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บทคดัยอ่ 
งานวจิยัคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพเพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก าลงักาย โดยใช้

การสัมภาษณ์เชิงลึกกบับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการออกก าลงักายโดยใชถุ้งมือออกก าลงักาย จ านวนทั้งหมด 31 
คน เป็นการสุ่มตวัอย่างโดยการพิจารณาตามความสะดวก 

ผลจากการวจิยัพบวา่ เหตุผลหลกัในการใช้ถุงมือออกก าลงักายมีทั้งหมด 3 ประเด็นไดแ้ก่ 
ป้องกนัการบาดเจบ็จากขอ้มือขอ้น้ิว ป้องกนัการลื่นขณะหยิบจบัอุปกรณ์กีฬา และลดการเสียดสีของฝ่ามือ 
นอกจากน้ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัลกัษณะของผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือราคา 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่เป็นล าดบัสุดทา้ย  

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัไดข้อ้เสนอแนะเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายถุง
มือออกก าลงักายได้ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์จะต้องมีการรองรับการบาดเจ็บ หรือเพ่ือสร้างความปลอดภยั 
รวมทั้งมีการพฒันารูปแบบท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน ดา้นราคาควารจะอยู่ท่ี 1,000 – 1,500 บาท และไม่เกิน 
2,000 บาท /คู่  ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายควรมีการขายหน้าร้าภายในสถานท่ีออกก าล ังกายหรือ
หา้งสรรพสินคา้ ร่วมกบัการขายในส่ือออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการตลาดควรมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านผู ้
ฝึกสอน (Trainer) ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ควรมีการประชาสัมพนัธ์ดา้นคุณภาพของสินคา้ใหผู้บ้ริโภค
ทราบ โดยขอ้มูลจะตอ้งเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย รวมถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายสามารถเขา้ถึงได้ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคญั 

กีฬามีความส าคญัต่อประชาชนและประเทศทั้งในดา้นการพฒันาคุณภาพชีวิต การ
สร้างเสริมสุขภาพสมรรถภาพท่ีดี ปลูกฝังความมีน ้ าใจนักกีฬาให้เป็นค่านิยม เกิดความสมานฉันท์
ของคนในชาติ การสร้างความภาคภูมิใจ สร้างแรงบนัดาลใจ สร้างรายได ้อาชีพ และการพฒันา
เศรษฐกิจของประเทศ โดยท่ีพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หวั ไดพ้ระราชทานพระราชด ารัสเก่ียวกบั
การกีฬาไวว้่า “การกีฬามีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งส าหรับชีวิตของแต่ละคน และชีวิตของบา้นเมือง” 
ซ่ึงพระราชด ารัสน้ีแสดงให้เห็นพระราชปณิธานในเร่ืองการส่งเสริมการกีฬาว่าเป็นส่ิงจ  าเป็น และ
เป็นส่วนส าคญัยิง่ในการพฒันาบุคคลและประเทศชาติ (ชลิตพล สืบใหม่, 2557) 

ในปัจจุบนัการออกก าลงักาย และการเล่นกีฬาไดรั้บความนิยมเพ่ิมมากข้ึน เน่ืองจาก 
ประชาชนใหญ่ หันมาใหค้วามส าคญักบัสุขภาพมากข้ึน โดยไม่มีขอ้จ  ากดั ทั้งในดา้นของเพศ และ
อาย ุนอกจากน้ีรัฐบาลไทยในปัจจุบนั ไดมี้การส่งเสริม รณรงคใ์หป้ระชาชน หันมาออกกาลงักายใน
รูปแบบต่าง ๆ มากข้ึน โดยการถ่ายทอดกีฬาระดบัโลกผ่านทางส่ืออาทิ โทรทศัน์ เช่นการแข่งขนั
ฟุตบอลรายการต่างๆ ระดบัโลก การแข่งขนักอลฟ์ การ แข่งขนัเทนนิส ซ่ึงมีนักกีฬาท่ีมีช่ือเสียงของ
ไทยเขา้ร่วม โดยถือเป็นการกระตุน้ใหป้ระชาชนออกก าลงักายตามอย่างนกักีฬา หรือแมแ้ต่การจดั
กิจกรรมการแข่งขันกีฬาในองค์กรทั้งภาครัฐ และเอกชนซ่ึงช่วยให้เกิดความผ่อนคลาย และ
สนุกสนานมากข้ึน (สุมน สุทธิวนาสนัต,์ 2548) 

จากการต่ืนตวัดา้นรักสุขภาพท่ีมาพร้อมกบัการแข่งขนักีฬาประเภทต่างๆ ท่ีไดรั้บความ
นิยมในประเทศไทย รวมไปถึงการออกก าลงักายในรูปแบบใหม่ เพื่อตอ้งการท่ีจะมีรูปร่างท่ีดี มี
ร่างกายท่ีแข็งแรง สวยงามมีสดัส่วนตามตน้แบบจากผูมี้ช่ือเสียงทั้งในและนอกวงการบนัเทิง ซ่ึงใน
ปัจจุบนัมีใหเ้ลือกมากมาย เช่น การเล่นฟุตบอล วิ่ง เตน้แอโรบิก โยคะ เวทเทรนน่ิง ป่ันจกัรยาน และ
การออกก าลงักายดว้ยอุปกรณ์ออกก าลงักายต่างๆ เป็นตน้ ส่งผลให้กลุ่มผูรั้กการออกก าลงักายเป็น
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดท่ีน่าสนใจและมีจ  านวนไม่น้อย จากขอ้มูลปี 2558 ท่ีมาจากการส ารวจ
พฤติกรรมการเล่นกีฬาหรือการออกก าลงักายของประชากร ของส านกังานสถิติแห่งชาติ พบว่าใน
ประเทศไทยมีจ านวนผูอ้อกก าลงักายหรือเล่นกีฬามากกว่า 16 ลา้นคน และมีแนวโนม้เพ่ิมจ านวนข้ึน 
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กระแสดงักล่าวท าใหธุ้รกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการออกก าลงักายอยา่ง สินคา้ในกลุ่มชุดกีฬา จึงเป็นหน่ึง
ธุรกิจท่ีน่าจะมีแนวโนม้การเติบโตท่ีดีเน่ืองจากผูเ้ล่นกีฬาตอ้งสวมใส่อยูเ่ป็นประจ า และเมื่อมีความถ่ี
ในการออกก าลงักายมากข้ึนความตอ้งการสินคา้กลุ่มน้ีก็จะเพ่ิมข้ึนตามไปดว้ย ทั้งน้ี ส่ิงท่ีสะทอ้นให้
เห็นถึงการเติบโตนั้นก็คือ ยอดการน าเขา้สินคา้ในกลุ่มน้ีเติบโตแบบกา้วกระโดด จะเห็นไดว้่าในช่วง 
8 เดือนแรกของปี 2558ไทยมีการน าเขา้สินคา้กลุ่มชุดกีฬาถึง 14.3 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ ขยายตวัถึง
ร้อยละ 31.2 เมื่อเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2557 ซ่ึงเติบโตติดต่อกนั 5 ปี (กระทรวงพาณิชย,์ 2558) 

 

 
 ภำพที่ 1.1 แสดงมูลค่าน าเขา้สินคา้ในกลุ่มชุดกีฬา 
 ท่ีมา : กระทรวงพาณิชย ์รวบรวมโดย ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, ตุลาคม 2558 

 
นอกจากน้ีการออกก าลงักายในฟิตเนส เป็นหน่ึงในรูปแบบการออกก าลงักายท่ีไดรั้บ

ความนิยมเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากประเทศไทยมีสภาพอากาศท่ีร้อน และมีพ้ืนท่ีในการออกก าลงักาย
ค่อนขา้งจ ากดัอีกทั้งการจราจรท่ีติดขดัหากเปรียบเทียบกบัต่างประเทศจะพบว่า ประเทศไทยมีพ้ืนท่ี
ท่ีจดัสรรส าหรับการออกก าลงักายค่อนขา้งนอ้ย โดยพ้ืนท่ีสวนสาธารณะต่อประชากรในเมืองใหญ่ๆ 
อย่างนิวยอร์คและลอนดอนอยู่ท่ี 26 และ 32 ตารางเมตรต่อประชากร 1 คน ตามล าดบั ในขณะท่ี
ตวัเลขดงักล่าวของกรุงเทพฯ อยูท่ี่ 5 ตารางเมตรต่อประชากร 1 คน และตลาดฟิตเนสในประเทศไทย
มีโอกาสขยายไดอี้กมากจากพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ท่ีนิยมใชบ้ริการฟิตเนสมากข้ึน โดยจากการ
รวบรวมขอ้มูลของกองออกก าลงักายเพื่อสุขภาพ กรมอนามยั กระทรวงสาธารณะสุขพบว่าสัดส่วน
ของประชากรไทยอาย ุ15 ปีข้ึนไป ออกก าลงักาย เพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 62 ในปี 2554 เป็นร้อยละ 71.6 
ในปี 2558 และกระทรวงสาธารณะสุขไดม้ีเป้าหมายในอีก 5 ปีขา้งหน้าประชากรไทยจะตอ้งออก
ก าลงักายเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 75 ดงัแสดงในภาพท่ี 1.2  โดยกระแสนิยมดงักล่าวมีแนวโน้มท่ีจะ
เพ่ิมข้ึนต่อไปอีกจากกระแสนิยมการเล่นฟิตเนสท่ีเพ่ิมมากข้ึนในกลุ่มคนรุ่นใหม่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
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แบบสอบถามของอีไอซีพบว่ากลุ่ม Gen Y (อายุ 15-35 ปี) ระบุว่าใชบ้ริการฟิตเนสอยู่ท่ีร้อยละ 17 
ดงันั้นตลาดฟิตเนสจึงมีศกัยภาพในการขยายตวัอีกมาก โดยจากรายงานของ International Health 
Racquet & Sports club Association สดัส่วนของประชากรไทยท่ีใชบ้ริการฟิตเนสมีเพียง 0.6% ของ
ประชากรซ่ึงถือว่าต ่ามากเมื่อเทียบกบัตวัเลขค่าเฉล่ียของชาติในทวีปเอเชียซ่ึงอยู่ท่ี 8% (กวีพล พนัธุ์
เพง็, 2559) 

 

 
ภำพที่ 1.2 แสดงแนวโนม้การออกก าลงักายท่ีเพ่ิมข้ึน 
ท่ีมา : กองออกก าลงักายเพื่อสุขภาพ กรมอนมยั กระทรวงสาธารณะสุข (2558) 

 
ทั้งน้ีกระแสความนิยมของการออกก าลงักายยงัไดส้ร้างโอกาสให้กับธุรกิจต่อเน่ือง

อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง อาทิเช่น ธุรกิจเคร่ืองแต่งกายและอุปกรณ์กีฬาท่ียอดขายขยายตวัเฉล่ียต่อปีกว่า 9% 
ในปี 2010-2014 ซ่ึงขยายตวัเร็วกว่าค่าเฉล่ียในอดีตท่ีขยายตวัเพียง 5% (กวีพล พนัธุเ์พง็, 2559) 

จากขอ้มูลกระแสนิยมเร่ืองการออกก าลงักายขา้งตน้ ท าให้เห็นโอกาสทางการตลาด
เพื่อรองรับเทรนด์สุขภาพท่ีเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัโดยเฉพาะการออกก าลงักายในฟิตเนส  เป็นผลให้
ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 
เพื่อน าเสนอแนวทางในการประกอบกิจการผลิตและจ าหน่ายถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักายต่อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ 
1. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 

