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สุดทา้ยน้ีคุณประโยชน์ท่ีพึงมีจากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอนอ้มบูชาแด่คุณบิดา 
มารดา ผูใ้หทุ้กส่ิงทุกอยา่งแก่ผูว้จิยั และคณาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสาทความรู้ต่างๆ ใหแ้ก่ผูว้จิยัมา
โดยตลอด 
 

วฒิุนนัท ์ พิมเพราะ 

 



ค 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ี
ออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
วฒิุนนัท ์พิมเพราะ 5850399 
 
กจ. ม. 
 
คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ : ราชา มหากนัธา, Ph.D., ผูช่้วยศาสตราจารย ์พลัลภา ปีติสันต,์ 
Ph.D., บุริม โอทกานนท,์ M.B.A. 
 

บทคดัยอ่ 
งานสารนิพนธ์เร่ือง ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง

กล้ามเน้ือและข้อต่อของผู ้บริโภคท่ีออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี
วตัถุประสงค์  เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการออกก าลังกายของผู ้บริโภคท่ีออกก าลังกายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ศึกษาพฤติกรรมของผูอ้อกก าลังกายในการเลือกซ้ือและศึกษา
ความส าคญัของปัจจยัด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อ โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษา คือ ผูอ้อกก าลงักาย จ านวน 200 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม 
และใช้สถิติ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ 
Independent Sample T-test เพื่อวเิคราะห์หาความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ี
เป็นอิสระต่อกนั, F-test (One Way Anova) เพื่อทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นต่างๆในเลือก
ซ้ือท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัและทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยผลการศึกษา
พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาด โดยให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองท่ีมี
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุดไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ ปัจจยัดา้นราคา เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุดไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  
 
ค าส าคญั: อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ/พฤติกรรมในการเลือกซ้ือ/ผูอ้อกก าลงักาย 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

การออกก าลงักายไดรั้บความสนใจเพิ่มมากข้ึนจากคนเกือบทุกเพศทุกวยั โดยในช่วง    
3 - 4 ปีท่ีผา่นมา (ตั้งแต่ พ.ศ. 2555-2558) คนไทยต่ืนตวักบักระแสรักสุขภาพและหนัมาออกก าลงั
กายเพื่อสุขภาพมากข้ึน มาพร้อมกบัความตอ้งการขจดัส่วนเกิน เพิ่มส่วนขาดให้มีรูปร่างดีและ
แขง็แรงตาม ดารา นกัแสดง เน็ตไอดอล (Net Idol) ทางการกีฬาและกระแสการออกก าลงักายใหม่ๆ  
ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง เช่น เล่นฟุตบอล วิง่ ป่ันจกัรยาน เตน้แอโรบิค โยคะ เวทเทรนน่ิง 
(Weight Training) หรือแมแ้ต่ออกก าลงักายดว้ยอุปกรณ์ออกก าลงักายต่างๆ ในฟิตเนสและท่ีบา้น  

โดยในปัจจุบนั (พ.ศ. 2559) ประเทศไทย มีจ านวนผูอ้อกก าลงักายหรือเล่นกีฬากวา่ 16 
ลา้นคนและมีแนวโนม้เพิ่มจ านวนข้ึนตามล าดบั (Marketeer, 2559) ไดก้ลายเป็นกลุ่มเป้าหมายทาง
การตลาดท่ีน่าสนใจและมีจ านวนไม่นอ้ย กระแสความนิยมการออกก าลงักายยงัไดส้ร้างโอกาสทาง
ธุรกิจใหก้บัธุรกิจต่อเน่ืองอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งอีกมากมาย เช่น ธุรกิจเคร่ืองแต่งกายและอุปกรณ์กีฬา      
โดยส่ิงหน่ึงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงการเติบโตนั้นก็คือ ยอดการน าเขา้สินคา้ในกลุ่มน้ีเติบโตแบบกา้ว
กระโดดโดยพบวา่ ในช่วง 8 เดือนแรกของปี 2558 ไทยมีการน าเขา้สินคา้กลุ่มชุดกีฬา ราว 14.3 ลา้น
เหรียญสหรัฐ ขยายตวัถึง 31.2% จากช่วงเดียวกนัของปีท่ีผา่นมา (กวพีล พนัธ์ุเพง็, 2558)  

นอกจากน้ียงัมีธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีไดรั้บอานิสงส์จากกระแสดงักล่าวอีก เช่น ธุรกิจอาหาร
เสริมท่ีขยายตวัเฉล่ียต่อปีเท่ากบั 20% ในปี พ.ศ. 2553-2557 (กวพีล พนัธ์ุเพง็, 2558) และอีกหน่ึง
ธุรกิจท่ีน่าสนใจคือ อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support)  เน่ืองจากการออกก าลงั
กาย ทั้งการวิง่ การป่ันจกัรยาน หรือเล่นกีฬา จะเนน้การใชก้ลา้มเน้ือและขอ้ต่อเป็นหลกั ท าใหอ้าจ
เกิดอาการบาดเจบ็ไดง่้าย โดยเฉพาะบริเวณหลงั สะโพก บริเวณขอ้ต่อต่างๆ เช่น ขอ้มือ ขอ้เทา้ และ
หวัเข่า เป็นตน้  

จากขอ้มูลพบวา่ อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อมีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึน โดย
จากตวัเลขยอดขายในปี 2558 อยูท่ี่ 33 ลา้นบาท เพิ่มข้ึน 7% จากปี 2557 และคาดการณ์วา่ในปี 2559 
น้ียอดขายของสินคา้กลุ่มอุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อน้ีจะอยูท่ี่ประมาณ 40 ลา้นบาท 
เพิ่มข้ึน 
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21% จากปี 2558 (IMS Data, 2559) โดยมีสินคา้ท่ีหลากหลายท่ีจดัหน่ายในตลาด เช่น อุปกรณ์พยงุ
ขอ้มือ (Wrist Support), อุปกรณ์พยงุขอ้เทา้ (Ankle Support), อุปกรณ์พยงุเข่า (Knee Support) และ 
อุปกรณ์พยงุหลงั (Back Support) เป็นตน้ ซ่ึงคุณภาพของสินคา้ก็จะแตกต่างกนัตามวตัถุดิบท่ี
น ามาใชแ้ละแหล่งท่ีมาของสินคา้ เช่น สินคา้คุณภาพสูงท่ีใชว้ตัถุดิบจากต่างประเทศและน าเขา้มา
จากอเมริกาหรือยโุรป สินคา้ท่ีใชว้ตัถุดิบในไทยและผลิตในประเทศไทย หรือสินคา้คุณภาพต ่าท่ี
น าเขา้มาจากประเทศจีน ซ่ึงราคาของสินคา้นั้นก็จะแตกต่างกนัตามวตัถุดิบท่ีใชแ้ละแหล่งท่ีมาของ
สินคา้ โดยผูเ้ล่นหลกัท่ีเขา้ท าตลาดในไทยนั้นมีหลายแบรนด ์เช่น แอลพี (LP), ฟูทูโร่ (Futuro) และ
ทูบีกริบ (Tubigrip) เป็นตน้  

เน่ืองจากความหลากหลายของสินคา้ทั้งในดา้นของแหล่งผลิต วตัถุดิบท่ีน ามาใช ้
ประกอบกบัความหลากหลายของแบรนดท่ี์มีจ าหน่ายในตลาด ท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งศึกษาขอ้มูลสินคา้
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเน่ืองจากสินคา้ค่อนขา้งจ าเพาะเจาะจงต่อการใชง้านและมีราคาค่อนขา้ง
สูง  

จากความส าคญัท่ีกล่าวมาเบ้ืองตน้ ท าใหผู้ว้จิยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ี
ออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อน าผลการวิจยัท่ีไดไ้ปพฒันากลยทุธ์ใชใ้น
การวางแผนทางการตลาดหรือน าไปใชป้รับปรุงพฒันาสินคา้เพื่อใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้

 
 

1.2  ค ำถำมกำรวจิัย 

1. ผูอ้อกก าลงักายมีพฤติกรรมในการออกก าลงักายอยา่งไร 
2. พฤติกรรมของผูอ้อกก าลงักายในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ

คืออะไร 
3. ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้

ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลคืออะไร 
 
 

1.3  วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการออกก าลงักายของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูอ้อกก าลงักายในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. เพื่อศึกษาความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุ
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 

1.4  สมมติฐำนในกำรวจิัย 
1. ผูอ้อกก าลงักายท่ีมีปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั เช่น เพศ อายุ 

รายได ้ การศึกษา และอาชีพใหค้วามส าคญักบัปัจจยัต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 

2. ผูอ้อกก าลงักายท่ีมีพฤติกรรมในการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 

 
 

1.5  ตัวแปรทีศึ่กษำ 
1.  ตวัแปรตน้: เพศ อาย ุรายได ้การศึกษา อาชีพ พฤติกรรมในการออกก าลงักาย  
2.  ตวัแปรตาม: ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุ 

กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 
 
 

1.6  ขอบเขตของกำรวจิัย  

1. ดา้นเน้ือหา:    ศึกษาความส าคญัของปัจจยัต่างๆ       ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุ
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. ดา้นประชากรท่ีศึกษา: ประชากรท่ีศึกษา   คือ  ผูอ้อกก าลงักาย อยา่งนอ้ย  1   ชัว่โมง
ต่อคร้ัง 2 คร้ังต่อเดือน   และออกก าลงักายอยา่งต่อเน่ืองมาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 3 เดือน โดยใชว้ธีิการเก็บ
ขอ้มูลจากแบบสอบถาม มีขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 คน แบบ Non-Probability Sampling 

3. ดา้นสถานท่ีศึกษา:   ประชากรท่ีอาศยั    อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครมหานคร     และ
ปริมณฑล 

4. ดา้นระยะเวลา: ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ ตั้งแต่วนัท่ี 21 
พฤศจิกายน - 5 ธนัวาคม พ.ศ. 2559 โดยใชร้ะยะเวลา 2 สปัดาห์ 
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1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
1. เพื่อทราบถึงความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้ม- 

เน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
2. ผูผ้ลิตสามารถน าผลท่ีไดจ้ากการวจิยัไปพฒันาสินคา้ใหม่ 
3. ผูจ้ดัจ  าหน่ายสามารถน าผลท่ีไดจ้ากการวจิยัไปใชใ้นการวางแผนทางการตลาด เพื่อ

ใชจ้ดัท าส่ือหรือโปรโมชัน่ใหต้รงกบัตามตอ้งการของลูกคา้ได ้
 
 

1.8  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1. อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) คือ อุปกรณ์ท่ีช่วยในการ

กระชบักลา้มเน้ือหรือประคอง เพื่อช่วยบรรเทาอาการบาดเจบ็หรือป้องกนัการบาดเจบ็ เช่น  อุปกรณ์
พยงุขอ้มือ (Wrist Support), อุปกรณ์พยงุหลงั (Back Support), อุปกรณ์พยงุขอ้เทา้ (Ankle Support) 
เป็นตน้  

2. ผูอ้อกก าลงักาย ในงานวจิยัน้ีหมายถึง ผูอ้อกก าลงักาย (เล่นฟุตบอล วิง่ เดิน ป่ัน
จกัรยาน เตน้แอโรบิค โยคะ เวทเทรนน่ิง) อยา่งนอ้ย 1 ชัว่โมงต่อคร้ังและ 2 คร้ังต่อเดือน โดย            
ออกก าลงักายอยา่งต่อเน่ืองมาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 3 เดือน 
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บทที ่2 
ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ
ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้จิยัไดศึ้กษาขอ้มูลเอกสาร
แนวคิดทฤษฎี และงานวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยผูว้จิยัไดจ้  าแนกประเด็นการศึกษาคน้ควา้ตามล าดบั
ดงัน้ี 

2.1 ค าส าคญั 
2.1.1 การออกก าลงักาย 
2.1.2 อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการบาดเจบ็จากการออกก าลงักาย 
2.2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
2.2.3 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ 
2.3.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 

 
 

2.1  ค าส าคญั 
 
2.1.1  การออกก าลงักาย 
สายณัห์ สุขยิง่ (2543) กล่าววา่ การออกก าลงักาย หมายถึง การกระท าใดๆ ท่ีมีการ

เคล่ือนไหวส่วนต่าง ๆ ของร่างกายเพื่อสุขภาพ เพื่อความสนุกสนาน และเพื่อสังคม โดยใชกิ้จกรรม
ง่าย ๆ เช่น วิง่ กระโดดเชือก การบริหารร่างกาย การยกน ้าหนกั แอโรบิค วา่ยน ้า ป่ันจกัรยาน เกมส์ 
และการละเล่นพื้นเมือง เป็นตน้
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ไพบูลย ์ศรีชยัสวสัด์ิ (2549) กล่าววา่ การออกก าลงักาย หมายถึง การท่ีร่างกายไดมี้การ
เคล่ือนไหวระบบต่างๆ ของร่างกายท าให้ระบบการไหลเวียนของเลือดไดมี้การสูบฉีดเพิ่มมากข้ึน 
และระบบกลา้มเน้ือทุกส่วนของร่างกายไดมี้การยดืหดและคลายกลา้มเน้ือโดยใชกิ้จกรรมง่ายๆ เช่น 
วิ่ง กระโดดเชือก การบริหารร่างกาย การยกน ้ าหนัก แอโรบิค ว่ายน ้ า ป่ันจักรยาน เกม และ  
การละเล่นพื้นเมือง เป็นตน้ ท าให้สามารถประกอบกิจกรรมงานประจ าวนัไดอ้ย่างกระฉับกระเฉง    
มีภูมิตา้นทานโรคสูงมีสมรรถภาพทางกายท่ีดี 

แลมป์ (2527) กล่าวว่า การออกก าลังกาย หมายถึง การท างานของกล้ามเน้ือลาย     
เพื่อใหร่้างกายมีการเคล่ือนไหวตามความมุ่งหมาย โดยท่ีมีการท างานของระบบต่างๆ ในร่างกายช่วย
สนบัสนุนใหก้ารออกก าลงักายมีประสิทธิภาพและคงอยูไ่ด ้

กล่าวโดยสรุปคือ การออกก าลงักาย หมายถึง การกระท าใดๆ ท่ีมีการเคล่ือนไหวส่วน
ต่างๆ ของร่างกาย เพื่อให้ร่างกายแข็งแรงมีสุขภาพดี รูปร่างดี ตลอดจนฟ้ืนฟูกลา้มเน้ือหลงัจากการ
บาดเจ็บหรือพิการ รวมทั้งผ่อนคลายความตึงเครียดจากการท างานหรือชีวิตประจ าวนั เม่ือร่างกาย
แขง็แรงก็จะท าใหป้ราศจากโรคภยัได ้

 
2.1.2 อุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้และข้อต่อ 
วรรธนะ แถวจันทึก (2552) กล่าวว่า อุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อ คือ 

เคร่ืองมือทางกายภาพ เพื่อลดอาการปวดและช่วยฟ้ืนฟูกลา้มเน้ือใหก้ลบัคืนสู่สภาพเดิมโดยเร็ว 
วุฒิชัย ชูเมือง (2559) กล่าวว่า อุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและขอ้ต่อ คืออุปกรณ์ทาง

กายภาพบ าบดัช่วยลดการบาดเจ็บของกลา้มเน้ือ อีกทั้งยงัช่วยฟ้ืนฟูสมรรถนะของร่างกายและเป็น
ส่วนช่วยเสริมประสิทธิภาพดา้นการรักษา 

กล่าวโดยสรุปคือ อุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อ หมายถึง อุปกรณ์หรือ   
เคร่ืองมือทางกายภาพท่ีช่วยบ าบดั หรือบรรเทาอาการปวด การบาดเจ็บของกลา้มเน้ือ และยงัช่วย
ฟ้ืนฟูกลา้มเน้ือใหก้ลบัคืนสู่สภาพเดิมโดยเร็ว  

 
 

2.2  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 

2.2.1  แนวคิดเกีย่วกบัการบาดเจ็บจากการออกก าลงักาย 
วรรธนะ แถวจนัทึก (2552) กล่าวว่า การเล่นกีฬาหรือออกก าลงักายเป็นส่ิงจ าเป็นใน

ชีวติประจ าวนัเพราะจะช่วยให้ร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์และมีสุขภาพดีข้ึนได ้แต่ถา้มีการปฏิบติัท่ีไม่
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ถูกตอ้ง ขาดความระมดัระวงัก็อาจเกิดการบาดเจ็บและอาจเป็นอนัตรายถึงชีวิตไดเ้ช่นกนั ดงันั้นการ
มีความรู้ ความเขา้ใจ เจตคติ และการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งต่อการบาดเจ็บท่ีเกิดข้ึนจากการเล่นกีฬาหรือ
ออกก าลงักาย จะช่วยให้การบาดเจ็บหายเร็วข้ึนและสามารถกลบัไปเล่นกีฬานั้นๆไดอี้กดว้ยความ
ปลอดภยั 

 
การป้องกนั และการดูแลอาการบาดเจ็บจากการเล่นกฬีาหรือออกก าลงักาย 
การบาดเจ็บจากการเล่นกีฬาหรือออกก าลงักาย สามารถเกิดข้ึนไดก้บัทุกๆส่วนของ

ร่างกาย การบาดเจ็บท่ีเกิดข้ึนนั้น มีต าแหน่งท่ีเกิดแตกต่างกนั แลว้แต่การใช้ส่วนหรืออวยัวะของ
ร่างกายหนกัไปในทางใด การบาดเจ็บจากการเล่นกีฬาหรือออกก าลงักาย ท าให้เกิดการจ ากดัการ
เคล่ือนไหว การบาดเจบ็จากการเล่นกีฬาบางชนิด นกักีฬาหรือผูฝึ้กสอนสามารถรักษาพยาบาลเองได ้
โดยไม่จ  าเป็นตอ้งมีความรู้ทางการแพทยม์ากนกั แต่การบาดเจ็บบางชนิดจ าเป็นตอ้งให้แพทยเ์ป็นผู ้
บ  าบดัรักษาเท่านั้น การปฐมพยาบาลและการรักษาเป็นเร่ืองส าคญัมาก โดยเฉพาะการปฐมพยาบาลท่ี
ถูกวธีิจะช่วยท าใหก้ารรักษาง่ายข้ึน ช่วยลดอนัตรายและภาวะแทรกซอ้นลงได ้

