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บทที่ 1  
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญ 
รองเทา้ท่ีเรียกกนัว่า “Sneakers” นั้นหมายถึง รองเทา้ผา้ใบ ท่ีในอดีตนั้นเป็นรองเทา้

ท่ีสร้างมาเพื่อพฒันาสมรรถนะทางกีฬาแก่ผูท่ี้สวมใส่ โดยเร่ิมมาจากกีฬาประเภทบาสเกตบอล และ 
เทนนิส แต่ปัจจุบนัผูบ้ริโภคใส่รองเทา้ Sneakers เพื่อสมรรถนะทางกีฬา,เพื่อความสบาย และเพื่อ
ภาพลกัษณ์ (Semmelhack, Garcia, Lepri, Willis, & Hatfield, 2015) หลงัจากนั้นประโยชน์ และ
ความหมายทางวฒันธรรมของ Sneakers ได้มีการเปล่ียนแปลงไปอย่างรุนแรง (Botterill, 2007; 
Semmelhack et al., 2015) ต่อผูบ้ริโภคในสังคมปัจจุบนั Sneakers บ่งบอกถึงสภาพความเป็นอิสระ 
ความมีเอกภาพ และบ่งบอกถึงตวัตนของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี (Botterill, 2007) Sneakers ก็เปรียบ
ไดก้บัเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายท่ีอยูเ่หนือช่องวา่ทางเศรษฐกิจและสงัคม, อาย,ุ เพศ และการแข่งขนั  

Sneakers ถูกประเมินมูลค่าโดยผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลท่ีหลากหลาย มีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
เติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง และกลุ่มคนเหล่านั้นประเมินมูลค่าของ Sneakers มากกว่าประชากรทัว่ไป 
เก็บสะสมรวบรวมดว้ยความชอบ พฤติกรรมเหล่าน้ีเรียกว่า “Sneakerheads” (Semmelhack et al., 
2015) กลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ีถูกสาธิตดว้ยรูปแบบพฤติกรรมท่ีเฉพาะกลุ่ม (เช่น การสะสม การน า
กลบัมาขายใหม่) นั้น เป็นรูปแบบท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีรูปแบบวิธีเดิมไม่สามารถอธิบายได ้ค า
ว่า Sneakerheads ไม่ใช่ค าท่ีสามารถหาความหมายไดจ้ากพจนานุกรม ค าว่า Sneakerheads สามารถ
อธิบายดว้ยการอา้งอิงจาก Wikipedia ไดว้า่ “บุคคลผูซ่ึ้งสะสม, ซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน หรือช่ืนชอบเป็น
งานอดิเรก” โดยส่วนมากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะสะสมในรองเทา้บาสเกตบอล หรือรองเทา้สเกตบอร์ด 
แต่ก็อาจจะสะสมจากรูปแบบของกีฬาท่ีแตกต่างไปได้เช่นกัน (“Sneaker collecting,” 2015) โดย 
Sneakerheads เหล่าน้ีจะมีรองเทา้ท่ีสะสมแตกต่างกนัไป เช่น สินคา้ท่ีผลิตดว้ยจ านวนจ ากดั หรือรุ่น
พิเศษเป็นตน้ 

ตลาดของรองเทา้ท่ีเรียกกนัว่า Sneakers ในประเทศสหรัฐอเมริกานั้น มีมูลค่าอยูท่ี่ 2.2 
หม่ืนลา้นเหรียญสหรัฐในปีค.ศ.2013 ในมูลค่าทั้งหมดน้ีแบ่งเป็นรองเทา้บาสเกตบอลประมาณ 4.5
หม่ืนลา้นเหรียญสหรัฐ (Powell, 2014) รองเทา้ Sneakers ในประเภทของกีฬาบาสเกตบอลท่ีไดรั้บ
ความนิยมมากท่ีสุดในกลุ่มชาว Sneakerheads ก็คือ Air Jordan ซ่ึงถูกเปิดตวัเม่ือปี ค.ศ.1985 โดย 
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Nike โดยในปีค.ศ.2014 ยอดขายของ Air Jordan ในประเทศสหรัฐอเมริกามีมูลค่าถึง 2.6หม่ืนลา้น
เหรียญสหรัฐ ขยบัตวัเพิ่มข้ึนจากปีค.ศ.2013 ถึง 17% (Badenhausen, 2015) 

ตามรายงานของ Belk (2014) นักสะสมในปัจจุบนัมีความพยายาม รวมไปถึง
ทรัพยากรอย่างมากที่จะท าให้เกิดซ่ึงการไดม้าในการสะสมสินคา้ที่มีความหายากรวมไปถึง
สินคา้ที่มีคุณค่าทางอารมณ์และความรู้สึกมากกว่าสินคา้ทัว่ไปที่อยู่ตามตลาด ยกตวัอย่างเช่น 
รองเทา้ Nike Air Yeezy 2 Red October รองเทา้ท่ีราคาวางขายหน้าร้านคา้ปลีกอยู่ท่ี 245 เหรียญ
สหรัฐ แต่หลงัจากนั้นไดเ้พิ่มมูลค่าข้ึนไปถึง 8,000 เหรียญสหรัฐบน StockX (“Air Yeezy 2 Red 
October”| StockX, 2020) นอกจากน้ียงัมีร้านคา้ที่รับฝากขายรองเทา้ Sneakers ที่เป็นที่รู้จกัใน
สังคมของชาว Sneakerheads (เช่น Fightclub และ Urban Necessities) ที่รับซ้ือรองเทา้และขาย
ไปในราคาที่สูงข้ึนในภายหลงั ถึงแมว้่าตลาดการขายในรูปแบบน้ีจะเป็นการเช่ือมต่อผูบ้ริโภค
และสินคา้ที่ผูบ้ริโภคนั้นๆตอ้งการ แต่การขายในรูปแบบก็มีขอ้เสียเช่นกนั ยกตวัอย่างเช่น เมื่อ
ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ถึงมูลค่าของรองเทา้ที่สูงข้ึนก็เป็นการเพิ่มความตอ้งการให้มากข้ึนในเวลา
เดียวกนั ในการซ้ือรองเทา้ที่ผลิตดว้ยจ านวนจ ากดันั้นตอ้งใชท้ั้งคนและเงินเพื่อซ้ือบอท หรือ
เรียกอีกอย่างว่า ซอฟท์แวร์ที่เพิ่มโอกาสในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของร้านคา้ปลีก
ต่างๆ (Danforth, 2016; Jones, 2015a)  

สินคา้ท่ีผลิตดว้ยจ านวนจ ากดั หรือท่ีเรียกกนัว่า “Limited Edition” เป็นกลยุทธ์ท่ีท า
ให้สินคา้นั้นขาดแคลน(Gierl, Plantsch and Schweiudler, 2008) โดยท าหน้าที่ผ่านผูผ้ลิต ซ่ึงจะ
จ ากดัปริมาณของสินคา้ที่มีอยู ่ เพื ่อช้ีน าให้รู้สึกถึงความพิเศษในตวัสินคา้ดงักล่าว เมื่อความ
ตอ้งการความพิเศษในกลุ่มลูกคา้นั้นเพิ่มข้ึน(Balachander and Stock, 2009) เม่ือสินคา้นั้นมีความ
ตอ้งการมากยิ่งข้ึน ก็จะเกิดการเหล่ือมล ้ากนัระหว่างอุปสงคแ์ละอุปทานจึงท าให้เกิดการโกงและ
เหตุการณ์รุนแรงเป็นคร้ังคราว (Hwang, Ko, & Megehee, 2014) Sneakerheads จะตอ้งใชค้วาม
พยายามอย่างมากเพื่อให้ไดม้าซ่ึงรองเทา้ที่อาจมีราคาเพิ่มข้ึนในอนาคต ทั้งน้ีเพื่อเป็นการขยาย
จ านวนการสะสมรองเทา้ (Belk, 2001) ประเด็นถดัมาเพื่อให้เกิดความสนใจจากผูอ่ื้นต่อรองเทา้
ที่ตนเองมี (Kang & Kim, 2012) ประเด็นสุดทา้ยคือเพื่อเป็นตวัแทนจ าหน่าย เมื่อรู้ว่ามูลค่าเพิ่ม
ข้ึนฏจ้ะสามารถท าก าไรไดสู้งข้ึนในตลาด (Chu & Liao, 2010; Jones, 2015b; Leach, 2015) โดย
ในปี 2015 Nike ไดเ้ปิดตวัระบบจบัฉลากออนไลน์ใหม่ ส าหรับการเปิดตวัรองเทา้ใหม่ให้กบัผู ้
ซ้ือบนทวิตเตอร์ โดยให้ลิ้งคเ์พื่อเขา้ไปยงัเวบ็ไซต์ของทาง Nike ระบบจะท าการสุ่มเลือกผูช้นะ
ในการจบัฉลาก โดยผูท่ี้ชนะจะไดรั้บสิทธ์ิในการซ้ือรองเทา้ เพื่อให้แน่ใจว่าผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงจะ
สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดต้ามที่ตอ้งการ  (Butler-Young, 2015) ถึงแมว้่าความพยายามจะมากข้ึน
เพียงใดก็ยงัเกิดปัญหา โดยเฉพาะรองเทา้ท่ีเป็น Limited edition จะถูกร้านคา้ปลีกท าการซ้ือและ
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น าไปขายต่อบนตลาดออนไลน์ในราคาท่ีสูงข้ึน เช่น StockX และ Goat เป็นตน้ โดย Josh Luber 
ผูก่้อตั้ง StockX ไดก้ล่าวในงาน TED talk ว่า “ถา้คุณไดท้ าการลงทุนในรองเทา้ Nike Air Jordan 
III Black Cement ในปี 2011 คุณสามารถท่ีจะใส่มนั หรือ ไดรั้บเงินมูลค่าท่ีเพิ่มข้ึนถึง 162% ใน
เงินของคุณท่ีคุณลงทุนไป ซ่ึงนั่นเป็นสองเท่าของหุ้น S&P และมากกว่าหุ้นของ Apple ถึง 20% 
” (Jones, 2015). ในปี 2019 ตลาดซ้ือขายรองของรองเทา้ Sneakers นั้นมีมูลค่ามากถึง 2 พนัลา้น
เหรียญสหรัฐและคาดว่าจะสูงถึง 6 พนัลา้นเหรียญสหรัฐในปี 2025 (Kish, 2019) 

 
รูปท่ี 1.1 ยอดขายของเคร่ืองแต่งกายและรองเทา้ในประเทศไทย 
ท่ีมา : Euromonitor International, 2020 

 
จากภาพจะเห็นไดว้่าสัดส่วนของเคร่ืองแต่งกายและรองเทา้ในประเทศไทยนั้น มี

มูลค่าสูงถึง 3.4 แสนลา้นบาท โดยในมูลค่าตลาดของเคร่ืองแต่งกายและรองเทา้ท่ีมีมูลค่าอยู่ถึง 
3.4 แสนลา้นบาทนั้น แบ่งออกเป็น 3 ส่วนใหญ่ๆดว้ยกนั คือ เคร่ืองแต่งกาย, รองเทา้ และชุดกีฬา 
ซ่ึงมีขนาดไล่เรียงกนัตามล าดบั มูลค่าของตลาดเคร่ืองแต่งกายนั้นอยู่ท่ี 2.5 แสนลา้นบาท มูลค่า
ของตลาดรองเทา้  9 .6 หมื่นลา้นบาท และมูลค่าตลาดของชุดกีฬาอยู ่ที ่ 6  หมื ่นลา้นบาท 
(Euromonitor International, 2020).  

ดว้ยเหตุผลท่ีกล่าวมาน้ีทางผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาในเร่ืองของ ทศันคติและ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภท
รองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ เน่ืองจากในปัจจุบนัรูปแบบการการจดัการลงทะเบียนจบัฉลาก
สิทธ์ิการซ้ือ(Raffle) ของสินค้าประเภทรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) นั้นก็เปล่ียนไปตามเทคโนโลยี่
เปล่ียนแปลงไป (Butler-Young, 2015) วฒันธรรมของชาว Sneakerheads กเ็ปล่ียนแปลงไป รวมไป
ถึงปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของชาว Sneakerheadsกแ็ตกต่างกนั โดยทางผูว้ิจยัคาดหวงัเป็นอยา่งยิง่
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ว่างานวิจัยช้ินน้ีจะมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านค้าท่ีจ าหน่ายสินค้าในรูปแบบของการ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ(Raffle) ไม่วา่จะเป็นประเภทสินคา้รองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) หรือไม่
ก็ตาม เพื่อท่ีจะสามารถน าทศันคติท่ีผูบ้ริโภคมีต่อกลยทุธ์ดงักล่าว มาพฒันาต่อยอดใหต้อบสนองกบั
ส่ิงท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
 

1.2 ค ำถำมกำรวิจัย  
1. ผูบ้ริโภคมีทัศนคติต่อการตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้า

ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์อยา่งไร 
2. ความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ

สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์อยา่งไร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษาข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มผูช่ื้นชอบในรองเท้าผา้ใบ

(Sneakers) 
2. เพื่อศึกษาทัศนคติต่อการตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้า

ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ 
3. เพื่อศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการ

ซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์อยา่งไร 
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. ท าให้ผูว้ิจยัไดท้ราบถึงทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจ

ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ 
2. ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจในการท าวิจัยเร่ืองทัศนคติและความต้องการของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่าน
ระบบออนไลนส์ามารถน าผลการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทางเพื่อพฒันาต่อยอด 
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1.5 ขอบเขตกำรวจิัย 
ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ การศึกษาหาขอ้มูลจากการคน้ควา้จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้ง

งานวิจยัในประเทศและงานวิจยัต่างประเทศ เอกสารบทความ ส่ิงตีพิมพ ์วารสาร วิทยานิพนธ์ ส่ือ
ต่างๆทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 

งานวิจัยน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเป็นการศึกษาเร่ือง 
“ทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์” 

1. กลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชากรกลุ่มผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้
(Sneakerheads) ท่ีมีอายุระหว่าง 18-35 ปี ท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย โดยกลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นการ
วิจัยนั้น ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) แบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑก์ารคดัเลือกดงัน้ี 

a. เป็นผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้ (Sneakerheads) 
b. อาศยัอยูใ่นประเทศไทย 
c. เป็นผูท่ี้เคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ(Online raffle) ของสินคา้

ประเภทรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) ผา่นระบบออนไลนข์องร้าน Carnival, Atmos, 24Kilates และ Seek 
2. การวิจยัในคร้ังน้ีจะด าเนินการวิจยัตั้งแต่เดือน กนัยายน พ.ศ.2563 – ธนัวาคม พ.ศ.

