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บทที่ 1 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

  การดูแลสุขภาพถือวา่เป็นเร่ืองส าคญัมากส าหรับมนุษยทุ์กคน เพราะสุขภาพของคนเรานั้น

เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยใหค้นเรานั้นมีอายยุนืปราศจากโรคภยัไขเ้จ็บทั้งหลายได ้ในปัจจุบนัสังคมใน

ประเทศไทยไดมี้การเปล่ียนแปลงไปมากในเร่ืองของการใชแ้รงงาน หนัเปล่ียนมาเป็นการท างานท่ี

นั่งโต๊ะท างานเป็นจ านวนมากอาจจะส่งผลเสียต่อร่างกายของคุณโดยไม่รู้ตวั ไม่ใช่แค่เร่ืองการ

ท างานเร่ืองเดียวยงัมีเร่ืองของการใชชี้วิตในประจ าวนัแบบเร่งรีบอาจส่งผลให้เกิดความเครียดได ้

แลว้ยิ่งในปัจจุบนัการท างานก็เร่ิมเยอะมากข้ึนจึงไม่มีเวลาท่ีจะดูแลสุขภาพ ไม่มีเวลาออกก าลงักาย 

เท่าท่ีควร การออกก าลงักายเป็นยารักษาโรคอีกรูปแบบหน่ึงท่ีจะช่วยใหร่้างกายของคุณนั้นแขง็แรง

ได ้ รวมไปถึงเร่ืองการรับประทานอาหารดว้ยในตอนน้ีชีวิตประจ าวนัของคนท างานบางส่วนก็ยงั

ทานอาหารท่ีไม่มีคุณภาพอยา่งเช่น อาหารส าเร็จรูปทั้งหลายท่ีมี โปรตีน หรือ มีวิตามินนอ้ยกวา่การ

รับประทานอาหารทัว่ไป อีกทั้งยงัมีเร่ืองของการไม่ดูแลสุขภาพของตนเองอีกดว้ย กระแสการออก

ก าลงักายยงัไดส้ร้างโอกาสให้กบัธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ธุรกิจเคร่ืองแต่งกายและอุปกรณ์กีฬา 

เพราะแน่นอนว่า เม่ือผูบ้ริโภคสนใจการออกก าลงักายมากยิ่งข้ึนแลว้ก็ยอ่มท่ีจะหาซ้ืออุปกรณ์และ

เคร่ืองแต่งกายกีฬามากข้ึนตาม เพื่อเป็นตัวสนับสนุนให้การออกก าลงักายมีประสิทธิภาพและ

สนุกสนานมากยิง่ข้ึน เห็นไดจ้ากยอดขายอุปกรณ์และเคร่ืองแต่งกายกีฬาขยายตวัเฉล่ียต่อปีกวา่ 9% 

ในปี 2010-2014 ซ่ึงขยายตวัเร็วกวา่ค่าเฉล่ียในอดีตท่ีขยายตวัเพียง 5% (หนงัสือพิมพก์รุงเทพธุรกิจ, 

2558)  

 รองเทา้เป็นปัจจยัท่ีส าคญัซ่ึงนอกจากประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการสวมใส่เพื่อป้องกนัอนัตราย

จากอุบัติเหตุและเช้ือโรคท่ีอาศยัอยู่ตามพื้นช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดีและความมัน่ใจหากมี

ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะได้รับเพิ่มมากข้ึนทางด้านสุขภาพซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดีเน่ืองจากปัจจุบนัคนไทยห่วงใยสุขภาพมากข้ึนและ

สนใจการดูแลตวัเองรวมถึงการเลือกใช้ผลิตภณัท์ท่ีตอบสนองในเร่ืองของสุขภาพ  ในส่วนของ

รองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ถือว่าเป็นยี่ห้อรองเทา้กีฬาท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมากในระดบั
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โลก โดยมีส่วนแบ่งการตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกาอยูท่ี่ 46% ในปี 2557 และ 31% ในปี 2556 

(SportsOneSource, 2014) ซ่ึงถือครองส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบัหน่ึงทั้งสองปีแต่เม่ือมาส ารวจ

ส่วนแบ่งการตลาดรองเทา้กีฬาในประเทศไทย กลบัพบว่าส่วนแบ่งการตลาดของไนก้ีนั้น กลบัอยู่

ในอันดับ ท่ี  3 รองจาก Lacoste และ Adidas แบรนด์ Nike กลายเป็นแบรนด์ เบอร์ห น่ึงใน

สหรัฐอเมริกา โดย Sneaker 1 ใน 2 คู่ท่ีขาย หน่ึงในนั้นตอ้งเป็น Nike และยิ่งการออกไปสนบัสนุน

นกักีฬาเบอร์ตน้ๆ มากกวา่เดิม ท าใหก้ารสวมใส่สินคา้ของ Nike กลายเป็นการแสดงถึงความเท่ของ

ผูส้วมใส่ดว้ย มากไปกว่านั้นช่วงปีค.ศ.2000 Nike ยงัสร้างปรากฎการณ์ดว้ยการจา้งศิลปินดาราเขา้

มาร่วมออกแบบอุปกรณ์กีฬา โดยเฉพาะรองเท้า เพราะเม่ือศิลปินเหล่านั้นสวมใส่อยู่แลว้  ดว้ย

ศกัยภาพของตลาดรองเทา้กีฬาท่ีดีและมีแนวโนม้ในการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให ้

ตลาดรองเท้ากีฬามีการแข่งขันกันสูง โดยเฉพาะรองเท้ากีฬาท่ีเป็นยี่ห้อสินค้าระดับสากล 

(InternationalBrand) ท่ีมีสินคา้ออกมาครอบคลุมทุกหมวดหมู่กีฬา อีกทั้งยงัพฒันารูปแบบดีไซน์ให้

ทนัสมยัมากยิง่ข้ึน พร้อมกบัมีคุณสมบติัท่ีดี รองรับกบักีฬาทุกชนิด และช่วยใหส้วมใส่สบาย เหมาะ

กบัเทา้ของผูส้วมใส่ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการ และตรงตาม

วตัถุประสงคใ์นการใชง้านไดม้ากยิง่ข้ึน ส่งผลใหต้ลาดรองเทา้กีฬาในปัจจุบนัน้ี มีระดบัการแข่งขนั

กนัท่ีสูงข้ึน 

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ 

ตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลในระดับ

มหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร เพื่อช่วยให้ทราบถึงเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี 

และสามารถน าไปเป็นแนวทางและขอ้มูลเพิ่มเติมในการพฒันาสินคา้ และพฒันากลยทุธ์ต่างๆ ให้

ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนเพื่อท่ีจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจในสินคา้ และ

กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าอีกคร้ัง ท าใหบ้ริษทัสามารถท่ีจะแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนๆ ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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(1) ค าถามการวิจัย 

 1. ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของนักกีฬา

บาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 

 (2) วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
  1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา

ยี่ห้ อไน ก้ี  (NIKE) ของผู ้บ ริโภค ท่ี เป็นนัก กีฬ าบาส เกตบอลในระดับมหาวิทยาลัย  ใน

กรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

 ในการศึกษาวิจยั เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของ

นกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัได้

มีก าหนดตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางใน

การคน้หาค าตอบ 

 

                      ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวจิัย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนก้ี 

(NIKE) ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ( 4P’s) 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

การตดัสินใจซือ้ซือ้รองเทา้กีฬา

ยี่หอ้ไนกี ้(NIKE) ของผูบ้รโิภคที่

เป็นนกักีฬาบาสเกตบอลใน

ระดบัมหาวิทยาลยั ใน

กรุงเทพมหานคร 

 

 

H1 
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ขอบเขตในการวจิัย 

งานวิจยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี (NIKE) ของกลุ่ม 

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานครโดยแบ่งเป็นปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ซ่ึงประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษางานวิจยัน้ี คือ 

ผู ้บ ริโภคท่ี ซ้ือหรือเคยซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนก้ี(NIKE) ท่ี เป็นนักกีฬาบาสเกตบอลระดับ

มหาวิทยาลยัท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

 มีระยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่เดือนธนัวาคม พุทธศกัราช 2562 ถึงเดือนเมษายน พุทธศกัราช 

2563 

ตัวแปรที่ศึกษา 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable) คือ 

1.1 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) 

มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  

 3.1 คือ การตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬาไน ก้ี  (NIKE) ของผู ้บ ริโภคท่ี เป็นนักกีฬา

บาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 
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นิยามค าศัพท์ 

ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ

ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าการใด ๆ ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น

หน่วยเศรษฐกิจมูลฐาน เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคล แต่ไม่ใช่

เพื่อการผลิตหรือน าไปขายต่อ การศึกษาพฤติกรรมผู ้บ ริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของ

เศรษฐศาสตร์จุลภาค เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินคา้หรือบริการ

อยา่งไรภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  หมายถึง รองเทา้กีฬาไนก้ี (Nike)  

ปัจจัยด้านราคา  หมายถึง  ราคาส าหรับการใหบ้ริการรองเทา้กีฬาไนก้ี (Nike) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง  สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือรองเทา้

กีฬาไนก้ี (Nike) 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  การใช้กลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดให้

ผูใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการมาเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี (Nike) 

 รองเท้ากฬีา หมายถึง อุปกรณ์ใชส้วมใส่ขณะกีฬาหรือออกก าลงักายเพื่อความสวยงามและ

ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการเล่นกีฬารวมไปถึงช่วยป้องกนัและลดอาการบาดเจบ็ 

