใหบริการนั้นอยางตอเนื่อง
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สมมติฐานที่ 1 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคาทัศนคติตอ!  
!      สินคาเสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน
! เมื่อเปรียบเทียบคาทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวมเฉลี่ยแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตทั้ง 4 กลุม ไดแก กลุมผูนำเทรนด กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา 

ทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวม พบวา กลุมผูนำเทรนดจะมีคาเฉลี่ยทัศนคติที่ดีที่สุดตอสินคา
เสมือน  รองลงมาคือกลุมทันกระแส ในขณะที่กลุมรับตามและนอกสายตามีคาเฉลี่ยที่ไมแตกตาง

กันและอยูในกลุมที่นอยกวาสองกลุมแรก ดังตารางที่  5.2

ตารางที่ 5.2 แสดงทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวมของแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิต

ทัศนคติตอสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

ทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวมเฉลี่ย (ทุกทัศนคติ) 4.785a 4.065b 3.689c 3.542c

ตัวแปร
ปจจัย

ผูล้ำสมัย ออกหนา
ออกตา

รูโลก
ถองแท

เพื่อนพา
เพลิน

แปลก
แหวกแนว

นันทนา
การ

ผูนำเทรนด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด

ทันกระแส สูง สูง สูง สูง สูง ปานกลาง

รับตาม ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ต่ำ สูง

นอก

สายตา

ต่ำ ต่ำ ต่ำ ต่ำ ปานกลาง ต่ำ

! จากตารางที่ 5.2 สามารถสรุปสมมติฐานโดยการยอมรับสมมติฐาน  คือ มีอยางนอย 2 
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มีคาทัศนคติตอสินคาเสมือนโดยรวมแตกตางกัน  ทั้งนี้สาเหตุหลักนั้น
มาจากปจจัยตัวแปรทางดานรูปแบบการดำเนินชีวิต โดยพบวากลุมผูนำเทรนดมีตัวแปรทั้ง 6 กลุม 
ไดแก ผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท เพื่อนพาเพลิน  แปลกแหวกแนว และนันทนาการ ที่
มีระดับสูงที่สุด รองลงมาคือระดับสูงของกลุมทันกระแส 
! สวนเหตุผลที่ทำใหกลุมรับตามและนอกกระแสมีคาเฉลี่ยที่ไมแตกตางกันคือ ตัวแปรทาง

ดานความแปลกแหวกแนวที่อยูในระดับใกลเคียงกัน  คือ กลุมรับตามมีคาตัวแปรในระดับต่ำ และ
กลุมนอกสายตามีคาตัวแปรอยูในระดับปานกลาง นอกจากนี้ทั้งสองกลุมนี้ยังมีตัวแปรผูล้ำสมัย 
ออกหนาออกตา รูโลกถองแท และเพื่อนพาเพลิน  ที่มีระดับใกลเคียงกันคือปานกลางและต่ำ ใน
ขณะที่ตัวแปรดานนันทนาการทั้งสองกลุมนี้จะไมมีความใกลเคียงกันเลย เนื่องจากกลุมรับตามอยู
ในระดับสูง ขณะที่กลุมนอกสายตาอยูในระดับต่ำ ทั้งนี้เปนผลมาจากทัศนคติทางดานการซื้อ

สินคาเสมือนเปนการถามคำถามในเชิงที่ไมเนนดานนันทนาการ กลาวคือ คำถามทัศนคติตอ
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สินคาเสมือนจะเนนทางดานคุณลักษณะของสินคา ระบบการเลนเกม ผูใหบริการสินคาเสมือน 
และดานสังคม จึงสงผลใหตัวแปรนันทนาการไมมีผลตอความแตกตางทางดานคาเฉลี่ยของ
กลุมรับตามและนอกสายตา ทั้งนี้ เนื่องจากเปนตัวแปรที่เกี่ยวของกับกิจกรรมเกมสและการตูน 
กิจกรรมบันเทิงในบาน  และความสนใจแบบอารมรณติสท ซึ่งคำถามทางดานทัศนคติสวนใหญ 
จะเนนเรื่องคุณลักษณะของสินคา ระบบการเลนเกม ผูใหบริการ และดานสังคม โดยจะสอดคลอง
กับตัวแปรรูปแบบการดำเนินชีวิตทั้ง 5 ตัวแปรมากกวา  ไดแก ผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลก
ถองแท เพื่อนพาเพลิน  และแปลกแหวกแนว เปนตัวแปรที่สงผลโดยตรงตอทัศนคติตอสินคา

เสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน

สมมติฐานที่ 2 รูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนแตละกลุมมีคากระบวนการ
!     ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเฉลี่ยที่แตกตางกัน
! เมื่อเปรียบเทียบคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของแตละกลุมรูปแบบการดำเนิน

ชีวิตทั้ง 4 กลุม ไดแก กลุมผูนำเทรนด กลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุมนอกสายตา 
คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนทุกกระบวนการ พบวา  กลุมผูนำเทรนดจะมีคา

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนที่ดีที่สุด รองลงมาคือกลุมทันกระแส กลุมรับตาม และกลุม
นอกสายตา ตามลำดับ ดังตารางที่  5.3
ตารางที่ 5.3 แสดงคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนโดยรวมของแตละกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิต

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน ผูนำ
เทรนด

ทัน
กระแส

รับตาม นอก
สายตา

คากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนทุกกระบวนการ 4.757a 3.965b 3.573c 3.299d

ตัวแปร
ปจจัย

ผูล้ำสมัย ออกหนา
ออกตา

รูโลก
ถองแท

เพื่อนพา
เพลิน

แปลก
แหวกแนว

นันทนา
การ

ผูนำเทรนด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด สูงที่สุด

ทันกระแส สูง สูง สูง สูง สูง ปานกลาง

รับตาม ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ต่ำ สูง

นอก

สายตา

ต่ำ ต่ำ ต่ำ ต่ำ ปานกลาง ต่ำ

! จากตารางที่ 5.3 สามารถสรุปสมมติฐานโดยการยอมรับสมมติฐาน  คือ มีอยางนอย 2 
กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตที่มีคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนทุกกระบวนการแตกตาง

กัน ทั้งนี้สาเหตุหลักนั้นมาจากปจจัยตัวแปรทางดานรูปแบบการดำเนินชีวิต คากระบวนการตัดสิน
ใจซื้อสินคาเสมือนโดยรวม มีรูปแบบของคากระบวนการตัดสินใจที่แตกตางกันทุกกลุม และมีการ
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เรียงลำดับคากระบวนการกันอยางชัดเจน  โดยกลุมผูนำเทรนดเปนกลุมที่มีระดับคากระบวนการ

โดยรวมที่สูงที่สุด รองลงมาคือกลุมทันกระแสและกลุมรับตาม สวนกลุมนอกสายตาจะมีคา

กระบวนการโดยรวมนอยที่สุด ทั้งนี้สอดคลองกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนที่

กลาววา ความตองการของผูบริโภคจะถูกกระตุนจากสิ่งเราภายในและสิ่งเราภายนอก ซึ่ง
แตละบุคคลยอมมีความแตกตางกันไป ตามแนวคิดการบริโภคเสมือนของ Lehdonvirta 
(2009) ดังนั้นจึงสนับสนุนเหตุผลที่แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตมีความแตกตางกันโดยสิ้น

เชิง

! นอกจากนี้ เหตุผลสนับสนุนอีกหนึ่งเหตุผลที่ทำใหแตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตมี

ความแตกตางกันทางดานกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  คือ ตัวแปรปจจัยทางดานรูป

แบบการดำเนินชีวิต ทั้ง 4 ตัวแปร ไดแก ผูล้ำสมัย ออกหนาออกตา รูโลกถองแท และเพื่อนพา
เพลิน  เมื่อพิจารณาแลว ตัวแปรทั้ง 4 นี ้ อาจกลาวไดวาเปนตัวแปรรูปแบบการดำเนินชีวิตที่เนน
ทางดานสังคม กลาวคือ เปนตัวแปรที่เกิดมาจากมาตรคำถามทางดาน  กิจกรรม ความสนใจและ
ความคิดเห็น  ที่ลวนแลวแตมีลักษณะของสังคมเขามาเกี่ยวของ จึงสามารถสรุปไดวาตัวแปรรูป
แบบการดำเนินชีวิตทางดานสังคม เปนตัวแปรที่สงผลโดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจ
ของผูซื้อสินคาเสมือนทุกกลุม ในขณะที่ ตัวแปรแปลกแหวกแนว และนันทนาการ นั้นแทบจะ
ไมมีความเกี่ยวของทางดานสังคมเลย เนื่องจากความแปลกแหวกแนวเปนตัวแปรที่เกิดขึ้นเอง

ภายในบุคคล และนันทนาการก็สามารถกระทำกิจกรรมไดเองโดยไมไดอยูในกรอบของการเขา

สังคมนั่นเอง

สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนมีความสัมพันธกับกระบวนการ
!      ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน
! จากผลการวิจัยครั้งนี ้ ทุกทัศนคติตอสินคาเสมือนแตละทัศนคติมีความสัมพันธกับทุก
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน เนื่องผูวิจัยไดพัฒนามาตรวัดทัศนคติสำหรับสินคา

เสมือนขึ้นมาโดยเฉพาะจากแนวคิดทางดานสินคาเสมือนผนวกกับแนวคิดทางดานทัศนคติ จาก

นั้นพัฒนาแนวคำถามทางดานกระบวนการตัดสินใจที่นำเอาแบบคำถามสวนใหญมาจากความ

ตั้งใจในการซื้อสินคาเสมือน  จึงทำใหผลการวิจัยเปนไปตามสมมติฐาน  ในการอภิปรายสมมติฐาน
ในสวนนี้จึงขออธิบายในแงของความสัมพันธของแตละทัศนคติที่มีในแตละขั้นกระบวนการซื้อ

สินคา วาแตละทัศนคติในดานตาง  ๆ มีสัมพันธมากนอยเพียงใดในแตละดานของกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนที่ผูวิจัยไดจัดกลุมเปนดานตางๆ เพื่อความเหมาะสมในการอภิปรายเกี่ยว
กับสินคาเสมือน นอกเหนือจากขั้นของกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 5 ขั้นของ Solomon (1996)
A ผูวิจัยไดทำการจัดกลุมกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน เพื่อการอภิปรายในดาน

ตางๆ ที่ชัดเจนออกจากกันไดแก ดานความตองการ (Need&Want) ดานการคนหาขอมูล

ปฏิสัมพันธ (Interactive Searching) ดานการคนหาขอมูลวิธีดั้งเดิม (Traditional Searching) 
ดานความสุขความพอใจ (Gratification) และ ดานการตลาด (Marketing) โดยแตละดาน

ประกอบดวยคำถามดานกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้
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ดานความตองการ (Need&Want) ประกอบดวย 
• ความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญเกิดจากกระตุนภายนอก เชน การสงเสริมการขาย 
• ฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมินสินคาเสมือน  เชน  ราคา  รูปแบบ ของสินคา

กอนทำการซื้อเสมอ 
• สินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลายประเภท ฉันมักมีปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อ

• ฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่ตองการในใจกอนการซื้อเสมอ

• ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความตองการดานคุณประโยชนภายในเกมเปนหลัก

• ฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพงมากเมื่อเทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับ

ดานการคนหาขอมูลปฏิสัมพันธ (Interactive Searching) ประกอบดวย
• เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Networking Website) เชน  Facebook เปนแหลง

ขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับสินคาเสมือน

• การหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซตและเว็บบอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาด
• การปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลนทำใหเกิดความตองการอยากซื้อสินคาเสมือน

• ฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใชสินคาเสมือนไปบอกตอผูอื่น

• การสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อ

ดานการคนหาขอมูลวิธีดั้งเดิม (Traditional Searching) ประกอบดวย
• การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวยทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือน
• ขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ฉันมีจากการคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมิน

ทางเลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้น

• ฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อสินคาเสมือนเพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติม
ดานความสุขความพอใจ (Gratification) ประกอบดวย
• ฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน 
• ฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมีความพึงพอใจในคุณประโยชนที่ไดรับ

• ฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่อง

ดานการตลาด (Marketing) ประกอบดวย
• ฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคาจริง เชน พวงกุญแจ การดตัวการตูน ฯลฯ
• สินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไปดวย
• ฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจในบริการ

• ฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อไดงายกวาสินคาจริง

! ทัศนคติดานคุณลักษณะของสินคา  มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือนดานความสุขความพอใจ มากที่สุด กลาวคือผูซื้อสินคาเสมือนที่มีทัศนคติในดาน
คุณลักษณะของสินคาจะมีกระบวนการตัดสินใจโดยพิจารณาจากความสุขและความพอใจที่ไดรับ

จากสินคาเสมือนมากที่สุด เนื่องมาจาก สินคาเสมือนเปนสิ่งที่ตองมีคุณประโยชนหลักในการ
สรางความสนุกสนานและพอใจใหกับผูใชสินคา สอดคลองกับแนวคิดของ Lehdonvirta 
(2009) กลาววา คุณลักษณะของสินคาเสมือนเปนสิ่งที่ตอบสนองความตองการทางดานอารมณ
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และเหตุผล (Rational & Emotional) และการศึกษาของ Guo และ Barnes (2007) ที่กลาววา
ทัศนคติที่สำคัญที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  ก็คือสิ่งที่มีผลตอผูซื้อทางดาน

การตอบสนองความสนุกสนานที่ไดรับ (Perceived Enjoyment) ดังตารางที่ 5.4

ตารางที่ 5.4 แสดงคากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนโดยรวมของแตละกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิต

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน

ทัศนคติตอสินคา
เสมือน

ดานความ

ตองการ

Need&Want

ดานการ

คนหาขอมูล

ปฏิสัมพันธ

Interactive 
Searching

ดานการ

คนหาขอมูล

วิธีดั้งเดิม

Tradition 
Searching

ดานความสุข

ความพอใจ 
Gratification

Marketing
ดานการ

ตลาด

1) ทัศนคติดานคุณลักษณะ

ของสินคา

2) ทัศนคติดานระบบการ
เลนเกม

3) ทัศนคติดานผูใหบริการ
สินคาเสมือน

4) ทัศนคติดานสังคม

0.575*

0.527*

0.424*

0.549*

0.504*

0.513*

0.430*

0.527*

0.480*

0.492*

0.401*

0.365*

0.588*

0.498*

0.369*

0.391*

0.570*

0.540*

0.344*

0.346*

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

! ทัศนคติดานระบบการเลนเกม  มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
เสมือนดานการตลาด มากที่สุด กลาวคือผูซื้อสินคาเสมือนที่มีทัศนคติในดานระบบการเลนเกม
จะมีกระบวนการตัดสินใจโดยพิจารณาจากการทำการตลาดของสินคาเสมือนจากบริษัทผูให

