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บทคดัยอ่ 

การวิจยัน้ีมีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
โดยการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยวิธีการ สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล แลว้น ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ One-Way ANOVA และ Multiple Regression Analysis 
ซ่ึงจากผลการวจิยัสามารถสรุปไดว้า่ นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนัในดา้นอายุ 
อาชีพ รายได ้และ สายอาชีพหรือสายการเรียน จะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกัน และยงัพบว่า
ปัจจยัทางจิตวทิยามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ซ่ึงไดแ้ก่ 1)ความตอ้งการเก็งก าไรและลงทุน
ทางเศรษฐกิจ, การท าตามตน้แบบ, การหลบเล่ียงความเครียด, ความรู้สึกภาคภูมิใจ และทศันคติเชิงบวก มีความสัมพนัธ์กบั
ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ 2)การท าตามตน้แบบ, ทศันคติเชิงบวก และความตอ้งการในขณะท่ีสถานะ
ทางการเงินไม่พร้อม มีความสัมพนัธ์กับความต้องการครอบครอง 3)ความต้องการเก็งก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ, 
ความรู้สึกภาคภูมิใจ และทัศนคติเชิงบวก มีความสัมพนัธ์กับความจงรักภักดี 4)ความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม, 
ความรู้สึกภาคภูมิใจ, ทศันคติเชิงบวก และความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง มีความสัมพนัธ์กบัการบอกต่อในเชิง
บวก 5)ความตอ้งการเก็งก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ, ความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์, การหลบเล่ียงความเครียด, 
ทศันคติเชิงบวก และความตอ้งการในวยัเดก็ท่ีไม่ถูกตอบสนอง มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือ 6)ความตอ้งการเก็ง
ก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ, ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม, การหลบเล่ียงความเครียด และทศันคติเชิงบวก 
มีความสัมพนัธ์กบัการเสพติดการซ้ือ และนอกจากน้ียงัพบว่าสภาพเศรษฐกิจ, ความหายาก และ ช่ือเสียงของดีไซน์เนอร์
ทอยและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางจิตวิทยากบัพฤติกรรมในการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยทั้งในเชิงบวกและในเชิงลบอีกดว้ย 
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ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก     176 

4.39 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก  
 ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ 
 ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย              179 
4.40 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก 
 ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ 
 ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย              182 
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4.41 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ 

ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อ 
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหา 
คอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย        184 

4.42 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ 
 ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อ 
 พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย          188 
4.43 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ 
 ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อ 
 พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย        192 
4.44   การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ 
 ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อ 
 พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก           194 
4.45 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ 
 ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อ 
 พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย          196 
4.46 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียง 
 และความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผล 
 ต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย  200 
4.47 การวเิคราะห์คุณสมบติัพิเศษท่ีท าใหเ้กิดความชอบและตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย  
 ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน             203 
4.48 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย           205 
4.49 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของมูลค่าโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ต่อคร้ัง           205 
4.50  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการตดัสินใจก่อนซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย  206 
4.51 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของจ านวนร้านท่ีไปเลือกดูสินคา้หรือเปรียบเทียบราคาก่อน 
 ตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย                      207 
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4.52 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของสถานท่ีเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย            207 
4.53 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของค่ายดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ           208 
4.54 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของคาแรกเตอร์ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ           209 
4.55  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ            210 
4.56 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของประเทศท่ีมาของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบในภาพรวม         211 
4.57  ความถ่ีและค่าร้อยละ วสัดุของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ            211 
4.58 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของเหตุผลท่ีช่ืนชอบดีไซน์เนอร์ทอย            212 
4.59 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีจ านวนมากท่ีสุด         213 
4.60 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีมูลค่ารวมมากท่ีสุด          214 
4.61 ความถ่ีและค่าร้อยละ ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการให้มีคาแรกเตอร์ของดีไซน์เนอร์ 
 ทอยท่ีช่ืนชอบอยูบ่นผลิตภณัฑ ์               215 
4.62 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของสะสมอ่ืนๆ ท่ีนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยสะสม          216 
5.1 สรุปสมมติฐานท่ี 1 นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะประชากร 
 ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนั          218 
5.2 สรุปสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางจิตวทิยามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการสะสม 
 ดีไซน์เนอร์ทอย                 221 
5.3 สรุปสมมติฐานท่ี 3 สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทาง 
 จิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย             223 
5.4 สรุปสมมติฐานท่ี 4 ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 
 ทางจิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย            226 
5.5 สรุปสมมติฐานท่ี 5 ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวัแปรก ากบั
 ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัทางจิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย      228 
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1.1 Mari, Wonder Girl คาแรกเตอร์ดีไซน์เนอร์ทอยสัญชาติไทยช่ือดงัท่ีถูกซ้ือลิขสิทธ์ิ 
 ไปเป็น Brand Ambassador ใหก้บัหา้งสรรพสินคา้ในประเทศจีน จนไดรั้บสิทธ์ิใส่ 
 คาแรกเตอร์ลงใน Be@rbrick ซ่ึงเป็น Platform Toys ระดบัโลกจากค่าย Medicom           2 
1.2 Ron English ศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยช่ือดงัระดบัโลกชาวอเมริกนัในงาน TTE 2017        3 
1.3  แสดงจุดรอคิวงาน TTE 2017 ส าหรับซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย Limited Edition ท่ีทาง 
 ศูนยก์ารคา้ Central World จดัไวใ้ห ้                              3 
1.4 แสดงตวัอยา่งดีไซน์เนอร์ทอย Limited Edition ส าหรับงาน TTE 2017 จากค่าย  
 Mighty Jaxx                                4  
1.5  ดีไซน์เนอร์ทอยสัญชาติไทย Kwaii ท่ีถูก Resell ใน e-bay ราคาสูง โดยมีราคาเปิดขาย 
 คร้ังแรกจากเจา้ของลิขสิทธ์ิอยูท่ี่ 820 บาท เท่านั้น                        5 
1.6 กรอบแนวคิดงานวจิยั                              7 
2.1 Designer Toy : Qee                    15 
2.2 Designer Toy : Dunny                  16 
2.3 Designer Toy : Hello Kitty x Kidrobot                 17 
2.4 Designer Toy by Kaws ท่ีมีมูลค่าสูงมาก                 18 
2.5 Adidas & Qee งาน Brand Collaboration ท่ีประสบความส าเร็จอยา่งสูง              18 
2.6 Adicolor by Toy2R งาน Crossover ระหวา่ง Adidas และ Toy2R บริษทัผูผ้ลิตตุก๊ตา Qee  19 
2.7 แบบจ าลองของการศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค                   26 
2.8 กรอบแนวคิดงานวจิยั                   48 
3.1 ตวัอยา่งจ านวนสมาชิกกลุ่มเก่ียวกบั Designer Toys ในประเทศไทย บน Facebook           51 
3.2 กรอบแนวคิดงานวจิยั                   53 
3.3 รายละเอียดขอ้มูลการช้ีแจงผูเ้ขา้ร่วมวจิยัในหนา้หลกัของแบบสอบถามออนไล     65 
4.1 ผลความแตกต่างของระดบัความเห็นดว้ยของแต่ละปัจจยัจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม 
 ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย                  77 
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4.2 ผลความแตกต่างของระดบัความเห็นดว้ยของตวัแปรก ากบัท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์  
 ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย           79 
4.3 ผลความแตกต่างของระดบัความเห็นดว้ยของแต่ละปัจจยัจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม 
 ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย                         82 
4.4 เพศของกลุ่มตวัอยา่ง                   84 
4.5 ช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง                   85 
4.6 ดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง                 86 
4.7 อาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง                   87 
4.8 ระดบัรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง                 88 
4.9 สายอาชีพหรือสายการเรียนของกลุ่มตวัอยา่ง                 89 
4.10 ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม 
 ดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามเพศ                 93 
4.11 ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม 
 ดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามอายุ                 97 
4.12 ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม 
 ดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาชีพ              105 
4.13 ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม 
 ดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามรายได ้              109 
4.14 ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม 
 ดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามกลุ่มสายอาชีพหรือสายการเรียน           121 
4.15 ผลความแตกต่างของระดบัความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession)  
 โดยเฉล่ีย จ าแนกตามอายุ                125 
4.16 ผลความแตกต่างของระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย  
 จ  าแนกตามอาชีพ                 131 
4.17 ผลความแตกต่างของระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย  
 จ  าแนกตามรายได ้                 133 
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4.18 ผลความแตกต่างของระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย  
 จ  าแนกตามกลุ่มสายอาชีพหรือสายการเรียน              140 
4.19 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood 
 Unfulfilled Need) กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) โดยมีสภาพ 
 เศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั                 156 
4.20 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม 
  (Past Financial Status) กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) 
 โดยมีสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั           157 
4.21 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม 
 (Past Financial Status) กบัการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) โดยมีสภาพ 
 เศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั             160 
4.22 แสดงความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness)  
 กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) โดยมีสภาพเศรษฐกิจ  
 (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั           165 
4.23 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความกระตือรือร้นในการ 
 แสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีความหายาก  
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บทที ่1 

บทน ำ 

 

 

1.1  ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ดีไซน์เนอร์ทอย (Designer Toys) เป็นศพัทใ์หม่ในวฒันธรรมยอ่ยท่ีหมายถึงของเล่นท่ี

ออกแบบโดยศิลปินหรือนกัออกแบบ โดยสร้างเป็นคาแรกเตอร์เฉพาะและแสดงออกถึงเอกลกัษณ์

ตวัตนของเจา้ ของผลงาน ซ่ึงถือวา่เป็นงานศิลปะอยา่งหน่ึง มกัผลิตออกมาในจ านวนจ ากดั (Limited 

Edition) และมกัมีเร่ืองราวพร้อมทั้งคาแรกเตอร์ใหม่ๆ ออกมาเป็นรุ่นต่างๆ ให้สะสมอย่างต่อเน่ือง 

แมไ้ม่ใช่คาแรกเตอร์จากเร่ืองราวในการ์ตูนหรือภาพยนตร์ (License Toys) ท่ีผูกพนัก็ตาม นบัเป็น

สินคา้ไลฟ์สไตล์ท่ีมีความเก่ียวพนัสูงทางอารมณ์ความรู้สึกและคุณค่าท่ีเป็นนามธรรม โดยมีวิถีท่ี

คลา้ยกบัธุรกิจภาพยนตร์ท่ีไม่ว่าจะใช้วสัดุ (Material) อะไรในการผลิต แต่หากผูบ้ริโภครู้สึกดีกบั

สินคา้ผูบ้ริโภคก็พร้อมท่ีจะสนบัสนุนไปเร่ือยๆ (Wong, 2007; Lubow, 2004) 

เน่ืองจากดีไซน์เนอร์ทอย (Designer Toys) เป็นสินคา้ท่ีมกัผลิตจ านวนจ ากดั ท าให้เกิด

ปัจจยัดา้นอุปสงค์ (Demand) และอุปทาน (Supply) ข้ึน กลายเป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถหาซ้ือได้ง่าย 

หากมีงานท่ีมีศิลปินช่ือดงัมาออกร้านจะมีเหล่านกัสะสมมารอเขา้คิวล่วงหน้าตั้งแต่คืนก่อน เพื่อได้

เป็นคนกลุ่มแรกท่ีจะมีโอกาสในการซ้ือ เพราะเม่ือของหมดแลว้จะไม่มีการผลิตเพิ่ม จึงท าให้ความ

ต้องการซ้ือ (Demand) มีมากกว่าจ านวนผลิตเสมอท าให้กลายเป็นสินค้าจ านวนจ ากัด (Limited 

Edition) ไปในทนัที ซ่ึงเกิดจากความจงใจของบริษทัใหญ่เจา้ของลิขสิทธ์ิหรือก าลงัผลิตท่ีมีจ  ากดั

ของเหล่าศิลปิน เพราะจุดเร่ิมต้นของการท าดีไซน์เนอร์ทอยมกัมาจากเพียงกลุ่มคนเล็กๆ ท าให้

สามารถจ าหน่ายไดใ้นราคาสูง และสามารถน าไปขายต่อไดใ้นราคาสูงยิง่ข้ึนอีกหลายเท่าตวั ซ่ึงเป็น

การป่ันราคาเช่นเดียวกบัวงการอสังหาริมทรัพยแ์ละสตรีทแฟชัน่ ท าให้คนท่ีท างานศิลปะในสาขา

ต่างๆ เร่ิมให้ความสนใจและทดลองเป็นศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยบา้ง จึงท าให้ในปัจจุบนัตลาดของ

ดีไซน์เนอร์ทอยก าลงัขยายวงกวา้งข้ึนอย่างต่อเน่ืองทัว่โลกโดยเฉพาะในประเทศไทย เม่ือปี พ.ศ. 

2549 ได้มี การจัดงาน Thai Character คร้ังแรกข้ึนเล็กๆ ท่ี  TCDC (Thailand Creative & Design 

Center) หรือศูนยส์ร้างสรรค์งานออกแบบ เพื่อเป็นพื้นท่ีแสดงผลงานของศิลปินไทย รวมถึงเชิญ
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ศิลปินต่างประเทศมาร่วมงานเพื่อแลกเปล่ียนความคิดและเทคนิคผลิต แต่เม่ือวนัท่ี 4-7 พฤษภาคม 

พ.ศ. 2560 ท่ีผ่านมา ได้มีการจัดงาน TTE 2017 (Thailand Toys Expo 2017) ข้ึนอย่างยิ่งใหญ่ท่ี

ศูนยก์ารคา้ Central World โดยมีศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยทั้งไทยและต่างประเทศจากทัว่โลกร่วมออ

กร้านกวา่ 100 ร้าน ไม่เพียงเท่านั้นเหล่าศิลปินช่ือดงัจากต่างประเทศยงัพร้อมใจกนัออกคอลเลกชัน่

พิเศษส าหรับงาน TTE 2017 ท่ีส่ือถึงเอกลกัษณ์ความเป็นไทยเพื่อเอาใจนกัสะสม ชาวไทย แสดงให้

เห็นถึงศกัยภาพการตอบรับตลาดดีไซน์เนอร์ทอยของเหล่านกัสะสมในประเทศไทยไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

 

ภำพ 1.1  Mari, Wonder Girl คาแรกเตอร์ดีไซน์เนอร์ทอยสัญชาติไทยช่ือดงัท่ีถูกซ้ือลิขสิทธ์ิไปเป็น

Brand Ambassador ให้กับห้างสรรพสินค้าในประเทศจีน จนได้รับสิทธ์ิใส่คาแรกเตอร์ลงใน 

Be@rbrick ซ่ึงเป็น Platform Toys ระดบัโลกจากค่าย Medicom ท่ีมา : Fanpage Thailand Toy Expo 

(2017) 
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ภำพ 1.2  Ron English ศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยช่ือดงัระดบัโลกชาวอเมริกนัในงาน TTE 2017  ท่ีมา : 

Fanpage Thailand Toy Expo, 2017 

 

 

ภำพ 1.3  จุดรอคิวงาน TTE 2017 ส าหรับซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย Limited Edition ท่ีทางศูนยก์ารคา้ 
Central World จดัไวใ้ห ้ ท่ีมา : Fanpage Thailand Toy Expo, 2017 
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ภำพ 1.4   แสดงตวัอย่างดีไซน์เนอร์ทอย Limited Edition ส าหรับงาน TTE 2017 จากค่าย Mighty 

Jaxxท่ีมา : Fanpage Thailand Toy Expo, 2017 

 

ดงันั้นจึงท าการศึกษาปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย เพื่อคน้หาปัจจยัท่ีเป็นคุณลกัษณะเฉพาะของงานศิลปะประเภทน้ีท่ีท าให้เกิดความสามารถใน

การท าการตลาดด้วยตัวเองจึงมีความต้องการอย่างแพร่หลาย ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมใน

รูปแบบต่างๆ ท่ีแตกต่างออกไปจากงานศิลปะในแขนงอ่ืนๆ ท่ีส่งผลให้นักสะสมเป็นจ านวนมาก

แข่งขนักนั และพร้อมท่ีจะจ่ายเงินจ านวนเพื่อไดเ้ป็นเจา้ของในท่ีสุด แมแ้ต่การรับซ้ือต่อจากพ่อคา้

คนกลางท่ีขายต่อในราคาท่ีสูงลิบ โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ ส าหรับนักการตลาดในการน า

ปัจจยัเฉพาะดงักล่าวมาประยุกตส์ร้างให้เกิดกบัสินคา้หรือแบรนด์ของตวัเอง ร่วมไปถึงโอกาสทาง

การตลาดท่ีเป็นช่องทางในการต่อยอดไปสู่ส่ิงอ่ืนอีกมากมายในเชิงพาณิชย ์ 
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ภำพ 1.5   ดีไซน์เนอร์ทอยสัญชาติไทย Kwaii ท่ีถูก Resell ใน e-bay ราคาสูง โดยมีราคาเปิดขายคร้ัง
แรกจากเจา้ของลิขสิทธ์ิอยูท่ี่ 820 บาท เท่านั้น  ท่ีมา : ขอ้มูลจาก “Coarse : Kwaii น้องควาย! ท าไม
ถึงฮิตนัก” 2016 SCRIPT.TODAY by true ID จาก http://www.script.today/script2/newsDetail?id= 
22562 
 
 

1.2  วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
1.2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
1.2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและเหตุท่ีมาของพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
1.2.3  เพื่อศึกษาคุณลกัษณะเฉพาะของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีท าใหเ้กิดความสามารถในการ

ท าการตลาดดว้ยตวัเอง 
1.2.4  เพื่อศึกษาความสามารถในการต่อยอดโอกาสของดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงพาณิชย ์

และช่องทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 
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1.3  ขอบเขตของกำรวจิัย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย” โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

1.3.1  ขอบเขตด้ำนประชำกรทีศึ่กษำ  

ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทยจ านวน 65,729,098 คน โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีเป็นนกัสะสม Designer Toys จ านวนประมาณ 400 ตวัอยา่ง 

 

1.3.2  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

ระยะเวลาท าการวจิยัตั้งแต่ 15 มิถุนายน 2560 จนถึง 28 กมุภาพนัธ์ 2561 

 

1.3.3  ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 

เก็บขอ้มูลในกลุ่มตวัอย่าง 400 คน จากประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย ท่ีเป็นนัก

สะสม ดีไซน์เนอร์ทอย 
 

 

1.4  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1.4.1  เป็นประโยชน์ส าหรับศิลปินนกัออกแบบดีไซน์เนอร์ทอยในการพฒันารูปแบบ

และวิธีการในการออกแบบให้ตรงกบัความตอ้งการของตลาด รวมไปถึงศิลปินนกัออแบบหนา้ใหม่

ท่ีก าลงัตดัสินใจเขา้สู่ตลาด 

1.4.2  เป็นประโยชน์ส าหรับนกัการตลาดในการน าปัจจยัเฉพาะของดีไซน์เนอร์ทอยมา

ประยกุตส์ร้างใหเ้กิดคุณสมบติัท่ีเป็นประโยชน์กบัสินคา้หรือแบรนดท่ี์ตอ้งการ 

1.4.3  ท าให้ทราบถึงโอกาสทางการตลาดของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นช่องทางในการต่อ

ยอดในเชิงพาณิชยอี์กมากมาย 

1.4.4  แสดงให้ เห็นถึงศักยภาพของตลาดดีไซน์เนอร์ทอยอย่างชัดเจน ซ่ึงเป็น

ประโยชน์ต่อผูท่ี้ก าลงัตดัสินใจจะลงทุนหรือใหก้ารสนบัสนุนในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง 
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1.5  กรอบแนวคดิกำรวจิัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผล

ต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย สามารถก าหนดกรอบแนวคิดในการท างานวจิยัไดด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภำพ 1.6   กรอบแนวคิดงานวจิยั 
 
 

1.6  สมมติฐำนงำนวจิัย 
สมมติฐำนที่ 1  นักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีปัจจัยด้านคุณลักษณะประชากรท่ี

แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี  1.1  เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี  1.2  อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 1.3  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 1.4  อาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 1.5  รายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี  1.6  สายอาชีพหรือสายการเรียนมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐำนที่ 2  ปัจจยัด้านกลไกการตลาด, ปัจจยัด้านการแสดงตวัตน, ปัจจยัด้าน

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 2.1  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัด้านกระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 2.2  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัด้านกระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัการ

ครอบครอง ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 2.3  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , 

ปัจจยัด้านกระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัความ

จงรักภกัดีท่ีมีต่อ ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 2.4  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัการบอก

ต่อในเชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย 
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สมมติฐานท่ี 2.5  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัด้านกระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจในการซ้ือ ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 2.6  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัการเสพ

ติดการซ้ือ ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐำนที่ 3  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัด้าน

กลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก 

และปัจจยัในอดีต กบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.1  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.2  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.3  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.4  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ปัจจยั

ด้านกลไกการตลาด, ปัจจัยด้านการแสดงตัวตน , ปัจจัยด้านกระแสสังคม, ปัจจัยด้านอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.5  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.6  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
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สมมติฐำนที่ 4  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไก

การตลาด, ปัจจยัด้านการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และ

ปัจจยัในอดีต กบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.1  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.2  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.3  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.4  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.5  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.6  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐำนที่  5  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผู ้ออกแบบเป็นตัวแปรก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัด้านการแสดงตวัตน, ปัจจยัด้านกลไกการตลาด, ปัจจยัด้านกระแส

สังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 5.1  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวั

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหา

คอลเลกชัน่ ดีไซน์เนอร์ทอย 
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สมมติฐานท่ี 5.2  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผู ้ออกแบบเป็นตวั

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน,  ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 5.3  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวั

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์

ทอย 

สมมติฐานท่ี 5.4  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวั

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน , ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกบั

ดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 5.5  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวั

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย 

สมมติฐานท่ี 5.6  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวั

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

 

 

1.7  นิยำมศัพท์เฉพำะทีใ่ช้ในงำนวจิัย 
1.7.1  ดีไซน์เนอร์ทอย (Designer Toys) หรือ อำร์ตทอย (Art Toys) หมายถึง ของเล่น

ท่ีออกแบบโดยศิลปินหรือนกัออกแบบ โดยสร้างเป็นคาแรกเตอร์เฉพาะและแสดงออกถึงเอกลกัษณ์

ตวัตนของเจา้ของผลงาน โดยทัว่ไปจะไม่ใชค้าแรกเตอร์ท่ีมาจากเร่ืองราวในการ์ตูนหรือภาพยนตร์ท่ี

เป็นท่ีรู้จกัอยู่แล้ว แต่ในบางกรณีก็ถูกน ามาใช้เป็นแรงบนัดาลใจในการออกแบบ ถือว่าเป็นงาน

ศิลปะประเภทหน่ึง โดยมีการผลิตจากทั้งจากบริษทัใหญ่ และกลุ่มศิลปินหรือนกัออกแบบท่ีท าการ

ผลิตข้ึนเอง มกัผลิตออกมาในจ านวนจ ากดั (Limited Edition) (Wong, 2007; Lubow, 2004) 
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1.7.2  ของเล่นลิขสิทธ์ิ (License Toys) หมายถึง ของเล่นท่ีใชค้าแรกเตอร์จากเร่ืองราว

ในการ์ตูนหรือภาพยนตร์ 

1.7.3  Limited Edition หมายถึง การผลิตข้ึนมาในจ านวนจ ากัด มกัท าให้เกิดความ

ตอ้งการในตลาดท่ีมากข้ึนตามไปดว้ย 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 
จากการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย” ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล โดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง เพื่อใชป้ระกอบการศึกษาในหวัขอ้ต่อไปน้ี 

2.1  ความรู้เบ้ืองตน้ 
2.1.1  ความหมายและประเภทของของเล่น 
2.1.2 ความหมายและตวัอยา่งของดีไซน์เนอร์ทอย (Designer Toys) 
2.1.3  ความหมายและประเภทของการสะสม 

2.2  แนวคิด และ ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.2.1  แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
2.2.2  แนวคิดและทฤษฏีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer 

Buying Decision) 
2.2.3  แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจในการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer 

Buying Motive) 
2.2.4  แนวคิดเก่ียวกบัอิทธิพลของเพื่อน (Friend Influencer) 
2.2.5  แนวคิดเก่ียวกบัความนิยมตามแฟชัน่ (Fashion Conscious) 
2.2.6  แนวคิดเก่ียวกบัการมีส่วนร่วม (Participation) 
2.2.7  แนวคิดเก่ียวกบัการลอกเลียนแบบ (Imitation) 

2.2.8  แนวคิดเก่ียวกบัการแสดงตวัตน (Self-Identification) 

2.2.9  แนวคิดเก่ียวกบัความภาคภูมิใจ (Pride) 

2.3  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.4  สรุปผลการทบทวนวรรณกรรม 
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2.1 ความรู้เบ้ืองต้น 
2.1.1 ความหมายและประเภทของของเล่น 
รุ่งนภา สุขมล (2548) กล่าววา่ ของเล่น คือ ส่ิงของ วสัดุอุปกรณ์ หรือส่ิงใดก็ตามท่ีเด็ก

น ามาเล่นหรือผูใ้หญ่สรรหาให้เล่น เป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดความสนุกสนาน เพลิดเพลินใจ เกิดความรู้

ความคิดและจินตนาการ ดงันั้นของเล่นจึงเป็นส่ิงท่ีมีความหลากหลายทั้งในดา้นรูปแบบและเน้ือหา 

ท าให้การประดิษฐ์ของเล่นนั้นมีรูปแบบหลากหลายและซบัซ้อน วสัดุท่ีน ามาใชท้  าก็มีให้เลือกมาก

ข้ึน การพฒันาอุตสาหกรรมยงัน ามาสู่การใช้วสัดุสังเคราะห์ เพื่อให้ได้ของเล่นท่ีมีความทนทาน 

รูปแบบแปลกใหม่มีสีสันสวยงามดึงดูความสนใจไดดี้ยิง่ข้ึน จึงท าให้ของเล่นมีความหลากหลายทั้ง

ในดา้นรูปแบบและเน้ือหา ขอบเขตในการจดัประเภทของเล่นจึงกวา้งมาก โดยทัว่ไปจึงมกัจดัแบ่ง

ประเภทของเล่นตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีผูแ้บ่งตอ้งการน าเสนอ  

หากมองในเชิงหนา้ท่ีนิยม ของเล่นก็มีคุณลกัษณะเช่นเดียวกบัประดิษฐกรรมอ่ืนๆ ของ

มนุษย์ นั่นคือส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนต่างมีหน้าท่ีในการด ารงอยู่ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึง การ

ประดิษฐข์องเล่นข้ึนมาจึงมีจุดมุ่งหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการบางอยา่งของมนุษย ์

ของเล่น คือ ส่ิงของใดๆ ท่ีสามารถน ามาใช้เล่นได้ โดยมากของเล่นมกัจะมีความ

เก่ียวขอ้งกบัเด็ก การเล่นของเล่นช่วยใหเ้ด็กปรับทศันคติของชีวิตและสังคมท่ีพวกเขาอาศยั ของเล่น

ท าจากวสัดุท่ีแตกต่างกนัเพื่อให้เหมาะกบัอายผุูเ้ล่น ส่ิงของหลายอยา่งถูกออกแบบมาให้เป็นของเล่น 

แต่ส่ิงของท่ีผลิตเพื่อจุดประสงค์อ่ืนก็สามารถเป็นของเล่นได ้เช่น ของเล่นบางช้ินผลิตออกมาเพื่อ

เป็นเพียงของสะสม และตั้งใจไวต้ั้งแสดงเฉยๆ เท่านั้น 

ของเล่น เป็นส่ิงส าคญัส าหรับการเติบโตและการเรียนรู้โลกรอบตวัเรา เด็กๆ เล่นของ

เล่นและการละเล่นเพื่อคน้หาตวัตนของตน ท าให้ร่างกายเติบโตแข็งแรง เรียนรู้เหตุและผล สร้าง

ความสัมพนัธ์ และฝึกฝนทกัษะท่ีจ าเป็นเม่ือเป็นผูใ้หญ่ ผูใ้หญ่ใชข้องเล่นเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ใน

สังคม สอน จดจ าและน าบทเรียนจากวยัเด็กมาใช ้คน้หาตวัตนของตน ฝึกฝนจิตใจและร่างกาย สร้าง

ความสัมพนัธ์ ฝึกฝนทกัษะ และตกแต่งท่ีอยูอ่าศยั (www.etymonline.com, 2001) 

ค าจ  ากดัความ "ของเล่น" ในความเขา้ใจของคนทัว่ๆไปในประเทศไทย อาจจะมองว่า

มนัจะตอ้งมีค าต่อทา้ย "เด็ก" เพื่อตีความเป็น "ของเล่นเด็ก" อยา่งสมบูรณ์ ซ่ึงอนัท่ีจริงแลว้ หากจะ

เขา้ใจวา่กลุ่มเป้าหมายใหญ่ในการผลิตของเล่นนั้น ก็เพื่อสนองความตอ้งการในการ "เล่น" ของเด็ก

นั้นก็เป็นเร่ืองท่ีถูกตอ้ง เพราะ "การเล่น" คือส่วนหน่ึงในกิจกรรมส าคญัต่อพฒันาการของเด็ก ตั้งแต่

ทารกไปจนถึงเด็กโต แต่ตอ้งอยา่ลืมวา่ถึงจะโตข้ึนมาเป็นผูใ้หญ่อายเุท่าใดก็ตาม หากในใจของคนเรา

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%87%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
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ส่วนหน่ึง ก็มกัจะหวนกลบัไปหาความทรงจ าในอดีต ซ่ึงถา้พอจะมีก าลงัพอท่ีจะซ้ือหาเก็บเก่ียวความ

ทรงจ านั้นๆ กลบัมาช่ืนชมไดก้็มกัจะไม่ทิ้งโอกาสนั้นไป ทั้งเพื่อน ากลบัมาเพื่อ "เล่น" ดว้ยตนเอง 

(www.oknation.nationtv.tv, 2550) 

 

2.1.2 ความหมายและตัวอย่างของดีไซน์เนอร์ทอย (Designer Toys) 
Chen (2007) ไดใ้หค้วามหมายของ ดีไซน์เนอร์ทอย (Designer Toys) หรือเรียกอีกอยา่ง

ว่า อาร์ตทอย (Art Toys) เป็นของเล่นในรูปแบบใหม่ท่ีเป็นของสะสม สร้างข้ึนโดยศิลปินหรือนกั
ออกแบบ ซ่ึงมกัผลิตในจ านวนจ ากดั (Limited Editions) มกัผลิตจากวสัดุท่ีหลากหลายเช่น พลาสติก 
ABs, ไวนิล, ไม,้ โลหะ, ยาง และเรซ่ิน ดีไซน์เนอร์ทอยจ านวนมากเป็นของเล่นท่ีมีราคาแพงและมี
ความหรูหรา ศิลปินท่ีออกแบบดีไซน์เนอร์ทอยส่วนมากมักเป็น กราฟิกดีไซน์เนอร์ นักวาด
ภาพประกอบหรือวาดภาพของตวัเอง โดยท่ีบางส่วนเรียนจบด้านออกแบบมาโดยตรง ในขณะท่ี
บางส่วนนั้นเรียนรู้ดา้นศิลปะดว้ยตนเอง โดยท่ีมีดีไซน์เนอร์ทอยตวัแรกปรากฏข้ึนในปี 1990 

Bou (2014) ไดย้กตวัตวัอยา่งของดีไซน์เนอร์ทอยคือ “Qee” ผลิตในประเทศฮ่องกงโดย 
Toy2R มีขนาดมาตรฐานอยูท่ี่ 2 น้ิว และยงัมีขนาด 8 และ 16 น้ิวอีกดว้ย มีการออกแบบท่ีหลากหลาย
ลงบน Platform เดียวกนั โดยท่ีมีลกัษณะของหัวเป็นสัตวช์นิดต่างๆ เป็น หมี แมว หมา ลิง หรือ 
กระต่าย ซ่ึงแต่ละช้ินส่วนและลวดลายถูกออกแบบอยา่งสวยงามดว้ยเหล่าศิลปิน โดยบรรจุในบรรจุ
ภณัฑท่ี์ภายในมีพวงกุญแจ เพื่อประกอบเป็นฟังกช์ัน่การใชง้านเสริม 

 

 
ภาพ 2.1 Designer Toy : Qee  ท่ีมา : http://plasticandplush.com/ 

 

อีกตัวอย่างหน่ึงของดีไซน์เนอร์ทอยคือ “Dunny” ผลิตโดย Kidrobot จากประเทศ
สหรัฐอเมริกา ถือไดว้่าเป็นคู่แข่งส าคญัของ Be@rbrick จากประเทศญ่ีปุ่น และ Qee จากฮ่องกง มี
รูปร่างเป็นกระต่ายในร่างของคน โดยมีท่ีมาจากภาพกราฟิต้ี Stencil และนกัวาดภาพการ์ตูน Dunny 
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มีหลากหลายรูปแบบ และผลิตในหลากหลายขนาด เช่น หากมีลกัษณะเป็นลิงนั้นจะถูกเรียกว่า 
Munny โดยจะมีขายแค่ในรูปแบบท่ีไม่ไดท้  าสี ส าหรับน าไปท า DIY เป็นตน้  

 

 
ภาพ 2.2 Designer Toy : Dunny  ท่ีมา : https://strangecattoys.com/ 

 

 Yeager (2004) กล่าววา่ดีไซน์เนอร์ทอยส่วนมากจะใชไ้วนิลเป็นวสัดุในการผลิต และมีฐาน

ผลิตอยูใ่นประเทศจีนเกือบทั้งหมด แต่ก็ยงัมีศิลปินบางรายท่ีเลือกผลิตในประเทศญ่ีปุ่น เพราะวา่ใช้

วสัดุและการผลิตท่ีดีท าให้ของเล่นท่ีไดอ้อกมามีคุณภาพท่ีดีกวา่ โดยท่ีแทบไม่มีการผลิตดีไซน์เนอร์

ทอยในประเทศสหรัฐอเมริกาเลย เพราะเน่ืองจากขอ้จ ากดัทางกฎหมายดา้นส่ิงแวดลอ้มของประเทศ 

นอกจากจะใชเ้รซ่ินหรือมีลกัษณะเป็นตุก๊ตาจึงจะสามารถผลิตได ้

 ของเล่นอยา่ง ตุก๊ตา รถเหล็ก โมเดล ทั้งท่ีตั้งใจท ามาให้เด็กเล่น หรือตั้งใจจะให้เป็นของเล่น

ของสะสมของผูใ้หญ่โดยตรง มีตลาดขนาดใหญ่มหาศาลมารองรับ บริษทัใหญ่อยา่ง Mattel, Bundai, 

Hasbro, Tomy และอ่ืนๆ จึงมกัออกแบบและผลิตของเล่นรุ่นใหม่ๆ ออกมาอย่างต่อเน่ืองท ารายได้

เขา้บริษทัอยา่งมหาศาลในทุกๆ ปี โดยเฉพาะกลุ่มของเล่นท่ีมีภาพลกัษณ์เก่ียวกบัคาแรกเตอร์ ไม่วา่

จะเป็นซุปเปอร์ฮีโร่จากทางฝ่ังตะวนัตกและตะวนัออกอยา่ง Marvel Hero, DC Hero, Masked Rider, 

Ultraman หรือตัวการ์ตูนน่ารักๆอย่าง Disney, Snoopy, Doraemon ไปจนถึงคาแรกเตอร์จาก

ภาพยนตร์อยา่ง Star Wars, 007, Harry Potter และอ่ืนๆ อีกมากมาย  
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ภาพ 2.3  Designer Toy : Hello Kitty x Kidrobot  ท่ีมา : https://www.kidrobot.com/ 

 

อย่างไรก็ตาม ในขณะท่ีมีผูค้นจ านวนมากยินดีทีจะซ้ือหาของเล่นจากคาแรกเตอร์

เหล่าน้ีไปช่ืนชมตลอดจนน าไปเป็นของสะสมประดบับา้น คนอีกกลุ่มกลบัมองวา่ของเล่นเหล่าน้ียงั

มีคุณค่าไม่เพียงพอต่อการเป็นส่วนหน่ึงของ "ไลฟ์สไตล์" ของตน เช่นเดียวกบัภาพเขียน ภาพถ่าย 

รูปป้ัน หรืองานศิลป์อ่ืนๆ ดีไซน์เนอร์ทอยจึงเป็นทางออกของการพบกนัคร่ึงทาง โดยมีส่วนผสม

ของการเป็นของเล่นและงานศิลป์ในเวลาเดียวกัน ซ่ึงผูท่ี้ซ้ือหาไปช่ืนชมท่ีบ้าน ก็สามารถเสพย์

ความสุขจากมนัไดท้ั้งในรูปลกัษณ์ของการเป็น "ของเล่น" และทั้งในสถานะขององค์ประกอบใน

การบ่งบอก "ไลฟ์สไตล์" ของตน ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีเขา้ใจไดไ้ม่ยาก เพราะงานศิลป์ยอ่มตอ้งมี "คุณค่า" 

และ "มูลค่า" ดีไซน์เนอร์ทอยส่วนใหญ่จึงมกัจะผลิตออกมาน้อย (ส่วนใหญ่เป็นการผลิตในจ านวน

จ ากดั) และมกัจ าหน่ายในราคาท่ีสูง แต่หากตดัสินใจซ้ือชา้ไปจนจ านวนท่ีผลิตหมดลง การซ้ือต่อใน

ตลาดมือสอง หรือในเวบ็ไซต์ต่างๆ ท่ีมีผูซ้ื้อหามาเก็งก าไร อย่าง eBay ไม่ใช่เร่ืองง่ายๆ ท่ีจะไดม้า

ครอบครองในราคาปกติ และหลายช้ินราคาถีบสูงไปเป็นหลายเท่าตวัจนน่าตกใจ 
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ภาพ 2.4  Designer Toy by Kaws ท่ีมีมูลค่าสูงมาก  ท่ีมา : http://www.sneakavilla.net/kaws/ 

 

การก าเนิดข้ึนมาของดีไซน์เนอร์ทอย ท าใหเ้หล่าสินคา้แฟชัน่แบรนดด์งัๆ ของโลกต่างตอบ

รับปรากฏการณ์น้ี เพราะมนัสามารถเขา้กนัไดเ้ป็นอยา่งดีกบัรูปแบบการดีไซน์โดยนกัออกแบบ

สินคา้แฟชัน่ จนก่อใหเ้กิดการ Collaboration ซ่ึงหมายถึงการออกแบบหรือผลิตสินคา้แฟชัน่และ

ของเล่น ภายใตแ้นวคิดเดียวกนัโดยนกัออกแบบคนเดียวกนั และหลายคร้ังอีกเช่นกนั ท่ีเกิดการ 

Crossover โดยแฟชัน่แบรนด์ดงั น านกัออกแบบของเล่นไปออกแบบสินคา้ของตน และน าสินคา้

ของตนมาเป็นส่วนหน่ึงของของเล่น (www.oknation.nationtv.tv, 2550) 
 

     

ภาพ 2.5  Adidas & Qee งาน Brand Collaboration ท่ีประสบความส าเร็จอยา่งสูง ท่ีมา : http://www. 

toy2r.com/ 
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ภาพ 2.6  Adicolor by Toy2R งาน Crossover ระหวา่ง Adidas และ Toy2R บริษทัผูผ้ลิตตุก๊ตา Qee  

ท่ีมา : www.aoriginal.co.uk/adidas-superstar-camo-blue-018.html 

 

2.1.3  ความหมายและประเภทของการสะสม 

แนวคิดเก่ียวกบังานอดิเรกของมนุษย ์หมายถึง งานท่ีท าดว้ยใจรักและจะท าในยามวา่ง 

หรือเป็นการท างานท่ีใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ หรือก่อให้เกิดรายไดเ้พิ่มข้ึน หรือเป็นการสร้าง

คุณค่าใหก้บัจิตใจ และประการสุดทา้ยยงัเป็นการฝึกสมาธิไปในตวัดว้ย เช่น การปลูกตน้ไมข้าย การ

เล้ียงสัตว ์การอ่านหนงัสือ การสะสมส่ิงของ เช่น พระเคร่ือง แสตมป์ ฯลฯ เป็นส่ิงท่ีท าแลว้เรารู้สึกดี

และมีความสุขท่ีจะท า การสะสมเป็นงานอดิเรกยอดนิยมของชนทัว่โลกไม่จ  ากดัอาชีพทั้งเด็ก ผูใ้หญ่ 

ชายและหญิง คนชรา อย่างไรก็ตามการสะสมแม้จะถือว่าเป็นงานอดิเรกท่ีให้ความเพลิดเพลิน

ปราศจากพิษภยั แต่ก็อาจเป็นอนัตรายถ้าไม่รู้วิธีสะสมท่ีถูกตอ้ง อนัตรายท่ีว่าคือความเครียด ซ่ึง

มกัจะเกิดกบันกัสะสม 2 ประเภท ดงัต่อไปน้ี คือ 

1. สะสมแบบเอาเป็นเอาตาย นกัสะสมประเภทน้ี มกัเป็นคนจริงจงัต่อชีวติ อยากได1้ 

อะไรตอ้งพยายามขวนขวายเอามาใหจ้นได ้และมกัวางเป้าหมายไวสู้ง  

2. สะสมแบบเก็งก าไร การสะสมประเภทน้ีความจริงไม่เขา้ข่ายเป็นงานอดิเรก แต่

ค่อนขา้งเป็นธุรกิจและควรเรียกว่าเป็นนกัตุน มากกว่านกัสะสม นกัสะสมประเภทน้ีนอกจากจะมี

ความเครียดเป็นประจ าแลว้มกัมีอาการผวาบ่อยๆ เพราะกลวัวา่จะถูกดดัหลงั เน่ืองจากปริมาณท่ีของ

สะสมท่ีผลิตออกมาเปล่ียนไปมีมากเกินความคาดหมาย และเกินความตอ้งการของตลาด หรือบงัเอิญ

ของสะสมนั้นๆ นั้นไม่ฮิตดงัท่ีคาด (www.friendthai.com, 2546) 
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 Belk (2006) มีแนวคิดดา้นจิตวิทยาการสะสม (Collecting Psychology) ว่าการสะสม

คือการบริโภค (Consumption) ซ่ึงเป็นการบริโภคท่ีพิเศษกว่าแบบอ่ืน ในทางภาษาการบริโภค

หมายถึงการใชใ้ห้หมดไปหรือการลา้งผลาญ แต่ในทางกลบักนั การสะสมเป็นการเก็บ (Keeping), 

รักษา (Preserving) และสะสม (Accumulating) หรือแมแ้ต่การสะสมประสบการณ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้

เก็บอยูใ่นรูปของความรู้สึกในความทรงจ า นกัสะสมมีความสุขตรงท่ีไดแ้สวงหาส่ิงของเพื่อเติมเตม็

คอลเลกชัน่ของตนให้สมบูรณ์ แมข้องเหล่านั้นเป็นของฟุ่มเฟือยท่ีหาประโยชน์อะไรไม่ได ้วตัถุท่ี

เกิดจากสะสมก่อใหเ้กิดโลกใบเล็กท่ีนกัสะสมตั้งกฎเกณฑข์องตนเองได ้นอกจากน้ียงัมีความรู้สึกถึง

ชยัชนะในอาณาจกัรท่ีนิยามไวแ้คบๆ ของวตัถุท่ีหายาก ก่อให้เกิดทั้งความเช่ือมัน่ในทกัษะของตน, 

การติดตามต่อเน่ือง และความเช่ียวชาญ และจะเพิ่มความรู้สึกต่ืนเตน้ไปดว้ยเม่ือโชคดีท่ีมีโอกาสพบ

วตัถุท่ีตอ้งการในราคาท่ีต่อรองได ้เรามกัไดย้นิเร่ืองเล่าเก่ียวกบัการคน้หาของไดโ้ดยบงัเอิญอยู่เสมอ 

นกัสะสมอาจตดัสินคอลเลกชัน่ของพวกเขาคือการลงทุนทางเศรษฐกิจแบบหน่ึง อย่างไรก็ดี ยงัมี

การอา้งว่าคอลเลกชัน่ของพวกเขาก็เป็นมรดกส าหรับลูกหลาน เหล่าน้ีเป็นความพยายามของนกั

สะสมท่ีจะสร้างความชอบธรรมในการสะสมของพวกเขาว่าเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีมีเหตุผล

มากกว่าการท าส่ิงท่ีประหลาด นอกจากน้ีตลาดงานศิลปะ, การมีคอลเลกชั่นของพิพิธภณัฑ์ และ

ส่ือมวลชนท่ีสนใจต่อคอลเลกชัน่ท่ีโด่งดงั ก็ช่วยสร้างความชอบธรรมแก่การสะสมดว้ย 

 

 

2.2  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
2.2.1  แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

2.2.1.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

Schiffman & Kanuk (1991)  กล่าวว่าพฤติกรรมผู ้บ ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการซ้ือ การใช ้การประเมินและการจบัจ่ายใช้
สอย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ  

ธงชยั สันติวงษ ์(2535) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า

ของบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มา และการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ี 

หมายความรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และเป็นส่ิงท่ีมีส่วนในการก าหนดให้

เกิดการกระท าดงักล่าว 
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ดารา ทีปะปาล (2542) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง

กระบวนต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเข้าไปเก่ียวข้องเพื่อทาการเลือกสรรการซ้ือ การใช้ การ

บริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการความคิด หรือประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และ

ความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) กล่าวว่าทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior Theory) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมี
จุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผ่านเขา้มาทาง
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ จุดเร่ิมตน้อยูท่ี่มีส่ิงมากระตุน้ท าใหเ้กิดความตอ้งการ
ก่อนแลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Buyer’s Purchase Decision)  

ธงชยั สันติวงษ ์(2537) กล่าวไวว้า่ การเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือ
เขา้ถึงกลไกภายใน ตลอดจนปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม นบัวา่เป็นเร่ืองราวท่ีนกัการตลาด
สมยัใหม่ตอ้งสนใจเป็นพิเศษ ทั้งน้ีเพราะการตลาดในปัจจุบนัเป็นยุคสมยัของการแข่งขนัท่ีเขม้ขน้
และสภาพแวดลอ้มมีขอ้จ ากดัมากมาย ท าให้การศึกษาผูบ้ริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกว่าเดิมจนถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

สุปัญญา ไชยชาญ (2543) กล่าววา่ เน่ืองดว้ยผูโ้ภคมีความแตกต่างกนัใน
ลกัษณะประชากรอยูห่ลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอาย ุรายได ้ระดบัการศึกษาและรสนิยม เป็นตน้ 
ท าให้มีการซ้ือสินคา้และบริการหลากหลายชนิดไปบริโภคนอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวยงัมี
ปัจจยัอ่ืนๆ อีกท่ีท าใหก้ารบริโภคแตกต่างกนั 

2.2.1.2  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการบริโภคสินค้า 

ดังนั้นนักการตลาดต้องศึกษาสินค้าท่ีต้องการจะท าการเสนอขาย โดยใช้ค  าถามท่ีใช้เพื่อค้นหา
ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปด้วย Who, What, Why, Who, When, 
Where และ  How เพื่ อหาค าตอบ  7 ประการหรือ  7Os ประกอบไปด้วย  Occupants, Objects, 
Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัต่อไปน้ี 
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ตาราง 2.1  การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงปัจจยัท่ีทาให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของ  
ผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นต่างๆ 
ส่ิงที่ศึกษา ผลที่ได้จากการศึกษา 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
 (Who is in the target market?) 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร   
(What does the consumer buy?) 
 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ   
(Why does the consumer buy?) 
 
 
4. ใครมีส่วนร่วมการตดัสินใจ
ซ้ือ (Who participates in the 
buying?) 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where 
does the consumer buy?) 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the consumer buy?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์, 
ภูมิศาสตร์, จิตวทิยาและพฤติกรรมศาสตร์ 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ซ่ึงคือคุณสมบติัหรือ 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่
คู่แข่ง 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา จึงตอ้ง  
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ปัจจยัดา้น
จิตวทิยา, ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม, ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
อิทธิพลต่อกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม, ผูมี้อิทธิพล, ผูต้ดัสินใจซ้ือ, ผูซ้ื้อ 
และผูใ้ช ้
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี ช่วงวนั
ใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั เป็นตน้ 
ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ ฯลฯ 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ซ่ึงประกอบดว้ย การ
รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ 
และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่ (หนา้ 194).  
 

2.2.1.3  พฤติกรรมการตอบสนองของผูบ้ริโภค 
การตอบสนอง (Response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดงออกมา

หลงัจากท่ีบุคคลมีส่ิงมากระตุน้ ซ่ึงหมายถึงการตดัสินใจท่ีซ้ือ ดงัคาอธิบายต่อไปน้ี 
1.  การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Decision) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือ

ผลิตภณัฑห์น่ึงๆ นั้นข้ึนอยูก่บัทศันคติต่อผูป้ระกอบการธุรกิจและยีห่อ้ ข้ึนอยูก่บัส่ิงดึงดูดดา้นราคาท่ี
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ก าหนดและการลดราคา รวมทั้งความเร่งรีบในการซ้ือใช้ ซ่ึงการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ์จะท าการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัเร่ืองดงัต่อไปน้ี 
   1.1  การตดัสินใจเก่ียวกบัยีห่อ้ (Brand Decision) การตดัสินใจเลือกยีห่อ้ใด
ยี่ห้อหน่ึงข้ึนอยูก่บัความเช่ือมัน่ ศรัทธาและทศันคติท่ีมีต่อยี่ห้อนั้นวา่ชอบมากหรือน้อยเพียงใด ซ่ึง
จะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้นั้น 
   1.2  การตดัสินใจดา้นราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision) 
ราคาท่ีก าหนดแตกต่างกนัออกไปของแต่ละยีห่อ้ จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ทศันคติ
และความรู้สึกต่อราคาท่ีเปล่ียนแปลงจะแตกต่างกนัไปตามผลิตภณัฑ์ 
   1.3  การตดัสินใจซ้ือโดยฉบัพลนั (Impulse Decision) ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้
ท่ีจะตดัสินใจซ้ือโดยฉบัพลนั เน่ืองจากถูกอิทธิพลของการจดัโชวแ์สดงสินคา้และการวางผงัร้านคา้
รวมทั้งการใช้ส่ิงดึงดูดทางดา้นร้านคา้ ในลกัษณะการแจกของแถม เพื่อก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
โดยฉบัพลนั 

2. การตดัสินใจดา้นร้านคา้ (Store Decision) การตดัสินใจเก่ียวกบัร้านคา้ของผูบ้ริโภค
หรือข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความรู้สึกต่อร้านนั้นๆ การเลือกร้านคา้ (Choice of Store) หรือช่องทางจา
หน่ายการเลือกร้านคา้ข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง ประเภทของสินคา้ ราคา บริการ 

3.  การตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการซ้ือ (Method of Purchase Decision) ลกัษณะหรือวธีิการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปน้ีพิจารณาคือ 

 3.1  ทศันคติต่อเวลา และระยะทาง (Attitude Toward Time and Distance) 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งระยะทางการไปซ้ือสินคา้ กบัการใชเ้วลาในการเดินทาง 

 3.2  การตัดสินใจจับจ่ายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) 
ผูบ้ริโภคจ านวนมากนิยมเขา้ไปเลือกชมสินคา้ท่ีแห่งเดียว แต่สามารถเลือกสินคา้ไดค้รบทุกอย่าง
ตามท่ีตอ้งการตามคอนเซ็ปทท่ี์วา่ One-Stop Shopping 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2539) กล่าวว่า โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ จุดเร่ิมตน้ของ
โมเดลน้ีอยู่ท่ีการเกิดส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความต้องการ ส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย
ไม่สามารถคาดคะเนได ้โดยความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ
แล้วจึงมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase 
Decision) ตามแบบจ าลองของคอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Model of Consumer Behavior by Philip 
Kotler and Gary Armstrong) ผูมี้ช่ือเสียงทางดา้นการตลาดในยคุปัจจุบนั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  
อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก 

(Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุ
จูงใจซ้ือด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ ส่ิงกระตุ้นภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1.1  ส่ิงกระตุ้นทางด้านการตลาด (Marketing Stimulus) ส่ิงกระตุ้นท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา 
1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย 
1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1.2  ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

1.2.1  ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economics) เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2  ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น 
เทคโนโลยกีารส่ือสารท่ีไร้พรมแดน ทาใหเ้กิดการถ่ายทอดวฒันธรรมตะวนัตก 

1.2.3  ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and 
Political) เช่น กฎหมายลดภาษีการน าเขา้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือ
ลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1. 2. 4  ส่ิ ง ก ร ะ ตุ้ น ท า ง ว ัฒน ธ ร ร ม  ( Cultural)  เ ช่ น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)  
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่

สามารถทราบได้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ เป็นลกัษณะท่ีประกอบข้ึนเป็น
มนุษยแ์ต่ละคน ประกอบด้วยลกัษณะทางบุคลิกภาพ (Characteristic) ซ่ึงได้แก่องค์ประกอบของ
มนุษยแ์ต่ละคนรวมตั้งแต่การแสดงออกทางกายจนถึงสภาพทศันคติท่ีต่อเร่ืองต่างๆ และรวมถึง
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ลกัษณะทางดา้นกระบวนการตดัสินใจของบุคคลแต่ละคนส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีมนุษยแ์ต่ละคนผ่าน
การเรียนรู้ทางสังคม (Socialization) และสั่งสมประสบการณ์ตั้งแต่วยัเด็กจนโตและหลอมรวมกนั
เป็นมนุษยแ์ต่ละคน ส่ิงเหล่าน้ีสะสมอยู่ในทศันคติของแต่ละคน เรียกว่า “กล่องด า” หรือ “Black 
Box” และส่งผลเป็นอยา่งสูงไปยงัขั้นตอนการตอบสนองต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buy Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรมปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2.2  กระบวนการตัดสินใจ ซ้ือของผู ้ซ้ื อ  (Buyer Decision Process) 
ประกอบดว้ยขั้นตอนคือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2552) กล่าวว่าการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนับเป็นขั้นตอน
สุดทา้ยของกระบวนการ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑช์นิดใด ยีห่อ้ใด ราคาเท่าใด เม่ือไร 
และจ านวนเท่าใด ก็หลงัจากท่ีไดผ้า่นขั้นตอนกระตุน้ทางการตลาดและอ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในขั้นของ
กล่องด าผสมผสานกบัทศันคติ และส่งผลไปยงัการตดัสินใจซ้ือ  

3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response)  
การตอบสนองของผู ้ซ้ือ หรือ การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคหรือผู ้ซ้ือ (Buyer’s 

Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
3.1  การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการเลือก

ซ้ือโฟมลา้งหนา้ ก็จะเร่ิมคิดวา่จะเลือกซ้ือชนิดมีฟอง หรือไม่มีฟอง 
3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้

ตราอะไรจะเป็นตราสินคา้ท่ีผลิตภายในประเทศ หรือเป็นตราสินคา้ท่ีเป็นของต่างประเทศ จะเป็น
ยีห่อ้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั หรือเป็นยีห่อ้ใหม่ท่ีเพิ่งแนะนาเขา้สู่ตลาด 

3.3  การเลือกผู ้ขาย (Dealer Choice) เช่น ผู ้บริโภคจะเลือกซ้ือใน
หา้งสรรพสินคา้ ร้านขายยา ร้านโชวห่์วย หรือร้านคา้ท่ีนาเขา้มาเอง 

3.4  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก
ซ้ือสบู่ลา้งหนา้คร้ังละ 1 หลอด 2 หลอด หรือหลายหลอด 
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ภาพ 2.7  แบบจ าลองของการศึกษาด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ท่ีมา : Kotler, P. (1997). Marketing 
management. 
 

