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   การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุง่หมายเพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ คอื เพศ
ชายและเพศหญงิทีเ่ล่นกฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมนิตนั จ านวน 400 คน  โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู และสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ รอ้ย
ละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ีการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรใ์น
การประมวลขอ้มลู จากการวจิยั พบว่า  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ31-40 ปี ส าเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชน สถานภาพโสด มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000 – 29,999 บาท 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด ส่วนดา้นส่งเสรมิการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามส าคญัโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ตามล าดบั 
 พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบว่า ค่าใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่เท่ากบั 2,342.51 บาทต่อคู่ ตราสนิคา้ทีซ่ือ้มากทีสุ่ดคอื Yonex มี
จ านวนการซือ้เฉลีย่ 2 คู่ต่อปี เล่นกฬีาแบดมนิตนัเฉลีย่ประมาณ 3 วนัต่อสปัดาห ์ปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ในการซือ้มากทีสุ่ดคอืตนเอง รบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้จากสื่อออนไลน์มากทีสุ่ด และสาเหตุที่
ซือ้เพื่อทดแทนสนิคา้เดมิที่ช ารดุ 
 ผูเ้ล่นทีเ่พศ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้อยา่งมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั ส่วนผูเ้ล่นทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปีอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05  
 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ในทศิทางตรงขา้ม โดยสามารถ
อธบิายไดร้อ้ยละ 5.3 
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  This research aimed to study the marketing mix that influenced shoe buying 
behavior among badminton players in Bangkok. The sample group used in this study 
consisted of four hundred male and female badminton players. Questionnaires were used 
for data collection. The statistics used in data analysis were percentage, average, standard 
deviation, independent t-test, one-way ANOVA, and multiple regression analysis. The 
findings of this research were as follows:  
  The majority of the sample group were male, aged between thirty one to forty years 
of age, and graduated with a Bachelor’s degree. Most of the participants were the 
employees of private corporation employees, and their average income per month was 
between 15,000 to 29,999 Baht. 
  The marketing mix in terms of overall product and price aspects were found to be 
at the highest level, while the promotion and price aspects were found to be at a high level.  
  The Badminton shoe buying behavior of most of the respondents revealed that the 
average buying cost per time is 2,342.51 Baht per pair of shoes. The most popular brand is 
Yonex. The average number of purchase is two pairs of shoes per year. On average the 
respondents played badminton three days per week. The most influential factor in terms of 
buying shoes was the players themselves. The most popular resource to buy from was 
online media. The reason to buy a new pair was to replace defective or decayed products. 
  The players of different genders, levels of education, occupations, and average 
income levels were found to be different in terms of buying behavior of badminton shoes in 
the aspects of average cost per time with a statistical significance of 0.05 and 0.01, 
respectively. Players of different genders were found to be different in terms of buying 
behaviors of badminton shoes in the aspect of the average number of purchase per year 
with statistical significance at a level 0.05.  
  The marketing mix in the aspect of place affects the buying behavior on badminton 
shoes in terms of the average cost per time in the opposite direction and adjusted R2 is 
equal to 5.3% 
 
 



ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็ลงไดด้ว้ยความกรณุาจาก รองศาสตราจารย ์ดร. ณกัษ์ กุลสิร ์ 
ทีไ่ดใ้หค้ าแนะน าและตรวจแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ นบัตัง้แต่เริม่ตน้จนงานวจิยัฉบบันี้เสรจ็เรยีบรอ้ย
สมบรูณ์ ผูว้จิยัรูส้กึถงึความกรณุาและความใส่ใจของอาจารยท์ีป่รกึษาจงึขอกราบขอบพระคุณ
อาจารยเ์ป็นอย่างสงูมา ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา และอาจารย ์รสติา สงัขบ์ุญนาค
อาจารยท์ีป่รกึษาทีไ่ดใ้หค้ าแนะน าและตรวจแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ และไดก้รณุาเป็นผูเ้ชีย่วชาญใน
การตรวจแบบสอบถาม ช่วยแกไ้ขเครือ่งมอืใหส้มบรูณ์จนสามารถเกบ็กลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยัครัง้นี้
ได ้
 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยทุ์กท่านในหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทีไ่ดป้ระสทิธิ ์
ประสาทวชิาความรูต้ลอดจนถ่ายทอดประสบการณ์ทีด่ ีอกีทัง้แงค่ดิต่างๆ ทีม่ปีระโยชน์แก่ผูว้จิยั 

 ขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา ทีอ่ยูเ่คยีงขา้ง ใหก้ารสนบัสนุน เป็นก าลงัใจและคอยให้
ความช่วยเหลอืผูว้จิยัดว้ยดมีาโดยตลอด  
 ขอขอบคุณเพื่อนรว่มรุน่หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติการตลาดและการจดัการ รุน่ 14 
โดยเฉพาะคุณอญัชล ีแสงพฒันากรกจิ ทีค่อยใหก้ารสนับสนุน แนะน า ตลอดจนช่วยเหลอืเรือ่งต่างๆ 
น ามาสู่งานวจิยัทีเ่สรจ็สมบูรณ์  
 สุดทา้ยนี้ ผูว้จิยัขอใหง้านวจิยัน้ีไดเ้ป็นประโยชน์ส าหรบัผูท้ี่เกีย่วขอ้งกบัธุรกจิและผูท้ีส่นใจ
คุณประโยชน์และความดอีนัพงึมจีากสารนิพนธฉ์บบันี้ ผูว้จิยัขอมอบใหบ้ดิามารดาตลอดจนครู
อาจารยทุ์กท่านทีป่ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรูอ้นัเป็นพืน้ฐานส าคญัทีท่ าใหเ้กดิผลส าเรจ็ในการท า
สารนิพนธค์รัง้นี้ 
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บทท่ี  1 
บทน ำ 

 
ภมิูหลงั 
 แบดมนิตนั นบัไดว้่าเป็นกฬีาประเภทหนึ่งทีไ่ดร้บัความนิยมอยา่งแพรห่ลาย เนื่องจากเป็น
กฬีาทีใ่ชอุ้ปกรณ์การเล่นน้อยชิน้ มเีพยีงไมแ้รค็เกต และลกูขนไก่ รวมถงึผูเ้ล่นเพยีง 2 คน ก็
สามารถเล่นไดแ้ลว้ อกีทัง้ยงัเป็นกฬีาสบายๆ เหมาะส าหรบัผูท้ีไ่มต่อ้งการออกก าลงักายอย่างหกั
โหมเกนิไป (กระปกุดอทคอม. 2555: สบืคน้ออนไลน์เมื่อ 6กนัยายน 2558) 

ในช่วงระยะเวลา 10 ปีทีผ่่านมากฬีาแบดมนิตนัในประเทศไทย มคีวามนิยมเพิม่สงูขึน้อยา่ง
ต่อเนื่อง ดว้ยความสามารถของนกักฬีาแบดมนิตนัชาวไทยหลากหลายคนทีไ่ปแขง่ขนัชนะใน
รายการต่างๆ สรา้งชื่อเสยีงโด่งดงัไปทัว่โลก อาท ิเมย ์รชันก อนิทนนท ์นกัแบดมนิตนัหญงิเดีย่ว
ของไทย ทีม่อีนัดบัสงูสุดเป็นมอือนัดบั 3 ของโลก (กระปกุดอทคอม. 2558: สบืคน้ออนไลน์เมือ่ 6
กนัยายน 2558) 

รวมทัง้กฬีาแบดมนิตนันัน้จะมกีารแขง่ขนัอยูเ่กอืบตลอดทัง้ปี ท าใหผู้ท้ ีช่ ื่นชอบกฬีาลกูขน
ไก่ สามารถตดิตามขา่วสารของเหล่านกักฬีาอย่างใกลช้ดิ จากทางทวี ีสื่อสิง่พมิพ ์และโซเชีย่ลมเีดยี 
ซึง่เหล่านกักฬีากส็ามารถสรา้งผลงานไดอ้ย่างน่าประทบัใจท าใหผู้ท้ีช่ ื่นชอบไดต้ดิตามกฬีา
แบดมนิตนัอยา่งต่อเนื่อง(เอสเอม็เอม็สปอรต์ดอทคอม. 2558: สบืคน้ออนไลน์เมือ่ 6 กนัยายน 
2558) 

