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การวจิยัเรื่อง "ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด (4Cs) ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 

กรณีศกึษา บรษิทั ยบูซิอฟต์" มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลและปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด
สมยัใหม่ (4Cs) ที่มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภค งานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชิง
ปรมิาณ (Quantitative Research) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอย่าง
ผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืเล่นเกมของบรษิทั ยูบซิอฟต์ จ านวน 400 คน สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที (t-test) การวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (F-test) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)
ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 26-35 ปี และมรีายรายได้
เดือนละ 20,001 – 30,000 บาท ในด้านความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 4Cs พบว่า
ผู้บริโภคให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับด้านการสื่อสาร มากที่สุด 
รองลงมาคอืด้านคุณค่าที่ลูกค้าได้รบั และ  ด้านต้นทุนของลูกค้า ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ และรายได้ ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 นอกจากนี้ ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 4Cs มอีทิธพิล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยส าคญั งานวจิยันี้เสนอแนะมุมมองของลูกคา้ใหบ้รษิทั
เห็นแนวทางในการ เพื่อตอบสนองความต้องการและกระตุ้นการตดัสินใจซื้อของผู้บรโิภคให้ดียิ่งขึ้น 
งานวจิยันี้เสนอแนะมุมมองของลูกค้าให้บรษิัทเห็นแนวทางในการ เพื่อตอบสนองความต้องการและ
กระตุน้การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคใหด้ยีิง่ขึน้ 

 
ค าส าคญั: ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 4Cs การตดัสนิใจซือ้ ยบูซิอฟต ์ปัจจยัสว่นบุคคล 
 
 
 
 
 
 



 

ABSTRACT 
 
The research entitled "Marketing Mix Factors (4Cs) Affecting Consumer Purchasing 

Decisions: A Case Study of Ubisoft Company" aimed to study personal factors and modern marketing 
mix factors (4Cs) influencing the consumer purchasing decision process. This study is a quantitative 
research. Data were collected via online questionnaires from a sample group of 400 consumers who 
purchased or played Ubisoft games. The statistics used for data analysis included frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, One-way ANOVA (F-test), and Multiple Regression 
Analysis.The research results revealed that the majority of respondents were male, aged between 
26-35 years old, with a monthly income of 20,001 – 30,000 Baht. Regarding opinions on the 
marketing mix factors (4Cs), it was found that consumers accorded overall importance at a high 
level. They placed the highest importance on Communication, followed by Customer Value, and Cost 
to the Customer, respectively. Hypothesis testing results indicated that different personal factors, 
namely gender, age, and monthly income, affected the purchasing decision process differently at a 
statistical significance level of 0.05. Furthermore, the marketing mix factors (4Cs) had a significant 
influence on the consumers' purchasing decision process. This research suggests customer 
perspectives to provide the company with guidelines for better responding to needs and stimulating 
consumers' purchasing decisions. 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ปัญหาอุตสาหกรรมวดิโีอเกมทัว่โลกเตบิโตอย่างต่อเนื่องและมมีูลค่าสูงขึ้นในแต่ละปี ท าใหเ้กดิการ

แขง่ขนัทีรุ่นแรงขึน้ในหมู่ผูพ้ฒันาและผูจ้ดัจ าหน่ายเกม บรษิทั Ubisoft Entertainment เป็นหน่ึงในบรษิทัชัน้
น าของอุตสาหกรรมนี้ โดยเป็นที่รู้จกัจากแฟรนไชส์เกมที่ประสบความส าเร็จ เช่น Assassin's Creed, 
Rainbow Six Siege, Far Cry เป็นต้น อย่างไรกต็าม แต่ในช่วงไม่กี่ปีทีผ่่านมา บรษิทัไดเ้ผชญิกบัความท้า
ทายที่ส าคญั ซึ่งสะท้อนให้เหน็ไดจ้ากปัญหาราคาหุน้ที่ตกลงอย่างมนีัยส าคญั ปัญหานี้ไม่ได้เกดิจากความ
ล้มเหลวเพียงครัง้เดียว แต่เป็นผลมาจากหลายปัจจัยสะสม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ของกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่ไม่สามารถตอบสนองความคาดหวงัของผู้บรโิภคได้ ดงันัน้การท าความเข้าใจพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคจงึมคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อความอยู่รอดและความส าเรจ็ของบรษิทั การวจิยันี้จงึ
มุ่งเน้นทีจ่ะศกึษาปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
ซึง่เป็นหวัใจส าคญัในการวางแผนกลยุทธก์ารตลาดของบรษิทั 



 

  
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.เพือ่ศกึษาขอ้มลูสว่นบุคคลทีเ่ล่นเกมของบรษิทั Ubisoft ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคใน
การซือ้สนิคา้ ของบรษิทั Ubisoft  

2.เพื่อปัจจยัการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซื้อของผู้บรโิภคในการซื้อสินค้า ของ
บรษิทั Ubisoft Ubisoft 

 
สมมติฐานการวิจยั 

ปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ, อายุ, รายได้) ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคในการซื้อสนิค้าของ
บรษิทั Ubisoft  

ปัจจยัดา้นการตลาด 4C (Customer, Cost, Convenience, Communication) ส่งผลต่อกระบวนการ
การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ของบรษิทั  การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ของ
บรษิทั 

   
ขอบเขตการวิจยั 

ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวจิยัน้ีจะมุ่งเน้นศกึษา ปัจจยัสว่นบุคคล (เพศ, อาย,ุ รายได,้เกม,เวลาทีเ่ล่น,
อุปกรณ์ที่ใช้) และปัจจยัด้านการตลาด 4C (Customer, Cost, Convenience, Communication) ที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (การรบัรู้ถึงความต้องการ, การแสวงหาข้อมูล, การประเมินผล
ทางเลอืก, การตดัสนิใจซือ้, และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้) ในการซือ้สนิคา้ของบรษิทั Ubisoft  