2.2.1.4  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
กฤษณา รัตนพฤกษ ์(2531) ไดก้ล่าววา่การจะซ้ือส่ิงใดหรือไม่นั้น ข้ึนอยู่

กบัส่ิงท่ีมีอยูใ่นใจทั้งก่อนการซ้ือ ระหวา่งการซ้ือ และหลงัการซ้ือ หรือแมแ้ต่ตวัผูบ้ริโภคเองนั้นใน
บางคร้ังก็ไม่อาจจะระบุถึงส่ิงจูงใจในการซ้ือไดอ้ยา่งชดัเจน ดงันั้นการศึกษาในเร่ืองต่างๆ ของการ
ตดัสินใจซ้ือในส่วนท่ีเก่ียวกบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการซ้ือ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ รูปแบบ
สถานการณ์ซ้ือ กระบวนการซ้ือ และกระบวนการยอมรับของผูบ้ริโภคจะช่วยให้เขา้ใจพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 

ในส่วนของบทบาทของผูบ้ริโภคท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการตัดสินใจ 
(Buyer Participants) นั้น Philip Kotler ไดแ้บ่งบทบาทออกเป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี 

1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือสินคา้เป็นคนแรก 
2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูมี้บทบาทส าคญัท่ีจะให้ค  าแนะน าว่า

ควรซ้ือหรือไม่ควรซ้ือสินคา้ 
3.  ผู ้ตัดสินใจซ้ือ (Decider) เป็นผู ้ท่ีจ ัดตัดสินใจขั้นสุดท้ายว่าจะซ้ือ

หรือไม่ซ้ือสินคา้ 
4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูท่ี้ไปซ้ือสินคา้ 
5.  ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
ในดา้นของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors 

Influencing Consumer Buying Behaviors) นั้น Philip Kotler ได้แบ่งกลุ่มปัจจยัออกเป็น 4 ลกัษณะ 
คือ 

1.   ลักษณะของผู ้ ซ้ื อ ท่ี มี อิท ธิพล ต่อก ารตัด สินใจ ซ้ือ  (Buyer’s 
Characteristics) 

Marketing and Other Stimulus 
Marketing Other 
- Product 
- Price 
- Place 
- Promotion 

- Economic 
- Political 
- Technological 
- Cultural 

Buyer’s Black Box 
Buyer 

Characteristics 
Buyer 

Decision 
Process 

Buyer Response 
- Product Choice 
- Brand Choice 
- Dealer Choice 
- Purchase Timing 
- Purchase Amount 
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2.  ลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Product’s 
Characteristics) 

3.   ลักษณะของผู ้ข าย ท่ี มี อิท ธิพล ต่อการตัด สินใจ ซ้ือ  ( Seller’s 
Characteristics) 

4.  ลกัษณะดา้นสถานการณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Situation’s 
Characteristics) 

 
2.2.2  แนวคิดและทฤษฏีการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision) 

2.2.2.1  ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ  
Walters (1974) กล่าววา่ การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะ

กระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ 
ยุดา รักไทย และ ธนิกานต ์มาฆะศิรานนท ์(2542) กล่าววา่การตดัสินใจ 

คือ การเลือกเอาวธีิปฏิบติัอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากวธีิปฏิบติัหลายๆ อยา่งท่ีมีอยู ่ 
กิตติ ภกัดีวฒันะกุล (2546) กล่าววา่การตดัสินใจ คือ กระบวนการ

คดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึง
ของกระบวนการแกไ้ขปัญหา 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2552) กล่าววา่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนบัเป็น
ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑช์นิดใด ยีห่อ้ใด ราคา
เท่าใด เม่ือไร และจ านวนเท่าใด ก็หลงัจากท่ีไดผ้า่นขั้นตอนกระตุน้ทางการตลาดและอ่ืนๆ ผา่นเขา้
มาในขั้นของกล่องด า ผสมผสานกบัทศันคติ และส่งผลไปยงัการตดัสินใจซ้ือ  

2.2.2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ใน

ขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความ
ตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก  

1.1  ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิว
ขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้  

1.2  ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจาก
การกระตุน้ของส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณา
สินคา้ในโทรทศัน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่
แลว้อยากได ้เป็นตน้  
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2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความ
ต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ลาดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น  

2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจาก
เพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ  

2.2  แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหา

ขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์ 

2.3  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถาม

จากรายละเอียด ของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค  

2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการ

ประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ มาก่อน  

3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจาก

ขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น 

ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการ

หลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้  

4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ทาการประเมิน
ทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี  

4.1  ตรายีห่้อท่ีซ้ือ (Brand Decision)  
4.2  ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision)  
4.3  ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision)  
4.4  เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision)  
4.5  วธีิการในการชาระเงิน (Payment-Method Decision)  

5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้
ไดท้าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งทาการตรวจสอบความพึง
พอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง
กับส่ิงท่ีคาดหวงั ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการท่ีได้รับจริง ตรงกับท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีได้
คาดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือ บริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็
จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากว่าท่ีได้
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คาดหวงัเอาไว ้ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือลูกค้าจะเปล่ียนไปใช้
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย  

ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งทาการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้
หลงัจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทาผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ 
หรือจดัตั้งศูนยรั์บ ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 

2.2.2.3  ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
1. ทฤษฎี AIDA (Lewis, 1908) ประกอบดว้ย 

1.1  ความตั้งใจ (Attention) เร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งรู้จกั
สินคา้และบริการนั้นก่อน ซ่ึงก็เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีความตั้งใจในการรับสาร  

1.2  ความสนใจ (Interest) นอกจากการรู้จกัสินคา้แลว้ก็ยงั
ไม่เพียงพอผูบ้ริโภคตอ้งถูกเร้าความสนใจ จนสามารถแยกแยะสินคา้นั้นออกจากสินคา้อ่ืนๆ ท่ีมีอยู่
ในตลาด  

1.3  ความปรารถนา (Desire) ความสนใจท่ีถูกกระตุ้นจะ

กลายเป็นความอยาก ความปรารถนาท่ีจะไดค้รอบครองสินคา้นั้น ตามปกติความปรารถนาจะเกิดข้ึน

จากการเห็นประโยชน์ท่ีสินคา้นั้นเสนอให้หรือเกิดจากการเห็นหนทางแกปั้ญหาท่ีมีอยู่ท่ีสินคา้นั้น

หยบิยืน่ให ้ 

1.4  การกระท า (Action) เม่ือความปรารถนาเกิดข้ึนแล้ว 

กระบวนการซ้ือจะสมบูรณ์ก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคกา้วเขา้สู่ขั้นตอนสุดทา้ยคือการซ้ือสินคา้  

จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่าการตัดสินใจเป็นกระบวนการท่ี

ผูบ้ริโภคตดัสินใจวา่จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยัคือขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ สังคมและ

กลุ่มทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส ความตั้งใจ ความสนใจ ความปรารถนา และ

การกระท า 

2.2.2.4  ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยพิจารณาจากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) 

Stanton and Futrell (1987) กล่าวว่าวฒันธรรมเป็นสัญลักษณ์และส่ิงท่ี

มนุษยส์ร้างข้ึน เป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง โดยท าหน้าท่ีเป็นตวัก าหนดและ

ควบคุมพฤติกรรมมนุษย์ในสังคมหน่ึง นักการตลาดจึงต้องค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของ
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วฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชใ้นการก าหนดโปรแกรมการตลาด โดยท่ี

วฒันธรรมสามารถแบ่งออกได ้ดงัน้ี 

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของ

บุคคลในสังคม เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทยยิม้ง่าย มีน ้ าใจ ซ่ึงเกิดจากกการหล่อหลอมพฤติกรรม

ของสังคมไทย ท าใหมี้ลกัษณะพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

1.2  วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละ

กลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูใ่นสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ย

เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์ และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยท่ี์แตกต่างกนั เช่น แบ่งตามกลุ่มเช้ือ

ชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผวิ เป็นตน้ 

1.3  ชั้นของสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกของ

สังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นจะมีสถานะอย่างเดียวกนั และ

สมาชิกในชั้นของสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั ชั้นของสังคมมกัจะแบ่งตามอาชีพ 

รายได ้ฐานะ ตระกูล ต าแหน่งหนา้ท่ี หรือบุคลิกลกัษณะ บุคคลท่ีอยูใ่นชั้นของสังคมเดียวกนั มกัจะ

มีพฤติกรรมเหมือนกนัและมีการบริโภคท่ีคลา้ยคลึงกนั การแบ่งชั้นของสังคมจึงมีประโยชน์มาก 

ส าหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้ การโฆษณา การใหบ้ริการ และการจดักิจกรรมต่างๆ ทางการตลาด 

2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) 

ปัจจยัดา้นสังคมเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้า

ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง 

กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น และเพื่อน

ท่ีท างาน กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และบุคคลกลุ่มต่างๆ ใน

สังคม นกัการตลาดจะใชก้ลุ่มอา้งอิงในการก าหนดผูแ้สดง (Presenter) ทั้งเป็นผูท้ดสอบการท างาน

ของสินคา้ โดยบุคคลท่ีใช้สินคา้รับรอง (Testimonial) และการใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงรับรองสินคา้ 

(Endorsement)  

2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพล

ท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของครอบครัวแต่ละครอบครัว 
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2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) เน่ืองจาก

บุคคลแต่ละคนจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัวอา้งอิง และสถาบนัต่างๆ บุคคลแต่ละคนจึง

มีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม การเสนอขายสินคา้แต่ละคร้ัง นกัการตลาดจะตอ้ง

วเิคราะห์ใหไ้ดว้า่ใครมีบทบาทเป็นผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 

การตัดสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลของคน

ทางดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

3.1  อายุ (Age) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน จะมีความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นของทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภท

แฟชัน่ ในขณะท่ีวยัผูใ้หญ่มกัจะซ้ือสินคา้ถาวร เพื่อความมัน่คงของตนเองและครอบครัว 

3.2  วงจรชีวิตครอบคัว (Family Life Cycle Stage) เป็น

ขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็น

ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์

และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั เช่น หนุ่มสาวท่ียงัเป็นโสดมกัซ้ือสินคา้เพื่อใช้ส่วนตวั อาทิ 

เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง ส่วนผูท่ี้ครอบครัวและบุตรแลว้ จะซ้ือส่ิงท่ีจ  าเป็นและผลิตภณัฑส์ าหรับเด็กดว้ย 

3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่

ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน นักการตลาดจะต้องศึกษาว่า 

ผลิตภณัฑ์ของบริษทัมีบุคคลในอาชีพใดสนใจ เพื่อท่ีจะไดจ้ดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความ

ตอ้งการอยา่งเหมาะสม 

3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ

รายได ้(Income) โอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี

ประกอบดว้ย รายได ้การเก็บออม อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้ง

สนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า มีรายไดต้  ่า 

กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงั และหา

วธีิการต่างๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวยีน 

3.5  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโน้มท่ี

จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
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3.6  ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต 

(Lifestyle) รูปแบบการด ารงชีวิตข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 

นกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัรูปแบบการด ารงชีวิต เช่น คนฟุ่มเฟือยจะ

ชอบซ้ือของท่ีสวยงามมากกวา่ค านึงถึงความจ าเป็น 

4.  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) 

เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้

สินคา้ ประกอบดว้ยปัจจยั ดงัน้ี 

4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) 

ท่ีอยู่ภายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (Stanton & Futrell, 1987) แมก้ารจูงใจจะเกิดข้ึน

ภายในตวับุคคลก็ตาม แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ เช่น วฒันธรรม ชั้นของสังคม 

หรือกิจกรรมทางการตลาดท่ีนกัการตลาดใช้เพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ สามารถผลกัดนัให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการได ้

4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคล

ไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายของโลก 

หรือหมายถึงกระบวนการความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัยอยู่ จาก

ความหมายน้ีจะเห็นว่าการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น 

ความเช่ือถือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และอารมณ์ นอกจากน้ียงัข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายนอกคือ ส่ิง

กระตุน้ เช่น การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน การไดร้สชาติ และการไดรู้้สึก การรับรู้จะพิจารณา

เป็นกระบวนการกลัน่กรอง โดยมีขั้นตอนการรับรู้ของมนุษย ์4 ขั้นตอน ดงัน้ี 

4. 2. 1  ก าร เ ปิด รับข้อ มูล ท่ี ได้ เ ลื อกสรร 

(Selective Exposure) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเปิดโอกาสให้ข้อมูลเข้ามาสู่ตัวเอง ตวัอย่างเช่น ผูช้ม

โทรทศัน์จะเลือกเปล่ียนช่องหรืออกจากห้องเม่ือข่าวสารหรือโฆษณานั้นไม่น่าสนใจ หรือชม

โฆษณาถา้การโฆษณานั้นน่าสนใจ 

4.2.2  ความตั้ งในรับข้อมูลท่ีได้เลือกสรร 

(Selective Attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะตั้ งใจรับส่ิงกระตุ้นอย่าใดอย่างหน่ึง ดังนั้ น 

เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตั้งใจรับขอ้มูล นกัการตลาดจะตอ้งใช้ความพยายามท่ีจะสร้างงาน

การตลาดใหมี้ลกัษณะเด่น เพื่อใหเ้กิดการตั้งใจรับข่าวสารอยา่งต่อเน่ือง 
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4. 2. 3 ความ เข้า ใจในข้อ มูล ท่ี เ ลื อกสรร 

(Selective Comprehension) แมผู้บ้ริโภคจะตั้งใจรับข่าวสารการตลาด แต่ไม่ไดห้มายความวา่ข่าวสาร

นั้นจะถูกตีความไปในทางท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความเช่ือถือ และประสบการณ์ ในขั้นน้ีจึง

เป็นการตีความหมายขอ้มูลท่ีรับเขา้มาวา่ มีความเขา้ใจตามท่ีนกัการตลาดก าหนดไวห้รือไม่ ถา้เขา้ใจ

ก็น าไปสู่ขั้นต่อไป  

4.2.4  การเก็บขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective 

Retention) หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคจดจ าขอ้มูลบางส่วนท่ีเขาไดเ้ห็น ไดอ่้าน หรือไดย้ินหลงัจากการ

เปิดรับและเกิดความเข้าใจแล้ว นักการตลาดต้องพยายามสร้างให้ขอ้มูลอยู่ในความทรงจ าของ

ผูบ้ริโภค ซ่ึงความทรงจ าของผูบ้ริโภคน้ีจะท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

4.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมท่ีเป็นการเปล่ียนโดยถาวร อนัสืบเน่ืองมาจากผลของการไดเ้คยทดลองกระท า หรือการมี

ประสบการณ์ การเรียนจะเกิดโดยแทจ้ริงไดต่้อเม่ือมีการเปล่ียนแปลงในทศันคติ ความเขา้ใจ อารมณ์ 

ความชอบพอ บุคลิกท่าทาง หรืออุปนิสัยในส่วนลึกของผูบ้ริโภค ดงันั้นการจดัส่ิงกระตุน้เพื่อให้มี

อิทธิพลต่อการเรียนรู้ ส่ิงกระตุน้นั้นจะตอ้งมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค 

4.4  ความเช่ือถือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือ

เก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

4.5  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึงการประเมินความพึง

พอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิด

หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler, 1997) ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกันความ

เช่ือถือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ นักการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่าทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาได้อย่างไร และ

เปล่ียนแปลงอยา่งไร ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งยึดหลกัองคป์ระกอบของการเกิดทศันคติซ่ึงมี 3 ส่วน 

ดงัน้ี 

4. 5. 1  ส่ วนของความ เข้า ใ จ  (Cognitive 

Component) เป็นความรู้ความเขา้ใจ หรือความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

4. 5. 2  ส่ ว น ข อ ง ค ว า ม รู้ สึ ก  ( Affective 

Component) เป็นส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง 



34 
 

4. 5. 3  ส่ ว น ข อ ง พ ฤ ติ ก ร ร ม  ( Behavior 

Component) เป็นแนวโนม้ของการกระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือเป็นการก าหนดพฤติกรรมอยา่งใด

อยา่งหน่ึงท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 

4.6  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงการจดัระเบียบของ

ความคิด ความเช่ือถือ และส่ิงจูงใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง และเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนภายในตวับุคคล ซ่ึงจะ

ท าให้ลกัษณะของบุคคลแตกต่างกนั และจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมตอบสนอง ฟรอยด์ (Freud) 

พบว่าบุคคลไม่รู้สึกถึงส่ิงกระตุน้พฤติกรรมท่ีแทจ้ริง เพราะส่ิงกระตุน้ไดก้ าหนดรูปร่างตั้งแต่ตอน

เด็กแลว้ถูกเก็บกดเอาไว ้พฤติกรรมของบุคคลจะถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน ภายใตจิ้ตใจ 3 

ระดบั ดงัน้ี 

4.6.1  อิด (Id : ความรู้สึกโดยสัญชาตญาณ) 

เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยท่ี์แทจ้ริง โดยมิไดมี้การ

ขดัเกลาให้พฤติกรรมนั้นเหมาะกบัค่านิยมของสังคม พฤติกรรมท่ีเกิดจากอิดอาจจะดีหรือไม่ดีก็ได ้

เช่น พฤติกรรมกา้วร้าว ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการแสวงหาความพอใจ เป็นตน้ 

4.6.2  อีโก ้(Ego : ความนึกคิดขณะรู้ตวั) เป็น

ความตอ้งการดา้นการยกยอ่งความภาคภูมิใจ ความเคารพ และสถานะของบุคคล อีโกเ้ป็นศูนยก์ลาง

การควบคุมดว้ยเหตุผลของจิตใจคน เพื่อรักษาความสมดุลจากความตอ้งการทางสัญชาตญาณท่ีเกิด

จากอิด และความตอ้งการดา้นสังคม ดงันั้น อีโกจึ้งเป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาให้เหมาะสม

กบักาลเทศะ เหตุผล หรือเหตุการณ์ท่ีเป็นจริงในสังคม 

4.6.3  ซุปเปอร์อีโก้ (Superego : สภาพความ

นึกคิดท่ีรู้ตวั และบางขณะไม่รู้ตวั) คือสภาพจิตท่ีพฒันามากจากอีโก้ โดยผ่านกระบวนการรับ

ประสบการณ์ต่างๆ ซุปเปอร์อีโกเ้ป็นกฎทางศีลธรรม ซ่ึงจะน าพฤติกรรมของคนให้อยู่ในท านอง

คลองธรรม นกัการตลาดศึกษาทฤษฎี ฟรอยด ์เพื่อสร้างบุคลิกภาพของสินคา้หรือบุคลิกภาพของผูใ้ช้

สินคา้ โดยมีแนวโนม้ท่ีจะสอดคลอ้งกบัซุปเปอร์อีโก ้  

4.7  แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึงความรู้สึก

นึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
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2.2.3  ทฤษฎแีรงจูงใจในการซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Motive) 

ผูบ้ริโภคหรือกิจการธุรกิจจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใดๆ จะตอ้งมีเหตุหรือ

แรงจูงใจ เรียกว่าแรงจูงใจซ้ือ นักการตลาดจึงต้องมีการค้นหาแรงจูงใจแรงจูงใจของผูซ้ื้อ และ

น ามาใชใ้ห้เป็นประโยชน์ในการเลือกองคป์ระกอบต่างๆ ในการเสนอขาย เพื่อสร้างความพึงพอใจ

สูงสุดแก่ผูซ้ื้อ อีกทั้งน าความรู้ด้านจิตวิทยาท่ีว่า แรงจูงใจท่ีเพิ่มข้ึนก่อให้เกิดพฤติกรรมมาจาก

แรงผลกัดนัหรือตวักระตุน้ท่ีมาจากภายในหรือภายนอกบุคคลนั้นๆ ได ้นกัการตลาดจึงอาศยักลยุทธ์

การตลาดท่ีมาจากตวัผลิตภณัฑ์ ราคา การเสนอขาย การส่งเสริมการตลาด ในการกระตุน้ความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อใหเ้พิ่มมากข้ึน จนกระทัง่เกิดพฤติกรรมการซ้ือได ้

นกัการตลาดจะตอ้งค านึงถึงขอ้เท็จจริงท่ีวา่ การซ้ือแต่ละคร้ังจะแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบั

ปัจจยัดา้นตวับุคคล เวลา และแหล่งซ้ือ เน่ืองจากแรงจูงใจซ้ือเกิดข้ึนจากหลายๆ สาเหตุ และบางคร้ัง

จะมีหลายสาเหตุเกิดข้ึนพร้อมกนั แต่จะมีสาเหตุท่ีส าคญักว่าสาเหตุอ่ืนเสมอ โดยสามารถจ าแนก

ลกัษณะของแรงจูงใจไดต้ามลกัษณะสาเหตุดงัต่อไปน้ี 

2.2.3.1  แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน และแรงจูงใจขั้นเลือกเฟ้น (Primary and 

Selective Motives) 

แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน (Primary Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากความ

ตอ้งการในสินคา้และบริการนั้นโดยตรง และเป็นแรงจูงใจท่ีน าไปสู่การซ้ือ แรงจูงใจน่ีเป็นแรงจูงใจ

ท่ีเกิดข้ึนโดยไม่จ  าเป็นตอ้งอาศยัตวักระตุน้จากภายนอก 

แรงจูงใจขั้นเลือกเฟ้น (Selective Motives) เป็นแรงจูงใจขั้นต่อเน่ืองจาก

แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน เม่ือผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจขั้นพื้นฐานแลว้ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเขา้สู่

แรงจูงใจขั้นเลือกเฟ้น คือ พยายามจะเลือกสินค้าท่ีคิดว่าดีท่ีสุดส าหรับตน นักการตลาดจะต้อง

พยายามศึกษาความตอ้งการ และพยายามท าใหผู้บ้ริโภคมีความเขา้ใจวา่สินคา้ท่ีผลิตข้ึนมาเป็นสินคา้

ท่ีมีความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด การส่งเสริมการจ าหน่าย การโฆษณา ตรายี่ห้อของสินคา้ 

และการบริหารส่วนผสมทางการตลาดจะเข้ามามีส่วนเก่ียวข้อง เพื่อท่ีจะท าให้ลูกค้าเกิดความ

ตอ้งการในสินคา้ของตนมากกวา่คู่แข่ง 

ทุกคร้ังท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ จะตอ้งประกอบดว้ยแรงจูงใจทั้ง 2 ชนิด แต่

ไม่จ  าเป็นจะตอ้งเกิดต่อเน่ืองกนัทนัที อาจเกิดแรงจูงใจขั้นพื้นฐาน แลว้ผูบ้ริโภครายนั้นอาจตอ้งใช้

เวลาในการหาขอ้มูลต่างๆ เพื่อเลือกเฟ้นและลงมือปฏิบติัการซ้ือ 
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2.2.3.2  แรงจูงใจทางอารมณ์ และแรงจูงใจท่ีเหตุผล (Emotional and 

Economic Motives) 

แรงจูงใจทางด้านอารมณ์เกิดจากความรู้สึกของผูซ้ื้อ และผูซ้ื้อจะไม่

เสียเวลาในการพิจารณาไตร่ตรองวา่ สมควรหรือใหผ้ลคุม้ค่าหรือไม่ ตรงขา้มกบัแรงจูงใจท่ีมีเหตุผล 

ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือได ้เม่ือผา่นการไตร่ตรองผลเสียอยา่งรอบคอบแลว้ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาวา่

ผลิตภณัฑ์ท่ีจะเสนอขายตลาดเป้าหมายของตน จะใชแ้รงจูงใจทางดา้นอารมณ์หรือเหตุผล หรืออาจ

ใช ้2 อยา่งร่วมกนั แต่จะมีเหตุจูงใจท่ีมีน ้าหนกัมากกวา่เสมอ 

ประเภทของแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้โดยใชอ้ารมณ์ (Type of Emotional 

Motives) 

1.  สร้างความพอใจให้กบัประสาทสัมผสั (Satisfaction of 

Senses) ประสาทสัมผสัในท่ีน้ีหมายถึง ประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ การไดย้ิน ไดด้มกล่ิน ไดม้องเห็น 

ไดล้ิ้มรส และไดส้ัมผสั ส่ิงเหล่าน้ีถือว่าเป็นแรงจูงใจท่ีส าคญัยิ่งท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคบรรลุความพึง

พอใจ 

2.  ด ารงเผ่าพนัธ์ุของตนไว ้(Preservation of Species) เมือ

ผูบ้ริโภคมีครอบครัว จะมีแรงผลกัดนัหรือแรงจูงใจท่ีจะรักษาสืบทอดวงศส์กุลของตนเองไว ้ดงันั้น

เม่ือมีบุตรก็จะพยายามเล้ียงดูบุตรใหดี้ท่ีสุด และพอ่แม่จะตอ้งสรรหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดใหแ้ก่ลูกเสมอ 

3.  ความกลวั (Fear) มนุษยทุ์กคนมกัมีแรงจูงใจท่ีจะรักษา

ตนเองให้พน้จากอนัตราย และยงัพยายามหาทางป้องกนัครอบครัว เพื่อนฝูง ให้พน้จากอนัตรายดว้ย 

ผูบ้ริโภคอาจมีความกงัวลกบัอนัตรายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต นกัการตลาดจะเขา้มาขายสินคา้ได ้โดย

หาทางตอบสนองความพึงพอใจจากแรงจูงใจน้ี 

4.  การพกัผ่อนและการบนัเทิง (Rest and Recreation) การ

พกัผ่อนและการแสวงหาความบนัเทิงเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยใ์นช่วงท่ีมีเวลาว่าง 

มนุษยมี์แรงจูงใจท่ีตอ้งการพกัผอ่น และวธีิการพกัผอ่นของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั แลว้แต่ความพึง

พอใจของผูบ้ริโภคแต่ละคน เช่น การเล่นกีฬา การท่องเท่ียว การอ่านหนงัสือ ดูทีวี เล่นดนตรี เป็น

ตน้ 

5.  ความภาคภูมิใจ (Pride) ตามล าดบัขั้นความตอ้งการของ

มนุษย ์มนุษยจ์ะมีแรงจูงใจอีกอยา่งหน่ึงคือ ตอ้งการให้ตนเองเป็นท่ียอมรับ เป็นท่ีประทบัใจต่อผูอ่ื้น 

เช่น การแต่งกาย เนน้ความสะอาดเรียบร้อย ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการแสวงหาสินคา้ท่ีตอบสนองความ
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ตอ้งการของตนเอง เช่น การขายสบู่ เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองส าอาง เคร่ืองประดบั ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นสินคา้

ท่ีผูบ้ริโภคน ามาสร้างความเช่ือมัน่ และความภาคภูมิใจใหก้บัตนเองได ้

6.  การเป็นท่ียอมรับของสังคม (Sociability) บุคคลท่ีเขา้

ร่วมกลุ่ม จะเป็นกลุ่มสังคมหรือเพื่อนร่วมงาน ตอ้งการให้สมาชิกของกลุ่มยอมรับ และจะพยายาม

ปฏิบติัโดยการซ้ือสินคา้หรือมีพฤติกรรมคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงนั้น 

7.  ลักษณะของการแข่งขนั (Striving) เป็นแรงผลักดันท่ี

เกิดข้ึนในตวัมนุษย ์คือตอ้งการความส าเร็จส าหรับตนเอง พยายามท่ีจะให้ตนเองบรรลุเป้าหมาย

ตามท่ีตนตอ้งการ และเป็นท่ียอมรับในกลุ่มสังคมของตน หรืออาจเป็นแรงผลกัดนัเพื่อเอาชนะบุคคล

อ่ืน การซ้ือสินคา้เพื่อเอาชนะคู่แข่งขนั หรือเพื่อใหท้ดัเทียมกบัผูอ่ื้น มกัจะเกิดข้ึนในสังคมอยูเ่สมอ 

8.   ความอยาก รู้อยากเห็น หรือความต่ืนเต้นลึกลับ 

(Curiosity or Mystery) แรงจูงใจอย่างหน่ึงซ่ึงเกิดข้ึนในตวัมนุษย ์คือความอยากรู้อยากเห็นในส่ิง

แปลกใหม่ หรือส่ิงท่ีต่ืนเตน้และทา้ทาย แรงจูงใจน้ีนกัการตลาดก็จะสามารถน าไปใชว้างแผนในการ

ขายผลิตภณัฑแ์ปลกใหม่ หรือส่ิงท่ีทา้ทายความอยากรู้อยากเห็น 

9.  ความคิดริเร่ิม (Creativeness) เป็นแรงจูงใจท่ีต้องการ

สร้างความคิดริเร่ิมให้กบัตนเอง เช่น น าช้ินส่วนของรูปภาพมาต่อเป็นรูปภาพส าเร็จ การประดิษฐ์

วทิยดุว้ยตนเอง โดยการซ้ืออุปกรณ์มาประกอบ 

ประเภทของแรงจูงใจในการซ้ือสินค้า โดยการใช้เหตุผล (Type of 

Economic Motives) 

1.  ความสะดวก (Convenience) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้โดย

ค านึงถึงความสะดวกสบายต่างๆ เช่น เคร่ืองดูดฝุ่ น เคร่ืองซักผา้ เพื่อท าให้สามารถท างานบา้นได้

อยา่งสะดวกสบาย และประหยดัเวลา ในการท างานอยา่งมากดว้ย 

2.  ประสิทธิภาพ (Efficiency) ผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพ

จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ดีกว่า เช่น เคร่ืองซักผา้สามารถท างานแทน

ผูบ้ริโภคได ้หรือน ้ายาซกัผา้ขาวมีคุณสมบติัพิเศษท่ีดีดวา่ผงซกัฟอกธรรมดา 

3.   ใช้ประโยชน์ได้หลายทาง (Multifunction) เน้นถึง

คุณสมบติัในดา้นประโยชน์ใชส้อยวา่การซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงสามารถท าประโยชน์ไดห้ลายอยา่ง เช่น 

เคร่ืองป่ันน ้าผลไม ้สามารถป่ันหรือบดเคร่ืองแกง ป่ันอาหารเหลว ท าหมูสับ เป็นตน้ 
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4.  ความน่าเช่ือถือ (Reliability) เม่ือซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงแลว้

ท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ไดว้า่ สินคา้นั้นมีคุณภาพดีจริง เพราะมีบริการท่ีเช่ือถือได ้เช่น ถา้ซ้ือ

นาฬิการาคาถูก แต่ไม่มีการรับประกนัคุณภาพ แต่ถา้หากซ้ือสินคา้จากบริษทัตวัแทนตรง ถึงแมว้า่

ราคาจะแพงกวา่ แต่ก็มีการรับประกนัคุณภาพ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความไวว้างใจในการซ้ือ 

5.  ก่อให้เกิดรายได้ (Generate Income) เป็นการซ้ือสินคา้

เพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์อยา่งอ่ืน ท าใหเ้พิ่มพูนรายได ้สามารถน าเงินมาใชเ้ล้ียงชีพได ้เช่น การซ้ือเตา

อบมาท าขนมขาย การซ้ือจกัรเยบ็ผา้มาเยบ็เส้ือขาย ส่ิงเหล่าน้ีเป็นการลงทุนเพื่อก่อให้เกิดรายไดใ้น

อนาคต 

6.  ก่อให้เกิดทรัพย์สินเพิ่ม (Increase Value) ผู ้บริโภค

ตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นอยูแ่ลว้ก็อาจตดัสินใจซ้ือในช่วงเวลาหรือโอกาสท่ีเหมาะสมจ าเป็น ถา้ท า

ให้ไดรั้บประโยชน์จากการซ้ือสินคา้นั้น เช่น ถา้หากจะซ้ือบา้นตอ้งรีบตดัสินใจซ้ือในช่วงท่ีก าลงัท า

การส่งเสริมการขาย เช่น ซ้ือบา้นแถมตูเ้ยน็ มุง้ลวด เหล็กดดั เป็นตน้ 

7.  ความคงทนถาวร (Permanent) การซ้ือสินคา้ผูบ้ริโภค

มกัจะค านึงถึงอายุการใช้งานของสินค้าด้วย สินค้าบางอย่างราคาถูกแต่อายุการใช้งานสั้ น เม่ือ

พิจารณาแล้วจะเห็นว่าไม่คุม้ค่า แต่ถ้ายอมซ้ือสินคา้ในราคาแพงกว่าเล็กน้อย คุณภาพของสินคา้

อาจจะดีกวา่ และเม่ือค านึงถึงอายกุารใชง้านแลว้จะคุม้ค่ากวา่ 

8.  ความประหยดัในการใช้หรือการซ้ือ (Saving) การ

ประหยดัในการซ้ือคือ การซ้ือผลิตภณัฑไ์ดใ้นราคาท่ีต ่ากวา่ ส่วนการประหยดัในการใชคื้อ คา้ใชจ่้าย

ท่ีเกิดจากการใชง้านต ่า เช่น ตูเ้ยน็ เคร่ืองปรับอากาศ หรือรถยนตท่ี์ปะหยดัพลงังาน สินคา้คุณภาพดีท่ี

มีราคาแพงไม่เสียง่ายใชไ้ดท้นทานท าใหป้ระหยดัไดเ้ช่นกนั 

 

2.2.4  แนวคิดเกีย่วกบัอทิธิพลของเพ่ือน (Friend Influence) 
Makgosa and Mohube (2007) กล่าวถึงอิทธิพลของเพื่อนไวว้่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้

หรือใช้บริการใดๆ บุคคลอาจจะคลอ้ยตามคนๆหน่ึงหรือกลุ่มหน่ึงซ่ึงมีอิทธิพลส่งผลให้บุคคลนั้น
กระท าตามพฤติกรรมได ้อาทิเช่น การซ้ือสินคา้ตามท่ีเขาใช้หรือแนะน า แมก้ระทัง่การยึดคนหรือ
กลุ่มนั้นเป็นมาตรฐานในการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกใช้บริการ ซ่ึงคนหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของเราเรียกว่า กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เช่น ดารานักแสดง นักกีฬา นักการเมือง 
เพื่อนร่วมงาน คุณครู อาจารย ์พอ่แม่ ญาติพี่นอ้ง และกลุ่มเพื่อนฝงู 
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กลุ่ม (Group) หมายถึง บุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป ซ่ึงมีค่านิยม บรรทดัฐาน หรือวิถีชีวิต
คลา้ยคลึงกนั บุคคลเหล่าน้ีมกัมีความสัมพนัธ์กนั และความประพฤติของแต่ละคนจะส่งผลกระทบ
ถึงกนัและกนั 

Schiffman and Kanuk (1991) ไดใ้หค้วามหมายของ กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) วา่
คือกลุ่มคนท่ีทศันคติและค่านิยมของพวกเขามีอิทธิพลต่อการกระท า กล่าวคือบุคคลหน่ึงหรือกลุ่ม
คนท่ีผูอ่ื้นใช้เปรียบเทียบหรือใช้เป็นมาตรฐานในการเกิดค่านิยม ทศันคติซ่ึงใช้เป็นส่ิงช้ีน าการ
กระท าต่างๆ นักการตลาดและนักวิจยัให้ความสนใจกับกลุ่มอ้างอิงวิถีประชาหรือบรรทดัฐาน 
(Normative Reference Group) และกลุ่มอา้งอิงเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Reference Group) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือการแสดงพฤติกรรม 

กลุ่มอา้งอิงวิถีประชาหรือบรรทดัฐาน (Normative Reference Group) คือกลุ่มอา้งอิงท่ี
มีผลต่อพฤติกรรม ทัศนคติ ค่านิยมชนิดทั่วไป และไม่มีการเปรียบเทียบว่าดีมากหรือน้อย 
ตวัอยา่งเช่น การแต่งกายท่ีถูกกาลเทศะซ่ึงสังคมยอมรับวา่เป็นส่ิงท่ีดีและเป็นส่ิงท่ีถูกตอ้ง กลุ่มอา้งอิง
ประเภทน้ีจะรวมถึงพอ่แม่ญาติพี่นอ้ง เพื่อนร่วมงาน คุณครู และเพื่อน (Childers & Rao, 1992) 

กลุ่มอา้งอิงเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Reference Group) คือกลุ่มท่ีสร้างบรรทดั
ฐานของทศันคติและการกระท าท่ีแคบลง โดยใช้เป็นเกณฑ์ในสถานการณ์ท่ีเฉพาะเจาะจงและมี
สินคา้หรือบริการเข้ามาเก่ียวข้อง และเปรียบเทียบกันได้ เช่น การเลือกเส้ือผา้แบรนด์ไทยหรือ
ต่างประเทศแบบใดดูทนัสมยักว่ากัน เป็นต้น กลุ่มอ้างอิงประเภทน้ีรวมถึงนักกีฬาช่ือดัง ดารา
นกัแสดง ผูท่ี้เป็นแรงบนัดาลใจ และเป็นท่ีช่ืนชมแก่บุคคล (Russell & Subramanian, 1995) 

อิทธิพลของเพื่อน (Friend Influence) หมายถึงเพื่อนท่ีมีอ านาจเหนือทศันคติ ความคิด 
และการกระท าของบุคคลหน่ึง (Bristol & Mangleburg, 2005) 

Schiffman and Kanuk (2007) กล่าววา่ ในมุมมองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค กลุ่มอา้งอิงมี
ความส าคญัในเชิงการให้ขอ้มูลและสามารถท าให้บุคคลตระหนกัรู้ถึงสินคา้และแบรนด์นั้นๆ โดย
บุคคลมกัจะเปรียบเทียบความคิดของตนกบัทศันคติและพฤติกรรมของกลุ่ม ซ่ึงพฤติกรรมหรือ
แนวคิดของกลุ่มนั้นมีอิทธิพลท่ีจะโนม้นา้วให้บุคคลปรับเปล่ียนทศันคติและพฤติกรรมตามบรรทดั
ฐานของกลุ่มเช่นกนั 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มอา้งอิงนั้น มกัจะมีแนวทางชดัเจนในการระบุว่าสินคา้ไหนดี
และไม่ ดี ต่อบุคคลนั้ นๆ  (Bristol & Mangleburg, 2005)  จึง มี อิทธิพลต่อการสร้างทัศนค ติ , 
กระบวนการประมวลผลขอ้มูล, การเลือกซ้ือสินคา้ และพฤติกรรมการซ้ือ ดว้ยเหตุน้ีกลุ่มอา้งอิงจึง
เป็นส่ิงท่ีนกัวิจยัให้ความสนใจและศึกษา โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่ เพื่อนนั้นมีอิทธิพลอย่างมากใน
การตดัสินใจ 
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2.2.5  แนวคิดเกีย่วกบัความนิยมตามแฟช่ัน (Fashion Conscious) 
สุธินี ฉัตรธารากุล (2557) ได้ให้ความหมายของแฟชัน่ไวว้่า คือการยอมรับส่ิงต่างๆ 

จากคนหมู่มากในสังคม ณ ช่วงเวลาใดช่วงเวลาหน่ึงซ่ึงเป็นไดท้ั้งพฤติกรรม เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย 
และกิจกรรมในชีวติประจ าวนัท่ีผูติ้ดกบัวถีิชีวิต (Lifestyle) โดยแฟชัน่จะเป็นส่ิงท่ีสามารถแสดงออก
ถึงเอกลกัษณ์การด ารงชีวติของคนและสังคมนั้น 

ในบทความ Fashion’s World เม่ือการตลาดเปล่ียนโลกแฟชั่น (2551) อา้งว่า แฟชั่น 
หมายถึง การส่ือสารโดยไม่ตอ้งใชค้  าพูด โดยแฟชัน่นั้นสามารถสะทอ้นให้เห็นถึงสถานะทางสังคม 
อาชีพ รสนิยม เช้ือชาติ ความตอ้งการ หรือเพศ และสามารถบ่งบอกอตัลกัษณ์ของคนท่ีสวมใส่สินคา้
แฟชัน่ไดอี้กดว้ย 

ในบทความ Fashion’s World เม่ือการตลาดเปล่ียนโลกแฟชัน่ (2551) อา้งวา่ แฟชัน่คือ 
เทรนด์ กล่าวคือ เป็นกระแสนิยมท่ีเปล่ียนไปตามกาลเวลาและยุคสมยัซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนจากกระแส
สังคมในขณะนั้น เช่น การกิน การใชชี้วติ 

ในบทความ Fashion’s World เม่ือการตลาดเปล่ียนโลกแฟชั่น (2551) อา้งว่า แฟชั่น
ไม่ได้มีความหมายเดียวตายตวั แต่จะแตกต่างกนัไปส าหรับคนแต่ละกลุ่ม แต่ละช่วงเวลา แต่ละ
สถานท่ี หรือแต่ละบริบท ยกตวัอยา่งเช่น เด็กวยัรุ่นในกรุงเทพฯ กบัแม่บา้นท่ีอาศยัอยูต่่างจงัหวดัมี
แนวแฟชั่นท่ีต่างกัน ซ่ึงแฟชั่นสามารถเป็นมากกว่าเส้ือผา้ อาจจะหมายถึงวิถีการด ารงชีวิต การ
บริโภค และมุมมอง 

เม่ือแฟชัน่ คือ เทรนด์หรือกระแสนิยมในแต่ละช่วงขณะ บุคคลท่ีมีพฤติกรรมอา้งอิง
กับแฟชั่นตลอดเวลา คือคนท่ีต้องตามแฟชั่นหรือตามกระแส บุคคลเหล่าน้ีจะมีพฤติกรรมการ
บริโภคสินคา้แฟชัน่ท่ีแตกต่างออกไป กล่าวคือ หากเป็นคนท่ีไม่ยอมตกเทรนด์ คนกลุ่มน้ีมกัจะให้
ความส าคญัในรายละเอียดของสินคา้ โดยท่ีจะตอ้งเป็นสินคา้นิยมอยู่ในขณะนั้นไม่ตกเทรนด์ จึง
กล่าวไดว้า่บุคคลน้ีนิยมตามแฟชัน่ (Fashion Conscious) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
กบักระแสความนิยมหรือแฟชัน่ โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะชอบแสวงหาส่ิงใหม่ๆ และคอยติดตามการ
เปล่ียนแปลงของแฟชัน่อยูเ่สมอ เพื่อใหต้นเองมีความทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 
 

2.2.6  แนวคิดเกีย่วกบัการมีส่วนร่วม (Participation)   

การมีส่วนร่วม (Participation) หมายถึง การเขา้ร่วมอย่างเขม้แข็งของกลุ่มบุคคลใน

ขั้นตอน ต่างๆ ของการด าเนินกิจกรรมอย่างหน่ึง การมีส่วนในการสนบัสนุนท่ีเป็นไปในรูปของ

ผูเ้ข้าร่วมมีส่วนกระท าให้เกิดผลของกิจกรรมเข้าร่วมไม่ใช่เป็นผูร่้วมคิด ตัดสินใจและได้รับ

ผลประโยชน์เท่านั้น  
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Cotton (1997) ได้กล่าวว่า การมีส่วนร่วม หมายถึง การมีโอกาสมีส่วน ร่วมคิดและ

ตดัสินใจ ซ่ึงจะแตกต่างกนัไปในปริมาณการมีส่วนร่วมมากหรือน้อย ซ่ึงรวมไปถึง บรรยากาศท่ี

อ านวยต่อการมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ  

สายสุนีย ์ปวติุนนัท ์(2541) ไดก้ล่าววา่ การมีส่วนร่วม หมายถึง ความร่วมมือของบุคคล

หรือกลุ่มบุคคลท่ีเห็นพอ้งตอ้งกนั ร่วมกนัรับผดิชอบหรือเขา้ร่วมท ากิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์ต่อกลุ่ม 

โดยร่วมวางแผน คิดแกไ้ข ปฏิบติั ติดตามผลและร่วมรักษามาตรฐานท่ีกลุ่มก าหนดข้ึน ทั้งน้ี เพื่อ

ก่อใหเ้กิดการพฒันาและบรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

 

2.2.7  แนวคิดเกีย่วกบัการลอกเลยีนแบบ (Imitation) 

บุญศรี ไพรรัตน์ (2547) กล่าวไวว้า่ การเลียนแบบ (Imitation) หมายถึง พฤติกรรมการ

เอาอยา่งตวัแบบ ซ่ึงเกิดจากกระบวนการ ทางจิตวิทยาและสังคม โดยท่ีผูเ้ลียนแบบอาจรู้ตวัหรือไม่

รู้ตวัก็ได ้พฤติกรรมการเลียนแบบเป็นพฤติกรรมของผูเ้ลียนแบบ ซ่ึงแสดงออกโดยอาศยัพฤติกรรม

ของตวัแบบเป็นตน้แบบ ตวัแบบประพฤติตนปฏิบติัอยา่งไร แสดงกิริยาวาจาอยา่งไรผูเ้ลียนแบบก็จะ

กระท าอยา่งนั้นดว้ย ฝ่ายตวัแบบอาจจะมีตวัตนอยูจ่ริงๆ ในอดีตและปัจจุบนัหรืออาจจะเป็นตวัแบบ

ในจิตนาการ เช่น นวนิยาย และวรรณคดี พฤติกรรมเลียนแบบอาจเหมือนกนัหรือเป็นอยา่งเดียวกบั

พฤติกรรมบางส่วน หรือทั้งหมดของตวัแบบในระดบัท่ีมีความแตกต่างกนับา้ง จนกระทั้งไม่มีความ

แตกต่างระหว่างกนัเลย กล่าวคือ อาจเหมือนกนัทุกประการในดา้นการประพฤติปฏิบติัตนตลอด 

จนถึงวิถีชีวิตของผูเ้ลียนแบบ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความสามารถความรู้สึก ความเล่ือมใสศรัทธา ทศันคติ 

ค่านิยม อุดมคติของผูเ้ลียนแบบ และความส าคญัหรืออิทธิพลของตวัแบบท่ีมีต่อผูเ้ลียนแบบ รวมทั้ง

สถานการณ์แวดลอ้มอ่ืนๆ  

จากแนวความคิดขา้งตน้สรุปไดว้า่ การเลียนแบบ คือ การแสดงพฤติกรรมตามตวัแบบ 

ไม่ว่า จะเป็นความประพฤติ กิริยาวาจา หรืออ่ืนๆท่ีตัวแบบกระท า โดยการเลียนแบบอาจจะ

เหมือนกนั ทั้งหมดหรือเพียงบางส่วนแลว้แต่ผูเ้ลียนแบบ 

 

2.2.8  แนวคิดเกีย่วกบัการแสดงตัวตน (Self-Identification)  

ตวัตนของบุคคลไดค้รอบคลุมหลากหลายค า เช่น Self, Identification และ Subjectivity 

โดยเก่ียวขอ้งกบัตนเองโดยเฉพาะ นอกจากน้ียงัหมายถึง โครงสร้างทางสังคมท่ีก าหนดพฤติกรรม

การ แสดงออกท่ีเก่ียวของกบับทบาท หนา้ท่ี ความสัมพนัธ์ทางสังคมปัจเจกบุคคลต่อคนอ่ืนๆ และ



42 
 

ได ้เก่ียวขอ้งกบัความคิดและการตีความของบุคคลอีกดว้ย (ปริตตา เฉลิมเผา่ กออนนัตกูล, 2545; ณฐ

พงศ ์จิตรนิรัตน์, 2548)  

ศรีเรือน แกว้กงัวาน (2548) ไดก้ล่าวว่า บุคคลทุกคนลว้นมีตวัตน (Self-Concept) ซ่ึง

ตวัตนตามท่ีเป็นจริง (Real Self) คือภาพของตนเองท่ีมองเห็นไดเ้องวา่ตนเองเป็นคนอยา่งไร ซ่ึงเป็น

ลกัษณะตวัตนท่ีเป็นไปตามขอ้เท็จจริง มีความรู้ความสามารถลกัษณะเฉพาะตนแบบใด โดยทัว่ไป

บุคคลรับรู้มองเห็นตนเอง หลากหลายแง่มุม แต่หลายคร้ังอาจไม่ตรงกบัขอ้เท็จจริงหรือภาพท่ีคนอ่ืน

มองเห็น หรือแมก้ระทั้ง ตนเองท่ีไม่เห็นขอ้เท็จจริงของตนเอง เช่น คนท่ีชอบเอารัดเอาเปรียบผูอ่ื้น 

อาจไม่เคยคิดวา่ตนเองเป็นบุคคลแบบนั้น ส่วนตนตามอุดมคติ คือ ตวัตนท่ีอยากมี อยากเป็น แต่ยงั

ไม่มีหรือไม่เป็นในสภาวะ ปัจจุบนั เป็นการเพอ้ฝันหรือจินตนาการอยากให้ตนเป็นอยา่งนั้นหรือมี

ส่ิงเหล่านั้น ถา้ตนท่ีตนเอง มองเห็นกบัตนตามท่ีเป็นจริง มีความแตกต่างกนัมากหรือมีขอ้ขดัแยง้กนั

มาก บุคคลนั้นมีแนวโนม้ก่อปัญหาให้กบัตวัเองและผูอ่ื้นได ้ซ่ึงผูท่ี้มองเห็นตนเองตรงหรือใกลเ้คียง

กนัความเป็นจริง ยอมรับความเด่นและความด้อยของตนเองได้อย่างไม่หลงตนเอง ย่อมเห็นทาง

ปรับปรุงตน และสามารถมองเห็นตนตามอุดมคติท่ีสามารถปฏิบัติได้จริง และท าให้ประสบ

ความส าเร็จและสมหวงั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัท่ี สมร ทองดี (2542) ไดก้ล่าววา่ การท่ีบุคคลเขา้ใจเก่ียวกบั

การแสดงตวัตนของตนเองนั้น บุคคลต้องรับรู้เก่ียวกบัตนเอง ซ่ึงการรับรู้เก่ียวกบัตนเอง (Self-

Concept) ท าให้เขา้ใจถึงความสามารถของตนเอง ทั้งจุดเด่น จุดดอ้ยในตนเอง โดยการรับรู้เก่ียวกบั

ตนเองในเร่ืองคุณสมบัติหรือลักษณะต่างๆ ของตนนั้น อาจได้รับจากการสังเกตและรับรู้จาก

ประสบการณ์ต่างๆ ท าให้บุคคลนั้นรู้คุณสมบติัทั้งในแง่บวกและแง่ลบ เช่น ความสามารถ ความดี

งาม ความบกพร่องในดา้นใดดา้นหน่ึงของตนเอง  และยงักล่าวอีกวา่ การแสดงออกของบุคคลเกิด

จากความภาคภูมิใจในตนเองนั้น บุคคลบางรายตอ้งการให้ ตนเองเป็นท่ียอมรับจากผูอ่ื้นในสังคม 

ซ่ึงพฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลแสดงออกต่อสังคม เพื่อหวงัให้ผูอ่ื้น ยกยอ่ง ดงันั้นพฤติกรรมต่อสังคม

ของบุคคล เป็นส่ิงสะทอ้นให้เห็นถึงความตอ้งการให้ผูอ่ื้นนิยมนับถือ ทั้งส้ิน ซ่ึงบุคคลท่ีมีความ

ภาคภูมิใจในตนเองหรือมีความเช่ือมั่นในต้องเองสูงมักเป็นผูท่ี้มีชั้ นเชิงในการ ท่ีท าอะไรให้

เหนือกวา่ผูอ่ื้นอยูเ่สมอ ทั้งท่ีบางทีอาจไม่เหนือกวา่ก็เป็นได ้แต่มีความตั้งใจจงใจให ้เหนือกวา่ผูอ่ื้น  

นอกจากน้ี เขมทตั พิพิธนาบรรพ์ (2551) ยงัไดก้ล่าววา่การแสดงออกของบุคคลข้ึนอยู่

กบัความช่ืนชอบหรือความสนใจของแต่ละบุคคลดว้ย เช่น ผูท่ี้มีความช่ืนชอบความเป็นญ่ีปุ่นอย่าง

กลุ่มคอสเพลย ์(Cosplay) มีการแสดงออกอยา่งชดัเจนโดย บุคคลกลุ่มน้ีไดบ้ริโภคส่ือบนัเทิงญ่ีปุ่นสูง 

และให้ความส าคญักบัส่ือเหล่าน้ี จนท าให้บุคคลเหล่าน้ีเกิดความหลงใหลและแสดงออกมาในดา้น
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การเลียนแบบดา้นต่างๆ เช่น ดา้นการแต่งกาย แต่งหนา้ท าผม แสดงท่าทางใหเ้หมือนตวัละคร ทั้งใน

เกม การ์ตูน และภาพยนตร์ การแสดงออกของกลุ่มคนเหล่าน้ี ไดมี้การใชภ้าษาท่ีผสมผสานระหวา่ง

ภาษาวยัรุ่นทัว่ไปกบัภาษาของกลุ่มส่ือตน้แบบ เช่น ภาษาของการ์ตูน ภาษาเกม เป็นตน้  

 

2.2.9  แนวคิดเกีย่วกบัความภาคภูมิใจ (Pride) 

Branden (1981) ได้ให้ความหมายของความภาคภูมิใจในตนเองว่าเป็นลกัษณะของ

ความเช่ือและมีความนบัถือตนเอง อนัเกิดจากความเช่ือมัน่ในความมีคุณค่าของตนเอง ความมัน่ใจ

ในความสามารถของตนท่ีกระท าส่ิงใดใหส้ าเร็จไดต้ามความพอใจ 

Heatherton and Polivy (1991) ไดก้ล่าวไวว้่า ความภาคภูมิใจในตนเองเกิดข้ึนได้ต้อง

ข้ึนอยู่กนัแรงบนัดาลใจของคน และประสบการณ์ของความส าเร็จ ปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อความ

ภาคภูมิใจ เช่น ระดบัชั้นทางสังคม ล าดบัเดือนปีเกิด เพศ และจ านวนพี่นอ้ง มีความส าคญัในท านอง

เดียวกนั  

ความภาคภูมิใจในตวัเองนับว่ามีความส าคญัยิ่ง เพราะเป็นพื้นฐานของการมองชีวิต

ของมนุษย ์ซ่ึงจะสามารถท าให้มนุษยมี์การพฒันาหรือด ารงอยู่อยา่งมีคุณค่า และส่วนหน่ึงของการ

ประสบความส าเร็จหรือความลม้เหลวในชีวติก็ข้ึนอยูก่บัความภาคภูมิใจในตนเอง (นุชจรี ฌายเีนตร, 

2538) ความรู้สึก ความคิดและพฤติกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลแสดงออกในชีวิตประจ าวนันั้นข้ึนอยู่กบั

ความภาคภูมิใจในตนเองทั้งส้ิน บุคคลท่ีมีความภาคภูมิใจในตนเองสูงจะสามารถเผชิญอุปสรรคท่ี

ผ่านเขา้มาในชีวิต สามารถยอมรับสถานการณ์ท่ีท าให้ตนเองรู้สึกผิดหวงัและทอ้แทใ้จ ดว้ยความ

เช่ือมัน่ในตนเอง ดว้ยความหวงัและความกลา้หาญ จึงเป็นบุคคลท่ีประสบความส าเร็จ มีความสุข 

สามารถด าเนินชีวติตามท่ีตนปรารถนาไดเ้ป็นอยา่งดี (จนัทร์ฉาย พิทกัษศิ์ริกุล, 2532) 

 

2.2.10  แนวคิดเกีย่วกบัการลงทุน (Investment) 

การลงทุน หมายถึง การออมเพื่อให้ไดรั้บผลตอบแทนท่ีมากข้ึน ซ่ึงเราจะตอ้งยอมรับ

ความเส่ียงท่ีเพิ่มข้ึนเช่นกนั การตดัสินใจน าเงินออมมาลงทุน เราจึงตอ้งพิจารณาอยา่งรอบคอบ และ

ศึกษาหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเป็นอยา่งดี เพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทน (จิรัตน์ สังขแ์กว้, 2544) 
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2.2.11  แนวคิดเกีย่วกบัการคลายเครียดด้วยการใช้จ่าย 

กุลสตรี (2560) กล่าววา่ การเดินเลือกซ้ือของนั้น จะท าให้สมองส่วนกลางหลัง่สารโด

พามีนออกมา และจะออกมาเยอะข้ึนเม่ือเราไดเ้ห็นส่ิงท่ีถูกใจ โดยสารเหล่าน้ีจะเป็นตวัท่ีท าให้เรามี

ความสุข นอกจากน้ียงัช่วยฝึกสมาธิช่วยฝึกสมาธิและช่วยเร่ืองการตดัสินใจใหดี้ข้ึนอีกดว้ย 

 

2.2.12  แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมตามกระแสสังคมหรือคนส่วนมาก (Trend) 

Venkatesh et al. (2003) กล่าวว่า อิทธิพลทางสังคมเป็นระดับท่ีแต่ละบุคคลให้

ความส าคญัในเร่ืองนั้นๆ วา่มีบทบาทมากนอ้ยเพียงไร ซ่ึง Friedkin and Johnson (1999) ไดอ้ธิบายวา่

คือการท่ีความคิดเห็นหรือการกระท าต่างๆท่ีไดรั้บผลจากคนอ่ืน ส่งผลให้มีการท าตาม คลอ้ยตาม 