 
ลกัษณะและชนิดของการบาดเจ็บจากการออกก าลงักาย 
การบาดเจบ็ท่ีกลา้มเน้ือและเอน็กลา้มเน้ือ 
1. ตะคริว (Cramp) เกิดจากการเกร็งตวัชัว่คราวของกลา้มเน้ือ  
2. กลา้มเน้ือบวม (Compartmental Syndrome) เกิดจากการฝึกซ้อมหนกัเกินไป ท าให้มี

การคัง่ของน ้ านอกเซลล์กลา้มเน้ือ ท าให้น ้ าท่ีคัง่เกิดแรงดนัเบียดมดักลา้มเน้ือท่ีอยู่ขา้งเคียง จะเกิด
อาการบวมตึงท่ีกลา้มเน้ือ จะรู้สึกปวด ส่วนใหญ่จะพบท่ีกลา้มเน้ือน่อง  

3. กลา้มเน้ือฉีก (Strain) มกัพบท่ีกลา้มเน้ือตน้ขาดา้นหนา้ ดา้นหลงั และน่อง  
 
การบาดเจ็บท่ีขอ้ต่อและเอ็นยึดขอ้ พบในนกักีฬาบ่อยท่ีสุดโดยเฉพาะในกีฬาท่ีมีการ

ปะทะ มีดงัน้ี 
1. ขอ้ขดั (Locking) เป็นอาการติดขดัในการเคล่ือนไหวของขอ้ต่อในช่วงใดช่วงหน่ึง  
2. ขอ้บวม (Swelling) เกิดจากหลายสาเหตุดงัน้ี 

ก. การบวมนอกขอ้ต่อ เกิดจาการอกัเสบของถุงหล่อล่ืน (Bursa) นอกขอ้
ต่อ โดยทัว่ไปมกัไม่มีอนัตรายมากนกันอกจากท าใหร้ าคาญ หรือในบางคนอาจมีอาการปวดร่วมดว้ย 
การรักษาโดยวธีิทางกายภาพบ าบดัหรือโดยการผา่ตดั 
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ข. การบวมภายในขอ้ต่อ เกิดจากการบวมภายในขอ้ต่อ บวมออกมานอก
ขอ้ต่อ การรักษาโดยการผา่ตดั 

3. ขอ้ติด (Stiffness) ภายหลงัการบาดเจบ็ของขอ้ต่อ มกัจะท าให้ขอ้นั้นติดเพราะกลา้ม- 
เน้ือรอบๆ เกิดการตึงตวั เน่ืองจากไม่ได้เคล่ือนไหวเป็นเวลานานๆ การรักษาโดยวิธีทางกายภาพ 
บ าบดั 

4. ขอ้แพลง (Sprain) เกิดจากการเคล่ือนไหวของขอ้ต่อเกินมุมปกติ ท าให้เกิดการฉีก
ขาดของเอน็ยดึขอ้ต่อ รวมถึงปลอกหุม้ขอ้ต่อฉีกขาดดว้ย  

5. ขอ้หลุดหรือเคล่ือน (Dislocation) เป็นลกัษณะท่ีขอ้ต่อกระดูกหลุดออกจากท่ีท่ีมนั
อยูต่ามปกติ ท าใหเ้ยือ่หุม้ขอ้ต่อฉีกขาด กลา้มเน้ือ หลอดเลือด เส้นประสาทบริเวณนั้นฉีกขาด  

 
ประเภทของการออกก าลงักายเพือ่ฟ้ืนฟูสมรรถภาพ 
1. การออกก าลงักายเพื่อเสริมสร้างความแข็งแรง จะอาศยัน ้ าหนกัหรือแรงตา้นเขา้มา

เก่ียวขอ้ง 
2. การออกก าลงักายเพื่อให้ขอ้ท่ีติดมีการเคล่ือนไหวท่ีดีข้ึน มกัพบท่ีไหล่ ศอก เข่าและ

น้ิวมือ ท าโดยการบริหารร่างกายในส่วนนั้นๆเพื่อใหผู้ป่้วยสามารถเคล่ือนไหวไดดี้ข้ึน 
3. การออกก าลงักายเพื่อให้มีการท างานประสานกนัระหวา่งประสาทและกลา้มเน้ือดี

ข้ึน เช่นในรายท่ีเอ็นฉีกขาด หรืออมัพาต ตอ้งฝึกโดยการให้ท าซ ้ าๆในกิจกรรมหน่ึงเพื่อให้เกิดการ
ประสานงานของระบบประสาทและกลา้มเน้ือ โดยเร่ิมจากง่ายๆ ก่อน แลว้จึงเพิ่มความซบัซ้อนข้ึน
ตามล าดบั 

4. การออกก าลงักายเพื่อเสริมสร้างความทนทาน เป็นการออกก าลงักายโดยใชน้ ้ าหนกั
นอ้ยๆ แต่เนน้จ านวนคร้ังใหม้าก 

5. การออกก าลงักายเพื่อการผอ่นคลาย เป็นการออกก าลงักายในผูป่้วยท่ีมีความเครียด
สูง โดยใหผู้ป่้วยอยูใ่นสถานท่ีท่ีสงบ อยูใ่นท่าท่ีสบาย หายใจเขา้ออกชา้ๆเป็นจงัหวะ บริหารโดยการ
เหยยีดขอ้ต่อต่างๆไปมาอยา่งสบาย  

กล่าวโดยสรุปการบาดเจ็บจากการออกก าลงักาย สามารถเกิดข้ึนไดก้บัทุกๆส่วนของ
ร่างกาย การบาดเจ็บอาจเกิดจากการขาดความระมดัระวงัหรืออุบติัเหตุ ท าให้ร่างกายไดรั้บบาดเจ็บ
และตอ้งหยุดหรือพกัการเคล่ือนไหวของร่างกายส่วนนั้นๆ ดงันั้น การมีความรู้ ความเขา้ใจ เจตคติ 
และการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งต่อการบาดเจบ็ท่ีเกิดข้ึนจากการออกก าลงักาย จะช่วยให้การบาดเจ็บหายเร็ว
ข้ึนและสามารถกลบัไปใชชี้วติประจ าวนัไดอ้ยา่งปกติไดอ้ยา่งโดยเร็ว 
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2.2.2  แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีจุดประสงค์ เพื่อทราบถึงลักษณะความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในแต่ละดา้นเพื่อท่ีจะจดัการวธีิการทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีผูข้ายไม่สามารถคาด 
คะเนได ้ทั้งน้ีนกัการตลาดตอ้งคน้หาวา่ลกัษณะของผูบ้ริโภคและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิง
ใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สาหรับนักการตลาด คือ 
ทราบความตอ้งการ และลกัษณะของผูบ้ริโภค 

วอลเตอร์ (Walters.  1978:  115)  ได้อธิบายความหมายของค าว่า  การตัดสินใจ 
(Decision) ไวว้า่หมายถึงการเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ 
ท่ีมีอยู ่

 คอตเลอร์ (Kotler.  2000: 176-178) กล่าวว่า วิธีการท่ีผู ้บริโภคท าการตัดสินใจ
ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน คือแรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติของผูบ้ริโภคซ่ึงจะ
สะทอ้นถึงความตอ้งการความตระหนกัในการท่ีมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภค
เขามาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู่ หรือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มา และสุดทา้ยคือการประเมินค่า
ของทางเลือกเหล่านั้น 

 
ความหมายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 กระบวนการ คือ การตระหนกั

ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งตระหนกัว่าความตอ้งการของตนเองเป็น
อยา่งไร และความตอ้งการดงักล่าว จะเร่ิมตน้มาจากแรงผลกัดนัอยา่งไร ท่ีมาจากประสบการณ์ และ
จากเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีประสบพบว่า หลังจากนั้น ผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาข่าวสาร (Information 
Search) เพื่อศึกษาวา่ สินคา้และบริการท่ีตนเองตอ้งการนั้น เป็นอยา่งไร ทั้งทางบวกและทางลบ อนั
จะส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคทาการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) วา่จะตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการอย่างไร และหากผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือแลว้ (Purchase Decision) ก็จะพิจารณาว่า
ภายหลงัจากท่ีซ้ือสินคา้และบริการนั้น พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post purchase Behavior) หรือวา่พึงพอใจ
ต่อการซ้ือสินคา้และบริการท่ีซ้ือมาเป็นอยา่งไร และหากเกิดความพึงพอใจ ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือสินคา้
และบริการนั้นต่อไป 

แนวทางของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 



10 
 

1. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ขั้นตอนการประเมินผูบ้ริโภคจะสร้างความ
ตั้งใจซ้ือข้ึน โดยทัว่ไปการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัจะท าการซ้ือตราท่ีชอบมากท่ีสุด แต่ทวา่ มี
ปัจจยั 2 ประการ อาจเขา้มาขวางระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ปัจจยัแรก คือ ทศันคติของผูอ่ื้น เช่น การท่ีบุคคลรอบขา้งให้ความส าคญักบัการซ้ือ
สินคา้ท่ีมีราคาถูก ก็จะชกัชวนให้ผูซ้ื้อ มีการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูกเหมือนกนั ปัจจยัท่ีสอง คือ ปัจจยั
ทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง ผูบ้ริโภคอาจสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึนมา โดยอิงปัจจยัต่างๆ เช่น รายไดท่ี้
คาดว่าจะได้รับราคาท่ีคาดหมาย และคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีคาดว่าจะได้รับ อย่างไรก็ดี 
เหตุการณ์ท่ีคาดไม่ถึงอาจเปล่ียนความตั้งใจซ้ือไดก้ารตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคอาจตอ้งทาการตดัสินใจ
ย่อย 5 ประการ เพื่อการซ้ือสินคา้ไดแ้ก่การตดัสินใจเลือกตรา ตดัสินใจเลือกผูข้าย ตดัสินใจเลือก
จ านวน ตดัสินเลือกจงัหวะเวลาและการตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการจ่ายเงิน แต่การซ้ือสินคา้ท่ีใชทุ้กวนั
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือนอ้ยกวา่น้ี 

2. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีมีการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภค
จะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อพฤติกรรมหลังการซ้ือข้ึน ปัญหาอยู่ท่ีว่าอะไรเป็น
ตวัก าหนดว่าผูบ้ริโภคพอใจหรือไม่พอใจในการซ้ือ ค าตอบก็ คือ ข้ึนอยู่กบัความสัมพนัธ์ระหว่าง
ความคาดหมายของผูบ้ริโภคกบัการปฏิบติัการของสินคา้ ถา้สินคา้นอ้ยกวา่ความคาดหมาย ผูบ้ริโภค
จะผดิหวงั ถา้ตรงกบัความคาดหมายผูบ้ริโภคจะพอใจ ถา้ดีเกินความคาดหมายผูบ้ริโภคจะปล้ืมและ
ยนิดีมากผูบ้ริโภคอิงความคาดหมายไวก้บัข่าวสารท่ีไดรั้บ ถา้ผูข้ายอา้งการปฏิบติังานของสินคา้เกิน
ความเป็นจริง ผลก็คือ ผูบ้ริโภคจะไม่พอใจ ดงันั้น ผูข้ายจะตอ้งซ่ือสัตยใ์นการเสนอขอ้อา้งของ
สินคา้ของเขา ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจเขาก็จะสร้างความซ่ือสัตยต่์อตรายี่ห้อ ถา้ไม่พอใจก็อาจจะ
เลิกเป็นลูกคา้หรือทาการคืนสินคา้ ดงันั้น จะเป็นการฉลาดถ้าบริษทัจะท าการวดัความพอใจของ
ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะข้ึนอยูก่บัลกัษณะทางกายภาพ และลกัษณะทางกายภาพจะถูก
ก าหนดดว้ยสภาพจิตวทิยาโดยสังคมหรือตนเอง รวมถึงวฒันธรรมท่ีแตกต่างของแต่ละทอ้งถ่ิน โดย
ท่ีปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

1. ลกัษณะทางสรีระ (Physiological Characteristic) เป็นความตอ้งการข้ึนพื้นฐานของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงทุกบุคคลจ าเป็นตอ้งมีเพื่อให้สามารถด ารงชีวิตอยู่ได ้การวิเคราะห์ความเปล่ียนแปลง
ทางด้านสรีระจึงเป็นส่ิงแรกท่ีต้องพิจารณาถึง เน่ืองจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค 

2. สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) คือ ลกัษณะของความตอ้งการของแต่ละ
บุคคลท่ีเกิดจากสภาพจิตใจท่ีแตกต่างกนั โดยอาจเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยรวม 
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3. ครอบครัว (Family) คือ กลุ่มสังคมระดบัแรก โดยครอบครัวเป็นแหล่งให้ความรู้ 
อบรม และสร้างประสบการณ์ของบุคคลให้แตกต่างกัน ถ่ายทอดลักษณะนิสัย ครอบครัวจึงมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค 

4. สังคม (Social) ระบบสังคมเป็นส่ิงท่ีอยู่รอบตวัของแต่ละบุคคล ซ่ึงจะมีผลท าให้
บุคคลนั้นตอ้งปฏิบติัตวัสอดคล้องกบัลกัษณะของสังคมนั้นๆ ซ่ึงแต่ละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกนัออกไป 

5. วฒันธรรม (Culture) คือ วิถีชีวิตท่ีบุคคลในสังคมยอมรับ ยินดี และพร้อมใจ
ประพฤติปฏิบติัพร้อมกนั 

 
ปัจจัยภายในทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
1. ความตอ้งการและความจ าเป็นโดยรวมของผูบ้ริโภค ความจ าเป็นใชส้ าหรับสินคา้ท่ี

จ  าเป็นต่อการด ารงชีพ โดยความปรารถนาถือว่าเป็นความตอ้งการในดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลอย่างมาก 
ดงันั้น ความจ าเป็น และความตอ้งการจะท าให้หน่วยงานของธุรกิจดา้นการตลาดสามารถจ าหน่าย
ผลิตภณัฑไ์ด ้โดยท่ีสินคา้และบริการเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

2. แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ความรู้สึกถึงบางส่ิงบางอยา่งท่ีอยูภ่ายในตวัของบุคคล
ท่ีส่งผลท าให้บุคคลตอ้งกระท า หรือแรงขบัเคล่ือนท่ีอยู่ภายในของบุคคลท่ีกระตุน้ให้บุคคลมีการ
กระท าโดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจ าเป็น และความจ าเป็นเม่ือเกิดเป็นความรุนแรงข้ึนใน
ใจจนเกิดเป็นความตอ้งการ การท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บการจูงใจไดจ้ะตอ้งอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไขต่างๆ 

 
ปัจจัยภายนอกทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ทั้งน้ีดว้ยสภาพเศรษฐกิจในสภาวะปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา จึงส่งผลให้

เศรษฐกิจของส่วนบุคคลนั้นมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา และเศรษฐกิจส่วนบุคคลเองยงัเป็น
ตวัก าหนดอ านาจซ้ือผูบ้ริโภค 

1. สภาพทางเศรษฐกิจ (Economy) ส่ิงท่ีก าหนดอ านาจและลักษณะการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ เม่ือราคาสินคา้ท่ีมีระดบัท่ีสูงข้ึนจะไม่สามารถ
ซ้ือได ้ส่ิงน้ี คือ ปัจจยัท่ีจะเป็นตวัช่วยก าหนดพฤติกรรมความตอ้งการ 

2. ครอบครัว (Family) การตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหน่วยธุรกิจตอ้ง
เขา้ใจในระบบในครอบครัว คือ ตอ้งเขา้ใจวา่ระบบของครอบครัววา่เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการ
ทางสังคมครอบครัวจึงเป็นพื้นฐานในการดารงชีวิตใหก้บัผูบ้ริโภค 
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3. สังคม (Social Group) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยมสังคม และความ
เช่ือถือ โดยหน่วยธุรกิจตอ้งมองถึงอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนั โดยเฉพาะเร่ืองของระบบ
บรรทดัฐานวา่ส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับได ้ตกลงกนัได ้และส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับไม่ได ้ตกลงกนัไม่ได ้

4. วฒันธรรม (Culture) คือ ค่านิยมพื้นฐาน การรับรู้ความตอ้งการ และพฤติกรรมต่างๆ 
ซ่ึงเป็นระบบการเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกในครอบครัวและสังคม วฒันธรรมยงัเป็นรูปแบบหรือวิถี
ชีวติในการด าเนินชีวติท่ีผูบุ้คคลส่วนใหญ่ยอมรับ หน่วยธุรกิจตอ้งรับรู้วา่วฒันธรรมของแต่ละสังคม
มีความแตกต่างกนั 

5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) คือ ผูบ้ริโภคจะไดเ้จอกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตนเอง
ต้องการ เกิดความถูกใจ หากสินค้าใดท่ีผูบ้ริโภคได้พบเห็นบ่อยๆ มกัมีความคุ้นเคย ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น การด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจตอ้งเนน้ในเร่ืองของการ
ปฏิบติัให้เกิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact) คือ การนาสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น 
สัมผสั เกิดความช่ืนชอบ เป็นตน้ 

 
2.3 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถ

ควบคุมได ้ ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ( 2546) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นคา้บริการ 
สถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอลค์เกอร์; และ สแตนตนั. 2001, p. 9) ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์ร หรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึง
จะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยั
ต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product Differentiation) และความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
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1.2 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ (Product Positioning) เป็นการ
ออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี
ลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ และสแตนตนั , 2001) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเอง
ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกค้าผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกค้า ซ่ึงต้อง
พิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 การแข่งขนั 
2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั การ
เคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑห์รือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรืผูใ้ช้
ทางธุรกิจ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ และสแตนตนั, 2001) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน
กลางผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้อทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต  
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อ้อม (  Indirect Channel)  จากผู ้ผ ลิต (Producer)  ผ่านคนกลาง (Middleman)  ไปย ังผู ้บ ริโภค 
(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผน การ
ปฏิบติัการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
(คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวั
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 
3.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ 

(Warehousing) 
3.2.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ
และพฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ และสแตนตนั, 2001) หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร     
เก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสาร           
อาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non-
personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจใช้หน่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ          ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบประสมประสานกนั 
(Integrated Marketing Communication หรือ IMC)  

 
 