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรในการวิจัยคือกลุ่มผู้เล่นเกมในเครือบริษัท 
Ubisoft โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ 200-400 คน จาก Community ในสื่อโซเชยีลมเีดียของประเทศ
ไทยทีเ่กีย่วขอ้งกบัเกมในเครอื Ubisoft เช่น Facebook เป็นตน้  

ขอบเขตดา้นกรณีศกึษา การวจิยันี้ใช ้บรษิทั Ubisoft เป็นกรณีศกึษา โดยจะเกมทีส่ าคญัของบรษิทั 
ไดแ้ก่ Assassin's Creed, Rainbow Six Siege, และ Far Cry และอื่นๆ 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
1.แนวคดิเกี่ยวกบัปัจจยัการตลาด 4C 4C Marketing คอืส่วนประสมทางการตลาดที่พฒันามาจาก

แนวคดิ 4P เพือ่ใหธุ้รกจิมองการตลาดจากมุมมองของลูกคา้เป็นส าคญั โดยแนวคดิ 4P ถูกน าเสนอครัง้แรก
โดย E. Jerome McCarthy ในช่วงทศวรรษ 1960 ซึ่งเป็นยุคที่การผลติจ านวนมากครองตลาด ธุรกจิส่วน
ใหญ่จงึมุ่งเน้นทีก่ารสรา้งผลติภณัฑ,์ การตัง้ราคา, การหาช่องทางจดัจ าหน่าย, และการโฆษณาเป็นหลกั  

เมื่อโลกธุรกจิเปลี่ยนแปลงไปสู่ยุคที่ผู้บรโิภคมทีางเลอืกและมขีอ้มูลมากขึ้น แนวคดิ 4P จงึเริม่ไม่
เพยีงพอ โดยเฉพาะในช่วงภาวะเศรษฐกจิตกต ่าตอนต้นทศวรรษ 1980 ทีท่ าใหก้ าลงัซื้อของผูบ้รโิภคลดลง
และมีการใช้จ่ายอย่างมธัยัสถ์ Robert F. Lauterborn จึงได้เสนอแนวคิด 4C ขึ้นมา เพื่อให้ธุรกิจหันมา



 

วเิคราะหแ์ละท าความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้อย่างแทจ้รงิ และน าไปต่อยอดในการพฒันาธุรกจิได ้ซึง่
ประกอบดว้ย Consumer, Cost, Convenience และ Communication  

สาเหตุหลักที่ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงจาก 4P (Business Centric) มาเป็น 4C (Customer 
Centric) คอืการที่ธุรกจิหนัมาให้ความส าคญักบัสิง่ที่ลูกค้าต้องการเป็นหลกั และตดัสิง่ที่ไม่จ าเป็นออกไป 
ดว้ยการคดิแบบลูกค้า ท าใหธุ้รกจิรูว้่าลูกค้าต้องการอะไร เมื่อไร และในราคาทีเ่ท่าใด ซึ่งจะน าไปสู่การท า
การตลาดแบบ Niche Marketing หรอืการมุ่งเน้นตลาดเฉพาะกลุ่มด้วยการสร้างผลิตภณัฑ์ให้ตอบโจทย์
ความตอ้งการเหล่านัน้ 

แนวคดิ 4C ไม่ไดมุ่้งหวงัเพยีงแค่ความส าเรจ็ทางการตลาดเท่านัน้ แต่ยงัสะทอ้นถงึการเปลีย่นแปลง
ทางความคดิ เพือ่สนบัสนุนใหน้ักการตลาดและผูบ้รหิารเขา้ใจถงึห่วงโซ่คุณค่าทัง้หมดจากมุมมองของลูกค้า
มากขึน้อกีดว้ย  

2.แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ Hanna และ Wozniak (2001) ได้ให้ความหมายของค าว่า 
"ลกัษณะทางประชากรศาสตร"์ (Demographics) ไวว้่า เป็นขอ้มลูพืน้ฐานทีเ่กีย่วกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ 
การศกึษา อาชพี รายได ้ศาสนา และเชือ้ชาต ิขอ้มลูเหล่านี้เป็นลกัษณะพืน้ฐานทีน่กัการตลาดมกัจะน ามาใช้
ในการแบ่งสว่นตลาด (Market Segmentation) เพือ่เชื่อมโยงกบัความตอ้งการ, ความชอบ, และอตัราการใช้
สนิคา้ของผูบ้รโิภค  

3.แนวคดิเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ได้เสนอ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคซึ่งประกอบด้วย 5 ขัน้ตอนหลกั กระบวนการนี้ช่วยให้นักการตลาด
เขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคตัง้แต่ก่อนซือ้ไปจนถงึหลงัการซือ้ ไดแ้ก่  

การตระหนกัรู ้(Recognition): กระบวนการเริม่ตน้เมื่อผูบ้รโิภคตระหนกัถงึความตอ้งการหรอืปัญหา
ทีเ่กดิขึน้ ซึง่อาจเกดิจากสิง่กระตุน้ภายใน (เช่น ความหวิ) หรอืสิง่กระตุน้ภายนอก (เช่น การเหน็โฆษณา)  

การแสวงหาขอ้มูล (Information Search): เมื่อรบัรู้ปัญหา ผู้บรโิภคจะเริม่ค้นหาขอ้มูลเพื่อหาทาง
แก้ไข ทัง้จากแหล่งข้อมูลภายใน (ประสบการณ์เดิม) และภายนอก (เพื่อน, ครอบครัว, สื่อออนไลน์, 
ผูเ้ชีย่วชาญ)  

การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives): ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้มาประเมิน
เปรยีบเทียบทางเลือกต่างๆ โดยพจิารณาจากคุณลกัษณะและคุณประโยชน์ของผลติภณัฑ์หรอืบรกิารที่
น าเสนอ  

การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision): เป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกผลติภณัฑห์รอืแบรนด์
ทีด่ทีีสุ่ดจากทางเลอืกทีป่ระเมนิไว ้โดยอาจไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัเสรมิ เช่น โปรโมชัน่ หรอืการรบัประกนั
ความพงึพอใจ  

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior): หลังจากซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะ
ประเมนิความพงึพอใจ ซึ่งจะส่งผลต่อการซื้อซ ้าและความภกัดตี่อแบรนด์ในอนาคต หากพงึพอใจกจ็ะเกดิ
การบอกต่อ แต่ถา้ไม่พงึพอใจกจ็ะเกดิความไม่สบายใจและอาจมกีารสง่คนืสนิคา้  

กติต ิภกัดวีฒันะกุล, 2546 หน้า 7 (อา้งถงึใน สุทามาศ จนัทรถาวร. 2556), น.623 (อา้งถงึใน ธนา
ภรณ์ ยศไพบูลย์, 2559) การตดัสนิใจ คอื กระบวนการคดัเลอืกแนวทางปฏบิตัจิากทางเลอืกต่างๆ เพื่อให้



 

บรรลุวตัถุประสงคท์ีต่อ้งการ โดยการตดัสนิใจถอืเป็นสว่นหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา จากความหมาย
ดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้่า การตดัสนิใจ คอื กระบวนการในการเลอืกทางเลอืกทางใดทางหนึ่งเพือ่ใหไ้ด้มาซึ่ง
สิง่ทีต่อ้งการรวมไปถงึการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิาร  

เปรมกมล หงษ์ยนต์,2562 ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Process) คือ
ขัน้ตอน ในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ทีม่แีรงจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้บุคคกิภาพ และทศันคต ิทีจ่ะสะทอ้น
ให้เหน็ถงึ ความต้องการ เกี่ยวขอ้งกบัขอ้มูลที่มอียู่หรอืขอ้มูลที่ผู้ผลติสร้างการรบัรู้ให้แก่ผู้บรโิภคและขัน้
สุดทา้ยคอืท าการ ประเมนิค่าทางเลอืก ท าใหเ้กดิกระบวนการและพฤตกิรรมการซือ้ 5 ขัน้ตอน  

4.งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  
ณฐมน กสัปะ,2564 ส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ผ่านสื่อสงัคม

ออนไลน์ (เฟสบุ๊ค) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ไดผ้ลสรุปคอื ใน
ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค ดา้นต้นทุนของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซื้อของผูบ้รโิภค และดา้น
การสื่อสาร พบว่า มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก และพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ในดา้นความ
ต้องการของผูบ้รโิภค ดา้นต้นทุนของผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซื้อของผูบ้รโิภค และดา้นการสื่อสาร
ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ (เฟสบุ๊ค) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ตวัแปรปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 4C’s ทัง้ 4 ตวัสามารถร่วมกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน์ (เฟสบุ๊ค) ไดร้อ้ยละ 60.10  

เฉลมิเกยีรต ิเตยีงน้อย,2558 ปัจจยัการตลาดแนวคดิใหม่ 4C’s กลุ่มอา้งองิ ทศันคต ิและสือ่โฆษณา
ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ของสโมสรฟุตบอลต่างประเทศชัน้น าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหา
นคร ไดผ้ลสรุปคอื ปัจจยัการตลาดแนวคดิใหม่ 4C's ดา้นความต้องการของผู้บรโิภคส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑข์องสโมสรฟุตบอลต่างประเทศชัน้น าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากทีสุ่ด รองลงมา 
คอื ปัจจยัสื่อโฆษณา ปัจจยักลุ่มอา้งองิ ดา้นกลุ่มสมาชกิ ปัจจยัการตลาดแนวคดิใหม่ 4C's ดา้นการสื่อสาร 
ปัจจยักลุ่มอ้างอิง ด้านกลุ่มบนัดาลใจ และปัจจยัการตลาดแนวคดิใหม่ 4C's ด้านความสะดวกในการซื้อ 
ตามล าดับ โดยร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของสโมสรฟุตบอลต่างประเทศชัน้น าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครไดร้อ้ยละ 51.3 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

ณชัชา วงคน์ากลาง,สโรชนิี ศริวิฒันา (2566) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้า ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัแสดงว่า (1) 
ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน
แอพพลเิคชัน่ Shopee ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (2) ผูบ้รโิภคเหน็ว่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน
แอพพลเิคชัน่ Shopee โดยภาพรวม มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก และ (3) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่ านแอพพลิเคชัน่  Shopee ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  

Ibnu Muttaqin (2022) ,Purchasing Decisions Through the 4C Marketing Mix (To Customers 
of The Gade Coffee & Gold Bogor)  ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าคุณค่าของลูกค้า ต้นทุนที่ลูกค้าได้รับ 



 

ความสะดวกสบาย และการสื่อสาร มผีลเชิงบวกและมีนัยส าคญัต่อการตัดสินใจซื้อ ขณะเดียวกนั ส่วน
ประสมทางการตลาด 4C กม็ผีลเชงิบวกและมนียัส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เช่นกนั  

