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การวิจยัครัง้นีม้ีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการ
วิจยั คือ ผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook ที่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์PlayStation และมีอายุระหว่าง 18-54 ปี จ านวน 
400 คน โดยใช ้Google form เป็นเครื่องมือในการเก็บขอ้มลู สถิติที่ใชว้ิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  สถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐานเพื่อวิเคราะหค์วามแตกต่างโดยการหาค่าที การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหค์วามสมัพนัธด์ว้ยสถิติสหสมัพนัธข์องเพียรส์นั และการวิเคราะหค์วาม
ถดถอยเชิงพหุคูณ   ผลการวิจัยพบว่า (1)ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุอยู่ในช่วง 27-35 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 12,000-21,499 
บาท มีขนาดของครอบครวั 3-4 คน และมีสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่  (2)ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวมอยู่ในระดับดี  ด้านความ
สะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บัอยู่ในระดับดีมาก โดยที่ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ ดา้นการส่ือสารกับ
ลกูคา้ และดา้นตน้ทุนท่ีลกูคา้ตอ้งจ่ายอยู่ในระดบัดี (3)ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัโดยรวมอยู่ในระดบัดี ดา้นการสรา้งความแตกต่าง ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็ และดา้นการ
มุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุ่มอยู่ในระดบัดีมาก โดยที่ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุอยู่ในระดบั
ดี ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า (1)ผูบ้ริโภคที่มีอายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 (2)ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้โดยรวมมีความสัมพันธ์กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน
โดยรวมในระดบัสงูไปในทิศทางเดียวกัน ดา้นความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั และดา้นการส่ือสารกับลูกคา้มี
ความสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัสงูไปในทิศทางเดยีวกนั โดยที่ดา้นตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจ่าย และดา้นการตอบสนองความ
ตอ้งการผูบ้ริโภค อยู่ในระดับปานกลางไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (3)ความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ไดแ้ก่ การสรา้งความแตกต่าง และการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook 
ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยสามารถอธิบายไดร้อ้ยละ 37.3 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  

Title COMPETITIVE ADVANTAGE INFLUENTIAL 
IN FACEBOOK-BASED CUSTOMERS' DECISION MAKING 
TO PURCHASE PLAYSTATION PRODUCT AND SERVICE FROM RETAIL 
STORE 

Author THEPRANGSON SRITHONGIN 
Degree MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION 
Academic Year 2020 
Thesis Advisor Associate Professor Nak Gulid , Ph.D. 

  
This research aims to study the competitive advantage (CA) influencing Facebook 

(FB)-based customer decision-making on purchasing PlayStation (PS) products and services from 
retail stores. The sample consisted of 400 customers aged 18-54 and from FB groups related to PS 
products. Google Forms were used for data collection and statistical data analysis was in the form of 
a percentage, mean and standard deviation. The hypothesis testing was conducted through 
independent sample t-test, one-way analysis of variance, Pearson product moment correlation, and 
multiple regression analysis. The research findings revealed the following: (1) the majority of 
customers were males, aged between 27-35, single, widowed, divorced or separated, most 
graduated with a Bachelor's degree, worked at private companies, and earned an average salary 
between 12,000-21,499 Baht; meanwhile, there were 3-4 people in most of their families; (2) most 
customers held good opinions about the 4C’s Marketing mix (4C's); that is, a ‘very good level’ were 
concerned with convenience (CV), whereas customer solution (CS), communication (CM), and 
customer cost (CC) were at a ‘good level’; (3) most customers had good views on CA differentiation, 
quick response, and focus were at a ‘very good level’, while cost leadership was associated with the 
‘good level’. The results of the hypotheses testing revealed the following: (1) the different ages and 
average salaries of the customers had a significant effect on the FB-based customer decision 
making to purchase PS products and services from retail stores at a statistically significant level of 
0.05; (2) the 4C's was highly correlated with CA and establishing a high correlation with CV and CM, 
with a moderate relationship with both CC and CS at a statistically significant level of 0.01; (3) CA 
differentiation and focus positively affected purchasing decisions on account of statistically 
significant level of 0.01 by an adjusted R2 equal to 37.3%. 
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กิตติกรรมประ กาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบับนี ้ ส าเร็จลุล่วงอย่างสมบูรณ์  เนื่องจาก ความเมตตากรุณาและความ
ช่วยเหลือเป็นอย่างดีจากรศ.ดร.ณักษ์ กุลิสร ์ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ ผู้วิจัยขอกราบ
ขอบพระคณุที่ท่านไดส้ละเวลาใหค้วามอนุเคราะหด์แูลแกไ้ขขอ้บกพรอ่ง ใหข้อ้คิดเห็น และค าแนะน า
ตัง้แต่เริ่มตน้ด าเนินการสารนิพนธ์จนเสร็จสมบูรณ์ และขอกราบขอบพระคุณ รศ.สุพาดา สิริกุตตา 
รศ.ดร.อรทัย เลิศวรรณวิทย ์และผศ.ดร.ณัฐยา ประดิษฐสุวรรณ ที่กรุณาเป็นประธาน และกรรมการ
ในการสอบ ที่ให้ความเมตตารมถึงค าแนะน าต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแก้ไขข้อบกพร่อง ตลอดจนเป็น
ผูเ้ชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถามในการวิจยัครัง้นี ้

ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ทกุท่าน ในคณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยั
ศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ้ใหค้วามช่วยเหลือ ค าแนะน า อบรมสั่งสอน และให้
ความเมตตาเสมอมา ตลอดจนเจ้าหน้าที่ โครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกท่านที่ให้ความ
ช่วยเหลือ ใหค้ าปรกึษา และประสานงานในเรื่องต่างๆเป็นอย่างดีตลอดระยะเวลาของการศึกษาของ
ผูว้ิจยั 

ผูว้ิจัยขอกราบขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที่ไดเ้สียสละเวลาใหค้วามร่วมมือ
ตอบแบบสอบถามส าหรบัการท าสารนิพนธฉ์บบับนี ้

สดุทา้ยนี ้ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุครอบครวัที่ใหก้ารสนบัสนุนตลอดระยะเวลาที่ศึกษา  
ขอขอบคณุเพื่อนๆ สาขาการจดัการ และสาขาการตลาด รุ่นที่19 ทุกท่านที่ไดใ้หค้วามช่วยเหลือ และ
ค าแนะน าเป็นอย่างดี  โดยเฉพาะพี่ดาว(วิภาวัลย)์ พีนัท คุณหนึ่ง(ไพศาล) คุณป๊ัง(กิจจา) น้องมิค 
นอ้งหม่อน และนอ้งหญิง ส าหรบัมิตรภาพ ความช่วยเหลือ ใหค้ าปรกึษาแนะน า และยงัเป็นก าลงัใจ
ในช่วงเวลาที่รูส้กึมืดมิดที่สดุ 

ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษางานวิจัยในครั้งนี ้  จะก่อให้เกิดประโยชน์แก่นิสิต 
นกัศึกษา ผูท้ี่เก่ียวขอ้ง และผูท้ี่สนใจ หากผลงานวิจยัมีสิ่งดีงามเป็นประโยชนส์งูสดุ ผูว้ิจยัขออทุิศสิ่ง
ดีงามเหลา่นีแ้ก่ผูม้ีพระคณุทกุท่านและขอขอบพระคณุเป็นอย่างยิ่ง 
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บทที1่ 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจุบันธุรกิจเกมได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตของผู้บริโภคจ านวนมาก โดยในประเทศไทย 

มีจ านวนผูเ้ล่นเกมเพิ่มขึน้อย่างรวดเร็ว จึงสามารถกลา่วไดว้่าเกมเป็นแหล่งความบนัเทิงอีกรูปแบบ
หนึ่งของผู้บริโภคในยุคนี ้ โดยประเทศไทยนับว่าเป็นประเทศส าคัญในฐานะตลาดเกมใหม่  
และมีความเป็นไปไดใ้นการเติบโตของธุรกิจเกมค่อนขา้งสงูมาก ซึ่งบรษิัทผลิตเครื่องเลน่วีดีโอเกม 
ค่ายเกมต่างประเทศไดเ้ล็งเห็นความส าคัญของตลาดเกมในประเทศไทยดงักล่าวจึงไดเ้ริ่มเขา้มา 
มีบทบาทมากขึน้ในตลาดเกมประเทศไทย ดว้ยช่องทางการเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึน้ เช่น การใหส้ิทธิ์

ในการเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายเกมในประเทศไทย หรือการเปิดบริษัทสาขาเองในประเทศไทย เป็นตน้  
โดยทางบริษัท Intel ได้เผยสถิติที่น่าสนใจว่า ประเทศไทยมีผู้เล่นเกม หรือเกมเมอร ์เป็นจ านวน 
 27.47 ลา้นคน (รวมทุกแพลตฟอรม์) และคาดว่าในปี 2564 จะมีจ านวนผูเ้ลน่เกมเพิ่มขึน้อีก 30% 
และปัจจุบนัธุรกิจเกมในประเทศไทยสรา้งรายไดถ้ึง 597.2 ลา้นบาท ซึ่งถือเป็น 1 ใน 20 ประเทศ 
ที่มีรายไดจ้ากเกมมากที่สดุในโลก (@KBenZ, 2561) 

บรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั (Sony Corporation) ไดเ้ล็งเห็นศกัยภาพของตลาดเกมในประเทศไทย
ที่ก าลงัเติบโต จึงไดเ้ขา้มาตัง้บริษัทลูกในประเทศไทย ซึ่งในปี 2556 บริษัทฯไดผ้ลิตและจ าหน่าย
เครื่องเลน่วีดีโอเกม Play Station 4 รวมถึงมีผลิตภณัฑท์ี่ใชป้ระกอบการเลน่เกมหลายประเภท  

 

ภาพประกอบ 1 ผลประกอบการจ าแนกโดยประเภทธุรกิจ บรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั 2560-2561 

ที่มา: Isriya Paireepairit (2562)  
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จากธุรกิจเกมซึ่งก าลังเติบโตเป็นที่สนใจของผู้บริโภคทั่ วโลก อีกทั้งยังสร้างรายได้
มหาศาล ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นความส าคญัในการศึกษา “ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook” 
โดยผู้วิจัยจะท าการวิจัยการตัดสินใจซือ้สินค้าของประชากรในกลุ่ม Facebook เนื่องด้วยเป็น
ผู้บริโภคที่มีความสนใจและมีการแบ่งปันข้อมูลข่าวสารผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation 
อยู่เสมอดว้ยการใชเ้ครื่องมือทางการตลาดที่องคก์รธุรกิจใชเ้พื่อก าหนดแผนหรือแนวทางที่องคก์ร
จะเติบโตสรา้งคณุค่าเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ซึ่งผลการศึกษาครัง้นี ้จะเป็นแนวทาง
ในการเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการรา้นคา้ปลีกที่ดี
ยิ่งขึน้ อีกทั้งยังเป็นประโยชนต่์อผูท้ี่สนใจทั่วไป ที่ตอ้งการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ต่อไป 

ความมุ่งหมายในการวิจัย 
ในการวจิยัครัง้นีก้ลุม่วิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้

1. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก  
ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
กับความได้เปรียบในการแข่งขันของการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation  
ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

3. เพื่อศึกษาความได้เปรียบในการแข่งขันที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ ์
และบรกิารผลิตภณัฑ ์PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

ความส าคัญในการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี ้เพื่ อเป็นแนวทางต่อผู้ประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกจ าหน่ายผลิตภัณฑ ์

และบริการ PlayStation มีความรูแ้ละความเขา้ใจต่อผูบ้ริโภค น าขอ้มูลที่ไดจ้ากการวิจัยใชใ้นการ
วิเคราะห ์วางแผน พฒันา ปรบัปรุง ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้และการสรา้งความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินธุรกิจที่ ดียิ่งขึน้  
อีกทัง้ยงัเป็นประโยชนต่์อผูท้ี่สนใจทั่วไป ที่ตอ้งการศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบรกิาร PlayStation สามารถน าขอ้มลูจากการวิจยัใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาต่อไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี ้มุ่งเน้นศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมุมมอง 

ของลูกคา้กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ได้แก่ ผู ้บริโภคในกลุ่ม Facebook ที่ เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ PlayStation และมีอายุ

ระหว่าง 18-54 ปี เนื่องดว้ยเป็นกลุ่มช่วงอายุที่มีการส ารวจจากทั่วโลกพบว่ามีการใชง้าน Social media 
มากที่สุด ซึ่ง Facebook เป็นแพลตฟอรม์ที่คนไทยเขา้ถึงโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์ไดม้ากที่สุด  
ดว้ยจ านวน 50 ลา้นคน (WP, 2562) ทัง้หมด 2 กลุม่ ดงันี ้

1. PlayStation Thailand มีสมาชิกทัง้หมด 5,556 คน  
2. [PS™] PlayStation® Thailand Community มีสมาชิกทัง้หมด 72,361 คน  
มีจ านวนประชากรทัง้หมด 77,917 คน  

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นงานวิจัยครัง้นีคื้อผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook เพศชายและหญิงที่มี

อายุตัง้แต่ 18 จนถึง 54 ปีเนื่องจากเป็นกลุ่มประชากรที่สามารถตัดสินใจซือ้สินคา้ไดด้ว้ยตนเอง 
และเป็นกลุ่มช่วงอายุที่มีการส ารวจว่ามีจ านวนผูใ้ชง้าน Social media มากกว่าช่วงอายุอ่ืนดงันัน้
ผูว้ิจยัจึงใชก้ารก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้โดยใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2548, น. 193-194) ที่ระดับความเชื่อมั่ น 95% และมีความคลาดเคลื่อน 
มากที่สุดที่สามารถยอมรบัได้ 5% ซึ่งผลการค านวณดังกล่าวได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 398 คน 
ซึ่งผูว้ิจยัเพิ่มจ านวนกลุม่ตวัอย่างอีก 2 คน ดงันัน้จึงไดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมดเท่ากบั 400 คน 
โดยผูว้ิจยัไดใ้ชว้ีธีการเก็บตวัอย่างตามล าดบัดงัต่อไปนี ้

ขั้นที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Probability Stratified Sampling) จากขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 400 คน โดยก าหนดตวัอย่างจากประชากรกลุม่ตวัอย่าง ตามหลกัการถ่วง
น า้หนกัของประชากรกลุม่ตวัอย่างดงันี ้ 

1.1 PlayStation Thailand มีสมาชิกทั้งหมด 5,556 คน คิดเป็น 7.13% ของจ านวน
ประชากรทัง้หมดของกลุม่ตวัอย่าง จึงไดป้ระชากรกลุม่ตวัอย่าง เป็นจ านวน 29 คน 
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1.2 [PS™] PlayStation® Thailand Community มี สมาชิ กทั้ งหมด  72,361 คน 
คิดเป็น 92.87% ของจ านวนประชากรทั้งหมดของกลุ่มตัวอย่าง จึงได้ประชากรกลุ่มตัวอย่าง  
เป็นจ านวน 371 คน 

ขัน้ที่ 2 การสุ่มตัวอย่างแบบใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บขอ้มูล
เฉพาะผูท้ี่ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจัยจะท าการตั้งกระทู้ของแบบสอบถาม 
ไวต้ามกลุ่ม Facebook ที่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์PlayStation ตามขา้งตน้ ซึ่งผูต้อบแบบสอบถาม
สามารถตอบแบบสอบถามไดผ้่านลิงค ์(Link) ไปยงัแบบสอบถามไดท้นัที (ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม 
Google form ซึ่งเป็นแบบสอบถามออนไลน์) ผู้วิจัยจะท าการสุ่มตัวอย่างให้ครบ  400 คน  
ตามที่ไดก้ าหนดขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยันีด้งัขา้งตน้ 

ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1   18-26 ปี 
1.1.2.2   27-35 ปี 
1.1.2.3   36-44 ปี 
1.1.2.4   45-54 ปี 

1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.4 อาชีพ 
1.1.4.1 นิสิต/นกัศกึษา 
1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.1.4.4 ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 
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1.1.4.5 อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ................................ 
1.1.5 รายไดต่้อเดือน 

1.1.5.1   12,000 – 21,499 บาท 
1.1.5.2   21,500 – 30,999 บาท 
1.1.5.3   31,000 – 40,499 บาท 
1.1.5.4   40,500 บาทขึน้ไป 

1.1.6 ขนาดของครอบครวั 
1.1.6.1   1-2 คน 
1.1.6.2   3-4 คน 
1.1.6.3   5 คนขึน้ไป 

1.1.7 สถานภาพสมรส 
1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
1.1.3.3 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

1.2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
1.2.1 การตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ (Customer Solution) 
1.2.2 ตน้ทนุที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย (Customer Cost) 
1.2.3 ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั (Convenience) 
1.2.4 การสื่อสารกบัลกูคา้ (Communication) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
2.1 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ประกอบดว้ย 

2.1.1 การสรา้งความแตกต่าง 
2.1.2 การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ 
2.1.3 การตอบสนองอย่างรวดเรว็ 
2.1.4 การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่ 

2.2 การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภค 
ในกลุม่ Facebook 
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นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
ผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook หมายถึง ผูท้ี่มีอายุตัง้แต่ 18 จนถึง 54 ปี ซึ่งใชง้าน Social 

media เป็นผู้ที่ เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ PlayStation และเป็นสมาชิกอยู่ ในกลุ่ม  Facebook  
ชื่อ PlayStation Thailand หรือ [PS™] PlayStation® Thailand Community 

ลักษณะประชากรศาสตร์  หมายถึ ง ลักษณะของผู้บริ โภคในกลุ่ม Facebook 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ขนาดของครอบครวั และสถานภาพสมรส  

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด 
ที่องคก์รธุรกิจใชว้ิเคราะห ์เพื่อวางแผนในการด าเนินกิจกกรรม โดยค านึงถึงมุมมองของผูบ้ริโภค 
ในกลุม่ Facebook เป็นส าคญั ประกอบดว้ย  

1. การตอบสนองความตอ้งการของลูกค้า ความสามารถของสินค้าในตอบสนอง 
ความตอ้งการของลกูคา้  

2. ตน้ทนุที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย ตน้ทนุที่ลกูคา้จ่ายเพื่อใหไ้ดร้บัสินคา้และบริการ 
3. ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั ความสะดวกสบายของลูกคา้ในช่องทางการซือ้

และวิธีการใชง้านสินคา้และบรกิาร 
4. การสื่อสารกับลูกค้าการน าส่งข้อมูล ข่าวสาร ของสินค้าและบริการ รวมถึง 

การสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างผูป้ระกอบการกบัลกูคา้ 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน หมายถึง กลยุทธร์ะดบัธุรกิจเป็นวิธีการสรา้งความไดเ้ปรียบ

เหนือคู่แข่งการด ารงอยู่ของบรษิัทอย่างยั่งยืนรวมถึงการท าใหบ้รษิัทบรรลเุป้าหมาย ดว้ยการทราบ
ถึงสถานะที่แทจ้รงิของบริษัทและสามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ 
เพื่อจะก าหนดทิศทางในการด าเนินงานได้ ซึ่งมีความสอดคล้องกันน ามาใช้ในการวิเคราะห์ 
ความได้เปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตั้งใจซื ้อสินค้าของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook 
ประกอบดว้ย 

1. การสรา้งความแตกต่าง การผลิตสินคา้หรือบริการที่แตกต่างจากคู่แข่งอย่างเห็นไดช้ดั 
2. การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน การผลิตสินคา้หรือบริการใหม้ีตน้ทุนต ่าที่สดุเพื่อใหบ้ริษัท

ไดร้บัผลก าไรที่สงูขึน้ 
3. การตอบสนองอย่างรวดเร็ว การมีความคล่องตัวในการตอบสนองความตอ้งการ  

ของลกูคา้ดว้ยการน าเสนอสินคา้หรือบรกิาร 
4. การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม การผลิตสินคา้และบริการ 

โดยตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ลกูคา้ที่มีความตอ้งการพิเศษ 
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การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การมีทางเลือกในกิจกรรมตั้งแต่ 2 ทางเลือกขึน้ไปของ
ผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook ประกอบด้วยกระบวนการตัดสินใจซือ้ 5 ขั้นตอน โดยสามารถแบ่ง
ออกเป็น 3 กลุม่ ไดแ้ก่ 

1. กลุ่มกระบวนการก่อนการตัดสินใจ การตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการ 
การคน้หาขอ้มลู และการประเมินทางเลือก 

2. กลุ่มกระบวนการขณะตัดสินใจ การพิจารณาเลือกสินคา้และบริการที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้

3. กลุ่มกระบวนการหลงัการตัดสินใจ การประเมินสินคา้และบริการจากประสบการณ์
ในการใชง้านของลกูคา้ 

เคร่ืองเล่นเกม Console หมายถึง เครื่องใชไ้ฟฟ้าอิเล็กทรอนิกสท์ี่ใชส้  าหรบัการเล่นเกม 
โดยแสดงภาพผ่านทางหนา้จอภายในเครื่องหรือหนา้จอโทรทศัน ์  

PlayStation Network (PSN) หมายถึ ง  ระบบที่ เชื่ อม โยงผู้ เล่น เข้ากับ เครือข่ าย 
ของ PlayStation ผ่านทางอินเตอรเ์น็ต ซึ่งในเครือข่ายจะมี เกม แอปพลิเคชัน ส่วนเสริมของเกม 
และอื่นๆ ใหผู้บ้รโิภคเลือกใชบ้รกิาร 

PlayStation Store หมายถึง ระบบส าหรับจัดจ าหน่ายเกม และส่วนเสริมของเกม 
ในรูปแบบ Digital Download 

PlayStation Plus membership หมายถึ ง บริการสมาชิกแบบพิ เศษ  ซึ่ งผู้บริโภค 
จะสามารถเล่นเกมผ่านระบบอินเตอรเ์น็ตแบบหลายผูเ้ลน่ได ้(Online Multiplayer) รบัส่วนลดการ
ซือ้เกมหรือแอปพลิเคชันแบบดาวน์โหลด ได้รับเกมแจกฟรีให้ผู ้เป็นสมาชิกเดือนละ 1 เกม 
(คลา้ยการใหเ้ช่าเกม) รวมถึงบริการ Cloud save (บริการอัพโหลดขอ้มูลเซฟของเกมไปยังระบบ  
Cloud Server) ดว้ย 

PlayStation Authorized Dealer (PAD) หมาย ถึ ง  ร้านค้าปลี ก ท่ี ได้ รับ สิ ท ธิ์ จ าก 
บริษัทโซนี่ คอรป์อเรชันใหเ้ป็นตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation 
อย่างเป็นทางการซึ่งรา้นคา้มีความรูแ้ละเชี่ยวชาญดา้นผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation เป็นพิเศษ 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้

กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation 
ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 
 

        ตวัแปรอิสระ             ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพรายได้ต่อเดือนและสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ  
ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับความได้เปรียบ 
ในการแข่งขนัในการจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ของรา้นคา้ปลีก  

การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบรกิาร PlayStation ผ่าน
รา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคใน

กลุม่ Facebook 

ลักษณะด้านประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อายุ 
- ระดบัการศกึษา 
- อาชีพ 
- รายไดต่้อเดือน 
- ขนาดของครอบครวั 
- สถานภาพสมรส 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกค้า (Marketing Mix) 
- การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
(Customer Solution) 

- ตน้ทนุที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย  
     (Customer Cost) 
- ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั 
(Customer Convenience) 

- การสื่อสารกบัลกูคา้ 
(Customer Communication) 

 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
(Competitive advantage) 
- การสรา้งความแตกต่าง 
- การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ 
- การตอบสนองอย่างรวดเรว็ 
-  การมุ่งตอบสนองความตอ้งการ 
ของลกูคา้เฉพาะกลุม่ 
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3. ความได้เปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

การวิจัยเรื่อง “ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ ์
และบริการ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook” ผู้วิจัยได้ศึกษา 
และรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยที่ เก่ียวข้อง ที่ เป็นประโยชน์ 
ต่องานวิจยัดงัหวัขอ้ต่อไปนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
4. แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซือ้สินคา้ 
5. แนวคิดและขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบรกิารเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ในเครือ

บรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั (Sony Corporation) 
6. เอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร ์หมายถึง การศึกษาทางสถิติเก่ียวกับประชากรในแง่อัตราการเกิด 

การตาย การย้ายถิ่น และการกระจาย เป็นต้น รวมทั้งผลกระทบที่มี ต่อสภาวะทางสังคม 
และเศรษฐกิจ (ราชบณัฑิตยสถาน, 2554) 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2549, น. 35) ได้กล่าวถึงสภาพแวดล้อมด้านประชากร
(Demographic force) ว่าเป็นสภาพแวดลอ้มในระดบัมหภาค (Macroenvironment) ซึ่งส่งผลต่อ
การด าเนินงานของบริษัท แต่อาจไม่ส่งผลโดยตรงเมื่อเปรียบเทียบกับสภาพแวดลอ้มในระดับ
จุลภาค ด้วยสภาพแวดล้อมด้านประชากรศาสตร ์มีผลโดยตรงกับผลประกอบการของบริษัท 
เนื่องจากปรากรเป็นผูบ้ริโภคสินคา้และบริการของบริษัทนั่นเอง เช่น หากบรษิัทจดัจ าหน่ายสินคา้
ฟุ่ มเฟือยจึงควรตอ้งพิจารณาถึงรายได้ของประชากร สินคา้บางชนิดต้องพิจารณาถึงกลุ่มอายุ  
เช่น ผลิตภัณฑ์ผ้าอ้อมเด็ก เสื ้อผ้าคนวัยท างาน อีกทั้งควรพิจารณาในส่วนของการตั้ง  
การยา้ยถิ่นฐานของประชากรประกอบร่วมดว้ย เนื่องจากประชากรแต่ละพืน้ที่  มีความตอ้งการ 
และบรโิภคสินคา้แต่ละชนิดแตกต่างกนั 

เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2559, น. 100-103) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์คือการแบ่ง
สว่นการตลาด โดยอาศยัปัจจยัขอ้มลูของประชากรดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
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1. เพศ (Gender) ดว้ยเพศชายและหญิงมีพฤติกรรม ทัศนคติ สรีระ ผูป้ระกอบการ 
ต้องเข้าใจในลักษณะที่แตกต่างกันดังกล่าว เพื่อใช้ในการวางแผน การผลิตสินค้าและบริการ  
ใหเ้หมาะสม เช่น ปัจจุบันประชากรเพศหญิงมีจ านวนมากกว่าเพศชาย ดังนัน้ธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับ
ผลิตภณัฑเ์สรมิความงาม จึงเป็นที่นิยม เป็นตน้ 

2. อายุ (Age) ช่วงอายุที่แตกต่างกันของผู้บริโภคจะส่งผลต่อการบริโภคสินค้า
ต่างกัน เช่น ผู้บริโภคที่มีช่วงอายุ 15-24 ปี นิยมบริโภคสินค้าประเภท Smart Phone ผู้บริโภค 
ที่ มี ช่ วงอายุ  25-39 ปี  นิยมบริโภคสินค้าประเภทกล่องรับสัญญาณดาวเทียม  เป็นต้น  
ดังนั้นจึงมีธุรกิจที่เจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม ดว้ยการศึกษาความตอ้งการ และความนิยม 
ในการบรโิภคสินคา้ของผูบ้รโิภคในช่วงอายุต่างกนั 

3. การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาของผูบ้รโิภคส่งผลต่อ รสนิยม ความชื่นชอบ
การหาขอ้มลู การตดัสินใจ โดยแนวโนม้ขอ้งผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาสงูสามารถเขา้ถึงขอ้มลูข่าวสาร 
เก่ียวกับสินคา้และบริการไดม้ากขึน้ และส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้ชา้ลง และค านึงถึง
ความคุม้ค่า เนื่องจากมีตวัเลือกสินคา้ที่หลายากหลายขึน้ 

4. อาชีพ (Occupation) เนื่องจากรูปแบบอาชีพของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัจึงส่งผลต่อ
ความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน เช่น ผูบ้ริหารต้องการสินค้าและบริการที่มีความ
หรูหรา เพื่อสง่เสรมิภาพลกัษณ ์จึงนิยมบรโิภคสินคา้แบรนดเ์นม เป็นตน้ 

5. รายได้ (Income) ถือเป็นปัจจัยที่ส  าคัญอีกอย่างหนึ่งซึ่งส่งผลต่ออ านาจการซือ้
สินค้าและบริการของผู้บริโภค ผู้ที่มีรายได้สูงจะมีอ านาจการซือ้สินค้าและบริการสูง  ดังนั้น
ผูป้ระกอบการจึงต้องค านึงถึงปัจจัยรายไดข้องกลุ่มผู้บริโภคสินค้าและบริการของตนเองไดจ้ึง
สามารถตัง้ราคาสินคา้และบรกิารใหเ้หมาะสม 

6. ขนาดของครอบรัว  (Family size) ส่งผลต่อปริมาณของการบริโภคสินค้า 
และบริการ ซึ่งครอบครัวขนาดเล็กมีกนิยมซื ้อสินค้าในปริมาณน้อย การเลือกที่พักอาศัย 
คอนโดมิเนียมที่มีขนาดพอเหมาะกับความตอ้งการของครอบครวั รวมถึงการเลือกรถยนตข์นาด
เล็กที่ประหยัดน ้ามัน (Eco car) เนื่องจากสภาพจราจรและความไม่แน่นอนของเศรษฐกิจ 
ในปัจจบุนั เช่น 1-2 คน 3-4 คนและ 5 คนขึน้ไป 

7. สถานภาพการสมรส (Marital status) ส่งผลต่อการตัดสินใจ การใชจ้่าย รูปแบบ 
การด าเนินชีวิต เช่น ผูบ้ริโภคที่แต่งงานแลว้มีบุตรจะค านึงถึงการใชจ้่ายมากกว่าผูบ้ริโภคที่ไม่มี
บตุร เป็นตน้ 
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ทั้งนี ้ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2552, น. 196) ได้กล่าวถึงประชากรศาสตรใ์นขั้นตอนการพัฒนา 
กลยุทธ์ที่ใชใ้นการด าเนินธุรกิจ การเลือกเกณฑเ์พื่อการแบ่งส่วนการตลาดที่เหมาะสมและท าให้
บริษัทสามารถแยกแยะความแตกต่างของลกูคา้ ซึ่งสามารถทราบพฤติกรรมของลกูคา้ ซึ่งสนบัสนุน 
เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2559, น. 100-103) ว่า การแบ่งส่วนการตลาดตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์เป็นการแบ่งส่วนการตลาดดว้ยขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรจ์ะท าใหส้ามารถเขา้ถึง 
ตลาดเปา้หมาย และสามารถน ามาวิเคราะหข์อ้มลูไดง้่าย ประกอบดว้ย  

1. อายุ ความชอบ และรสนิยมของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัตามแต่ละช่วงอายุ ส่งผลให้
ผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดแ้ตกต่างกนั 

2. เพศ ด้วยทัศนคติของผู้บริโภคที่เป็นเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกัน 
บริษัทจึงตอ้งออกแบบผลิตภัณฑท์ี่เหมาะสมกับเพศ ทัง้นีผ้ลิตภัณฑบ์างประเภทถูกออกแบบให้
สามารถใชง้านไดท้ัง้สองเพศ (Unisex) 

3. การศึกษา ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาสงูจะพิจารณาถึงผลิตภณัฑท์ี่มีคณุภาพที่ดี และ
ตรงตามความตอ้งการ อีกทัง้มกัสนใจผลิตภณัฑท์ี่มีราคาสงู 

4. อาชีพ ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพต่างกนัมีความตอ้งการในผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั 
5. รายได ้กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีรายไดต้ ่าถึงกลางจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่กว่าผูบ้รโิภค 

ที่มีรายไดสู้ง ซึ่ง การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้างมีความสมัพนัธไ์ปในทางทิศเดียวกนัผลิตภณัฑ ์
ผูป้ระกอบการจึงนิยมใชห้ลกัประชากรศาสตรด์งักล่าวเป็นการแบ่งสว่นการตลาด 

6. ขนาดครอบครวั และสถานภาพครอบครวั ด้วยจ านวนและลักษณะของบุคคล 
ในครวัเรือน ดว้ยการพิจารณาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งดา้นสื่อที่เหมาะสมกบั
บคุคลในครวัเรือนดว้ย 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบของการด าเนินงานทางการตลาด 

โดยแบ่งออกเป็น 4 ปัจจัย (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2549, น. 132-150) โดยเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552, น. 80) ซึ่งได้ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นตัวแปร 
ทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้เพื่อสนองความพึงพอใจ และสร้างอิทธิพลต่อลูกค้า 
ซึ่งสว่นประสมทางการตลาดประกอบดว้ยเครื่องมือต่อไปนี ้

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) คือ สินคา้หรือบริการที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบับริษัท หรือสิ่งที่
เสนอขายโดยบริษัทเพื่อสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ทั้งนีผ้ลิตภัณฑท์ี่เสนอขายจะมีตัวตน
หรือไม่มีตัวตนก็ได้ โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ และมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า  



  13 

เช่น โรงพยาบาลมีการรกัษาเป็นผลิตภัณฑ์ ธนาคารมีการด าเนินกาธุรกรรมทางการเงินเป็น
ผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ 

2. ราคา (Price) คือ ราคาของสินค้าหรือบริการที่ บริษัทตั้งขึน้และน าเสนอต่อ
ผูบ้ริโภคในตลาด หรือคณุค่าของผลิตภัณฑใ์นรูปตัวเงิน ซึ่งปัจจยัของการตัง้ราคาของสินคา้หรือ
บรกิาร ประกอบดว้ย อปุสงคข์องตลาด (Demand) และอปุทานของบรษิัท (Supply)  

3. สถานที่  (Place) คือ สถานที่  ช่องทางในการจัดจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ  
หรือ โครงสรา้งของช่องทางที่ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมเพื่อเคลื่อนยา้ยผลิตภัณฑไ์ปยังตลาด
เช่น ตลาด (Market) ตวัแทนขายสินคา้ (Authorize Dealer) และอินเตอรเ์น็ต (internet) เป็นตน้ 

4. การส่งเสริมการจ าหน่าย  (Promotion) คือ การกระตุ้นการรบัรูผ้ลิตภัณฑ์เพื่อ
ผูบ้ริโภคสนใจสินคา้และบริการของบรษิัท หรือการติดต่อสื่อสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้ว่าดว้ยเรื่อง
ขอ้มูลของสินคา้ เพื่อส่งเสริมทัศนคติที่ดีและส่งผลดา้นบวกแก่พฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้ โดย
ค านึงถึงความเหมาะสมกบัลกูคา้ เช่น โฆษณา การสง่เสรมิการขาย การใหข้่าวและประชาสมัพนัธเ์ป็นตน้ 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
Kotler (2008, p. 49) กล่าวว่า แนวคิด 4P’s นั้นเป็นการมองตลาดของผูผ้ลิต ไม่ใช่

มุมมองของผู้ซือ้ ในมุมมองของผู้ซือ้ยุคนี ้เป็นยุคของลูกค้าสัมพันธ์ (Customer relationships) 
เราสามารถอธิบาย 4P’s ไดด้ว้ยสิ่งที่ดีกว่าคือ 4C’s ขณะที่นกัการตลาดมองแต่ว่าตวัเองตอ้งการขาย
ผลิตภณัฑ ์แต่ลกูคา้มองว่าตวัเองซือ้คณุค่า หรือซือ้สินคา้เพื่อแกปั้ญหา อีกทัง้ยงัค านึงถึงต้นทุนที่
ตอ้งจ่ายทัง้หมดเพื่อใหไ้ดส้ินคา้ ซึ่งมิใช่เพียงแต่ราคาของสินคา้ ลกูคา้ตอ้งการใหส้ินคา้และบรกิาร 
มีความพรอ้มในการใชง้านอย่างสะดวกที่สดุเท่าที่เป็นไปได ้และพวกเขาตอ้งการการสื่อสารสอง
ทางกับผูข้ายผลิตภัณฑ์ ทั้งนีน้ักการตลาดควรค านึงถึง 4C’s เป็นล าดับแรกจากนั้นจึงน าแนวคิด
ดงักลา่วไปสรา้ง 4P’s เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ต่อไป  

