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ความสําเร็จในการทําสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณ 
อาจารย ดร.ธนพล วีราสา อาจารยท่ีปรึกษางานวิจยั ท่ีไดกรุณาสละเวลาอันมีคาใหคําปรึกษาและ
ขอแนะนําท่ีเปนประโยชนและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ จนกระท่ังสารนพินธฉบับนี้สําเร็จ
ลุลวงไปดวยด ี

นอกจากนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยของวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล
ทุกทาน ท่ีไดใหความรูความเขาใจในระหวางการศึกษา กอใหเกิดการเติบโตทางดานความคิดท่ีนํามาใช
ในการศึกษาแกผูวิจัยตลอดมา ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีไดสละเวลาในการตอบแบบ 
สอบถามสําหรับงานวิจัยนี้ รวมถึงกําลังใจและความชวยเหลือตางๆ จากครอบครัว และเพื่อนๆ ทุกคน 
ท่ีทําใหงานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยฉบับนี้จะเปนประโยชนตอผูประกอบการและผูท่ีมี
สวนเกี่ยวของกับธุรกิจรองเทาแบดมินตัน ตลอดจนบุคคลอ่ืนๆท่ีสนใจ ท้ังนี้ หากงานวิจัยฉบับนี้มี
ขอบกพรองประการใด ผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ท่ีนี้ 

 
จิตวัต  ทรัพยเจริญกูล 
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
FACTORS AFFECTING CUSTOMER DECISION ON BUYING BADMINTON SHOES IN 
BANGKOK 
 
จิตวัต  ทรัพยเจริญกูล    5950140 
 
กจ.ม. 
 
คณะกรรมการที่ปรึกษาสารนิพนธ: ผูชวยศาสตราจารยธนพล  วีราสา, Ph.D., สุภรักษ  สุริยันเกียรติแกว, 
Ph.Ds., ผูชวยศาสตราจารยเกรียงสิน ประสงคสุกาญจน, Ph.D. 
 

บทคัดยอ 
การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปจจยัสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจําหนาย (Place) และ
ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) และศึกษาปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีมี
ความแตกตางกันในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือนตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา
แบดมินตันท่ีแตกตางกัน โดยเปนการวิจัยแบบการสํารวจ (Survey Research) ประชากรที่ทําการศึกษา 
คือ ผูบริโภคที่เคยซ้ือรองเทาแบดมินตัน ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการสํารวจผาน
แบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณรวมท้ังส้ิน 400 ชุด 

ผลการวิจัย พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 3 ปจจัย โดยเรียงตามลําดับจากมากไปนอย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ, 
ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด และปจจัยดานชองทางการจําหนาย  

ในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตร ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ
ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน ไมไดสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันท่ีแตกตางกัน 

 
คําสําคัญ: รองเทาแบดมินตัน/ สวนผสมการตรลาด/ การตัดสินใจซ้ือ 
 
46 หนา 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 

 
เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการทําสารนิพนธ เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ของนักศึกษาหลักสูตรการจัดการ 
ธุรกิจวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล  

แบบสอบถามมีทั้งหมด 2 สวน ดังนี้ 
สวนท่ี 1 คําถามคัดกรองเบ้ืองตนและคําถามดานประชากรศาสตร 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามขอมูลท่ีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน 
ในฐานะท่ีทานเปนบุคคลสําคัญในการศึกษาวิจัย จึงขอความกรุณาตอบแบบสอบถามให

ครบถวนทุกขอตามความเห็นท่ีแทจริงของทาน โดยขอมูลท่ีไดรับจากการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
ผูวิจัยจะนําเสนอในภาพรวมเพ่ือประโยชนในการศึกษาวิจัยเทานั้น ซ่ึงจะไมมีผลกระทบใดๆ ทั้งส้ิน
ตอผูตอบแบบสอบถาม 

ผูวิจัยจึงใครขอความกรุณาทานสละเวลาตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณทานท่ี
ใหความอนุเคราะหในการใหความรวมมือตอบแบบสอบถามเปนอยางดี 
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สวนท่ี 1 คําถามคัดกรองเบ้ืองตนและคําถามดานประชากรศาสตร 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  [] ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทานมากท่ีสุด (เลือกตอบ
เพียง 1 ขอ) 
1. ทานผูตอบแบบสอบถาม ศึกษา ทํางาน หรืออาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ใชหรือไม         

(   ) ใช (   ) ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
2. ทานผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือรองเทาแบดมินตัน ใชหรือไม 

(   ) ใช (   ) ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
3. เพศ   

(   ) ชาย (   ) หญิง 
4. อายุ   

(   ) 20 - 30 ป (   ) 31 - 40 ป 
(   ) 41– 50 ป (   ) 51 - 60 ป 
(   ) มากกวา 60 ป 

5. ระดับการศึกษา  
(   ) ต่ํากวาปริญญาตรี (   ) ปริญญาตรี 
(   ) ปริญญาโท (   ) สูงกวาปริญญาโท 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
(   ) ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท (   ) 15,001 – 30,000 บาท 
(   ) 30,001 – 45,000 บาท (   ) 45,001 – 60,000 บาท 
(   ) มากกวา 60,000 บาท 
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สวนท่ี 2 ทานเห็นดวยมากนอยเพียงใด วาปจจัยตอไปน้ี มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรองเทา
แบดมินตัน โดยใหทําเคร่ืองหมาย [] ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

ปจจัยท่ีมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา
แบดมินตัน 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นดวย
มากท่ีสุด 

เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปานกลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอยที่สุด 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.1 ช่ือเสียงของตราสินคา      
1.2 มีสีสันและรูปลักษณที่สวยงาม      
1.3 วัสดุมีคุณภาพ มีความคงทน      
1.4 มีรูปแบบใหเลือกหลายหลาย      
1.5 มีนํ้าหนักเบา เคล่ือนไหวคลองตัว      
1.6 นุม รับแรงกระแทกไดดี      
1.7 มีนวัตกรรมปองกันการบาดเจ็บ      
2. ปจจัยดานราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
2.2 มีการติดปายราคาชัดเจน      
2.3 ราคาถูกกวาตราย่ีหออื่นที่มีลักษณะ

ใกลเคียงกัน 
     

3. ปจจัยดานชองทางการจําหนาย 
3.1 มีชองทางจําหนายที่หลากหลาย       
3.2 มีการจัดวางสินคาในตําแหนงที่ชัดเจน      
3.3 มีความสะดวกในการเดินทางไปซื้อ

สินคา 
     

4. ปจจัยดานสงเสริมทางการตลาด 
4.1 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย (เชน 

ลด หรือ แถม เปนตน) 
     

4.2 มีพนักงานขาย คอยใหขอมูลและแนะนํา
สินคา 

     

4.3 มีการผอนชําระ 0%      
4.4 มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ อยาง

สม่ําเสมอ 
     

4.5 มี Presenter ที่นาสนใจ      
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 ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อ

แนนอน 
อาจจะ
ซื้อ 

ไมแนใจ อาจจะ
ไมซื้อ 

ไมซื้อ
แนนอน 

5 ทานจะเลือกซื้อรองเทาแบดมินตันใน
ครั้งตอไป

     

 
 

ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 



ง 

 
สารบัญ 

 
 

หนา 
กิตติกรรมประกาศ ข 
บทคัดยอ ค 
สารบัญตาราง ช 
สารบัญภาพ ซ 
บทท่ี 1 บทนํา 1 

1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 1 

1.2  คําถามวิจยั 2 

1.3  วัตถุประสงคของงานวิจัย 2 

1.4  ขอบเขตการศึกษา 2 

1.5  ผลที่คาดวาจะไดรับ 3 

1.6  นิยามศัพท 3 

บทท่ี 2 ทบทวนวรรณกรรม 5 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 5 

2.2  แนวคิดเร่ืองลักษณะทางประชากรศาสตร 8 

2.2.1  เพศ 8 

2.2.2 อายุ 8 

2.2.3  ระดับการศึกษา 9 

2.2.4  รายได 9 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

ในปจจุบันประชาชนในประเทศไทยเร่ิมหันมาดูแล และใสใจสุขภาพกันเพิ่มมากข้ึน 
โดยสามารถสังเกตไดจากการเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน และดีตอสุขภาพ นอกจากนี้ ยัง
เร่ิมหันมาออกกําลังกายกันมากข้ึนอีกดวย ซ่ึงการออกกําลังกายและการเลนกีฬาเปนการพัฒนารางกาย
ของมนุษยใหมีสุขภาพและคุณภาพชีวิตท่ีดี กอใหเกิดการพัฒนาดานอ่ืนๆ เชน จิตใจ อารมณ สังคม 
การรูแพรูชนะ ความสามัคคี และการมีระเบียบวินัยในตนเอง 

กีฬาแบดมินตันเปนกีฬาอีกชนิดหนึ่งท่ีมีผูนิยมเลนกันมาอยางยาวนานและในปจจุบันไดรับ 
ความนิยมมากข้ึนอยางตอเนื่อง เพราะเปนการออกกําลังกายท่ีเลนไดท้ังประเภทบุคคลและประเภททีม 
และยังสามารถเลนไดทุกเพศทุกวัยทุกอาชีพและทุกชวงฤดูกาล โดยกีฬาแบดมินตันในประเทศไทย
มีการพัฒนาสูระดับโลกพิสูจนไดจากการไดรับตําแหนงแชมปโลกประเภทหญิงเดี่ยว รัชนก อินทนนท 
ในรายการ บีดับเบิลยูเอฟเวิลดแชมเปยนสชิพส 2556 หรือ แบดมินตันชิงแชมปโลก 2556 สงผลให
กีฬาแบดมินตันในประเทศไทยมีความนิยมเพิ่มมากข้ึน เห็นไดจากการสํารวจจํานวนสนามแบดมินตัน
ในประเทศไทยจากขอมูลของ www.thaibadminton.com ซ่ึงเปนแหลงรวมกลุมผูใหความสนใจใน
การเลนแบดมินตันท่ัวประเทศ พบวาในป 2557 มีจํานวนสนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ไมต่ํากวา 
209 แหง (ป 2556 = 188 แหง)  

รองเทาแบดมินตันถือเปนอุปกรณท่ีมีความสําคัญอยางมาก เนื่องจาก กีฬาแบดมินตัน
เปนกีฬาท่ีตองใชความคลองแคลววองไวในการเคล่ือนไหว รองเทาแบดมินตัน จึงเปนอุปกรณท่ีมี
ความสําคัญ เพราะมีความสัมพันธกับน้ําหนักตัว หัวเขา และขอเทา เปนตน บริษัทอุปกรณกีฬาท้ังใน
และตางประเทศ จึงมีการศึกษาวิจัยและพัฒนาวัสดุเทคโนโลยีตางๆ ท่ีใชเปนสวนประกอบของรองเทา
แบดมินตัน รวมทั้งรูปแบบสีสันเพื่อความสวยงามทันสมัยเพื่อใหรองเทาแบดมินตันชวยเพิ่มประสิทธิภาพ 
ในการเลนกีฬาใหดียิ่งข้ึน ซ่ึงแตละบุคคลจะมีวิธีเลือกแตกตางกันโดยบริษัทผลิตรองเทาแบดมินตัน
ช่ือดังแตละแหง เชน Yonex Victor และ Li-Ning เปนตน จะมีกลยุทธในการขายท่ีแตกตางกันท้ังดาน
ราคาการโฆษณารูปแบบสินคาและการสรางแบรนดจะเห็นไดจาก มีการดึงนักกีฬาระดับโลกมาเปน 
พรีเซนเตอรและการเปนผูสนับสนุนใหกับนักกีฬาหรือการแขงขันระดับโลกตางๆ เพื่อใหแบรนดตัวเอง 
เปนท่ีรูจัก 
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จากที่กลาวขางตนผูวิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษาหัวขอ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อชวยใหทราบถึงเกณฑใน
การตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันและสามารถนําไปเปนแนวทางและขอมูลเพิ่มเติมในการพัฒนาสินคา
และพัฒนากลยุทธตางๆ ใหตรงกับความตองการของผูบริโภคเพิ่มมากข้ึน 
 