2.3  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.3.1  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้องในประเทศ 
ชีวนนัท ์มูลสาร (2559) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รองเทา้กีฬาไนก้ี โดยวตัถุประสงค์ของการวิจยั เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้ไนก้ี ประชากรท่ีศึกษา คือ ประชาชนท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัในกรุงเทพมหานคร 
และเคยซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี 385 ตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั เป็นแบบสอบถามประกอบดว้ย     
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3 ส่วนไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และใชส้ถิติ  t-test สถิติ F-test แบบการวิเคราะห์ One-way ANOVA และใชสู้ตรตามวิธี 
Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร และ สถิติสหสัมพนัธ์          
เพียร์สันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ผลการวิจัยพบว่า  กลุ่มตัวอย่างโดยรวม ท่ีมีเพศ และสถานภาพแตกต่างกันมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแตกต่างกนั ดา้นการประเมินผลทางเลือกพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีอายแุตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแตก ต่างกนั และพบวา่ปัจจยัทางการตลาด
โดยรวมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับการซ้ือรองเท้ากีฬาไนก้ีในด้านการค้นหาข้อมูล มากท่ีสุด 
รองลงมาคือการรับรู้ถึงความตอ้งการ การตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ และทศันคติหลงั
ซ้ือตามล าดบั 

บุศรินทร์ ชลานุภาพ (2552) การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติในการดูแล
สุขภาพ กบัพฤติกรรมการออกก าลงักายของบุคคลวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุ 
ประสงค ์เพื่อศึกษาทศันคติในการดูแลสุขภาพและพฤติกรรมการออกก าลงักายของบุคคลวยัท างาน, 
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการออกก าลงักายของบุคคลวยัท างาน
และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติในการดูแลสุขภาพ กบัพฤติกรรมการออกก าลงัลงักายของ
บุคคลวยัท างาน ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการศึกษาโดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) และสถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ ข้อมูลได้แก่สถิติบรรยาย ประกอบด้วยค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติวิเคราะห์ คือการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square Test) ผลการศึกษาคร้ังน้ี
พบว่า พฤติกรรมการออกก าลงักายของบุคคลวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลวยัท างานมี
จ านวนวนัท่ีใชใ้นการออกก าลงักายท่ีไม่แน่นอน  แต่ถา้จะออกก าลงักายช่วงเวลาท่ีใช้คือ 17.01 - 
21.00 น.  เวลาท่ีใช้ในการออกก าลงักายโดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 30 นาทีรองลงมาคือ 30-59 นาที        
ซ่ึงวิธี ท่ีใช้ออกก าลังกายมากท่ีสุดคือ การเดิน รองลงมาคือ การวิ่ง โดยสถานท่ีท่ีใช้ในการ                 
ออกก าลงักายเป็นประจ า มากท่ีสุดคือ สวนสาธารณะ/ศูนยสุ์ขภาพ รองลงมาคือ บริเวณบา้น โดยมี
จุดประสงคใ์นการออกก าลงักายเพื่อรักษาสุขภาพ ท าให้ร่างกายแข็งแรงมากท่ีสุด รองลงมาคือ เพื่อ
ผอ่นคลายความเครียด 

ธีระภัทร ปิยะรัมย์ (2555) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเท้า Converse        
ของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อทราบ        
ถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้ยี่ห้อ Converse และศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลตอการเลือกซ้ือรองเทา้         
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กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการส ารวจ คือ นกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่จ  านวน 120     
คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือรองเทา้ยีห่อ้ Converse ของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ส่วนใหญ่เป็น
เพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยให้เหตุผลว่ากาเลือกซ้ือรองเทา้ยี่ห้อ Converse นั้น เป็นส่ิงจ าเป็นท่ี      
ตอ้งใชใ้นบางโอกาส และปัจจยัท่ีส่งผลให้เกิดพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรองเทา้ยี่ห้อ Converse คือ     
มีรูปแบบท่ีหลากหลาย สินคา้มีคุณภาพ สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสม และประเด็นส าคญัท่ีสุดคือผูเ้ลือก
ซ้ือ คือ ความช่ืนชอบส่วนตวั 

วนัสว่าง สวสัดี (2548) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้า
อุปกรณ์กีฬาโดยวตัถุประสงค์ของการศึกษาในคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภคในการ
เลือกซ้ือสินค้าอุปกรณ์กีฬาและพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าอุปกรณ์กีฬาของผูบ้ริโภค โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างของการศึกษาในคร้ังน้ีคือ 
ลูกคา้ของห้าง-สรรพสินคา้ฟิวเจอร์ ปาร์ค รังสิต จ านวน 100 คน จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬามีผลสรุปและขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 100 คน เป็นเพศชาย 72 คน อายุ 20-25 ปี 
ส่วนใหญ่ศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายได ้5,001-10,000 บาท สถานภาพ
โสด พฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬาส่วนใหญ่ จะเวน้
ช่วงห่างระหวา่งการซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬานานกวา่ 3 เดือนต่อคร้ัง สถานท่ีท่ีมกัไปซ้ือสินคา้อุปกรณ์
คือ ห้างสรรพ- สินคา้ ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬาในชนิดท่ีตนได้ซ้ืออุปกรณ์นั้นไปเท่านั้น 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬาแต่ละคร้ังประมาณ 500-1,000 บาท ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬา ผูต้อบแบบสอบถามชอบซ้ือไมปิ้งปองมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 18 รองลงมา
เป็น ไมเ้ทนนิส และลูกเทนนิส แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬาคือ เพื่อน าไปเล่นกีฬาในชนิด
กีฬาท่ีไดซ้ื้ออุปกรณ์ไป และประโยชน์ของการออกก าลงักาย บรรจุภณัฑ์ของสินคา้ อุปกรณ์กีฬาใน
รูปกระเป๋าเป็นท่ีนิยมท่ีสุด ตราสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือมากสุดคือ ตราไนก้ี คิดเป็นร้อยละ 38 
รองลงมาเป็น          อาดิดาส ส่ือท่ีส่งผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปกรณ์กีฬาของผูต้อบแบบสอบถาม
มากท่ีสุดคือ โทรทศัน์การส่งเสริมการขายท่ีถูกใจผูต้อบแบบสอบถามท่ีสุดคือ การลดราคาหรือมี
คูปองลดราคา 

สุวรรณา  เพชรคงทอง (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรองเทา้กีฬาของผูอ้อกก าลงักายในเขตบางกะปิ โดยวถุัประสงคข์องการวิจยัน้ีคือ เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาของผูอ้อกก าลงักายในเขตบางกะปิ โดย
เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้มาออกก าลงักายในเขตบางกะปิ
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จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างเองเป็นเคร่ืองมือ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้ค่า       
ร้อยละและค่าอนัดับ  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การค านวณหาค่า LSD (Least significant 
difference)  ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ผลการวิจยัสรุปดงัน้ี  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผูอ้อก
ก าลงักายในเขตบางกะปิให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
คือ ราคา  รองลงมา คือ ด้านผลิตภณัฑ์  ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ส่วน
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา ชอบสินคา้ยี่ห้อ Adidas มากท่ีสุด ซ้ือรองเทา้คู่ใหม่เม่ือช ารุด 
ซ้ือเพื่อเล่นกีฬา สถานท่ีซ้ือคือ ห้างสรรพสินค้า  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดของผูอ้อกก าลงักายในเขตบางกะปิดงัน้ี  ผูอ้อกก าลงักายท่ีมีเพศต่างกนั สถานภาพ
สมรสต่างกนั และระดบัการศึกษาต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา
แตกต่างกนัอย่างไม่มีนยัส าคญั ผูท่ี้อายุต่างกนั รายไดเ้ฉล่ียต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูท่ี้มีอาชีพต่างกนั ให้
ความส าคญักบัปัจจยัใน    การตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 
2.3.2  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้องต่างประเทศ 
Taweerat Jiradilok, Settapong Malisuwan, Navneet Madan, and Jesada Sivaraks 

(2557) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีผลกระทบต่อการซ้ือของออนไลน์ในประเทศ
ไทย โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความแตกต่างท่ีท าให้ลูกคา้พึงพอใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ระหวา่งลูกคา้ท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และลูกคา้ท่ีไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจ านวน 400 ชุด กลุ่ม
ตวัอย่างคือ คนไทยท่ีมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์อย่างน้อย 1 คร้ัง และ กลุ่ม
ตวัอยา่งคนไทยท่ีไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือ โดยแบ่งเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งละ 200 ชุด สถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ Cronbach ’s alpha, R-square และ Anova จากผลวิจยัพบว่า มี               
ความแตกต่างกนัระหว่าง 2 กลุ่มโดยกลุ่มคนท่ีมีประสบการณ์ซ้ือของออนไลน์จะเลือกซ้ือต่อเม่ือ
ได้รับความพึงพอใจในด้าน ประกนัสินคา้ การเอาใจใส่ ราคาท่ีเหมาะสม และระดบัขอ้มูลของ
เว็บไซต์ ส่วนลูกคา้ท่ีไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ จะเลือกซ้ือสินคา้ต่อเม่ือได้รับ
ความพึงพอใจในดา้น การเอาใจใส่ ประกนัสินคา้ ความรับผดิชอบ และความน่าเช่ือถือ 

กล่าวโดยสรุปคือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ทั้งท่ีมีประสบการณ์
ในการซ้ือและไม่เคยมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์มาก่อนนั้น จะพิจารณา 2 
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เร่ืองท่ีเหมือนกนัคือ การเอาใจใส่ของผูข้ายและการรับประกนัสินคา้ ประกนัสินคา้ เหมือนกนัทั้ง 2 
กลุ่ม แสดงวา่ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัทั้ง 2 ปัจจยัน้ีในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

Kim MK, Kim YH, and Yoo KT (2558) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบท่ีไดรั้บ
จากรองเทา้ท่ีมีประเภทแตกต่างกนั เก่ียวกบักลา้มเน้ือขาในหญิงสาวท่ีรักสุขภาพ โดยใชก้ารตรวจ
กล้ามเน้ือด้วยคล่ืนไฟฟ้าขณะเดินบนลู่วิ่ง โดยแบ่งรองเท้าเป็น 3 ประเภท ได้แก่ รองเท้าผา้ใบ 
Converse รองเทา้บู๊ตหนังและรองเทา้บู๊ตกนัน ้ าและตรวจกล้ามเน้ือทั้งหมด 6 ส่วน ได้แก่ rectus 
femoris, vastus medialis, semimembranosus, tibialis anterior, peroneus longus, และ medial head 
of the gastrocnemius ผลการวิเคราะห์ คือ ผลกระทบหลกัของรองเทา้ต่างๆ มีต่อกลา้มเน้ือส่วน 
vastus medialis ซ่ึงรองเทา้บูต๊หนงัส่งผลกระทบมากท่ีสุด รองลงมาคือรองเทา้บูต๊กนัฝน และรองเทา้
ผา้ใบ Converse ส่งผลกระทบน้อยท่ีสุดดงันั้นสรุปไดว้า่ ประเภทรองเทา้ส่งผลกระทบต่อกิจกรรม
ของกลา้มเน้ือขา ผลการวจิยัน้ีจะช่วยใหบุ้คคลเลือกรองเทา้ท่ีเหมาะส าหรับการเดินในชีวติประจ าวนั 

Teaho (2543) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัทางสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อยีห่อ้รองเทา้กีฬาท่ีชอบ
ของนกัศึกษาวิทยาลยั พบว่าเพื่อนท่ีอยู่ในระดบัเดียวกนัมีอิทธิพลต่อยี่ห้อรองเทา้กีฬาท่ีชอบของ
นกัศึกษาวทิยาลยัมากท่ีสุด ในขณะท่ีครอบครัวมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด ปัจจยัทางสังคมไดแ้ก่ ครอบครัว 
เพื่อน ส่ือมวลชนและพนักงานขาย มีอิทธิพลต่อยี่ห้อรองเทา้กีฬาท่ีชอบของนกัศึกษาวิทยาลยัไม่
แตกต่างกันระหว่างเพศ ยี่ห้อรองเท้าท่ีชอบ และแหล่งท่ีมาของรายได้ อิทธิพลของปัจจัยทาง         
สังคมต่อยี่ห้อรองเทา้กีฬาท่ีชอบของนกัศึกษาวิทยาลยัมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ในเร่ือง
ของสถานภาพความเป็นอยูข่องนกัศึกษา และอิทธิพลของปัจจยัทางสังคมต่อยี่ห้อรองเทา้กีฬาท่ีชอบ
ของนกัศึกษาวทิยาลยัถูกกระทบโดยส่ิงแวดลอ้มของสถานภาพของแต่ละบุคคล 

กล่าวโดยสรุปคือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ชนิดใดก็ตามจะเกิดจาก
พฤติกรรมและทศันคติท่ีแตกต่างกนัของแต่ละบุคคล โดยอาจจะมีผลมาจากดา้นประชากรศาสตร์ 
เช่น เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดบัการศึกษาหรือปัจจยัแวดล้อมจากสังคม เช่น ครอบครัว เพื่อน 
รวมทั้งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด เช่น ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาสินคา้ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและด้านการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงปัจจยัทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ีล้วนเป็นปัจจยัท่ีมีความ 
ส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทั้งส้ิน 
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บทที ่ 3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 

การวจิยัในคร้ังน้ี มีจุดมุ่งหมาย เพื่อศึกษาความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ ในการเลือก
ซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ และขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีรายละเอียดขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 ประเภทของการวจิยั 
3.2 กรอบการวจิยั 
3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.4 ขอ้มูลและแหล่งรวบรวมขอ้มูล 
3.5 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.6 การทดสอบเคร่ืองมือ 
3.7 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.8 สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 
 

3.1  ประเภทของการวจิัย 
การศึกษาวิจยั เร่ือง ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง

กลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นการวิจยั
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
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3.2  กรอบการวจิัย 
 
                  ตวัแปรตน้                                                                           ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
            
 
 
 
 

3.3  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง (Population and samples) 
ประชากร (Population) 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือกลุ่มผูอ้อกก าลงักายอยา่งนอ้ย 1 ชัว่โมงต่อคร้ัง 2 

คร้ังต่อเดือน และออกก าลงักายอยา่งต่อเน่ืองมาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 3 เดือน หรือผูท่ี้เคยไดรั้บบาดเจบ็
จากการออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครมหานครและปริมณฑล โดยไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

 
กลุ่มตัวอย่าง (Sampling) 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือผูอ้อกก าลงักายอยา่งนอ้ย 1 ชัว่โมงต่อคร้ัง 2 คร้ัง

ต่อเดือนและออกก าลงักายอยา่งต่อเน่ืองมาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 3 เดือนหรือผูท่ี้เคยไดรั้บบาดเจบ็จากการ
ออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง แบบใชสู้ตรไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยอาศยัสูตร
ค านวณกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 90% (เพญ็แข แสงแกว้, 2540 : 16-17) 

จากสูตร 

 n = Z2pq E2  
 

n คือ จ านวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อายุ 
- รายได ้

- การศึกษา 
- อาชีพ 

ความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆ ในการ
เลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้และ
ข้อต่อ 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

 
 

             

พฤติกรรมในการออกก าลังกาย 
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z คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยัก าหนด คือ 90% มีค่าเท่ากบั 1.65 
p คือ ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์คาดหวงั 
q คือ 1-p 
E คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้(จะตอ้งสอดคลอ้งกบัค่า Z ท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่นั้นๆ) เช่น ระดบัความเช่ือมัน่อยา่งนอ้ย 90% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.10 
โดยแทนค่าสูตร จะได ้   

n = (1.65)
2(0.50)(0.50)2

(0.10)2
 

n  =  68 
ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมในการศึกษาวจิยั คือ มากกวา่หรือเท่ากบั 68 

คน 
เพื่อใหก้ารศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีมีความสมบูรณ์ อีกทั้งเพื่อใหผ้ลการวจิยัมีความน่าเช่ือถือ 

และป้องกนัการเกิดขอ้ผดิพลาด ผูว้จิยัจึงตดัสินใจใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 คน   
 
การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
การวิจัยในคร้ังน้ีได้ด าเนินการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่มีความน่าจะเป็น (Non-

Probability Sampling) แบบสะดวก (Convenience Sampling) กบัผูท่ี้เต็มใจและยินดีสละเวลาในการ
ให้ขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์แลว้รวบรวมประมวลผลดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูป SPSS 
 
 

3.4  ข้อมูลและแหล่งรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีขอ้มูลในการวเิคราะห์ประกอบดว้ยขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) และ 

ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดงัน้ี 
ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม

ตวัอย่างเร่ืองความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและขอ้ต่อ
ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบไปดว้ยขอ้มูลพื้นฐาน
เช่น เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้พฤติกรรมการออกก าลงักายของผูบ้ริโภคและความส าคญัของปัจจยั
ดา้นต่างๆในการเลือกซ้ือสินคา้อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 
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ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ข้อมูลท่ีได้น ามาประกอบกบัเน้ือหาในส่วนของ
งานวิจยัน้ีเป็นเร่ืองของความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายโดยท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลต่างๆท่ีมีผูจ้ดัท าและรวบรวม
ไวจ้ากแหล่งต่างๆ เช่น หนงัสือวารสาร ผลงานวจิยั และส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ เป็นตน้  

 
 

3.5  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีน ามาใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีจะใชแ้บบสอบถามจ านวน 200  ชุด 

โดยสอบถามกลุ่มตวัอยา่งผา่นช่องทางออนไลน์ แบบสอบถามมีการแบ่งค าถามออกเป็น 4 ส่วน
ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีวตัถุประสงคใ์นการสอบถาม
เก่ียวกบั เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา และอาชีพ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการออกก าลงักาย โดยมีวตัถุประสงคใ์น    
การสอบถามเก่ียวกบั ความถ่ีในการออกก าลงักาย รูปแบบของการออกก าลงักาย สถานท่ีในการ           
ออกก าลงักาย  

ส่วนท่ี 3 ประสบการณ์ในการใชห้รือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ
โดยมีวตัถุประสงคใ์นการสอบถามเก่ียวกบั การรับรู้ การใช ้ การเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อ 

ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์
ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลโดยขอ้ค าถามมีลกัษณะเป็นมาตรวดัแบบ Likert Scale โดยแต่ละขอ้ค าถามจะมีให้
เลือกตอบเป็นความคิดเห็นใหเ้ลือกความส าคญั 5 ระดบั ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบั 
ดงัน้ี 