Lauterborn (1990) กล่าวว่า คุณไม่สามารถขายอะไรก็ตามที่คุณสามารถผลิต 
ได้อีกต่อไปแล้ว คุณสามารถขายได้แค่สิ่งที่ผู ้บริโภคต้องการ จงลืมการตั้งราคาแต่จงเข้าใจ
ค่าใชจ้่ายของผูบ้ริโภค จงลืมท าเลที่ตั้งของรา้น แต่จงคิดถึงความสะดวกสบายในการซือ้สินค้า 
ของลูกคา้ จงลืมโปรโมชั่น แต่จงคิดถึงการสื่อสารเพื่อเขา้ใจลูกค้า จึงเป็นที่มาของส่วนประสม
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ 

สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552, น. 40) ไดก้ล่าวว่า แนวคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาด หรือ4P’s 
เป็นการมองตลาดจากมมุมองของผูป้ระกอบการ อย่างไรก็ตามในสถานการปัจจุบนัผูป้ระกอบการ
ต้องให้ความส าคัญกับลูกค้าเป็นหลัก โดยอาศัยแนวคิด4C’s ดังภาพประกอบ  2 ซึ่ งมี 
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ความสอดคล้องกับ นธกฤต วันต๊ะเมล์ (2561, น. 15) ส่วนประสมการตลาดเพื่อความยั่งยืน 
(Sustainability Marketing Mix) เป็นการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดจากลูกค้าเป็นหลัก 
โดยใชห้ลกัการ 4C’s ซึ่งประกอบดว้ย 

1. การตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ (Customer Solution) หมายถึง การผลิต 
การพัฒนาสินค้าและบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า  อีกทั้งยังต้องค านึงถึง
ผลกระทบทางสงัคมและสิ่งแวดลอ้มดว้ย 

2. ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย  (Customer Cost) หมายถึง ต้นทุนทางการเงิน 
ร่างกาย จิตวิทยา สังคม ที่ลูกค้าต้องจ่ายเพื่อให้ได้รบัสินค้าและบริการ ดังนั้นผู้ประกอบการ 
ควรลดตน้ทนุในสว่นของลกูคา้ใหน้อ้ยลงดว้ย 

3. ความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รับ  (Convenience) หมายถึง การออกแบบ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและขั้นตอนการใช้งานผลิตภัณฑ์โดยค านึงถึงความสะดวกสบาย  
ของลกูคา้เป็นส าคญั 

4. การสื่อสารกับลูกค้า (Communication) หมายถึง การน าส่งข้อมูล ข่าวสาร 
ที่เก่ียวข้องกับสินค้าและบริการ โดยเสริมสรา้งความสัมพันธระหว่างผู้ประกอบการและลูกค้า 
เพิ่มความไวว้างใจ (Trust) ความเชื่อมั่น (Credibility) เพื่อความยั่งยืนมากว่าการมุ่งขายสินคา้ระยะสัน้ 
 

 
 
 
 

 

 

ที่มา: Kotler (2008, p. 49) และสิทธิ์ ธีรสรณ ์(2552, น. 40) 

ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์(2552, น. 34) ไดใ้หค้วามกล่าวถถึง แนวความคิดเรื่องการตลาดเพื่อสงัคม
ว่า แนวคิดดงักล่าวเป็นงานขององคก์รที่ควรพิจารณาถึงความจ าเป็น ความตอ้งการ ความสนใจ

Customer Solution PRODUCT 

PRICE 

PLACE 

PROMOTION 

Customer Cost 

Convenience 

Communication 

ภาพประกอบ 2 แผนภาพแนวคิด 4C’s 
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ภาพประกอบ 3 แผนภาพ Wheel of Competitive 

ของตลาดเป้าหมาย เพื่อส่งมอบความถึงพอใจอย่างมีประสิทธิภาพ อีกทัง้ยงัตอ้งรกัษาความกินดีอยู่ดี
ของผู้บริโภคอีกด้วย โดยมีตัวอย่าง บริษัท สี ไอซีไอ (ประเทศไทย) จ ากัด ซึ่งใช้แนวคิดเรื่อง  
การบรหิารการตลาดที่สอดคลอ้งกบัการตลาดเพื่อสงัคม ได ้2 เรื่องดงันี ้(ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2541, น. 18) 

1. การมุ่งความส าคัญที่ลูกค้า (Customer Orientation) และความรบัผิดชอบของ
ธุรกิจต่อสงัคมและมนษุยชาติ 

2. การใชเ้ครื่องมือการตลาดรว่มกนั (Coordinated marketing) การใชเ้ครื่องมือสว่น
ประสมการตลาด4P’s เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 4C’s ดงันี ้

2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) มุ่ งเน้นความทนทานยาวนาน 10 ปี  และความ
ปลอดภยัต่อสขุภาพของ ลกูคา้ และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้มดว้ย (Customer needs and wants) 

2.2 ราคา (Price) การตัง้ราคาสินคา้ใหแ้ตกต่างกนัตามความตอ้งการของลูกคา้
ที่มีความสนใจต่อคณุภาพของสี (Cost to Customer) 

2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จ าหน่ายสีโดยรา้นคา้ตวัแทนและรา้นขายสีทั่วไป 
(Convenience) 

2.4 การส่ ง เส ริม การตลาด  (Promotion) ใช้ห ลักการ ติด ต่ อสื่ อส ารที่ ดี 
(Communication) โดยใช้ข้อความโฆษณาที่เน้นความเงางามของสี ตลอดจนความปลอดภัย 
ไรม้ลภาวะจากสารเคมีเป็นพิษ อีกทัง้ยงัแสดงความรบัผิดชอบต่อสงัคมและมนษุยชาติดว้ย 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความได้เปรียบในการแข่งขัน 
Porter (1980, p. 34) กล่าวว่า ความได้เปรียบในการแข่งขัน คือการรวมกันระหว่าง

เป้าหมาย และนโยบายขององค์กรที่มีความมุ่งมั่นจะน าไปสู่ความส าเร็จ โดยแต่ละองค์กร 
จะมีความแตกต่างกันขึน้อยู่กับความสามารถและปัจจัยที่ แตกต่างกัน ซึ่งสามารถแสดงได้ใน 
Wheel of Competitive ดงัรูป 

 
 
 
 

 

ที่มา: Porter (1980, p. 34) 
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การทราบถึงขอ้จ ากดัขององคก์ร จุดแข็งและจุดอ่อน สามารถก าหนดกลยุทธ์ที่จะส่งผล
ถึงความไดเ้ปรียบในการแข่งขันขององคก์รและยังท าใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จอีกดว้ยความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั สามารถใชใ้นการโจมตีคู่แข่งในตลาดหรือใชป้้องกนัต าแหน่งขององคก์รใน
ตลาดก็ได ้โดยความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัสามารถสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 แนวทาง ไดแ้ก่ 

1.Overall Cost Leadership  
2.Differentiation และ 
3.Focus 

ความได้เปรียบในการแข่งขัน คือ กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
แผนการปฎิบติังานที่น ามาใชใ้นบริษัท โดยการน าทรพัยากร สมรรถนะ ของบริษัทมาพัฒนา เพื่อ
สรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขัน (เขมมารี รกัษ์ชูชีพ, 2551, น. 107-116) ซึ่งคล้ายคลึงกับ 
พิบลู ทีปะปาล (2559, น. 174-187) ประกอบดว้ย 3 กลยทุธต่์อไปนี ้

1. กลยุทธ์ความเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน (Cost leadership Strategy) คือ การใช้
ตน้ทุนในการผลิตสินคา้และบริการต ่ากว่าคู่แข่ง บรษิัทจึงมีความไดเ้ปรียบโดยสามารถขายสินคา้
และบริการไดใ้นราคาต ่ากว่าคู่แข่ง หรือขายสินคา้ราคาเท่ากันกับคู่แข่งโดยบริษัทไดร้บัผลก าไร
มากขึน้ ทั้งนีส้ินคา้และบริการจะตอ้งมีมาตรฐานเทียบกับคู่แข่งได ้ดว้ยอาศัยปัจจัยการบริหาร
จดัการ ดงันี ้

1.1 การประหยัดจากขนาด เมื่อบริษัทผลิตสินคา้และบริการจ านวนมาก ส่งผลให้
ตน้ทนุต ่าลง 

1.2 ประสบการณ์ เมื่อเกิดความเชี่ยวชาญในการผลิต ท าใหเ้กิดของเสียนอ้ยลง 
ซึ่งสง่ผลใหต้น้ทนุการผลิตต ่าลงนั่นเอง 

1.3 ปัจจัยในการผลิตที่มีราคาถูก ท าให้ต้นทุนลดลง ปัจจัยในการผลิตได้แก่ 
แรงงาน วตัถดิุบ ค่าขนสง่ ค่าสาธารณปูโภคต่างๆ 

2. กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ การท าให้สินค้า 
และบริการไม่เหมือนคู่แข่ง มีความพิเศษ (Uniqueness) มีคุณค่า (Value) ดว้ยอาศัยการท าวิจัย
พฤติกรรมของผู้บริโภค กล่าวคือบริษัทจะต้องพัฒนาสินค้าและบริการให้สามารถตอบสนอง  
ต่อสิ่งที่ผูบ้รโิภคตอ้งการได ้ซึ่งลกัษระของสินคา้และบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง มีดงันี ้

2.1 รูปลกัษณข์องสินคา้ (Product Features) หมายถึง ลกัษณะรูปร่างของสินคา้
ที่ผูบ้รโิภคมองเห็นได ้
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2.2 ภาพลกัษณท์ี่ดี (Image) หมายถึง ภาพลกัษณข์องสินคา้และบริการที่ท าให้
ผูบ้รโิภคซือ้สินคา้แลว้ภมูิใจ รูส้กึถึงรสนิยม เกิดความมั่นใจ เช่น เครื่องส าอางคแ์บรนดเ์นม โรงแรม
ระดบั 5 ดาว เป็นตน้ 

2.3 บรกิารหลงัการขาย (After – Sales Service) การบริการหลงัจากผูบ้รโิภคซือ้
สินคา้และบรกิารท่ีสะดวก รวดเรว็ ราคาถกู ถือเป็นอีกปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ดว้ย 

2.4 การมี เทคโน โลยีที่ ทันสมัย  เช่น  การพัฒ นาสินค้าและบริการให้มี
ประสิทธิภาพและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดดี้ยิ่งขึน้ 

2.5 การบรกิารท่ีเป็นเลิศ เช่น ความตรงต่อเวลาในการสง่สินคา้ เป็นตน้ 
2.6 ชื่อเสียงของสินคา้ เช่น ความน่าเชื่อถือของสินคา้ เป็นตน้ 
2.7 การมีสินคา้หลายชนิดในสายผลิตภัณฑเ์ดียวกนัใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซือ้ เช่น 

แผ่นเกม Standard edition (ประกอบด้วยเกมเพียงอย่างเดียว), แผ่นเกม Deluxe edition 
(ประกอบดว้ยเกมและสว่นเสรมิของเกม) เป็นตน้ 

3. กลยุทธ์ที่ เน้นกลุ่มลูกค้า (Focus หรือ Market Niche Strategy) คือ การผลิต
สินค้าและบริการเพื่อมุ่งเน้นการสอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม โดยอาศัย  
การแบ่งส่วนการตลาด (Market Segment)โดยแบ่งตามพื ้นที่  ความร ่ารวย อายุ ความชอบ 
รสนิยม รวมถึงความตอ้งการพิเศษ โดยบริษัทจะต้องพิจารณาปัจจยั กลุ่มลกูคา้ตอ้งมีขนาดใหญ่ 
ตลาดมีศกัยภาพสามารถเติบโตได ้อีกทัง้บริษัทตอ้งมีทรพัยากรและสมรรถนะที่สามารถตอบสนอง
ต่อความต้องการของลูกค้าได้ เนื่องจากเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม บริษัทจึงมีความสัมพันธ์ที่ ดี  
กับลูกค้า และสามารถทราบการเปลี่ยนแปลงใน รสนิยม  ความชอบ ของลูกค่าโดยที่บริษัท
สามารถปรบัปรุงสินคา้และบรกิารใหส้ามารถตอบสนอง ความตอ้งการของลกูคา้ไดร้วดเรว็ 

อย่างไรก็ตาม ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2542, น. 178-197) กล่าวว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ถือเป็น
การพิจารณาแบ่งส่วนงานของบริษัทที่มุ่งเนน้ตลาดภายนอก ท าใหส้ามารถระบุคู่แข่งของธุรกิจ
และควบคมุการด าเนินงานในหน่วยกลยุทธธ์ุรกิจ โดยหน่วยปฎิบติังานท าหนา้ที่วางแผนการผลิต
สินค้าหรือบริการเพื่อเข้าถึงตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ ้น บริษัทที่  
ประสบความส าเร็จในการแข่งขันจะต้องใช้ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีความเหมาะสม  
และสมัพนัธก์บัการแข่งขนัดว้ยการสรา้งความแตกต่างใหเ้ด่นกว่าคู่แข่ง 

อนิวชั แกว้จ านงค ์(2555, น. 110-118) การก าหนดกลยุทธร์ะดับธุรกิจ คือ วิธีการสรา้ง
ความได้เปรียบเหนือคู่ แข่ ง การด ารงอยู่ ของบริษัทอย่างยั่ งยืนรวมถึงการท าให้บริษั ท 
บรรลุ เป้าหมาย ด้วยการทราบถึ งสถานะที่ แท้จริงของบริษัทและสามารถตอบสนอง  
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ต่อการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ เพื่อจะก าหนดทิศทางในการด าเนินงานได ้อีกทัง้ยัง
ท าใหบ้ริษัทมีความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขันเมื่อเทียบกบัคู่แข่งในธุรกิจเดียวกัน โดยสอดคลอ้งกับ 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2551, น. 165-168) กล่าวว่า กลยุทธ์ที่ ท าให้เกิดข้อได้เปรียบ 
ทางการแข่งขัน เกิดขึน้จากลักษณะการด าเนินงานที่ท าให้บริษัทมีโอกาสและสามารถท าก าไร  
ได้มากกว่าคู่แข่ง โดยอาศัยการจัดการที่มีประสิทธิภาพเพื่อสรา้งข้อได้เปรียบ ตลอดจนการ
ประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของบริษัท ทัง้นีข้อ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนันัน้ประกอบดว้ย  4 แนวทาง
ดงัต่อไปนี ้

1. การสรา้งความแตกต่าง คือ การก าหนด การสรา้งรูปแบบของสินคา้และบริการ  
ในลกัษณะที่ไม่เหมือนใคร (Unique) เพื่อใหเ้กิดคณุค่าที่สงูขึน้และตอบสนองความตอ้งการลกูคา้
อีกทั้งต้องท าให้ลูกคา้รบัรูค้วามพิเศษของสินค้าและบริการที่ไดร้บัดว้ย ซึ่งสามารถด าเนินการ  
ไดห้ลากหลายรูปแบบดงัต่อไปนี ้

1.1 รูปรา่งของสินคา้และบรกิาร (Product Features) เป็นการสรา้ความแตกต่าง
ด้วยลักษณะทางกายภาพ และความสามารถ ถือเป็นปัจจัยพื ้นฐานที่ลูกค้าน ามาพิจารณา 
เป็นล าดบัแรกในการเลือกซือ้ 

1.2 บริการหลังการขาย (After-sales Services) ด้วยการอ านวยความสะดวก  
และคุณภาพของการบริการ เป็นอีกปัจจัยหนึ่ งที่ ลูกค้าให้ความสนใจซึ่งคือการซ่อมแซม 
และการรบัประกนัสินคา้ในกรณีที่สินคา้เสียหาย  

1.3 ภาพลกัษณท์ี่พึงปรารถนา (Desirable image) เป็นสิ่งส  าคญัในกรณีที่สินคา้
หรือบริหารในรูปแบบแฟชั่น เช่น การออกแบบสินคา้ limited edition ซึ่งมีจ านวนจ ากัดให้ลูกคา้
รบัรูถ้ึงคณุค่าของสินคา้ เป็นตน้ 

1.4 เทคโนโลยีหรือนวัตกรรม (Technology or Innovation) การน าเทคโนโลยี
หรือนวัตกรรมใหม่มาใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อสรา้งสินคา้และบริการ ท าใหบ้ริษัทเป็นที่น่าสนใจ 
ในมมุมองของลกูคา้ 

1.5 ชื่ อ เสี ย งของกิ จการ (Reputation of the firm) ด้วยบ ริษั ท เป็ นที่ รู ้จั ก 
และมีชื่อเสียงสง่ผลให ้สินคา้และบรกิารมีความน่าเชื่อถือในมมุมองของลกูคา้ 

1.6 การผลิตอย่างสม ่ าเสมอ (Manufacturing consistency) หมายถึง  การ
จดัการการควบคมุกระบวนการผลิตสินค้า โดยใชห้ลกัการทางสถิติ (Statistical process control) 
ท าใหก้ารผลิตสินคา้แต่ละชิน้มีคณุภาพเท่าเทียมกนั 
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1.7 เครื่องหมายที่แสดงสถานภาพ (Status symbol) การซือ้สินคา้และบริการ 
ที่มีราคาสูง ซึ่งลูกค้าให้ความส าคัญมากกว่าการใช้งานพื ้นฐานของสินค้าและบริการนั้น  
ด้วยการอ้างอิงการวางต าแหน่งของสินค้าและบริการ โดยลูกค้ารู ้สึกถึ งความ Premium  
ที่ไดค้รอบครองสินคา้ 

สิ่งที่แนวทางการสรา้งความแตกต่างที่ท าใหบ้รษิัทประสบความส าเรจ็ไดน้ัน้มาจาก  
(1) บริษัททราบถึงขอ้ดีและขอ้เสียในกิจการตนเองและหลีกเลี่ยงการเผชิญหนา้

กนัของธุรกิจในอตุสาหกรรมเดียวกนั  
(2) ลกูคา้รบัรูถ้ึงควาแตกต่างของสินคา้และบรกิาร ซึ่งสรา้งคณุค่าใหล้กูคา้สง่ผล

ให้ลูกค้าภักดี ไม่หวั่นไหวต่อการเปลี่ยนแปลงราคาของสินค้าหรือเปลี่ยนใช้สินค้าและบริการ 
ของคู่แข่ง อย่างไรก็ตาม แนวทางการสรา้งความแตกต่างตอ้งอาศัยการสรา้งลักษณะที่โดดเด่น
ของสินคา้และบริการ โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ซึ่งการด าเนินการตาม
แนวทางนี ้มิ ได้อ าศั ยการตลาดแบบ  Mass production โด ยต้อ งยอม รับ ใน เรื่ อ งขอ ง 
ส่วนแบ่งการตลาดที่ต  ่ากว่าการสรา้งความแตกต่างด้วยแนวทางอ่ืน เนื่องจากเป็นแนวทางที่มี
ขอ้จ ากดัดา้นตน้ทนุ ในสว่นของการวิจยั การพฒันา และวตัถดิุบที่มีคณุภาพสงู 

2. การเป็นผู้น าด้านต้นทุน คือ การสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขันด้วยการ
ด าเนินงาน การผลิตสินคา้และบรกิารท่ีใชต้น้ทนุต ่ากว่าคู่แข่ง โดยการสรา้งความไดเ้ปรียบดงักลา่ว
อาศยัปัจจยัหลากหลายรูปแบบ ดงันี ้

2.1 การประหยดัจากขนาดของการผลิต (Economy of Scale) เกิดขึน้เมื่อบรษิัท 
มีการผลิตสินคา้เป็นจ านวมาก จึ่งสง่ผลใหต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคา้ลดลง การประหยดัจากขนาดนี ้
สินคา้และบรกิารของบรษิัทตอ้งเป็นที่ตอ้งการและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้

2.2 ต้น ทุ น ขอ งปั จจั ย การผลิ ต  (Cost of Resource input) ก า รที่ บ ริษั ท 
ใชท้รพัยากรในการผลิต ค่าแรง รวมถึงปัจจยัการผลิตอ่ืนๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานของบรษิัท
ต ่ากว่าคู่แข่งอีกทัง้ยงัสามารถสรา้งคณุค่าใหล้กูคา้สามารถรบัรูไ้ด ้เป็นตน้  

2.3 ผลจากกการเรียนรูแ้ละเส้นประสบการณ์ (Learning and Experience Curve) 
 เกิดจากการเรียนรู ้และประสบการณ ์อีกทัง้ยงัรวมถึงการปรบัปรุงใหไ้ดว้ิธีการด าเนินงาน การผลิต 
ที่มีประสิทธิภาพมากขึน้ 

2.4 ประโยชน์ในการรวมตัวทางแนวด่ิง (Benefit of Vertical Integration) 
เกิดจากการรวมตวักนัของกิจกการระหว่างผูผ้ลิตสินคา้และบรกิารกบัผูจ้ดัจ าหน่ายปัจจยัการผลิต 
สง่ผลใหเ้กิดอ านาจต่อรอง และประหยดัตน้ทนุในการผลิต 
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2.5 ทางเลือกกลยุทธ์และการตัดสินใจในการด าเนินงาน (Percentage of 
capacity utilization) สิ่งที่ส่งผลต่อต้นทุนของบริษัทเพิ่มขึน้หรือลดลง ขึน้อยู่กับการตัดสินใจ
ด าเนินงาน ไดแ้ก่ การเพิ่มหรือลดของการผลิตสินคา้และบริการ ลกัษณะของคุณภาพของสินคา้
และบริการที่บริษัทส่งมอบให้ลูกค้า ค่าจา้งและผลประโยชน์ที่พนักงานได้รบัโดยเปรียบเทียบ 
กบัคู่แข่ง การเปลี่ยนแปลงจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ การใชส้ิ่งจูงใจเพื่อใหลู้กคา้สนใจ 
และคณุสมบติัของวตัถดิุบ 

ทั้งนี ้การเลือกใช้แนวทางการเป็นผู้น าด้านต้น ทุนไม่มีความจ าเป็นต้อง 
ลดราคาสินค้าเท่านั้น  เนื่องจากต้นทุนมิไดอ้ยู่ในรูปแบบของเงินเพียงอย่างเดียว บริษัทสามารถ
สรา้งลกัษณะที่แตกต่างในแนวทางการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุไดด้งันี ้

1. ลักษณะที่ แตกต่างซึ่งสามารถลดต้นทุนของผู้ซื ้อสินค้าและบริการ 
(Differentiating features that lower buyer cost) ดว้ยการอาศยัทางเลือกอ่ืนที่เก่ียวขอ้งกบัสินคา้
และบรกิารของบรษิัทต่อไปนี ้ 

(1) การลดความสญูเปลา่ของตวัสินคา้และบริการ เช่น การลดขนาดหรือ
การลดบรกิารท่ีไม่จ าเป็น 

(2) ลดตน้ทนุในสว่นแรงงานของผูซ้ือ้ เช่น เวลา การฝึกอบรมพนกังาน เป็นตน้  
(3) ลดเวลาของผูซ้ือ้ เช่น การจดัเตรียมอะไหล ่การลดเวลาการซ่อมบ ารุง   
(4) ลดตน้ทนุสินคา้คงเหลือ เช่น การผลิตแบบทนัเวลา เป็นตน้  
(5) การลดตน้ทนุเก่ียวกบัมลภาวะ เช่น การน ากลบัไปใชใ้หม่ เป็นตน้ 
(6) การลดตน้ทนุในการเก็บรกัษา และการสั่งซือ้ เช่น การสั่งซือ้ออนไลน ์เป็นตน้ 

2. ลักษณะที่แตกต่างซึ่งช่วยเพิ่มผลการท างานของผู้ใช้ (Differentiating 
features that rise the performance a user gets) หมายถึงการเพิ่มประสิท ธิภาพของสินค้า 
และบรกิารดว้ยการอาศยัคณุสมบติัต่อไปนี ้ 

(1) ความคงทน สะดวก ต่อการใชง้าน  
(2) ความสะอาด ปลอดภยั  
(3) เป็นไดต้ามมาตรฐานและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม  
(4) ตอบสนองความจ าเป็นไดดี้ยิ่งขึน้  
(5) เพิ่มทางเลือกใหล้กูคา้ ดว้ยการเพิ่มรูปแบบของสินคา้และบริการ  
(6) ปรบัปรุงรูปแบบของสินคา้และบริการใหดี้ขึน้  
(7) ขยายความตอ้งการของลกูคา้ ดว้ยการท างานใหดี้ขึน้  
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กล่าวได้ว่าราคาของสินเค้าและบริการเป็นข้อได้เปรียบทางต้นทุนของบริษัท  
ทั้งนี ้  หากคู่ แข่งใช้กลยุทธ์ราคาต ่ าเข้าแข่งขัน  บริษัทจะต้องเตรียมแผนการด าเนินงาน 
หรือการวางต าแหน่งของสินค้าและบริการให้เข้มแข็ง ถึงแม้ว่าราคาต้นทุนจะเปลี่ยนแปลง  
เพื่อรกัษาลูกคา้ไว ้โดยการตัง้ราคาที่ท าใหลู้กคา้รบัรูแ้ละเพิ่มคุณค่าในสินคา้และบริการ (Product value) 
ในกรณีที่บริษัทใชก้ลยุทธผ์ูน้  าดา้นตน้ทุนนัน้ยงัสามารถป้องกนัแรงกดดันทัง้  5 ประการไดอี้กดว้ย 
คือ สินคา้และบริการมีราคาต ่าคู่แข่งไม่สามารถเขา้สู่ตลาดได ้การลดแรงกดดนัของลกูคา้จากการ
ต่อรองราคา การแข่งขนัเพื่อใหอ้ยู่รอดในธุรกิจประเภทเดียวกนัดว้ยการเพิ่มทนุจากก าไรขัน้ตน้ที่สงู
กว่าคู่แข่ง การมีประสบการณใ์นการผลิตส่งผลใหก้ระบวนการผลิตมีประสิทธิภาพมากขึน้ช่วยให้
ไดเ้ปรียบคู่แข่งขันส่งผลใหคู้่แข่งไม่สามารถใชกุ้ลยุทธต์น้ทุนต ่าได ้การผลิตสินคา้หรือบริการที่ใช้
ตน้ทุนต ่าส่งผลใหบ้ริษัทมีความไดเ้ปรียบและเป็นผูค้รองตลาดและลดการดึงดูดคู่แข่งที่จะผลิต
สินคา้ทดแทนลง  

3. การตอบสนองอย่างรวดเร็ว คือ การมีความคล่องตัวในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ดว้ยการน าเสนอสินคา้หรือบริการในรูปแบบใหม่ การปรบัปรุง รวมถึงขัน้ตอน
การตัดสินใจในการบริหารบริษัทดว้ย ซึ่งการใชก้ลยุทธ์ความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน 2 แนวทาง 
ไดแ้ก่ การสรา้งความแตกต่าง และการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนนั้น ไม่เพียงพออีกต่อไป แมว้่าลูกคา้
ตอ้งการสินคา้หรือบริการที่มีคุณภาพ หากการตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจ  
ของลูกค้าที่ช้ากว่าคู่แข่งขันส่งผลให้ลูกค้าเลือกใช้สินค้าหรือบริการของคู่แ ข่งแทนการสรา้ง 
ความไดเ้ปรียบดว้ยแนวทางการตอบสนองอย่างรวดเรว็มีวิธีการดงัต่อไปนี ้

3.1 การส่งมอบสินคา้หรือบริการ (Delivery of Ordered Products) ดว้ยความ
ถกูตอ้ง รวดเรว็ และไม่เสียหาย  

3.2 การตอบค าถามลูกค้า (Answering Customer Question) ด้วยความชัดเจน 
เต็มใจ เขา้ใจ และสง่มอบความรูส้กึดีใหล้กูคา้ 

3.3 การพัฒนาสินคา้และบริการใหม่ (Developing New Products) การด าเนินการ
ออกแบบพัฒนาสินค้าหรือบริการใหม่เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า อย่างต่อเนื่องตาม 
Product life cycle และรวดเรว็ 

3.4 การปรบัปรุงสินคา้หรือบริการเดิม (Improving Existing Products) ดว้ยการ
ปรับปรุงสินค้าหรือบริการให้ดขึน้อย่างสม ่าเสมอ และรวดเร็วส่งผลให้สินค้าหรือบริการเดิม
สามารถคงอยู่ในตลาดต่อไปได ้
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3.5 การปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) ดว้ยการปรบัตัว
ดา้นการสื่อสารทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตลาดใหม่ ดว้ยความรวดเร็ว มีความไดเ้ปรียบคู่แข่ง
สง่ผลใหล้กูคา้จดจ า และเกิดความพงึพอใจไดร้วดเรว็กว่าคู่แข่ง 

การสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขันดว้ยแนวทางการตอบสนองอย่างรวดเร็วนัน้
สง่ผลใหบ้รษิัทมีความสามารถที่จะรบัมือกบัแรงกดดนัทัง้ 5 ประการ (Five Force) ไดด้งันี ้

(1) สามารถหลีกเลี่ยงการแข่งขันแบบตัวต่อตัวเนื่องจากบริษัทมีโอกาส 
ที่จะผกูขาดตลาดสินคา้และบรกิารซึ่งคู่แข่งตามไม่ทนัและไมมีโอกาสในการแข่งขนั 

(2) สามารถก าหนดราคาสนค้าให้สูงได้ เมื่อสินค้าและบริการเข้าสู่ตลาด 
โดยอาศยัการผลิตสินคา้ที่ล  า้หนา้กว่าคู่แข่ง หรือ การสง่มอบสินคา้และบรกิารท่ีสะดวก รวดเรว็ 

(3) สามารถกระตุ้นให้ผูจ้  าหน่ายวัตถุดิบซึ่งเป็นปัจจัยการผลิตตอบสนอง  
ไดเ้ร็วขึน้ ดว้ยบริษัทมีความตอ้งการวัตถุดิบที่รวดเร็วส่งผลใหเ้กิดอ านาจในการต่อรองที่สูงกว่า  
ผู้จ  าหน่ายวัตถุดิบ หากผู้จ  าหน่ายวัตถุดิบไม่สามารถตอบสนองความต้องการของบริษัท าได้ 
จะเสียโอกาสในการขายปัจจัยการผลิต (บริษัทที่ด  าเนินการไดช้า้กว่าจะตอ้งรอผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ
ซึ่งส่งผลให้บริษัทไม่มีอ านาจในการต่อรองกับผู้จ  าหน่ายวัตถุดิบ สูญเสียโอกาสในการท าตลาด 
และเสียเปรียบคู่แข่ง) 

(4) มีความสามารถในการรบัมือการคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ และสินค้า
ทดแทน ดว้ยการเป็นผูน้  าดา้นนวตักรรมใหม่ แต่มีขอ้เสียในเรื่องค่าใชจ้่ายที่เพิ่มขึน้ 

แนวทางการตอบสนองอย่างรวดเร็ว สามารถปรับปรุงผลการด าเนินงาน  
ของบริษัทได ้เวลาเป็นการเพิ่มคณุค่า (Value-added Time) ดว้ยการออกแบบ การผลิต การบรรจุ
และการส่งสินคา้และบริการ ซึ่งคุณค่าจะเกิดขึน้ระหว่างค าสั่งซือ้ของลูกคา้และยะเวลาที่บริษัท
ด าเนินการส่งมอบสินคา้และบริการใหล้กูคา้ เก่ียวขอ้งในดา้นตน้ทุนในการผลิตสินคา้และบริการ 
ดว้ยการผลิตสินคา้ตามค าสั่งซือ้ลูกคา้ใชเ้วลาไม่ก่ีชั่วโมงในการด าเนินการ แต่ระยะเวลาที่เหลือ
อาจใชไ้ปกับกระบวนการเอกสาร ตางรางเวลาผลิต การคน้หาวัตถุดิบกาผลิต การจัดการสินคา้
คงเหลือ รวมไปถึงการขนสง่กิจกรรมดงักลา่วขา้งตน้ บางกิจกรรมก่อใหเ้กิดตน้ทนุไม่มีความจ าเป็น
และไม่เพิ่มคุณค่าใหก้ับสินคา้และบริการ บริษัทควรปรบัปรุงการด าเนินการ ซึ่งน าไปสู่การเพิ่ม
คณุค่าของสินคา้และบรกิาร 

4. การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม คือ ความสามารถในการ
ออกแบบสินคา้และบรกิาร เพื่อกลุ่มตลาดลกูคา้ที่มีความตอ้งการพิเศษ หากแต่การมุ่งตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของลกูคา้ตลาดกลุ่มเล็กที่มีอ  านาจซือ้ ดว้ยความตอ้งารของลูกคา้กลุ่มดังกล่าว  
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มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว บริษัทจึงตอ้งปรบัปรุงสินคา้และบรกิารอย่างสม ่าเสมอเพื่อเป็น
พืน้ฐานของบรษิัทที่สามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดกลุ่มอ่ืนหรือตลาดที่ขนาดใหญ่
ขึน้ต่อไป ซึ่งสามารถกลา่วไดว้่าการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่มีความสมัพนัธ์
ทางการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ 2 แนวทางขา้งตน้ ไดแ้ก่ 

4.1 การมุ่งตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มเล็กมีความสัมพันธ์กับ 
แนวทางการสรา้งความแตกต่าง เนื่องจากการสรา้งความแตกต่างในสินคา้และบริการส าหรบัลูกคา้
กลุ่มเล็กสามารถท าได้ง่ายกว่า สามารถตอบสนองความต้องการได้ง่ายกว่าลูกกลุ่มใหญ่ 
เพราะมีความตอ้งการที่เฉพาะเจาะจง  

4.2 การมุ่งตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มใหญ่มีความสัมพันธ์กับ 
แนวทางการเป็นผู้น าด้านต้นทุน ด้วยการมุ่ งผลิตเป็นจ านวนมากๆ เพื่ ออาศัยประโยชน์จาก 
การประหยดัต่อขนาด (Economy of scale) และดว้ยการท างานของพนกังานแบบ routine ซึ่งส่งผล
โดยตรงต่อการเรียนรูป้ระสบการณ์ท างานดว้ยหลักการเสน้ประสบการณ์ (Experience curve) 
หากบริษัทสามารถจ าน่ายสินคา้และบริการไดม้ากกว่าคู่แข่งตามทฤษฏีดังกล่าวแลว้ เสมือนว่า  
ไดป้รบัปรุงกระบวนการผลิตใหม้ีความรวดเร็ว ดึงดดูลกูคา้ดว้ยความสามารถในการตัง้ราคาไดต้ ่า
กว่าคู่แข่ง สง่ผลใหม้ียอดขายสงูขึน้  

อย่างไรก็ตามหากบริษัทมีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านด้วยการก าหนดความตอ้งการ 
ของลกูคา้กลุม่เล็กหรือตลาดที่แคบ และขนาดโรงงานที่เล็กสามารถประสบความส าเร็จดว้ยตน้ทุน
ที่ต  ่ากว่าบริษัทที่มุ่งการตอบสนองต่อลกูคา้กลุ่มใหญ่หรือตลาดที่กวา้ง ดว้ยการประหยดัต่อขนาด
ดงักล่าวอีกไดว้่า ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดเฉพาะกลุ่มนัน้เก่ียวขอ้งกบัเวลาที่บริษัท
สามารถตอบสนองลูกคา้ ทั้งนี่บริษัทจะตอ้งยอมรบัความเสี่ยงของแนวทางการมุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วนหากว่า ไม่สามารถก าหนดต าแหน่งของตัวเอง หรือสินค้าและบริการได้ จะไม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดน้ั่นเอง 

4. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซือ้สินค้า 
การตัดสินใจซือ้ คือ การมีทางเลือกในกิจกรรมตั้งแต่ 2 ทางเลือกขึน้ไป เช่น การเลือก 