Taufik Zulfikar,Afina Aprilia Riyajana,Didin Saepudin (2023), MARKETING MIX (4C) 
CREATES PURCHASING DECISIONS WITH IMPLICATIONS FOR LOYALTY IN SHOPEE 
PLATFORM USERS ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภค ต้นทุน และการสื่อสาร มีอิทธิพลอย่างมี
นยัส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ ในขณะทีค่วามสะดวกสบายไม่มอีทิธพิล นอกจากนี้ ตน้ทุน ความสะดวกสบาย 
และการสือ่สาร มอีทิธพิลต่อความภกัด ีแต่ผูบ้รโิภคกลบัไม่มอีทิธพิลต่อความภกัด ีการตดัสนิใจซือ้เป็นเพยีง
ตวัแปรแทรกแซงในผลกระทบทางออ้มของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อความภกัดผี่านการตดัสนิใจซื้อเท่านัน้ ในขณะที่
ผลกระทบทางออ้มของต้นทุน ความสะดวกสบาย และการสื่อสารทีม่ตี่อความภกัด ีการตดัสนิใจซื้อไม่ใช่ตวั
แปรแทรกแซง  

Muraya, Susan Wamaitha (2024),The Influence of 4Cs of marketing on purchase intention of 
Over-The-Counter medicine in tier one supermarkets in Nairobi County. ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์
และผลการถดถอยชี้ให้เหน็ว่าปัจจยัด้านลูกค้า (Customer) ความสะดวก (Convenience) และการสื่อสาร 
(Communication) มคีวามสมัพนัธ์เชิงบวกและมนีัยส าคญัต่อความตัง้ใจในการซื้อ ซึ่งหมายความว่า เมื่อ
ปัจจยัด้านลูกค้า, ความสะดวก และการสื่อสารเพิม่ขึ้นหนึ่งหน่วย ความตัง้ใจในการซื้อยาที่จ าหน่ายหน้า
เคาน์เตอร์ (OTC) ในซูเปอร์มาร์เก็ตชัน้น าจะเพิม่ขึ้นหนึ่งหน่วยเช่นกนั ในทางกลบักนั การศกึษานี้พบว่า
ปัจจยัด้านต้นทุน (Cost) มคีวามสมัพนัธ์เชิงลบและมนีัยส าคญัต่อความตัง้ใจในการซื้อ ซึ่งหมายความว่า 
เมื่อต้นทุนลดลงหนึ่งหน่วย ความตัง้ใจในการซื้อยาที่จ าหน่ายหน้าเคาน์เตอร์ในซูเปอร์มาร์เก็ตชัน้น าจะ
เพิม่ขึ้นหนึ่งหน่วย ดงันัน้ ผู้จดัการฝ่ายการตลาดจงึควรใช้แนวคดิการตลาด 4C ที่ยดึลูกค้าเป็นศูนย์กลาง 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหต้รงจุดมากขึน้ 

  
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
รูปแบบการวจิยั (Research Design) งานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) 

มุ่งเน้นการใชต้วัเลขและสถติเิพือ่พสิจูน์สมมตฐิาน 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง (Population and Sample) 
ประชากร  ผู้เล่นเกมคนไทยที่เป็นสมาชิกในกลุ่มคอมมูนิตี้ (Community) ของเกม Ubisoft บน 

Facebook จ านวนรวมประมาณ 72,000 คน จาก 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ กลุ่ม Far Cry (Thailand), กลุ่ม 
Rainbow Six: Siege Thailand และกลุ่ม Assassin's Creed Thailand Community TH 

กลุ่มตวัอย่าง ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของ Taro Yamane ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 
และความคลาดเคลื่อน 5% ค านวณได้จ านวน 398 คน แต่ผู้วจิยัก าหนดกลุ่มเป้าหมายไว้ที่ 400 คน เพื่อ
ความสมบูรณ์ของขอ้มลู 



 

วธิกีารเลอืกตวัอย่าง ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) 
โดยเลอืกใช้วธิ ีการสุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ในกลุ่ม 
Facebook ทีก่ าหนด 

ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 
1.ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) 
   - ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ เกม ระยะเวลาที่เล่น และอุปกรณ์ที่ใช้เล่น 

เกม ระยะเวลาทีเ่ล่น และอุปกรณ์ทีใ่ชเ้ล่น 
   - ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ไดแ้ก่ ดา้นความต้องการของลูกคา้ (Customer), 

ดา้นตน้ทุน (Cost), ดา้นความสะดวก (Convenience) และดา้นการสือ่สาร (Communication) 
2.ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
  - กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ, การแสวงหา

ขอ้มลู, การประเมนิผลทางเลอืก, การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
เครื่องมอืทีใ่ชแ้ละการตรวจสอบคุณภาพ (Research Instrument) 
 แบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 3 ส่วน คอื ขอ้มูลทัว่ไป (Checklist), ปัจจยัการตลาด 4C 

(Likert Scale 5 ระดบั) และกระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Likert Scale 5 ระดบั) 
 การตรวจสอบคุณภาพ ตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Content Validity) โดยผูเ้ชีย่วชาญ 3 

ท่าน และคดัเลอืกขอ้ค าถามทีม่คี่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ตัง้แต่ 0.50 ขึน้ไป 
การเก็บรวบรวมข้อมูล (Data Collection) ด าเนินการโดยสร้างแบบสอบถามออนไลน์ (Google 

Forms) และขออนุญาตผู้ดูแลกลุ่มเพื่อโพสต์ลงิก์แบบสอบถามลงในกลุ่ม Facebook เป้าหมายทัง้ 3 กลุ่ม 
พรอ้มค าชีแ้จงวตัถุประสงค ์เพือ่ใหส้มาชกิเขา้มาตอบแบบสอบถาม 

การวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผล (Data Analysis & Interpretation) 
ใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิโดยเลอืกใชว้ธิกีารวเิคราะหใ์หเ้หมาะสมกบัลกัษณะขอ้มลู ดงันี้ 
-สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 
-ใช ้ค่าความถี ่(Frequency) และ รอ้ยละ (Percentage) ส าหรบัวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคล 
-ใช้ ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ส าหรบัแปลผลระดบัความคดิเห็นต่อ

ปัจจยั 4C และกระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดยแปลผลตามเกณฑ ์5 ระดบั (4.50-5.00=มากทีสุ่ด จนถงึ 1.00-
1.49=น้อยทีสุ่ด) 

สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 
-Independent Samples t-test เปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่การตดัสนิใจซื้อระหว่างกลุ่ม

ตวัอย่าง 2 กลุ่ม (เช่น เพศชาย vs หญงิ)) 
-One-Way ANOVA เปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม (เช่น ช่วง

อาย,ุ ระดบัรายได)้ หากพบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญั (Sig. < 0.05) จะทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ย
วธิ ีLSD (Least Significant Difference)) 



 

-Multiple Regression Analysis วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วน
บุคคลและปัจจยัการตลาด 4C ทีม่ตี่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 
ผลการวิจยั 

 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามเพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่เีพศต่างกนั มกีระบวนการ

ตดัสนิใจซื้อในขัน้ตอน การรบัรู้ถงึความต้องการ และ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (Sig. = 0.000 และ 0.006 ตามล าดบั) โดยเพศหญงิมคี่าเฉลีย่สูงกว่าเพศชายทัง้สอง
ดา้น สว่นขัน้ตอนอื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามอายุ พบว่า การรบัรู้ถึงความต้องการ ในภาพรวมนัน้ ไม่มี
นัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 (Sig. = 0.293) จงึยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กล่าวคอื ผู้บรโิภคที่มอีายุ
ต่างกนัมกีารรบัรู้ถงึความต้องการไม่แตกต่างกนั แต่ในด้าน การแสวงหาขอ้มูล , การประเมนิผลทางเลอืก, 
การตัดสินใจซื้อ, และพฤติกรรมหลังการซื้อ พบว่ามีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกันมีพฤติกรรมใน
ขัน้ตอนดงักล่าวแตกต่างกนั โดย อายุกบัการแสวงหาข้อมูล พบว่ากลุ่มที่มอีายุ 36-45 ปี มกีารแสวงหา
ข้อมูล น้อยกว่า กลุ่มที่มีอายุ 15-18 ปี, 19-25 ปี และ 26-35 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ อายุกับการ
ตดัสนิใจซื้อ พบว่ากลุ่มที่มอีายุ 15-18 ปี มรีะดบัการตดัสนิใจซื้อ ต ่ากว่า กลุ่มอายุอื่น (19-25 ปี, 26-35 ปี, 
36-45 ปี) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิและกลุ่มทีม่อีายุ 36-45 ปี มรีะดบัการตดัสนิใจซื้อสูงกว่ากลุ่มอายุ 26-
35 ปี อย่างมนีัยส าคญั อายุกบัการประเมนิผลทางเลอืก พบว่ากลุ่มทีม่ีอายุ 19-25 ปี ใหค้วามส าคญักบัการ
ประเมนิผลทางเลอืก มากกว่า กลุ่มทีม่อีายุ 15-18 ปี และ 36-45 ปี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิและ อายุกบั
พฤตกิรรมหลงัการซื้อ พบว่ากลุ่มทีม่อีายุ 26-35 ปี มรีะดบัพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (เช่น ความพงึพอใจ, การ
บอกต่อ) ต ่ากว่า กลุ่มอายุอื่นๆ (15-18 ปี, 19-25 ปี และ 36-45 ปี) อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามรายได้ พบว่า การรบัรู้ถงึความต้องการ ในภาพรวมนัน้ ไม่มี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (Sig. = 0.379) จงึยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่างกนัมกีารรบัรู้ถงึความต้องการไม่แตกต่างกนั แต่ในด้าน การแสวงหาขอ้มูล , การประเมนิผลทางเลอืก, 
การตัดสินใจซื้อ, และพฤติกรรมหลังการซื้อ พบว่ามีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) กล่าวคอื ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่างกนัมพีฤตกิรรมใน
ขัน้ตอนดงักล่าวแตกต่างกนั โดย รายไดก้บัการแสวงหาขอ้มูล พบว่ากลุ่มทีม่รีายได ้10,000 - 20,000 บาท 
มพีฤติกรรมการแสวงหาข้อมูล สูงกว่า ทุกกลุ่มรายได้อื่นอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิในขณะที่กลุ่มรายได้ 
มากกว่า 50,000 บาท มพีฤตกิรรมการแสวงหาขอ้มลูต ่าทีสุ่ด รายไดก้บัการประเมนิผลทางเลอืก พบว่ากลุ่ม
ทีม่รีายได ้10,000 - 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการเปรยีบเทยีบและประเมนิทางเลอืก สูงกว่า กลุ่มรายไดต้ ่า
กว่า 10,000, 20,001-30,000 และมากกว่า 50,000 บาท อย่างมนีัยส าคญั รายไดก้บัการตดัสนิใจซื้อ พบว่า
กลุ่มทีม่รีายได ้ต ่ากว่า 10,000 บาท มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้ (เช่น การใชจ่้ายจรงิ) ต ่ากว่า ทุกกลุ่มรายไดอ้ื่น



 

อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิในขณะทีก่ลุ่มทีม่รีายได ้มากกว่า 50,000 บาท มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้สงูกว่ากลุ่ม
รายไดน้้อยกว่า 30,000 บาท และ รายไดก้บัพฤตกิรรมหลงัการซื้อ พบว่ากลุ่มทีม่รีายได ้20,001 - 30,000 
บาท มรีะดบัพฤตกิรรมหลงัการซือ้ต ่ากว่าทุกกลุ่มรายไดอ้ื่นอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามเกมทีเ่ล่น พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเกมที่แตกต่างกนัส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยเกม Assassin's Creed ผูท้ีเ่ล่นมกีาร
รบัรู้ความต้องการ การตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อสูงกว่าผู้ที่ไม่เล่น แต่ผู้ที่ไม่เล่นกลบัมกีาร
แสวงหาข้อมูลสูงกว่า เกม Far Cry ผู้ที่เล่นมีการรับรู้ความต้องการ การตัดสินใจซื้อ และภาพรวม
กระบวนการตดัสนิใจสงูกว่าผูท้ีไ่ม่เล่น เกม Rainbow Six Siege ผูท้ีเ่ล่นมกีารแสวงหาขอ้มลูและการประเมนิ
ทางเลอืกสูงกว่าผูท้ีไ่ม่เล่น แต่ผูท้ี่ไม่เล่นกลบัมกีารรบัรูค้วามต้องการและพฤตกิรรมหลงัการซื้อสูงกว่า และ 
เกมอื่นๆ ผูท้ีเ่ล่นมกีารตดัสนิใจซือ้สงูกว่าผูท้ีไ่ม่เล่น 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามระยะเวลาที่เล่นเกม พบว่า การรบัรู้ถึงความต้องการ , การ
แสวงหาขอ้มูล, การประเมนิผลทางเลอืก, การตดัสนิใจซื้อ, และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ มรีะดบันัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กล่าวคอื ผู้บรโิภคที่มรีะยะเวลาในการเล่นเกมต่างกนัมี
พฤตกิรรมในขัน้ตอนดงักล่าวแตกต่างกนั โดย ด้านการรบัรู้ความต้องการ ผู้เล่นหน้าใหม่ (ต ่ากว่า 1 ปี) มี
ความตื่นตวัมากกว่าผูเ้ล่นเก่า ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ช่วง 1-6 เดอืนแรกมคีวามกระตอืรอืรน้สงูสุด ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ แฟนพนัธุ์แท ้(5 ปีขึน้ไป) มคีวามตดัสนิใจเดด็ขาดกว่าผูเ้ล่นใหม่ และ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้ ผูเ้ล่นใหม่ (ต ่ากว่า 1 เดอืน) มคีวามประทบัใจและอยากบอกต่อมากกว่าผูเ้ล่นระยะกลาง 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามอุปกรณ์ทีใ่ชเ้ล่น พบว่า ผูท้ีเ่ล่นบน PC มคีวามแตกต่างอย่างมี
นัยส าคญัในด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูล และพฤติกรรมหลงัการซื้อ โดยผู้ที่เล่นบน 
PlayStation มีความแตกต่างในด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การตัดสินใจซื้อ และ
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ สว่นผูท้ีเ่ล่นบน Xbox มคีวามแตกต่างเฉพาะดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ 

ปัจจยัด้านการตลาด 4C ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ พบว่า ตวัแปรอสิระทัง้ 4 ดา้น สามารถร่วมกนัพยากรณ์การส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บริโภคได้ร้อยละ 25.5 (R Square = 0.255) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเมื่อ
พจิารณารายด้านพบว่า ด้านต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย มอีิทธิพลสูงที่สุด (Beta = 0.299) รองลงมาคอื ด้าน
ความต้องการของลูกคา้ (Beta = 0.298) และ ดา้นความสะดวกสบาย (Beta = 0.258) ตามล าดบั ในขณะที ่
ด้านการสื่อสารพบว่าไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ (Sig.= 
0.070) 

 

 



 

อภิปรายผล 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศชาย (รอ้ยละ 86.5) มอีายุระหว่าง 26 - 35 
ปี (รอ้ยละ 42.5) และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท (รอ้ยละ 32.8)  

พฤติกรรมการเล่นเกม เกมที่นิยมเล่นมากที่สุดคือ Tom Clancy's Rainbow Six Siege (ร้อยละ 
48.8) รองลงมาคอื Assassin's Creed และ Far Cry ผูเ้ล่นส่วนใหญ่มปีระสบการณ์เล่นเกมมานาน 1 - 5 ปี 
(รอ้ยละ 39.8) และนิยมเล่นผ่านแพลตฟอรม์ PC มากทีสุ่ด (รอ้ยละ 70.5)  

ปัจจยัส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศชาย (รอ้ยละ 86.5) มอีายุระหว่าง 26 - 35 
ปี (รอ้ยละ 42.5) และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท (รอ้ยละ 32.8)  

ปัจจยัการตลาด 4C ผู้บรโิภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยให้ความส าคญัสูงสุดกบั 
ด้านการสื่อสาร อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านความต้องการของผู้บริโภค และด้านต้นทุน 
ตามล าดบั Creed และ Far Cry ผู้เล่นส่วนใหญ่มปีระสบการณ์เล่นเกมมานาน 1 - 5 ปี (ร้อยละ 39.8) และ
นิยมเล่นผ่านแพลตฟอรม์ PC มากทีสุ่ด (รอ้ยละ 70.5)  

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก ขัน้ตอนที่ได้รบั
คะแนนสูงสุดคือ ขัน้การรบัรู้ถึงความต้องการ (รองลงมาคือ ขัน้การแสวงหาข้อมูล และ ขัน้พฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ 