  
 

1.3 ขอบเขตกำรวจิยั 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย ของคนท่ี

ออกก าลงักายประเภท การออกก าลงักายเพ่ือความแข็งแรงทนทานของกล้ามเน้ือ (Resistance 
Exercise) 
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับออกก าลงักาย 
2. เป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้จะด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายถุงมือส าหรับออกก าลงักาย 

 
 

1.5 ค ำจ ำกัดควำมที่ใช้ในกำรวจิยั 
กำรออกก ำลงักำยเพ่ือควำมแข็งแรงทนทำนของกล้ำมเน้ือ (Resistance Exercise) เป็น

การออกก าลงักายท่ีเป็นการบงัคบักลา้มเน้ือในการหดตวัหรืออกแรงตา้นกบัน ้ าหนักไดสู้งสุด นาน
ท่ีสุด เช่น การออกก าลงักายโดยใชด้มัเบล (Dumbbell) บาร์เบล(Barbell) เคตเทิลเบล (Kettle bell)  
ยางยดืออกก าลงักาย (Resistance band) และ อุปกรณ์ส าหรับยกน ้ าหนกั (Weight Machines) เป็นตน้ 
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บทที่ 2 

กำรทบทวนวรรณกรรม 
 
 

ในการศึกษาการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย (Fitness Glove) ผูว้ิจยัได้
ศึกษาแนวคิดและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวิจัย และน าเสนอตาม
รายละเอียดดงัน้ี 
  
 

2.1 ลักษณะทั่วไปของเส้ือผ้ำ หรือ เคร่ืองแต่งกำย 
 เคร่ืองแต่งกาย หรือเส้ือผา้  หมายถึงส่ิงท่ีมนุษยน์ ามาใชเ้ป็นเคร่ืองห่อหุ้มร่างกาย เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของมนุษย ์โดยมีเหตุผลท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ การปกป้องร่างกายจาก
ภูมิอากาศ การปกป้องร่างกายจากศตัรูทางธรรมชาติ ขนบธรรมเนียม ประเพณี และวฒันธรรม สาย
งานอาชีพ ความตอ้งการดึงดูดความสนใจจากเพศตรงขา้ม และเศรษฐกิจ (พวงผกา คุโรวาท, 2535) 

เส้ือผา้ เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกถึง สถานะทางสังคมของผูส้วมใส่ ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในชนชั้น
สงัคมท่ีแตกต่างกนัจะสวมใส่เส้ือผา้แตกต่างกนั หรือแมก้ระทัง่ในชนชั้นเดียวกนั เช่น พ่อคา้หรือนกั
บญัชี ซ่ึงเป็นชนชั้นกลาง เส้ือผา้ก็จะแตกต่างกนัจากการตกแต่งเพ่ือบ่งบอกอาชีพของผูส้วมใส่ ส่วน
ในยคุปัจจุบนั เส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีแสดงบุคลิกลกัษณะของบุคคล (Corrigan, 1998) 

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย แสดงถึงการพฒันาเอกลกัษณ์ของตนเอง และสร้างการยอมรับ
จากผูอ่ื้น (Levy and Weitz, 1996) 

จากนิยามขา้งตน้กล่าวโดยสรุปคือ เส้ือผา้ หรือ เคร่ืองแต่งกาย หรือ เส้ือผา้ เป็นส่ิงท่ี
มนุษยส์วมใส่เพ่ือตอบสนองความต้องการขั้นพ้ืนฐาน เพ่ือปกป้องร่างกายจากสภาวะแวดลอ้ม
ภายนอก ความปลอดภยั ความสะดวกสบาย นอกจากนั้นแลว้ยงัเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นถึงลกัษณะสังคม 
ศาสนา และวฒันธรรม รวมไปถึง การเสริมสร้างความมัน่ใจและบุคลิกท่ีดีแก่ผูส่้วมใส่ 
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2.2 แนวคดิทฤษฎเีกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคล

หน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (Kotler and et 
al., 1999) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) เป็นการศึกษากระบวนการมีส่วนร่วมเมื่อ
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท าการเลือก ซ้ือ ใช ้หรือ ละท้ิง สินคา้ บริการ แนวความคิด หรือ ประสบการณ์ 
เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความปรารถนา (Solomon, 2013) 

จากนิยามขา้งตน้กล่าวโดยสรุปคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค เก่ียวขอ้งกบัการแสดงออกของ
แต่ละบุคคลท่ีเกิดข้ึนระหว่างกระบวนการบริโภคของผูบ้ริโภค ผา่นความคิด ประสบการณ์ รวมไป
ถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลักษณะท่ีไม่คงท่ีและเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา เน่ืองจาก
ความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรมหรือการกระท าของบุคคลมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา เป็น
ผลมาจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ เช่น การเปล่ียนแปลงในเทคโนโลยท่ีีท าใหว้ิถี
ชีวิตเปล่ียนไปท าให้เปล่ียนวิธีในการสืบเสาะและค้นหาขอ้มูลข่าวสารของผูบ้ริโภค รวมถึงการ
ก่อใหเ้กิดความล ้าหนา้ของนวตักรรมการผลิตผลิตภณัฑช์นิดใหม่ๆ ท่ีเพ่ิมความสะดวกสบายในการ
ใชง้าน เป็นตน้ ซ่ึงก่อใหเ้กิดความยากในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดเพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค และสามารถสร้างคุณค่าเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นต่างๆ ของ
ผูบ้ริโภคไดดี้ข้ึนและตรงกบัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากยิง่ข้ึน 

ขั้นตอนของกระบวนการบริโภค 3 ประการดงัน้ี (Solomon, 2013) 
1. ขั้นตอนก่อนการซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ 

การค้นหาข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นทางเลือกท่ีสามารถตอบสนองความต้องการท่ี
เกิดข้ึน 

2. ขั้นตอนการซ้ือ เป็นขั้นตอนการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ทั้งดา้นบวกและ
ดา้นลบท่ีเกิดข้ึนในระหว่างการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์

3. ขั้นตอนภายหลงัการซ้ือ เป็นประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคภายหลงัการไดม้าซ่ึง
ผลิตภณัฑ์ ผลการด าเนินงานของผลิตภณัฑเ์ป็นไปตามความคาดหวงัหรือไม่ รวมไปถึงการการละ
ท้ิงผลิตภณัฑภ์ายหลงัการบริโภค 
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กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอนคือ (Kardes and et al., 2011) 
1. การตระหนักถึงปัญหา หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงความตอ้งการภายในของ

ตนเอง ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้ และพยายามท่ีจะตอมสนองความตอ้งการของตนเอง  
2. การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ถา้ผูบ้ริโภคมีความต้องการมากพอ และส่ิงท่ีสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคสามารถเป็นไปไดน้ั้น ผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูล 
ดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ถึงได ้เช่น ส่ือการ
โฆษณา พนักงานขาย การจัดแสดงสินค้า เป็นตน้ และต้องศึกษาว่าแหล่งข้อมูลใดมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

3. การประเมินค่าทางเลือก เมื่อผูบ้ริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว จะเกิดความเข้าใจและ
ประเมินผลทางเลือกต่างๆ ดงันั้นนักการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการท่ีผูบ้ริโภคในการประเมินผล
ทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือกจะท าให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจ
ระหว่างผลิตภณัฑท่ี์เป็นทางเลือก โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินในซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ไปแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ซ่ึงความพึงพอใจขอผูบ้ริโภคนั้น
อาจเกิดจากความรู้ หรือความคาดหวงัของผูบ้ริโภคได  ้

ดงันั้นผูว้ิจัยจึงได้น าแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาใช้ในการศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือถุงมืออกก าลงักาย เพ่ือได้ทราบถึงลกัษณะผลิตภัณฑ์และบริการท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมไปถึงปัจจยัต่างๆท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ 
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ภำพที่ 2.1 การเปรียบเทียบขั้นตอนกระบวนการบริโภคและขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีมา: ภาวิณี กาญจนาภา (2559)  
 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพ่ือทราบถึงลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลุ่มกลยทุธก์ารตลาด ท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who? What? When? Where? Why? Whom? และ How? เพ่ือคน้หาค าตอบ 7 ประการ ดงัน้ี (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ, 2539) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และ

พฤติกรรมศาสตร์ 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) คือคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์หรือ 

ความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) 

ขั้นตอนก่อนการซ้ือ 

ขั้นตอนการซ้ือ 

ขั้นตอนภายหลงัการซ้ือ 

การตระหนกัถึงปัญหา 

การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 

การประเมินค่าทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ขอ้มูลยอ้นกลบั
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วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความตอ้งการดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือไดแ้ก่ ปัจจยัภายใน
หรือปัจจยัจิตวิทยา  ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผู ้

ริเร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy)  
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล ใดของปี หรือ

ช่วงโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ  
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  
ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการ ซ้ือ เ ช่น หา้งสรรพสินคา้ 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหา

ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   
 
 

2.3 แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมทำงกำรตลำด 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน

การตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้สามารถเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบั
สภาพแวดลอ้มเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ ( Kotler and et al., 1999; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539) 

ส่วนประสมการตลาดเป็นส่วนส าคญัในการเลือกใชก้ลยทุธ์การตลาดให้ตรงกบัตลาด
เป้าหมายไดถู้กตอ้ง โดยส่วนประสมทางการตลาดนั้นมีความส าคญัท่ีเท่าเท่ียมกนั ซ่ึงในการก าหนด
ส่วนประสมทางการตลาด นั้น ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัน้ี (Kotler and et al., 1999) 

ผลิตภัณฑ์ (Product) ผูบ้ริโภคใช้คุณลกัษณะ รูปลักษณ์ หรือผลประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑเ์ป็นพ้ืนฐานในการตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดสามารถให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์ในเวลาท่ีถูกตอ้ง โดยไม่สร้างความคาดหวงัท่ีเกินจริงแก่ผูบ้ริโภค  

รำคำ (Price) ราคาของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายท่ีผูบ้ริโภคท าการจ่าย
ช าระเงินเพ่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ และหมายความรวมถึงตน้ทุนทั้งหลายท่ีอาจเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคอนัเป็น
ผลมาจากการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
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ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place) เป็นแหล่งจ าหน่ายผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง
เพ่ือท าการซ้ือผลิตภณัฑ ์สถานท่ีหรือร้านคา้ท่ีสะดวกต่อการไปเยีย่มเยียนของผูบ้ริโภคจะก่อใหเ้กิด
การซ้ือไดง่้าย  

กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) นักการตลาดสามารถใชเ้คร่ืองมือ 4 ประการเพื่อ
การส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย และการ
ประชาสัมพนัธ ์ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ เช่น ส่ิงพิมพ ์โทรทศัน์ วิทย ุอินเตอร์เน็ต 
สมาร์ทโฟน เป็นตน้ และเกิดประสบการณ์เก่ียวกบัผลิตภัณฑ์โดยผ่านการเรียนรู้ขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากส่ือต่างๆ ท่ีนักการตลาดน าเสนอเพื่อส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์อง
องคก์รธุรกิจ  