ที่จะซือ้หรือไม่ซือ้ การเลือกซือ้สินคา้และบริการระหว่าง 2 แบรนดข์ึน้ไป เป็นตน้ (เหมือนจิต 
จิตสุนทรชัยกุล, 2559, น. 58-86) 

Smith และ Wertheimer (1996, p. 255) กล่าวถึงแบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคว่า 
แบบจ าลอง คือ ระบบที่ออกแบบเพื่อหาค าตอบของการกระท าของผูบ้ริโภค ดว้ยการให้ความ
สนใจกับการอธิบายและการคาดการณ์ว่า ปรากฏการนัน้จะเกิดขึน้แบบจ าลองบางแบบสามารถ
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คาดการณ์ล่วงหนา้ไดถ้ึง 30 ปี โดยแบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนัน้ มีผูท้  าการคน้ควา้หลกั
อยู่ 2 ทฤษฏี ไดแ้ก่ 

แบบจ าลองของ Howard 
ผูบ้ริโภคที่อยู่ในสภาพแวดลอ้มที่ซบัซอ้นย่อมมีพฤติกรรมที่ซบัซอ้น ซึ่งมีแบบจ าลอง

พืน้ฐานที่จะอธิบายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่ซบัซอ้น คือ แบบจ าลองการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค 
(Consumer Decision Model) ซึ่งประกอบดว้ย 7 สว่นหลกั (Howard, 1994, p. 31) ไดแ้ก่ 

1. Information คือ การคน้ควา้ขอ้มลู และการรบัรูข้อ้มลูในผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
2. Brand recognition คือ การรูจ้กัและการจดจ าตราสินคา้ของผูบ้รโิภคที่มากเพียงพอ 

จนเห็นความแตกต่าง และสามารถจ าแนกตราสินคา้ออกจากกลุม่ผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัได ้
3. Attitude คือ ทศันคติต่อตราสินคา้ที่ผูบ้ริโภคคาดหวงั ว่าตราสินคา้จะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการพืน้ฐานและท าใหผู้บ้ริโภคพงึพอใจได ้
4. Confident in judgment คือ ความเชื่อมั่ นของผู้บริโภคที่มี ต่อตราสินค้า 

ในการประเมินตราสินคา้ 
5. Intention คือ ความตั้งใจที่จะซื ้อ ซึ่งมาจากสภาพจิตใจของลูกค้าในการ

วางแผน เรื่องการระบจุ านวนสินคา้ที่ และช่วงเวลาที่จะซือ้ได ้
6. Purchase คือ การซือ้ การด าเนินการทางการเงินในการซือ้สินคา้ 
7. Satisfaction คือ ความพึงพอใจของผูบ้รโิภค มาจากการประเมินของผูบ้ริโภค

ว่าตราสินคา้สามารถตอบสนองความตอ้งการของพวกเขาไดม้ากนอ้ยเพียงใด 
แบบจ าลอง EKB (Engel-Kollat-Blackwell) 

แบบจ าลองของ Howard นัน้ยังมีขอ้บกพร่องอยู่ เพื่อเป็นการยืนยันเรื่องนี ้ผูว้ิจยั 3 ท่าน 
ได้คิดค้นวิธีการใหม่ที่สามารถอธิบายพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค จึงเกิดแบบจ าลอง EKB  
ซึ่งจดัระเบียบและสรา้งนิยามของตวัแปรใหม่ ประกอบดว้ยกระบวนการตดัสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่  
1) Recognize of a Problem 2) Information search 3) Alternative evaluation 4) Product choice 
และ5) Outcome ซึ่งคลา้ยคลงึกบั เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ (2559, น. 58-86), ฉตัยาพร เสมอใจ 
(2558, น. 231-232) และนธกฤต วันต๊ะเมล์ (2561, น. 79-86) โดยสามารถแบ่งออกเป็น 
3 กลุ่ม ได้แก่  กลุ่มกระบวนการก่อนการตัดสิน ใจ (Pre-Decision Making Process) กลุ่ม
กระบวนการขณะตัดสินใจ (Decision Making Process) และกลุ่มกระบวนการหลงัการตดัสินใจ 
(Post-Decision Making Process) ดงัภาพประกอบ 4 
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ที่มา: ปรบัปรุงจาก เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ (2559, น. 58-86) 

1. กระบวนการก่อนการตัดสินใจ 
1.1 การตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการ (Problem Recognition or Want) 

หมายถึง การที่ผูบ้ริโภครูส้ึกถึงความตอ้งการหรือความจ าเป็นบางอย่าง ส่งผลใหม้องหาสินคา้  
และบรกิารที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองที่ขาดหายไปได ้เช่น ความตอ้งการในการ
ติดต่อสื่อสารกับผู้อ่ืนจึงจ าเป็นต้องมองหาสินค้าและบริการประเภทโทรศัพท์และบริการ
อินเตอรเ์น็ต ความจ าเป็นในเรื่องความเจ็บไขไ้ดป่้วยที่ตอ้งมองหาสินคา้และบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
สุขภาพ เป็นต้น ด้วยในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความค านึงถึงกระบวนการตัดสินใจซื ้อ  
อย่างยั่งยืน มักจะพิจารณาว่าตนเองนั้นมีความจ าเป็นเพียงใดในความตอ้งการสินคา้ (Need) 
ซึ่งอยู่บนพืน้ฐานทางเหตผุลมากกว่าความตอ้งการที่เกิดขึน้จากอารมณ ์(Want) 

สาเหตทุี่ท าใหผู้บ้รโิภคตอ้งตอบสนองความตอ้งการ ไดแ้ก่  
(1) สินคา้ที่ใชอ้ยู่เดิมนัน้หมดไป  
(2) สินคา้และบรกิารท่ีแกปั้ญหาในอดีตไม่สามารถแกปั้ญหาไดจ้ริง  

การตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการ 

กระบวนการ
ก่อนตดัสินใจ 

การคน้หาขอ้มลู 

การประเมินทางเลือก 

กระบวนการ
ขณะตดัสินใจ 

การตดัสินใจ 

ไม่ซือ้ ซือ้ 

กระบวนการ
หลงัตดัสินใจ 

การประเมินหลงัการซือ้ 

ภาพประกอบ 4 แผนภาพกระบวนการตดัสินใจ 
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(3) การเปลี่ยนแปลงเฉพาะบุคคล เช่น ไดร้บัเงินเดือนที่มากขึน้มีความสามารถ 
ในการซือ้สินคา้และบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดดี้ขึน้ การเจริญเติบโตทางรา่งกาย
ที่ตอ้งการเสือ้ผา้หรืออาหาร 

(4) การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เช่น ครอบครัวมีขนาดเล็กลง  
ส่งผลใหค้วามตอ้งการในสินคา้และบริการมีขนาดน้อยลงดว้ย ดังนั้นขนาดต่อการซือ้สินคา้และ
บรกิารจึงเปลี่ยนแปลงไป 

(5) การปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ การเปลีย่นแปลงทางค่าครองชีพ  
หรือสถานะทางการเงินของประเทศ เช่น ค่าเงินบาทแข็งตัวส่งผลให้ผู้ริโภคสั่ งสินค้าจาก
ต่างประเทศมากขึน้ 

(6) การเปลี่ยนแปลงจากกลุ่มอา้งอิง ซึ่งเป็นบุคคลที่มีอิทธพลต่อผูบ้ริโภค 
เช่น เพื่อนบา้น เพื่อนรว่มงาน หรือกลุม่สมาคมต่างๆ เป็นตน้ 

(7) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์
หรือการลดราคาสินคา้ การตลาดทางตรงที่ใชพ้นกังานขาย เป็นตน้ 

ในกลุ่มของผูบ้ริโภคที่มีความยั่งยืน มักจะค านึงถึงประโยชนข์สินคา้และบริการ
เทียบกับต้นทุนที่ต้องเสียไป จากประโยชน์ทางอารมณ์ความชื่นชอบ เศรษฐกิจ สังคม และ
สิ่งแวดลอ้มรอบตวัอีกดว้ย 

1.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) หมายถึง กระบวนการเพื่อแสวงหา
ขอ้มูลเพื่อน ามาแก้ปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการ ดว้ยสามารถแบ่งช่องทางการแสวงหา
ขอ้มลูออกไดเ้ป็น 2 ช่องทางดงันี ้

(1) ข้อมูลจากภายใน (Internal search) คือ แหล่งประสบการณ์จากตัวของ
ผูบ้ริโภคเอง เช่น ประสบการณใ์นการใชส้ินคา้และบรกิารในอดีต ทศันคติต่อตราสินคา้ คณุสมบติั
ที่ผู ้บริโภคคาดหวัง ลักษณะทางประชากรศาตร ์รูปแบบบการด ารงชีวิต บุคลิกภาพ รวมถึง
แรงจงูใจของผูบ้รโิภค เป็นตน้ 

(2) ข้อมูลจากภายนอก (External search) คือแหล่งประสบการณ์  ข้อมูล 
ข่าวสาร รอบตัวของผู้บริโภคเอง เช่น ข้อมูลจากคนรูจ้ัก แหล่งข้อมูลของสินค้าหรือบริการ 
ที่บรษิัทผูผ้ลิตจดัไวใ้ห ้และแหลง่ขอ้มลูจากสื่อ Social ต่างๆ เป็นตน้ 

ปัจจยัที่ก าหนดการแสวงหาขอ้มลู 
(1) สถานการณข์องผูบ้รโิภคในขณะนัน้ 
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(2) สินค้าและบริการที่มี ราคาสูง ผู้บริโภคจะเพิ่มความมั่ นใจในสินค้า 
และบรกิารก่อนท าการซือ้ 

(3) ลกัษณะของรา้นคา้ที่หรูหรา ผูบ้ริโภคจะมีความลงัเลในการเขา้รา้นคา้  
(4) ลักษณะการใช้ชีวิตและเทคโนโลยี ผู้บริโภคใช้ Smart phone ในการ

คน้หาสินคา้และบรกิารผ่านอินเตอรเ์น็ต 
(5) ความคุม้ค่าระหว่างค่าใชจ้่ายกบัผลประโยชนใ์นตวัสินคา้และบรกิาร  
(6) ความเสี่ยงในการใชง้านสินคา้หรือบริการ ทรพัยส์ินที่จ่ายไป สินคา้และ

บรกิารท่ีมีความเสี่ยงสงูนัน้ผูบ้รโิภคอาจตอ้งการขอ้มลูและเวลาในการตดัสินใจที่มากขึน้  
1.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หมายถึง ผูบ้ริโภคน าขอ้มูล

ของสินค้าและบริการมาเปรียบเทียบว่าทางเลือกใดสาม ารถแก้ปัญหาหรือตอบสนอง 
ความตอ้งการของตนไดดี้ที่สดุ ทัง้นีผู้บ้ริโภคที่มีความยั่งยืน จะน าประโยชนแ์ละผลเสียของสินคา้
และบรกิารที่มีต่อเสรษฐกิจ สงัคม สิ่งแวดลอ้ม เขา้มาประกอบดว้ย เช่น รถยนตห์รือเครื่องจกัรใหม่
จะเสียค่าซ่อมบ ารุงและประหยดัน า้มนันอ้ยกว่า (มมุมองทางเศรษฐกิจ) มีความปลอดภยัในการใชง้าน
มากกว่า (มมุมองทางสงัคม) เกิดควนัด าและมลพิษนอ้ยกว่า (มมุมองทางสิ่งแวดลอ้ม) เป็นตน้ 

หลกัการประเมินทางเลือก 
(1) หลักเกณฑ์ที่ ผู ้บริโภคใช้ประเมินทางเลือกสินค้าและบริการ เช่น  

การใช้คุณสมบัติของสินค้าและบริการเปรียบเทียบกับราคา การใช้ตราสินค้าในการประเมิน  
(จากความเชื่อมั่นของลกูคา้ที่มนัใจในตราสินคา้) แลว้จึงพิจารณาคณุสมบติัของตราสินคา้อีกครัง้หนึ่ง 

(2) การประเมินผลที่ผู ้บริโภคใช้เป็นประจ า ได้แก่ การจัดกลุ่มสินค้าและ
บริการออกเป็น 2 กลุ่ม (กลุ่มที่ผูบ้ริโภคยอมรบัหรือพึงพอใจ กบั กลุ่มที่ไม่ยอมรบัหรือไม่พึงพอใจ 
แลว้จึงพิจารณาเลือกสินคา้จากกลุ่มที่พึงพอใจอีกครัง้หนึ่ง) การเลือกสินคา้และบริการที่เด่นที่สุด
หรือผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจสงูสุดจากกลุ่มที่ยอมรบั(การตดัสินคา้และบริการที่ตอบสนองความ
ต้องการหรือความพึ งพอใจน้อยกว่าออก) การตั้ งกฎ เกณฑ์ซึ่ งมี ความคล้ายคลึงกับ  
ระบบ Rating system (คุณสมบัติ คุณภาพ ประมาณ ราคา) เปรียบเทียบกับสินคา้ในความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค 

2. กระบวนการขณะตัดสินใจ 
การตัดสินใจ (Purchase Decision) คือ หลังจากผูบ้ริโภคไดร้บัขอ้มูลแลว้ จึงพิจารณา

เลือกสินคา้และบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการและมีประโยชนท์างความยั่งยืนมากที่สดุ 
อีกทัง้ยังพิจารณาว่าควรจะซือ้สินคา้ในตอนนีเ้ลยหรือไม่ รวมถึงสินคา้มีความคงทนมากแค่ไหน 
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ซึ่งปกติจะค านึงถึงแต่ความรวดเร็วในการซือ้สินคา้และบริการเท่านัน้ อย่างไรก็ตาม หากผูบ้ริโภค
จะตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการแลว้ แต่ขณะนั้นได้รบัขอ้มูลใหม่ เช่น เพื่อนใหข้้อมูลว่าตรา
สินคา้ดงักล่าวใชแ้ลว้เป็นอนัตรายผลกระทบต่อสิ่งแวดลอ้มหรือไม่พบสินคา้ที่ตอ้งการ จะส่งผลให้
ผูบ้ริโภคหันไปเลือกใชส้ินคา้ซึ่งมีคณุค่า และตอบสนองความตอ้งการของตวัเองพรอ้มกับมีความ
ยั่งยืนทดแทน ซึ่งมีปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ดงันี ้

2.1 ค าถามที่เก่ียวขอ้งกับการตัดสินใจ เช่น ซือ้หรือไม่ ซือ้ตราสินคา้ใด ซือ้จาก
ผูข้ายรายใด เหตผุลในการซือ้ ซือ้เมื่อใด ซือ้ที่ใด ซือ้เท่าใด ซือ้บ่อยเท่าใด ใชเ้วลาในการตดัสินใจ
ซือ้เท่าใด เป็นตน้ 

2.2 ประเด็นที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซือ้ระดบัความจ าเป็น หรือความตอ้งการ
ในสินคา้และบรกิาร เช่น สถานที่ท างานอยู่ห่างจากบา้นพกัจึงมีความตอ้งการซือ้พาหนะส่วนบุคคล 

(1) ประเภทของสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ เช่น สถานี 
ที่ท างานอยู่ห่างจากบา้นพกั ประเภทของสินคา้และบริการที่สามารถแกปั้ญหาไดแ้ก่ บา้นพกัใหม่ 
หรือพาหนะสว่นบคุคล 

(2) ชนิดของสินคา้ รูปแบบของสินค้า เช่น พาหนะส่วนบุคคล แบ่งออกได้
เป็น จักรยาน จักรยานยนต ์รถยนต ์เป็นตน้ ทั้งนีผู้บ้ริโภคจะพิจารณาจากปัจจัยส่วนบุคคล เช่น 
รายได ้สถานภาพ บทบาททางสงัคม อีกทัง้ความยั่งยืนดว้ย 

(3) ลักษณะของสินค้า เช่น รายละเอียดของสินค้าและบริการ ของใหม่  
ของมือสอง แบบ ขนาด สี ราคา (ราคาตัวสินค้าเอง ราคาสินค้าที่ใช้ประกอบกัน ราคาในการ 
ซ่อมบ ารุง) เป็นตน้ 

(4) ตราสินค้า ทั้งนีข้ึน้อยู่กับประสบการณ์ ทัศนคติ รวมถึงความพึงพอใจ 
ที่มีต่อตราสินคา้ดงักลา่ว 

(5) ช่องทางการซือ้ ผูบ้รโิภคจะค านึงถึงปัจจยัที่เกียวขอ้ง เช่น ความสะดวกสบาย 
การบรกิารหลงัการขาย อะไหล ่สว่นลดต่างๆ เป็นตน้ 

(6) ปรมิาณที่จะซือ้ จ านวนที่ผูบ้รโิภคตอ้งการ 
(7) เวลา ผูบ้ริโภคจะพิจารณาความจ าเป็นในการใชง้านว่ามีความตอ้งการใชง้าน

ในทนัทีหรือไม่ หรือสามารถรอเวลาได ้
(8) วิธีการช าระเงิน เช่น เงินสด บัตรเครดิต ทั้งนี ้ผู ้บริโภคจะพิจารณา 

ประเภท และราคาสินคา้ และบรกิารรวมถึงขอ้เสนอพิเศษต่างๆ ดว้ย 
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2.3 รูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ 
(1) การแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ เป็นความตั้งใจของผู้บริโภคซือ้สินค้า 

และบรกิารเพื่อการแกไ้ขปัญหาครัง้แรก ซึ่งไม่มีความคุน้เคย 
(2) การแก้ปัญหาแบบจ ากัด ผู้บริโภคไม่มี เวลาในการตัดสินใจมาก 

หรือพิจารณาแลว้ว่าไม่มีความส าคัญ จึงส่งผลใหผู้บ้ริโภคไม่ใส่ใจกับการหาขอ้มูลหรือตัดสินใจ
อย่างจรงิจงั 

(3) การซื ้อจากความเคยชิน เป็นลักษณะที่ เกิดขึน้จากการซื ้อสินค้าซ ้า 
ด้วยผู้บ ริโภคมีความพึ งพอใจในสินค้าและบริการ หรือมี ความจ งรักภัก ดี ต่อแบรนด ์
อีกทั้งยังไม่มี เวลาที่จะหาข้อมูลของสินค้าและบริการใหม่ๆ ที่อาจจะสามารถตอบสนอง  
ความตอ้งการไดดี้กว่า 

(4) การตัดสินใจซื ้อแบบทันที  เป็นการตัดสินใจซื ้อจากความจ าเป็น  
หรือการไดร้บัการกระตุน้จากสว่นประสมทางการตลาด 

(5) การไม่ยึดติดและการแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคมีความสนใจ 
ในการทดลองสินคา้ใหม่เพื่อหาสินคา้และบริการเพื่อสอบสนองความตอ้งการที่ดียิ่งขึน้อยู่เสมอ 
ถึงแมจ้ะรูส้กึพงึพอใจกบัของเดิมอยู่แลว้ 

ทั้งนี ้ วิธีสรา้งแรงกระตุ้นให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการ เช่น 
การใหผ้ลตอบแทนส่วนเพิ่มการสรา้งความมั่นในตวัสินคา้และบริการแก่ผูบ้ริโภค หรือการใชก้าร
สรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เป็นตน้ 

3. กระบวนการหลังการตัดสินใจ 
พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากผูบ้ริโภคซือ้สินคา้และบริการแลว้ 

ผู้บริโภคจะประเมินสินค้าและบริการจากประสบการณ์ในการใช้งาน ว่าสามารถตอบสนอง 
ความต้องการของตนได้หรือไม่ ผู ้บริโภคมีความพึงพอใจหรือไม่ ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้  
ในครัง้ต่อไป เช่น ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจสินคา้จึงมีแนวโนม้ที่จะซื ้อสินคา้ซ า้และมีความภกัดีต่อ
แบรนด์สินค้าหากผู้บริโภคไม่มีความพึงพอใจ หรือทราบว่ายังมีสินค้าและบริการที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนไดอ้ยู่อีก ผูบ้ริโภคจะกลับเขา้ไปสู่กระบวนการก่อนการตัดสินใจ 
เพื่อหาข้อมูลใหม่อีกครั้งอย่างที่กล่าวในข้างต้นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื ้ออย่างยั่ งยืน  
ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงการก าจัดบรรจุภัณฑ์หรือผลิตภัณฑ์ที่ใช้แลว้อย่างไรด้วย ส่งผลกระทบต่อ
สิ่งแวดล้อม สังคม หรือไม่  ตัวอย่างบริษัทที่ขายสินค้าที่ค  านึงถึงการก าจัดบรรจุภัณฑ์หรือ
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ผลิตภัณฑ์ที่ใช้แล้ว เช่น บริษัททามิย่า ขายใบมีด Art knife ใช้ส  าหรับตัดแต่งโมเดลพลาสติก 
ซึ่งมีช่องส าหรบัทิง้ใบมีดหลงัจากใชง้านอยู่ในตวัแพคเกจของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

การผลประเมินภายหลังการซือ้ (Post Purchase Evaluation) สามารถแบ่งเป็น 3 ผลลพัธ ์
 

 

 

 

 

ที่มา: ปรบัปรุงจาก เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ (2559, น. 58-86) 

(1) ผลลัพธ์ เฉย เกิดจากสินค้าและบริการสามารถตอบสนองได้ตรงตาม 
ความตอ้งการผูบ้รโิภค สง่ผลใหผู้บ้รโิภคซือ้สินคา้ซ า้หรือไม่ก็ได ้

(2) ผลลัพธ์ พอใจ เกิดจากสินค้าและบริการสามารถตอบสนองได้มากกว่า 
ตามความต้องการผู้บริโภค ส่งผลใหผู้ ้บริโภคซือ้สินคา้ซ า้อีกทั้งท าให้เกิดความภักดีต่อแบรนด์
สินคา้และเกิดการบอกต่อซึ่งเกิดขึน้อย่างรวดเรว็จากการใชส้ื่อสงัคมออนไลน ์

(3) ผลลพัธ ์ไม่พอใจ เกิดจากสินคา้และบรกิารตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค
ไดน้อ้ยหรือไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคไดเ้ลย ส่งผลใหเ้กิดการบอกต่อในขอ้เสีย
อย่างรวดเรว็จากการใชส้ื่อสงัคมอนไลน ์สง่ผลใหบ้รษิัทเสียชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือลดลง 

5. แนวคิดและข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ ์PlayStation ในเครือ
บริษัท Sony 

เกมเกิดขึน้ครั้งแรกในปี 2501 โดยนักฟิสิกส์นิวเคลียรช์ื่อว่า William Higinbotham  
ไดน้ าเครื่องคอมพิวเตอรม์าดดัแปลงเป็นเครื่องเล่นเกม โดยตัง้ชื่อว่า Tennis for Two ต่อมาบรษิัท 
Artari และบริษัท Sanders Associates ได้พัฒนาเครื่องส าหรบัเล่นเกมโดยเฉพาะ ซึ่งเรียกว่า 
เครื่องเล่นเกม Console ทัง้นีเ้ครื่องเล่นเกม Console ของบริษัท Sanders Associates เป็นที่นิยม
มากกว่าเนื่องจากร่วมมือกับบริษัท นินเท็นโด จ ากัด ผู้เป็นตัวแทนจัดจ าหน่ายเครื่องเล่นเกม 
Console ดังกล่าวในประเทศญ่ีปุ่ น อย่างไรก็ตามในปี 2528 บริษัท นินเท็นโด จ ากัด ไดพ้ัฒนา
เครื่องเล่นเกม Console ของตนเอง ชื่อว่า Famicom ซึ่งมีราคาถูกกว่า และมีเกมให้เลือกเล่น

ผลลพัธก์ารประเมินภายหลงัการซือ้ 

ไม่พอใจ เฉย พอใจ 

ภาพประกอบ 5 แผนภาพรูปแบบผลลพัธก์ารประเมินภายหลงัการซือ้ 
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หลากหลายกว่าเครื่องเลน่เกม Console ของทัง้สองบริษัทขา้งตน้ จึงกล่าวไดว้่าเป็นจุดเริ่มตน้ของ
ตลาดเครื่องเล่นเกม Console ในประเทศญ่ีปุ่ นและทั่วโลกครัง้แรก ในขณะเดียวกันในปี 2524 
บิล เกตส ์นกัธุรกิจชาวอเมริกนั ผูก้่อตัง้บริษัทไมโครซอฟทแ์ละยงัเป็นผูบุ้กเบิกตลาดคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลไดพ้ฒันาเกมบนระบบปฏิบติัการ Dos ชื่อ DONKEY.BAS โดยเป็นเกมที่เล่นบนเครื่อง
คอมพิวเตอรส์่วนบุคคลครัง้แรก ต่อมาบริษัทไมโครซอฟท์น าเทคโนโลยี Local area network 
(LAN) มาพัฒนาร่วมกันกบัเกม โดยเป็นการน าคอมพิวเตอรส์่วนบุคคลมาเชื่อมสญัญาณร่วมกัน 
ท าใหเ้กิดการเล่นเกมแบบหลายผูเ้ล่น จนกระทั่งปัจจุบันมีการใชเ้ทคโนโลยีอินเทอรเ์น็ตร่วมกับ  
การเลน่เกมจึงเกิดการเลน่เกมแบบใหม่ขึน้เรียกว่า เกมออนไลน ์(@KBenZ, 2561) 

เกมเป็นความบัน เทิ งที่ สามารถเข้าถึ งได้หลายช่องทาง รูปแบบ หรือเรียกว่า  
มีแพลตฟอรม์ที่หลากหลาย ซึ่งได้แก่ การเล่นเกมดว้ยคอมพิวเตอรส์่วนบุคคล โทรศัพท์มือถือ 
เครื่องเล่นเกมแบบพกพา และเครื่องเล่นเกม Console อย่างไรก็ตามตลาดธุรกิจเครื่องเล่นเกม 
Console เป็นที่นิยมเนื่องจากมีเกมที่ผลิตให้กับเครื่องเล่นเกม Console โดยเฉพาะเท่านั้น 
(Exclusive release) รว่มกบักระแสการเลน่เกมอย่างถูกลิขสิทธ ์จึงท าใหต้ลาดธุรกิจเครื่องเลน่เกม 
Console เป็นที่น่าจบัตามองเป็นอย่างยิ่ง ซึ่งปัจจบุนัมีบรษิัทที่ด  าเนินธุรกิจเครื่องเลน่เกม Console 
เช่น บริษัทโซนี่  คอรป์อเรชัน (ผลิตภัณฑ์ PlayStation) บริษัทไมโครซอฟท์ (ผลิตภัณฑ์ Xbox) 
บริษัท นินเท็นโด จ ากัด (ผลิตภัณฑ ์Nintendo) เป็นตน้ ซึ่งมีการเปรียบเทียบส่วนแบ่งการตลาด
ของธุรกิจเครื่องเลน่เกม Console เดือน กมุภาพนัธ ์2562- มกราคม 2563 ดงัรูป 

 
 

ภาพประกอบ 6 แผนภาพแสดง Market Share ธุรกิจเครื่องเลน่เกม Console 

ที่มา: StatcounterGlobalStates (2563)   
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โดยสว่นแบ่งการตลาดธุรกิจเครื่องเลน่เกม Console ในเดือนมกราคม 2563 เรียงตามล าดบัไดแ้ก่ 
อนัดบั 1 บรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั (ผลิตภณัฑ ์PlayStation) มีสว่นแบ่งการตลาดเท่ากบั 68.08% 
อนัดบั 2 บรษิัทไมโครซอฟท ์(ผลิตภณัฑ ์Xbox)  มีสว่นแบ่งการตลาดเท่ากบั 31.04% 
อนัดบั 3 บรษิัท นินเท็นโด จ ากดั (ผลิตภณัฑ ์Nintendo)  มีสว่นแบ่งการตลาดเท่ากบั 0.87% 
อนัดบั 4 ผลิตภณัฑเ์ครื่องเลน่เกม Console อ่ืนๆ มีสว่นแบ่งการตลาดเท่ากบั 0.01% 

ผลิตภัณฑ ์PlayStation เป็นเครื่องเล่นวีดีโอเกมของบรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั (Sony Corporation) 
หรือ บริษัท โซนี่ มหาชน จ ากดั ซึ่งบรษิัทก่อตัง้เมื่อปี พ.ศ.2489 โดยนายมาซารุ อิบูกะ และนายอะคิโอะ 
โมริตะ เป็นผูก้่อตัง้ขึน้ที่ประเทศญ่ีปุ่ นในนามบริษัท โตเกียว อินเตอรเ์นชั่นแนล จ ากดั ต่อมาในปี 2501 
จึงไดเ้ปลี่ยนชื่อเป็น บริษัท โซนี่ คอรเ์ปอรเ์รชั่น เป็นกลุ่มบริษัทขา้มชาติของญ่ีปุ่ น โดยมีส านกังาน
ใหญ่ตั้งอยู่ในแขวงมินะโตะ กรุงโตเกียว ผลิตสินค้าและบริการหลายประเภท  โดยผลิตและ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่ เก่ียวข้องกับเครื่องใช้ไฟฟ้า ซึ่งภายในเครือโซนี่ได้แบ่งสายงานออกเป็น  
4 สายธุรกิจดว้ยกนั คือ สายธุรกิจเครื่องใชไ้ฟฟ้า (รวมถึงวีดีโอเกม บริการเน็ตเวิรก์และ การแพทย)์ 
สายธุรกิจภาพยนตร ์สายธุรกิจเพลง และ สายธุรกิจการเงิน ต่อมาในปี  พ.ศ. 2531 บริษัท โซนี่  
คอรเ์ปอรเ์รชั่น จ ากัด ได้เขา้มาตั้งบริษัทลูกในประเทศไทย ด้วยเล็งเห็นถึงศักยภาพของตลาด  
ในประเทศไทยที่ก าลงัมีแนวโนม้เติบโตมากในอนาคต ซึ่งปัจจบุนัมีมลูค่าหุน้ในตลาดหลกัทรพัยถ์ึง 
865.7 พนัลา้นเยนและมีพนกังานทั่วโลกมากกว่า 117,300 คน (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2562ก) 
โดยบริษัทฯได้เริ่มผลิตเครื่องเล่นวีดีโอเกม PlayStation one  เมื่อวันที่  3 ธันวาคม พ.ศ. 2537 
(วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2562) ซึ่งล่าสุดไดผ้ลิตและจ าหน่ายเครื่องเล่นวีดีโอเกมที่ Play Station 4  
โดยเริ่มวางจ าหน่ายในวันที่ 15 พฤศจิกายน พ.ศ. 2556 อีกทัง้ทางบริษัทฯ ไดจ้ าหน่ายผลิตภณัฑ  ์
ที่ใชป้ระกอบกนัอยู่หลากหลาย (วิกิพีเดีย สารานกุรมเสรี, 2561ข) 

บริษัทโซนี่  คอรป์อเรชันได้จัดจ าหน่ายสินค้าและบริการที่ เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ ์
PlayStation ดงันี ้

1. ผลิตภณัฑรู์ปแบบ Physical (Hardware และ Software)  
(1) เครื่องเล่นวีดีโอเกม Play Station ซึ่งปัจจุบันผลิตและจ าหน่ายเครื่องเล่น

วี ดี โอ เกม  Play Station 4 ซึ่ งมี ทั้ งห ม ด  3 รุ่น  ได้ แก่  รุ่น  Standard รุ่น  Slim และ รุ่น  Pro 
โดยบรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั มีแผนจะเปิดตวั เครื่องเลน่วีดีโอเกม Play Station 5 นีภ้ายในปี พ.ศ. 2563 

(2) แผ่นเกม เป็น แผ่นจานบันทึกขอ้มูลที่เรียกว่าแผ่นบลูเรยดิ์สก์ หรือ BD มีความจ ุ
25/50/100/128 GB ทัง้นีข้ึน้อยู่กบัขนาดของเกม ซึ่งผลิตภณัฑแ์ผ่นเกมบรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั ไดจ้ดั
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จ าหน่าย  2 ประเภทใหญ่  ได้แก่แผ่นเกม Standard Edition (แผ่นเกมเท่านั้น) และแผ่นเกม 
ในรูปแบบ Collector Edition (แผ่นเกม พรอ้มของสะสมและสว่นเสรมิของเกม) ซึ่งมีจ านวนจ ากดั 

(3) อุปกรณ์เสริมส าหรับเล่นเกม PlayStation VR คือ อุปกรณ์เสริมในการเล่นเกม
รูปแบบ Virtual reality โดยเป็นจอแสดงผลแบบสวมศีรษะ ซึ่งท าให้ผูเ้ล่นรูส้ึกเหมือนเขา้ไปอยู่ใน
สภาวะแวดลอ้มนัน้จรงิ 

(4) อุปกรณ์เสริมส าหรับเล่นเกม Play Station Move คือ อุปกรณ์เสริมส าหรับ 
เล่นเกม ใช้แทน ตัวควบคุม  Controller ทั่ วไป ใช้งานเป็นคู่ แทนมือทั้งสองข้างของผู้เล่น 
เช่น เกม Job Simulator จ าลองการท างานในรา้นกาแฟ การหยิบจับสิ่งของภายในเกมโดยใช้  
Play Station Move เป็นตวัควบคมุ 

(5) อุปกรณ์เสริมส าหรับเล่นเกม Play Station Camera คือ กล้องใช้ส  าหรับ 
จับภาพของผู่เล่นเกม หรือจับการเคลื่นไหวของผู้เล่นเกมเพื่อใช้ประกอบการเคลื่นไหวในเกม  
ใหส้อดคลอ้งกัน เช่น เกม Just Dance ใชก้ลอ้ง Play Station Camera เพื่อตรวจจับการเตน้ของ 
ผูเ้ลน่เกมแลว้น าไปคิดเป็นคะแนน เป็นตน้ 

(6) อปุกรณเ์สรมิอื่นๆ 
(7) บัตรเติมเงิน PlayStation Network Card (PSN Card) คือ บัตรส าหรับใช ้

เติมเงินเขา้ระบบ PlayStation Network มีหากหลายราคา เช่น 300 500 800 1000 บาท เป็นตน้ 
2. ผลิตภณัฑรู์ปแบบ Digital (Digital File) 

(1) เกมรูปแบบ Digital Download คือ การจดัจ าหน่ายเกมผ่าน PlayStation Store 
(2) สว่นเสรมิของเกม เช่น เนือ้เรื่องเสรมิ, อปุกรณต์กแต่งภายในเกม เป็นตน้ 
การซือ้ผลิตภณัฑเ์กมผ่าน PlayStation Store สามารถช าระค่าบริการโดยใชบ้ตัร

เติมเงิน PSN Card หรือบัตรเครดิตได้ ทั้งยังมีระบบสมาชิก PlayStation Plus membership 
เพื่อมอบสิทธิประโยชนพ์ิเศษแก่ผูบ้ริโภค ซึ่งผูบ้ริโภคสามารถช าระค่าบริการค่าสมาชิกไดท้ั้งใน
รูปแบบ บัตรสมาชิก หรือ ผ่านระบบ PlayStation Network ไดเ้ดียวเช่นกัน ทัง้นีส้ามารถจ าแนก
ช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์กมของ บรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั ไดด้งันี ้  
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ที่มา: Sony Interactive Entertainment (2563) 

โดย สามารถจ าแนกผลประกอบการในส่วนของการจ าหน่ายผลิตภัณฑเ์กม ตาม
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดด้งันี ้

ตาราง 1 ผลประกอบการในสว่นของการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์กม ตามช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
จากตารางผลประกอบการของการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เกม จะสามารถจ าแนกยอดขาย 

Full game Software ออกเป็น 2 รูปแบบ โดยยอดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เกม รูปแบบ Physical 
เปรียบเทียบกับรูปแบบ Digital ในปี 2560 และ 2561 คือ 68% ต่อ 32% และ 63% ต่อ 37% 
ตามล าดับ จึงสามารถสรุปได้ว่าผู้บริโภคนิยมซือ้ผลิตภัณฑ์เกม รูปแบบ Physical เป็นหลัก 
(Sony Corporation, 2563) 