(3) ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 

 ผลของงานวิจยัน้ีจะมุ่งเน้นเก่ียวกบัการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา

ยี่ห้อไนก้ี (NIKE) และขอ้มูลในเชิงพาณิชยข์องนกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในเขต

กรุงเทพมหานคร ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บมีดงัต่อไปน้ี 

1. ผูป้ระกอบการธุรกิจรองเทา้กีฬาจะไดท้ราบถึงขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้ไน

ก้ี (NIKE) ของนักกีฬาบาสเกตบอลในระดับมหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าไป

วางแผนต่อยอดในธุรกิจดงักล่าวใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
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2. เพื่อน าผลการวิจยัมาปรับใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนัทางธุรกิจกบัผูป้ระกอบการราย

อ่ืน 

3. เพื่อใชเ้ป็นฐานขอ้มูลของกลุ่มผูบ้ริโภคในสินคา้ชนิดน้ีในอนาคต 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฏี เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี (NIKE) ของนักกีฬา

บาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร

และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และ

เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 6 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของอุตสาหกรรมโดยรวม 

ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 

ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ 

ส่วนท่ี 4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 

ส่วนท่ี 5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 6 ประวติับริษทัผลิตรองเทา้กีฬาบาสเกตบอลยีห่อ้ไนก้ี (NIKE) 

ส่วนท่ี 7 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของอุตสาหกรรมโดยรวม 

 เม่ือพิจารณาภาพรวมของอุตสาหกรรมรองเทา้หนังของไทย พบว่า ลกัษณะการ

ด าเนินงานในอุตสาหกรรมส่วนใหญ่ยงัคงเป็นผูรั้บจา้งผลิต (OEM) ในสัดส่วนมากกว่าร้อยละ 80 

โดยเน้นการผลิตตามค าสั่งซ้ือ เพื่อส่งออกไปต่างประเทศในตราสินคา้ของผูส้ั่งผลิต มากกว่าท่ีจะ

เป็นการส่งออกภายใตต้ราสินคา้ของไทย ซ่ึงลกัษณะดงัท่ีกล่าวมาน้ี จะคลา้ยคลึงกบัประเทศคู่แข่ง

ทางการคา้ท่ีส าคญัอยา่ง จีน อินเดีย อินโดนีเซียและเวียดนาม เน่ืองจากเป็นประเทศท่ีมีอตัราค่าจา้ง

แรงงาน และตน้ทุนการผลิตต ่าเม่ือเปรียบเทียบกบัประเทศอ่ืน  
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อยา่งไรก็ดี ในช่วงท่ีผา่นมา ผูป้ระกอบการวา่จา้งผลิตรองเทา้ชั้นน าของโลก มีนโยบายยา้ย

ฐานการผลิต ไปต่างประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ในหมวดรองเทา้กีฬา ท่ีไดท้ยอยยา้ยฐานผลิตและ

ค าสั่งซ้ือไปยงัประเทศท่ีมีค่าจา้งแรงงานท่ีต ่ากว่า เช่น เวียดนาม อินโดนีเซีย และกมัพูชา เพิ่มมาก

ข้ึน แต่ส าหรับกลุ่มรองเทา้หนงัระดบับนแลว้ พบวา่ ยงัคงไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากบริษทัชั้นน าจาก

ต่างชาติ ในการยืนยนัท่ีจะใช้ไทยเป็นฐานการผลิตและขยายการลงทุน ตลอดจนผูป้ระกอบการ

รับจา้งผลิตของไทยบางส่วน สามารถปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงทางการคา้ท่ีเกิดข้ึนไดดี้ มีการ

รับค าสั่งซ้ือเพื่อชดเชยในบางรายการสินคา้ได ้ทั้งน้ี ในตลาดส่งออกหลกัอย่างเดนมาร์ก เป็นท่ีน่า

สังเกตว่าในช่วง 2 ปีท่ีผ่านมา มูลค่าการส่งออกรองเทา้หนังไดมี้การขยบัข้ึน มาเป็นตลาดส่งออก

อนัดบัหน่ึงของไทยแทนท่ีสหรัฐฯ และไทยยงัสามารถครองส่วนแบ่งตลาดสูงสุด มีส่วนแบ่งใน

ตลาดเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ปัจจุบนัครองส่วนแบ่งตลาดน าเขา้ดว้ยสัดส่วนร้อยละ 18.5 ขยายตวัร้อย

ละ 20.1(YOY) โดยส่วนแบ่งตลาดท่ีเพิ่มข้ึน สาเหตุส่วนหน่ึงมาจากการท่ีบริษทัผลิตรองเทา้ชั้นน า

ระดบับนของโลกของเดนมาร์ก ยงัคงใชไ้ทยเป็นฐานการผลิตท่ีส าคญั ซ่ึงมีก าลงัการผลิตมากกว่า

ร้อยละ 50 ของฐานการผลิตทัว่โลก ทั้งน้ี จากตวัเลขของส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน 

(BOI) ในกิจการผลิตรองเท้าหนัง พบว่า ในช่วง 4-5 ปี ท่ีผ่านมา บริษัทผลิตรองเท้าหนังจาก

เดนมาร์ก ขอรับการส่งเสริมการลงทุนสูงสุด มีมูลค่าการขอรับการส่งเสริมการลงทุนรวม 154 ลา้น

บาท นอกจากน้ี ยงัมีแนวโนม้ท่ีจะขยายการลงทุนและเพิ่มก าลงัการผลิต รวมทั้งจดัตั้งศูนยว์ิจยัและ

พฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อท่ีจะผลกัดันให้ไทยเป็นฐานการผลิตและศูนยก์ลางการกระจายสินค้าใน

ภูมิภาคท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก โดยมีแรงจูงใจส าคญัท่ีท าใหบ้ริษทัผลิตรองเทา้ชั้นน าของเดนมาร์กยงัคง

ใชไ้ทยเป็นฐานการผลิตเพื่อการส่งออก 

ซ่ึงนบัว่าเป็นสัญญาณท่ีดี ท่ีบ่งช้ีว่าไทยยงัเป็นประเทศท่ีไดรั้บความน่าสนใจในการลงทุน 

และมีศกัยภาพในการเป็นฐานการผลิต และการท าการตลาดส าหรับอุตสาหกรรมรองเทา้หนังท่ี

ส าคัญในภูมิภาคของบริษัทรองเท้าชั้ นน าของโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในสินค้ารองเท้าหนัง

ระดบักลางถึงบน ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพเพิ่มมากข้ึน ทั้งในแถบยุโรปและ

เอเชีย หรือแมแ้ต่ประเทศผูผ้ลิตอยา่งจีนก็ยงัมีความตอ้งการสินคา้คุณภาพในปริมาณมาก เน่ืองจาก

สินคา้ภายในประเทศยงัไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการได้อย่างเพียงพอ ท่ามกลางกระแส

นโยบายการยา้ยฐานผลิตไปยงัประเทศท่ีมีค่าจา้งแรงงานต ่า 
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ส่วนท่ี 2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

ความหมายเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

  Engle, Blackwe และ Miniard กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง “กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง

กับการค้นหาและการบริโภคใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซ่ึงทั้ งน้ีทั้ งนั้ นต้องอาศัยกระบวนการ

ตัดสินใจเข้าร่วมเพื่อให้กิจกรรมนั้นลุล่วง” เสรี วงษ์มณฑา (2548 :32-46)  กล่าวว่า พฤติกรรม

บริโภค คือ  พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การ

ประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้และบริการ  ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตนเองได ้

ส่วนที่ 3 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเกีย่วข้องกบัความพงึพอใจ 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึง

พอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก

ยิ่งข้ึน ท่ีส าคัญจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจุบันถือว่า

ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และมีความส าคญัท่ีสุดของนักธุรกิจ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีผูบ้ริหารการตลาด 

จะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจ

ซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผูบ้ริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภค

เหล่านั้นตอ้งการอะไร มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลท่ี

ผูบ้ริโภคน ามาตัดสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้ งกระบวนการตัดสินใจซ้ือข้อมูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็น

ประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด  

ส่วนที่ 4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีหลายองค์กรใช้เพื่อตอบสนองความ 

ตอ้งการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Kotler & Keller, 2012) จากปัจจยัพื้นฐานเดิมจะประกอบดว้ย 4 

ปัจจยั หรือ เรียกวา่ 4Ps ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) ซ่ึง ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547, น. 63) สรุปว่า ส่วน
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ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสินคา้และ บริการ ประกอบดว้ย 4Ps ดงัรายละเอียด

ต่อไปน้ี  

 

1.ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การใช้หรือ การบริโภค ท่ี

สามารถท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ

ภณัฑ์ สี ราคา บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์จะเป็นอะไรก็ได้ ไม่ว่าจะเป็นความคิด 

บริการ หรือสถานท่ี ก็ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ได้ทั้ งส้ิน โดยการแบ่งแยกผลิตภัณฑ์จะเน้นไปท่ี

ผลิตภณัฑ ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของผูบ้ริโภค จึงจะมีผลท าให้

ผลิตภณัฑ์ สามารถขายได ้(Armstrong and Kotler, 2009, p. 616, อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ

คณะ, 2552, น.80) ธุรกิจรองเทา้กีฬา เป็นธุรกิจท่ีเน้นเร่ืองของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั เน่ืองจาก เป็น