ส าคญัมากท่ีสุด   5 คะแนน 
ส าคญัมาก              4  คะแนน 
ส าคญัปานกลาง  3 คะแนน 
ส าคญันอ้ย              2  คะแนน 
ส าคญันอ้ยท่ีสุด      1  คะแนน 
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การวดัระดบัการตดัสินใจของปัจจยัดา้นต่างๆ ใชม้าตราส่วนประเมินค่า (Likert’s 
Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัคือ ส าคญัมากท่ีสุด ส าคญัมาก ส าคญัปานกลาง ส าคญันอ้ย                   
ส าคญันอ้ยท่ีสุด ในการแปลความหมายของคะแนนท าโดยน าคะแนนท่ีไดม้ารวมกนัเพื่อประเมิน
ระดบัความส าคญัดว้ยการหาค่าเฉล่ียของขอ้มูล น ามาหาค่าคะแนนแบบถ่วงน ้าหนกัเฉล่ีย และ
จดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ พิจารณาค่าคะแนนเฉล่ียออกเป็น 5 ระดบั โดยใชห้ลกั 
เกณฑ ์ดงัน้ี 

จากสูตร 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 

จ านวนชั้น
 

 
จากสูตร สามารถค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้นได ้ดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  5 - 15  
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  0.8 

 
ผูว้จิยัไดแ้ปลความหมายค่าเฉล่ียของร้อยละ ดงัน้ี 
ระดบัคะแนนเฉล่ีย   4.20 – 5.00 หมายถึง   ส าคญัมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนนเฉล่ีย   3.40 – 4.19 หมายถึง   ส าคญัมาก 
ระดบัคะแนนเฉล่ีย   2.60 – 3.39  หมายถึง   ส าคญัปานกลาง 
ระดบัคะแนนเฉล่ีย   1.80 – 2.59 หมายถึง   ส าคญันอ้ย 
ระดบัคะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.79  หมายถึง   ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 

3.6  การทดสอบเคร่ืองมอื  
การตรวจสอบเคร่ืองมือใช้การตรวจสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใช้กลุ่ม

ตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 30 คน แลว้น าผลท่ีไดห้าค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยวิธี
หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) วธีิการของครอนบาค (Cronbach, 1974 : 161 ; อา้งถึง
ใน มนัทนา วุน่หนู, 2551 : 48) เม่ือทดสอบแลว้ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.820 ซ่ึงมีค่ามากกวา่หรือ
เท่ากบั 0.70 จึงสามารถน าไปใชไ้ด ้
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3.7  ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ระยะเวลาท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ ตั้งแต่วนัท่ี 21 พฤศจิกายน - 5 ธันวาคม 

พ.ศ. 2559 โดยใชร้ะยะเวลา 2 สัปดาห์ 
 

 

3.8  สถิติทีใ่ช้ในการวจิัย 

สถิติท่ีใชใ้นการวจิยัประกอบดว้ย 
1. สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบ 

ถามโดยใช้ค่าความถ่ี (frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (standard deviation) เพื่อใชส้รุปลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
รายไดส่้วนบุคคล และขอ้มูลอ่ืนๆท่ีส าคญั จากนั้นน าค่าเฉล่ียท่ีไดม้าแปลความหมาย 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมติฐานอนัไดแ้ก่ t-test 
และ F-test (Anova) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α=0.05) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรโดยการใช้ t-test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ว่ามีความส าคญัของ
ปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนัหรือไม่ และใช ้F-
test (Anova) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นอายุ รายไดส่้วนบุคคล และ
ระดบัการศึกษา วา่มีความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและ
ขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนัหรือไม่ 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์
ช่วยพยุงกล้ามเน้ือกล้ามเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล” เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) รูปแบบวดัผลคร้ังเดียว (One-Short Study) 
โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการส ารวจขอ้มูลจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 200 ชุด 
โดยผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมในการออกก าลงักาย 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลประสบการณ์ในการใชห้รือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและ

ขอ้ ต่อ (Health Support) 
ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์

ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขต และปริมณฑล 
ส่วนท่ี 5 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 200 ตวัอยา่งสามารถแจก

แจงขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดด้งัน้ี 
 

ตาราง 4-1 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

                                                                                                                         (n = 200) 

เพศ จ านวน  ร้อยละ 
ชาย 75 37.50 
หญิง 125 62.50 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
 

จากตาราง 4-1 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 125 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.50 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศชาย มีจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 
 
ตาราง 4-2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ

                                                                                                                 (n = 200) 

อาย ุ จ านวน (n) ร้อยละ 
     อายตุ  ่ากวา่ 25 ปี 14 7.00 

อาย ุ25-29 ปี 78 39.00 
อาย ุ30-34 ปี 64 32.00 
อาย ุ35-39 ปี    25 12.50 
อาย ุ40-44 ปี 7 3.50 

    อาย ุ45 ปีข้ึนไป 12 6.00 
ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 

 
จากตาราง 4-2 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นช่วงอายุ 25-29 ปีมากท่ีสุด มีจ านวน 

78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมาไดแ้ก่ ช่วงอายุ 30-34 ปี มีจ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 
อนัดบัท่ีสามไดแ้ก่ ช่วงอาย ุ35-39 ปี มีจ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 อนัดบัท่ีส่ี ไดแ้ก่ ช่วงอายุ
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ต ่ากวา่ 25 ปี มีจ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 อนัดบัท่ีหา้ ไดแ้ก่ ช่วงอาย ุ45 ปีข้ึนไป มีจ านวน 12
คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ ช่วงอายุ 40-44 ปี มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.50 

 
ตาราง 4-3 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

                                                                                                              (n = 200) 

ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 5 2.50 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 112 56.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 83 41.50 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
 

จากตาราง 4-3 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามากท่ีสุด มีจ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาไดแ้ก่ ระดบั
การศึกษาในระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ านวน 83 คนคิดเป็นร้อยละ 41.50 และอนัดบัสุดทา้ยระดบั
การศึกษาในระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 
 
ตาราง 4-4 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

                                                                                                               (n = 200) 

อาชีพ จ านวน  ร้อยละ  
นกัเรียน / นกัศึกษา 4 2.00 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 14 7.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 152 76.00 
เจา้ของกิจการ / ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 28 14.00 
อ่ืนๆ 2 1.00 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
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จากตาราง 4-4 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนักงาน
บริษทัเอกชน  มากท่ีสุด มีจ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 76.00 รองลงมาไดแ้ก่ เจา้ของกิจการ / 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 อนัดบัท่ีสามได้แก่ รับราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ นกัเรียน / นกัศึกษา มีจ านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.00 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ อาชีพอ่ืนๆ เช่น นกัวิจยั มีจ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.00 

 
ตาราง 4-5 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

                                                                                                                (n = 200) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 11 5.50 
15,001 - 30,000 บาท 67 33.50 
30,001 - 45,000 บาท 58 29.00 
45,001 บาทข้ึนไป 64 32.00 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
 

จากตาราง 4-5 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 30,000 บาท มาก
ท่ีสุด มีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 รองลงมาไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือน ตั้งแต่ 
45,001 บาทข้ึนไป มีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 อนัดบัท่ีสามไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
ต่อเดือน 30,001 - 45,000 บาท มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท มีจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 

 
 
ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในการออกก าลงักาย 

ส่วนน้ีเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการออกก าลงักาย ไดแ้ก่ ความถ่ีในการออก
ก าลงักาย รูปแบบการออกก าลงั และสถานท่ีออกก าลงักาย โดยมีผลการศึกษาดงัน้ี 
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ตาราง 4-6 แสดงจ านวนและร้อยละความถ่ีในการออกก าลงักาย 

                                                                                                                           (n = 200) 

 

 
จากตาราง 4-6 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างมีความถ่ีในการออกก าลงักาย น้อยกว่า

สัปดาห์ละ 1 คร้ังมากท่ีสุด  มีจ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาไดแ้ก่ ออกก าลงักาย
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 อนัดบัท่ีสามไดแ้ก่ ออกก าลงักายมากกวา่ 3 
คร้ังต่อสัปดาห์ มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ ออกก าลงักายทุกวนั 
มีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

 
ตาราง 4-7 แสดงจ านวนและร้อยละรูปแบบการออกก าลงักาย 

                                                                                                                                (n = 200) 

รูปแบบการออกก าลงักาย จ านวน ร้อยละ 
เดิน 41 20.50 
วิง่ 70 35.00 
ป่ันจกัยาน 30 15.00 
เวทเทรนน่ิง (Weight  Training) 28 14.00 
อ่ืนๆ 31 15.50 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
 

จากตาราง 4-7 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอย่างออกก าลงักายรูปแบบการวิ่ง มากท่ีสุด มี
จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาไดแ้ก่ การเดิน จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50
อนัดบัท่ีสามไดแ้ก่ อ่ืนๆ เช่น ฟุตบอล โยคะ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ 

ความถ่ีในการออกก าลงักาย จ านวน  ร้อยละ 
ทุกวนั 10 5.00 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อสัปดาห์ 
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 

58 
59 
73 

29.00 
29.50 
36.50 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
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การป่ันจกัยาน จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ เวทเทรนน่ิง (Weight  
Training) จ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
 
ตาราง 4-8 แสดงจ านวนและร้อยละของสถานท่ีออกก าลงักาย 

                                                                                                                              (n = 200) 

สถานท่ีออกก าลงักาย จ านวน ร้อยละ 
สวนสาธารณะ 59 29.50 
สวนสุขภาพ 10 5.00 
ฟิตเนส 60 30.00 
บา้น 63 31.50 
อ่ืนๆ 8 4.00 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
 

จากตาราง 4-8 แสดงให้เห็นว่าสถานท่ีออกก าลงักายของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดไดแ้ก่  
บา้น มีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมาไดแ้ก่ ฟิตเนส  มีจ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.00 อนัดบัท่ีสามไดแ้ก่ สวนสาธารณะ มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ สวน
สุขภาพ มีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ สถานท่ีในการออกก าลงักาย
อ่ืนๆ เช่น สนามฟุตบอล สนามบาสเก็ตบอล มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 

 
 
ส่วนที ่3 ข้อมูลประสบการณ์ในการใช้หรือการเลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนื้อและข้อ
ต่อ  

ส่วนน้ีเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลประสบการณ์ในการใช้หรือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย
พยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อ (Health Support) ได้แก่ ช่องทางท่ีท าให้รู้จกัการใช้อุปกรณ์ช่วยพยุง
กล้ามเน้ือและขอ้ต่อ ช่องทางการซ้ือประเภทอุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและขอ้ต่อ ยี่ห้อท่ีใช้และ
สถานท่ีซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ มีผลการศึกษาดงัน้ี 
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ตาราง 4-9 แสดงจ านวนและร้อยละของช่องทางท่ีท าให้รู้จกัอุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 
                                                                                                                               (n = 200) 

ช่องทางท่ีท าใหรู้้จกัอุปกรณ์ช่วยพยงุ
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

จ านวน ร้อยละ 

ส่ือออนไลน์ เช่น จากอินเตอร์เน็ต, 
เฟสบุค๊, อินสตราแกรม เป็นตน้  98 49.00 
เพื่อนแนะน า 36 18.00 
แพทยห์รือนกักายภาพแนะน า 29 14.50 
ส่ือโฆษณา เช่น ป้ายโฆษณา แมกกาซีน 
วทิย ุโทรทศัน์ 16 8.00 
กิจกรรมหรืออีเวน้ทต่์างๆ เช่น งานวิง่
มาราธอน งานป่ันจกัรยาน 12 6.00 
อ่ืนๆ 9 4.50 

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0 
 

จากตาราง 4-9 แสดงให้เห็นว่าช่องทางท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างรู้จกัอุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ส่ือออนไลน์ เช่น จากอินเตอร์เน็ต, เฟสบุ๊ค, อินสตราแกรม เป็น
ตน้ มีจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาไดแ้ก่ เพื่อนแนะน า มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18.00 อนัดบัท่ีสามไดแ้ก่ แพทยห์รือนกักายภาพแนะน า มีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50  
อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา เช่น ป้ายโฆษณา แมกกาซีน วทิย ุโทรทศัน์ มีจ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.00 อนัดบัท่ีหา้ไดแ้ก่ กิจกรรมหรืออีเวน้ทต่์างๆ เช่น งานวิง่มาราธอน งานป่ันจกัรยาน มีจ านวน 
12คน คิดเป็นร้อยละ 6.00  และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ช่องทางอ่ืนๆ เช่น รู้จกัจากร้านขายยา มีจ านวน 9 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 
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ตาราง 4-10 แสดงจ านวนและร้อยละการใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 
                                                                                                                                (n = 200) 

การใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ จ านวน ร้อยละ  
  ไม่เคย 108 54.00  
   เคย 92 46.00  

ผลรวมทั้งหมด 200 100.0  
 

จากตาราง 4-10 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่เคยใช้อุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ มีจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้อุปกรณ์ช่วย
พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ มีจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 

 
ตาราง 4-11  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุ  
                       กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ ในภาพรวมของผูท่ี้ไม่เคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและ 
                       ขอ้ต่อ            
                                                                                                                                              (n = 108)                                                                                                          

ปัจจยัในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ x  SD. แปลค่า 
ราคา (ภาพรวม) 3.98 0.99 ส าคญัมาก 
ตราสินคา้ (ภาพรวม) 3.39 1.52 ส าคญัปานกลาง 
สินคา้ (ภาพรวม) 3.27 1.11 ส าคญัปานกลาง 
ช่องทางจดัจ าหน่าย (ภาพรวม) 2.10 1.04 ส าคญันอ้ย 
โปรโมชัน่ (ภาพรวม) 2.26 1.40 ส าคญันอ้ย 

 
จากตาราง 4-11 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง

กลา้มเน้ือและขอ้ต่อให้ความส าคญัมาก คือปัจจยัดา้นราคา ( x = 3.98) และให้ความส าคญัระดบั
ปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นตราสินคา้ ( x = 3.39)  และปัจจยัดา้นสินคา้ เช่น การออกแบบ ( x = 
3.27) ในส่วนของปัจจยัช่องทางจดัจ าหน่าย เช่น หาซ้ือได้สะดวก น่าเช่ือถือ  ( x = 2.10)  และ 
ปัจจยัทางดา้นโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ลดราคา ( x = 2.26)  นั้นให้ความส าคญัระดบัน้อย สรุปผลได้
ตามตาราง 4-11 
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ตาราง 4-12 แสดงจ านวนและร้อยละของช่องทางจดัจ าหน่าย ในกรณีท่ีผูท่ี้ไม่เคยใชอุ้ปกรณ์ช่วย 
                      พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อจะเลือกซ้ือ 
                                                                                                                                (n = 108) 

ช่องทางจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ช่วยพยงุ
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

จ านวน ร้อยละ 

ร้านขายยา 39 36.11 
ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super Sport) 29 26.85 
ร้านสะดวกซ้ือ 7 6.48 
แผนกกีฬาในหา้งสรรพสินคา้ 24 22.22 
ออนไลน ์(เช่น Lazada) 9 8.34 
อ่ืนๆ -  

ผลรวมทั้งหมด 108 100.0 
 

จากตาราง 4-12 แสดงให้เห็นวา่ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เคยใชอุ้ปกรณ์
ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อจะเลือกซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่  ร้านขายยา  มีจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.11 รองลงมาไดแ้ก่ ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super Sport) มีจ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.85 อนัดับท่ีสามได้แก่ แผนกกีฬาในห้างสรรพสินค้า มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 22.22 
อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ ออนไลน์ (เช่น Lazada) มีจ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 8.34 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ 
ร้านสะดวกซ้ือ มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 6.48 
 

ตาราง 4-13 แสดงจ านวนและร้อยละ ชนิดของอุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูท่ี้เคยใช ้
                                                                                                                                (n = 108) 

ชนิดอุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ จ านวน ร้อยละ 
อุปกรณ์พยงุขอ้มือ (Wrist Support) 10 10.87 
อุปกรณ์พยงุหวัเข่า (Knee Support) 23 25.00 
อุปกรณ์พยงุขอ้เทา้ (Ankle Support) 27 29.35 
อุปกรณ์พยงุหลงั (Back Support) 13 14.13 
ผา้พนัแบบยางยดื (Elastic Bandage) 19 20.65 

ผลรวมทั้งหมด 92 100.0 
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จากตาราง 4-13 แสดงให้เห็นวา่ชนิดของอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งเคยใชม้ากท่ีสุดไดแ้ก่  อุปกรณ์พยุงขอ้เทา้ (Ankle Support) มีจ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.32 รองลงมาได้แก่ อุปกรณ์พยุงหัวเข่า (Knee Support) มีจ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 
อนัดับท่ีสามได้แก่ ผา้พนัแบบยางยืด (Elastic Bandage) มีจ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 20.65 
อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ อุปกรณ์พยุงหลงั (Back Support) มีจ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 14.13 และอนัดบั
สุดทา้ยไดแ้ก่ อุปกรณ์พยงุขอ้มือ (Wrist Support) มีจ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.87 
 

ตาราง 4-14 แสดงจ านวนและร้อยละ ยีห่อ้อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูท่ี้เคยใช ้
                                                                                                                                (n = 92) 

ยีห่อ้อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ จ านวน ร้อยละ 
แอลพี  (LP) 15 16.30 
อาดิดาส  (Adidas) 9 9.78 
ฟูทูโร่ (Futuro) 43 46.74 
ทูบีกริบ (Tubigrip) 13 14.14 
อ่ืนๆ 12 13.04 

ผลรวมทั้งหมด 92 100.0 
 

จากตาราง 4-14 แสดงให้เห็นวา่ยี่ห้อของอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งเคยใช้มากท่ีสุดไดแ้ก่  ยี่ห้อฟูทูโร่ (Futuro) มีจ  านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 46.74 รองลงมา
ไดแ้ก่ แอลพี (LP) มีจ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 อนัดบัท่ีสาม ไดแ้ก่ ทูบีกริบ (Tubigrip) มี
จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 14.14 อนัดบัท่ีส่ี ได้แก่ ยี่ห้ออ่ืนๆ มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.04 และอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ อาดิดาส (Adidas) มีจ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9.78 
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ตาราง 4-15 แสดงจ านวนและร้อยละ ช่องทางจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของ 
                    ผูท่ี้เคยใชจ้ะเลือกซ้ือ 
                                                                                                                           (n = 
92) 

 