ด้วย ผลิ ตภัณฑ์ เกม รูปแบบ Physical  ซึ่ งเป็ นผลิ ตภัณฑ์ ที่ สามารถสร้างรายได ้
แกบ่รษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั เป็นหลกัดงันัน้ ผูว้ิจยัจะศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมการตลาด

Unit (Million Unit) FY 
2016 

FY2017 FY2018 
Q1 Q2 Q3 Q4 FY Q1 Q2 Q3 Q4 FY 

PS4 hardware 20.0 3.3 4.2 9.0 2.5 19.0 3.2 3.9 8.1 2.6 17.8 

Fullgame 
software 

Physical 73% 61% 73% 72% 57% 68% 57% 72% 63% 55% 63% 

Digital 27% 39% 27% 28% 43% 32% 43% 28% 37% 45% 37% 

Result 217.9 38.7 69.7 86.5 52.0 246.9 40.6 75.1 87.2 54.7 257.6 

ภาพประกอบ 7 แผนภาพแสดง ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์กมของบรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั 

SONY PlayStation Authorized Dealer 

PlayStation Store 

Modern Trade 

Other Retail Store 

ผลิตภณัฑรู์ปแบบ 
Digital 

ผลิตภณัฑรู์ปแบบ 
Physical 

Wholesaler 
(ผูน้  าเขา้) 
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ในมุมมองของลูกค้ากับความได้เปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้า  
และบริการผลิตภัณฑ ์PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook โดยมุ่งเน้น
ช่องทางการซือ้สินคา้และบริการผลิตภัณฑรู์ปแบบ Physical ผ่านรา้นคา้ปลีก ไดแ้ก่ รา้นโมเดิรน์เทรด 
(Sony Store Banana IT Dot life Power Buy Power Mall) ร ้านค้าปลีกท่ีได้รับสิทธิ์จากบริษัทโซนี่  
คอร์ปอเรชันให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation อย่างเป็นทางการ 
PlayStation Authorized Dealer (PAD) และรา้นคา้ปลีกอ่ืนๆ โดยรา้นคา้ปลีกแต่ละรา้น ต่างแข่งขัน
ซึ่งกนัและกนั อีกทัง้ยงัมีช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้เป็นของตนเอง เช่น จ าหน่ายสินคา้ผ่านหนา้
รา้น , จ าหน่ายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ (ผู้บริโภคสั่ งซื ้อสินค้าผ่าน Facebook, อีคอมเมิรซ์ 
Website หรือ Application ตลาดอีคอมเมิรซ์ ) เป็นตน้ 

เมื่อเดือน มกราคม 2563 บรษิัทโซนี่ คอรป์อเรชนั ไดจ้ดทะเบียนผลิตภณัฑเ์ครื่องเลน่เกม 
Console แบบใหม่มีชื่อว่า PlayStation 5 ซึ่งคาดว่าจะสามารถจัดจ าหน่ายได้ภายในปี 2563 
และบรษิัทไมโครซอฟทเ์ปิดตวัผลิตภณัฑเ์ครื่องเล่นเกม Console แบบใหม่ Xbox Series X เช่นกนั
จึงป็นการแข่งขันทางธุรกิจเครื่องเล่นเกม Console ที่น่าจับตามองในยุคต่อไปเป็นอย่างยิ่ง  
ซึ่งสิ่งส  าคัญคือ ผู้ประกอบการจะต้องเล็งเห็นความส าคัญของลูกค้าเป็นหลัก รวมถึงตระหนัก 
ในขอ้จ ากัดขององคก์ร จุดแข็งและจุดอ่อน จึงสามารถก าหนดแนวทางการด าเนินธุรกิจที่ส่งผล 
ถึงความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัขององคก์รและยงัท าใหอ้งคก์รประสบความส าเรจ็ต่อไป 

6. เอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
เภตรา แพพิมพารตัน ์(2558) ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ของ

ผูบ้ริโภคผ่านระบบออนไลน ์ โดยใชท้ฤษฏีส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ และทฤษฏี
เก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้ ซึ่งผลวิจยัพบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 28-31 ปี สถานภาพโสด การศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 40,001 บาท  
ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม สมัพนัธใ์นทางเดียวกนักบัความตัง้ใจซือ้
สินคา้ออนไลน ์หากพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีความตัง้ใจซือ้นัน้ ใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการติดต่อสื่อสารมากที่สดุ โดยมีดา้นตน้ทุนรองลงมา 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มี  อายุ รายได้ และสถานภาพสมรส
แตกต่างกัน มีความตัง้ใจซือ้แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 และส่วนประสม
ทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวมสมัพนัธก์บัการตัง้ใจซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
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0.01 หากพิจารณารายด้านจะพบว่า ต้นทุน และการติดต่อสื่อสารสัมพันธ์ระดับปานกลางในทาง
เดียวกนั ในขณะที่คณุค่าที่ลกูคา้ไดร้บั และความสะดวกสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าในทางเดียวกนั 

กิรติพงษ์ ปัญญาเรือง (2559) ไดศ้ึกษา กลยุทธค์วามไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีผลต่อ
ความส าเร็จในการด าเนินงาน ตามแนวคิดของ Balance Scorecard ของรฐัวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแปรรูปอาหารของจงัหวดัสพุรรณบุรีโดยใชท้ฤษฏีสว่นประสมการตลาด และทฤษฏี
การสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซึ่งผลวิจยัพบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีต าแหน่งอยู่ในระดับผูบ้ริหารหรือหุน้ส่วนของกิจการ 
ผลิตภณัฑส์่วนใหญ่คือการโม่-สีธัญพืช ไดแ้ก่ขา้ว มนัสมัปะหลงั แปง้ขา้วจา้ว รูปแบบธุรกิจเป็นแบบ
บริษัทจ ากดั มีจ านวนพนกังาน 20-50 คน มีมลูค่าสินทรพัย ์11-50 ลา้นบาทและเปิดด าเนินงานมา
มากกว่า 10 ปี ซึ่งมิไดร้บัการส่งเสรมิดา้นเงินทุนจากภาครฐั สถานประกอบการใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดซึ่งมีความสมัพนัธก์บัการสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในภาพรวมหากพิจารณา
รายดา้นแลว้พบว่า ดา้นผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์สูงสุด รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับ 
การสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขันในทางตรงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ทั้งในภาพรวม 
และรายดา้นซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

วญัวิริญจ ์แจง้พลอย และ วิโรจน ์เจษฎาลกัษณ์ (2559) ไดศ้ึกษา กลยุทธก์ารสรา้งความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัในการด าเนินธุรกิจรา้นกาแฟของผูป้ระกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
โดยใชท้ฤษฏีกลยทุธก์ารสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั พบว่า 

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ลงทุนท าธุรกิจกิจดว้ยตนเอง เป็นรา้นกาแฟระดับพรีเมียม  
ซึ่งเป็นกิจการขนาดกลางจนถึงขนาดใหญ่ มีพืน้ที่ใหล้กูคา้ไดน้ั่งทัง้ตวัรา้นและบรเิวณโดยรอบรา้น 

ผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญักบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้น ในเรื่องการสรา้ง
ความแตกต่าง พบว่า ผูป้ระกอบการจะเพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ ์(Product) ใหเ้กิดความแตกต่าง 
โดยเลือกใชว้ัตถุดิบจากแหล่งที่มีชื่อเสียง ความเป็นเอกลักษณ์ในดา้นของรสชาติและคุณภาพ  
ที่แตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอ่ืน อปุกรณท์ี่มีคณุภาพและทนัสมยั เพื่อช่วยสรา้งความแตกต่าง
จากคู่แข่งขัน ในอุตสาหกรรมเดียวกัน ในเรื่องการเป็นผูน้  าดา้นต้นทุน ผูป้ระกอบการจะใชก้าร
บริหารต้นทุนการผลิต เพื่ อจ าหน่ ายวัตถุ ดิบในร้านกาแฟให้กับผู้ประกอบการรายอ่ืน  
ตามหลัก Economy of scale จึงส่งผลให้ต้นทุนวัตถุดิบมีราคาต ่าลงและสามารถจ าหน่ายได ้
ในราคาต ่า (Price) ในเรื่องการตลาดเฉพาะส่วน ผูป้ระกอบการจะมุ่งน าเสนอผลิตภัณฑท์ี่หายาก  
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(Product) ใหก้ับผูบ้ริโภคที่นิยมบริโภคกาแฟที่มีความแตกต่างจากเมนูกาแฟทั่วไป ซึ่งยังคงเป็น
ตลาดที่แคบ และการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ยาก  ในส่วนของการตอบสนองอย่างรวดเร็ว
ผูป้ระกอบการจะพัฒนาผลิตภัณฑใ์หดี้ขึน้ (Product) เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจและยังภักดีต่อ
ผลิตภณัฑ ์ดว้ยการเพิ่มพนูประสบการณข์องพนกังานและการฝึกอบรมพนกังานในการผลิตเพิ่มเติม 
การวางแผนการผลิตอย่างเป็นระบบ จึงส่งผลให้การผลิตสินค้าใช้เวลาลดลง แต่ยังคงไปด้วย
คณุภาพของสินคา้ท าใหผู้บ้ริโภคไดร้บัสินคา้อย่างรวดเร็วทัง้ยงัมุ่งเนน้การตอบขอ้สงสยัของผูบ้ริโภค
อย่างรวดเรว็ สง่เสรมิการตดัสินใจซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคและยงัสามารถรกัษาสว่นแบ่งการตลาดได้
อีกดว้ย  

พิชชานันท์ ฐิติอักษรศิลป (2558) ได้ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา้มีอิทธิพลต่อการซือ้เสือ้ผา้ผ่านสื่อออนไลนข์องพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
ทฤษฏีสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-35 ปี จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า สถานภาพโสด และมีรายได้ต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ซึ่งมี
ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ กบัพฤติกรรมการซือ้โดยรวม
อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดา้นจะพบว่า คุณค่าที่ลูกคา้ไดร้บัมีระดับมากที่สุด รองลงมาคือ
ตน้ทนุ ความสะดวก และการติดต่อสื่อสาร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มี  เพศ อายุ การศึกษา และรายได้
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้แตกต่างกัน โดยคณุค่าที่ลูกคา้ไดร้บัสมัพันธก์ับการซือ้ ความถ่ีใน
การซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ในทางเดียวกนัระดบัต ่า ส่วนค่าใชจ้่ายสมัพนัธก์ัน
ในทางตรงกันขา้มระดบัต ่า ในส่วนของตน้ทุนสมัพันธ์กบัการซือ้ และค่าใชจ้่าย อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในทางตรงกันขา้มระดับต ่า และในส่วนของความสะดวก และการสื่อสาร 
สมัพนัธก์บัการซือ้ ความถ่ีในการซือ้ และปรมิาณในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
ในทางเดียวกนัระดบัต ่า 

สุภาภรณ์ วงษ์ทน (2558) ได้ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า  
และแรงจงูใจที่มีความสมัพนัธต่์อการตดัสินใจของนิสิตปัจจบุนัในการศกึษาต่อระดบับณัฑิตศกึษา 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยใช้ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า  
และทฤษฏีการตดัสินใจ พบว่า 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 ปีขึน้ไป เกรดเฉลี่ยสะสมอยู่ใน
ระดับ 3.00 ขึน้ไป และมีรายไดร้วมต่อเดือนของครอบครวั 40,0001 บาทขึน้ไป ตัดสินใจศึกษาต่อใน
ระดบับณัฑิตศกึษา แตกต่างกนั ซึ่งคณะวิทยาศาตร ์มีความแตกต่างมากกว่าคณะศวกรรมศาสตร ์ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การดูแลเอาใจใส่ การติดต่อสื่อสาร ความสะดวก 
ความสบาย คุณค่าที่ลูกคา้ได้รบั ตน้ทุน และตอบสนองความต้องการสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
ในทางเดียวกนัระดบัปานกลาง 

สุกัญญา ละมุล (2560) ไดศ้ึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการ
รา้นกาแฟสด คาเฟ่อเมซอน โดยใช้ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดเพื่อบริการ และทฤษฏี
พฤติกรรมการตดัสินใจ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 25-34 ปี สถานภาพโสด การศึกษา
ระดับปริญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และมีรายได้ ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท โดยผู้บริโภค 
มีความคิดเห็นต่อการใหบ้ริการมากที่สุด รองลงมาการใหบ้ริการของบุคลากร ช่องทางการตลาด 
ลกัษณะทางกายภาพ ผลิตภณัฑห์รือการบรกิาร ราคา และการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ กระบวนการ
ให้บริการ ลักษณะทางกายภาพ ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ และช่องทางการตลาดส่งผลต่อ
พฤติกรรมหลงัการซือ้ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

รตัติญา สิทธิศกัดิ์ (2559) ไดศ้ึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารรา้น
เอสแอนดพ์ี ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชท้ฤษฏีส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) และทฤษฏีพฤติกรรมการตดัสินใจ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 26-30 ปี การศึกษาระดับปริญญา
ตรี หรือต ่ากว่า และเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีรายไดต่้อเดือน 30,001-45,000 บาท ซึ่งใน
สว่นของ เพศ อายุ และระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ในขณะที่ อาชีพ 
และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเรียงตามล าดับ 
ค่าสมัประสิทธิ์ของสมการถดถอยจากมากไปนอ้ยคือ ราคาและการโฆษณา ประชาสมัพันธใ์นสื่อ
ต่างๆ บุคลากรและกระบวนการ การสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผลิตภัณฑ ์และ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปรีชา วรารตันไ์ชย (2562) ไดศ้ึกษา กลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องด่ืมเพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั โดยใชท้ฤษฏีกลยทุธก์ารตลาด และทฤษฏีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั พบว่า 
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ผูป้ระกอบการธุรกิจเครื่องด่ืมน า้อัดลมในเขตพืน้ที่ภาคกลางจ านวน 207 ราย และ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากจ้าของธุรกิจจ านวน 3 ราย ซึ่งผู้ประกอบการมีความคิดเห็นในกลยุทธ์
การตลาดธุรกิจเครื่องด่ืมเพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในภาพรวมมีความส าคัญอยู่ใน
ระดับสูงมาก โดยมีดา้นเทคโนโลยี/ นวัตกรรมมาใชใ้นการด าเนินธุรกิจเพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบ 
ในการแข่งขนัในระดบัมากที่สดุ และดา้นการส่งเสริมการตลาดที่เป็นตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้อย่างรวดเรว็ และการผลิตสินคา้ที่มีคณุภาพรองลงมาตามล าดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลยุทธท์างการตลาดของธุรกิจเครื่องด่ืมมีอิทธิพล
ทางตรงและทางออ้มต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันโดยมีความสมัพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน 
โดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

ในการวิจัยครัง้นีผู้ว้ิจัยได้ใชแ้นวคิดและทฤษฏี ดังกล่าวไวข้้างต้นป็นเนวทางในการศึกษา 
“ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation  
ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook” โดยมีปัจจยัที่มีอิทธิพลดงันี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร ์อ้างอิงจากเหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล 
(2559, น. 100-103) น ามาวิเคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคที่ใชใ้นการตัดสินใจซือ้
สินคา้ ประกอบไปดว้ย อาย ุเพศ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ขนาดของครอบครวั สถานภาพ
สมรส ด้วยสามารถจ าแนกผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน ซึ่งจะสามารถอธิบายความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของการจดัจ าหน่ายในผูบ้รโิภคกลุม่ดงักลา่วไดด้ว้ย 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูคา้ อา้งอิงจาก 
สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552, น. 40) และนธกฤต วันต๊ะเมล ์(2561, น. 15) ซึ่งไดใ้หค้วามหมายของส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้สอดคลอ้งกัน ว่าเป็นการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด
จากผูบ้ริโภคเป็นหลกั ซึ่งประกอบดว้ย 1. การตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค (Customer Solution)  
2. ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย (Customer Cost)  3. ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ได้รบั (Customer Convenience) 
และ4. การสื่อสารกบัลกูคา้ (Customer Communication) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรตัน ์
(2542, น. 178-197) อนิวชั แกว้จ านงค ์(2555, น. 110-118) และมหาวิทยาลยัสโุขทัยธรรมาธิราช 
(2551, น. 165-168) กลา่วว่าความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั คือ กลยทุธร์ะดบัธุรกิจเป็นวิธีการสรา้ง
ความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง การด ารงอยู่ของบริษัทอย่างยั่ งยืนรวมถึงการท าให้บริษัทบรรลุ
เป้าหมาย ดว้ยการทราบถึงสถานะที่แทจ้ริงของบริษัทและสามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลง
สภาพแวดล้อมของธุรกิจ เพื่อจะก าหนดทิศทางในการด าเนินงานได้ ซึ่งมีความสอดคล้องกัน
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น ามาใช้ในการวิเคราะห์ ความได้เปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตั้งใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค
อย่างไร  โดยประกอบดว้ย  

1) การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation Strategy)  
2) การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ (Cost leadership Strategy) 
3) การตอบสนองอย่างรวดเรว็ (Quick response Strategy) 
4) การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus หรือ Market 

Niche Strategy)  
อีกทัง้ Iyer และ Bergen (1997) ไดศ้ึกษา การตอบสนองอย่างรวดเรว็ครัง้แรกใน

การจัดการห่วงโซ่อุปทาน ดว้ยการพยากรการตัดสินใจซือ้ และท าการผลิตสินคา้ใหใ้กลก้ับช่วง  
ที่จะขายสินคา้มากที่สุด ผลทดสอบพบว่าการตอบสนองอย่างรวดเร็วมีความเหมาะสมกบัรา้นคา้ปลีก 
แต่ไม่เหมาะสมกับโรงานผลิต ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่ามีความสอดคล้องกับการตัดสินใจซื ้อสินค้า  
ของผูบ้รโิภคที่มีต่อรา้นคา้ปลีกในการวิจยัครัง้นี ้

4. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซือ้สินคา้ โดยอา้งอิงจาก เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล 
(2559, น. 58-86) ประกอบดว้ยกระบวนการตัดสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ซึ่งสอดคลอ้งกบั ฉัตยาพร เสมอใจ 
(2558, น. 231-232) และนธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2561, น. 79-86) โดยสามารถแบ่งออกเป็น 3 กลุม่ ไดแ้ก่ 

(1) กลุม่กระบวนการก่อนการตดัสินใจ (Pre-Decision Making Process)  
(2) กลุม่กระบวนการขณะตดัสินใจ (Decision Making Process)  
(3) กลุม่กระบวนการหลงัการตดัสินใจ (Post-Decision Making Process) 

5. แนวคิดจากเอกสาร บทความ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งของ เภตรา แพพิมพารตัน ์(2558)  
กิรติพงษ์ ปัญญาเรือง (2559) วัญวิริญจ ์แจง้พลอย และ วิโรจน ์เจษฎาลักษณ์ (2559) พิชชานันท ์
ฐิติอกัษรศิลป (2558) สุภาภรณ ์วงษ์ทน (2558) สุกญัญา ละมุล (2560) รตัติญา สิทธิศักดิ์ (2559) 
และปรีชา วรารตันไ์ชย (2562) โดยผูว้ิจัยไดศ้ึกษาเพิ่มเติมในส่วนเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา้ ความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน และการตัดสินใจซือ้สินคา้ ซึ่งผูว้ิจัยไดน้ าแนวคิด
ต่างๆ ของงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง มาใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบแบบสอบถาม รวมถึงน ามาใชใ้น
การวางสมมติฐานเพื่อการคน้ควา้วิจยัในครัง้นี ้  



 

บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

ในการศึกษาเรื่อง “ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook” ทางผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ
วิธีวิจัยนี ้เป็นการวิจัยแบบส ารวจ (Survey research) โดยการออกแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและการสุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3. ขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
5. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
6. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 

ผูบ้ริโภค เพศชายและหญิงอายุตัง้แต่ 18 จนถึง 54 ปี เนื่องจากเป็นกลุ่มช่วงอายุที่มี
การส ารวจจากทั่วโลกพบว่ามีการใชง้าน Social media มากที่สดุ ซึ่ง Facebook เป็นแพลตฟอรม์
ที่คนไทยเข้าถึงโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์ได้มากที่สุด ด้วยจ านวน 50 ล้านคน(WP, 2562)  
โดยแบ่งผู้ใช้งาน Facebook ตามช่วงอายุ พบว่า ในช่วงอายุ 18-54 ปีมีจ านวน 43.4 ล้านคน 
(Wittawin, 2562) ซึ่งในการวิจัยครั้งนี ้ผู ้วิจัยจะใช้ประชากรเป็นผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook 
ที่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์PlayStation และมีอายรุะหว่าง 18- 54 ปี ทัง้หมด 2 กลุม่ ดงันี ้

 

(1) PlayStation Thailand มีสมาชิกทัง้หมด 5,556 คน  
(2) [PS™] PlayStation® Thailand Community มีสมาชิกทัง้หมด 72,361 คน  
มีจ านวนประชากรทัง้หมด 77,917 คน  
 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นงานวิจัยครัง้นีคื้อผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook เพศชายและหญิง 

ที่มีอายุตั้งแต่ 18 จนถึง 54 ปี โดยใช้การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้ 
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โดยใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (ศิริวรรณ เสรีรตัน ,์ 2548, น. 193-194) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และมี
ความคลาดเคลื่อนมากที่สดุที่สามารถยอมรบัได ้5% ผูว้ิจยัจึงใชห้ลกัการค านวณ ดงัต่อไปนี ้

 

𝑛 =
𝑁

[1 + 𝑁(𝑒)2]
 

 
โดยที่ 𝑛  = จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง 

𝑁 = จ านวนประชากร 
𝑒  = สดัสว่นของความคลาดเคลื่นที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได ้5% = 0.05 

แทนค่าในสตูร 

𝑛 =
77,917

[1 + 77,917(0.05)2]
 

 
𝑛 = 397.96 ตวัอย่าง หรือประมาณ 398 คน 

ซึ่งผลการค านวณดงักล่าวไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 398 คน โดยผูว้ิจยัเพิ่มจ านวน
กลุม่ตวัอย่างอีก 2 คน ดงันัน้จึงไดจ้ านวนกลุม่ตวัอย่างทัง้หมดเท่ากบั 400 คน 

 
ขั้นที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Probability Stratified Sampling) จากขนาด

กลุ่มตัวอย่างจ านวนทั้งหมด 400 คน โดยก าหนดตัวอย่างจากประชากรกลุ่มตัวอย่าง ตาม
หลกัการถ่วงน า้หนกัของประชากรกลุม่ตวัอย่างดงันี ้

ตาราง 2 การก าหนดตวัอย่างจากประชากรกลุม่ตวัอย่าง 

ชื่อกลุม่ Facebook จ านวนสมาชิก (คน) จ านวนแบบสอบถาม(ชดุ) 
PlayStation Thailand 5,556 (7.13%) 400*0.0713 = 29 
[PS™] PlayStation® Thailand Community 72,361 (92.87%) 400*0.9287 = 371 

รวม 77,917 (100%) 400 

 
ขั้นที่ 2 การสุ่มตัวอย่างแบบใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บ

ข้อมูลเฉพาะผู้ที่ ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยจะท าการตั้งกระทู้ของ
แบบสอบถามไว้ตามกลุ่ ม  Facebook ที่ เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์  PlayStation ตามข้างต้น 
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ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบแบบสอบถามได้ผ่านลิงค์ (Link)ไปยังแบบสอบถามได้ทันที 
(ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม Google form ซึ่งเป็นแบบสอบถามออนไลน)์ ผูว้ิจัยจะท าการสุ่มตวัอย่าง
ใหค้รบ 400 คน ตามที่ไดก้ าหนดขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยันีด้งัขา้งตน้ 

2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ ผู ้วิจัยได้สร้างเครื่องมือและขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ 

หรือแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อศึกษาเรื่องความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook 
ไดม้าจากศึกษาและรวบรวมข้อมูลจาก เอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งเพื่อเป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถามโดยแบง่แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่  1  แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
ในการวิจัย ประกอบดว้ยเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ขนาดของครอบครวั 
และสถานภาพสมรส ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีค าถามใหเ้ลือกตอบหลายค าตอบ (Multiple Choice 
Questions) จ านวน 7 ขอ้ ดงันี ้

1. เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิดลักษณะค าถามแบบ 2 ตัวเลือก (Two-way 
question) โดยใชม้าตราวดัขอ้มลูแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบใหเ้ลือก ไดแ้ก่ 

(1) เพศชาย  
(2) เพศหญิง 

2. อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิดลักษณะค าถามแบบหลายตัวเลือก
(Multiple Choices Question)โดยใช้มาตราวัดขอ้มูลแบบเรียงล าดับ (Ordinal Scale) ผูว้ิจัยใช้
เกณฑ์การแบ่งช่วง 18 - 54 ปี เนื่องจากเป็นกลุ่มประชากรที่สามารถตัดสินใจซือ้สินค้าได้ดว้ย
ตนเอง และเป็นกลุม่ช่วงอายุที่มีการส ารวจว่ามีจ านวนผูใ้ชง้าน Social media มากกว่าช่วงอายอ่ืุน 
(Wittawin, 2562) มีค าตอบใหเ้ลือก ดงันี ้

(1) 18-26 ปี 
(2) 27-35 ปี 
(3) 36-45 ปี 
(4) 46-54 ปี 

3. ระดับการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามแบบ 
หลายตัวเลือก (Multiple Choices Question) โดยใชม้าตราวัดขอ้มูลแบบเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
มีค  าตอบใหเ้ลือก ดงันี ้
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(1) ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
(2) ปรญิญาตร ี
(3) สงูกว่าปรญิญาตร ี

4. อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามแบบหลายตัวเลือก 
(Multiple Choices Question) โดยใช้มาตราวัดข้อมูลแบบนามบัญญั ติ  (Nominal Scale) 
มีค าตอบใหเ้ลือก ดงันี ้

(1) นิสิต/นกัศกึษา 
(2) ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
(3) พนกังานบรษิัทเอกชน 
(4) ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 
(5) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ................................ 

5. รายไดต่้อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามแบบหลายตวัเลือก 
(Multiple Choices Question) โดยใชม้าตราวัดขอ้มูลแบบเรียงล าดับ (Ordinal Scale) ผูว้ิจัยใช้
เกณฑ์การแบ่งช่วง 12,000 - 50,000 เนื่องจากเป็นอัตราเงินเดือนเริ่มต้นของเด็กจบใหม่ จนถึง
พนักงานระดับผู้จัดการ (Adecco, 2563) ซึ่งใช้วิธีการก าหนดช่วงรายได้ต่อเดือนโดยใช้สูตร 
(ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2548, น. 149) เป็นดงันี ้

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
[ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ−ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ]

จ านวนชัน้
 

        ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = (50,000-12,000)/4  
 

       ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 9,500 
 

ซึ่งผลของการค านวณดังกล่าว สามารถแสดงช่วงรายได้ต่อเดือนของ 
กลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้

(1) 12,000 – 21,499 บาท 
(2) 21,500 – 30,999 บาท 
(3) 31,000 – 40,499 บาท 
(4) 40,500 บาทขึน้ไป 
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6. ขนาดของครอบครวั เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามแบบ
หลายตัวเลือก (Multiple Choices Question) โดยใชม้าตราวัดขอ้มูลแบบเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
มีค าตอบใหเ้ลือก ดงันี ้(เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2559, น. 100-103) 

(1) 1-2 คน 
(2) 3-4 คน 
(3) 5 คนขึน้ไป 

7. สถานภาพสมรสเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามแบบหลายตวัเลือก 
(Multiple Choices Question) โดยใช้มาตราวัดข้อมูลแบบนามบัญญั ติ  (Nominal Scale) 
มีค าตอบใหเ้ลือก ดงันี ้

(1) โสด 
(2) สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
(3) หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้
ต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม 
Facebook ไดแ้ก่ การตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบาย 
ที่ลูกคา้ไดร้บัและการสื่อสารกับลูกคา้ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามแบบ
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบที่ก าหนดให ้โดยใชว้ิธีวดัคะแนนรวมเป็นมาตราวดัขอ้มูล
แบบ Likert (Method of summated ratings : the Likert scale) (ศิริวรรณ เสรีรตัน ,์ 2548, น. 149) 
ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (interval Scale) เป็นการวัดแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า มี 5 ระดบั ดงันี ้

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  5 คะแนน 
เห็นดว้ย   4 คะแนน 
ไม่แน่ใจ   3 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ย   2 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  1 คะแนน 

ซึ่งการแปลผลการวิจยัในแบบสอบถาม จะใชเ้กณฑค์ะแนนเฉลี่ยในการอภิปรายผล
ซึ่งค านวนโดยใชส้ตูรค านวนความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
[ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ−ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ]

จ านวนชัน้
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = (5-1)/5 = 0.8 
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จากการค านวณสามารถแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถามได ้ดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย     หมายถึง 
4.21 – 5.00   ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัดี 
2.61 – 3.40  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัไม่ด ี
1.00 – 1.80  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองของลกูคา้อยู่ในระดบัไม่ดีอย่างมาก 
ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อการตดัสินใจซือ้

ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook ได้แก่ 
การสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ การตอบสนองอย่างรวดเรว็ และการมุ่งตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มซึ่งเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามแบบ
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบที่ก าหนดให ้โดยใชว้ิธีวดัคะแนนรวมเป็นมาตราวดัขอ้มูล
แบบ  Likert (Method of summated ratings : the Likert scale) ซึ่ ง เป็นระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราสว่นประมาณค่า มี 5 ระดบั ดงันี ้

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  5 คะแนน 
เห็นดว้ย   4 คะแนน 
ไม่แน่ใจ   3 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ย   2 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  1 คะแนน 

ซึ่งการแปลผลการวิจยัในแบบสอบถาม จะใชเ้กณฑค์ะแนนเฉลี่ยในการอภิปรายผล
ซึ่งค านวนโดยใชส้ตูรค านวนความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
[ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ−ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ]

จ านวนชัน้
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = (5-1)/5 = 0.8 
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จากการค านวณสามารถแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถามได ้ดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย     หมายถึง 
4.21 – 5.00   ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

อยู่ในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

อยู่ในระดบัดี 
2.61 – 3.40  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

อยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

อยู่ในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

อยู่ในระดบัไม่ดีอย่างมาก 
ส่วนที่  4  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook ไดแ้ก่ กลุ่มกระบวนการก่อนการ
ตัดสินใจ กลุ่มกระบวนการขณะตัดสินใจ และกลุ่มกระบวนการหลังการตัดสินใจ  ซึ่งเป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามแบบเลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบ  
ที่ก าหนดให้ โดยใช้วิธีวัดคะแนนรวมเป็นมาตราวัดข้อมูลแบบ Likert (Method of summated 
ratings : the Likert scale) ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น ( interval Scale) 
เป็นการวดัแบบมาตราสว่นประมาณค่ามี 5 ระดบั ดงันี ้

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  5 คะแนน  
เห็นดว้ย   4 คะแนน  
ไม่แน่ใจ   3 คะแนน  
ไม่เห็นดว้ย   2 คะแนน  
ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  1 คะแนน  

ซึ่งการแปลผลการวิจยัในแบบสอบถาม จะใชเ้กณฑค์ะแนนเฉลี่ยในการอภิปรายผล
ซึ่งค านวนโดยใชส้ตูรค านวนความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
[ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ−ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ]

จ านวนชัน้
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = (5-1)/5 = 0.8 



  48 

จากการค านวณสามารถแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถามได ้ดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย     หมายถึง 
4.21 – 5.00   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  

ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภค 
ในกลุม่ Facebookอยู่ในระดบัมากที่สดุ 

3.41 – 4.20  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภค 
ในกลุม่ Facebookอยู่ในระดบัมาก 

2.61 – 3.40  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภค 
ในกลุม่ Facebookอยู่ในระดบัปานกลาง 

1.81 – 2.60  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภค 
ในกลุม่ Facebookอยู่ในระดบันอ้ย 

1.00 – 1.80  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภค 
ในกลุม่ Facebookอยู่ในระดบันอ้ยที่สดุ 

3. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้นี ้คือ แบบสอบถามซึ่งมีขัน้ตอนการสรา้ง

เครื่องมือตามล าดบั ดงันี ้
1. ศกึษาขอ้มลูจาก เอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง ที่เป็นประโยชน์

ต่องานวิจยั เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
2. น าข้อมูลที่ ได้จากการศึกษามาสร้างแบบสอบถามที่ มี ความเหมาะสม 

และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีและแนวคิดที่ใชใ้นการวิจยั 
3. น าเสนอแบบสอบถามต่ออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อท าการตรวจสอบ 

และขอขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เพื่อใหไ้ดค้  าถามที่ตรงตามวตัถปุระสงคข์องการท าวิจยั 
4. น าแบบสอบถามที่ปรับป รุงแก้ไขแล้ว น าเสนอต่อผู้เชี่ ยวชาญ เพื่ อตรวจ

แบบสอบถาม และแกไ้ข  



  49 

5. น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบและแก้ไขไปทดลองใช้ กับกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 40 คน จากนั้นน าผลไปวิ เคราะห์หาความเชื่ อมั่ น (Internal Consistency Reliability) 
ของแบบสอบถาม ด้วยการหาค่าความเชื่อถือได้จากความสอดคล้องภายใน Cronbach’s Alpha 
(ศิ ริวรรณ  เสรีรัตน์ , 2548, น. 141) ซึ่ ง ค่ าอัลฟ่ าที่ ได้จากการทดสอบแสดงถึ งระดับของ 
ความเที่ยงตรง ความเชื่อถือได้ โดยจะมีค่า ระหว่าง 0 <α<1 ยิ่งค่าที่ใกล้เคียง 1 มากแสดงว่า 
ข้อมูลที่ ได้จากแบบสอบถามมีความเชื่อมั่ นสูง โดยทั้งนี ้ ค่าความเชื่ อมั่ นต้องมี ค่า 0.7 ขึ ้นไป  
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2557, น. 101) เพื่อทดสอบความคงที่ภายในของชุดค าถาม ซึ่งความเชื่อมั่น
จากการทดสอบแบบสอบถามโดยรวมของแบบสอบถามในการวิจัยครัง้นี ้มีค่าเท่ากับ 0.947  
โดยมีรายละเอียดในแต่ละสว่น ดงันี ้

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้  เท่ากบั 0.750 
ดา้นตน้ทนุที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย    เท่ากบั 0.750 
ดา้นความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั   เท่ากบั 0.716 
ดา้นการสื่อสารกบัลกูคา้    เท่ากบั 0.789 

ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ดา้นการสรา้งความแตกต่าง    เท่ากบั 0.912 
ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ    เท่ากบั 0.903 
ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็   เท่ากบั 0.787 
ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่ เท่ากบั 0.837 

การตัดสินใจซือ้ 
กลุม่กระบวนการก่อนการตดัสินใจ   เท่ากบั 0.736 
กลุม่กระบวนการขณะตดัสินใจ   เท่ากบั 0.710 
กลุม่กระบวนการหลงัการตดัสินใจ   เท่ากบั 0.703 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจยัในครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ซึ่งศึกษาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม 
Facebook โดยอาศยัแหลง่ขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันี ้
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(1) ขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary Data) 
เป็นขอ้มลูที่ผูว้ิจยัไดจ้ากการเก็บขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม 

(2) ขอ้มลูทติุยภมูิ (Secondary Data) 
ได้จากการค้นคว้าศึกษาและรวบรวมข้อมูลจาก เอกสาร บทความ ทฤษฎี  

และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งรวมถึงแหลง่ขอ้มลูทางอินเตอรเ์น็ต เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 

5. การจัดท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล 
การจัดท าข้อมูล 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามที่รวบรวมไดม้าด าเนินการตามขัน้ตอน ดงัต่อไปนี ้