บริการ ซึ่งปจจัยทางดานการตลาดจะประกอบไปดวย การนำเสนอโปรโมชั่นเพื่อดึงดูดใจผูเลนเกม 
การตอบสนองสินคาเสมือนที่มีความหลากหลาย การใหบริการที่ดีของผูใหบริการ และการกระ

จายสินคาเสมือนในทุกชองทางการตลาดที่สำคัญ  ปจจัยการตลาดเหลานี้มีผลตอระบบการเลน
เกม เนื่องจาก สินคาเสมือนเปนสิ่งที่เกิดขึ้นภายใตระบบการเลนเกมหรือระบบโลกเสมือน 
ซึ่งการพัฒนาโลกเสมือน มีที่มาจากการทำการตลาดเพื่อขายสินคาเสมือนของผูใหบริการ 
ดังแนวคิดของ Bartle (2003) กลาววา โลกเสมือนคือ พื้นที่จำลองโดยมีระบบเครือขาย

อินเทอรเน็ตสนับสนุน และมีผูใหบริการคอยควบคุมดูแลและบริการโลกเสมือนนี้อยางตอเนื่อง
!

! ทัศนคติดานผูใหบริการสินคาเสมือน มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือนดานการคนหาขอมูลปฏิสัมพันธ มากที่สุด ซึ่งกลาวไดวาผูซื้อสินคาเสมือนที่มี

ทัศนคติดานผูใหบริการสินคาเสมือน  จะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนทางดานการคนหา
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ขอมูลปฏิสัมพันธ อาทิ การใชเครือขายสังคมออนไลนในการหาขอมูลสินคาเสมือน การนำ

ประสบการณการใชสินคาเสมือนที่ไดรับไปบอกตอ การสอบถามขอมูลจากเพื่อนที่เคยใชเปนการ

ลดความเสี่ยง  เปนตน  สรุปคือ ผูซื้อสินคาเสมือนที่ตองการซื้อสินคาเสมือนมักจะหาขอมูล
จากแหลงที่มีการปฏิสัมพันธของคนในสังคมโลกเสมือน เนื่องจากสินคาเสมือนเปนสินคาที่

ตองอาศัยการปฏิสัมพันธระหวางผูเลนในโลกเสมือนสูง โดยผูที่ตองการซื้อสินคาเสมือนยอมทราบ
ถึงคุณลักษณะของสินคาเสมือนและวิธีการซื้อจากการปฏิสัมพันธในในสังคมเสมือน  โดยการเกิด
พฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนมีที่มาจากการใหบริการสินคาเสมือนในฐานะผูใหบริการโลกเสมือน 
อันเปนบริการอยางหนึ่งที่สรางใหผูเลนเกิดการปฏิสัมพันธระหวางกัน  และเกิดการแลกเปลี่ยน

ขอมูลของสินคาเสมือนตางๆ จนถึงขั้นกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนนั่นเอง

! ทัศนคติดานสังคม มีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนดาน
ความตองการ มากที่สุด  กลาวคือ ผูซื้อสินคาเสมือนที่มีทัศนคติทางดานสังคมยอมมี

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนจากความตองการใชสินคาเสมือน  อาท ิ ความตองการจาก

แรงกระตุนภายนอก ความหลากหลายของสินคาเสมือนที่มีใหเลือกมากในการตอบสนองความ

ตองการ ราคาสินคาเสมือนที่ไมแพง เนื่องจาก ความตองการสินคาเสมือนเกิดจากการ
ปฏิสัมพันธกันระหวางคนในสังคมเสมือน ในสังคมเสมือนเปนสังคมชนิดหนึ่งที่มีการแลก

เปลี่ยนขอมูลขาวสารระหวางกัน  โดยรวมถึงขอมูลของสินคาเสมือน เมื่อขอมูลของสินคาเสมือนถูก
แลกเปลี่ยนกันในสังคมแลวสงผลใหเกิดการกระตุนความตองการในการใชสินคาเสมือนสงผลให

เกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนเกิดขึ้นจากความตองการนี้

A สวนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนดานการคนหาขอมูลวิธีดั้งเดิม มีความ

สัมพันธกับทัศนคติในการซื้อสินคาเสมือนในแตละดานเชนเดียวกัน  แตไมสัมพันธกับทัศนคติดาน
ใดที่สูงที่สุด ทั้งนี้เปนผลมาจาก ผูซื้อสินคาเสมือนปจจุบันเนนการหาขอมูลจากแหลงที่มี
ความทันรวดเร็วและสะดวกมากกวาแหลงขอมูลแบบเดิมๆ เชน การสอบถามขอมูลผานการ
โทรศัพทเขาสู Call Center ทั้งนี้เปนผลมาจากการพัฒนารูปแบบการใหบริการสินคาเสมือนและ

โลกเสมือนของผูใหบริการในปจจุบันที่อาศัยเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตและเครือขายสังคมออนไลน

เขามาเกี่ยวของอยางสูง แหลงขอมูลของสินคาเสมือนจึงเปลี่ยนแปลงไปอีกดวย
สรุปการอภิปราย

! การวิจัยเรื่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคาเสมือน” เปนการวิจัยที่ศึกษาถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตอยางละเอียด ทางดาน  กิจกรรม 
ความสนใจและความคิดเห็น  โดยสามารถแบงกลุมผูซื้อสินคาเสมือนเปน  4 กลุม ตามปจจัยทาง
ดานรูปแบบการดำเนินชีวิต ไดแก กลุมผูนำเทรนดเปนกลุมหัวกะทิของสังคม กลุมทันกระแสเปน 
กลุมที่เนนหนาตาทางสังคมและพยายามถีบตัวใหทันกับกลุมผูนำเทรนด กลุมรับตามที่เนนความ
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สนุกสนานเพลิดเพลินในการใชสินคาเสมือนเทานั้น  และกลุมนอกสายตาที่มักมีความสนใจและ

ความคิดเห็นที่แปลกแยกกับกลุมอื่นๆ 
! ทางดานทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน จากการศึกษาในกลุมรูปแบบการ

ดำเนินชีวิตแตละกลุมพบวา สินคาเสมือนเปนสิ่งที่ตอบสนองคุณประโยชนทางดานอารมณเรื่อง

ความสนุกที่ผูซื้อสินคาเสมือนอาจไมไดรับการตอบสนองจากโลกจริงหรือไดรับนอย ผูเลนมีความ

ตองการสรางความโดดเดนใหชัดเจนในสวนของบุคลิกภาพภายในโลกจำลองเชนเดียวกับโลกจริง 
นอกจากนี้สินคาเสมือนยังเปนสินคาสำคัญที่ตอบโจทยทางดานความสะดวกในเรื่องการใชงานให

กับผูซื้อสินคา ซึ่งกลุมผูซื้อสินคาเสมือนยังมีความเขาใจสินคาเสมือนวามีคุณลักษณะในเรื่องของ

การบริการอยางหนึ่งของผูบริการและผูพัฒนาโลกเสมือนและผูซื้อสินคาเสมือนยังเขาใจถึงความ

แตกตางของการใชสินคาเสมือนที่แตกตางกันออกไปในแตละบุคคลดวย

! สวนประเด็นทางดานกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  ในขั้นตระหนักถึงความ

ตองการ ผูซื้อสินคาเสมือนจะมีความตองการเมื่อเกิดการแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารทางดนความ

ตองการใชสินคาเสมือนระหวางกัน  สวนขั้นการคนหากอนซื้อ ผูซื้อสินคาเสมือนจะเนนการ

สอบถามขอมูลสินคาเสมือนจากแหลงบุคคลที่มีประสบการณการใชสินคามากอน  ซึ่งในขั้น

ประเมินทางเลือกผูซื้อสินคาเสมือนจะสามารถประเมินทางเลือกสินคาไดดวยตัวเองจากคุณสมบัติ

ในการประเมินที่มีอยูแลว และขั้นการพฤติกรรมการซื้อ ผูซื้อสินคาเสมือนยอมคำนึงถึงคุณ

ประโยชนของสินคาที่ไดรับภายในโลกเสมือนมากที่สุด สวนขั้นการประเมินหลังการซื้อ ผูซื้อสินคา
จะซื้อสินคาเสมือนหาพึงพอใจและมีการบอกตอๆ กันไปในสังคมเสมือน
! ทางดานพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือน วัตถุประสงคหลักของการซื้อ
สินคาเสมือน  คือ การซื้อสินคาเสมือนจากคุณประโยชนของสินคาเสมือนที่ไดรับ เนื่องจากกลุมผู
ซื ้อสินคาเสมือนจะมีแรงจูงใจในการซื้อสินคาเสมือนจากคุณประโยชนของสินคาที่ไดรับเปน

สำคัญ สวนเรื่องรูปแบบของสินคาเสมือนที่ใชบริการ ผูซื้อสินคาเสมือนสวนใหญใชรูปแบบของ

สินคาเสมือนในเกมประเภท MMOs และ เกมประเภท Free-to-Play  ซึ่งเปนผลจากการที่ตลาด
สินคาเสมือนในไทยยังเนนบริการสินคาคาเสมือนในเกมรูปแบบ MMOs (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 
2552) และพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือนของผูซื้อสินคาเสมือนยังนิยมการใชบริการสินคาเสมือน
ประเภทนี้ เมื่อมองถึงประเภทของสินคาเสมือนที่ไดรับความนิยม พบวา สินคาเสมือนที่ไดรับความ
นิยมสูงสุดคือ ชุดสวมใส ซึ่งการศึกษาเกี่ยวกับประเภทของรูปแบบสินคาของ Takahashi (2010) 
ที่ไดทำการศึกษาถึงผูซื้อสินคาเสมือนทั่วโลก พบวา สินคาเสมือนที่ไดรับความนิยมคือ เงินตรา

เสมือน  ทั้งนี้เนื่องจาก ในประเทศไทยสินคาเสมือนในรูปแบบ MMOs ยังไดรับความนิยมสูงสุด ซึ่ง
มีเนื้อเรื่องเกี่ยวกับการผจญภัยและมีการเดินทางที่แปลกใหม ซึ่งจะเนนการใชงานของสินคา

เสมือนการสวมใสเพื่อใชงานตามคุณประโยชนหลักในการเลนเกมมากที่สุด ทั้งนี ้ เงินตราเสมือน

ในเกมประเภท MMOs สวนใหญยังไมมีการจำหนายอยางแพรหลายเทากับเกมในรูปแบบเครือ

ขายสังคมออนไลนอีกดวย
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ขอจำกัดในการวิจัย 
! ขอจำกัดในการวิจัยที่ผูวิจัยไดประสบในการทำการศึกษาครั้งนี ้ ประการแรกคือ ขอจำกัด
ของแบบสอบถามที่มีจำนวนขอคำถามที่มาก ทั้งนี้เปนผลมาจากวัตถุประสงคของการศึกษาที่ตอง
ศึกษาถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ตองมีความแตกตางในหลายมิติ รวมถึงการสอบถามเรื่อง

พฤติกรรมซื้อสินคาเสมือน  ทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน  จึงทำใหกลุม

ตัวอยางใชเวลานานในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งกลุมตัวอยางมักมีอาการเหนื่อยลาและเบื่อ

หนายในการตอบ ทำใหผลขอมูลที่เก็บไดมีความคลาดเคลื่อนจากขอมูลความเปนจริง!
! ประการตอไปคือ ลักษณะของคำถามในสวนทัศนคติเปนคำถามที่พัฒนาจากมาตรวัด

ทัศนคติตอสินคาเสมือนจากตางประเทศ ทำใหรูปแบบการถามมีความซับซอนโดยตัวคำถามเอง 
จึงทำใหยากแกการเขาใจของกลุมตัวอยางในการพิจารณาตอบไดอีกดวย

! นอกจากนี ้ ประการสุดทายคือ การเขาถึงกลุ มตัวอยางในลักษณะของการเก็บ

แบบสอบถามเชิงสำรวจแบบออนไลน (Online Survey) ยังมีขอจำกัดในระดับหนึ่งในการเขาถึง
กลุมตัวอยางที่เปนตัวแทนที่ดีของกลุมประชากร เนื่องจากเปนการเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) ทำใหผูวิจัยไมอาจทราบวากลุมท่ี่สมัครใจมาตอบแบบสอบถาม

ออนไลนครั้งนี้เปนกลุมที่มีความแตกตางในกลุมตัวอยางหรือไม หรืออาจเปนกลุมที่มีความเหมือน
กันในองคประกอบหลักๆ เปนสวนใหญ จึงทำใหผลการศึกษาที่ไดอาจมีการเอนเอียงไปทางกลุมผู
ตอบที่มีลักษณะแบบหนึ่งๆ เปนสวนใหญ

ขอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยในอนาคตA
! การศึกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน  เนื่องจากกลุมผูซื้อสินคาเสมือนมี
ความแตกตางกันทางดานประชากรศาสตรมาก โดยมีทั้งกลุมวัยรุนตอนตน  ไปจนถึงวัยกลางคน
ตอนปลาย ซึ่งรูปแบบการดำเนินชีวิตยอมมีความแตกตางกันในระดับหนึ่ง ดังนั้นการศึกษาใน

อนาคตควรมีการจัดกลุมทางดานประชากรศาสตรในขั้นตอนแรกกอน เพื่อแยกเอากลุมวัยรุนและ
ผูใหญออกจากกัน  อันจะทำใหทราบถึงผลของความแตกตางในรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อ

สินคาเสมือนทั้งสองวัยนี้ก็เปนได

! ในสวนของเทคนิคการเก็บขอมูลของแบบสอบถามเชิงสำรวจแบบออนไลน ผูวิจัยควร

ทำการล็อกไอพีเครื่องที่รวมใหขอมูลแบบสอบถาม หรือ การฟกไอพี (Fix IP) โดยให 1 ไอพี หรือ 1 
เครื่องคอมพิวเตอรที่เชื่อมตออินเทอรเน็ต สามารถตอบแบบสอบถามไดเพียง 1 ครั้งเทานั้น  ทั้งนี้
เนื่องจากจะเปนการปองกันการตอบซ้ำของกลุมตัวอยางอาจทำใหผลการศึกษาคลาดเคลื่อนไป

จากความเปนจริงได

! สินคาเสมือนยังถือเปนสิ่งใหมในยุคเริ่มตนของทศวรรษนี ้ และกำลังเติบโตขึ้นเรื่อยๆ จน

เปรียบเปนสินคากระแสหลักไดเชนเดียวกับสินคาจริง ดังนั้นการศึกษาเกี่ยวกับสินคาเสมือนยังคง
สามารถทำไดในหลายลักษณะ โดยเฉพาะอยางยิ่ง Advergaming หรือการโฆษณาบนเกม ที่