 
จากตาราง 4-15 แสดงใหเ้ห็นวา่ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใช้อุปกรณ์ช่วย

พยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อจะเลือกซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่  ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super Sport) มี
จ  านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 33.70 รองลงมาได้แก่ ร้านขายยา มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.27 อนัดับท่ีสามได้แก่ แผนกกีฬาในห้างสรรพสินค้า มีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 19.57 
อนัดบัท่ีส่ีไดแ้ก่ ออนไลน์ (เช่น Lazada) และช่องทางอ่ืนๆ มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.60 และ
อนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ ไม่ไดซ้ื้อดว้ยตนเอง มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.26 
  

ช่องทางจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ช่วยพยงุ
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

จ านวน ร้อยละ 

ร้านขายยา 26 28.27 
ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super Sport) 31 33.70 
ร้านสะดวกซ้ือ - - 
แผนกกีฬาในหา้งสรรพสินคา้ 18 19.57 
ออนไลน ์(เช่น Lazada) 7 7.60 
ไม่ไดซ้ื้อดว้ยตนเอง 3 3.26 
อ่ืนๆ 7 7.60 

ผลรวมทั้งหมด 92 100.0 
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ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัในการเลอืกซ้ือ
อุปกรณ์พยุงกล้ามเนื้อและข้อต่อ (Health Support) ของผู้บริโภคที่ออกก าลัง
กายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 
ตาราง 4-16  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                    ความส าคญัในการเลือกซ้ืออุปกรณ์พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ของ 
                    ผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
                                                                                                                                           (n = 200)                                                                                                          

ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือ
อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

Mean S.D. การแปลผล 

ด้านผลติภัณฑ์    
1. การออกแบบ (Design) : ออกแบบไดก้ระชบั 
รับกบัสรีระของกลา้มเน้ือ 

4.59 0.636 ส าคญัมากท่ีสุด 

2. การออกแบบ (Design) : รูปแบบของผลิตภณัฑ ์
ทนัสมยั สามารถสวมใส่ใชใ้นชีวติประจ าวนัได ้

4.23 0.707 ส าคญัมากท่ีสุด 

3. การออกแบบ (Design) : สินคา้ไดรั้บการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ เช่น แพทย ์นกั
กายภาพบ าบดั เป็นตน้ 

4.41 0.703 ส าคญัมากท่ีสุด 

3. คุณภาพของสินคา้ :  สินคา้คงทน ไม่ยดืยว้ย
หรือขาดง่าย 

4.65 0.599 ส าคญัมากท่ีสุด 

4. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จาก
ต่างประเทศ เช่น จากอเมริกา จีน 

3.44 0.970 ส าคญัมาก 

5. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ : ตราสินคา้เป็นท่ี
รู้จกั ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ี
น่าเช่ือถือ 

4.28 0.820 ส าคญัมากท่ีสุด 

6. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน เห็นชดั มี
รายละเอียดสินคา้ครบถว้น เช่น วธีิการใช ้การ
ดูแลรักษา 

4.17 0.751 ส าคญัมาก 

ภาพรวมด้านผลติภัณฑ์ 4.25  ส าคัญมากทีสุ่ด 
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ตาราง 4-16 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                   ความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ของ 
                   ผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ต่อ) 
                                                                                                                                           (n = 200)                                                                                                          

ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือ
อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

Mean S.D. การแปลผล 

ด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ : สินคา้
คุณภาพสูง ผลิตจากวตัถุดิบท่ีไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสากลราคาก็จะสูง 

4.38 0.787 ส าคญัมากท่ีสุด 

ภาพรวมด้านราคา 4.38  ส าคัญมากทีสุ่ด 

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย    
1. ความหลากหลายของตราสินคา้ : มีหลายยีห่อ้
ใหเ้ลือกและเปรียบเทียบแต่ละยีห่อ้ได ้

3.78 0.947 ส าคญัมาก 

2. ความน่าเช่ือถือ : เช่นช่องทางจดัหน่าย
ออนไลน์นั้นไม่มีประวติัโกง สามารถไวใ้จได้
หรือไดรั้บการรีวิวจากผูบ้ริโภคเป็นจ านวนมาก 
เป็นท่ีรู้จกั เช่น Lazada เป็นตน้ 

3.71 1.005 ส าคญัมาก 

3. ความสะดวกสบายในการซ้ือ/หาซ้ือง่าย : ซ้ือ
ผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Website, 
Instagram, หรือร้านสะดวกซ้ือ เป็นตน้ 

3.89 1.011 ส าคญัมาก 

4. ความปลอดภยัในการช าระเงิน (ออนไลน์) 3.99 1.000 ส าคญัมาก 

5. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้  4.01 0.938 ส าคญัมาก 

ภาพรวมด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 3.87  ส าคัญมาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย    
1. โปรโมชัน่สินคา้ : เช่น สินคา้มีโปรโมชัน่ลด
ราคาหรือมีของแถม 

3.70 1.216 ส าคญัมาก 

2. การใหข้อ้มูลสินคา้ (แนะน าสินคา้) : มี PC คอย
ใหค้ าแนะน าสินคา้ท่ีจุดขาย 

3.75 

 
 

1.088 

 
 

ส าคญัมาก 
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ตาราง 4-16  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                ความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support)              

        ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ต่อ) 
                                                                                                                                   (n = 200)                                                                                                          

ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือ
อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

Mean S.D. การแปลผล 

3. การใหข้อ้มูลสินคา้ (แนะน าสินคา้) : มี
ผูเ้ช่ียวชาญ เช่น นกักายภาพบ าบดั แพทย ์Trainer 
มาใหข้อ้มูลสินคา้หรือแนะน าการใชผ้า่นช่องทาง
ต่างๆ 

4.21 1.076 ส าคญัมากท่ีสุด 

4. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย : หากสินคา้
ช ารุด สามารถเปล่ียนหรือรับเงินคืนไดภ้ายใน 7 วนั 

4.03 1.065 ส าคญัมาก 

5. การโปรโมตสินคา้ : การโปรโมตสินคา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์หรือการออกบูท๊ผา่นงานอีเวน้ท์
ต่างๆ เช่น งานวิง่มาราธอน เพื่อใหแ้บรนดเ์ป็นท่ี
รู้จกั 

3.71 1.082 ส าคญัมาก 

ภาพรวมด้านการส่งเสริมการขาย 3.88  ส าคัญมาก 

 
จากตาราง 4-16 แสดงให้เห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมากท่ีสุดต่อการ

เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อ ในปัจจัยด้านด้านราคา ( x = 4.38)  และด้าน
ผลิตภณัฑ ์ ( x = 4.25) โดยสามารถจ าแนกประเด็นความส าคญัในแต่ละปัจจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ :
สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.65 รองลงมาได้แก่ การออกแบบ (Design) : 
ออกแบบไดก้ระชบั รับกบัสรีระของกลา้มเน้ือ เช่น สามารถปรับให้แน่นได ้(Adjustable) มีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 4.59 และอนัดบัท่ีสาม ไดแ้ก่ ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ เช่น แพทย ์นกักายภาพบ าบดั เป็นตน้ มี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.41 
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2. ปัจจัยด้านราคา เร่ืองท่ีมีระดับความส าคัญมากท่ีสุดได้แก่ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา้ : สินคา้คุณภาพสูง ผลิตจากวตัถุดิบท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากลราคาก็จะสูง    
มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.38 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมาก อนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ 
ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ (ออนไลน์) มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.01 รองลงมาไดแ้ก่ ความปลอดภยั
ในการช าระเงิน (ออนไลน์) มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.53 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือการให้ขอ้มูล
สินคา้ (แนะน าสินคา้) : มีผูเ้ช่ียวชาญ เช่น นกักายภาพบ าบดั แพทย ์Trainer มาให้ขอ้มูลสินคา้หรือ
แนะน าการใชผ้า่นช่องทางต่างๆ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21  

 
 
ส่วนที ่5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

โดยการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจาก
กนั (Independent Two Samples T- Test) และ โดยการทดสอบ ความแปรปรวน (Analysis of 
Variance: ANOVA) 

 
สมมติฐานที่ 1 ผูอ้อกก าลงักายท่ีมีปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั เช่น 

เพศอายุ รายได ้การศึกษา และอาชีพให้ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 

1. ดา้นเพศ 
เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุ 

กลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ยตามตวัแปรตาม 
ดงัน้ี 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
1.2 เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 
1.3 เพศท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายแตกต่างกนั 
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1.4 เพศท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการ
ขายแตกต่างกนั 
 
โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 

H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย
พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 

H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย
พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
 
ตาราง 4-17  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัการใหค้วามส าคญัของปัจจยั  
                    ดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

เพศ 
T-test p ชาย  หญิง  

Mean S.D. Mean S.D. 
1. การออกแบบ (Design) : ออกแบบ
ไดก้ระชบั 

4.61 0.695 4.58 0.599 0.401 0.689 

2. การออกแบบ (Design) : รูปแบบ
ทนัสมยั  

4.16 0.658 4.27 0.734 1.115 0.266 

3. การออกแบบ (Design) : ไดรั้บการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ 

4.33 0.844 4.46 0.602 1.102 0.273 

4. คุณภาพของสินคา้ :  สินคา้คงทน  4.48 0.644 4.75 0.549 3.052 0.003* 
5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ 

3.45 0.874 3.43 1.027 0.156 0.876 

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้  4.20 0.900 4.32 0.768 0.963 0.337 
หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4-17  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัการใหค้วามส าคญัของปัจจยั  
                    ดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ (ต่อ) 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

เพศ 
T-test P ชาย หญิง 

Mean S.D. Mean S.D. 
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน  4.00 0.771 3.62 0.897 2.513 0.013* 
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 2.91 0.735 3.16 0.866 2.262 0.025* 
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 4.00 0.595 4.02 0.650 1.179 0.240 
10. ความน่าเช่ือถือช่องทางจดัหน่าย 3.06 0.642 3.03 0.694 1.616 0.108 
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 2.78 0.606 3.16 0.749 0.785 0.434 
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.51 0.584 3.56 0.729 2.497 0.013* 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง
สินคา้ 

2.78 0.606 3.16 0.749 2.561 0.012* 

14. โปรโมชัน่สินคา้ 3.51 0.584 3.56 0.729 0.808 0.420 
15. การใหข้อ้มูลสินคา้โดยมี PC คอย
แนะน า 

3.51 0.584 3.56 0.729 2.738 0.007* 

16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีโดยมี
ผูเ้ช่ียวชาญแนะน า 

3.51 0.584 3.56 0.729 0.491 0.624 

17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย  3.51 0.584 3.56 0.729 0.445 0.657 
18. การโปรโมตสินคา้ 3.51 0.584 3.56 0.729 0.438 0.662 
หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 4-17 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกับการให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ โดยใช ้Independent t-test 
พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญั ดา้นคุณภาพของสินคา้ :  สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย 
มีค่าเท่ากบั 0.003 ดา้นบรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน มีค่าเท่ากบั 0.013 ดา้นราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.025 ดา้นความปลอดภยัในการช าระเงิน มีค่าเท่ากบั 0.013 ความตรงต่อ
เวลาในการจดัส่งสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.012 และการให้ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC คอยแนะน า มีค่าเท่ากบั 
0.007  ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในดา้นการออกแบบ: ออกแบบ
ไดก้ระชับ, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ,
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แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, ความหลากหลาย
ของตราสินคา้, ความน่าเช่ือถือช่องทางจดัหน่าย, ความสะดวกสบายในการซ้ือ, โปรโมชัน่สินคา้, 
การให้ขอ้มูลสินคา้มีโดยมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและการโปรโมต
สินคา้ พบว่าเพศท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

2. ดา้นอาย ุ
อายุท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง

กล้ามเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานย่อยตามตวัแปรตาม 
ดงัน้ี 

2.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของ
ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 

2.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

2.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 
 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 4-18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

อาย ุ
 
f 

 
P 

  
ต ่ากวา่ 25 ปี 

(1) 
25-29 ปี 
(2) 

30-34 ปี  
(3) 

35-39 ปี 
(4) 

40-44 ปี 
(5) 

อาย ุ45 ปีข้ึนไป  
(6) 

คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.     
1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 4.86 0.363 4.47 0.716 4.61 0.657 4.68 0.476 4.57 0.535 4.75 0.452 1.286 0.272  
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 4.00 0.679 4.06 0.727 4.44 0.732 4.04 0.455 4.57 0.535 4.67 0.492 4.171 0.001* 6>5,3,4,2,1  
3. การออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบ
จากผูเ้ช่ียวชาญ 

4.21 1.051 4.10 0.676 4.59 0.583 4.72 0.614 5.00 0.000 4.67 0.492 7.367 0.000* 5>4,6,3,1,2  

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่
ยดืยว้ยหรือขาดง่าย 

4.50 0.519 4.59 0.591 4.77 0.527 4.52 0.872 5.00 0.000 4.67 0.492 1.544 0.178   

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ 

3.57 0.852 3.24 0.928 3.59 1.019 3.28 0.843 3.14 1.069 4.25 0.866 3.109 0.010* 6>3,1,4,2,5  

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 4.36 0.745 4.03 0.837 4.36 0.861 4.40 0.707 4.57 0.535 4.92 0.289 3.593 0.004* 6>5,4,1,2,3  
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 3.79 0.426 4.04 0.797 4.05 0.744 4.64 0.490 4.57 0.535 4.92 0.289 7.279 0.000* 6>4,5,3,2,1  
 หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  



44 
 

ตาราง 4-18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ (ต่อ) 

หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

อาย ุ  
f 

 
P 

  
ต ่ากวา่ 25 ปี 

(1) 
25-29 ปี      
(2) 

30-34 ปี      
(3) 

   35-39 ปี 
(4) 

40-44 ปี              
(5) 

อาย ุ45 ปีข้ึนไป 
(6) 

คู่ท่ีแตกต่าง  

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.     
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.21 1.051 4.19 0.740 4.61 0.633 4.56 0.712 4.57 0.535 4.92 0.289 2.729 0.021* 6>3,5,4,1,2  
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 3.21 0.893 3.54 0.921 3.88 0.864 4.64 0.490 3.43 0.535 3.92 1.311 7.594 0.000* 4>6,3,2,5,1  
10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 3.43 1.158 3.77 0.925 3.92 0.931 3.16 1.179 3.43 0.535 3.83 1.193 2.583 0.027* 3>6,2,1,54  
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 3.50 1.092 3.83 0.874 4.20 0.912 3.36 1.319 3.86 0.900 4.17 1.115 3.445 0.005* 3>6,5,2,1,4  
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.71 0.994 3.60 1.061 4.22 0.826 4.68 0.557 4.00 0.000 4.08 1.379 6.388 0.000* 4>3,6,5,1,2  
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 3.93 0.616 3.71 0.955 4.16 0.761 4.68 0.557 4.00 0.000 3.83 1.801 5.093 0.000* 4>3,5,1,6,2  
14. โปรโมชัน่สินคา้ 3.50 1.698 3.36 1.081 4.05 0.999 3.68 1.626 4.00 0.000 4.08 1.379 2.787 0.019* 6>3,5,4,1,2  
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 3.07 1.492 3.74 0.874 3.88 0.968 3.40 1.443 4.57 0.535 4.17 1.337 3.080 0.011* 5>6,3,2,4,1  
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า 

4.07 0.730 4.00 1.044 4.48 0.908 4.04 1.744 4.00 0.000 4.67 0.492 2.140 0.062 
  

17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 3.79 1.251 3.94 0.795 4.20 1.026 3.64 1.680 4.57 0.535 4.50 0.905 2.168 0.059   

18. การโปรโมตสินคา้ 3.50 1.160 3.56 0.877 3.97 0.992 3.44 1.734 3.43 0.535 4.25 0.866 2.186 0.057   
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จากตาราง 4-18 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ โดยใช ้One Way Anova พบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัด้าน  การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, 
การออกแบบ: ได้รับการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ , แหล่งท่ีมาของสินค้า : สินค้าน าเข้าจาก
ต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย, ความ
สะดวกสบายในการซ้ือ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, 
โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า โดยมีค่าเท่ากบั 0.001, 0.000, 0.010, 0.004. 
0.000, 0.021, 0.000, 0.027, 0.005, 0.000, 0.000, 0.019 และ 0.011 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในด้านการออกแบบ: ออกแบบได้กระชบั, คุณภาพของ
สินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยดืยว้ยหรือขาดง่าย, การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนั
สินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 30-34 ปีให้ความส าคญัด้านความ
น่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่ายและความสะดวกสบายในการซ้ือ มากกวา่ช่วงอายุอ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีอายุ 35-39 ปี ปีให้ความส าคญัดา้นความหลากหลายของตราสินคา้, ความปลอดภยัในการช าระ
เงินและความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ มากกวา่ช่วงอายุอ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 40-44 ปีให้
ความส าคญัดา้นการออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญและการให้ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC 
คอยแนะน า มากกว่าช่วงอายุอ่ืนๆ และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 45 ปีข้ึนไปให้ความส าคญัในดา้นการ
ออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือใน
ตราสินคา้, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้และโปรโมชัน่
สินคา้ มากกวา่ช่วงอายอ่ืุนๆ  

3. ดา้นระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานย่อย
ตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

3.1 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
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3.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 

3.3 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

3.4 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 

 
โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีอยา่งน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของ

ปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของ

ปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 

ก า ร ท ด ส อ บ ส ม ม ติ ฐ า น ส า ม า ร ถ ส รุ ป ผ ล ไ ด้  ดั ง นี
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ตาราง 4-19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ระดบัการศึกษา  
f 

 
P 

 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี (1) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (2) สูงกวา่ปริญญาตรี (3) คู่ท่ีแตกต่าง 
Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.  