2563 
3. การวิจยัคร้ังน้ีจะมีการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายเพียงคร้ังเดียวเท่านั้น 

 
 

1.6 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
1. Sneaker คือรองเทา้ผา้ใบ ท่ีในอดีตนั้นเป็นรองเทา้ท่ีสร้างมาเพื่อการเล่นกีฬา โดย

เร่ิมมาจากกีฬาประเภทบาสเกตบอล และ เทนนิส โดยปัจจุบนัน ามาพฒันาเพิ่มความเป็นแฟชัน่และ
เนน้ดีไซน์เขา้ไปท าใหส้ามารถสวมใส่ในชีวิตประจ าวนัได ้ก็ยงัคงคุณสมบติัท่ีเป็นรองเทา้ผา้ใบท่ีใช้
เล่นกีฬาได ้และเหมาะส าหรับการเกบ็สะสมส าหรับรุ่นท่ีมีมูลค่าทั้งทางราคาและจิตใจ 

2. Sneakerheads คือค าบญัญติัของผูค้นท่ีมีความช่ืนชอบ รัก หลงไหล คลัง่ไคล้ใน
รองเทา้ Sneaker โดยมีการศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัเร่ืองราว รายละเอียดของรองเทา้แต่ละคู่ โดยจดัให้
รองเทา้ดงักล่าวเป็นส่ิงท่ีมีมูลค่าและคุณค่าทางจิตใจ ไม่ว่าจะเป็นผูท่ี้ซ้ือเพื่อลงทุนโดยการคาดหวงั
ราคาในอนาคต หรือผูท่ี้ซ้ือเพื่อสะสมส่วนตวักต็าม 
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3. Retail Sneakers คือร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีมีการตกลงวางสินคา้
แฟชัน่หลากหลายตราสินคา้จ าหน่ายอยูภ่ายในร้าน รวมไปถึงมีตราสินคา้เป็นของตวัเองและมีการ
ออกแบบดว้ยตนเองเช่นกนั โดยสินคา้หลกัจะเป็นสินคา้แฟชัน่และรองเทา้เป็นหลกั ยกตวัอยา่งเช่น 
Carnival, Atmos และ Seek  

4. Raffle คือการจบัฉลากหรือการสุ่ม เพื่อหาผูโ้ชคดีท่ีจะไดรั้บสิทธ์ิการซ้ือสินคา้ต่างๆ 
เน่ืองจากความตอ้งการของสินคา้ดงักล่าวนั้นมีมากกวา่จ านวนสินคา้ท่ีเขา้มาวางจ าหน่าย 

5. Online raffle คือระบบจบัฉลากออนไลน์ เพื่อหาผูโ้ชคดีท่ีจะไดรั้บสิทธ์ิการซ้ือ
สินคา้ต่างๆ เน่ืองจากความตอ้งการของสินคา้ดงักล่าวนั้นมีมากกวา่จ านวนสินคา้ท่ีเขา้มาวางจ าหน่าย 
โดยจะเป็นวิธีการเดียวกนั แต่เปล่ียนรูปแบบไปอยูบ่นเวบ็ไซต ์และทางแอพลิเคชัน่ท่ีแต่ละร้านจดัท า
ข้ึนมาเพื่อรองรับการลงทะเบียนจบัฉลาก 

6. Limited edition คือสินคา้ท่ีผลิตดว้ยจ ากดั โดยมิไดเ้กิดจากก าลงัการผลิต แต่เป็นการ
ก าหนดจ านวนการผลิตเพื่อใหสิ้นคา้ต่างๆนั้นมีคุณลกัษณะพิเศษเหนือจากสินคา้ปกติ ซ่ึงจะเป็นการ
เพิ่มปริมาณความต้องการให้มีอยู่เหนือตัวสินค้า โดยอาจเป็นการออกแบบร่วมกับดีไซน์เนอร์ 
นกักีฬา หรือศิลปินต่างๆ เพื่อสร้างใหเ้กิดความตอ้งการ 
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บทที่ 2  
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวิจัยที่เกีย่วข้อง  

 
 

การศึกษาเร่ือง “ทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียน
จับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” ในคร้ังน้ี ผูว้ิจัยได้
ท าการศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีท่ีมีความเช่ือมโยงมาจากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อใช้เป็นการ
ก าหนดกรอบแนวทางในการศึกษาวิจยั ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 
1.2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
1.3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
1.4. การจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบ

ออนไลน ์
1.5. รองเทา้ผา้ใบ 

2. ทบทวนวรรณกรรม 
2.1. พฤติกรรมและการรับรู้คุณค่าของรองเทา้ผา้ใบผ่านวงจรการเป็น

เจา้ของ 
2.2. ผลกระทบของความขาดแคลนท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคในตลาดรองเทา้ผา้ใบราคาสูง 
2.3. ความคิดเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลยัไทยท่ีมีผลต่อการโฆษณา

รองเทา้ผา้ใบเชิงประสบการณ์ 
2.4. ช่วงเวลาใดควรหรือไม่ควรเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีการผลิตดว้ยจ านวน

จ ากดั 
2.5. มูลค่าของรองเทา้ผา้ใบ ในตลาดการขายต่อ 
2.6. สิทธ์ิประโยชน์ของพ่อค้าคนกลาง : ผลกระทบท่ีตลาดรองของ

รองเทา้ผา้ใบในรูปแบบออนไลนส่์งผลต่อก าไรและความตอ้งการส่วนเกินของผูบ้ริโภค 
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2.1 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วข้อง 
2.1.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทัศนคติของผู้บริโภค 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค ไดพ้บว่ามีผูใ้ห้ค  าจ ากดั

ความ แนวคิด และทฤษฎีไวด้งัน้ี 
ค าว่า “ทศันคติ”ไดถู้กก าหนดความหมายหรือค าจ ากดัความในหลากหลายวิธี แต่หลกั

ส าคญัคือเร่ืองของความคิดในการประเมินส่ิงต่างๆ ดงันั้นค าว่า “ทศันคติ” ไดถู้กมองว่าเป็นการ
สรุปผลของการประเมิน ตามมิติต่างๆตั้งแต่มุมมองท่ีเป็นบวก ไปยงัมุมมองท่ีเป็นลบ เช่น มุมมองใน
ปัญหาส่วนตัวหรือปัญหาของผู ้อ่ืน เป็นต้น  (Petty, Wegener & Fabrigar, 1994)  ในอีกนัยหน่ึง 
Schermerhorn (2000) ไดใ้ห้ค  านิยามเก่ียวกบัมุมมองหรือทศันคติ ว่าเป็นแนวความคิด รวมไปถึง
ความรู้สึกของบุคคลนั้นๆในทั้งเชิงบวกและเชิงลบต่อบุคคลอ่ืน ส่ิงของต่างๆในสภาพแวดลอ้มท่ี
บุคคลนั้นๆอาศยัอยู่ โดยทศันคตินั้นสามารถตีความไดจ้ากส่ิงท่ีบุคคลดงักล่าวส่ือสารออกมา โดย
การส่ือสารดงักล่าวนั้นจะไม่เป็นทางการ หรือตีความไดจ้ากการส ารวจอย่างเป็นทางการ อีกทั้งยงั
สามารถตีความจากพฤติกรรมจากบุคคลดงักล่าวไดอี้กดว้ย Solomon (2011) ไดใ้หค้  าจ ากดัความของ
ค าวา่ทศันคติ คือการประเมินท่ีคนทัว่ไปยดึถือ โดยเป็นส่ิงท่ีย ัง่ยนื อยูก่บับุคคลนั้นๆตลอดเวลา เป็น
เร่ืองปกติทั่วไป เน่ืองจากเราจะใช้ทัศนคติกับเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนชั่วคณะ โดยทัศนคตินั้ น 
ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

1. องคป์ระกอบทางดา้นความคิด (Cognitive Component) คือผลลพัธ์ท่ี
เกิด จากความเช่ือ ความรู้ความเขา้ใจ การรับรู้ในแต่ละคน รวมถึงกระบวนการคิด ซ่ึงเป็นการใชเ้หตุ
และ ผล ไดเ้ป็นผลสรุปท่ีบุคคลมีกบัส่ิงเหล่านั้น อาทิ ถา้เกิดบุคคลนั้นมีความรู้ความเขา้ใจอย่าง
แทจ้ริง 20 บุคคลนั้นมีแนวโนม้ ท่ีจะเกิดทศันคติท่ีดีในทางตรงกนัขา้มหากไม่มีการรับรู้ไม่เขา้ใจก็
จะเกิดทศันคติ เชิงลบกบัส่ิง ๆนั้น. 

2. องค์ประกอบทางดา้นความรู้สึก (Affective Component) เป็นผลจาก 
สภาวะทางอารมณ์เป็นผลกระทบส่วนบุคคลท่ีมีต่อส่ิงเร้า หากเกิดความรู้สึกดีรู้สึกชอบ บุคคลจะมี 
ทศันคติในทางดีแต่ถา้เกิดการไม่ชอบไม่พอใจ กจ็ะเกิดทศันคติในทางท่ีไม่ดีกบัส่ิงเหล่านั้น 

3. องคป์ระกอบทางดา้นพฤติกรรม (Behavioural Component) เป็นเจตจ 
านง ท่ีจะแสดงออกทางพฤติกรรมนั้น ๆ โดยรากฐานมาจากความรู้สึกและความคิดของแต่ละบุคคล 
อาทิเช่น เม่ือรู้ว่าการเรียนนั้นสนุก เรียนแลว้เกิดผลการศึกษาท่ีดี นักศึกษาย่อมจะเกิดแนวโน้มท่ี
อยากจะเขา้เรียน แต่ในทางตรงกนัขา้มถา้ หากวา่เรียนแลว้ไม่เขา้ใจ ไม่รู้สึกสนุก ถูกท าโทษระหวา่ง
เรียน กจ็ะมีแนวโนม้ท่ีไม่อยากเขา้เรียน 
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รูปท่ี 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : ABC Model of Attitudes (2014) 
 
จากความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า “ทศันคติ” หมายถึง ความรู้สึกและอารมณ์

ภายในจิตใจท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ อนัมีผลสืบเน่ืองมาจากความเช่ือ การศึกษาเรียนรู้ รวมไปถึงประสบ
การณืท่ีผ่านมาในอดีต เป็นท่ีมาในการก าเนิดพฤติกรรมการตอบสนองในรูปแบบและทิศทางท่ี
หลากหลายไม่วา่จะพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ รวมไปถึงการไม่แสดงออกถึงความพึงพอใจดงักล่าวก็
ได ้ซ่ึงในความต่างทางประชากรศาสตร์นั้น ไดส่้งผลใหท้ศันคติของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั
ออกไปอยา่งส้ินเชิง 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
Armstrong (2015) ไดใ้ห้ความหมายกบัความตอ้งการของมนุษย ์ว่าความตอ้งการของ

มนุษยคื์อการแบ่งแยกดา้นความรู้สึก ซ่ึงรวมไปถึงความตอ้งการทางกายภาพขั้นพื้นฐานทัว่ไปของ
มนุษย ์เช่น อาหาร เส้ือผา้ ความอบอุ่น ความปลอดภยั ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการเป็น
เจา้ของ ความตอ้งการส่วนบุคคลต่างๆ ความตอ้งการเหล่าน้ีนั้นก่อก าเนิดและถูกหล่อหลอมมาจาก
วฒันธรรมของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงส่ิงท่ีกล่าวมาใกลเ้คียงกบัทฤษฎีล าดบั
ขั้นของความตอ้งการของ Maslow (1943) ในหนังสือของ Hemming (2018) ท่ีกล่าวว่า พฤติกรรม
ต่างๆของมนุษย ์มีแรงจูงใจมากจากความปราถนาท่ีจะเติมเตม็ความตอ้งการ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีการ
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จดัล าดบัจากส่ิงท่ีรับรู้ไดท้างความรู้สึกท่ีไดรั้บการกดดนัจากมากไปน้อย ซ่ึง Maslow ไดท้ าการ
จดัล าดบัไวด้งัน้ี 

2.2.1 ความต้องการพื้นฐาน โดยจะแบ่งเป็นความต้องการพื้นฐาน(Physiological 
needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐานของมนุษย ์เช่น อากาศ น ้ า ท่ีอยู่อาศยั ความอบอุ่น รวมไปถึงการ
พกัผ่อน และความตอ้งการความปลอดภยั(Safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีอยูเ่หนือความตอ้งการ
พื้นฐาน เป็นความตอ้งการความเสถียรภาพความปลอดภยัทางกายภาพ การจา้งงาน สุขภาพ รวมไป
ถึงทรัพยสิ์น  

2.2.2 ความตอ้งการทางจิตวิทยา โดยจะแบ่งเป็น ความตอ้งการเป็นเจา้ของและความ
รัก(Belonging and love needs) เป็นความตอ้งการของบุคคลท่ีมุ่งมัน่จะตอบสนองจิตใจ โดยการ
ตอ้งการความรัก ความสัมพนัธ์ ครอบครัว เพื่อน รวมไปถึงสังคมของบุคคลเหลา้นั้น และความ
ตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem needs) เป็นความมุ่งมัน่ท่ีตอ้งการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน การยอมรับ
ในศกัด์ิศรี รวมไปถึงความส าเร็จ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะท าใหบุ้คคลเหล่านั้นเกิดความมัน่ใจ รวมไปถึงการ
เคารพนบัถือตวัเอง 

2.2.3 ความตอ้งการทางความประสบความส าเร็จดว้ยตนเอง หรือการเติมเต็มในชีวิต 
(Fulfillment needs) เม่ือบุคคลประสบความส าเร็จดว้ยตนเอง จะเป็นการท าใหเ้ขา้ใจในความสามารถ
ของตนเอง  

 
รูปท่ี 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : Hemmings, J. (2018). How psychology works: The facts visually explained 
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แต่ในบทความของ Solomon (2011) ไดใ้ห้ความหมายเพียงสั้นๆว่า เป็นส่ิงท่ีมนุษยแ์ต่
ละบุคคลตอ้งมีเพื่อด ารงชีวิต หรือมีเพื่อบรรลุเป้าหมายของตนเอง ปละแสดงออกเฉพาะในความ
ตอ้งการท่ีเป็นปัจจยัส่วนบุคคล รวมไปถึง Kotler & Keller (2016) ไดใ้หค้วามหมายวา่ความตอ้งการ
เป็นขอ้ก าหนดขั้นพื้นฐานของมนุษย ์เช่น อากาศ, อาหาร, น ้ า, เส้ือผา้ รวมไปถึงท่ีพกัอาศยั อีกทั้ง
มนุษยน์ั้นมีความตอ้งการอยา่งมากในหลายๆองคป์ระกอบ ทั้งในดา้นนนัทนาการ, การศึกษารวมไป
ถึงความบนัเทิง ความตอ้งการเหล่าน้ีจะกลายเป็นความตอ้งการในอีกรูปแบบหน่ึง เพื่อน าไปยงัวตัถุ
ส่ิงของเฉพาะ ท่ีอาจตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเหล่านั้นได ้เช่น ผูบ้ริโภคในสหรัฐอเมริกา
ตอ้งการอาหาร แต่อาจตอ้งการเพียงแค่พิซซ๋าในสไตลชิ์คาโกและเบียร์คราฟต ์เฉกเช่นเดียวกบัคนใน
อฟักานิสถานตอ้งการอาหาร แต่จริงๆแลว้ผูบ้ริโภคผูน้ั้นอาจตอ้งการขา้วเน้ือแกะและแครอท ซ่ึงเรา
นั้นสามารถแยกความตอ้งการออกเป็น 5 ประเภทไดด้งัน้ี 

• ความตอ้งการท่ีส่ือสารออกไปอยา่งชดัเจน (Stated needs)  
• ความตอ้งการท่ีแทจ้ริง (Real needs) 
• ความตอ้งการท่ีไม่ไดส่ื้อออกมาอยา่งชดัเจน (Unstated needs) 
• ความตอ้งการดา้นความสุข (Delight Needs) 
• ความตอ้งการลบั (Secret needs) 