ปัจจยัการตลาด 4C: ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกบั 
ด้านการสื่อสาร อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านความต้องการของผู้บริโภค และด้านต้นทุน 
ตามล าดบั  

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ: ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก ขัน้ตอนที่ได้รบั
คะแนนสูงสุดคือ ขัน้การรบัรู้ถึงความต้องการ (รองลงมาคือ ขัน้การแสวงหาข้อมูล และ ขัน้พฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ 

3. ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ดา้นเพศ เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัในดา้น การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 

และ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิโดยเพศหญงิมคี่าเฉลีย่สงูกว่าเพศชาย  
ดา้นอายุ กลุ่มอายุ 19-25 ปี มกัหาขอ้มูลและเปรยีบเทยีบสูงกว่ากลุ่มอื่น ในขณะทีก่ลุ่มอายุ 15-18 

ปีตดัสนิใจซือ้ต ่าทีสุ่ด และกลุ่ม 26-35 ปีมคีวามพงึพอใจหลงัการซือ้ต ่ากว่ากลุ่มอื่น  
ด้านรายได้ กลุ่มรายได้ 10,000-20,000 บาท มพีฤติกรรมหาข้อมูลและเปรยีบเทียบทางเลือกสูง

ทีสุ่ด สว่นกลุ่มรายไดม้ากกว่า 50,000 บาท มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้สงูกว่ากลุ่มรายไดน้้อย 
ดา้นเกมทีเ่ล่น ผูเ้ล่น Rainbow Six Siege หาขอ้มลูและประเมนิทางเลอืกสูงกว่าผูเ้ล่นเกมอื่น สว่นผู้

เล่น Assassin's Creed และ Far Cry มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้สงูกว่า 
ดา้นระยะเวลาเล่น ผูเ้ล่นระยะสัน้ (1-6 เดอืน) หาขอ้มูลและเปรยีบเทยีบสูงสุด ส่วนผูเ้ล่นระยะยาว 

(5 ปีขึน้ไป) ตดัสนิใจซือ้สงูกว่าผูเ้ล่นใหม่ 



 

ด้านอุปกรณ์ที่ใช้เล่น ผู้เล่น PC หาขอ้มูลสูงกว่ากลุ่มอื่น ส่วนผู้เล่น PlayStation ตดัสนิใจซื้อและมี
ความพงึพอใจสงูกว่า 

สมมตฐิานที ่2 (ความสมัพนัธร์ะหว่างกระบวนการตดัสนิใจซือ้และปัจจยั 4C)  
ผลการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู พบว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้สามารถพยากรณ์การใหค้วามส าคญั

กบัปัจจยัการตลาด 4C ไดอ้ย่างมนียัส าคญั ดงันี้ 
ปัจจยัการตลาด 4C สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสนิใจซือ้ไดร้อ้ยละ 25.5 โดยปัจจยัทีม่อีทิธพิล

สูงสุดคอื ดา้นต้นทุน รองลงมาคอื ดา้นความต้องการ และ ดา้นความสะดวกสบาย ตามล าดบั แต่ดา้นการ
สือ่สาร ไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ 

 
จากผลการวจิยั มปีระเดน็ทีน่่าสนใจน ามาอภปิรายดงันี้ การตดัสนิใจซือ้ และ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 

หมายความว่า คุณภาพและความพงึพอใจในสนิค้า คอืสิง่ส าคญัที่สุดที่ท าให้ลูกค้า ตดัสนิใจซื้อ และเกิด
ความรูส้กึดตี่อแบรนดใ์นระยะยาว  

1. ความขดัแยง้ระหว่าง "สิง่ทีช่อบ" กบั "สิง่ทีท่ าใหซ้ื้อ" ผูบ้รโิภคใหค้ะแนน ดา้นการสื่อสาร สูงทีสุ่ด 
แต่ผลวจิยัพบว่าดา้นการสื่อสาร ไม่ส่งผล ต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญั ในทางกลบักนั ดา้นต้นทุน มี
อทิธพิลสูงสุดต่อการตดัสนิใจซื้อแมจ้ะไดค้ะแนนความส าคญัเป็นล าดบัที ่3 แสดงใหเ้หน็ว่าการสื่อสารสร้าง
ความประทบัใจได ้แต่ "ความคุม้ค่า" (ราคา, เนื้อหา DLC, เวลาทีเ่สยีไป) คอืปัจจยัชีข้าดในการตดัสนิใจซือ้  

2. วัยรุ่น "นักหาข้อมูล" และผู้ใหญ่ "นักจ่าย" กลุ่มวัยรุ่นหรือผู้มีรายได้น้อย (19-25 ปี, รายได้ 
10,000-20,000 บาท) จ าเป็นต้องหาข้อมูลและเปรียบเทียบอย่างหนักเพื่อลดความเสี่ยงในการใช้เงิน 
ในขณะที่กลุ่มที่มีก าลงัซื้อสูงหรอืแฟนพนัธุ์แท้ (เล่นมานานกว่า 5 ปี) มคีวามเชื่อมัน่ในแบรนด์และไม่มี
ขอ้จ ากดัดา้นการเงนิ จงึตดัสนิใจซือ้ไดท้นัทโีดยขา้มขัน้ตอนการหาขอ้มลู  

3. แพลตฟอรม์ก าหนดพฤตกิรรม ผูเ้ล่น PC โดดเด่นเรื่อง การแสวงหาขอ้มูล เนื่องจากธรรมชาตทิี่
สนใจรายละเอยีดเชงิลกึ (Specs, Mods, Settings) ต่างจากผู้เล่น PlayStation โดดเด่นเรื่อง การตดัสนิใจ
ซื้อ และ ความพงึพอใจ เนื่องจากเน้นความสะดวกสบาย (Plug and Play) และมคีวามภกัดตี่อระบบนิเวศ
ของเครื่องเกม  