นักการตลาดสามารถใชส่้วนประสมการตลาดเพ่ือกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค หรือ
ส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคบริโภคผลิตภณัฑม์ากข้ึน อยา่งไรก็ตาม คุณค่าของส่วนประสมการตลาดจะตอ้ง
มาจากมุมมองของผูบ้ริโภค ส่วนประสมการตลาดไม่ใช่กลยุทธ์การตลาดท่ีนักการตลาดพยายาม
กระท ากบัผูบ้ริโภคเพ่ือสร้างการบริโภคท่ีเกินความจ าเป็น และจะตอ้งมีพ้ืนฐานมาจากความพยายาม
ในการสร้างความสัมพนัธใ์นระยะยาวกบัลูกคา้ขององคก์รธุรกิจไม่ใช่เพียงแค่การแสวงหาผลก าไร
ในระยะสั้น  
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2.4 งำนวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
ในการศึกษา “การตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก าลงักาย (Fitness Glove)”  นั้น เน่ืองจาก

งานวิจยัดงักล่าวไม่มีการศึกษาวิจยัในดา้นน้ีมาก่อนทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ ขอ้มูลและ
ความรู้ส่วนใหญ่ไดม้าจากงานวิจยัท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบังานวิจยัคร้ังน้ี ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลือกงานวจิยั
ท่ีน ามาอา้งอิงในการวิจยัคร้ังน้ี มีดงัต่อไปน้ี 

 
2.4.1 งำนวจิยัที่เกีย่วกบัปัจจยัในกำรตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้ำ 

ตำรำงที่ 2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

ช่ือผู้ศึกษำ กลุ่มตวัอย่ำง ผลกำรศึกษำ 
Eakman et al. (1990) ลูกค้าผูห้ญิงท่ีเข้ามาใช้

บริการร้านเส้ือผา้จ  านวน 
80 ราย 

ปัจจยัท่ีผูห้ญิงส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 
ไดแ้ก่ รูปแบบ การตดัเยบ็ เน้ือผา้ และความ
เหมาะสมของแต่ละบุคคลหรือความ
สวยงามเมื่อสวมใส่ 

International Cotton 
Council International 
(2000) 

ผูห้ญิงจ านวน 6,750 ราย 
ใน 11 ประเทศ 

ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภค (ผูห้ญิง) ตดัสินใจในการ
ซ้ือเส้ือผ ้านั้ น ได้แก่  ความทันสมัย ตาม
แฟชั่น มากกว่าความสะดวกสบาย และ
พบว่าผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะซ้ือดว้ยแรงจูงใจ
ฉบัพลนัซ่ึงเป็นการตดัสินใจซ้ือโดยท่ีไม่ได้
วางแผนไวล่้วงหนา้ 

พิชยั นิรมานสกุล 
(2539) 

นิสิต / นักศึกษาจ านวน 
400 ราย 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ของนิสิต / 
นกัศึกษา ไดแ้ก่ การออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ 
สวยงามน่าใช ้รองมาคือการออกแบบ หีบ
ห่อสินค้า ท่ีสวยงาม รวมทั้ งผู ้บ ริโภค
ต้องการใช้สินค้าท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั โดดเด่นและไม่เหมือนใคร 
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ตำรำงที่ 2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษำ กลุ่มตวัอย่ำง ผลกำรศึกษำ 

Drake and Cox (1985)  การเลือกซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย นั้นไดรั้บ
อิทธิพลจากบุคคลอา้งอิง ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เช่ือถือ ข้อมูลจากกลุ่มอ้างอิง
มากกว่าข้อมูลจากแหล่งข้อมูลอ่ืนทัว่ๆ ไป 
กลุ่มอา้งอิงทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นเพ่ือน เพ่ือน
ร่วมงาน ครอบครัว รวมทั้งบุคคลท่ีมีช่ือเสียง
นั้น จะมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคในระดับท่ีแตกต่างกัน โดยกลุ่ม
อ้า ง อิ ง ใกล้ ชิ ด ผู ้บ ริ โ ภค ไม่ ว่ า จ ะ เ ป็น
ครอบครัว หรือเพื่อนจะมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Cassill and Drake 
(1987)  

ลูกค้าท่ีเขา้มาใชบ้ริการ
ร้านเส้ือผา้มีอายรุะหว่าง 
25-44ปี  จ  านวน 2,000 
ราย 

ปัจจยัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้มีความสัมพนัธ์
กบัวิถีการด าเนินชีวิต เมื่อวิถีการด าเนินชีวิต
เปล่ียนไปเกณฑ์ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ก็
เปล่ียนดว้ยเช่นกนั 

 
จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ พบว่ามี

ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ การออกแบบ การตดัเยบ็ รูปแบบท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะ โดดเด่น ไม่เหมือนใคร ทนัสมยั (Eakman et al., 1990; International Cotton Council 
International, 2000; พิชยั นิรมานสกุล, 2539) ทั้งน้ีเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้นั้นข้ึนอยู่กบัวิถี
การด าเนินชีวิตดว้ย (Cassill and Drake, 1987) และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยงัไดรั้บอิทธิพลจากบุคคล
อา้งอิงไม่ว่าจะเป็นเพื่อร่วมงาน ครอบครัว และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (Drake and Cox, 1985) นอกจากน้ี
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้นั้นเป็นการซ้ือจากแรงจูงใจฉบัพลนั หรือเป็นการซ้ือท่ีไม่ไดคิ้ดไวล่้วงหน้า 
(International Cotton Council International, 2000) 
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2.4.2 งำนวจิยัที่เกีย่วกบัปัจจยัในกำรตดัสินใจซ้ือชุดออกก ำลงักำย 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ

ชุดออกก าลงักายนั้น มีจ  านวนจ ากดั ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นงานวิจยัจากต่างประเทศ (Abraham-Murali and 
Littrell, 1995; Lee and Lee, 2004; Monika et al.,2013) ส่วนงานวิจัยในประเทศไทยนั้นยงัไม่มี
งานวิจยัใดมุ่งเนน้ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือชุดออกก าลงักาย 

 
ตำรำงที่ 2.2 แสดงงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือชุดออกก าลงักาย 

ช่ือผู้ศึกษำ กลุ่มตวัอย่ำง ผลกำรศึกษำ 
Abraham-Murali and 
Littrell (1995) 

ประชาชนท่ีอาศยัอยูท่างภาค
ตะวันตกตอนกลางของ
ปร ะ เ ทศสห รั ฐ อ เ ม ริ ก า
จ านวน 31 ราย อายุระหว่าง  
25-54 ปี 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดออก
ก าลงักายมากท่ีสุด คือลกัษณะทางการ
ภาพท่ีปรากฏ ได้แก่  รูปแบบ ความ
สวยงาม ความทนัสมยั ราคา ตราสินคา้ 
หรือลักษณะของสินค้าท่ีเห็นได้จาก
รูปภาพโดยไม่จ  าเป็นตอ้งสมัผสั  

Lee and Lee (2004) ผูห้ญิงและผูช้ายอายรุะหว่าง 
13- 39 ปี  ใ น ก รุ ง โ ซ ล 
ประเทศเกาหลีใต้จ  านวน 
468 ราย 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬาและ
อุปกรณ์กีฬา ได้แก่  ราคา ตราสินค้า 
แฟชั่น ลักษณะดึงดูด รูปลักษณ์ การ
โฆษณา โดยผูช้ายจะใหค้วามส าคญัเร่ือง
ของราคา ลักษณะการใช้งาน เน้ือผา้ 
และคุณภาพ ส่วนผูห้ญิงจะให้ความส
ส าคญักบัราคา แฟชัน่ และการโฆษณา 

Rahulan et al. (2013) ผู ้ใช้บ ริก ารสถาน ท่ีออก
ก าลงักายในมหาวิทยาลยัมินิ
คประเทศเยอรมนันี จ  านวน 
40 ค น  แ บ่ ง เ ป็ น  Baby 
Boomer จ านวน 17 ราย และ 
Generation Y จ านวน 23 ราย 

ผูท่ี้ออกก าลังกานในแต่ละช่วงอายุมี
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือชุดออกก าลงั
กายท่ีต่างกัน โดย ผูบ้ริโภคกลุ่ม Baby 
Boomer ให้ ค ว า ม ส า คั ญ กั บ ปั จ จั ย
ทางดา้นคุณภาพ เช่น ความสบาย ส่วน
ผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ให้ความ
สนใจสวยงาม เ ช่น  ก ารออกแบบ
ผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์ 
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ตำรำงที่ 2.2 แสดงงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือชุดออกก าลงักาย (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษำ กลุ่มตวัอย่ำง ผลกำรศึกษำ 
Chi and Kilduff (2011) จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม

ออนไ ลน์ ข องนัก ศึ ก ษ า
มหาวิทยาลัยในประเทศ
สหรัฐอเมริกาทั้งส้ิน 4,949 
ราย  

ปัจจยัดา้นการสร้างคุณค่าทางดา้นราคา
ของสินคา้ประเภทชุดกีฬาเป็นส่ิงท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด และใน
ขณะเดียวกนัคุณค่าทางดา้นคุณภาพของ
สินคา้ประเภทชุดกีฬาก็เป็นส่ิงส าคญั 

 
จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ พบว่า ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการเลือกซ้ือ

ชุดออกก าลงักาย แบ่งไดเ้ป็น 2 ปัจจยัหลกัคือ ปัจจยัภายนอก และปัจจยัภายใน โดยปัจจยัภายใน
ไดแ้ก่  การออกแบบ เน้ือผา้ ความสบาย และความทนทาน ส่วนปัจจัยภายนอก ได้แก่ ราคา ตรา
สินคา้ ประเทศผูผ้ลิต ตู้แสดงสินคา้ และพนักงานขายสินคา้ (Abraham-Murali and Littrell, 1995; 
Cassill and Drake, 1987; Lee and Lee, 2004) และยงัพบว่าผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงอายุมีปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือชุดออกก าลงักายท่ีต่างกนั โดย ผูบ้ริโภคกลุ่ม Baby Boomer ให้ความส าคญักบัปัจจัย
ทางดา้นคุณภาพ เช่น ความสบาย ส่วนผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ใหค้วามสนใจสวยงาม เช่น การ
ออกแบบผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ (Rahulan et al.,2013) นอกจากน้ีการสร้างคุณค่าทางดา้นราคา
ของสินคา้ประเภทชุดกีฬาเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด และในขณะเดียวกนัคุณค่า
ทางดา้นคุณภาพของสินคา้ประเภทชุดกีฬาก็เป็นส่ิงส าคญั (Chi and Kilduff, 2011) 
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บทที่ 3 

วธีิกำรวจิยั 
 
 

3.1 วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย  เพ่ือน ามา

เสนอเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักายของคนท่ีออก
ก าลงักายประเภท การออกก าลงักายเพ่ือความแข็งแรงทนทานของกลา้มเน้ือ โดยผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ
วิจยั  ดงัน้ี 
 
 

3.2 รูปแบบกำรวจิยั 
ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research)เน่ืองจากผูว้ิจัย

ตอ้งการหาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก าลงักายตลอดจนพฤติกรรมในการซ้ือถุงมือออก
ก าลงักาย โดยไม่ตอ้งการก าหนดกรอบของปัจจยั และผูว้ิจยัตอ้งการความคิดเห็นท่ีหลากหลายจาก
กลุ่มตวัอยา่ง และการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัในรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ เพื่อท่ีจะมุ่งหา คน้หาความรู้
ความจริงจากสภาพท่ีปรากฏอยู่ ซ่ึงเป็นเร่ืองเก่ียวกบัความรู้สึกนึกคิด ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
กลุ่มตวัอยา่ง อีกทั้งการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัท่ียงัไม่เคยมีมาก่อน 
 