1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 4.80 0.447 4.65 0.532 4.49 0.755 1.763 0.174  
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 4.00 0.000 4.29 0.639 4.16 0.804 1.182 0.309  
3. การออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ 

3.80 0.447 4.57 0.640 4.23 0.738 8.130 0.000* 2>3>1 

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยดืยว้ย
หรือขาดง่าย 

3.60 0.894 4.68 0.588 4.67 0.543 8.459 0.000* 2>3>1 

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จาก
ต่างประเทศ 

3.20 1.304 3.50 0.995 3.33 0.912 1.282 0.280  

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 4.00 1.732 4.29 0.799 4.28 0.786 0.289 0.749  
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 4.20 1.304 4.21 0.650 4.11 0.841 0.475 0.622  
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 2.40 0.894 4.54 0.670 4.29 0.758 22.960 0.000* 2>3>1 
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 2.20 0.447 3.91 0.896 3.70 0.947 9.009 0.000* 2>3>1 
10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 3.20 1.304 3.72 0.979 3.72 1.028 0.657 0.519  
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              ตาราง 4-19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ (ต่อ) 

                หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ระดบัการศึกษา  
f 

 
P 

 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี (1) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (2) สูงกวา่ปริญญาตรี (3) คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.  
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 3.40 1.140 3.94 0.971 3.86 1.061 0.757 0.470  
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 2.40 0.548 4.17 0.758 3.83 1.188 10.002 0.000* 2>3>1 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 1.60 0.984 4.13 0.659 3.99 1.065 20.838 0.000* 2>3>1 
14. โปรโมชัน่สินคา้ 2.20 0.447 3.91 1.205 3.49 1.173 7.080 0.001* 2>3>1 
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 2.40 0.894 3.90 1.154 3.63 0.933 5.736 0.004* 2>3>1 
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า 3.80 0.447 4.14 0.994 4.31 1.199 0.960 0.385  
17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 4.20 1.095 3.92 1.187 4.17 0.867 1.373 0.256  
18. การโปรโมตสินคา้ 3.40 0.894 3.82 1.067 3.58 1.106 1.119 0.245  
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จากตาราง 4-19 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ โดยใช ้One Way Anova 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีอย่างน้อย 1 คู่ ท่ีให้ความส าคัญด้านการ
ออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาด
ง่าย, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความปลอดภยัในการช าระ
เงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้และการใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 
โดยมีค่าเท่ากบั 0.000, 0.000, 0.000, 0.000, 0.000, 0.000, 0.001 และ 0.004 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ย
กว่า 0.05ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในดา้นการออกแบบ : ออกแบบได้กระชบั, การ
ออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือใน
ตราสินคา้, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย, ความ
สะดวกสบายในการซ้ือ, การให้ขอ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย
และการโปรโมตสินค้า พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้
คงทน ไม่ยดืยว้ยหรือขาดง่าย, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, 12. 
ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้และการให้
ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC คอยแนะน า มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีและสูง
กวา่ปริญญาตรี 

4. ดา้นอาชีพ 
อาชีพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง

กล้ามเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานย่อยตามตวัแปรตาม 
ดงัน้ี 

4.1 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

4.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 

4.3 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 
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4.4 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 
 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอย่างนอ้ย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 4-20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

อาชีพ  
f 

 
P 

 
คู่ท่ีแตกต่าง นกัเรียน/

นกัศึกษา (1) 
รับราชการ/

รัฐวสิาหกิจ (2) 
พนกังาน

บริษทัเอกชน (3) 
เจา้ของกิจการ/
ธุรกิจส่วนตวั (4) 

อ่ืนๆ (5) 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D 
1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 4.50 0.577 4.14 0.864 4.67 0.549 4.43 0.836 4.00 0.000 3.411 0.010* 3>1,4,2,5 
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 4.00 0.000 3.93 0.730 4.32 0.715 3.93 0.604 4.00 0.000 2.817 0.026* 3>1,5 >4,2 
3. การออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบ
จากผูเ้ช่ียวชาญ 

3.00 1.155 3.93 0.730 4.59 0.602 3.89 0.567 4.00 0.000 15.784 0.000* 3>1,4,2,5 

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่
ยดืยว้ยหรือขาดง่าย 

4.25 0.500 4.79 0.426 4.69 0.622 4.39 0.497 5.00 0.000 2.319 0.058  

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ 

3.50 0.577 2.57 1.158 3.59 0.980 3.18 0.390 2.00 0.000 5.782 0.000* 3>1,4,2,5 

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 3.50 0.577 4.07 0.997 4.43 0.794 3.68 0.548 4.00 0.000 6.917 0.000* 3>2,5,4,1 
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 4.00 0.000 4.14 0.949 4.22 0.763 3.96 0.637 4.00 0.000 0.753 0.557  
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 3.00 1.155 4.29 1.267 4.51 0.690 4.04 0.576 3.00 0.000 8.092 0.000* 3>2,4,1,5 

                หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4-20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ (ต่อ) 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

อาชีพ  
f 

 
P 

 
คู่ท่ีแตกต่าง นกัเรียน/

นกัศึกษา (1) 
รับราชการ/

รัฐวสิาหกิจ (2) 
พนกังาน

บริษทัเอกชน (3) 
เจา้ของกิจการ/
ธุรกิจส่วนตวั (4) 

อ่ืนๆ (5) 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. 
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 3.75 0.957 2.36 1.151 3.93 0.882 3.64 0.559 4.00 0.000 10.900 0.000* 5>3,1,4,2 
10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 3.50 1.000 2.71 1.267 3.81 0.995 3.75 0.645 3.00 0.000 4.386 0.002* 3>4,1,5,2 
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 3.50 0.577 3.36 1.277 3.97 1.032 3.79 0.686 4.00 1.414 1.434 0.224  
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 4.50 0.577 3.36 0.842 4.26 0.803 2.71 1.013 4.00 0.000 22.881 0.000* 1>3,5,4,2 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง 4.50 0.577 3.14 1.231 4.14 0.872 3.61 0.875 4.00 0.000 5.863 0.000* 1>3,5,4,2 
14. โปรโมชัน่สินคา้ 4.50 0.577 3.21 1.188 3.89 1.182 2.75 1.005 4.00 0.000 6.940 0.000* 1>5,3,2,4 
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 4.50 0.577 3.29 0.914 3.83 1.097 3.43 1.103 4.00 0.000 1.989 0.098  
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า 

4.00 0.000 4.21 0.426 4.24 1.008 4.00 1.633 5.00 0.000 0.591 0.669 
 

17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 4.50 0.577 3.64 1.151 4.05 1.126 4.11 0.629 3.00 0.000 1.183 0.320  
18. การโปรโมตสินคา้ 3.50 0.577 3.50 0.519 3.86 1.112 3.18 0.945 2.00 0.000 4.018 0.004* 3>1,2,4,5 

                หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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จากตาราง 4-20 ผลการวิ เคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ โดยใช ้One Way Anova 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคัญด้านการออกแบบ : 
ออกแบบได้กระชับ, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: ได้รับการออกแบบจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ, แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย, 
ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง, โปรโมชัน่สินคา้และการโปรโมต
สินคา้ โดยมีค่าเท่ากบั 0.010, 0.026, 0.000, 0.000, 0.000, 0.000, 0.000, 0.002, 0.000, 0.000, 0.000 
และ 0.004 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในดา้นคุณภาพ
ของสินค้า : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชัดเจน, ความ
สะดวกสบายในการซ้ือ, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน าและการรับประกนัสินคา้หลงัการขาย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 
คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่
แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ให้ความส าคญั
ดา้นความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งและโปรโมชัน่สินคา้ มากกว่า
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ให้ความส าคญัดา้น
การออกแบบ : ออกแบบได้กระชับ, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: ได้รับการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตรา
สินคา้, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่ายและการโปรโมตสินคา้
มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ เช่น นกัวจิยัให้ความส าคญัดา้นความ
หลากหลายของตราสินคา้ มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ  
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5. ดา้นรายได ้
รายไดท่ี้แตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยัในดา้นต่างๆต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย

พยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ยตามตวัแปรตาม 
ดงัน้ี 

5.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

5.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 

5.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

5.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 

 
โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 
การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 4-21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

รายได ้  
f 

 
P 

 
ต ่ากวา่ 15,000 (1)    15,001 - 30,000 (2)     30,001 - 45,001 (3) 45,001 ข้ึนไป (4) คู่ท่ีแตกต่าง 
Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.   

1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 4.55 0.522 4.55 0.681 4.55 0.753 4.67 0.473 0.517 0.671  
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 4.64 0.505 4.04 0.727 4.12 0.774 4.45 0.561 5.713 0.001* 1>4,3,2 
3. การออกแบบ:ไดรั้บการออกแบบจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ 

4.27 0.467 4.12 0.749 4.36 0.718 4.78 0.487 11.587 0.000* 4>3,2,1 

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่
ยดืยว้ยหรือขาดง่าย 

4.73 0.467 4.60 0.676 4.55 0.502 4.780 0.603 1.799 0.149  

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ 

3.45 0.522 3.36 1.069 3.47 1.063 3.50 0.836 0.252 0.860  

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 3.91 0.831 4.13 0.851 4.12 0.919 4.63 0.549 6.444 0.000* 4>2,3,1 
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 4.27 0.467 4.09 0.733 4.10 0.742 4.30 0.810 1.087 0.356  
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 3.91 0.831 4.34 0.863 4.38 0.745 4.52 0.713 2.021 0.112  

     หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4-21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัความส าคญัของปัจจยัในดา้นต่างๆต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ (ต่อ) 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

รายได ้  
f 

 
P 

 
ต ่ากวา่ 15,000 (1)    15,001 - 30,000 (2)     30,001 - 45,001 (3) 45,001 ข้ึนไป (4) คู่ท่ีแตกต่าง 
Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.   

9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 4.09 0.302 3.42 1.032 3.88 0.900 4.02 0.864 5.555 0.001* 1>4,3,2 
10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 4.00 0.447 3.46 0.974 3.91 0.978 3.73 1.087 2.519 0.059  
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 3.82 0.405 3.69 0.988 4.14 0.981 3.89 1.100 2.119 0.099  
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.64 0.505 3.85 0.892 3.69 1.259 4.45 0.711 7.969 0.000* 4>2,4,1 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4.00 0.000 3.82 0.851 3.79 1.136 4.39 0.789 5.855 0.001* 4>1,2,3 
14. โปรโมชัน่สินคา้ 3.36 0.505 3.54 1.078 3.71 1.475 3.91 1.165 1.299 0.276  
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 3.73 0.467 3.72 1.070 3.59 1.155 3.94 1.111 1.097 0.352  
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า 

4.00 0.000 4.27 0.709 4.05 1.382 4.31 1.167 0.814 0.488  

17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 3.64 0.505 4.13 0.983 4.00 0.973 4.02 1.279 0.731 0.535  
18. การโปรโมตสินคา้ 3.64 0.505 3.78 1.027 3.62 1.073 3.73 1.225 0.240 0.868  

                หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 4-21 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้กับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ โดยใช ้One Way Anova 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ: รูปแบบ
ทนัสมยั, การออกแบบ:ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, ความ
หลากหลายของตราสินคา้, ความปลอดภยัในการช าระเงินและความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 
โดยมีค่าเท่ากบั 0.001, 0.000, 0.000, 0.001, 0.000 และ 0.001 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ดงันั้น
จึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, คุณภาพของสินคา้ : 
สินคา้คงทน ไม่ยดืยว้ยหรือขาดง่าย,แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, บรรจุภณัฑ ์
: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย, 
ความสะดวกสบายในการซ้ือ, โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูล
สินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ือ
อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท ให้ความส าคญั
ดา้นการออกแบบ: รูปแบบทนัสมยัและความหลากหลายของตราสินคา้ มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี
ระดบัรายไดอ่ื้นๆ ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป ให้ความส าคญัดา้นการ
ออกแบบ:ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, ความปลอดภยัในการ
ช าระเงินและความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัรายไดอ่ื้นๆ 
 

สมมติฐานที่ 2  ผูอ้อกก าลงักายท่ีมีพฤติกรรมในการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัให้
ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 

1. ดา้นความถ่ีในการออกก าลงักาย 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้น

ต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 
4 สมมติฐานยอ่ยตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

1.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 
1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 
1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 
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1.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 
1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

1.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 
1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญั ของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายแตกต่างกนั 
 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการออกก าลังกายแตกต่างกันมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการออกก าลังกายแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 4-22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีในการออกก าลงักายกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือก
ซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความถ่ีในการออกก าลงักาย  
f 

 
P 

 

ทุกวนั (1) 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อ 

สัปดาห์ (2) 
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง (3) 

นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง (4) 

คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.   
1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 3.80 1.033 4.76 0.432 4.63 0.488 4.53 0.728 7.420 0.000* 2>3,4,1 
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 3.80 1.033 4.22 0.622 4.25 0.439 4.27 0.870 1.360 0.256  
3. การออกแบบ: สินคา้ไดรั้บการออกแบบ
จากผูเ้ช่ียวชาญ 

3.80 1.033 4.50 0.538 4.27 0.691 4.53 0.728 4.587 0.004* 4>2,3,1 

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยดื
ยว้ยหรือขาดง่าย 

4.40 0.516 4.45 0.753 4.73 0.448 4.78 0.534 4.493 0.004* 4>3,2,1 

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จาก
ต่างประเทศ 

3.80 1.033 3.10 0.872 3.54 0.916 3.58 1.026 3.616 0.014* 1>4,3,2 

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 3.80 1.033 4.17 0.798 4.34 0.734 4.37 0.858 1.891 0.132  
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 3.80 1.033 4.02 0.827 4.32 0.571 4.22 0.750 2.580 0.055  
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.40 0.516 4.40 0.724 4.25 0.958 4.48 0.709 0.897 0.444  
หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4-22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีในการออกก าลงักายกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ (ต่อ) 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความถ่ีในการออกก าลงักาย  
f 

 
P 

 

ทุกวนั (1) 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อ 

สัปดาห์ (2) 
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง (3) 

นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 1 
คร้ัง (4) 

คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.  
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 4.40 0.516 3.74 0.909 3.68 1.041 3.81 0.923 1.731 0.162  

10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 4.20 0.789 3.64 1.119 3.71 0.811 3.70 1.076 0.893 0.446  

11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 4.10 0.994 3.79 1.120 3.86 0.860 3.96 1.047 0.443 0.723  
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 2.50 1.958 3.88 0.880 4.07 0.907 4.21 0.799 10.106 0.000* 4>3,2,1 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 3.10 1.449 3.97 0.772 4.05 0.899 4.12 0.957 3.720 0.012* 4>3,2,1 
14. โปรโมชัน่สินคา้ 2.60 2.066 3.47 1.231 3.59 1.191 4.11 0.906 6.922 0.000* 4>3,2,1 
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 3.20 1.549 3.52 1.158 3.80 1.063 3.97 0.928 2.871 0.038* 4>3,2,1 
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า 

2.60 2.066 4.02 1.235 4.31 0.676 4.49 0.784 11.478 0.000* 4>3,2,1 

17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 4.30 0.483 3.55 1.127 4.10 1.078 4.32 0.941 6.429 0.000* 4>1,3,2 
18. การโปรโมตสินคา้ 3.10 1.449 3.33 1.130 3.88 0.984 3.96 0.964 5.616 0.001* 4>3,2,1 

         หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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จากตาราง 4-22 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีใน
การออกก าลังกายกับความส าคัญของปัจจยัด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือ โดยใช้ One Way Anova พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักาย
แตกต่างกนัมีอยา่งน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, การ
ออกแบบ: สินคา้ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืด
ยว้ยหรือขาดง่าย,แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความปลอดภยัในการ
ช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC 
คอยแนะน า, การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและ
การโปรโมตสินคา้ โดยมีค่าเท่ากบั 0.000, 0.004, 0.004, 0.014, 0.000, 0.012, 0.000, 0.038, 
0.000, 0.000 และ 0.001 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) 
แต่ในดา้นการออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, บรรจุภณัฑ์ : แสดง
รูปสินคา้ชดัเจน, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความ
น่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่ายและความสะดวกสบายในการซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี
ความถ่ีในการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ
ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
(H1) 

เ ม่ือทดสอบเป็นรายคู่  พบว่า  กลุ่มตัวอย่างท่ีออกก าลังกายทุกว ัน ให้
ความส าคญัดา้นแหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ ส่วน
กลุ่มตวัอยา่งท่ี ออกก าลงักายมากกวา่ 3 คร้ังต่อสัปดาห์ ให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ : 
ออกแบบไดก้ระชบั มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ และกลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายนอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง ให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ: สินคา้ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพ
ของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรง
ต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า, การให้
ขอ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ 
มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ 
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2. ดา้นรูปแบบการออกก าลงักาย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัของ

ปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่ง
สมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ยตามตวัแปรตาม ดงัน้ี  

2.1 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัมีอย่าง
นอ้ย 1 คู่ท่ีให ้ความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

2.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัมีอย่าง
นอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัราคาแตกต่างกนั 

2.3 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัมีอย่าง
นอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

2.4 กลุ่มตวัอย่างท่ีรูปแบบในการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัมีอย่าง
นอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 
 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี

ใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่
แตกต่างกนั 

H1 : กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ี
แตกต่างกนั 

 
การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 4-23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรูปแบบการออกก าลงักายกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

รูปแบบการออกก าลงักาย  
        f 

 
       P 

  

เดิน (1) วิง่ (2) ป่ันจกัรยาน (3) เวทเทรนน่ิง (4)    อ่ืนๆ (5)  
 

 

คู่ท่ีแตกต่างกนั 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.    
1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 4.80 0.401 4.53 0.675 4.57 0.504 4.75 0.518 4.32 0.871 3.308 0.012* 1>4,3,2,5 
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 4.15 0.727 4.23 0.685 4.37 0.490 4.68 0.548 3.81 0.792 6.719 0.000* 4>3,2,1,5 
3. การออกแบบ: สินคา้ไดรั้บการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ 

4.39 0.628 4.39 0.687 4.27 0.785 4.86 0.356 4.23 0.545 3.912 0.004* 4>1,2,3,5 

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่
ยดืยว้ยหรือขาดง่าย 

4.78 0.475 4.61 0.644 4.27 0.785 5.00 0.000 4.61 0.495 6.726 0.000* 4>1,2,5,3 

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ 

3.66 0.825 3.29 0.935 3.57 1.133 3.23 0.956 3.23 0.956 1.700 0.152  

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 4.46 0.552 4.17 0.932 4.30 0.596 4.46 0.793 4.06 0.998 1.735 0.144  
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 4.32 0.610 4.07 0.840 4.40 0.498 4.32 0.612 3.84 0.898 3.341 0.011* 3>1,4,2,5 

                  หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4-23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรูปแบบการออกก าลงักายกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