หลายธุรกิจกำลังใหความสนใจและกำลังจะเติบโตเปนอีกสื่อหนึ่งที่พัฒนานอกเหนือไปจากเครือ

ขายสังคมออนไลนที่พัฒนาใกลถึงจุดอิ่มตัวในปจจุบันแลว หรือ การผูกแบรนดใหเปนสินคา
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เสมือน  หรือ Branded Virtual Goods ที่แบรนดระดับโลกหลายรายกำลังมองเห็นมูลคาที่สำคัญ
ของตลาดสินคาเสมือนนี้ อาทิเชน Coca-Cola, IBM, H&M เปนตน

ขอเสนอแนะสำหรับการนำผลวิจัยไปประยุกตใช
! การวิจัยเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา

เสมือน  ผูสนใจสามารถนำความรูในการวิจัยทางดานรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน
ไปประยุกตใช เพื่อศึกษาถึงรูปแบบการทำกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นของผูซื้อสินคา

เสมือนได โดยจะเปนประโยชนทางดานการตลาดและสังคมตอๆ ไป
! การวิจัยครั้งนี ้ กลุมผูซื ้อสินคาเสมือนทุกกลุม เนนความสำคัญตอเรื ่องกลุมสังคม 
(Community) สูงมาก ทั้งนี้เนื่องจากสินคาเสมือนเปนสินคาที่ปรากฎในโลกเสมือนที่มีการ

ปฏิสัมพันธกันของผูคนเปนลักษณะหลักอยูแลว นักการตลาดและผูพัฒนาสินคาเสมือนควร

พัฒนาสินคาเสมือนใหตรงกับความตองการทางดานนี้เปนหลัก โดยตองคำนึงถึงเรื่องคุณสมบัติ

หลักของสินคาในคุณประโยชนตอผูใชทางดานอารมณและเหตุผลดวย จึงจะทำใหสินคาเสมือน

เปนที่นิยม ทั้งนี้นอกจากลักษณะของกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของสินคาเสมือนแลว ปจจัยที่

สำคัญอีกปจจัยที่ทำใหสินคาเสมือนประสบผลสำเร็จคือ แรงจูงใจในการซื้อสินคาเสมือน  ซึ่งจะ

สอดคลองกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนที่ผูวิจัยไดศึกษาในงานวิจัยนี้ เมื่อพิจารณาใน

แตละกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือน สามารถเสนอแนะไดดังนี้
! กลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเแบบผูนำเทรนด เปนกลุมที่สำคัญทางดานการ

ซื้อสินคาเสมือนมาก ซึ่งกลุมนี้เปนกลุมที่นำความคิดและทัศนคติทางดานการซื้อสินคาเสมือนและ
มีอิทธิพลตอกลุมอื่นๆ ผานการถายทอดทางความคิด ผูพัฒนาและผูใหบริการสินคาเสมือนจึงตอง

มีการสรางสินคาเสมือนที่มีรูปแบบล้ำสมัยและทันกับกระแสสถานการณตางๆ อาท ิ การพัฒนา

สินคาเสมือนตามชวงเทศกาลที่สำคัญ (Occasional) การพัฒนาสินคาเสมือนใหมีคุณประโยชนที่

เหมาะสมในการใชงานสูงสุด (High Performance) การพัฒนาชองทางการจัดจำหนายสินคา

เสมือนที่สะดวกและทันสมัย (Modern Channel) เปนตน
! กลุมทันกระแส เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนที่การพัฒนาตนเอง

ใหทันหรือเทียบเทากับกลุมผูนำเทรนด ทั้งนี้เปนผลทางดานความตองการการเปนที่ยอมรับใน

สังคมเสมือน  กลุมนี้จึงเนนกิจกรรมในโลกเสมือนทางดานสังคมเปนหลัก ผูพัฒนาและผูบริการ

สินคาเสมือนจึงควรตอบสนองดวยสินคาเสมือนที่ใหคุณประโยชนทางดานสังคม ที่เนนความ

หรูหราและสะดวกดานการใชงาน  เชน  การนำเสนอสินคาหายาก (Rarity) และมีมูลคาสูง 
(Luxury) ซึ่งผูที่ครอบครองจะไดรับการยกยองวาเปนผูที่มีความสามารถ และที่สำคัญคือควร

พัฒนาสินคาเสมือนนี้ใหสามารถเอื้อประโยชนตอสวนรวมในโลกเสมือน  (Generosity) เชน  การมี
คุณสมบัติชวย ฟนพลังแกผูบาดเจ็บหลังจากการตอสูกับปศาจภายในเกม เปนตน
! กลุมรับตามถือเปนกลุมเปาหมายหลักทางการตลาด ของผูพัฒนาและผูใหบริการสินคา

เสมือน  โดยกลุมนี ้จะมีรูปแบบการดำเนินชีวิตในการใชสินคาเสมือนเพื่อความสนุกสนาน

เพลิดเพลินใหกับตัวเองเปนหลัก และจะตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนไดงายกวากลุมอื่นๆ การพัฒนา
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สินคาเสมือนใหตรงกับความตองการของกลุมนี้จึงเนนสินคาที่ใชเพื่อการสรางความสนุกสนาน  
(Enjoyment) และตื่นเตน (Excitement) เชน สัตวเลี้ยงเสมือนที่สามารถรองเพลงได เครื่องดนตรีที่
สามารถเปดฟงไดตลอดเวลา ชุดเสื้อผาเครื่องแตงกายพิเศษที่ใสแลวเหาะเหินเดินอากาศได อาวุธ
ที่มีรูปรางแปลกหูแปลกตาและมีความสามารถพิเศษ เปนตน
! กลุมนอกสายตา เปนกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูซื้อสินคาเสมือนที่มีความแปลก

แยกออกจากกลุมอื่นๆ เนื่องจากกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นที่แปลกแหลวแนว การ

พัฒนาสินคาเสมือนใหตรงกับกลุมนี ้จึงควรพัฒนาใหเหมาะสมกับกิจกรรมที่กลุมนี้ตองการกระทำ 
(Activity Based) เชน  การตอสูกันเองระหวางผูเลน  การนำสินคาเสมือนไปกลั่นแกลงผูอื่นและกอ
ความไมสงบ นอกจากนี้บางสวนยังนำสินคาเสมือนไปหารายไดเพิ่มเติมนอกเหนือจากสินคา

เสมือนทั่วไปตอบสนอง เชน  การนำสินคาเสมือนหลักไปพัฒนาตัวละครใหเกง แลวนำตัวละครไป
ตอสูหาสินคาหายากภายในเกมที่ไมมีขายในระบบสินคาเสมือน  แลวนำมาขายใหกับผูเลนคนอื่น
ตอไป

! การวิจัยนี้จึงถือเปนการวิจัยบุกเบิกทางดานการเขาใจถึงกลุมรูปแบบการดำเนินชีวิตของผู

ซื้อสินคาเสมือน  ที่สามารถทำใหผูที่สนใจและผูที่เกี่ยวของ นำผลวิจัยและแนวคิดตางๆ ที่ไดไป

พัฒนาสินคาเสมือนใหตรงกับความตองการของผูซื ้อสินคาเสมือนในตลาดสินคาเสมือนที่จะ

เติบโตตอไปในอนาคต ทั้งนี้ผูพัฒนาและผูใหบริการสินคาเสมือนมีความจำเปนจะตองติดตามการ