หรือมีผลต่อการตดัสินใจ 

 
 

2.3  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
2.3.1  ตัวแปรต้นด้านคุณลกัษณะประชากร 
Campbell (1987) กล่าวว่าวยันั้นส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสม เน่ืองจากนกัจิตวิทยา

การศึกษาไดศึ้กษาถึงพฤติกรรมการสะสมของเด็กในช่วงตน้ของศตวรรษท่ี 20 พบว่าเด็กจะมีคอล

เลกชัน่มากสุดในช่วงอายุ 8-11 ปี และหลงัจากจุดสูงสุดของการสะสมในวยัเด็ก เม่ือเขา้สู่วยัรุ่นการ

สะสมจะน้อยลง แมว้่าจะไม่ใช่เด็กทั้งหมดท่ีจะทิ้งคอลเลกชัน่ของตน แต่ส่วนใหญ่จะเป็นเช่นนั้น 

กิจกรรมการสะสมจะเกิดอีกคร้ังในช่วงวยักลางคน โดยเฉพาะในผูช้าย ซ่ึงอาจสะทอ้นถึงอ านาจทาง

เศรษฐกิจท่ีมากกวา่ผูห้ญิง, การแข่งขนั หรือการอ านาจในการตดัสินใจ 
Saiselin (1984) ตั้งขอ้สังเกตว่าเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสะสม อย่างเช่น

ฝร่ังเศสในศตวรรษท่ี 19 ชายถูกมองว่าเป็นนักสะสมท่ีเอาจริงเอาจงั ในขณะท่ีผูห้ญิงถูกมองเชิง

เหยยีดวา่เป็นเพียงคนซ้ือของกระจุกกระจิก โดยท าการศึกษาสามีภรรยาคู่หน่ึง พบวา่มีความแตกต่าง

อยา่งชดัเจนระหวา่งคอลเลกชัน่ของชายและหญิง คอลเลกชัน่ผูช้ายจะเป็นของจ าพวกท่ีมีขนาดใหญ่, 

แข็งแรง, มีกลไก, หายาก, เก่ียวกบัวิทยาศาสตร์, ดูจริงจงั, มีประโยชน์ใชส้อย, เตะตา และไม่สดใส 

ในขณะท่ีของผูห้ญิงจะถูกมองว่าเป็นของท่ีมีขนาดเล็ก, ดูอ่อนแอ, อบอุ่น, เป็นธรรมชาติ, น่าทะนุ

ถนอม, เป็นงานศิลปะ, ดูสนุกสนาน, ประดบัประดา, สงบเสง่ียม และสดใส จะเห็นว่าการวิพากษ์

เช่นน้ีท่ีมีอคติในเพศสภาพ  
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จากขอ้มูลของ Campbell (1987) และ Saiselin (1984) แสดงให้เห็นว่ามีงานวิจยัหลาย

ตวัท่ีแสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านคุณลกัษณะประชากรกบัพฤติกรรมในการ

สะสมในรูปแบบต่างๆ หากแต่ยงัไม่มีการวจิยัใดกล่าวถึงในกรณีท่ีเป็นการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

 
2.3.2  ตัวแปรต้นด้านปัจจัยทางจิตวทิยา 
Dannefer (1980) บอกไวว้่าความรู้และความเช่ียวชาญของนักสะสม เป็นแหล่งท่ีมา

ของสถานะภายในกลุ่มเพื่อนนกัสะสมดว้ยกนัเอง บางคนถูกให้ความส าคญัวา่มีคุณูปการต่อวงการ

ประวติัศาสตร์, วทิยาศาสตร์ และศิลปะ เน่ืองจากการรวบรวมและจดัประเภทส่ิงของอยา่งการสะสม

เป็นส่ิงท่ีสนุกในตวัของมนัเอง และก่อให้เกิดความภาคภูมิใจในกลุ่มคนท่ีสนใจเหมือนกนั การได้

สังคมกบัเพื่อนนกัสะสมก็อาจก็สร้างความเพลิดเพลินทางสังคมและมีความรู้สึกของชุมชนเกิดข้ึน

ดว้ย 
จากขอ้มูลของ Dannefer (1980) แสดงให้เห็นวา่ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาดา้นการไดเ้ป็น

ส่วนหน่ึงของกลุ่ม และความภาคภูมิใจเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้การสะสมมีความสนุกสนาน

เพลิดเพลินมากยิ่งข้ึน โดยท่ีไม่ได้กล่าวถึงกรณีท่ีปัจจยัดงักล่าวจะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอ 

Clifford (1985) เสนอว่าการสะสมเกิดมาจากความตอ้งการและความหมกมุ่นของนกั

สะสมท่ีชอบการมอง การไดม้า และการหลงใหลในวตัถุท่ีสะสม นอกจากน้ียงัอธิบายวา่การสะสม

เหมือนกบักิจกรรมการแข่งขนักนัอย่างเอาเป็นเอาตาย เหมือนกบัการล่าหรืออยู่ในสมรภูมิ มองว่า

การสะสมคือโรคหรือภาวะท่ีถูกครอบง าอยา่งหน่ึง และตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่ิงท่ีรักและรู้สึกวา่ขาด

หายไปในวยัเด็ก 
จากข้อมูลของ Clifford (1985) แสดงให้เห็นว่าปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านความ

หลงใหลคลัง่ไคล ้ก่อให้เกิดพฤติกรรมความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของการสะสม 

และความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้เกิดพฤติกรรมการสะสมข้ึน 

โดยท่ีไม่ไดก้ล่าวถึงกรณีท่ีการสะสมดงักล่าวเป็นการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
สมรักษ์ ชัยสิงห์กานานนท์ (2544) อธิบายถึงการส่ือสารโดยใช้ภาษาของสินค้าใน

สังคมปัจจุบนัท่ีช้ีให้เห็นว่าคนไม่ไดบ้ริโภคสินคา้เพื่อประโยชน์ใช้สอยเท่านั้น แต่เป็นการส่ืออตั

ลกัษณ์ของปัจเจกในการปฏิสัมพนัธ์ภาษาของสินคา้ดงักล่าว วางอยูบ่นพื้นฐานของการแบ่งประเภท

ทางวฒันธรรม เป็นรหสัท่ีสังคมรับรู้โดยผา่นการสั่งสมชุดของความรู้ท่ีถ่ายทอดกนัมา การตดัสินวา่
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การบริโภคส่ิงหรูหราฟุ่มเฟือยเป็นเร่ืองไร้สาระ และการแยกการบริโภคออกจากการศึกษา

วฒันธรรมไปเป็นเพียงกิจกรรมทางเศรษฐกิจจึงควรเป็นมุมมองท่ีผิด เพราะวฒันธรรมและการ

บริโภคมีความสัมพนัธ์เก่ียวโยงกนัอยา่งแยกไม่ออก 
จากขอ้มูลของ สมรักษ์ ชัยสิงห์กานานนท์ (2544) แสดงให้เห็นว่าคนไม่ได้บริโภค

สินคา้เพื่อประโยชน์ใชส้อยเท่านั้น แต่สินคา้ดงักล่าวนั้นสามารถส่ือสารอตัลกัษณ์ดว้ย (Uniqueness) 

โดยท่ีไม่ไดก้ล่าวถึงกรณีท่ีเป็นการบริโภคเพื่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
ธเนศ วงศย์านนาวา (2548) เสนอวา่สินคา้ต่างๆ ท่ีออกสู่ตลาดนั้น การออกแบบเป็นส่ิง

ท่ีมีความส าคญัมาก เพราะตอ้งออกแบบเพื่อท าให้สินคา้มีลกัษณะพิเศษกวา่สินคา้อ่ืนๆ แต่การออก

สินคา้ในตลาดนั้นไม่ได้ออกมาเพื่อใครโดยเฉพาะ การออกแบบกลายเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัเป็น

ลกัษณะท่ีแตกต่างไปจากการผลิตทางอุตสาหกรรมในยุคแรกๆ เพราะเป้าหมายของสินคา้อุตสาหกร

รมนั้นมุ่งเพื่อใชส้อยมากกวา่ท่ีจะเนน้เร่ืองรสนิยมหรือสุนทรียะ การออกแบบกลายเป็นกลไกส าคญั

ในการขายผลิตภณัฑ์เพื่อนสินคา้ต่างๆ เหล่าน้ีดูเป็นส่ิงท่ีน่าปรารถนา จนก่อให้เกิดความอยากได้

อยากเป็นเจา้ของ การให้ความส าคญักบัการออกแบบและรสนิยมกลายมาเป็นองคป์ระกอบส าคญั

ส าหรับผลิตสินคา้ในศตวรรษท่ี 20 ส าหรับความหลากหลายของสินคา้นั้นเกิดข้ึนมาพร้อมกบัการ

ขยายตวัของไฟฟ้าในปลายศตวรรษท่ี 19 ท่ีประเทศองักฤษ ความหลากหลายของสินคา้ท าให้สินคา้

แต่ละชนิดท่ีมีการออกแบบบ่งบอกถึงสถานะและรสนิยมท่ีก ากบัความแตกต่างทางชนชั้น สถานะ

ทางสังคม 
จากขอ้มูลของ ธเนศ วงศ์ยานนาวา (2548) แสดงให้เห็นว่าการออกแบบสินคา้ให้มี

ความหลากหลายและก่อเกิดการบริโภค นั้นเน่ืองมาจากการท่ีสินคา้เป็นตวับ่งบอกถึงรสนิยม และ

สถานะทางสังคม โดยท่ีไม่กล่าวถึงวา่ ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation 

Motive) เป็นปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

 
2.3.3  ตัวแปรตามพฤติกรรมการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

Russell (2006) กล่าวว่า การสะสมเป็นการเผยให้เห็นบุคลิกภาพด้านความหมกมุ่น 

และเสพติดกบัการเสาะแสวงหาและความตอ้งการเป็นเจา้ของ แมว้า่มีนกัสะสมจ านวนนอ้ยท่ีอาจจะ

เป็นพวกหมกมุ่น แต่ก็ยงัมีคนท่ีไม่สามารถควบคุมกิจกรรมการสะสมของตนเองได ้ 

จากขอ้มูลของ Russell (2006) แสดงให้เห็นว่า การสะสมก่อให้เกิดพฤติกรรม ความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ในการสะสม, การครอบครองของสะสม และเสพติดการ
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สะสม โดยท่ีไม่ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีท าให้เกิดพฤติกรรมดงักล่าว และไม่ไดร้ะบุเฉพาะเจาะจงวา่ของ

สะสมคือ ดีไซน์เนอร์ทอย 

 
2.3.4  ตัวแปรก ากบัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
Saiselin (1984) สังเกตเห็นวา่ สภาพเศรษฐกิจนั้นส่งผลต่อพฤติกรรมสะสม เน่ืองจาก

ในปี 1927-1930 เป็นช่วงเศรษฐกิจขาลงนั้นมีการสะสมท่ีลดน้อยลง ซ่ึงการสะสมน้ีเกิดจากการ

วา่งงานและขาดความหวงั จึงถูกมองวา่เป็นเชิงการผลิตมากกวา่การบริโภคเรียกวา่เป็นความบนัเทิง

ท่ีเอาจริงเอาจงั (Serious Leisure) 
จากข้อมูลของ Saiselin (1984) ยงัแสดงให้เห็นถึงปัจจยัในด้านสภาพเศรษฐกิจนั้น

ส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสม แต่ยงัไม่ไดพู้ดถึงในกรณีท่ีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ระหวา่ง

ปัจจยัทางจิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสม และไม่ไดก้ล่าวถึงในกรณีท่ีเป็นการสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย 
 

 

2.4  สรุปผลการทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ ท าใหผู้ว้จิยัทราบถึงความส าคญั
ของปัจจยัต่างๆ หมายประการท่ีอาจส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในฐานะ
ผูบ้ริโภค และผูว้ิจยัไดน้ าทฤษฎีต่างๆ ขา้งตน้มาศึกษาเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิด 
การสร้างเคร่ืองมือวิจยั และการออกแบบสอบถาม เน่ืองจากผูว้ิจยัเห็นวา่ การเกิดพฤติกรรมของนกั
สะสมนั้น เกิดข้ึนมาจากหลายๆ ปัจจยั แต่การท่ีจะเขา้ถึงปัจจยัแต่ละอยา่งควรท่ีจะเขา้ใจถึงพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคให้ชัดเจนก่อน ดังนั้นผูว้ิจยัจึงได้น าแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับผูบ้ริโภคมาใช้ใน
งานวิจัย และหาทฤษฎีต่างๆ ท่ีผู ้วิจ ัยเห็นว่าเก่ียวข้องและส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย ได้แก่ แนวคิดและทฤษฏีการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค (Consumer Buying 
Decision), แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจในการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Motive), แนวคิด
เก่ียวกบัอิทธิพลของเพื่อน (Friend Influencer) และแนวคิดเก่ียวกบัความนิยมตามแฟชัน่ (Fashion 
Conscious) มาประกอบเพื่อศึกษาและท าความเขา้ใจ เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท าวิจยัฉบบัน้ี ส่วนใน
ดา้นของงานวจินัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัไดศึ้กษางานวจิยัอ่ืนๆ ท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัการปัจจยัท่ีก่อให้เกิดการ
บริโภคในลกัษณะของการสะสม ท าให้ผูว้ิจยัไดเ้ขา้ใจในแนวทางการท าวิจยัมากยิง่ข้ึน ไม่วา่จะเป็น
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ด้านการสร้างกรอบแนวคิด การออกแบบสอบถาม หรือการใช้สถิติในการวิจยั ซ่ึงจากการศึกษา
งานวิจยัในอดีตท่ีผา่นมาพบวา่ ยงัไม่มีการศึกษาถึง ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกั
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยจึงน ามาสู่ช่องว่างทางวิชาการ (Research Gap) โดยมีกรอบแนวคิดงานวิจยั 
ดงัน้ี 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพ 2.8  กรอบแนวคิดงานวจิยั 
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีด าเนินการวจิัย 

 

 
การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย” 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) และการสุ่มแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีได้เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งเพียงคร้ังเดียว (Cross-Sectional Design) โดยผูว้จิยัมีการก าหนดวธีิการด าเนินงานวจิยัไวแ้ละ
น าเสนอ ดงัต่อไปน้ี 

3.1  ประชากร ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง และวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
3.2  ตวัแปรและกรอบแนวความคิด 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4  การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.5  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1  ประชากร ขนาดกลุ่มตัวอย่าง และวธีิการสุ่มตัวอย่าง 
3.1.1  ประชากร 

ผูท่ี้อาศยัอยูใ่นประเทศไทยจ านวน 65,729,098 คน (กรมการปกครอง, 2559) 

 

3.1.2  ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ กลุ่มนักสะสม Designer Toys ท่ีอาศยัอยู่ในประเทศ

ไทย ซ่ึงไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอนได ้แต่กลุ่มนกัสะสม Designer Toys นัน่จะอยูร่วมกนัมาก

ท่ีสุดในกลุ่มส าหรับซ้ือ-ขาย-ประมูล ส าหรับของเล่นประเภท Designer Toys โดยเฉพาะในช่องทาง 

Social Media ต่างๆ เช่น Line Group, Instagram แต่ท่ีมีจ  านวนมากท่ีสุดและสามารถน าตวัเลขจ านวน
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มาอา้งอิงไดช้ดัเจนนั้นก็คือ กลุ่มปิดบน Facebook ซ่ึงมีสมาชิกกลุ่มในแต่ละกลุ่มท่ีไม่แตกต่างกนั

มากนกัประมาณ 5,000 - 7,000 คน ท าใหส้ามารถคาดคะเนจ านวนประชากรกลุ่มนกัสะสม Designer 

Toys ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทยนั้นมีจ านวนอยา่งต ่า 5,000 คน 

เน่ืองจากไม่สามารถทราบประชากรท่ีแน่นอนได ้จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี

ใชใ้นงานวจิยัจากการค านวณของ Taro Yamane (1953) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ไดจ้  านวน

ตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง  

   n = 
N

1+Ne2 

โดยท่ี n =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

   N =   จ  านวนประชากรผูท่ี้อาศยัอยูใ่นประเทศไทย 

   e =   ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง 

จากนั้นแทนค่าในสูตร จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษาในคร้ังน้ีดงัน้ี 

   n = 
65,729,098

1+65,729,098(0.05)2
 

= 399.99 

ดงันั้น การท าวจิยัคร้ังน้ี ใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
 
3.1.3  วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตวัอยา่งการวิจยัคร้ังน้ีผูว้จิยัเลือกสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ในการคดักรองกลุ่มตวัอย่างพิจารณาเพียงเป็นประชากรท่ีเป็นนกัสะสม Designer 
Toys จะถือว่าเป็นกลุ่มตวัอย่างของานวิจยัทนัที  โดยขอความร่วมมือจากกลุ่มตวัอย่างในการตอบ
แบบสอบถาม (Self -  Administered Questionnaires) และใช้วิ ธีการสุ่มแบบลูกโซ่ (Snowball 
Sampling) โดยขอความกรุณากลุ่มตวัอยา่งท่ีไดต้อบแบบสอบถามไปแลว้ช่วยกระจายแบบสอบถาม
ไปยงักลุ่มเพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีเป็นนกัสะสม Designer Toys ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความสมคัรใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จนครบตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีก าหนดไว ้
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ภาพ 3.1  ตวัอย่างจ านวนสมาชิกกลุ่มเก่ียวกบั Designer Toys ในประเทศไทย บน Facebook ท่ีมา : 
Facebook Group [BST] Designer Toys Thailand Fanclub, ATT : Art Toys Thailand, Designer Toy 
Thailand Club [BST] และ Be@rbrick Designer Toys BST Auction Bearbrick 
 

การพิทกัษ์สิทธิของกลุ่มตวัอย่างนั้น โครงการวิจยัผ่านการพิจารณารับรองจริยธรรม

การวิจยั จากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั สถาบนัวิจยัประชากรและสังคม (หมายเลขโครงการ 

IPRS-IRB-2017-182) ก่อนท่ีจะด าเนินการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัพิทกัษสิ์ทธิของกลุ่มตวัอยา่งโดยอธิบาย

วตัถุประสงคแ์ละรายละเอียดของโครงการให้กลุ่มตวัอยา่งทราบ ทั้งน้ีการเขา้ร่วมเป็นกลุ่มตวัอย่าง

ในโครงกรวิจยัเป็นไปดว้ยความสมคัรใจเท่านั้น กลุ่มตวัอยา่งมีสิทธิท่ีจะตอบรับหรือปฏิเสธการให้

ข้อมูล โดยจะไม่ได้รับผลกระทบใดๆ หากรู้สึกไม่สะดวกใจท่ีจะให้ข้อมูลสามารถยุติการตอบ

แบบสอบถามได้ทนัที นอกจากน้ีผูว้ิจยัได้ช้ีแจงให้กลุ่มตวัอย่างทราบว่าขอ้มูลท่ีได้จากการตอบ

แบบสอบถามจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั มีเพียงผูว้จิยัเท่านั้นท่ีจะเขา้ถึงขอ้มูลได ้การรายงานผล

วิจยัจะกระท าในภาพรวมและจะด าเนินการด้วยความระมดัระวงัรัดกุม ไม่มีการอา้งช่ือของผูใ้ห้

ขอ้มูลหรือเผยแพร่ขอ้มูลส่วนตวัใดๆ ก่อนไดรั้บอนุญาตจากผูใ้หข้อ้มูล 
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3.2  ตัวแปรและกรอบแนวความคดิ 

ตามวตัถุประสงคใ์นการวิจยั และจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
เก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดตวั
แปรตน้และตวัแปรตามดงัน้ี 

 
3.2.1  ตัวแปรทีใ่ช้ศึกษา 

3.2.1.1  ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึง

ไดแ้ก่ 

1.  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได ้

2.  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด ไดแ้ก่ ความตอ้งการเก็งก าไร

และลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment) 

3.  ปัจจยัด้านการแสดงตวัต้น ได้แก่ ความตอ้งการความ

เป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) และ ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation 

Motive) 

4.  ปัจจยัด้านกระแสสังคม ได้แก่ ความตอ้งการเป็นส่วน

หน่ึงของกลุ่ม (Participation) การท าตามตน้แบบ (Imitation) และการท าตามคนส่วนมาก (Trend) 

5.  ปัจจัยด้านอารมณ์ความรู้สึก ได้แก่ การหลบเล่ียง

ความเครียด (Escape) ความรู้สึกภาคภูมิใจ (Pride) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) 

6.  ปัจจัยในอดีต ได้แก่ ความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูก

ตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) และความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม 

(Past Financial Status) 

3.2.1.2  ตวัแปรก ากบั (Moderator Variable) ไดแ้ก่ 

1.  ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ (Economic 

Condition) 

2.  คุณลกัษณะเฉพาะของดีไซน์เนอร์ทอย ไดแ้ก่ ความหา

ยาก (Limited Edition) และ ช่ือเสียงและความนิยม (Popular) 
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3.2.1.3  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์-ทอย ซ่ึงไดแ้ก่  

1.   ความกระ ตือ รือ ร้นในการแสวงหาคอล เลกชั่น 

(Enthusiasm)  

2.  การครอบครอง (Possession) 

3.  ความจงรักภกัดี (Loyalty) 

4.  การบอกต่อในเชิงบวก (Positive Word of Mouth) 

5.  ความตั้งใจในการซ้ือ (Intention to buy) 

6.  การเสพติดการซ้ือ (Addiction to buy) 

 

3.2.2  กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 3.2  กรอบแนวคิดงานวจิยั 
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3.3  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการท าวจิัย   
การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เคร่ืองมือท่ีใช้ใน

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย” ผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) หรือแบบสอบถาม
แบบอิเลคทรอนิกส์ และ แบบสอบถามออฟไลน์ (Offline Questionnaire) หรือแบบสอบถามแบบ
เขียนตอบ 
โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ย 5 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 : ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys ใน

ฐานะผูบ้ริโภค 

ตอนท่ี 3 : ตวัแปรก ากบัท่ีมีอิทธิพลก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางจิตวิทยาและ

พฤติกรรมของนกัสะสม Designer Toys ในฐานะผูบ้ริโภค 

ตอนท่ี 4 : พฤติกรรมของนกัสะสม Designer Toys ในฐานะผูบ้ริโภค 

ตอนท่ี 5 : พฤติกรรมอ่ืนๆ โดยทัว่ไปของนกัสะสม Designer Toys  

การพฒันาแบบสอบถามมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1.  ผูว้จิยัศึกษาทฤษฎี หลกัการ และแนวคิดจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary  

Source) ทั้งจากหนงัสือ บทความ วารสารวชิาการ วทิยานิพนธ์ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง จากนั้นจึงน า
ผลการศึกษามาเป็นขอ้มูลในการพฒันาแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวคิดของงานวจิยั 

2.  ค  าถามในส่วนท่ี 2, 3 และ 4 ผูว้ิจยัใชข้อ้ค าถามท่ีผา่นการพิสูจน์หรือ Validate แลว้
จากงานวิจัยในอดีต จากนั้ นน ามาดัดแปลงให้สอดคล้องกับหัวข้องานวิจัย และเป็นไปตาม
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั รายละเอียดดงัตารางท่ี 3.1 
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ตาราง 3.1  รายการตวัวดัและท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั 
ปัจจยั ตวัยอ่ รายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 
Cronbach’s 

Alpha 
ความตอ้งการ
เก็งก าไรหรือ
ลงทุนทาง
เศรษฐกิจ 

(Investment) 

INVES1 หากฉันชอบ Designer Toys ช้ินไหนจะตดั 
สินใจซ้ือทนัทีหากมนัมีโอกาสท่ีจะท าก าไร 

Kumar 
(2009) 

0.817 

INVES2 หากมีนักสะสมท่ีมีช่ือเสียงซ้ือ Designer 
Toys ช้ินหน่ึงมาเพื่อเก็งก าไรโดยเฉพาะจะ
ท าใหฉ้นัอยากซ้ือมนัดว้ยเช่นกนั 

  

INVES3 ฉันจะเช็คโอกาสและผลตอบแทนท่ีจะได้ 
รับเสมอ ก่อนตดัสินใจซ้ือ Designer Toys 
นั้น 

  

ความตอ้งการ
ความเป็น
เอกลกัษณ์ 

(Uniqueness) 

UNIQ1 เม่ือ Designer Toys ท่ีฉนัมีเร่ิมเป็นท่ีนิยมใน
วงกวา้ง ฉนัจะเร่ิมรู้สึกชอบมนันอ้ยลง 

Zhan  
and He 

0.836 

UNIQ2 ฉนัหลีกเล่ียงท่ีจะมี Designer Toys ท่ีคนทัว่ 
ไปมีกนั 

(2012) 
 

 

UNIQ3 ฉนัไม่ค่อยสนใจซ้ือ Designer Toys ท่ีเป็นท่ี
รู้จกัโดยคนทัว่ไป 

UNIQ4 ฉันหลีกเล่ียงท่ีจะมี Designer Toys ซ ้ ากบัท่ี
เพื่อนหรือคนรู้จกัของฉนัมี 

Wu,  
et al. 
(2012) 

 
 

ความตอ้งการ
แสดง

ภาพลกัษณ์
และรสนิยม 

(Self-
Presentation 

Motive) 

SELF1 ฉันสนใจว่าผูอ่ื้นมองภาพลักษณ์ของการ
เ ป็นนักสะสม  Designer Toys ของฉัน
อยา่งไร 

Wilcox, 
et al. 

0.712 
 

SELF2 Designer Toys ช่วยสร้างภาพลักษณ์และ
สะทอ้นตวัตนท่ีฉนัตอ้งการได ้

(2009) 

SELF3 การเป็นนักสะสม Designer Toys สามารถ
บอกฐานะทางสังคมได ้

Kim, Jun 
and Oh 
(2010) SELF4 เม่ือฉันโชว์ Designer Toys ให้ผูอ่ื้นได้เห็น 

ฉันอยากให้คนเหล่านั้นเห็นถึงคุณค่าของ
มนั 
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ตาราง 3.1  รายการตวัวดัและท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั (ต่อ) 
ปัจจยั ตวัยอ่ รายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 
Cronbach’s 

Alpha 
ความตอ้งการ
เป็นส่วนหน่ึง
ของกลุ่ม 

(Participation) 

PART1 การมีปฏิสัมพนัธ์ในกลุ่มของนักสะสม 
Designer Toys ท าให้ฉันรู้สึกว่าได้เป็น
ส่วนหน่ึงของกลุ่ม 

Valenzuela, 
Park and 

Kee 
(2009) 

0.860 

PART2 ฉันภูมิใจท่ีจะบอกกับทุกคนว่าฉันเป็น
ส่ ว นห น่ึ ง ข อ ง ก ลุ่ ม ข อ งนั ก ส ะ ส ม 
Designer Toys 

PART3 ฉันรู้สึกเสียดายหากไม่มีกลุ่มของนัก
สะสม Designer Toys 

  

PART4 ฉันต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนัก
สะสม Designer Toys 

การท าตาม
ตน้แบบ 
(Imitation) 

IMITA1 ฉันอยากเป็นนักสะสม Designer Toys 
แบบบุคคลท่ีฉันช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มี
ช่ือเสียง 

Kasser 
et al. 

0.866 

IMITA2 ฉนัอยากมีคอลเลกชัน่เหมือนกบับุคคลท่ี
ฉนัช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มีช่ือเสียง 

(2004)  

IMITA3 ฉนัอยากไดรั้บค าช่ืนชมเหมือนกบับุคคล
ท่ีฉนัช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มีช่ือเสียง 

การท าตาม
คนส่วนมาก 
(Trend) 

TREND1 ฉันจะซ้ือ Designer Toys ท่ีได้รับความ
นิยม 

Kim, Jun 
and Oh 
(2010) 

0.752 
 

TREND2 ฉันจะซ้ือ Designer Toys ท่ีเพื่อนหรือคน
รู้จกัของฉนัมี 

TREND3 ฉนัมี Designer Toys ท่ีเป็นท่ีรู้จกัในวง
กวา้ง 

การหลบเล่ียง
ความเครียด 
(Escape) 

ESCAP1 ฉัน ซ้ือ  Designer Toys เพื่ อปลดปล่อย
ความเครียดในชีวติประจ าวนั 

Toohey 
et al. 
 (2003) 

 

0.925 

ESCAP2 ฉันซ้ือ Designer Toys เพื่อบรรเทาความ
เบ่ือหน่าย 
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ตาราง 3.1  รายการตวัวดัและท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั (ต่อ) 
ปัจจยั ตวัยอ่ รายการตวัวดั ดดัแปลงมา

จาก 
Cronbach’s 

Alpha 
 ESCAP3 ฉนัซ้ือ Designer Toys เพื่อหลบเล่ียงจาก

การท างานหนกั 
  

ESCAP4 ฉนัซ้ือ Designer Toys เพื่อบรรเทาความ
กดดนั 

ความ
ภาคภูมิใจ 
(Pride) 

PRIDE1 ฉันรู้สึกภาคภูมิใจท่ีไดแ้สดงของสะสม
ของฉนัใหผู้อ่ื้นไดเ้ห็น 

Macdonald 
and 

MacIntyre 
(1997) 

0.904 

PRIDE2 ฉันรู้สึกภาคภูมิใจท่ีได้บอกให้คนอ่ืนรู้
วา่ฉนัเป็นนกัสะสม Designer Toys 

 

PRIDE3 ฉันรู้สึกดีเม่ือมีคนรู้ว่าฉันเป็นนกัสะสม 
Designer Toys 

ทศันคติเชิง
บวก 

(Positive 
Attitude) 

ATTI1 ก า รสะสม  Designer Toys เ ป็ น ง าน
อดิเรกในอุดมคติของฉนั 

Homburg 
(2009) 

0.893 
 

ATTI2 ฉันพึงพอใจการสะสม Designer Toys 
เป็นอยา่งมาก 

Mishra, 
Roy and 
Bailey 
(2015) 

ATTI3 ฉนัรู้สึกดีท่ีไดท้  ากิจกรรมจากการสะสม 
Designer Toys 

ATTI4 ฉันรู้สึกดีท่ีได้เป็นนักสะสม Designer 
Toys 

ความ
ตอ้งการใน
วยัเด็กท่ีไม่
ถูกตอบ 
สนอง 

(Childhood 
Unfulfilled 

Need) 

CHILD1 ในวยัเด็กฉันอยากท่ีจะมีของเล่นแบบท่ี
ฉนัตอ้งการ แต่ไม่สามารถมีได ้

Brummelmanet 
al. 

(2013) 

0.921 

CHILD2 ในวยัเด็กฉันอยากจะเป็นนกัสะสมของ
เล่น แต่ฉนัไม่สามารถเป็นได ้

CHILD3 ในวัย เด็กฉันอยากมีของสะสมเป็น
จ านวนมาก แต่ฉนัไม่สามารถท าได ้
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ตาราง 3.1  รายการตวัวดัและท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั (ต่อ) 
ปัจจยั ตวัยอ่ รายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 
Cronbach’s 

Alpha 
ความตอ้งการ
ในขณะท่ี
สถานะ

ทางการเงิน
ไม่พร้อม 
(Past 

Financial 
Status) 

FINAN1 ฉันเคยอยากได้ Designer Toys ในขณะท่ียงั
ไม่มีเงินเก็บมากพอท าให้ฉันไม่สามารถซ้ือ
ได ้

Brummelman 
et al. 
(2013) 

0.893 

FINAN2 ฉันเคยอยากได้ Designer Toys ในขณะท่ีมี
ความจ าเป็นในการเงินในเร่ืองอ่ืนท าให้ไม่
สามารถซ้ือได ้

FINAN3 ฉันเคยอยากได้ Designer Toys ในขณะท่ียงั
ไม่มีรายได้เป็นของตัวเองอ่ืนท าให้ฉันไม่
สามารถซ้ือได ้

  

สภาพ
เศรษฐกิจ 
(Economic) 

ECON1 ช่วงน้ีเศรษฐกิจดี เพิ่มเติม
โดยผูว้จิยั 

0.940 
ECON2 ช่วงน้ีเศรษฐกิจก าลงัเติบโต  
ECON3 ช่วงน้ีประเทศมีสภาพคล่องสูง 

ความหายาก 
(Limited 
Edition) 

LIMIT1 Designer Toys ท่ีผลิตในจ านวนจ ากดั มกัเป็น
ท่ีตอ้งการของนกัสะสม 

Wu, et al. 
(2012) 

0.705 
 

LIMIT2 ฉันมกัจะตดัสินใจซ้ือ Designer Toys ท่ีคาด
วา่จะขาดตลาดในเร็วๆน้ี 

LIMIT3 Designer Toys ท่ีผลิตในจ านวนจ ากัดมักมี
ความตอ้งการในตลาดสูง 

ช่ือเสียงและ
ความนิยม 
(Popular) 

POP1 ฉนัจะเลือกซ้ือ Designer Toys ท่ีแบรนด์หรือ
ผูอ้อกแบบท่ีมีช่ือเสียงหรือไดรั้บความนิยม 

Kim, Jun 
and Oh 
(2010) 

0.772 

POP2 แบรนดห์รือศิลปินผูอ้อกแบบ Designer Toys 
ท่ีมีช่ือเสียงท าใหฉ้นัรู้สึกมัน่ใจ 

POP3 เม่ือฉันโชว์ของสะสมของฉัน ฉันอยากให้
เป็น Designer Toys ท่ีนกัสะสมคนอ่ืนรู้จกั 
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ตาราง 3.1  รายการตวัวดัและท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั (ต่อ) 
ปัจจยั ตวัยอ่ รายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 
Cronbach’s 

Alpha 
ความ

กระตือรือร้น
ในการ

แสวงหาคอล
เลกชัน่ของ
ดีไซน์เนอร์

ทอย 
(Enthusiasm) 

ENTH1 ขณะท่ีฉันก าลังแสวงหาคอลเลกชั่นรู้สึก
ต่ืนเตน้เหมือนก าลงัออกล่าเหยือ่ 

Gupta 
(2013) 

0.899 

ENTH2 ฉนัรู้สึกหมกมุ่นกบัการแสวงหาคอลเลกชัน่
ท่ีตอ้งการ 

Vallerland 
(2010) 

ENTH3 ฉันรู้สึกพึงพอใจเม่ือสามารถแสวงหาคอล
เลกชัน่ท่ีตอ้งการได ้

  

ENTH4 ฉันพยายามคิดหาหนทางท่ีจะท าให้ฉัน
ไดม้าซ่ึงคอลเลกชัน่ท่ีฉนัตอ้งการ 

  

การ
ครอบครอง 
ดีไซน์เนอร์

ทอย 
(Possession) 

POSS1 ฉันอารมณ์เสียเม่ือ Designer Toys ของฉัน
สูญหาย 

Blazquez 
(2014) 

0.857 

POSS2 ฉัน ซ้ื อ  Designer Toys เ ป็นของตัว เ อ ง
มากกวา่การไปยมืของคนอ่ืนมาเล่น 

  

POSS3 ฉันจะอารมณ์เสียมากหาก Designer Toys 
ของฉันถูกขโมยแมว้่ามนัจะมีราคาไม่มาก
นกั 

ความ
จงรักภกัดีท่ี

มีต่อ 
ดีไซน์เนอร์

ทอย 
(Loyalty) 

LOYAL1 แมว้า่ Designer Toys จะตอ้งใชเ้งินมาก แต่
ฉนัก็จะยงัพอใจท่ีจะสะสมต่อไป 

Yang 
and 

Peterson 
(2004) 

0.886 
 

LOYAL2 ชั้ นเป็นนักสะสมท่ีมีความจงรักภักดีต่อ 
Designer Toys 

LOYAL3 หากฉันจะซ้ืออะไรบา้งอย่างตามใจตนเอง 
ชั้นจะนึกถึงคือ Designer Toys 

Palmatier 
et al. 

 LOYAL4 หากมีของสะสมอ่ืนท่ีน่าสนใจ ฉันก็จะ
สะสม Designer Toys ต่อไป 

(2007)  
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ตาราง 3.1  รายการตวัวดัและท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั (ต่อ) 
ปัจจยั ตวัยอ่ รายการตวัวดั ดดัแปลง

มาจาก 
Cronbach’s 

Alpha 
การบอกต่อ
ในเชิงบวก 
(Positive 
WOM) 

WOM1 ฉันมักจะพูดถึง Designer Toys ในแง่บวก
ใหผู้อ่ื้นฟังอยูเ่สมอ 

Palmatier 
(2007) 

0.903 

WOM2 ฉันมักแนะน าให้ผู ้ อ่ืน รู้ จักห รือสะสม 
Designer Toys 

Maxham 
and 

WOM3 ฉันมกัเล่าประสบการณ์ดีๆ จากการสะสม 
Designer Toys ใหเ้พื่อนฟัง 

Netemeyer 
(2002) 

 

ความตั้งใจ
ซ้ือ 

ดีไซน์เนอร์
ทอย 

(Intention to 
buy) 

INTE1 Designer Toys ดึงดูดความสนใจของฉันได้
อยา่งต่อเน่ือง 

Sharma 
and 

0.829 

INTE2 ฉันคิดว่าการซ้ือ Designer Toys เป็นการ
ตดัสินใจท่ีชาญฉลาด 

Chan 
(2017) 

 

INTE3 ฉนัรักการซ้ือ Designer Toys 
INTE4 ฉนัไม่มีความลงัเลท่ีจะซ้ือ Designer Toys 

การเสพติด
การซ้ือ 

ดีไซน์เนอร์
ทอย 

(Addiction 
to buy) 

ADDI1 ฉันเสียเวลาไปกับกิจกรรมในการสะสม 
Designer Toys มากจนเกินไป 

Le and 
Liaw 
(2017) 

0.793 
 

ADDI2 ฉันเสียเงินซ้ือ Designer Toys มากมาย เม่ือ
รู้ตวัก็แทบไม่มีเงินเหลือแลว้ 

ADDI3 เ ม่ือฉันเห็นร้านขาย Designer Toys ก็อด
ไม่ได้ท่ีจะเข้าไปดูแล้วก็เสียเงินซ้ืออะไร
บางอยา่ง 

 ADDI4 ฉันมกัรู้สึกผิดหลงัจากเสียเงินซ้ือ Designer 
Toys ไปอยา่งไม่มีเหตุผล 

 

 

การวดัตัวแปรทีใ่ช้ในงานวจัิย 

การวดัตวัแปรในงานวิจยัคร้ังน้ี มาตรวดัท่ีน ามาใช้จะมีความแตกต่างกนัไปในแต่ละ

ส่วนของแบบสอบถาม ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของตวัวดัและจุดประสงคใ์นการวจิยั มีรายละเอียดดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีค าถามจ านวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ สถานะนกั

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสายอาชีพหรือสาย
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การเรียน โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) และประเภทเรียงล าดบั 

(Ordinal Scale) โดยในแต่ละขอ้ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวเท่านั้น 

ตอนท่ี 2, 3 และ 4 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลด้านปัจจยั ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบ

มาตราช่วง (Interval Scale) และใชม้าตรการประเมินตวัวดัเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 

Scale) แต่ละค าถามจะมีค าตอบให้เลือกตามล าดบัความคิดเห็นและตามล าดบัความส าคญั 5 ระดบั 

โดยก าหนดค่าน ้าหนกัของคะแนนการประเมินค่าดงัน้ี 

ระดบัคะแนนของค าตอบตามระดบัความคิดเห็น 

  ระดบัความคิดเห็น  ระดบัความเห็นดว้ยท่ีมีต่อปัจจยั 

   1    เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

   2    เห็นดว้ยมาก 

   3    เห็นดว้ยปานกลาง 

   4    เห็นดว้ยนอ้ย 

   5    เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

เกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียค่าความเห็นดว้ย ก าหนดเป็นช่วง

คะแนน โดยการใชห้ลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการแบ่งอนัตรภาคชั้น จากสูตรดงัน้ี 

  พิสัย  =  
(คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด)

ช่วงคะแนน
 

    =  
(5 - 1)

5
 

    =  0.80 

จากสูตรขา้งตน้ สามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนไดด้งัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง  ความเห็นดว้ยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง  ความเห็นดว้ยอยูใ่นระดบัมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ความเห็นดว้ยอยูใ่นระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60  หมายถึง  ความเห็นดว้ยอยูใ่นระดบันอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80  หมายถึง  ความเห็นดว้ยอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
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ระดบัคะแนนของค าตอบตามระดบัความส าคญั 

  ระดบัความคิดเห็น  ระดบัความเห็นดว้ยท่ีมีต่อปัจจยั 

   1    ส าคญัมากท่ีสุด 

   2    ส าคญัมาก 

   3    ส าคญัปานกลาง 

   4    ส าคญันอ้ย 

   5    ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

เกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียค่าความส าคญั ก าหนดเป็นช่วง

คะแนน โดยการใชห้ลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการแบ่งอนัตรภาคชั้น จากสูตรดงัน้ี 

  พิสัย  =  
(คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด)

ช่วงคะแนน
 

    =  
(5 - 1)

5
 

    =  0.80 

จากสูตรขา้งตน้ สามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนไดด้งัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

 

3.4  การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.4.1  การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมา

เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ความเหมาะสม

ของภาษา (Content Validity) และโครงสร้างแบบสอบถาม (Construct Validity) แลว้น ามาปรับปรุง

ใหมี้ความเหมาะสมสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
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3.4.2  การทดสอบความเ ช่ือมั่ น  (Reliability)  ผู ้วิจ ัยหาความ เ ช่ือมั่นโดยน า

แบบสอบถามไปท าการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งคือ นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีอาศยัอยู่

ในประเทศไทย จ านวน 30 ตวัอยา่ง เพื่อตรวจสอบวา่แบบสอบถามมีความเหมาะสมและสามารถส่ือ

ความหมายตรงตามท่ีผู ้วิจ ัยต้องการ โดยวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามจากค่า 

Cronbach’s Alpha Coefficient พบว่าได้ค่าของแต่ละปัจจยัมากกว่า 0.7 แสดงว่าแบบสอบถามมี

ความเช่ือมั่นซ่ึงอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้ (Nunnally and Bernstein, 1994) สามารถน าไปใช้เป็น

เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลต่อไป 

 
 

3.5  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่งดงัน้ี 

 
3.5.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) มีการสร้างแบบสอบถามเพื่อสอบถามจากกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจ านวน 400 ตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 2 ส่วน โดยเร่ิมตน้
โดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) หรือแบบสอบถามแบบอิเลคทรอนิกส์ 
จ านวน 90% และเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างท่ีค่อนขา้งหาไดย้าก จึงใชแ้บบสอบถามออฟไลน์ (Offline 
Questionnaire) หรือแบบสอบถามแบบเขียนตอบ เพิ่มเติมอีกจ านวน 10% จนครบจ านวน โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 

3.5.1.1  การใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) หรือแบบ 
สอบถามแบบอิเลคทรอนิกส์ โดยการกระจายล้ิงค์ (Link) ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ โดย
แบบสอบถามจะไม่ระบุ ช่ือ - นามสกุล หรือส่ิงท่ีสามารถระบุตวัตนได ้โดยจะท าการกระจายล้ิงค์
ผา่น Line, Facebook, Instagram ส่วนตวัของผูว้จิยั และช่องทางดงัน้ี 

ช่องทาง Facebook Group ไดแ้ก่ 
- [BST] Designer Toys Thailand Fanclub  มีสมาชิกจ านวน   6,814  คน 
- ATT : Art Toys Thailand    มีสมาชิกจ านวน   5,679  คน 
- Designer Toy Thailand Club [BST]   มีสมาชิกจ านวน   5,505  คน 
- ซ้ือขายเสนอราคา kubrick bearbrick Thailand  มีสมาชิกจ านวน   3,637  คน 
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- Gu มนัส์ Toys Block Brick    มีสมาชิกจ านวน   3,096  คน 
- Art Toys BST Thailand (buy/sell/trade)  มีสมาชิกจ านวน   2,527  คน 

 ช่องทาง Line Group ไดแ้ก่ 
- กาชาปอง / กล่องสุ่ม    มีสมาชิกจ านวน   470  คน 
- cuteitme_      มีสมาชิกจ านวน   191  คน 

โดยมีขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่งจากแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบใช้เกณฑ์ผูว้ิจ ัยหรือการสุ่มแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) ผูว้ิจยัจะขอความร่วมมือให้เขา้ร่วมตอบแบบสอบถาม โดยสามารถ

คล๊ิกท่ีล้ิงคด์งักล่าวเพื่อเขา้สู่หนา้หลกัของแบบสอบถามซ่ึงมีการช้ีแจงวตัถุประสงคข์องงานวิจยัและ

การรักษาความลบัของขอ้มูลอย่างชดัเจน จากนั้นผูต้อบแบบสอบถามสามารถคล๊ิกหน้าถดัไปเพื่อ

ยนืยนัการเขา้ร่วมวิจยัและเร่ิมตอบแบบสอบถาม ระบบจะพาไปสู่หนา้จบแบบสอบถาม นอกจากน้ี

เพื่อเป็นการคัดกรองผู ้ตอบแบบสอบถามว่าเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยหรือไม่ ผู ้ตอบ

แบบสอบถามจะตอ้งคล๊ิกค าตอบว่าเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยเท่านั้นจึงจะสามารถด าเนินการ

ตอบแบบสอบถามต่อไปได ้หากผูต้อบแบบสอบคล๊ิกว่าไม่ไดเ้ป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยระบบ

จะพาไปสู่หนา้จบแบบสอบถามทนัที โดยหนา้หลกัของแบบสอบถามมีรายละเอียดขอ้มูลการช้ีแจง

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยั ดงัน้ี 
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ภาพ 3.3  รายละเอียดขอ้มูลการช้ีแจงผูเ้ขา้ร่วมวจิยัในหนา้หลกัของแบบสอบถามออนไลน์ 

 

ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) โดยขอความ

กรุณากลุ่มตวัอยา่งท่ีไดรั้บค าเชิญเขา้ร่วมตอบแบบสอบถามให้ช่วยกระจายแบบสอบถามไปยงักลุ่ม

เพื่อนหรือคนรู้จักท่ีเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ทั้ ง น้ี ข้ึนอยู่กับความสมัครใจของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม 

3.5.1.2  การใช้แบบสอบถามออฟไลน์ (Offline Questionnaire) หรือ

แบบสอบถามแบบเขียนตอบ โดยการลงไปเก็บรวบรวมขอ้มูลในเขตพื้นท่ีเฉพาะ เช่น ร้านขาย 

Designer Toys ท่ีให้ความร่วมมือ โดยแบบสอบถามจะไม่ระบุช่ือ - นามสกุล หรือส่ิงท่ีสามารถระบุ

ตวัตนได ้โดยจะท าการกระจายแบบสอบถามผา่นช่องทางดงัน้ี 

ช่องทางร้านขาย Designer Toys 
- ร้าน Gachabox สยามสแควร์ 
- ร้าน Toy Collector สยามสแควร์ 

ค าช้ีแจงส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการท าวิจยัในหัวข้อ “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์ เนอร์ทอย” นักศึกษาสาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดล ซ่ึงมีวตัถุประสงคใ์นการท าการวจิยัดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในฐานะ
ผูบ้ริโภค 
 2. เพื่อศึกษาคุณลกัษณะเฉพาะของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีท าให้เกิดความสามารถในการท า
การตลาดดว้ยตวัเอง 

3. เพื่อศึกษากลไกลราคาของดีไซน์เนอร์ทอย  
 4. เพื่อศึกษาศกัยภาพของตลาดดีไซน์เนอร์ทอยในประเทศไทย 
 5. เพื่อศึกษาความสามารถในการต่อยอดโอกาสของดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงพาณิชย ์และ
ช่องทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

ค าถามในแบบสอบถามท่ีใช้ในงานวิจยัน้ีจะไม่ก่อให้เกิดผลกระทบใดๆ กับผูเ้ข้าร่วม
งานวจิยั เน่ืองจากค าถามในแบบสอบถามนั้นเป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยเท่านั้น นอกจากน้ีผูว้ิจยัได้ก าหนดให้ผูเ้ข้าร่วมวิจยัไม่จ  าเป็นต้องแสดงตวัตนในการตอบ
แบบสอบถาม จึงไม่ทราบขอ้มูลส่วนตวัและไม่สามารถจ าแนกผูต้อบแบบสอบถามได ้

 

          ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีใหค้วามร่วมมือ      
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โดยมีขั้ นตอนการสุ่มตัวอย่างจากแบบสอบถามออฟไลน์ (Offline 
Questionnaire) ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบใช้เกณฑ์ผูว้ิจ ัยหรือการสุ่มแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) ผูว้ิจยัจะเจาะจงขอความร่วมมือให้เขา้ร่วมตอบแบบสอบถามเฉพาะผู ้

ท่ี เป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย โดยมีการถามค าถามคัดกรองก่อนเพื่อให้แน่ใจว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามเป็นกลุ่มตวัอยา่งของงานวจิยัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) โดยขอความ
กรุณากลุ่มตวัอยา่งท่ีไดรั้บค าเชิญเขา้ร่วมตอบแบบสอบถามให้ช่วยกระจายแบบสอบถามไปยงักลุ่ม
เพื่อนหรือคนรู้จักท่ีเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ทั้ ง น้ี ข้ึนอยู่กับความสมัครใจของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม 

 
3.5.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการคน้ควา้รวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ 

บทความ วารสารวชิาการ วทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง อินเทอร์เน็ต และส่ิงพิมพ์
เผยแพร่ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งจากหอ้งสมุดมหาวทิยาลยัหลายแห่ง ตลอดจนขอ้มูลท่ีปรากฏอยูใ่น
เวบ็ไซตต่์างๆ โดยมุ่งเนน้ศึกษาขอ้มูลท่ีมาจากสถานศึกษา เพื่อใหผ้ลการวิจยัคร้ังน้ีสมบูรณ์ท่ีสุด 

 
 

3.6  การวเิคราะห์ข้อมูล 
3.6.1  การจัดท าข้อมูล เม่ือเก็บรวบรวมแบบสอบถามจนครบ 400 ชุดแลว้ ผูว้จิยัได้

จดัท าขอ้มูล โดยด าเนินการตามล าดบัดงัน้ี 
3.6.1.1  ตรวจสอบข้อมูล (Editing) ตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
3.6.1.2  ด าเนินการลงรหสั (Coding) เพื่อเปล่ียนสภาพขอ้มูล (Data) เป็น

ขอ้มูล (Information) แลว้น าขอ้มูลมาบนัทึกเพื่อประมวลผล 
 

3.6.2  การวิเคราะห์ข้อมูล น าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ขอ้มูล
ทางสถิติด้วยโปรแกรม SPSS 22.0 (Statistical Package for the Social Science) เพื่อท าการพิสูจน์
สมมติฐานของงานวจิยัน้ี โดยเลือกสถิติท่ีเหมาะสมในการค านวณตามลกัษณะของสเกลในการวดั 
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3.6.3  สถิติทีใ่ช้ในการในการวเิคราะห์และทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดใ้ช้ค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึง

แบ่งเป็น 3 ลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
3.6.3.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือการใช้สถิติเพื่อ

อธิบายขอ้มูลท่ีมีอยู่ ใช้ในการอธิบายลกัษณะทัว่ไปส่วนบุคคล และพฤติกรรม ได้แก่ ค่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใชอ้ธิบายพื้นฐานส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเพื่อดู
การกระจายของตวัแปร และน ามาเปรียบเทียบสภาพทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใช ้ค่าเฉล่ีย (Mean) 
และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) ใช้อธิบายลักษณะของข้อมูล และ
อธิบายตวัแปร เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

3.6.3.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การวเิคราะห์เพื่อทดสอบ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้(Hypothesis Testing) ก าหนดระดบันยัส าคญั 0.05 และเลือกใชส้ถิติท่ีเหมาะสม
กับตัวแปรแต่ละชนิด คือ การทดสอบด้วยสถิติ One-Way ANOVA หรือการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบจ าแนกทางเดียว เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (Dependent 
Variable) ตัวแปรต้นหรือตัวแปรอิสระ ( Independent Variable) กับตัวแปรท่ีเป็นคุณลักษณะ
ประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 

3.6.3.3  สถิติ Multiple Regression Analysis หรือการวิ เคราะห์ความ
ถดถอยพหุคูณ เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์และทิศทางความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม 
(Dependent Variable) กบัตวัแปรตน้หรือตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ตามสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้โดยก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 

 
 

3.7  ค าอภิธานศัพท์ 
3.7.1  ความตอ้งการเก็งก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment) หมายถึง ความ

ตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Kumar, 2009) 

3.7.2  ความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) หมายถึง ความตอ้งการความ
เป็นเอกลกัษณ์ของดีไซน์เนอร์ทอย (Zhan & He, 2012) 

3.7.3  ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) หมายถึง 
ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยมจากการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย  (Wilcox et al., 2009) 

3.7.4  ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) หมายถึง ความตอ้งการเป็น
ส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Valenzuela et al., 2009) 
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3.7.5  การท าตามตน้แบบ (Imitation) หมายถึง ความตอ้งการท าตามตน้แบบในการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Kasser et al., 2004) 

3.7.6  การท าตามคนส่วนมาก (Trend) หมายถึง การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยตามคน
ส่วนมาก (Kim et al., 2010) 

3.7.7  การหลบเล่ียงความเครียด (Escape) หมายถึง ความตอ้งการหลบเล่ียงความเครียด

จากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Toohey et al., 2003) 

3.7.8  ความรู้สึกภาคภูมิใจ (Pride) หมายถึง ความภาคภูมิใจในการเป็นนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย (Macdonald & MacIntyre, 1997) 

3.7.9  ทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) หมายถึง ทศันคติเชิงบวกในการสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย (Mishra, 2015) 

3.7.10  ความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) 
หมายถึง ความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Brummelman et al., 2013) 

3.7.11  ความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) 
หมายถึง ความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Brummelman et al., 
2013) 

3.7.12  สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) หมายถึง สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
3.7.13  ความหายาก (Limited Edition) หมายถึง การใหค้วามส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอย

ท่ีหายากหรือผลิตในจ านวนจ ากดั (Wu et al., 2012) 
3.7.14  ช่ือเสียงและความนิยม (Popular) หมายถึง การใหค้วามส าคญักบัความนิยมของ

ดีไซน์เนอร์ทอย และช่ือเสียงของศิลปินนกัออกแบบดีไซน์เนอร์ทอย (Kim, Jun & Oh, 2010) 
3.7.15  ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่น (Enthusiasm) หมายถึง ความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย (Vallerland, 2010) 
3.7.16  ความตอ้งการครอบครอง (Possession) หมายถึง ความตอ้งการไดค้รอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอย (Blazquez, 2014) 
3.7.17  ความจงรักภกัดี (Loyalty) หมายถึง ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย (Yang & Peterson, 2004) 
3.7.18  การบอกต่อในเชิงบวก (Positive Word of Mouth) หมายถึง การบอกต่อเก่ียวกบั

ดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก (Maxham & Netemeyer, 2002) 
3.7.19  ความตั้ งใจในการซ้ือ (Intention to buy) หมายถึง ความตั้ งใจในการซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Sharma & Chan, 2017) 
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3.7.20  การเสพติดการซ้ือ (Addiction to buy) หมายถึง การเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย (Le & Liaw, 2017) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 
จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย” การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยวิธีการ
สุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย จ านวน 400 
ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล โดยแบ่งเป็น
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) หรือแบบสอบถามแบบอิเลคทรอนิกส์ และ
แบบสอบถามออฟไลน์ (Offline Questionnaire) หรือแบบสอบถามแบบเขียนตอบ ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ี
ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพียงคร้ังเดียว (Cross-Sectional Design) โดยผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลจากแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

4.1  การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นตวัแปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการศึกษา 
4.2  การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.3  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 
4.4  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านตวัแปรก ากับท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์ของปัจจัยทาง

จิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
4.5  Post-Hoc Test 

  
ตาราง 4.1  สัดส่วนประเภทแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล 

ประเภทแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล จ านวน (คน) ร้อยละ 
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire)  
แบบสอบถามออฟไลน์ (Offline Questionnaire)  