จากกระแสความนิยมของกฬีาแบดมนิตนัในประเทศไทยท าใหต้ลาดของธุรกจิเกี่ยวกบั
แบดมนิตนัโตขึน้เป็นอย่างมาก ผลการส ารวจตลาดพบว่า ปจัจบุนัสนามแบดมนิตนัในประเทศไทย 
มอียูก่ว่า 300 แห่ง โดยพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร เป็นศูนยร์วมสนามแบดมนิตนัทีม่ากทีสุ่ด รวมกว่า 
200 แห่ง โดยแบ่งเป็นสนามของเอกชนประมาณ 150 แห่ง แต่ละแห่งจะมคีอรท์ใหบ้รกิาร โดยเฉลีย่ 
6-8 สนาม มคี่าใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ 100-150 บาท และจะมชี่วงเวลาทีม่ผีูเ้ขา้ใชบ้รกิาร 100%เวลา 
18.00-22.00 น. 
ส่งผลใหแ้ต่ละปีมเีงนิหมนุเวยีนในธุรกจิคอรท์แบดมนิตนัไมต่ ่ากว่า 60 ลา้นบาท ไม่รวมช่วงกลางวนั
และค่าบรกิารอื่นๆ อกีจ านวนมาก เนื่องจากราคาของอุปกรณ์แบดมนิตนัมรีะดบัทีสู่งพอสมควร 
อาท ิไมแ้บดมนิตนั ราคาเฉลีย่ 1,000-6,000 บาท ลกูขนไก่ 40-60 บาท รองเทา้แบดมนิตนั 1,000-
5,000บาท(สยามธุรกจิดอทคอม. 2558: สบืคน้ออนไลน์เมือ่ 6กนัยายน 2558) 

จะเหน็ไดว้่าธุรกจิเกีย่วกบักฬีาแบดมนิตนั มกีารเตบิโตขึน้เป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะรองเทา้
แบดมนิตนั ทีม่กีารออกตราสนิคา้ใหม ่รุ่นใหม ่แบบใหม่ อยา่งมากมาย ทัง้สสีนั รปูทรง ที่มกีาร
พฒันาอยา่งต่อเนื่อง เพื่อให้ผูเ้ล่นมคีวามมัน่ใจในการสวมใส่รองเทา้แบดมนิตนัรวมถงึการใช้
เทคโนโลยทีีเ่น้นมุง่เน้นความปลอดภยัในการเล่นกฬีา อยา่งรองเทา้ทีม่กีารป้องกนัขอ้เทา้พลกิ ทัง้นี้
กรงุเทพมหานคร เป็นเมอืงหลวงของประเทศไทย และเป็นศูนยร์วมสนามแบดมนิตนัทีม่ากทีสุ่ด 
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ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเกี่ยวกบัเครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายในส่วนของรองเทา้แบดมนิตนัทีจ่ะส่งผลใหเ้กดิ
พฤตกิรรมการซือ้ จงึเป็นทีม่าในการท าวจิยัเรือ่ง “ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร”เพื่อเป็นขอ้มลูในการพฒันาและวางกลยทุธ์ทาง
การตลาดใหด้ยีิง่ขึน้ต่อไป 
 
ควำมมุ่งหมำยงำนวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานครจ าแนกตาม 
ขอ้มลูส่วนบุคคล 

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
 
ควำมส ำคญัของงำนวิจยั 

1. เพื่อใหท้ราบถงึส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นซึง่จะ
เป็นประโยชน์ต่อการแผนการตลาดการก าหนดกลยทุธ ์การปรบัปรงุผลติภณัฑใ์นอนาคต ให้
สามารถแขง่ขนักบัคู่แขง่ทางธุรกจินี้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

2. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน าผลการวจิยัในครัง้นี้ไปเป็นขอ้มลูการพฒันาเพื่อใหต้รงกบัความ 
ตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด และยงัเป็นฐานขอ้มลูเบือ้งตน้ใหผู้ท้ีม่คีวามสนใจในเรือ่งนี้ไดน้ าไป
ศกึษาขยายผลไดต่้อไป 

3. เพื่อใหผู้ว้จิยัทราบถงึปญัหาและอุปสรรคต่างๆ ในการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดของ 
ผลติภณัฑร์องเทา้แบดมนิตนั 
 
ขอบเขตของงำนวิจยั 

1. เนื้อหาของงานวจิยั 
 ขอบเขตการศกึษาของการวจิยัในครัง้นี้  จะมุง่เน้นศกึษาผูเ้ล่นทีซ่ือ้รองเทา้ 
แบดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
     2.1 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
          ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัในครัง้นี้คอื  ผูเ้ลน่กฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตาม 
สนามแบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
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2.2 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่ล่นกฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตามสนาม 

แบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครเนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึได้
ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชส้ตูรการหาขนาดตวัอยา่งทีไ่มท่ราบจ านวนประชากรของยามาเน่ (Taro 
Yamane) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ95ยอมใหค้ลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งที่
ค านวณเท่ากบั 400คน โดยมวีธิกีารสุ่มตวัอยา่งดงันี้ 
 