 
1.2  คําถามวิจัย 

1. ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใดบาง ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ
ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.4  ขอบเขตการศึกษา 

งานวิจัยนี้ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ
ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุมประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมคนท่ีเคยซ้ือ
รองเทาแบดมินตัน และอาศัยหรือทํางานอยู ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการศึกษาผานทางการสํารวจ
ทางแบบสอบถาม (Questionnaire) ผานชองทางออนไลนและออฟไลน ภายในชวงเวลาท่ีทําการวิจัย 
คือ เดือนกุมภาพันธ - เดือนเมษายน พ.ศ.2561 
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1.5  ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
ผลของงานวิจัยในคร้ังนี้ จะเปนขอมูลท่ีมีประโยชนในเชิงพาณิชย ที่มุงเนนเกี่ยวกับ

การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงคาดวาจะไดรับประโยชน ดังตอไปนี้ 

1. ผูประกอบการธุรกิจรองเทาแบดมินตัน สามารถทราบถึงปจจัยหรือความตองการที่
แทจริงของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน นอกจากนี้ 
ยังสามารถนําผลของการวิจัยมาปรับใชหรือเปนขอมูลในการวางแผนการตลาด เชน การพัฒนาผลิตภัณฑ 
การกําหนดราคา การวางแผนชองทางการจําหนาย และรูปแบบการสงเสริมทางการตลาด ใหตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคกลุมดังกลาวไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

2. เพื่อเปนประโยชนในการใชเปนฐานขอมูลและตอยอดการทําวิจัยเกี่ยวกับปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภคกลุมนี้ในอนาคต และผูบริโภคกลุมอ่ืนๆ 
ตอไป 
 
 
1.6  นิยามศัพท 

รองเทาแบดมินตัน  
 

 
ภาพท่ี 1.1 ตัวอยางของรองเทาแบดมินตัน 
 

รองเทาแบดมินตันเปนรองเทากีฬาประเภทคอรท (Court Shoes) เนื่องจากการเลน
แบดมินตันจะมีลักษณะการเคล่ือนไหวเฉพาะตัวที่แตกตางจากกีฬาประเภทอ่ืนไดแกลักษณะการยืน
ในทาเตรียมพรอมโดยนํ้าหนักกดลงบริเวณปลายเทามีการเคล่ือนไหวท้ังในแนวหนาหลังและดานขาง 
ซ่ึงการเคล่ือนไหวจะเปนไปอยางรวดเร็วและหยุดกะทันหัน นอกจากการเคล่ือนไหวในแนวระนาบ
แลวยังมีการกระโดดอีกดวย ดังนั้นรองเทาแบดมินตัน จึงควรมีคุณสมบัติ ดังนี้ 
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1. ชวยรับและกระจายนํ้าหนัก : วัสดุท่ีใชโดยเฉพาะบริเวณฝาเทาสวนหนาและสนเทา 
ควรมีคุณสมบัติในการรับ และถายแรงที่มาจากทิศทางตางๆไดเปนอยางดีและชวยลดปริมาณการใชงาน
ของกลามเนื้อ 

2. ปองกันการเกิดการบาดเจ็บ: วัสดุท่ีใชควรมีความแข็งแรงทนทานและกระชับบริเวณ 
ฝาเทา-สนเทาเพื่อรองรับการเคล่ือนไหวในทิศทางตางๆและชวยประคองขอเทา 

3. ลวดลายรูปแบบของพื้นดานนอก (tread pattern) จะมีลักษณะพิเศษ ซ่ึงจะมีผลตอ
ความยืดหยุน ความล่ืน และเปนจุดหมุนของรองเทา 

4. ขอบพื้นรองเทาช้ันนอกจะหนา เพื่อปองกันการสึกของพื้นรองเทาจากการเคล่ือนไหว 
และการลากเทาไปในทิศทางตางๆ 
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บทท่ี 2 

ทบทวนวรรณกรรม 
 
 

ในการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฎี โดยมีประเด็นท่ีเปนสาระสําคัญ ดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 
2. แนวคิดประชากรศาสตร 
3. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
4. งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
 
 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจซื้อ (Decision) หมายถึง การเลือกทางเลือกจากสองทางเลือกขึ้นไป 

ในการตัดสินใจซ้ือ หรือการตัดสินใจท่ีจะไมซ้ือผลิตภัณฑ โดยอดุลย จาตุรงคกุล (2543) ไดกลาวไววา 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การปฏิบัติการซ้ือ รวมทั้งส่ิงตางๆ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ ณ ชวงเวลา 
ดังกลาว อันจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ข้ันตอนเหลานี้มีท้ังหมด 5 ข้ันตอน ประกอบดวย 

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) ผูซ้ือตระหนักถึงความตองการ
ท่ีเกิดข้ึนภายในใจของบุคคลเอง ผูซ้ือมีความปรารถนาท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ โดยอาจมีปจจัยภายนอกเปน
แรงดึงดูดใหเกิดความตองการซ้ือ หรือส่ิงกระตุนภายในจนกลายเปนแรงขับ (Driver) 

2. การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) ถาผูบริโภคถูกการกระตุนใหเกิด
ความตองการซื้อมาก จะทําใหผูบริโภคเกิดการคนหาขอมูล หรือการแสวงหาขอมูลจากแหลงตางๆ 
เพื่อใหตนเกิดการรับรูขอมูลเพิ่มเติมกับส่ิงท่ีตนใหความสนใจ ณ ตอนนั้น  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากท่ีผูบริโภคไดรับขอมูล
ขาวสารเรียบรอยแลว ผูบริโภคก็จะนําขอมูลมาใชประกอบรวมกับการประเมินทางเลือก ซ่ึงการประเมิน
ทางเลือกของผูบริโภคนั้นมีหลายวิธี เชน ตัวผูประเมินเอง สถานการณ ผลิตภัณฑ เปนตน 
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4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากการประเมินทางเลือกแลว จะชวยให
ผูบริโภคสามารถจัดลําดับความชอบในผลิตภัณฑตางๆได โดยปกติแลวผูบริโภคสวนมาก มักจะเลือก
ซ้ือสินคาท่ีตนเองชอบมากท่ีสุด แตถาหากมีปจจัยตัวใดตัวหนึ่งหรือท้ังสองตัวนี้ คือ ทัศนคติของบุคคล
อ่ืน (Attitudes of Others) และ/หรือ ปจจัยสถานการณท่ีคาดไมถึง (Unanticipated Situational Factors) 
เกิดข้ึนก็จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคได 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เปนสิ่งที่นักการตลาดจะตอง
ติดตามผล และใหความสนใจกับความพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคซ้ือไปใช ถาหากผูบริโภคเกิด
ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมาก ก็จะกอใหเกิดความซ่ือสัตยตอตราสินคา (Brand Loyalty) แตถาไม
พอใจ ก็จะเลิกซ้ือผลิตภัณฑนั้น หรือบอกตอแกคนรูจัก (Word of Mouth) 

Schiff man and Kanuk (1987) ไดนําเสนอแนวคิดที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวยองคประกอบสําคัญ 3 ประการ ไดแก 

1. ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Input) กลาวคือ ปจจัยภายนอกท่ีเปน
ตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือ อาจหมายถึงแหลงขอมูลขาวสารที่ผูบริโภคไดรับเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคแตละบุคคล โดยมีปจจัยมาจาก 2 แหลง คือ 

 ปจจัยทางการตลาด (Marketing Input) ประเด็นสําคัญข้ึนอยูกับตัวผลิตภัณฑท่ีผูบริโภค 
สามารถมองเห็นและรับรูได ซ่ึงเกิดจากสวนประสมทางการตลาด ส่ิงนี้จะเปนส่ิงท่ีชักจูงใหผูบริโภค
เกิดความตองการซ้ือและความตองการใชผลิตภัณฑนั้น 

 ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม (Socio-Cultural Input) ประเด็นท่ีไมเกี่ยวของกับธุรกิจ
ทางการคา อาทิ การบอกกลาวจากบุคคลอื่น บทบรรณาธิการในหนังสือพิมพ หรือบทความ รวมถึง
อิทธิพลจากชนช้ันทางสังคม และวัฒนธรรม ท้ังหมดนี้เปนสวนสําคัญในการท่ีผูบริโภค จะประเมิน
คาของผลิตภัณฑนั้นวาควรจะยอมรับหรือปฏิเสธ 

2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Process) เปนวิธีการที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ
ซ้ือ (Consumer Decision Making) ประกอบไปดวย 3 ข้ันตอนดวยกัน คือ 

 การตระหนักในความตองการของผูบริโภค (Need Recognition) กลาวคือ เปน
ข้ันตอนแรกท่ีสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ หมายถึง การท่ีผูบริโภครับรูระหวางความตองการของ
ตนท่ีแตกตางจากบุคคลอ่ืนและสภาพแวดลอมปจจุบัน โดยการตระหนักนี้จะเกิดขึ้น เมื่อผูบริโภค
ตองประสบปญหาใน 2 ลักษณะ คือ 1. ผูบริโภคพบปญหาของผลิตภัณฑท่ีเคยใชหรือใชอยู วาไมสามารถ
สรางความพึงพอใจได และ 2. ผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑใหมเพ่ือตอบสนองความจําเปนของตน 
ณ ขณะนั้น 
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 การหาขอมูลกอนตัดสินใจ (Pre-Purchase Search) หลังจากท่ีผูบริโภคทําการพิจารณา 
ความตองการของตนแลว จึงจําเปนตองเสาะหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการนั้นเพิ่มเติม เพื่อ
เปนการทบทวนถึงความจําเปน กอนที่จะซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ ซึ่งปจจัยที่มีแนวโนมที่ผูบริโภคจะมี
การคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ เชน ระยะเวลาการใชงาน 
ความบอยในการเปล่ียนแปลงรูปแบบผลิตภัณฑ ความบอยในการเปล่ียนแปลงดานราคา ราคาผลิตภัณฑ
ตอหนวย เปนตน 

 การประเมินผลทางเลือกกอนการตัดสินใจ (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคมี
ขอมูลอยู 2 ประเภท คือ 1) รายช่ือตราผลิตภัณฑประเภทเดียวกันท่ีจะตองเลือก และ 2) ความสําคัญ
สําหรับผูบริโภคท่ีจําเปนตองซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว โดยใชเกณฑการประเมินตราสินคาแตละตัว ซ่ึง
แสดงใหเห็นถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ โดยอาจจะเปล่ียนไปตามตัวแปรอายุดวย เชน ระหวางเด็กและ
ผูใหญจะมีเกณฑการประเมินผลทางเลือกท่ีแตกตางกัน 

3. ผลจากกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Output) เปนข้ันตอนสุดทายของ
กระบวนการตัดสินใจ เม่ือผานกระบวนการตางๆ กอนท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑ
หนึ่ง ซ่ึงผลท่ีเกิดขึ้น คือ 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Purchase Behavior) เกิดได 2 ลักษณะ คือ 1) การซ้ือ 
เพื่อการทดลองใช (Trail Purchase) กรณีท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้นคร้ังแรก จะซ้ือในปริมาณท่ี
นอยกวายี่หอปกติท่ีเคยใช ท้ังนี้ เพราะผูบริโภคตองการประเมินคุณภาพผลิตภัณฑยี่หอนั้นโดยตรง และ
เม่ือผลิตภัณฑตัวใหมดังกลาววางตลาด การซ้ือเพื่อทดลองใชมักจะเกิดข้ึนเสมอ อยางไรก็ตาม พฤติกรรม
นี้ มักใชไดเฉพาะผลิตภัณฑบางประเภทเทานั้น ผลิตภัณฑบางชนิดไมสามารถซ้ือเพื่อทดลองใชได 
โดยเฉพาะผลิตภัณฑท่ีมีอายุการใชงานยาวนาน และ 2) การซ้ือสินคายี่หอนั้นซํ้าๆ (Repeat Purchase) 
การซ้ือลักษณะนี้ใกลเคียงกับแนวคิดเร่ืองความจงรักภักดีในตรายี่หอ (Brand Loyalty) ซ่ึงจะสราง
ความม่ันคงใหกับผลิตภัณฑยี่หอนั้นไดมากข้ึน โดยจะตางจากการซื้อเพื่อทดลอง ซ่ึงผูบริโภคจะซ้ือ
สินคาซํ้าในยี่หอเดิม และซ้ือในปริมาณท่ีมากกวาเดิม 