360 
40 

90 
10 

รวม 400 100 
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สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นงานวจิยั 
N   หมายถึง   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยั 
SD  หมายถึง  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
SE  หมายถึง  ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
R  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เชิงพหู 
R2  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจเชิงพหูหรือค่าความ 

   แปรปรวนท่ีสามารถท านายตวัแปรตามไดด้ว้ยตวัแปร
   อิสระ 

B  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Coeff) 
β  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐาน 
t  หมายถึง  สถิติทดสอบคะแนนเฉล่ีย 
P  หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็นของการทดสอบสมมติฐาน (P-Value) 

 
 

4.1  การวเิคราะห์ข้อมูลด้านตัวแปรต่างๆ ทีใ่ช้ในการศึกษา 
ผูว้จิยัไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นตวัแปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ตวัแปรตน้ ตวั

แปรตาม และตวัแปรควบคุม ดงัปรากฏในตารางต่อไปน้ี  
 
4.1.1  ตัวแปรต้นที่เป็นปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อตัวแปรตามที่เป็นพฤติกรรมของ

นักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย โดยตวัแปรท่ีจะน ามาอธิบายในส่วนน้ีคือ ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด ไดแ้ก่ 

ตอ้งการเก็งก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment) ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน้ ไดแ้ก่ ตอ้งการ

ความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) และ ตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation 

Motive)ปัจจัยด้านกระแสสังคม ได้แก่ ต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) ท าตาม

ตน้แบบ (Imitation) และท าตามคนส่วนมาก (Trend) ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก ไดแ้ก่ หลบเล่ียง

ความเครียด (Escape) รู้สึกภาคภูมิใจ (Pride) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) ปัจจยัในอดีต 

ได้แก่ มีความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) และมีความ

ตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) ซ่ึงปรากฏในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 4.2  การวเิคราะห์ตวัแปรตน้ท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรม

ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

N=400 
ตวัแปร ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Investment 
-  หากฉันชอบดีไซน์เนอร์ทอยช้ินไหน
จะตดัสินใจซ้ือทันทีหากมนัมีโอกาสท่ี
จะท าก าไร 

 
 
 

65 

 
 
 

50 

 
 
 

113 

 
 
 

79 

 
 
 

93 

 
 
 

3.21 

 
 
 

1.37 

 
 

 
ปานกลาง 

-  หากมีนกัสะสมท่ีมีช่ือเสียงดีไซน์เนอร์
ทอยหน่ึงมาเพ่ือเก็งก าไรโดยเฉพาะจะท า
ใหฉ้นัอยากซ้ือมนัดว้ยเช่นกนั 

 
 

112 

 
 

74 

 
 

123 

 
 

59 

 
 

32 

 
 

2.56 

 
 

1.26 

 
 

นอ้ย 
- ฉันจะเช็คโอกาสและผลตอบแทนท่ีจะได ้
รับเสมอ ก่อนตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย
ช้ินนั้น 

 
 

102 

 
 

78 

 
 

116 

 
 

65 

 
 

35 

 
 

2.61 

 
 

1.27 

 
 

ปานกลาง 
รวม      2.80 1.30 ปานกลาง 

Uniqueness 
-  เม่ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีฉันมีเร่ิมเป็นท่ี
นิยมในวงกวา้ง ฉันจะเร่ิมรู้สึกชอบมนั
นอ้ยลง 

 
 
116 

 
 

68 

 
 
132 

 
 

61 

 
 

23 

 
 

2.52 

 
 

1.22 

 
 

นอ้ย 

-  ฉันหลีกเล่ียงท่ีจะมีไซน์เนอร์ทอยท่ีคน
ทัว่ไปมีกนั 

 
100 

 
78 

 
142 

 
49 

 
31 

 
2.58 

 
1.21 

 
นอ้ย 

-  ฉันไม่ค่อยสนใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ี
เป็นท่ีรู้จกัโดยคนทัว่ไป 

 
94 

 
91 

 
147 

 
81 

 
17 

 
2.52 

 
1.11 

 
นอ้ย 

-  ฉันหลีกเล่ียงท่ีจะมีดีไซน์เนอร์ทอยซ ้ า
กบัท่ีเพ่ือนหรือคนรู้จกัของฉนัมี 

 
148 

 
86 

 
105 

 
43 

 
18 

 
2.24 

 
1.20 

 
นอ้ย 

รวม      2.46 1.18 นอ้ย 
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ตาราง 4.2  การวิเคราะห์ตวัแปรตน้ท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรม

ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

N=400 
ตวัแปร ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Self-Presentation Motive 
-  ฉันสนใจว่าผูอ่ื้นมองภาพลกัษณ์ของ
การเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยของ
ฉนัอยา่งไร 

 
 
 

148 

 
 
 

84 

 
 
 

113 

 
 
 

43 

 
 
 

12 

 
 
 

2.22 

 
 
 

1.14 

 
 
 

นอ้ย 
-  ดีไซน์เนอร์ทอยช่วยสร้างภาพลกัษณ์
และสะทอ้นตวัตนท่ีฉนัตอ้งการได ้

 
84 

 
51 

 
115 

 
104 

 
46 

 
2.94 

 
1.30 

 
ปานกลาง 

-  การเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย
สามารถบอกฐานะทางสงัคมได ้

 
110 

 
72 

 
106 

 
72 

 
40 

 
2.65 

 
1.32 

 
ปานกลาง 

-  เม่ือฉันโชวดี์ไซน์เนอร์ทอยใหผู้อ่ื้นได้
เ ห็น ฉันอยากให้คนเหล่านั้ นเห็นถึง
คุณค่าของมนั 

 
 

24 

 
 

16 

 
 

83 

 
 

105 

 
 

172 

 
 

3.96 

 
 

1.16 

 
 

มาก 
รวม      2.94 1.23 ปานกลาง 

Participation 
-  การมีปฏิสมัพนัธ์ในกลุ่มของนกัสะสม 
ดีไซน์เนอร์ทอยท าให้ฉันรู้สึกว่าไดเ้ป็น
ส่วนหน่ึงของกลุ่ม 

 
 
 

48 

 
 
 

61 

 
 
 

138 

 
 
 

101 

 
 
 

52 

 
 
 

3.12 

 
 
 

1.18 

 
 
 

ปานกลาง 
-  ฉันภูมิใจท่ีจะบอกกบัทุกคนวา่ฉนัเป็น
ส่วนหน่ึงของกลุ่มของนกัสะสมดีไซน์- 
เนอร์ทอย 

 
43 

 
51 

 
140 

 
99 

 
67 

 
3.24 

 
1.19 

 
ปานกลาง 

-  ฉันรู้สึกเสียดายหากไม่มีกลุ่มของนัก
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

 
54 

 
34 

 
93 

 
104 

 
115 

 
3.48 

 
1.35 

 
มาก 

-  ฉันตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนัก
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

 
59 

 
40 

 
146 

 
85 

 
70 

 
3.17 

 
1.26 

 
ปานกลาง 

รวม      3.25 1.24 ปานกลาง 
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ตาราง 4.2  การวิเคราะห์ตวัแปรตน้ท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรม

ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

N=400 
ตวัแปร ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Imitation 
-  ฉนัอยากเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย
แบบบุคคลท่ีฉันช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มี
ช่ือเสียง 

 
 
 
130 

 
 
 
69 

 
 
 
107 

 
 
 

59 

 
 
 

35 

 
 
 

2.50 

 
 
 

1.31 

 
 
 

นอ้ย 
-  ฉนัอยากมีคอลเลกชัน่เหมือนกบับุคคล
ท่ีฉนัช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มีช่ือเสียง 

 
84 

 
51 

 
115 

 
104 

 
46 

 
2.63 

 
1.41 

 
ปานกลาง 

-  ฉันอยากได้รับค าช่ืนชมเหมือนกับ
บุคคลท่ีฉนัช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มีช่ือเสียง 

 
110 

 
72 

 
106 

 
72 

 
40 

 
2.41 

 
1.30 

 
นอ้ย 

รวม      2.51 1.34 นอ้ย 
Trend 
-  ฉนัจะซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีไดรั้บความ
นิยม 
-  ฉันจะซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเพื่อนหรือ
คนรู้จกัของฉนัมี 
-  ฉนัมีดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีรู้จกัในวง
กวา้ง 

 
 
73 
 

43 
 

59 

 
 
64 
 

51 
 

40 

 
 

163 
 

140 
 

146 

 
 

73 
 

99 
 

85 

 
 

27 
 

67 
 

70 

 
 

2.79 
 

2.43 
 

3.30 

 
 

1.14 
 

1.12 
 

1.17 

 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 

รวม      2.87 1.15 ปานกลาง 
Escape 
-  ฉันซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเพ่ือปลดปล่อย
ความเครียดในชีวติประจ าวนั 

 
 

71 

 
 

50 

 
 

86 

 
 

106 

 
 

87 

 
 

3.22 

 
 

1.39 

 
 

ปานกลาง 
-  ฉันซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อบรรเทา
ความเบ่ือหน่าย 

 
84 

 
40 

 
82 

 
102 

 
93 

 
3.20 

 
1.44 

 
ปานกลาง 

-  ฉันซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อหลบเล่ียง
จากการท างานหนกั 

 
132 

 
61 

 
103 

 
49 

 
55 

 
2.41 

 
1.41 

 
นอ้ย 

-  ฉันซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อบรรเทา
ความกดดนั 

 
126 

 
63 

 
104 

 
54 

 
53 

 
2.61 

 
1.39 

 
ปานกลาง 

รวม      2.90 1.41 ปานกลาง 
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ตาราง 4.2  การวิเคราะห์ตวัแปรตน้ท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรม

ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

N=400 
ตวัแปร ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Pride 
-  ฉนัรู้สึกภาคภูมิใจท่ีไดแ้สดงของสะสม
ของฉนัใหผู้อ่ื้นไดเ้ห็น 

 
 
20 

 
 
28 

 
 
100 

 
 
109 

 
 
143 

 
 
3.82 

 
 
1.14 

 
 

มาก 
-  ฉันรู้สึกภาคภูมิใจท่ีไดบ้อกใหค้นอ่ืนรู้
วา่ฉนัเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

 
37 

 
47 

 
124 

 
91 

 
101 

 
3.41 

 
1.24 

 
มาก 

-   ฉัน รู้ สึกดี เ ม่ือมีคนรู้ว่าฉันเป็นนัก
สะสม ดีไซน์เนอร์ทอย 

 
38 

 
52 

 
127 

 
93 

 
90 

 
3.36 

 
1.23 

 
ปานกลาง 

รวม      3.54 1.34 มาก 
Positive Attitude 
-  การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยเป็นงาน
อดิเรกในอุดมคติของฉนั 

 
 

21 

 
 

42 

 
 

105 

 
 

124 

 
 

108 

 
 

3.64 

 
 

1.14 

 
 

มาก 
-  ฉนัพึงพอใจการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย
เป็นอยา่งมาก 

 
12 

 
18 

 
86 

 
139 

 
145 

 
3.97 

 
1.01 

 
มาก 

-   ฉันรู้สึกดี ท่ีได้ท ากิจกรรมจากการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

 
14 

 
24 

 
100 

 
143 

 
119 

 
3.82 

 
1.04 

 
มาก 

-   ฉั น รู้ สึ ก ดี ท่ี ไ ด้ เ ป็ น นั ก ส ะ ส ม
ดีไซน์เนอร์ทอย 

 
12 

 
22 

 
102 

 
133 

 
131 

 
3.87 

 
1.03 

 
มาก 

รวม      3.83 1.05 มาก 
Childhood Unfulfilled Need 
-  ในวยัเด็กฉันอยากท่ีจะมีของเล่นแบบ
ท่ีฉนัตอ้งการ แต่ไม่สามารถมีได ้
-  ในวยัเด็กฉนัอยากจะเป็นนกัสะสมของ
เล่น แต่ฉนัไม่สามารถเป็นได ้
-  ในวยัเด็กฉันอยากมีของสะสมเป็น
จ านวนมาก แต่ฉนัไม่สามารถท าได ้

 
 
62 
 
69 
 
75 

 
 
40 
 
56 
 
44 

 
 
100 
 
98 
 
91 

 
 
79 
 

78 
 

74 

 
 
119 

 
99 
 

116 

 
 
3.38 

 
3.21 

 
3.28 

 
 
1.40 

 
1.41 

 
1.46 

 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
รวม      3.29 1.42 ปานกลาง 
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ตาราง 4.2  การวิเคราะห์ตวัแปรตน้ท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรม

ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

N=400 
ตวัแปร ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Past Financial Status 
-  ฉันเคยอยากได้ดีไซน์เนอร์ทอยใน
ขณะท่ียงัไม่มีเงินเก็บมากพอท าให้ฉัน
ไม่สามารถซ้ือได ้

 
 
 

42 

 
 
 

47 

 
 
 

95 

 
 
 

92 

 
 
 

124 

 
 
 

3.52 

 
 
 

1.32 

 
 
 

มาก 
-  ฉันเคยอยากได้ดีไซน์เนอร์ทอยใน
ขณะท่ีมีความจ าเป็นในการเงินในเร่ือง
อ่ืนท าใหไ้ม่สามารถซ้ือได ้

 
 

42 

 
 

39 

 
 

103 

 
 

107 

 
 

109 

 
 

3.51 

 
 

1.27 

 
 

มาก 
-  ฉันเคยอยากได้ดีไซน์เนอร์ทอยใน
ขณะท่ียงัไม่มีรายได้เป็นของตวัเองอ่ืน
ท าใหฉ้นัไม่สามารถซ้ือได ้

 
 

65 

 
 

48 

 
 

96 

 
 

75 

 
 

116 

 
 

3.32 

 
 

1.42 

 
 

ปานกลาง 
รวม      3.45 1.34 มาก 

จากตาราง 4.2 พบวา่ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย ทั้ ง 11 ปัจจัย มีระดับความเห็นด้วยดังน้ี ความต้องการเก็งก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ 

(Investment) มีระดบัความเห็นดว้ยปานกลาง, ความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) มี

ระดบัความเห็นดว้ยนอ้ย, ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) มี

ระดับความเห็นด้วยปานกลาง, ความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) มีระดับ

ความเห็นดว้ยปานกลาง, การท าตามตน้แบบ (Imitation) มีระดบัความเห็นดว้ยนอ้ย, การท าตามคน

ส่วนมาก (Trend) มีระดับความเห็นด้วยปานกลาง, การหลบเล่ียงความเครียด (Escape) มีระดับ

ความเห็นดว้ยปานกลาง, ความรู้สึกภาคภูมิใจ (Pride) มีระดบัความเห็นดว้ยมาก, ทศันคติเชิงบวก 

(Positive Attitude) มีระดับความเห็นด้วยมาก, มีความต้องการในวัยเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง 

(Childhood Unfulfilled Need) มีระดบัความเห็นดว้ยปานกลาง และมีความตอ้งการในขณะท่ีสถานะ

ทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) มีระดบัความเห็นดว้ยมาก 
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ภาพ 4.1  ผลความแตกต่างของระดบัความเห็นดว้ยของแต่ละปัจจยัจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
 

4.1.2  ตัวแปรก ากับที่ส่งผลต่อความสัมพันธ์ของปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อ

พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย โดยศึกษาตวัแปรก ากบัท่ีจะน ามาอธิบายในส่วนน้ีคือ 

ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) และปัจจยัดา้นคุณลกัษณะเฉพาะ

ของดีไซน์เนอร์ทอย ไดแ้ก่ ความหายาก (Limited Edition) และช่ือเสียงและความนิยม (Popular) ซ่ึง

ปรากฏในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 4.3  การวิเคราะห์ตวัแปรก ากบัท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมขอนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

N=400 
ตวัแปร ระดบัความส าคญั Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Economic Condition  
116 

 
110 

 
131 

 
29 

 
14 

 
2.29 

 
1.07 

 
-  ช่วงน้ีเศรษฐกิจดี นอ้ย 
-  ช่วงน้ีเศรษฐกิจก าลงัเติบโต 99 113 144 35 9 2.36 1.02 นอ้ย 
- ช่วงน้ีประเทศมีสภาพคล่องสูง 120 116 130 23 11 2.22 1.03 นอ้ย 

รวม      2.29 1.04 นอ้ย 
Limited Edition 
-  ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีผลิตในจ านวนจ ากดั 
มกัเป็นท่ีตอ้งการของนกัสะสม 

 
 

6 

 
 
14 

 
 

64 

 
 

114 

 
 

202 

 
 

4.23 

 
 

.94 

 
 

มากท่ีสุด 
-  ฉันมกัจะตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย
ท่ีคาดวา่จะขาดตลาดในเร็วๆน้ี 

 
54 

 
48 

 
126 

 
94 

 
78 

 
3.24 

 
1.27 

 
ปานกลาง 

-  ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีผลิตในจ านวนจ ากดั
มกัมีความตอ้งการในตลาดสูง 

 
13 

 
20 

 
67 

 
113 

 
187 

 
4.10 

 
1.06 

 
มาก 

รวม      3.86 1.09 มาก 
Popular 
-  ฉันจะเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแบ
รนด์หรือศิลปินผูอ้อกแบบท่ีมีช่ือเสียง
หรือไดรั้บความนิยม 

 
 

 
47 

 
 

 
61 

 
 

 
150 

 
 
 

90 

 
 
 

52 

 
 
 

3.10 

 
 
 

1.17 

 
 
 

ปานกลาง 
-   แบ รนด์ ห รื อ ศิ ล ปินผู ้อ อ กแบบ
ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีช่ือเสียงท าให้ฉัน
รู้สึกมัน่ใจ 

 
 

35 

 
 

48 

 
 

132 

 
 

113 

 
 

72 

 
 

3.35 

 
 

1.16 

 
 

ปานกลาง 
-  เ ม่ือฉันโชว์ของสะสมของฉัน ฉัน
อยากให้เป็นดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสม
คนอ่ืนรู้จกั 

 
 

59 

 
 

63 

 
 

131 

 
 

81 

 
 

66 

 
 

3.08 

 
 

1.27 

 
 

ปานกลาง 
รวม      3.18 1.20 ปานกลาง 
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จากตาราง 4.3 พบว่าตวัแปรก ากบัท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย มีระดับความเห็นด้วยดังน้ี สภาพเศรษฐกิจ 
(Economic Condition) มีระดบัความเห็นดว้ยนอ้ย, ความหายาก (Limited Edition) มีระดบัความเห็น
ดว้ยมาก และ ช่ือเสียงและความนิยม (Popular) มีระดบัความเห็นดว้ยปานกลาง 

 

 
ภาพ 4.2  ผลความแตกต่างของระดบัความเห็นดว้ยของตวัแปรก ากบัท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์ ของ
ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
 

4.1.3  ตัวแปรตามหรือพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย โดยตวัแปรท่ีจะน ามา

อธิบายในส่วนน้ีคือ ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของดีไซน์ เนอร์ทอย

(Enthusiasm), ความต้องการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession), ความจงรักภักดีท่ีมีต่อ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty), การบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM), ความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

(Intention to buy) และเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy)  ซ่ึงปรากฏในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 4.4  การวิเคราะห์ตวัแปรตาม หรือ พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยด้วยความถ่ี, 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

N=400 
ตวัแปร ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Enthusiasm 
-  ขณะท่ีฉันก าลังแสวงหาคอลเลกชั่น
รู้สึกต่ืนเตน้เหมือนก าลงัออกล่าเหยือ่ 

 
 

20 

 
 

31 

 
 

99 

 
 

135 

 
 

115 

 
 

3.74 

 
 

1.11 

 
 

มาก 
-   ฉัน รู้ สึกหมกมุ่นกับการแสวงหา 
คอลเลกชัน่ท่ีตอ้งการ 

 
33 

 
57 

 
103 

 
106 

 
101 

 
3.46 

 
1.24 

 
มาก 

-  ฉันรู้สึกพึงพอใจเม่ือสามารถแสวงหา 
คอลเลกชัน่ตอ้งการได ้

 
11 

 
15 

 
71 

 
108 

 
195 

 
4.15 

 
1.02 

 
มาก 

-  ฉนัพยายามคิดหาหนทางท่ีจะท าให้ฉัน
ไดม้าซ่ึงคอลเลกชัน่ท่ีฉนัตอ้งการ 

 
19 

 
39 

 
92 

 
125 

 
125 

 
3.75 

 
1.14 

 
มาก 

รวม      3.77 1.09 มาก 
Possession         
-  ฉนัอารมณ์เสียเม่ือดีไซน์เนอร์ทอยของ
ฉนัสูญหาย 

 
10 

 
14 

 
39 

 
90 

 
247 

 
4.38 

 
.97 

 
มากท่ีสุด 

-  ฉันซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเป็นของตวัเอง
มากกวา่การไปยมืของคนอ่ืนมาเล่น 

 
7 

 
7 

 
28 

 
56 

 
302 

 
4.60 

 
.84 

 
มากท่ีสุด 

-  ฉันอารมณ์เสียหากดีไซน์เนอร์ทอย
ของฉันถูกขโมยแม้ว่ามันจะมีราคาไม่
มากนกั 

 
5 

 
9 

 
28 

 
59 

 
299 

 
4.60 

 
.82 

 
มากท่ีสุด 

รวม      4.52 .88 มากท่ีสุด 
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ตาราง 4.4  การวิเคราะห์ตวัแปรตาม หรือ พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยด้วยความถ่ี, 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

N=400 
 ตวัแปร  ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Loyalty  
 
 

12 

 
 
 

21 

 
 
 

90 

 
 
 

129 

 
 
 

148 

 
 
 

3.95 

 
 
 

1.04 

 
 
 

มาก 

-  แมว้า่การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยจะตอ้ง
ใชเ้งินมาก แต่ฉนัก็จะยงัพอใจท่ีจะสะสม
ต่อไป 
-  ชั้นเป็นนกัสะสมท่ีมีความจงรักภกัดีตอ่ 
ดีไซน์เนอร์ทอย 

 
23 

 
42 

 
136 

 
111 

 
88 

 
3.50 

 
1.12 

 
มาก 

-  หากฉันจะซ้ืออะไรบ้างอย่างตามใจ
ตนเอง ชั้นจะนึกถึงคือดีไซน์เนอร์ทอย 

 
22 

 
40 

 
128 

 
112 

 
98 

 
3.56 

 
1.13 

 
มาก 

-  หากมีของสะสมอ่ืนท่ีน่าสนใจ ฉนัก็จะ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยต่อไป 

 
17 

 
26 

 
119 

 
127 

 
111 

 
3.72 

 
1.07 

 
มาก 

รวม      3.68 1.09 มาก 
Positive WOM         
-  ฉันมกัจะพูดถึงดีไซน์เนอร์ทอยในแง่
บวกใหผู้อ่ื้นฟังอยูเ่สมอ 

 
16 

 
18 

 
112 

 
139 

 
105 

 
3.72 

 
1.05 

 
มาก 

-  ฉันมกัแนะน าให้ผูอ่ื้นรู้จกัหรือสะสม 
ดีไซน์เนอร์ทอย 

 
30 

 
34 

 
105 

 
138 

 
93 

 
3.58 

 
1.15 

 
มาก 

-  ฉันมักเล่าประสบการณ์ดีๆ จากการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยใหเ้พื่อนฟัง 

 
29 

 
31 

 
116 

 
123 

 
101 

 
3.59 

 
1.16 

 
มาก 

รวม      3.63 1.12 มาก 
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ตาราง 4.4  การวิเคราะห์ตวัแปรตาม หรือ พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยด้วยความถ่ี, 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (ต่อ) 

N=400 
 ตวัแปร  ระดบัความเห็นดว้ย Mean S.D. แปลผล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Intention to buy  
 

12 

 
 

14 

 
 

96 

 
 

150 

 
 

128 

 
 

3.92 

 
 

.98 

 
 

มาก 
-  ดีไซน์เนอร์ทอยดึงดูดความสนใจของ
ฉนัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
-  ฉนัคิดวา่การซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเป็นการ
ตดัสินใจท่ีชาญฉลาด 

 
26 

 
50 

 
161 

 
109 

 
54 

 
3.29 

 
1.06 

 
มาก 

-  ฉนัรักการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 16 26 113 136 109 3.74 1.05 มาก 
-  ฉันไม่มีความลงัเลท่ีจะซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย 

 
25 

 
62 

 
157 

 
96 

 
60 

 
3.26 

 
1.09 

 
ปานกลาง 

รวม      3.55 1.05 มาก 
Addiction to buy  

 
20 

 
 

31 

 
 

99 

 
 

135 

 
 

115 

 
 

2.87 

 
 

1.20 

 
 

ปานกลาง 
-  ฉันเสียเวลาไปกบักิจกรรมในการสะสม 
ดีไซน์เนอร์ทอยมากจนเกินไป 
-  ฉันเสียเงินซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมากมาย 
เม่ือรู้ตวัก็แทบไม่มีเงินเหลือแลว้ 

 
33 

 
57 

 
103 

 
106 

 
101 

 
3.09 

 
1.37 

 
ปานกลาง 

-  เม่ือฉนัเห็นร้านขายดีไซน์เนอร์ทอยก็อด
ไม่ได้ท่ีจะเขา้ไปดูแลว้ก็เสียเงินซ้ืออะไร
บางอยา่ง 

 
 

19 

 
 

39 

 
 

92 

 
 

125 

 
 

125 

 
 

3.40 

 
 

1.27 

 
 

มาก 
-   ฉันมัก รู้ สึกผิดหลังจากเ สีย เ งิน ซ้ือ 
ดีไซน์เนอร์ทอยไปอยา่งไม่มีเหตุผล 

 
19 

 
39 

 
92 

 
125 

 
125 

 
2.76 

 
1.25 

 
ปานกลาง 

รวม      3.03 1.27 ปานกลาง 

จากตาราง 4.4 พบว่าตวัแปรตาม หรือ พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยทั้ง 6 

ตวัแปร มีระดบัความเห็นดว้ยดงัน้ี ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์

ทอย(Enthusiasm) มีระดบัความเห็นดว้ยมาก, การครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) มีระดบั

ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด, ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) มีระดบัความเห็นดว้ยมาก, 

การบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) มีระดบัความเห็นดว้ยมาก, ความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
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(Intention to buy) มีระดบัความเห็นดว้ยมาก และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to 

buy) มีระดบัความเห็นดว้ยปานกลาง 

 

 
ภาพ 4.3  ผลความแตกต่างของระดบัความเห็นดว้ยของแต่ละปัจจยัจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
 
 

4.2  การวเิคราะห์ข้อมูลด้านคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสายอาชีพหรือสายการเรียน โดยน ามาวเิคราะห์
แจกแจงจ านวน ความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีผูว้ิจ ัยได้
ท าการศึกษาทั้งหมด 400 คน แบ่งเป็นเพศชาย 217 คน เพศหญิง 178 คน และไม่ระบุ 5 คน โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.3 ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 60.8 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิด
เป็นร้อยละ 36.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 20,001-40,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 40.8 และส่วนใหญ่มีสายอาชีพหรือสายการเรียนดา้นการออกแบบ / ศิลปะ คิดเป็นร้อย
ละ 30.8 โดยมีรายละเอียดดงัปรากฏในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 4.5  ความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

217 
178 

5 

54.3 
44.5 
1.3 

รวม 400 100.0 
จากตาราง 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย โดยมีจ านวน 217 คน คิด

เป็นร้อยละ 54.3 กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศหญิงมีจ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 และมีกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีไม่ระบุเพศจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

 

 
ภาพ 4.4  เพศของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตาราง 4.6  ความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ  านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 20 ปี  
21-30 ปี  
31-40 ปี 
41-50 ปี 
51 ปีข้ึนไป 

15 
156 
193 
33 
3 

3.8 
39.0 
48.3 
8.3 
0.8 

รวม 400 100.0 
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ชาย หญิง ไม่ระบุ
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จากตาราง 4.6 พบวา่ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี โดยมีจ านวน 193 คน คิดเป็นร้อย
ละ 48.3 รองลงมาอนัดบัสองคืออาย ุ21-30 ปี จ  านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 อนัดบัสามคืออายุ 
41-50 ปี จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 อนัดบัส่ีคืออาย ุ41-50 ปี จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 
และอนัดบัสุดทา้ยคืออาย ุ51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 0.8 
 

 
ภาพ 4.5  ช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตาราง 4.7  ความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบั
การศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

0 
21 
14 

243 
122 

0.0 
5.3 
3.5 

60.8 
30.5 

รวม 400 100.0 
จากตาราง 4.7 พบวา่ตวัอยา่งส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรีจ านวน 243 คน 

คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมาอนัดบัสองจบการศึกษาในสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 122 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.5 อนัดบัสามจบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่าจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.3 อนัดบัส่ีจบการศึกษาระดบัอนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่าจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และ
อนัดบัสุดทา้ยไม่มีกลุ่มตวัอยา่งจบการศึกษาระดบัต ่ากวา่มธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 0.0 
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ภาพ 4.6  ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตาราง 4.8  ความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน  
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

49 
127 
32 

144 
3 

34 
11 

12.3 
31.8 
8.0 

36.0 
0.8 
8.5 
2.8 

รวม 400 100.0 
จากตาราง 4.8 พบวา่ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 144 คน คิด

เป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาอนัดบัสองท าธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 
อนัดบัสามเป็นนกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 อนัดบัส่ีรับจา้งอิสระ / 
Freelance จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 อนัดบัห้ารับราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 32 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.0อนัดบัหกประกอบอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 และอนัดบัสุดทา้ย
เป็นพอ่บา้น / แม่บา้น จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 
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ภาพ 4.7  อาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตาราง 4.9  ความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 
20,001 - 40,000 บาท  
40,001 - 60,000 บาท 
60,001 - 80,000 บาท  
80,001 บาทข้ึนไป  

111 
163 
65 
19 
42 

29.8 
40.8 
16.3 
4.8 

10.5 
รวม 400 100.0 

จากตาราง 4.9 พบว่าตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 40,000 บาท 
จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมาอนัดบัสองมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท 
จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 อนัดบัสามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 60,000 บาท จ านวน 
65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 อนัดบัส่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 80,000 บาทข้ึนไป จ านวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.5 และอนัดบัสุดทา้ยประกอบอาชีพอ่ืนๆ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 60,001 - 80,000 บาท 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  
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ภาพ 4.8  ระดบัรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตาราง 4.10  ความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสาย

อาชีพหรือสายการเรียน 

สายอาชีพหรือสายการเรียน จ านวน (คน) ร้อยละ 
สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร  

123 
13 
26 
51 

30.8 
3.3 
6.5 

12.8 
สายการคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง  
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ  
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ / IT  
อ่ืนๆ 

36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

9.0 
5.0 
0.5 
3.3 
9.0 
8.8 
3.8 
1.5 
2.5 
3.5 

รวม 400 100.0 
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จากตาราง 4.10 พบวา่ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพหรือเรียนในสายการออกแบบ / ศิลปะ 
จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมาอนัดบัสองคือสายบริหารจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.8 อนัดบัสามคือสายการคา้ / ธุรกิจ และสายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน มีจ านวนเท่ากนัคือ 36 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.0 อนัดบัห้าคือสายวิศวกรรมจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 อนัดบัคือหกสาย
บญัชี / การเงิน จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 อนัดบัเจ็ดคือสายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ จ านวน 
20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 อนัดบัแปดคือสายบริการจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 อนัดบัเกา้คือ
สายอ่ืนๆ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 อนัดบัสิบคือสายอาจารย ์/ การศึกษา และสายกฎหมาย มี
จ านวนเท่ากนัคือ 13คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 อนัดบัสิบสองคือสายเทคโนโลยีสารสนเทศ / IT จ านวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 อนัดบัสิบสามคือสายภาษาจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และอนัดบั
สุดทา้ยคือสายการปกครองจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 

 
ภาพ 4.9  สายอาชีพหรือสายการเรียนของกลุ่มตวัอยา่ง 
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4.2.1  การวิ เคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA) ระหว่างปัจจัยด้าน
คุณลักษณะประชากรกับตัวแปรด้านปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย 

การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของตวัแปรด้านคุณลกัษณะประชากรคือ 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสายอาชีพหรือสายการเรียน ใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ท่ี 95% 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นเพศผูว้ิจยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 3 กลุ่มย่อยคือ ชาย หญิง และ 
ไม่ระบุ และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนัก
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.11 

 
ตาราง 4.11  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร

ดา้นปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละเพศ 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
 Investment 1 

2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

2.823 
2.768 
2.600 
2.796 

1.124 
1.106 
.925 

1.112 

.076 

.083 

.414 

.056 

.200 .819 

 Uniqueness 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

2.533 
2.355 
3.350 
2.464 

.934 

.985 
1.257 
.968 

.063 

.074 

.562 

.048 

3.829 .023 

Self-
Presentation 

Motive 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.007 
2.855 
3.300 
2.943 

.949 

.849 

.274 

.903 

.064 

.064 

.122 

.045 

1.780 .170 
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ตาราง 4.11  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละเพศ
(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Participation 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.249 
3.251 
3.400 
3.251 

1.076 
1.021 
.576 

1.045 

.073 

.077 

.257 

.052 

.051 .950 

Imitation 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

2.631 
2.383 
1.867 
2.511 

1.230 
1.125 
1.193 
1.190 

.084 

.084 

.533 

.060 

2.887 .057 

Trend 1 
2 
3 
 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 
รวม 

217 
178 

5 
400 

2.873 
2.809 
2.733 
2.843 

0.933 
.943 

1.038 
.937 

.063 

.071 

.464 

.047 

.258 .773 

Escape 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

2.843 
2.978 
2.850 
2.903 

1.234 
1.311 
1.537 
1.271 

.084 

.098 

.687 

.064 

.548 .578 

Pride 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.436 
3.667 
3.267 
3.537 

1.117 
1.092 
.641 

1.105 

.076 

.082 

.287 

.055 

2.291 .103 
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ตาราง 4.11  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้น ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละเพศ 
(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Positive 
Attitude 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.781 
3.877 
3.950 
3.826 

.957 

.867 
1.151 
.919 

.065 

.065 

.515 

.046 

.571 .565 

Childhood 
Unfulfilled 

Need 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.416 
3.108 
4.200 
3.289 

1.273 
1.371 
.691 

1.323 

.086 

.103 

.309 

.066 

3.902 .021 

Past 
Financial 

Status 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.516 
3.352 
4.067 
3.450 

1.198 
1.235 
1.140 
1.216 

.081 

.093 

.510 

.061 

1.546 .214 

จากตาราง 4.11 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นเพศ และระดบั
ความคิดเห็นของแต่ละตวัแปรทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ย
การทดสอบ One-Way Anova พบวา่เพศท่ีแตกต่างกนั จะมีระดบัความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์
จากดีไซน์เนอร์ทอย (Uniqueness) (P = .023) และระดบัความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง 
(Childhood Unfulfilled Need) (P = .021) ท่ีแตกต่างกนั อาจเน่ืองมาจากเป็นขอ้จ ากดัของขอ้มูลท่ีมี
จ านวนนอ้ยเพียง 3 ตวัอยา่ง เท่านั้น 
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ภาพ 4.10  ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามเพศ 
 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นอายุผูว้ิจยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่มคือ ไม่เกิน 20 ปี, 21-30  
ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.12 

 
ตาราง 4.12  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร

ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละช่วง
อาย ุ

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Investment 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

2.889 
2.880 
2.769 
2.556 
2.333 
2.796 

.663 
1.059 
1.160 
1.230 
1.155 
1.112 

.171 

.085 

.083 

.214 

.667 

.056 

.794 .530 

 

0

1

2

3

4

5

ชาย หญิง ไม่ระบุ

M
ea

n

Uniqueness Childhood Unfulfilled Need
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ตาราง 4.12  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรดา้น
ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละช่วงอายุ 
(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Uniqueness 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

2.617 
2.486 
2.460 
2.356 
2.083 
2.464 

.743 
1.020 
.965 
.832 

1.127 
.968 

.192 

.082 

.069 

.145 

.651 

.048 

.330 .858 

Self-
Presentation 

Motive 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

2.900 
3.055 
2.902 
2.712 
2.583 
2.943 

.833 

.881 

.908 

.998 

.629 

.903 

.215 

.071 

.065 

.174 

.363 

.451 

1.368 .244 

Participation 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.417 
3.390 
3.219 
2.803 
2.333 
3.252 

.880 

.991 
1.063 
1.126 
1.181 
1.045 

.227 

.079 

.077 

.196 

.682 

.052 

2.974 .019 

Imitation 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 
รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.022 
2.654 
2.390 
2.333 
2.333 
2.512 

.921 
1.194 
1.179 
1.256 
1.202 
1.190 

.238 

.096 

.085 

.219 

.694 

.059 

1.971 0.098 
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ตาราง 4.12  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรดา้น
ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละช่วงอายุ 
(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Trend 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

2.689 
2.838 
2.874 
2.788 
2.444 
2.842 

.707 

.965 

.939 

.889 
1.262 
.936 

.182 

.077 

.068 

.155 

.729 

.047 

.317 .866 

Escape 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.067 
2.989 
2.883 
2.606 
2.167 
2.903 

1.293 
1.311 
1.251 
1.156 
1.607 
1.271 

.334 

.105 

.090 

.201 

.928 

.064 

.953 .433 

Pride 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.578 
3.727 
3.528 
2.788 
2.333 
3.537 

1.004 
1.017 
1.112 
1.201 
.667 

1.105 

.259 

.081 

.080 

.209 

.385 

.055 

6.315 .000 

Positive 
Attitude 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.867 
3.896 
3.821 
3.515 
3.667 
3.826 

1.004 
1.014 
.832 
.897 
.629 
.919 

.259 

.081 

.060 

.156 

.363 

.046 

1.203 .309 
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ตาราง 4.12  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรดา้น
ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละช่วงอายุ 
(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Childhood 
Unfulfilled 

Need 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.156 
3.282 
3.335 
3.182 
2.556 
3.290 

1.208 
1.361 
1.320 
1.239 
1.503 
1.323 

.312 

.109 

.095 

.216 

.868 

.066 

.380 .823 

Past 
Financial 

Status 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.533 
3.709 
3.337 
3.030 
1.444 
3.450 

1.075 
1.247 
1.152 
1.194 
.770 

1.216 

.278 

.100 

.083 

.208 

.444 

.061 

5.469 .000 

จากตาราง 4.12 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นอายุ และระดบั
ความคิดเห็นของแต่ละปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ย
การทดสอบ One-Way Anova พบว่านกัสะสมท่ีอายุแตกต่างกนั จะมีระดบัความตอ้งการเป็นส่วน
หน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Participation) (P=0.19) ระดบัความภาคภูมิใจในการเป็น
นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Pride) (.000) และระดบัความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะ
ทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) (.000) ท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือยิ่งนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยมีอายุมากข้ึนเท่าไร จะยิ่งท าให้ระดบัความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยลดนอ้ยลง สอดคลอ้งกบัวิถีการด าเนินชีวิตของคนในแต่ละช่วงอายุ โดยท่ีคนอายุน้อยมกัจะมี
ชีวิตประจ าวนัท่ีตอ้งรวมกลุ่มกบัเพื่อน ตอ้งการเป็นท่ียอมรับของกลุ่ม มีการใช้เทคโนโลยีในการ
รวมกลุ่มในลกัษณะต่างๆ ตามสังคมออนไลน์ แต่เม่ือมีอายุมากข้ึนวิถีชีวิตมกัเปล่ียนแปลงไปอยู่ใน
ลกัษณะปัจเจกบุคคลมากข้ึน เน่ืองดว้ยหนา้ท่ีการงาน ความรับผดิชอบท่ีมีต่อครอบครัว และเม่ืออายุ
มากข้ึนเร่ือยๆ ความสามารถในการใชเ้ทคโนโลยีเพื่อรวมกลุ่มกนัในสังคมออนไลน์ก็ยิ่งลดน้อยลง 
เหล่าน้ีท าให้ระดบัความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยลดน้อยลงเร่ือยๆ 
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ตามอายุท่ีมากข้ึน ในส่วนของระดับความภาคภูมิใจในการเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ใน
ภาพรวมพบวา่เม่ืออายุมากข้ึนจะมีแนวโนม้ท่ีจะมีความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมท่ีลดน้อยลง 
สอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการท่ีวา่ภาพลกัษณ์ของสะสมท่ีดูเหมือนเป็นเพียงของ
เล่น ท าให้วยัท่ีตอ้งการความมัน่คงและความน่าเช่ือถือ ไม่ตอ้งการแสดงหรือบอกให้คนรอบข้าง
ทราบว่าตนเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และในส่วนของระดบัความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยใน
ขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม พบวา่นกัสะสมในช่วงอายุ 51 ปีข้ึนไปนั้นก็จะมีระดบัน้อยมาก
อย่างเห็นได้ชัด ซ่ึงโดยในภาพรวมเม่ืออายุมากข้ึนจะมีแนวโน้มท่ีลดน้อยลง สอดคล้องกับ
ประสบการณ์ของผูท้  าวิจยั ท่ีพบวา่นกัสะสมท่ีอายุมากข้ึนอยูใ่นวยัท่ีสามารถหาเงินใชไ้ดด้ว้ยตนเอง 
และมีฐานะท่ีมัน่คงมากข้ึนเร่ือยๆ ท าให้รู้สึกห่างไกลความรู้สึกมีความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยใน
ขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม ซ่ึงส่วนมากมกัจะเกิดข้ึนในวยัเด็กหรือวยัรุ่น 

 

 
ภาพ 4.11  ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาย ุ
 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นระดบัการศึกษา ผูว้ิจยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่มย่อยคือ ต ่า
กว่ามธัยมศึกษา, มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า, อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า, ปริญญาตรี และสูงกว่า
ปริญญาตรี และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรดา้นปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกั
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.13 

0

1

2

3

4

ไม่เกิน 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป

M
ea

n

Participation Pride Past Financial status
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ตาราง 4.13  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ด้านปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละ
ระดบัการศึกษา 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Investment 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.683 
2.571 
2.852 
2.730 
2.796 

0 
.553 
.852 

1.133 
1.168 
1.112 

0 
.121 
.228 
.073 
.106 
.056 

.611 .608 

 Uniqueness 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.631 
2.518 
2.421 
2.516 
2.464 

0 
.934 
.737 
.996 
.943 
.968 

0 
.204 
.197 
.064 
.085 
.048 

.502 .681 

Self-
Presentation 

Motive 

1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.989 
2.982 
2.932 
2.953 
2.943 

0 
.889 
.805 
.879 
.970 
.903 

0 
.194 
.215 
.056 
.088 
.045 

.043 .988 

Participation 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.310 
3.321 
3.229 
3.279 
3.252 

0 
.952 

1.150 
.995 

1.154 
1.045 

0 
.208 
.307 
.064 
.104 
.052 

.105 .957 
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ตาราง 4.13  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ด้านปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละ
ระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Imitation 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.762 
2.452 
2.510 
2.478 
2.512 

0 
1.321 
.948 

1.172 
1.234 
1.190 

0 
.288 
.253 
.075 
.112 
.059 

.352 .788 

Trend 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.492 
2.786 
2.815 
2.965 
2.843 

0 
.712 
.711 
.928 
.998 
.937 

0 
.155 
.190 
.060 
.090 
.047 

1.767 .153 

Escape 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.881 
3.196 
2.856 
2.967 
2.903 

0 
1.516 
1.411 
1.269 
1.221 
1.271 

0 
.331 
.377 
.081 
.111 
.064 

.464 .708 

Pride 1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.381 
3.524 
3.571 
3.497 
3.537 

0 
1.170 
1.010 
1.096 
1.132 
1.105 

0 
.255 
.270 
.070 
.102 
.055 

.266 .850 



100 
 

ตาราง 4.13  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ด้านปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละ
ระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Positive 
Attitude 

1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.667 
3.607 
3.829 
3.871 
3.826 

0 
1.127 
.777 
.948 
.836 
.919 

0 
.246 
.208 
.061 
.076 
.046 

.571 .387 

Childhood 
Unfulfilled 

Need 

1 
2 
3 
4 
5 

ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกว่าปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.523 
3.714 
3.302 
3.175 
3.289 

0 
1.360 
1.183 
1.307 
1.360 
1.323 

0 
.297 
.316 
.084 
.123 
.066 

1.014 .387 

Past 
Financial 

Status 

1 
2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.810 
3.381 
3.516 
3.265 
3.450 

0 
1.047 
1.077 
1.221 
1.233 
1.216 

0 
.228 
.288 
.078 
.112 
.061 

1.816 .144 

จากตาราง 4.13  การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นระดบัการศึกษา 
และระดบัความคิดเห็นของแต่ละปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย ดว้ยการทดสอบ One-Way Anova พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นท่ีไม่แตกต่างกนั  

ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นอาชีพ ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 7 กลุ่มยอ่ยคือ นกัเรียน / นิสิต 
/ นักศึกษา, ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย, รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ, พนักงานบริษทัเอกชน, พ่อบา้น / 
แม่บา้น, รับจา้งอิสระ / Freelance และอ่ืนๆ และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรดา้นปัจจยัทาง 
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จิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.14 
 

ตาราง 4.14  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Investment 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

2.912 
2.990 
2.958 
2.713 
2.222 
2.206 
2.636 
2.796 

.907 
1.060 
1.278 
1.131 
1.348 
1.054 
1.337 
1.118 

.130 

.094 

.226 

.094 

.778 

.181 

.403 

.056 

2.819 .011 

 Uniqueness 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

2.582 
2.411 
2.461 
2.491 
4.083 
2.206 
2.568 
2.464 

.882 

.908 

.916 
1.011 
.144 

1.077 
1.031 
.968 

.126 

.081 

.162 

.084 

.083 

.185 

.311 

.048 

2.059 .057 

Self-
Presentation 

Motive 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

2.959 
2.972 
2.828 
2.962 
2.583 
2.779 
3.227 
2.943 

.911 

.844 

.734 

.979 

.629 

.959 

.905 

.903 

.130 

.075 

.130 

.082 

.363 

.164 

.273 

.045 

.565 .758 
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ตาราง 4.14  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ 

(ต่อ) 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Participation 1 

2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.357 
3.327 
3.047 
3.226 
2.833 
3.170 
3.227 
3.252 

.991 
1.068 
1.078 
.985 

1.127 
1.243 
1.159 
1.045 

.142 

.095 

.191 

.082 

.651 

.213 

.349 

.053 

.524 .790 

Imitation 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

2.966 
2.554 
2.271 
2.463 
1.222 
2.275 
2.424 
2.512 

1.026 
1.266 
1.171 
1.176 
.385 

1.056 
1.230 
1.190 

.147 

.112 

.207 

.098 

.222 

.181 

.371 

.059 

2.346 .031 

Trend 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

2.816 
3.010 
2.698 
2.896 
1.778 
2.461 
2.273 
2.843 

.903 

.960 

.970 

.904 

.694 

.910 

.647 

.937 

.129 

.085 

.172 

.075 

.401 

.156 

.195 

.047 

3.219 .004 
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ตาราง 4.14  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ 

(ต่อ) 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Escape 1 

2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.163 
2.770 
2.789 
3.024 
2.333 
2.647 
2.977 
2.903 

1.170 
1.305 
1.213 
1.268 
1.258 
1.288 
1.380 
1.271 

.167 

.116 

.214 

.106 

.726 

.221 

.416 

.064 

1.177 .318 

Pride 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.762 
3.583 
3.365 
3.495 
2.000 
3.275 
4.273 
3.537 

1.039 
1.093 
1.038 
1.125 
.882 

1.102 
.975 

1.105 

.148 

.097 

.184 

.094 

.509 

.189 

.294 

.055 

2.704 .014 

Positive 
Attitude 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.847 
3.933 
3.742 
3.819 
2.750 
3.449 
4.273 
3.826 

1.052 
.814 
.890 
.912 

1.090 
1.029 
.840 
.919 

.150 

.072 

.157 

.076 

.629 

.177 

.253 

.046 

2.466 .024 
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ตาราง 4.14  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ 

(ต่อ) 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Childhood 
Unfulfilled 

Need 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืน 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.333 
3.197 
3.229 
3.377 
4.778 
3.186 
3.091 
3.289 

1.256 
1.379 
1.403 
1.302 
.385 

1.269 
1.257 
1.323 

.179 

.122 

.248 

.109 

.222 

.218 

.379 

.066 

.938 .468 

Past 
Financial 

Status 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.708 
3.310 
3.198 
3.505 
2.778 
3.794 
3.061 
3.450 

1.155 
1.235 
1.284 
1.212 
1.678 
1.032 
1.289 
1.216 

.165 

.110 

.227 

.101 

.969 

.177 

.389 

.061 

1.740 .111 

จากตาราง 4.14 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นอาชีพ และระดบั
ความคิดเห็นของแต่ละปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ย
การทดสอบ One-Way Anova พบวา่นกัสะสมท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จะมีปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ระดบัความตอ้งการเก็งก าไรหรือ
ลงทุนทางเศรษฐกิจจากการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Investment) (P = .011) ระดบัความตอ้งการท า
ตามตน้แบบในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Imitation) (P = .031) ระดบัการท าตามคนส่วนมากใน
การสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Trend) (P = .004) ระดบัความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย (Pride) (P = .014)และระดบัทศันคติเชิงบวกในการเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Positive 
Attitude) (Positive Attitude) (P = .024) ซ่ึงในทุกๆ ปัจจยัท่ีกล่าวมา นักสะสมท่ีประกอบอาชีพ
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พ่อบา้น/แม่บา้น จะมีระดบัปัจจยัท่ีต ่ากว่าอาชีพอ่ืนๆ อย่างเห็นไดช้ดั อาจเน่ืองมาจากเป็นขอ้จ ากดั
ของขอ้มูลท่ีมีจ านวนนอ้ยเพียง 3 ตวัอยา่ง เท่านั้น 

 

 
ภาพ 4.12  ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาชีพ 
 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นรายได ้ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่มยอ่ยคือ ต ่ากวา่ 20,000 
บาท, 20,001 - 40,000 บาท, 40,001 - 60,000 บาท, 60,001 - 80,000 บาท และ 80,001 บาทข้ึนไป 
และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรด้านปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.12 
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ตาราง 4.15  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรดา้น 
ปัจจัยทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดับ
รายได ้

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Investment 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

2.745 
2.871 
2.928 
2.491 
2.571 
2.796 

.951 
1.170 
1.200 
1.157 
1.100 
1.112 

.090 

.092 

.149 

.265 

.170 

.056 

1.264 .284 

 Uniqueness 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

2.478 
2.491 
2.377 
2.566 
2.417 
2.464 

.980 
1.017 
.923 
.946 
.842 
.968 

.093 

.080 

.114 

.217 

.130 

.048 

.244 .913 

Self-
Presentation 

Motive 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

2.948 
2.968 
3.004 
2.855 
2.780 
2.943 

.864 

.927 

.855 

.966 

.972 

.903 

.082 

.073 

.106 

.222 

.150 

.045 

.491 .742 

Participation 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.266 
3.379 
3.262 
2.895 
2.869 
3.252 

.976 

.991 
1.103 
1.334 
1.114 
1.045 

.093 

.078 

.137 

.306 

.172 

.052 

2.611 .035 
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ตาราง 4.15  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรดา้น  
ปัจจัยทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดับ 
รายได ้(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Imitation 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

2.586 
2.597 
2.467 
2.246 
2.175 
2.512 

1.108 
1.258 
1.217 
1.221 
1.029 
1.190 

.105 

.099 

.151 

.280 

.159 

.059 

1.427 .224 

Trend 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

2.745 
2.816 
3.097 
2.842 
2.810 
2.843 

.897 

.962 

.887 
1.119 
.905 
.937 

.085 

.075 

.110 

.257 

.140 

.047 

1.560 .184 

Escape 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

2.885 
3.106 
2.869 
2.658 
2.327 
2.903 

1.280 
1.261 
1.238 
1.344 
1.147 
1.270 

.122 

.099 

.154 

.308 

.177 

.064 

3.469 .008 

Pride 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.543 
3.577 
3.697 
3.298 
3.222 
3.537 

1.115 
1.034 
1.166 
1.257 
1.156 
1.105 

.106 

.081 

.145 

.288 

.178 

.055 

1.476 .209 
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ตาราง 4.15  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรดา้น  
ปัจจัยทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดับ 
รายได ้(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Positive 
Attitude 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.710 
3.851 
4.065 
3.671 
3.732 
3.826 

1.024 
.916 
.778 
.842 
.823 
.919 

.097 

.072 

.097 

.193 

.127 

.046 

1.840 .120 

Childhood 
Unfulfilled 

Need 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.532 
3.299 
3.190 
2.404 
3.167 
3.289 

1.230 
1.280 
1.413 
1.425 
1.392 
1.323 

.117 

.100 

.176 

.327 

.215 

.066 

3.321 .011 

Past 
Financial 

Status 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากว่า 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.760 
3.556 
3.354 
2.386 
2.849 
3.450 

1.117 
1.208 
1.122 
1.061 
1.265 
1.216 

.106 

.095 

.139 

.244 

.195 

.061 

9.098 .000 

จากตาราง 4.15  การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัย่อยด้านระดบัรายได้ 

และระดบัความคิดเห็นของแต่ละปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย ดว้ยการทดสอบ One-Way Anova พบว่าระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั จะมีปัจจยัทางจิตวิทยาท่ี

ส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ระดบัความตอ้งการเป็นส่วน

หน่ึงของกลุ่มนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Participation) (P = .035) ระดบัความตอ้งการหลบเล่ียง

ความเครียดจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Escape) (P = .008) ระดบัความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูก

ตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) (P = .011) และระดบัความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยใน
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ขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) (P = .000) ท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือ นัก

สะสมท่ีมีรายได้ตั้ งแต่ 60,001 ข้ึนไปจะมีระดับความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยนอ้ยกวา่กลุ่มท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่อยา่งเห็นไดช้ดั จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยัพบว่า

การได้เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้น นอกจากจะได้รู้จกัเพื่อนแลกเปล่ียน

ประสบการณ์ระหวา่งเพื่อนนกัสะสมแลว้ ยงัมีผลประโยชน์ในดา้นการซ้ือ-ขาย เช่น การรวมตวักนั

ภายในกลุ่มเพื่อซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยจากศิลปินเจา้ของผลงานไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ การบอกแหล่งซ้ือ-

ขายดีไซน์เนอร์ทอยราคาถูก การแนะน าช่องทางหรือวิธีการขายดีไซน์เนอร์ทอยให้ไดร้าคาดี ฯลฯ 

ซ่ึงเหล่าน้ีไม่ไดส่้งผลกระทบต่อผูท่ี้มีรายไดสู้งนกั จึงท าให้ผูท่ี้มีรายไดสู้งนั้นมีระดบัความตอ้งการ

เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีน้อยกว่าผูท่ี้มีรายไดน้้อยกว่า ในส่วนของระดบั

ความตอ้งการหลบเล่ียงความเครียดจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยนกัสะสมท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 60,001 ข้ึน

ไป จะมีระดบันอ้ยกวา่กลุ่มท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่อยา่งเห็นไดช้ดั และในส่วนของระดบัความตอ้งการใน

วยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนองและระดบัความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่

พร้อม นกัสะสมท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 60,001 ข้ึนไป จะมีระดบันอ้ยกวา่กลุ่มท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่อยา่งเห็นได้

ชดั จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยัพบวา่นกัสะสมท่ีมีรายไดสู้งจะมีอ านาจการใชจ่้ายสูงตามไปดว้ย 

ท าให้สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้เป็นอย่างดี รวมถึงตอบสนองในส่วนของ

ดีไซน์เนอร์ทอยด้วยเช่นกัน จึงท าให้ผูท่ี้มีรายได้สูงนั้นมีระดับความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูก

ตอบสนองและระดบัความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อมน้อยกว่า

กลุ่มท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 

 

 

ภาพ 4.13  ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามรายได ้

0

2

4

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 20,001 - 40,000 บาท 40,001 - 60,000 บาท 60,001 - 80,000 บาท 80,001 บาทข้ึนไป

M
ean

Participation Escape Childhood Unfulfilled Need Past Financial Status
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ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นสายอาชีพหรือสายการเรียน ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 14 กลุ่ม
ย่อยคือ สายการออกแบบ / ศิลปะ, สายอาจารย ์/ การศึกษา, สายบญัชี / การเงิน, สายการบริหาร, 
การค้า / ธุรกิจ, สายการแพทย์ / วิทยาศาสตร์, สายการปกครอง, สายกฎหมาย, สายบันเทิง / 
ส่ือสารมวลชน, สายวิศวกรรม, สายบริการ, สายภาษา, สายเทคโนโลยีสารสนเทศ / IT และ อ่ืนๆ 
และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรด้านปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.16 