ขัน้ตอนที ่1 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เนื่องจากมกีาร
จดัล าดบัความนิยมในการใชส้นามแบดมนิตนัของผูเ้ล่นแบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครและ
ปรมิณฑล โดยม ี10 อนัดบัสงูสุดอยูใ่นกรงุเทพมหานคร (ไทยแบดมนิตนั. 2558: สบืคน้ออนไลน์
เมือ่ 2 กนัยายน 2558) ผูว้จิยัจงึเลอืกเจาะจงกลุ่มตวัอยา่งในพื้นทีส่นามแบดมนิตนัดงักล่าวไดแ้ก่  

สนามแบดมนิตนั 
1. ซซี ี(CC) แบดมนิตนัคอรท์ 
2. พพี ีแบดมนิตนั (PP) 
3. ฟีนิกซ ์นวมนิทร ์
4. 71 สปอรต์คลบั 
5. ประชาชื่น 24 
6. ทวมิขุ แบดมนิตนั คลบั 
7. เสนานิคม (เสนาเซน็เตอรส์ปอรต์แอนดเ์ลริน์นิ่ง) 
8. แบดมนิตนัวนั 
9. สนามแบดมนิตนั เสนาวชัรพล 
10. N&K 107 

ขัน้ตอนที ่2 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้(Quota Sampling) ท าการแบ่งกลุ่มกลุ่ม
ละเท่าๆ กนัในแต่ละสนามแบดมนิตนั จะไดส้นามละ 40 คน จ านวน 10 สนาม รวมทัง้หมด 400 คน 

 
ช่ือสนำมแบดมินตนั จ ำนวน (คน) 

ซซี ี(CC) แบดมนิตนัคอรท์ 40 
พพี ีแบดมนิตนั (PP) 40 
ฟีนิกซ ์นวมนิทร ์ 40 
71 สปอรต์คลบั 40 
ประชาชื่น 24 40 
ทวมิขุ แบดมนิตนั คลบั 40 
เสนานิคม (เสนาเซน็เตอรส์ปอรต์แอนดเ์ลริน์นิ่ง) 40 
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ช่ือสนำมแบดมินตนั (ต่อ) จ ำนวน (คน) 
แบดมนิตนัวนั 40 
สนามแบดมนิตนั เสนาวชัรพล 40 
N&K 107 40 

  
ขัน้ตอนที ่3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเกบ็ขอ้มลู

จากประชากรกลุ่มเป้าหมายทีบ่รเิวณสนามแบดมนิตนัในแต่ละสนามตามจ านวนทีก่ าหนดไว ้ทัง้นี้ให้
ผูต้อบแบบสอบถามเขยีนค าตอบดว้ยตวัเอง (Self-Administered Questionnaires)จนครบจ านวน
ตวัอยา่ง 400 คน  

 
ตวัแปรท่ีศึกษำ 
 1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงันี้ 

1.1 ขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
1.1.1 เพศ 

1) ชาย 
2) หญงิ 

1.1.2 อาย ุ
1) 21-30 ปี 
2) 31-40 ปี  
3) 41ปีขึน้ไป 

1.1.3 ระดบัการศกึษา 
 1) ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
 2) ปรญิญาตร ี
 3) สงูกว่าปรญิญาตร ี
1.1.4 อาชพี 

1) นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา 
2) ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ  
3) พนกังานบรษิทัเอกชน 
4) เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป 
5) แมบ่า้นพ่อบา้น 
6) อื่นๆ โปรดระบุ ____________ 
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  1.1.5 สถานภาพสมรส 
   1) โสด 
   2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
   3) หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่

1.1.6 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
1) 15,000 – 29,999บาท  
2) 30,000 – 44,999บาท 
3) 45,000บาทขึน้ไป 

      1.2 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 
  1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
  1.2.2 ดา้นราคา 
  1.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  1.2.4 ดา้นส่งเสรมิการตลาด 
  2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้
เล่นในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 

1. ขอ้มลูส่วนบุคคล หมายถงึคุณลกัษณะเฉพาะบุคคลของผูเ้ล่นแบดมนิตนั ประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรสรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และความถีใ่นการเล่น
แบดมนิตนัต่อสปัดาห ์

2. ผูท้ีเ่ล่นกฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ า หมายถงึผูท้ีเ่ล่นกฬีาแบดมนิตนัในสนามแบดมนิตนั 
 โดยมคีวามถีใ่นการเล่นอย่างน้อยสปัดาหล์ะ 1 ครัง้ 

3. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึเครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความ 
ตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายในดา้นต่างๆไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดประกอบดว้ย 

3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในเรือ่ง 
ผลติภณัฑ ์อนัไดแ้ก่ ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ รปูลกัษณะของผลติภณัฑใ์นเรือ่งสสีนัหรอืความสวยงาม 
ความคงทนในการใชง้าน และน ้าหนกัเบา 
     3.2 ดา้นราคา หมายถงึ องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในเรือ่งราคา  
อนัไดแ้ก่ คุณภาพเหมาะสมกบัราคา การมรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกตามความตอ้งการ และ
ความสามารถในการขายต่อรองเทา้แบดมนิตนัไดใ้นราคาทีด่ ี
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     3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ องคป์ระกอบของส่วนประสมทาง 
การตลาดในเรือ่งช่องทางการจดัจ าหน่าย อนัไดแ้ก่การมจี าหน่ายรองเทา้แบดมนิตนัที่
หา้งสรรพสนิคา้และรา้นจ าหน่ายอุปกรณ์กฬีา การมจี าหน่ายรองเทา้แบดมนิตนัตามสนาม
แบดมนิตนั และ มจี าหน่ายรองเทา้แบดมนิตนัตามสถานทีแ่ขง่ขนัแบดมนิตนั 
     3.4 ดา้นส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดใน 
เรือ่งส่งเสรมิการตลาด อนัไดแ้ก่การมโีฆษณาสนิคา้รองเทา้แบดมนิตนัผ่านสื่อต่างๆ จนเป็นทีรู่จ้กั
ของคนทัว่ไป มนุษยส์มัพนัธข์องพนกังานขาย ระบบสมาชกิทีใ่หส้่วนลดพเิศษ การจดังานลดราคา
สนิคา้ เช่น การจ าหน่ายราคาพเิศษในรอบปี และการรบัประกนัสนิคา้รองเทา้แบดมนิตนั 

4. พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั หมายถงึลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้และการใช ้
สนิคา้ประเภทรองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคอนัไดแ้ก่ ค่าใชจ้่ายในการซือ้รองเทา้โดยเฉลีย่ต่อครัง้ 
ตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้มากทีสุ่ดจ านวนรองเทา้แบดมนิตนัทีซ่ือ้ต่อปี ความถีใ่นการใชง้านรองเทา้
แบดมนิตนัปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการซือ้ แหล่งขอ้มลูในการซือ้ และเหตุผลในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั 
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กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจยั 
   งานวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
 

ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

สมมติฐำนในกำรวิจยั 
 1. ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศอาย ุระดบัการศกึษาอาชพี
สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 

 
 
 

 

ขอ้มลูส่วนบุคคล 
 เพศ 
 อายุ 
 ระดบัการศกึษาสงูสุด 
 อาชพี 
 สถานภาพสมรส 
 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นผลติภณัฑ ์
 ดา้นราคา 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

 

 

 
 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 
 

 

 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
ในการวจิยัครัง้นี้ คณะผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดน้ าเสนอตาม

หวัขอ้ ดงัต่อไปนี้ 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

3. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 4. ประวตัแิละขอ้มลูเกีย่วกบัแบดมนิตนั 
 5. งานวจิยัอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวความคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง

ประชากรศาสตรจ์ะมอีทิธพิลต่อการสื่อสารลกัษณะประชากรศาสตร ์(พรทพิย ์วรกจิโคาทร. (2529: 
312-315) คอื 

1. เพศ (Sex) มงีานวจิยัทีพ่สิจูน์ว่าคุณลกัษณะบางอย่างของเพศชายและเพศหญงิ 
ทีต่่างกนัส่งผลใหก้ารสื่อสารของชายและหญงิแตกต่างกนั เช่น การวจิยัการชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์
ของเดก็วยัรุน่ พบว่าเดก็วยัรุน่ชายสนใจภาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากทีสุ่ด ส่วนเดก็วยัรุน่
หญงิสนใจภาพยนตรว์ทิยาศาสตรม์ากทีสุ่ด แต่กม็งีานวจิยัหลายชิน้ทีแ่สดงว่า ชายและหญงิมกีาร
สื่อสารและรบัสื่อไมต่่างกนั 