 การประเมินคุณคาลักษณะหลังการซ้ือ (Post purchase Evaluation) หลังจากท่ี
ผูบริโภคไดใชผลิตภัณฑเรียบรอยแลว โดยเฉพาะหลังจากซ้ือเพื่อทดลองใช จะประเมินวาการซ้ือ
ผลิตภัณฑดังกลาว เปนไปตามท่ีคาดหวังหรือไม ท้ังนี้ ผลท่ีเกิดข้ึนจากการประเมินมี 3 ลักษณะ คือ 
1) ผลิตภัณฑดังกลาว ตอบสนองผูบริโภคไดตามท่ีคาดหวังไว 2) ผลิตภัณฑตอบสนองไดดีเกินท่ีคาดไว 
สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคได และ 3) ผลิตภัณฑตอบสนองต่ํากวาท่ีคาดไวผูบริโภคเกิดความ
ไมพอใจในตัวผลิตภัณฑ 
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2.2  แนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร 
ประชากรศาสตร หมายถึง การวิเคราะหเชิงประชากรในเร่ืองขนาดโครงสราง การกระจายตัว 

หรือการเปล่ียนแปลงประชากรในเชิงความสัมพันธกับปจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม 
โดยปจจัยทางประชากรศาสตรเปนไดท้ังสาเหตุและผลของปรากฏการณตางๆ ทางเศรษฐกิจ สังคม 
และวัฒนธรรม 

ชาตินพ คุณวิไลวรรณ (2552) กลาววา แนวคิดดานประชากรศาสตรเปนแนวคิดท่ีเช่ือ
ในหลักการที่วาพฤติกรรมตางๆ ของมนุษยสวนใหญจะเปนไปตามรูปแบบท่ีสังคมวางไวโดยงานวิจัย 
สวนใหญมักจะศึกษาตัวแปรทางประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ การศึกษา และสถานภาพทางเศรษฐกิจ 
เปนตน เพ่ือศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตและรูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาของบุคคลตาม
สถานภาพท่ีแตกตางกันวามีรูปแบบเปนอยางไร 
 

2.2.1  เพศ 
เปนสรีรวิทยาท่ีสามารถสังเกตเห็นไดอยางชัดเจนและมักจะมีความสะดวกในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ประชากรในสภาพปกติจะประกอบไปดวย 2 เพศดวยกันคือเพศหญิงและเพศชาย 
โดยขอมูลเกี่ยวกับโครงสรางทางเพศ ถือไดวามีความสําคัญในการวิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตร 
นั่นคือ สามารถใชประเมินคุณภาพของขอมูลทางประชากรได (ประชากรศาสตรและประชาวรรณา, 
2541) จากงานวิจัยจํานวนมาก แสดงใหเห็นวา เพศหญิงและเพศชายมักมีความแตกตางกันท้ังในดาน
ความคิดหรือทัศนคติ รวมท้ังพฤติกรรม ความตองการ ตลอดจนการตัดสินใจซ้ือสินคา เนื่องจากเพศหญิง 
และเพศชาย ไดรับการอบรมเล้ียงดูท่ีแตกตางกัน ประกอบกับวัฒนธรรมท่ัวไปยังมีการกําหนดบทบาท 
หนาท่ีในลักษณะท่ีแตกตางกัน จึงสงผลใหทั้งเพศชายและเพศหญิงจะมีความแตกตางกันในดาน
ความคิดทัศนคติและการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยการศึกษาของศรสวรรค สิริวัฒนเศรษฐ (2558) เกี่ยวกับ
การตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้ พบวา เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้ท่ี
แตกตางกัน โดยเพศหญิงจะมีแนวโนมที่จะตัดสินใจซื้อมากกวาเพศชาย และใหความสําคัญกับ
ภาพลักษณของรองเทากีฬาเปนหลัก 
 

2.2.2 อายุ 
อายุเปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับแตละชวงชีวิตของผูบริโภค โดยถือเปนปจจัยหนึ่งท่ีทําให

บุคคลมีความแตกตางกันท้ังในดานของความคิด และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยท่ัวไปแลว
บุคคลท่ีมีอายุมากข้ึนยอมมีพฤติกรรมตอบสนองส่ิงตางๆ นอยกวาบุคคลท่ีอายุนอยกวา นอกจากนี้ 
อายุยังถือเปนปจจัยท่ีกําหนดความแตกตางในเร่ืองของความยากงายในการชักจูงใจของบุคคลอีกดวย 
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โดยการศึกษาของกาญจนา สมสินสวัสดิ์ (2549)ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับการเปดรับเคร่ืองมือการส่ือสาร 
การตลาดของรองเทากีฬาไนกี้ และการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ความแตกตางของอายุมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาท่ีแตกตางกัน โดยกลุมผูท่ีมี
อายุ 31 ปข้ึนไป มีการตัดสินใจซ้ือโดยคํานึงถึงคุณภาพตรงความตองการ และนวัตกรรมปองกันการ
บาดเจ็บ แตผูท่ีมีอายุต่ํากวา 30 ป จะตัดสินใจจากปจจัยดานรูปแบบสวยงามเปนหลัก 
 

2.2.3  ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา หมายถึง ระดับชั้นสูงสุดที่บุคคลเรียนจบจากสถาบันการศึกษา โดย

การศึกษาถือเปนตัวแปรท่ีสําคัญตอการรับรู การแสดงพฤติกรรมรวมทั้งการตัดสินใจซ้ือสินคาของ
แตละบุคคลไดอยางชัดเจน โดยการศึกษาของบุคคลจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแตกตางกันไป
ตามระดับของความรู โดยการศึกษาของวรรณภรณ สินาเจริญ (2558) เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
รองเทากีฬาอาดิดาส พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาอาดิดาส
ท่ีแตกตางกัน โดยการศึกษาระดับปริญญาโทหรือสูงกวา มีคาเฉล่ียในการตัดสินใจซ้ือมากกวาระดับ
ปริญญาตรีและตํ่ากวาปริญญาตรี  
 

2.2.4  รายได 
รายได ถือเปนดัชนีที่เปนที่นิยมในการใชวัดสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคล โดย

รายไดมักมีการแปรผันตามระดับการศึกษา โดยสุวัฒนา วงษกะสัน (2531) กลาววา รายไดจัดเปน
ปจจัยท่ีมีความเกี่ยวพันกับการบริโภค โดยรายไดจัดเปนเคร่ืองมือท่ีสามารถกําหนดความตองการของ 
บุคคล ตลอดจนกําหนดความคิดเห็น และการตัดสินใจซื้อของบุคคลนั้นๆ ได โดยการศึกษาของ 
วรรณภรณ สินาเจริญ (2558) เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส พบวา รายไดตอเดือนท่ี
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรองเทาอาดิดาสที่แตกตางกัน เนื่องจากรองเทากีฬาอาดิดาส 
มีหลากหลายราคา หลากหลายรูปแบบ ดังนั้น หากผูบริโภคมีระดับรายไดตอเดือนมากข้ึน จะสงผลให 
สามารถตอบสนองความตองการซ้ือไดมากข้ึน 
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
โดย Kotler Philip (2000) กลาววา สวนประสมทางการตลาดเปนชุดเคร่ืองมือตางๆ ทาง

การตลาด ท่ีบริษัทหรือกิจการสามารถนําไปประยุกตใช เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย
ใหเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ซ่ึงประกอบไปดวย 4 ดานคือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย 
และการสงเสริมทางการตลาด 

วิเชียร วงศณิชชากุล และคณะ (2552) กลาววา สวนประสมทางการตลาดถือเปนหัวใจ
สําคัญของการบริหารการตลาด การดําเนินงานของกิจการจะประสบผลสําเร็จได ข้ึนอยูกับการปรับปรุง 
ความสัมพันธท่ีเหมาะสมของสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงสวนประสมทางการตลาดจัดเปนปจจัยท่ี
สามารถควบคุมได กิจการหรือนักการตลาดสามารถปรับเปล่ียนใหเหมาะสมตามสภาพแวดลอมตางๆ 
เพื่อใหกิจการสามารถอยูรอดได อาจเรียกไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปน
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ทําใหลูกคา
กลุมเปาหมายพอใจ และมีความสุขได 

โดยรายละเอียดสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ปจจัยขางตน มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
2.3.1  ดานผลิตภัณฑ  
ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาที่ผูผลิตสรางข้ึนมา เพื่อใชตอบสนองความ

ตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ผลิตภัณฑตางๆ สามารถแสดงความตองการของผูบริโภคท่ีแทจริง
ได นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ ยังรวมไปถึงตราสินคา (Brand) การบรรจุหีบหอ (Packaging) การรับประกัน 
(Guarantee) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Quality) เปนตน 

ท้ังนี้ ปจจัยท่ีผูบริโภคจะพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนทําการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
หลายปจจัย คือ 

 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product features and quality) เปนการวัดการทํางานและ
วัดความคงทนของผลิตภัณฑ โดยเกณฑในการวัดคุณภาพของผลิตภัณฑจะถือหลักความพึงพอใจของ
ลูกคาและคุณภาพท่ีเหนือกวาคูแขงขันเปนหลัก 

 ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ (Physical Characteristics of Goods) หมายถึง 
รูปราง และลักษณะของผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือสามารถรับรูได 

 ตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณ การออกแบบ เปนตน ซ่ึงองคประกอบ 
ดังกลาวจะจัดเปนองคประกอบสําคัญท่ีแสดงถึงความเปนเอกลักษณของสินคา ท่ีมีความแตกตางกัน
จากคูแขงขัน 
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 การออกแบบ (Design) ถือเปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับรูปแบบและลักษณะของสินคา 
หากผูผลิตสินคาสามารถออกแบบผลิตภัณฑใหมีความสวยงาม โดดเดน และตรงกับความตองการของ
ผูบริโภค ก็จะสงผลในทิศทางบวกตอการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 วัตถุดิบ (Raw material) หมายถึง ส่ิงท่ีผูผลิตใชในการผลิตสินคา โดยผูผลิตสินคา
จําเปนตองพิจารณาเสมอวาวัตถุดิบชนิดใด ท่ีใชผลิตสินคาแลว จะกอใหเกิดความพึงพอใจของผูซ้ือ
มากท่ีสุด อีกท้ังผูผลิตยังตองคํานึงถึงปจจัยดานตนทุนการผลิตท่ีกอใหเกิดความเหมาะสมกับสินคา
ชนิดนั้นๆ เชนกัน 

 ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product safety) ผูผลิตจําเปนตองผลิตสินคาที่มี
ความปลอดภัยเพื่อใหการใชงานของสินคาชนิดนั้นๆ เกิดประสิทธิภาพและสรางผลเสียตอผูซ้ือนอยท่ีสุด 
เพื่อเปนการสรางความเช่ือม่ันและการยอมรับตอสินคา 

 สีของผลิตภัณฑ (Color) จัดเปนส่ิงท่ีกอใหเกิดการรับรูของผูซ้ือ และใชดึงดูดความ
สนใจของผูซ้ือ 

 ความหลากหลายของสินคา (Variety) ปจจัยดานความหลากหลายของสินคาถือเปน
การสรางทางเลือกใหกับผูซ้ือใหมีมากข้ึน อีกทั้งผูบริโภคในตลาดยังมีความตองการซ้ือสินคาชนิดตางๆ 
ท่ีแตกตางกัน ดังนั้น ผูผลิตสินคาจึงจําเปนตองสรางใหสินคาของตนเอง มีความหลากหลาย เพื่อเปน
การสนองความตองการของผูซ้ือและกอใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ มีมากข้ึนเชนกัน 

หากผลิตภัณฑชนิดใดตรงกับความตองการหรือความพอใจของผูซื้อหรือผูบริโภค 
ยอมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑชนิดนั้นๆ ของผูบริโภคใหมีมากข้ึน 
 