 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักำรตัดสินใจของผู้บริโภค 
Kotler & Keller (2016) และ Solomon (2011) ไดก้ล่าวถึงถึงกระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคไปในทิศทางเดียวกนัว่า เป็นกระบวนการทางจิตวิทยาขั้นพื้นฐานของมนุษย ์ท่ีเกิดข้ึนจาก
มุมมองท่ีมีเหตุผลของแต่ละบุคคล โดยการตดัสินใจนั้นเกิดจากการรวบรวมขอ้มูลให้มีจ านวนมาก
ท่ีสุด และรอบคอบท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ เพื่อพิจารณาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภ ณฑ์ท่ีสนใจอย่าง
ระมดัระวงั จะมีการค านึงถึงผลประโยชน์ คุณประโยชน์ท่ีไดรั้บ รวมไปถึงขอ้ดีและขอ้เสียในแต่ละ
ตวัเลือกท่ีเลือกมา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในเร่ืองการวางแผนทางการเงินท่ีมีความจ าเป็นท่ีตอ้งใชข้อ้มูล
ท่ีเพียงพอและชดัเจน เน่ืองจากสามารถส่งผลกระทบกบับุคคลนั้นโดยตรงในดา้นของคุณภาพใน
ชีวิต โดยมีขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจอยู่หลากหลายขั้นตอน โดยไดท้ าการอธิบายไวด้งัน้ี 1. 
การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) 2. การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Information Search) 3. การ
ประเมินทางเลือก  (Evaluate of Alternative) 4. ตวัเลือกของผลิตภณัฑ ์(Product Choice) และ 5. การ
ประเมินหลงัการซ้ือ (Post-purchase Evaluation) แต่ในส่ือตีพิมพข์อง Armstrong (2015) มีความเห็น
ท่ีแตกต่างออกไปในกระบวนการแรกของ 5 ขั้นตอน ในส่วนท่ีเป็นการรับรู้ถึงปัญหา Problem 
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Recognition ของ Kotler, Keller & Solomon แต่ของ Armstrong จะเป็นการรับรู้ในความต้องการ 
Need Recognition โดยรายละเอียดใกลเ้คียงกนั โดยมีค าอธิบายในแต่ละหวัขอ้ดงัน้ี 

2.3.1 การรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ (Problem/Needs Recognition) กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเร่ิมตน้เม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ จะถูกเรียกมาใชจ้ากส่ิงเร้าต่างๆทั้ง
ท่ีเกิดจากภายในตนเองรวมไปถึงส่ิงแวดลอ้มภายนอกรอบตวั โดยส่ิงเร้าหลกัๆนั้นรวมไปถึงความ
หิว ความกระหาย เพศ และจะเพิ่มข้ึนเป็นระดบั จนกลายเป็นแรงขบัเคล่ือน  

2.3.2 การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Information Search) เป็นกระบวนการในการเปิดรับ
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคนั้นสนใจ โดยเกิดข้ึนจากการสืบคน้ เสาะหา ขอ้มูลจากแหล่ง
ต่างๆ เช่น ขอ้มูลจากแหล่งส่วนตวั ก็จะเป็นขอ้มูลท่ีมากจากครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น, ขอ้มูลเชิง
พาณิชย ์กจ็ะเป็นขอ้มูลท่ีเกิดจากโฆษณา เวบ็ไซต ์อีเมลล ์พนกังานขาย, ขอ้มูลสาธารณะ กจ็ะเป็นส่ือ
ทัว่ไป ส่ือสังคมออนไลน์ รวมไปถึงขอ้มูลจากประสบการณ์โดยตรงท่ีเกิดจากการทดลองใช ้การใช้
ผลิตภณัฑเ์หล่านั้นมาก่อนแลว้เป็นตน้ 

2.3.3 การประเมินทางเลือก  (Evaluate of Alternative) ผูบ้ริโภคจะท าการประมวล
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากขั้นตอนก่อนหนา้ เพื่อเพิ่มความแน่นอนประกอบในการตดัสินใจ โดยในขั้นแรกนั้น
ผูบ้ริโภคจะมองหาส่ิงท่ีตนตอ้งการก่อน ถดัมาจะมองหาสิทธ์ิประโยชน์ท่ีจะไดจ้ากแต่ละผลิตภณัฑ ์
และผูบ้ริโภคจะมองหาความแตกต่างของการมอบสิทธ์ิประโยชน์ให้กบัตอนเอง เช่น การเลือกการ
เขา้พกัโรงแรม ก็จะมีการพิจารณาจากหลายๆปัจจยันอกเหนือจากตวัช่ือเสียงของโรงแรม อาจมอง
ไปถึงสถานท่ีตั้ง การท าความสะอาด บรรยากาศ รมไปถึงเร่ืองของราคา 

2.3.4 ตวัเลือกของผลิตภณัฑ์ (Product Choice) เป็นขั้นตอนของการประเมินในการ
สร้างความพึงพอใจ โดยจะท าการจดัล าดบัแบรนดแ์ละรูปแบบในการซ้ือ แต่กย็งัมีสองปัจจยัท่ีท าให้
เกิดความสบัสน ปัจจยัแรกคือทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ ปัจจยัท่ีสองคือ
สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้  านึงถึงมาก่อน เพื่อค านึงก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือ 

2.3.5 การประเมินหลงัการซ้ือ (Post-purchase Evaluation) หลงัจากท ากระบวนการซ้ือ
สินคา้ส าเร็จ ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินถึงความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจถึงตวัสินคา้และบริการท่ี
เกิดข้ึนจากผลิตภณัฑด์งักล่าว 
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รูปท่ี 2.3 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management 15th Global Edition 
 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
เม่ือผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัวิชาการไดมี้การ

จ ากดัความหมายของพฤติกรรม(Behavior) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer Behavior) ไวด้งัน้ี  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมหรือการกระท าท่ีผูบ้ริโภคได้

ท าการสืบคน้ เสาะหา การประเมินผล การซ้ือ การใชง้าน รวมไปถึงการบริการ โดยผูบ้ริโภคมีการ
คาดหวงัใหส่ิ้งเหล่าน้ีตอบสนองต่อตนเอง และยงัสามารถกล่าวไดอี้กวา่เป็นการตดัสินใจ รวมไปถึง
การกระท าใดๆท่ีเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) ในขณะท่ี Solomon (2011) รวมไป
ถึง Kotler & Keller (2016) พูดถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าคือ การศึกษากระบวนการมีส่วนร่วม เม่ือ
บุคคลรวมไปถึงการท่ีรวมกนัเป็นกลุ่มเลือกซ้ือใชห้รือจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ต่างๆ
ท่ีตอบสนองไปยงัตอ้งการหรือปราถนา ในใจของผูบ้ริโภค โดยพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น
เกิดข้ึนจากการไดรั้บอิทธิพลจากหลากหลายปัจจยัรอบตวั เช่นปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม(Cultural 
Factors)  ปัจจยัทางดา้นสังคม(Social Factors) รวมไปถึงปัจจยัส่วนตวัของแต่ละบุคคล(Personal 
Factors) อีกดว้ย แต่ในส่ือตีพิมพข์อง Armstrong (2015) นั้นมีเพิ่มมาอีกหนังปัจจยั คือปัจจยัดา้น
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จิตวิทยา(Psychological Factors) โดยปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือปัจจัยทางด้าน
วฒันธรรม โดยรายละเอียดของอิทธิพลแต่ละดา้นมีดงัน้ี 

2.4.1 ปัจจัยด้านวฒันธรรม (Cultural Factors) ประกอบไปด้วย 3 ส่วนหลักๆ คือ 
วฒันธรรม, วฒันธรรมย่อย รวมไปถึงชนชั้นทางสังคมของแต่ละบุคคล เป็นปัจจยัส าคญัและมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค วฒันธรรม(Culture) เป็นสาเหตุ
พื้นฐานของความตอ้งการของมนุษย ์พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนนั้นเกิดจากการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล 
เรียนรู้เร่ืองค่านิยมต่างๆจากครอบครัว, สถานศึกษา ท่ีถูกปลูกฝังค่านิยมต่อบุคคล เช่น เร่ืองของ
ความส าเร็จในชีวิต เสรีภาพ การท างาน ไปยงัเร่ืองของกิจกรรมต่างๆ โดยในแต่ละวฒันธรรม
ประกอบไปดว้ยวฒันธรรมยอ่ย(Subculture) หรือการแบ่งกนัเป็นกลุ่มๆ เช่น เช้ือชาติ ศาสนา รวมไป
ถึงเร่ืองของภูมิภาค และชนชั้นทางสงัคม(Social class) ในทุกสงัคมท่ีเกิดข้ึนนั้น มีการแบ่งโครงสร้าง
เกิดข้ึน แบ่งกนัเป็นกลุ่มยอ่ยๆ เช่ยความสนใจ ค่านิยม รวมไปถึงพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงจะคง
อยูอ่ยา่งถาวร 

2.4.2 ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) นอกเหนือจากปัจจยัทางวฒันธรรมแลว้ 
ปัจจยัทางด้านสังคมก็มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเช่นกัน โดยประกอบไปดว้ย 
ครอบครัว รวมไปถึงบทบาทและสถานะทางสงัคม ในดา้นของครอบครัว สมาชิกภายในครอบครัวมี
อิทธิพลเป็นอย่างมากต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ เช่น ในการท่ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือ มกัจะ
ตอ้งการการแนะน าต่างๆ ซ่ึงบุคคลกลุ่มแรกท่ีจะสามารถใหค้ าแนะน าเหล่านั้นคือเร่ิมจากคนภายใน
ครอบครัวก่อน และค าแนะน าเหล่านั้นกระทบต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ในส่วนของบทบาทและสถานะ
ทางสังคมนั้น ในแต่ละบุคคลก็มีบทบานและสถานะทางสังคมท่ีแตกต่างกนัออกไปในหลากหลาย
รูปแบบ ไม่วา่จะเป็นในครอบครัว หรือในองคก์ร ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีส่วนในการก าหนดบรรทดัฐานของ
พฤติกรรม และเป็นไปตามกิจกรรมของแต่ละบทบาทเช่นกนั 

2.4.3 ปัจจยัส่วนตวัของแต่ละบุคคล(Personal Factors) ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย อายุรวมไปถึงวงจรของชีวิต สถานการณ์ทาง
เศรษฐกิจ บุคลิกภาพ รวมไปถึงการใชชี้วิตและไลฟ์สไตล์ ส่ิงเหล่าน้ีมีผลกระทบโดยตรงต่อพฤต
กรรมของผูบ้ริโภค จึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัในการน ามาศึกษา อายุละวงจรของชีวิตส่งผลให้ตวับุคคล
นั้นๆ มีรสนิยมในการคดัสรรส่ิงต่างๆ เช่น การเลือกเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย การเลือกเฟอร์นิเจอร์
ตกแต่งบา้น ลว้นเก่ียวขอ้งกบัอายโุดยตรง อาชีพและสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ กส่็งผลต่อรูปแบบใน
การบริโภคเช่นกัน เน่ืองจากมีผลกระทบในเร่ืองของรายได้ ความจ าเป็นต่างๆ บุคลิกภาพและ
แนวคิดของแต่ละบุคคล หมายถึงการแยกลกัษณะทางจิตวิทยาของบุคคลท่ีน าไปสู่การตอบสนองต่อ
ส่ิงเร้า ซ่ึงรวมไปถึงพฤติกรรมการซ้ือ วิถีชีวิตและไลฟ์สไตลข์องแต่ละบุคคลท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ย 
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ชนชั้นทางสังคม รวมไปถึงอาชีพ อาจมีวิถีชีวิตท่ีแตกต่างกนั รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั 
แสดงใหเ้ห็นถึงรูปแบบและวิธีการท่ีแตกต่างกนัออกไปเช่นกนั 

2.4.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา(Psychological Factors) การจดัการตวัเลือกในการซ้ือของแต่
ละบุคคลนั้นไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยาอยู ่4 ประการดว้ยกบัคือ แรงจูงใจ(Motivation) การ
รับรู้(Perception) การเรียนรู้(Learning) ความเช่ือและทศันคติ(Beliefs and Attitudes) ในด้านของ
แรงจูงใจ(Motivation) เป็นความตอ้งการท่ีกดดนัและขบัเคล่ือนให้เกิดซ่ึงความพึงพอใจของแต่ละ
บุคคล การรับรู้(Perception) ผูท่ี้มีแรงจูงใจพร้อมท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง การกระท าเหล่านั้นมี
อิทธิพลมาจากการรับรู้ถึงสถานการณ์ของแต่ละบุคคล โดยผ่านการรับรู้ดว้ย 5 ประสาทสัมผสั การ
เรียนรู้(Learning) เป็นการอธิบายการเปล่ียนแปลงของแต่ละบุคคล ผ่านพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจาก
ประสบการณ์ จากการเรียนรู้ โดยพฤติกรรมส่วนใหญ่ของแต่ละบุคคลลว้นไดผ้่านขั้นตอนของการ
เรียนรู้มาแลว้ทั้งส้ิน ความเช่ือและทศันคติ(Beliefs and Attitudes) แต่ละบุคคลไดรั้บความเช่ือและ
ทศันคติผา่นการกระท า และการเรียนรู้ ส่ิงเหล่าน้ีกมี็อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของแต่ละบุคคล 
 
 

2.5 กำรจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของสินค้ำประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ (Online Raffle) 
Yousaf (2020) ได้ให้ความหมายของการจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภท

รองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ หรือท่ีเรียกกนัวา่ Online Raffle วา่เป็นการจบัรางวลัท่ีแต่ละบุคคล
มีอสระในการมีส่วนร่วม โดยเป็นการจ่ายเงินเพื่อเขา้ร่วมกิจกรรมดังกล่าว ในการจบัฉลากนั้น 
ผูเ้ขา้ร่วมจะตอ้งท าการช าระค่ารองเทา้ แต่จะไม่เป็นการช าระโดยตรงต่อร้านคา้ เม่ือผูช้นะไดรั้บ
ฉลากดงักล่าวจะตอ้งท าการช าระเงินเพื่อซ้ือรองเทา้รุ่นใหม่ แต่จะช าระในราคาของร้านคา้ปลีก หรือ
ท่ีเรียกกนัว่าราคาป้ายนั่นเอง ผูข้ายรวมไปถึงชาว Sneakerheads นั้นทราบถึงขอ้มูลในการเปดตวั
สินคา้ท่ีมีจ านวนจ ากดัเป็นอย่างดี ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีค่าดว้ยตวัสินคา้เองอยู่แลว้ รองเทา้ผา้ใบท่ีกล่าวมา
นั้น มีค่าเปรียบไดก้บัทองค า ยกตวัอย่างเช่น Nike Air Yeezy 2 Red October ท่ีวางขายคร้ังแรกใน
วนัท่ี 9 กุมภาพนัธ์ ปีค.ศ. 2014 โดยราคาเปิดตวัอยู่ท่ี 250 เหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 8,000 บาท 
โดยตวัราคาท่ีข้ึนไปเป็นยอดสูงสุดอยูท่ี่ 23,206 เหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 740,000 บาท 
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รูปท่ี 2.4 ราคาซ้ือขายรองเทา้รุ่น Nike Air Yeezy 2 Red October 
ท่ีมา : Air Yeezy 2 Red October | StockX, 2020 

 
จากภาพจะเห็นได้ถึงมูลค่าของรองเท้า ท่ีเพิ่มข้ึนภายในระยะเวลาเพียงไม่นาน 

เน่ืองจากสามารถสร้างก าไรให้กบัผูซ้ื้อไดอ้ยา่งมากมายถึงแมว้า่จะซ้ือมาจากราคาตามร้านคา้ปลีกก็
ตาม สาเหตุท่ีเกิดการการจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์
นั้น เกิดจากการท่ีผูค้นต่างโหยหาในส่ิงท่ีพวกเขาเหล่านั้นไม่สามารถมีหรือครอบครองได้โดย
วิธีการทางการขายทัว่ไป บางรายหันไปใชค้วามรุนแรงในการไดม้าซ่ึงสินคา้ จึงท าให้บริษทัยกัษ์
ใหญ่ของโลกอยา่ง Nike ไดส้ร้างระบบดงักล่าวข้ึนมา ในบทความของ Butler-Young (2015) กล่าว
ว่าในปี 2015 Nike ไดเ้ปิดตวัระบบจบัฉลากออนไลน์ใหม่ ส าหรับการเปิดตวัรองเทา้ใหม่ให้กบั
ผูซ้ื้อบนทวิตเตอร์ โดยให้ลิ้งคเ์พื่อเขา้ไปยงัเวบ็ไซต์ของทาง Nike ระบบจะท าการสุ่มเลือกผูช้นะ
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ในการจบัฉลาก โดยผูท่ี้ชนะจะไดรั้บสิทธ์ิในการซ้ือรองเทา้ เพื่อให้แน่ใจว่าผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงจะ
สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดต้ามที่ตอ้งการ  ในช่วงแรกการจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภท
รองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์นั้น สามารถลดปริมาณความรุนแรงท่ีเกิดข้ึนได ้แต่ก็ยงัมีการน าเอา
เทคโนโลยใีหม่ๆมาเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบกบัผูข้ายเขา้มาอยูดี่  
 