2. อาย ุ(Age) การจะสอนผูท้ีอ่ายตุ่างกนัใหเ้ชื่อฟงัหรอืเปลีย่นทศันคตหิรอืเปลีย่น 
พฤตกิรรมนัน้มคีวามยากง่ายแตกต่างกนั ยิง่มอีายุมากกว่าทีจ่ะสอนใหเ้ชื่อฟงั ใหเ้ปลีย่นทศันคติ
และเปลีย่นพฤตกิรรมกย็ิง่มากขึน้ 

3. การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรทีส่ าคญัมากทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพ 
ของการสื่อสารของผูร้บัสารดงังานวจิยัหลายชิน้ทีช่ีว้่า การศกึษาของผูร้บัสารนัน้ท าใหผู้ร้บัสารมี
พฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาสงู จะสนใจข่าวสาร ไมค่่อยเชื่ออะไรงา่ยๆ
และมกัเปิดรบัสื่อสิง่พมิพม์าก 

4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถงึ อาชพี รายได ้ 
เชือ้ชาต ิตลอดจนภูมหิลงัของครอบครวั เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคล 
โดยมรีายงานหลายเรือ่งทีไ่ดพ้สิจูน์แลว้ว่าฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจินัน้มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละ
พฤตกิรรมของคน 
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 เพญ็พร ธรีะสวสัดิ ์ (2540) กล่าวว่าประชากรศาสตร ์หมายถงึ กระบวนการศกึษาเกีย่วกบั
ประชากรและการเปลีย่นแปลงของประชากร ท าใหท้ราบขนาดหรอืจ านวนคนทีม่าอยูใ่นแต่ละสงัคม 
แต่ละภมูภิาค และระดบัโลก รวมทัง้ศกึษาการกระจายตวัในดา้นพื้นทีข่องประชากร และ
องคป์ระกอบทางประชากร 

 ประชากร หมายถงึ กลุ่มคนทีอ่าศยัอยู่ทีใ่ดทีห่นึ่ง ในระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง มกีารเพิม่หรอื
ลด ไดโ้ดยการเกดิ การตาย และการยา้ยถิน่ ทัง้ยา้ยถิน่ชัว่คราวและยา้ยถิน่ถาวรองคป์ระกอบทาง
ประชากร หมายถงึ ลกัษณะต่าง ๆ ทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุเชื้อชาต ิศาสนา สถานภาพ
สมรสระดบัการศกึษา เศรษฐกจิ สามารถบ่งบอกแนวโน้มของจ านวนประชากรในอนาคต 

 อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2545: 38-39) อธบิายว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึ อาย ุเพศ 
วงจรชวีติครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็น ตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาด
เพราะเกี่ยวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้ทงัหลายการเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตร์
ชีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม ่และตลาดอื่นกจ็ะหมดไปหรอืลดความส าคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั ดงันี้ 

 1. อาย ุ(Age) นกัการตลาดตอ้งค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงในเรือ่งอายุ 
 2. เพศ (Sex) จ านวนสตรสีมรสหรอืโสดทีท่ างานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรือ่ยๆ นกัการตลาด

ตอ้งค านึงว่าปจัจุบนัสตรเีป็นผูซ้ือ้รายใหญ่ ซึง่ทีแ่ลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดสนิใจซือ้ นอกจากนัน้บทบาท
ของสตรแีละบางสดัส่วนทีซ่ ้ากนั 

 3. วงจรครอบครวั (Marital status) ขนัตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติครอบครวัเป็นตวั
ตวัก าหนดทีส่ าคญัของพฤตกิรรม ขัน้ของวงจรชวีติครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึง่แต่ละ
ขัน้ตอนจะมพีฤตกิรรมการซื้อทีแ่ตกต่างกนั 

 4. การศกึษา และรายได ้(Education and Income) มอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอย่างมาก 
การรูว้่าอะไรเกดิขึน้ กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิง่ส าคญั เพราะแบบแผนการใชจ้า่ยขึน้อยูก่บั
รายไดท้ีไ่ดร้บั 

 เกือ้ วงศบ์ุญสนิ (2545: 1-2) อธบิายว่าประชากรศาสตร ์(Demography) เป็นการศกึษา
เกีย่วกบัขนาดโครงสรา้งการกระจายตวั ตลอดจนสาเหตุและผลกระทบของการเปลีย่นแปลง
ประชากร อนัเนื่องมาจากการเปลีย่นแปลงขนาด โครงสรา้ง และการกระจายตวัของประชากร
ดงักล่าวแลว้ส่วนประกอบของการเปลีย่นแปลงประชากรทีส่ าคญั คอืการเกดิ การตาย และการยา้ย
ถิน่ ของประชากร 