 

3.3 กลุ่มตวัอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ  บุคคลท่ีออกก าลงักายบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ออกก าลงักายประเภทการออกก าลงักายเพ่ือความแข็งแรงทนทานของกลา้มเน้ือ จ  านวน 31 ราย เป็น
การสุ่มตัวอย่างโดยพิจารณาตามความสะดวก (Convenience Sampling) ซ่ึงมีขอ้ดีคือ สะดวกต่อ
ผูว้ิจยัในการเก็บขอ้มูล ใชเ้วลาน้อย และประหยดัค่าใชจ่้าย แต่มีขอ้เสียดว้ยเช่นกนัคือ จะสามารถ
สรุปอยูเ่พียงขอบเขตของกลุ่มตวัอยา่งเท่านั้นไม่สามารถอา้งอิงไปยงัประชากรได ้(หทยัชนก พรรค
เจริญ, 2555) โดยกลุ่มตัวอย่างจ  านวน 31 คนน้ีผูว้ิจัยได้รับค าตอบท่ีเร่ิมเหมือนกันมากข้ึน และ
สามารถสรุปผลวิจยัได ้(ตรีทิพย ์บุญแยม้, ม.ป.ป.) 
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3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิยั 
การวิจัยคร้ังน้ีใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง  (Structured  Interview)   และ

แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล  โดยแบบสมัภาษณ์เพ่ือการวิจยันั้นจะใช้
สมัภาษณ์ผูท่ี้ออกก าลงักายประเภทการออกก าลงักายเพ่ือความแข็งแรงทนทานของกลา้มเน้ือ  โดย
แบบสัมภาษณ์เพ่ือการวิจัยและแบบสอบถามนั้ นสร้างข้ึนจาก การศึกษาแนวความคิด  และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  โดยจะการแบ่งค าถามท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่  1  :  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
1) อาย ุ/ เพศ / อาชีพ 
2) สถานท่ีท่ีออกก าลงักายเป็นประจ าคือท่ีใด 
3) ประเภทการออกก าลงักาย  
4) ท่านใหค้วามส าคญักบัการใชถุ้งมือในการออกก าลงักายมากนอ้ยเพียงใด  
ส่วนที่  2  :  ประสบการณ์ของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ต่อถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 
1) ปกติแลว้ใชผ้ลิตภณัฑถุ์งมือออกก าลงักายยี่หอ้อะไร (กรณีท่ีมีหลายอนัยี่ห้อไหนดี

ท่ีสุด) และเป็นอยา่งไร 
2) ราคาท่ีซ้ือประมาณเท่าไหร่ และซ้ือถุงมือออกก าลงักายจากท่ีใด 
3) ความถ่ีในการซ้ือถุงมือส าหรับออกก าลงักาย ระยะเวลาการใชง้าน 
4) มีถุงมือส าหรับออกก าลงักายทั้งหมดก่ีคู่ 
5) เหตุผลในการซ้ือถุงมืออกก าลงักายในแต่ละคร้ัง 
ส่วนที่  3  : ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีส าคญัต่อการ  ผลิตและจ าหน่ายถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 
1) ลกัษณะของสินคา้แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย

ของท่านมากท่ีสุด 
2) งบประมาณในการซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักายของท่านเท่ากบัเท่าใด 
3) ท่านคิดว่าสถานท่ีจดัจ  าหน่ายถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักายท่ีใดท่ีเหมาะสมกบัตวั

ท่านมากท่ีสุด 
4) ท่านคิดว่าส่ือใดมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 
5) ท่านคิดว่าการประชาสัมพนัธสิ์นคา้ดว้ยวิธีการใดท่ีสามารถท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือ

ถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 
6) ท่านคิดว่าโปรโมชัน่ใดท่ีเหมาะสมกบัการจ าหน่ายถุงมือออกก าลงักาย 
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7) ท่านคิดว่าปัจจยัดา้นใด จากปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นอนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 
การจดั   จ  าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย
ใหเ้รียงล าดบัตามความส าคญั 

ส่วนที่  4  :  ปัญหาและขอ้เสนอแนะแนวทางในการผลิตและจ าหน่ายถุงมือส าหรับใช้
ออกก าลงักาย 

1) ถา้มีผูผ้ลิตและจ าหน่ายถุงมือออกก าลงัรายใหม่ท่านอยากแนะน าอะไรให้ผูผ้ลิตและ
จ าหน่ายถุงมือส าหรับออกก าลงักาย 

2) ขอค าจ  ากดัความถุงมือท่ีดีส าหรับท่าน 
 

 

3.5 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ ทั้งหมดจะถูกน ามารวบรวมและจ าแนกออกโดยการ

ตีความของผูว้ิจยั เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีบอกรายละเอียดและน ามาหาขอ้สรุปซ่ึงขั้นตอนการวิเคราะห์
ขอ้มูล มีดงัน้ี 

1. จดบนัทึกขอ้มูลอยา่งละเอียดโดยการถอดเทปขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์ 
2. แยกขอ้มูลทั้งหมดท่ีมีความหมายเฉพาะและจบัรวมกนัเป็นกลุ่มๆตามความหมายท่ี

บอกเร่ืองเดียวกันเพ่ือท าให้ข้อมูลเหล่านั้นบอกความหมายเป็นประเด็นๆ แลว้น าข้อมูลแต่ละ
ประเด็นมาเช่ือมโยงกนัเขา้ทั้งหมด ตามแนวคิดท่ีสมัพนัธก์นั 

3. วิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) ให้ความหมายของการวิเคราะห์เน้ือหาว่าเป็น
วิธีการวิเคราะห์สารท่ีมีความชดัเจนและแน่นอนทั้งกระบวนการด าเนินงานและตวัเน้ือหาสาระใน
การส่ือสาร ตลอดจนการจดัประเภทกลุ่ม และการประเมินคุณค่าความส าคญัของแนวคิด สญัลกัษณ์
และแก่นของเร่ืองดว้ยการตรวจสอบจากวตัถุประสงค์และรายละเอียดจากหลกัฐานท่ีมีอยู่ (Reitz, 
2004) เพื่อสรุปผลของการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการ
การตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย การวิเคราะห์ไม่มีกรอบแนวคิดหรือทฤษฎีท่ีตายตวั
เป็นตวัก  าหนด ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์เพ่ือให้ไดภ้าพรวมของส่ิงท่ีเกิดข้ึน โดยอาศยัแนวคิดทฤษฎีท่ีได้
จากการทบทวนวรรณกรรมมาช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

 
 
 



18 
 

 
บทที่ 4  

ผลกำรวจิยั 
 
 

การศึกษา “การตัดสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใช้ออกก าลงักาย” ผูว้ิจัยใช้การวิจัยเชิง
คุณภาพ โดยเก็บขอ้มูลในการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายโดยใชถุ้งมือส าหรับ
ออกก าลงักาย จ  านวน 25 คน ผูฝึ้กสอน (Trainer) จ  านวน 5 คน และพนักงานท่ีท างานอยู่ใน
บริษัทผูผ้ลิตและจ าหน่ายยอุปกรณ์กีฬาทุกชนิด จ  านวน 1 คน จากการศึกษาสามารถแบ่งการ
วิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

 
 

4.1 ข้อมูลส่วนบุคคล ควำมส ำคญั และเหตุผลในกำรใช้ถุงมือส ำหรับออกก ำลังกำย 
จากการสัมภาษณ์โดยสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล ความส าคญั และเหตุผลในการใชถุ้ง

มือส าหรับออกก าลงักาย ของผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 31 คน สามารถแบ่งประเด็นหลกัๆ ไดท้ั้งหมด 3 
ส่วนดงัน้ี 
 

4.1.1 ระยะเวลำในกำรใช้งำนถุงมืออกก ำลงักำย 
จากการสัมภาษณ์พบว่าระยะเวลาในการใชง้านของถุงมือ ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมด 

31 คน มีผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 14 คน พบว่าระยะเวลาในการใชง้านของถุงมือ 1 คู่อยูท่ี่ ประมาณ 1 ปี 
มีผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 8 คน พบว่าระยะเวลาในการใชง้านของถุงมือ 1 คู่อยู่ท่ี ประมาณ 6 เดือน 
หรือระยะเวลาในการใชง้านอยู่ท่ี 2 คู่ต่อปี โดยผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 7 คน มีพบว่าระยะเวลาในการ
ใชง้านของถุงมือ 1 คู่อยูท่ี่ ประมาณ 2 ปี  และพบว่าระยะเวลาในการใชง้านของถุงมือ 1 คู่ ประมาณ 
3 ปี ดงัแสดงในภาพท่ี 4.1 โดยผูใ้ห้สมัภาษณ์ใหเ้หตุผลว่าในการเปล่ียนหรือซ้ือถุงมือแต่ละคร้ังนั้น
จะตอ้งใชถุ้งมือจนกว่าจะมีการช ารุดเสียหายหรือไม่รองรับต่อการใชง้านแลว้ 
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  ภำพที่ 4.1 แสดงระยะเวลาการใชถุ้งมือของผูใ้หส้มัภาษณ์  
 

4.1.2 ระดับควำมส ำคญัในกำรใช้ถุงมือออกก ำลงักำย 
จากการสัมภาษณ์ระดบัความส าคญัในการใชถุ้งมือออกก าลงักาย ซ่ึงมีการให้ระดับ

คะแนนความส าคัญ โดยระดับความส าคัญมากท่ีสุดมีคะแนนเท่ากับ 10 คะแนน และระดับ
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดมีคะแนนเท่ากบั 1 คะแนน จากจ านวนผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมด 31 คน พบว่าผูใ้ห้
สมัภาษณ์ส่วนใหญ่ใหค้ะแนนความส าคญัอยูใ่นระดบั 8 คะแนน มีทั้งหมด 8 คน คะแนนความส าคญั
อยูใ่นระดบั 10 คะแนน มีทั้งหมด  7 คน และระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั 9 มีทั้งหมด 6 คน ซ่ึงทั้ง 
3 ระดบัความส าคญัน้ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ให้เหตุผลว่ามีความส าคญัมากต่อการออกก าลงักายประเภทเวท
เทรนน่ิง และจะตอ้งส่วมใส่ถุงมือออกก าลงักายทุกคร้ังท่ีออกก าลงักายประเภทน้ี และมีผูใ้หค้ะแนน
ความส าคญัอยู่ในระดบั 7 จ านวน 5 คน ซ่ึงอยู่ในระดบัปานกลางเน่ืองจากการสสวมใส่ถุงมือออก
ก าลงักายท าใหรู้้สึกไม่กระชบัขณะท่ีหยบิจบัอุปกรณ์ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ให้ความส าคัญมาก อยู่ในระดับ 10 เน่ืองจาก จะต้องใส่ถุงมือทุกคร้ังท่ีเล่น ไม่เช่นน้ัน
มือจะด้านแตก และถงุมือช่วยให้มือไม่เจ็บ และเซฟข้อมือ” (เพศชาย, อาย ุ33 ปี) 