 
ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร

ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Investment 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ 
วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

2.428 
2.846 
3.269 
3.261 
2.982 
2.783 
2.000 
3.051 
2.694 
2.829 
3.400 
2.389 
3.100 
2.310 
2.796 

1.078 
1.555 
.933 
.806 

1.113 
1.190 
.471 

1.275 
1.228 
1.086 
.986 

1.104 
1.019 
.800 

1.112 

.097 

.431 

.183 

.113 

.185 

.266 

.333 

.354 

.205 

.184 

.254 

.451 

.322 

.214 

.056 

3.202 .000 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Uniqueness 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

2.490 
2.346 
2.635 
2.706 
2.174 
2.238 
2.625 
2.615 
2.417 
2.500 
2.517 
1.833 
2.225 
2.482 
2.464 

.992 
1.107 
.746 
.970 
.971 
.934 
.177 

1.034 
1.047 
.964 
.904 

1.045 
.996 
.787 
.968 

.089 

.307 

.146 

.136 

.162 

.209 

.125 

.287 

.175 

.163 

.233 

.427 

.315 

.210 

.048 

.947 .504 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Self-
Presentation 

Motive 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

2.860 
2.673 
3.125 
3.230 
3.007 
2.838 
4.000 
2.789 
2.847 
2.857 
2.883 
3.125 
3.250 
2.750 
2.943 

.905 

.787 

.846 

.795 

.840 

.915 

.707 
1.185 
1.037 
1.026 
.834 
.787 
.791 
.700 
.903 

.082 

.218 

.166 

.111 

.140 

.205 

.500 

.329 

.173 

.173 

.215 

.321 

.250 

.187 

.045 

1.146 .318 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Participation 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

3.157 
3.173 
3.308 
3.500 
3.319 
3.513 
4.125 
3.077 
3.097 
3.236 
3.367 
3.042 
3.500 
2.875 
3.252 

1.082 
1.405 
1.006 
.863 
.990 

1.185 
.177 

1.179 
1.198 
.939 
.940 
.993 
.943 
.965 

1.045 

.098 

.390 

.197 

.121 

.165 

.265 

.125 

.327 

.200 

.159 

.243 

.405 

.298 

.258 

.052 

.826 .632 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Imitation 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

2.342 
2.564 
2.564 
2.922 
2.657 
2.550 
3.167 
2.359 
2.306 
2.552 
2.711 
2.333 
2.433 
2.333 
2.512 

1.117 
1.542 
1.268 
1.055 
1.358 
1.186 
1.650 
1.142 
1.273 
1.194 
1.234 
.869 

1.145 
1.220 
1.190 

.100 

.428 

.249 

.148 

.226 

.265 
1.167 
.317 
.212 
.202 
.319 
.355 
.362 
.326 
.059 

.926 .526 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Trend 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

2.621 
2.770 
3.154 
3.137 
2.963 
2.900 
2.500 
2.872 
2.870 
2.838 
3.244 
3.278 
2.633 
2.310 
2.843 

.863 
1.499 
.839 
.769 

1.038 
.992 

1.179 
.811 

1.043 
.961 
.850 
.390 
.895 
.872 
.937 

.078 

.416 

.165 

.108 

.173 

.222 

.833 

.225 

.174 

.162 

.219 

.159 

.283 

.233 

.047 

1.982 .021 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Escape 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

2.734 
2.846 
2.952 
3.025 
2.785 
3.000 
4.375 
3.635 
3.097 
3.057 
2.517 
2.125 
3.250 
2.804 
2.903 

1.198 
1.317 
1.306 
1.242 
1.264 
1.338 
.884 

1.293 
1.359 
1.367 
1.083 
1.321 
1.286 
1.359 
1.271 

.108 

.365 

.256 

.174 

.211 

.299 

.625 

.359 

.227 

.231 

.280 

.539 

.407 

.363 

.064 

1.237 .251 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Pride 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

3.393 
3.154 
3.410 
3.863 
3.824 
3.917 
4.000 
3.692 
3.435 
3.267 
3.756 
3.389 
3.767 
3.310 
3.537 

1.050 
1.303 
1.080 
.976 

1.019 
1.108 
1.414 
.995 

1.345 
1.212 
.972 
.998 

1.145 
1.151 
1.105 

.095 

.361 

.212 

.137 

.170 

.248 
1.000 
.276 
.224 
.205 
.251 
.407 
.362 
.308 
.055 

1.398 .157 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Positive 
Attitude 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 
 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

3.760 
3.692 
3.798 
3.946 
4.083 
4.025 
4.875 
4.039 
3.799 
3.579 
3.800 
3.542 
4.000 
3.554 
3.826 

.920 
1.109 
.797 
.732 
.874 
.693 
.177 
.978 

1.028 
1.089 
.846 
.828 

1.087 
1.110 
.919 

.083 

.308 

.157 

.103 

.146 

.155 

.125 

.272 

.171 

.184 

.218 

.338 

.344 

.297 

.046 

1.049 .404 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Childhood 
Unfulfilled 

Need 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

3.501 
2.974 
3.282 
3.327 
3.306 
2.833 
3.167 
3.231 
3.157 
3.505 
2.889 
2.944 
3.300 
2.643 
3.289 

1.295 
1.391 
1.285 
1.177 
1.544 
1.250 
2.593 
1.390 
1.404 
1.261 
1.435 
1.421 
1.418 
1.050 
1.323 

.1168 

.3858 
.252 
.165 
.257 
.279 

1.833 
.386 
.234 
.213 
.370 
.580 
.448 
.281 
.066 

.983 .468 
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ตาราง 4.16  การวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปร
ดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สาย
อาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Past 
Financial 

Status 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ 
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวศิวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 

2 
13 
36 
35 
15 

6 
10 
14 

400 

3.683 
3.129 
2.936 
3.261 
3.519 
3.100 
3.500 
3.231 
3.407 
3.676 
3.400 
3.000 
3.567 
3.571 
3.450 

1.180 
1.280 
1.166 
1.142 
1.363 
1.248 
.236 

1.601 
1.268 
1.101 
1.370 
.667 

1.207 
1.016 
1.216 

.106 

.355 

.229 

.160 

.227 

.279 

.167 

.444 

.211 

.186 

.354 

.272 

.382 

.272 

.061 

1.227 .257 

จากตาราง 4.16 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นสายอาชีพหรือ
สายการเรียน และระดบัความคิดเห็นของแต่ละปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย ด้วยการทดสอบ One-Way ANOVA พบว่านักสะสมท่ีมีสายอาชีพหรือสายการ
เรียนท่ีต่างกนั จะมีระดบัความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากกการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
(Investment) (P = .000) ท่ีแตกต่างกนั จะเห็นได้ชัดว่านักสะสมท่ีท างานในสายอาชีพท่ีเก่ียวกับ
การเงินหรือการซ้ือขาย เช่น การบญัชี/การเงิน การบริหาร การคา้/ธุรกิจ ท่ีมีความรู้ความสามารถใน
การลงทุนอยูแ่ลว้ จะมีระดบัความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย (Investment) ท่ีสูงกวา่สายอาชีพหรือสายการเรียนอ่ืนๆ และนอกจากน้ีนกัสะสมท่ีมีสายอาชีพ
หรือสายการเรียนท่ีต่างกนั จะมีระดบัความตอ้งการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยตามคนส่วนมาก (Trend) (P 
= .021) ท่ีแตกต่างกนั โดยความแตกต่างน้ีจะมีแนวโนม้ไปในลกัษณะเดียวกบัความตอ้งการเก็งก าไร
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หรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากกการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ซ่ึงจากการสังเกตของผูว้ิจยัพบวา่นกัสะสมท่ี
ซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อลงทุนนั้นมกัจะซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยตามกระแสนิยม เน่ืองจากสามารถขายได้
ง่ายและไดก้ าไรหรือผลตอบแทนดี 

 

 

ภาพ 4.14  ผลความแตกต่างของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตามกลุ่มสายอาชีพหรือสายการเรียน 
 

4.2.2  การวเิคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA) ระหว่างปัจจัยด้าน
คุณลกัษณะประชากรกบัตัวแปรที่เป็นพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในฐานะผู้บริโภค 

การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มปัจจัยย่อยด้านคุณลักษณะ
ประชากร คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสายอาชีพหรือสายการเรียน 
ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นเพศ ผูว้ิจยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 3 กลุ่มย่อยคือ ชาย หญิง และ
ไม่ระบุ และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ได้
ดงัในตารางท่ี 4.17 
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ตาราง 4.17  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละเพศ 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Enthusiasm 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.726 
3.827 
3.950 
3.774 

1.028 
.944 
.891 
.989 

.070 

.071 

.398 

.049 

.593 .553 

 Possession 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

4.476 
4.577 
4.600 
4.523 

.842 

.677 

.894 

.773 

.057 

.051 

.400 

.039 

.853 .427 

Loyalty 1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.601 
3.785 
3.550 
3.683 

.978 

.892 

.622 

.940 

.066 

.067 

.278 

.047 

1.928 .147 

Positive 
WOM 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.585 
3.669 
4.133 
3.629 

1.025 
1.036 
.691 

1.027 

.070 

.078 

.309 

.051 

.931 .395 

Intention to 
buy 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

3.477 
3.643 
3.550 
3.552 

.858 

.835 

.855 

.850 

.058 

.063 

.382 

.042 

1.881 .154 

 Addiction 
to buy 

1 
2 
3 

 

ชาย 
หญิง 
ไม่ระบุ 

รวม 

217 
178 

5 
400 

2.924 
3.156 
3.100 
3.029 

.994 

.993 

.978 

.997 

.067 

.074 

.437 

.050 

2.680 .070 
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จากตาราง 4.17  การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นเพศ และระดบั
ความคิดเห็นของแต่ละพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ยการทดสอบ One-Way Anova 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นท่ีไม่ต่างกนั 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นอาย ุผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่มยอ่ยคือ ไม่เกิน 20 ปี, 21-
30 ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรตามท่ีเป็นพฤติกรรม
ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.18 

 
ตาราง 4.18  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี

เป็น พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละช่วงอายุ 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Enthusiasm 1 

2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.850 
3.825 
3.789 
3.515 
2.583 
3.774 

.806 
1.026 
.957 

1.010 
1.127 
.989 

.208 

.082 

.069 

.176 

.651 

.049 

1.804 .127 

 Possession 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

4.156 
4.558 
4.580 
4.212 
4.222 
4.523 

1.053 
.835 
.652 
.901 
.694 
.773 

.272 

.067 

.047 

.157 

.401 

.039 

2.683 .031 

Loyalty 1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.817 
3.768 
3.668 
3.356 
3.083 
3.683 

.832 

.922 

.929 
1.081 
1.010 
.940 

.215 

.074 

.067 

.188 

.583 

.047 

1.720 .145 
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ตาราง 4.18  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละช่วงอาย ุ(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Positive 
WOM 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.600 
3.673 
3.674 
3.192 
3.444 
3.629 

.838 
1.011 
1.019 
1.149 
1.388 
1.027 

.216 

.081 

.073 

.200 

.801 

.051 

1.696 .150 

Intention to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

3.383 
3.615 
3.552 
3.364 
3.167 
3.552 

1.081 
.839 
.814 
.980 

1.010 
.850 

.279 

.067 

.059 

.171 

.583 

.042 

.924 .450 

 Addiction 
to buy 

1 
2 
3 
4 
5 

อายไุม่เกิน 20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี  
อาย ุ31-40 ปี  
อาย ุ41-50 ปี  
อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

รวม 

15 
156 
193 

33 
3 

400 

2.567 
2.992 
3.110 
2.894 
3.583 
3.029 

1.163 
1.072 
.908 

1.031 
.764 
.998 

.300 

.086 

.065 

.179 

.441 

.050 

1.571 .181 

จากตาราง 4.18 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นอายุ และระดบั
ความคิดเห็นของแต่ละพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ยการทดสอบ One-Way Anova 
พบวา่อายท่ีุแตกต่างกนั จะมีระดบัความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) (P = .031) 
ท่ีแตกต่างกนั  
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ภาพ 4.15  ผลความแตกต่างของระดบัความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดย
เฉล่ีย จ าแนกตามอายุ 
 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัย่อยดา้นระดบัการศึกษา ผูว้ิจยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่มย่อยคือ ต ่า
กว่ามธัยมศึกษา, มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า, อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า, ปริญญาตรี และสูงกว่า
ปริญญาตรี และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรท่ีเป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ได้
ดงัในตารางท่ี 4.19 

 
ตาราง 4.19  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี

เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดบัการศึกษา 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Enthusiasm 1 

2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.679 
3.393 
3.771 
3.840 
3.774 

0 
.856 
.999 
.984 

1.019 
.989 

0 
.187 
.267 
.063 
.092 
.049 

.940 .421 

 

 

0

1

2

3

4

5

ไม่เกิน 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป

M
ea

n
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ตาราง 4.19  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็น พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Possession 1 
2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
4.524 
4.071 
4.497 
4.626 
4.523 

0 
.898 

1.080 
.793 
.648 
.773 

0 
.196 
.289 
.051 
.059 
.039 

2.430 .065 

Loyalty 1 
2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.583 
3.339 
3.708 
3.689 
3.683 

0 
.842 
.847 
.924 
.997 
.940 

0 
.184 
.226 
.060 
.090 
.047 

.759 .517 

Positive 
WOM 

1 
2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.524 
3.452 
3.594 
3.738 
3.629 

0 
.873 
.939 

1.052 
1.013 
1.027 

0 
.190 
.251 
.067 
.092 
.051 

.760 .517 

Intention to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
3.274 
3.571 
3.550 
3.600 
3.552 

0 
.901 
.756 
.878 
.792 
.850 

0 
.197 
.202 
.056 
.072 
.042 

.884 .449 
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ตาราง 4.19  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Addiction to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

0 
21 
14 

243 
122 
400 

0 
2.833 
2.714 
3.031 
3.096 
3.029 

0 
1.105 
.898 
.976 

1.031 
.997 

0 
.241 
.240 
.063 
.093 
.050 

.919 .432 

จากตาราง 4.19 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นระดบัการศึกษา 
และระดบัความคิดเห็นของแต่ละพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี
ระดบัการศึกษาต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นท่ีไม่แตกต่างกนั 

 
ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นอาชีพ ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 7 กลุ่มยอ่ยคือ นกัเรียน / นิสิต 

/ นักศึกษา, ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย, รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ, พนักงานบริษทัเอกชน, พ่อบา้น / 
แม่บ้าน, รับจ้างอิสระ / Freelance และอ่ืนๆ และหาค่าความแปรปรวนกับตัวแปรตามท่ีเป็น
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 4.20 
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ตาราง 4.20  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็น พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Enthusiasm 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.816 
3.902 
3.672 
3.819 
1.500 
3.272 
3.977 
3.774 

.971 

.933 

.926 

.920 

.500 
1.241 
.965 
.989 

.139 

.083 

.164 

.077 

.289 

.213 

.291 

.050 

4.929 .000 

 Possession 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

4.354 
4.572 
4.448 
4.539 
4.222 
4.510 
4.818 
4.523 

.880 

.716 

.755 

.779 

.839 

.881 

.431 

.773 

.126 

.064 

.134 

.065 

.484 

.151 

.130 

.039 

.881 
 

.509 

Loyalty 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.602 
3.764 
3.570 
3.696 
2.250 
3.485 
4.250 
3.683 

.897 

.852 
1.084 
.966 
.661 

1.035 
.602 
.940 

.129 

.076 

.192 

.080 

.382 

.178 

.182 

.047 

2.43 .026 
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ตาราง 4.20  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Loyalty 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.602 
3.764 
3.570 
3.696 
2.250 
3.485 
4.250 
3.683 

.897 

.852 
1.084 
.966 
.661 

1.035 
.602 
.940 

.129 

.076 

.192 

.080 

.382 

.178 

.182 

.047 

2.43 .026 

Positive 
WOM 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.544 
3.743 
3.344 
3.625 
3.333 
3.500 
4.061 
3.629 

.884 

.961 
1.128 
1.088 
.578 

1.099 
1.031 
1.027 

.126 

.085 

.199 

.091 

.333 

.189 

.311 

.051 

1.185 .313 

Intention to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

3.449 
3.597 
3.547 
3.531 
2.333 
3.529 
4.182 
3.552 

.872 

.728 

.872 

.917 

.946 

.861 

.708 

.850 

.125 

.065 

.154 

.076 

.546 

.148 

.213 

.042 

2.275 .036 
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ตาราง 4.20  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละอาชีพ (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Addiction to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ
พนกังานบริษทัเอกชน 
พอ่บา้น / แม่บา้น 
รับจา้งอิสระ / Freelance 
อ่ืนๆ 

รวม 

49 
127 

32 
144 

3 
34 
11 

400 

2.908 
3.159 
3.008 
3.050 
2.250 
2.596 
3.409 
3.029 

1.029 
.980 
.832 
.962 

1.299 
1.104 
1.221 
.997 

.147 

.087 

.147 

.080 

.750 

.189 

.368 

.050 

2.175 .045 

จากตาราง 4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นอาชีพ และระดบั
ความคิดเห็นของแต่ละพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ยการทดสอบ One-Way Anova 
พบวา่นกัสะสมท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จะมีระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่าง
กนัได้แก่ ระดบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) 
(P=.000) ระดับความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) (P=.026) ระดับความตั้งใจซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) (.036) และระดบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction) 
(.045) ซ่ึงทุกพฤติกรรมท่ีกล่าวมา นกัสะสมท่ีประกอบอาชีพพอ่บา้น/แม่บา้น จะมีระดบัพฤติกรรมท่ี
ต ่ากว่าอาชีพอ่ืนๆ อย่างเห็นได้ชัด อาจเน่ืองมาจากเป็นขอ้จ ากดัของขอ้มูลท่ีมีจ  านวนน้อยเพียง 3 
ตวัอยา่ง เท่านั้น 
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ภาพ 4.16  ผลความแตกต่างของระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตาม
อาชีพ 
 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นรายได ้ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่มยอ่ยคือ ต ่ากวา่ 20,000 
บาท, 20,001 - 40,000 บาท, 40,001 - 60,000 บาท, 60,001 - 80,000 บาท และ 80,001 บาทข้ึนไป 
และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรท่ีเป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 
4.18 

 
ตาราง 4.21  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี

เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดบัรายได ้
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Enthusiasm 1 

2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.556 
3.842 
4.004 
3.540 
3.833 
3.774 

1.062 
1.002 
.785 
.955 
.951 
.990 

.101 

.079 

.098 

.219 

.147 

.050 

2.767 .027 

0
1
2
3
4
5

M
ea

n

Enthusiasm Loyalty Intention to buy Addiction to buy
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ตาราง 4.21  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดบัรายได ้(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Possession 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

4.460 
4.573 
4.431 
4.456 
4.667 
4.523 

.828 
.7100 
.964 
.650 
.536 
.773 

.079 

.056 

.120 

.149 

.083 

.039 

.984 .416 

Loyalty 1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.534 
3.686 
3.981 
3.500 
3.685 
3.683 

.920 

.938 

.934 

.837 

.985 

.940 

.087 

.073 

.116 

.192 

.152 

.047 

2.550 .039 

Positive 
WOM 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 

400 

3.568 
3.644 
3.744 
3.491 
3.619 
3.629 

1.01 
.994 

1.113 
1.079 
1.058 
1.027 

.096 

.078 

.138 

.248 

.163 

.051 

.395 .813 
 

Intention to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 
40 

3.446 
3.551 
3.704 
3.578 
3.589 
3.552 

.881 

.851 

.797 

.727 

.890 

.850 

.084 

.067 

.099 

.167 

.137 

.042 

.976 .420 
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ตาราง 4.21  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่ละระดบัรายได ้(ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

 Addiction 
to buy 

1 
2 
3 
4 
5 
 

รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 40,000 บาท 
รายได ้40,001 - 60,000 บาท 
รายได ้60,001 - 80,000 บาท 
รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

111 
163 

35 
19 
42 
40 

2.820 
3.101 
3.242 
2.711 
3.119 
3.029 

1.046 
.986 
.956 
.830 
.950 
.997 

.099 

.077 

.119 

.190 

.147 

.050 

2.797 .026 

จากตาราง 4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นระดบัรายได ้และ
ระดบัความคิดเห็นของแต่ละพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ดว้ยการทดสอบ One-Way 
Anova พบวา่ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนั
ไดแ้ก่ ระดบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) (P=.
027) ระดบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) (P=.039) และระดบัการเสพติดการซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction) (P=.026) 

 

 

ภาพ 4.17  ผลความแตกต่างของระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตาม
รายได ้
 

0

1

2

3

4

< 20,001 20,001-40,000 40,001-60,000 60,001-80,000 > 80,000

M
ea

n

Enthusiasm Loyal Addicton



134 
 

ส าหรับกลุ่มปัจจยัยอ่ยดา้นสายอาชีพหรือสายการเรียน ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มออกเป็น 14 กลุ่ม
ย่อยคือ สายการออกแบบ / ศิลปะ, สายอาจารย ์/ การศึกษา, สายบญัชี / การเงิน, สายการบริหาร, 
การค้า / ธุรกิจ, สายการแพทย์ / วิทยาศาสตร์, สายการปกครอง, สายกฎหมาย, สายบันเทิง / 
ส่ือสารมวลชน, สายวิศวกรรม, สายบริการ, สายภาษา, สายเทคโนโลยีสารสนเทศ / IT และ อ่ืนๆ 
และหาค่าความแปรปรวนกบัตวัแปรท่ีเป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ไดด้งัในตารางท่ี 
4.19 

 
ตาราง 4.22  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี

เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สายอาชีพหรือสายการเรียน 
ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 

N Mean SD SE F Sig. 
Enthusiasm 1 

2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

3.614 
3.346 
3.731 
3.912 
4.063 
4.100 
3.375 
4.096 
3.882 
3.721 
3.700 
3.667 
3.900 
3.589 
3.774 

1.073 
1.383 
.964 
.893 
.850 

1.104 
1.237 
.887 
.997 
.935 
.544 
.465 
.966 
.944 
.989 

.097 

.383 

.189 

.125 

.142 

.247 

.875 

.246 

.166 

.158 

.141 

.190 

.306 

.252 

.049 

1.157 .309 
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ตาราง 4.22  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สายอาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Possession 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

4.518 
4.385 
4.577 
4.327 
4.722 
4.817 
4.000 
4.821 
4.444 
4.391 
4.444 
4.833 
4.600 
4.595 
4.523 

.727 

.999 

.512 

.867 

.513 

.350 
1.414 
.322 

1.030 
.978 
.752 
.408 

1.040 
.682 
.773 

.066 

.277 

.101 

.122 

.086 

.079 
1.000 
.089 
.172 
.165 
.194 
.167 
.329 
.182 
.039 

1.135 .327 
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ตาราง 4.22  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สายอาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Loyalty 1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

3.636 
3.712 
3.740 
3.750 
4.167 
3.813 
3.625 
3.731 
3.576 
3.321 
3.567 
3.500 
3.500 
3.750 
3.683 

.909 
1.145 
.984 
.889 
.749 
1.091 
1.237 
.881 
.969 
1.134 
.716 
.548 
.898 
.941 
.940 

.082 

.318 

.193 

.124 

.125 

.244 

.875 

.244 

.161 

.192 

.185 

.224 

.284 

.251 

.047 

1.336 .189 
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ตาราง 4.22  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สายอาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Positive 
WOM 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

3.623 
3.513 
3.692 
3.869 
3.750 
3.817 
5.000 
3.923 
3.546 
3.352 
3.644 
3.111 
2.967 
3.333 
3.629 

1.081 
1.119 
.748 
.938 
1.046 
1.121 
.000 
.735 
1.161 
1.041 
.672 
1.026 
1.191 
.817 
1.028 

.098 

.310 

.147 

.131 

.174 

.251 

.000 

.204 

.193 

.176 

.174 

.419 

.377 

.218 

.051 

1.442 .137 
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ตาราง 4.22  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สายอาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Intention to 
buy 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

3.472 
3.731 
3.462 
3.686 
3.972 
3.900 
3.750 
3.769 
3.500 
3.321 
3.533 
2.917 
3.275 
3.161 
3.552 

.774 
1.101 
.885 
.810 
.691 
.856 
1.061 
.746 
.952 
.923 
.597 
.665 
1.293 
.770 
.850 

.070 

.305 

.174 

.113 

.115 

.191 

.750 

.207 

.159 

.156 

.154 

.271 

.409 

.206 

.042 

2.109 .013 
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ตาราง 4.22  การวเิคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรท่ี
เป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในแต่สายอาชีพหรือสายการเรียน (ต่อ) 

ตวัแปร กลุ่มปัจจยัยอ่ย Descriptive ANOVA 
N Mean SD SE F Sig. 

Addiction 
to buy 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

 

สายการออกแบบ / ศิลปะ
สายอาจารย ์/ การศึกษา 
สายบญัชี / การเงิน 
สายการบริหาร 
การคา้ / ธุรกิจ 
สายการแพทย ์/ วิทยาศาสตร์ 
สายการปกครอง 
สายกฎหมาย 
สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 
สายวิศวกรรม 
สายบริการ 
สายภาษา 
สายเทคโนโลยสีารสนเทศ  
อ่ืนๆ 

รวม 

123 
13 
26 
51 
36 
20 
2 

13 
36 
35 
15 
6 

10 
14 

400 

2.905 
2.596 
3.154 
3.284 
3.417 
3.200 
2.875 
3.442 
3.194 
2.736 
3.017 
2.542 
2.550 
2.643 
3.029 

.954 
1.206 
.944 
.921 
.872 
.975 
1.945 
1.128 
1.128 
.933 
.504 
.621 
1.183 
1.296 
.998 

.086 

.334 

.185 

.129 

.145 

.218 
1.375 
.313 
.188 
.158 
.130 
.253 
.374 
.346 
.050 

2.094 .014 

จากตาราง 4.22 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระด้านสายการท างาน
หรือสายการเรียน และระดบัความคิดเห็นของแต่ละพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยใน
ฐานะผูบ้ริโภค ดว้ยการทดสอบ One-Way Anova พบวา่นกัสะสมท่ีมีสายอาชีพหรือสายการเรียนท่ี
แตกต่างกนั จะมีระดบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) (P=.013) และระดบัการเสพ
ติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) (P=.014) ท่ีแตกต่าง โดยท่ีทั้ง 2 พฤติกรรมน้ีจะมี
แนวโนม้ของระดบัพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกนัในแต่ละสายอาชีพและสายการเรียน จะเห็นไดว้่านกั
สะสมท่ีท าอาชีพหรือเรียนดา้นสายการคา้/ธุรกิจ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยสูงกวา่สายอาชีพ
หรือสายการเรียนอ่ืนๆ นั้นก็จะมีและระดบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีสูงกว่าสายอาชีพ
หรือสายการเรียนอ่ืนๆ ตามไปดว้ย อาจเป็นผลเน่ืองมาจากปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีท าให้เกิดพฤติกรรม
ในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีความต้องการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Investment) ในระดบัสูง 
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ภาพ 4.18  ผลความแตกต่างของระดบัพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยโดยเฉล่ีย จ าแนกตาม
กลุ่มสายอาชีพหรือสายการเรียน 
 
 

4.3  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย 

ผูว้ิจยัได้วิเคราะห์ตวัแปรต้นท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อตวัแปรตามท่ีเป็น

พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ โดยตวัแปรท่ีจะน ามาอธิบายในส่วนน้ีคือ ปัจจยัด้านกลไก

การตลาด ไดแ้ก่ ตอ้งการเก็งก าไรและลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment) ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน้ 

ไดแ้ก่ ตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) และ ตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-

Presentation Motive)ปัจจยัดา้นกระแสสังคม ไดแ้ก่ ตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) 

ท าตามตน้แบบ (Imitation) และท าตามคนส่วนมาก (Trend) ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก ไดแ้ก่ หลบ

เล่ียงความเครียด (Escape) รู้สึกภาคภูมิใจ (Pride) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) ปัจจยัใน

อดีต ไดแ้ก่ มีความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) และมีความ

ตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) ซ่ึงปรากฏในตาราง ดงัน้ี 
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4.3.1  การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ระหว่างตัวแปรต้นที่

เป็นปัจจัยทางจิตวทิยา และตัวแปรตามทีเ่ป็นพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรต้นท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยา และตวัแปร

ตามท่ีเป็นพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

 
ตาราง 4.23  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหวา่งปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ

นักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของ

ดีไซน์เนอร์ทอย   

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.158 .232  4.988 .000 .348 
Investment .134 .043 .150 3.094 .002  
Uniqueness -.013 .045 -.013 -.284 .776  
Self-Presentation Motive .052 .062 .048 .848 .397  
Participation -.105 .054 -.111 -1.951 .052  
Imitation -.127 .046 -.153 -2.787 .006  
Trend .050 .056 .047 .888 .375  
Escape .086 .035 .110 2.416 .016  
Pride .159 .053 .178 2.995 .003  
Positive Attitude .439 .057 .408 7.644 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.029 .039 -.038 -.738 .461  
Past Financial Status .071 .043 .087 1.651 .100  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
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จากตาราง 4.23 การวเิคราะห์ขอ้มูลตวัแปรตน้ทั้ง 11 ปัจจยั พบวา่มีตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 
ตวั ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย 
(Enthusiasm) อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามดา้น
ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย ร้อยละ 34.8 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมด้านความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอล

เลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) มีดงัน้ี ปัจจยัทางจิตวิทยาในดา้นความตอ้งการเก็งก าไร

หรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Investment) (β = .150, p = .002) ความตอ้งการ

ท าตามตน้แบบในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Imitation) (β = -.153, p = .006) ความตอ้งการหลบ

เล่ียงความเครียดจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Escape) (β = .110, p = .016) ความภาคภูมิใจในการ

เป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Pride) (β = .178, p = .003) และทศันคติเชิงบวกในการะสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย (Positive Attitude) (β = .408, p = .000) ซ่ึงจากการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการ 

พบวา่นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยมกัจะมีความกระตือรือร้นหมกมุ่น และใชเ้วลาเป็นอยา่งมากไปกบั

การแสวงดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตนเองตอ้งการ เน่ืองจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมาสะสมนั้นนอกจากจะ

เป็นงานอดิเรกท่ีให้ความเพลิดเพลินแก่นกัสะสมแลว้ ยงัเป็นการลงทุนท่ีสามารถท าก าไรในอนาคต

ไดอี้กดว้ย ท าให้นกัสะสมเกิดความรู้สึกภาคภูมิใจ และเกิดความพึงพอใจในการเป็นนกัสะสม และ

นอกจากน้ีการใช้เวลาเพื่อท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้นยงัช่วยท าให้นักสะสมสามารถหลบเล่ียงหรือลืม

ความเครียดจากในชีวิตประจ าวนัอยา่งการท างานหรือการเรียนไดเ้ป็นอยา่งดี แต่ความกระตือรือร้น

ในการหาดีไซน์เนอร์ทอยท่ีต้องการนั้นจะกลบัลดน้อยลง หากนักสะสมนั้นตอ้งการท่ีจะมีคอล

เลกชัน่ท่ีเหมือนกบัผูท่ี้มีช่ือเสียง เพราะคอลเลกชัน่เหล่านั้นมกัจะมีราคาสูง หายาก หรือบางทีนั้นไม่

สามารถหาซ้ือเป็นเจา้ของไดอี้กแลว้  
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ตาราง 4.24  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหวา่งปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ
นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย  

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 3.185 .199  15.973 .000 .212 
Investment .022 .037 .031 .587 .558  
Uniqueness -.054 .039 -.067 -1.389 .166  
Self-Presentation Motive -.032 .053 -.038 -.608 .543  
Participation -.032 .046 -.043 -.689 .491  
Imitation -.112 .039 -.172 -2.845 .005  
Trend .038 .048 .046 .793 .428  
Escape .034 .030 .055 1.106 .269  
Pride .078 .046 .112 1.712 .088  
Positive Attitude .294 .049 .349 5.949 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.006 .033 -.010 -.182 .856  
Past Financial Status .087 .037 .138 2.381 .018  
ตวัแปรตาม = Possession 
 

จากตาราง 4.24 การวเิคราะห์ตวัแปรตน้ทั้ง 11 ปัจจยั พบวา่มีตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 ตวั ท่ี
มีความ สัมพนัธ์กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ .05 
โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามดา้นการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย ร้อยละ 21.2 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 
(Possession) มีดงัน้ี ปัจจยัทางจิตวิทยาในดา้นความตอ้งการท าตามตน้แบบในการสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย (Imitation) (β = -.172, p = .005) ทศันคติเชิงบวกในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Positive 
Attitude) (β = .349, p = .000) และมีความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่
พร้อม (Past Financial Status) (β = .138, P = .018) จากประสบการณ์ของผูว้ิจยันักสะสมมักจะ
ตอ้งการเป็นเจา้ของดีไซน์เนอร์ทอย เน่ืองจากเคยอยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอยดงักล่าวในขณะท่ีมีเงินไม่
เพียงพอมาก่อน เม่ือนกัสะสมมีเงินเพียงพอเม่ือไร จึงท าให้นึกถึงความตอ้งการท่ีเคยมีมาก่อนเสมอ 
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ร่วมไปถึงความรู้สึกพึงพอใจในการเป็นนกัสะสม นั้นจะท าให้นกัสะสมมีทศันคติท่ีดีในการสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย จนเกิดความตอ้งการท่ีจะเป็นเจา้ของดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด แต่นกัสะสมจะไม่
ต้องการเป็นเจ้าของดีไซน์เนอร์ทอย หากอยากเป็นนักสะสมเหมือนกับบุคคลท่ีช่ืนชอบหรือมี
ช่ือเสียง เน่ืองจากนกัสะสมจะทราบไดว้า่คอลเลกชัน่ของบุคคลเหล่านั้นมกัจะมีราคาสูง หายาก หรือ
บางทีนั้นไม่สามารถหาซ้ือเพื่อเป็นเจา้ของไดอี้กแลว้ จึงท าใหน้กัสะสมไม่รู้สึกตอ้งการหรืออยากได ้
 
ตาราง 4.25  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหวา่งปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ

นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย  
N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.003 .209  4.809 .000 .417 
Investment .102 .039 .120 2.620 .009  
Uniqueness -.040 .041 -.041 -.993 .321  
Self-Presentation Motive .048 .055 .046 .866 .387  
Participation -.058 .048 -.065 -1.206 .229  
Imitation -.029 .041 -.036 -.699 .485  
Trend -.022 .050 -.022 -.436 .663  
Escape .045 .032 .061 1.414 .158  
Pride .123 .048 .144 2.573 .010  
Positive Attitude .522 .052 .510 10.103 .000  
Childhood Unfulfilled Need .009 .035 .012 .253 .800  
Past Financial Status .026 .038 .033 .665 .506  
ตวัแปรตาม = Loyalty 
 

จากตาราง 4.25 การวเิคราะห์ตวัแปรตน้ทั้ง 11 ปัจจยั พบวา่ มีตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 ตวั ท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ .05 
โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามดา้นความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย ร้อยละ 41.7  
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ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย (Loyalty) มีดงัน้ี ปัจจยัทางจิตวิทยาในดา้นความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจาก
การซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Investment) (β = .120, p = .009) ความภาคภูมิใจในการเป็นนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย (Pride) (β = .144, p = .010) และทศันคติเชิงบวกในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
(Positive Attitude) (β = .510, P = .000) จากการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการของผูท้  าวิจยัพบว่า 
นกัสะสมมีความจงรักภกัดีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย แมว้า่จะตอ้งใชเ้งินเยอะแต่ก็ยงัพอใจท่ีจะ
สะสมต่อไป เน่ืองจากการใชเ้งินไปกบัการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นถือไดว้า่เป็นการลงทุนท่ีสร้าง
ผลตอบแทนให้เกิดข้ึนได้ในอนาคต ซ่ึงท าให้การสะสมไม่ได้เป็นเพียงแค่งานอดิเรกแก้เหงาอีก
ต่อไป นกัสะสมจึงรู้สึกดีท่ีไดเ้ป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และเกิดเป็นทศันคติท่ีดีต่อการสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด 

 
ตาราง 4.26  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหวา่งปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ

นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก 
N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .953 .244  3.908 .000 .333 
Investment .019 .045 .021 .419 .675  
Uniqueness -.047 .047 -.044 -.985 .325  
Self-Presentation Motive .105 .065 .092 1.616 .107  
Participation .136 .057 .139 2.402 .017  
Imitation -.080 .048 -.093 -1.666 .097  
Trend .031 .059 .028 .528 .598  
Escape .069 .037 .085 1.850 .065  
Pride .188 .056 .202 3.373 .001  
Positive Attitude .239 .060 .214 3.969 .000  
Childhood Unfulfilled Need .085 .041 .109 2.091 .037  
Past Financial Status .012 .045 .014 .258 .797  
ตวัแปรตาม = Positive WOM 
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จากตาราง 4.26 จากการวเิคราะห์ตวัแปรตน้ทั้ง 11 ปัจจยั พบวา่มีตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 ตวั 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) อย่างมีนยัยะส าคญัทางสถิติ .05 โดย
ทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย ร้อยละ 33.3 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมด้านการบอกต่อประสบการณ์ในการสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก (Positive WOM) มีดงัน้ี ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอย (Participation) (β = .139, p = .017) ความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย (Pride) (β = .202, p = .001) ทศันคติเชิงบวกในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Positive Attitude) 
(β = .214, p = .000) และความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood 
Unfulfilled Need) (β = .109, p = .037) จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยั พบว่าการท่ีนกัสะสมมกัจะ
เล่าประสบการณ์ท่ีดีในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยให้ผูอ่ื้นฟัง นั้นเน่ืองมาจากการท่ีนักสะสมพึง
พอใจในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย จึงตอ้งการท่ีจะแบ่งปันเร่ืองราวดีๆ ใหค้นรอบขา้งไดฟั้ง หน่ึงใน
หวัขอ้ท่ีเป็นท่ีนิยมเล่าจึงหนีไม่พน้เร่ืองราวในวยัเด็กท่ีเคยอยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอยแต่ไม่สามารถมี
ได้เน่ืองจากหลายปัจจยัไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการหาซ้ือท่ียากล าบากหรือราคาท่ีค่อนข้างสูง แต่ใน
ปัจจุบนัตนไดเ้ป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยสามารถท าตามความตอ้งการในวยัเด็กไดจ้ริง จึงท าให้
เกิดความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ซ่ึงความภาคภูมิใจน่ีก็เป็นอีกเหตุผลหน่ึงท่ี
ท าใหน้กัสะสมตอ้งการท่ีจะบอกเล่าเร่ืองราวดีๆ ของตนเองใหผู้อ่ื้นฟัง และอีกปัจจยัท่ีส าคญันั้นก็คือ
การท่ีนักสะสมได้รวมกลุ่มแลกเปล่ียนความรู้และประสบการณ์ในการสะสม จะท าให้นักสะสม
ตอ้งการแบ่งปันประสบการณ์ท่ีดีของตนใหก้บันกัสะสมคนอ่ืนดว้ยเช่นกนั 
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ตาราง 4.27  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหวา่งปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ
นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.176 .188  6.241 .000 .418 
Investment .090 .035 .118 2.567 .011  
Uniqueness -.089 .037 -.101 -2.419 .016  
Self-Presentation Motive .037 .050 .039 .738 .461  
Participation .009 .044 .011 .212 .832  
Imitation -.057 .037 -.080 -1.534 .126  
Trend .026 .045 .028 .564 .573  
Escape .068 .029 .102 2.361 .019  
Pride .076 .043 .099 1.766 .078  
Positive Attitude .239 .060 .214 3.969 .000  
Childhood Unfulfilled Need .085 .041 .109 2.091 .037  
Past Financial Status .012 .045 .014 .258 .797  
ตวัแปรตาม = Intention to buy 
 

จากตาราง 4.27 การวเิคราะห์ตวัแปรตน้ทั้ง 11 ปัจจยั พบวา่ มีตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 ตวั ท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ .05 
โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามดา้นความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ร้อยละ 41.8 

ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมด้านความตั้ งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
(Intention to buy) มีดงัน้ี ความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
(Investment) (β = .118, p = .011) ความต้องการความเป็นเอกลักษณ์ของดีไซน์ เนอร์ทอย 
(Uniqueness) (β = -.101, p = .016) ความตอ้งการหลบเล่ียงความเครียดจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
(Escape) (β = .102, p = .019) ทศันคติเชิงบวกในการะสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Positive Attitude) (β 
= .214, p = .000) และความต้องการดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood 
Unfulfilled Need) (β = .109, p = .037) จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยั นักสะสมดีไซน์เนอร์จะมี
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ความตั้งใจในการซ้ือและไม่มีความลงัเลในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย เน่ืองจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย
มาสะสมนั้นนอกจากจะเป็นงานอดิเรกท่ีให้ความเพลิดเพลินแก่นกัสะสมแลว้ ยงัเป็นการลงทุนท่ี
สามารถท าก าไรในอนาคตได้อีกด้วย ท าให้นักสะสมเกิดความพึงพอใจในการเป็นนักสะสม 
นอกจากน้ีการใช้เวลาเพื่อท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้นยงัช่วยท าให้นักสะสมสามารถหลบเล่ียงหรือลืม
ความเครียดจากในชีวติประจ าวนัอยา่งการท างานหรือการเรียนไดเ้ป็นอยา่งดี และการท่ีนกัสะสมเคย
มีความตอ้งการอยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็กแต่ไม่สามารถมีไดน้ั้นก็เป็นอีกเหตุผลท่ีท าให้เม่ือ
นกัสะสมโตข้ึนมีฐานะหรือการเงินท่ีพร้อมแลว้จะตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตวัเองตอ้งการโดย
ไม่ลงัเล แต่ความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยนั้นจะกลบัลดนอ้ยลง หากนกัสะสมนั้นหลีกเล่ียงท่ี
จะมีดีไซน์เนอร์ทอยท่ีคนทัว่ไปมีกนั เพราะวา่ขณะตดัสินใจซ้ือนกัสะสมจะมีความลงัเลในการซ้ือ
สูง จะตอ้งค านึงวา่ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีก าลงัเลือกซ้ือมีความเป็นเอกลกัษณ์อยา่งท่ีตอ้งการหรือไม่ 

 
ตาราง 4.28  การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ

นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .569 .247  2.309 .021 .277 
Investment .141 .046 .157 3.071 .002  
Uniqueness .004 .048 .004 .087 .930  
Self-Presentation Motive .151 .065 .137 2.312 .021  
Participation -.078 .057 -.082 -1.359 .175  
Imitation -.011 .048 -.013 -.223 .823  
Trend .069 .059 .065 1.167 .244  
Escape .152 .038 .194 4.042 .000  
Pride -.004 .056 -.004 -.062 .950  
Positive Attitude .281 .061 .259 4.600 .000  
Childhood Unfulfilled Need .032 .041 .043 .781 .435  
Past Financial Status .025 .045 .030 .543 .588  
ตวัแปรตาม = Addiction to buy 
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จากตาราง 4.28 วิเคราะห์ตวัแปรตน้ทั้ง 11 ปัจจยั พบว่ามีตวัแปรอย่างน้อย 1 ตวั ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ 
.05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามดา้นการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ร้อยละ 27.7 

ปัจจัย ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
(Addiction to buy)  มีดงัน้ี ความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย (Investment) (β = .157, p = .002) ความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยมจากการสะสม
ดีไซน์ เนอร์ทอย  (Self-Presentation Motive) (β = .137, p = .021) ความต้องการหลบเล่ียง
ความเครียดจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Escape) (β = .194, p = .000) และทศันคติเชิงบวกในการะ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Positive Attitude) (β = .259, p =.000) จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยั พบวา่
นกัสะสมท่ีเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย เสียเงินและเวลาไปกบักิจกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์
ทอยมากจนเกินไป เน่ืองจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมาสะสมนั้นนอกจากจะเป็นงานอดิเรกท่ีให้
ความเพลิดเพลินแก่นกัสะสมแลว้ ยงัเป็นการลงทุนท่ีสามารถท าก าไรในอนาคตไดอี้กดว้ย ท าให้นกั
สะสมเกิดความพึงพอใจในการเป็นนักสะสมและไม่รู้สึกว่าการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยบ่อยๆ อย่าง
ต่อเน่ือง ไม่ใช่เร่ืองผดิท่ีไม่ควรท าแต่กลบัยงัท าใหเ้กิดประโยชน์อีกดว้ย และหากนกัสะสมเช่ือวา่การ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นสามารถแสดงภาพลกัษณ์ท่ีดีและสถานะทางสังคมให้ผูอ่ื้นเห็นได้ นัก
สะสมจึงเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อรักษาภาพลกัษณ์ของตนให้เป็นอย่างท่ีตอ้งการเสมอ 
นอกจากน้ีการใช้เวลาเพื่อท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้นยงัช่วยท าให้นักสะสมสามารถหลบเล่ียงหรือลืม
ความเครียดจากในชีวิตประจ าวนัอย่างการท างานหรือการเรียนได้เป็นอย่างดี หากนักสะสมยิ่งมี
ความเครียดหรือปัญหาท่ีตอ้งการหลบเล่ียงอยา่งต่อเน่ือง การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยอยา่งต่อเน่ืองจน
เกิดเป็นการเสพติดการซ้ือ จึงเป็นทางออกหน่ึงท่ีช่วยให้คลายเครียดให้กบัชีวิตได ้จนกลายเป็นการ
เสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด 

 

 

4.4  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านตัวแปรก ากับที่ส่งผลต่อความสัมพันธ์ ของปัจจัยทาง
จิตวทิยาทีส่่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ในฐานะผู้บริโภค 

4.4.1  การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือทดสอบความเป็น
ตัวแปรก ากบัของสภาพเศรษฐกจิ (Economic Condition) 

การทดสอบว่าสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากับท่ีส่งผลต่อ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
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ตาราง 4.29  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของดีไซน์เนอร์

ทอย 

N=400 
 

X→Y 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.253 .244  5.128 .000 .364 
Investment .139 .044 .157 3.156 .002  
Uniqueness -.018 .046 -.018 -.391 .696  
Self-Presentation Motive .058 .064 .053 .907 .365  
Participation -.100 .056 -.106 -1.790 .074  
Imitation -.115 .047 -.139 -2.483 .013  
Trend .056 .058 .053 .965 .335  
Escape .101 .037 .129 2.742 .006  
Pride .155 .055 .173 2.839 .005  
Positive Attitude .437 .059 .406 7.385 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.032 .040 -.043 -.798 .426  
Past Financial Status .053 .044 .065 1.209 .227  
Economic -.055 .046 -.055 -1.202 .230  
Inves_Eco_C .017 .044 .019 .383 .702  
Uniq_Eco_C -.078 .045 -.079 -1.750 .081  
Self_Eco_C .027 .063 .025 .422 .673  
Parti_Eco_C -.023 .058 -.026 -.390 .697  
Imita_Eco_C .006 .046 .008 .134 .893  
Trend_Eco_C -.023 .054 -.025 -.439 .661  
Escap_Eco_C .067 .037 .090 1.800 .073  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
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ตาราง 4.29  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์

ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Pride_Eco_C .026 .050 .032 .523 .601  
Atti_Eco_C -.015 .056 -.014 -.272 .786  
Child_Eco_C -.014 .045 -.019 -.308 .758  
Finan_Eco_C -.048 .049 -.060 -.968 .334  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
 

จากตาราง 4.29 สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition)  ไม่ เ ป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในฐานะ
ผูบ้ริโภค และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอล
เลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 36.4 

ไม่พบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากับท่ี
ระดบันยัส าคญั .05 
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ตาราง 4.30  แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 3.312 .209  15.883 .000 .243 
Investment .022 .038 .031 .575 .566  
Uniqueness -.052 .039 -.065 -1.320 .188  
Self-Presentation Motive -.010 .054 -.011 -.175 .861  
Participation -.038 .048 -.052 -.803 .423  
Imitation -.118 .040 -.182 -2.983 .003  
Trend .043 .049 .052 .867 .387  
Escape .029 .031 .047 .918 .359  
Pride .096 .047 .137 2.062 .040  
Positive Attitude .294 .050 .349 5.820 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.010 .034 -.017 -.293 .770  
Past Financial Status .080 .038 .126 2.135 .033  
Economic -.079 .039 -.100 -2.006 .046  
Inves_Eco_C -.025 .037 -.038 -.679 .497  
Uniq_Eco_C .025 .038 .032 .649 .517  
Self_Eco_C -.048 .054 -.057 -.884 .377  
Parti_Eco_C .028 .050 .041 .560 .576  
Imita_Eco_C -.016 .039 -.026 -.403 .687  
Trend_Eco_C -.001 .046 -.001 -.017 .987  
ตวัแปรตาม = Possession 
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ตาราง 4.30  แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Escap_Eco_C .045 .032 .077 1.406 .161  
Pride_Eco_C .071 .043 .111 1.652 .099  
Atti_Eco_C -.049 .048 -.058 -1.008 .314  
Child_Eco_C .032 .038 .056 .838 .403  
Finan_Eco_C -.021 .042 -.034 -.504 .614  
ตวัแปรตาม = Possession 
 

จากตาราง 4.30 สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition)  ไม่ เ ป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการ
ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถ
อธิบายการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 24.3 

ไม่พบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดยท่ีมี
สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05  
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ตาราง 4.31  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .961 .217  4.423 .000 .444 
Investment .106 .039 .125 2.698 .007  
Uniqueness -.042 .041 -.044 -1.031 .303  
Self-Presentation Motive .057 .057 .055 1.007 .314  
Participation -.078 .050 -.087 -1.570 .117  
Imitation -.019 .041 -.024 -.454 .650  
Trend -.010 .051 -.010 -.196 .844  
Escape .044 .033 .060 1.363 .174  
Pride .130 .048 .153 2.691 .007  
Positive Attitude .533 .053 .521 10.140 .000  
Childhood Unfulfilled Need .012 .035 .017 .335 .738  
Past Financial Status -.005 .039 -.006 -.123 .902  
Economic .007 .041 .007 .160 .873  
Inves_Eco_C .052 .039 .063 1.323 .187  
Uniq_Eco_C .021 .040 .022 .519 .604  
Self_Eco_C -.014 .056 -.014 -.249 .803  
Parti_Eco_C .013 .052 .016 .254 .799  
Imita_Eco_C .008 .041 .011 .195 .846  
Trend_Eco_C .002 .048 .002 .045 .964  
ตวัแปรตาม = Loyalty 
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ตาราง 4.31  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Escap_Eco_C .004 .033 .006 .133 .894  
Pride_Eco_C .045 .045 .058 1.018 .309  
Atti_Eco_C .010 .050 .010 .207 .836  
Child_Eco_C .090 .040 .130 2.260 .024  
Finan_Eco_C -.163 .044 -.215 -3.717 .000  
ตวัแปรตาม = Loyalty 
 

จากตาราง ท่ี  4. 31 สภาพ เศรษฐกิจ  (Economic Condition)  เ ป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความ
จงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถ
อธิบายความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 44.4 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) 
โดยมีสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบัท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 2 ปัจจยั 
ดงัน้ี ความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) (β = .130, p = .024), 
และความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) (β = -.215, p = 
.000) 
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ภาพ 4.19  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood 

Unfulfilled Need) กับความจงรักภักดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) โดยมีสภาพเศรษฐกิจ 

(Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.19 ในขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดี หากนกัสะสมเคยมีความตอ้งการดีไซน์เนอร์

ทอยในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) มากเท่าไร จะท าให้เกิดความ

จงรักภกัดีในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) มากข้ึนตามไปดว้ย และหากยิง่เศรษฐกิจดีข้ึนมาก

เท่าไรก็จะท าให้ระดบัความจงรักภกัดีมากข้ึนดว้ยเช่นกนั จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยัพบว่าใน

ขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดีนั้นหมายความวา่นกัสะสมจะมีเงินเหลือมากพอส าหรับการซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย ดงันั้นหากเศรษฐกิจดีเม่ือใด นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเคยมีความตอ้งการซ้ือหรืออยากได้

ดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็ก ซ่ึงไม่สามารถซ้ือหาไดด้ว้ยตนเองในขณะนั้น จะมีความจงรักภกัดีในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย เต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการทนัที และหากเศรษฐกิจ

ยิ่งดีมากข้ึนเท่าไร ก็จะท าให้ระดบัความจงรักภกัดีเพิ่มมากยิง่ข้ึน ซ่ึงหมายถึงการท่ีนกัสะสมจ่ายเงิน

เพื่อดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการมากข้ึนดว้ยเช่นกนั 

Low Childhood Unfulfilled Need High Childhood Unfulfilled Need

Lo
ya

lty
Low Economic
Condition
High Economic
Condition
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ภาพ 4.20  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past 

Financial Status) กับความจงรักภักดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) โดยมีสภาพเศรษฐกิจ 

(Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.20 ในขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดี หากนกัสะสมเคยมีความตอ้งการดีไซน์เนอร์

ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) มากเท่าไร จะท าให้ความ

จงรักภกัดีในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) นั้นนอ้ยลง และหากยิง่เศรษฐกิจดีข้ึนมากเท่าไรจะ

ท าให้ระดบัความจงรักภกัดียิ่งน้อยลงตามไปดว้ยเช่นกนั จากประสบการณ์ของผูท้  าวิจยั พบว่าใน

ขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดีนั้นหมายความวา่นกัสะสมจะมีเงินเหลือมากพอส าหรับการซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย แต่เม่ือเศรษฐกิจดีนั้ นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเคยมีความต้องการซ้ือหรืออยากได้

ดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อมกลับมีความจงรักภักดีในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยในระดบัน้อย อาจกล่าวไดว้า่นกัสะสมท่ีเคยประสบปัญหาเร่ืองการเงินมาก่อนนั้น 

แมข้ณะท่ีเศรษฐกิจดีก็อาจจะไม่ใชเ้งินไปกบัการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมากข้ึน อาจจะน าเงินไปลงทุน

หรือเก็บออมเพื่ออนาคตมากกว่า และหากเศรษฐกิจยิ่งดีมากข้ึนเท่าไร ก็จะท าให้ระดับความ

จงรักภกัดียิ่งน้อยลง ไม่ได้มีระดบัการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเพิ่มมากข้ึน แต่จะยิ่งมีการน าเงินไป

ลงทุนหรือเก็บออมมากยิง่ข้ึนนั้นเอง 

 

Low Past Financial Status High Past Financial StatusLo
ya

lty
Low Economic
Condition
High Economic
Condition
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ตาราง 4.32  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .926 .255  3.628 .000 .358 
Investment .028 .046 .031 .612 .541  
Uniqueness -.057 .048 -.053 -1.172 .242  
Self-Presentation Motive .113 .066 .099 1.697 .090  
Participation .116 .058 .119 1.994 .047  
Imitation -.069 .049 -.080 -1.418 .157  
Trend .038 .060 .035 .638 .524  
Escape .080 .038 .099 2.082 .038  
Pride .186 .057 .201 3.275 .001  
Positive Attitude .257 .062 .230 4.156 .000  
Childhood Unfulfilled Need .084 .042 .108 2.019 .044  
Past Financial Status -.017 .046 -.020 -.368 .713  
Economic .005 .048 .005 .111 .911  
Inves_Eco_C .022 .046 .024 .478 .633  
Uniq_Eco_C -.038 .047 -.037 -.808 .419  
Self_Eco_C .050 .066 .045 .765 .445  
Parti_Eco_C -.036 .061 -.040 -.601 .548  
Imita_Eco_C .066 .048 .083 1.379 .169  
Trend_Eco_C -.063 .056 -.064 -1.121 .263  
ตวัแปรตาม = Positive WOM 
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ตาราง 4.32  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Escap_Eco_C .058 .039 .076 1.506 .133  
Pride_Eco_C -.020 .052 -.024 -.385 .701  
Atti_Eco_C .042 .059 .037 .706 .481  
Child_Eco_C .062 .047 .082 1.331 .184  
Finan_Eco_C -.151 .052 -.182 -2.927 .004  
ตวัแปรตาม = Positive WOM 
 