 การศกึษาว่าดว้ยประชากรนัน้นบัว่ามคีวามส าคญั เนื่องจากประชากรมกัมกีาร
เปลีย่นแปลงในลกัษณะทีซ่บัซอ้น ซึง่การเปลีย่นแปลงในบางลกัษณะนัน้ อาจเกดิขึน้โดยไมไ่ด้
คาดคดิมาก่อนนอกจากนี้การตดัสนิใจต่างๆ ของบุคคลลว้นมผีลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงทาง
ประชากร 
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  โดยเฉพาะอยา่งยิง่การตดัสนิใจว่าจะแต่งงานหรอืเป็นโสด การก าหนดจ านวนบุตรที่
ปรารถนา การดแูลตวัเองทัง้ในแงข่องการระมดัระวงั ป้องกนั และการรกัษาโรคภยัไขเ้จบ็ต่างๆ ซึง่
จะมผีลต่อภาวะการเจบ็ปว่ยและการตาย เป็นต้น ในทางกลบักนัการเปลีย่นแปลงทางประชากร ก็
สามารถส่งผลกระทบมากมายต่อการด ารงชวีติ ของมนุษย ์ทัง้ ในทางสงัคมวฒันธรรม การเมอืงและ
เศรษฐกจิ 

  ประชากรศาสตรเ์ชงิธุรกจิ (Business Demography) เป็นการน าเนื้อหาและระเบยีบวธิี
ทางประชากรศาสตรม์าใชใ้นการแกป้ญัหา ตลอดจนการเสรมิโอกาสในการด าเนินธุรกจิ โดยเน้น
เนื้อหาทีว่่าดว้ยผลกระทบจากตวัแปร อาย ุรายได ้อาชพี ที่อาจจะมอีทิธพิลหรอืส่งผลกระทบต่อ
พฤตกิรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัตวับุคคล องคก์รรวมทัง้พจิารณาถงึผลกระทบของกลุ่มปจัจยัหรอืกลุ่มตวั
แปรไมว่าจะเป็นตวัแปร อาย ุรายได ้อาชพี ทีจ่ะมผีลกระทบต่อสภาพแวดลอ้มของกจิกรรมทีก่าลงั
ด าเนินการหรอืทีก่ าลงัวางแผนว่าจะด าเนินการ ทงันี้การศกึษาวเิคราะหท์างประชากรศาสตร์
ดงักล่าว เป็นการเน้นเงือ่นไขปจัจยัทางประชากรทัง้ทีเ่ป็นอยูใ่นปจัจบุนั และทีค่าดประมาณ หรอื
พยากรณ์ ไปในอนาคตว่ามสี่วนกระทบสภาพแวดลอ้มของกจิกรรมทีจ่ะด าเนินการอยา่งไรรวมทัง้
ส่งผลกระทบอย่างไรต่อการตดัสนิใจเชงิกลยุทธท์ีไ่ดว้างไว ้เพื่อเป็น หลกัประกนัความส าเรจ็ของ
ธุรกจิประชากรศาสตรเ์ชงิธุรกจิจงึเป็นศาสตรท์ีม่คีุณค่าต่อการปรบัปรงุการตดัสนิใจใหด้ขีึน้  

  การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) ประกอบดว้ย อาย ุ
เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
เป็นลกัษณะทีส่ าคญั และ สถติทิีว่ดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะ
ที ่ลกัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึ ความคดิความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมาย
เท่านัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้
งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น โดยตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2539: 
41) มดีงันี้ 

  1. อาย ุ(Age) เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายแุตกต่างกนั โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบ่งส่วนตลาดได้ 

  2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรทีส่ าคญัเช่นกนั โดยสตรจีะเป็นเป้าหมาย และเป็นผูบ้รโิภคทีม่ ี
อ านาจในการซือ้สงู ไมว่่าจะเป็นสนิคา้ประเภทใดกต็าม เช่น สนิคา้ส าหรบัผูช้ายหรอืเดก็ กม็กัจะ
สงัเกตไดว้่าผูท้ีต่ดัสนิใจซือ้มกัเป็นสตรมีากกว่าเพศอื่น 

  3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) เป็นเป้าหมายทีส่ าคญัของนกัการตลาด โดยจะให้
ความสนใจกบัจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง เพื่อใช ้ในการ
พฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ 

4. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income Education and Occupation) ซึง่นบัเป็นตวัแปรที่
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามร ่ารวยมอี านาจ
ซือ้สงู แต่คนทีม่รีายไดป้านกลางถงึต ่า จะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ซึง่อาจมคีวามสามารถในการซือ้