 

2.6 รองเท้ำผ้ำใบ (Sneakers) 
Semmelhack, Garcia, Lepri, Willis, & Hatfield (2015) ได้กล่าวถึงจุดเร่ิมต้นของ

รองเทา้ท่ีเรียกกนัว่า “Sneakers” นั้นหมายถึง รองเทา้ผา้ใบ ท่ีในอดีตนั้นเป็นรองเทา้ท่ีสร้างมาเพื่อ
พฒันาสมรรถนะทางกีฬาแก่ผูท่ี้สวมใส่ โดยเร่ิมมาจากกีฬาประเภทบาสเกตบอล และ เทนนิส แต่
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคใส่รองเทา้ Sneakers เพื่อสมรรถนะทางกีฬา,เพื่อความสบาย และเพื่อภาพลกัษณ์ 
โดย Sneakers ถูกประเมินมูลค่าโดยผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลท่ีหลากหลาย มีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเติบโตข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง และกลุ่มคนเหล่านั้นประเมินมูลค่าของ Sneakers มากกว่าประชากรทัว่ไป เก็บสะสม
รวบรวมดว้ยความชอบ ในงานวิทยานิพนธ์ของ Cassidy (2018) ไดใ้ห้ค านิยามของค าว่า “รองเทา้
ผา้ใบ” หรือท่ีเรียกกนัวา่ “Sneakers” หมายถึงรองเทา้กีฬาท่ีถูกน ามาสวมใส่เพื่อวตัถุประสงคร์องจาก
การเล่นกีฬา กล่าวคือ ใส่เพื่อความสะดวกสบายหรือเพื่อตอบวตัถุประสงคใ์นเร่ืองของสไตล์การ
แต่งตวัของแต่ละบุคคล ในขณะท่ีรองเทา้ผา้ใบนั้น ถูกสร้างข้ึนคร้ังแรกเพื่อวตัถุประสงคท์างดา้น
กีฬา โดยคนรุ่นใหม่นั้นเลือกรองเท้าผา้ใบเพื่อเป็นการแสดงออกถึงวิถีชีวิต สถานะทางสังคม 
รองเทา้ผา้ใบในปัจจุบนัผลิตข้ึนเพื่อการใชง้านหลากหลายมากยิง่ข้ึนอยา่งชดัเจน สังเกตุไดจ้ากสีสนั
ของแต่ละรุ่นท่ีผลิตออกมา  
 
 

2.7 ทบทวนวรรณกรรม  
Choi, J. W. (2017). ได้ศึกษาถึงพฤติกรรมและการรับรู้คุณค่าของรองเทา้ผา้ใบผ่าน

วงจรการเป็นเจา้ของ ในขณะท่ีตลาดการขายต่อนั้นมีการขายตวัอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากวิวฒันาการ
ทางเทคโนโลยีต่างๆไดพ้ฒันาข้ึนมาเร่ือยๆ ในยุคท่ีไม่ไดมี้เพียงแค่อินเตอร์เน็ต แต่ยงัมีส่ือสังคม
ออนไลน์ต่างๆเกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก โดยตลาดและพฤติกรรมของการขายต่อนั้น ไม่ค่อยไดรั้บ
ความสนใจจากนกัวิจยั จึงท าให้เกิดการศึกษาเร่ืองน้ีข้ึน เพื่อให้เขา้ถึงพฤติกรรมพฤติกรรมและการ
รับรู้คุณค่าของรองเทา้ผา้ใบ เม่ือผูบ้ริโภคนั้นซ้ือสินคา้ดว้ยความตั้งใจท่ีจะน าไปขายต่อยงัตลาดใหม่ 
โดยศึกษาว่า ส่ิงใดคือปัจจยัท่ีมีส่วมร่วมระหวา่งนกัสะสมรองเทา้ผา้ใบและคุณค่าของรองเทา้ผา้ใบ 
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ซ่ึงมีการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจ านวน 25 คน โดยผลลพัธ์ท่ีออกมานั้นแสดงให้เห็นวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งตั้งใจจะท าอยา่งไรกบัรองเทา้ท่ีไดรั้บมา กลุ่มตวัอยา่งมีความรุ้สึกอยา่งไรต่อตลาดการขายต่อ
ของรองเทา้ผา้ใบ พร้อมทั้งยงัไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีแสดงให้เห็นว่ารองเทา้ผา้ใบนั้นมีมูลค่าทางตวัเงิน มี
มูลค่าต่อความรู้สึก มีมูลค่าทางดา้นการใชง้าน รวมไปถึงมีคุณค่าต่อสถานะทางสังคม โดยส่วนมาก
ท่ีเกิดการถกเถียงกนันั้น จะยึดอยูก่บัเร่ืองของมูลค่าทางราคาของตวัรองเทา้ผา้ใบเป็นหลกั ซ่ึงท าให้
เห็นถึงการรับรู้ถึงมูลค่าว่าเกิดข้ึนไดอ้ย่างไร เช่น การโปรโมทโดยผูท่ี้มีช่ือเสียง การร่วมกนัสร้าง
สินคา้กบัศิลปินต่างๆ รวมไปถึงรุ่นท่ีหายาก เม่ือผูบ้ริโภคนั้นมีการพิจารณาถึงการซ้ือรองเทา้ผา้ใบท่ี
อาจมีการน ามาขายต่อ ก็จะมีการเสาะหาขอ้มูลต่างๆ เพื่อจะทการคาดการณ์ราคาท่ีจะเกิดข้ึนใน
อนาคตได ้รวมไปถึงการหาช่องทางในการน ามาซ่ึงรองเทา้ผา้ใบก่อนท่ีจะจะตอ้งซ้ือในตลาดการ
ขายต่อ เช่น การติดต่อขอซ้ือดา้นหลงัร้าน(การใชค้วามสนิทสนมในการซ้ือก่อนวางขายจริง) หรือ
การสร้างบอทเพื่อแยง่ชิงสิทธ์ิในการไดม้า 

Cassidy, N. G. (2018) ไดศึ้กษาถึงผลกระทบของความขาดแคลนท่ีส่งผลต่อความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคในตลาดรองเท้าผา้ใบราคาสูง เน่ืองจากในตลาดรองเท้าผา้ใบราคาสูงนั้น 
ประกอบไปดว้ยนกัสะสม ผูท่ี้ช่ืนชอบ รวมไปถึงพ่อคา้ท่ีน ารองเทา้ผา้ใบไปเพื่อขายในราคาท่ีสูงข้ึน
ในอนาคต โดยลกัษณะการซ้ือต่างๆ จะตอ้งใชจ้ านวนเงินเป็นอยา่งมาก ซ่ึงส่งผลต่อนกัสะสมหรือผู ้
ท่ีช่ืนชอบเป็นอยา่งมาก ดว้ยมูลค่าหลายพนัลา้นเหรียญสหรัฐนั้นเป็นเคร่ืองมือยืนยนัไดเ้ป็นอยา่งดี 
ว่าระยะเวลาท่ีนกัสะสมนั้นเต็มใจท่ีจะเก็บสะสมรองเทา้ผา้ใบดงักล่าวไว ้รองเทา้ผา้ใบแต่ละรุ่นนั้น 
มีความแตกต่างกนัในหลากหลายรูปแบบ เช่น ราคา รูปแบบของรองเทา้ ซ่ึงในรองเทา้ผา้ใบทัว่ไปก็
ยงัคงมีขายอยูต่ามตลาดเป็นจ านวนมาก แต่รุ่นท่ีไดรั้บความนิยมสูง รุ่นหายาก นั้นเกิดข้ึนจากการท่ี
แต่ละบริษทันั้นจ ากดัจ านวนในการวางขายของสินคา้ดงักล่าว เพื่อสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีพึงปรารถนา
เป็นอยา่งมากและเป็นเอกสิทธ์ิพิเศษส าหรับผูท่ี้ครองครอง โดยท าการส ารวจผ่านรูปแบบออนไลน์
ถึงผลการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ความพึงพอใจ รวมไปถึงพฤติกรรมของผูบ้ ริโภคภายในตลาด
ดงักล่าว แลว้พบวา่ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีเป็นนกัสะสมรองเทา้ของงานวิจยัน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
ท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 18-23ปี รวมไปถึงอัตราการมีส่วนร่วมในตลาดขายคืนนั้ นสูงถึง 50% นั่น
หมายความว่า คร่ึงหน่ึงของงานวิจยัน้ี การท่ีนักสะสมรองเทา้หรือ Sneakerheads จดัหารองเทา้ใน
สงัคมของกลุ่มนกัสะสมรองเทา้นั้น ไม่มีความแตกต่างกนั 

ณภทัร โพธิสุวรรณ (2020) ไดศึ้กษาถึงความคิดเห็นของนกัศึกษามหาวิทยาลยัไทยท่ีมี
ผลต่อการโฆษณารองเทา้ผา้ใบเชิงประสบการณ์และการเปรียบเทียบความคิดเห็นนั้นในกลุ่มท่ีมี
ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนั โดยเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
328 คนท่ีเป็นนักศึกษาท่ีลงทะเบียนเรียนภาคการศึกษาท่ี 1 ของมหาวิทยาลยัราชมงคล วิทยาเขต
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ธัญบุรี วิเคราะห์โดยจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย สถิติเชิงอา้งอิง t-test และ ANOVA โดยผลการวิจยั
พบวา่ 

1. คะแนนเฉล่ียสูงสุดคือ การเรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือเป็นอยา่งดี มีการศึกษา
หาขอ้มูลเป็นอยา่งดี ก่อนท่ีจะมีการตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ัง ส าหรับแรงบนัดาลใจในการซ้ือคือ ซ้ือ
เม่ือผลิตภณัฑ์เหล่านั้นมีความจ าเป็นต่อการใช้งานเท่านั้น เป็นแรงบนัดาลใจส าคญัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโดยตรง 

2. นกัศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งชอบประสบการณ์ทางประสาทสัมผสั รูป รส กล่ิน เสียง 
สูงกว่าดา้นอ่ืนๆ กล่าวคือก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวนั้น นกัศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งช่ืน
ชอบท่ีจะไดมี้ประสบการณ์ทางประสาทสัมผสัต่างๆ มากกว่าประสบการณ์ในรูปแบบอ่ืน เช่น การ
พดูแนะน าต่อๆกนัมา หรือการรีวิวผา่น Influencerต่างๆ 

3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นของนกัศึกษาพบว่ากลุ่มท่ีปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยั
ทางจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัมีความเห็นต่อการโฆษณารองเทา้ผา้ใบเชิงประสบการณ์ต่างกนัโดยมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

Balachander, S., & Stock, A. (2009). ได้ท าการศึกษาในเร่ืองของช่วงเวลาใดควร
หรือไม่ควรเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีการผลิตดว้ยจ านวนจ ากดั เน่ืองดว้ยปัจจุบนันั้นหลากหลายแบรนดไ์ด้
น าเสนอสินคา้ท่ีมีการผลิตดว้ยจ านวนจ ากดัเขา้ไปอยูใ่นสายพานการผลิตหลกัของแบรนด ์ท าใหเ้กิด
ขอ้สงสัยมากมายเก่ียวกบัเง่ือนไขท่ีแต่ละแบรนดน์ั้นแนะน าสินคา้ท่ีมีการผลิตดว้ยจ านวนจ ากดั รวม
ไปถึงในการแข่งขนักนัของแต่ละแบรนด ์โดยท่ีผูเ้ขียนนั้นไดจ้ าลองในดา้นของทฤษฎีทางการตลาด
ท่ีแต่ละแบรนดแ์ข่งขนักนั เพื่อใหผู้บ้ริโภคท่ีตอ้งการความพิเศษในตวัของสินคา้ การท าการศึกษาใน
คร้ังน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงผลกระทบทางตรงในเชิงบวกของสินคา้ท่ีมีการผลิตดว้ยจ านวนจ ากดัต่อผล
ก าไรของแบรนด ์โดยผ่านความยินยอมพร้อมใจ และเต็มใจท่ีเพิ่มข้ึนของผูบ้ริโภคในการช าระเงิน
ในราคาของสินคา้ท่ีมีการผลิตดว้ยจ านวนจ ากดั แต่ในดา้นผลกระทบในเชิงของกลยทุธ์ เช่น ในดา้น
ของการแข่งขนัทางดา้นราคาระหว่างแบรนด์สินคา้ ซ่ึงความแตกต่างตรงน้ีข้ึนอยู่ลกัษณะในการ
สร้างความแตกต่างระหวา่งแบรนด ์รวมไปถึงในดา้นของคุณภาพท่ีแตกต่างกนัของแต่ละแบรนดอี์ก
ดว้ย ซ่ึงถา้เป็นแบรนดสิ์นคา้ท่ีมีคุณภาพสูงนั้นจะถูกน ามาเปรียบเทียบในสถานการณ์ท่ีไม่มีสินคา้ท่ีมี
การผลิตดว้ยจ านวนจ ากดั ถา้มองในดา้นของรสนิยมของผูบ้ริโภคนั้น ผูเ้ขียนไดพ้บว่าผลกระทบ
เชิงกลยทุธ์นั้นท าใหเ้กิดผลก าไรท่ีต ่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัดา้นของคุณภาพ 

Lux, M., & Bug, P. (2018). ได้ท าการศึกษาถึงมูลค่าของรองเท้าผา้ใบท่ีเรียกกันว่า 
“Sneakers” ในตลาดการซ้ือขายรอบสอง กล่าวคือตลาดในการขายต่อในตลาดรอบสอง เพื่อศึกษาถึง
กระบวนการในการขาย โดยการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญรวมไปถึงการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการขายท่ี



20 

 