1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 

2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่มีความถูกต้อง มาลงรหัสตามที่ ได้
ก าหนดรหสัไวล้ว่งหนา้ 

3. การประมวลผลขอ้มูล โดยน าขอ้มูลที่ลงรหัสแลว้ มาบนัทึกและประมวลผลดว้ย
เครื่องคอมพิวเตอรโ์ดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสงัคมศาสตร ์SPSS (Statistic 
Package for Social Sciences) เพื่อการวิเคราะหข์อ้มลูและทดสอบสมมติฐาน 

 
การวิเคราะหข์้อมูล 

1. การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ 
1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ อการวิ เคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

ดา้นประชากรศาสตร ์
1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อการวิเคราะห์

ขอ้มูลจากแบบสอบถามด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค ความได้เปรียบ 
ในการแข่งขัน และการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการที่เก่ียวข้องกับ PlayStation ผู้บริโภค 
ในกลุม่ Facebook 

2. การวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ดงันี ้
2.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย 

เพศ อายุ ระดับการศึกษาอาชีพ รายได้ต่อเดือน ขนาดของครอบครัว และสถานภาพสมรส 
ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้ริโภค 
ในกลุ่ม Facebook ต่างกัน โดยผู้วิจัยจะท าสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Independent t-test ในการ 
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ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ ยของประชากร 2 กลุ่ มส าหรับตั วแปรด้านเพศ และใช ้
การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One way Analysis of Variance) ดว้ยสถิติ F-Test  และสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรตั้งแต่ 3 กลุ่มขึน้ไป 
ส าหรบัตวัแปรดา้นอาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ขนาดของครอบครวั และสถานภาพสมรส 

2.2 สมมติฐานขอ้ที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้มีความสมัพนัธ์
กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook โดยผู้วิจัยจะท าสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Pearson’s product 
moment correlation coefficient ในการวดัค่าความสมัพนัธด์งักลา่ว 

2.3 สมมติฐานข้อที่  3 ความได้เปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์ และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook โดยผูว้ิจัย 
จะท าสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Multiple Regression Analysisในการวิเคราะหอิ์ทธิพลระหว่าง
ตวัแปรดงักลา่ว 

6. สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) พืน้ฐานประกอบดว้ย 

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค านวณไดจ้ากสตูร (ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2548, น. 213-214) 
 

𝑃 =
𝑓

𝑛
× 100 

 

โดยที่  𝑃 = รอ้ยละหรือเปอรเ์ซ็นต ์
𝑓 = ความถ่ีขอ้งขอ้มลูในแต่ละกลุม่ 
𝑛 = จ านวนความถ่ีทัง้หมด 
 

1.2 ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ค านวณไดจ้ากสตูร (ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2548, น. 210)  
 

�̅� = 
∑   𝑓𝑖𝑋𝑖

𝑛
𝑖=1

𝑛
 

 

โดยที่  �̅� = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 
 𝑓𝑖  = ความถ่ีขอ้งขอ้มลูในแต่ชัน้ i = 1, 2, …, 𝑛 

 𝑋𝑖= ค่าของขอ้มลูในแต่ละชัน้ i = 1, 2, …,𝑛 
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1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค านวณไดจ้ากสตูร (ศิริวรรณ 
เสรีรตัน,์ 2548, น. 213) 

(𝑆) = √
∑ (𝑋𝑖 − �̅�)2𝑛

𝑖=1

𝑛 − 1
 

 
โดยที่   (𝑆) = สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  �̅�  = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 
  𝑋𝑖   = ค่าของขอ้มลูในแต่ละชัน้ i = 1, 2, …,𝑛 

 

2. สถิติที่ใช้ทดสอบคุณภาพ การทดสอบความเชื่อมั่น (Internal Consistency Reliability) 
ของแบบสอบถาม Cronbach’s Alpha ซึ่งค่าอัลฟ่าสามารถค านวณไดจ้ากสูตร (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 
2550, น. 34-35) 

 

𝛼 =  
𝑘𝐶𝑜𝑣𝑎𝑟ⅈ𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ /𝑉𝑎𝑟ⅈ𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1 + (𝑘 − 1)𝐶𝑜𝑣𝑎𝑟ⅈ𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ /𝑉𝑎𝑟ⅈ𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

 
โดยที่         𝛼 = ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
       𝑘 = จ านวนค าถาม 

𝐶𝑜𝑣𝑎𝑟ⅈ𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅      = ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 
𝑉𝑎𝑟ⅈ𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅  = ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มของค าถาม 

ผลการทดสอบคุณภาพ หากค่า 𝛼 มีค่าที่ใกล้เคียง 1 มากแสดงว่าขอ้มูลที่ได้จาก
แบบสอบถามมีความเชื่อมั่นสงู 
 

3. สถิติเชิงอนมาุน (Inferential Statistic) เพื่อใชท้ดสอบสมมติฐาน  
3.1 สถิติ Independent Group:  t – test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของ

กลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ซึ่งใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ส าหรบัตัวแปรดา้นเพศ 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550, น. 108) 
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กรณีค่าความแปรปรวนทัง้สองกลุม่ไม่แตกต่างกนั (𝑆 1
2=𝑆 2

2 ) มีสตูรดงันี ้
 

𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

𝑆𝑃√
1
𝑛1

+
1

𝑛2

 

 

โดยสถิติทดสอบ t มีค่าองศาอิสระ = v = 𝑛1 + 𝑛2 − 2 

โดยที่    𝑡 = ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน T-distribution 
                �̅�𝑖 = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ที่ i; i = 1, 2 
                S𝑃 = ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอย่างรวมจากตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ 
      𝑛𝑖   = ขนาดตวัอย่างของกลุม่ที่ i; i = 1, 2 

               𝑆𝑃
2  =   (𝑛1−1)𝑆1

2+(𝑛2−1)𝑆2
2

𝑛1+𝑛2−2
 

               𝑆𝑖
2  = ค่าแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างกลุม่ที่ i; i = 1, 2 

 
กรณีค่าความแปรปรวนทัง้สองกลุม่แตกต่างกนั (𝑆 1

2≠𝑆 2
2 ) มสีตูรดงันี ้

 

𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

√
𝑆1

2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2

 

โดยสถิติทดสอบ t มีค่าองศาอิสระ = v 

v =  
(
𝑆1

2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
)2

𝑆1
2

𝑛1

𝑛1 − 1 +

𝑆2
2

𝑛2

𝑛2 − 1

 

โดยที่    𝑡 = ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน T-distribution 
      �̅�𝑖  = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ i; i = 1, 2 
               𝑆𝑖

2 = ค่าแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างกลุม่ที่ i; i = 1, 2 
              𝑛𝑖  = ขนาดตวัอย่างของกลุม่ตวัอย่างที่ i; i = 1, 2 
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3.2 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างตัง้แต่ 3 กลุ่มขึน้ไปส าหรบัตัวแปร
ดา้นอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน ขนาดของครอบครวั และสถานภาพสมรส 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550, น. 113-115) ดงันี ้

ตาราง 3 แสดงการวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว One-way ANOVA 

Source ที่มา องศาอิสระ df ผลบวกก าลงัสอง SS MS = SS

dF
 F 

ระหว่างกลุม่ k-1 SSB MSB MSB/MSW 
ภายในกลุม่ n-k SSW MSW  

รวม n-1    

 
(1) ใช้สถิติ F-test ในกรณีที่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่างแต่ละกลุ่ม 

ไม่แตกต่างกนั 

𝐹 =  
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

 
โดยที่         𝐹 = ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
                𝑀𝑆𝐵  = ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
               𝑀𝑆𝑊  = ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
                   SSB  = ผลบวกก าลงัสองระหว่างกลุม่ 
                 SSW  = ผลบวกก าลงัสองภายในกลุม่ 

      k = จ านวนกลุม่ของกลุม่ตวัอย่าง 
      n = จ านวนของกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

ค่า df หรือองศาอิสระระหว่างกลุ่มเท่ากบั (k-1) และองศาอิสระภายในกลุ่ม
เท่ากบั (n-k) 

หากผลการทดสอบค่าเฉลี่ยของแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ตอ้งท าการทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ ในกรณีกลุ่มตวัอย่างเท่ากัน 
หรือไม่เท่ากันก็ไดโ้ดยใชว้ิธีการ Fisher’s Least significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 
2545, น. 333) โดยมีสตูรดงันี ้
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กรณี 𝑛𝑖 ≠ 𝑛𝑗 𝐿𝑆𝐷 =  𝑡1−
𝛼

2
;𝑛−𝑘√𝑀𝑆𝐸(

1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
) 

 

กรณี 𝑛𝑖 = 𝑛𝑗 𝐿𝑆𝐷 =  𝑡1−
𝛼

2
;𝑛−𝑘√

2𝑀𝑆𝐸

𝑛𝑖
 

 
โดยที่ 𝐿𝑆𝐷  = ค่าผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดข้องกลุ่มตวัอย่างที่ i และ j 

𝑀𝑆𝐸 = ค่า Mean square error (𝑀𝑆𝑊) 
           k = จ านวนกลุม่ตวัอย่างที่ใชท้ดสอบ 

     n = จ านวนของกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 
     α = ค่าความคลาดเคลื่อน 
     𝑛𝑖  = จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ i 
     𝑛𝑗  = จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ j 

 
(2) ใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในกรณีที่ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่าง

แต่ละกลุม่แตกต่างกนั (Joachim, 2001, p. 300) 
 

𝛽 =
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
 

 
 โดยที่         𝛽 = ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 

𝑀𝑆(𝐵) = ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
𝑀𝑆(𝑊)= ค่ าความแปรปรวนภายในกลุ่ มส าหรับ Brown-Forsythe  

ซึ่งสามารถค านวณไดจ้าก 

𝑀𝑆(𝑊) =  ∑(1 −
𝑛𝑖

𝑁
)

𝐾

𝑖=1

𝑆𝑖
2 

 
𝐾 = จ านวนกลุม่ตวัอย่างที่ใชท้ดสอบ 
𝑛𝑖 = จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ i 
𝑁 = ขนาดของประชากร 
𝑆𝑖

2= ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ i 
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หากผลการทดสอบค่าเฉลี่ยของแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ตอ้งท าการทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีการ Dunnett’s T3 (วิเชียร 
เกตสุิงห,์ 2543, น. 116) ดงันี ้

𝑡 =
�̅�𝑖 − �̅�𝑗

𝑀𝑆𝑤√
1
𝑛𝑖

+
1
𝑛𝑗

 

โดยที่        𝑡 = ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน T-distribution 
    𝑀𝑆𝑊 = ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ส  าหรบั Dunnett’s T3 
           �̅�𝑖 = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ i 

                  �̅�𝑗 = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ j 
           𝑛𝑖  = จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ i 
           𝑛𝑗  = จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ j 

 
3.4 สถิติ Pearson’s product moment correlation coefficient ในการวัดค่าความสัมพันธ์

ระหว่างตวัแปรสองตวัว่าเป็นไปในลกัษณะใดเมื่อตวัแปรตัวหนึ่งมีค่าเพิ่มขึน้ตวัแปรอีกตัวจะมีค่า
เพิ่มขึน้หรือลดลงอย่างไร ส าหรับตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ากับ 
ความได้เป รียบในการแข่ งขัน  โดย ค่าสัมประสิท ธิ์สหสัมพันธ์มี ค่ าระหว่าง  -1<𝑟𝑋𝑌<1  
(ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2548, น. 264) ดงันี ้

 

𝑟𝑋𝑌 =  
∑ (𝑋𝑖 − �̅�)(𝑌𝑖 − �̅�)𝑛

𝑖=1

√∑ (𝑋𝑖 − �̅�)2𝑛
𝑖=1 ∑ (𝑌𝑖 − �̅�)2𝑛

𝑖=1

 

โดยที่ 𝑟𝑋𝑌  = ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์
   �̅� = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัแปร X  
  𝑋𝑖 = ค่าของขอ้มลูแต่ละตวัในกลุม่ตวัแปร X ซึ่ง i = 1, 2, …,𝑛 

   �̅� = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัแปร X  
  𝑌𝑖 = ค่าของขอ้มลูแต่ละตวัในกลุม่ตวัแปร X ซึ่ง i = 1, 2, …,𝑛 

   𝑛 = จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
โดยที่ 1. หากค่าความสมัพนัธ ์อยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 หมายถึง ตวัแปรทัง้สองตวั 

มีความสมัพนัธไ์ปในทิศทางเดียวกนั 
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    2. หากค่าความสมัพันธ์ อยู่ระหว่าง -1 ถึง 0 หมายถึง ตัวแปรทั้งสอง
ตวัมีความสมัพนัธไ์ปในทิศทางตรงขา้มกนั 

ทัง้นี ้(ชศูรี วงศร์ตันะ, 2541, น. 316) แปลความหมายระดบัความสมัพนัธไ์วด้งันี ้

ตาราง 4 ความหมายระดบัความสมัพนัธข์องค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ(์𝑟𝑋𝑌) 

ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(𝑟𝑋𝑌) ระดบัความสมัพนัธ ์
มากกว่า 0.7 ระดับสูง (ทั้งนี ้หากมี ค่ามากกว่า 0.9 ขึ ้นไป 

ถือว่ามีความสมัพนัธใ์นระดบัสงูมาก) 
ระหว่าง 0.3 – 0.7 ระดบัปานกลาง 
นอ้ยกว่า 0.3 ระดบัต ่า 
0 ไม่มีความสมัพนัธก์นั 

 
3.5 สถิติ Multiple Regression Analysis ใชท้ดสอบอิทธิพลของตัวแปรอิสระตัง้แต่ 

2 ตวัขึน้ไปที่มีต่อตวัแปรตาม ส าหรบัตวัแปรความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัการตดัสินใจซือ้สินคา้ 
โดยสามารถสรา้งความสมัพันธ์ของตัวแปรในรูปสมการ (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2538, น. 151; 
ศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 2548, น. 268-269) 

 
𝑌 = 𝑓(𝑋1,  𝑋2, … , 𝑋𝑘) 

 
สมการถดถอยเชิงพหขุองขอ้มลูประชากร 

 
𝑌 = 𝛽0 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2+. . . +𝛽𝑃𝑋𝑃 + 𝑒 

 
สมการถดถอยเชิงพหขุองขอ้มลูตวัอย่าง 

 
�̂� = 𝑏0 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2+. . . +𝑏𝑃𝑋𝑃 

 
โดยที่ 𝑋1,  𝑋2, … , 𝑋𝑃 = ตวัแปรอิสระ 

         𝑌 = ตวัแปรตาม 
           𝛽0และ𝑏0 = จดุตดับนแกน 𝑌 
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          𝛽𝑃และ𝑏𝑃 = สมัประสิทธิ์การถดถอย หรือ ความชนัของเสน้ถดถอย 
          𝑒 = ค่าความคลาดเคลื่อนที่เกิดขึน้ 

การประมาณค่าพารามิเตอร ์𝑏0 และ 𝑏𝑃โดยใชส้ตูรดงันี ้
 

𝛽𝑖 =  
∑ 𝑋𝑖𝑌𝑖 − ∑ 𝑋𝑖 ∑ 𝑌𝑖

𝑃
𝑖=1

𝑃
𝑖=1

𝑃
𝑖=1

𝑛 ∑ 𝑋𝑖 −𝑃
𝑖=1 [∑ 𝑋𝑖

𝑃
𝑖=1 ]

2  

 
𝑏0 =  𝑌 − 𝑏1𝑋1 − 𝑏2𝑋2−. . . −𝑏𝑃𝑋𝑃 

 



 

บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

 การวิจยัครัง้นีมุ้่งศกึษาการวิจยัเรื่อง “ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม 
Facebook” ผูว้ิจัยได้ท าการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของการวิเคราะหข์อ้มูล ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์ และอกัษร
ย่อต่างๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

𝑛    = จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง 
𝑁   = จ านวนประชากร 
𝑒   = สดัสว่นของความคลาดเคลื่นที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได ้5% = 0.05 

𝑃  = รอ้ยละหรือเปอรเ์ซ็นต ์

𝑓  = ความถ่ีขอ้งขอ้มลูในแต่ละกลุม่ 

𝑛   = จ านวนความถ่ีทัง้หมด 
�̅�  = ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 
𝑓𝑖   = ความถ่ีขอ้งขอ้มลูในแต่ชัน้i = 1, 2, …, 𝑛 

𝑋𝑖   = ค่าของขอ้มลูในแต่ละชัน้ i = 1, 2, …,𝑛 

(𝑆)   =  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
𝑋𝑖     = ค่าของขอ้มลูในแต่ละชัน้ i = 1, 2, …,𝑛 

𝛼  =  ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
𝑘  = จ านวนค าถาม 
𝑡   = ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน T-distribution 
�̅�𝑖   =  ค่าเฉลี่ยของกลุม่ที่ i; i = 1, 2 
S𝑃   =  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอย่างรวมจากตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ 
𝑛𝑖     =  ขนาดตวัอย่างของกลุม่ที่ i; i = 1, 2 

𝑆𝑃
2    =  (𝑛1−1)𝑆1

2+(𝑛2−1)𝑆2
2

𝑛1+𝑛2−2
 

𝑆𝑖
2   = ค่าแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างกลุม่ที่ i; i = 1, 2 

𝐹   =  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
𝑀𝑆𝐵   =  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ (ส าหรบัสถิติ F-test) 
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𝑀𝑆𝑊  =  ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ (ส าหรบัสถิติ F-test) 
𝑆𝑆𝐵    =  ผลบวกก าลงัสองระหว่างกลุม่ (ส าหรบัสถิติ F-test) 
𝑆𝑆𝑊   =  ผลบวกก าลงัสองภายในกลุม่ (ส าหรบัสถิติ F-test) 
𝑀𝑆𝐸  =  ค่า Mean square error (ส าหรบัสถิติ F-test) 
𝛽   =  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 
𝑀𝑆(𝐵)  =  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (ส าหรบัสถิติ Brown-Forsythe) 
𝑀𝑆(𝑊) = ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ (ส าหรบัสถิติ Brown-Forsythe) 
𝑀𝑆𝑊  = ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ (ส าหรบัสถิติ Dunnett’s T3)  
𝑟𝑋𝑌    = ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์
𝑌   =  ตวัแปรตาม 
𝛽0และ𝑏0  =  จดุตดับนแกน 𝑌 
𝛽𝑃และ𝑏𝑃  =  สมัประสิทธิ์การถดถอย หรือ ความชนัของเสน้ถดถอย 

การเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยครั้งนี ้ และจะน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

การแปลผลการวิเคราะหใ์นรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบ่งการเสนอผลวิเคราะห์
ขอ้มลูออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย  
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ตอนที่  1 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 
โดยจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ขนาดของครอบครัว  
และสถานภาพสมรส 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลูกคา้ 
ประกอบดว้ย ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั ดา้นตน้ทนุ ดา้นความสะดวก และดา้นการติดต่อสื่อสาร 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ประกอบดว้ย 
ดา้นการสรา้งความแตกต่าง ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว และ
ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่ 

ตอนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย  
กลุ่มกระบวนการก่อนการตดัสินใจ กลุม่กระบวนการขณะตดัสินใจ และกลุม่กระบวนการหลงัการ
ตดัสินใจ 
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ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ ดงันี ้
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพรายไดต่้อเดือนและสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับ
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในการจ าหน่ายผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

สมมติฐานที่ 3 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
และบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณา ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉลี่ยนต่อเดือน ขนาดของครอบครวั และสถานภาพสมรส 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหล์ักษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ขนาดของครบอครวั และสถานภาพการสมรส 
โดยน าเสนอในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี และค่ารอ้ยละ ปรากฎผลดงัตาราง ดงันี ้

ตาราง 5 การแจกแจงความถ่ี และค่ารอ้ยละตามลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ ความถ่ี (จ านวน) รอ้ยละ 

1. เพศ    

 ชาย 334 83.50 
 หญิง 66 16.50 

รวม 400 100.00 
2. อาย ุ    

 18 – 26 ปี 91 22.75 
 27 – 35 ปี 204 51.00 
 36 – 45 ปี 101 25.25 
 46 – 54 ปี 4 1.00 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 5 (ต่อ) 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ ความถ่ี (จ านวน) รอ้ยละ 
3. ระดบัการศกึษา   

 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 96 24.00 
 ปรญิญาตร ี 239 59.75 
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี 65 16.25 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ    
 นิสิต นกัศกึษา 34 8.50 
 ขา้ราชการ/ 

พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
65 16.25 

 พนกังานบรษิัทเอกชน 171 42.75 
 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 116 29.00 
 อื่นๆ เช่น ว่างงาน กรีดยาง  

ท าสวน เป็นตน้ 
 

14 
 

3.50 
รวม 400 100.00 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    
 12,000 – 21,499 บาท 203 50.70 
 21,500 – 30,999 บาท 96 24.00 
 31,000 – 40,499 บาท 50 12.50 
 40,500 บาทขึน้ไป 51 12.80 

รวม 400 100.00 
6. ขนาดของครอบครวั    
 1 – 2 คน 98 24.50 
 3 – 4 คน 226 56.50 
 5 คนขึน้ไป 76 19.00 

รวม 400 100.00 
7.สถานภาพสมรส    
 โสด 261 65.25 
 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 137 34.25 
 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 2 0.50 

รวม 400 100.00 
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ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 5 ขอ้มูลปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตรข์อง
ผูต้อบแบบสอบถามของกลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้จ  านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได ้ดงันี ้

เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 334 คน  
คิดเป็น รอ้ยละ 83.5 รองลงมาเป็นเพศหญิงจ านวน 66 คน ซึ่งคิดเป็น รอ้ยละ 83.5 ตามล าดบั 

อาย ุพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 27 – 35 ปี จ านวน 
204 คน คิดเป็น รอ้ยละ 51 รองลงมาคือ อายุอยู่ในช่วง 36 – 45 ปี จ านวน 101 คน คิดเป็น รอ้ยละ 
25.25 อายุอยู่ในช่วง 18 – 26 ปี จ านวน 91 คน คิดเป็น รอ้ยละ 22.75 และมีอายุอยู่ในช่วง 46 – 54 ปี 
คิดเป็น จ านวน 4 คน รอ้ยละ 1 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 239 คน คิดเป็น รอ้ยละ 59.75 รองลงมาคือ ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 96 คน 
คิดเป็น รอ้ยละ 24 และสงูกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 65 คน คิดเป็น รอ้ยละ 16.25 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 171 คน คิดเป็น รอ้ยละ 42.75 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ จ านวน 116 คน  
คิดเป็น ร้อยละ 29 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  จ านวน 65 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.25  
นิสิต นักศึกษา  จ านวน 34 คน คิดเป็น ร้อยละ  8.5 และอาชีพ อ่ืนๆ เช่น ว่างงาน กรีดยาง  
ท าสวน เป็นตน้ จ านวน 14 คน คิดเป็น รอ้ยละ 3.5 ตามล าดบั 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนอยู่ในช่วง 12,000 – 21,499 บาท จ านวน 204 คน คิดเป็น ร้อยละ 50.7 รองลงมาคือ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ ในช่วง  21,500 – 30,999 บาท  จ านวน 96 คน คิดเป็น ร้อยละ 24  
รายเฉลี่ยได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 40,500 บาทขึน้ไป จ านวน 51 คน คิดเป็น รอ้ยละ  12.8 และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 31,000 – 40,499 บาท จ านวน 50 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.5 
ตามล าดบั 

ขนาดของครอบครัว  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีขนาดของ
ครอบครวั 3 – 4 คน จ านวน 226 คน คิดเป็น รอ้ยละ 56.5 รองลงมาคือ 1 – 2 คน จ านวน 98 คน 
คิดเป็น รอ้ยละ 24.5 และ 5 คนขึน้ไป จ านวน 76 คน คิดเป็น รอ้ยละ 19 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
จ านวน 261 คน คิดเป็น รอ้ยละ 65.25 รองลงมาคือ สมรส/อยู่ดว้ยกัน จ านวน 137 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 34.25 และหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  คนขึ ้นไป  จ านวน 2 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.5 
ตามล าดบั 
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ผลการวิเคราะห์จากตางรางที่  5 พบว่า ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์อง
ผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอาย ุ(46 – 54 ปี) และดา้นสถานภาพการสมรส (หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่) 
มีความถ่ีของขอ้มูลต ่ากว่า 30 คน ดังนั้นผู้วิจัยจึงด าเนินการรวมชั้นข้อมูลใหม่ เพื่อใช้ทดสอบ
สมมติฐาน โดยดา้นอายุ 46 – 54 ปี น าไปรวมกบัอายุ 36 – 45 ปี และสถานภาพการสมรส หมา้ย/
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ น าไปรวมกบัสถานภาพโสด  ดงัตางรางที่ 6  

ตาราง 6 การแจกแจงความถ่ี และค่ารอ้ยละตามลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามใหม่ 
ดา้นอาย ุและดา้นสถานภาพการสมรส 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ ความถ่ี (จ านวน) รอ้ยละ 

2. อาย ุ    

 18 – 26 ปี 91 22.75 
 27 – 35 ปี 204 51.00 
 36 ปีขึน้ไป 105 26.25 

รวม 400 100.00 
7.สถานภาพสมรส    
 โสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 263 65.75 
 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 137 34.25 

รวม 400 100.00 

 
ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 6 ขอ้มูลปัจจัยดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบ

แบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง ดา้นอายุ และดา้นสถานภาพการสมรส ตามการรวมชัน้ขอ้มลูใหม่ 
จ าแนกตามตวัแปรได ้ดงันี ้

อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 27 – 35 ปี จ านวน 204 คน 
คิดเป็น รอ้ยละ 51 รองลงมาคือ อายุอยู่ในช่วง 36 ปีขึน้ไป จ านวน 105 คน คิดเป็น รอ้ยละ 26.25 
และมีอายอุยู่ในช่วง 18 – 26 ปี จ านวน 91 คน คิดเป็น รอ้ยละ 22.75 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด/หม้าย/ 
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 263 คน คิดเป็น รอ้ยละ 65.75 รองลงมาคือ สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 
137 คน คิดเป็น รอ้ยละ 34.25 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 

ประกอบด้วย ด้านการตอบสนองความต้องการลูกค้า ด้านต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย ด้านความ
สะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั และดา้นการสื่อสารกับลูกคา้ ดว้ยการน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของ
ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงันี ้

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ตาม
รายดา้น 

ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ �̅� (𝑆) แปลผล 

1. ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ 4.20 0.67 ดี 
2. ดา้นตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย 3.97 0.82 ดี 
3. ดา้นความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั 4.33 0.62 ดีมาก 

4. ดา้นการส่ือสารกบัลกูคา้ 4.14 0.68 ดี 
รวม 4.16 0.58 ดี 

 
ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 7 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น ดา้นความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั  
อยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 โดยที่  ด้านการตอบสนองความต้องการลูกค้า  
ดา้นการสื่อสารกบัลกูคา้ และดา้นตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่ายอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 
4.14 และ3.97 ตามล าดบั 

ตาราง 8 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้
ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ 

ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ �̅� (𝑆) แปลผล 

1. รา้นคา้มีผลิตภณัฑเ์กมใหเ้ลือกหลากหลายชนิด 4.24 0.78 ดีมาก 

2. รา้นคา้มีอุปกรณเ์สรมิส าหรบัเล่นเกมใหเ้ลือก
หลากหลาย (Controller, VR, Headset) 

4.12 0.86 ดี 
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ตาราง 8 (ต่อ) 

ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ �̅� (𝑆) แปลผล 

3. รา้นค้ามีข้อมูลของผลิตภัณฑ์เกมครบถ้วน 
(รายละเอียด Edition ต่างๆของเกม, วันวางจ าหน่าย
เกมใหม่) 

4.26 0.89 ดีมาก 

รวม 4.20 0.67 ดี 

 
ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 8 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม

การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นข้อ
รา้นคา้มีขอ้มูลของผลิตภัณฑเ์กมครบถ้วน(รายละเอียด Edition ต่างๆของเกม, วันวางจ าหน่าย
เกมใหม่) และขอ้รา้นคา้มีผลิตภัณฑเ์กมใหเ้ลือกหลากหลายชนิดอยู่ในระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.26 และ4.24 ตามล าดบั และใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นคา้มีอปุกรณเ์สริมส าหรบัเล่นเกมให้
เลือกหลากหลาย (Controller, VR, Headset) อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 

ตาราง 9 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้
ดา้นตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย 

ดา้นตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย �̅� (𝑆) แปลผล 

4. รา้นคา้ขายผลิตภัณฑ์เกมและอุปกรณ์เสริม
ในราคาที่ถกูกว่าทอ้งตลาด 

3.85 1.12 ดี 

5. การซื ้อผลิตภัณฑ์จากร้านค้าช่วยให้ลูกค้า
ประหยดัเวลา 

3.87 1.05 ดี 

6. รา้นคา้มีการอัปเดตราคาของผลิตภัณฑเ์กม
เพื่อใหเ้หมาะสมอยู่เสมอ (เช่น ลดราคาเกมหรือ
อปุกรณเ์สรมิส าหรบัการเล่นเกมรุน่เก่า เป็นตน้) 

4.19 0.95 ดี 

รวม 3.97 0.82 ดี 

 
ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 9 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม

การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่ายโดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ย
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เท่ากับ 3.97 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดับ ดี 
ทุกขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้มีการอปัเดตราคาของผลิตภณัฑเ์กมเพื่อใหเ้หมาะสมอยู่เสมอ (เช่น ลดราคาเกม
หรืออุปกรณ์เสริมส าหรบัการเล่นเกมรุ่นเก่า เป็นต้น) การซือ้ผลิตภัณฑ์จากรา้นค้าช่วยให้ลูกค้า
ประหยัดเวลา และรา้นคา้ขายผลิตภัณฑเ์กมและอุปกรณ์เสริมในราคาที่ถูกกว่าทอ้งตลาด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 3.87 และ3.85 ตามล าดบั 

ตาราง 10 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้
ดา้นความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั 

ดา้นความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั �̅� (𝑆) แปลผล 

7. รา้นค้าจัดหมวดหมู่ผลิตภัณฑ์เกมหน้ารา้น 
หนา้เว็บไซต ์ง่ายต่อการเลือกซือ้ของลกูคา้ 

4.23 0.82 ดีมาก 

8. ลกูคา้สามารถเลือกวิธีรบัสินคา้ไดต้ามความ
ตอ้งการ (การเดินทางไปที่รา้น, การจัดสงผ่าน 
ผูใ้หบ้รกิารขนส่ง) 

4.37 0.70 ดีมาก 

9. รา้นคา้มีช่องทางการช าระค่าผลิตภัณฑ์เกม
และร่วมรายการผ่อนช าระกับธนาคารไดห้ลาย
รูปแบบ 

4.39 0.79 ดีมาก 

รวม 4.33 0.62 ดีมาก 

 
ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 10 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน

ประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บัโดยรวมอยู่ในระดับ 
ดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม
คิดเห็นอยู่ในระดบัดีมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้มีช่องทางการช าระค่าผลิตภณัฑเ์กมและร่วมรายการ
ผ่อนช าระกับธนาคารได้หลายรูปแบบ ลูกค้าสามารถเลือกวิธีรับสินค้าได้ตามความต้องการ  
(การเดินทางไปที่รา้น, การจดัสงผ่านผูใ้หบ้รกิารขนส่ง) รา้นคา้จดัหมวดหมู่ผลิตภณัฑเ์กมหนา้รา้น 
หนา้เว็บไซต ์ง่ายต่อการเลือกซือ้ของลกูคา้โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 4.37 และ4.23 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้
ดา้นการสื่อสารกับลูกคา้ 

ดา้นการส่ือสารกบัลกูคา้ �̅� (𝑆) แปลผล 

10. รา้นค้าอัปเดตข้อมูลข่าวสารของเกม หรือ
กิจกรรมของทางรา้นอยู่เสมอ 

4.22 0.79 ดีมาก 

11. พนกังานมีอธัยาศยัดี และสามารถใหข้อ้มูล
เก่ียวกบัเกมไดอ้ย่างถกูตอ้ง 

4.11 0.86 ดี 

12. ลกูคา้สามารถใหค้ะแนน แสดงความคิดเห็น
และความพึงพอใจต่อรา้นคา้ได ้

4.07 0.88 ดี 

รวม 4.14 0.68 ดี 

 
ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 11 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน

ประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการสื่อสารกบัลกูคา้โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.14 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นคา้อปัเดต
ขอ้มูลข่าวสารของเกม หรือกิจกรรมของทางรา้นอยู่เสมออยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.22 และให้ความคิดเห็นข้อพนักงานมีอัธยาศัยดี และสามารถให้ข้อมูลเก่ียวกับเกมได ้
อย่างถูกตอ้ง และขอ้ลกูคา้สามารถใหค้ะแนน แสดงความคิดเห็นและความพึงพอใจต่อรา้นคา้ได้
อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 และ4.07 ตามล าดบั 

 
ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ประกอบดว้ย ดา้นการ
สรา้งความแตกต่าง ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว และดา้นการมุ่ง
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ดว้ยการน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของค่าเฉลี่ย และ 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงันี ้

ตาราง 12 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัตามรายดา้น 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั �̅� (𝑆) แปลผล 

1. ดา้นการสรา้งความแตกตา่ง 4.33 0.62 ดีมาก 

2. ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ 4.16 0.70 ดี 
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ตาราง 12 (ต่อ) 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั �̅� (𝑆) แปลผล 

3. ดา้นการตอบสนองอยา่งรวดเรว็ 4.29 0.67 ดีมาก 

4. ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้
เฉพาะกลุม่ 

4.23 0.67 ดีมาก 

รวม 4.25 0.58 ดีมาก 

 
ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 12 พบว่า ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบ

ในการแข่งขันโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น ดา้นการสรา้งความแตกต่าง ดา้นการตอบสนองอย่าง
รวดเร็ว และดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่มอยู่ในระดับดีมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 4.29 และ4.23 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็น ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน
อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 

ตาราง 13 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความไดเ้ปรียบในการแข่งขันดา้นการสรา้ ง
ความแตกต่าง 

ดา้นการสรา้งความแตกตา่ง �̅� (𝑆) แปลผล 

1. รา้นค้าเป็นที่ รูจ้ักและมีจุดเด่นชัดเจน (เช่น 
สามารถมองหาที่ตัง้รา้นไดง้่าย, การจัดรา้นคา้
เป็นระเบียบ สะอาด, มีตัวอย่างผลิตภัณฑ์เกม
ใหล้กูคา้ไดท้ดลอง เป็นตน้) 

4.19 0.81 ดี 

2. รา้นคา้มีบริการหลังการขายที่ดีและสามารถ
สรา้งความประทบัใจใหล้กูคา้ 

4.30 0.82 ดีมาก 

3. รา้นคา้จ าหน่ายสินคา้ที่มีคณุภาพ (เช่น กล่อง
อยู่ในสภาพสมบูรณ์ไม่เสียหาย, สินคา้ภายใน
กล่องไม่แตกหัก, การบรรจุสินคา้เหมาะสมต่อการ
ส่งสินคา้ผ่านผูใ้หบ้รกิารขนส่ง) 

4.51 0.67 ดีมาก 

รวม 4.33 0.62 ดีมาก 
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ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 13 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ด้านการสรา้งความแตกต่างโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.33 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นข้อรา้นค้า
จ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพ (เช่น กล่องอยู่ในสภาพสมบูรณ์ไม่เสียหาย, สินค้าภายในกล่อง 
ไม่แตกหกั, การบรรจสุินคา้เหมาะสมต่อการสง่สินคา้ผ่านผูใ้หบ้รกิารขนส่ง) และขอ้รา้นคา้มีบรกิาร
หลงัการขายที่ดีและสามารถสรา้งความประทบัใจใหล้กูคา้อยู่ในระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.51 และ4.30 ตามล าดับ และให้ความคิดเห็นข้อร้านค้าเป็นที่ รู ้จักและมีจุดเด่นชัดเจน  
(เช่น สามารถมองหาที่ตัง้รา้นไดง้่าย, การจดัรา้นคา้เป็นระเบียบ สะอาด, มีตวัอย่างผลิตภณัฑเ์กม
ใหล้กูคา้ไดท้ดลอง เป็นตน้)อยู่ในระดบัดีโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 