ธุรกิจขายผลิตภณัฑโ์ดยตรง และเป็นผลิตภณัฑท่ี์เนน้ในเร่ืองของคุณภาพ เพราะจุดประสงคใ์น การ

ใช้งานรองเท้ากีฬาก็คือ เพื่อรองรับ และช่วยสนับสนุนในการเล่นกีฬาแต่ละชนิดให้ได้อย่าง 

คล่องแคล่วและปลอดภยัมากยิง่ข้ึน ซ่ึงหากผลิตภณัฑมี์คุณภาพท่ีไม่ดีมีภาพลกัษณ์ไม่สวยงาม ก็จะ

ไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้นอกจากน้ีช่ือเสียงของตราสินคา้ กเ็ป็นส่ิงท่ี

ส าคญั เพราะหากตราสินคา้มีช่ือเสียง ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑภ์ายใตต้รา

สินคา้ นั้นๆ ไดอ้ยา่งทนัที และบริโภคผลิตภณัฑน์ั้นๆ ไดอ้ยา่งเช่ือมัน่ 

2.ด้านราคา (Price) 

  ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์หรือบริการในรูปของตวัเงิน ซ่ึงเป็นส่ิง ส าคญัมากในการ

ด าเนินธุรกิจ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑห์รือ บริการกบัราคา 

(Price) ของผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น ซ่ึงถา้หากคุณค่าสูงกว่าราคาก็จะท าให้ลูกคา้ ตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์ดงันั้น การก าหนดราคาของผลิตภณัฑห์รือบริการจึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัเป็นอยา่งมาก การ

ตั้งราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละระดบัการให้บริการอยา่ง ชดัเจน

และง่ายต่อการจ าแนกระดบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีต่างกนั    
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3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  

ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ ของผูบ้ริโภค ซ่ึง

จะตอ้งพิจารณาทั้งในเร่ืองของท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ บริการ (Channels) 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับเร่ืองของการเดินทางเพื่อเขา้ถึงจุดจ าหน่าย สินคา้ได้อย่าง

สะดวกรวดเร็ว โดยในปัจจุบัน ผูบ้ริโภคต่างชอบความสะดวกสบาย ไม่ชอบความยุ่งยาก จึงมี

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย และสะดวกรวดเร็วมากยิ่งข้ึน เช่น การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

เป็นตน้ ซ่ึงเป็นการประหยดัเวลาของผูบ้ริโภค และสามารถรอรับสินคา้ไดโ้ดยไม่ตอ้งเดินทาง แต่

อย่างไรก็ตาม ช่องทางการจดัจ าหน่ายรองเทา้กีฬาท่ีเป็นหนา้ร้าน (Shop) ก็ยงัเป็นส่ิงจ าเป็น เพราะ

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็ยงัช่ืนชอบท่ีจะลองสวมใส่สินคา้จริง ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ จึงท าให้การเขา้ถึง 

ร้านคา้ไดง่้ายนั้นเป็นส่ิงจ าเป็น เพราะจะสามารถสร้างความพึงพอใจใหผู้บ้ริโภคไดเ้พิ่มมากข้ึน 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ ติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้าย

หรือผูใ้ห้บริการกบัผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีจะแจง้ข่าวสารหรือชกัจูง ให้เกิดทศันคติและ

พฤติกรรมต่อสินคา้หรือบริการของผูข้าย เป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคอยากซ้ือสินคา้ หรือบริการ ซ่ึง

เป็นส่ิงส าคญัในการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค โดยการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้อาจ ใชพ้นกังาน

ขาย (Personal Selling) ท าการขายโดยตรงต่อผูบ้ริโภค หรือเป็นการติดต่อส่ือสารผ่าน เคร่ืองมือ

ต่างๆ (Non-Personal Selling) ซ่ึงเคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประเภทดว้ยกนั ข้ึนอยูก่บั นกัการ

ตลาดจะเลือกใช้ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ซ่ึงเคร่ืองมือในการส่ือสารเหล่าน้ี มี 

ทั้ งหมด 5 เคร่ืองมือ ซ่ึงเรียกว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated 

Marketing Communication: IMC)      (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือการส่ือสาร 

การตลาดแบบประสมประสาน มีรายละเอียดดงัน้ี 

(4.1) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ให้

กลุ่มเป้าหมายท าการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการในเวลาท่ีสั้นลง (นอกเหนือจากการโฆษณา) 

โดยมีการก าหนดช่วง ระยะเวลาของรายการไวอ้ยา่งแน่นอน ซ่ึงการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
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- การกระตุน้ผูบ้ริโภค คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) เป็น

การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) เพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือจ านวน

มากข้ึน ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน   

- การกระตุน้คนกลาง คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการ

ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พ่อคา้คนกลาง (Middleman) ผูจ้ดัจ าหน่าย (Distributor) หรือผูข้าย (Dealer) 

ซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นการผลกัดนัสินคา้ใหไ้ปสู่ผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วมากยิง่ข้ึน   

- การกระตุ้นพนักงานขาย คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงาน ขาย (Sales-Force 

Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Salesman) หรือ หน่วยงานขาย (Sales-

Force) โดยตรง เพื่อเป็นการกระตุน้ใหพ้นกังานมีความพยายามในการขาย มากข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภค

สามารถเขา้ถึงสินคา้หรือบริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและสะดวกมากยิง่ข้ึน 

  (4.2) การประชาสัมพนัธ์ละการให้ข่าว (Public Relations & Publicity) การประชาสัมพนัธ์ 

หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการ วางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อ

องค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่ม ใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton, 

2007, p. 677, อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2552, น.80) เป็นการวางแผนจัดการกับ

ทศันคติของสาธารณชนท่ีมีต่อบริษทัหรือตราสินคาของ บริษทั โดยหวงัผลให้เกิดความเขา้ใจและ

การยอมรับจากสาธารณชนโดยผ่านวิธีการส่ือสารกบับุคคลท่ี เก่ียวขอ้งกบับริษทั ผลท่ีเกิดข้ึนไม่

จ าเป็นตอ้งเป็นการขายเสมอไป การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ตรา

สินคา้ หรือบริษทั โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์ 

  (4 .3 )  ก าร โฆ ษณ า (Advertising)  เป็ น รูป แบบ ก าร ส่ื อส ารท าง เดี ย ว  (One-way 

communication) มุ่งเนน้ กลุ่มเป้าหมายท่ีมีสถานภาพเป็นมวลชล ใชส่ื้อมวลชนในการส่ือสาร แมว้า่

จะเป็นการส่ือสารทางเดียว ไม่สามารถรับรู้ถึงการตอบรับของผูบ้ริโภคไดโ้ดยทนัที แต่ก็ยงัเป็นท่ี

นิยมใช้เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร อยู่ เพราะสามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคได้เป็นจ านวนมาก และยงั

สามารถระบุถึงผูใ้ห้การสนับสนุนได้อีก ด้วย ท าให้สามารถลดค่าใช้จ่ายลงได้ หากสามารถหา

ผูส้นบัสนุนไดน้ัน่เอง 
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(4.4) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  การตลาดทางตรงเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร

ท่ีมุ่งเน้นการส่ือสารไปยงั คนแต่ละคน ซ่ึงมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน ไม่ใช่ส่ือสารไปยงั

ประชากรกลุ่มใหญ่ เคร่ืองมือท่ีนิยมใช ้ในการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ อินเทอร์เน็ต แคตตาล็อค และ

โทรศพัท ์ดงันั้นมีความเป็นไปไดว้่า การใช ้งบประมาณในการส่ือสารดว้ยเคร่ืองมือเหล่าน้ีน่าจะมี

ความคุม้ค่ามากกวา่การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารไปยงั กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ เพราะการตลาดทางตรงจะ

กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาโตต้อบกลบัมาอยา่ง รวดเร็ว 

  (4.5) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)  พนกังานขาย หมายถึง ผูแ้ทนของบริษทั

ท่ีไปพบผูท่ี้คาดหวงั โดยมี วตัถุประสงคว์่าจะเปล่ียนแปลงสถานภาพของผูท่ี้คาดหวงัให้เป็นลูกคา้ 

การขายโดยพนักงานขาย เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ ต่อตราสินค้า บริการ 

ความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้การจูงใจให้เกิดความต้องการ หรือเพื่อเตือน ความทรงจ าใน

ผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึง เป็นการส่ือสาร

ระหว่างบุคคลกับบุคคล โดยมีจุดประสงค์เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ ซ้ือ

ผลิตภณัฑห์รือบริการ ดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท์ 

ส่วนท่ี 5 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 1.ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ   

1.1 ลฎากา พูลเกษม (2550) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นกระบวนการคิดโดยใชเ้หตุผล ใน

การ เลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากหลายทางเลือกท่ีมีอยู ่เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด

สรุปวา่ การตดัสินใจซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่หน่ึงตวัเลือกข้ึน

ไป โดยท่ี ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้จากขอ้มูลและขอ้จ ากดัของตนเอง  

1.2 Hawkins & Mothersbaugh (2013) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

หรือ บริการเป็นกระบวนการส าหรับผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งท าการประเมิน รายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ผลิตภณัฑ ์หรือ บริการนั้นอยา่งรอบคอบ และ ผูบ้ริโภคจะตอ้งใชเ้หตุผลใน การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

หรือ บริการ เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด   
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1.3 สุดารัตน์ กันตะบุตร (2554) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  หมายถึง การเลือก