จากตารางท่ี 4.32 สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตัวแปรก ากับความ 
สัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อ
ในเชิงบวก (Positive WOM) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายการบอก
ต่อในเชิงบวก ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 35.8 

ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) โดยมีสภาพ
เศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 1 ปัจจยั คือ ความ
ตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) (β = -.182, p = .004)  
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ภาพ 4.21  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past 

Financial Status) กับการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) โดยมีสภาพเศรษฐกิจ (Economic 

Condition) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.21 ในขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดี หากนกัสะสมเคยมีความตอ้งการดีไซน์เนอร์

ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) มากเท่าไร จะท าให้เกิดการบอก

ต่อประสบการณ์ในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก (Positive WOM) ลดน้อยลง และหากยิ่ง

เศรษฐกิจดีข้ึนมากเท่าไรก็จะท าให้การบอกต่อในเชิงบวกยิ่งน้อยลงตามไปดว้ยเช่นกนั จากความ

คิดเห็นของผูท้  าการวิจยั พบวา่ในขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดีนั้นหมายความวา่นกัสะสมจะมีเงินเหลือ

มากพอส าหรับการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย แต่เม่ือเศรษฐกิจดีนั้นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเคยมีความ

ตอ้งการซ้ือหรืออยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อมกลบัมีการบอกต่อ

ประสบการณ์ในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวกในระดบันอ้ย อาจกล่าวไดว้า่นกัสะสมท่ีเคย

ประสบปัญหาเร่ืองการเงินมาก่อนนั้น พอเศรษฐกิจดีก็จะไม่ไดใ้หค้วามส าคญัในส่วนของการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย อาจเอาเวลาไปศึกษาหรือพูดคุยเก่ียวกบัการน าเงินไปลงทุนหรือเก็บออมให้ได้

ผลตอบแทนท่ีดีมากกวา่ ท าให้มีการบอกเล่าประสบการณ์ในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก

น้อยลง และหากเศรษฐกิจยิ่งดีมากข้ึนเท่าไร ก็จะท าให้การบอกเล่าประสบการณ์ในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวกนอ้ยลง โดยยิ่งใชเ้วลาไปกบัการศึกษาหรือพูดคุยเก่ียวกบัการลงทุนหรือ

เก็บออมใหไ้ดผ้ลตอบแทนท่ีดีท่ีสุด 

Low Past Financial Status High Past Financial Status
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OM Low Economic
Condition
High Economic
Condition
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ตาราง 4.33  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.055 .197  5.344 .000 .438 
Investment .091 .036 .119 2.553 .011  
Uniqueness -.084 .037 -.096 -2.260 .024  
Self-Presentation Motive .036 .051 .038 .696 .487  
Participation -.007 .045 -.009 -.164 .870  
Imitation -.053 .038 -.074 -1.398 .163  
Trend .033 .047 .037 .715 .475  
Escape .076 .030 .113 2.549 .011  
Pride .080 .044 .104 1.821 .069  
Positive Attitude .450 .048 .487 9.425 .000  
Childhood Unfulfilled Need .040 .032 .063 1.248 .213  
Past Financial Status -.007 .036 -.010 -.205 .838  
Economic .021 .037 .024 .564 .573  
Inves_Eco_C .012 .035 .016 .337 .736  
Uniq_Eco_C .038 .036 .045 1.054 .293  
Self_Eco_C .068 .051 .074 1.343 .180  
Parti_Eco_C -.024 .047 -.031 -.502 .616  
Imita_Eco_C .026 .037 .039 .689 .492  
Trend_Eco_C -.038 .043 -.046 -.868 .386  
ตวัแปรตาม = Intention to buy 
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ตาราง 4.33  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Escap_Eco_C .019 .030 .029 .621 .535  
Pride_Eco_C .026 .040 .037 .640 .522  
Atti_Eco_C .036 .046 .039 .790 .430  
Child_Eco_C .006 .036 .010 .171 .865  
Finan_Eco_C -.078 .040 -.113 -1.950 .052  
ตวัแปรตาม = Intention to buy 
 

จากตารางท่ี  4.33 สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) ไม่ เป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความ
ตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถ
อธิบายความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 43.8 

ไม่พบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือ Designer Toys (Intention to buy) โดย
ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05  
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ตาราง 4.34  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .643 .260  2.476 .014 .294 
Investment .137 .047 .153 2.919 .004  
Uniqueness -.014 .049 -.014 -.294 .769  
Self-Presentation Motive .162 .068 .147 2.392 .017  
Participation -.074 .059 -.077 -1.237 .217  
Imitation -.007 .049 -.009 -.148 .882  
Trend .067 .061 .063 1.094 .275  
Escape .147 .039 .187 3.766 .000  
Pride .002 .058 .002 .033 .974  
Positive Attitude .261 .063 .240 4.153 .000  
Childhood Unfulfilled Need .041 .042 .054 .958 .339  
Past Financial Status .013 .047 .016 .284 .777  
Economic .008 .049 .008 .172 .864  
Inves_Eco_C .005 .047 .006 .108 .914  
Uniq_Eco_C -.100 .047 -.101 -2.110 .035  
Self_Eco_C .000 .067 .000 -.003 .998  
Parti_Eco_C .027 .062 .030 .430 .667  
Imita_Eco_C -.017 .049 -.022 -.344 .731  
Trend_Eco_C .058 .057 .060 1.017 .310  
ตวัแปรตาม = Addiction to buy 
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ตาราง 4.34  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากับของสภาพ

เศรษฐกิจ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Escap_Eco_C .003 .040 .004 .078 .938  
Pride_Eco_C .005 .053 .006 .089 .929  
Atti_Eco_C -.056 .060 -.052 -.942 .347  
Child_Eco_C .092 .048 .125 1.926 .055  
Finan_Eco_C -.064 .052 -.079 -1.215 .225  
ตวัแปรตาม = Addiction to buy 
 

จากตารางท่ี 4.34 สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่าง
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการ
เสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั 
สามารถอธิบายการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีสภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 29.4 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) โดยมี
สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 1 ปัจจยั คือ 
ความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) (β  = -.101, p = .035)  
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ภาพ 4.22   ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) กบัการเสพ

ติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) โดยมีสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวั

แปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.22 ในขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดี หากนกัสะสมดีตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมี

ความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) มากเท่าไร จะท าใหก้ารเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction 

to buy) นั้นนอ้ยลง และหากยิง่เศรษฐกิจดีข้ึนมากเท่าไรก็จะท าใหก้ารเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย

ยิ่งน้อยลงตามไปด้วยเช่นกนั จากความคิดเห็นของผูท้  าวิจยั พบว่าในขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดีนั้น

หมายความว่านักสะสมจะมีเงินเหลือมากพอส าหรับการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย นักสะสมท่ีตอ้งการ

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ก็จะเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการ แต่ดว้ยความตอ้งการ

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์นั้น ท าให้นกัสะสมตอ้งใช้เวลาแสวงหา คน้หาความเป็น

เอกลกัษณ์ท่ีตนเองตอ้งการ ท าให้เกิดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีน้อยคร้ัง และยิ่งหากเศรษฐกิจยิ่งดี

มากข้ึนเท่าไร ก็จะท าใหง้บประมาณในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีเอกลกัษณ์ในแต่ละคร้ังนั้นสูงมาก

ยิ่งข้ึน จึงท าให้ใช้เวลาในการเลือกซ้ือท่ีนานมากยิ่งข้ึน ท าให้จ  านวนคร้ังหรือความถ่ีในการซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอยยิง่นอ้ยลง 
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4.4.2  การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือทดสอบความเป็น
ตัวแปรก ากบัของความหายาก (Limited Edition) 

การทดสอบว่าความหายาก  (Limited Edition)  เ ป็นตัวแปรก ากับ ท่ี ส่ งผลต่อ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

 
ตาราง 4.35  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก

ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .988 .269  3.677 .000 .384 
Investment .082 .047 .093 1.757 .080  
Uniqueness -.010 .045 -.010 -.223 .823  
Self-Presentation Motive .048 .062 .044 .782 .435  
Participation -.107 .055 -.113 -1.957 .051  
Imitation -.096 .048 -.115 -2.009 .045  
Trend .032 .057 .031 .567 .571  
Escape .063 .037 .081 1.714 .087  
Pride .145 .053 .162 2.724 .007  
Positive Attitude .369 .060 .343 6.131 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.031 .039 -.042 -.796 .427  
Past Financial Status .053 .043 .065 1.227 .221  
Limited Edition .196 .061 .173 3.211 .001  
Inves_Lmit_C .073 .053 .075 1.370 .172  
Uniq_Limt_C .044 .047 .043 .939 .348  
Self_Limit_C .027 .077 .023 .354 .724  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
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ตาราง 4.35  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก

ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Parti_Limit_C .072 .062 .077 1.156 .248  
Imita_Limit_C -.029 .058 -.030 -.497 .620  
Trend_Limit_C -.063 .065 -.058 -.973 .331  
Escap_Limit_C .052 .045 .061 1.140 .255  
Pride_Limit_C -.114 .055 -.127 -2.086 .038  
Atti_Limit_C -.078 .060 -.080 -1.305 .193  
Child_Limit_C -.021 .043 -.026 -.478 .633  
Finan_Limit_C .039 .047 .047 .828 .408  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
 

จากตาราง ท่ี  4.34 ความหายาก (Limited Edition)  เ ป็นตัวแปรก ากับระหว่า ง
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความ
กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
.05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีความหายากเป็นตวัแปร
ก ากบั ร้อยละ 38.4 

ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตัวแปรก ากับ ท่ีระดับ
นยัส าคญั .05 พบวา่มี 1 ปัจจยั คือ ความภาคภูมิใจ (Pride) (β  = -.127, p = .038)  
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ภาพ 4.23  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหา

คอลเลกชั่นของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปร

ก ากบั 

 

จากภาพ 4.23 หากนักสะสมให้ความส าคญักับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก (Limited 

Edition) ยิ่งนกัสะสมมีความภาคภูมิใจในความเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Pride) มากเท่าไร จะ

ท าให้ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) นั้นลดน้อยลง 

และหากยิ่งให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากมากเท่าไร จะท าให้ระดบัความกระตือรือร้น

ในการแสวงหา คอลเลกชั่นดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งน้อยลงตามไปด้วยเช่นกนั จากประสบการณ์ของ

ผูท้  าวจิยั พบวา่นกัสะสมท่ีใหค้วามส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากนั้นจะทราบถึงเง่ือนไขและการ

แข่งขนัในตลาดเป็นอยา่งดี ถึงแมจ้ะเป็นนกัสะสมท่ีภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

หากทราบถึงระดบัการแยง่ชิงเพื่อเป็นเจา้ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีถูกผลิตมาอยา่งจ ากดั จะท าให้ทราบ

วา่โอกาสท่ีจะไดเ้ป็นเจา้ของนั้นมีนอ้ย จึงท าให้ความกระตือรือร้นในการแสวงหาดีไซน์เนอร์ทอยท่ี

ถูกผลิตออกมาอย่างจ ากดันั้นน้อยลง และหากยิ่งนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหา

ยากมากเท่าไร นักสะสมก็จะทราบถึงความต้องการของตลาดในเชิงลึกมากยิ่งข้ึน ท าให้ความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาดีไซน์เนอร์ทอยดงักล่าวยิง่ลดนอ้ย 
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ตาราง 4.36  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 3.128 .222  14.094 .000 .312 
Investment -.031 .039 -.045 -.799 .425  
Uniqueness -.058 .037 -.073 -1.565 .118  
Self-Presentation Motive -.028 .051 -.033 -.550 .583  
Participation -.039 .045 -.052 -.856 .393  
Imitation -.096 .039 -.148 -2.445 .015  
Trend .026 .047 .032 .556 .578  
Escape .020 .030 .033 .661 .509  
Pride .056 .044 .080 1.273 .204  
Positive Attitude .197 .050 .235 3.966 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.004 .032 -.006 -.115 .909  
Past Financial Status .067 .035 .105 1.889 .060  
Limited Edition .209 .050 .236 4.153 .000  
Inves_Lmit_C .079 .044 .105 1.799 .073  
Uniq_Limt_C .030 .039 .037 .763 .446  
Self_Limit_C .002 .063 .002 .024 .981  
Parti_Limit_C .070 .051 .097 1.369 .172  
Imita_Limit_C .049 .048 .066 1.029 .304  
Trend_Limit_C -.117 .053 -.139 -2.193 .029  
Escap_Limit_C .035 .038 .052 .923 .357  
Pride_Limit_C -.055 .045 -.078 -1.222 .222  
Atti_Limit_C -.152 .050 -.200 -3.068 .002  
ตวัแปรตาม = Possession 
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ตาราง 4.36  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Limit_C -.026 .036 -.043 -.742 .458  
Finan_Limit_C -.027 .039 -.041 -.692 .490  
ตวัแปรตาม = Possession 
 

จากตาราง ท่ี  4.36 ความหายาก (Limited Edition)  เ ป็นตัวแปรก ากับระหว่า ง
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการ
ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถ
อธิบายตวัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีความหายากเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 38.4 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดยมีความหา
ยาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 2 ปัจจยั คือ การท าตามคน
ส่วนมาก (Trend) (β  = -.139, p = .029) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) (β  = -.200, p = 
.002)  
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ภาพ 4.24  ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านการท าตามคนส่วนมาก (Trend) กับการครอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั  

 

จากภาพ 4.24 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก (Limited 

Edition) ยิ่งนกัสะสมมีพฤติกรรมการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยตามคนส่วนมาก (Trend) เท่าไร จะท า

ให้ความรู้สึกถึงการได้ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) ลดน้อยลง และหากยิ่งให้

ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากมากเท่าไร จะท าให้ความรู้สึกถึงการได้ครอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งลดน้อยลงตามไปด้วยเช่นกนั จากประสบการ์ของผูว้ิจยั พบว่านักสะสมท่ีให้

ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากนั้นจะทราบถึงเง่ือนไขและการแข่งขนัในตลาดเป็นอย่างดี 

หากชอบสะสมดีไซน์เนอร์ทอยตามกระแสนิยมดว้ยแลว้ ดีไซน์เนอร์ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของนกัสะสม

กลุ่มน้ีนั้นนอกจะหายากเพราะผลิตในจ านวนจ ากดัแลว้ยงัเป็นดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนิยมเป็นท่ีตอ้งการ

ของตลาด ท าให้การท่ีจะไดม้าครอบครองนั้นเป็นเร่ืองยากและไกลตวั ท าให้รู้สึกวา่การไปยืมของ

ผูอ่ื้นมาเล่นเป็นเร่ืองท่ีง่ายและเป็นไปไดม้ากกวา่ และหากยิง่นกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์

ทอยท่ีหายากมากในการเลือกซ้ือเท่าไร นักสะสมก็จะยิ่งรู้สึกกว่าการท่ีจะได้ดีไซน์เนอร์มา

ครอบครองไดน้ั้นเป็นเร่ืองยากและไกลตวัมากยิง่ข้ึน 

 

Low Trend High Trend

Po
sse

ssi
on Low Limited

Edition
High Limited
Edition
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ภาพ 4.25  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) กับการครอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั  

 

จากภาพ 4.25 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก (Limited 

Edition) ยิ่งนักสะสมมีทศันคติเชิงบวกในการะสะสมดีไซน์เนอร์ทอย มากเท่าไร จะท าให้ความ

ต้องการได้ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) ลดน้อยลง และหากยิ่งให้ความส าคัญกับ

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากมากเท่าไร จะท าให้ความตอ้งการได้ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งลด

นอ้ยลงตามไปดว้ยเช่นกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Low Positive Attitude High Positive Attitude
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Low Limited
Edition
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Edition
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ตาราง 4.37  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .789 .241  3.271 .001 .450 
Investment .061 .042 .072 1.454 .147  
Uniqueness -.030 .041 -.031 -.731 .465  
Self-Presentation Motive .039 .056 .038 .706 .481  
Participation -.051 .049 -.057 -1.044 .297  
Imitation -.017 .043 -.021 -.395 .693  
Trend -.024 .051 -.024 -.473 .636  
Escape .032 .033 .043 .963 .336  
Pride .107 .048 .126 2.241 .026  
Positive Attitude .462 .054 .451 8.532 .000  
Childhood Unfulfilled Need .004 .035 .006 .118 .906  
Past Financial Status .019 .038 .025 .494 .621  
Limited Edition .167 .055 .155 3.055 .002  
Inves_Lmit_C .012 .048 .013 .246 .806  
Uniq_Limt_C .014 .042 .015 .339 .734  
Self_Limit_C .115 .069 .101 1.669 .096  
Parti_Limit_C .075 .056 .085 1.348 .179  
Imita_Limit_C .025 .052 .028 .481 .630  
Trend_Limit_C -.066 .058 -.065 -1.147 .252  
Escap_Limit_C .014 .041 .017 .332 .740  
Pride_Limit_C -.107 .049 -.125 -2.175 .030  
Atti_Limit_C -.025 .054 -.027 -.468 .640  
ตวัแปรตาม = Loyalty 
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ตาราง 4.37  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Limit_C .017 .039 .022 .430 .667  
Finan_Limit_C -.051 .042 -.065 -1.207 .228  
ตวัแปรตาม = Loyalty 
 

จากตารางท่ี 4.37 ความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายความ
จงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีความหายากเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 45.0 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) โดยมีความ
หายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 1 ปัจจยั คือ ความภาคภูมิใจ 
(Pride) (β = -.125, p = .030) 
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ภาพ 4.26  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์

ทอย (Loyalty) โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.26 หากดีไซน์เนอร์ทอยนั้นมีความหายาก (Limited Edition) ยิ่งนกัสะสมมี

ความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Pride) มากเท่าไร จะท าให้ความจงรักภกัดีท่ีมี

ต่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) ลดนอ้ยลง และหากยิง่ดีไซน์เนอร์ทอยนั้นหายากมากเท่าไร 

จะท าให้ระดบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งลดนอ้ยลงตามไปดว้ยเช่นกนั จาก

ประสบการณ์ของผูท้  าวจิยั พบวา่นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากนั้นจะทราบ

ถึงเง่ือนไขและการแข่งขนัในตลาดเป็นอย่างดี ถึงแมจ้ะเป็นนักสะสมท่ีภาคภูมิใจในการเป็นนัก

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย หากทราบถึงระดบัการแย่งชิงเพื่อเป็นเจา้ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีถูกผลิตมา

อยา่งจ ากดัและมีราคาท่ีสูงมาก จะท าให้ยากท่ีจะไดเ้ป็นเจา้ของ จึงท าให้ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นน้อยลง เพราะหาซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการมาเก็บไวใ้นคอลเลกชั่น

เพิ่มเติมได้ยาก และหากยิ่งนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากมากเท่าไร 

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมตอ้งการท่ีจะเก็บสะสมจะยิ่งมีแต่ช้ินท่ีหายากและราคาสูงมากยิ่งข้ึน ยิ่ง

ท าให้นกัสะสมมีความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยลดนอ้ยลง เพราะไม่สามารถท่ีจะ

หาซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการมาเก็บไวใ้นคอลเลกชัน่ได ้

Low Pride High Pride

Lo
ya

lty
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Edition
High Limited
Edition
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ตาราง 4.38  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.112 .279  3.981 .000 .382 
Investment .025 .049 .027 .504 .614  
Uniqueness -.047 .047 -.044 -.993 .321  
Self-Presentation Motive .140 .064 .123 2.168 .031  
Participation .114 .057 .116 2.008 .045  
Imitation -.075 .049 -.086 -1.510 .132  
Trend .016 .059 .015 .278 .781  
Escape .068 .038 .084 1.774 .077  
Pride .194 .055 .209 3.502 .001  
Positive Attitude .197 .063 .176 3.144 .002  
Childhood Unfulfilled Need .057 .041 .074 1.412 .159  
Past Financial Status .008 .045 .010 .182 .856  
Limited Edition .024 .063 .020 .377 .707  
Inves_Limit_C -.080 .056 -.079 -1.431 .153  
Uniq_Limt_C -.014 .049 -.014 -.296 .768  
Self_Limit_C .244 .080 .197 3.066 .002  
Parti_Limit_C -.081 .065 -.084 -1.260 .209  
Imita_Limit_C .014 .060 .014 .231 .817  
Trend_Limit_C .068 .067 .061 1.016 .310  
Escap_Limit_C .076 .047 .086 1.602 .110  
Pride_Limit_C -.088 .057 -.094 -1.549 .122  
Atti_Limit_C -.077 .063 -.076 -1.232 .219  
ตวัแปรตาม = Positive WOM 
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ตาราง 4.38  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระท่ีเป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Limit_C -.033 .045 -.040 -.736 .462  
Finan_Limit_C -.063 .049 -.073 -1.280 .201  
ตวัแปรตาม = Positive WOM 
 

จากตาราง 4.38 ความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งความสัมพนัธ์
ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิง
บวก (Positive WOM) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายการบอกต่อใน
เชิงบวก ท่ีมีความหายากเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 38.2 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM)โดยมีความหายาก 
(Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 ปัจจยั คือ ความตอ้งการแสดง
ภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) (β  = .197, p = .002)  
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ภาพ 4.27  ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านความต้องการแสดงภาพลักษณ์และรสนิยม (Self-

Presentation Motive) กับการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM)โดยมีความหายาก (Limited 

Edition) เป็นตวัแปรก ากบั  

 

จากภาพ 4.27 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก (Limited 

Edition) ยิ่งนักสะสมตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยมจากการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย  (Self-

Presentation Motive)  มากเท่าไร จะท าให้เกิดการบอกต่อประสบการณ์ในการสะสมดีไซน์เนอร์

ทอยในเชิงบวก (Positive WOM) มากข้ึนตามไปดว้ย และหากยิ่งให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอย

ท่ีหายากมากเท่าไร จะท าให้เกิดการบอกต่อในเชิงบวกมากข้ึนตามไปดว้ยเช่นกนั จากประสบการณ์

ของผูท้  าวิจยั พบวา่นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากนั้นจะทราบเป็นอยา่งดีวา่

ยากท่ีจะมีโอกาสไดค้รอบครอง ไม่สามารถซ้ือเพื่อน าสะสมไดบ้่อยนกั ดงันั้นนกัสะสมท่ีตอ้งการให้

การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นสร้างภาพลกัษณ์และสะทอ้นตวัตน แมจ้ะไม่สามารถซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอยท่ีหายากไดบ้่อย ก็มกัจะเล่าถึงประสบการณ์ท่ีดีจากการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากและมี

ราคาสูงของตนเองให้ผูอ่ื้นฟังอยูเ่สมอ เพื่อสะทอ้นภาพลกัษณ์และสถานะทางสังคมอยา่งท่ีตอ้งการ 

และหากยิ่งนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากมากเท่าไร ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนัก

สะสมตอ้งการท่ีจะเก็บสะสมจะยิง่มีแต่ช้ินท่ีหายากและราคาสูงมากยิง่ข้ึน ท าให้ท่ีจะไม่มีโอกาสได้

เป็นเจา้ของจริงๆ นักสะสมจึงยิ่งใช้การบอกเล่าประสบการณ์การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยของตน

ทดแทนการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก เพื่อเป็นการแสดงภาพลกัษณ์และตวัตนของนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยอยา่งท่ีตอ้งการ 

Low Self-Presentation Motive High Self-Presentation Motive

Po
sit

ive
 W

OM
Low Limited
Edition

High Limited
Edition
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ตาราง 4.39  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก 
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย  

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .959 .218  4.391 .000 .448 
Investment .044 .038 .057 1.148 .252  
Uniqueness -.080 .037 -.091 -2.171 .031  
Self-Presentation Motive .027 .050 .029 .539 .590  
Participation .019 .045 .023 .423 .672  
Imitation -.038 .039 -.053 -.986 .325  
Trend .012 .046 .013 .252 .801  
Escape .058 .030 .087 1.957 .051  
Pride .063 .043 .082 1.462 .145  
Positive Attitude .373 .049 .403 7.607 .000  
Childhood Unfulfilled Need .038 .032 .058 1.182 .238  
Past Financial Status .002 .035 .003 .063 .950  
Limited Edition .166 .050 .170 3.344 .001  
Inves_Limit_C .029 .043 .035 .674 .501  
Uniq_Limt_C .034 .038 .038 .875 .382  
Self_Limit_C .093 .062 .090 1.485 .138  
Parti_Limit_C .028 .051 .035 .556 .578  
Imita_Limit_C .008 .047 .010 .177 .860  
Trend_Limit_C -.026 .052 -.029 -.505 .614  
Escap_Limit_C -.018 .037 -.025 -.496 .620  
Pride_Limit_C -.107 .044 -.138 -2.404 .017  
Atti_Limit_C -.006 .049 -.007 -.122 .903  
ตวัแปรตาม = Intention to buy 
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ตาราง 4.39  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก 
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Limit_C .018 .035 .027 .524 .601  
Finan_Limit_C -.006 .038 -.008 -.146 .884  
ตวัแปรตาม = Intention to buy 
 

จากตารางท่ี 4.39 ความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย (Intention to buy) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีความหายากเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 44.8 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) โดยมีความ
หายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 1 ปัจจยั คือ ความภาคภูมิใจ 
(Pride) (β  = -.138, p = .017)  
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ภาพ 4.28  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

(Intention to buy) โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.28 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก (Limited 

Edition) ยิ่งนกัสะสมมีความภาคภูมิใจ (Pride) ในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยมาข้ึนเท่าไร จะ

ท าให้เกิดความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) มากข้ึนตามไปดว้ย แต่หากยิ่งให้

ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากมากยิง่ข้ึนกลบัจะท าใหร้ะดบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย

ลดน้อยลง กล่าวคือ นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากนั้นจะทราบถึงเง่ือนไข

และการแข่งขนัในตลาดเป็นอยา่งดี ท าใหน้กัสะสมท่ีภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย

นั้นมีความตั้งใจท่ีจะไดม้าครอบครอง แต่หากดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการมีความหายากท่ีมากข้ึนนั้น

หมายถึง ระดบัการแยง่ชิงเพื่อเป็นเจา้ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีสูงมาก ร่วมไปถึงราคาท่ีสูงมากข้ึนตาม

ไปดว้ย ท าให้ยากท่ีจะไดเ้ป็นเจา้ของ จึงท าให้นกัสะสมมีความลงัเลในการจะซ้ือ แมว้่าจะมีความ

อยากไดท่ี้มากแค่ไหน แต่ความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยก็จะลดน้อยลง เพราะเง่ือนไขท่ีจะไดเ้ป็น

เจา้ของท่ีเพิ่มมากข้ึน 
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ตาราง 4.40  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .526 .289  1.821 .069 .300 
Investment .122 .050 .136 2.429 .016  
Uniqueness -.013 .049 -.012 -.257 .797  
Self-Presentation Motive .157 .067 .142 2.363 .019  
Participation -.095 .059 -.100 -1.617 .107  
Imitation .012 .051 .014 .237 .813  
Trend .058 .061 .055 .955 .340  
Escape .130 .039 .165 3.290 .001  
Pride -.002 .057 -.002 -.039 .969  
Positive Attitude .260 .065 .240 4.022 .000  
Childhood Unfulfilled Need .031 .042 .041 .743 .458  
Past Financial Status .016 .046 .019 .344 .731  
Limited Edition .086 .066 .075 1.307 .192  
Inves_Lmit_C .017 .057 .017 .292 .770  
Uniq_Limt_C .061 .051 .059 1.201 .230  
Self_Limit_C -.082 .082 -.068 -.995 .320  
Parti_Limit_C .021 .067 .022 .313 .754  
Imita_Limit_C -.078 .062 -.082 -1.268 .206  
Trend_Limit_C -.029 .069 -.027 -.421 .674  
Escap_Limit_C .062 .049 .073 1.272 .204  
Pride_Limit_C .093 .059 .103 1.586 .114  
Atti_Limit_C -.095 .065 -.097 -1.478 .140  
ตวัแปรตาม = Addiction to buy 
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ตาราง 4.40  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของความหายาก
ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Limit_C -9.878E-5 .046 .000 -.002 .998  
Finan_Limit_C .034 .051 .041 .673 .501  
ตวัแปรตาม = Addiction to buy 
 

จากตาราง 4.40 ความหายาก (Limited Edition)  ไม่ เ ป็นตัวแปรก ากับระหว่าง
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการ
เสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั 
สามารถอธิบายการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีความหายากเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 30.0 

ไม่พบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) 
โดยมีความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

 
4.4.3  การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือทดสอบความเป็น

ตัวแปรก ากบัของช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผู้ออกแบบ (Popular) 
การทดสอบว่าช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปร

ก ากบัท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
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ตาราง 4.41  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหา 
คอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.222 .243  5.026 .000 .383 
Investment .114 .045 .129 2.543 .011  
Uniqueness -.008 .045 -.007 -.169 .866  
Self-Presentation Motive .050 .062 .045 .807 .420  
Participation -.070 .055 -.074 -1.268 .206  
Imitation -.149 .048 -.179 -3.092 .002  
Trend .024 .058 .023 .420 .674  
Escape .075 .036 .097 2.118 .035  
Pride .151 .053 .169 2.823 .005  
Positive Attitude .365 .062 .339 5.897 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.033 .039 -.044 -.847 .397  
Past Financial Status .053 .044 .065 1.216 .225  
Popular .122 .060 .123 2.035 .043  
Inves_Pop_C .024 .046 .029 .529 .597  
Uniq_Pop_C .049 .038 .055 1.288 .199  
Self_Pop_C .033 .061 .032 .532 .595  
Parti_Pop_C .103 .049 .114 2.114 .035  
Imita_Pop_C .028 .047 .035 .597 .551  
Trend_Pop_C -.021 .055 -.022 -.381 .704  
Escap_Pop_C .005 .035 .007 .139 .890  
Pride_Pop_C -.108 .042 -.120 -2.553 .011  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
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ตาราง 4.41  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความกระตือรือร้นในการแสวงหา  
คอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Atti_Pop_C -.066 .055 -.064 -1.212 .226  
Child_Pop_C -.010 .035 -.015 -.292 .771  
Finan_Pop_C -.009 .039 -.012 -.239 .812  
ตวัแปรตาม = Enthusiasm 
 

จากตาราง 4.41 ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากับ
ระหว่างความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
และความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถอธิบายความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอล
เลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 38.3 

ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปร
ก ากบั ท่ีระดบันัยส าคญั .05 พบว่ามี 2 ปัจจยั คือ การเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) (β = 
.114, p = .035) และความภาคภูมิใจ (Pride) (β  = -.120, p = .011)  
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ภาพ 4.29  ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) กับความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีช่ือเสียงและความ

นิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.29 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผู ้ออกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนักสะสมมีความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย (Participation) มากเท่าไร จะท าให้เกิดความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอล

เลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) มากข้ึนตามไปดว้ย และหากยิ่งนกัสะสมให้ความส าคญั

กับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผู ้ออกแบบมีช่ือเสียงมากข้ึนเท่าไร จะท าให้เกิดความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของดีไซน์เนอร์ทอยมากยิ่งข้ึนไปด้วยเช่นกัน จาก

ประสบการณ์ของนกัสะสม พบว่านกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง ตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ซ่ึงในปัจจุบนัมีเป็น

จ านวนมากในโซเช่ียลมีเดียต่างๆ ท าให้นกัสะสมไดพ้บปะพูดคุยแลกเปล่ียนประสบการณ์ในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอยกบัสมาชิกในกลุ่ม ส่งผลให้นกัสะสมมีแรงผลกัดนัท่ีจะแสวงหาคอลเลกชั่น

ของดีไซน์เนอร์ทอยมาเพื่อแสดงใหส้มาชิกในกลุ่มไดเ้ห็น ท าใหน้กัสะสมรู้สึกไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของ

กลุ่ม และหากยิ่งดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนักสะสมมีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียงเท่าไร เม่ือนัก

สะสมแสดงคอลเลกชัน่ให้สมาชิกในกลุ่มเห็น จะท าให้นกัสะสมรู้สึกว่าไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม
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อยา่งแทจ้ริง และจะยิ่งท าให้นกัสะสมหมกมุ่นในการแสวงหาดีไซน์เนอร์ทอยใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ือง

เพื่อตอ้งการใหต้นเองไดเ้ป็นส่วนหน่ึงและเป็นท่ียอมรับของกลุ่มดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด 
 

 
ภาพ 4.30  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหา

คอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) โดยมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) 

เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.30 หากนกัหากนกัสะสมใหค้วามส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผู ้ออกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนักสะสมมีความภาคภูมิใจ (Pride) ในการเป็นนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยมากเท่าไร จะท าให้เกิดความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) ลงนอ้ยลง และยิง่นกัสะสมใหค้วามส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ี

นิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียงมากข้ึนเท่าไร ก็จะท าใหค้วามกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่

ของดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งลดน้อยลงตามไปดว้ยเช่นกนั จากประสบการณ์ของผูว้ิจยั พบวา่นกัสะสมท่ี

ใหค้วามส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง และมีความภาคภูมิใจในการ

เป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย จะเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมีช่ือเสียงหรือไดรั้บความนิยม เพราะท า

ให้รู้สึกมัน่ใจว่าเป็นท่ีรู้จกั โดยท่ีดีไซน์เนอร์ทอยเหล่าน้ีมกัจะหาซ้ือได้โดยไม่ต้องล าบากเพื่อ

แสวงหามากนัก และถ้าหากนักสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมยิ่งข้ึน ก็จะ

ตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยท่ียิง่หาซ้ือไดโ้ดยทัว่ไปโดยไม่ตอ้งใชค้วามพยายาม 
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ตาราง 4.42  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย  

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 3.404 .207  16.426 .000 .266 
Investment -.002 .038 -.002 -.042 .966  
Uniqueness -.061 .039 -.076 -1.577 .116  
Self-Presentation Motive -.044 .053 -.051 -.834 .405  
Participation -.024 .047 -.032 -.512 .609  
Imitation -.129 .041 -.198 -3.135 .002  
Trend .002 .050 .002 .032 .975  
Escape .030 .030 .049 .991 .322  
Pride .077 .046 .109 1.681 .094  
Positive Attitude .239 .053 .284 4.528 .000  
Childhood Unfulfilled Need -.008 .033 -.013 -.237 .813  
Past Financial Status .070 .037 .110 1.891 .059  
Popular .111 .051 .143 2.171 .031  
Inves_Pop_C -.020 .039 -.030 -.504 .615  
Uniq_Pop_C -.021 .033 -.031 -.659 .510  
Self_Pop_C .072 .052 .090 1.381 .168  
Parti_Pop_C -.010 .042 -.014 -.242 .809  
Imita_Pop_C .083 .040 .131 2.071 .039  
Trend_Pop_C -.079 .047 -.109 -1.690 .092  
Escap_Pop_C -.006 .030 -.009 -.184 .854  
Pride_Pop_C -.090 .036 -.128 -2.499 .013  
Atti_Pop_C .000 .047 .000 .002 .998  
ตวัแปรตาม = Possession 
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ตาราง 4.42  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Pop_C -.041 .030 -.075 -1.374 .170  
Finan_Pop_C -.060 .034 -.101 -1.786 .075  
ตวัแปรตาม = Possession 
 

จากตาราง 4.42 ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากับ
ระหว่างความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
และการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั 
สามารถอธิบายการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบเป็นตวัแปร
ก ากบั ร้อยละ 26.6 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดยมีช่ือเสียง
และความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 2 ปัจจยั คือ 
การท าตามตน้แบบ (Imitation) (β = .131, p = .039) และความภาคภูมิใจ (Pride) (β = -.128, p = 
.013)  
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ภาพ 4.31  ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านการท าตามต้นแบบ (Imitation) กับการครอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) โดยมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปร

ก ากบั 

 

จากภาพ 4.31 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนกัสะสมมีความตอ้งการท าตามตน้แบบในการสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย (Imitation) มากเท่าไร จะท าให้ความตอ้งการไดค้รอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) มาก

ข้ึนตามไปดว้ย และหากนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมี

ช่ือเสียงมากข้ึน ก็จะท าให้ระดับความต้องการได้ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอยมากยิ่งข้ึนไปด้วย 

กล่าวคือ นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง และมี

แนวทางในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยตามบุคคลท่ีนกัสะสมช่ืนชอบนั้น เม่ืออยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอย

ช้ินใดจะไม่นิยมยมืของผูอ่ื้นเล่น แต่จะหาซ้ือมาเพื่อครอบครองเป็นของตวัเอง และหากนกัสะสมให้

ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียงมากข้ึน นกัสะสมก็จะยิ่งอยาก

ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอยดงักล่าวตามบุคคลท่ีนกัสะสมช่ืนชอบมากยิง่ข้ึน 
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ภาพ 4.32 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

(Possession) โดยมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.32 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนกัสะสมมีความความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย (Pride) มากเท่าไร จะท าให้ความต้องการได้ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) ลด

นอ้ยลง และหากนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง

มากยิ่งข้ึน ก็จะท าให้ความตอ้งการไดค้รอบครองดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งลดน้อยลงตามไปดว้ยเช่นกนั 

จากความคิดเห็นของผูท้  าวิตยั พบวา่นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง และมีความภาคภูมิใจในการเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย  จะเลือกซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยม เป็นท่ีรู้จกัทัว่ไปในกลุ่มนกัสะสม แต่ดีไซน์เนอร์ทอยเหล่าน้ีมกัจะหา

ซ้ือไดโ้ดยง่าย ใครๆ ก็สามารถเป็นเจา้ของได ้ ท าให้ความตอ้งการท่ีจะครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย

ลดนอ้ยลง และหากนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมมากยิ่งข้ึนนั้น จะท าให้

นักสะสมท่ีมีความภาคภูมิใจในการเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นมีระดบัความตอ้งการท่ีจะ

ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอยท่ียิง่ลดนอ้ยลง 
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ตาราง 4.43  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย  

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.045 .218  4.788 .000 .449 
Investment .098 .040 .116 2.419 .016  
Uniqueness -.038 .041 -.039 -.929 .353  
Self-Presentation Motive .039 .055 .037 .700 .484  
Participation -.034 .049 -.038 -.696 .487  
Imitation -.048 .043 -.061 -1.117 .265  
Trend -.024 .052 -.024 -.453 .651  
Escape .037 .032 .050 1.155 .249  
Pride .128 .048 .150 2.659 .008  
Positive Attitude .457 .056 .447 8.227 .000  
Childhood Unfulfilled Need .011 .035 .016 .328 .743  
Past Financial Status .015 .039 .019 .377 .706  
Popular .066 .054 .070 1.222 .222  
Inves_Pop_C .009 .042 .012 .229 .819  
Uniq_Pop_C .033 .034 .040 .977 .329  
Self_Pop_C .094 .055 .096 1.702 .090  
Parti_Pop_C .021 .044 .025 .484 .629  
Imita_Pop_C .055 .042 .071 1.296 .196  
Trend_Pop_C .001 .049 .001 .011 .991  
Escap_Pop_C -.002 .032 -.003 -.067 .946  
Pride_Pop_C -.074 .038 -.086 -1.943 .053  
Atti_Pop_C -.058 .049 -.059 -1.186 .236  
ตวัแปรตาม =  Loyalty 
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ตาราง 4.43  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย 
(ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Pop_C .042 .031 .063 1.333 .183  
Finan_Pop_C -.044 .035 -.061 -1.244 .214  
ตวัแปรตาม = Loyalty 
 

จากตาราง 4.43 ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากับ
ระหว่างความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
และความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั 
สามารถอธิบายความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบเป็น
ตวัแปรก ากบั ร้อยละ 44.9 

ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) โดยมี
ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05  
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ตาราง 4.44  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก  

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.049 .258  4.063 .000 .355 
Investment .028 .048 .030 .587 .558  
Uniqueness -.043 .048 -.041 -.904 .366  
Self-Presentation Motive .094 .065 .082 1.431 .153  
Participation .129 .058 .132 2.217 .027  
Imitation -.062 .051 -.071 -1.204 .229  
Trend .037 .062 .034 .595 .552  
Escape .075 .038 .092 1.972 .049  
Pride .204 .057 .220 3.604 .000  
Positive Attitude .218 .066 .195 3.319 .001  
Childhood Unfulfilled Need .081 .041 .104 1.976 .049  
Past Financial Status .017 .046 .020 .373 .710  
Popular -.044 .064 -.043 -.693 .489  
Inves_Pop_C .071 .049 .081 1.454 .147  
Uniq_Pop_C .030 .040 .033 .753 .452  
Self_Pop_C .033 .065 .031 .505 .614  
Parti_Pop_C -.083 .052 -.088 -1.601 .110  
Imita_Pop_C -.013 .050 -.016 -.262 .794  
Trend_Pop_C .010 .058 .011 .179 .858  
Escap_Pop_C .031 .038 .039 .814 .416  
Pride_Pop_C -.085 .045 -.091 -1.898 .059  
Atti_Pop_C .020 .058 .019 .352 .725  
ตวัแปรตาม =  Positive WOM 
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ตาราง 4.44  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการบอกต่อในเชิงบวก (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Pop_C -.048 .037 -.066 -1.304 .193  
Finan_Pop_C .017 .042 .022 .414 .679  
ตวัแปรตาม = Positive WOM 
 

จากตาราง 4.44 ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากับ
ระหว่างความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
และการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั สามารถ
อธิบายการบอกต่อในเชิงบวก ท่ีมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบเป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 
35.5 

ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) โดยมีช่ือเสียง
และความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05  
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ตาราง 4.45  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) 1.203 .197  6.115 .000 .453 
Investment .102 .036 .133 2.801 .005  
Uniqueness -.082 .037 -.093 -2.239 .026  
Self-Presentation Motive .035 .050 .037 .704 .482  
Participation .012 .044 .015 .268 .789  
Imitation -.045 .039 -.063 -1.151 .250  
Trend .034 .047 .037 .721 .471  
Escape .063 .029 .094 2.194 .029  
Pride .077 .043 .100 1.774 .077  
Positive Attitude .411 .050 .444 8.201 .000  
Childhood Unfulfilled Need .041 .031 .064 1.321 .187  
Past Financial Status .011 .035 .015 .307 .759  
Popular -.023 .049 -.027 -.473 .636  
Inves_Pop_C .002 .037 .003 .055 .957  
Uniq_Pop_C .054 .031 .071 1.749 .081  
Self_Pop_C .017 .050 .019 .343 .731  
Parti_Pop_C -.019 .039 -.024 -.477 .633  
Imita_Pop_C -.005 .038 -.008 -.141 .888  
Trend_Pop_C .061 .044 .077 1.382 .168  
Escap_Pop_C .004 .029 .007 .153 .878  
Pride_Pop_C -.069 .034 -.089 -2.010 .045  
Atti_Pop_C -.035 .044 -.039 -.783 .434  
ตวัแปรตาม =  Intention to buy 
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ตาราง 4.45  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Pop_C .086 .028 .144 3.066 .002  
Finan_Pop_C -.022 .032 -.034 -.698 .486  
ตวัแปรตาม = Intention to buy 
 

จากตาราง 4.45 ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากับ
ระหว่างความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
และความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 ปัจจยั 
สามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบเป็นตวัแปร
ก ากบั ร้อยละ 35.5 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) โดยมี
ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 2 
ปัจจัย คือ ความภาคภูมิใจ (Pride) (β = -.089, p = .045) และความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูก
ตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) (β = .144, p = .002) 
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ภาพ 4.33  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

(Intention to buy) โดยมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.33 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนักสะสมมีความความภาคภูมิใจ (Pride) ในการเป็นนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยมากเท่าไร จะท าให้ความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) ลด

นอ้ยลง และหากนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง

มากยิ่งข้ึน ก็จะท าให้ความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งลดน้อยลงตามไปดว้ยเช่นกนั กล่าวคือ นกั

สะสมท่ีให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง และมีความ

ภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย จะเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยม เป็นท่ีรู้จกั

ทัว่ไปในกลุ่มนกัสะสม แต่ดีไซน์เนอร์ทอยเหล่าน้ีมกัจะหาซ้ือไดโ้ดยง่ายใครๆ ก็สามารถเป็นเจา้ของ

ได้  นักสะสมจึงเกิดความลังเลในการซ้ือ เพราะว่าคิดว่าอยากจะซ้ือเม่ือไรก็ซ้ือได้ ไม่มีความ

จ าเป็นต้องรีบซ้ือ ท าให้มีระดับความตั้ งใจซ้ือท่ีน้อยลง และหากนักสะสมให้ความส าคัญกับ

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมมากยิง่ข้ึนนั้น จะท าใหน้กัสะสมท่ีมีความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยนั้นมีระดบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ียิง่ลดนอ้ยลงไปดว้ย 
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ภาพ 4.34  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านความต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood 

Unfulfilled Need)  กบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) โดยมีช่ือเสียงและความนิยม

ของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.34 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนักสะสมดีมีความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนองในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Childhood Unfulfilled Need) มากเท่าไร จะท าให้ความตั้งใจในการซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) เพิ่มมากข้ึน และหากนกัสะสมใหค้วามส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอย

ท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียงมากยิ่งข้ึน ก็จะท าให้ความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมากยิ่งข้ึน

ตามไปด้วยเช่นกัน จากการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการ พบว่านักสะสมท่ีให้ความส าคญักบั

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง ท่ีเคยมีประสบการณ์ในวยัเด็กท่ีอยากได้

ดีไซน์เนอร์ทอยแต่ไม่สามารถมีได ้จะเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไปใน

กลุ่มนักสะสม เพราะเป็นดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนักสะสมเคยได้พบเห็นมาตลอดแต่ไม่สามารถเป็น

เจา้ของได ้จึงท าให้นกัสะสมมีความตั้งใจและไม่ลงัเลท่ีจะซ้ือดีไซน์เนอร์ท่ีมีความนิยมสูง และหาก

นักสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมมากยิ่งข้ึนนั้น จะท าให้นักสะสมท่ีเคยมี

ประสบการณ์ในวยัเด็กท่ีอยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอยแต่ไม่สามารถมีได ้มีความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอยมากยิง่ข้ึนไปดว้ย 
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ตาราง 4.46  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
(Constant) .502 .261  1.925 .055 .301 
Investment .123 .048 .137 2.543 .011  
Uniqueness .014 .049 .014 .294 .769  
Self-Presentation Motive .156 .066 .141 2.355 .019  
Participation -.081 .059 -.085 -1.372 .171  
Imitation -.025 .052 -.030 -.483 .630  
Trend .052 .062 .049 .838 .403  
Escape .149 .038 .190 3.897 .000  
Pride -.029 .057 -.032 -.498 .619  
Positive Attitude .284 .066 .262 4.281 .000  
Childhood Unfulfilled Need .034 .041 .044 .809 .419  
Past Financial Status .019 .047 .023 .409 .683  
Popular .086 .065 .086 1.338 .182  
Inves_Pop_C -.031 .050 -.036 -.622 .534  
Uniq_Pop_C .091 .041 .102 2.228 .027  
Self_Pop_C -.074 .066 -.072 -1.126 .261  
Parti_Pop_C .023 .052 .025 .432 .666  
Imita_Pop_C .021 .050 .025 .409 .683  
Trend_Pop_C -.004 .059 -.005 -.072 .942  
Escap_Pop_C .003 .038 .003 .067 .947  
Pride_Pop_C .058 .045 .064 1.270 .205  
Atti_Pop_C -.040 .059 -.038 -.686 .493  
ตวัแปรตาม =  Addiction to buy 
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ตาราง 4.46  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนเพื่อทดสอบความเป็นตวัแปรก ากบัของช่ือเสียงและ
ความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบ ต่อความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (ต่อ) 

N=400 

 
X→Y 

 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

 
R2 

B SE β 
Child_Pop_C .036 .037 .051 .956 .339  
Finan_Pop_C -.003 .042 -.004 -.078 .938  
ตวัแปรตาม = Addiction to buy 
 

จากตาราง 4.46 ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากับ
ระหว่างความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยทั้ง 11 
ปัจจยั สามารถอธิบายการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ท่ีมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ
เป็นตวัแปรก ากบั ร้อยละ 30.1 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) โดยมี
ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 
ปัจจยั คือ ความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) (β = .102, p = .027)  
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ภาพ 4.35  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) กบัการเสพ

ติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) โดยมีช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) 

เป็นตวัแปรก ากบั 

 

จากภาพ 4.35 หากนักสะสมให้ความส าคัญกับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและ

ผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) ยิ่งนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยต้องการความเป็นเอกลักษณ์ของ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Uniqueness) มากเท่าไร จะท าใหเ้สพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) 

เพิ่มมากข้ึน และหากนักสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมี

ช่ือเสียงมากยิ่งข้ึน ก็จะท าให้เสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมากยิ่งข้ึนตามไปดว้ยเช่นกนั กล่าวคือ 

นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง และช่ืนชอบ

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ จะซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยม มีคนช่ืนชอบเป็นจ านวน

มาก แต่ไม่ได้ผลิตในจ านวนมากจนสามารถหาซ้ือได้ทั่วไป และมีความแตกต่างไม่เหมือน

ดีไซน์เนอร์ทอยอ่ืนๆ ซ่ึงดีไซน์เนอร์ประเภทน้ีมกัจะท าให้นกัสะสมหมกมุ่นและเสียเวลาไปกบัการ

ขวนขวายเพื่อเป็นเจา้ของเป็นเวลานาน และยิ่งหากดีไซน์เนอร์ทอยยิ่งมีความนิยมมากเท่าไร ยิ่งท า

ใหเ้สียเวลาหมกมุ่นกบัการตามหาคอลเลกชัน่มากข้ึนไปดว้ย 
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4.5  Post-Hoc Test 
4.5.1  การวิเคราะห์ข้อมูลคุณสมบัติพิเศษที่ท าให้เกิดความชอบและตัดสินใจซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย  
ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์คุณสมบติัพิเศษท่ีท าให้เกิดความชอบและตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย โดยตวัแปรท่ีจะน ามาอธิบายในส่วนน้ีได้แก่ คุณสมบติัเรืองแสง, โปร่งใส, สี Rainbow, สี 
Metallic, ความสามารถเปล่ียนสีหรือลกัษณะทางกายภาพไดต้ามสภาพแวดลอ้ม, ลกัษณะ X-Ray / 
Skeleton, การน า Character จากภาพยนตร์หรือการ์ตูนมาดดัแปลง, การท า Character ผูท่ี้มีช่ือเสียง, 
ผูท่ี้มีช่ือเสียงออกแบบ, การน าความเป็นไทยเขา้มาผสมผสาน, ผลิตโดยการท ามือ และการจดัท าข้ึน
เน่ืองในโอกาสพิเศษหรือเหตุการณ์ส าคญั ซ่ึงปรากฏในตาราง ดงัน้ี 

 
ตาราง 4.47  การวิเคราะห์คุณสมบติัพิเศษท่ีท าให้เกิดความชอบและตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

ดว้ย ความถ่ี, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

N=400 

คุณสมบติัพิเศษ ระดบัความส าคญั Mean S.D. แปลผล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

Glow in the dark 56 49 137 85 73 3.18 1.264 ปานกลาง 
Transparent 52 47 134 95 72 3.22 1.245 ปานกลาง 
Rainbow 54 50 119 86 91 3.28 1.311 ปานกลาง 
Metallic 70 63 169 76 52 2.94 1.252 ปานกลาง 
Special Feature 48 45 131 80 96 3.33 1.284 ปานกลาง 
X-Ray / Skeleton 94 48 121 58 79 2.95 1.413 ปานกลาง 
Movie / Cartoon Character 43 41 96 98 122 3.54 1.309 มาก 
Celebrity Character 71 64 109 79 77 3.07 1.356 ปานกลาง 
Celebrity Design 102 73 136 56 33 2.61 1.235 ปานกลาง 
Thai Style 41 35 124 98 102 3.46 1.246 มาก 
Handmade 20 23 115 110 132 3.78 1.119 มาก 
Anniversary / Event Edition 15 13 70 125 177 4.09 1.039 มาก 
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จากตาราง 4.47 พบว่าคุณสมบัติพิ เศษท่ีท าให้เ กิดความชอบและตัดสินใจซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอยทั้ง 12 ปัจจยั มีระดบัความส าคญัดงัน้ี คุณสมบติัเรืองแสง (Glow in the dark) มีระดบั
ความส าคญัปานกลาง, โปร่งใส (Transparent) มีระดบัความส าคญัปานกลาง, สีรุ้ง (Rainbow) มี
ระดบัความส าคญัปานกลาง, สีโลหะ (Metallic) มีระดบัความส าคญัปานกลาง, ความสามารถเปล่ียน
สีหรือลกัษณะทางกายภาพไดต้ามสภาพแวดลอ้ม (Special Feature) มีระดบัความส าคญัปานกลาง, 
ลกัษณะเอก็ซ์เรย ์/ โครงกระดูก (X-Ray / Skeleton) มีระดบัความส าคญัปานกลาง, การน า Character 
จากภาพยนตร์หรือการ์ตูนมาดดัแปลง (Movie / Cartoon Character) มีระดบัความส าคญัมาก, การท า 
Character ผูท่ี้มีช่ือเสียง (Celebrity Character) มีระดบัความส าคญัปานกลาง, ผูท่ี้มีช่ือเสียงออกแบบ 
(Celebrity Design) มีระดับความส าคญัปานกลาง, การน าความเป็นไทยเข้ามาผสมผสาน (Thai 
Style) มีระดบัความส าคญัมาก, ผลิตโดยการท ามือ (Handmade) มีระดบัความส าคญัมาก และการ
จัดท า ข้ึนเน่ืองในโอกาสพิ เศษหรือเหตุการณ์ส าคัญ (Anniversary /  Event Edition) มีระดับ
ความส าคญัมาก 

 

 
ภาพ 4.36  ผลความแตกต่างของระดบัความส าคญัของคุณสมบติัพิเศษท่ีท าให้เกิดความชอบและ
ตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
 

4.5.2  การวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมอ่ืนๆ โดยทัว่ไปของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
ผูว้ิจยัได้วิเคราะห์พฤติกรรมอ่ืนๆ โดยทัว่ไปของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย โดยมี

รายละเอียดตามท่ีปรากฏในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 4.48  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 123 30.8 
เดือนละคร้ัง 92 23.0 
เดือนละ 2-3 คร้ัง 108 27.0 
สัปดาห์ละคร้ัง 16 4.0 
สัปดาห์ละหลายคร้ัง 32 8.0 
ทุกวนั 7 1.8 
วนัละหลายคร้ัง  2 .5 
อ่ืนๆ 20 5.0 

รวม 400 100.0 
จากตาราง 4.48 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์น้อยกว่า

เดือนละคร้ัง มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมาอนัดบัสองคือเดือนละ 2-3 คร้ัง จ านวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 อนัดบัสามคือเดือนละคร้ัง จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 อนัดบัส่ี
คือสัปดาห์ละหลายคร้ัง จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  อนัดบัห้าคืออ่ืนๆ จ านวน 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.0 อนัดบัหกคือสัปดาห์ละหลายคร้ัง จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 อนัดบัเจด็คือสัปดาห์
ละหลายคร้ัง จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  และอนัดบัสุดทา้ยวนัละหลายคร้ัง  จ  านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 
ตาราง 4.49  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของมูลค่าโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยต่อคร้ัง 

มูลค่าโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
0 - 500 บาท  31 7.8 
501 - 1,000 บาท 84 21.0 
1,001 - 3,000 บาท 138 34.5 
3,001 - 5,000 บาท 82 20.5 
5,001 - 10,000 บาท 34 8.5 
มากกวา่ 10,000 บาท 22 5.5 
อ่ืนๆ 9 2.3 

รวม 400 100.0 
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จากตาราง 4.49 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมีมูลค่าโดยเฉล่ียในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย
ต่อคร้ัง 1,001 - 3,000 บาท มีจ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมาอนัดบัสองคือ 501 - 1,000 
บาท จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 อนัดบัสามคือ 3,001 - 5,000 บาท จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.5 อนัดบัส่ีคือ 5,001 - 10,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 อนัดบัหา้คือ 0 - 500 บาท 
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 อนัดบัหกคือ มากกวา่ 10,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.5 และอนัดบัสุดทา้ยคืออ่ืนๆ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 