พัฒนาของรูปแบบโลกเสมือนที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วจากในชวงปที่ผานมา และตอง

พัฒนาสินคาเสมือนใหตรงกับรูปแบบโลกเสมือนที่เปลี่ยนไปและความตองการของผูซื้อสินคาที่

เปลี่ยนไปอีกดวย

!
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แบบสอบถาม
งานวิจัยเรื่อง “รูปแบบการดำเนินชีวิตที่สงผลตอทัศนคติและกระบวนการตัดสินใจซื้อ

สินคาเสมือน”
แบบสอบถามนี้เปนการเก็บขอมูลเพื่อทำวิทยานิพนธของนิสิตปริญญาโท

กลุมวิชาการจัดการการสื่อสารแบบบูรณาการ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

กรุณาเขียนเครื่องหมาย  ✔ ลงใน  ❒  ที่ตรงกับคำตอบของทาน

ตอนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผูตอบแบบสอบถาม

1. เพศ
! ❒ ชาย! ! ! ❒ หญิง

2. อายุ
! ❒ ต่ำกวา 15 ป (จบแบบสอบถาม)! ❒ 15 - 18 ป! ❒ 19 - 22 ป !
! ❒ 23 - 26 ป! ! ! ! ❒ 27 - 30 ป! ❒ 31 - 35 ป!
! ❒ 36 - 45 ป ! ! ! ! ❒ สูงกวา 45 ป (จบแบบสอบถาม)
3. ระดับการศึกษา
! ❒ มัธยมตน !! ! ❒ มัธยมปลาย / ปวช.! ❒ อนุปริญญา / ปวส.
! ❒ ปริญญาตร!ี ! ❒ สูงกวาปริญญาตรี

4. อาชีพ
! ❒ นักเรียน ! ! ! ❒ นักศึกษา!! ! ! ❒ รับราชการ
! ❒ รัฐวิสาหกิจ! ! ❒ พนักงานบริษัทเอกชน !! ❒ รับจางทั่วไป
! ❒ เจาของธุรกิจ! ! ❒ แมบาน! ! ! ! ❒ วางงาน
! ❒ อื่นๆ ........................
5. รายไดหรือเงินไดที่ไดจากผูปกครอง (ตอเดือน)
! ❒ ต่ำกวา 5,000 บาท!   ❒ 5,000 - 10,000 บาท!    ❒ 10,001 - 20,000 บาท
! ❒ 20,001 - 30,000 บาท  ❒ 30,001 - 50,000 บาท    ❒ 50,0001 บาทขึ้นไป
6. สถานภาพ
! ❒ โสด! ! ❒ มีแฟนแตแยกกันอยูู!  ❒ มีแฟนและอยูรวมกัน(ไมแตงงาน)
! ❒ แตงงาน!! ❒ หยา / หมาย
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ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของผูตอบแบบสอบถาม
2.1 กิจกรรม : ทานจัดสรรเวลาสำหรับกิจกรรมตอไปนี้ มากนอยเพียงใด

ขอ กิจกรรม มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

1
2
3
4

ไปเยี่ยมชมงานที่เกี่ยวกับอุปกรณไอที

ซื้อโทรศัพทมือถือรุนใหมบอยๆ หรือมากกวา 1 ครั้ง/ป
ใชมือถือสมารทโฟนไดทุกฟงกชั่น

หัดใชโปรแกรมคอมพิวเตอรใหมๆ

5
6
7

เดินเลนชอปปงตามหางสรรพสินคา

ดูภาพยนตรในโรงภาพยนตร

นัดเที่ยวกับแฟน

8
9

บริจาคเงินชวยเหลือผูประสบภัย

รวมกิจกรรมสาธารณะประโยชน

10
11

ออกกำลังกายหรือเลนกีฬา

ชมการถายทอดสดการแขงขันกีฬา

12
13
14
15

แชทและคุยโทรศัพทกับเพื่อน

เลน Social Network เชน Facebook
นัดพบเพื่อนใหมจากอินเทอรเน็ต

รองคาราโอเกะ

16
17
18
19

อานหนังสือเพิ่มพูนทักษะ

เรียนพิเศษหรือฟงสัมมนา

เลนดนตรี

วาดภาพ

20
21
22
23

เที่ยวตางจังหวัดหรือตางประเทศ

เที่ยวกลางคืน

หาเกมใหมๆ เลน
ไปชมคอนเสิรตตามงานตางๆ

24
25
26
27

ดาวนโหลดเพลงมาฟง

เลนเกมคอนโซล เชน Playstation
โหลดภาพยนตรจากอินเทอรเน็ต

ดูละครและรายการโทรทัศน

28
29
30
31

นอนหลับพักผอน

ทำอาหารและงานฝมือ

ทำงานบาน

ทำงานหารายไดพิเศษ

32
33
34

อานหนังสือพิมพ

ฟงวิทยุ

ดูรายการขาวทางโทรทัศน
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ขอ กิจกรรม มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

35
36

อานเรื่องสั้น นิยาย หรือหนังสือการตูน
อานเรื่องนาสนใจบนเว็บไซต

2.2 ความสนใจ : ทานมีความคิดเห็นในเรื่องที่สนใจตอไปนี้ อยางไร

ขอ ความสนใจตอประเด็นตางๆ เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

1
2
3
4
5

ฉันรักษารูปรางใหดีอยูเสมอ

ฉันบำรุงใบหนาใหผิวหนาดูดี

ฉันรักการแตงตัวเพื่อบุคลิกที่ดี

ฉันออกกำลังกายเพื่อสุขภาพที่ดี

ฉันสนใจที่จะเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน

6
7

ฉันยอมอดอาหารเพื่อรูปรางที่ดี

ฉันนอนดึกเพื่อใหมีเวลาทำกิจกรรมอื่นๆ

8
9

ฉันชอบติดตามขาวคราวศิลปนและดารา

ฉันอยากมีโอกาสไดพบปะศิลปนคนที่ฉันชอบ

10
11
12
13
14
15
16

ฉันชอบหาเพื่อนทางอินเทอรเน็ต

เมื่อฉันมีปญหา ฉันมักปรึกษาเพื่อนเปนอันดับแรก
เพื่อนคือคนที่เขาใจฉันที่สุด

ฉันชอบที่จะพูดคุยกับคนแปลกหนา

ฉันกลาที่จะแสดงออกทางที่ดีในที่สาธารณะ

ฉันสนใจเรื่องที่อยูในกระแสนิยม

ฉันสนใจเรื่องแฟชั่นและเทรนดใหมๆ

17
18
19

ฉันชอบอยูเงียบๆ อยางสงบ
ฉันไมชอบไปสถานที่ที่มีผูคนพลุกพลาน

ฉันใชความคิดไดดีเมื่ออยูคนเดียว

20
21
22
23

ฉันมีความขยันและตั้งใจเรียนหรือทำงาน

ฉันอยากเรียนใหสูงที่สุดเพื่ออนาคต

เรื่องงานเปนเรื่องที่สำคัญกวาเรื่องสวนตัว

ฉันพยายามอบรมหลักสูตรเพื่อพัฒนาตัวเอง

24
25
26
27

ฉันอยากอยูบานเฉยๆ โดยไมตองเรียนหรือทำงาน
การไดกินอิ่มนอนหลับเปนเรื่องที่ดีที่สุดของฉัน

ฉันสนใจการทำนายและดูดวง

ฉันชอบดูโทรทัศนเปนชีวิตจิตใจ

28
29

ฉันสนใจในการชวยเหลือองคกรการกุศล

ฉันใสใจสิ่งแวดลอมเพื่อโลกที่นาอยู
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ขอ ความสนใจตอประเด็นตางๆ เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