ส่ิง ใดส่ิงหน่ึง โดยมีขอ้มูล และ ความรู้สึกในการสนบัสนุนการเลือกซ้ือสินคา้ หรือ เป็นขั้นตอนใน

การ เลือกซ้ือสินคา้จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั 

กระบวนการตดัสินใจทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และ พฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น 

กิจกรรมดา้นจิตใจ และ กายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือ 

และ เกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน (จกัรพนัธ์  อุพนัวนั, 2556) และ ในการศึกษาคร้ังน้ี การ 

ตดัสินใจซ้ือ ยงัหมายถึง การเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา เม่ือผูบ้ริโภคนั้นไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่างๆ 

และ น าขอ้มูลนั้นมาเปรียบเทียบกบัขอ้มูลของตราสินคา้อ่ืน หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการ

ใช ้รองเทา้กีฬาท่ีซ้ือ ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือชา้ พร้อมกบัแนะน าตราสินคา้ท่ีใชใ้ห้ญาติ หรือ เพื่อน

ต่อไป ซ่ึงในท่ีน้ีได้แก่ การตัดสินใจซ้ืออันเน่ืองมาจาก รองเท้ากีฬาท่ีท าให้เล่นกีฬาได้อย่าง 

สนุกสนาน ไดรั้บ ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัลกัษณะของรองเทา้กีฬาท่ีตอ้งการ พอใจกบัคุณสมบติัของ

รองเท้ากีฬา รองเท้า กีฬาเป็นท่ีรู้จกัของคนทั่วไป รองเท้ากีฬาเป็นแบรนด์ท่ีเหมาะสมกับราคา 

นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียงสวมใส่ ในขณะแข่งกีฬา เป็นรองเทา้กีฬาท่ีเคยใชม้าก่อน คนใกลชิ้ดแนะน า  

  2.การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึงกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือก หน่ึง 

จากหลายๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือ ประเมินอยา่งดีแลว้ว่า เป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค ์และ 

เป้าหมายขององคก์าร การตดัสินใจเป็นส่ิงส าคญั นักวิชาการไดใ้ห้ความหมายไวแ้ตกต่างกนัดงัน้ี 

ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไวว้่า คือ "เทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆ ให้เหลือ 

ทางเลือกเดียวไดใ้ห้ความหมายว่า การตดัสินใจเป็นกระบวนการของการหาโอกาสท่ีจะตดัสินใจ 

การ หาทางเลือกท่ีพอเป็นไปได้ และ ทางเลือกจากงานต่างๆ ท่ีมีอยู่ได้ให้ความหมายว่า การ

ตดัสินใจเป็น การกระท าท่ีตอ้งท าเม่ือไม่มีเวลาท่ีจะหาขอ้เท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือ 

เม่ือใดถึงจะตดัสินใจ ว่าควรหยุดหาข้อเท็จจริง แนวทางแก้ไขจะเปล่ียนแปลงไปตามปัญหาท่ี

ตอ้งการแกไ้ข ซ่ึงการรวบรวม ขอ้เท็จจริง เก่ียวพนักบัการใชจ่้าย และ การใชเ้วลาไดใ้ห้ความหมาย

ของการตดัสินใจไวว้า่ เป็น กระบวนการส าคญัขององคก์าร ท่ีผูบ้ริหารจะตอ้ง กระท าอยูบ่นพื้นฐาน

ของขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงไดรั้บ มาจากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มในองคก์ารจากค า

นิยามขา้งตน้อาจกล่าวไดว้า่ มีมุมมองของนกัวิชาการท่ีแตกต่างกนัไปบา้งในรายละเอียดแต่ประเด็น

หลกัท่ีมองเหมือนกนัคือ    
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- การตัดสินใจเป็นกระบวนการ (Process) นั่นหมายความว่าการตัดสินใจ ต้องผ่าน

กระบวนการคิด พิจารณาไตร่ตรอง วิเคราะห์แลว้ ค่อยตดัสินใจเลือก ทางท่ีดีท่ีสุด มีหลาย ท่านคิด

วา่การตดัสินใจไม่มีขั้นตอนอะไรมากคิดแลว้ท าเลย ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้การคิดก็ตอ้งมีการ เก็บ

รวบรวมขอ้มูลข่าวสาร (Search) การออกแบบ (Design) และการเลือก (Choice) เพื่อให้สามารถ 

เลือกทางเลือกไดดี้ท่ีสุด   

3.ประเภทของการตัดสินใจซ้ือ   Schiffman, O’Cass, Paladino, D’Alessandro & Bednall 

(2001) และ Hawkins & Mothersbaugh (2013) ไดจ้ าแนกประเภทของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

โดยค านึงถึงระดบัของ การแกปั้ญหาของผูบ้ริโภค โดยเร่ิมจากความพยายามนอ้ยท่ีสุดจนถึงการใช้

ความพยายามมากท่ีสุดได ้ดงัน้ี           

  

3.1 ประเภทของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับการแกไ้ขปัญหาอย่างเต็ม รูปแบบ 

ผูบ้ริโภคจะเกิดพฤติกรรมน้ีในคร้ังแรกของการตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่จะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มี ราคาสูง 

ผูบ้ริโภคไม่คุน้เคยจึงมีการหาขอ้มูล และ ใชเ้วลานานในการตดัสินใจซ้ือ      

  

3.2 ประเภทของการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับการแก้ไขปัญหาแบบจ ากัด เป็น

ลกัษณะของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีทางเลือกไม่ค่อยแตกต่างกนั และ มีเวลาท่ีจ ากดั ผูบ้ริโภค

จึงไม่พยายามในการหาขอ้มูลอยา่งจริงจงัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์     

  

3.3 ประเภทของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับการตดัสินใจซ้ือตามความ เคยชิน

เป็นพฤติกรรมในลกัษณะของการตดัสินใจซ้ือจนกลายเป็นความเคยชิน ซ่ึงเป็นพฤติกรรม ของ

ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากผูบ้ริโภคเกิดความภกัดีต่อตราผลิตภณัฑ ์    

   

3.4 ประเภทของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับการตดัสินใจซ้ือทนัที ซ่ึง ผูบ้ริโภคจะ

ลกัษณะของพฤติกรรมท่ีมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากความจ าเป็นหรือการกระตุน้จาก การตลาด
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ท่ีมีผลใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์นัที         

  

3.5 ประเภทของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีไม่ยึดติด และ แสวงหาความ หลากหลาย

เป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโน้มในการทดลองผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอาจมี

สาเหตุมาจากความตอ้งการหาผลิตภณัฑท่ี์ดี และ เหมาะสมและสมดุลกบัตนเอง (Brookins, 2015) 

  

4.Hawkins, Best & Coney (1998 อ้างใน นันทิกานต์ ศรีสาสน์รัตน์ , 2557) ได้แบ่ง การ

ตดัสินใจซ้ืออกเป็น 3 รูปแบบ ไดแ้ก่          

  

4.1 การตดัสินใจซ้ืออยา่งง่าย (Nominal Decision Making) เป็นการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ท่ีไม่

ตอ้งใชค้วามคิดมาก เป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมาก และ ไม่ส่งผล

กระทบในดา้นภาพพจน์ เช่น ขนมขบเค้ียว ยาสีฟัน ดินสอ เป็นตน้ โดยการซ้ือเกิดจาก ความภกัดีใน

ตราสินคา้ หรือ เป็นการซ้ือซ ้ากไ็ด ้         

  

4.2 การตัดสินใจแบบจ ากัดขอบเขต (Limited Decision Making) เป็นการ ตัดสินใจท่ี

เก่ียวพนักบัขอ้มูลภายในท่ีมีอยูใ่นสมองของผูบ้ริโภค และ หาขอ้มูลเพิ่มเติมจาก 2-3 ทางเลือกเพื่อ

น ามาใชใ้นการตดัสินใจ ไม่มีความซับซ้อนในการตดัสินใจ มีการประเมินผลหลงัจากการ การซ้ือ

บา้งเล็กนอ้ย เช่น ผูบ้ริโภคเขา้ไปในร้านอาหารหยิบกาแฟข้ึนมาเปรียบเทียบกนั 2 กล่อง โดยดู จาก

ปริมาณและราคา ถา้ปริมาณเท่ากนัผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือจากราคาท่ีถูกกวา่    

4.3 การตดัสินใจซ้ืออย่างเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) เป็นการ ตดัสินใจท่ี

เก่ียวพนักบัการหาขอ้มูลทั้งภายในและภายนอกอยา่งกวา้งขวาง มีการประเมินทางเลือก จากหลาย

ทาง และมีการประเมินผลทางเลือก ซ่ึงการตดัสินใจท่ีตอ้งใชค้วามคิดและขอ้มูลท่ีมากจะ เกิดข้ึนกบั

สินคา้ท่ีมีราคาแพง หรือมีความเส่ียงสูง หรือเป็นสินคา้ท่ีไม่คุน้เคย ดงันั้นในแต่ละขั้นตอน ของการ

ตดัสินใจจะท าอยา่งเขม้งวด  
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 ส่วนที่ 6 ประวติิบริษัท (NIKE) 

Nike เป็นแบรนด์เก่ียวกบัอุปกรณ์กีฬา สัญชาติอเมริกาท่ีมีประวติัมาอย่างยาวนาน พร้อม