เกิดข้ึน เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างแบรนด์รองเทา้และตลาดการขายสินคา้รอบสอง ขอ้จ ากดัใน
การเพิ่มมูลค่าของตวัสินคา้ รวมไปถึงการให้ความร่วมมือของแบรนดท่ี์มีส่วนร่วมในตลาดการขาย
สินคา้รอบสอง โดยจะอธิบายผา่นตลาดการซ้ือขายรองเทา้ผา้ใบ กระบวนการการซ้ือขาย รวมไปถึง
แนวโนม้ในอนาคตท่ีจะเกิดข้ึน โดยผลการศึกษานั้นกล่าวว่า มีหลากหลายแง่มุมท่ีสามารถอธิบาย
ตลาดการซ้ือขายรอบสอง รวมไปถึงกระบวนการต่างๆของตลาด ตลาดการขายรองเทา้ผา้ใบนั้นเป็น
ตลาดท่ีไม่สามารถยืนระยะไดน้าน ซ่ึงลว้นข้ึนอยู่กบัความส าเร็จในแต่ละแบรนด์ท่ีสามารถสร้าง
ความต่ืนเตน้ ความประทบัใจกบัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีท าการซ้ือผ่านตลาดการขายสินคา้รอบสองน้ี 
ส่วนใหญ่จะมองหาในสินคา้ท่ีพวกเขาหลงไหล คลัง่ไคลแ้ละตามหา โดนตลาดน้ีถือเป็นโอกาส
สุดทา้ยท่ีจะน ามาซ่ึงการครอบครองสินคา้ท่ีเขาเหล่านั้นตอ้งการ แรงจูงใจอ่ืนๆท่ีเกิดข้ึนในตลาดการ
ซ้ือขายรอบสองน้ีสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากการท่ีผูซ้ื้อนั้นมองเห็นการพฒันาในตวัมูลค่าของสินคา้ จึง
ท าการซ้ือไวเ้พื่อเก็งก าไร และน าไปขายต่อในภายหลงั นอกจากรองเทา้ท่ีผูค้นตอ้งการและคลัง่ไคล้
แลว้ ยงัมีเร่ืองราวของจิตวิญญาณของรองเทา้ โดยเป็นการเล่นกบัอารมณ์ ความรู้สึกของผูซ้ื้อ การ
ท างานร่วมกนัระหวา่งแบรนดร์วมไปถึงศิลปินท่ีรวมงานกนั เช่น นกัร้อง นกัดนตรี นกักีฬา รวมไป
ถึงดีไซน์เนอร์ ก็สามารถส่งผลกระทบต่อตลาดน้ีได้เช่นกัน ซ่ึงสถานการณ์แบบน้ีนั้ นจะไม่
เปล่ียนแปลงในออนาคตอนัใกล ้การซ้ือขายในตลาดน้ีส่วนมากจะอยูบ่นส่ือสังคมออนไลน์ โซเช่ียล
มีเดียเป็นหลกั เป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อตวัสินคา้ ในแง่ของการโฆษณารวมไปถึงแพลตฟอร์ม
ในการขายไปพร้อมๆกนั 

Hyun, S. J., & Koh, B. (2020). ไดท้ าการศึกษาในเร่ืองของ “สิทธ์ิประโยชน์ของพ่อคา้
คนกลาง : ผลกระทบท่ีตลาดรองของรองเทา้ผา้ใบในรูปแบบออนไลน์ส่งผลต่อก าไรและความ
ตอ้งการส่วนเกินของผูบ้ริโภค” เน่ืองจากการเติบโตกา้วส าคญัของตลาดรองเทา้ผา้ใบในตลาดรอง
ไดมี้การเติบโตอยา่งมากในปัจจุบนั โดยตลาดรองน้ีให้ผลประโยชน์แก่แบรนดร์องเทา้อย่างไร ท า
ใหข้ายไดใ้นจ านวนมากข้ึนหรือไม่ ก าไรเพิ่มข้ึนรึเปล่า อยา่งไรก็ตามแต่ละแบรนดก์ย็งัคงใชก้ลยทุธ์
ในการขายรองเทา้ในรูปแบบเดิม เช่น การจ ากดัปริมาณในการผลิต ราคาท่ีไม่สูงมากนัก ดว้ยการ
เติบโตของชุมชนในตลาดรองของรองเทา้ผา้ใบน้ี เกิดค าถามข้ึนว่าท าไมแต่ละแบรนด์ไม่สามารถ
ครอบครองตลาดรองน้ีได ้โดยท าเพียงแค่การขายในปริมาณท่ีเยอะข้ึน การศึกษาน้ีไดพ้บค าตอบวา่ 
ส่ิงท่ีดีท่ีสุดส าหรับแต่ละแบรนด ์คือการท่ีสร้างความตอ้งการให้มาก เพื่อท่ีจะสามารถรองรับตลาด
รองน้ีได ้เพื่อให้คุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ยงัอยูใ่นระดบัสูงต่อไป เพื่อยกระดบัทั้งผลิตภณัฑแ์ละตวั
แบรนดสิ์นคา้ 
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บทที่ 3  
วธีิกำรด ำเนินวจิัย 

 
 

งานศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติและความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตัดสินใจ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” มีวิธีการ
ด าเนินการศึกษาวิจยัโดยแยกน าเสนอและอธิบายในหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1. ประเภทของงานศึกษาวิจยั 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั 
4. วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
5. การวิเคราะห์ขอ้มูลและการประมวลผล 
6. ระยะเวลาในการด าเนินศึกษาวิจยั 

 
 

3.1 ประเภทของงำนวจิัย 
งานศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติและความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตัดสินใจ

ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” เป็นงานวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยด าเนินการดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 
ผ่านระบบการส่ือสารออนไลน์ (Line call, Skype, Messenger call and Zoom) กับผูท่ี้ช่ืนชอบใน
รองเทา้ (Sneakerheads) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 
 

3.2 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
1. ประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรผูท่ี้มีความช่ืนชอบใน

รองเทา้ผา้ใบ(Sneakerheads) มีอายรุะหวา่ง 18-35 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 
2. กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างท่ีใช ้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือตวัแทนของกลุ่มผูท่ี้ช่ืน

ชอบในรองเทา้ผา้ใบ (Sneakerheads) ท่ีมีอายุระหว่าง 18-35 ปี จ านวน 20 คน (Creswell, J. W., & 
Poth, C. N., 2016) ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 



22 

 

3. วิธีการสุ่มตวัอยา่ง งานศึกษาวิจยัเร่ือง “ทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อการตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบ
ออนไลน์” ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) แบบ
เฉพาะเจาะจง(Purposive Sampling) โดยมีเกณฑก์ารคดัเลือกดงัน้ี 

1. เป็นผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้ (Sneakerheads) 
2. อาศยัอยูใ่นประเทศไทย 
3. เป็นผูท่ี้เคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ(Online raffle) ของสินคา้

ประเภทรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) ผา่นระบบออนไลน ์Carnival, Atmos, 24Kilates และ Seek 
 
 

3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรศึกษำวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 

ของผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้ผา้ใบ ท่ีมีอายุตั้งแต่ 18-35 ปี ผ่านระบบการส่ือสารออนไลน์ (Line call, 
Skype, Messenger call and Zoom) จ านวน 20 คน โดยประกอบไปด้วยชุดค าถามทั้ งหมด 2 ชุด
ดงัต่อไปน้ี 

1. ค าถามปลายเปิดโดยเป็นชุดค าถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไป เพื่อส ารวจขอ้มูลเบ้ืองตน้
ของผูท่ี้ช่ืนชอบรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) 

2. ค าถามปลายเปิดโดยเป็นชุดค าถามท่ีเก่ียวกบัประสบการณ์ในการการลงทะเบียนจบั
ฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ เพื่อส ารวจทศันคติและความ
ตอ้งการ และน าขอ้มูลดงักล่าวมาปรับปรุงและพฒันาให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูท่ี้ช่ืนชอบ
รองเทา้ผา้ใบ(Sneakerheads) 
 
 

3.4 วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึ้กษาวิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีไดมี้ผูท่ี้

ท าการรวบรวมไวแ้ลว้ โดยเก็บจากขอ้มูลต ารา วารสาร เอกสาร ส่ือส่ิงพิมพ ์ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
เวบ็ไซต ์รวมไปถึงงานวิจยัทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูศึ้กษาวิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการ
ดงัน้ี แบบสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ของผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้ผา้ใบ ท่ีมีอายตุั้งแต่ 18-35 
ปี จ านวน 20 คน โดยประกอบไปดว้ยชุดค าถามทั้งหมด 2 ชุดดงัต่อไปน้ี 
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2.1. ค าถามปลายเปิดโดยเป็นชุดค าถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไป เพื่อส ารวจ
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูท่ี้ช่ืนชอบรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) 

2.2. ค าถามปลายเปิดโดยเป็นชุดค าถามท่ีเก่ียวกบัประสบการณ์ในการ
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ เพื่อส ารวจ
ทศันคติและความตอ้งการ และน าขอ้มูลดงักล่าวมาปรับปรุงและพฒันาใหต้รงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มผูท่ี้ช่ืนชอบรองเทา้ผา้ใบ(Sneakerheads) 
 
 

3.5 กำรวเิครำะห์ข้อมูลและกำรประมวลผล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเชิงคุณภาพ ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพจะด าเนินดว้ย

การกระท าอยา่งต่อเน่ือง โดยเร่ิมตั้งแต่การรวบรวมขอ้มูล และน าขอ้มูลท่ีไดม้าจ าแนกเป็นหมวดหมู่
ตามประเด็นท่ีไดศึ้กษาลกัษณะของการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) จากนั้นจะด าเนินการ
วิเคราะห์ความสอดคล้องและความสัมพนัธ์ของข้อมูลท่ีได้เก็บรวบรวมมา และน ามาท าการ
สังเคราะห์และสรุปผลขอ้มูล 
 
 

3.6 ระยะเวลำในกำรด ำเนินศึกษำวจิัย 
งานศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติและความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตัดสินใจ

ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” ใชร้ะยะเวลา
ในการด าเนินการตั้งแต่เดือน กนัยายน พ.ศ.2563 ถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ.2563 รวมเป็นระยะเวลา 3 
เดือน 
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บทที่ 4 
ผลกำรศึกษำวจิัย 

 
 

งานวิจัยศึกษาเร่ือง “ทัศนคติและความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตัดสินใจ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” ใช้วิธีการ
ศึกษาวิจยัดว้ยการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และท าการเกบ็ขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-Depth Interview) จากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูท่ี้มีความช่ืนชอบในรองเทา้ผา้ใบ (Sneakerheads) 
ท่ีเคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ(Online raffle) ของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) ผา่น
ระบบออนไลน์ Carnival, Atmos, 24Kilates และ Seek และอาศยัอยู่ในประเทศไทย จ านวน 18 คน 
โดยกลุ่มตัวอย่างดังกล่าวส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน ท่ีมีอายุระหว่าง 25-44 ปี และ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีเคยจดัการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ(Online raffle) ของสินคา้ประเภท
รองเท้าผา้ใบ(Sneakers) ผ่านระบบออนไลน์ จ านวน 2 ร้าน คือ Carnival Bangkok และ Atmos 
Bangkok และมีการแบ่งผลการศึกษาวิจยัออกเป็น 2 ส่วน จากประโยคการตอบทั้งหมด 436 ประโยค 
และในส่วนของการสมัภาษณ์จากทางร้านคา้ทั้งสองดงัน้ี 

1. ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้
ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน ์294 ประโยค 

2. ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ 142 ประโยค 
 
 

4.1 ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อกำรตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของสินค้ำ
ประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 18 คน พบว่ามีการพูดถึง “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อการตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบ
ออนไลน์” อยู ่2 ประเด็นดว้ยกนั คือ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ในการลงทะเบียนจบัฉลาก
สิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ (Store) และ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อวิธีการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ 
(Online Raffle) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1. ทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านค้าในการลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ จากการสัมภาษณ์พบว่าทั้ง 18 คนจากกลุ่มตวัอยา่ง
พดูถึงร้านคา้หลกัเพียงสองร้านคา้เท่านั้น คือร้าน Carnival และร้าน Atmos และจะมีเพียง 4 คน ท่ีพดู
ถึงร้านคา้อ่ืนๆ โดยมีทศันคติต่อทั้ง 2 ร้านคา้หลกัอยูด่ว้ยกนั 4 ประเดน็หลกัๆคือ 

1.1. เร่ืองของตราสินคา้ (Brand) มีผูท่ี้มีทศันคติดา้นบวกหรือผูท่ี้ช่ืนชอบ
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือผ่านตราสินคา้ของแต่ละร้านคา้ โดยมุ่งไปในเร่ืองของ ช่ือเสียง 
ความน่าเช่ือถือ และความพร้อมของร้านคา้ โดยจากกลุ่มตวัอย่างมีผูท่ี้ช่ืนชอบการลงทะเบียนจบั
ฉลากสิทธ์ิการซ้ือผ่านร้าน Carnival มากกว่าร้าน Atmos อยูท่ั้งหมด 8 คน จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
18 คน โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

1.1.1. “ร้าน Carnival น่าจะเป็นร้านแรกๆของไทยท่ีมีการ
ลงทะเบียน Online Raffle”  

1.1.2. “ทั้งสองร้านเป็นร้านใหญ่ในประเทศไทยร้าน แต่
ร้าน Carnival น่าไวใ้จท่ีสุด เพราะวา่เปิดมานานแลว้” 

1.1.3. “ ร้ า น  Carnival มี ค ว า มพ ร้ อ มม า กก ว่ า  มี ทั้ ง
แอพพลิเคชัน่ เวบ็ไซต ์ระบบสมาชิก มนัดูมืออาชีพมากๆ ปกติเคยเห็นแต่ร้านแบบน้ีในต่างประเทศ” 

1.2. เร่ืองความพิเศษของตวัผลิตภณัฑ์ (Exclusiveness) มีผูท่ี้มีทศันคติ
ดา้นบวกหรือผูท่ี้ช่ืนชอบการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือจากความพิเศษของตวัผลิตภณัฑ ์ไม่วา่
จะเป็นในรุ่นท่ีมีการผลิตอยูใ่นจ านวนจ ากดั รุ่นท่ีมีการออกแบบร่วมกบัดีไซน์เน่อช่ือดงั อยูท่ ั้งหมด 
7 คนจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 18 คน โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

1.2.1. “ร้าน Atmos ไทยมีคอลเลคชัน่ออฟไวทท่ี์เขา้มา ซ่ึง
เป็นช็อปเดียวท่ีเขา้ และต่อมาออฟไวท์ถึงมาเปิดร้านของตวัเองในไทย ก็จะมีแค่สองท่ีน้ีท่ีจะหา
รองเทา้ Nike คอลเลคชัน่ออฟไวทไ์ด”้ 

1.2.2. “ร้าน Carnival มีรุ่นท่ีเปิดให้ลงทะเบียนจับฉลาก
สิทธ์ิการซ้ืออยูห่ลายรุ่น และมีรุ่นพิเศษๆเขา้มาตลอด เม่ือตน้ปีกมี็ Converse ท่ีร้านอ่ืนเคา้ไม่เปิดกนั” 

1.2.3. “ร้าน Atmos ชอบมีคอลเลคชัน่พิเศษท่ีร้านอ่ืนไม่มี 
อยา่งออฟไวทเ์น่ียคือมีทุกรุ่นแน่นอน บวกกบัรองเทา้บางตวัท่ีแบรนดท์ ากบัทางร้านน่ีก็ถือวา่พิเศษ
เลย” 

1.3. เร่ืองการบริการ (Service) มีผูท่ี้มีทศันคติดา้นบวกหรือผูท่ี้ช่ืนชอบ
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือจากการบริการ ทั้งดา้นการบริการหน้าร้านคา้ เช่น การดูแล
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ลูกคา้ การใหค้ าแนะน าต่างๆ รวมไปถึงการใหก้ารบริการผา่นช่องทางการส่ือสารออนไลน์ต่างๆ อยู่
ทั้งหมด 5 คนจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 18 คน โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

1.3.1. “ร้าน Carnival มีการบริการท่ีดี ใส่ใจลูกค้าทั้ งบน
ออนไลน์และออฟไลน์ และพวกการตอบรับการเรียกร้องของลูกคา้ท าได้ดี เช่นออกมาตอบแก้
ประเดน็เร่ืองการใหสิ้ทธ์ิการซ้ือต่างๆ” 

1.3.2. “ไม่รู้วา่เร่ืองน้ีเป็นแบบน้ีทุกเคสมั้ย แต่ Carnival ช่วง
ท่ีเปิด Online Raffle แรกๆ เราเคยตดับตัรไม่ผา่น แต่ทางร้านกโ็ทรมาแจง้วา่ท ารายการกบับตัรเครดิต
ไม่ผา่น แลว้จะใหโ้อนมาแทน ถา้เป็นร้านอ่ืนตดัไม่ผา่นกค็งอดไปแลว้” 