2.3.2  ดานราคา  
ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีผูซ้ือทําการแลกเปล่ียนกับผูขาย เพ่ือใหไดสินคามา 

ทั้งนี้ ราคาอาจตีความไดถึงมูลคาของผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือเต็มใจแลกเปล่ียน หากผูซื้อมีการพิจารณาถึง
มูลคาของสินคาเปนหลัก เม่ือกิจการใดๆ มีการกําหนดราคาท่ีแตกตางไปจากมูลคาของสินคาชนิดนั้นๆ 
ก็จะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูซ้ือเชนกัน เชน ในกรณีที่ผูขายมีการตั้งราคาสินคาใน
ระดับสูง แตผูซ้ือมีการพิจารณาแลวเห็นวา มูลคาของสินคาชนิดนั้นๆ มีนอยกวาราคาท่ีตั้งไว ก็อาจสงผล
ใหผูซ้ือตัดสินใจไมซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ เนื่องจาก ไมคุมคากับเงินท่ีผูซ้ือเสียไป ดังนั้น กิจการใดๆ ก็
ตามจําเปนตองมีการพิจารณาในการตั้งระดับราคาของสินคาใหอยูในระดับท่ีผูบริโภคสามารถซ้ือได 
และมีความสมเหตุสมผลกับมูลคาของผลิตภัณฑชนิดนั้นๆ โดยเปาหมายในการต้ังราคาของกิจการอาจมี
จุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในระดับท่ีกิจการยังคงมีกําไรและลูกคาสามารถซ้ือได 
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ดังนั้น ผูขายจึงจําเปนตองมีกระบวนการกําหนดราคาใหมีประสิทธิภาพ โดยตองคํานึงถึงปจจัยตางๆ 
เหลานี้ คือ 

 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) โดยผูขายจําเปนตองกําหนดราคาของผลิตภัณฑให
อยูในระดับท่ีผูบริโภคยอมรับได โดยตองพิจารณาในประเด็นท่ีวา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือสินคาใดๆ ท่ี
มีมูลคาของผลิตภัณฑสูงกวาหรือเทียบเทาราคาของผลิตภัณฑเสมอ 

 ตนทุน โดยผูขายจําเปนตองพิจารณาถึงตนทุนในทุกสวนท่ีเกี่ยวของ ท้ังตนทุนการผลิต 
การบริหาร และการตลาดสําหรับผลิตภัณฑชนิดนั้นๆ รวมท้ังคาใชจายท่ีเกี่ยวของท้ังในทางตรงและ
ทางออมดวยเชนกัน 

 การแขงขันในตลาด ผูขายจําเปนตองพิจารณาสภาวะการแขงขันของคูแขง ภายใน
ตลาด หากสภาวะการแขงขันของผลิตภัณฑใดๆมีสูง ผูขายตองกําหนดราคาสินคาใหอยูในระดับท่ี
ต่ํา เพื่อดึงดูดความสนใจและเพิ่มสวนแบงทางการตลาดจากผูบริโภค และหากสภาวะการแขงขัน
ของผลิตภัณฑใดๆมีนอย ผูขายก็ควรมีการต้ังราคาในระดับสูง เพ่ือเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีของ
ผลิตภัณฑใหอยูในระดับท่ีดีกวาคูแขงขันรายอ่ืนๆ 

 ปจจยัอ่ืนๆ เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกฎหมายตางๆ ท่ีเกีย่วของ 
 

2.3.3  ดานชองทางการจําหนาย 
ดานชองทางการจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการจัดการเกี่ยวกับการจัดการสินคา 

จากผูผลิตไปยังผูซ้ือ ซ่ึงเปนผูบริโภคขั้นสุดทาย โดยการจัดจําหนายถือเปนการอํานวยความสะดวก
ใหกับผูซ้ือมากท่ีสุด ดวยการนําสินคาและบริการไปสงมอบใหกับผูซ้ือภายในเวลาท่ีกําหนด อยางไร
ก็ตาม การจัดจําหนายจะมีลักษณะท่ีแตกตางกันไปตามลักษณะของสินคา พฤติกรรมของลูกคา และ
สถานท่ีตั้งของกิจการ อีกท้ังการจัดจําหนายสินคาอาจมีการผานตัวกลาง (Marketing Intermediaries) 
กอนจะถึงผูบริโภคข้ันสุดทายไดเชนกัน เพื่อใหการกระจายสินคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพเพิ่ม
มากข้ึน หากผูบริโภครับรูไดถึงความสะดวกสบายในการซ้ือสินคาชนิดใด ยอมเปนแรงจูงใจ ชักจูง 
ตอสินคาชนิดนั้นๆ ในทิศทางท่ีดีข้ึน อีกท้ังยังสงผลใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ เพิ่มข้ึน
เชนกัน 
 

2.3.4  ดานการสงเสริมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางการติดตอส่ือสาร

ไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย เกี่ยวกับ ราคา หรือขอมูลอ่ืนๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ เพื่อเปนการชักจูงใจให
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ผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ เพิ่มมากข้ึน โดยการสงเสริมการตลาดประกอบดวย
กิจกรรมหลักท่ีสําคัญ 5 ประการ คือ 

 การโฆษณาเพื่อเปนการนําเสนอขาวสารและจูงใจผูบริโภคโดยผานส่ือ เชนโทรทัศน 
วิทยุ และนิตยสาร เปนตน 

 การขายโดยใชพนักงาน เปนการแจงขาวสาร ขอมูล และจูงใจใหเกดิการซ้ือขายสินคา 
โดยเปนการติดตอซ้ือขายกันแบบเผชิญหนาระหวางผูซ้ือและผูขายโดยตรง ซ่ึงจะทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือท่ีรวดเร็วข้ึน 

 การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมที่ชวยกระตุนใหเกิดความสนใจ ทดลองใชหรือ
การซ้ือสินคาในปริมาณท่ีมากข้ึน โดยอาศัยกิจกรรมทางการตลาดตางๆ เชน การลดราคา การแถมสินคา 
หรือการใหชิงโชค เปนตน 

 การใหขาวและการประชาสัมพันธ เปนการแจงขาวสารขอมูลความเคล่ือนไหวตางๆ 
เกี่ยวกับกิจการ เพื่อเปนการสรางภาพพจน หรือความรูสึกท่ีดีตอกิจการหรือผลิตภัณฑท่ีกิจการนั้นๆ 
ไดผลิตข้ึน เชน การออกขาวการเขารวมบริจาคเงินเพื่อการกุศล ซ่ึงจะสงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดี
ตอผูผลิตและสินคา สงผลใหผลิตภัณฑท่ีกิจการนั้นๆผลิตข้ึนสามารถขายไดดีตามไปดวย 

 การตลาดทางตรง ซ่ึงอาจหมายถึง ชองทางหลักในการจัดจําหนายสินคา เพื่อใหถึง
กลุมลูกคาเปาหมายหรือกลุมลูกคาท่ีคาดหวังไวโดยตรง และอาจหมายถึงระบบการสงเสริมทางการตลาด 
ท่ีใชในการโฆษณา เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ ของผูบริโภคมากข้ึน 

ท้ังนี้ หากผูขายใชการสงเสริมการขายท่ีดีสามารถจูงใจใหผูบริโภคเกิดความเช่ือถือหรือ
เห็นขอดีและคุณคาของสินคาชนิดนั้นๆ มากข้ึน ก็จะสงผลใหการตัดสินใจซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ ของ
ผูบริโภคเกิดมากข้ึนเชนกัน 
 
 
2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ศรสวรรค สิริวัฒนเศรษฐ (2558) ไดทําการวิจัยเร่ือง "ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รองเทากีฬาไนกี้(NIKE) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" พบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 20 - 30 ป โดยผลการวิจัย พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้ ข้ึนอยูกับปจจัยดานภาพลักษณของผลิตภัณฑเพียงปจจัยเดียว แสดงให
เห็นวา ภาพลักษณและภายนอกของสินคาเปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ท้ังในเร่ืองของ
ตราสินคา ซ่ึงเปนตราสินคาระดับสากล ทําใหผูบริโภครูสึกวาเปนตราท่ีมีชื่อเสียง เช่ือถือได และภักดี
ตอตราสินคา ในสวนของรูปแบบท่ีมีใหเลือกหลากหลายน้ัน ทําใหเปนการตอบสนองความตองการ
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ท่ีหลากหลายของผูบริโภคได ในสวนของสีสัน ลวดลายท่ีสวยงาม ทําใหเห็นวา การเลือกซ้ือรองเทา
กีฬาในปจจุบันไมเพียงแตซ้ือไปโดยวัตถุประสงคเพ่ือออกกําลังกายหรือเลนกีฬาเทานั้น แตเปนสินคา
ท่ีมีไวเพื่อสวมเพื่อความสวยงามอีกดวย นอกจากนี้ในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตรมีความ
แตกตางกันในดานของเพศเพียงดานเดียวโดยเพศหญิงจะมีคาเฉล่ียในการตัดสินใจซ้ือมากกวาเพศชาย 

วรรณภรณ สินาเจริญ (2558) ไดทําการวิจัยเร่ือง "ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รองเทากีฬาอาดิดาส(Adidas) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" พบวากลุมตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศชายมีอายุอยูในชวง 20 - 30 ป โดยผลการวิจัย พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 
รองเทากีฬาอาดิดาสมีจํานวน 4 ปจจัย โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก ดานตราสินคาของผลิตภัณฑ 
การที่ตราสินคามีช่ือเสียง จะทําใหผูบริโภคยินดีท่ีจะตัดสินใจซ้ือมาใชงานมากข้ึน และจะทําใหเกิด
ความภักดีตอตราสินคาดวย ในสวนดานกระบวนการ แสดงใหเห็นวา การท่ีรานคามีชองทางการชําระเงิน
ท่ีหลากหลาย และข้ันตอนการชําระเงินสะดวก ยอมทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และตัดสินใจซ้ือ
สินคาในที่สุด ในสวนดานผลิตภัณฑ แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคมักคํานึงถึงประโยชนของผลิตภัณฑ
เสมอ เชน คุณภาพของสินคา ความคงทน นวัตกรรมปองกันการบาดเจ็บ อีกท้ังความทันสมัยของสีสัน
และรูปแบบท่ีหลากหลาย ทําใหสินคาสามารถตอบสนองความตองการท่ีแตกตางกันของผูบริโภค
ไดมากข้ึน ในสวนดานบุคคล แสดงใหเห็นวา พนักงานท่ีมีความสุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีความรู
ในเร่ืองของผลิตภัณฑ และมีความรวดเร็วในการใหบริการ ยอมทําใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจ จึงมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค และในสวนของลักษณะทางกายภาพ เชน การตกแตงรานท่ี
สวยงาม สะอาด มีการจัดวางเรียงสินคาที่งายตอการเลือกซ้ือ และมีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวก ลวนเปน
ปจจัยเชิงบวกท่ีดึงดูดใหผูบริโภคเกิดความสนใจสินคา และในสวนของประชากรศาสตรพบวามี
ความแตกตางกันในดานอายุ ระดับการศึกษา และรายไดท่ีแตกตางกันโดยกลุมตัวอยางท่ีมีชวงอายุ
มากกวา 30 ปข้ึนไปจะมีการตัดสินใจซ้ือมากกวาชวงอายุนอยกวาหรือเทากับ 30 ป นอกจากนี้ระดับ
การศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวามีการตัดสินใจซ้ือมากกวาระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
และระดับรายได 30,000 - 40,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