รูปแบบการออกก าลงักาย  
f 

 
P 

  
เดิน (1) วิง่ (2) ป่ันจกัรยาน (3) เวทเทรนน่ิง (4) อ่ืนๆ (5)  คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.    
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.39 0.703 4.34 0.883 4.13 0.973 4.71 0.460 4.42 0.620 2.102 0.082  
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 4.10 0.768 3.51 1.087 3.87 0.776 4.00 0.943 3.68 0.832 3.200 0.014* 1>4,3,5,2 
10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 3.85 0.853 3.71 0.995 3.43 1.165 3.82 0.945 3.68 1.107 0.869 0.483  
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 4.02 0.758 3.96 0.908 3.47 1.279 4.18 0.819 3.71 1.270 2.458 0.047* 3>1,2,5,4 
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 4.07 0.848 3.94 0.883 4.40 0.814 4.18 0.548 3.39 1.542 4.773 0.001* 3>4,1,2,5 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4.02 1.037 3.94 0.976 4.43 0.504 4.21 0.686 3.52 1.029 4.380 0.002* 3>4,1,2,5 
14. โปรโมชัน่สินคา้ 4.17 0.834 3.71 0.965 3.37 1.351 4.39 0.916 2.71 1.532 11.520 0.000* 4>1,2,3,5 
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 4.22 0.652 3.61 0.748 3.63 1.542 4.54 0.693 2.84 1.214 14.422 0.000* 4>1,3,2,5 
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า 

4.46 0.636 4.47 0.557 3.73 1.574 4.50 0.638 3.45 1.588 8.551 0.000* 4>2,1,3,5 

17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 4.27 0.807 4.03 0.916 3.57 1.478 4.32 0.819 3.90 1.274 2.651 0.035* 4>1,2,5,3 
18. การโปรโมตสินคา้ 4.05 0.999 3.91 0.775 3.13 1.456 3.89 0.786 3.19 1.250 6.333 0.000* 1>2,4,5,3 

                หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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จากตาราง 4-23 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างรูปแบบ
การออกก าลังกายกับความส าคัญของปัจจยัด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กล้ามเน้ือ โดยใช้ One Way Anova พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักาย
แตกต่างกนัมีอยา่งน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, การ
ออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: สินค้าได้รับการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ , 
คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้
ชดัเจน, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความสะดวกสบายในการซ้ือ, ความปลอดภยัใน
การช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้
โดยมี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนัสินคา้
หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ โดยมีค่าเท่ากบั 0.012, 0.000, 0.004, 0.000, 0.011, 
0.014, 0.047, 0.001, 0.002, 0.000, 0.000, 0.000, 0.035 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ย
กวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในดา้นแหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้และความ
น่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายท่ีแตกต่าง
กนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีออกก าลังกายโดยการเดิน ให้
ความส าคญัดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, ความหลากหลายของตราสินคา้และ
การโปรโมตสินคา้ มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายโดยการป่ันจกัรยาน ให้
ความส าคญัดา้นบรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ความสะดวกสบายในการซ้ือ, ความ
ปลอดภยัในการช าระเงินและความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ มากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ และ
กลุ่มตวัอย่างท่ีออกก าลงักายเล่นเวทเทรนน่ิง ให้ความส าคญัด้านการออกแบบ: รูปแบบ
ทนัสมยั, การออกแบบ: สินคา้ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : 
สินคา้คงทน ไม่ยดืยว้ยหรือขาดง่าย, โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า
การให้ขอ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน าและการรับประกนัสินคา้หลงัการขาย มากกวา่กลุ่ม
อ่ืนๆ 
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3. ดา้นสถานท่ีออกก าลงักาย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยั

ด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อท่ีแตกต่างกัน โดยแบ่ง
สมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ยตามตวัแปรตาม ดงัน้ี 

3.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

3.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 

3.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

3.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 
 

โดยแต่ละสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานในงานวจิยั ดงัน้ี 
H0 : กลุ่มตัวอย่างท่ีออกก าลังกายในสถานท่ีแตกต่างกันมีอย่างน้อย 1 คู่ ท่ีให้

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั 
H1 : กลุ่มตัวอย่างท่ีออกก าลังกายในสถานท่ีแตกต่างกันมีอย่างน้อย 1 คู่ ท่ีให้

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
 

การทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 4-24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งการออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนักบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์  
                   ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

สถานท่ีออกก าลงักาย 
 
f 

 
P 

  
สวนสาธารณะ 

(1) 
สวนสุขภาพ 

(2) 
ฟิตเนส  
(3) 

บา้น 
(4) 

อ่ืนๆ  
(5) 

 
 

คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.    
1. การออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั 4.41 0.619 4.60 0.516 4.82 0.504 4.52 0.737 4.75 0.463 3.612 0.007* 3>5,2,4,1 
2. การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั 4.08 0.596 4.50 0.527 4.53 0.596 4.08 0.848 3.88 0.354 5.411 0.000* 3>2,1,4,5 
3. การออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบ
จากผูเ้ช่ียวชาญ 

4.20 0.550 4.20 0.632 4.63 0.637 4.41 0.835 4.50 0.756 3.176 0.015* 3>5,4,1,2 

4. คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่
ยดืยว้ยหรือขาดง่าย 

4.58 0.498 4.30 0.949 4.82 0.504 4.68 0.643 4.13 0.641 4.050 0.004* 3>4,1,2,5 

5. แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ 

3.15 0.943 3.60 0.966 3.65 0.899 3.49 1.061 3.38 0.518 2.170 0.074  

6. ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ 4.17 0.620 3.20 1.033 4.65 0.633 4.17 0.908 4.38 0.916 9.258 0.000* 3>5,1,4,2 
7. บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน 4.22 0.618 3.80 0.632 4.12 0.904 4.25 0.740 4.00 0.535 1.049 0.383  

                  หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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ตาราง 4-24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งการออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนักบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์  
                   ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

 
ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือก

ซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือ 

สถานท่ีออกก าลงักาย 
 

        f 
 

P 

 
สวนสาธารณะ 

(1)  
สวนสุขภาพ 

(2) 
ฟิตเนส  
(3) 

บา้น 
(4) 

อ่ืนๆ  
(5) 

คู่ท่ีแตกต่าง 

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D.    
8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.17 0.854 3.50 0.850 4.62 0.640 4.51 0.669 4.38 1.061 6.619 0.000* 3>4,5,1,2 
9. ความหลากหลายของตราสินคา้ 3.36 0.996 3.60 0.699 4.05 0.946 3.97 0.803 3.63 0.916 5.383 0.000* 3>4,5,2,1 
10. ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย 3.64 0.961 3.90 0.876 4.00 0.957 3.49 1.030 3.50 1.309 2.285 0.062  
11. ความสะดวกสบายในการซ้ือ 3.85 0.867 3.70 0.675 4.30 0.788 3.62 1.197 3.50 1.414 4.270 0.002* 3>1,2,4,5 
12. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.66 0.734 3.60 0.699 4.33 0.816 4.00 1.308 4.13 0.641 4.011 0.004* 3>5,4,1,2 
13. ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 3.85 0.867 3.90 0.738 4.30 0.850 3.89 1.094 4.00 0.535 2.227 0.068  
14. โปรโมชัน่สินคา้ 3.64 0.866 3.20 0.632 4.23 0.945 3.49 1.512 2.25 1.389 7.508 0.000* 3>1,4,2,5 
15. การใหข้อ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า 3.73 0.827 3.60 0.699 4.05 0.675 3.71 1.396 2.13 1.553 6.275 0.000* 3>1,4,2,5 
16. การใหข้อ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า 4.49 0.504 4.00 0.471 4.67 0.601 3.51 1.491 4.38 0.916 13.118 0.000* 3>1,5,2,4 
17. การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย 3.81 0.840 3.50 0.527 4.40 0.807 4.11 1.333 2.88 1.126 6.034 0.000* 3>4,1,2,5 
18. การโปรโมตสินคา้ 3.59 0.812 3.50 0.850 4.27 0.800 3.44 1.329 2.75 1.165 7.657 0.000* 3>1,2,4,5 
หมายเหตุ : *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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จากตาราง 4-24 ผลการวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหวา่งการออกก าลงักาย
ในสถานท่ีแตกต่างกนักบัความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ 
โดยใช ้One Way Anova พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ให้ความส าคญัด้านการออกแบบ : ออกแบบได้กระชับ, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การ
ออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาด
ง่าย, น่าเช่ือถือในตราสินคา้, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, 
ความสะดวกสบายในการซ้ือ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, 
โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ โดยมีค่าเท่ากบั 0.007, 0.000, 
0.015, 0.004, 0.000, 0.000, 0.000, 0.002, 0.004, 0.000, 0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับในสมมติฐาน (H1) แต่ในดา้นแหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้
น าเขา้จากต่างประเทศ, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ความน่าเช่ือถือของช่องทางจ าหน่าย
และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมี
อยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้
ต่อท่ีไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 

เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีออกก าลงักายในฟิตเนส ให้ความส าคญั
ดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: ไดรั้บการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย, น่าเช่ือถือในตรา
สินคา้, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความสะดวกสบายในการ
ซ้ือ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้, การให้
ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนั
สินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้มากกวา่กลุ่มอ่ืน 

 



70 
 

บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์
ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”           
มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

1. ศึกษาพฤติกรรมการออกก าลังกายของผู ้บ ริโภคท่ีออกก าลังกายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. ศึกษาพฤติกรรมของผูอ้อกก าลงักายในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและ
ขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. ศึกษาความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บ
รวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง โดยการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling) จ  านวน 200 คน และน าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติในเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของ
กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระจากกนั (Independent Two Sample T-Test) และโดยการทดสอบ
ความแปรปรวน (Analysis of Variance ANOVA) ของพฤติกรรมการออกก าลงักายกบัประสบการณ์
ในการใช้หรือเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ โดยผลการวิจยัแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 
ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ วุฒิการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยน าขอ้มูลมาค านวณ วิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) ค่า
ร้อยละ (Percentage) 

ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมการออกก าลงักาย 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง ในการออกก าลงักายโดยน า

ขอ้มูลมาค านวณ วิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage)
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ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลประสบการณ์ในการใชห้รือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและ
ขอ้ ต่อ (Health Support) 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัประสบการณ์ในการใชห้รือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ ต่อ (Health Support) ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยน าขอ้มูลมาค านวณ วิเคราะห์หา
ค่าสถิติโดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ส่วนท่ี 4 : ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัในการเลือกซ้ืออุปกรณ์
ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง
ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) โดยน าขอ้มูลมาค านวณ 
วิเคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรโดยการใช ้t-test และ F-test ก าหนดระดบันยัส าคญัเท่ากบั 
0.05  

ส่วนท่ี 5 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
ซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยั และขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 
 
 

1. สรุปผลการวจิัย 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 125 

คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 ส่วนเพศชาย จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 มีช่วงอายุ 25-29 ปีมาก
ท่ีสุด จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมาไดแ้ก่ ช่วงอายุ 30-34 ปี จ  านวน 64 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.00 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามากท่ีสุด จ านวน 
112 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาไดแ้ก่ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 83 คนคิดเป็นร้อยละ 
41.50 และอนัดบัสุดทา้ยระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  มากท่ีสุดจ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 76.00 
รองลงมาได้แก่ เจา้ของกิจการ / ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และ
รายไดต่้อเดือน 15,001 - 30,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 รองลงมาไดแ้ก่ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือน ตั้งแต่ 45,001 บาทข้ึนไป จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00  
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการออกก าลงักาย 
ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 คน มีความถ่ีในการออกก าลงักาย นอ้ย

กวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ังมากท่ีสุด  จ  านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาไดแ้ก่ ออกก าลงักาย
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 โดยออกก าลงักายในรูปแบบการวิ่ง มากท่ีสุด 
จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาไดแ้ก่ การเดิน จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 
และสถานท่ีออกก าลงักายของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดไดแ้ก่  บา้น จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 
รองลงมาไดแ้ก่ ฟิตเนส  จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 
 

ส่วนที ่3 ข้อมูลประสบการณ์ในการใช้หรือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนื้อและ
ข้อต่อ 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 200 คน รู้จกัอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและ
ขอ้ต่อจากช่องทาง ส่ือออนไลน์ เช่น จากอินเตอร์เน็ต, เฟสบุ๊ค, อินสตราแกรม มากท่ีสุด โดยมี
จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาไดแ้ก่ เพื่อนแนะน า จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.00 และมีกลุ่มตวัอย่างถึง 108 คนไม่เคยใช้อุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ คิดเป็นร้อยละ 
54.00 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชมี้จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 

จากการสอบถามกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อทั้ง 108 
คนวา่หากตอ้งเลือกซ้ือจะพิจารณาให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นใดมากท่ีสุด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่
เคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อใหค้วามส าคญัมากในปัจจยัดา้นราคา และให้ความส าคญั
ระดบัปานกลาง กบัปัจจยัดา้นสินคา้ เช่น การออกแบบ, ตราสินคา้ และในส่วนของช่องทางจดั
จ าหน่าย เช่น หาซ้ือไดส้ะดวก น่าเช่ือถือ และ ปัจจยัทางดา้นโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ลดราคา นั้นให้
ความส าคญัระดบัน้อย และจากการสอบถามเพิ่มเติมอีกว่าหากตอ้งซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อ กลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยใช้จะเลือกซ้ือจากช่องทางใด ซ่ึงพบว่า ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีไม่เคยใช้อุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อจะเลือกซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่  ร้านขายยา มี
จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 36.11 รองลงมาไดแ้ก่ ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super Sport) มี
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 26.85 

ในส่วนของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้อุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อทั้ง 92 คนนั้น 
พบว่าชนิดของอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีกลุ่มตวัอย่างเคยใช้มากท่ีสุดไดแ้ก่  อุปกรณ์
พยุงขอ้เทา้ (Ankle Support) มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 29.32 รองลงมาไดแ้ก่ อุปกรณ์พยุงหวั
เข่า (Knee Support) มีจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 โดยยี่ห้อฟูทูโร่ (Futuro) เป็นยี่ห้อท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งเคยใชม้ากท่ีสุด มีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 46.74 รองลงมาไดแ้ก่ แอลพี (LP) มีจ านวน 
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15 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 และช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้ซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อมากท่ีสุดไดแ้ก่ ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super Sport) มีจ านวน 31 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.70 รองลงมาไดแ้ก่ ร้านขายยา มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 28.27  

 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย

พยุงกล้ามเนือ้ และข้อต่อของผู้บริโภคทีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 คน ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมากท่ีสุดใน

การเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา ส่วนปัจจยั
ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการขายนั้นให้ความส าคญัระดบัมาก โดยสามารถ
จ าแนกประเด็นความส าคญัในแต่ละปัจจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ 
:สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.65 รองลงมาไดแ้ก่ การออกแบบ (Design) : 
ออกแบบไดก้ระชบั รับกบัสรีระของกลา้มเน้ือ เช่น สามารถปรับให้แน่นได ้(Adjustable) มีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 4.59 และอนัดบัท่ีสาม ไดแ้ก่ ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ เช่น แพทย ์นกักายภาพบ าบดั เป็นตน้ มี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.41 

2. ปัจจยัด้านราคา เร่ืองท่ีมีระดับความส าคญัมากท่ีสุดได้แก่ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา้ : สินคา้คุณภาพสูง ผลิตจากวตัถุดิบท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากลราคาก็จะสูง    
มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.38 

3. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมาก อนัดับหน่ึง
ไดแ้ก่ ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ (ออนไลน์) มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.01 รองลงมาไดแ้ก่ ความ
ปลอดภยัในการช าระเงิน (ออนไลน์) มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.53 

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย เร่ืองท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือการให้
ขอ้มูลสินคา้ (แนะน าสินคา้) : มีผูเ้ช่ียวชาญ เช่น นกักายภาพบ าบดั แพทย ์เทรนเนอร์ มาให้ขอ้มูล
สินคา้หรือแนะน าการใชผ้า่นช่องทางต่างๆ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21 

 
ส่วนที ่5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
1. ผูอ้อกก าลังกายท่ีมีปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน เช่น เพศ อาย ุ

รายได ้การศึกษา และอาชีพให้ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือ
และขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
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ผลการทดสอบพบวา่ 
1.1 เพศท่ีแตกต่างกันให้ความส าคญัด้านคุณภาพของสินค้า : สินค้า

คงทน ไม่ยดืยว้ยหรือขาดง่าย, บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, 
ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้และการให้ขอ้มูลสินคา้โดยมี 
PC คอยแนะน า แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญัดา้น
การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, แหล่งท่ีมาของ
สินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้, บรรจุภณัฑ์ : แสดงรูปสินคา้
ชดัเจน, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความน่าเช่ือถือของ
ช่องทางจ าหน่าย, ความสะดวกสบายในการซ้ือ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลา
ในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้และการให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

1.3 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้
ความส าคญัดา้นการออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน 
ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความ
ปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้และการให้ขอ้มูล
สินคา้มี PC คอยแนะน า แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

1.4 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีอย่างน้อย 1 คู่ท่ีให้ความส าคญั
ดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ: ไดรั้บการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, แหล่งท่ีมาของสินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความน่าเช่ือถือในตรา
สินคา้, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความน่าเช่ือถือของ
ช่องทางจ าหน่าย, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง, โปรโมชัน่สินคา้
และการโปรโมตสินคา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

1.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีใหค้วามส าคญั
ดา้นการออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การออกแบบ:ได้รับการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ , ความ
น่าเช่ือถือในตราสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความปลอดภยัในการช าระเงินและความ
ตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

2. ผูอ้อกก าลงักายท่ีมีพฤติกรรมในการออกก าลงักายท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบั
ปัจจยัต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อท่ีแตกต่างกนั 
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ผลการทดสอบพบวา่ 
2.1. กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 

1 คู่ท่ีให้ความส าคญัด้านการออกแบบ : ออกแบบได้กระชับ, การออกแบบ: สินคา้ได้รับการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาดง่าย,แหล่งท่ีมาของ
สินคา้ : สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง
สินคา้, โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้มี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 