4. ความพงึพอใจลดลงตามระยะเวลาการเล่น ผูเ้ล่นใหม่ (1-6 เดอืน) มคีวามตื่นตวัในการหาขอ้มูล
และมคีวามสุขกบัเกมในช่วงแรก แต่เมื่อเล่นไปนานขึ้นจนกลายเป็นผู้เล่นระยะกลาง (1-5 ปี) หรอืเขา้สู่วยั
ท างาน (26-35 ปี) ความพงึพอใจจะลดต ่าลง เนื่องจากความคาดหวงัทีสู่งขึน้หรอืความรูส้กึอิม่ตวั ซึง่ถอืเป็น
โจทยส์ าคญัในการรกัษาฐานลูกคา้เก่า  

5. ประเภทเกมก าหนดรูปแบบการคดิ โดยเกม Rainbow Six Siege (เกมใชท้กัษะ/ซบัซ้อน) ผูเ้ล่น
จะเน้นการใช้เหตุผล การแสวงหาขอ้มูล และการประเมนิทางเลอืก และเกม Assassin's Creed / Far Cry 



 

(เกมเนื้อเรื่อง/บนัเทงิ) กระตุ้นใหเ้กดิการซื้อดว้ยอารมณ์ หรอืความเชื่อมัน่ในชื่อเสยีงของแฟรนไชส ์ท าให้
ตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยกว่า 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
1. ขอ้เสนอแนะเชงิกลยุทธส์ าหรบั Ubisoft  
1.1 กลยุทธ์เน้นคุณค่าที่ลูกค้าได้รับ (Customer Value-Driven Strategy) เปลี่ยนจากการทุ่มงบ

โฆษณาเพื่อสรา้งภาพลกัษณ์เพยีงอย่างเดยีว มาเน้นการสรา้ง "ขอ้เสนอทีคุ่ม้ค่า" (Value Proposition) เพื่อ
ลดความเสีย่งทางความรู้สกึและต้นทุนของผู้ซื้อ ได้แก่ ด้านราคา จดัท าชุด Bundle Set (เกมหลกั+DLC) 
และผลกัดนัระบบสมาชิก Ubisoft+ เพื่อตอบโจทย์ผู้เล่นที่กงัวลเรื่องราคาแผ่นแพง ด้านคุณภาพ การนัตี
คุณภาพเกมช่วงเปิดตวั เพือ่ลดความกงัวลเรื่องบัก๊และความไม่สมบูรณ์ของเกม  

1.2 การฟ้ืนฟูความสมัพนัธก์บัผูเ้ล่นระยะกลาง ใหค้วามส าคญัเร่งด่วนกบักลุ่มผูเ้ล่นทีม่อีายุงาน 1-5 
ปี ซึ่งเป็นช่วงที่ความตื่นเต้นลดลงและเริม่เหน็ขอ้บกพร่อง โดยจดักจิกรรม Community Events และมอบ
รางวลัเพื่อตอบแทนความภกัด ีเน้นการ รบัฟังความคดิเห็น และน าไปปรบัปรุงแก้ไขให้เหน็เป็นรูปธรรม 
เพือ่เรยีกคนืความเชื่อมัน่และความพงึพอใจ  

1.3 การตลาดแบบแยกตามประเภทเกม เลอืกใช้วธิกีารสื่อสารให้สอดคล้องกบัธรรมชาตขิองเกม 
เกมแนวใชท้กัษะ (Tactical/Competitive) เช่น Rainbow Six ใหใ้ชก้ลยุทธ ์"Trial & Education" (เปิด Demo 
ให้ลองเล่น /ท าคลิปสอนเทคนิค) เพื่อให้ข้อมูลแก่ผู้เล่นใช้ประเมินทางเลือก และเกมแนวเนื้อเรื่อง 
(Story/Action) เช่น Assassin's Creed ให้ใช้กลยุทธ์ "Emotional & Hype" (ปล่อย Trailer เนื้อเรื่อง/สร้าง
กระแสโซเชยีล) เพือ่กระตุน้อารมณ์และความอยากรูอ้ยากเหน็น าไปสูก่ารซือ้ 

2. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป 
ควรศึกษาเจาะลึกในกลุ่มผู้เล่นในส่วนCommunityของ คอนโซล (PlayStation, Xbox) เพิ่มเติม 

เนื่องจากการเกบ็ตวัอย่างทีไ่ม่ทัว่ถงึมากพอ ท าใหส้ดัสว่นในงานวจิยัน้ียงัมน้ีอยกว่า PC ค่อนขา้งมาก  
ศกึษาเจาะลกึรายเกม: เนื่องจากเกมแต่ละประเภท มกีลุ่มเป้าหมายต่างกนั การวจิยัครัง้ต่อไปอาจ

เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผู้เล่นระหว่างเกมตระกูล Assassin's Creed กบั Rainbow Six Siege เพื่อให้ได้กล
ยุทธท์ีเ่ฉพาะเจาะจงยิง่ขึน้  

ควรเพิม่ตวัแปรอสิระอื่นๆ เช่น "อทิธพิลของ Social Influencer" หรอื "กระแส Community" เพราะ
ผลวจิยัชีว้่าผูบ้รโิภคหาขอ้มลูเยอะมาก ซึง่อาจไดร้บัอทิธพิลจากสือ่ภายนอกมากกว่าสือ่ของแบรนดเ์อง  
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