“ให้คะแนนอยู่ในระดับ 7 เพราะว่า ไม่จ าเป็นมากนัก เพราะบางคร้ังไม่ถนัด แต่ถ้ามกีด็ี 
เพราะจะท าให้มือไม่แตก” (เพศชาย, อาย ุ32 ปี) 

ผูฝึ้กสอน (Trainer) จ  านวน 3 คน จากผูฝึ้กสอนทั้งหมด 5 คน ให้คะแนนความส าคญั
อยู่ท่ี 5 คะแนน จ านวน 2 คน และ 6 คะแนน จ านวน 1 คน ซ่ึงให้ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 
เน่ืองจากการสวมใส่ถุงมือท าให้ไม่สารถหยบิจบัอุกปกรณ์กีฬาไดถ้นดั และรู้สึกไม่สบายขณะท่ีสวม
ใส่ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 
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“ให้คะแนนอยู่ในระดับ 5 ไม่ใส่ถุงมือ รู้สึกกระชับมากกว่า ถุงมือไม่ดีก็บาดนิ้วได้” 
(เพศชาย, อาย ุ55 ปี) 

“ให้คะแนนท่ี 6 เพราะว่าใส่ถุงมือแล้วรู้สึกว่าปลอดภัย แต่รู้สึกไม่สบาย” (เพศชาย, 
อาย ุ28 ปี) 

นอกจากน้ี ผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 2 คน ให้คะแนนความส าคญัอยูท่ี่ 3 คะแนน โดยผูใ้ห้
สมัภาษณ์ใหเ้หตุผลว่ามีความส าคญันอ้ย เพราะปกติแลว้ใชอุ้ปกรณ์ออกก าลงักายท่ีเป็นพลาสติกไม่
ก่อใหเ้กิดอาการบาดเจ็บท่ีฝ่ามือมากนกั ดงับทสมัภาษณ์น้ี 

“ให้คะแนนระดับ 3 เพราะคิดว่าไม่จ าเป็น และปกติแล้วใช้ดัมเบลล์ท่ีเป็นพลาสติกอยู่
แล้ว” (เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 
 

 

ภำพที่ 4.2 แสดงระดบัความส าคญัในการใชถุ้งมือออกก าลงักาย 
 

4.1.3 เหตุผลในกำรใช้ถุงมือออกก ำลงักำย 
จากการสมัภาษณ์เหตุผลในการใชถุ้งมือออกก าลงักาย ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 31 คน 

โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือถุงมือเป็นไปในแนวทางเดียวกนัและสามารถแยก
ออกมาไดเ้ป็น 3 เหตุผลหลกัๆดงัน้ี การป้องกนัการบาดเจ็บจากขอ้มือและขอ้น้ิวจากการรับน ้ าหนัก 
ป้องกนัการล่ืนขณะใชอุ้ปกรณ์กีฬา และลดการเสียดสีจากฝ่ามือซ่ึงเป็นเหตุใหฝ่้ามือแตกและดา้น ดงั
บทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 
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“ถุงมือออกก าลังกายช่วยป้องกันข้อมือเจ็บ เพราะเวลายกของหนักๆถ้าไม่มีตัวลอ็ค
ข้อมือ จะท าให้บรอเวณข้อมืออักเสบได้ และถงุมือท่ีมท่ีีลอ็คข้อมือท าให้โฟกัสไปท่ีการใช้กล้ามเนื้อ
มากกว่าข้อมือ” (เพศชาย, อาย ุ27 ปี) 

“ถงุมือออกก าลงักายท าให้เวลายกดัมเบลล์จะไม่ล่ืน เพราะตรงฝ่ามือมปุ่ีมกันล่ืน และ
บางยีห้่อเป็นหนังท าให้รู้สึกหนึบ” (เพศชาย, อาย ุ27 ปี) 

“ใส่ถุงมือออกก าลังกายมีส่วนช่วยให้มือไม่แตกไม่ด้าน ไม่ท าไม่มือพองเจ็บ” (เพศ
หญิง, อาย ุ29 ปี) 

“การใช้ถุงมือช่วยป้องกันมือแตกด้าน แต่ไม่กระชับเวลาหยกดัมเบล” (เพศชาย, อายุ 
26 ปี) 

 
 

4.2 ควำมคดิเห็นต่อปัจจยัด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส ำคญัต่อกำรผลิตและจ ำหน่ำย
ถุงมือส ำหรับใช้ออกก ำลังกำย 

จากการสัมภาษณ์โดยสอบถามความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ  าหน่าย และส่วนส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือ สามารถ
สรุปไดเ้ป็นประเด็นหลกัๆ ได ้4 ส่วนดงัน้ี 
 

4.2.1 ลกัษณะของผลติภัณฑ์ที่มผีลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ 
จากการสมัภาษณ์ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก าลงักาย 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมด 31 คน ให้ความคิดเห็นของลกัษณะของสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
สามารถแยกออกมาไดเ้ป็นประเด็นหลกัๆ ได ้4 ประเด็นดงัน้ี คุณภาพของถุงมือ วสัดุท่ีใชใ้นการท า
ถุงมือ รูปทรงความสวยงามของถุงมือ และตราสินคา้  

โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกบัคุณภาพของถุงมือเป็นอนัดับแรกซ่ึง
จะตอ้งสามารถช่วยรองรับการบาดเจ็บจากจากฝ่ามือ และขอ้มือ ใส่แลว้กระชบัรู้สึกสบาย ระบาย
อากาศ ไม่อบัช้ืน ทนทาน  ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ลกัษณะของถุงมือออกก าลังท่ีซื้อ จะต้องมีคุณภาพ ไม่ล่ืน ป้องกันข้อมือ ป้องกันฝ่า
มือ” (เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 

“ถุงมือออกก าลังกายต้องดูแล้วทนทาน ลองใส่แล้วรู้สึกไม่ร้อนอับ ระบายอากาศ” 
(เพศชาย, อาย ุ32 ปี) 
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รองลงมาคือวสัดุท่ีใชใ้นการท าถุงมือ เป็นอนัดับท่ีสอง ซ่ึงจะตอ้งใชว้สัดุท่ีเป็นหนัง
บริเวณส่วนท่ีสัมผสักบัอุปกรณ์กีฬา จะตอ้งมีความหนา นุ่ม นอกจากน้ีจะตอ้งมีส่วนท่ีรัดบริเวณ
ขอ้มือ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ต้องดูว่าถงุมือท ามาจากอะไรตรงด้านนอกท าจากผ้าหรือหนัง เพราะถ้าเป็นหนังเวลา
ใช้จะมคีวามนุ่มกว่า” (เพศชาย, อาย ุ32 ปี) 

“เวลาเลือกถงุมือจะต้องมส่ีวนท่ีเป็นท่ีรัดข้อมือเป็นอันดับแรก เพราะถ้าไม่มีสายรัดข้อ
กไ็ม่ซือ้” (เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 

ส่วนในประเด็นของรูปทรงความสวยงามของถุงมือ และตราสินคา้ มีจ  านวนผูใ้ห้
สมัภาษณ์เพียง 2 คน เท่านั้นท่ีให้ความส าคญักบัความสวยงาม และตราสินคา้  โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์
ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นว่าถุงมือออกก าลงักายเป็นอุปกรณ์เสริมท่ีช่วยป้องกนัการบาดเจ็บจากการ
ออกก าลงักาย และไม่ใชสิ้นคา้ท่ีสวมใส่เพ่ือความสวยงาม ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“รูปแบบภายนอกสวยงาม น่าใส่ และรู้สึกต้องการออกก าลังกายมากขึน้” (เพศหญิง, 
อาย ุ32 ปี) 

“ถงุมือออกก าลังกายไม่ใช่ถุงมือแฟช่ัน เพราะเลือกสินค้าจากการลองสวมใส่ หรือมี
การบอกต่อจากเพ่ือน หรือคนรู้จักว่าดีเท่าน้ัน” (เพศหญิง, อาย ุ27 ปี) 

 
4.2.2 รำคำที่เหมำะสมต่อกำรตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก ำลงักำย 
จากการสมัภาษณ์งบประมาณการซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย สามารถแบ่งราคา

หรืองบประมาณในการซ้ือถุงมือออกก าลงักายไดเ้ป็น 4 ส่วน ดงัน้ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 13 คน มี
ความเห็นว่าราคาถุงมือส าหรับออกก าลงักายท่ีเหมาะสมควรอยู่ในช่วง 1,000 – 1,500 บาทต่อคู่ 
รองลงมาคือผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 9 คน ก าหนดราคาของถุงมือออกก าลงักายไม่ควรไม่เกิน 1,000 
บาทต่อคู่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 4 คน มีความคิดเห็นว่าราคาถุงมือออกก าลงักายควรมีราคาอยู่
ระหว่าง 600 – 800 บาทต่อคู่ และมีผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวนเพียง 3 คน ท่ีมีความคิดเห็นว่าราคาถุงมือ
ออกก าลงักายท่ีเหมาะสมควรอยูใ่นช่วง 2,000 – 3,000 บาทต่อคู่ และอนัดบัสุดทา้ยคือผูใ้หส้มัภาษณ์
จ านวน 2 คน มีความคิดเห็นว่าราคาท่ีเหมาะสมในการซ้ือถุงมือออกก าลงักายควรไม่เกิน 2,000 บาท
ต่อคู่ ดงัแสดงในภาพท่ี 4.3 
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ภำพที่ 4.3 แสดงราคาท่ีเหมาะสมในการตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก าลงักาย 
 

4.2.3 สถำนที่จดัจ ำหน่ำยถุงมือออกก ำลงักำยที่เหมำะสม 
จากการสมัภาษณ์ ผูใ้ห้สมัภาษณ์จ านวน 31 คน พบว่า ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นต่อ

สถานท่ีจดัจ  าหน่ายท่ีเหมาะสม เพียง 2 ประเภท ดงัน้ี  
ผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 16 คน มีความคิดเห็นว่าหา้งสรรพสินคา้ แผนกอุปกรณ์กีฬา เป็น

สถานท่ีจดัจ  าหน่ายถุงมือออกก าลงักายท่ีเหมาะสม  เน่ืองจากหาซ้ือไดง่้ายและสามารถทดลองสวม
ใส่ถุงมือออกก าลงักายได ้ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ถงุมือออกก าลังกายควรจะขายท่ี Super Sport ในห้าง เพราะหาซือ้ได้ง่ายท่ีสุด และมี
สินค้าให้ทดลองใช้” (เพศหญิง, อาย ุ29 ปี) 

“ถงุมือออกก าลงักายควรจะมใีนห้าง ท่ีขายพวกอุปกรณ์กีฬา” (เพศชาย, อาย ุ27 ปี) 
ในขณะเดียวกนัผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 15 คน มีความคิดเห็นว่าร้านคา้ภายในสถานท่ี

ออกก าลงักาย เป็นสถานท่ีจดัจ  าหน่ายถุงมือออกก าลงักายท่ีเหมาะสม เน่ืองจากหาซ้ือไดส้ะดวก และ
สามารถตอบสนองความตอ้งการไดท้นัที ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ถงุมือออกก าลงักาย ควจจะมขีายในสถานท่ีฟิตเนส” (เพศชาย, อาย ุ33 ปี) 
“ถงุมือออกก าลังกายควรจะมีขายในร้ายอุปกรณ์กีฬา ท่ีอยู่ตามยิมต่างๆ จะได้หาซือ้ได้