ชฎาพร อรชุน (2557) ไดทําการวิจัยเร่ือง "ความคาดหวังในองคประกอบของผลิตภัณฑท่ี
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี" พบวา กลุมตัวอยาง 
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป  โดยความคาดหวังในองคประกอบของผลิตภัณฑท่ีสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาของผูบริโภค มีจํานวน 3 ดาน ไดแก ดานรูปลักษณผลิตภัณฑ โดย
ผูบริโภคใหความสําคัญกับการใชวัสดุท่ีนุมรองรับน้ําหนักไดดีมากท่ีสุด นอกจากนี้ ยังใหความสําคัญ
กับการใชวัสดุท่ีมีความคงทน มีหลายรูปแบบใหเลือกสรร การออกแบบท่ีมีสีสันสวยงาม และความ
มีช่ือเสียงของตราสินคา ตามลําดับ ในสวนดานคุณคา/คุณประโยชนเพิ่ม ผูบริโภคจะใหความสําคัญ
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กับพื้นรองเทาช้ันนอกจะตองหนา เพื่อปองกันการสึกของขอบพื้นรองเทามากท่ีสุด นอกจากนี้ ยังให
ความสําคัญกับความคงทนตอการใชงานใชวัสดุท่ีไมระคายเคืองตอผิว และสามารถใชงานไดมากกวา
การออกกําลังกาย ตามลําดับ และในสวนของดานการใหบริการอ่ืนๆ ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับ
การสามารถใชบัตรเครดิต/เดบิตจายแทนเงินสดไดมากท่ีสุด นอกจากนี้ ยังใหความสําคัญกับการจัดเรียง 
สินคาท่ีสวยงาม งายตอการเลือกหรือลองสินคา และสามารถเปลี่ยนคืนไดตามระยะเวลาท่ีกําหนด 
ตามลําดับ โดยสรุปไดวาความคาดหวังในองคประกอบของผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดนนทบุรี 

ชานนท อันสมศรี (2557) ไดทําการวิจัยเร่ือง "ปจจัยที่มีความสัมพันธในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรองเทากีฬาแบดมินตันในเขตกรุงเทพมหานคร" พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มี
อายุระหวาง 20-30 ป ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคคํานึงถึงสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ
ในการเลือกซ้ือรองเทาแบดมินตันโดยรวมอยูท่ีระดับมาก สามารถเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ ซ่ึงผูบริโภคใหความสําคัญกับ รองเทาแบดมินตันตองกระชับ นุม พอดีเทา และรับแรง
กระแทกไดดีมากท่ีสุด นอกจากนี้ ยังตองชวยสงเสริมประสิทธิภาพในการเลน สามารถเคล่ือนไหวได
อยางรวดเร็ว รวมถึงความมีช่ือเสียงของตราสินคา และรูปลักษณะมีสีสันท่ีสวยงามอีกดวย ในสวน
ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคามีความเหมาะสมกับวัสดุท่ีนํามาใชมากท่ีสุด นอกจากนี้ 
ยังมีการเปรียบเทียบราคาสินคา และความสามารถในการเจรจาตอรองราคาอีกดวย ในสวนดานการ
สงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการจัดงานลดราคาสินคามากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให
ความสําคัญกับการรับประกันสินคา การโฆษณาผานส่ือตางๆ จนเปนท่ีรูจัก และการมีชองทางการ
ชําระเงินที่หลากหลาย และในสวนของดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมี
ขายตามหางสรรพสินคาขนาดใหญมากท่ีสุด เนื่องจาก มีสินคาใหเลือกหลากหลาย นอกจากนี้ ยังให
ความสําคัญกับการมีขายตามสนามแบดมินตันตางๆ และมีขายบนอินเทอรเน็ตอีกดวย 

รุงอรุณ ศรธนู (2553) ไดทําการวิจัยเร่ือง "ปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอสวน
ประสมทางการตลาดผูซ้ือรองเทาในเขตกรุงเทพมหานคร" พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 
มีอายุระหวาง 23-40 ป ผลการวิจัย พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับรายละเอียดของปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดแตละดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในสวนของความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความทันสมัยของรองเทา ความหลากหลายของสีสัน วัสดุท่ีใช
ทํารองเทา และยี่หอตราสินคา ตามลําดับ ในสวนดานราคา ใหความสําคัญในสวนของราคาตองเหมาะสม 
กับคุณภาพมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาเหมาะกับรายไดผูซื้อ ราคาเหมาะสมกับยี่หอ ราคาถูกกวา
ยี่หออ่ืนท่ีมีลักษณะใกลเคียงกัน และราคาสินคาแพงกวายี่หออ่ืนเพราะคุณภาพดีกวา ตามลําดับ ในสวน
ดานชองทางการจําหนาย ใหความสําคัญในสวนของการจัดเรียงสินคาท่ีสะดวกในการหยิบลองมากท่ีสุด 
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รองลงมาคือ การตกแตงรานสวยงามนาสนใจ สถานท่ีจําหนายรองเทาอยูใกลท่ีทํางาน/สถานศึกษา 
รูปแบบรองเทามีหลายยี่หอ หลายแบบใหเลือก และสถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน ตามลําดับ และใน
สวนของการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในสวนของการมีตัวอยางสินคาใหทดลองสวมใส สามารถ
เปล่ียนสินคาคืนไดตามเวลาท่ีกําหนด มีสวนลดราคาเม่ือซ้ือจํานวนมาก และมีการแถมสินคาเม่ือซ้ือ
สินคาจํานวนมาก ตามลําดับ ซ่ึงจากผลการวิจัยดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ดานราคา 
ดานชองทางการจําหนาย ดานผลิตภัณฑ และดานสงเสริมการตลาด สงผลตอผูซื้อรองเทาในเขต
กรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก 

กาญจนา สมสินสวัสดิ์ (2549) ไดทําการวิจัยเร่ือง "การเปดรับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ของรองเทากีฬาไนกี้และการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร" พบวา 
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุอยูในชวง 21 -30 ป ผลการวิจัย พบวา ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ
รองเทากีฬาของกลุมตัวอยางในการซ้ือรองเทาคูท่ีใช โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย คือ ดานผลิตภัณฑ 
ซ่ึงใหความสําคัญกับคุณสมบัติตรงตามความตองการมากที่สุด รองลงมาคือ ดานนวัตกรรมปองกัน
การบาดเจ็บ และรูปแบบสวยงามถูกใจ ตามลําดับ ในสวนของดานราคา ใหความสําคัญกับราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพ ในสวนดานชองทางการจําหนาย ใหความสําคัญกับความสะดวกในการหาซ้ือ
สินคา และในสวนของดานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ใหความสําคัญกับการสงเสริมการขายมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ การมีพนักงานขายแนะนําสินคาซ่ึงในสวนของการทดสอบสมมติฐานลักษณะทาง
ประชากรศาสตรมีความแตกตางกันในดานเพศ อายุ อาชีพ และประเภทกีฬาท่ีเลน  
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

การวิจัยนี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีการดําเนินงานวิจัย
ตามลําดับ ดังนี้ 

1. กรอบแนวคิดงานวิจัย 
2. สมมติฐานการวิจัย 
3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
4. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
5. การเก็บขอมูล 
6. แนวทางการวิเคราะหขอมูล 
7. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช 
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3.1  กรอบแนวคิดงานวิจัย 
จากการทบทวนวรรณกรรมสามารถสรุปกรอบแนวคิดงานวิจยัได ดังนี ้

 

 
ภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 
 
 
3.2  สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานการวิจัยในคร้ังนี้สามารถแบงออกไดเปน 2 กลุม คือ 
 

3.2.1  สมมติฐานลักษณะประชากรศาสตร 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานเพศท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน

ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน

ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน 

ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 

1. ปจจัยลักษณะประชากรศาสตร 
1.1 เพศ 
1.2 อายุ 
1.3 การศึกษา 
1.4 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
2.1 ดานผลิตภณัฑ 
2.2 ดานราคา 
2.3 ดานชองทางการจําหนาย 
2.4 ดานการสงเสริมทางการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3.2.2  สมมติฐานดานสวนประสมทางการตลาด 
สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ

ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทาแบดมินตันของ

ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยดานชองทางการจําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 8 ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา 

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
3.3  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

3.3.1  ประชากร 
กลุมประชากรท่ีทําการวิจัยในคร้ังนี้คือ กลุมคนท่ีเคยซ้ือรองเทาแบดมินตัน และอาศัย

หรือทํางานอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

3.3.2  กลุมตัวอยาง 
การกําหนดกลุมตัวอยาง เนื่องจากการวิจัยในคร้ังนี้ไมทราบจํานวนท่ีแนนอนของผูท่ีเคย

ซ้ือรองเทาแบดมินตันและอาศัยหรือทํางานอยูในเขตกรุงเทพมหานครดังนั้นผูวิจัยจึงใชสูตรคํานวณ
กลุมตัวอยางท่ีไมทราบขนาดของประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545) ดังนี้ 
 

สูตรู n = Z2
4E2 

 
โดยท่ี n =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 Z = คาปกติมาตรฐานท่ีไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน ซ่ึงข้ึนอยู

กับระดับความเช่ือม่ันที่กําหนดคือ 95% 
 E = ความคาดเคล่ือนในการประมาณสัดสวนประชากรท้ังหมดท่ียอมรับได 

5% 
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การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยกําหนดคา Z มีคาเทากับ 1.96 ท่ีความเช่ือม่ัน 95% (ระดับ 0.05) และ 
ยอมใหคาดเคล่ือนได 5% หรือเทากับ 0.05 

 

ดังนั้น n = 1.962
4(0.05)2   =  385 

 
ดังนั้นขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยในคร้ังนี้เทากับ 385 ตัวอยาง เปนอยางต่ํา 

และสํารองไวเผ่ือความคาดเคล่ือนไว 4% ประมาณ 15 ตัวอยาง รวมกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 ตัวอยาง
โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงมีเกณฑในการคัดเลือก 
คือ กลุมคนท่ีเลนกีฬาแบดมินตันเปนประจํา และใชคําถามคัดกรองในการกรองผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
3.4  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

การศึกษาในเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเคร่ืองมือที่ใชในการ
รวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยไดออกแบบประเด็นคําถามในแบบสอบถามให
ครอบคลุมหัวขอท่ีตองการศึกษาประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนคําถามคัดกรองเบ้ืองตนและคําถามดานประชากรศาสตร ไดแก เพศอายุ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด และระดับการตัดสินใจซ้ือ
รองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชเคร่ืองมือประเภทมาตราสวนประมาณคา 
(Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑในการกําหนดคาน้ําหนักของการประเมินเปน5 ระดับ ตามวิธีของลิเคิรท 
(Likert Scale) ดังนี้ 

คะแนน 5  =  เห็นดวยมากท่ีสุด 
คะแนน 4  =  เห็นดวยมาก 
คะแนน 3  = เห็นดวยปานกลาง 
คะแนน 2 = เห็นดวยนอย 
คะแนน 1 = เห็นดวยนอยท่ีสุด 
การพิจารณาระดับคะแนนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

รองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร มีเกณฑการแปลความหมายและการประเมินผล 
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เพื่อจัดคะแนนเฉล่ียในการประเมินความคิดเห็นโดยผูวิจัยใชเกณฑคาเฉล่ียในการประเมินผลโดยใช
สูตรหาความกวางของอันตรภาคช้ัน ดังนี้ 
 

 ความกวางของอันตรภาคช้ัน = พิสัย (Range)
จํานวนช้ัน (Class) 

 

 

  = 5	-	1
5 

 
  = 0.80 
 

จึงไดเกณฑการแปลคาเฉล่ียดังนี ้
คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 = เห็นดวยมากท่ีสุด/ซ้ือแนนอน 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 = เห็นดวยมาก/อาจจะซ้ือ 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 = เห็นดวยปานกลาง/ไมแนใจ 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 = เห็นดวยนอย/อาจจะไมซ้ือ 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 = เห็นดวยนอยท่ีสุด/ไมซ้ือแนนอน 

 
 
3.5  การเก็บขอมูล 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซ่ึงเปน
ขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผานชองทางออนไลนและออฟไลน 
ภายในชวงเวลาท่ีทําการวิจัย คือ เดือนกุมภาพันธ - เดือนเมษายน พ.ศ.2561 
 
 
3.6  แนวทางการวิเคราะหขอมูล 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลแบงเปน 2 ประเภทดังนี ้
1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนการอธิบายขอมูลลักษณะ 

ทางดานประชากรศาสตรโดยอธิบายและนําเสนอในรูปแบบตางๆ 
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2. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนการศึกษาขอมูลของกลุม
ตัวอยางโดยใชโปรแกรม SPSS ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ซึ่งมีเครื่องมือใน
การวิเคราะห ดังนี้ 

 การวิเคราะห Independent-Sample T Test เปนการทดสอบความแตกตางระหวางกลุม
ตัวอยาง 2 กลุมท่ีเปนอิสระตอกัน 

 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เปนการทดสอบความ
แตกตางระหวางกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม 

 การวิเคราะหสมการถดถอย (Regression) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
3.7  การทดสอบเครื่องมือท่ีใช 

ผูวิจัยไดมีการนําแบบสอบถามใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา 
(Validity)  กอนจะนําไปลองใช (Try out) กับประชากรที่ไมใชกลุมประชากรท่ีศึกษา จํานวนท้ังส้ิน 
30 ชุด และแบบวัดแตละชุดไดมีการทดสอบความเที่ยง (Reliability) ดวยการหาคาสัมประสิทธ์ิ
อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงไดคาความเท่ียงต้ังแต 0.735 - 0.838 ซ่ึงไม
มีตัวแปรใดท่ีมีคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาท่ีต่ํากวา 0.7 จึงถือวาเคร่ืองมือนี้มีความนาเช่ือถือท่ียอมรับได 
 
ตารางท่ี 3.1 คาคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของแบบสอบถาม 

 จํานวนขอสอบถาม คา Cronbach's Alpha 
ดานผลิตภัณฑ 7 0.735 
ดานราคา 3 0.774 
ดานชองทางการจําหนาย 3 0.838 
ดานการสงเสริมทางการตลาด 5 0.757 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยนําปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด หรือ 4Ps ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจําหนาย (Place) และ ปจจัยดานการสงเสริม
ทางการตลาด (Promotion) รวมถึงลักษณะทางประชากรศาสตร โดยผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลจาก
แบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด แบงเปน ออนไลน 320 ชุด และ ออฟไลน 80 ชุด มาดําเนินการประมวลผล
และวิเคราะหคาดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ตามวัตถุประสงคของงานวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดแบงการ
วิเคราะหออกเปนสวนตางๆ ดังตอไปนี้ 

1. ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
2. คะแนนเฉล่ียระดับความคิดเห็นตอตัววัดของตัวแปรอิสระ ท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันและตัวแปรตาม 
3. การวิเคราะหปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา

แบดมินตัน 
4. การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
4.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

การเก็บรวบรวมขอมูลในงานวจิัยคร้ังนี ้ผูวิจัยไดรับแบบสอบถามที่มีความสมบูรณครบถวน 
กลับมาท้ังส้ิน 400 ตัวอยาง โดยในงานวิจัยคร้ังนี้ ขอมูลทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางท่ีจะ
พิจารณา ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน  ดังรายละเอียดในตารางท่ี 4.1 
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ตารางท่ี 4.1 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 
ขอมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
315 
85 

 
78.8 
21.2 

รวม 400 100.0 
2. อายุ 

20-30 ป 
31-40ป 
41-50ป 
51-60ป 
มากกวา60ป 

 
167 
174 
38 
19 
2 

 
41.8 
43.5 
9.5 
4.7 
0.5 

รวม 400 100.0 
3. ระดับการศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
สูงกวาปริญญาโท 

 
6 

215 
175 
4 

 
1.5 

53.8 
43.7 
1.0 

รวม 400 100.0 
4. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
15,001-30,000 บาท 
30,001-45,000 บาท 
45,001-60,000 บาท 
มากกวา 60,000 บาท 

 
2 

112 
118 
87 
81 

 
0.5 

28.0 
29.5 
21.8 
20.2 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเห็นวา ในจํานวนผูตอบแบบสอบถามท้ัง 400 คน แบงเปนชาย 
315 คน คิดเปนรอยละ 78.8 และหญิง 85 คน คิดเปนรอยละ 21.2 โดยสวนใหญมีอายุระหวาง 31 - 40 ป 
จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.5 ในขณะท่ีระดับการศึกษาของผูท่ีตอบแบบสอบถามน้ัน สวนใหญ
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มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 53.8 ท้ังนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีรายไดอยูท่ีระหวาง 30,001-45,000 บาท จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 ของกลุมตัวอยาง 
 
 
4.2  คะแนนเฉลี่ยระดับความคิดเห็นตอตัววัดของตัวแปรอิสระ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ซื้อรองเทาแบดมินตันและตัวแปรตาม 
 
ตารางท่ี 4.2 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม 
อันดับ ปจจัย X SD. การแปลคา 

1 ดานผลิตภัณฑ 4.21 0.437 เห็นดวยมากท่ีสุด 
2 ดานราคา 3.90 0.584 เห็นดวยมาก 
3 ดานชองทางการจําหนาย 3.81 0.677 เห็นดวยมาก 
4 ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.79 0.567 เห็นดวยมาก 

 
จากตางรางท่ี 4.2 เม่ือพิจารณาปจจัยหลักท้ัง 4 ปจจัย โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย 

ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 4.21: เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมาเปนปจจัยดานราคา (3.90: เห็นดวย 
มาก) ปจจัยดานชองทางการจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.81: เห็นดวยมาก) และปจจัยดานการสงเสริมทาง
การตลาด (คาเฉล่ีย 3.79 : เห็นดวยมาก) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.3 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจจัยดานผลิตภณัฑ 
อันดับ ดานผลิตภัณฑ X SD. การแปลคา 

1 นุม รับแรงกระแดกไดด ี 4.46 0.659 เห็นดวยมากท่ีสุด 
2 วัสดุมีคุณภาพ มีความคงทน 4.33 0.681 เห็นดวยมากท่ีสุด 
3 ช่ือเสียงของตราสินคา 4.26 0.688 เห็นดวยมากท่ีสุด 
4 มีน้ําหนกัเบา เคล่ือนไหวคลองตัว 4.22 0.721 เห็นดวยมากท่ีสุด 
5 มีนวัตกรรมปองกันการบาดเจ็บ 4.19 0.772 เห็นดวยมาก 
6 มีสีสันและรูปลักษณท่ีสวยงาม 4.01 0.771 เห็นดวยมาก 
7 มีรูปแบบใหเลือกหลากหลาย 3.98 0.746 เห็นดวยมาก 
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ตารางท่ี 4.4 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจจัยดานราคา 
อันดับ ดานราคา X SD. การแปลคา 

1 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.29 0.693 เห็นดวยมากท่ีสุด 
2 ราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืนท่ีมีลักษณะ

ใกลเคียงกัน 
3.81 0.826 เห็นดวยมาก 

3 มีการติดปายราคาชัดเจน 3.61 0.887 เห็นดวยมาก 
 
ตารางท่ี 4.5 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจจัยดานชองทางการจําหนาย 
อันดับ ดานชองทางการจําหนาย X SD. การแปลคา 

1 มีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย 3.97 0.778 เห็นดวยมาก 
2 มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือสินคา 3.92 0.784 เห็นดวยมาก 
3 มีการจัดวางสินคาในตําแหนงท่ีจัดเจน 3.56 0.940 เห็นดวยมาก 

 
ตารางท่ี 4.6 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
อันดับ ดานการสงเสริมทางการตลาด X SD. การแปลคา 

1 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายเชน ลด, แถม 4.38 0.664 เห็นดวยมากท่ีสุด
2 มีพนักงานขาย คอยใหขอมูลและแนะนําสินคา 3.84 0.818 เห็นดวยมาก 
3 มีการผอนชําระ 0% 3.66 0.991 เห็นดวยมาก 
4 มีการโฆษณาผานส่ือตางๆ อยางสมํ่าเสมอ 3.59 0.796 เห็นดวยมาก 
7 มีรูปแบบใหเลือกหลากหลาย 3.98 0.746 เห็นดวยมาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 ถึง 4.6 เม่ือพิจารณาปจจัยยอยท้ัง 18 ปจจัย พบวา ปจจัยอิสระท่ีมีคาเฉล่ีย

ของระดับความคิดเห็นสูงสุด 5 อันดับแรก โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ในเร่ือง นุม รับแรงกระแทกไดดี (คาเฉล่ีย 4.46 : เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมาเปนปจจัยดานการสงเสริม
ทางการตลาดในเร่ือง มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด,แถม (คาเฉล่ีย 4.38: เห็นดวยมากที่สุด) 
ปจจัยดานผลิตภัณฑในเร่ือง วัสดุมีคุณภาพ มีความคงทน (คาเฉล่ีย 4.33: เห็นดวยมากที่สุด) ปจจัย
ดานราคาในเร่ือง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 4.29: เห็นดวยมากท่ีสุด) และปจจัยดานผลิตภัณฑ
ในเร่ือง ช่ือเสียงของตราสินคา (คาเฉล่ีย 4.26 : เห็นดวยมากท่ีสุด)ตามลําดับ 

นอกจากนี้ เม่ือพิจาณาในแตละปจจัย 4Ps สามารถสรุปผลการศึกษาของแตละปจจัยได
ดังตอไปนี้ 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็นในเร่ืองของนุม รับแรง
กระทกไดดีมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.46: เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมา คือ วัสดุมีคุณภาพ มีความคงทน 
(คาเฉล่ีย 4.33: เห็นดวยมากท่ีสุด) และช่ือเสียงของตราสินคา (คาเฉล่ีย 4.26 : เห็นดวยมากท่ีสุด) 

ปจจัยดานราคา กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็นในเร่ืองของราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ (คาเฉลี่ย 4.29: เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมา คือ ราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืนท่ีมีลักษณะใกลเคียงกัน 
(คาเฉล่ีย 3.81: เห็นดวยมาก) และมีการติดปายราคาท่ีชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.61: เห็นดวยมาก) 

ปจจัยดานชองทางการจําหนาย กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็นในเร่ืองของมี
ชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย (คาเฉล่ีย 3.97 : เห็นดวยมาก) รองลงมา คือ มีความสะดวกในการ
เดินทางไปซ้ือสินคา (คาเฉล่ีย 3.92: เห็นดวยมาก) และ มีการจัดวางสินคาในตําแหนงท่ีจัดเจน (คาเฉล่ีย 
3.56: เห็นดวยมาก)  

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด กลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียระดับความคิดเห็นในเร่ืองของ
มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด, แถม (คาเฉล่ีย 4.38: เห็นดวยมากท่ีสุด) รองลงมา คือ มี
พนักงานขาย คอยใหขอมูลและแนะนําสินคา (คาเฉล่ีย 3.84: เห็นดวยมาก) และมีการผอนชําระ 0% 
(คาเฉล่ีย 3.66: เห็นดวยมาก) 
 
ตารางท่ี 4.7 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจ 

การตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน X SD. การแปลคา 
ทานจะเลือกซ้ือรองเทาแบดมินตันในคร้ังตอไป 4.52 0.553 ซ้ือแนนอน 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา กลุมตัวอยางมีระดับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ

ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับท่ีซ้ือแนนอน โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.52 
 
 
4.3  การวิเคราะหปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา
แบดมินตัน 

วัตถุประสงคหนึ่งของงานวจิัยนี้ คือ เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกนั วามีผลตอ
การตดัสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกันหรือไม อยางไร 
ซ่ึงจากการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัยสวนนี้ใชการวิเคราะห Independent Sample T Test สําหรับ
การทดสอบลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางท่ีแตกตางกัน ดานเพศ อายุ และระดับการศึกษา 
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และใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way-ANOVA) สําหรับการทดสอบลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางท่ีแตกตางกันดานรายไดเฉล่ียตอเดือน  
 

4.3.1  เพศกับระดับการตัดสินใจ 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานเพศท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน

ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.8 คาเฉล่ียและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน จําแนก

ตามเพศ 
เพศ จํานวน (คน) X SD. Sig. 