30
31
32

ฉันสนใจการตกแตงบานใหนาอยู

ฉันใหความสำคัญกับครอบครัวเปนอันดับแรก

เมื่อมีปญหาฉันจะปรึกษากับครอบครัวในทุกเรื่อง

33

34

ฉันอยากมีประสบการณแปลกใหมที ่ทาทาย เชน 
กระโดดบันจี้จัมป

การทองเที่ยวรอบโลกเปนความใฝฝนของฉัน

35
36
37

ฉันชอบอัพเดทขาวสารในวงการไอที

ฉันสนใจในเรื่องเหตุบานการเมือง

ฉันใสใจในการเรียนรูเทคโนโลยีใหมๆ ตลอดเวลา

2.3 ความคิดเห็น : ทานมีความคิดเห็นอยางไรกับขอความตอไปนี้

ขอ ความคิดเห็นตอประเด็นตางๆ เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

1
2
3

คนอื่นมักขอคำปรึกษาของฉันเสมอๆ

ฉันมีความใฝฝนที่จะเปนผูบริหารระดับสูง

ทุกคนมักเลือกใหฉันเปนหัวหนา

4
5
6
7

ยาเสพติดบอนทำลายอนาคตของชาติ

ครอบครัวคือสถาบันพื้นฐานของสังคม

เราควรหันมาใชถุงผาเพื่อลดโลกรอน

การทำธุรกิจนอกจากผลกำไรตองนึกถึงสวนรวมดวย

8

9

10
11

การเปดรับวัฒนธรรมตางชาติเชน เกาหล ี เปนเรื่องที่ดี

ของสังคม

การเลียนแบบวัฒนธรรมของชาติอื่นเปนเรื่องที่ยอมรับ

ได

การแตงตัวตามกระแสไมใชเรื่องที่เสียหาย

วัฒนธรรมไทยในบางเรื่องยังลาสมัย

12
13
14

การมีเพศสัมพันธกอนแตงงานเปนเรื่องที่ไมควรกระทำ

ประเพณีไทยเปนสิ่งดีงามที่ควรรักษา

การออกกฎใหเยาวชนเลนเกมตามเวลาที่บังคับเปนเรื่อง

เหมาะสม

15
16
17

สังคมในปจจุบันนี้มีอันตรายรอบตัว

คนเห็นแกตัวในสังคมนับวันจะเพิ่มจำนวน

ทำดีไดดีมีที่ไหน ทำชั่วไดดีมีถมไป
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ขอ ความคิดเห็นตอประเด็นตางๆ เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

18
19
20

เรื่องปจจุบันสำคัญกวาอนาคต

ฉันจะทำวันนี้ใหดีที่สุด

ฉันเปนศูนยกลางของจักรวาล ทุกคนตองใหความใสใจ
ฉัน

21
22
23

24

สินคาที่ดีตองมีความคุมคาทนทาน

การวางแผนกอนซื้อสินคาเปนเรื่องที่จำเปน

สินคาแบรนดเนมอาจไมสรางความพอใจในการใชงาน

เสมอไป

โฆษณาเปนสิ่งที่ชวยตัดสินใจในการซื้อสินคา

25
26

ทุกคนมีสิทธิและเสรีภาพในการแสดงออก

ในสังคมไมควรมีเรื่องการเอารัดเอาเปรียบกัน

27
28

ความตื่นเตนทาทายเปนสีสันของชีวิต

ฉันทนใชชีวิตเรียบงายไมได 

29
30
31
32

เศรษฐกิจเปนเรื่องเกี่ยวกับปากทองของสวนรวม

ประชาชนทุกคนมีสวนรวมในการแกไขปญหาเศรษฐกิจ

การเมืองเปนเรื่องของทุกคน

การศึกษาเปนสิ่งพัฒนาความสามารถของบุคคล

33
34
35

การแตงตัวตามแฟชั่นเปนเรื่องที่ฟุมเฟอย

เราควรซื้อสินคาใชเทาที่จำเปนเทานั้น

ฉันมีความสุขกับชีวิตที่เปนในทุกวันนี้
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ตอนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาเสมือน
คำนิยาม

สินคาเสมือน (Virtual Goods)  หมายถึง สินคาที่ปรากฎในโลกเสมือนในหลายรูปแบบ เชน  เกม
ออนไลน (Online Game) เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ของขวัญเสมือน (Virtual 
Gift) เกมประเภทคอนโซล (Console Games) และเกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games) ยก
ตัวอยางเชน  ไอเทมในเกมออนไลนประเภทเสื้อผา อาวุธ เครื่องประดับ น้ำยาเติมพลัง สัตวเลี้ยง 
รวมไปจนถึงสิ่งตกแตงตางๆ สำหรับอวตาล (Avatar) ที่ซื้อดวยการเงินจริง(บาท) ผานการซื้อบัตร
เติมเงินหรือระบบบัตรเครดิต

7. ทานเคยจายเงินเพื่อซื้อสินคาเสมือนหรือไม (หมายรวมถึงการเติมเงินดวยบัตรเติมเงินหรือผาน
ระบบบัตรเครดิตเพื่อซื้อสินคาเสมือน)

! ❒ เคยจาย! ! ! ! ❒ ไมเคยจาย

8. ทานซื้อสินคาเสมือน เพื่อวัตถุประสงคใดเปนหลัก (ตอบเพียง 1 ขอเทานั้น)
! ❒ เพื่อฉลองตามเทศกาลตางๆ เชน วันเกิด วันปใหม วันสงกรานต
! ❒ เพื่อนำสินคาเสมือนที่ซื้อไปโชวตอผูอื่น 
! ❒ เพื่อเก็บสะสมสินคาเสมือน เชน เสื้อผา เครื่องประดับ เปนงานอดิเรก!
! ❒ เพื่อมอบใหผูอื่นเปนของขวัญ
! ❒ เพื่อปฏิบัติภารกิจตามเควสทหรือภาระกิจ
! ❒ เพื่อพัฒนาทักษะและเก็บเลเวลของตัวละคร

! ❒ เพื่อนำสินคาเสมือนเพื่อไปหารายไดหรือประกอบอาชีพ

9. รูปแบบของสินคาเสมือนใดที่ทานใชบริการมากที่สุด (ตอบเพียง 1 ขอเทานั้น)
! ❒ เครือขายสังคมออนไลน แอปพลิเคชั่น และเกม (Social Networks, !               
! Application, and Games)
! ❒ เกมประเภทแคชชวล เกมและจำลองโลกเสมือน (Casual MMOs and Virtual 
! Worlds)

228  



! ❒ เกมประเภท MMOs และ เกมประเภท Free-to-Play (MMOs and Free-to-Play 
! Online Games)
! ❒ เกมคอนโซล (Console Games)
! ❒ เกมบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Games)
! ❒ อื่นๆ ระบุ ................................................................