ดว้ยโลโกเ้ท่ๆ รูปตวัอกัษรเช็กถูก หรือท่ีรู้จกักนัในช่ือวา่ Swoosh 

  Bill Bowerman และ Phil Knight เป็นสองผูก่้อตั้งบริษทัน าเขา้รองเทา้อย่าง Blue Ribbon 

Sports ข้ึนในปี 1964 โดยน าเขา้รองเทา้จากประเทศญ่ีปุ่นอย่าง Onitsuka Tiger นั่นเองในขณะนั้น 

Bill เป็นโคช้ฝึกสอนภาคสนามผูมี้ช่ือเสียง แห่งมหาวิทยาลยัออเรกอน สหรัฐอเมริกา ในขณะท่ี Phil 

เป็นนกักีฬาวิ่งทั้งคู่มีความเห็นตรงกนัวา่เทคโนโลยรีองเทา้วิ่งควรไดรั้บการพฒันา และ Phil ยงัเห็น

วา่รองเทา้จากประเทศญ่ีปุ่นเป็นรองเทา้ท่ีมีคุณภาพดี จึงไดน้ าไอเดียเสนอ Bill ท่ีมีความคิดคลา้ยกนั

พอดี นัน่คือแรงบนัดาลใจท่ีท าให้พวกเขาร่วมกนัลงทุนคนละ 500 ดอลลาร์สหรัฐ (ราว 16,000 

บาท) เพื่อเปิดบริษทัน าเขา้รองเทา้กีฬาซ่ึงต่อมาจะกลายเป็น Nike ท่ีเรารู้จกักนั 

ปี 1966 ทั้ งคู่ได้เปิดตัวร้านค้าปลีก Blue Ribbon Sports น าเข้ารองเท้าวิ่ง เม่ือบริษัทเร่ิม

เติบโตข้ึน มียอดสั่งซ้ือมากข้ึน พวกเขาจึงเร่ิมสนใจเขา้สู่การผลิต และไดย้กเลิกน าเขา้สินคา้จาก 

Onitsuka Tiger ต่อมาปี 1971 กไ็ดผ้ลิตรองเทา้ Nike ข้ึนมาเป็นคร้ังแรก และเปิดตวัโลโก ้Swoosh ท่ี

มีช่ือเสียง ก่อนจะเปล่ียนช่ือบริษทัเป็น Nike ในปี 1978ทั้งคู่ไดแ้รงบนัดาลใจในการตั้งช่ือ Nike มา

จากช่ือเทพปกรณัมกรีก เธอเป็นเทพีบุคคลาธิษฐานแห่งชัยชนะนั่นเองในช่วงปี 1996 ก็ไดข้ยาย

กิจการไปสู่กีฬาดา้นอ่ืนๆ เช่นสโนวบ์อร์ด จกัรยานเสือภูเขา รวมไปถึงอุปกรณ์กีฬา เช่น จอวดัอตัรา

การเตน้ของหวัใจ และสายรัดขอ้มือบอกทิศทาง เป็นตน้ 

Nike ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก และการโฆษณาของแบรนด์จากนกักีฬาดงัระดบัโลกก็ยิ่ง

ท าให้ Nike มีช่ือเสียงมากข้ึนไปอีก เช่น Michael Jordan, Mia Hamm, Roger Federer, and Tiger 

Woods เป็นตน้ นอกจากการหาคนดงัเพื่อดึงดูดลูกคา้แลว้ Nike ยงัเขา้ซ้ือบริษทัย่อยต่างๆ ตวัอยา่ง

คือทั้ง Converse และ Hurley ต่างกเ็ป็นหน่ึงในบริษทัยอ่ยของ Nike เช่นกนั 

ปี 2018 แบรนด์ Nike มีรายรับอยู่ท่ีประมาณ 34.50 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ (ราว 108 ลา้น

ลา้นบาท) ก าไรประมา1.93 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ (ราว 61 ล้านลา้นบาท) มีพนักงานมากกว่า 
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70,000 คนรวมถึงเป็นแบรนด์รองเทา้ท่ีสนับสนุนกีฬาอีกหลายชนิด เช่น บาสเกตบอล, เบสบอล, 

อเมริกนัฟุตบอล, เทนนิส และฟุตบอล เป็นตน้    

ความส าเร็จของ Nike เป็นผลมาจากนวตักรรมท่ีถูกพฒันาอย่างต่อเน่ือง การลงทุนและ

โฆษณาท่ีเฉียบขาด ทั้งหมดส่งผลให้ไนก้ีสามารถท าก าไร และประสบความส าเร็จได้มากมาย

นัน่เอง 

ส่วนที่ 7 งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

ธีระภัทร ปิยะรัมย ์(2555) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเท้า Converse ของ 

นักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อทราบถึง 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้ยี่ห้อ Converse และศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้ กลุ่ม 

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการส ารวจ คือ นกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ จ านวน 120 คน 

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการ

เลือก ซ้ือรองเทา้ยีห่้อ Converse ของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่

เป็นเพศ ชายมากกว่าเพศหญิง โดยให้เหตุผลว่าการเลือกซ้ือรองเทา้ Converse นั้น เป็นส่ิงจ าเป็นท่ี

ตอ้งใชใ้น บางโอกาส และปัจจยัท่ีส่งผลให้เกิดพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรองเทา้ Converse คือ มี

รูปแบบท่ี หลากหลาย สินคา้มีคุณภาพ สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสม และประเด็นส าคญัท่ีสุดคือผูเ้ลือก

ซ้ือ คือ ความช่ืนชอบส่วนตวั 

นคัมน ภู่ทอง (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา 

ยีห่้อไนก้ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรม

การ ตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี และศึกษาปัจจยัทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ และปัจจยัดา้นการรับรู้ส่ือกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา

ไนก้ี กลุ่ม ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการส ารวจ คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือไนก้ี จ านวน 400 

คน โดยใช ้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ค่า

ร้อยละ ค่า คะแนนเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ 

ความสมัพนัธ์ใชส้ถิติสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั และการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์เพยีร์สนัไคส

แควร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปสถิติทางสังคมศาสตร์ ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น 
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ผูห้ญิง โดยให้ความสนใจกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของตราสินคา้ซ่ึงอยู่ในระดบัดีท่ีสุดเม่ือ 

พิจารณาเทียบกบัเร่ืองรูปแบบ คุณภาพ และประโยชน์หลกั ปัจจยัดา้นแรงจูงใจของผูบ้ริโภคให ้

ความส าคญักบัดา้นอารมณ์มากกว่าเหตุผล ปัจจยัดา้นการรับรู้ส่ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้ผ่านส่ือ 

นิตยสารเป็นส่ือหลัก ส่วนส่ือป้ายโฆษณา ส่ือโทรทัศน์ ส่ือจัดแสดงสินค้า ส่ือเว็ปไซต์ ส่ือ

หนงัสือพิมพ ์และส่ือแค็ตตาล็อก เป็นส่ือรองลงมาท่ีผูบ้ริโภครับรู้ โดยพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคมาจากการพิจารณาจากรองเทา้ของตนคู่เดิมท่ีเก่าขาดและช ารุด และตดัสินใจซ้ือเพื่อ

เล่นกีฬาหรือออกก าลงักาย ซ่ึงแนวโนม้ในอนาคตของผูบ้ริโภคจะมีการซ้ือไนก้ีมากข้ึน 

อธิพร หวงัเสรีกลุ (2554) ไดศึ้กษาการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา 

ของผูบ้ริโภคในอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย การศึกษาคร้ังน้ีตมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยั

ส่วน บุคคลและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของผูบ้ริโภค 

โดยมี กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม น าขอ้มูลมาวิเคราะห์

เชิง พรรณนาเพื่อหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา่ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทั้งเพศชายและเพศหญิงตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาเพื่อใชใ้นการออกก าลงักายและ

เล่น กีฬา แต่มีส่วนน้อยท่ีตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬาเพื่อใส่ไปเท่ียว ไปท างาน และไปเรียน โดย

ผูบ้ริโภคส่วน ใหญ่จะไม่เจาะจงยี่ห้อของรองเทา้กีฬาแต่จะมุ่งเน้นท่ีปัจจยัหลกัทั้ง 4 ประการของ

ผลิตภัณฑ์ ดังน้ี คุณภาพ ความคงทน ความนุ่มสบาย น ้ าหนัก รูปแบบ ช่ือตราสินค้า ราคากับ

คุณภาพ ราคากบัช่ือตรา สินคา้ สถานท่ีหรือแหล่งท่ีซ้ือมีความสะดวกสบาย รวมไปถึงการส่งเสริม

การขาย เร่ืองของการลด ราคา มีของแถม มีบริการหลงัการขาย ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีถือว่ามีอิทธิพล

อยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ รองเทา้กีฬาของผูบ้ริโภค 
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 
 การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitativa Research) โดยใช้วิธีการวิจัยแบบการ
ส ารวจ ผ่านการเก็บขอ้มูลทางแบบสอบถาม และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป เพื่อศึกษาการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่้อไนก้ี(NIKE) 
ของนักกีฬาบาสเกตบอลระดับมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร โดยท่ีทางคณะผูจ้ดัท าวิจยัได้
ท าการศึกษาจามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล  

 
3.1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากร 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี

(NIKE) โดยศึกษานกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยัท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร  

3.1.2 กลุ่มตวัอยา่ง 

 โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี(NIKE) 

ท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยัท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ซ่ึงถือไดว้า่มีจ านวน

ประกรขนาดใหญ่ ท าให้ไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึงไดอ้า้งอิงสูตรของ 