ชาย 315 4.51 0.537 0.657 
หญิง 85 4.54 0.609  

 
จากตารางท่ี 4.8 การทดสอบเพศกับระดับการตัดสินใจซื้อดวยวิธีการวิเคราะหแบบ 

Independent Sample T Test ไดคา Sig. เทากับ 0.657 ซ่ึงมากกวาคา α 0.05 ดังนั้น จึงสามารถสรุป
ผลไดวา เพศชายและเพศหญิง สงผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันท่ีไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจาก ในปจจุบันท้ังเพศชายและเพศหญิง หันมาใหความสําคัญ 
กับการรักษาสุขภาพ และเลนกีฬากันเพิ่มมากข้ึน ประกอบกับกีฬาแบดมินตันเปนกีฬาท่ีสามารถเลน
ไดท้ังเพศชายและเพศหญิง ปจจัยเร่ืองเพศ จึงไมไดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของวรรณภรณ สินาเจริญ (2558) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส(Adidas) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาเพศท่ี
แตกตางกันไมไดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส   
   

4.3.2  อายุกับระดับการตัดสินใจ 
สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน

ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.9 คาเฉล่ียและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน จําแนก
ตามชวงอายุ 

อายุ จํานวน (คน) X SD. Sig. 
นอยกวาหรือเทากับ 30 ป 167 4.56 0.533 0.165 
มากกวา 30 ปข้ึนไป 233 4.48 0.566  

 
จากตารางท่ี 4.9 การทดสอบอายุกับระดับการตัดสินใจซื้อดวยวิธีการวิเคราะหแบบ 

Independent Sample T Test ไดคา Sig. เทากับ 0.165 ซ่ึงมากกวาคา α 0.05 ดังนั้น จึงสามารถสรุป
ผลไดวา ชวงอายุสงผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันท่ีไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจาก รองเทาแบดมินตันเปนส่ิงท่ีผูบริโภคทุกชวงอายุสามารถใชงานได 
ทําใหปจจัยเร่ืองอายุ ไมไดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ
ศรสวรรค สิริวัฒนเศรษฐ (2558) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้ 
(NIKE) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ชวงอายุท่ีแตกตางกันไมไดมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้  
 

4.3.3  ระดับการศึกษากับระดับการตดัสินใจ 
สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.10 คาเฉล่ียและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน จําแนก

ตามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จํานวน (คน) X SD. Sig. 

ต่ํากวาหรือเทียบเทาปริญญาตรี 221 4.51 0.533 0.667 
ปริญญาโทข้ึนไป 179 4.54 0.554  

 
จากตารางท่ี 4.10 การทดสอบระดับการศึกษากับระดับการตัดสินใจซ้ือดวยวิธีการวิเคราะห

แบบ Independent Sample T Test ไดคา Sig. เทากับ 0.667 ซ่ึงมากกวาคา α 0.05 ดังนั้น จึงสามารถ
สรุปผลไดวา ระดับการศึกษาสงผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันท่ีไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เนื่องจาก ผูบริโภคทุกระดับการศึกษาสามารถซ้ือรองเทาแบดมินตัน
มาใชได ทําใหปจจัยดานการศึกษา ไมไดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน ซ่ึงสอดคลอง
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กับงานวิจัยของกาญจนา สมสินสวัสดิ์ (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองการเปดรับเครื่องมือการสื่อสาร
การตลาดของรองเทากีฬาไนกี้และการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวาระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาท่ีไมแตกตางกัน 
 

4.3.4  รายไดเฉล่ียตอเดือนกับระดับการตดัสินใจ 
สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน 

ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.11 คาเฉล่ียและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน จําแนก

ตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน (คน) X SD. Sig. 

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 2 4.50 0.707 0.500 
15,001 - 30,000 บาท 112 4.47 0.536 0.051 
30,001 - 45,000 บาท 118 4.58 0.589 0.054 
45,001 - 60,000 บาท 87 4.52 0.525 0.056 
มากกวา 60,000 บาท 81 4.48 0.550 0.061 

 
จากตารางท่ี 4.11 การทดสอบรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับระดับการตัดสินใจซื้อรองเทา

แบดมินตัน ดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way-ANOVA) ไดคา Sig. เทากับ 0.069 
ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญในการทดสอบท่ี α 0.05 ดังนั้น จึงสามารถสรุปผลไดวา รายไดเฉล่ียตอเดือน
ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน ท่ีไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 เนื่องจาก รองเทาแบดมินตันไมไดมีราคาท่ีแพงมากจนถึงข้ันไมสามารถซ้ือได ประกอบกับ 
มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดบอยคร้ัง เชน การลดราคา หรือ ผอน 0% เปนตน ทําใหผูบริโภคที่มี
ระดับรายไดตางๆ สามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดมากยิ่งข้ึน ปจจัยเรื่องรายได จึงไมไดสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศรสวรรค สิริวัฒนเศรษฐ (2558) ไดทํา
การวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้ (NIKE) ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวารายไดท่ีแตกตางกันไมไดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้  
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4.4  การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูวิจัยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression Analysis) แบบ Enter 
Multiple Regression เพื่อหาความสัมพันธระหวางปจจัย ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือรองเทา 
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใชแบบสอบถามท่ีไดตรวจสอบความสมบูรณ
ของขอมูลครบถวนท้ังหมดจํานวน 400 ชุด ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.12 ประสิทธิภาพของสมการถดถอยตามวิธี Enter Regression ในการวิเคราะหการถดถอย

ระหวางการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน และปจจัยท้ัง 4 ปจจัย 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.595 0.354 0.347 0.446 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวาตัวแปรอิสระมีคาความผิดพลาดมาตรฐานตํ่าสุดเทากับ 0.446 
และมีคาสัมประสิทธ์ิตัวกําหนด (R Square) สูงสุด คือ 0.354 หมายความวา ปจจัยท้ัง 4 ปจจัยสามารถ
อธิบายการตัดสินใจซื้อรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดรอยละ 35.4 
สวนท่ีเหลืออีกรอยละ 64.6 เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนๆ 
 
ตารางท่ี 4.13 ผลทดสอบสมมติฐานภาพรวมในสมการถดถอยระหวางการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน 

และปจจัยท้ัง 4 ปจจัย 
ANOVA 

Model Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

1 
Regression 43.142 4 10.786 54.109 0.000b 
Residual 78.735 395 0.199 
Total 121.878 399  

 
จากตารางท่ี 4.13 มีการตั้งสมมติฐาน คือ 
H0: ตัวแปรอิสระทุกปจจัยไมสามารถนํามาใชในการพิจารณาการตัดสินใจซ้ือรองเทา

แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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H1: ตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ปจจัย สามารถนํามาใชในการพิจารณาการตัดสินใจซ้ือ
รองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากตารางท่ี 4.13 พบวาคาสถิติ F-Test มีคา Sig. เปน 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาคาระดับ
นัยสําคัญท่ีกําหนดไว (α = 0.05) ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 แสดงวา มีตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ปจจัย 
สามารถนํามาใชในพิจารณาการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.14 สมการถดถอยระหวางการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน และปจจัยท้ัง 4 ปจจัย 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.310 0.239  5.484 0.000 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 0.366 0.062 0.289 5.895 0.000 
ปจจัยดานราคา 0.069 0.042 0.073 1.644 0.101 
ปจจัยดานชองทางการจําหนาย 0.087 0.041 0.106 2.132 0.034 
ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 0.282 0.048 0.289 5.845 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.14 เม่ือพิจารณาคา Sig. สามารถสรุปไดวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 (T-Test ของปจจัยท่ีมีคา Sig. นอยกวา 0.05) มีจํานวน 3 ปจจัย คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานชองทางการจําหนาย และปจจัยดานสงเสริมทางการตลาด สวนปจจัยท่ีเหลืออีก 1 ปจจัย คือ ปจจัย
ดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เนื่องจากคา Sig. มากกวาคาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนดไว (α = 0.05) 

โดยผลท่ีไดจากการวิเคราะหสมการถดถอย สามารถตอบสมมติฐานของงานวิจยัได ดังนี ้
สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ

ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากผลการวิจัย พบวา คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 

ที่กําหนดไว (α = 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 ซ่ึงสามารถตีความไดวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก ผูบริโภคยอม
คํานึงถึงประโยชนทางดานผลิตภัณฑเปนหลัก เชน คุณลักษณะของรองเทาแบดมินตันตองมีความนุม 
สามารถรับแรงกระแทกไดดี มีน้ําหนักเบา เพื่อใหสามารถเคล่ือนไหวไดอยางคลองแคลว อีกทั้งคุณภาพ 
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ของรองเทาแบดมินตันท่ีซ้ือตองมีความคงทน สามารถใชงานไดนาน อีกท้ังผูบริโภคยังใหความสําคัญ
กับช่ือเสียงของตราสินคา สีสันและรูปลักษณ ท่ีมีใหเลือก หลากหลายรูปแบบ เพื่อใหเหมาะสมกับ
บุคลิกของแตละบุคคล นอกจากนี ้ผูบริโภคยังใหความสนใจเก่ียวกับนวัตกรรมการปองกันการบาดเจ็บ 
เพราะกีฬาแบดมินตัน เปนกีฬาท่ีตองใชความวองไวเปนอยางมาก บางจังหวะอาจทําใหบาดเจ็บขอเทา 
หรือเขาได นวัตกรรมดังกลาว สามารถเพิ่มความปลอดภัยในการเลนกีฬาแบดมินตัน จึงเปนส่ิงท่ี
ผูบริโภคใหความสนใจ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของชานนท อันสมศรี (2557) ท่ีพบวา ความกระชับ 
นุม และรับแรงกระแทกไดดี มีความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬา ตรงกับงานวิจัยของชฎาพร 
อรชุน (2557) ท่ีพบวา รูปลักษณผลิตภัณฑซ่ึงประกอบดวยการใชวัสดุท่ีนุมรองรับน้ําหนักไดดีและ
มีหลากหลายรูปแบบใหเลือกสรรนั้นสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาของผูบริโภค 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ
ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.101 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ
ท่ีกําหนดไว (α = 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี 6 ซ่ึงสามารถตีความไดวา ปจจัยดานราคาไมมีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากการที่ผูบริโภค 
มองวารองเทาแบดมินตัน มีความจําเปนตอการใชเลนกีฬาแบดมินตัน เพราะกีฬาแบดมินตันเปนกีฬา
ท่ีตองใชความคลองแคลววองไว สัมพันธกับน้ําหนักตัว หัวเขา และขอเทา อีกท้ังรองเทาแบดมินตัน
เปนสินคาท่ีผูบริโภคไมมีความจําเปนตองซ้ือเปนประจํา ความถ่ีในการซ้ือคอนขางนอย จึงไมคํานึงถึง 
ราคาของสินคามากนัก จึงสามารถสรุปไดวา ปจจัยดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยดานชองทางการจําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.034 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 
ท่ีกําหนดไว (α = 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 7 ซ่ึงสามารถตีความไดวา ปจจัยดานชองทางการจําหนาย 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก
ผูบริโภคยอมคํานึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา โดยควรท่ีจะมีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย 
เชน ตามหางสรรพสินคาตางๆท่ีอยูใกลบาน หรือสามารถส่ังซ้ือบนอินเทอรเน็ตได เปนตน นอกจากนี้ 
ผูบริโภคยังใหความสําคัญกับการจัดวางสินคาในตําแหนงท่ีชัดเจน เพื่อท่ีจะสามารถดู และนํามาลอง
ไดอยางสะดวก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของรุงอรุณ ศรธนู (2553) พบวา การจัดวางสินคาท่ีสะดวกตอ 
การหยิบลอง สถานท่ีจําหนายอยูใกลท่ีทํางานหรือบาน นั้นสงผลตอผูซ้ือรองเทาในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ในระดับมาก ซ่ึงตรงกับงานวิจัยของชานนท อันสมศรี (2557) ท่ีพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
การมีขายตามหางสรรพสินคา และการขายบนอินเทอรเน็ต 