 
ตาราง 4.50  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการตดัสินใจก่อนซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย  
ระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการตดัสินใจก่อนซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือทนัทีหากถูกใจ 245 61.3 
1 - 7 วนั 110 27.5 
1 - 2 สัปดาห์ 20 5.0 
3 - 4 สัปดาห์  4 1.0 
มากกวา่ 1 เดือน  9 2.3 
อ่ืนๆ 12 3.0 

รวม 400 100.0 

จากตาราง 4.50 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมีระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการตดัสินใจก่อน
ซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยคือซ้ือทนัทีหากถูกใจ มีจ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมาอนัดบัสอง
คือ 1-7 วนั จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 อนัดบัสามคือ 1-2 สัปดาห์ จ านวน 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.0 อนัดบัส่ีคืออ่ืนๆ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 อนัดบัห้าคือมากกวา่ 1 เดือน จ านวน 
9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และอนัดบัสุดทา้ยคือ 3-4 สัปดาห์ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 4.51  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของจ านวนร้านท่ีไปเลือกดูสินคา้หรือเปรียบเทียบราคาก่อน
ตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย  

จ านวนร้านท่ีเลือกดูสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 ร้าน 69 17.3 
2 - 3 ร้าน 232 58.0 
3 - 4 ร้าน 50 12.5 
5 ร้านข้ึนไป  25 6.3 
อ่ืนๆ 24 6.0 

รวม 400 100.0 
จากตาราง 4.51 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนมากมีจ านวนร้านท่ีไปเลือกดูสินค้าหรือ

เปรียบเทียบราคาก่อนตดัสินใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 2-3 ร้าน มีจ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 
รองลงมาอนัดบัสองคือ 1 ร้าน จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 อนัดบัสามคือ 3-4 ร้าน จ านวน 50 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 อนัดบัส่ีคือ 5 ร้านข้ึนไป จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และอนัดบัสุดทา้ย
คืออ่ืนๆ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 

 
ตาราง 4.52  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของสถานท่ีเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

สถานท่ีเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Facebook  338 84.5 
Instagram  205 51.2 
Line Group 58 14.5 
Shop ท่ีมีหนา้ร้าน  213 53.3 
ต่างประเทศ 130 32.5 
Official Website 129 32.3 
อ่ืนๆ 11 2.8 

จากตาราง 4.52 จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ได้ค  าตอบทั้ งหมด 1084 
ค าตอบ เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมีสถานท่ีเลือกซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอยคือ Facebook มีจ านวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 84.5 รองลงมาอนัดบัสองคือ Shop ท่ีมีหนา้ร้าน 
จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 อนัดบัสามคือ Instagram จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.2 
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อนัดบัส่ีคือต่างประเทศจ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 อนัดบัห้าคือ Official Website จ านวน 
129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 อนัดบัหกคือ Line Group จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และอนัดบั
สุดทา้ยคืออ่ืนๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 

 
ตาราง 4.53  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของค่ายดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ 

ค่ายดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Coarse  111 27.8 
Fluffy house   127 31.8 
Fools Paradise 54 13.5 
Funko  110 27.5 
How2work 67 16.8 
Instinctoy 74 18.5 
Kidrobot 63 15.8 
Medicom 177 44.3 
Mighty Jaxx 95 23.8 
Sticker Monster Lab 54 13.5 
Sungust 16 4.0 
ThreeA 58 14.5 
T9G 32 8.0 
Tokidoki 100 25.0 
อ่ืนๆ 67 16.8 

จากตาราง 4.53 จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ได้ค  าตอบทั้ งหมด 1205 
ค าตอบ เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนมากชอบดีไซน์เนอร์ทอยค่าย 
Medicom มีจ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 รองลงมาอนัดบัสองคือ Fluffy house จ านวน 127 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 อนัดบัสามคือ Coarse จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 อนัดบัส่ีคือ Funko 
จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 อนัดบัห้าคือ Tokidoki จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
อนัดบัหกคือ Mighty Jaxx  จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 อนัดบัเจ็ดคือ Instinctoy จ านวน 74 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 อนัดบัแปดคือ How2work และ อ่ืนๆ จ านวน 67 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 
16.8 อนัดบัสิบคือ Kidrobot จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 อนัดบัสิบเอ็ดคือ ThreeA จ านวน 58 
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คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 อนัดบัสิบสองคือ Fools Paradise และ Sticker Monster Lab จ านวน 54 คน
เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 13.5 อนัดบัสิบส่ีคือ T9G จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และอนัดบัสุดทา้ย
คือ Sungust จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 

 
ตาราง 4.54 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของคาแรกเตอร์ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ 

คาแรกเตอร์ดีไซน์เนอร์ทอย 
ท่ีช่ืนชอบ 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Baby Inc  33 8.3 
Be@rBrick   185 46.3 
CE  18 4.5 
Companion  25 6.3 
Dunny 40 10.0 
Greenie & Elfie 68 17.0 
Grin   24 6.0 
Kwaii 133 33.3 
Labubu 78 19.5 
Maguro Senpai 47 11.8 
Molly 130 32.5 
Muckey 26 6.5 
Negora  52 13.0 
Nibble and Root 47 11.8 
Omen 54 13.5 
Rangeron 41 10.3 
Uamou 57 14.2 
อ่ืนๆ 78 19.5 

รวม 1136  100.0 
จากตาราง 4.54 จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ได้ค  าตอบทั้ งหมด 1136 

ค าตอบ เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากชอบคาแรกเตอร์ดีไซน์เนอร์
ทอย Be@rBrick มีจ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาอนัดบัสองคือ Kwaii จ  านวน 133 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 อันดับสามคือ Molly จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 อันดับส่ีคือ 



210 
 

Labubu และอ่ืนๆ จ านวน 78 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 19.5 อนัดบัหกคือ Greenie & Elfie จ านวน 
68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 อนัดบัเจ็ดคือ Uamou จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 อนัดบัแปดคือ 
Omen จ านวน 54 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 13.5 อนัดบัเกา้คือ Negora จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.0 อนัดบัสิบคือ Maguro Senpai และ Nibble and Root จ านวน 47 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 11.8 
อนัดบัสิบสองคือ Rangeron จ านวน 41 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 10.3 อนัดบัสิบสามคือ Dunny 
จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อนัดบัสิบส่ีคือ Baby Inc จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 อนัดบั
สิบห้าคือ Muckey จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อนัดบัสิบหกคือ Companion จ านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.3 อนัดบัสิบเจ็ดคือ Grin จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และอนัดบัสุดทา้ยคือ 
Sungust จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 
ตาราง 4.55  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ 

ศิลปินดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Andy Warhol  153 38.3 
Jason Freeny   105 26.3 
Kaws  148 37.0 
Ron English  74 18.5 
อ่ืนๆ 137 34.3 

จากตาราง 4.55 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 617 ค าตอบ 
เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนมากชอบศิลปินดีไซน์เนอร์ทอย Andy 
Warhol มีจ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 รองลงมาอนัดบัสองคือ Kaws จ านวน 148 คน คิดเป็น
ร้อยละ 37.0 อันดับสามคืออ่ืนๆ จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 อันดับส่ีคือ Jason Freeny 
จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 และอนัดบัสุดทา้ยคือ Ron English จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18.5 
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ตาราง 4.56  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของประเทศท่ีมาของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบในภาพรวม 
ประเทศท่ีมาของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบในภาพรวม จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

ไทย  205 51.2 
ญ่ีปุ่น  328 82.0 
เกาหลี  94 23.5 
ไตห้วนั  116 29.0 
สหรัฐอเมริกา 158 39.6 
ยโุรป 72 18.0 
ฮ่องกง 19 4.8 
อ่ืนๆ 4 1.0 

จากตาราง 4.56 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 996 ค าตอบ 
เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่ในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากชอบดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมา
จากประเทศ ญ่ีปุ่น มีจ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 82.0 รองลงมาอนัดบัสองคือ ไทย จ านวน 205 
คน คิดเป็นร้อยละ 51.2 อนัดบัสามคือ สหรัฐอเมริกา จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.6 อนัดบัส่ี
คือไตห้วนั จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 อนัดบัห้าคือเกาหลี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.5 อนัดบัหกคือยุโรป จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 อนัดบัเจ็ดคือฮ่องกง จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.8 และอนัดบัสุดทา้ยคืออ่ืนๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

 
ตาราง 4.57  ความถ่ีและค่าร้อยละ วสัดุของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ 

วสัดุของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Vinyl  276 69.0 
Resin 194 48.5 
Plastic 181 45.3 
Wood 133 33.3 
Metal 100 25.0 
อ่ืนๆ 4 1.0 

จากตาราง 4.57 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 888 ค าตอบ 
เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่วสัดุของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากช่ืนชอบคือ 
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Vinyl มีจ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมาอนัดบัสองคือ Resin จ านวน 194 คน คิดเป็น
ร้อยละ 48.5อนัดบัสามคือ Plastic จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 อนัดบัส่ีคือ Wood จ านวน 
133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 อนัดบัห้าคือ Metal จ  านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และอนัดับ
สุดทา้ยคืออ่ืนๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

 
ตาราง 4.58  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของเหตุผลท่ีช่ืนชอบดีไซน์เนอร์ทอย 

เหตุผลท่ีช่ืนชอบดีไซน์เนอร์ทอย จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

คุณภาพและรายละเอียดท่ีประณีต 249 62.3 
Concept 241 60.3 
รูปลกัษณ์ภายนอก 285 71.3 
ช่ืนชอบผูอ้อกแบบ 102 25.5 
วสัดุและกระบวนการผลิต 114 28.5 
มีความเช่ือมโยงส่วนตวั เช่น ช่ือ 77 19.3 
กระบวนการออกแบบ 112 28.0 
Feature เฉพาะตวั 207 51.7 
อ่ืนๆ 4 1.0 

จากตาราง 4.58 จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ได้ค  าตอบทั้งหมด 1,391 
ค าตอบ เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่เหตุผลท่ีช่ืนชอบดีไซน์เนอร์ทอยของกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนมากคือรูปลักษณ์ภายนอก มีจ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 71.3 รองลงมาอันดับสองคือ
คุณภาพและรายละเอียดท่ีประณีต จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 อนัดับสามคือ Concept 
จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 อนัดบัส่ีคือ Feature เฉพาะตวั จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 
51.7 อนัดับห้าคือวสัดุและกระบวนการผลิต จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 อนัดับหกคือ
กระบวนการออกแบบ จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 อนัดบัเจด็คือช่ืนชอบผูอ้อกแบบ จ านวน 
102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 อนัดบัแปดคือมีความเช่ือมโยงส่วนตวั เช่น ช่ือ จ านวน 77 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.3 และอนัดบัสุดทา้ยคืออ่ืนๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

 
 
 
 



213 
 

ตาราง 4.59  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีจ านวนมากท่ีสุด 
ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีจ านวนมากท่ีสุด จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Baby Inc 19 4.8 
Be@rBrick 141 35.3 
CE  17 4.3 
Companion  8 2.0 
Dunny 21 5.3 
Greenie & Elfie 29 7.2 
Grin 11 2.8 
Kwaii 48 12.0 
Labubu 24 6.0 
Maguro Senpai  28 7.0 
Molly 59 14.7 
Muckey 17 4.3 
Negora 16 4.0 
Nibble and Root 26 6.5 
Omen 26 6.5 
Rangeron  16 4.0 
Sonny Angel 16 4.0 
Uamou 18 4.5 
อ่ืนๆ 104 26.0 

จากตาราง 4.59 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 744 ค าตอบ 
เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีจ านวนมากท่ีสุดส่วนมากคือ 
Be@rBrick มีจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 รองลงมาอนัดบัสองคืออ่ืนๆ จ านวน 104 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.0 อนัดบัสามคือ Molly จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 อนัดบัส่ีคือ Kwaii จ  านวน 
48 คนคิดเป็นร้อยละ 12.0 อนัดบัหา้คือ Greenie & Elfie จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 อนัดบัหก
คือ Maguro Senpai จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 อนัดับเจ็ดคือ Nibble and Root และ Omen 
จ านวน 26 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 6.5 อนัดบัเก้าคือ Labubu จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
อนัดบัสิบคือ Dunny จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 อนัดบัสิบเอด็คือ Baby Inc จ านวน 19 คน คิด
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เป็นร้อยละ 4.8 อนัดบัสิบสองคือ Uamou จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 อนัดบัสิบสามคือ CE 
และ Muckey จ านวน 17 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 4.3 อนัดับสิบห้าคือ Negora, Rangeron และ 
Sonny Angel จ านวน 16 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 4.0 อนัดบัสิบแปดคือ Grin จ านวน 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.8 และอนัดบัสุดทา้ยคือ Companion จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 

 
ตาราง 4.60  ความถ่ีและค่าร้อยละ ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีมูลค่ารวมมากท่ีสุด 

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีมูลค่ารวมมากท่ีสุด จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Baby Inc 16 4.0 
Be@rBrick 160 40.0 
CE  8 2.0 
Companion  10 2.5 
Dunny 17 4.3 
Greenie & Elfie 25 6.3 
Grin 9 2.3 
Kwaii 38 9.5 
Labubu 17 4.3 
Maguro Senpai  22 5.5 
Molly 53 13.3 
Muckey 14 3.5 
Negora 10 2.5 
Nibble and Root 20 5.0 
Omen 19 4.8 
Rangeron  13 3.3 
Sonny Angel 16 4.0 
Uamou 13 3.3 
อ่ืนๆ 85 21.3 

จากตาราง 4.60 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 565 ค าตอบ 

เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีมูลค่ารวมมากท่ีสุดส่วนมาก

คือ Be@rBrick มีจ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาอนัดบัสองคืออ่ืนๆ จ านวน 85 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 21.3 อนัดับสามคือ Molly จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 อนัดับส่ีคือ Kwaii 

จ  านวน 38 คนคิดเป็นร้อยละ 9.5 อนัดบัห้าคือ Greenie & Elfie จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 

อันดับหกคือ Maguro Senpai จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 อันดับเจ็ดคือ Nibble and Root 

จ านวน 20 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 5.0 อนัดบัแปดคือ Omen จ านวน 19 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 

4.8 อนัดบัเก้าคือ Labubu และ Dunny จ านวน 17 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 4.3 อนัดบัสิบเอ็ดคือ 

Baby Inc และ Sonny Angrl จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 อนัดบัสิบสามคือ Muckey จ านวน 14 

คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 3.5 อนัดบัสิบส่ีคือ Rangeron และ Uamou จ านวน 13 คนเท่ากนั คิดเป็น

ร้อยละ 3.3 อนัดบัสิบหกคือ Companion และ Negora จ านวน 10 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 2.5 อนัดบั

สิบแปดคือ Grin จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และอนัดบัสุดทา้ยคือ CE จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อย

ละ 2.0 

 

ตาราง 4.61  ความถ่ีและค่าร้อยละ ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการใหมี้คาแรกเตอร์ของดีไซน์เนอร์
ทอยท่ีช่ืนชอบอยูบ่นผลิตภณัฑ ์

ประเภทของผลิตภณัฑ์ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

เส้ือผา้ 128 32.0 
รองเทา้ 59 14.8 
กระเป๋า   65 16.3 
เคร่ืองเขียน   135 33.8 
ของตกแต่งบา้น 88 22.0 
ของใชส่้วนตวั 120 30.0 
ไม่ตอ้งการ 2 0.5 
อ่ืนๆ 6 1.5 

จากตาราง 4.61 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 603 ค าตอบ 

เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์นกัสะสมตอ้งการใหมี้คาแรกเตอร์

ของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีช่ืนชอบอยูบ่นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดคือเคร่ืองเขียน มีจ านวน 135 คน คิดเป็นร้อย

ละ 33.8 รองลงมาอนัดบัสองคือเส้ือผา้ จ  านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 อนัดบัสามคือของใช้

ส่วนตวั จ  านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 อนัดบัส่ีคือของตกแต่งบา้น จ านวน 88 คนคิดเป็นร้อย

ละ 22.0 อนัดบัหา้คือกระเป๋า จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 อนัดบัหกคือรองเทา้ จ านวน 59 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 14.8 อนัดบัเจ็ดคืออ่ืนๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และอนัดบัสุดทา้ยคือไม่

ตอ้งการ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  

 

ตาราง 4.62 ความถ่ีและค่าร้อยละ ของสะสมอ่ืนๆ ท่ีนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยสะสม 
ประเภทของผลิตภณัฑ์ จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ (จากจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด) 

Toys ประเภทอ่ืนๆ 250 62.6 
งานศิลปะ 92 23.0 
ของท่ีระลึกจากต่างประเทศ 65 16.3 
ของโบราณ / ของเก่า  39 9.8 
รองเทา้ 72 18.0 
นาฬิกา 59 14.8 
CD / DVD ภาพยนตร์หรือเพลง 57 14.2 
หนงัสือ 123 30.8 
เหรียญ / แสตมป์ 64 16.0 
ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลท่ีช่ืนชอบ 35 8.8 
ไม่ไดส้ะสม  26 6.5 
อ่ืนๆ 20 5.1 

จากตาราง 4.62 จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ไดค้  าตอบทั้งหมด 902 ค าตอบ 

เน่ืองจากไม่จ  ากดัจ านวนทางเลือก พบวา่ของสะสมอ่ืนๆ ท่ีนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยสะสมมากท่ีสุด

คือ Toys ประเภทอ่ืนๆ มีจ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.6 รองลงมาอนัดบัสองคือหนงัสือ จ านวน 

123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 อนัดบัสามคืองานศิลปะ จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 อนัดบัส่ีคือ

รองเทา้ จ านวน 72 คนคิดเป็นร้อยละ 18.0 อนัดบัห้าคือของท่ีระลึกจากต่างประเทศ จ านวน 65 คน 

คิดเป็นร้อยละ 16.3 อนัดบัหกคือเหรียญ / แสตมป์ จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 อนัดบัเจ็ดคือ

นาฬิกา จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 อนัดบัแปด CD / DVD ภาพยนตร์หรือเพลง จ านวน 57 

คน คิดเป็นร้อยละ 14.2  อนัดบัท่ีเกา้ของโบราณ / ของเก่า จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 อนัดบั

สิบส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลท่ีช่ืนชอบ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 อนัดบัสิบเอ็ดไม่ไดส้ะสม 

จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และอนัดบัสุดทา้ยคืออ่ืนๆ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.1 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ 

 

 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย” ในบทน้ีเป็นการสรุปผลจากบทท่ีผ่านมา และท าการอภิปรายผลรวมถึงข้อจ ากัดและ

ขอ้เสนอแนะ  ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย และปัจจยัทาง

จิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย เพื่อน ามาใช้พฒันาเป็นกลยุทธ์หรือ

แนวทางปฏิบติัส าหรับศิลปินหรือนักออกแบบดีไซน์เนอร์ทอย รวมไปถึงผูป้ระกอบการในดา้น

ต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องให้สอดคล้องกับความต้องการของนักสะสม และยงัเป็นข้อมูลประกอบการ

ตดัสินใจกบัแนวโนม้ตลาดในอนาคต ส าหรับผูท่ี้สนใจลงทุนในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัดีไซน์เนอร์ทอย

ต่อไป 

 

 

5.1  สรุปผลการวจิัย 
5.1.1  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจัิย 

สมมติฐานที ่1 นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะประชากรท่ีแตกต่าง

กนั จะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1  เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.8 พบว่าเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 1.2  อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.9 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยในปัจจยัดา้นการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession)  
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สมมติฐานท่ี 1.3  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.10 พบว่า ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 1.4  อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.11 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอยในปัจจยัดา้นการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) และการบอกต่อใน

เชิงบวก (Positive WOM) 

สมมติฐานท่ี 1.5  รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.12 พบว่า รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอยในปัจจยัดา้นความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์

ทอย (Enthusiasm),  ความจงรักภักดีท่ี มี ต่อ Designer Toys (Loyalty) และการเสพติดการซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction)  

สมมติฐานท่ี 1.6  สายอาชีพหรือสายการเรียนมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.13 พบวา่ สายอาชีพหรือสายการ

เรียนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในปัจจัยด้านความตั้ งใจซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction) 

 

ตาราง 5.1  สรุปสมมติฐานท่ี 1 นักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีปัจจยัด้านคุณลกัษณะประชากรท่ี

แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีแตกต่างกนั 

ตวัแปร Enthusiasm Possession Loyalty Positive 
WOM 

Intention 
to buy 

Addiction 
to buy 

เพศ       
อาย ุ       

การศึกษา       
อาชีพ       
รายได ้       

สายอาชีพ       
 หมายถึง ยอมรับสมมติฐาน,  หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐานที่ 2  ปัจจยัด้านกลไกการตลาด, ปัจจยัด้านการแสดงตวัตน, ปัจจยัด้าน

กระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
สมมติฐานท่ี 2.1  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.21 พบวา่ ปัจจยั

ดา้นกลไกการตลาดดา้นความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment) , ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม ดา้นการท าตามตน้แบบ (Imitation) และปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก ดา้นการหลบ

เล่ียงความเครียด (Escape) ความภาคภูมิใจ (Pride) และทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) มี

ความสัมพนัธ์กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) 

สมมติฐานท่ี 2.2  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัด้านกระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัการ

ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.22 พบวา่ปัจจยัดา้นประแสสังคม ดา้นการท า

ตามตน้แบบ (Imitation), ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก ดา้นทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) และ

ปัจจยัในอดีต ดา้นมีความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) มี

ความสัมพนัธ์กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) 

สมมติฐานท่ี 2.3  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัความ

จงรักภกัดีท่ีมีต่อ ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.23 พบวา่ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด ดา้น

ความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment) และปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก ดา้น

ความภาคภูมิใจ (Pride)  และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) มีความสัมพนัธ์กบัความจงรักภกัดี

ท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) 

สมมติฐานท่ี 2.4  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัการบอก

ต่อในเชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.24 พบวา่ปัจจยัดา้นกระแสสังคม 

ด้านการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation), ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก ด้านความภาคภูมิใจ 

(Pride) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) และปัจจยัในอดีต ดา้นความตอ้งการในวยัเด็กท่ีไม่
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ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) มีความสัมพนัธ์กับการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกับ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Positive WOM) 

สมมติฐานท่ี 2.5  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจในการซ้ือ ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.25 พบวา่ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด ดา้น

ความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment), ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน ดา้นความ

ต้องการความเป็นเอกลักษณ์ (Uniqueness), ปัจจัยด้านอารมณ์ความรู้สึก ด้านการหลบเล่ียง

ความเครียด (Escape) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) และปัจจยัในอดีต ดา้นความตอ้งการ

ในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) 

สมมติฐานท่ี 2.6  ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, 

ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต มีความสัมพนัธ์กบัการเสพ

ติดการซ้ือ ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.26 พบวา่ ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด ดา้นความ

ต้องการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจ (Investment), ปัจจยัด้านการแสดงตัวตน ด้านความ

ตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) และปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก 

ดา้นการหลบเล่ียงความเครียด (Escape) และทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) มีความสัมพนัธ์กบั

การเสพติดการซ้ือ ดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) 
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ตาราง 5.2  สรุปสมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยทางจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 

ตวัแปร Enthusiasm 
 

R2=.348 

Possession 
 

R2=.212 

Loyalty 
 

R2=.417 

Positive 
WOM 
R2=.333 

Intention 
to buy 
R2=.418 

Addiction 
to buy 
R2=.277 

Investment β =.150** - β =.120** - β =.118* β =.157** 

Uniqueness - - - - β = -.101* - 

Self-Presentation 
Motive 

- - - - - β =.137* 

Participation - - - β =.139* - - 

Imitation β = -.153** β = -.172** - - - - 

Trend - - - - - - 

Escape β =.110* - - - β =.102* β =.194*** 

Pride β =.178** - β =.144* β =.202** - - 

Positive Attitude β =.057*** β =.349*** β =.510***  β =.214*** β =.214*** β =.259*** 

Childhood 
Unfulfilled Need 

- - - β =.109* β =.109* - 

Past Financial 
Status 

- β =.057* - - - - 

หมายเหตุ : * = p < 0.05; ** = p < 0.01; *** = p < 0.001 

 

สมมติฐานที่ 3  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัด้าน

กลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก 

และปัจจยัในอดีต กบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 3.1  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย จาก

ผลการวจิยัในตาราง 4.28 พบวา่สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) ไม่เป็นตวัแปรก ากบัระหว่าง

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์
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ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย 

(Enthusiasm) 

สมมติฐานท่ี 3.2  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.29 พบวา่

สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) ไม่เป็นตวัแปรก ากับระหว่างปัจจยัด้านกลไกการตลาด, 

ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต 

กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) 

สมมติฐานท่ี 3.3  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.30 

พบว่าสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่างปัจจยัในอดีต ด้านความ

ต้องการในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) และความต้องการในขณะท่ี

สถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) กับความจงรักภักดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย 

(Loyalty) 

สมมติฐานท่ี 3.4  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ปัจจยั

ด้านกลไกการตลาด, ปัจจัยด้านการแสดงตัวตน, ปัจจัยด้านกระแสสังคม, ปัจจัยด้านอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัใน

ตาราง 4.31 พบว่าสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่างปัจจยัในอดีต 

ดา้นความตอ้งการในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) กบัการบอกต่อใน

เชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย (Positive WOM) 

สมมติฐานท่ี 3.5  สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.32 

พบวา่สภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) ไม่เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, 

ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต 

กบัความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) 
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สมมติฐานท่ี 3.6 สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.33 

พบว่าสภาพเศรษฐกิจ (Economic Condition) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่างปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน 

ดา้นตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to 

buy) 

 

ตาราง 5.3  สรุปสมมติฐานท่ี 3 สภาพเศรษฐกิจเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัทาง

จิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

ตวัแปร Enthusiasm 
 

R2=.364 

Possession 
 

R2=.243 

Loyalty 
 

R2=.444 

Positive 
WOM 
R2=.358 

Intention 
to buy 
R2=.438 

Addiction 
to buy 
R2=.294 

Investment - - - - - - 
Uniqueness - - - - - β =  -.101* 

Self-
Presentation 

Motive 
- - - - - - 

Participation - - - - - - 
Imitation - - - - - - 

Trend - - - - - - 
Escape - - - - - - 
Pride - - - - - - 

Positive 
Attitude 

- - - - - - 

Childhood 
Unfulfilled Need 

- - β = .130* - - - 

Past Financial 
Status 

- -  β = -.215*** β = -.182*** - - 

หมายเหตุ : * = p < 0.05; ** = p < 0.01; *** = p < 0.001 
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สมมติฐานที่ 4  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัดา้นกลไก

การตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และ

ปัจจยัในอดีต กบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 4.1  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย จาก

ผลการวิจยัในตาราง 4.34 พบวา่ความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้น

อารมณ์ความรู้สึกดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) 

สมมติฐานท่ี 4.2  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.35 พบวา่

ความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้นกระแสสังคม ดา้นการท าตามคน

ส่วนมาก (Trend)  และปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึกดา้น ดา้นทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) กบั

การครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) 

สมมติฐานท่ี 4.3  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.36 

พบว่าความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่างปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก ด้าน

ความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) 

สมมติฐานท่ี 4.4  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัใน

ตาราง 4.37 พบว่าความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้นการแสดงตวั

ตน้ ดา้นความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) กบัการบอกต่อใน

เชิงบวกเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย (Positive WOM) 

สมมติฐานท่ี 4.5  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์
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ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.38 

พบว่าความหายาก (Limited Edition) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่างปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก ด้าน

ความภาคภูมิใจ (Pride) กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) 

สมมติฐานท่ี 4.6  ความหายากเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.39 

พบวา่ความหายาก (Limited Edition) ไม่เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยั

ดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการ

เสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) 
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ตาราง 5.4  สรุปสมมติฐานท่ี 4 ความหายากเป็นตวัแปรก ากับความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัทาง

จิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

ตวัแปร Enthusiasm 
 

R2=.384 

Possession 
 

R2=.312 

Loyalty 
 

R2=.450 

Positive 
WOM 
R2=.382 

Intention 
to buy 
R2=.448 

Addiction 
to buy 
R2=.300 

Investment - - - - - - 
Uniqueness - - - - - - 

Self-Presentation 
Motive 

- - - β =.123* - - 

Participation - - - - - - 
Imitation - - - - - - 

Trend - β = -.139* - - - - 
Escape - - - - - - 
Pride β = -.130* - β = -.125* - β = -.138* P 

Positive Attitude - β = -.200** - - - - 
Childhood 

Unfulfilled Need 
- - - - - - 

Past Financial 
Status 

- - - - - - 

หมายเหตุ : * = p < 0.05; ** = p < 0.01; *** = p < 0.001 

 

สมมติฐานที่ 5  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผู ้ออกแบบเป็นตัวแปรก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัด้านการแสดงตวัตน, ปัจจยัด้านกลไกการตลาด, ปัจจยัด้านกระแส

สังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

สมมติฐานท่ี 5.1  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตัว

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความกระตือรือร้นในการแสวงหา

คอลเลกชั่น ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจัยในตาราง 4.40 พบว่าช่ือเสียงและความนิยมของ

ผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปรก ากบัระหว่างปัจจยัดา้นกระแสสังคม ดา้นการเป็นส่วนหน่ึงของ
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กลุ่ม (Participation) และปัจจัยด้านอารมณ์ความรู้สึก  ด้านความภาคภูมิใจ (Pride) กับความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) 

สมมติฐานท่ี 5.2  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตัว

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน,  ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย 

จากผลการวิจยัในตาราง 4.41 พบว่าช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปร

ก ากบัระหว่างปัจจยัด้านกระแสสังคม ดา้นการท าตามตน้แบบ (Imitation) และปัจจยัดา้นอารมณ์

ความรู้สึก ดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) กบัการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) 

สมมติฐานท่ี 5.3  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตัว

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์

ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.42 พบวา่ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) ไม่เป็นตวั

แปรก ากบัระหว่างปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแสสังคม, 

ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) 

สมมติฐานท่ี 5.4  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตัว

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัด้านอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวกเก่ียวกบั

ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวจิยัในตาราง 4.43 พบวา่ช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) 

ไม่เป็นตวัแปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้นกระแส

สังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) 

สมมติฐานท่ี 5.5  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตัว

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย จากผลการวิจยัในตาราง 4.44 พบว่าช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวั

แปรก ากบัระหวา่งปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก ดา้นความภาคภูมิใจ (Pride) และปัจจยัในอดีต ดา้น

ความต้องการในวัยเด็กท่ีไม่ ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) กับความตั้ งใจซ้ือ

ดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) 
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สมมติฐานท่ี 5.6  ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตัว

แปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นกลไกการตลาด, ปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน, ปัจจยัดา้น

กระแสสังคม, ปัจจยัดา้นอารมณ์ความรู้สึก และปัจจยัในอดีต กบัการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 

จากผลการวิจยัในตาราง 4.45 พบว่าช่ือเสียงและความนิยมของผูอ้อกแบบ (Popular) เป็นตวัแปร

ก ากบัระหว่างปัจจยัดา้นการแสดงตวัตน ดา้นความตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ (Uniqueness) กบั

การเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) 

 

ตาราง 5.5  สรุปสมมติฐานท่ี 5 ช่ือเสียงและความนิยมของศิลปินผูอ้อกแบบเป็นตวัแปรก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัทางจิตวทิยากบัพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

ตวัแปร Enthusiasm 
 

R2=.383 

Possession 
 

R2=.266 

Loyalty 
 

R2=.449 

Positive 
WOM 
R2=.355 

Intention 
to buy 
R2=.453 

Addiction 
to buy 
R2=.301 

Investment - - - - - - 
Uniqueness - - - - - β =.102* 

Self-Presentation 
Motive 

- - - - - - 

Participation β = .114* - - - - - 
Imitation - β =.131* - - - - 

Trend - - - - - - 
Escape - - - - - - 
Pride β = -.120* β = -.128* - - β = -.089* - 

Positive Attitude - - - - - - 
Childhood 

Unfulfilled Need 
- - - - β =.144** - 

Past Financial 
Status 

- - - - - - 

หมายเหตุ : * = p < 0.05; ** = p < 0.01; *** = p < 0.001 
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5.2  อภิปรายผล 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย” สามารถอภิปรายผลโดยใชแ้นวคิดทฤษฎีดา้นการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งเขา้มาอภิปรายผลการศึกษา 

เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ต่อไปดงัน้ี 

 

5.2.1  อภิปรายผลด้านคุณลกัษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 

5.2.1.1  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่านกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยมาก

ถึงเกือบ 1 ใน 3 จากทั้งหมดเป็นผูท่ี้เรียนหรือท างานในสายการออกแบบหรือศิลปะ (ดงัแสดงใน

ตาราง 4.10) และ Chen (2007) ยงัพบว่าศิลปินท่ีออกแบบดีไซน์เนอร์ทอยส่วนมากก็ยงัเป็นคนใน

กลุ่มเดียวกนั ซ่ึงในส่วนมากมกัเป็น กราฟิกดีไซน์เนอร์ นกัวาดภาพประกอบหรือวาดภาพของตวัเอง 

โดยท่ีบางส่วนเรียนจบดา้นออกแบบมาโดยตรง 

5.2.1.2  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่านกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมี

อายุต่างกัน จะมีพฤติกรรมในการสะสมท่ีแตกต่างกันในด้านระดับความต้องการครอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) (ดงัแสดงในตาราง 4.18) ซ่ึงจะเห็นไดว้า่นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมี

อาย ุ21-40 ปี จะมีระดบัความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมากกวา่ช่วงอายอ่ืุน ซ่ึงสอดคลอ้ง

กับท่ี Campbell (1987) ได้กล่าวไวว้่าวยันั้นส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสม เน่ืองจากนักจิตวิทยา

การศึกษาไดศึ้กษาถึงพฤติกรรมการสะสมของเด็กในช่วงตน้ของศตวรรษท่ี 20 พบว่าเด็กจะมีคอล

เลกชัน่มากสุดในช่วงอายุ 8-11 ปี และหลงัจากจุดสูงสุดของการสะสมในวยัเด็ก เม่ือเขา้สู่วยัรุ่นการ

สะสมจะนอ้ยลง แมว้า่จะไม่ใช่เด็กทั้งหมดท่ีจะเลิกสะสม แต่ส่วนใหญ่จะเป็นเช่นนั้น กิจกรรมการ

สะสมจะเกิดอีกคร้ังในช่วงวยักลางคน ซ่ึงตรงกบัช่วงอายุท่ีนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยมีระดบัความ

ตอ้งการในการครอบครองดีไซน์เนอร์ท่ีสูงกวา่ช่วงอายอ่ืุน 

5.2.1.3  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยไม่วา่

จะเป็นเพศใดจะมีพฤติกรรมในการสะสมท่ีไม่แตกต่างกนั (ดงัแสดงในตาราง 4.17) ซ่ึงขดัแยง้กบัท่ี 

Campbell (1987) ไดก้ล่าวไวว้า่ผูช้ายมีของสะสมท่ีสะทอ้นถึงอ านาจทางเศรษฐกิจท่ีมากกวา่ผูห้ญิง 

รวมทั้งการแข่งขนั หรือการอ านาจในการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนั Saiselin (1984) ท่ี

ไดต้ั้งขอ้สังเกตวา่เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสะสม อยา่งเช่นฝร่ังเศสในศตวรรษท่ี 19 ชาย

ถูกมองว่าเป็นนักสะสมท่ีเอาจริงเอาจงั ในขณะท่ีผูห้ญิงถูกมองเชิงเหยียดว่าเป็นเพียงคนซ้ือของ

กระจุกกระจิก โดยพบว่ามีความแตกต่างอย่างชัดเจนระหว่างคอลเลกชัน่ของชายและหญิง คอล
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เลกชัน่ผูช้ายจะเป็นของจ าพวกท่ีมีขนาดใหญ่, แข็งแรง, มีกลไก, หายาก, เก่ียวกบัวิทยาศาสตร์, ดู

จริงจงั, มีประโยชน์ใชส้อย, เตะตา และไม่สดใส ในขณะท่ีของผูห้ญิงจะถูกมองวา่เป็นของท่ีมีขนาด

เล็ก, ดูอ่อนแอ, อบอุ่น, เป็นธรรมชาติ, น่าทะนุถนอม, เป็นงานศิลปะ, ดูสนุกสนาน, ประดบัประดา, 

สงบเสง่ียม และสดใส จะเห็นไดว้า่การวพิากษเ์ช่นน้ีท่ีมีอคติในเพศสภาพ แต่ส าหรับผลการวเิคราะห์

จากงานวิจัยน้ีท่ีแตกต่างออกไป อาจเป็นเพราะยุคสมัยท่ีเปล่ียนไปท าให้การแสดงออกและ

ภาพลกัษณ์ของนกัสะสมในแต่ละเพศนั้นไม่ต่างกนัมากอยา่งในสมยัก่อน 

5.2.1.4  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่านกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมี

รายได้แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการสะสมหลายๆ ด้านท่ีแตกต่างกันไปด้วย ซ่ึงได้แก่ ความ

กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) (ดงั

แสดงในตาราง 4.21) สอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ

รายได้ (Income) ท่ีกล่าวว่าโอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ 

โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การเก็บออม อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน  

5.2.1.5  จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่านักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีอายุ

แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในด้านความต้องการได้ครอบครอง

ดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) ท่ีแตกต่างกัน (ดังแสดงในตาราง 4.18) ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎี

คุณลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Personal Factors) ด้านอายุ (Age) ท่ีกล่าวว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั เช่นเดียวกบัพฤติกรรมของ

นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

5.2.1.6  จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีอาชีพ

แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในดา้นความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์

ทอย (Possession) และ การบอกต่อเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก (Positive WOM) ท่ีแตกต่าง

กนั (ดงัแสดงในตาราง 4.20) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีคุณลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือ (Personal Factors) ด้านอาชีพ (Occupation) ท่ีกล่าวว่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความ

จ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาวา่ ผลิตภณัฑ์ของ

บริษทัมีบุคคลในอาชีพใดสนใจ เพื่อท่ีจะไดจ้ดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความตอ้งการอยา่ง

เหมาะสม  
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5.2.1.7  จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าความต้องการของนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะท าใหมี้พฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ี

ไม่แตกต่างกนั (ดงัแสดงในตาราง 4.13) ขดัแยง้กบัทฤษฎีคุณลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ (Personal Factors) ในดา้นการศึกษา (Education) ท่ีพบวา่ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้

ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า  

 

5.2.2 อภิปรายผลด้านปัจจัยทางจิตวิทยาที่ ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย 

5.2.2.1  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลให้

เกิดพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย โดยส่วนใหญ่จะเป็นปัจจยัในลกัษณะท่ีสร้างคุณค่า

ใหก้บัจิตใจเป็นหลกั ซ่ึงไดแ้ก่ ความตอ้งการเก็งก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์

ทอย (Investment) ความต้องการความเป็นเอกลักษณ์ของดีไซน์เนอร์ทอย (Uniqueness) ความ

ตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยมจากการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Self-Presentation Motive) 

ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Participation) ความตอ้งการท าตาม

ต้นแบบในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Imitation) การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยตามคนส่วนมาก 

(Trend) ความตอ้งการหลบเล่ียงความเครียดจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Escape) ความภาคภูมิใจใน

การเป็นนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Pride) การมีทศันคติเชิงบวกในการะสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

(Positive Attitude) ความต้องการในวัยเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนองในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

(Childhood Unfulfilled Need) และความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในขณะท่ีสถานะทางการเงินไม่

พ ร้ อ ม  ( Past Financial Status)  ( ดั ง แ ส ด ง ใ น ต า ร า ง  4. 23- 4. 28)  ส อ ด ค ล้ อ ง กั บ 

http://www.friendthai.com (2546) ท่ีไดร้ะบุไวว้า่แนวคิดเก่ียวกบังานอดิเรกของมนุษย ์หมายถึง งาน

ท่ีท าดว้ยใจรักและจะท าในยามวา่ง หรือเป็นการท างานท่ีใชเ้วลาวา่งให้เป็นประโยชน์ หรือก่อให้เกิด

รายไดเ้พิ่มข้ึน หรือเป็นการสร้างคุณค่าใหก้บัจิตใจ  

5.2.2.2  จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าความต้องการเก็งก าไรหรือ
ลงทุนทางเศรษฐกิจจากการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Investment) ของนกัสะสมนั้นเป็นขอ้อา้งในการ
สะสมดีไซน์เนอร์ท าให้รู้สึกวา่วา่การสะสมนั้นไม่ไดไ้ร้สาระ แต่ยงัสร้างประโยชน์และผลตอบแทน
ใหก้บัผูส้ะสม และเป็นเหตุผลใหน้กัสะสมสามารถท าการสะสมต่อไปเร่ือยๆ นอกจากน้ียงัเป็นปัจจยั
ทางจิตวิทยา ท่ีส่งผลให้เกิดพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นประโยชน์ในการท า
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การตลาดของสินค้า  ได้แก่ ความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นดีไซน์เนอร์ทอย 
(Enthusiasm) ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) ความตั้งใจในการซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) และ การเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) (ดงั
แสดงในตาราง 4.23-4.28) ซ่ึงขดัแยง้กบัท่ี http://www.friendthai.com (2546) ไดร้ะบุไวว้า่การสะสม
แบบเก็งก าไร ไม่เขา้ข่ายเป็นงานอดิเรก แต่ค่อนขา้งเป็นธุรกิจและควรเรียกวา่เป็นนกัตุน มากกวา่นกั
สะสม นกัสะสมประเภทน้ีนอกจากจะมีความเครียดเป็นประจ าแลว้มกัมีอาการผวาบ่อยๆ เพราะกลวั
วา่จะถูกดดัหลงั เน่ืองจากปริมาณท่ีของสะสมท่ีผลิตออกมาเปล่ียนไปมีมากเกินความคาดหมาย และ
เกินความตอ้งการของตลาด หรือบงัเอิญของสะสมนั้นๆ นั้นไม่เป็นท่ีนิยมดงัท่ีคาด แต่จะสอดคลอ้ง
กบัท่ี Belk (2006) กล่าววา่นกัสะสมอาจตดัสินวา่คอลเลกชัน่ของพวกเขาคือการลงทุนทางเศรษฐกิจ
แบบหน่ึง และยงัมีการอา้งว่าคอลเลกชั่นของพวกเขาก็เป็นมรดกส าหรับลูกหลานได ้เหล่าน้ีเป็น
ความพยายามของนกัสะสมท่ีจะสร้างความชอบธรรมในการสะสมของพวกเขาวา่เป็นกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจท่ีมีเหตุผลมากกวา่การท าส่ิงท่ีประหลาด นอกจากน้ีตลาดงานศิลปะ, การมีคอลเลกชัน่ของ
พิพิธภณัฑ์ และส่ือมวลชนท่ีสนใจต่อคอลเลกชัน่ท่ีโด่งดงั ก็ช่วยสร้างความชอบธรรมแก่การสะสม
ดว้ย 

5.2.2.3  จากผลการวิ เคราะห์ข้อมูล พบว่าพฤติกรรมด้านความ
กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่นของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) นั้นเกิดจากปัจจยัทาง
จิตวิทยาในการะสะสมดีไซน์เนอร์ทอยด้านความภาคภูมิใจในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
(Pride) (ดงัแสดงในตาราง 4.23) สอดคล้องกบัท่ี Belk (2006) ได้กล่าวไวว้่านักสะสมมีความสุข
ตรงท่ีไดแ้สวงหาส่ิงของเพื่อเติมเต็มคอลเลกชัน่ของตนให้สมบูรณ์ นอกจากน้ียงัมีความรู้สึกถึงชยั
ชนะในการได้ครอบครองวตัถุท่ีหายาก ก่อให้เกิดทั้งความเช่ือมัน่ในทกัษะของตน, การติดตาม
ต่อเน่ือง และความเช่ียวชาญ และจะเพิ่มความรู้สึกต่ืนเตน้ไปด้วยเม่ือโชคดีท่ีมีโอกาสพบวตัถุท่ี
ตอ้งการในราคาท่ีต่อรองได ้ซ่ึงเรามกัไดย้นิเร่ืองเล่าเหล่าน้ีอยา่งภาคภูมิใจอยูเ่สมอ 

5.2.2.4  นกัสะสมท่ีมีพฤติกรรมเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย เสียเงิน
และเวลาไปกบักิจกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยมากจนเกินไป เน่ืองจากการซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอยมาสะสมนั้นนอกจากจะเป็นงานอดิเรกท่ีให้ความเพลิดเพลินแก่นักสะสมแล้ว ยงัเช่ือว่าการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นสามารถแสดงภาพลกัษณ์ท่ีดีและสถานะทางสังคมให้ผูอ่ื้นเห็นได ้(Self-
Presentation Motive) นักสะสมจึงเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to Buy) เพื่อรักษา
ภาพลกัษณ์ของตนใหเ้ป็นอยา่งท่ีตอ้งการเสมอ (ดงัแสดงในตาราง 4.28) สอดคลอ้งกบัท่ี สมรักษ ์ชยั
สิงห์กานานนท ์(2544) แสดงใหเ้ห็นวา่คนไม่ไดบ้ริโภคสินคา้เพื่อประโยชน์ใชส้อยเท่านั้น แต่สินคา้
ดงักล่าวนั้นสามารถส่ือสารอตัลกัษณ์ดว้ย เช่นเดียวกบัท่ี ธเนศ วงศย์านนาวา (2548) ยงัแสดงให้เห็น
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วา่การออกแบบสินคา้ให้มีความหลากหลายและก่อเกิดการบริโภค นั้นเน่ืองมาจากการท่ีสินคา้เป็น
ตวับ่งบอกถึงรสนิยม และสถานะทางสังคมใหก้บัผูซ้ื้อ  

 
5.2.3 อภิปรายผลด้านตัวแปรก ากับที่ส่งผลต่อความสัมพันธ์ของปัจจัยทางจิตวิทยาที่

ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
5.2.3.1  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในด้านความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนักสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย (Participation) จะท าให้นกัสะสมไดพ้บปะพูดคุยแลกเปล่ียนประสบการณ์ในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอยกบัสมาชิกในกลุ่ม ส่งผลให้นกัสะสมมีแรงผลกัดนัท่ีจะแสวงหาคอลเลกชั่น

ของดีไซน์เนอร์ทอยมาเพื่อแสดงใหส้มาชิกในกลุ่มไดเ้ห็น (Enthusiasm) ท าใหน้กัสะสมรู้สึกไดเ้ป็น

ส่วนหน่ึงของกลุ่ม หากดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมมีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) 

เม่ือนกัสะสมแสดงคอลเลกชัน่ใหส้มาชิกในกลุ่มเห็น จะท าใหน้กัสะสมรู้สึกวา่ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของ

กลุ่มอย่างแทจ้ริง และจะยิ่งท าให้นักสะสมหมกมุ่นในการแสวงหาดีไซน์เนอร์ทอยใหม่ๆ อย่าง

ต่อเน่ืองเพื่อตอ้งการให้ตนเองไดเ้ป็นส่วนหน่ึงและเป็นท่ียอมรับของกลุ่มดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด 

(ดงัแสดงในภาพ 4.29) สอดคล้องกบัท่ี Schiffman and Kanuk (2007) ได้กล่าวไวว้่า บุคคลมกัจะ

เปรียบเทียบความคิดของตนกบัทศันคติและพฤติกรรมของกลุ่ม ซ่ึงพฤติกรรมหรือแนวคิดของกลุ่ม

นั้นมีอิทธิพลท่ีจะโน้มน้าวให้บุคคลปรับเปล่ียนทศันคติและพฤติกรรมตามบรรทดัฐานของกลุ่ม

เช่นกัน และ  Dannefer (1980) ยงัได้กล่าวไวว้่าความรู้และความเช่ียวชาญของนักสะสม เป็น

แหล่งท่ีมาของสถานะภายในกลุ่มเพื่อนนกัสะสมดว้ยกนัเอง บางคนถูกให้ความส าคญัวา่มีคุณูปการ

ต่อวงการประวติัศาสตร์, วิทยาศาสตร์ และศิลปะ เน่ืองจากการรวบรวมและจดัประเภทส่ิงของอยา่ง

การสะสมเป็นส่ิงท่ีสนุกในตวัของมนัเอง และก่อใหเ้กิดความภาคภูมิใจในกลุ่มคนท่ีสนใจเหมือนกนั 

การไดส้ังคมกบัเพื่อนนกัสะสมก็อาจก็สร้างความเพลิดเพลินทางสังคมและมีความรู้สึกของชุมชน

เกิดข้ึนดว้ย แสดงให้เห็นวา่การไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม และความภาคภูมิใจเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท า

ใหก้ารสะสมมีความสนุกสนานเพลิดเพลินมากยิง่ข้ึน  

5.2.3.2  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่การท่ีการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย

สามารถบ่งบอกไลฟ์สไตล์หรือภาพลกัษณ์ของนกัสะสม (Self-Presentation Motive) นั้น จะส่งผล

ให้นกัสะสมเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addition to Buy) เพื่อรักษาภาพลกัษณ์ของตนให้เป็น

อยา่งท่ีตอ้งการเสมอ (ดงัแสดงในตาราง 4.28) และพบวา่นกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์



234 
 

ทอยท่ีหายาก (Limited Edition) นั้ นจะทราบเป็นอย่างดีว่ายากท่ีจะมีโอกาสได้ครอบครอง ไม่

สามารถซ้ือเพื่อสะสมไดบ้่อยนกั ดงันั้นนกัสะสมท่ีตอ้งการให้การสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้นสร้าง

ภาพลักษณ์และไลฟ์สไตล์ แม้จะไม่สามารถซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายากได้บ่อย ก็มกัจะเล่าถึง

ประสบการณ์ท่ีดีจากการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Poitive WOM) ท่ีหายากและมีราคาสูงของตนเอง

ให้ผูอ่ื้นฟังอยู่เสมอ เพื่อสะทอ้นภาพลกัษณ์และไลฟ์สไตล์อย่างท่ีตอ้งการ (ดงัแสดงในภาพ 4.27) 

สอดคลอ้งกบัท่ี http://oknation.nationtv.tv (2550) ไดร้ะบุไวว้่า ผูท่ี้สะสมดีไซน์เนอร์ทอยสามารถ

เสพความสุขจากมนัไดท้ั้งในรูปลกัษณ์ของการเป็น "ของเล่น" และทั้งในสถานะขององคป์ระกอบ

ในการบ่งบอก "ไลฟ์สไตล์" ของตน และยงักล่าวอีกว่า ดีไซน์เนอร์ทอยเป็นงานศิลป์ชนิดหน่ึง 

เพราะฉะนั้นดีไซน์เนอร์ทอยเองยอ่มตอ้งมี "คุณค่า" และ "มูลค่า" ไม่ต่างไปจากงานศิลป์ประเภทอ่ืน 

ดีไซน์เนอร์ทอยส่วนใหญ่จึงมกัจะผลิตออกมานอ้ย (ส่วนใหญ่เป็นการผลิตในจ านวนจ ากดั) และมกั

จ าหน่ายในราคาท่ีสูง แต่หากตดัสินใจซ้ือชา้ไปจนจ านวนท่ีผลิตหมดลง การซ้ือต่อในตลาดมือสอง 

หรือในเวบ็ไซตต่์างๆ ท่ีมีผูซ้ื้อหามาเก็งก าไรอยา่ง eBay ท าใหไ้ม่ใช่เร่ืองง่ายๆ ท่ีจะไดม้าครอบครอง

ในราคาปกติ และหลายช้ินราคาถีบสูงไปเป็นหลายเท่าตวัจนน่าตกใจ จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่

นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยให้นกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีหายาก (Limited Edition) 

ในระดบัมาก (ดงัแสดงในตาราง 4.3) และยงัเป็นตวักระตุน้ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลให้นกัสะสม

เกิดพฤติกรรมท่ีเป็นประโยชน์ในน าไปท าแผนการตลาดได้ในดา้นการบอกต่อประสบการณ์ในการ

สะสมดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก (Positive WOM) (ดงัแสดงในภาพ 4.27) 

5.2.3.3  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าขณะท่ีสภาพเศรษฐกิจดีนั้น

หมายความวา่นกัสะสมจะมีเงินเหลือมากพอส าหรับการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ดงันั้นหากเศรษฐกิจดี

เม่ือใด นักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเคยมีความตอ้งการซ้ือหรืออยากได้ดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็ก 

(Childhood Unfulfilled Need) ซ่ึงไม่สามารถซ้ือหาไดด้ว้ยตนเองในขณะนั้น จะมีความจงรักภกัดีใน

การสะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) เต็มใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการทนัที หาก

เศรษฐกิจยิง่ดีมากข้ึนเท่าไร (Economic Condition) ก็จะท าใหร้ะดบัความจงรักภกัดีเพิ่มมากยิง่ข้ึน ซ่ึง

หมายถึงการท่ีนกัสะสมจ่ายเงินเพื่อดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการมากข้ึนดว้ยเช่นกนั และในทางตรงกนั

ขา้ม ในขณะท่ีเศรษฐกิจไม่ดีระดบัความจงรักภกัดีในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยก็ยอ่มน้อยลง 

มีการซ้ือน้อยลงตามสภาพเศรษฐกิจ (ดังแสดงในตาราง 4.31) สอดคล้องกับท่ี Saiselin (1984) 

สังเกตเห็นว่า สภาพเศรษฐกิจนั้นส่งผลต่อพฤติกรรมสะสม เน่ืองจากในปี 1927-1930 เป็นช่วง

เศรษฐกิจขาลงนั้นมีการสะสมท่ีลดนอ้ยลง เน่ืองจากนกัสะสมวา่งงานและขาดความหวงั นอกจากน้ี
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ยงัสอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได ้(Income) ท่ี

กล่าวว่าโอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบต่อสินค้าและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี

ประกอบดว้ย รายได ้การเก็บออม อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน  

5.2.3.4  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่หากนกัสะสมใหค้วามส าคญักบั

ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง (Popular) และมีแนวทางในการสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอยตามบุคคลท่ีนกัสะสมช่ืนชอบ (Imitation) ท่ีไม่วา่จะเป็นดารา นกัแสดง เพื่อน หรือ

ผูเ้ช่ียวชาญหรือมีช่ือเสียงในวงการดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเรามีความช่ืนชอบหรือช่ืนชม โดยท่ีคนในกลุ่ม

น้ีจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการสะสมของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ในด้านความต้องการ

ครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) ท าใหน้กัสะสมมีความตอ้งการอยากไดดี้ไซน์เนอร์ทอยมา

เป็นของตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบัอิทธิพลของเพื่อน (Friend Influence) ท่ี Makgosa 

and Mohube (2007) กล่าวถึงไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการใดๆ บุคคลอาจจะคลอ้ยตาม

คนๆ หน่ึงหรือกลุ่มหน่ึงซ่ึงมีอิทธิพลส่งผลให้บุคคลนั้นกระท าตามพฤติกรรมได ้อาทิเช่น การซ้ือ

สินคา้ตามท่ีเขาใช้หรือแนะน า แมก้ระทัง่การยึดคนหรือกลุ่มนั้นเป็นมาตรฐานในการตดัสินใจซ้ือ

หรือเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงคนหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของเราเรียกวา่กลุ่มอา้งอิง (Reference 

Group) สามารถยกตวัอยยา่งไดเ้ช่น ดารานกัแสดง นกักีฬา อาจารย ์พอ่แม่ ญาติพี่นอ้ง และกลุ่มเพื่อน 

 

5.2.4 อภิปรายผลด้านพฤติกรรมอ่ืนๆ ของนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 

5.2.4.1  จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่านักสะสมดีไซน์เนอร์ทอย

ส่วนมากจะช่ืนชอบดีไซน์เนอร์ทอยท่ีผลิตดว้ยวสัดุ Vinyl เน่ืองจากมีน ้ าหนกัเบา ตกไม่แตก ดูแล