Taro Yamane ดว้ยสมมติฐานท่ีก าหนดวา่ขอ้มูลมีการกระจายตวัแบบปกติ และไดว้ดัระดบั

ความเช่ือมัน่เท่ากับร้อยละ 95 ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 หรือท่ี

ระดบันยัส าคญั 0.05 สามารถค านวณไดด้งัน้ี 

    n = 
Z2

4E2  
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โดยท่ี 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

Z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีระดบั 95%  

(Z มีค่าเป็น 1.96 เป็นค่าท่ีไดจ้ากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน) 

E = ความคลาดเคล่ือนในการประมาณสดัส่วนประชากรทั้งหมดท่ียอมรับได ้ 

(E มีค่าเท่ากบั 0.05)  

 

และเม่ือแทนค่าจะไดว้า่ 

n = 
1.962

4(0.05)2 

n = 384.16 

 จากการค านวณขา้งตน้พบว่า ในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ณ ระดบัความ

เช่ือมัน่ท่ี 95% จะได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากับ 385 ตัวอย่าง 

อยา่งไรก็ตาม เพื่อป้องกนัความผิดพลาดต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัไดก้ าหนด

ขนาดตวัอยา่ง จดัท าแบบสอบถามส าหรับงานวิจยัคร้ังน้ีเพิ่มข้ึนอีก 5% รวมเป็น 405 ตวัอยา่ง 

3.2.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
 งานวิจัย น้ี  เป็นการวิจัย เชิงป ริมาณ  (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม
(Questionnaire) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของ
นักกีฬาบาสเกตบอลในระดับมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล มีการแบ่ง 
แบบสอบถาม ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามคัดกรองเบ้ืองต้นของผู ้ตอบแบบสอบถาม และค าถามเก่ียวกับ
พฤติกรรมทัว่ไปในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) 
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ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามข้อมูลท่ีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) รองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของนกักีฬาบาสเกตบอล
ในระดบัมหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใชเ้คร่ืองมือประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกั
ของการประเมินเป็น 5 ระดบัตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert Scale) ดงัแสดงในตารางท่ี 3.1 
 
เกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัคะแนนส าหรับความคิดเห็นในการตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความคิดเห็น/ระดบัการตดัสินใจ ระดบัคะแนน 
มากท่ีสุด/ซ้ืออยา่งแน่นอน 5 
มาก/น่าจะซ้ือ 4 
ปานกลาง/ไม่แน่ใจ 3 
นอ้ย/ไม่น่าจะซ้ือ 2 
นอ้ยท่ีสุด/ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน 1 
ไม่สามารถประเมินได ้ 0 
 

เกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียความคิดเห็นหรือการตดัสินใจซ้ือ
ผูว้ิจยัใชเ้กณฑค่์าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการหาความกวา้งอนัตรภาค
ชั้นเป็นดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = พิสยั/จ านวนชั้น 
    

     =  
5−1

5
 

                   = 0.8 
จึงไดเ้กณฑก์ารแปลค่าเฉล่ียความเห็นดงัแสดงในตารางท่ี 3.2 
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เกณฑก์ารแปลผลของค่าเฉล่ียคะแนนในระดบัต่าง ๆ 
 

ระดบัความคิดเห็น/ระดบัการตดัสินใจ ระดบัคะแนน 
มากท่ีสุด/ซ้ืออยา่งแน่นอน 4.21-5.00 
มาก/น่าจะซ้ือ 3.41-4.20 
ปานกลาง/ไม่แน่ใจ 2.61-3.40 
นอ้ย/ไม่น่าจะซ้ือ 1.81-2.60 
นอ้ยท่ีสุด/ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน 1.00-1.80 

 
 
 
 
ส่วนท่ี 3 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามใน

ลกัษณะตรวจสอบรายการ (Checklist) 
ทั้ งน้ี  ผู ้วิจัยได้มีการประเมินความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ(Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามให้อาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นคว้าอิสระวิจารณ์และให้
ขอ้เสนอแนะ เพื่อใหค้รอบคลุมและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวิจยั เม่ือไดรั้บการตรวจสอบ
แลว้ จะน ามาพิจารณาแกไ้ขตามขอ้แนะน า เพื่อให้เกิดความเท่ียงตรง ในส่วนของความน่าเช่ือถือ
เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและความเขา้ใจของผูต้อบแบบสอบถามก่อนท าการเกบ็ขอ้มูลจริง 
 
3.3. การสร้างเคร่ืองมือ 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ การสร้างแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการสร้าง 
ดงัต่อไปน้ี 

1. ศึกษาเอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ จากเอกสาร ต ารา หนังสือ เว็บไซต์และ
งานวิจยั ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีจะศึกษา 

2. รวบรวมสาระและเน้ือหาต่างๆ ท่ีไดจ้ากเอกสาร งานวิจยั และการสัมภาษณ์ เพื่อน ามา
สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี
(NIKE) ของนกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถาม
ท่ีไดเ้สนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระเพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งและเสนอแนะ
เพิ่มเติมเพื่อน ามาแกไ้ข 
 
3.4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัในหัวขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้
กีฬายี่ห้อไนก้ี(NIKE) ของนกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร เป็น
การเกบ็ 
รวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 405 ตวัอย่าง โดยให้กลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามผ่านทางอินเตอร์เน็ต
(Google Docs) 
 
3.5. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามท่ีได้รับการตอบครบถ้วนสมบูรณ์แล้ว จึงท าการ
ประมวลผลผา่นวิธีการทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

3.5.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
เป็นการอธิบายขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยอธิบายและน าเสนอใน
รูปแบบต่างๆ เช่น รูปตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แผนภูมิวงกลม 
(Pie chart) และแผนภูมิแท่ง 

3.5.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
3.5.2.1 การวิเคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) เป็นการจดักลุ่มตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กนั

ในแต่ละปัจจยัใหเ้ป็นองคป์ระกอบเดียวกนั 
3.5.2.2 การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เป็นการ

ทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรในปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อตวัแปรอิสระ เพื่อทดสอบสมมติฐาน
ของงานวิจยั 

3.5.2.3 การวิเคราะห์ Independent-Sample T Test เป็นการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

3.5.2.4 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เป็นการทดสอบความ
แตกต่างระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ผลการตอบแบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี (NIKE) 
ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยการท าวิจัยส ารวจ (Survey Research) โดยประชากรเป้าหมาย
ในการศึกษาคือ นกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร แล้วจึงน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 ตอน ตามล าดับดังนี ้
  
 ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อรองเท้าไนกี ้(NIKE) 

ตอนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อให้เกิดความสะดวกในการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล และเพื่อให้ส่ือความหมายได้

เขา้ใจตรงกนัผูศึ้กษาจึงก าหนดสญัลกัษณ์และความหมายดงัต่อไปน้ี 

 n  แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

                 X   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

 SD   แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 t  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาการแจกแจงแบบที 

 SS  แทน ความแปรปรวน 

β  แทน สมัประสิทธ์ิถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน 

  F    แทน อตัราส่วนความแปรปรวน 

 df  แทน ระดบัชั้นของความเป็นอิสระ 
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 Sig.  แทน ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 *  แทน ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 **  แทน ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

 ***  แทน ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีนอ้ยกวา่ระดบั 0.01 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ตารางที่ 4.1  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  

 

ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) X  S.D. ระดับความส าคญั ล าดบั 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product)   
ตราสินคา้มีช่ือเสียง 4.23 0.67 มากท่ีสุด 10 
มีคุณภาพ มีความทนทาน 4.32 0.65 มากท่ีสุด 8 

มีรูปแบบใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย 4.39 0.65 มากท่ีสุด 4 

มีสีสัน ลวดลายและรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม 4.28 0.68 มากท่ีสุด 9 
วสัดุท่ีใชท้ ารองเทา้มีคุณภาพดี 4.40 0.65 มากท่ีสุด 2 
มีความทนัสมยั 4.37 0.66 มากท่ีสุด 5 
มีน ้าหนกัเบา 4.35 0.71 มากท่ีสุด 6 
สวมใส่สบายกระชบัเทา้ 4.52 0.61 มากท่ีสุด 1 
มีการระบายอากาศไดดี้ 4.39 0.65 มากท่ีสุด 3 
มีนวตักรรมการป้องกนัการบาดเจบ็ 4.35 0.69 มากท่ีสุด 7 

รวม 4.36 0.67 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่าระดับความตอ้งการของนักกีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั                                      

ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลต่อการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
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โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.36, SD = 0.67)  เม่ือพิจารณาในรายละเอียดปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ พบว่านักกีฬาบาสเกตบอลระดับมหาวิทยาลัยในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับความ

ตอ้งการมากท่ีสุดเร่ืองการสวมใส่สบายกระชบัเทา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.52, SD = 0.61) 

รองลงมาคือวสัดุท่ีใชท้ ารองเทา้มีคุณภาพดี อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.40, SD = 0.65) และให้

ระดับความตอ้งการอนัดับสุดทา้ยคือ ตราสินคา้มีช่ือเสียงอยู่ในระดับมากท่ีสุด( X =4.23, SD = 

0.67) 

ตารางที่ 4.2  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านราคา 

ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) X  S.D. ระดับความส าคญั ล าดบั 

ปัจจัยด้านราคา (Price)   
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.28 0.70 มากท่ีสุด 1 
ราคามีความเหมาะสมกบัรายไดผู้ช้ื้อ 4.04 0.88 มาก 3 
ราคามีความเหมาะสมกบัยีห่อ้ 4.09 0.71 มาก 2 
ราคาถูกกวา่ตรายีห่อ้อ่ืนท่ีลกัษณะ