สมมติฐานท่ี 8 ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา คาสถิติ T-Test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 
ท่ีกําหนดไว (α = 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 8 ซ่ึงสามารถตีความไดวา ปจจัยดานการสงเสริมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก
ผูบริโภคยอมนึงถึงการสงเสริมทางการตลาด เชน การแถมสินคา มักจะสามารถจูงใจผูบริโภคไดอยูเสมอ 
อีกท้ังการท่ีมีพนักงานขาย คอยใหขอมูลและแนะนําสินคา เปนอีกปจจัยหนึ่งซ่ึงมีความสําคัญ เนื่องจาก
รองเทาแบดมินตันนั้นมีหลายรูปแบบ ท้ังหนาแคบ หนากวางซ่ึงเหมาะกับรูปแบบเทาของแตละบุคคล 
และยังมีเร่ืองของนวัตกรรมปองกันการบาดเจ็บ ซ่ึงผูบริโภคทั่วไปอาจไมรูวารุนไหนถึงจะมีคุณลักษณะ
เหลานี้ ซ่ึงในสวนนี้ผูบริโภคสามารถสอบถามพนักงานขาย หรือ ติดตามการโฆษณาผานส่ือตางๆ ของ
รองเทาแบดมินตันรุนนั้นๆ นอกจากนี้ การมีใหผอน 0% ทําใหผูบริโภคท่ีมีระดับรายไดตางๆ สามารถ
เขาถึงผลิตภัณฑไดมากยิ่งข้ึน จึงเปนอีกปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ นอกจากนี้ การที่มี Presenter 
ท่ีนาสนใจ เชน นักกีฬาท่ีประสบความสําเร็จในระดับโลก เปนตน เปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสนใจ 
เพราะคิดวาสินคานั้นจะชวยใหตนเองเลนกีฬาแบดมินตันเกงข้ีน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของรุงอรุณ 
ศรธนู (2553) พบวา การมีสวนลดหรือแถมจากซ้ือสินคาจํานวนมาก นั้นสงผลตอผูซ้ือรองเทาในเขต
กรุงเทพมหานคร ในระดับมาก 
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บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธของปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
เพศ อายุ การศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน กับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน และศึกษาปจจัย
สวนประสมทางการตลาด 4Ps เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ีแทจริงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา
แบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนําผลการศึกษามาพัฒนาผลิตภัณฑ และวางแผน 
การตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีมากยิ่งข้ึน 

ผูวิจัยไดเก็บขอมูลผานทางแบบสอบถามออนไลนและออฟไลน ตั้งแต เดือนกุมภาพันธ 
2561 ถึง เดือนเมษายน 2561 โดยเก็บขอมูลจากกลุมคนที่เคยซ้ือรองเทาแบดมินตัน และอาศัยหรือ
ทํางานอยูในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน 400 ชุด แบงเปน ออนไลน 320 ชุด และ ออฟไลน 80 
ชุด เพื่อนํามาใชในการวิจัยคร้ังนี้ และจากการวิเคราะหผลการวิจัย สามารถสรุปผลได ดังตอไปนี้ 
 
 
5.1  สรุปภาพรวมงานวิจัย 
 

1. ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางสามารถแบงออกเปนเพศชาย 78.8% 
และเพศหญิง 21.2% โดยมีชวงอายุตั้งแต 20 ป ไปจนถึงชวง อายุมากกวา 60 ปข้ึนไป โดยสวนใหญ
มีอายุระหวาง 31-40 ป คิดเปน 43.5% ท้ังนี้กลุมตัวอยางมีระดับการศึกษาต้ังแต ระดับตํ่ากวาปริญญาตรี 
ไปจนถึงสูงกวาปริญญาโท โดยระดับการศึกษาสวนใหญของกลุมตัวอยาง คือ ปริญญาตรี คิดเปน 
53.8% และระดับรายไดของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญอยูในชวงระดับ 30,001 - 45,000 บาท คิด
เปน 29.5% 

2. ปจจัยท่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ผลจากการนําปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ปจจัย มาทําการวิเคราะหสมการ
ถดถอยเชิงเสน (Regression Analysis) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัย พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 3 ปจจัย โดย
เรียงลําดับจากมากไปหานอย คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด และปจจัย 
ดานชองทางการจําหนาย สวนปจจัยท่ีเหลืออีก 1 ปจจัย คือ ปจจัยดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตัวแบบดังกลาวขางตนสามารถอธิบาย
การตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุมตัวอยางไดรอยละ 
35.4 ซ่ึงแตละปจจัยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด แสดงใหเห็นวา  ผูบริโภคยอมคํานึงถึงประโยชนทางดานผลิตภัณฑ
เปนหลัก เชน คุณลักษณะของรองเทาแบดมินตันตองมีความนุม สามารถรับแรงกระแทกไดดี มี
น้ําหนักเบา เพ่ือใหสามารถเคล่ือนไหวไดอยางคลองแคลว อีกท้ังคุณภาพของรองเทาแบดมินตันท่ีซ้ือ 
ตองมีความคงทน สามารถใชงานไดนาน อีกท้ังผูบริโภคยังใหความสําคัญกับช่ือเสียงของตราสินคา 
สีสันและรูปลักษณ ที่มีใหเลือก หลากหลายรูปแบบ เพื่อใหเหมาะสมกับบุคลิกของแตละบุคคล 
นอกจากนี้ ผูบริโภคยังใหความสนใจเกี่ยวกับนวัตกรรมการปองกันการบาดเจ็บ เพราะกีฬาแบดมินตัน 
เปนกีฬาที่ตองใชความวองไวเปนอยางมาก บางจังหวะอาจทําใหบาดเจ็บขอเทาหรือเขาได นวัตกรรม
ดังกลาว สามารถเพ่ิมความปลอดภัยในการเลนกีฬาแบดมินตัน จึงเปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสนใจ 

 ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตัน 
ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เปนอันดับท่ี 2 แสดงใหเห็นวาผูบริโภคยอมนึงถึงการสงเสริม
ทางการตลาด เชน การแถมสินคา มักจะสามารถจูงใจผูบริโภคไดอยูเสมอ อีกท้ังการท่ีมีพนักงานขาย 
คอยใหขอมูลและแนะนําสินคา เปนอีกปจจัยหนึ่งซ่ึงมีความสําคัญ เนื่องจากรองเทาแบดมินตันนั้นมี
หลายรูปแบบ ทั้งหนาแคบ หนากวางซ่ึงเหมาะกับรูปแบบเทาของแตละบุคคล และยังมีเร่ืองของนวัตกรรม 
ปองกันการบาดเจ็บ ซ่ึงผูบริโภคทั่วไปอาจไมรูวารุนไหนถึงจะมีคุณลักษณะเหลานี้ ซ่ึงในสวนนี้
ผูบริโภคสามารถสอบถามพนักงานขาย หรือ ติดตามการโฆษณาผานส่ือตางๆ ของรองเทาแบดมินตัน 
รุนนั้นๆ นอกจากนี้ การมีใหผอน 0% ทําใหผูบริโภคท่ีมีระดับรายไดตางๆ สามารถเขาถึงผลิตภัณฑ
ไดมากยิ่งข้ึน จึงเปนอีกปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ นอกจากนี้ การที่มี Presenter ท่ีนาสนใจ เชน 
นักกีฬาท่ีประสบความสําเร็จในระดับโลก เปนตน เปนสิ่งที่ผูบริโภคใหความสนใจ เพราะคิดวา
สินคานั้นจะชวยใหตนเองเลนกีฬาแบดมินตันเกงข้ีน 

 ปจจัยดานชองทางการจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ
ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เปนอันดับสุดทาย แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคยอมคํานึงถึงความสะดวก 
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สบายในการซ้ือสินคา โดยควรท่ีจะมีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย เชน ตามหางสรรพสินคาตางๆ 
ท่ีอยูใกลบาน หรือสามารถส่ังซ้ือบนอินเทอรเน็ตได เปนตน นอกจากนี้ ผูบริโภคยังใหความสําคัญกับ 
การจัดวางสินคาในตําแหนงท่ีชัดเจน เพื่อท่ีจะสามารถดู และนํามาลองไดอยางสะดวก 

ในสวนของการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน
ในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน กับการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของ 
ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภค ท่ีมีลักษณะทางดานประชากรศาสตร
ท่ีแตกตางกันในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือนนั้น ไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรองเทาแบดมินตันท่ีแตกตางกัน 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 

ผลท่ีไดจากการศึกษาการวิจัยคร้ังนี้ ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รองเทาแบดมินตันของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูประกอบการสามารถนําขอมูลปจจัย
ทางการตลาด ไปใชในการ กําหนดกลยุทธ วางแผนการตลาด และพัฒนาผลิตภัณฑ ใหสอดคลองกับ 
ความตองการของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทําใหสามารถกระตุนยอดขายไดมากยิ่งข้ึน ผูวิจัยจึงสรุป
ขอเสนอแนะตอผูประกอบการตามปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทาแบดมินตันของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการพัฒนาคุณลักษณะของ
รองเทาแบดมินตัน ใหมีความนุม สามารถรับแรงกระแทกไดดี มีน้ําหนักเบา และมีนวัตกรรมปองกัน
การบาดเจ็บ รวมถึงคุณภาพของสินคาตองมีความคงทน และควรจะใหความสําคัญกับการสราง
ภาพลักษณของตราสินคา 

2. ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการจัด
กิจกรรมสงเสริมทางการตลาด เชน การแถมสินคา รวมถึงควรท่ีจะมีโปรโมชั่นใหสามารถผอน 0% 
เพ่ือใหผูบริโภคทุกระดับเขาถึงสินคาไดท้ังหมด และควรท่ีมีพนักงานขาย ท่ีสามารถแนะนํา ใหขอมูล 
ของสินคากับผูบริโภคได นอกจากนี้ การมี Presenter ที่นาสนใจ รวมถึงการทําโฆษณาสินคาตาม
ชองทางตางๆ จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือไดมากยิ่งข้ึน 

3. ปจจัยดานชองทางการจําหนาย ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการมีชองทาง
การจําหนายท่ีหลากหลาย เชน มีการขายออนไลน และจัดสงสินคาถึงบาน เปนตน นอกจากนี้ ควรที่
จะพิจารณาแหลงท่ีตั้งของราน โดยใหความสําคัญกับความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือสินคา เชน 
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ติดเสนรถไฟฟา มีท่ีจอดรถที่เพียงพอ เปนตน นอกจากนี้ ควรที่จะมีการจัดวางสินคาในตําแหนงท่ีชัดเจน 
เพื่อใหผูบริโภคสามารถดูรุนตางๆ และหยิบมาลองไดอยางสะดวก 
 
 
5.3  ขอจํากัดในการทําวิจัย 

1. การศึกษาในคร้ังนี้ มีขอบเขตการศึกษาจํากัดเพียงพ้ืนท่ีเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น 
ทําใหขอบเขตขอมูลยังไมกวางมากพอ 

2. ขอมูลท่ีไดจากกลุมตัวอยาง เปนขอมูลท่ีจํากัดอยูแคในแบบสอบถามเทานั้น ท้ังน้ี 
ขอมูลสําคัญบางอยางอาจตองอาศัยขอมูลเชิงลึกจากการสัมภาษณหรือสังเกตการณเพิ่มเติม 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

ในงานวิจยันี้ มีขอเสนอแนะ ดังตอไปนี ้
1. งานวิจัยควรขยายขอบเขตใหกวางมากข้ึน เนื่องจาก งานวิจัยนี้ ทําการวิเคราะหผล

โดยอางอิงจากกลุมตัวอยางท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น ทําใหขอบเขตขอมูลอาจไมกวาง
มากพอ จึงควรท่ีจะเพิ่มกลุมตัวอยางไปยังตางจังหวัดหรือครอบคลุมท่ัวประเทศ เพื่อใหครอบคลุมถึง 
กลุมผูบริโภครองเทาแบดมินตันไดมากข้ึน 

2. นอกจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถาม ควรเพิ่มเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยอ่ืนๆ เชน การสัมภาษณเจาะลึก (in-depth Interview) เปนตน เพื่อให
ไดขอมูลที่หลากหลายหรือเฉพาะเจาะจงเพิ่มมากยิ่งข้ึน 
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