10.ประเภทของสินคาเสมือนที่ทานซื้อมาก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
! ❒ เงินตราเสมือน (In-Game Currency) เชน นำเงินบาทไปแลกสกุลเงินในเกม
! ❒ อาวุธ (Weapons) เชน ดาบ เกราะ โลห และเครื่องปองกัน
! ❒ ของเสริมพลัง (Power Ups) เชน น้ำยาเติมพลัง หินตีบวก กาแฟเพิ่มพลังงาน
! ❒ ชุดสวมใส (Wearables) เชน เสื้อผาแฟชั่นสำหรับตัวละคร เครื่องประดับ
! ❒ สินคาอำนวยความสะดวกตัวละคร (Maps&Levels) เชน 
!      คัมภีรเคลื่อนยาย(Teleport) การอัพเกรดเลเวลตัวละคร สินคาสำหรับผานภาระกิจ
! ❒ ของขวัญเสมือน (Virtual Gifts) เชน การดอวยพร  แหวน ตุกตา บน Facebook 
! ❒ อื่นๆ ระบุ ................................................................

ตอนที่ 4 ทัศนคติตอสินคาเสมือนของผูตอบแบบสอบถาม

ขอ ทัศนคติตอสินคาเสมือน เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

ประเด็นดานคุณลักษณะของสินคา

1 สินคาเสมือนนำเสนอคุณลักษณะและคุณประโยชนที่่ผู

ซื้อไมแตกตางจากสินคาจริง

2 สินคาเสมือนสามารถตอบสนองความตองการคุณคา

ทางอารมณดานความสนุกสนานได

3 ความสามารถในการปรับแตงตัวละครใหมีความแตก

ตางกันในแตละบุคคลของสินคาเสมือน เปนสิ่งที่สำคัญ
ที่ทำใหสินคาเสมือนไดรับความนิยม

4 สินคาเสมือนมีมูลคาทางดานประโยชนใชสอยมาก จึง
นำมาเทียบกับมูลคาเงินจริง(บาท) ที่ตองจายเพื่อซื้อได

5 ชองทางการซื้อสินคาเสมือน สะดวก งายและรวดเร็ว
มากกวาสินคาจริง

ประเด็นดานระบบการเลนเกม
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ขอ ทัศนคติตอสินคาเสมือน เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

6 สินคาเสมือนเปรียบเหมือนปจจัยสี่ที่สำคัญในการดำรง

ชีวิตอยูในโลกเสมือน

7 สินคาเสมือนเปนสิ่งจูงใจใหเลนเกมได เนื่องจากความ
สามารถของสินคาเสมือนที่ทำใหไดเปรียบผูเลนคนอื่นๆ

8 สินคาเสมือนบางชนิด เปนสวนหนึ่งในการทำลายสม
ดุลยของระบบทางดานเศรษฐกิจภายในเกมหรือโลก

เสมือน

9 สินคาเสมือนชวยอำนวยความสะดวกในการเลนเกม 
สำหรับผูเลนที่ไมมีเวลา

ประเด็นดานผูใหบริการสินคาเสมือน

10 การอุดหนุนสินคาเสมือนชวยใหผูใหบริการเกมมีเงินเพื่อ

นำมาพัฒนาสินคาเสมือน เกมและโลกเสมือนตอไป

11 ผูใหบริการเกมออนไลนที่ดีไมควรขายสินคาเสมือนเปน

เงินจริง

ประเด็นดานสังคม

12 ผูที่มีไลฟสไตลในชีวิตจริงตางกัน ยอมซื้อสินคาเสมือน
ตางกัน

13 ไมใชทุกคนที่จำเปนตองซื้อสินคาเสมือนเพื่อใชงาน

14 สินคาเสมือนเปนสิ่งใหมและนาสนใจในปจจุบันและ

อนาคต

15 สินคาเสมือนเปนสิ่งกระตุนใหเกิดการเสพติดเกม

230  



ตอนที่ 5 ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือนของผูตอบแบบสอบถาม

ขอ กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

ขั้นที่ 1 ตระหนักถึงความตองการ

1

2

ความตองการใชสินคาเสมือนสวนใหญเกิดจาก

กระตุนภายนอก เชน การสงเสริมการขาย 

การปฏิสัมพันธกันในสังคมออนไลนทำใหเกิดความ

ตองการอยากซื้อสินคาเสมือน

ขั้นที่ 2 การคนหากอนซื้อ

3

4

5

6

การสอบถามขอมูลของสินคาเสมือนจากเพื่อนที่

เคยซื้อเปนการลดความเสี่ยงในการซื้อ

การหาขอมูลสินคาเสมือนจากเว็บไซตและเว็บ

บอรดกอนซื้อ ทำใหฉันรูสึกวาเปนผูซื้อที่ฉลาด

การหาขอมูลสินคาเสมือนจาก Call Center ชวย
ทำใหลดความเสี่ยงในการซื้อสินคาเสมือน

เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social 
Networking Website) เชน Facebook เปนแหลง
ขอมูลชั้นดีที่จะแชรประสบการณเกี่ยวกับสินคา

เสมือน

ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก

7

8

9

10

สินคาเสมือนที่ฉันตองการมีหลายประเภท ฉันมักมี
ปญหาในการตัดสินใจเลือกซื้อ

ฉันมักกำหนดเกณฑคุณสมบัติที่ใชในการประเมิน

สินคาเสมือน เชน ราคา รูปแบบ ของสินคากอน
ทำการซื้อเสมอ

ขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับสินคาเสมือนที่ฉันมีจาก

การคนหาตามแหลงตางๆ ชวยใหฉันประเมินทาง
เลือกสินคาเสมือนไดรวดเร็วขึ้น

ฉันมักมีรายการสินคาเสมือนที่ตองการในใจกอน

การซื้อเสมอ
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ขอ กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเสมือน เห็น
ดวย

อยางยิ่ง

คอน
ขางเห็น
ดวย

เฉยๆ ไมคอย
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง

ขั้นที่ 4 พฤติกรรมการซื้อ

11

12

13

14

15

16

17

ฉันมักมีความสุขที่ไดซื้อสินคาเสมือน 

ฉันซื้อสินคาเสมือนขายพวงกับสินคาจริง เชน พวง
กุญแจ การดตัวการตูน ฯลฯ

ฉันซื้อสินคาเสมือนกับผูใหบริการเกมที่ฉันพึงพอใจ

ในบริการ

ฉันซื้อสินคาเสมือนที่ตอบสนองความตองการดาน

คุณประโยชนภายในเกมเปนหลัก

สินคาเสมือนมีขายมาก ฉันจึงจำเปนตองซื้อมากไป
ดวย

ฉันซื้อสินคาเสมือนเพราะมีราคาไมแพงมากเมื่อ

เทียบกับคุณประโยชนที่ไดรับ

ฉันซื้อสินคาเสมือนบอยเพราะหาซื้อไดงายกวา

สินคาจริง

ขั้นที่ 5 การประเมินหลังการซื้อ

18

19

20

21

ฉันจะซื้อสินคาเสมือนตอไปหากฉันมีความพึงพอใจ

ในคุณประโยชนที่ไดรับ

ฉันจะสนับสนุนสินคาเสมือนของผูใหบริการเกมที่

ฉันพึงพอใจในบริการอยางตอเนื่อง 

ฉันโทรไปยัง Call Center หลังจากซื้อสินคาเสมือน
เพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติม

ฉันมักนำประสบการณที่ไดจากการใชสินคาเสมือน

ไปบอกตอผูอื่น
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ

! นาย สิทธิพันธ ทนันไชย สำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวารสารศาสตรและ

สื่อสารมวลชน  วิชาเอกโฆษณา วิชาโทการตลาด มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ตอมาไดเขาศึกษาใน
ระดับปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร กลุมวิชาการจัดการการสื่อสารแบบบูรณาการ ในป พ.ศ. 
2553 และสำเร็จการศึกษาในป พ.ศ. 2554
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