สะดวก” (เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 
“ถงุมือน่าจะมีขายในยิมต่างๆ เพราะถ้ามาออกก าลังกายแล้วไม่มีจะซื้อได้เลย” (เพศ

หญิง, อาย ุ28 ปี) 
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นอกจากน้ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 9 คนได้ให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมว่าควรจะมีการ
จ าหน่ายถุงมือออกก าลงักายออนไลน์ ควบคู่ไปกบัการขายสินคา้หน้าร้านดว้ย เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ถุงมือออกก าลังกาย ควรจะขายในร้านขายของในยิม และควรจะมีช่องทางการจัด
จ าหน่ายออนไลนน์ ควบคู่ไปกับการขายหน้าร้านด้วย เช่น เวบ็ไซต์ ส่ือโซเชียลมเีดีย เผื่อในกรณีท่ี
ต้องการสินค้าแต่ไม่สามารถไปซือ้ได้กจ็ะได้ซือ้ออนไลน์” (เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 

 
4.2.4 กำรส่งเสริมกำรขำยที่เหมำะสมกบัถุงมือออกก ำลงักำย 
ในหวัขอ้การส่งเสริมการขายสามารถแยกออกไดเ้ป็น 2 หวัขอ้หลกัดงัน้ี 
กำรประชำสัมพนัธ์ 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้สมัภาษณ์จ านวน 31 คน พบว่าผูใ้ห้สมัภาษณ์ส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นว่าการประชาสมัพนัธสิ์นคา้โดยการใหน้กักีฬา ผูฝึ้กสอน นกัเพาะกาย หรือบุคคลท่ีออกก าลงั
กายท่ีมีช่ือเสียง เป็นตวัแทนในการประชาสมัพนัธสิ์นคา้ เพื่อใหสิ้นคา้ดูมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงสามารถ
ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค เวบ็ไซต ์คลิบวีดีโอในยทููป จะท าให้มีผลในการตดัสิน
ใจซ้ื้อสินคา้มากข้ึน ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ควรจะประชาสัมพันธ์โดยการใช้เทรนเนอร์ ถ้ามเีทรนเนอร์เป็นคนแนะน าสินค้ากท็ า
ให้ดูน่าเช่ือถือ” (เพศชาย, อาย ุ55 ปี) 

“น่าจะมกีารประชาสัมพันธ์ในยทููปโดยให้พวก blogger ด้านกีฬาเป็นผู้ประชาสัมพันธ์
สินค้าให้” (เพศชาย, อาย ุ37 ปี) 

นอกจากน้ีผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 2 คน มีความคิดเห็นเพ่ิมเติมว่าควรจะมีการน าเสนอ
สินคา้โดยการออกบูธ เพื่อท่ีจะให้ลูกคา้ไดล้องสวมใส่ถุงมือออกก าลงักายว่ากระชบัหรือไม่ และ
ควรมีป้ายประชาสมัพนัธสิ์นคา้ภายในสถานท่ีออกก าลงักาย โดยแสดงถึงคุณสมบติัของถุงมือออก
ก าลงักาย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“นอกจากจะมกีารประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือออนไลน์แล้ว ควรจะมกีารออกบูธน าเสนอ
สินค้าให้ลองสวมใส่” (เพศชาย, อาย ุ27 ปี) 

“ควรมีป้ายประชาสัมพันธ์สินค้าภายในสถานท่ีออกก าลังกายด้วย เพ่ือให้สามารถ
จดจ ายีห้่อสินค้าได้” (เพศหญิง, อาย ุ34 ปี) 
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กำรส่งเสริมกำรขำยโดยกำรจดัโปรโมช่ัน 
จากการสมัภาษณ์ผูใ้หส้ัมภาษณ์จ านวน 31 คน พบว่าสามารถท่ีจะสรุปเป็นโปรโมชัน่

ท่ีเหมาะสมไดเ้ป็น 3  ประเภท ดงัน้ี ผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 13 คนเห็นว่าการลดราคาของสินคา้มีส่วน
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“การลดราคาสินค้าน่าจะจูงใจมากท่ีสุด เพราะถ้ามีของแถมบางคร้ังไม่อยากได้” (เพศ
ชาย, อาย ุ26 ปี) 

“สินค้าลดราคาจะช่วยดึงดูดมากขึน้ โดยท าป้ายลดราคาประมาณ 10-20% ก็น่าจะ
ดึงดูดให้คนสนใจแต่ไม่ต้องลดราคาเยอะมากเพราะลูกค้าจะแปลกใจได้ว่าท าไม่ถึงลดราคาเยอะ” 
(เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 5 คน มีความคิดเห็นว่าการมีของแถม หรือซ้ือคู่กับผลิตภณัฑ์
อ่ืนๆ ภายในตราสินคา้เดียวกนั มีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“น่าจะมขีองแถม ท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ในแบรนด์เดียวกัน เช่น เสื้อกล้าม” (เพศชาย, อายุ 
32 ปี) 

“ควรจะจัดโปรโมช่ันให้ซือ้คู่กับสินค้าอ่ืนๆในแบรนด์เดียวกันแล้วจะได้ราคาถกูกว่า
ซือ้สินค้าแยก เช่น เวย์โปรตีนจับคู่กับถงุมือออกก าลังกาย จับคู่ขายถงุมือกับเขม็ขัดออกก าลังกาย ” 
(เพศชาย,อาย ุ27 ปี) 

แต่ในทางกลบักนัมีผูใ้หส้มัภาษณ์จ านวน 13 คน มีความคิดเห็นว่าการส่งเสริมการขาย
โดยการจดัโปรโมชัน่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“สนใจเพียงแต่คุณภาพของสินค้าเท่าน้ัน ส่วนโปรโมช่ันไม่มีผล เพราะไม่ใช้สินค้าท่ี
จะซือ้คร้ังละมากๆ” (เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 

“โปรโมช่ันไม่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะว่า ถ้ามโีปรโมช่ันแต่ถงุมือออกก าลงักาย
อันเก่ายงัไม่ช ารุดกไ็ม่จ าเป็นจะต้องซือ้เกบ็ไว้” (เพศชาย, อาย ุ29 ปี) 
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4.2.5 กำรให้ควำมส ำคญัต่อปัจจยัด้ำนกำรตลำดที่มผีลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ 
จากการสมัภาษณ์ล าดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

ราคา สถานท่ีจดัจ  าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่ ของผูใ้ห้สมัภาษณ์ทั้ง 31 
คน สามารถแบ่งกลุ่มของอนัดบัความส าคญัได ้7 กลุ่มดงัน้ี 

กลุ่มที่ 1 ผูใ้ห้สัมภาษณ์ จ  านวน 10 คน ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์เป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือ สถานท่ีจดัจ  าหน่าย ราคา และการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่เป็นอนัดบั
สุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ผลิตภัณฑ์ในด้านของคุณภาพจะต้องมาก่อน แล้วจากน้ันจะต้องหาซื้อได้ง่าย แล้ว
ค่อยเป็นราคาถ้าผลิตภัณฑ์มคุีณภาพ ราคาสูงก็ยงัพอรับได้ ส่วนโปรโมช่ันเป็นอันดับสุดท้าย” (เพศ
ชาย, อาย ุ26 ปี) 

กลุ่มที่ 2  ผูใ้ห้สัมภาษณ์ จ  านวน 9 คน ให้ความส าคญักบั ผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือราคา การส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่ และสถานท่ีจดัจ  าหน่ายเป็นอนัดบั
สุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“สินค้าต้องมคุีณภาพ น่าเช่ือถือ ราคาจะต้องไม่สูงมากนัก ถ้ามกีารจัดโปรโมช่ันสินค้า
ก็มีส่วนช่วยให้ตัดสินใจซื้อมากขึ้น และสถานท่ีจัดจ าหน่ายไม่จ าเป็นเพราะสมัยนีส้ามารถหาซื้อ
ออนไลน์ได้แล้ว” (เพศหญิง, อาย ุ30 ปี) 

กลุ่มที่ 3 ผูใ้ห้สัมภาษณ์ จ  านวน  6 คน ให้ความส าคญักับ ผลิตภัณฑ์เป็นอนัดับแรก 
รองลงมาคือราคา สถานท่ีจดัจ  าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่เป็นอนัดบั
สุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“สินค้าต้องมีคุณภาพ และจะต้องราคาเหมาะสม หาซื้อไม่ยาก โปรโมช่ันไม่ค่อย
สนใจ” (เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 

กลุ่มที่ 4 ผูใ้หส้มัภาษณ์ จ  านวน 3 คน ใหค้วามส าคญักบั ราคาของสินคา้เป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชั่น และสถานท่ีจดัจ  าหน่ายเป็น
อนัดบัสุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ดูท่ีราคาก่อน จะต้องราคาไม่แพง ของเหมาะกับราคา มีโปรโมช่ันก็ท าให้น่าสนใจ
มากขึน้ ส่วนสถานท่ีจัดจ าหน่ายไม่จ าเป็นเพราะหาซือ้ออนไลน์ได้” (เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 

กลุ่มที่ 5 จากการสมัภาษณ์ผูอ้อกก าลงักาย 1 คน ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ  าหน่าย
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือราคา การส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่ และผลิตภณัฑ ์เป็น
อนัดบัสุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 
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“มช่ีองทางหลากหลายท้ังหน้าร้าน ออนไลน์ท่ีหลากหลาย ราคาไม่แพง มจัีดโปรกย็ิ่งดี 
ส่วนคุณภาพไม่เท่าไหร่เพราะแค่กันมือด้าน” (เพศหญิง, อาย ุ26 ปี) 

กลุ่มที่ 6 จากการสัมภาษณ์ผูฝึ้กสอน (Trainer) 1 คน ให้ความส าคญักบัการส่งเสริม
การตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือราคา ผลิตภณัฑ ์และ สถานท่ีจดัจ  าหน่าย
เป็นอนัดบัสุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี  

“มโีปรโมช่ันท าให้อยากซื้อของตอนน้ันเลย และถ้าราคาไม่สูงมากยิ่งดี และสินค้าก็
ตามราคา ส่วนสถานท่ีจัดจ าหน่ายน้ันไม่จ าเป็นต้องมหีน้าร้านเพราะหาออนไลน์ได้” (เพศชาย, อายุ 
28 ปี) 

กลุ่มที่ 7 จากการสัมภาษณ์พนกังานท่ีท างานอยู่ในบริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายยอุปกรณ์
กีฬาทุกชนิด 1 คน ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ  าหน่ายเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือผลิตภณัฑ ์ราคา 
และการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่เป็นอนัดบัสุดทา้ย ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ต้องมช่ีองทางการจัดจ าหน่ายท่ีหลากหลายเพ่ือให้ลกูค้ารู้จักสินค้าก่อน จากน้ันสินค้า
จะต้องมคุีณภาพดี ราคาไม่แพงสมกับคุณภาพ ส่วนโปรโมช่ันไม่น่าจ าเป็นเพราะลูกค้าส่วนใหญ่ดู
คุณภาพของสินค้า” (เพศชาย, อาย ุ27 ปี) 
 
 

4.3 ข้อเสนอแนะและแนวทำงในกำรผลิตและจ ำหน่ำยถุงมือออกก ำลังกำย 
จากการสัมภาษณ์ขอ้เสนอแนะและแนวทางมในการผลิตและจ าหน่ายถุงมือของผูใ้ห้