ใกลเ้คียงกนั 
3.94 0.95 

มาก 
4 

รวม 4.09 0.83 มาก  
  จากตารางท่ี 4.2  พบว่าระดับความต้องการของนักกีฬาบาสเกตบอลระดับ

มหาวิทยาลยั                                      ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลต่อการก าหนดส่วนประสมทาง

การตลาดในปัจจัยด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.09, SD = 0.83) เม่ือพิจารณาใน

รายละเอียดปัจจยัดา้นราคา พบว่านักกีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร ให้

ระดบัความตอ้งการมากท่ีสุด เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ             อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (

X  = 4.28, SD = 0.70) รองลงมาคือราคามีความเหมาะสมกบัยี่ห้อ อยู่ในระดบัมาก            (X  = 

4.09, SD = 0.71) และให้ระดบัความตอ้งการอนัดบัสุดทา้ยคือ ราคาถูกกว่าตรายี่ห้ออ่ืนท่ีลกัษณะ

ใกลเ้คียงกนั อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.94, SD = 0.95) 
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ตารางที่ 4.3  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) X  S.D. ระดับความส าคญั ล าดบั 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)   
สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่กล ้ 3.96 1.02 มาก 3 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ 4.01 1.00 มาก 2 
มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายกะจายอยูเ่ป็นจ านวน

มาก 
4.10 0.94 

มาก 
1 

รวม 4.02 0.99 มาก  
 จากตารางท่ี 4.3  พบว่าระดบัความตอ้งการของนักกีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั                                      

ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลต่อการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดในปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.02, SD = 0.99) เม่ือพิจารณาในรายละเอียดปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย พบว่า นักกีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร ให้ระดบั

ความตอ้งการมากท่ีสุด เร่ือง มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายกะจายอยูเ่ป็นจ านวนมากอยูใ่นระดบัมาก (X  = 

4.10, SD = 0.94) รองลงมาคือ มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ อยู่ในระดบัมาก (X  = 

4.01, SD = 1.00) และให้ระดับความตอ้งการอนัดับสุดท้ายคือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยู่ใกลอ้ยู่ใน

ระดบัมาก (X =3.96, SD = 1.02) 
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ตารางที่ 4.4  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) X  S.D. ระดับความส าคญั ล าดบั 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ 

เช่น    การลด แลก แจก แถม 
4.15 0.89 

มาก 
2 

มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองสวมใส่เป็น
จ านวนมาก 

4.11 0.92 
มาก 

4 

มีการรับประกนัความพอใจและสามารถ
เปล่ียนสินคา้ไดโ้ดยไม่มีเง่ือนไข 

4.22 0.83 มากท่ีสุด 1 

มีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ 4.14 0.81 มาก 3 
มีพนกังานขายแนะน าสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ 3.98 0.95 มาก 7 
มีบริการหลงัการขายท่ีน่าสนใจ 4.07 0.96 มาก 6 
มีการขายโดยผกูกบัสโมสรกีฬาช่ือดงั 3.98 0.99 มาก 8 
มี Presenter ท่ีน่าสนใจ 4.10 0.87 มาก 5 

รวม 4.09 0.91 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.4  พบว่าระดบัความตอ้งการของนักกีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั                                      

ในกรุงเทพมหานครท่ีมีผลต่อการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดในปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.09, SD = 0.91) เม่ือพิจารณาในรายละเอียดปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาด พบว่า นกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานครให้ระดบั

ความต้องการมากท่ีสุด เร่ืองมีการรับประกันความพอใจและสามารถเปล่ียนสินค้าได้โดยไม่มี

เง่ือนไข อยู่ในระดับมาก  ( X  = 4.22, SD = 0.83) รองลงมาคือมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่าง

สม ่าเสมอ เช่น    การลด แลก แจก แถม อยู่ในระดับมาก ( X  = 4.15, SD = 0.89) และให้ระดับ

ความตอ้งการอนัดบัสุดทา้ยคือ มีการขายโดยผูกกบัสโมสรกีฬาช่ือดงัอยู่ในระดบัมาก (X =3.98, 

SD = 0.99) 
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ตารางที่ 4.5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการภาพร่วมส่วนประสมทาง

การตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (4 
P’s) 

X  S.D. ระดับความส าคญั ล าดบั 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา  
ปัจจยัดา้นช่องการจ าหน่าย 
ปั จ จั ย ด้ า น ก า ร ส่ ง เส ริ ม
การตลาด 

4.30 
4.08 
4.01 
4.09 

0.50 
0.68 
0.91 
0.77 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 

รวม 4.12 0.72 มาก  
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ระดบัความตอ้งการของผูซ้ื้อรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) ท่ีมีผลต่อ

การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X = 4.12, SD = 0.72) เม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดปัจจยั พบ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัท่ี 1 ระดบัมาก (X  = 4.30, SD = 

0.50)  รองลงมาคือปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัท่ี 2 ระดบัมาก (X  = 4.09, SD = 

0.77) ล าดับท่ี 3 คือปัจจยัด้านราคา ระดับมาก ( X  = 4.08, SD = 0.68) และระดับความต้องการ

อนัดบัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นช่องการจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.01, SD = 0.91) 

 

 

 

ตอนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) คร้ังต่อไป  

การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) คร้ังต่อไปของนักกีฬา

บาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร แสดงผลดงัตารางท่ี 10 

ตารางที่ 6  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากฬีายีห้่อไนกี ้

(NIKE) คร้ังต่อไป 
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ตัวแปรตาม X  S.D. ระดับความส าคญั 

ในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ท่านจะเลือกซ้ือ
รองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) หรือไม่ 

4.33 0.71 อาจจะซ้ือ 

 

 จากตารางท่ี 6  พบว่าระดบัการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE)คร้ังต่อไป ของ

นักกีฬาบาสเกตบอลระดับมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) พบว่า ในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ท่านจะเลือกซ้ือ

รองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) หรือไม่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.33, SD = 0.71)  

ตอนที่ 3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการวิเคราะห์ขอ้มูลการตัดสินใจซ้ือ

รองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) คร้ังต่อไป ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั 

ในกรุงเทพมหานคร โดยผลท่ีได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลจะน ามาทดสอบความแตกต่างของ

สมมติฐานท่ีก าหนดไว ้แสดงผลดงัตารางท่ี 7 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา

ยี่ห้อไนก้ี (NIKE) คร้ังต่อไป ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลระดับมหาวิทยาลัย ใน

กรุงเทพมหานคร 

H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี 

(NIKE) คร้ังต่อไป ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 

 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่้อไนก้ี 

(NIKE) คร้ังต่อไป ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 4.6  แสดงผลการวิเคราะห์อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) คร้ังต่อไป ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลระดบั

มหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

β Std. Error 
Constant 2.082 0.290 7.181 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.364 0.093 0.255 3.929 0.000 
ดา้นราคา 0.065 0.074 0.063 0.881 0.379 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.123 0.104 -0.123 -1.186 0.236 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.225 0.074 0.260 3.021 0.003 

ค่า Rก าลงั2 = 0.164 SEE = 0.428 F = 19.404* 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุคูณ พบว่าตวัแปรอิสระท้งั 4 ตวั 

ร่วมกนัอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจซื้อรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนกี้ (NIKE) ไดร้้อยละ 0.164 โดย 

พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนกี้ (NIKE) คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(β 

=0.364) และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (β =0.225)  โดยมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

โดยเม่ือพิจารณาตวัแปรท่ีมีอ านาจในรูปแบบสมการดงันี้ 

Y = 0.364 + 2.082 (ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์) + 0.225 (ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด) ซึ่งอธิบายได้ 

วา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนกี้ (NIKE)  ของ 

ผูบ้รโิภคที่เป ็นนักกีฬาบาสเกตบอลระดับมหาวิทยาลัย ในกรงุเทพมหานคร ที่ร้อยละ 16.4  
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬา

ยี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของนักกีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้
ด าเนินการรวบรวมขอ้มูลจาก นักกีฬาบาสเกตบอลในระดับมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัเป็นผูส้ร้างข้ึน ตรวจสอบความ
เท่ียงตรงและน าไปด าเนินการทดสอบกบัผูใ้ชบ้ริการนอกกลุ่มตวัอยา่งจริง จ านวน 30 คน เพื่อหาค่า
ความเช่ือถือได ้(Reliability) ของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า ตามวิธีของครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha) ได้ค่าความเช่ือถือของแบบสอบถามเท่ากับ 0.968 ซ่ึงจัดว่าเป็น
แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือไดใ้นระดบัสูง 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลเบ้ืองต้นเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาขอ้มูลปัจจยัในการตดัสินใจเลือกรองเท้าบาสเกตบอล ยี่ห้อไนก้ี (NIKE)  

ของนกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานครพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศชาย 

จ านวน 251คน คิดเป็นร้อยละ 62.75 มีอายรุะหวา่ง 16-25  ปี มากท่ีสุด จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อย

ละ 61.25 การศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 291 คน คิดเป็นร้อยละ 72.75 ประกอบอาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษามากท่ีสุด จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 