2.2. กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรูปแบบการออกก าลงักายแตกต่างกนัมีอย่างนอ้ย 1 
คู่ท่ีให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ : ออกแบบไดก้ระชบั, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การ
ออกแบบ: สินคา้ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือ
ขาดง่าย, บรรจุภณัฑ ์: แสดงรูปสินคา้ชดัเจน, ความหลากหลายของตราสินคา้, ความสะดวกสบายใน
การซ้ือ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, โปรโมชัน่สินคา้, การ
ให้ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน า, การรับประกนั
สินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

2.3. กลุ่มตวัอยา่งท่ีออกก าลงักายในสถานท่ีแตกต่างกนัมีอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ี
ให้ความส าคญัด้านการออกแบบ : ออกแบบได้กระชับ, การออกแบบ: รูปแบบทนัสมยั, การ
ออกแบบ: ไดรั้บการออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ, คุณภาพของสินคา้ : สินคา้คงทน ไม่ยืดยว้ยหรือขาด
ง่าย, น่าเช่ือถือในตราสินคา้, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของตราสินคา้, 
ความสะดวกสบายในการซ้ือ, ความปลอดภยัในการช าระเงิน, ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้, 
โปรโมชัน่สินคา้, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมี PC คอยแนะน า, การให้ขอ้มูลสินคา้โดยมีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะน า, การรับประกนัสินคา้หลงัการขายและการโปรโมตสินคา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 

 
 
2. อภิปรายผลการวจิัย 

จากการศึกษาหวัขอ้ “ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ผูว้ิจยัน า
ประเด็นส าคญัมาอภิปรายดงัน้ี 
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จากการศึกษาความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ส่วน
ใหญ่ผูบ้ริโภครู้จกัอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ เน่ืองจากปัจจุบนัการออกก าลงักายไดรั้บ
ความสนใจเพิ่มมากข้ึนจากคนเกือบทุกเพศทุกวยัและมีผูไ้ดรั้บการบาดเจ็บจากการออกกก าลงักาย
เป็นจ านวนมาก สอดคลอ้งกบัแนวคิดของวรรธนะ แถวจนัทึก (2552) ท่ีกล่าวว่า การเล่นกีฬาหรือ
ออกก าลงักายเป็นส่ิงจ าเป็นในชีวติประจ าวนัเพราะจะช่วยใหร่้างกายแขง็แรงสมบูรณ์และมีสุขภาพดี
ข้ึนได ้แต่ถา้มีการปฏิบติัท่ีไม่ถูกตอ้ง ขาดความระมดัระวงัก็อาจเกิดการบาดเจบ็และอาจเป็นอนัตราย
ถึงชีวิตไดเ้ช่นกนั ดงันั้น การมีความรู้ ความเขา้ใจ เจตคติ และการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งต่อการบาดเจ็บท่ี
เกิดข้ึนจากการเล่นกีฬาหรือออกก าลงักาย จะช่วยให้การบาดเจ็บหายเร็วข้ึนและสามารถกลบัไปเล่น
กีฬานั้นๆไดอี้กดว้ยความปลอดภยั ดงันั้นอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อจึงเขา้มามีบทบาทต่อ
ผูท่ี้ออกก าลงักายมากข้ึน โดยจากการวจิยัพบวา่ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการ
เลือกซ้ือสินคา้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุวรรณา  เพชรคงทอง (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาของผูอ้อกก าลงักายในเขตบางกะปิ ให้ความส าคญัต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ราคา  รองลงมาดา้น ผลิตภณัฑ์  ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ในส่วนของผูว้ิจยันั้นพบว่า ปัจจยัทั้งด้านผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัในการเลือกซ้ือ
อุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

 
 
3. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเพื่อศึกษาความส าคญัของปัจจยัด้านต่างๆในการเลือกซ้ือ
ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึง
ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายสามารถน าผลท่ีได้จากการวิจยัน าไปใช้ในการพฒันาสินคา้ใหม่
เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน เช่น  

1. พฒันาเร่ืองการออกแบบสินคา้ เช่น ออกแบบสินคา้ให้กระชบั รับกบัสรีระ, การ
ออกแบบใหมี้รูปแบบท่ีทนัสมยั สามารถสวมใส่ไดใ้นชีวติประจ าวนั 

2. พฒันาเร่ืองคุณภาพของสินคา้ ใหสิ้นคา้มีคงทน ไม่ยดืยว้ยหรือขาดง่าย 
3. พฒันาเร่ืองบรรจุภณัฑ์ ให้มีรายละเอียดสินค้าครบถ้วน สามารถเห็นสินค้าได้

ชดัเจน 
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และยงัสามารถน าผลการวิจยัน าไปใช้ในการวางแผนทางการตลาดเพื่อใชจ้ดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์
หรือโปรโมชัน่ต่างๆใหต้รงกบัตามตอ้งการของลูกคา้ไดอี้กดว้ย เช่น  

1. การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์หรือการออกบู๊ทผา่นงานอี
เวน้ทต่์างๆ เช่น งานวิง่มาราธอน เป็นตน้ 

2. การพฒันาช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค, อินสตาแกรม, เวบ็ไซด์ ให้
สามารถใชง้านไดง่้าย มีความน่าเช่ือถือและการจดัส่งสินคา้ให้ตรงต่อเวลา การช าระเงินท่ีปลอดภยั 
เป็นตน้ 

3. การจดัท าโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ลดราคา แจกสินคา้ตวัอยา่ง เป็นตน้ 

 
 
4. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าไปท าวจิัยคร้ังต่อไป 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัท่ีเนน้เชิงปริมาณ เพื่อศึกษาความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆ
ในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเน้ือและข้อต่อของผู ้บริโภคท่ีออกก าลังกายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงคุณลักษณะงานวิจยัในเชิงส ารวจจะเป็นการศึกษาถึงขอ้มูล
พื้นฐานเบ้ืองตน้ จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง ไม่ไดเ้ป็นการศึกษาท่ีเจาะลึกจากความ
คิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง ดงันั้น เพื่อใหผ้ลของการวจิยัคร้ังต่อไปไดผ้ลท่ีเจาะลึก มีความละเอียด และ
สามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้มากยิ่งข้ึน จึงควรท าการวิจยัเชิงคุณภาพกับกลุ่มตวัอย่างทั้งกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเคยใช ้และไม่เคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 

การวิจยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาเก่ียวกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลเท่านั้นซ่ึงผลการวิจยัเป็นผลของผูบ้ริโภคเพียงกลุ่มเดียว ดงันั้น ในการศึกษาคร้ัง
ต่อไป ควรมีการศึกษาในลกัษณะเดียวกนักบักลุ่มประชากรอ่ืนๆ เช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักกีฬา
สมคัรเล่นหรือนกักีฬาอาชีพ หรือกลุ่มตวัอย่างตามหัวเมืองใหญ่อ่ืนๆ เช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต เป็นตน้
เน่ืองจากลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั อาจส่งผลต่อความส าคญัในการเลือกซ้ือท่ี
แตกต่างกนัออกไป และเพื่อเป็นประโยชน์ในการท าการตลาดต่อไป 
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แบบสอบถาม 
 เร่ือง ความส าคัญของปัจจยัด้านต่างๆในการเลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้กล้ามเนือ้และข้อ
ต่อของผู้บริโภคที่ออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
             ………………………………………………………………………………… 
ค าช้ีแจง 

- แบบสอบถามน้ีไดจ้ดัท าข้ึนเพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนกัศึกษาปริญญาโท ภาควิชา
การตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใช้
ประกอบการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ความส าคญัของปัจจยัดา้นต่างๆในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย
พยุงกลา้มเน้ือกลา้มเน้ือและขอ้ต่อของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล” ทางผูวิ้จยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอใหอ่้าน
แบบสอบถามอยา่งละเอียดและตอบใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง ทั้งน้ีผลการศึกษาในคร้ัง
น้ี จะถูกน าไปวิเคราะห์ในภาพรวมเพ่ือประโยชน์ในเชิงวิชาการแก่ผูท่ี้สนใจต่อไป ขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูจ้ดัท าวิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใช้ดา้นการศึกษาเชิง
วิชาการเท่านั้น 

- ความหมายของอุปกรณ์ช่วยพยุงกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) คือ อุปกรณ์ท่ีช่วยใน
การกระชบักลา้มเน้ือหรือประคอง เพ่ือช่วยบรรเทาอาการบาดเจบ็หรือป้องกนัการบาดเจบ็  

- ความหมายของผูอ้อกก าลงักาย ในงานวิจยัน้ีหมายถึง ผูอ้อกก าลงักาย เช่น เล่นฟุตบอล ว่ิง 
เดิน เวทเทรนน่ิงอยา่งนอ้ย 1 ชัว่โมงต่อคร้ังและ 2 คร้ังต่อเดือน  

- แบบสอบถามทั้งหมดไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
      ส่วนท่ี 1 : ขอ้มลูทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
      ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมในการออกก าลงักาย 
      ส่วนท่ี 3 : ประสบการณ์ในการใชห้รือการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ 
      ส่วนท่ี 4 : ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วย
พยงุ  
      กลา้มเน้ือและขอ้ต่อ ของผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   

ขอขอบคุณท่ีท่านกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีอยา่งดียิ่ง 
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นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด รุ่น 18B 

                                                                                                                วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
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ส่วนที ่1 :  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เท็จจริงของท่าน
มากท่ีสุด 
 
1. เพศ 

(1) ชาย     (2) หญิง 

2. อาย ุ
(1) อายตุ  ่ากวา่ 25 ปี   (2) อาย ุ25-29 ปี  (3) อาย ุ30-34 ปี 
(4) อาย ุ35-39 ปี   (5) อาย ุ40-44 ปี  (6) อาย ุ45 ปีข้ึนไป 
  

3. วฒิุการศึกษา 
(1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  (2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (3) สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
(1) นกัเรียน/นกัศึกษา   (2) รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
(3) พนกังานบริษทัเอกชน   (4) เจา้ของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
(5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ของท่าน) 
(1) ต ่ากวา่ 15,000 บาท   (2) 15,001 – 30,000 บาท 
(3) 30,001 – 45,000 บาท   (4) 45,001 บาทข้ึนไป 

                ………………………………………………………………………………… 
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ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมในการออกก าลงักาย 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัพฤติกรรมในการออก
ก าลงักายของท่านมากท่ีสุด 
6. ท่านออกก าลงักายบ่อยเพียงใด ? 

 (1) ทุกวนั                                           (2) มากกวา่ 3 คร้ังต่อสัปดาห์ 
 (3) สัปดาห์ละ 1 คร้ัง    (4) นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 

7. ท่านมกัเลือกออกก าลงักายในรูปแบบใด  
(1) เดิน                 (2) วิง่ 
(3) ป่ันจกัยาน    (4) เวทเทรนน่ิง (Weight  Training) 
(5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................ 

8. สถานท่ีๆท่านมกัไปออกก าลงักายคือ  
(1) สวนสาธารณะ   (2) สวนสุขภาพ   (3) ฟิตเนส 
(4) บา้น                 (5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................ 
 

ส่วนที ่3 : ประสบการณ์ในการใช้หรือการเลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้และข้อต่อ (Health 
Support) 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัการเลือกซ้ืออุปกรณ์
ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ของท่านมากท่ีสุด 
9. ท่านรู้จกัอุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) จากช่องทางใด ?                          

 
(1) ส่ือออนไลน์ เช่น จากอินเตอร์เน็ต, เฟสบุค๊, อินสตราแกรม เป็นตน้                               
(2) เพื่อนแนะน า 
(3) แพทยห์รือนกักายภาพแนะน า 
(4) ส่ือโฆษณา เช่น ป้ายโฆษณา แมกกาซีน วทิย ุโทรทศัน์ 
(5) กิจกรรมหรืออีเวน้ทต่์างๆ เช่น งานวิง่มาราทอน งานป่ันจกัรยาน 
(6) อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………………………. 

10. ท่านเคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) หรือไม่?  
(1) เคย (ตอบค าถามต่อขอ้ 13)                        (2) ไม่เคย (ตอบค าถามต่อขอ้ 11-12) 
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11. ถ้าไม่เคย หากในกรณีท่ีท่านตอ้งใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ ท่านจะเลือกซ้ือจาก
ปัจจยัในขอ้ใด (เลอืกตอบ 3 อนัดับ โดยเรียงล าดับความส าคัญ ซ่ึงเลข 1 หมายถึง ส าคัญมาก 
ส่วนเลข 2 และ 3 คือ ส าคัญรองลงมาตามล าดับ )  
………… (1) ราคา                 
………… (2) ตราสินคา้ 
………… (3) สินคา้ เช่น การออกแบบ                              
………… (4) ช่องทางจดัจ าหน่าย เช่น หาซ้ือไดส้ะดวก น่าเช่ือถือ 
………… (5) โปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ลดราคา เป็นตน้ 
………… (6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................................ 

12. ถ้าไม่เคย หากในกรณีท่ีท่านตอ้งใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ ท่านจะเลือกซ้ือจาก
ช่องทางการจดัจ าหน่ายช่องทางใด?  
(1) ร้านขายยา                        (2) ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super sport) 
(3) ร้านสะดวกซ้ือ                                         (4) แผนกกีฬาในหา้งสรรพสินคา้ 
(5) ออนไลน์ (เช่น Lazada)                          (6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................................... 

13. ถ้าเคย ท่านเคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ชนิดใด ?  
 
 (1)  อุปกรณ์พยงุขอ้มือ (Wrist Support) (2) อุปกรณ์พยงุหวัเข่า (Knee Support) 
(3)  อุปกรณ์พยงุขอ้เทา้ (Ankle Support) (4) อุปกรณ์พยงุหลงั (Back Support)  
(5)  ผา้พนัแบบยางยดื (Elastic Bandage) (6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................... 

14. ท่านเคยใชอุ้ปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) ยีห่อ้ใด?  
 
 (1) แอลพี (LP)                       (2) อาดิดาส (Adidas) 
(3) ฟูทูโร่ (Futuro)                                   (4) ทูบีกริบ (Tubigrip) 
(5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................ 

15. ท่านซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ (Health Support) จากท่ีใด? 
 
 (1)  ร้านขายยา                       (2) ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา (เช่น Super sport) 
(3)  ร้านสะดวกซ้ือ                                       (4) แผนกกีฬาในหา้งสรรพสินคา้ 
(5)  ออนไลน์ (เช่น Lazada)                         (6) ไม่ไดซ้ื้อดว้ยตนเอง 
(7)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................................... 
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ส่วนที ่4 : ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อการเลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุง
กล้ามเนือ้และข้อต่อ (Health Support) ของผู้บริโภคทีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
โปรดระบุระดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยงุกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ  
(5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอ้ย, 1=นอ้ยท่ีสุด) 
 

การพจิารณาความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆในการ
เลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้และข้อต่อ 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์      

16. การออกแบบ (Design) : ออกแบบไดก้ระชบั รับ
กบัสรีระของกลา้มเน้ือ เช่น สามารถปรับใหแ้น่น
ได ้(Adjustable) 

     

17. การออกแบบ (Design) : รูปแบบของผลิตภณัฑ ์
ทนัสมยั สามารถสวมใส่ใชใ้นชีวติประจ าวนัได ้

 

     

18. การออกแบบ (Design) : สินคา้ไดรั้บการ
ออกแบบจากผูเ้ช่ียวชาญ เช่น แพทย ์นกั
กายภาพบ าบดั เป็นตน้ 

     

19. คุณภาพของสินค้า :  สินคา้คงทน ไม่ยดืยว้ยหรือ
ขาดง่าย  

     

20. แหล่งทีม่าของสินค้า : สินคา้น าเขา้จาก
ต่างประเทศ เช่น จากอเมริกา จีน  

     

21. ความน่าเช่ือถือในตราสินค้า : ตราสินคา้เป็นท่ี
รู้จกั ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ี
น่าเช่ือถือ 
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การพจิารณาความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆในการ
เลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้และข้อต่อ 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

22. บรรจุภัณฑ์ : แสดงรูปสินคา้ชดัเจน เห็นชดั มี
รายละเอียดสินคา้ครบถว้น เช่น วธีิการใช ้การ
ดูแลรักษา 

     

ด้านราคา      

23. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินค้า : สินคา้
คุณภาพสูง ผลิตจากวตัถุดิบท่ีไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสากลราคาก็จะสูง 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

24. ความหลากหลายของตราสินค้า : มีหลายยีห่อ้ให้
เลือกและเปรียบเทียบแต่ละยีห่อ้ได ้

     

 
25. ความน่าเช่ือถือ : เช่นช่องทางจดัหน่ายออนไลน์

นั้นไม่มีประวติัโกง สามารถไวใ้จไดห้รือไดรั้บ
การรีววิจากผูบ้ริโภคเป็นจ านวนมาก เป็นท่ีรู้จกั 
เช่น Lazada เป็นตน้  

     

26. ความสะดวกสบายในการซ้ือ/หาซ้ือง่าย : ซ้ือผา่น
ช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Website, 
Instagram, หรือร้านสะดวกซ้ือ เป็นตน้  

     

27. ความปลอดภัยในการช าระเงิน (ออนไลน์)      

28. ความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า (ออนไลน์)      

ด้านการส่งเสริมการขาย      

29. โปรโมช่ันสินค้า : เช่น สินคา้มีโปรโมชัน่ลดราคา
หรือมีของแถม 

     

30. การให้ข้อมูลสินค้า (แนะน าสินค้า) : มี PC คอย
ใหค้ าแนะน าสินคา้ท่ีจุดขาย  
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การพจิารณาความส าคัญของปัจจัยด้านต่างๆในการ
เลอืกซ้ืออุปกรณ์ช่วยพยุงกล้ามเนือ้และข้อต่อ 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

31. การให้ข้อมูลสินค้า (แนะน าสินค้า) : มีผูเ้ช่ียวชาญ 
เช่น นกักายภาพบ าบดั แพทย ์Trainer มาให้
ขอ้มูลสินคา้หรือแนะน าการใชผ้า่นช่องทางต่างๆ  

     

32. การรับประกนัสินค้าหลงัการขาย : หากสินคา้
ช ารุด สามารถเปล่ียนหรือรับเงินคืนไดภ้ายใน 7 
วนั 

     

33. การโปรโมตสินค้า : การโปรโมตสินคา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์หรือการออกบูท๊ผา่นงานอี
เวน้ทต่์างๆ เช่น งานวิง่มาราทอน เพื่อใหแ้บรนด์
เป็นท่ีรู้จกั 

     

 
………………………………………………………………………………… 
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