1.3.3. “ท่ี Atmos พนกังานบริการ่ีหนา้ร้านจะค่อนขา้งใส่ใจ
กบัลูกคา้มากๆ ในการแนะน ารองเทา้ วา่ซ้ือไปแลว้ควรแต่งตวัยงัไง ใหเ้ขา้กบัสินคา้ท่ีซ้ือไป” 

1.4. เร่ืองของระบบ (System) ในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือท่ี
ทางร้านน ามารองรับต่อจ านวนลูกคา้ ขนาดของเซิร์ฟเวอร์ท่ีใหล้งทะเบียน บนทุกๆแพลตฟอร์ม ไม่
วา่จะเป็นบนเวบ็ไซตข์องหนา้ร้าน บนแอปพลิเคชัน่บนมือถือ รวมไปถึงระบบในการคดัเลือกผูท่ี้ได้
สิทธ์ิการซ้ือ รวมไปถึงระบบในการช าระเงินของแต่ละร้าน พบว่าจากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 18 คน มีผูท่ี้
ทศันคติดา้นลบต่อระบบต่างๆท่ีทางร้านน ามาใชถึ้ง 15 คน โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

1.4.1. “ระบบ Online Raffle มันก็พฒันามาเร่ือยๆนะ แต่
ยงัไงเวลาคนลงเยอะๆมากๆเวลาเดียวกนักค็า้งอยูดี่ บางทีใส่บตัรไปแลว้กไ็ม่รู้จะตดัเงินซ ้าซอ้นมั้ย” 

1.4.2. “ท่ีแย่ๆเลยนะก็ของ Atmos น่ีแหละ ล่าสุดท่ีลงไป 
ข้ึนบอกว่าลงไม่ได ้ทั้งๆท่ีก็ท าถูกตอ้งทุกอยา่ง เวลาท่ีใหล้งทะเบียนก็เหลือนอ้ยลงเร่ือยๆ แลว้ถา้เรา
พลาดลงไม่ทนัเคา้ก็ไม่รับผิดชอบให้เราอยู่แลว้ ละยงัตดัเงินก่อนอีกดว้ย ถา้ไม่ไดค่้อยคืนเงิน ไม่
ชอบๆ” 

1.4.3. “ตอนแรกใช้ยากนะระบบของ Carnival อ่ะ ยิ่งไป
เจอรุ่นท่ีเดือดๆนะ ไม่ตอ้งหวงัจะลง กว่าจะลงได ้ลงไปก็ตอ้งลุน้อีกไดไ้ม่ได ้แต่พอเห็นวา่ระบบจะ
ล่มกท็ าใจไวล้ะวา่ไม่น่าได”้ 

2. ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภท
รองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ (Online Raffle) จากการสมัภาษณ์พบวา่ทั้ง 18 คนจากกลุ่มตวัอยา่ง
พูดถึงและมีโดยมีทศันคติต่อการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบ
ผา่นระบบออนไลนด์ว้ยกนั 2 ประเดน็ใหญ่ๆดว้ยกนั คือ 

2.1. เร่ืองความสะดวกสบาย (Convenience) มีผูท่ี้มีทศันคติดา้นบวกหรือ
ผูท่ี้ช่ืนชอบการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือจากความสะดวกสบาย ท่ีไม่ตอ้งเดินทางไปยงัร้านคา้
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เพื่อท าการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ ทั้งในแบบมาก่อนไดก่้อน หรือการจบัฉลาก และเปล่ียน
มาเป็นในรูปแบบออนไลน์ และท าใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็วอีกดว้ย ซ่ึงจากกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 18 คน มีทศันคติไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

2.1.1. “สะดวกมากๆเลยนะตั้งแต่เป็นแบบออนไลน์ เพราะ
บา้นเราอยูไ่กล จะลงตอนไหนก็ได ้แต่ถา้เป็นเม่ือก่อนนะตอ้งไปต่อคิวหนา้ร้าน ตอ้งวางแผนหลาย
อยา่ง” 

2.1.2. “ตั้ งแต่มีระบบออนไลน์นะมันสะดวกข้ึนกว่า
เม่ือก่อนเยอะ ปกติเคา้จะจบัฉลากหนา้ร้านกนัตอนร้านเปิด ก ็9 โมงถึง 10 โมงได ้ละเราคนท างานไง 
วนัธรรมดากอ็ดและ แต่พอมีออนไลน์ เรานัง่อยูอ่อฟฟิศกล็งได ้ไม่ตอ้งเสียเวลาไป” 

2.1.3. “ออนไลน์มนัรู้ผลเร็วนะ คือเราลงทะเบียนไป แลว้
เรากร็ออีเมลผลมาวา่ไดไ้ม่ได ้กแ็ค่รอของมาส่ง ไม่ไดก้ไ็ม่เสียเวลาอะไรมากมาย สะดวกกวา่ไปหนา้
ร้าน เพราะอนันั้นนะไดไ้ม่ไดย้กัง็ไม่รู้ แต่คือเสียเวลาแลว้แน่ๆ กวา่จะจบั กวา่จะรันคิว กวา่จะไดข้อง 
กวา่จะเสร็จกป็าไปเท่ียง” 

2.2. เร่ืองความเท่าเทียม (Equality) ผูท่ี้มีทัศนคติด้านบวกหรือผูท่ี้ช่ืน
ชอบการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือจากความเท่าเทียมกนัถึง 8 คน จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 18 
คน ซ่ึงความเท่าเทียมนั้นส่งผลให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ และรู้สึกถึงความเสมอภาคในการรับสิทธ์ิการ
ซ้ือ ไม่วา่จะอยูใ่นกรุงเทพฯ หรือต่างจงัหวดักส็ามารถลงทะเบียนได ้และการจดัส่งกท็ัว่ถึงทุกจงัหวดั 
โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

2.2.1. “คือเราอยูต่่างจงัหวดัอ่ะ ถา้ไม่เป็นออนไลน์เราแทบ
ไม่มีสิทธ์ิในการไดข้องเลย เพราะเม่ือก่อนตอ้งเดินทางไป พอมนัเป็นออนไลน์คืออยูท่ี่ไหนก็เท่ากนั
และ” 

2.2.2. “เวลาแบบพี่ไม่ว่างไปหน้าร้านอ่ะ ระบบออนไลน์
มนัท าให้พี่มีสิทธ์ิเท่ากบัคนอ่ืนนะ คือวนัท่ีเคา้จบัฉลากกนัหน้าร้านเราไม่ว่างเราก็อด แต่พอเป็น
ออนไลน์คือแค่ลงทะเบียนอ่ะ ยงัไงเราก็หาเวลามาลงไดอ้ยู่ละ 5-10นาที พอเป็นแบบน้ีทุกคนมนัก็
เท่ากนั” 

2.2.3. “ เราว่ าออนไลน์มัน ดีนะ ท่ีท าให้ ทุกคนลงได้
เหมือนกนั อาจจะมีเร่ืองแตม้มาคดัคนหน่อย แต่ก็ดีกวา่ท่ีพวกพ่อคา้เกณฑค์นมาต่อคิวหนา้ร้านแบบ
เม่ือก่อน มาที 50-60คน ละร้านรับแค่ 200-300คิว และไม่ใช่พ่อคา้มีคนเดียว ในคิวก็แทบไม่มีลูกคา้
จริงๆและ พอเป็นออนไลน์กล็ดเร่ืองน้ีไปไดเ้ยอะ ” 
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4.2 ควำมต้องกำรของผู้บริโภคที่มีต่อกำรตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของ
สินค้ำประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ ง 18 คน พบว่ามีการพูดถึง “ความต้องการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่าน
ระบบออนไลน์” อยูด่ว้ยกนั 4 ประเด็นหลกัๆดว้ยกนั โดยแบ่งเป็นความตอ้งการทางดา้นการเขา้ถึง
ขอ้มูลก่อนการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบ
ออนไลน ์(Information) ความตอ้งการดา้นการท างานของระบบการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ
ของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ (System) ความตอ้งการดา้นการประกาศผลผู ้
ชนะการลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ 
(Announcement) และความตอ้งการดา้นการช าระเงินเม่ือได้สิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้
ผา้ใบผา่นระบบออนไลน ์(Payment) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ความตอ้งการทางดา้นการเขา้ถึงขอ้มูลก่อนการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิ
การซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ (Information) จากการสัมภาษณ์กลุ่ม
ตัวอย่างทั้ ง 18 คน พบว่ามีการพูดถึงความต้องการทางด้านการเข้าถึงข้อมูลก่อนการตัดสินใจ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ อยู่ทั้งหมด 10 คน โดยความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น ตอ้งการให้
ร้านคา้ท่ีท าการเปิดลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออน
ไลน์แจ้งข้อมูลของสินค้าท่ีเปิดให้ลงทะเบียน ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองขนาดของสินค้าท่ีน ามาเปิดให้
ลงทะเบียนว่ามีขนาดใดบา้ง จ านวนของสินคา้ในแต่ละขนาดว่ามีเขา้มาจ านวนเท่าไหร่ จ านวนการ
ให้สิทธ์ิในแต่ละรอบการเปิดลงทะเบียนว่าเม่ือมีสินคา้จ านวนน้ี จะเปิดให้ลงทะเบียนก่ีคน เพื่อ
ประกอบการตดัสินใจก่อนท่ีจะท าการลงทะเบียน โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

1.1. “ก่อนเราลงทะเบียนอ่ะ สงัเกตุป่ะวา่ร้านไม่เคยบอกไรเลย วา่เขา้มาก่ี
คู่ ไซสไหนบา้ง ไซสเน่ียจะรู้ก็คือตอ้งมาในหนา้เวบ็เพื่อมาดูวา่มีไซสไหนใหล้งบา้ง แต่ก็ไม่รู้อยูดี่วา่
ไซสน้ีมาเยอะมั้ย คือเหมือนจะอุ่นใจวา่มีไซสเรา แต่ไม่รู้ตอ้งแข่งกบัคนเท่าไหร่” 

1.2. “ผมไม่เคยเห็นร้านไหนก าหนดจ านวนในการลงทะเบียนนะ 
นอกจากแบบเซิร์ฟเวอร์มนัเตม็เอง ก็คืออด คือกลายเป็นวา่ของมีเท่าไหร่ก็ไม่รู้ คนลงเยอะแค่ไหนก็
ไม่รู้ แทนท่ีเราจะไดดู้วา่เออมนัน่าลุน้มั้ยวา่ไดไ้ม่ได ้กลายเป็นตอ้งลงๆไปก่อน” 

1.3. “เวลาเราไปหนา้ร้านอ่ะ พนกังานขายจะออกมาบอกวา่วนัน้ีรุ่นท่ีเปิด
จบัฉลากมีก่ีคู่ ร้อยสองร้อยก็วา่ไป แต่พอมาเป็นออนไลน์อ่ะ เราไม่มีทางรู้เลยวา่มาเยอะมานอ้ยยงัไง 
ตอ้งไปดูวา่แบบร้านเปิดใหล้งหลายร้านมั้ย ถา้หลายร้านกพ็อเดาๆเอาวา่มาเยอะ” 
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2. ความตอ้งการดา้นการท างานของระบบการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ (System) จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 18 คน 
พบว่ามีกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 15 คนท่ีพูดถึงการท างานของระบบการลงทะเบียนจบัฉลาก เพราะท่ี
ผา่นมาในการการท างานของระบบการลงทะเบียนจบัฉลากนั้นเป็นส่ิงท่ีมีปัญหาอยูม่าก ไม่วา่จะเป็น
การท่ีระบบไม่สามารถรองรับต่อจ านวนการใชง้านพร้อมกนัมากๆได ้ระบบล่ม การลงทะเบียนไม่
ส าเร็จ ซ่ึงระบบดงักล่าวนั้นส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ดงันั้นความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค คือตอ้งการให้ทางร้านคา้มีระบบในการลงทะเบียนท่ีดีข้ึน การท างานของระบบการ
ลงทะเบียนจบัฉลากท่ีสามารถรองรับจ านวนการใช้งานพร้อมกนัมากๆได ้โดยมีตวัอย่างการให้
เหตุผลดงัน้ี 

2.1. “มีรุ่นนึงท่ีเราลงทะเบียนของร้าน Atmos เราลงไปแล้วเราไม่ได้
อีเมลต์อบกลบั ท าใหเ้ราไม่รู้วา่สรุปแลว้เราลงยงั แลว้ถา้ไม่ไดน่ี้คือเราลงไม่ได ้หรือเราไม่ไดสิ้ทธ์ิกนั
แน่” 

2.2. “คือเวลาคู่ไหนท่ีมันแบบฮิตมากๆอ่ะ คิดไว้เลยว่าล่มแน่ๆ ยิ่ง
ช่วงเวลาเปิดใหล้งทะเบียนใหม่ๆกบัเวลาใกลห้มดเวลาลงทะเบียนเน่ียล่มชวัๆ คือไม่รู้มนัเป็นคอขวด
หรืออะไร แต่จะตอ้งล่มแน่ๆสกัรอบนึง” 

2.3. “ในเวบ็อ่ะเด๋ียวน้ีเร่ิมดีแลว้นะพฒันามาเยอะมาก แต่ในแอพอ่ะบางที
มนัยงัไม่ค่อยน่ิง เขา้ๆหลุดๆ ละบางตวัเขา้มาบงัคบัลงในแอพง้ี เรากไ็ม่รู้และสรุปลงไดห้รือไม่ได”้ 

3. ความตอ้งการดา้นการประกาศผลผูช้นะในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ (Announcement) จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 
18 คน พบว่ามีกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 7 คนท่ีพูดถึงการประกาศผลผูช้นะในการลงทะเบียนจบัฉลาก
สิทธ์ิการซ้ือ เพราะท่ีผ่านมาในการประกาศผลผูช้นะในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือนั้น 
ไม่ไดท้ าให้ทุกคนท่ีลงทะเบียนนั้นทราบผลว่าไดห้รือไม่ได ้จะประกาศเฉพาะผูช้นะเท่านั้น ซ่ึงเป็น
ปัญหาส าหรับผูท่ี้ไม่ไดสิ้ทธ์ิเพราะจะไม่ทราบเลยวา่ไดห้รือไม่ได ้หากการประกาศผลนั้นขดัขอ้งจะ
ท าให้ทั้งคนท่ีไดแ้ละไม่ไดสิ้ทธ์ิไม่สามารถทราบผลได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการควรตอ้งพฒันาการ
ประกาศผลใหช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากการประกาศผลนั้นส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยตรง โดยมี
ตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

3.1. “เราอยากให้การประกาศผลมนัเป็นแบบตอนจับฉลากหน้าร้าน 
ตอนนั้นจบัในห้าง ประกาศแบบออกของล าโพงห้างเลยว่าใครได ้และเดินไปรับของไดเ้ลย คือมนั
ท าใหแ้บบทุกคนรู้วา่เออเราไดน้ะ หรือคนไม่ไดคื้อไม่ไดย้นิช่ือกรู้็และ” 
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3.2. “ถา้มนัเหมือนหวยออกก็ดีนะ แบบเวลาหวยออกทุกคนจะรู้เลยว่า
เลขของเราออกมั้ย ลุน้ๆกนัไปเลย ไม่ตอ้งขนาดทีวีหรอก ไลฟ์สดน่ีแหละ คนก็นัง่รอดูรอฟังผลแลว้ 
มนัแฟร์ดีเพราะไลฟ์มนักเ็ป็นหลกัฐานชดัๆเลย ยอ้นดูได”้ 