15,000  บาท มากท่ีสุด จ านวน 180คน คิดเป็นร้อยละ 45.00  

5.1.2 ข้อมูลด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี ้(NIKE)ของนักกีฬา
บาสเกตบอลในระดบัมหาวทิยาลยั ในกรุงเทพมหานคร  
ปัจจยัในการตดัสินใจของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE)ของ
นกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร ดา้นต่างๆ โดยภาพรวมมีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัอาจจะซ้ือ (  =4.33)  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE)ของนักกีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ใน
กรุงเทพมหานคร ทั้ง 4 ดา้น มีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์( =
4.30) มีระดบัดา้นการส่งเสริมการตลาด (  =4.09) ดา้นราคา(  =4.08) และดา้นช่องการจ าหน่าย 
( =4.01) ตามล าดบั 
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5.1.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้

กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลในระดับมหาวิทยาลัย ใน

กรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุคูณ พบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง 4 ตวั ร่วมกนัอธิบายความ

ผนัแปรของการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) ร้อยละ 9.20 โดยพบว่าปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE)คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (β =0.364) 

และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (β =0.225) โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเม่ือ

พิจารณาตวัแปรท่ีมีอ านาจในรูปแบบสมการดงัน้ี 

Y = 0.364 + 2.082 (ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ)์ + 0.225 (ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด) ซ่ึง

อธิบายไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่้อไนก้ี 

(NIKE)  ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกักีฬาบาสเกตบอลระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร ท่ีร้อย

ละ 16.4 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) 

ของนกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร  
ผูว้ิจยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  

 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี ้(NIKE) 

ของนักกฬีาบาสเกตบอลในระดบัมหาวทิยาลยั ในกรุงเทพมหานคร  

จากผลการวิจยัพบว่า พบว่าผูใ้ช้บริการจ านวน 400 คน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.09 และท่ีน้อยท่ีสุด

คือดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.01 
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5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายี่ห้อไนก้ี (NIKE) 

ของนกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยั ในกรุงเทพมหานคร  ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  

 1. ด้านผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการธุรกิจควรออกแบบให้เขา้กับความตอ้งการ และความ
เหมาะสมในชนิดกีฬานั้น ๆ รวมไปถึงการสนบัสนุนนวตักรรมป้องกนัการบาดเจบ็  

2. ดา้นราคา ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจ ควรมีการตั้งราคาใหเ้หมาะสม รวมไปถึงการ

พิจารณาของแถมใหก้บัลูกคา้ท่ีซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE)  

3. ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจรองเทา้กีฬา ควรเพิ่มช่องทาง

ในการติดส่ือสาร และช่องทางในการขายอ่ืน ๆ รวมไปถึงเพิ่มจุดบริการใหท้ดลองสินคา้ 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการธุรกิจควรออกกลยทุธ์ให้ตรงกบักลุ่มผูบ้ริโภค
มากข้ึน และก าหนดมีบริการหลงัการขายเพื่อสร้างแรงจูงใจใหก้บัผูซ้ื้อ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาแยกย่อยไปในแต่ละชนิด และรุ่น
ของรองเทา้ใหมี้ความหลากหลายมากข้ึน และน าผลท่ีไดม้าศึกษาและเปรียบเทียบถึงปัจจยัท่ีมีความ
เหมือนหรือแตกต่างกนั เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจน าไปใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑ์
รวมไปถึงวิธีในการท าธุรกิจต่อไป 
 3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของความพึงพอใจหลงัการขาย ความพึงพอใจในการ
สวมใส่รองเทา้กีฬา เพื่อใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจน าไปใชว้ิเคราะห์เพื่อพฒันาผลิตภณัฑต่์อไป 
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ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้ากฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) ของผู้บริโภคท่ีเป็นนักกฬีา
บาสเกตบอลในระดบัมหาวทิยาลยัในกรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง 
หลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกจิ มหาวทิยาลยัสยาม 

ข้อมูลของจะถูกน าไปใช้เฉพาะทางด้านการศึกษาค้นคว้าเพ่ือประโยชน์ทางด้านการศึกษาเท่าน้ัน  
...........................................................  
แบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รองเทา้กีฬาอดิดาส (ADIDAS)  
โปรดทาเคร่ืองหมาย ลงไปในช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน  
1. ท่านผูต้อบแบบสอบถามเป็น หรือ เคยเป็นนกักีฬา ใช่ หรือไม่  
□ 1.ใช่ (ไปต่อขอ้ 2) □ 2.ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม)  
2. ท่านผูต้อบแบบสอบถามอาศยัอยูใ่นการกีฬาแห่งประเทศไทย (กกท.) ใช่ หรือ ไม่  

□ 1.ใช่ (ไปต่อส่วนท่ี 2) □ 2.ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้ากฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) ของผู้บริโภคท่ีเป็นนักกฬีา
บาสเกตบอลในระดบัมหาวทิยาลยัในกรุงเทพมหานคร 

กรณีศึกษา : นกักีฬาบาสเกตบอลในระดบัมหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัสถานภาพของผูต้อบ 
ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  √  ลงใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัเองของท่าน 
 
1. เพศ 

                                 ชาย                                             หญิง 
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2. อาย ุ

                                 ต ่ากวา่ 16 ปี                                 16 – 25 ปี 
                                 26 – 35 ปี                                    36 – 45 ปี 
                                 46 ปีข้ึนไป 

3. การศึกษา 

                                ประถมศึกษา                                มธัยมศึกษา 
                                อนุปริญญา                                   ปริญญาตรี 
                                สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

                                นกัเรียน/นกัศึกษา                        ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 พนกังานบริษทั                            พอ่บา้น / แม่บา้น                        
 ธุรกิจส่วนตวั                               อาชีพอิสระ                                                                                                   
 อ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 

5. รายไดต่้อเดือน 

                               ต ่ากวา่ 5,000 บาท                        ตั้งแต่ 5,001 – 15,000 บาท 
                               ตั้งแต่ 15,001 – 25,000 บาท        มากกวา่ 25,000 บาทข้ึนไป 
 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้
ไนก้ี(NIKE) 

ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความแต่ละขอ้และท าเคร่ืองหมาย  √  ลงใน  ของท่าน 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้า
กฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) 

ระดับคะแนนความส าคญั 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

1.ด้านผลติภณัฑ์ 
1.1 ตราสินคา้มีช่ือเสียง      
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1.2 มีคุณภาพ มีความทนทาน      
1.3 มีรูปแบบใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย      
1.4 มีสีสัน ลวดลายและรูปลกัษณ์

ภายนอกท่ีสวยงาม 
     

1.5 วสัดุท่ีใชท้ ารองเทา้มีคุณภาพดี      
1.6 มีความทนัสมยั      
1.7 มีน ้าหนกัเบา      
1.8 สวมใส่สบายกระชบัเทา้      
1.9 มีการระบายอากาศไดดี้      
1.10 มีนวตักรรมการป้องกนัการบาดเจบ็      
2.ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.2 ราคามีความเหมาะสมกบัรายไดผู้ช้ื้อ      
2.3 ราคามีความเหมาะสมกบัยีห่อ้      
2.4 ราคาถูกกวา่ตรายีห่อ้อ่ืนท่ีมีลกัษณะ

ใกลเ้คียงกนั 
     

3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่กล ้      
3.2 มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ

สินคา้ 
     

3.3 มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายกะจายอยูเ่ป็น
จ านวนมาก 

     

 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้า
กฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) 

ระดับคะแนนความส าคญั 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่ง

สม ่าเสมอ เช่น การลด แลก แจก แถม 
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4.2 มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองสวมใส่เป็น
จ านวนมาก 

     

4.3 มีการรับประกนัความพอใจและ
สามารถเปล่ียนสินคา้ไดโ้ดยไม่มี
เง่ือนไข 

     

4.4 มีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ      
4.5 มีพนกังานขายแนะน าสินคา้อยา่ง

สม ่าเสมอ 
     

4.6 มีบริการหลงัการขายท่ีน่าสนใจ      
4.7 มีการขายโดยผกูกบัสโมสรกีฬาช่ือดงั      
4.8 มี Presenter ท่ีน่าสนใจ      

5.ปัจจัยด้านบุคคล 
5.1 พนกังานมีความรู้และแนะน าสินคา้

ไดดี้ 
     

5.2 พนกังานมีความรวดเร็วในการบริการ      
5.3 พนกังานขายมีมนุษยสัมพนัธ์ดี      

6.ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ 
6.1 มีการตกแต่งร้านท่ีสวยงาม      
6.2 มีการจดัเรียงสินคา้อยา่งเป็นระเบียบ

และง่ายต่อการเลือก 
     

6.3 มีรูปแบบการจดัร้านท่ีสะอาด
เรียบร้อย 

     

6.4 มีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวก      
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ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้า
กฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) 

ระดับคะแนนความส าคญั 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

7.ปัจจัยด้านกระบวนการ 
7.1 มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย      
7.2 ขั้นตอนการช าระเงินมีความสะดวก      

 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้า
กฬีายีห้่อไนกี ้(NIKE) 

ระดับการตัดสินใจ 
ซ้ือ

แน่นอน 
อาจจะ
ซ้ือ 

ไม่แน่ใจ อาจจะ
ไม่ซ้ือ 

ไม่ซ้ือ
แน่นอน 

5 4 3 2 1 
8. ในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ท่านจะ

เลือกซ้ือรองเทา้กีฬายีห่อ้ไนก้ี (NIKE) 
หรือไม่ 

     

 

 

ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 

………………………………………………………………………………………………………

………………………….……………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………….………………………………………………………

………………………………………… 
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