สัมภาษณ์จ านวน 31 คน สามารถจดัประเภทของขอ้เสนอแนะไดต้ามปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดไดเ้ป็น 4 ดา้น ดงัน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์  
ผูใ้ห้สมัภาษณ์ไดเ้สนอแนะแนวทางในการผลิตถุงมือในดา้นของผลิตภณัฑ์ โดยผู ้ให้

สมัภาษณ์ไดใ้หค้วามส าคญัเก่ียวกบัการป้องกนัการบาดเจ็บทั้งจากขอ้มือและฝ่ามือ มีมาตรฐานรวม
ไปถึงจะสินคา้จะตอ้งมีความทนทาน มีการพฒันาใหม้ีรูปแบบท่ีหลากหลาย เช่น ถุงมือท่ีเปิดบริเวณ
ขอ้น้ิวส่วนบน มีสายรัดขอ้มือ มีการออกแบบท่ีสวยงาม เป็นตน้ และใชว้สัดุหลกัและวสัดุเสริมท่ีดี
ในการท าถุงมือ รวมไปถึงจะตอ้งให้ความรู้สึกสบายขณะท่ีสวมใส่ถุงมือ นอกจากนั้นผูใ้ห้สมัภาษณ์
บางรายเสนอความคิดเห็นว่าถุงมืออกก าลงักายน่าจะมีการใส่น ้ าหอมลงไปในถุงมือเพ่ือให้มีกล่ิน
หอมติดทนและรู้สึกสะอาดน่าใส่ตลอดอายกุารใชง้านดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ถุงมือออกก าลังกายควรมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ ป้องกันการบาดเจ็บจากฝ่ามือ และ
ข้อมือได้จริงๆ” (เพศชาย, อาย ุ29 ปี) 
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“สินค้าจะต้องมคุีณภาพ ทนทาน แขง็แรง ใช้งานได้ดี” (เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 
“ถุงมือออกก าลังกายสามารถท าให้สวยขึน้ได้ และควรจะมีรูปแบท่ีหลากหลาย สีท่ี

หลากหลายให้เลือก” (เพศหญิง, อาย ุ27 ปี) 
“ใช้วัสดุท่ีดี ไม่หนาจนเกินไป มใีห้เลือกหลายแบบ ท้ังมท่ีีรัดข้อมือและไม่มท่ีีรัดข้อมือ 

มท่ีีส าหรับดึงถอดถงุมือได้ง่าย” (เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 
“ถงุมือออกก าลงักายควรจะท าให้สามารถระบายเหง่ือ ระบายอากาศได้ ไม่มกีลิน และ

ถ้าให้ดีน่าจะมีการใส่น ้าหอมลงในถุงมือ เพ่ือจะได้รู้สึกสะอาดทุกคร้ังท่ีใส่ถุงมือ” (เพศชาย, อาย ุ26 
ปี) 

ด้ำนรำคำ  
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้เสนอแนะแนวทางในการตั้งราคาว่าจะต้องมีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา้ ทั้งน้ีถา้เป็นสินคา้ท่ีตราสินคา้ไม่เป็นท่ีรู้จกัควรจะมีการตั้งราคาท่ีถูกกว่าราคาของ
ตราสินคา้ชั้นน าอยูอ่ยา่งนอ้ย ร้อยละ 10 ของราคาถุงมือในตราสินคา้ชั้นน า ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ถุงมือออกก าลังกายราคาจะต้องไม่สูงมากนัก ไม่จ าเป็นต้องแบรนด์เนม (Brand 
name) กไ็ด้ แต่คุณภาพต้องดีเหมาะสมราคา” (เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 

“คุณภาพต้องดีเทียบเท่าแบรนด์ช้ันน า แต่ราคาควรต า่กว่า 10 % เพ่ือจะได้ดึงดูดใจผู้
ซือ้” (เพศชาย, อาย ุ39 ปี) 

ด้ำนสถำนที่จดัจ ำหน่ำย  
ผูใ้หส้มัภาษณ์ไดเ้สนอแนะแนวทางดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่ายสินคา้ โดยสินคา้จะตอ้งหา

ซ้ือไดง่้าย และจะตอ้งมีการจ าหน่ายผา่นส่ือออนไลน์ รวมไปถึงมีหนา้ร้านเพ่ือใหลู้กคา้สามารถท่ีจะ
ทดลองสวมใส่ถุงมือออกก าลงักายได ้ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“สินค้าจะต้องหาซื้อได้ง่าย และมกีารขายออนไลน์ เพ่ือความสะดวกแก่ลกูค้า” (เพศ
ชาย, อาย ุ27 ปี) 

“ควรมีร้านขายสินค้าท่ีหาซื้อได้ง่ายเพ่ือจะได้ทดลองสวมใส่ขณะหยิบจับอุปกรณ์” 
(เพศหญิง, อาย ุ28 ปี) 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ได้เสนอแนะแนวทางด้านการส่งเสริมการตลาด โดยจะต้องให้

ความส าคญักบัการประชาสมัพนัธ ์อาจจะเป็นประชาสมัพนัธผ์า่นผูฝึ้กสอน (Trainer) เพื่อใหสิ้นคา้มี
ความน่าเช่ือถือ นอกจากน้ีจะตอ้งมีช่องทางหรือมีการแนะน าและอธิบายลกัษณะของสินคา้ วิธีการ
เลือกใช ้เพื่อเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจซ้ือ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 
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“ควรจะให้เทรนเนอร์ตามสถานท่ีออกก าลังกายต่างๆ เป็นผู้ประชาสัมพันธ์สินค้า 
เพราะคนท่ีออกก าลงักายส่ววนใหญ่จะเช่ือเทรนเนอร์” (เพศชาย, อาย ุ29 ปี) 

“ควรจะมีคู่มือหรือวิธีในการเลือกถุงมือออกก าลังกายให้เหมาะกับประเภทของการ
ออกก าลงักาย” (เพศหญิง, อาย ุ34 ปี) 

 
 

4.4 ค ำจ ำกัดควำมของถุงมือออกก ำลังกำยที่ดี 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 31 คน พบว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ งหมดให้

ความส าคญักบัลกัษณะของสินคา้ โดยเนน้ท่ีคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงสามารถป้องกนัการบาดเจ็บจาก
การออกก าลงักายได ้จากการเสียดสีของฝ่ามือกบัอุปกรณ์กีฬา ป้องกันการบาดเจ็บบริเวณขอ้มือ 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ยงัใหค้วามใส่ใจในดา้นการระบายอากาศ สวมใส่แลว้ไม่รู้สึกอบัช้ืนรวมไปถึงถุงมือ
ออกก าลงักายจะตอ้งมีความกระชบันอกจากน้ีดา้นความแข็งแรงทนทานของถุงมือออกก าลงักายก็
เป็นส่วนส าคญัส าหรับผูใ้หส้มัภาษณ์ ดงับทสมัภาษณ์ต่อไปน้ี 

“ยกไม่เจ็บ มือไม่ด้าน ใส่สบาย” (เพศชาย, อาย ุ26 ปี) 
“ระบายอากาศ ระบายเหง่ือ” (เพศชาย, อาย ุ37 ปี) 
“ทนทาน ใส่แล้วไม่ร้อน ไม่อับ กระชับ” (เพศชาย, อาย ุ29 ปี) 
“แขง็แรง ทนทาน หนังไม่แตก อายกุารใช้งาน 1 ปี” (เพศหญิง, อาย ุ29 ปี) 
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บทที่ 5 

สรุปผลกำรวจิยั อภปิรำยและข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษา “การตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย” เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ 
โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่างท่ีออกก าลงักายโดยใช้ถุงมือส าหรับออกก าลงักาย 
จ  านวน 25 คน ผูฝึ้กสอน (Trainer) จ  านวน 5 คน และพนักงานท่ีท างานอยู่ในบริษทัผูผ้ลิตและ
จ าหน่ายยอุปกรณ์กีฬาทุกชนิด จ  านวน 1 คน โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงักาย 
  

 

5.1 สรุปและอภปิรำยผลกำรศึกษำ 
 

5.1.1 ทฤษฎีและลกัษณะหรือเหตุผลในกำรตดัสินซ้ือเส้ือผ้ำและเคร่ืองแต่งกำย 
จากการศึกษาพบว่า เหตุผลในการซ้ือถุงมือออกก าลงักายนั้นเก่ียวข้องกับความ

ปลอดภัยทั้งส้ิน ไม่ว่าจะเป็นการป้องกันการบาดเจ็บจากขอ้มือ การรับน ้ าหนักของข้อมือ การ
ป้องกนัอุปกรณ์กีฬาล่ืนระหว่างการหยิบจบั และเพื่อป้องกนัการเสียดสีบริเวณท่ีสัมผสักบัอุปกรณ์
กีฬา ทั้งน้ีมีความสอดคลอ้งกบัเหตุผลหรือวตัถุประสงคใ์นการสวมใส่เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายในดา้น
ความปลอดภยัทั้งดา้นการปกป้องร่างกายจากสภาวะภายนอก (พวงผกา คุโรวาท, 2535) เช่น สภาพ
ภูมิอากาศ และอนัตรายต่างๆ เป็นต้น แต่ไม่สอดคลอ้งกนัในเร่ืองของลกัษณะสังคม ศาสนา หรือ
วฒันธรรม รวมไปถึงการเสริมสร้างความมัน่ใจหรือบุคลิกภาพก็ตาม (Corrigan, 1998) 

 
5.1.2 แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
จากการศึกษาการตัดสินใจซ้ือพบว่ากลุ่มตวัอย่างทั้งในกลุ่มผูอ้อกก าลงักาย และผู ้

ฝึกสอนใหค้วามส าคญักบัลกัษณะของสินคา้เป็นอนัดบัแรก โดยราคาและสถานท่ีจดัจ  าหน่ายจะถูก
พิจารณาตามล าดบัถดัไป การตดัสินใจซ้ือนั้นจะเปรียบเทียบจากคุณสมบติัว่าสามารถตอบสนอง
ความต้องการได้มากน้อยเพียงใด ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกับความคิดเห็นของพนักงานท่ีท างานอยู่ใน
บริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายยอุปกรณ์กีฬาทุกชนิด ซ่ึงใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ  าหน่ายเป็นอนัดบั
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แรก เน่ืองจากการตดัสินใจซ้ือนั้นข้ึนอยูก่บัความหลากหลายของสถานท่ีจดัจ  าหน่าย  ส่วนโปรโมชัน่
นั้นถูกจดัไวเ้ป็นล าดบัสุดทา้ยเน่ืองจากโปรโมชัน่ท่ีไดรั้บอยา่งเช่นการลดราคา หรือการซ้ือสินคา้คู่
กบัสินคา้อ่ืนนั้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากนกั 

ทั้งน้ีสามารถสรุปการศึกษาไดว้่า กลุ่มตวัอย่างไดรั้บรู้ถึงปัญหาในการออกก าลงักาย 
รับรู้ความตอ้งการและเหตุผลในการใชถุ้งมือออกก าลงักาย จากนั้นจะมีการพิจารณาขอ้มูลของสินคา้ 
ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลของลกัษณะสินคา้ว่าตอบสนองความตอ้งการของตนหรือไม่ และมีการพิจารณา
ปัจจยัดา้นราคาท่ีเหมาะสม แลว้จึงตดัสินใจเลือกซ้ือถุงมือออกก าลงักาย นอกจากน้ีการตดัสินใจซ้ือ
ถุงมือนั้นข้ึนอยูก่บับุคคลอา้งอิง เช่น เพ่ือน คนรู้จกั ผูฝึ้กสอน เป็นตน้อีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Kardes and et al., 2011) โดยท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งตระหนกัถึงปัญหา จากนั้นจึง
คน้ควา้หาขอ้มูล ประเมินค่าทางเลือกและและน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ตลอดจนพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ 
  