ตาราง 14 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้นการเป็นผูน้  า
ดา้นตน้ทนุ 

ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ �̅� (𝑆) แปลผล 

4. รา้นค้าสามารถรักษาราคาผลิตภัณฑ์เกม 
ใหม้ีราคาเท่าเดิมหรือลดราคาลงได ้แมว้่าตน้ทุน
จะสูงขึน้ (เช่น ไม่ขึน้ราคาสินคา้จากปัญหาดา้น
การขนส่ง หรือปัญหาโรคระบาด เป็นตน้) 

4.12 0.88 ดี 

5. รา้นคา้ใหบ้รกิารลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
(เช่น รา้นคา้ใหบ้รกิารลกูคา้ทั่วถึง ลกูคา้ใชเ้วลา
ตดัสินใจซือ้สินคา้นอ้ยลง เป็นตน้) 

4.24 0.79 ดีมาก 

6. ร้านค้าสามารถตั้ ง ราคาหรือมอบ สิท ธิ
ประโยชนใ์หก้บัลกูมากกว่ารา้นคา้อื่น 

4.13 0.85 ดี 

รวม 4.16 0.70 ดี 

 
ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 14 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนโดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.16 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นข้อรา้นค้าให้บริการ
ลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (เช่น รา้นคา้ใหบ้ริการลูกคา้ทั่วถึง ลูกคา้ใชเ้วลาตัดสินใจซือ้สินคา้
น้อยลง เป็นต้น)อยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 และให้ความคิดเห็นข้อรา้นค้า
สามารถตัง้ราคาหรือมอบสิทธิประโยชนใ์หก้บัลกูมากกว่ารา้นคา้อ่ืน และขอ้รา้นคา้สามารถรกัษา
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ราคาผลิตภัณฑ์เกมใหม้ีราคาเท่าเดิมหรือลดราคาลงได้ แมว้่าตน้ทุนจะสูงขึน้ (เช่น ไม่ขึน้ราคา
สินคา้จากปัญหาดา้นการขนส่ง หรือปัญหาโรคระบาด เป็นตน้)อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.13 และ 4.12 ตามล าดบั 

ตาราง 15 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้นการตอบสนอง
อย่างรวดเรว็ 

ดา้นการตอบสนองอยา่งรวดเรว็ �̅� (𝑆) แปลผล 

7. รา้นคา้ส่งมอบสินคา้ใหถ้ึงลกูคา้อย่างรวดเรว็ 4.34 0.80 ดีมาก 

8. รา้นค้าตอบปัญหาหรือให้ค าปรึกษาลูกค้า
อย่างรวดเรว็ 

4.21 0.87 ดีมาก 

9. รา้นคา้น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยท าใหข้ัน้ตอน 
การสั่งซือ้ผลิตภณัฑเ์กมรวดเรว็ขึน้ 

4.33 0.74 ดีมาก 

รวม 4.29 0.67 ดีมาก 

 
ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 15 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็วโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.29 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก
ทุกขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้ส่งมอบสินคา้ใหถ้ึงลูกคา้อย่างรวดเร็ว รา้นคา้น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยท าให้
ขัน้ตอนการสั่งซือ้ผลิตภัณฑเ์กมรวดเร็วขึน้ และรา้นคา้ตอบปัญหาหรือใหค้ าปรึกษาลูกคา้อย่าง
รวดเรว็ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 4.33 และ4.21 ตามล าดบั 

ตาราง 16 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความไดเ้ปรียบในการแข่งขันดา้นการมุ่ง
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  

ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้
เฉพาะกลุม่ 

�̅� (𝑆) แปลผล 

10. รา้นคา้ใหค้วามส าคัญกับความสัมพันธท์ี่ดี
และมีความใกลช้ิดกบัลกูคา้ 

4.17 0.87 ดี 

11. ร้านค้ามี สินค้าและบ ริการที่ ส าม ารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างดี 

4.26 0.74 ดีมาก 
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ตาราง 16 (ต่อ) 

ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้
เฉพาะกลุม่ 

�̅� (𝑆) แปลผล 

12. รา้นคา้จดัหาผลิตภณัฑเ์กมและอุปกรณเ์สริม
มาจ าหน่ายเมื่อทราบความตอ้งการจากลกูคา้ 

4.27 0.74 ดีมาก 

รวม 4.23 0.67 ดีมาก 

 
ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 16 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่มโดยรวมอยู่ใน
ระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นขอ้รา้นคา้จดัหาผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สริมมาจ าหน่ายเมื่อทราบความตอ้งการ
จากลูกคา้ และขอ้รา้นคา้มีสินคา้และบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างดี
อยู่ในระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 และ4.26 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นคา้
ให้ความส าคัญกับความสัมพันธ์ที่ดี  และมีความใกล้ชิดกับลูกค้าอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.17 

 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 

การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ ประกอบดว้ย กระบวนการก่อนการ
ตดัสินใจ กระบวนการขณะตดัสินใจ และกระบวนการหลงัการตดัสินใจ ดว้ยการน าเสนอขอ้มลูใน
รูปแบบของค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงันี ้

ตาราง 17 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้ตามรายกระบวนการ 

การตดัสินใจซือ้ �̅� (𝑆) แปลผล 

1. กระบวนการก่อนการตดัสินใจ 4.32 0.59 มากที่สดุ 

2. กระบวนการขณะตดัสินใจ 3.95 0.74 มาก 

3. กระบวนการหลงัการตดัสินใจ 4.35 0.60 มากที่สดุ 

รวม 4.21 0.52 มากที่สดุ 
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ผลการวิ เคราะห์ตามตาราง  17 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ 
การตัดสินใจซื ้อโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 เมื่อพิจารณาเป็น 
รายกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น กระบวนการหลงัการตัดสินใจ และ
กระบวนการก่อนการตัดสินใจอย่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 และ4.32 
ตามล าดับ และให้ความคิดเห็นกระบวนการขณะตัดสินใจอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากบั 3.95 

ตาราง 18 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้ในกระบวนการก่อนการตดัสินใจ 

กระบวนการก่อนการตดัสินใจ �̅� (𝑆) แปลผล 

1. ก่อนท่านซือ้ผลิตภัณฑ์เกม นอกจากความ 
ชื่นชอบ แลว้ท่านยังค านึงถึงเศรษฐกิจ สังคม 
และส่ิงแวดลอ้มรอบตวัดว้ย 

4.02 1.02 มาก 

2. ท่านหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เกมและ
อุปกรณเ์สริมเพื่อใชป้ระกอบในการตดัสินใจซือ้
สินคา้หรือบรกิารจากรา้นคา้ 

4.48 0.70 มากที่สดุ 

3. ท่านน าประสบการณ์การซือ้ผลิตภัณฑ์เกม
และอุปกรณ์เสริมในอดีตมาประกอบในการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบรกิารจากรา้นคา้ 

4.47 0.72 มากที่สดุ 

รวม 4.32 0.59 มากที่สดุ 

 
ผลการวิ เคราะห์ตามตาราง  18 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ 

การตัดสินใจซือ้ในกระบวนการก่อนการตัดสินใจโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.32 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้ท่านหาขอ้มูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์เกมและอุปกรณ์เสริมเพื่อใช้ประกอบในการตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ  
จากร้านค้า และข้อท่านน าประสบการณ์การซื ้อผลิตภัณฑ์เกมและอุปกรณ์ เสริมในอดีต 
มาประกอบในการตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการจากรา้นค้าอยู่ในระดับมากที่สุดโดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.48 และ4.47 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้ก่อนท่านซือ้ผลิตภัณฑเ์กม นอกจากความ
ชื่นชอบ แลว้ท่านยังค านึงถึงเศรษฐกิจ สงัคม และสิ่งแวดลอ้มรอบตัวดว้ยอยูในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 
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ตาราง 19 ค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้ในกระบวนการขณะตดัสินใจ 

กระบวนการขณะตดัสินใจ �̅� (𝑆) แปลผล 

4. ขณะท่านก าลังตัดสินใจซื ้อสินค้า ท่านจะ
พิจารณาถึงความจ าเป็นเร่งด่วนในการใช้งาน
มาประกอบการพิจารณาดว้ย 

4.29 0.83 มากที่สดุ 

5. ขณะท่านก าลังตัดสินใจซื ้อสินค้า ท่านจะ
พิจารณาถึงคุณภาพของสินคา้และการบริการ 
ณ  จุดขายมาประกอบการตัด สินใจ  (เช่ น 
คุณภาพของสินค้าจริง  ความเหมาะสมทาง
กายภาพของสินคา้ในการใช้งานจริง มารยาท
ของพนกังานขาย เป็นตน้) 

4.34 0.77 มากที่สดุ 

6. ขณะท่านก าลังตัดสินใจซือ้สินคา้ หากท่าน 
ไม่พบผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิที่ตอ้งการ 
ท่านจะเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สริม
แบบอื่นทดแทน 

3.23 1.33 ปานกลาง 

รวม 3.95 0.74 มาก 

 
ผลการวิ เคราะห์ตามตาราง  19 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ 

การตดัสินใจซือ้ในกระบวนการขณะตดัสินใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้ขณะท่านก าลงัตดัสินใจซือ้
สินคา้ ท่านจะพิจารณาถึงคุณภาพของสินคา้และการบริการ ณ จุดขายมาประกอบการตัดสินใจ 
(เช่น คณุภาพของสินคา้จรงิ ความเหมาะสมทางกายภาพของสินคา้ในการใชง้านจรงิ มารยาทของ
พนักงานขาย เป็นตน้) และขอ้ขณะท่านก าลงัตัดสินใจซือ้สินคา้ ท่านจะพิจารณาถึงความจ าเป็น
เรง่ด่วนในการใชง้านมาประกอบการพิจารณาดว้ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 
และ 4.29 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้ขณะท่านก าลังตัดสินใจซือ้สินคา้ หากท่านไม่พบ
ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิที่ตอ้งการ ท่านจะเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิแบบอ่ืน
ทดแทนอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.23 
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ตาราง 20 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้ในกระบวนการหลงัการตดัสินใจ 

กลุ่มกระบวนการหลงัการตดัสินใจ �̅� (𝑆) แปลผล 

7. คุณภาพของสินค้าและการบริการหลังการ
ขายของรา้นคา้ ส่งผลต่อแนวโนม้ในการดสินใจ
ซื ้อ สินค้าหรือใช้บริการร้านค้าดังกล่าวอีก 
ในอนาคต 

4.51 0.64 มากที่สดุ 

8. หากท่านพึงพอใจต่อคุณภาพของสินคา้และ
การบริการหลังการขายของร้านค้า  ท่านจะ
แนะน ารา้นคา้ใหเ้พื่อนหรือคนรูจ้กัมาใชบ้รกิาร 

4.48 0.74 มากที่สดุ 

9. หากเกิดความเขา้ใจผิดระหว่างลกูคา้ท่านอื่น
กับรา้นค้า ท่านจะช่วยให้ข้อมูลที่ถูกต้องเพื่อ 
ท าใหภ้าพลกัษณข์องรา้นคา้ดีขึน้ 

4.05 0.93 มาก 

รวม 4.35 0.60 มากที่สดุ 

 
ผลการวิ เคราะห์ตามตาราง  20 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ 

การตัดสินใจซือ้ในกระบวนการหลังการตัดสินใจโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.35 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้คุณภาพของ
สินค้าและการบริการหลังการขายของรา้นค้า ส่งผลต่อแนวโน้มในการตัดสินใจซือ้สินค้า  หรือ 
ใชบ้ริการรา้นคา้ดังกล่าวอีกในอนาคต และขอ้หากท่านพึงพอใจต่อคุณภาพของสินคา้ และการ
บริการหลงัการขายของรา้นคา้ ท่านจะแนะน ารา้นคา้ใหเ้พื่อนหรือคนรูจ้กัมาใชบ้ริการอยู่ในระดับ
มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51 และ4.48 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้หากเกิดความ
เขา้ใจผิดระหว่างลกูคา้ท่านอ่ืนกบัรา้นคา้ ท่านจะช่วยใหข้อ้มูลที่ถูกตอ้งเพื่อท าใหภ้าพลกัษณข์อง
รา้นคา้ดีขึน้อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 

 
 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ข้อ 
การทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติ Independent t-test การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One way 
Analysis of Variance) สถิติ Pearson’s product moment correlation coefficient และสถิติ  Multiple 
Regression Analysis 
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สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชีพรายได้ต่อเดือน และสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคที่มเีพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร
ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผู้บริโภคที่ มี เพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผู้บริโภคที่ มี เพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
โดยผู้วิจัยจะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Independent t-test ในการทดสอบ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่มส าหรบัตัวแปรดา้นเพศที่เป็นอิสระจากกัน 
ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อ
ค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 โดยจะทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร
ทัง้สองกลุม่ดว้ย Levene’s test ก่อน ซึ่งตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัแปรแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัแปรแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 21 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของตวัแปรดา้นเพศ และการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละ
บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามเพศ 

การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 

Levene's test 
for 

Equality of 
Variances 

 
 

เพศ 

 

 

�̅� 

 

t-test for Equality of Means 

  𝐹 𝑆ⅈ𝑔. 𝑛 (𝑆)2 𝑡 df 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสิน 

ใจซือ้โดยรวม 

Equal 
variances 
assumed 

0.721 0.396 ชาย 4.18 334 0.531 -1.828 398 0.068 
 

  หญิง 4.31 66 0.466    
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ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร พบว่า การตัดสินใจซือ้ ดา้นเพศ  
มี ค่า  Sig. เท่ ากับ  0.396 ซึ่ งม ากกว่า 0.05 นั้น คือ  ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) ปฏิ เสธ 
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ความแปรปรวนในการตัดสินใจซือ้ของเพศชายและเพศหญิง 
ไม่แตกต่างกัน โดยมีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 จึงทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลี่ยของประชากร ด้วยกรณี Equal variances assumed พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.068  
ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่าน
รา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน 
ที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้รโิภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผู้บริโภคที่ มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผู้บริโภคที่ มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
โดยผูว้ิจัยจะทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติการวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance) ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง
ตั้งแต่ 3 กลุ่มขึน้ไป ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 โดยจะทดสอบค่า 
ความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรทัง้หมดดว้ย Levene’s test ก่อน ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 กรณี 
ไดแ้ก่ กรณีค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปรแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกันจะใชส้ถิติ F-test ในการ
ทดสอบสมมติฐาน และกรณีค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปรแต่ละกลุ่มแตกต่างกันจะใชส้ถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ถ้าหากปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ 
สมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ผูว้ิจัยจะท าการทดสอบ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ต่อเพื่อให้ทราบว่าคู่ใดบา้งที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน โดยใชว้ิธีการ 
Fisher’s Least significant Difference (LSD) หรือวิธีการ Dunnett’s T3  
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ซึ่งตัง้สมมติฐานทดสอบค่าความแปรปรวนไดด้งันี ้
H0: ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัแปรแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัแปรแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 22 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ดา้นอาย ุ

ตวัแปรที่ศกึษา Levene 
Statistic 

df1 df2 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสินใจซือ้โดยรวม 4.521* 2 397 0.011 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร พบว่า การตัดสินใจซือ้ ดา้นอาย ุ 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า  ความแปรปรวนในการตัดสินใจซือ้ ของเพศชายและเพศหญิง
แตกต่างกัน จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลี่ยของประชากร ดงัตาราง 23 

ตาราง 23 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามอาย ุ

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการที่
เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
(จ าแนกตามอาย)ุ 

Statistic df1 df2 𝑆ⅈ𝑔. 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการที่
เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 

4.448* 2 282.189 0.013 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านร้านค้าปลีกโดยจ าแนกตามอายุ มีค่า  Sig. เท่ากับ 0.013 ซึ่งน้อยกว่า 0.05  
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นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ต่อเพื่อให้ทราบว่า 
คู่ใดบา้งที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกนั โดยใชว้ิธีการ Dunnett’s T3 ดงัตาราง 24 

ตาราง 24 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามอายุเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ
Dunnett’s T3 

อาย ุ  18 – 26 ปี 27 – 35 ปี 36 ปีขึน้ไป 
�̅� 4.352 4.163 4.162 

18 – 26 ปี 4.352 - 0.188* 0.190* 
   (0.006) (0.045) 

27 – 35 ปี 4.163 - - 0.001 
    (1.000) 

36 ปีขึน้ไป 4.157 - - - 
     

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้ง
กบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามอายเุปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ พบว่า  

ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี กบัผูบ้ริโภคที่มีอายุ 27 – 35 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ
บริการที่ เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก แตกต่างกับผู้บริโภคที่มีอายุ 27 – 35 ปี  
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีอายุ 27 – 35 ปี 
โดยมีความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.188 

ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี กบัผูบ้ริโภคที่มีอายุ 36 ปีขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.045 
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ
บริการที่ เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก แตกต่างกับผู้บริโภคที่มีอายุ 36 ปีขึน้ไป  
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อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี มีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุ 36 ปีขึน้ไป 
โดยมีความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.190 

ส าหรบัรายคู่อ่ืนไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 

 
สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์

และบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ตาราง 25 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ดา้นระดบัการศกึษา 

ตวัแปรที่ศกึษา Levene 
Statistic 

df1 df2 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสินใจซือ้โดยรวม 1.505 2 397 0.223 

 
ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร พบว่า การตดัสินใจซือ้ ดา้นระดบั

การศกึษา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.223 ซึ่งมากกว่าว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ความแปรปรวนในการตัดสินใจซือ้ในแต่ละระดับการศึกษา 
ไม่แตกต่างกัน จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย
ของประชากร ดงัตาราง 26 
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ตาราง 26 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เก่ียวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก 
(จ าแนกตามระดบัการศกึษา) 

 Some of 
Square 

df Mean 
Square 

F 𝑆ⅈ𝑔. 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เก่ียวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก  

Between 
Groups 

0.224 2 0.112 0.408 0.665 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เก่ียวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก  

Within 
Groups 

108.965 397 0.274   

 Total 109.189 399    

 
ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 

PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.665 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มี
ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation 
ผ่านรา้นค้าปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

 

สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ
บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
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ตาราง 27 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ดา้นอาชีพ 

ตวัแปรที่ศกึษา Levene 
Statistic 

df1 df2 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสินใจซือ้โดยรวม 0.617 4 395 0.650 

 
ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัแปร พบว่า การตดัสินใจซือ้ ดา้นอาชีพ 

มี ค่า  Sig. เท่ากับ  0.650 ซึ่ งมากกว่าว่า 0.05 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิ เสธ 
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความแปรปรวนในการตัดสินใจซือ้ในแต่ละอาชีพไม่แตกต่างกัน 
จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร  
ดงัตาราง 28 

ตาราง 28 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามอาชีพ 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
(จ าแนกตามอาชีพ) 

 Some of 
Square 

df Mean 
Square 

F 𝑆ⅈ𝑔. 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก  

Between 
Groups 

0.755 4 0.189 0.688 0.601 

Within 
Groups 

108.434 395 0.275   

 Total 109.189 399    
 

ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.601 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั
มกีารตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่  1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ตาราง 29 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ตวัแปรที่ศกึษา Levene 
Statistic 

df1 df2 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสินใจซือ้โดยรวม 0.328 3 396 0.805 
 

ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัแปร พบว่า การตดัสินใจซือ้ ดา้นรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.805 ซึ่งมากกว่าว่า 0.05 นั้นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความแปรปรวนในการตดัสินใจซือ้ในแต่ละระดบัรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนไม่แตกต่างกัน จึงใช้สถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร ดงัตาราง 30 

ตาราง 30 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
(จ าแนกตามรายเฉล่ียต่อเดือน) 

 Some of 
Square 

df Mean 
Square 

F 𝑆ⅈ𝑔. 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก  

Between 
Groups 

2.929* 3 0.976 3.639* 0.013 
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ตาราง 30 (ต่อ) 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
(จ าแนกตามรายเฉล่ียต่อเดือน) 

 Some of 
Square 

df Mean 
Square 

F 𝑆ⅈ𝑔. 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก  

Within 
Groups 

106.260 396 0.268   

 Total 109.189 399    
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านร้านค้าปลีกโดยจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.013  
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่ มี รายได้เฉลี่ ย ต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 
ที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ต่อเพื่อให้ทราบว่า  
คู่ ใดบ้างที่ มี ค่ า เฉลี่ ยแตกต่างกัน  โดยใช้วิ ธีการ Fisher’s Least significant Difference (LSD) 
ดงัตาราง 31 ต่อไป 
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ตาราง 31 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่
ดว้ยวิธีการ Fisher’s Least significant Difference (LSD) 

รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

 12,000 – 21,499
บาท 

21,500 – 30,999 
บาท 

31,000 – 40,499 
บาท 

40,500 บาท 
ขึน้ไป 

�̅� 4.276 4.142 4.031 4.216 

12,000 – 21,499 4.276 - .134* .245** 0.061 
บาท   (0.037) (0.003) (0.455) 
21,500 – 30,999 4.142 - - 0.111 -0.073 

บาท    (0.219) (0.414) 
31,000 – 40,499 4.031 - - - -0.185 
บาท     (0.074) 
40,500 บาทขึน้ไป 4.216 - - - - 
      

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้ง
กบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามอายเุปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ พบว่า  

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 12,000 – 21,499 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน  21,500 – 30,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ  0.037 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 12,000 – 21,499 บาท มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการ 
ที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก แตกต่างกับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 21,500 – 
30,999 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
12,000 – 21,499 บาท มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่าน
รา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 21,500 – 30,999 บาท โดยมีความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.134 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 12,000 – 21,499 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน  31,000 – 40,499 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ  0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 12,000 – 21,499 บาท มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการ 
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ที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก แตกต่างกับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 31,000 – 
40,499 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
12,000 – 21,499 บาท มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการที่ เก่ียวข้องกับ PlayStation 
ผ่านรา้นค้าปลีก มากกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  31,000 – 40,499 บาท โดยมีความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.245 

ส าหรบัรายคู่อ่ืนไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 
 

สมมติฐานที่  1.6 ผู้บริโภคที่มีขนาดของครอบครัวแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผูบ้ริโภคที่มีขนาดของครอบครวัแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูบ้ริโภคที่มีขนาดของครอบครวัแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

ตาราง 32 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ดา้นขนาดของครอบครวั 

ตวัแปรที่ศกึษา Levene 
Statistic 

df1 df2 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสินใจซือ้โดยรวม 1.375 2 397 0.254 

 
ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร พบว่า การตดัสินใจซือ้ ดา้นขนาด

ของครอบครวั มีค่า Sig. เท่ากับ 0.254 ซึ่งมากกว่าว่า 0.05 นั้นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ความแปรปรวนในการตัดสินใจซือ้ในแต่ละดา้นขนาด
ของครอบครวัไม่แตกต่างกัน จึงใช้สถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร ดงัตาราง 33 
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ตาราง 33 ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามขนาดของครอบครวั 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
(จ าแนกตามขนาดของครอบครวั) 

 Some of 
Square 

df Mean 
Square 

F 𝑆ⅈ𝑔. 

การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
และบริการที่ เ ก่ี ยวข้องกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก  

Between 
Groups 

0.835 2 0.417 1.529 0.218 

Within 
Groups 

108.354 397 0.273   

 Total 109.189 399    

 
ผลทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 

PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีกโดยจ าแนกตามขนาดของครอบครวั มีค่า Sig. เท่ากับ 0.218 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีขนาดของครอบครวัแตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่  1.7 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อ

ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั 
H1: ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ

บรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
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ตาราง 34 ผลทดสอบค่าความแปรปรวนของตัวแปรดา้นสถานภาพสมรส และการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกโดยจ าแนกตามสถานภาพสมรส 

การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 

Levene's test 
for 

Equality of 
Variances 

 
 

สถานภาพ
สมรส 

 

 

�̅� 

 

t-test for Equality of Means 

  𝐹 𝑆ⅈ𝑔. 𝑛 (𝑆)2 𝑡 df 𝑆ⅈ𝑔. 

การตดัสิน 

ใจซือ้โดยรวม 

Equal 
variances 
assumed 

0.007 0.934 โสด/หมา้ย/
หย่ารา้ง/
แยกกนัอยู่ 

4.21 263 0.530 0.442 398 0.658 

  สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

4.19 137 0.509    

 
ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร พบว่า การตัดสินใจซื ้อ  

ดา้นสถานภาพสมรส มีค่า Sig. เท่ากับ 0.934 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั้นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก 
(H0) ปฏิ เสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ความแปรปรวณในการตัดสินใจซื ้อของ
สถานภาพสมรส โสด/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ และสมรส/อยู่ดว้ยกนัไม่แตกต่างกนั โดยมีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร ดว้ยกรณี 
Equal variances assumed พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.658 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้มีความสมัพันธก์ับความ

ได้เปรียบในการแข่งขันในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก  
ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย การตอบสนอง

ความตอ้งการผูบ้รโิภค ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั และการสื่อสารกบั
ลูกคา้ ไม่มีความสัมพันธ์กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขันในการจ าหน่ายผลิตภัณฑแ์ละบริการ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 
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H1: ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย การตอบสนอง
ความตอ้งการผูบ้รโิภค ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั และการสื่อสารกบั
ลูกค้า มีความสัมพันธ์กับความได้เปรียบในการแข่งขันในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

ผู้วิจัยจะท าสอบสมมติฐานโดยใช้สถิ ติ  Pearson’s product moment correlation 
coefficient ในการวดัค่าความสมัพนัธ ์และทิศทางระหว่างตวัแปรส่วนประสมการตลาดในมมุมอง
ของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

ตาราง 35 ผลทดสอบการวัดค่าความสมัพันธ์ และทิศทางระหว่างตัวแปรส่วนประสมการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

ส่วนประสมการตลาด 
ในมมุมองของลกูคา้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัโดยรวม 
Pearson’s 

Correlation (𝑟𝑋𝑌) 

𝑆ⅈ𝑔. 
(2-Tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค .519** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย .661** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั .749** 0.000 สงู เดียวกนั 
การส่ือสารกบัลกูคา้ .732** 0.000 สงู เดียวกนั 
ส่วนประสมการตลาดในมมุมอง 
ของลกูคา้โดยรวม 

.803** 0.000 สงู เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผลทดสอบการวดัค่าความสมัพนัธ์ และทิศทางระหว่างตวัแปรสว่นประสมการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซึ่งสามารถอธิบายไดด้งันี ้

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวม พบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) 

เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวมมีความสัมพันธ์กับความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน โดยรวม  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติที่ ระดับ  0.01 สอดคล้องกับ 
สมมติฐานรองที่ผูว้ิจัยตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์(𝑟𝑋𝑌) เท่ากับ 0.803 แสดงใหเ้ห็นว่า 
ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธไ์ปในทิศทางเดียวกนัในระดบัสงู กลา่วคือ หากผูบ้รโิภคมีระดบัความ
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คิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้โดยรวมเพิ่มขึน้ จะท าให้ความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขันโดยรวมเพิ่มขึน้ในระดับสูง หากน าผลทดสอบดังกล่าวมาพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ 
พบว่า การตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลูกคา้
ได้รับ  และการสื่อสารกับลูกค้า มี ค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) เท่ากับ 0.000 0.000 0.000 และ0.000 
ตามล าดับ ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลูกคา้ ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั 
การสื่อสารกับลูกค้า  ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย  และการตอบสนองความต้องการผู้บริโภค  
มีความสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานรองที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ(์𝑟𝑋𝑌) เท่ากบั 0.749 0.732  0.661 
และ0.519 และมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับสูง และปานกลาง ตามล าดับ 
กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
ประกอบดว้ย ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั การสื่อสารกับลูกคา้ ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย และ
การตอบสนองความต้องการผู้บริโภค เพิ่มขึน้ จะท าให้ความได้เปรียบในการแข่งขันโดยรวม
เพิ่มขึน้ในระดบัสงู และปานกลาง ตามล าดบั 

ผูว้ิจัยจึงด าเนินการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ และทิศทางระหว่างตัวแปรส่วนประสม
การตลาดในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเป็นรายคู่ไดด้งัต่อไปนี ้

ตาราง 36 ผลทดสอบการวัดค่าความสมัพันธ์ และทิศทางระหว่างตัวแปรส่วนประสมการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการสรา้งความแตกต่าง 

ส่วนประสมการตลาด 
ในมมุมองของลกูคา้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการสรา้งความแตกตา่ง 
Pearson’s 

Correlation (𝑟𝑋𝑌) 

𝑆ⅈ𝑔. 
(2-Tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค .479** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย .536** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั .685** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

การส่ือสารกบัลกูคา้ .713** 0.000 สงู เดียวกนั 

ส่วนประสมการตลาดในมมุมอง 
ของลกูคา้โดยรวม 

.724** 0.000 สงู เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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ผลทดสอบการวดัค่าความสมัพนัธ ์และทิศทางระหว่างตวัแปรสว่นประสมการตลาด
ในมุมมองของลูกค้ากับความได้เปรียบในการแข่งขันด้านการสรา้งความแตกต่าง ซึ่งสามารถ
อธิบายไดด้งันี ้

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวม พบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม
มคีวามสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการสรา้งความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 สอดคลอ้งกับสมมติฐานรองที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์(𝑟𝑋𝑌) 
เท่ากับ 0.724 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับสูง 
กล่าวคือ หากผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม
เพิ่มขึน้ จะท าให้ความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการสรา้งความแตกต่าง เพิ่มขึน้ในระดับสูง  
หากน าผลทดสองดังกล่าวมาพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบว่า ส่วนประสมการตลาดในมุมมอง
ของลกูคา้ ไดแ้ก่ การสื่อสารกบัลกูคา้ ความสะดวกสบายท่ีลกูคา้ไดร้บั ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และ
การตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค มีความสมัพันธ์กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการ
สรา้งความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์(𝑟𝑋𝑌) 
เท่ากับ 0.713 0.685 0.536 และ0.479 และมีความสมัพนัธไ์ปในทิศทางเดียวกนัในระดับสูง และ
ปานกลาง ตามล าดับ กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย การสื่อสารกับลูกค้า ความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รบั ต้นทุน 
ที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั ดา้นการสรา้งความแตกต่าง เพิ่มขึน้ในระดบัสงู และปานกลาง ตามล าดบั 

ตาราง 37 ผลทดสอบการวัดค่าความสมัพันธ์ และทิศทางระหว่างตัวแปรส่วนประสมการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ 

ส่วนประสมการตลาด 
ในมมุมองของลกูคา้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ 
Pearson’s 

Correlation (𝑟𝑋𝑌) 

𝑆ⅈ𝑔. 
(2-Tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค .455** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย .589** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
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ตาราง 37 (ต่อ) 

ส่วนประสมการตลาด 
ในมมุมองของลกูคา้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ 
Pearson’s 

Correlation (𝑟𝑋𝑌) 

𝑆ⅈ𝑔. 
(2-Tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั .554** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

การส่ือสารกบัลกูคา้ .548** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ส่วนประสมการตลาดในมมุมอง 
ของลกูคา้โดยรวม 

.653** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผลทดสอบการวดัค่าความสมัพนัธ ์และทิศทางระหว่างตวัแปรสว่นประสมการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้กับความได้เปรียบในการแข่งขัน  ด้านการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน ซึ่งสามารถ
อธิบายไดด้งันี ้ 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวม พบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม
มคีวามสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 สอดคลอ้งกับสมมติฐานรองที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์(𝑟𝑋𝑌) 
เท่ากับ 0.653 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับปาน
กลาง กล่าวคือ หากผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้
โดยรวมเพิ่มขึน้ จะท าให้ความได้เปรียบในการแข่งขัน ดา้นการเป็นผู้น าด้านตน้ทุน เพิ่มขึน้ใน
ระดับปานกลาง หากน าผลทดสองดังกล่าวมาพิจารณาเป็นรายด้านแล้ว  พบว่า ส่วนประสม
การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ไดแ้ก่ ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย ความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รบั  
การสื่อสารกบัลูกคา้ และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค มีความสมัพันธ์กบัความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขัน ด้านการเป็นผู้น าด้านต้นทุน  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ  0.01 โดยมี 
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ(์𝑟𝑋𝑌) เท่ากบั 0.589 0.554 0.548 และ0.455 และมีความสมัพันธ์ไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสม
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบดว้ย ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั 
การสื่อสารกบัลกูคา้ และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  
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ตาราง 38 ผลทดสอบการวัดค่าความสมัพันธ์ และทิศทางระหว่างตัวแปรส่วนประสมการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

ส่วนประสมการตลาด 
ในมมุมองของลกูคา้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็ 
Pearson’s 

Correlation (𝑟𝑋𝑌) 

𝑆ⅈ𝑔. 
(2-Tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค .392** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย .569** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั .631** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
การส่ือสารกบัลกูคา้ .616** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ส่วนประสมการตลาดในมมุมอง 
ของลกูคา้โดยรวม 

.668** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผลทดสอบการวดัค่าความสมัพนัธ ์และทิศทางระหว่างตวัแปรสว่นประสมการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว ซึ่งสามารถ
อธิบายไดด้งันี ้ 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวม พบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม
มคีวามสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็ อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 สอดคลอ้งกับสมมติฐานรองที่ผูว้ิจัยตั้งไว ้โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์(𝑟𝑋𝑌) 
เท่ากับ 0.668 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับ 
ปานกลาง กล่าวคือ หากผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในมุมมองของ
ลูกค้าโดยรวมเพิ่มขึน้ จะท าให้ความได้เปรียบในการแข่งขัน  ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
เพิ่มขึน้ในระดับปานกลาง หากน าผลทดสองดังกล่าวมาพิจารณาเป็นรายด้านแล้ว พบว่า  
ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลูกคา้ ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั การสื่อสารกับ
ลกูคา้ ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค มีความสมัพนัธ์กับความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ(์𝑟𝑋𝑌) เท่ากบั 0.631 0.616 0.569 และ0.392 และมีความสมัพันธ์
ไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง กลา่วคือ หากผูบ้รโิภคมีระดบัความคิดเห็นต่อสว่นประสม



  94 

การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบดว้ย ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั การสื่อสารกบัลกูคา้ 
ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ตาราง 39 ผลทดสอบการวัดค่าความสมัพันธ์ และทิศทางระหว่างตัวแปรส่วนประสมการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้เฉพาะกลุม่ 

ส่วนประสมการตลาด 
ในมมุมองของลกูคา้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการมุง่ตอบสนองความตอ้งการ
ของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม 

Pearson’s 

Correlation (𝑟𝑋𝑌) 

𝑆ⅈ𝑔. 
(2-Tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค .480** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย .600** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั .741** 0.000 สงู เดียวกนั 
การส่ือสารกบัลกูคา้ .680** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ส่วนประสมการตลาดในมมุมอง 
ของลกูคา้โดยรวม 

.753** 0.000 สงู เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผลทดสอบการวดัค่าความสมัพนัธ ์และทิศทางระหว่างตวัแปรสว่นประสมการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน  ดา้นการมุ่งตอบสนองความต้องการของ
ลกูคา้เฉพาะกลุม่ ซึ่งสามารถอธิบายไดด้งันี ้

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวม พบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) 

เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้โดยรวม
มีความสัมพันธ์กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
เฉพาะกลุ่ม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐานรองที่ผู ้วิจัยตั้งไว ้ 
โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ(์𝑟𝑋𝑌) เท่ากบั 0.753 แสดงใหเ้ห็นว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
ไปในทิศทางเดียวกันในระดับสูง กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสม
การตลาดในมุมมองของลูกคา้โดยรวมเพิ่มขึน้ จะท าให้ความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ด้านการ 
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มุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม เพิ่มขึน้ในระดับสูง หากน าผลทดสอบดังกล่าว 
มาพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบว่า สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย
ที่ลูกค้าได้รบั การสื่อสารกับลูกค้า ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย และการตอบสนองความต้องการ
ผูบ้รโิภค มีความสมัพนัธ์กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์(𝑟𝑋𝑌) 
เท่ากับ 0.741 0.680 0.600 และ0.480 และมีความสมัพนัธไ์ปในทิศทางเดียวกนัในระดับสูง และ
ปานกลาง ตามล าดับ กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย ความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รับ 
การสื่อสารกบัลกูคา้ และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ เพิ่มขึน้ในระดบัสงู และปานกลาง ตามล าดบั 

 
สมมติฐานที่ 3 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละ

บรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 
ซึ่งสามารถตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
H0: ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ประกอบดว้ย การสรา้งความแตกต่าง การเป็น

ผูน้  าดา้นตน้ทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะ
กลุ่ม ไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภค
ในกลุม่ Facebook 

H1: ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ประกอบดว้ย การสรา้งความแตกต่าง การเป็น
ผู้น าด้านต้นทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
เฉพาะกลุ่ม  ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก 
ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

โดยผู้วิจัยจะวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ประกอบดว้ย การสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และ
การมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม  เพื่อพิจารณาปัญหาพหุสัมพันธ์ร่วม 
(Multicollinearity) ดว้ยค่า Variance inflation factor (VIF) ดงัต่อไปนี ้
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ตาราง 40 ผลวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างตัวแปรความไดเ้ปรียบในการแข่งขันเพื่อพิจารณา
ปัญหาพหสุมัพนัธร์ว่ม (Multicollinearity) 

Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

การสรา้งความแตกตา่ง (X1) 0.428 2.336 

การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ (X2) 0.443 2.255 

การตอบสนองอย่างรวดเรว็ (X3) 0.375 2.668 

การมุง่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม (X4) 0.337 2.971 

 
ผลทดสอบการวัดค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ประกอบดว้ย การสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และ
การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  พบว่า มีค่า Tolerance อยู่ระหว่าง 0.337 - 
0.428 และค่า VIF อยู่ระหว่าง 2.255 - 2.971 ซึ่งสามารถยอมรับได้เนื่องจากค่า Tolerance 
มากกว่า 0.2 และค่า VIF นอ้ยกว่า 5 (Akinwande และ Agboola, 2015; O’brien, 2007) กล่าวคือ
ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity ระหว่างตวัแปร 

ผูว้ิจัยจะทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Multiple Regression Analysis ใชท้ดสอบ
อิทธิพลของตวัแปรอิสระตัง้แต่ 2 ตวัขึน้ไปที่มีต่อตวัแปรตาม ส าหรบัตวัแปรความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนักบัการตดัสินใจซือ้สินคา้ ซึ่งจะเลือกตวัแปรความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเขา้สมการถดถอย
ดว้ยวิธีการ ENTER ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ตาราง 41 ผลการทดสอบอิทธิพลของแปรความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัโดยรวมกบัการตดัสินใจซือ้สินคา้ 

 Some of 
Square 

df Mean 
Square 

F 𝑆ⅈ𝑔. 