รักษาง่าย (ดังแสดงในตาราง 4.57) สอดคล้องกับท่ี Yeager (2004) กล่าวไวว้่าดีไซน์เนอร์ทอย

ส่วนมากจะนิยมใช ้Vinyl เป็นวสัดุในการผลิต 

 

 

5.3  ข้อเสนอแนะ 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์

ทอย” แบ่งขอ้เสนอแนะออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

5.3.1  ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวกบัดีไซน์เนอร์ทอย 
5.3.2  ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป 
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5.3.1  ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการธุรกจิทีเ่กีย่วกบัดีไซน์เนอร์ทอย 
5.3.1.1  กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target Group) หรือหมายถึงกลุ่มนกัสะสม

ดีไซน์เนอร์ทอย จากผลการวิจยัพบวา่นกัสะสมส่วนใหญ่ไม่ใช่ผูท่ี้มีรายไดสู้งอยา่งท่ีหลายคนเขา้ใจ 
แต่สามารถระบุลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกิจสินคา้ประเภทดีไซน์เนอร์ทอยไดด้งัน้ี 

A. ก ลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target Group)  เ ป็นกลุ่มนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยส่วนใหญ่ ซ่ึงจะประกอบอาชีพเก่ียวกบัการออกแบบหรือเรียนทางดา้นท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัศิลปะมา จึงให้ความส าคญัในเร่ืองของ Concept หรือแนวความคิดของดีไซน์เนอร์ทอยเป็นอยา่ง
มาก อายุจะอยูใ่นช่วง 21-40 ปี มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 20,001-40,000 บาท เน่ืองจากรายไดท่ี้ไม่มาก
นกั นกัสะสมส่วนมากจึงซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยไม่บ่อยนกั อาจจะนอ้ยกวา่เดือนละคร้ังแต่จะสะสมใน
ระยะยาว โดยจะซ้ือคร้ังละ 1,001-3,000 บาท จากช่องทาง Facebook เป็นหลกั นกัสะสมในกลุ่มน้ี
มกัเคยอยากสะสมดีไซน์เนอร์ทอยตั้งแต่ในวยัหรือในขณะท่ีการเงินยงัไม่พร้อม ท าใหเ้ม่ือไดเ้ป็นนกั
สะสมแลว้จะซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมาเพื่อสะสมอย่างจริงจงั มีความจงรักภกัดีและภาคภูมิใจในการ
เป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยสูง มกัมีความกระตือรือร้นในการแสวงหาดีไซน์เนอร์ทอยท่ีตอ้งการ
มาครอบครอง นอกจากน้ียงัช่ืนชอบและให้ความส าคญัในการตดัสินในซ้ือกบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีน า
คาแรกเตอร์จากภาพยนตร์หรือการ์ตูนมาดดัแปลง, ผลิตด้วยการท ามือ, จดัท าข้ึนเน่ืองในโอกาส
พิเศษหรือเหตุการณ์ส าคัญ และผลิตในจ านวนจ ากัดเป็นอย่างมาก ในทางตรงข้ามจะไม่ให้
ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีผูมี้ช่ือเสียงออกแบบ 

B. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target Group) เป็นกลุ่มนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนอกจากซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยมาสะสมแล้วยงัให้ความส าคญัในการซ้ือเพื่อการ
ลงทุนเพื่อหวงัผลก าไรในอนาคต นกัสะสมในกลุ่มน้ีส่วนมากจะประกอบอาชีพเก่ียวกบัดา้นการ
บญัชี/การเงิน การบริหาร การคา้/ธุรกิจ ท่ีมีความรู้ความสามารถในการลงทุนอยู่แลว้ ส่วนมากซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอยผ่านช่องทาง Facebook ท าให้สามารถทราบได้ว่าการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยจาก 
Facebook เป็นช่องทางท่ีมีราคาเหมาะสมกบัท่ีจะน าไปขายต่อเพื่อเก็งก าไรไดง่้าย ซ่ึงจะใชเ้งินลงทุน
ซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย Be@rBrick, Molly, Greenie & Elfie และ Kwaii มากท่ีสุด ซ่ึงหมายความไดว้า่
การซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยเหล่าน้ีสามารถเก็งก าไรหรือผลตอบแทนไดดี้ นอกจากน้ียงัช่ืนชอบและให้
ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือกบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีจดัท าข้ึนเน่ืองในโอกาสพิเศษหรือเหตุการณ์
ส าคญั, ผลิตดว้ยการท ามือ, จดัท าข้ึนเน่ืองในโอกาสพิเศษหรือเหตุการณ์ส าคญั, ความสามารถในการ
เปล่ียนแปลงลกัษณะทางกายภาพไดต้ามสภาพแวดลอ้ม และการผลิตในจ านวนจ ากดัเป็นอยา่งมาก 

5.3.1.2  การออกแบบดีไซน์เนอร์ทอย (Product) 
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การออกแบบดีไซน์เนอร์ทอยให้ได้รับความนิยม จะตอ้งมีคุณสมบติัท่ี
น่าสนใจตอบโจทยค์วามตอ้งการของนกัสะสมไดห้ลากหลาย จากผลการเก็บรวบรวมและวเิคราะห์
ขอ้มูลและประสบการณ์ของผูว้ิจยัพบวา่ดีไซน์เนอร์ทอยประเภท Platform สามารถตอบโจทยน้ี์ได้
เป็นอยา่งน้ี เพราะสามารถออกแบบแพทเทิร์นและลวดลายใหม่ รวมถึงสามารถเลือกใชว้สัดุไดอ้ย่าง
ไม่จ  ากดั จึงสามารถออกสินคา้ไดห้ลากหลาย ท าให้นกัสะสมสามารถเลือกซ้ือไดอ้ยา่งต่อเน่ือง และ
ยงัสามารถออกขายในขนาดท่ีแตกต่างกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของนกัสะสมในดา้นระดบั
ราคาท่ีแตกต่างกนั นอกจากน้ีส่ิงส าคญัท่ีท าให้ดีไซน์เนอร์ทอยประเภท Platform ขายดี นั้นก็คือการ
จ าหน่ายในลกัษณะกล่องสุ่ม (Blind Box) เป็นการจ าหน่ายดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมหรือผูซ้ื้อจะ
ไม่สามารถทราบไดว้า่จะไดต้วัไหนในขณะท่ีซ้ือ จึงท าให้นกัสะสมเกิดการซ้ือในจ านวนท่ีมากกว่า
ปกติ เพื่อลุน้ท่ีจะสะสมใหค้รบคอลเลกชัน่ หรือลุน้ไดต้วัท่ีตอ้งการ ซ่ึงการจ าหน่ายแบบสุ่มน้ีมกัจะมี
บางตวัท่ีหายาก (Rare Item) มีคุณลกัษณะพิเศษกวา่ตวัอ่ืน และผลิตออกมาในจ านวนท่ีนอ้ยกวา่แบบ
อ่ืนๆ ท าให้มีเปอร์เซ็นต์ในการท่ีจะสุ่มไดย้าก ท าให้เกิดการซ้ือเพื่อลงทุนข้ึน (Investment) โดยจะ
ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมท่ีน่าสนใจในการท าการตลาดดีไซน์เนอร์ทอยต่อไปได้ ซ่ึงได้แก่ ความ
กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอย (Enthusiasm) ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) ความตั้งใจซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) และการเสพติดการซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) 

นอกจากน้ีจากผลการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวปัจจยัท่ีท าให้
นกัสะสมเกิดความชอบและตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ศิลปินหรือนกัออกแบบดีไซน์เนอร์ทอยจึง
ควรน าปัจจยัเหล่าน้ีเขา้มาใชใ้นการออกแบบ ซ่ึงไดแ้ก่ การน า Character จากภาพยนตร์หรือการ์ตูน
มาดดัแปลงในการออกแบบ (Movie / Cartoon Character) การน าความเป็นไทยเขา้มาผสมผสาน 
(Thai Style) ผลิตโดยการท ามือ (Handmade) และการจดัท าข้ึนเน่ืองในโอกาสพิเศษหรือเหตุการณ์
ส าคญั (Anniversary / Event Edition) และจากผลการเก็บรวบรวมและวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวปัจจยัทาง
จิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ควรให้ความส าคญัในการออกแบบให้
ดีไซน์เนอร์ทอยใหส้ามารถช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีนกัสะสมตอ้งการได ้เช่น ออกแบบดีไซน์เนอร์
ทอยมีคุณสมบติัท่ีเหมาะแก่การพกพาสามารถสร้างภาพลกัษณ์ให้กับนักสะสมได้ทุกท่ีทุกเวลา 
ออกแบบดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีคุณสมบัติท่ีเหมาะแก่การถ่ายภาพโดยเฉพาะ ซ่ึงสามารถท าให้นัก
สะสมสามารถแชร์ภาพเหล่านั้นเพื่อแสดงภาพลกัษณ์นักสะสมท่ีตนต้องการได้  หรือออกแบบ
ดีไซน์เนอร์ทอยท่ีมีเน้ือหาสอดคลอ้งไปกบักระแสท่ีทุกคนในโซเช่ียลมีเดียก าลงัสนใจและแชร์เป็น
จ านวนมาก เพื่อให้นกัสะสมสามารถแชร์ภาพลกัษณ์ของตวัไปพร้อมๆกบักระแสท่ีเกิดข้ึนได ้และ
เลือกใชว้สัดุ Vinyl ในการผลิต เน่ืองจากผลการเก็บรวบรวมขอ้มูลพบวา่เป็นวสัดุท่ีไดรั้บความนิยม
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จากนักสะสมดีไซน์เนอร์ทอยเป็นอย่างสูง นอกจากน้ียงัมีต้นทุนไม่สูง ท าให้ดีไซน์เนอร์ทอยท่ี
ออกมาดูประณีตเรียบร้อยสวยงาม น ้าหนกัเบา ตกไม่แตก และพกพาสะดวก  

5.3.1.3  การตั้งราคาของสินคา้กลุ่มดีไซน์เนอร์ทอย (Price) 
จากประสบการณ์ของผูท้  าวจิยั พบวา่โดยทัว่ไปราคาของดีไซน์เนอร์ทอย

นั้นจะมีระดบัราคาท่ีหลากหลายมาก โดยท่ีไม่ไดมี้เกณฑ์มาตรฐานส าหรับการตั้งราคาท่ีแน่นอน 
ส่วนมากมกัข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของศิลปินผูอ้อกแบบหรือบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายเป็นหลกั แต่จาก
บรรทดัฐานของธุรกิจประเภทน้ีพบวา่มีส่ิงหน่ึงท่ีมกัจะท าให้ราคาของดีไซน์เนอร์นั้นสูงก็คือ ความ
หายากซ่ึงเกิดจากการผลิตในจ านวนจ ากดั (Limited Edition) การตั้งราคาส่วนมากมกัจะอยูใ่นระดบั
ท่ีสูง โดยหากจ านวนการผลิตยิ่งนอ้ยมากเท่าไร ราคาก็จะยิ่งสูงข้ึนตามไปดว้ย จากผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลพบวา่ หากนกัสะสมให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีผลิตในจ านวนจ ากดัในการเลือกซ้ือ 
จะพบวา่ดีไซน์เนอร์ทอยเหล่านั้นมีราคาท่ีสูงมากหรือสามารถหามาครอบครองไดย้ากมาก ท าใหน้กั
สะสมรู้สึกวา่เป็นเร่ืองไกลตวัท่ีไม่สามารถเป็นเจา้ของไดจ้ริง จึงไม่ท าให้เกิดความกระตือรือร้นใน
การแสวงหาคอลเลกชั่น (Enthusiasm) แต่กลับจะท าให้เกิดการบอกต่อ (Word of Mouth) ท าให้
ดีไซน์เนอร์ทอยกลายเป็นกระแสท่ีถูกนักสะสมพูดถึง ซ่ึงการผลิตและขายในลกัษณะน้ี เหมาะ
ส าหรับดีไซน์ทอยท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป แต่มียอดขายในระดบัคงท่ี นกัสะสมไม่ไดใ้ห้ความสนใจ
เป็นพิเศษหรือถูกพูดถึงเท่าท่ีควร จะท าให้ดีไซน์เนอร์ทอยนั้นกลายเป็นท่ีสนใจถูกพูดถึงในหมู่นกั
สะสม แต่ไม่เหมาะส าหรับดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเพิ่งเปิดตวัใหม่ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในหมู่นกัสะสม เพราะ
จะท าใหดี้ไซน์เนอร์นั้นไม่เป็นท่ีน่าสนใจและถูกละเลยในท่ีสุด หากศิลปินนกัออกแบบหรือบริษทัผู ้
จดัจ  าหน่ายตอ้งการขายดีไซน์เนอร์ทอยท่ีผลิตในจ านวนจ ากดั แต่ยงัเนน้ผลลพัธ์หลกัไปท่ียอดขาย
อยู ่จึงควรท่ีจะตั้งราคาและจ านวนผลิตท่ีเหมาะสมไม่ให้หายากและมีราคาสูงจนเกินไป นกัสะสมจะ
รู้สึกว่าดีไซน์เนอร์ทอยนั้ นสามารถจับต้องได้ หามาครอบครองได้จริง นักสะสมจะมีความ
กระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชั่น (Enthusiasm) มีความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย 
(Intention to buy) และมีความจงรักภกัดีต่อการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด (Loyalty) 

5.3.1.4   ช่องทางการจ าหน่ายของธุรกิจสินค้ากลุ่มดีไซน์เนอร์ทอย 
(Place) 

ในปัจจุบนัร้านจ าหน่ายดีไซน์เนอร์ทอยมกัจะอยูใ่นรูปแบบออนไลน์เป็น
ส่วนใหญ่ ส่วนมากจะอยู่ใน Platform ของ Facebook และ Instagram ซ่ึงมักจะมีการแข่งขันท่ี
ค่อนขา้งสูง เพราะวา่มกัมีราคาท่ีค่อนขา้งถูก แต่ไม่สามารถตรวจเช็คสภาพสินคา้ก่อนจ่ายเงินซ้ือได ้
และเส่ียงท่ีจะถูกหลอกหรือโดนโกง ท าใหย้งัมีนกัสะสมอีกส่วนท่ียงัคงนิยมท่ีจะซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย
จากร้านท่ีมีหนา้ร้าน แมจ้ะมีราคาท่ีสูงกวา่ แต่สามารถเห็นสินคา้จริงและตรวจเช็คไดก่้อนตดัสินใจ
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ซ้ือ ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตอ้งการจะเปิดหน้าร้านส าหรับจ าหน่ายดีไซน์เนอร์ทอย ไม่วา่จะเป็น
ร้านท่ีในระยะสั้ นเป็นการชั่วคราว หรือเป็นร้านถาวรระยะยาว ส่ิงท่ีควรค านึงนั้นมาจากผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยท่ีพบวา่ปัจจยั
ทางจิตวิทยาดา้นความตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) นั้นส่งผล
ให้นกัสะสมเกิดพฤติกรรมเสพติดในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย ดงันั้นสถานท่ีจ าหน่ายจ าเป็นจะตอ้ง
สะท้อนถึงภาพลักษณ์และสถานะทางสังคมของผูท่ี้มาใช้บริการซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยได้เป็นอย่างดี และควรท่ีจะท าควบคู่ไปกับการท าร้านออนไลน์ โดยจดัท าร้าน
ออนไลน์ใหเ้ป็นในรูปแบบสถานท่ีส าหรับรวมกลุ่มกนัของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย อาจมีกิจกรรม
ท่ีจดัข้ึนเพื่อให้สิทธิพิเศษส าหรับนกัสะสมท่ีเป็นลูกคา้ของร้านหรือเป็นสมาชิกในกลุ่มโดยเฉพาะ 
เพราะจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่เม่ือนกัสะสมไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย (Participation) ไม่ว่าจะเป็นใน Facebook Group, Facebook Fanpage, Line Group, Instagram 
ฯลฯ นั้นจะท าให้นกัสะสมไดพ้บปะพูดคุยแลกเปล่ียนประสบการณ์ในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอย 
ไดมี้เพื่อนใหม่ มีกิจกรรมร่วมกนัในรูปแบบต่างๆ ท าใหก้ารสะสมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้น
สนุกสนานและน่าสนใจมากยิ่งข้ึน ส่งผลให้นกัสะสมเกิดการบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) 
โดยไม่ใช่แค่กบัตวัดีไซน์เนอร์ทอย แต่รวมไปถึงร้านขายดีไซน์เนอร์ทอยออนไลน์ท่ีเป็นศูนยร์วม
ของกลุ่มนกัสะสมดีไซน์นอร์ทอยดว้ยเช่นกนั และส าหรับนกัสะสมท่ีให้ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์
ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมหรือผู ้ออกแบบมีช่ือเสียงนั้น จะท าให้นักสะสมได้พบปะพูดคุยแลกเปล่ียน
ประสบการณ์ในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยกบัสมาชิกในกลุ่ม ส่งผลให้นกัสะสมมีแรงผลกัดนัท่ีจะ
แสวงหาคอลเลกชัน่ของดีไซน์เนอร์ทอยมาเพื่อแสดงให้สมาชิกในกลุ่มไดเ้ห็น (Enthusiasm) ท าให้
นักสะสมรู้สึกได้เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม และจะยิ่งท าให้นักสะสมหมกมุ่นในการแสวงหา
ดีไซน์เนอร์ทอยใหม่ๆ อย่างต่อเน่ืองเพื่อตอ้งการให้ตนเองไดเ้ป็นส่วนหน่ึงและเป็นท่ียอมรับของ
กลุ่มดีไซน์เนอร์ทอยในท่ีสุด 

5.3.1.5  การส่งเสริมการขายส าหรับสินค้าก ลุ่มดีไซน์เนอร์ทอย 
(Promotion) 

ดีไซน์เนอร์ทอยถูกมองว่าเป็นของท่ีมี "คุณค่า" และ "มูลค่า" ไม่ต่างไป
จากงานศิลป์ประเภทอ่ืน ดังนั้นส่วนมากดีไซน์เนอร์ทอยจะไม่มีการท าการส่งเสริมการขายใน
ลักษณะของการลดราคา เพราะท าให้คาแรกเตอร์ของดีไซน์เนอร์ทอยนั้นๆ เสียภาพลักษณ์ได้ 
เพราะฉะนั้นกิจกรรมส่งเสริมการขายของดีไซน์เนอร์ทอยจึงควรมาในรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีน่าสนใจซ่ึง
สามารถสรุปไดจ้ากผลการรวบรวมและวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
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ทางบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือศิลปินนกัออกแบบสามารถท าการตลาดโดย
สร้างคุณสมบติัหรือเง่ือนไขใหก้ลายเป็นดีไซน์เนอร์ทอยท่ีนกัสะสมนิยมซ้ือเพื่อเก็งก าไรหรือลงทุน
ทางเศรษฐกิจ (Investment) เช่น การผลิตในจ านวนจ ากดั, การออกจ าหน่ายเฉพาะท่ี, มีการสุ่มไดต้วั
พิเศษท่ีหายาก เพราะหากท าใหดี้ไซน์เนอร์ทอยนั้นเป็นท่ีตอ้งการในแง่การลงทุนไดแ้ลว้ จะท าใหน้กั
สะสมมีความตั้งใจในการซ้ือ (Intention to buy) และมีความกระตือรือร้นในการแสวงหาคอลเลกชัน่ 
(Enthusiasm) เพราะนอกจากจะไดเ้ลือกซ้ือหรือสะสมส่ิงท่ีช่ืนชอบแลว้ ยงัเป็นการลงทุนท่ีก่อให้เกิด
ผลตอบแทนในอนาคตไดอี้กดว้ย จึงท าให้เกิดความจงรักภกัดีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) นั้น จน
กลายเป็นการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) นั้นไปอีกดว้ย  

ทางบริษัทผู ้จ ัดจ าหน่ายหรือศิลปินนักออกแบบ ควรจัด Event หรือ
กิจกรรมส าหรับส่งเสริมการขายดีไซน์เนอร์ทอย โดยมีกติกาในการเขา้ร่วมกิจกรรมนั้นจะตอ้งเป็น
การแชร์สถานะหรือภาพลกัษณ์ความเป็นนกัสะสมให้ผูอ่ื้นไดเ้ห็น (Self-Presentation Motive)  เช่น 
การแชร์ภาพดีไซน์เนอร์ทอยผา่นทาง Facebook ส่วนตวั พร้อมติด Hashtag ของกิจกรรม เพื่อลุน้ได้
เขา้ร่วม Event พิเศษท่ีจดัข้ึนมา หรือสิทธิพิเศษในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอยท่ีก าลงัจะออกจ าหน่าย
ก่อนใคร เน่ืองจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงให้เห็นวา่ นกัสะสมท่ีตอ้งการแสดงภาพลกัษณ์การ
เป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยและรสนิยมของตนเองให้ผูอ่ื้นไดเ้ห็นนั้นจะมีพฤติกรรมการเสพติด
การซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Addiction to buy) เพื่อรักษาภาพลกัษณ์ท่ีนกัสะสมตอ้งการ ท าให้ในงาน 
Event ทางผูจ้ดังานยงัสามารถ ท าการตลาดส่งเสริมการขายต่อเน่ืองในระยะยาว ส าหรับนกัสะสมท่ี
เสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย เช่นออกคอลเลกชัน่พิเศษท่ีวางจ าหน่ายตวัแรกภายในงาน และตอ้ง
ตามเก็บสะสมตวัถดัไปในคอลเลกชัน่จากกิจกรรมอ่ืนๆ ในภายภาคหนา้ เป็นตน้ 

5.3.1.6  จดัท าส่ือเพื่อส่งเสริมทศันคติท่ีดีในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์
ทอย 

เน่ืองจากการรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าปัจจยัทางจิตวิทยาดา้น
ทศันคติท่ีดีในการเป็นนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยนั้น (Positive Attitude) ส่งผลต่อพฤติกรรมในการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวกทั้งหมด ซ่ึงประกอบไปดว้ย ความกระตือรือร้นในการแสวงหา
คอลเลกชั่นของดีไซน์ เนอร์ทอย(Enthusiasm) ความต้องการครอบครองดีไซน์ เนอร์ทอย 
(Possession) ความจงรักภกัดีท่ีมีต่อดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) การบอกต่อในเชิงบวก (Positive 
WOM) ความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention to buy) และการเสพติดการซ้ือดีไซน์เนอร์
ทอย (Addiction to buy) ดงันั้นทางบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือศิลปินนกัออกแบบควรท าส่ือ เช่น ไวรัล
คลิป ท่ีมีเน้ือหาในการสร้างกระแสให้นกัสะสมเกิดความรู้สึกและทศันคติท่ีดีในการเป็นนกัสะสม 
และรวมไปถึงดีไซน์เนอร์ทอยของทางบริษทัจดัจ าหน่ายหรือศิลปินนกัออกแบบดว้ยเช่นกนั เหล่าน้ี
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หากท าให้นกัสะสมเกิดทศันคติท่ีดีในการเป็นนกัสะสมแลว้ จะท าให้เกิดพฤติกรรมต่างๆ ดงัท่ีได้
กล่าวมา ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีล้วนเป็นประโยชน์แก่นักการตลาดในการท าการตลาดต่อเน่ืองใน
อนาคต โดนอาจท าเป็นไวรัลคลิปท่ีมีเน้ือหาต่อเน่ืองกนัเป็นตอนๆ เพื่อส่ือสารท าการตลาดตาม
จุดประสงคท่ี์นกัการตลาดวางไวใ้นแต่ละช่วงเวลา 

5.3.1.7  จดั Event เพื่อตอบสนองความตอ้งการตามปัจจยัทางจิตวิทยาท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสม (Retro Strategy) 

เน่ืองจากการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าปัจจยัทางจิตวิทยาท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดา้น ความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนอง 
(Childhood Unfulfilled Need) นั้ นมีความสัมพนัธ์ส่งผลให้เกิดพฤติกรรม การบอกต่อเก่ียวกับ
ดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงบวก (Positive WOM) และ ความตั้งใจในการซ้ือดีไซน์เนอร์ทอย (Intention 
to buy) ซ่ึงทั้ง 2 พฤติกรรมน้ีเป็นประโยชน์ในการท าการตลาดในวงกวา้งส าหรับดีไซน์เนอร์ทอยใน
ทุกๆ สถานะ ไม่วา่จะเป็นดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเปิดตวัใหม่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในหมู่นกัสะสม การบอกต่อ
จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการโฆษณาโดยท่ีไม่ตอ้งเสียเงินท าการประชาสัมพนัธ์มาก ส่วนแบรนด์ท่ีเป็น
ท่ีรู้จกัแลว้ การบอกก็เป็นการ Recall ให้แบรนด์ยงัอยู่ในใจให้นกัสะสมนึกถึงอยู่เสมอ และความ
ตั้งใจในการซ้ือยงัเป็นการท าให้ดีไซน์เนอร์ทอยนั้นสามารถเพิ่มยอดและขายไดอ้ยา่งต่อเน่ืองอีกดว้ย 
ดังนั้นทางบริษัทผูจ้ ัดจ าหน่ายหรือศิลปินนักออกแบบควรจัด Event ในลักษณะยอ้นยุค (Retro 
Strategy) ข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการในวยัเด็กของกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นนกัสะสมซ่ึงในปัจจุบนั
มีอายุอยู่ท่ี 31-40 ปี โดยในงานนอกจากจะมีกิจกรรมต่างๆ ท่ีน่าสนใจและน าดีไซน์เนอร์ทอยท่ี
ตอ้งการน าเสนอมาจดัแสดงในรูปแบบยอ้นยุคแลว้ ควรท าดีไซน์เนอร์ทอยในลกัษณะยอ้นยุคท่ีเป็น 
Limited Edition ขายในเฉพาะ Event น้ีเท่านั้น โดยท่ีกิจกรรม Event ในรูปแบบน้ีควรจดัในขณะท่ี
เศรษฐกิจดี เพราะจากการวิเคราะห์ขอ้มูลยงัพบวา่ ตวัแปรดา้นสภาพเศรษฐกิจนั้นยงัท าให้นกัสะสม
ท่ีเคยมีความตอ้งการดีไซน์เนอร์ทอยในวยัเด็กท่ีไม่ถูกตอบสนองนั้น ยิ่งมีความจงรักภกัดีต่อการ
สะสมดีไซน์เนอร์ทอย (Loyalty) มากยิ่งข้ึน ซ่ึงนั้นหมายถึงการท่ีนกัสะสมจ่ายเงินเพื่อดีไซน์เนอร์
ทอยท่ีตอ้งการมากข้ึนดว้ยเช่นกนั 

5.3.1.8  ใช ้Influencer หรือ Presenter ในการน าเสนอดีไซน์เนอร์ทอย 
เ น่ืองจากการรวบรวมและวิ เคราะห์ข้อมูล พบว่านักสะสมท่ีให้

ความส าคญักบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเป็นท่ีนิยมและผูอ้อกแบบมีช่ือเสียง และมีแนวทางในการสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยตามบุคคลตน้แบบ (Imitation) จะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการสะสมท่ีน่าสนใจใน
การท าการตลาด คือ นกัสะสมจะมีระดบัความตอ้งการครอบครองดีไซน์เนอร์ทอย (Possession) ท่ี
เพิ่มมากข้ึน ดงันั้นทางบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือศิลปินนักออกแบบ ควรใช้ผูมี้ช่ือเสียง หรือผูท่ี้มี
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อิทธิพลในวงการดีไซน์เนอร์ทอยเป็น Influencer ในการน าเสนอดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อเขา้ถึงกลุ่มนกั
สะสม และเกิดพฤติกรรมดงักล่าว แลว้ยงัสามารถต่อยอดเพื่อท าการตลาดต่อเน่ืองไดอี้ก โดยท่ีการ
ใช ้Influencer น้ีเหมาะกบัดีไซน์เนอร์ทอยท่ีเพิ่งเปิดตวัใหม่ ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในหมู่นกัสะสม และยงั
สามารถท าการตลาดต่อเน่ืองโดยการออกดีไซน์เนอร์ทอยเป็นคอลเลกชัน่ให้นกัสะสมไดต้ามเก็บ
สะสมต่อไป 

 
5.3.2  ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวจัิยในคร้ังต่อไป 

5.3.2.1  การท าวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทาง
จิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย ซ่ึงเป็นการส ารวจความคิดเห็นเบ้ืองตน้
จากการตอบแบบสอบถาม แต่สามารถเก็บขอ้มูลไดใ้นวงกวา้งครอบคลุมนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย
ในภูมิภาคต่างๆ ในประเทศไทย ซ่ึงสามารถตอบวตัถุประสงค์ในการท าวิจยัได้เป็นอย่างดี ดงันั้น
การศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป ถ้าหากตอ้งการท าการศึกษางานวิจยัให้ไดข้อ้มูลในเชิงลึกถึงรูปแบบ
กระบวนการหรือล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจในการซ้ือ หรือการเกิดพฤติกรรมต่างๆ อย่างละเอียด 
สามารถท าการวจิยัเชิงคุณภาพควบคู่ไปดว้ย เช่นการสัมภาษณ์เชิงลึก หรือการสนทนากลุ่ม เป็นตน้ 

5.3.2.2  การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ี เป็นนักสะสม
ดีไซน์เนอร์ทอยเท่านั้น ซ่ึงครอบคลุมจุดประสงค์ในการท าวิจยัท่ีมุ่งเน้นไปท่ีพฤติกรรมของนัก
สะสมเท่านั้นแล้ว แต่ส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป สามารถท าการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือ
ดีไซน์เนอร์ทอยเพื่อลงทุนหรือเก็งก าไรเพื่อสร้างผลตอบแทนโดยเฉพาะ เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอ้
แตกต่างในปัจจยัต่างๆ ท่ีอาจส่งผลท่ีแตกต่างไปจากกลุ่มนกัสะสม รวมไปถึงอาจส่งผลกระทบถึง
พฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยไดอี้กดว้ย 
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ค าช้ีแจงส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการท าวิจยัในหวัขอ้ “ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของ
นกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอย” นกัศึกษาสาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล ซ่ึงมีวตัถุประสงค์
ในการท าการวจิยัดงัน้ี  
 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของนกัสะสมดีไซน์เนอร์ทอยในฐานะผูบ้ริโภค 

 2. เพ่ือศึกษาคุณลกัษณะเฉพาะของดีไซน์เนอร์ทอยท่ีท าใหเ้กิดความสามารถในการท าการตลาดดว้ย
ตวัเอง 

 3. เพื่อศึกษากลไกลราคาของดีไซน์เนอร์ทอย 

  4. เพื่อศึกษาศกัยภาพของตลาดดีไซน์เนอร์ทอยในประเทศไทย 

 5. เพ่ือศึกษาความสามารถในการต่อยอดโอกาสของดีไซน์เนอร์ทอยในเชิงพาณิชย  ์และช่องทาง
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

ค าถามในแบบสอบถามท่ีใช้ในงานวิจัยน้ีจะไม่ก่อให้เกิดผลกระทบใดๆ กับผูเ้ข้าร่วมงานวิจัย 
เน่ืองจากค าถามในแบบสอบถามนั้นเป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการสะสมดีไซน์เนอร์ทอยเท่านั้ น 

นอกจากน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดให้ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัไม่จ าเป็นตอ้งแสดงตวัตนในการตอบแบบสอบถาม จึงไม่ทราบ
ขอ้มูลส่วนตวัและไม่สามารถจ าแนกผูต้อบแบบสอบถามได ้

 

          ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีใหค้วามร่วมมือ      
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ตอนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 

1. คุณเคยซ้ือ Designer Toys 

❏ 1) ใช่    ❏ 2) ไม่ใช่  

2. คุณเป็นนกัสะสม Designer Toys 

❏ 1) ใช่    ❏ 2) ไม่ใช่  

3. เพศ 

❏ 1) ชาย   ❏ 2) หญิง   ❏ 3) ไม่ระบุ 

4. อาย ุ  

❏ 1) ไม่เกิน 20 ปี   ❏ 2) 21-30 ปี   ❏ 3) 31-40 ปี 

❏ 4) 41-50 ปี   ❏ 5) 51 ปีข้ึนไป 

5. ระดบัการศึกษา 

❏ 1) ต ่ากวา่มธัยมศึกษา  ❏ 2) มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า ❏ 3) อนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

❏ 4) ปริญญาตรี   ❏ 5) สูงกวา่ปริญญาตรี 

6. อาชีพ 

❏ 1) นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา ❏ 2) ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  ❏ 3) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 

❏ 4) พนกังานบริษทัเอกชน  ❏ 5) พ่อบา้น / แม่บา้น  ❏ 6) รับจา้งอิสระ / Freelance 

❏ 7) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................. 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

❏ 1) ต ่ากวา่ 20,000 บาท  ❏ 2) 20,001 - 40,000 บาท  ❏ 3) 40,001 - 60,000 บาท 

❏ 4) 60,001 - 80,000 บาท  ❏ 5) 80,001 บาทข้ึนไป  

8. สายอาชีพหรือสายการเรียน 

❏ 1) สายการออกแบบ / ศิลปะ ❏ 2) สายอาจารย ์/ การศึกษา  ❏ 3) สายบญัชี / การเงิน 

❏ 4) สายการบริหาร  ❏ 5) สายการคา้ / ธุรกิจ  ❏ 6) สายการแพทย ์/ วทิยาศาสตร์ 

❏ 7) สายการปกครอง  ❏ 8) สายกฎหมาย   ❏ 9) สายบนัเทิง / ส่ือสารมวลชน 

❏ 10) สายวศิวกรรม  ❏ 11) สายบริการ   ❏ 12) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 
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ตอนที่ 2 ปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys ในฐานะผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งตามระดบัความเห็นดว้ยของแต่ละปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการ

สะสม Designer Toys ของท่านโดย 5:มากท่ีสุด 4:มาก 3:ปานกลาง 2:นอ้ย 1:นอ้ยท่ีสุดหรือไม่เห็นดว้ย 
 
 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. ปัจจัยด้านกลไกทางการตลาด 
 1.1 ต้องการเกง็ก าไรหรือลงทุนทางเศรษฐกจิ (Investment) 
1.1.1 หากฉนัชอบ Designer Toys ช้ินไหนจะตดัสินใจซ้ือทนัทีหากมนัมีโอกาส
ท่ีจะท าก าไร 

     

1.1.2 หากมีนกัสะสมท่ีมีช่ือเสียงซ้ือ Designer Toys ช้ินหน่ึงมาเพ่ือเก็งก าไรโดย 
เฉพาะจะท าใหฉ้นัอยากซ้ือมนัดว้ยเช่นกนั 

     

1.1.3 ฉันจะเช็คโอกาสและผลตอบแทนท่ีจะได้รับเสมอ ก่อนตัดสินใจซ้ือ 
Designer Toys ช้ินนั้น 

     

2. ปัจจัยด้านการแสดงตัวตน 
 2.1 ต้องการความเป็นเอกลักษณ์ (Uniqueness) 
2.1.1 เม่ือ Designer Toys ท่ีฉันมีเร่ิมเป็นท่ีนิยมในวงกวา้ง ฉันจะเร่ิมรู้สึกชอบ
มนันอ้ยลง 

     

2.1.2 ฉนัหลีกเล่ียงท่ีจะมี Designer Toys ท่ีคนทัว่ไปมีกนั      
2.1.3 ฉนัไม่ค่อยสนใจซ้ือ Designer Toys ท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยคนทัว่ไป      
2.1.4 ฉนัหลีกเล่ียงท่ีจะมี Designer Toys ซ ้ ากบัท่ีเพ่ือนหรือคนรู้จกัของฉนัมี      

 2.2 ต้องการแสดงภาพลกัษณ์และรสนิยม (Self-Presentation Motive) 
2.2.1 ฉันสนใจว่าผูอ่ื้นมองภาพลักษณ์ของการเป็นนักสะสม Designer Toys 
ของฉนัอยา่งไร 

     

2.2.2 Designer Toys ช่วยสร้างภาพลกัษณ์และสะทอ้นตวัตนท่ีฉนัตอ้งการได ้      
2.2.3 การเป็นนกัสะสม Designer Toys สามารถบอกฐานะทางสังคมได ้      
2.2.4 เม่ือฉนัโชว ์Designer Toys ใหผู้อ่ื้นไดเ้ห็น ฉนัอยากใหค้นเหล่านั้นเห็นถึง
คุณค่าของมนั 

     

3. ปัจจัยด้านกระแสสังคม 
 3.1 เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม (Participation) 
3.1.1 การมีปฏิสัมพนัธ์ในกลุ่มของนกัสะสม Designer Toys ท าใหฉ้นัรู้สึกวา่ได้
เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม 

     

3.1.2 ฉนัภูมิใจท่ีจะบอกวา่เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มของนกัสะสม Designer Toys      
3.1.3 ฉนัรู้สึกเสียดายหากไม่มีกลุ่มของนกัสะสม Designer Toys      
3.1.4 ฉนัตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มนกัสะสม Designer Toys      
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ปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความเห็นด้วย 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

 3.2 ท าตามต้นแบบ (Imitation) 
3.2.1 ฉันอยากเป็นนักสะสม Designer Toys แบบบุคคลท่ีฉันช่ืนชอบ / ช่ืนชม /  
มีช่ือเสียง 

     

3.2.2 ฉนัอยากมี Collection เหมือนกบับุคคลท่ีฉนัช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มีช่ือเสียง      

3.2.3 ฉนัอยากไดรั้บค าช่ืนชมเหมือนกบับุคคลท่ีฉนัช่ืนชอบ / ช่ืนชม / มีช่ือเสียง      

 3.3 ท าตามคนส่วนมาก (Trend) 
3.3.1 ฉนัจะซ้ือ Designer Toys ท่ีไดรั้บความนิยม      
3.3.2 ฉนัจะซ้ือ Designer Toys ท่ีเพื่อนหรือคนรู้จกัของฉนัมี      
3.3.3 ฉนัมี Designer Toys ท่ีเป็นที่รู้จกัในวงกวา้ง      

4. ปัจจัยด้านอารมณ์ความรู้สึก 
 4.1 หลบเลีย่งความเครียด (Escape) 
4.1.1 ฉนัซ้ือ Designer Toys เพ่ือปลดปล่อยความเครียดในชีวติประจ าวนั      
4.1.2 ฉนัซ้ือ Designer Toys เพ่ือบรรเทาความเบ่ือหน่าย      
4.1.3 ฉนัซ้ือ Designer Toys เพื่อหลบเล่ียงจากการท างานหนกั      

4.1.4 ฉนัซ้ือ Designer Toys เพื่อบรรเทาความกดดนั      

 4.2 ความภาคภูมิใจ (Pride) 
4.2.1 ฉนัรู้สึกภาคภูมิใจท่ีไดแ้สดงของสะสมของฉนัใหผู้อ่ื้นไดเ้ห็น      
4.2.2 ฉนัรู้สึกภาคภูมิใจท่ีไดบ้อกใหค้นอ่ืนรู้วา่ฉนัเป็นนกัสะสม Designer Toys      
4.2.3 ฉนัรู้สึกดีเม่ือมีคนรู้วา่ฉนัเป็นนกัสะสม Designer Toys      

 4.3 ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) 
4.3.1 การสะสม Designer Toys เป็นงานอดิเรกในอุดมคติของฉนั      
4.3.2 ฉนัพึงพอใจการสะสม Designer Toys เป็นอยา่งมาก      
4.3.3 ฉนัรู้สึกดีท่ีไดท้  ากิจกรรมจากการสะสม Designer Toys      
4.3.4 ฉนัรู้สึกดีท่ีไดเ้ป็นนกัสะสม Designer Toys      

5. ปัจจัยในอดตี 
 5.1 มีความต้องการในวัยเดก็ท่ีไม่ถูกตอบสนอง (Childhood Unfulfilled Need) 
5.1.1 ในวยัเดก็ฉนัอยากท่ีจะมีของเล่นแบบท่ีฉนัตอ้งการ แต่ไม่สามารถมีได ้      
5.1.2 ในวยัเดก็ฉนัอยากจะเป็นนกัสะสมของเล่น แต่ฉนัไม่สามารถเป็นได ้      
5.1.3 ในวยัเดก็ฉนัอยากมีของสะสมเป็นจ านวนมาก แต่ฉนัไม่สามารถท าได ้      

                5.2 มีความต้องการในขณะที่สถานะทางการเงินไม่พร้อม (Past Financial Status) 
5.2.1 ฉันเคยอยากได ้Designer Toys ในขณะท่ียงัไม่มีเงินเก็บมากพอท าให้ฉัน
ไม่สามารถซ้ือได ้
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ปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความเห็นด้วย 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

5.2.2 ฉันเคยอยากได ้Designer Toys ในขณะท่ีมีความจ าเป็นในการเงินในเร่ือง
อ่ืนท าใหไ้ม่สามารถซ้ือได ้

     

5.2.3 ฉันเคยอยากได ้Designer Toys ในขณะท่ียงัไม่มีรายไดเ้ป็นของตวัเองอ่ืน
ท าใหฉ้นัไม่สามารถซ้ือได ้

     

ตอนที่ 3 ตัวแปรก ากับที่มีอิทธิพลก ากับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาและพฤติกรรมของนักสะสม Designer 

Toys ในฐานะผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างตามระดับความเห็นด้วยของแต่ละตัวแปรก ากับท่ีมีอิทธิพลก ากับ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางจิตวิทยาและพฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys ของท่าน โดย 5:มากท่ีสุด 4:มาก 3:

ปานกลาง 2:นอ้ย 1:นอ้ยท่ีสุดหรือไม่เห็นดว้ย 
 

ตัวแปรก ากบัที่มีอทิธิพลก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาและ
พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ 
1.1 สภาพเศรษฐกจิ (Economic Condition) 

1.1.1 ช่วงน้ีเศรษฐกิจดี      
1.1.2 ช่วงน้ีเศรษฐกิจก าลงัเติบโต      
1.1.3 ช่วงน้ีประเทศมีสภาพคล่องสูง      

2. คุณลกัษณะเฉพาะของ Designer Toys 
 2.1 ความหายาก (Limited Edition) 
2.1.1 Designer Toys ท่ีผลิตในจ านวนจ ากดั มกัเป็นท่ีตอ้งการของนกัสะสม      
2.1.2 ฉนัมกัจะตดัสินใจซ้ือ Designer Toys ท่ีคาดวา่จะขาดตลาดในเร็วๆน้ี      
2.1.3 Designer Toys ท่ีผลิตในจ านวนจ ากดัมกัมีความตอ้งการในตลาดสูง      

 2.2 ช่ือเสียงและความนิยม (Popular) 
2.2.1 ฉนัจะเลือกซ้ือ Designer Toys ท่ีแบรนดห์รือศิลปินผูอ้อกแบบท่ีมีช่ือเสียง
หรือไดรั้บความนิยม 

     

2.2.2 แบรนด์หรือศิลปินผูอ้อกแบบ Designer Toys ท่ีมีช่ือเสียงท าให้ฉันรู้สึก
มัน่ใจ 

     

2.2.3 เม่ือฉนัโชวข์องสะสมของฉนั ฉนัอยากใหเ้ป็น Designer Toys ท่ีนกัสะสม
คนอ่ืนรู้จกั 
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ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งตามระดบัความส าคญัของคุณสมบติัพิเศษท่ีท าใหเ้กิดความชอบและ

ตดัสินใจซ้ือ Designer Toys โดย 5:มากท่ีสุด 4:มาก 3:ปานกลาง 2:นอ้ย 1:นอ้ยท่ีสุดหรือไม่มีความส าคญั 
 

ตัวแปรก ากบัที่มีอทิธิพลก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาและ
พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

 2.3 คุณสมบัติพเิศษท่ีท าให้เกิดความชอบและตัดสินใจซ้ือ Designer Toys 
2.3.1 คุณสมบติัเรืองแสง 

 

     

2.3.2 คุณสมบติัโปร่งใส 

 

     

2.3.3 สี Rainbow 

 

     

2.3.4 สี Metallic 
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ตัวแปรก ากบัที่มีอทิธิพลก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาและ
พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

2.4.5 สามารถเปรียบสีหรือลกัษณะทางกายภาพไดต้ามสภาพแวดลอ้ม 

  

     

2.4.6 ลกัษณะ X-Ray / Skeleton 

  

     

2.4.7 น า Character จากภาพยนตร์หรือการ์ตูนมาดดัแปลง 

  

     

2.3.9 ผูท่ี้มีช่ือเสียงออกแบบ 

 

     

2.4.10 น าความเป็นไทยเขา้มาผสมผสาน 
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ตัวแปรก ากบัที่มีอทิธิพลก ากบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาและ
พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

2.3.9 ผูท่ี้มีช่ือเสียงออกแบบ 

 

     

2.4.10 น าความเป็นไทยเขา้มาผสมผสาน 

 

     

2.4.11 ผลิตโดยการท ามือ 

 

     

2.4.12  จดัท าข้ึนเน่ืองในโอกาสพิเศษหรือเหตุการณ์ส าคญั 
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ตอนที่ 4 พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys ในฐานะผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งตามระดบัความเห็นดว้ยของพฤติกรรมในการสะสม Designer Toys ของ

ท่าน โดย 5:มากท่ีสุด 4:มาก 3:ปานกลาง 2:นอ้ย 1:นอ้ยท่ีสุดหรือไม่เป็นความจริง 

 
พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

 1. ความกระตือรือร้นในการแสวงหา Collection ของ Designer Toys (Enthusiasm) 
1.1 ขณะท่ีฉนัก าลงัแสวงหา Collection รู้สึกต่ืนเตน้เหมือนก าลงัออกล่าเหยือ่      
1.2 ฉนัรู้สึกหมกมุ่นกบัการแสวงหา Collection ท่ีตอ้งการ      
1.3 ฉนัรู้สึกพึงพอใจเม่ือสามารถแสวงหา Collection ท่ีตอ้งการได ้      
1.4 ฉนัพยายามคิดหาหนทางท่ีจะท าใหฉ้นัไดม้าซ่ึง Collection ท่ีฉนัตอ้งการ      

 2. การครอบครอง Designer Toys (Possession) 
2.1 ฉนัอารมณ์เสียเม่ือ Designer Toys ของฉนัสูญหาย      
2.2 ฉนัซ้ือ Designer Toys เป็นของตวัเองมากกวา่การไปยืมของคนอ่ืนมาเล่น      
2.3 ฉันจะอารมณ์เสียมากหาก Designer Toys ของฉันถูกขโมยแมว้่ามนัจะมี
ราคาไม่มากนกั 

     

 3. ความจงรักภักดทีี่มีต่อ Designer Toys (Loyalty) 
3.1 แมว้า่ Designer Toys จะตอ้งใชเ้งินมาก แต่ฉนัก็จะยงัพอใจท่ีจะสะสมต่อไป      
3.2 ชั้นเป็นนกัสะสมท่ีมีความจงรักภกัดีต่อ Designer Toys      
3.3 หากฉนัจะซ้ืออะไรบา้งอยา่งตามใจตนเอง ชั้นจะนึกถึงคือ Designer Toys      
3.4 หากมีของสะสมอ่ืนท่ีน่าสนใจ ฉนัก็จะสะสม Designer Toys ต่อไป      

 4. การบอกต่อในเชิงบวก (Positive WOM) 
4.1 ฉนัมกัจะพูดถึง Designer Toys ในแง่บวกใหผู้อ่ื้นฟังอยูเ่สมอ      
4.2 ฉนัมกัแนะน าใหผู้อ่ื้นรู้จกัหรือสะสม Designer Toys      
4.3 ฉนัมกัเล่าประสบการณ์ดีๆ จากการสะสม Designer Toys ใหเ้พื่อนฟัง      

 5. ความตั้งใจซ้ือ Designer Toys (Intention to buy) 
5.1 Designer Toys ดึงดูดความสนใจของฉนัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง      
5.2 ฉนัคิดวา่การซ้ือ Designer Toys เป็นการตดัสินใจท่ีชาญฉลาด      
5.3 ฉนัรักการซ้ือ Designer Toys      
5.4 ฉนัไม่มีความลงัเลท่ีจะซ้ือ Designer Toys      

 6. เสพติดการซ้ือ Designer Toys (Addiction)  
6.1 ฉนัเสียเวลาไปกบักิจกรรมในการสะสม Designer Toys มากจนเกินไป      
6.2 ฉนัเสียเงินซ้ือ Designer Toys มากมาย เม่ือรู้ตวัก็แทบไม่มีเงินเหลือแลว้      
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พฤติกรรมของนักสะสม Designer Toys 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย  
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

 6. เสพติดการซ้ือ Designer Toys (Addiction)  
6.1 ฉนัเสียเวลาไปกบักิจกรรมในการสะสม Designer Toys มากจนเกินไป      
6.2 ฉนัเสียเงินซ้ือ Designer Toys มากมาย เม่ือรู้ตวัก็แทบไม่มีเงินเหลือแลว้      
6.3 เม่ือฉันเห็นร้านขาย Designer Toys ก็อดไม่ไดท่ี้จะเขา้ไปดูแลว้ก็เสียเงินซ้ือ
อะไรบางอยา่ง 

     

6.4 ฉนัมกัรู้สึกผดิหลงัจากเสียเงินซ้ือ Designer Toys ไปอยา่งไม่มีเหตุผล      

 

ตอนที่ 5 พฤติกรรมอ่ืนๆ โดยทั่วไปนักสะสม Designer Toys  

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัพฤติกรรมในการสะสม Designer Toys ของท่าน

มากท่ีสุด 

1. ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ Designer Toys 

❏ 1) นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  ❏ 2) เดือนละคร้ัง   ❏ 3) เดือนละ 2-3 คร้ัง  

❏ 4) สัปดาห์ละคร้ัง  ❏ 5) สัปดาห์ละหลายคร้ัง  ❏ 6) ทุกวนั 

❏ 7) วนัละหลายคร้ัง  ❏ 9) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................. 

2. มูลค่าโดยเฉล่ียในการซ้ือ Designer Toys (บาทต่อคร้ัง) 

❏ 1) 0 - 500 บาท   ❏ 2) 501 - 1,000 บาท   ❏ 3) 1,001 - 3,000 บาท 

❏ 4) 3,001 - 5,000 บาท  ❏ 5) 5,001 - 10,000 บาท  ❏ 6) มากกวา่ 10,000 บาท 

❏ 7) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................. 

3. ระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการตดัสินใจก่อนซ้ือ Designer Toys 

❏ 1) ซ้ือทนัทีหากถูกใจ  ❏ 2) 1 - 7 วนั    ❏ 3) 1 - 2 สัปดาห์ 

❏ 4) 3 - 4 สัปดาห์   ❏ 5) มากกวา่ 1 เดือน  ❏ 6) อ่ืนๆ (โปรด

ระบุ).............................. 

4. จ  านวนร้านท่ีไปเลือกดูสินคา้หรือเปรียบเทียบราคาก่อนตดัสินใจซ้ือ Designer Toys 

❏ 1) 1 ร้าน   ❏ 2) 2 - 3 ร้าน   ❏ 3) 3 - 4 ร้าน 

❏ 4) 5 ร้านข้ึนไป   ❏ 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 

5. สถานท่ีเลือกซ้ือ Designer Toys (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❏ 1) Facebook   ❏ 2) Instagram   ❏ 3) Line Group 

❏ 4) Shop ท่ีมีหนา้ร้าน  ❏ 5) ต่างประเทศ   ❏ 6) Official Website 

❏ 7) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
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6. ค่าย Designer Toys ท่ีฉนัช่ืนชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❏ 1) Coarse   ❏ 2) Fluffy house   ❏ 3) Fools Paradise  

❏ 4) Funko   ❏ 5) How2work   ❏ 6) Instinctoy  

❏ 7) Kidrobot   ❏ 8) Medicom   ❏ 9) Mighty Jaxx 

❏ 10) Sticker Monster Lab  ❏ 11) Sungust   ❏ 12) ThreeA 

❏ 13) T9G   ❏ 14) Tokidoki   ❏ 15) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 

7. Character ของ Designer Toys ท่ีฉนัช่ืนชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

❏ 1) Baby Inc   ❏ 2) Be@rBrick   ❏ 3) CE  

❏ 4) Companion   ❏ 5) Dunny   ❏ 6) Greenie & Elfie  

❏ 7) Grin     ❏ 8) Kwaii   ❏ 9) Labubu 

❏ 10) Maguro Senpai  ❏ 11) Molly   ❏ 12) Muckey 

❏ 13) Negora   ❏ 14) Nibble and Root  ❏ 15) Omen 

❏ 16) Rangeron   ❏ 17) Uamou   ❏ 18) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 

8. ศิลปิน Designer Toys ท่ีฉนัช่ืนชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❏ 1) Andy Warhol   ❏ 2) Jason Freeny   ❏ 3) Kaws 

❏ 4) Ron English   ❏ 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..........................    
9. ในภาพรวมฉนัชอบ Designer Toys จาก (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❏ 1) ไทย   ❏ 2) ญ่ีปุ่น   ❏ 3) เกาหลี 

❏ 4) ไตห้วนั   ❏ 5) สหรัฐอเมริกา   ❏ 6) ยโุรป 

❏ 7) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 
10. วสัดุของ Designer Toys ท่ีฉนัช่ืนชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❏ 1) Vinyl   ❏ 2) Resin   ❏ 3) Plastic 

❏ 4) Wood   ❏ 5) Metal   ❏ 6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 
11. เหตุผลท่ีช่ืนชอบ Designer Toys (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❏ 1) คุณภาพและรายละเอียดท่ีประณีต ❏ 2) Concept   ❏ 3) รูปลกัษณ์ภายนอก 

❏ 4) ช่ืนชอบผูอ้อกแบบ  ❏ 5) วสัดุและกระบวนการผลิต ❏ 6) มีความเช่ือมโยงส่วนตวั ex.ช่ือ 

❏ 7) กระบวนการออกแบบ  ❏ 8) Feature เฉพาะตวั  ❏ 9) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 
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12. Designer Toys ท่ีฉนัมีจ  านวนมากท่ีสุด 

❏ 1) Baby Inc   ❏ 2) Be@rBrick   ❏ 3) CE  

❏ 4) Companion   ❏ 5) Dunny   ❏ 6) Greenie & Elfie  

❏ 7) Grin     ❏ 8) Kwaii   ❏ 9) Labubu 

❏ 10) Maguro Senpai  ❏ 11) Molly   ❏ 12) Muckey 

❏ 13) Negora   ❏ 14) Nibble and Root  ❏ 15) Omen 

❏ 16) Rangeron   ❏ 17) Uamou   ❏ 18) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 

13. Designer Toys ท่ีฉนัมีเสียเงินซ้ือเป็นจ านวนมากท่ีสุด 

❏ 1) Baby Inc   ❏ 2) Be@rBrick   ❏ 3) CE  

❏ 4) Companion   ❏ 5) Dunny   ❏ 6) Greenie & Elfie  

❏ 7) Grin     ❏ 8) Kwaii   ❏ 9) Labubu 

❏ 10) Maguro Senpai  ❏ 11) Molly   ❏ 12) Muckey 

❏ 13) Negora   ❏ 14) Nibble and Root  ❏ 15) Omen 

❏ 16) Rangeron   ❏ 17) Uamou   ❏ 18) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 

14. ตอ้งการให ้Character Designer Toys ท่ีฉนัช่ืนชอบอยูบ่นผลิตภณัฑป์ระเภทใด 

❏ 1) เส้ือผา้   ❏ 2) รองเทา้   ❏ 3) รองเทา้ 

❏ 4) เคร่ืองเขียน   ❏ 5) ของตกแต่งบา้น  ❏ 6) ของใชส่้วนตวั 

❏ 7) ไม่ตอ้งการ   ❏ 8) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................... 
15. นอกจาก Designer Toys ฉนัยงัสะสม 

❏ 1) Toys ประเภทอ่ืนๆ  ❏ 2) งานศิลปะ   ❏ 3) ของท่ีระลึกจากต่างประเ  

❏ 4) ของโบราณ / ของเก่า  ❏ 5) รองเทา้   ❏ 6) นาฬิกา 

❏ 7) CD / DVD ภาพยนตร์หรือเพลง ❏ 8) หนงัสือ   ❏ 9) เหรียญ / แสตมป์ 

❏ 10) ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลท่ีช่ืนชอบ ❏ 11) ไม่ไดส้ะสม   ❏ 12) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 

 

 

..ขอขอบคุณในความร่วมมือค่ะ.. 
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