3.3. “คือเด๋ียวน้ีมนัก็ส่งเมลหาทุกคนท่ีลงทะเบียนละแหละ ชา้เร็วแลว้แต่ 
แต่เอาจริงๆถ้าไลฟ์สดมนัก็ดีนะ แต่ก็จะเสียเวลาแหละ ถ้าเอาเซฟๆก็ SMS ก็ดีกว่า เพราะเวลา
ลงทะเบียนกต็อ้งลงเบอร์อยูแ่ลว้ อนัน้ีไม่รู้เร่ืองค่าใชจ่้ายนะ” 

4. ความต้องการด้านการช าระเงินในการจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภท
รองเท้าผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ (Payment) เป็นประเด็นส าคัญท่ีส าคัญเป็นอย่างมากต่อการ
ตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ เพราะจากกลุ่มตวัอย่างทั้ง 18 คนนั้น พบว่าทั้ง 18 คนมี
ความตอ้งการไปในทิศทางเดียวกัน ก็คือการช าระเงินหลงัจากได้สิทธ์ิการซ้ือสินคา้แลว้เท่านั้น 
เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการช าระเงินอยูห่ลากหลายรูปแบบ เช่น การช าระเงินเม่ือลงทะเบียนจบัฉลาก
สิทธ์ิ กล่าวคือเป็นการการันตีวงเงินไวก่้อนเพื่อใหม้ัน่ใจวา่เม่ือไดสิ้ทธ์ิแลว้มีเงินเพียงพอท่ีจะสามารถ
ช าระราคาค่าสินคา้ได ้แต่การการันตีวงเงินดงักล่าวก็จะไม่สามารถใชว้งเงินท่ีการันตีไปแลว้ได ้ซ่ึง
ผูบ้ริโภคส่วนมากเขา้ใจวา่เป็นการช าระเงินก่อนไดรั้บสินคา้และท าใหร้้านคา้สูญเสียความน่าเช่ือถือ 
อีกรูปแบบหน่ึงคือการช าระเงินหลงัจากไดสิ้ทธ์ิการซ้ือ เปรียบไดอ้ย่างสินคา้ทัว่ไป กล่าวคือการ
ช าระเงินหลงัไดสิ้นคา้ โดยมีตวัอยา่งการใหเ้หตุผลดงัน้ี 

4.1. “อย่างร้าน Atmos นะท่ีแย่ๆเลยก็การจ่ายเงินเน่ียแหละ จะตดัเงิน
ก่อนทุกคร้ัง ตั้งแต่คร้ังแรกเลย คือเราอ่ะยงัไม่ทนัไดร้องเทา้เลย เงินคือตอ้งไปและ 6-7 พนั บางคร้ังก็
มากกวา่ คือเขา้ใจนะวา่ยงัไม่ตดั แต่คือถา้เกิดช่วงเวลานั้นฉุกเฉินก็คือเอาเงินตรงนั้นมาใชไ้ม่ไดล้ะไง 
ซ่ึงมนัล าบากอ่ะ แบบเราลงัเลจะไม่เอากย็กเลิกยากละ กวา่เงินจะคืนอีก” 

4.2. “คือการตดัเงินก่อนแบบน้ีอ่ะ เราเขา้ใจแหละวา่เอาไปท าไร แต่เราก็
ไม่สามารถมัน่ใจไดว้า่เคา้จะเอาไปหมุนหรือไปท าไรก่อนมั้ย คือมนัตามไม่ไดไ้งวา่ไปทางไหนยงัไง 
ซ่ึงมนัท าใหเ้ราไม่สบายใจอยูดี่” 

4.3. “เราว่าการตดัเงินหลงัจากเราไดข้องแลว้อ่ะ มนัแฟร์ท่ีสุดแลว้นะ 
เหมือนซ้ือมาขายไปตามปกติ เราก็อยากไดข้องและเสียตงัไปพร้อมๆกนั แต่น่ีมนักลายเป็นวา่เราเสีย
ตงัไปก่อนทั้งๆท่ีเรายงัไม่รู้เลยวา่จะไดข้องหรือไม่ได ้ถา้ไม่ไดแ้ลว้จะคืนเงินภายในก่ีวนั” 
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4.3 ควำมคดิเห็นและข้อมูลจำกทำงร้ำนค้ำ 
ร้ำน Carnival Bangkok 
เป็นการสัมภาษณ์กบัทาง CEO ของทาง Carnival ซ่ึงคือคุณป๊ิน หรือ คุณอนุพงศ ์คุตติ

กุล ผูก่้อตั้งร้าน Carnival Bangkok โดยคุณป๊ินไดใ้หข้อ้มูลถึงสาเหตุท่ีเลือกวิธีการในการลงทะเบียน
จบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์นั้น ไม่ใช่ว่ารองเทา้ทุกคู่
จะต้องด าเนินการลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบ
ออนไลน์เท่านั้น แต่ยงัคงมีการเปิดจบัฉลากท่ีหนา้ร้านอยูเ่ช่นกนั ซ่ึงแต่ละแบรนดท่ี์เอามาลงก็ไม่ได้
บงัคบัว่าตอ้งเปิดการลงทะเบียนเท่านั้น จะมีเพียงบางรุ่นบางแบรนด์เท่านั้นท่ีถา้หากว่าทัว่โลกนั้น
เป็นการลงทะเบียนก็จะบงัคบัให้ทางร้านขายในรูปแบบการลงทะเบียน นอกเหนือจากนั้นทางแบ
รนด์รองเทา้และทางร้านจะร่วมกนัพิจารณาว่าควรเปิดลงทะเบียนหรือไม่ โดยจะดูจากพฤติกรรม
ของทางผูบ้ริโภคในประเทศนั้นๆร่วมกนั รวมไปถึงในกรณีท่ีทางแบรนดร์องเทา้ไม่ไดต้อ้งการให้
ลงทะเบียน แต่ทางร้านกส็ามารถจดัข้ึนเองไดเ้ช่นกนั โดยกย็งัคงอา้งอิงจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อรองเทา้รุ่นดงักล่าวในช่วงเวลานั้นๆ  

คุณป๊ินยงัพูดถึงประเด็นในการช าระเงินดว้ยเช่นกนั ในปัจจุบนัการช าระเงินในการ
ลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์มีอยู่อย่าง
หลากหลายรูปแบบดว้ยกนั ไม่ว่าจะเป็นการการันตีวงเงินก่อนเพื่อเป็นการประกนัวา่เม่ือไดสิ้ทธ์ิจะ
สามารถช าระเงินได ้การช าระเงินหลงัจากการไดสิ้ทธ์ิการซ้ือสินคา้ทนัที การช าระเงินท่ีหนา้ร้านคา้
หลงัจากการไดสิ้ทธ์ิ รวมไปถึงการตดัคะแนนสมาชิกเพื่อลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือและเม่ือได้
สิทธ์ิถึงท าการช าระเงินทนัที ซ่ึงทางร้าน Carnival มีอยู่ 2 รูปแบบดว้ยกนัคือ การช าระเงินหลงัจาก
การไดสิ้ทธ์ิการซ้ือสินคา้ทนัที และการตดัคะแนนสมาชิกเพื่อลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือและ
เม่ือไดสิ้ทธ์ิถึงท าการช าระเงินทนัที โดยคุณป๊ินให้เหตุผลในการตดัสินใจเลือกทั้ง 2 ไวด้งัน้ี “การท่ี
เราเลือกการช าระเงินแบบน้ี เรามองว่าเป็นวิธีท่ีสากลเค้าท ากัน ทั้งในเอเชียและในยุโรป เป็น
มาตรฐานเดียวกนัในทุกๆท่ี ท่ีทุกคนตอ้งไดสิ้ทธ์ิก่อนเราถึงจะท าการตดัเงินเคา้ได ้มนัแฟร์ต่อทั้ง
ลูกคา้และทางการท าบญัชีของทางร้านเองท่ีจะไดท้ าบญัชีในรูปแบบเดียวกบัการซ้ือขายสินคา้อ่ืนๆ 
ทางร้านจะไม่เลือกการการันตีวงเงินหรือท่ีทุกคนเรียกวา่ตดัเงินก่อน เพราะทางร้านจะตดัเงินเฉพาะ
ผูท่ี้ไดสิ้ทธ์ิเท่านั้น ส่วนในการตดัแตม้นั้นจะเป็นเฉพาะรองเทา้รุ่นท่ีพิเศษมากๆจริงๆ โดยการตดั
แตม้จะน ามาเพื่อให้กบัลูกคา้จริงๆของทางร้าน หมายถึงลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้กบัทางร้านอยูเ่ป็นประจ า 
หรือเคยซ้ือของทางร้านบ่อยๆ ถึงจะสามารถลงทะเบียนได”้ ในกรณีท่ีไม่สามารถช าระเงินหลงัได้
สิทธ์ิการซ้ือนั้นทางร้านไดใ้หค้  าตอบไวว้า่ “ในทุกคร้ังท่ีเราตดัเงินลูกคา้ไม่ได ้โดยสาเหตุอาจเกิดจาก
อะไรก็ตาม เช่น ระบบร้านล่ม ระบบของทางธนาคารล่ม วงเงินมีไม่เพียงพอ ทางร้านจะให้โอกาส



32 

 

ลูกคา้ในการช าระเงินใหม่อีกคร้ังหน่ึง เน่ืองจากบางทีไม่ใช่ความผิดของลูกคา้เอง โดยอาจเป็นการ
ใหโ้อนเงินมาแทนการใชบ้ตัรเครดิตในการช าระเงิน แต่ถา้หากในคร้ังท่ีสองยงัไม่สามารถช าระไดก้็
จะถือวา่สละสิทธ์ิทนัที” 
 

ร้ำน Atmos Bangkok 
ทางร้าน Atmos เดิมทีเป็นร้านคา้ท่ีมีตน้ก าเนิดมาจากประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงพึ่งมาเปิดสาขา

แรกในประเทศไทยเม่ือไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา โดยในปัจจุบนัร้าน Atmos ก็เป็นอีกร้านคา้หน่ึงท่ีเปิดการ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ และมีรูปแบบท่ี
แตกต่างจากร้านอ่ืนอยา่งชดัเจน กล่าวคือร้านคา้ดงักล่าวมีวิธีการช าระเงินท่ีแตกต่างออกไป เป็นการ
การันตีวงเงินในบตัรของผูท่ี้ลงทะเบียนก่อนท่ีจะไดสิ้ทธ์ิในการซ้ือสินคา้ โดยทางร้านไดใ้ห้ขอ้มูล
ไวว้า่ “ทางร้านคา้ท าการการันตีวงเงินเพื่อป้องกนัการมีปัญหาหลงัจากไดสิ้ทธ์ิการซ้ือ เน่ืองจากทาง
ร้านเจอปัญหาน้ีอยูบ่่อยคร้ัง เช่น เม่ือไดสิ้ทธ์ิการซ้ือแลว้ ไม่สามารถตดัเงินได ้เน่ืองจากวงเงินมีไม่
เพียงพอต่อการช าระเงิน ท าใหท้างร้านนั้นตอ้งด าเนินการหาผูท่ี้ไดรั้บสิทธ์ิใหม่อีกคร้ัง ซ่ึงท าใหท้าง
ร้านมีขั้นตอนในการด าเนินงานมากกวา่เดิม แต่เม่ือท าการการันตีวงเงินเน่ีย จริงๆแลว้วงเงินยงัคงอยู่
ในบตัรเครดิตหรือเดบิตของลูกคา้อยู ่เงินไม่ไดไ้ปไหน เพียงแค่ไม่สามารถเอาไปท าอะไรไดจ้นกวา่
จะทราบผลการจบัฉลาก ลูกคา้ส่วนมากยงัมีความเขา้ใจท่ีไม่ถูกตอ้งส าหรับวิธีการน้ีเท่าท่ีควร ลูกคา้
มกัจะเขา้ใจว่าเม่ือท าการการันตีไปแลว้ ถา้ไม่ไดสิ้ทธ์ิก็ตอ้งมารอการ Refund ซ่ึงจริงๆไม่ใช่การ 
Refund เป็นการปลดลอ้ควงเงินในบญัชีไวเ้ท่านั้นเอง” นอกจากน้ีทางร้านคา้ก็ยงัมีการจบัฉลากท่ี
หนา้ร้านอยู ่เน่ืองจากจะเป็นการใหสิ้ทธ์ิกบัลูกคา้ของทางร้านจริงๆ เช่น การมีการก าหนดเคร่ืองแต่ง
กายในการมาลงทะเบียน โดยจะตอ้งมีสิทคา้ตามท่ีร้านคา้ก าหนด 3 ช้ินดว้ยกนั โดยอาจเป็นเส้ือ 
รองเทา้ แจ็คเกต รวมไปถึงเคร่ืองประดบัต่างๆ เพื่อคดักรองลูกคา้ของทางร้านในการลงทะเบียนจบั
ฉลาก และในอนาคตอนัใกลท้างร้านไดเ้ตรียมรูปแบบใหม่ท่ีไวร้องรับลูกคา้ โดยทางร้านให้ขอ้มูล
ไวว้่า “ตอนน้ีเราก าลงัเร่ิมท าการเก็บขอ้มูลการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ เพื่อน ามาท าการก าหนดการแต่ง
กาย ในยุคของโรคระบาดแบบน้ี การมาต่อคิวหนา้ร้านคงไม่เหมาะสมอย่างมาก ดงันั้นระบบน้ีจะ
ช่วยคดักรองไดว้่าลูกคา้ท่ีลงทะเบียนนั้นเคยซ้ือหรือเคยมีสินคา้ท่ีทางร้านก าหนดก่อนลงทะเบียน
หรือไม่ เพื่อคดักรองลูกคา้ในการลงทะเบียนจบัฉลาก” 
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บทที่ 5  
สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำยและข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ โดย
เป็นการเก็บขอ้มูลจากประชากรผูท่ี้มีความช่ืนชอบในรองเทา้ผา้ใบ (Sneakerheads) ท่ีอาศยัอยู่ใน
ประเทศไทย ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากจุดมุ่งหมายหลกัของงาน
ศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี และมีการก าหนดเกณฑใ์นการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งเฉพาะผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้
ผา้ใบ (Sneakerheads)  และต้องเป็นผูท่ี้เคยลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภท
รองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ (Online raffle) จ านวน 18 คน และอีก 2 ร้านคา้ท่ีเคยเปิดลงทะเบียน
จบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ (Online raffle) โดยใช้
วิธีการศึกษาวิจัยด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และท าการเก็บข้อมูลโดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เพื่อน ามาวิเคราะห์ในแบบ Content Analysis ซ่ึงสามารถ
สรุปผลการศึกษาวิจยัไดด้งัน้ี 
 
 

5.1 สรุปและอภิปรำยผลวจิัย 
จากการศึกษาวิจยัเร่ืองทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจ

ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ สามารถแบ่ง
การอภิปรายผลไดเ้ป็น 2 ดงัน้ี 
 

5.1.1 ทัศนคตขิองผู้บริโภคท่ีมีต่อกำรตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของ
สินค้ำประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

ปัจจยัต่างๆในปัจจุบนัท่ีแวดลอ้มอยู่รอบๆตวัของผูบ้ริโภคส่งผลโดยตรงต่อทศันคติ
ของผูบ้ริโภค ไม่วา่จะในดา้นบวกหรือดา้นลบ ลว้นจากเกิดจากปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคพบเจอมา แต่เม่ือมา
เจาะลึกของเร่ือง “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” นั้นพบว่าผูบ้ริโภคล้วนมีทัศนคติท่ีดีต่อการ
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ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น
เร่ืองของตราสินคา้ ความพิเศษของตวัผลิตภณัฑ ์การบริการ ความสะดวกสบาย และในแง่ของความ
เท่าเทียม แต่ในดา้นของระบบการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบ
ผ่านระบบออนไลน์นั้น ผูบ้ริโภคส่วนมากมีทศันคติทางดา้นลบต่อระบบอยูเ่ป็นอยา่งมาก ซ่ึงในทุก
ปัจจยัท่ีกล่าวมามีรายละเอียดและเหตุผลท่ีแตกต่างออกไปผลดงัน้ี 

- ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ ยิง่มีช่ือเสียงมากเท่าใด มี
สาขาท่ีสามารถการันตีไดถึ้งความน่าเช่ือถือและความแขง็แรงของแบรนด ์ก็จะส่งผลท่ีดีต่อทศันคติ
ในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค 

- ความพิเศษของตวัผลิตภณัฑก์็ไดส่้งผลโดยตรงต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ยิง่ถา้ร้านคา้
ร้านใด สามารถมีตวัผลิตภณัฑท่ี์หายาก ท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั หรือพิเศษจริงๆ ก็จะส่งผลท่ีดีต่อทศันคติ
ในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคได ้

- ทศันคติในดา้นของการบริการในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้
ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์นั้น หากร้านคา้ใดท่ีมีบริการท่ีดี ทั้งการบริการบนออนไลน์ 
รวมไปถึงทางดา้นหน้าร้าน ท่ีสามารถให้ความเขา้ใจต่อผูบ้ริโภคในการลงทะเบียนหรือสอบถาม
ขอ้มูลได ้กจ็ะสามารถท าใหเ้กิดทศันคติดีได ้

- ในการเกิดข้ึนของการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้
ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์นั้น เป็นส่ิงท่ีอ านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก โดยการท่ี
ไม่ตอ้งสละเวลามารอการจบัฉลาก ไม่ตอ้งเดินทางมาเพื่อท าการลงทะเบียน ซ่ึงผูบ้ริโภคมีทศันคติใน
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ท่ีเป็นไปใน
ทางบวก 

- การลงทะเบียนจับฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภทรองเท้าผา้ใบผ่านระบบ
ออนไลน์ นอกจากจะช่วยในดา้นของความสะดวกสบายแลว้ ยงัช่วยในดา้นของความเท่าเทียมอีก
ดว้ย ซ่ึงผูบ้ริโภคลว้นมีทศันคติไปในทางบวก เพราะการเกิดข้ึนของการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิ
การซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ ท าให้ทุกคนในทุกพื้นท่ีท่ีมีอินเตอร์เน็ต
สามารถลงทะเบียนไดอ้ยา่งเท่าเทียมกนั 

- ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภท
รองเท้าผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ท่ีเป็นไปในทางลบนั้นคือเร่ืองของระบบในการลงทะเบียน 
เน่ืองจากในปัจจุบนัระบบท่ีเปิดใหท้ าการลงทะเบียนยงัคงมีปัญหาอยูม่าก ทั้งมีการล่มของระบบ ไม่
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สามารถรับขอ้มูลไดเ้ทียบเท่ากบัผูล้งทะเบียน ซ่ึงประเด็นเหล่าน้ีส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคเป็น
อยา่งมาก 
 

5.1.2 ควำมต้องกำรของผู้บริโภคท่ีมีต่อกำรตัดสินใจลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือ
ของสินค้ำประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนันั้นไดมี้อยูอ่ยา่งไม่จ ากดั ซ่ึงจะแตกต่างกอัอกไป
ในแต่ละบุคคล ตามประสบการณ์ท่ีบุคคลเหล่านั้นไดพ้บเจอมา รวมไปถึงการส่ือสารต่อกนัมาเป็น
ทอดๆจากอดีตจนถึงในปัจจุบนั แต่เม่ือไดท้ าการวิจยักบักลุ่มผูท่ี้ช่ืนชอบรองเทา้ผา้ใบท่ีอาศยัอยูใ่น
ประเทศไทยเก่ียวกบัเร่ือง “ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือ
ของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์” พบว่ามีประเด็นหลกัๆท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
ใกลเ้คียงกนั เป็นไปในทิศทางเดียวกนัอยู ่4 ประเดน็ดว้ยกนั ซ่ึงแต่ละประเดน็มีรายละเอียดดงัน้ี 

- ความตอ้งการทางดา้นขอ้มูลของวิธีการในการลงทะเบียน รวมไปถึงตวัขอ้มูลของ
สินคา้ท่ีเปิดให้ลงทะเบียน เน่ืองจากในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินค้าประเภท
รองเท้าผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ในปัจจุบันนั้น ไม่ได้มีการบอกข้อมูลท่ีเพียงพอต่อผูบ้ริโภค 
ประเดน็น้ีจึงเป็นประเดน็ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ 

- ดา้นระบบในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบ
ผ่านระบบออนไลน์ท่ีในปัจจุบนัยงัคงไม่สามารถรองรับจ านวนการท าการลงทะเบียนมากๆได ้
ระบบล่ม ท าให้ผูบ้ริโภคมีความต้องการระบบท่ีมีประสิทธิภาพท่ีดีมากยิ่งข้ึน เพื่อรองรับการ
ลงทะเบียนของผูบ้ริโภค 

- ความตอ้งการในการประกาศผลในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้
ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์นั้น ยงัคงมีปัญหาอยูใ่นระดบัหน่ึง ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ไม่
ว่าจะเป็นผู ้ท่ีได้สิทธ์ิหรือไม่ได้สิทธ์ิก็ได้มีความต้องการหรืออยากจะทราบผลการประกาศ
เช่นเดียวกนั ตอ้งการใหป้ระกาศใหเ้ป็นทางการท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้ 

- การช าระเงินเป็นส่ิงเดียวท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการไปในทิศทางเดียวกนั นั่นก็คือ
การช าระเงินภายหลงัจากการไดสิ้ทธ์ิแลว้เท่านั้น ซ่ึงในปัจจุบนัยงัคงมีการการันตีวงเงินไวก่้อนการ
ไดสิ้ทธ์ิอยู่ แต่ผูบ้ริโภคกลบัเขา้ใจผิดว่าเป็นการตดัเงินก่อนได้สิทธ์ิ และส่งผลโดยตรงต่อความ
ตอ้งการในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์
ท่ีไปในทิศทางเดียวกนั 
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5.2 ข้อเสนอแนะส ำหรับผู้บริหำร 
จากผลการศึกษาวิจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูศึ้กษาวิจยัไดมี้ขอ้เสนอแนะในการพฒันาและ

ปรับปรุงในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ 
ใหป้ระสบความส าเร็จ และครองใจผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงไดม้ากยิง่ข้ึนดงัน้ี 
 

5.2.1 ด้ำนกำรให้ข้อมูลในกำรลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของสินค้ำประเภท
รองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคนั้นมีความตอ้งการท่ีจะทราบและท าความเขา้ใจก่อนการตดัสินใจใน
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ เพื่อท่ีจะน า
ขอ้มูลดงักล่าวมาเพื่อประกอบการตดัสินใจ ทางผูศึ้กษาวิจยัจึงเสนอว่าผูป้ระกอบการร้านคา้ควร
ปรับปรุงการใหข้อ้มูลดงัน้ี 

- ปรับปรุงการให้ขอ้มูลท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีน ามาเปิดให้ลงทะเบียนจบัฉลากให้
ครบถว้น ไม่วา่จะเป็น จ านวนในการน าเขา้มาใหล้งทะเบียน ไซส์ท่ีเปิดใหล้งทะเบียน จ านวนในแต่
ละไซส์ท่ีเขา้มาให้ลงทะเบียน เพื่อให้ลูกคา้ท่ีแทจ้ริงไดน้ าขอ้มูลไปเพื่อประกอบการตดัสินใจไดดี้
ยิง่ข้ึน 
 

5.2.2 ด้ำนกำรท ำงำนของระบบในกำรลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของสินค้ำ
ประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

ระบบในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่าน
ระบบออนไลน์ในปัจจุบนั พบว่ายงัมีปัญหาในการท างานอยูอ่ยา่งมาก ทั้งในการรองรับจ านวนการ
ใช้งานท่ีมากไม่ไหว การท่ีระบบไม่สามารถตอบสนองไดท้นัต่อเวลา ทางผูศึ้กษาวิจยัจึงเสนอว่า
ผูป้ระกอบการร้านคา้ควรปรับปรุงการท างานของระบบในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ดงัน้ี 

- ขยายฐานการรองรับขอ้มูลของทางระบบท่ีใชใ้นในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการ
ซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์ ให้สามารถรองรับและเพียงพอต่อการท า
รายการในช่วงเวลาเดียวกนัในจ านวนมากๆได ้เพื่อไม่ใหผู้บ้ริโภคนั้นพลาดสิทธ์ิในการลงทะเบียน 
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5.2.3 ด้ำนกำรประกำศผลผู้ท่ีได้รับสิทธ์ิในกำรลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของ
สินค้ำประเภทรองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

การประกาศผลในปัจจุบนันั้นยงัเป็นการประกาศท่ีประกาศเฉพาะผูท่ี้ไดสิ้ทธ์ิในการ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์เท่านั้น ดงันั้น
ส่ิงน้ีไม่สามารถท าให้ผูบ้ริโภคทราบหรือสามารถสบายใจได ้เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ทราบว่าใครได้
หรือไม่ไดสิ้ทธ์ิบา้ง ทางผูศึ้กษาวิจยัจึงเสนอวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ควรปรับปรุงการประกาศผลใน
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ดงัน้ี 

- ควรประกาศผลผูท่ี้ไดแ้ละไม่ไดรั้บสิทธ์ิในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของ
สินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์อย่างเท่าเทียมกัน รวมไปถึงการประกาศท่ีเป็น
ทางการมากกวา่เดิม เช่น เป็นการประกาศผลเฉกเช่น สลากกินแบ่งรัฐบาล ท่ีมีการเก็บเป็นหลกัฐาน
ถึงการท างานของวิธีการคดัเลือก รวมไปถึงการบอกผลอยา่งชดัเจน 
 

5.2.4 ด้ำนกำรช ำระเงินในกำรลงทะเบียนจับฉลำกสิทธ์ิกำรซ้ือของสินค้ำประเภท
รองเท้ำผ้ำใบผ่ำนระบบออนไลน์ 

การช าระเงินในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบ
ผ่านระบบออนไลน์ในปัจจุบนันั้น จะมีอยูอ่ยา่งหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงผูบ้ริโภคนั้นมีความตอ้งการ
ไปในทิศทางเดียวกนั ทางผูศึ้กษาวิจยัจึงเสนอว่าผูป้ระกอบการร้านคา้ควรปรับปรุงการช าระเงินใน
การลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์ดงัน้ี 

- รูปแบบการช าระเงิน ควรเป็นในรูปแบบของการช าระเงินเม่ือได้สิทธ์ิในการ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์แลว้เท่านั้น 
เน่ืองจากเป็นรูปแบบของการซ้ือขายตามปกติทัว่ไป ตามกลไกของตลาดท่ีเป็นสากล เพื่อสร้างความ
ไวว้างใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
 

5.3 ข้อจ ำกดัในกำรศึกษำวิจัย และข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำวิจัยในคร้ังต่อไป 
การท าการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มีขอ้จ ากัดในการศึกษาวิจยั รวมไปถึงขอ้เสนอแนะ

ส าหรับการศึกษาวิจยัในอนาคต ดงัน้ี 
- เน่ืองจากผูศึ้กษาวิจยัท าการวิจยัดว้ยรูปแบบของงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) โดยด าเนินการด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) ผ่านระบบการส่ือสาร
ออนไลน์ (Line call, Skype, Messenger call and Zoom) กับผูท่ี้ช่ืนชอบในรองเทา้ (Sneakerheads) 
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เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล รวมไปถึงวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น 
(Non-Probability Sampling) อย่างเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงถือว่าเป็นการจ ากดักลุ่ม
ของขอ้มูลเพื่อให้เป็นการเฉพาะดา้น ซ่ึงอาจไม่สามารถแทนประชากรท่ีแทจ้ริงได ้รวมไปถึงการ
ก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีแคบเกิดไปในจ านวน 18 คน กบัอีก 2 ร้านคา้ ส าหรับการศึกษาวิจยัใน
คร้ังต่อไป ควรท าในรูปแบบของงานศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ เพื่อให้ไดมี้การศึกษาในจ านวนของ
ประชากรท่ีเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งยงัสามารถทดสอบเก่ียวกบัทางดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆ
ท่ีส่งผลต่อทศันคติและความตอ้งการไดม้ากยิง่ข้ึน 

- เน่ืองจากผูศึ้กษาวิจัยได้ศึกษาในทัศนคติและความต้องการของผูบ้ริโภคในการ
ลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผ่านระบบออนไลน์เท่านั้น จึงไม่
สามารถใชผ้ลของงานวิจยัดงักล่าวร่วมกบัสินคา้ชนิดอ่ืนได ้ในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาถึง
ทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือของสินคา้ประเภท
อ่ืนๆ นอกเหนือจากท่ีผูศึ้กษาวิจยัไดท้ า 
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ภาคผนวก ก 

 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
เร่ือง “ทศันคติและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธิการซ้ือ

ของสินคา้ประเภทรองเทา้ผา้ใบผา่นระบบออนไลน์” 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชา MGMG 697 แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนท่ี 2 แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลท่ัวไป 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานะ 
4. วฒิุการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้

 
ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธิการซ้ือของสินคา้ประเภทรองเทา้
ผา้ใบผา่นระบบออนไลน ์

1. ท่านเคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) ผา่นร้านคา้ใดบา้ง 
เพราะอะไร 

2. ท่านเคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) ผา่นช่องทางไหน
บา้ง เพราะอะไร 

3. ท่านเคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือรองเทา้ผา้ใบผา่นรูปแบบใดบา้ง (ช าระผา่น
บตัรเครดิตก่อนไดสิ้ทธ์ิ/ไดสิ้ทธ์ิแลว้ช าระผา่นบตัรเครดิตในภายหลงั/ใชก้ารสะสมแตม้ของร้าน
ร่วมกบัการช าระบตัรเครดิต) 

4. ส่ิงท่ีชอบและไม่ชอบในแต่ละรูปแบบ 
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5. มีการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือรองเทา้ผา้ใบ(Sneakers) ต่อปีบ่อยแค่ไหน 
6. ราคาของรองเทา้ท่ีเคยลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือต่อคร้ังประมาณเท่าไหร่ 
7. มีการหาขอ้มูลก่อนลงทะเบียนหรือไม่ 
8. ระหวา่งการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือผา่นระบบออฟไลน์และระบบ

ออนไลน์ ใชส่ิ้งไหนมากกวา่กนั และเพราะอะไร 
9. อะไรเป็นจุดเด่นและจุดดอ้ยของการลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือผา่นระบบ

ออนไลน ์
10. การจดัส่งสินคา้หลงัจากไดสิ้ทธ์ิเป็นอยา่งไร 
11. บริการหลงัการขายเป็นอยา่งไร 
12. อะไรท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจลงทะเบียนจบัฉลากสิทธ์ิการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
13. ความมีช่ือเสียงของร้านคา้มีผลต่อการตดัสินใจหรือไม่ อยา่งไร 
14. ความน่าเช่ือถือของแต่ละรูปแบบส่งผลต่อการตดัสินใจหรือไม่ 
15. การ Refund หลงัจากไม่ไดสิ้ทธ์ิเป็นอยา่งไร 
16. หลงัไดสิ้ทธ์ิประทบัใจต่อรูปแบบการลงทะเบียนหรือไม่ หากไม่มีวิธีการจดัการ

อยา่งไร 
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