Regression 41.400 4 10.350 60.307** 0.000 

Residual 67.789 395 0.172   

Total 109.189 399    

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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ผลการทดสอบอิทธิพลของความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย การสรา้ง
ความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการมุ่งตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม อย่างนอ้ย 1 ตัวแปรมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยพบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนดไวคื้อ 
0.01 หมายความว่า ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันอย่างน้อย 1 ตัวแปรส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ผูว้ิจัยไดต้ั้งไว ้และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงจาก
ความสมัพนัธข์องตวัแปรไดด้งันี  ้

ตาราง 42 ผลทดสอบอิทธิพลเพื่อสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงของความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน ประกอบดว้ย การสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน การตอบสนองอย่าง
รวดเรว็ และการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่ ต่อการตดัสินใจซือ้  

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั Unstandardized 
(B) 

SE Standardized 
(𝜷) 

𝑡 𝑆ⅈ𝑔. 

ค่าคงที่ (constant)  2.003 0.157  12.733** 0.000 
การสรา้งความแตกตา่ง (X1) 0.136 0.051 0.160 2.639** 0.009 

การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ (X2) 0.047 0.044 0.063 1.052 0.293 

การตอบสนองอย่างรวดเรว็ (X3) -0.075 0.050 -0.096 -1.488 0.138 

การมุง่ตอบสนองความตอ้งการ
ของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม (X4) 

0.412 0.054 0.525 7.680** 0.000 

𝑟 = 0.616  Adjust 𝑅2 =  0.373  
𝑅2 = 0.379  SE = 0.414  

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 41 อิทธิพลของความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ไดแ้ก่ การสรา้งความแตกต่าง 
และการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ต่อการตัดสินใจซือ้อย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าเบตา้ (B) เท่ากบั 0.136 และ0.412 อย่างไรก็ตามอิทธิพลของความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ไดแ้ก่ การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน และการตอบสนองอย่างรวดเร็ว ไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ผลการสรา้งสมการพยากรณ์เชิงเสน้ตรง พบว่า ค่าเบตา้ (B) แสดงการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook (𝑌) มีความสมัพนัธ์
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เชิงเส้นตรง เชิงบวกกับความได้เปรียบในการแข่งขัน ด้านการสรา้งความแตกต่าง (X1) และ 
ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่ (X4)  

ค่า Adjust 𝑅2  มีค่าเท่ากบั 0.373 หมายความว่าตวัแปรอิสระในสมการพยากรณเ์ชิง
เส้นตรงนีส้ามารถอธิบายการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก  
ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook (𝑌) ไดร้อ้ยละ 37.3  

โดยผู้วิจัยจะพิจารณาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรง 
แต่ละสว่น ดงันี ้

1. ความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
เฉพาะกลุม่ (X4) มีค่าสมัประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากบั 0.412 เมื่อความคิดเห็นของผูบ้รโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย
จะส่งผลให้การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคใน
กลุม่ Facebook (𝑌) เพิ่มขึน้ 0.412 หน่วย  

2. ความได้เปรียบในการแข่งขัน  ด้านการสร้างความแตกต่าง  (X1) มี ค่า
สัมประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.136 เมื่อความคิดเห็นของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 
ให้ความคิดเห็น ด้านการสรา้งความแตกต่าง เพิ่มขึน้  1 หน่วยจะส่งผลให้การตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook (𝑌) เพิ่มขึน้ 
0.136 หน่วย 

หากผู้วิจัยไม่น า ตัวแปรความได้เปรียบในการแข่งขันทั้ง 4 ด้าน มาประกอบการ
พิจารณาการตดัสินใจซือ้ จะพบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่าอยู่ที่ระดบั 2.003 หน่วย 

จากผลทดสอบอิทธิพลเพื่อสรา้งสมการพยากรณ์เชิงเสน้ตรงของความได้เปรียบ 
ในการแข่งขนั ประกอบดว้ย การสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน การตอบสนองอย่าง
รวดเร็ว และการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ต่อการตัดสินใจซือ้  ผูว้ิจัยจึง
สามารถ สรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงไดด้งันี ้ 

สมการพยากรณใ์นรูปคะแนนดิบ 
(𝑌) = 2.003 + 0.412(X4) + 0.136(X1) 

สมการพยากรณใ์นรูปคะแนนมาตรฐาน 
(𝑌) = 0.525(X4) + 0.160(X1) 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 43 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจยั 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ
รายไดต้่อเดือนและสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกับ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ สถิติที่ใช ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1.1 เพศ Independent t-test x 

1.2 อาย ุ Brown-Forsythe √ 

1.3 ระดบัการศกึษา F-test x 
1.4 อาชีพ F-test x 
1.5 รายเฉล่ียต่อเดือน F-test √ 
1.6 ขนาดของครอบครวั F-test x 
1.7 สถานภาพสมรส Independent t-test x 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้มีความสัมพันธก์ับความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใน
การจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook 
ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ สถิติที่ใช ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดา้นการตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค  

Pearson’s product 
moment correlation 

coefficient 

√ 
ดา้นตน้ทนุท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ย √ 
ดา้นความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั √ 
ดา้นการส่ือสารกบัลกูคา้ √ 
สมมติฐานที ่3 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่าน
รา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook 
การตดัสินใจซือ้ สถิติที่ใช ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดา้นการสรา้งความแตกตา่ง   

 

Multiple Regression 

√ 
ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ √ 
ดา้นการตอบสนองอยา่งรวดเรว็ √ 
ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม √ 

 
  



 

บทที ่5  
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ 

สังเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการด าเนินการศึกษาวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ความได้เปรียบในการแข่งขันที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ

ผลิ ตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่ านร้านค้าปลี ก  ของผู้บ ริ โภคในกลุ่ ม  Facebook”  
มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางของผู้ประกอบธุรกิจรา้นคา้ปลีกจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ และบริการ 
PlayStationที่เก่ียวขอ้งกับความรู ้และความเขา้ใจต่อผูบ้ริโภค โดยสามารถน าขอ้มูลที่ไดจ้ากการ
วิจัยนีไ้ปใชใ้นการวิเคราะห ์วางแผน พัฒนา ปรบัปรุง ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 
และการสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนิน
ธุรกิจที่ ดียิ่งขึน้ อีกทั้งยังเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจทั่วไป ที่ต้องการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ซึ่งมีผลสรุปการศกึษาวิจยั ดงันี ้

ความมุ่งหมายในการวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีก้ลุม่วิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้

1. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก  
ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
กับความได้เปรียบในการแข่งขันของการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation  
ผ่านรา้นคา้ปลีกของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

3. เพื่อศึกษาความได้เปรียบในการแข่งขันที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ ์
และบรกิารผลิตภณัฑ ์PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

ความส าคัญในการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี ้เพื่ อเป็นแนวทางต่อผู้ประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกจ าหน่ายผลิตภัณฑ ์

และบริการ PlayStation มีความรูแ้ละความเขา้ใจต่อผูบ้ริโภค น าขอ้มูลที่ไดจ้ากการวิจัยใชใ้นการ
วิเคราะห ์วางแผน พฒันา ปรบัปรุง ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้และการสรา้งความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินธุรกิจที่ ดียิ่งขึน้  
อีกทัง้ยงัเป็นประโยชนต่์อผูท้ี่สนใจทั่วไป ที่ตอ้งการศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบรกิาร PlayStation สามารถน าขอ้มลูจากการวิจยัใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาต่อไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี ้มุ่งเน้นศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมุมมอง 

ของลูกคา้กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพรายไดต่้อเดือนและสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละ
บรกิารที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับความได้เปรียบ 
ในการแข่งขนัในการจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ของรา้นคา้ปลีก  

3. ความได้เปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

วิธีการด าเนินการศึกษาวิจยั 
การก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 

ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook ที่เก่ียวขอ้งกับผลิตภัณฑ ์PlayStation และมีอายุ
ระหว่าง 18-54 ปี เนื่องดว้ยเป็นกลุ่มช่วงอายุที่มีการส ารวจจากทั่วโลกพบว่ามีการใชง้าน Social 
media มากที่สุด ซึ่ง Facebook เป็นแพลตฟอรม์ที่คนไทยเข้าถึงโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์ 
ไดม้ากที่สดุ ดว้ยจ านวน 50 ลา้นคน  ทัง้หมด 2 กลุม่ ดงันี ้

(1) PlayStation Thailand มีสมาชิกทัง้หมด 5,556 คน  
(2) [PS™] PlayStation® Thailand Community มีสมาชิกทัง้หมด 72,361 คน  
มีจ านวนประชากรทัง้หมด 77,917 คน 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นงานวิจยัครัง้นีคื้อผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook เพศชายและหญิงที่มี

อายุตัง้แต่ 18 จนถึง 54 ปีเนื่องจากเป็นกลุ่มประชากรที่สามารถตัดสินใจซือ้สินคา้ไดด้ว้ยตนเอง 
และเป็นกลุ่มช่วงอายุที่มีการส ารวจว่ามีจ านวนผูใ้ชง้าน Social media มากกว่าช่วงอายุอ่ืน ดงันัน้
ผูว้ิจยัจึงใชก้ารก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้โดยใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่  
ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และมีความคลาดเคลื่อนมากที่สุดที่สามารถยอมรบัได้ 5% ซึ่งผลการ
ค านวณดังกล่าวได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 398 คนซึ่งผู้วิจัยเพิ่มจ านวนกลุ่มตัวอย่างอีก 2 คน  
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ดังนั้นจึงได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเท่ากับ 400 คน โดยผู้วิจัยได้ใช้วีธีการเก็บตัวอย่าง
ตามล าดบัดงัต่อไปนี ้

ขั้นที่  1 การสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Probability Stratified Sampling) จากขนาด
กลุ่มตัวอย่างจ านวนทั้งหมด 400 คน โดยก าหนดตัวอย่างจากประชากรกลุ่มตัวอย่าง ตามหลัก 
การถ่วงน า้หนกัของประชากรกลุม่ตวัอย่างดงันี ้

ตาราง 44 การก าหนดตวัอย่างจากประชากรกลุม่ตวัอย่าง 

ชื่อกลุม่ Facebook จ านวนสมาชิก (คน) จ านวนแบบสอบถาม(ชดุ) 
PlayStation Thailand 5,556 (7.13%) 400*0.0713 = 29 
[PS™] PlayStation® Thailand Community 72,361 (92.87%) 400*0.9287 = 371 

รวม 77,917 (100%) 400 

 
ขั้นที่  2 การสุ่มตัวอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บ

ข้อมูลเฉพาะผู้ที่ ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยจะท าการตั้งกระทู้ของ
แบบสอบถามไว้ตามกลุ่ม  Facebook ที่ เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ PlayStation ตามข้างต้น 
ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบแบบสอบถามไดผ้่านลิงค ์(Link) ไปยังแบบสอบถามไดท้ันที 
(ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม Google form ซึ่งเป็นแบบสอบถามออนไลน)์ ผูว้ิจัยจะท าการสุ่มตวัอย่าง
ใหค้รบ 400 คน ตามที่ไดก้ าหนดขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยันีด้งัขา้งตน้ 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ ผู ้วิจัยได้สร้างเครื่องมือและขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ 

หรือแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อศึกษาเรื่องความไดเ้ปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook 
ได้มาจากศึกษาและรวบรวมข้อมูลจาก เอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยที่ เก่ียวข้อง 
เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่  1  แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
ในการวิจัย ประกอบดว้ยเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ขนาดของครอบครวั 
และสถานภาพสมรส ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีค าถามใหเ้ลือกตอบหลายค าตอบ (Multiple Choice 
Questions) จ านวน 7 ขอ้ 
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ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้
ต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม 
Facebook ไดแ้ก่ การตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบาย 
ที่ลูกคา้ไดร้บัและการสื่อสารกับลูกคา้ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามแบบ
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบที่ก าหนดให ้โดยใชว้ิธีวดัคะแนนรวมเป็นมาตราวดัขอ้มูล
แบบ  Likert (Method of summated ratings : the Likert scale) ซึ่ ง เป็นระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราสว่นประมาณค่า มี 5 ระดบั จ านวน 12 ขอ้ 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อการตดัสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook ได้แก่ 
การสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ การตอบสนองอย่างรวดเรว็ และการมุ่งตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มซึ่งเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามแบบ
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบที่ก าหนดให ้โดยใชว้ิธีวดัคะแนนรวมเป็นมาตราวดัขอ้มูล
แบบ  Likert (Method of summated ratings : the Likert scale) ซึ่ ง เป็นระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราสว่นประมาณค่า มี 5 ระดบั จ านวน 12 ขอ้ 

ส่วนที่  4  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 
PlayStation ผ่ านร้านค้าปลีก  ของผู้บ ริโภคในกลุ่ ม  Facebook ได้แก่  กลุ่มกระบวนการ 
ก่อนการตัดสินใจ กลุ่มกระบวนการขณะตัดสินใจ และกลุ่มกระบวนการหลังการตัดสินใจ 
ซึ่งเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามแบบเลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบ  
ที่ก าหนดให้ โดยใช้วิธีวัดคะแนนรวมเป็นมาตราวัดข้อมูลแบบ Likert (Method of summated 
ratings : the Likert scale) ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (interval Scale) 
เป็นการวดัแบบมาตราสว่นประมาณค่ามี 5 ระดบั จ านวน 9 ขอ้ 

สรุปผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ผลการศึกษาเรื่อง “ความได้เปรียบในการแข่งขันที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ

ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook” สามารถ
สรุปผลไดด้งันี ้

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย  
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 
โดยจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ขนาดของครอบครัว  
และสถานภาพสมรส 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม 400 คน พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 334 คน คิดเป็น รอ้ยละ 83.5 มีอายุอยู่ในช่วง 27 – 
35 ปี  จ านวน 204 คน คิดเป็น ร้อยละ 51 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  จ านวน 239 คน  
คิดเป็น รอ้ยละ 59.75 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 171 คน คิดเป็น รอ้ยละ 42.75  
มีรายเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 12,000 – 21,499 บาท จ านวน 204 คน คิดเป็น รอ้ยละ 50.7  
มีขนาดของครอบครวั 3 – 4 คน จ านวน 226 คน คิดเป็น รอ้ยละ 56.5 มีสถานภาพโสด/หม้าย/
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 263 คน คิดเป็น รอ้ยละ 65.75  

ตอนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้  
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง 

ของลูกค้าโดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  
ผู้ตอบบบสอบถามให้ความคิดเห็น ด้านความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รับ อยู่ในระดับดีมาก  
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 โดยที่ ดา้นการตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ ดา้นการสื่อสารกบัลกูคา้ 
และดา้นตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย อยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 4.14 และ3.97 ตามล าดับ 
เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถสรุปไดด้งันี ้

1. ดา้นการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น โดยรวมอยู่ ในระดับ ดีมาก 

หากพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อรา้นค้ามีข้อมูลของผลิตภัณฑ์เกมครบถ้วน (รายละเอียด 
Edition ต่างๆของเกม , วันวางจ าหน่ายเกมใหม่ ) และข้อร้านค้ามีผลิตภัณฑ์เกมให้เลือก
หลากหลายชนิดอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 และ4.24 ตามล าดับ และใหค้วาม
คิดเห็นขอ้รา้นคา้มีอุปกรณ์เสริมส าหรบัเล่นเกมใหเ้ลือกหลากหลาย (Controller, VR, Headset)
อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 

2. ดา้นตน้ทนุที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี หากพิจารณา

เป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดับดีทุกขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้มีการอัปเดต 
ราคาของผลิตภณัฑเ์กมเพื่อใหเ้หมาะสมอยู่เสมอ (เช่น ลดราคาเกมหรืออปุกรณเ์สริมส าหรบัการ
เล่นเกมรุ่นเก่า เป็นตน้) การซือ้ผลิตภัณฑจ์ากรา้นคา้ช่วยใหลู้กคา้ประหยัดเวลา และรา้นคา้ขาย
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ผลิตภัณฑเ์กมและอุปกรณเ์สริมในราคาที่ถูกกว่าทอ้งตลาด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 3.87 และ
3.85 ตามล าดบั 

3. ดา้นความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ ในระดับ ดีมาก  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ 
รา้นคา้มีช่องทางการช าระค่าผลิตภณัฑเ์กมและรว่มรายการผ่อนช าระกบัธนาคารไดห้ลายรูปแบบ 
ลูกค้าสามารถเลือกวิธีรับสินค้าได้ตามความต้องการ (การเดินทางไปที่รา้น, การจัดสงผ่าน 
ผูใ้หบ้รกิารขนส่ง) รา้นคา้จดัหมวดหมู่ผลิตภณัฑเ์กมหนา้รา้น หนา้เว็บไซต ์ง่ายต่อการเลือกซือ้ของ
ลกูคา้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 4.37 และ4.23 ตามล าดบั 

4. ดา้นการการสื่อสารกบัลกูคา้ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี หากพิจารณา

เป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นค้าอัปเดตขอ้มูลข่าวสารของเกม 
หรือกิจกรรมของทางร้านอยู่ เสมออยู่ ในระดับ ดีมาก โดยมี ค่ าเฉลี่ ย เท่ ากับ  4.22 และ 
ใหค้วามคิดเห็นขอ้พนกังานมีอธัยาศยัดี และสามารถใหข้อ้มลูเก่ียวกบัเกมไดอ้ย่างถูกตอ้ง และขอ้
ลูกคา้สามารถใหค้ะแนน แสดงความคิดเห็นและความพึงพอใจต่อรา้นคา้ได้อยู่ในระดับดี โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 และ4.07 ตามล าดบั 

ตอนที ่3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความได้เปรียบในการแข่งขันโดยรวม 

อยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็น  ด้านการสร้างความแตกต่าง  ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว  และด้านการ 
มุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่มอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 
4.29 และ4.23 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็น ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนอยู่ในระดับดี โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถสรุปไดด้งันี ้

1. ดา้นการสรา้งความแตกต่าง  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น โดยรวมอยู่ ในระดับ ดีมาก  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นคา้จ าหน่ายสินคา้ที่มี
คุณภาพ (เช่น กล่องอยู่ในสภาพสมบูรณ์ไม่เสียหาย, สินคา้ภายในกล่องไม่แตกหัก, การบรรจุ
สินคา้เหมาะสมต่อการส่งสินคา้ผ่านผูใ้หบ้ริการขนส่ง) และขอ้รา้นคา้มีบริการหลงัการขายที่ดีและ
สามารถสรา้งความประทับใจให้ลูกค้าอยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51 และ4.30 
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ตามล าดบั และใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นคา้เป็นที่รูจ้กัและมีจุดเด่นชดัเจน (เช่น สามารถมองหาที่ตัง้
รา้นไดง้่าย, การจัดรา้นคา้เป็นระเบียบ สะอาด, มีตัวอย่างผลิตภณัฑเ์กมใหล้กูคา้ไดท้ดลอง เป็นตน้)
อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 

2. ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น โดยรวมอยู่ ในระดับ ดีมาก  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้รา้นคา้ใหบ้ริการลูกค้า 
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (เช่น รา้นคา้ใหบ้ริการลกูคา้ทั่วถึง ลกูค้าใชเ้วลาตดัสินใจซือ้สินคา้นอ้ยลง 
เป็นต้น) อยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 และให้ความคิดเห็นขอ้รา้นค้าสามารถ  
ตั้งราคาหรือมอบสิทธิประโยชนใ์ห้กับลูกมากกว่ารา้นคา้อ่ืน และขอ้รา้นคา้สามารถรกัษาราคา
ผลิตภัณฑเ์กมใหม้ีราคาเท่าเดิมหรือลดราคาลงได ้แมว้่าตน้ทุนจะสูงขึน้ (เช่น ไม่ขึน้ราคาสินคา้
จากปัญหาดา้นการขนสง่ หรือปัญหาโรคระบาด เป็นตน้) อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 
และ 4.12 ตามล าดบั 

3. ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น โดยรวมอยู่ ในระดับ ดีมาก  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ 
รา้นคา้ส่งมอบสินคา้ใหถ้ึงลูกคา้อย่างรวดเร็ว รา้นคา้น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยท าใหข้ัน้ตอนการ
สั่งซือ้ผลิตภัณฑเ์กมรวดเร็วขึน้ และรา้นคา้ตอบปัญหาหรือใหค้ าปรกึษาลูกคา้อย่างรวดเร็ว โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 4.33 และ4.21 ตามล าดบั 

4. ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับดี หากพิจารณา

เป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นข้อร้านค้าจัดหาผลิตภัณฑ์เกมและ
อุปกรณ์เสริมมาจ าหน่ายเมื่อทราบความตอ้งการจากลูกคา้ และขอ้รา้นคา้มีสินคา้และบริการที่
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างดีอยู่ในระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 
และ4.26 ตามล าดับ และให้ความคิดเห็นข้อรา้นค้าให้ความส าคัญกับความสัมพันธ์ที่ ดี และ 
มีความใกลช้ิดกบัลกูคา้อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 

ตอนที ่4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สดุ 

โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 เมื่อพิจารณาเป็นรายกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม
คิดเห็น กระบวนการหลงัการตดัสินใจ และกระบวนการก่อนการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดย
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มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 และ4.32 ตามล าดับ และให้ความคิดเห็นกระบวนการขณะตัดสินใจ 
อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95 เมื่อพิจารณาเป็นรายกระบวนการสามารถสรุปไดด้งันี ้

1. กระบวนการก่อนการตดัสินใจ  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นในขอ้ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์เกมและอุปกรณ์เสริมเพื่อใชป้ระกอบในการตัดสินใจซือ้สินคา้หรือบริการจากรา้นคา้  
และขอ้ท่านน าประสบการณ์การซือ้ผลิตภัณฑ์เกมและอุปกรณ์เสริมในอดีตมาประกอบในการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการจากรา้นคา้อยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 และ4.47 
ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้ก่อนท่านซือ้ผลิตภัณฑเ์กม นอกจากความชื่นชอบ แลว้ท่านยัง
ค านึงถึงเศรษฐกิจ สงัคม และสิ่งแวดลอ้มรอบตวัดว้ยอยใูนระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 

2. กระบวนการขณะตดัสินใจ  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้ขณะท่านก าลงัตดัสินใจซือ้
สินคา้ ท่านจะพิจารณาถึงคุณภาพของสินคา้และการบริการ ณ จุดขายมาประกอบการตัดสินใจ 
(เช่น คณุภาพของสินคา้จรงิ ความเหมาะสมทางกายภาพของสินคา้ในการใชง้านจรงิ มารยาทของ
พนักงานขาย เป็นตน้) และขอ้ขณะท่านก าลงัตัดสินใจซือ้สินคา้ ท่านจะพิจารณาถึงความจ าเป็น
เรง่ด่วนในการใชง้านมาประกอบการพิจารณาดว้ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 
และ 4.29 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้ขณะท่านก าลังตัดสินใจซือ้สินคา้ หากท่านไม่พบ
ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิที่ตอ้งการ ท่านจะเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิแบบอ่ืน
ทดแทนอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.23 

3. กระบวนการหลงัการตดัสินใจ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความ คิด เห็ น โดยรวมอยู่ ใน ระดับมาก  

หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นขอ้คณุภาพของสินคา้และการ
บริการหลังการขายของรา้นคา้ ส่งผลต่อแนวโน้มในการตัดสินใจซือ้สินคา้หรือใชบ้ริการรา้นค้า
ดงักล่าวอีกในอนาคต และขอ้หากท่านพึงพอใจต่อคณุภาพของสินคา้และการบริการหลงัการขาย
ของรา้นค้า ท่านจะแนะน ารา้นค้าให้เพื่อนหรือคนรูจ้ักมาใช้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.51 และ4.48 ตามล าดับ และใหค้วามคิดเห็นขอ้หากเกิดความเขา้ใจผิดระหว่าง
ลูกค้าท่านอ่ืนกับรา้นค้า ท่านจะช่วยให้ข้อมูลที่ถูกต้องเพื่อท าให้ภาพลักษณ์ของรา้นค้าดีขึน้  
อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 



  108 

ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ ดงันี ้
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพรายไดต่้อเดือนและสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์และบริการที่ เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีกแตกต่างกัน เมื่อพิจารณา 
เป็นรายขอ้สามารถสรุปไดด้งันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ
บริการที่เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละ
บริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ผูว้ิจัยตัง้ไว ้โดยผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี มีการตัดสินใจซือ้ 
ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีอายุ 27 – 35 ปี 
และผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ18 – 26 ปี มกีารตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation 
ผ่านรา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ36 ปีขึน้ไป 

สมมติฐานที่  1.3 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละ
บริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกัน กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์และบริการที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจัยตัง้ไว ้โดยผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
12,000 – 21,499 บาท มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการที่ เก่ียวข้องกับ PlayStation  
ผ่านรา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 21,500 – 30,999 บาท และผูบ้รโิภคที่มี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 12,000 – 21,499 บาท มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารที่เก่ียวขอ้งกบั 
PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 31,000 – 40,499 บาท 
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สมมติฐานที่ 1.6 ผูบ้ริโภคที่มีขนาดของครอบครวัแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

สมมติฐานที่  1.7 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับ

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในการจ าหน่ายผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
ของผูบ้รโิภคในกลุ่ม Facebook อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธไ์ปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับสูง ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ผูว้ิจัยตั้งไว้ เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น
สามารถสรุปไดด้งันี ้

1. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ได้แก่ การสื่อสารกับลูกค้า 
ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภค 
มีความสมัพนัธก์บัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการสรา้งความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 และมีความสมัพันธไ์ปในทิศทางเดียวกนัในระดบัสูง และปานกลาง ตามล าดับ 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้กลา่วคือ หากผูบ้รโิภคมีระดบัความคิดเห็นต่อสว่นประสม
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบดว้ย การสื่อสารกบัลกูคา้ ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั 
ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั ดา้นการสรา้งความแตกต่าง เพิ่มขึน้ในระดบัสงู และปานกลาง ตามล าดบั 

2. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ไดแ้ก่ ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย 
ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั การสื่อสารกับลูกคา้ และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค  
มีความสัมพันธ์กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน อย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และมีความสมัพันธไ์ปในทิศทางเดียวกนัในระดับปานกลาง  ซึ่งสอดคลอ้ง
กับสมมติฐานที่ผู ้วิจัยตั้งไว้ กล่าวคือ หากผู้บริโภคมี ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสม 
การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั 
การสื่อสารกับลูกคา้ และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบ 
ในการแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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3. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ได้แก่ ความสะดวกสบาย 
ที่ลูกค้าได้รบั การสื่อสารกับลูกค้า ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย และการตอบสนองความต้องการ
ผูบ้ริโภค มีความสมัพนัธ์กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 และมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง  
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้กลา่วคือ หากผูบ้รโิภคมีระดบัความคิดเห็นต่อสว่นประสม
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบดว้ย ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั การสื่อสารกบัลกูคา้ 
ตน้ทุนที่ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

4. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ได้แก่ ความสะดวกสบาย 
ที่ลูกค้าได้รบั การสื่อสารกับลูกค้า ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย และการตอบสนองความต้องการ
ผูบ้รโิภค มีความสมัพนัธ์กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้เฉพาะกลุม่ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธไ์ปในทิศทางเดียวกนั
ในระดับสูง และปานกลาง ตามล าดับ  ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ผู ้วิจัยตั้งไว้ กล่าวคือ  
หากผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบดว้ย 
ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั การสื่อสารกับลกูคา้ และการตอบสนอง
ความตอ้งการผูบ้รโิภค เพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน 
เพิ่มขึน้ในระดบัสงู และปานกลาง ตามล าดบั 
 

สมมติฐานที่ 3 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ผูว้ิจัยตั้งไว ้โดยค่าเบตา้ (B) มีความสัมพันธ์เชิง
เสน้ตรง เชิงบวกกับความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ดา้นการสรา้งความแตกต่าง และดา้นการมุ่ง
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  อย่างไรก็ตามอิทธิพลของความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั ไดแ้ก่ การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน และการตอบสนองอย่างรวดเร็ว ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  
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การอภปิรายผล 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ความได้เปรียบในการแข่งขันที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ

ผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีก ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook” ในครัง้นี ้
สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชีพรายไดต่้อเดือนและสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
และบรกิารท่ีเก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั 

1. ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้ง
กบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก
เกมเป็นแหล่งความบันเทิงถูกออกแบบให้สามารถใช้งานได้ทั้งสองเพศ (Unisex) โดยเขา้มามี
บทบาทในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค สามารถสร้างรายได้ และอาชีพใหม่ เช่น Streamer, 
Youtuber เป็นต้น  อีกทั้งพฤติกรรมการซื ้อของผู้บริโภค ไม่ ว่าจะเป็นเพศชาย หรือหญิ ง 
มีกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา้คลา้ยคลึงกัน สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ชนิตา ศุภติยารตั และ 
กิตติพันธ ์คงสวสัดิ์เกียรติ (2556) ไดศ้ึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจในการซือ้เครื่องเล่นวิดีโอ
เกมสข์องกลุ่มคนรุน่ใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจยัพบว่า เพศที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้เครื่องเลน่วิดีโอเกมส ์

2. ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้ง
กบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้โดยผูบ้ริโภคที่มีอายุ 18 – 26 ปี มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร
ที่เก่ียวขอ้งกับ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกมากที่สุด เนื่องจากเป็นช่วงอายุที่อยู่ในช่วงก าลังศึกษา
มหาวิทยาลัย วัยท างานซึ่งมีก าลังซือ้ ผู ้บริโภคในช่วงอายุดังกล่าวนี ้ยังไม่มีภาระค่าใช้จ่าย อีกทั้ง 
มีความนิยมบริโภคสินคา้ประเภทผลิตภัณฑอิ์เล็กทรอนิกส ์สอดคลอ้งกับแนวคิดของ เหมือนจิต 
จิตสุนทรชัยกุล (2559, น. 100-103) และงานวิจัยของเภตรา แพพิมพารตัน ์(2558) ได้ศึกษา 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า 
ผูบ้รโิภคที่มี อายแุตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลนแ์ตกต่างกนั 

3. ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ
บริการที่เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ผูว้ิจัยตั้งไว ้เนื่องจากระดับการศึกษาของผู้บริโภค
ส่งผลต่อ รสนิยม ความชื่นชอบ การหาขอ้มลู การตดัสินใจ อย่างไรก็ตามการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร
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ของผูบ้ริโภคในปัจจุบันสามารถท าไดผ้่าน Social media ดว้ยการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอ้มูล เช่น 
Facebook, Instagram และLine เป็นตน้ อีกทัง้ประชากรที่ผูว้ิจยัใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ผูบ้ริโภค
ในกลุ่ม Facebook ที่ เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ PlayStation ถึงแม้จะมีความหลากหลายของ 
ระดับการศึกษาแต่ก็สามารถเข้าถึงข้อมูลเดียวกันได้ ดังนั้นระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน 
จึงส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ไม่ต่างกัน ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดของ WP (2562) และงานวิจัยของ 
เภตรา แพพิมพารตัน ์(2558) ไดศ้ึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่าน
ระบบออนไลน ์ซึ่งผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้
ออนไลนโ์ดยรวมไม่แตกต่างกนั 

4. ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ 
ที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05
ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ผู ้วิจัยตั้งไว้ เนื่องจากอาชีพของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับ 
ความตอ้งการสินคา้ หากแต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคที่ประกอบอาชีพหลากหลาย มีความนิยมบริโภค
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารที่เก่ียวขอ้งกบัเกมเพื่อใชเ้ป็นการส่งเสรมิภาพลกัษณ ์แสดงถึงการมีคณุภาพ
ชีวิตที่ ดีขึ ้น  มีความน่าเชื่อถือมีศักยภาพในการหารายได้ การได้รับการยอมรับจากผู้ อ่ื น 
ทั้งยังบ่งบอกถึงการมีอาชีพที่มั่นคง และระดับรายได้ที่คงที่อีกด้วย นอกเหนือจากการเล่นเกม 
เพื่อเป็นแหล่งความบนัเทิงช่วยลดความเครียด และช่วยให้มีสมาธิในการท างาน (Tonkit, 2563) 
ดงันัน้อาชีพที่แตกต่างกนัจึงสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ไม่ต่างกนั 

5. ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑแ์ละ
บริการที่ เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านร้านค้าปลีกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว ้โดยผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 12,000 – 
21,499 บาท มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการที่เก่ียวขอ้งกบั PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก
มากที่สุด เนื่องจากรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ช่วงดังกล่าวเป็นช่วงรายไดข้องนักศึกษามหาวิทยาลัย
จนถึงวยัท างานช่วงตน้ที่มีก าลงัซือ้ ไม่มีภาระค่าใชจ้่าย มีเวลาว่าง รวมถึงการใชเ้กมเป็นช่องทาง
สรา้งรายไดเ้พิ่มเติมนอกเหนือจากจากรายไดห้ลกัซึ่งก าลงัเป็นที่นิยม เช่น Streamer, Youtuber, 
การขายของในเกม  เป็นต้น โดยผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยนต่อเดือน  21,500 – 30,999  บาท  
31,000 – 40,499 และ40,500 บาทขึน้ไป เป็นช่วงรายไดท้ี่ใหค้วามส าคัญกับการใชจ้่ายส่วนอ่ืน
มากว่าการซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการที่เก่ียวขอ้งกับเกมส ์ดว้ยภาระหน้าที่จึงส่งผลใหม้ีเวลาเล่น
เกมสค่์อนขา้งนอ้ย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณรนฤทธิ์ รตันพิมล (2560) ไดศ้ึกษา ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบาย  พบว่า ระดับรายได้เฉลี่ย 
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ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อการเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบายต่างกัน โดยผูท้ี่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 20,001-30,000 บาท และ ผูม้ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 30,001– 40,000 บาท 
จะมีแนวโน้มการตัดสินใจเลือกเล่นเกมผ่านอุปกรณ์โมบายมากกว่า  ผูท้ี่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ที่มากกว่า 40,000 บาทขึน้ไป 

6. ผูบ้ริโภคที่มีขนาดของครอบครวัแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละ
บริการที่เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ผูว้ิจยัตัง้ไว้ ถึงแมว้่าครอบครวัประกอบดว้ยสมาชิกที่
มีลกัษณะแตกต่างกนั เช่น อาย ุและความตอ้งการ เป็นตน้ ซึ่งส่งผลต่อความตอ้งการซือ้ผลิตภณัฑ์
และบริการแตกต่างกัน แต่เนื่องจากรายได้ของครอบครวัไม่อาจที่จะซือ้ผลิตภัณฑ์ทุกชนิดตาม 
ที่สมาชิกทุกคนในครองครวัตอ้งการได ้ดงันัน้การตดัสินใจซือ้จึงจ าเป็นตอ้งใชว้ิธีประนีประนอมกนั 
ตัดสินใจร่วมกัน จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นชัดเจนว่า ขนาดของครอบครวัที่ต่างกันยังคงมี
กระบวนการตัดสินใจที่ เหมือนกันโดยอาจเป็นการตัดสินใจร่วมกันของคนในครอบครัว 
เพื่อตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการ หรือเป็นการตัดสินใจของผู้มีอิทธิพลในครอบครัวก็ได ้ 
ดว้ยการตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการของคนในครอบครวั การคน้หาขอ้มูล การประเมิน 
การตัดสินใจ รวมถึงการประเมินหลังจากการตัดสินใจซื ้อ ดังนั้นบริษัทโซนี่  คอร์ปอเรชัน 
ไดอ้อกแบบผลิตภัณฑ์เครื่องเล่นวีดีโอเกม Play Station ซึ่งมีทั้งหมด 3 รุ่น ไดแ้ก่ รุ่น Standard 
ราคา 12,990 บาท รุ่น Slim ราคา 7,990 บาท และรุ่น Pro ราคา 14,490 บาท โดยค านึงถึงความ
เหมาะสมกบัความตอ้งการของแต่ละครอบครวั (BANANA, 2564) 

7. ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์และ
บริการที่เก่ียวข้องกับ PlayStation ผ่านรา้นค้าปลีกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ผูว้ิจัยตัง้ไว้ เนื่องจากผูบ้ริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นผูท้ี่เกิดในช่วงอายุ Generation Y ซึ่งคนกลุ่มนีจ้ะรกัความเป็นอิสระสงู และตอ้งการ 
มีเวลาใหก้บัตนเองและสิ่งที่พวกเขาสนใจ รวมทัง้บทบาทของผูห้ญิงที่มีในสงัคมสูงขึน้ ความเท่าเทียม
ทางเพศมากขึน้ ส่งผลให้การเลือกใช้ชีวิตคู่  หรือชีวิตโสดไม่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ  
เพราะผูม้ีสถานภาพสมรสอาจเป็นการตัดสินใจร่วมกัน หรือการตัดสินใจแบบอิสระ เช่นเดียวกับ  
ผูม้ีสถานภาพโสดได ้(วรรษชล ควัดรี,้ 2562) 
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สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับ 
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในการจ าหน่ายผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก 
ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook พบว่า มีค่า 𝑆ⅈ𝑔. (2-Tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า โดยรวมมีความสัมพันธ์กับ 
ความได้เปรียบในการแข่งขันโดยรวม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 สอดคล้องกับ 
สมมติฐานรองที่ผู ้วิจัยตั้งไว้ โดยมี ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.803 แสดงให้เห็นว่า 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  หากพิจารณาเป็นรายด้าน 
โดยอา้งอิงความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเป็นหลกั ดงันี ้

ดา้นการสรา้งความแตกต่าง มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมการตลาดในมุมมอง 
ของลูกคา้ไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีตัวแปรที่ส  าคัญไดแ้ก่  
การสื่อสารกับลูกคา้มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ขณะที่ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั ตน้ทุน 
ที่ลูกค้าต้องจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง  
โดยมี ค่าสัมประสิท ธิ์สหสัมพันธ์(𝑟𝑋𝑌) เท่ ากับ  0.713 0.685 0.536 และ0.479 ตามล าดับ  
ซึ่งการสื่อสารกบัลกูคา้มีความส าคญั และสมัพนัธก์บัการสรา้งความแตกต่างมากท่ีสดุ 

ดา้นการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน มีความสมัพนัธก์บัส่วนประสมการตลาดในมมุมองของ
ลกูคา้ไปในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มีตวัแปรท่ีส าคญัไดแ้ก่ ตน้ทุนที่
ลูกคา้ตอ้งจ่าย ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั การสื่อสารกับลูกค้า และการตอบสนองความ
ตอ้งการผูบ้ริโภค ทุกตัวแปรมีความสมัพนัธใ์นระดับปานกลาง โดยมีค่าสมัประสิทธสหสมัพันธ์(𝑟𝑋𝑌) 
เท่ากับ 0.589 0.554 0.548 และ0.455 ตามล าดับ ซึ่งตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่ายมีความส าคัญ และ
สมัพนัธก์บัการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุมากที่สดุ  

ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว มีความสมัพนัธก์บัส่วนประสมการตลาดในมมุมอง
ของลูกคา้ไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 มีตัวแปรที่ส  าคัญไดแ้ก่ 
ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั การสื่อสารกับลกูคา้ ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนอง
ความต้องการผู้บริโภค  ทุกตัวแปรมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง  โดยมีค่าสัมประสิทธิ์

สหสมัพนัธ(์𝑟𝑋𝑌) เท่ากบั 0.631 0.616 0.569 และ0.392 ตามล าดบั ซึ่งความสะดวกสบายที่ลกูคา้
ไดร้บัมีความส าคญั และสมัพนัธก์บัการตอนสนองอย่างรวดเรว็มากที่สดุ 

ด้านการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม มีความสัมพันธ์กับ  
สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ไปในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 มีตัวแปรที่ส  าคัญได้แก่ ความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รับมีความสัมพันธ์ในระดับสูง  
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ขณะที่การสื่อสารกับลูกค้า ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย และการตอบสนองความต้องการผู้บริโภค 
มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง โดยมี ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์(𝑟𝑋𝑌) เท่ากับ 0.741 0.680 
0.600 และ0.480 ตามล าดับ ซึ่งความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บัมีความส าคัญ และสัมพันธ์กับ
การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุม่มากท่ีสดุ 

ผูว้ิจัยสามารถสรุปเป็นภาพรวมไดว้่า ความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บัมีความสัมพันธ ์
กับความไดเ้ปรียบในการแข่งขันสูงสุด รองลงมาคือการสื่อสารกับลูกคา้ ตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย 
และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัสมมติฐานรองที่ผูว้ิจัยตัง้ไว ้โดยผูบ้ริโภค
ให้ความส าคัญความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั และการสื่อสารกับลูกคา้ในระดับสูง เนื่องจาก
บริษัทโซนี่ คอรป์อเรชันมีมาตรฐานการผลิตสินคา้ และสามารถก าหนดราคากลางของสินคา้แก่
รา้นคา้ปลีกซึ่งเป็นตวัแทนจัดจ าหน่ายสินคา้ ผูบ้ริโภคจึงไม่รูส้ึกถึงความแตกต่างในเรื่อง ตน้ทุนที่
ลกูคา้ตอ้งจ่าย และการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคเท่าใดนนกั จึงส่งผลใหผู้บ้รโิภคใหค้วามสนใจ
ในเรื่องความสะดวกสบายในการซือ้สินคา้ และการสื่อสารกับลูกคา้นั่นเอง ซึ่งผลการวิจัยครัง้นี ้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ นธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2561, น. 15) ส่วนประสมการตลาดเพื่อความยั่งยืน 
(Sustainability Marketing Mix) เป็นการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดจากลูกค้าเป็นหลัก 
และงานวิจัยของกิรติพงษ์ ปัญญาเรือง (2559) ไดศ้ึกษา กลยุทธ์ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินงาน ตามแนวคิดของ Balance Scorecard ของรฐัวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแปรรูปอาหารของจังหวัดสุพรรณบุรี  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด  
ซึ่งมีความสมัพนัธก์บัการสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในภาพรวม  

 
สมมติฐานที่ 3 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์

และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook พบว่า ความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขันได้แก่ ด้านการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook 
มากที่สุด รองลงมาคือดา้นการสรา้งความแตกต่าง โดยมีค่าเบตา้ (B) เท่ากับ 0.412 และ0.136 
ตามล าดับ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่า Adjust 𝑅2 เท่ากับ 0.373 หมายความว่า
ตัวแปรอิสระในสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงนีส้ามารถอธิบายการตัดสินใจซือ้ได้รอ้ยละ 37.3  
ซึ่ งกล่าวได้ว่า ผู้บริโภคในกลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์และบริการ PlayStation  
ผ่านรา้นคา้ปลีก โดยค านึงถึงความสมัพนัธร์ะหว่างรา้นคา้กบัลกูคา้ การเอาใจใส่ในการใหบ้ริการ
ทั้งก่อนและหลังการขาย รา้นค้าเป็นที่ รูจ้ักมีจุดเด่นชัดเจน รวมถึงการจัดจ าหน่ายสินค้าที่มี
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คุณภาพ ไม่แตกหักเสียหาย ทั้งนีก้ารมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม และการ
สรา้งความแตกต่างมีความสัมพันธ์กัน (อนิวัช แก้วจ านงค์, 2555, น. 110-118) เนื่องจากการ
เขา้ถึงขอ้มลูข่าวสารของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัสามารถท าไดผ้่าน Social media หรือดว้ยการพดูคุย
สอบถามขอ้มูล โดยทางรา้นคา้ปลีกแต่ละรา้นต่างมีช่องทางการสื่อสารเป็นของตนเอง เช่น Line 
Official, Facebook ของรา้น เป็นตน้ รา้นคา้ปลีกสามารถประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์และบริการ 
รวมถึงการพูดคุยสอบถามความตอ้งการกับลกูคา้ไดโ้ดยตรง ทัง้ยังส่งเสริมเรื่องความสมัพันธ์กับ
ลูกค้าในการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม  และการสรา้งความแตกต่าง 
ซึ่งลกูคา้สามารถรบัรูไ้ดอ้ย่างชัดเจน ดงันัน้การมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
และการสรา้งความแตกต่างจึงส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ละบริการ PlayStation ผ่าน
รา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

อย่างไรก็ตามความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน ไดแ้ก่ การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน และ
การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ดังกล่าว เนื่องจากเนื่องจาก บริษัทโซนี่ 
คอรป์อเรชนัมีมาตรฐานการผลิตสินคา้ ก าหนดราคากลางของสินคา้แก่รา้นคา้ปลีกซึ่งเป็นตวัแทน
จดัจ าหน่ายสินคา้ คลา้ยคลึงกบัสมมติฐานที่ 2 อีกทัง้รา้นคา้ปลีกแต่ละรา้น ต่างแข่งขนัซึ่งกนัและกนั 
อีกทั้งยังมีช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าเป็นของตนเอง เช่น จ าหน่ายสินค้าผ่านหน้ารา้น , 
จ าหน่ายสินค้าผ่านระบบออนไลน ์(ผู้บริโภคสั่งซือ้สินคา้ผ่าน Facebook, อีคอมเมิรซ์ Website 
หรือ Application ตลาดอีคอมเมิรซ์ ) เป็นตน้ ซึ่งช่องทางการสื่อสารดังกล่าวมีระบบท่ีคอยสนับสนุน
การตอบสนองอย่างรวดเร็วใหก้ับลูกค้า เช่น ระบบ Chat ช่วยให้ทางรา้นคา้ปลีกสามารถตอบ
ค าถามลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งกลายเป็นพื ้นฐานของการให้บริการ เป็นต้น (Molek, 2559) 
รวมถึงการใชบ้ริการบริษัทขนส่งเอกชนซึ่งมีการรบัส่งสินคา้ไปยังผูบ้ริโภคไดต้รงเวลา เช่น Kerry 
Express, J&T เป็นตน้ โดยผูส้่งสินคา้จะโทรศัพทติ์ดต่อลูกค้าก่อนน าสินค้ามาส่ง จากเดิมที่ใช้
เวลาขนสง่ 5 – 7 วนัเป็นการขนส่งภายในวนัเดียวส าหรบัพืน้ที่กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล หรือ
วันรุ่งขึน้ส  าหรบัการขนส่งทั่วประเทศ รวมถึงการขยายเวลาในการใหบ้ริการเป็นตลอด 365 วัน 
(WP, 2563) ดังที่กล่าวมาในขา้งตน้  การตอบสนองอย่างรวดเร็วจึงไม่ส่งผลใหลู้กคา้รบัรูค้วาม
แตกต่าง หรือไม่สามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดใ้นการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์และ
บรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook ไดเ้ท่าใดนกั  
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ข้อเสนอแนะทีไ่ด้รับจากการท าวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ความได้เปรียบในการแข่งขันที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ

ผลิ ตภัณฑ์และบริการ PlayStation ผ่ านร้านค้าปลี ก  ของผู้บ ริ โภคในกลุ่ ม  Facebook”  
ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอดงันี ้

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
จากการศึกษาพบว่ากลุ่มเป้าหมายเป็นผูท้ี่มีอายุอยู่ในช่วง 18 – 26 ปี และมีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 12,000 – 21,499 บาท เนื่องจากเป็นผูบ้ริโภคที่มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
และบริการ PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีกมากที่สดุ ดงันัน้บริษัทโซนี่ คอรป์อเรชัน และรา้นคา้ปลีก
ควรให้ความสนใจแก่ผู้บริโภคกลุ่มนี ้ ในเรื่องการให้ข้อมูลสินค้าผ่านช่องทาง social network  
การส ารวจความคิดเห็นต่อแนวเกมที่ให้ความสนใจ การส่งเสริมเรื่องความสัมพันธ์กับลูกค้า 
ในการมุ่งตอบสนองความต้องการ รวมถึงการร่วมมือกับสถาบันทางการเงินเพื่อจัดโปรโมชั่น 
ใหเ้หมาะสมกบักลุม่วยัรุน่ และวยัท างานช่วงตน้ที่มีรายไดไ้ม่มากนกั  

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
จากผลการวิจยัความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลูกคา้กับ

ความได้เปรียบในการแข่งขันภาพรวมจะเห็นว่า ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
ความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บัมีความสมัพนัธโ์ดยเป็นตวัแปรที่มีความส าคญัสงูสดุ รองลงมาคือ
การสื่อสารกับลูกคา้ ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้อง และเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับความสัมพันธ์
ระหว่างส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ากับความได้เปรียบในการแข่งขันรายด้าน 
ได้แก่ การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
ในขณะที่การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนมีความสมัพนัธ์กบัตวัแปรส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
ดา้นตน้ทุนที่ลูกคา้ตอ้งจ่ายมากที่สุด รองลงมาคือความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั และการสรา้ง
ความแตกต่างมีความสัมพันธ์กับตัวแปรส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านการ
สื่อสารกบัลกูคา้มากที่สดุ รองลงมาคือความสะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั  

ทั้งนี ้บริษัทโซนี่  คอร์ปอเรชัน  และร้านค้าปลีก ควรให้ความสนใจในการสร้าง 
ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่ เกิดขึ ้นจากลักษณะการด าเนินงาน  โดยอาศัยการจัดการ 
ที่มีประสิทธิภาพ และส่วนประสมการตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถรบัรู ้อีกทัง้ยงัเป็นการก าหนด
แนวทางการด าเนินงานของบริษัทให้มีความชัดเจนมากยิ่งขึน้ ทั้งนี ้การสรา้งความได้เปรียบ 
ในการแข่งขันของบริษัท และรา้นคา้ปลีกมีความแตกต่างกัน โดยขึน้อยู่กับความสามารถ และ
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถสรุปเป็น 3 แนวทาง 
เพื่อการด าเนินธุรกิจดงัต่อไปนี ้

แนวทางการมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม  และแนวทาง 
การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ควรมุ่งเนน้ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ ดา้นความ
สะดวกสบายที่ลกูคา้ไดร้บั และดา้นการสื่อสารกับลกูคา้ เช่น การจดัหมวดหมู่ผลิตภัณฑเ์กมหนา้
รา้นใหง้่ายต่อการเลือกซือ้ของลกูคา้ ช่องทางการช าระค่าผลิตภณัฑเ์กมและรว่มรายการผ่อนช าระ 
การเลือกวิธีรบัสินคา้ รวมถึงการเสนอขอ้มลูข่าวสารที่เก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบรกิารไดอ้ย่างถกูตอ้ง 
อธัยาศยัของพนกังานในการขายของที่ดีเป็นตน้ 

แนวทางการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ ควรมุ่งเนน้สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลูกค้า ด้านต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย และดา้นความสะดวกสบายที่ลูกค้าได้รบั โดยการใชร้ะบบ
คอมพิวเตอรล์ดเวลาในการสั่งซือ้สินค้า การอัปเดตราคาของผลิตภัณฑ์เกมเพื่อให้เหมาะสม 
อยู่เสมอ (เช่น ปรบัราคาเกมหรืออุปกรณ์เสริมส าหรับการเล่นเกมรุ่นเก่า  การปรบัราคาตาม 
ค่าครองชีพ หรือตามสถานการณ์เศรษฐกิจ เป็นตน้) และการออกแบบช่องทางการจัดจ าหน่าย
และขั้นตอนการใช้งานผลิตภัณฑ์โดยค านึงถึงความสะดวกสบายของลูกค้าเป็นส าคัญ  และ
ค านึงถึงความเหมาะสมกบักลุม่วยัรุน่ และวยัท างานช่วงตน้ที่มีรายไดไ้ม่มากนกั 

แนวทางการสรา้งความแตกต่าง ควรมุ่งเนน้ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลกูคา้ ดา้นการสื่อสารกบัลูกคา้ และความสะดวกสบายที่ลูกคา้ไดร้บั ดว้ยการใหค้วามส าคญักับ
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้เช่นเดียวกันกับแนวทางการมุ่งตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม  และแนวทางการตอบสนองอย่างรวดเร็ว  โดยเสริมสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างผูป้ระกอบการและลูกคา้เพิ่มความไวว้างใจ (Trust) ความเชื่อมั่น (Credibility) 
การมีช่องทางการช าระค่าผลิตภัณฑเ์กมและร่วมรายการผ่อนช าระกับธนาคารไดห้ลายรูปแบบ 
การเลือกวิธีรบัสินคา้ไดต้ามความตอ้งการ (การเดินทางไปที่รา้น หรือการจดัสง่ผ่านผูใ้หบ้ริการขนสง่)  

การตดัสินใจซือ้ 
จากผลการวิจัยอิทธิพลของความได้เปรียบในการแข่งขันต่อการตัดสินใจซื ้อ 

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคัญความไดเ้ปรียบในการแข่งขันเพื่อสรา้งการรบัรู ้และกระตุน้การ
ตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดยประกอบดว้ย 2 ดา้นไดแ้ก่ 

ดา้นการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม โดยการจัดหาผลิตภัณฑ์
เกมและอุปกรณ์เสริมมาจ าหน่ายตามความต้องการจากลูกค้า การมีความสัมพันธ์ที่ ดี และ 
มีความใกลช้ิดกบัลกูคา้ 
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ดา้นการสรา้งความแตกต่าง โดยการประชาสมัพนัธร์า้นคา้ใหเ้ป็นที่รูจ้กัและมีจุดเด่น
ชัดเจน (เช่น สามารถมองหาที่ตั้งรา้นได้ง่าย การจัดรา้นค้าเป็นระเบียบ สะอาด  มีตัวอย่าง
ผลิตภัณฑ์เกมให้ลูกค้าได้ทดลอง เป็นต้น) มีบริการหลังการขายที่ดี และสามารถสรา้งความ
ประทบัใจใหล้กูคา้ รวมถึงจ าหน่ายสินคา้ที่มีคุณภาพ (เช่น กล่องอยู่ในสภาพสมบูรณ์ไม่เสียหาย 
สินคา้ภายในกล่องไม่แตกหัก การบรรจุสินคา้เหมาะสมต่อการส่งสินคา้ผ่านผูใ้หบ้ริการขนส่ง เป็นตน้) 
อีกทั้งยังต้องค านึงถึงผลกระทบทางสังคมและสิ่งแวดล้อมด้วย เช่น การออกแบบบรรจุภัณฑ ์
ที่สวยงามน่าสะสม ถงุผา้ หรือถงุกระดาษย่อยสลายง่ายบรรจสุินคา้ เป็นตน้ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ด าเนินการศึกษาวิจัยลักษณะประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า 

และบริการผลิตภณัฑ ์PlayStation เพิ่มเติม เพื่อศึกษาการทิศทางเปลี่ยนแปลงของปัจจยัดงักล่าว
ดว้ยการให ้บริษัทโซนี่ คอรป์อเรชัน จดัท า Platform รบัความคิดเห็นจากลูกคา้ เพื่อพัฒนาสินคา้
และบรกิารใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดต่้อไป 

2. การศึกษาวิจัยกลุ่มครัง้นี ้ผู ้วิจัยศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด 
ในมุมมองของลูกค้ากับความได้เปรียบในการแข่งขันที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้า  
และบริการผลิตภัณฑ ์PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Facebook โดยมุ่งเน้น
ช่องทางการซือ้สินคา้และบริการผลิตภัณฑรู์ปแบบ Physical ผ่านรา้นคา้ปลีก รูปแบบ Physical 
เท่านั้น ดังนั้นจึงควรท าการศึกษาวิจัยเพิ่มเติมในส่วนของ สินคา้และบริการผลิตภัณฑ์รูปแบบ 
Digital ดว้ย เนื่องจากตลาดดงักลา่วมีแนวโนม้การเติบโตมากขึน้ 

3. ด าเนินการศึกษาวิจัยอย่างต่อเนื่องทุก 3-5 ปี เพื่อให้สอดคล้องกับการเติบโตของ
ตลาดเกมในประเทศไทย การผลิตและจ าหน่ายเครื่องเล่นวี ดี โอเกม PlayStation รุ่นใหม่ 
(PlayStation Product life cycle) รวมถึงมีผลิตภัณฑ์ที่ใช้ประกอบการเล่นเกมของบริษัทโซนี่  
คอรป์อเรชนัดว้ย  
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แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation ผ่านรา้นคา้ปลีก ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 

 

ค าชีแ้จง  

แบบสอบถามฉบบันีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต เอก
การจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่น
ประสมการตลาดในมมุมองของลกูคา้กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซือ้สินคา้และบริการผลิตภณัฑ ์PlayStation ผ่านตวัแทนจ าหน่าย ของผูบ้รโิภคในกลุม่ Facebook 
ค าตอบของท่านจะมีคณุค่าส าหรบัเรา และทุกค าตอบของท่านจะเก็บรวบรวมไวเ้ป็นความลบัโดย
ใชใ้นการน าเสนอใหเ้ป็นภาพรวมเท่านั้น ผูว้ิจัยขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงที่สละเวลาในการ
ตอบแบบสอบถามนี ้

โดยแบบสอบถามนี ้ประกอบไปด้วยค าถาม 4 ส่วน คือ 

สว่นที่ 1 : แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
สว่นที่ 2 : ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
สว่นที่ 3 : ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

สว่นที่ 4 : การตดัสินใจซือ้สินคา้และบรกิารผลิตภณัฑ ์PlayStation ของผูบ้รโิภคใน
กลุม่ Facebook 

 

ส่วนที ่1 : แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ์

ค าชีแ้จง้ : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่อง [  ] ที่ตรงกบัขอ้มลูสว่นตวัของท่านมากที่สดุ 

1.เพศ 

 [  ] ชาย     [  ] หญิง 

2.อายุ 

 [  ] 18 – 26 ปี    [  ] 27 – 35 ปี 

 [  ] 36 – 45 ปี    [  ] 46 - 54 ปี 
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3.ระดับการศึกษา 

 [  ]  ต ่ากว่าปรญิญาตรี   [  ] ปรญิญาตรี 

 [  ]  สงูกว่าปรญิญาตรี 

4.อาชีพ 

 [  ] นิสิต นกัศึกษา    [  ]  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 

 [  ]  พนกังานบรษิัทเอกชน   [  ] ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 

[  ] อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ................................ 

5.รายเฉล่ียต่อเดือน 

 [  ]  12,000 – 21,499 บาท   [  ] 21,500 – 30,999 บาท 

 [  ] 31,000 – 40,499 บาท   [  ] 40,500 บาทขึน้ไป 

6.ขนาดของครอบครัว 

 [  ]  1 - 2 คน    [  ]  3 - 4 คน 

 [  ] 5 คนขึน้ไป 

7.สถานภาพสมรส 

 [  ]  โสด     [  ]  สมรส/อยู่ดว้ยกนั 

 [  ] หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 
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ท่านซือ้ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิจากช่องทางใดเป็นหลกั 
[  ]            รา้นคา้ปลีกตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร PlayStation อย่างเป็นทางการ  

หรือ PlayStation Authorized Dealer (PAD) 
[  ]            รา้นโมเดิรน์เทรด (Sony Store Banana IT Dot life Power Buy Power Mall)

  
[  ]            รา้นคา้ปลีกอ่ืน 
[  ]            PlayStation Store (Digital Download) 
 

ส่วนที ่2 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเหน็ 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

การตอบสนองความต้องการของลูกค้า (Customer Solution) 
1. รา้นคา้มีผลิตภณัฑเ์กมใหเ้ลือกหลากหลายชนิด      

2. ร้าน ค้ามี อุป ก รณ์ เส ริม ส าห รับ เล่ น เกม ให้ เลื อ ก
หลากหลาย (Controller, VR, Headset) 

     

3. รา้นคา้มีขอ้มลูของผลิตภณัฑเ์กมครบถว้น  
(รายละเอียด Edition ต่างๆของเกม, วนัวางจ าหน่ายเกมใหม่) 

     

ต้นทุนทีลู่กค้าต้องจ่าย (Customer Cost) 
1. รา้นค้าขายผลิตภัณฑ์เกมและอุปกรณ์เสริมในราคา 
ที่ถกูกว่าทอ้งตลาด 

     

2. การซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ช่วยใหล้กูคา้ประหยดัเวลา      

3. ร้านค้ามีการอับเดทราคาของผลิตภัณฑ์เกมเพื่อให้
เหมาะสมอยู่เสมอ (เช่น ลดราคาเกมหรืออุปกรณ์เสริม
ส าหรบัการเลน่เกมรุน่เก่า เป็นตน้) 

     

ความสะดวกสบายทีลู่กค้าได้รับ (Customer Convenience) 
1. รา้นคา้จดัหมวดหมู่ผลิตภณัฑเ์กมหนา้รา้น หนา้เว็บไซต ์
ง่ายต่อการเลือกซือ้ของลกูคา้ 

     

2. ลูกค้าสามารถเลือกวิธีรบัสินค้าได้ตามความต้องการ 
(การเดินทางไปที่รา้น, การจดัสงผ่านผูใ้หบ้รกิารขนสง่) 

     

3. รา้นค้ามีช่องทางการช าระค่าผลิตภัณฑ์เกมและร่วม
รายการผ่อนช าระกบัธนาคารไดห้ลายรูปแบบ 
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ส่วนที ่3 : ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเหน็ 

เหน็ดว้ย
อย่างย่ิง 

เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย 
ไมเ่หน็ด้วย
อย่างย่ิง 

การสร้างความแตกต่าง 
1. รา้นคา้เป็นที่รูจ้กัและมีจดุเด่นชดัเจน (เช่น สามารถมอง
หาที่ตั้งรา้นได้ง่าย, การจัดรา้นค้าเป็นระเบียบ สะอาด,  
มีตวัอย่างผลิตภณัฑเ์กมใหล้กูคา้ไดท้ดลอง เป็นตน้) 

     

2. รา้นคา้มีบรกิารหลงัการขายที่ดีและสามารถสรา้งความ
ประทบัใจใหล้กูคา้ 

     

3. รา้นค้าจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพ (เช่น กล่องอยู่ใน
สภาพสมบูรณ์ไม่เสียหาย, สินคา้ภายในกล่องไม่แตกหัก, 
การบรรจสุินคา้เหมาะสมต่อการสง่สินคา้ผ่านผูใ้หบ้รกิารขนสง่) 

      

  
 
 
 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเหน็ 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

การส่ือสารกับลูกค้า (Customer Communication) 

1.รา้นคา้อับเดทขอ้มูลข่าวสารของเกม หรือกิจกรรมของ
ทางรา้นอยู่เสมอ 

     

2.พนักงานมีอธัยาศยัดี และสามารถใหข้อ้มลูเก่ียวกบัเกม
ไดอ้ย่างถกูตอ้ง 

     

3.ลูกคา้สามารถใหค้ะแนน แสดงความคิดเห็นและความ
พงึพอใจต่อรา้นคา้ได ้
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเหน็ 

เหน็ดว้ย
อย่างย่ิง 

เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย 
ไมเ่หน็ด้วย
อย่างย่ิง 

การเป็นผู้น าด้านต้นทุน 
1. รา้นคา้สามารถรกัษาราคาผลิตภณัฑเ์กมใหม้ีราคาเท่า
เดิมหรือลดราคาลงได้ แม้ว่าต้นทุนจะสูงขึน้ (เช่น ไม่ขึน้
ราคาสินคา้จากปัญหาด้านการขนส่ง หรือปัญหาโรคระบาด 
เป็นตน้) 

     

2. รา้นค้าให้บริการลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ (เช่น 
รา้นค้าให้บริการลูกค้าทั่วถึง ลูกค้าใช้เวลาตัดสินใจซือ้
สินคา้นอ้ยลง เป็นตน้) 

     

3. รา้นค้าสามารถตั้งราคาหรือมอบสิทธิประโยชน์ใหก้ับ
ลกูมากกว่ารา้นคา้อ่ืน 

     

การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

1. รา้นคา้สง่มอบสินคา้ใหถ้ึงลกูคา้อย่างรวดเรว็      

2. รา้นคา้ตอบปัญหาหรือใหค้ าปรกึษาลกูคา้อย่างรวดเรว็      

3. ร้านค้าน า เทค โน โลยี เข้าม าช่ วยท าให้ขั้นตอน 
การสั่งซือ้ผลิตภณัฑเ์กมรวดเรว็ขึน้ 

     

การมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 

1. ร้านค้าให้ความส าคัญกับความสัมพันธ์ที่ ดีและ 
มีความใกลช้ิดกบัลกูคา้ 

     

2. รา้นคา้มีสินคา้และบริการที่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างดี 

     

3. ร้านค้าจัดหาผลิตภัณฑ์ เกมและอุปกรณ์ เสริม 
มาจ าหน่ายเมื่อทราบความตอ้งการจากลกูคา้ 
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ส่วนที ่4 : การตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการผลิตภัณฑ ์PlayStation ของผู้บริโภคในกลุ่ม Facebook 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเหน็ 

เหน็ดว้ย
อย่างย่ิง 

เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย 
ไมเ่หน็ด้วย
อย่างย่ิง 

กลุ่มกระบวนการก่อนการตัดสินใจ (Pre-Decision Making Process) 

1. ก่อนท่านซือ้ผลิตภณัฑเ์กม นอกจากความชื่นชอบ แลว้
ท่ านยังค านึ งถึ ง เศรษฐกิจ  สังคม  และสิ่ งแวดล้อม 
รอบตวัดว้ย 

     

2. ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภัณฑเ์กมและอุปกรณ์เสริม
เพื่ อใช้ประกอบในการตัดสินใจซื ้อสินค้าหรือบริการ 
จากรา้นคา้ 

     

3. ท่านน าประสบการณ์การซื ้อผลิตภัณฑ์ เกมและ
อปุกรณ์เสริมในอดีตมาประกอบในการตัดสินใจซือ้สินคา้
หรือบรกิารจากรา้นคา้ 

     

กลุ่มกระบวนการขณะตัดสินใจ (Decision Making Process) 

1. ขณะท่านก าลงัตัดสินใจซือ้สินคา้ ท่านจะพิจารณาถึง
ความจ าเป็นเร่งด่วนในการใช้งานมาประกอบการ
พิจารณาดว้ย 

     

2. ขณะท่านก าลงัตัดสินใจซือ้สินคา้ ท่านจะพิจารณาถึง
คุณ ภาพของสินค้าและการบริการ  ณ  จุดขายมา
ประกอบการตัดสินใจ (เช่น คุณภาพของสินค้าจริง  
ความเหมาะสมทางกายภาพของสินคา้ในการใชง้านจริง 
มารยาทของพนกังานขาย เป็นตน้) 

     

3. ขณ ะท่ าน ก า ลั ง ตั ด สิ น ใจ ซื ้ อ สิ น ค้ า  ห า ก ท่ า น 
ไม่พบผลิตภัณฑเ์กมและอุปกรณ์เสริมที่ตอ้งการ ท่านจะ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์กมและอปุกรณเ์สรมิแบบอ่ืนทดแทน  

     

 
 
 
 



  132 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเหน็ 

เหน็ดว้ย
อย่างย่ิง 

เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย 
ไมเ่หน็ด้วย
อย่างย่ิง 

กลุ่มกระบวนการหลังการตัดสินใจ (Post-Decision Making Process) 

1. คุณภาพของสินค้าและการบริการหลังการขายของ
รา้นคา้ ส่งผลต่อแนวโนม้ในการตัดสินใจซือ้สินคา้หรือใช้
บรกิารรา้นคา้ดงักลา่วอีกในอนาคต 

     

2. หากท่านพงึพอใจต่อคณุภาพของสินคา้และการบรกิาร
หลังการขายของรา้นคา้ ท่านจะแนะน ารา้นคา้ใหเ้พื่อน
หรือคนรูจ้กัมาใชบ้รกิาร 

     

3. หากเกิดความเข้าใจผิดระหว่างลูกค้าท่านอ่ืนกับ
ร้ า น ค้ า  ท่ า น จ ะ ช่ ว ย ใ ห้ ข้ อ มู ล ที่ ถู ก ต้ อ ง เพื่ อ 
ท าใหภ้าพลกัษณข์องรา้นคา้ดีขึน้ 

     

 

***** ขอขอบพระคุณทีเ่สียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม***** 



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
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