5.1.3 แนวคดิทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 
จากการวิจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดเพื่อใช้ในการหาปัจจัยท่ี มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือออกก าลงักาย จากการศึกษาพบว่าปัจจยัทั้ง 4 ดา้นดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Kotler, 2003) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือ
ออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

 ดา้นลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้นสามารถแยกลกัษณะของ
ผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็น 4 ดา้น ดงัน้ี ดา้นคุณภาพของสินคา้ วสัดุท่ีใชใ้นการท าถุงมือออกก าลงักาย รูปทรง
การออกแบบท่ีสวยงาม และตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและน่าเช่ือถือ ในดา้นคุณภาพของสินคา้จะตอ้ง
สามารถช่วยรองรับการบาดเจ็บจากจากฝ่ามือ และขอ้มือ ใส่แลว้กระชบัรู้สึกสบาย ระบายอากาศ ไม่
อบัช้ืน ทนทาน  ส่วนวสัดุท่ีใชใ้นการท าถุงมือออกก าลงักายจะตอ้งใชว้สัดุท่ีเป็นหนงับริเวณส่วนท่ี
สมัผสักบัอุปกรณ์กีฬา จะตอ้งมีความหนา นุ่ม อีกทั้งจะตอ้งมีส่วนท่ีรัดบริเวณขอ้มือ นอกจากน้ีการมี
รูปทรงท่ีสวยงามยงัช่วยเพ่ิมความสนใจในตวัของผลิตภณัฑ์ และตราสินคา้ยงัช่วยให้ผลิตภณัฑ์มี
ความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ีน 

 ดา้นราคาจดัไดว้่ามีความส าคญัเป็นอนัดบัท่ีสองรองจากปัจจยัด้านลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีโดยราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง จะต้องมีราคาท่ีสอดคลอ้งกับ
คุณภาพของสินคา้โดยราคาท่ีเหมาะสมกบัการจ าหน่ายถุงมือ โดยราคาอยูท่ี่ 1,000 – 1,500 บาทต่อคู่  
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ดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่ายเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองลงมาจากราคา โดย
กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นว่าสถานท่ีจดัจ  าหน่ายท่ีเหมาสมกบัการจ าหน่ายถุงมือออกก าลงักายควร
อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ แผนกอุปกรณ์กีฬา และภายในร้านคา้ภายในสถานท่ีออกก าลงักายเพื่อสะดวก
ต่อการซ้ือสินคา้รวมไปถึงสามารถลองสินคา้ไดเ้พ่ือใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน ทั้งน้ีจะตอ้งมี
การขายสินคา้ผา่ส่ือออนไลน์ ควบคู่กนัไปดว้ย เพื่อใหส้ามารถหาซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกยิง่ข้ึนในกรณีท่ี
มีการทดลองใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุดโดย
ท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัน้อยกบัการจดัโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมการขาย เน่ืองจาก กลุ่มตวัอย่าง
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด เพราะถุงมือออกก าลงักายเป็นสินคา้ท่ีไม่
จ  าเป็นตอ้งซ้ือจ านวนมากๆในเวลาเดียวกนั และเป็นสินคา้ท่ีใชเ้พียงคร้ังละ 1 คู่เท่านั้น แต่หากมีการ
ส่งเสริมการขายโดยการจัดโปรโมชั่นก็ควรจะเป็นการลดราคาสินค้าเพ่ือเป็นการจูงใจในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้านั้ นๆมากข้ึน แต่ในทางกลับกันการส่งเสริมการขายโดยการ
ประชาสัมพนัธ์ลกัษณะของผลิตภัณฑ์นั้นมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมากกกว่าการจัดโปรโมชั่น 
เน่ืองจากการประชาสัมพันธ์สินค้าท าให้สินค้าดูมีความน่าเ ช่ือถือ และเป็นท่ี รู้จัก  ซ่ึงการ
ประชาสมัพนัธสิ์นคา้ผา่นผูฝึ้กสอน (Trainer) จะเป็นมีต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด 
  
   

5.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือเป็นแนวทำงในกำรด ำเนินธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยถุงมือส ำหรับใช้
ออกก ำลังกำย 
 

5.2.1 ผลติภัณฑ์  
ผูบ้ริหารควรใหค้วามส าคญักบัลกัษณะของสินคา้ในการรองรับการบาดเจ็บ หรือเพื่อ

ความปลอดภยัเป็นหลกั และมีการพฒันารูปแบบท่ีหลากหลาย สวยงามมากข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนัถุง
มือออกก าลงักายส่วนใหญ่ท่ีขายในทอ้งตลาดมีรูปแบบท่ีไม่หลากหลาย ดงัน้ีสามารถท่ีจะพฒันาใน
เร่ืองของรูปแบบใหห้ลากหลายมากยิง่ข้ึน หรือท าใหสิ้นคา้มีลกัษณะเฉพาะตวัตามความตอ้งการของ
ลูกคา้แต่ละรายได ้เพ่ือสร้างความแตกต่างและเพ่ือใหร้องรับการแข่งขนัท่ีเพ่ิมข้ึนในตลาดได ้
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5.2.2 ด้ำนรำคำ 
ราคาตอ้งเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ควรอยู่ท่ี 1,000 – 1,500 บาท และไม่ควรเกิน 

2,000บาท ทั้งน้ีอายกุารใชง้านของถุงมือจะตอ้งใชง้านไดป้ระมาณ 1 ปี แต่เน่ืองจากถุงมือออกก าลงั
กายท่ีเป็นตราสินคา้ใหม่และยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนักควรจะมีราคาท่ีต ่ากว่าตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง เพื่อ
เป็นทางเลือกท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภค 
 

5.2.3 ด้ำนสถำนที่จดัจ ำหน่ำย 
ควรจะมีการขายหน้าร้านภายในสถานท่ีออกก าลงักาย และห้างสรรพสินคา้ ร่วมกบั

การขายใน ส่ือออนไลน์ อย่างเช่น เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม เป็นตน้ การมีหนา้ร้านคา้นั้นเพ่ือ
สร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้ว่าหากเกิดปัญหาสามารถปรึกษา ขอค าแนะน าหรือเขา้มาคืนสินคา้ได้
แน่นอน และลูกคา้สามารถท่ีจะทดลองใชสิ้นคา้ได ้ 
 

5.2.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 
ส าหรับดา้นการประชาสัมพนัธ ์ควรส่งเสริมใหม้ีการขายผ่านผูฝึ้กสอน (Trainer) เพื่อ

เพ่ิมความน่าเช่ือใหก้บัสินคา้ มีการตั้งบูธแสดงสินคา้ และแผน่ป้ายประชาสัมพนัธสิ์นคา้ในสถานท่ี
ออกก าลงักายต่างๆ เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ ตราสินคา้ รวมไปถึงลกัษณะเด่นของสินคา้ 
นอกจากน้ีจะตอ้งมีการประชาสัมพนัธผ์่านส่ืออนไลน์ โดยเป็นคลิปวีดีโอรีวิวสินคา้จากผูฝึ้กสอน 
(Trainer) หรือนกักีฬาท่ีเป็นท่ีรู้จกัทั้งน้ีการประชาสมัพนัธค์วรท่ีจะส่ือสารในส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น 
การบอกประโยชน์ของถุงมือออกก าลงักายว่า เป็นถุงมือท่ีใชว้สัดุท่ีป้องกนัการบาดเจ็บจากการเสียด
สี และป้องกนัการบาดเจ็บบริเวณข้อมือ รวมถึง ระบายอากาศไม่อบัช้ืน มีความแข็งแรงทนทาน 
เน่ืองจากผูอ้อกก าลงักายส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมาก  

ดา้นโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมควรจะเป็นการลดราคา ซ่ึงอาจจะเป็นการซ้ือจ านวนมากๆ 
แลว้ลดราคาเพื่อท าใหเ้กิดการจูงใจใหซ้ื้อหลายๆคน นอกจากน้ียงัสามารถเสนอโปรโมชัน่ซ้ือสินคา้
คนละชนิดในตราสินคา้เดียวกนัแลว้จะลดราคา เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืนๆ ในตรา
สินคา้เดียวกนั 
 

5.2.5 ด้ำนพฤตกิรรมผู้บริโภค 
จากการศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือถุงมือออกก าลงักายนั้น จะช่วยให้สามารถวางกล

ยทุธท์างการตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยจากการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าผูบ้ริโภค
เลือกท่ีจะตดัสินซ้ือถุงมือออกก าลงักายจากลกัษณะของผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก ดงันั้นจะตอ้งมีการ
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น าเสนอหรือประชาสัมพนัธ์สินคา้ ให้ผูบ้ริโภคทราบ และสามารถน ามาเปรียบเทียบ ในดา้นของ
คุณภาพ การตอบสนองความตอ้งการ วสัดุท่ีใช ้รวมไปถึงการตั้งราคา โดยขอ้มูลเหล่าน้ีจะตอ้งคน้หา
ไดง่้าย และเขา้ถึงผูบ้ริโภค จากนั้นน าเสนอช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงได ้เพ่ือน าไปสู่
การตดัสินใจซ้ือ และสามารถบอกต่อหรือแนะน าสินคา้ไปยงับุคคลอ่ืนๆ 
 
 

5.3 ข้อจ ำกัดในกำรท ำกำรวจิยัและข้อเสนอแนะส ำหรับงำนวจิยัในอนำคต 
1. เน่ืองจากผูว้ิจัยการเลือกตัวอย่างของการวิจัยคร้ังน้ีเป็นเป็นการสุ่มตวัอย่างโดย

พิจารณาตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-probability 
method) ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งจึงอาจมิใช่ตวัแทนท่ีแทจ้ริงของประชากร  

2. งานวิจยัน้ีท าการวิจยักบักลุ่มตวัอยา่งในกลุ่มคนท่ีออกก าลงักาย ผูฝึ้กสอน (Trainer) 
และพนักงานบริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬาภายในกรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงอาจจะไม่
สามารถสะทอ้นถึงประชากรภายในประเทศทั้งหมดได ้ส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไปอาจศึกษา
กลุ่มตัวอย่างท่ีอยู่ทุกภาคในประเทศไทยเพื่อผลการศึกษาสามารถสะท้อนถึงประชากร
ภายในประเทศไดท้ั้งหมด 

3. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพียงการตดัสินใจซ้ือถุงมือส าหรับใชอ้อกก าลงั
กายเท่านั้นไม่รวมถึงสินค้าท่ีเก่ียวข้องในการออกก าลงักาย ดงันั้นการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป ควร
ท าการศึกษาเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งในการออกก าลงักาย เช่น ชุดกีฬา อุปกรณ์เสริมในการออก
ก าลงักาย เป็นตน้ เพื่อให้ทราบถึงแนวทาง ความตอ้งการ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในมุมมองท่ี
กวา้งข้ึน 
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