11 
 

กไ็ด ้อาจท าใหเ้กดิการสญูเสยีลกูคา้ในกลุ่มน้ีไปได ้และปจัจยัดา้นรปูแบบการด ารงชวีติรสนิยม 
ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ กอ็าจเป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจทีส่ าคญัไดน้อกเหนือจากปจัจยัดา้น
รายไดเ้พยีงอย่างเดยีว และในดา้นของการศกึษา อาชพี และรายได ้จะมแีนวโน้มความสมัพนัธ์
อยา่งใกลช้ดิในเชงิเหตุและผล เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาต ่า โอกาสทีจ่ะหางานระดบัสูงยาก จงึท าใหม้ี
รายไดต้ ่า เป็นตน้ 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึเครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถ
ควบคุมไดซ้ึง่กจิการผสมผสานเครือ่งมอืเหล่านี้ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความ
พงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลกูคา้เป้าหมายส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยทุกสิง่ทุกอย่างทีก่จิการใช้ 
เพื่อใหม้อีทิธพิลโน้มน้าวความตอ้งการผลติภณัฑข์องกจิการส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น 
กลุ่มได ้4 กลุ่มดงัทีรู่จ้กักนัว่าคอื “4 Ps” อนัไดแ้ก่ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดั 
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

เสรวีงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ
การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได้
และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะเหน็ว่าคุม้รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบั
พฤตกิรรมการซือ้หาเพื่อความสะดวกแก่ลกูคา้ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และ
เกดิพฤตกิรรมอย่างถูกตอ้ง 

ศริวิรรณเสรรีตัน์; และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนประสมการตลาดหมายถงึตวั 
แปรทางการตลาดทีค่วบคุมไดซ้ึง่บรษิทัใชร้ว่มกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปนี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรอืการบรโิภคทีส่ามารถท าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong; and Kotler. 2009: 616) 
ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิาร 
และชื่อเสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็นสนิคา้ บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑ์
ทีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า 
(Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธด์า้น 
ผลติภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถงึปจัจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product 
Differentiation) หรอืความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) (2) องคป์ระกอบ 
(คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน รปูร่างลกัษณะ คุณภาพ 
การบรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ (3) การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็น 
การออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลกูคา้ 
เป้าหมาย (4) การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑ ์มลีกัษณะใหมแ่ละ 
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ปรบัปรงุใหด้ขีึน้ (New and Improved) ซึง่ตอ้งค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความ 
ตอ้งการของลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ (5) กลยทุธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสาย 
ผลติภณัฑ ์(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนทีต่อ้งจา่ยเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็นคุณค่า
ทัง้หมดทีล่กูคา้รบัรูเ้พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ ์/บรกิารคุม้กบัเงนิทีจ่า่ยไป หรอื
หมายถงึคุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้ ถดัจาก Product ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลกูคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา 
(Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ ผูก้ าหนดกลยทุธ์
ดา้นราคาตอ้งค านึงถงึ (1) คุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาการยอมรบัของลกูคา้ใน
คุณค่าของผลติ 
ภณัฑว์่าสงูกว่าผลติภณัฑน์ัน้ (2)ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง (3) การแขง่ขนั (4)ปจัจยั
อื่นๆ 

3. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครือ่งมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจต่อตรา 
สนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจ้งูใจใหเ้กดิความตอ้งการหรอืเพื่อเตอืนความ 
ทรงจ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการ 
ซือ้ (Etzel, walker; & Stanton. 2007 : 677) หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย
กบัผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) ท าการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไมใ่ชค้น (Non personal selling) เครื่องมอืในการ
ตดิต่อสื่อสารมหีลายประการ องคก์ารอาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครือ่งมอืซึง่ตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใช้
เครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสม ประสานกนั [Integrated Marketing Communication 
(IMC)] โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลกูคา้ ผลติภณัฑค์ู่แขง่ขนัโดยบรรลุจดุมุง่หมายรว่มกนัได ้
เครือ่งมอืการส่งเสรมิการตลาดทีส่ าคญั มดีงันี้ 
     3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ร  
และส่งเสรมิการตลาดเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอื ความคดิ ทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ กลยุทธใ์นการโฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Create 
strategy) และยทุธวธิกีารโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยทุธส์ื่อ (Media strategy) 
     3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล 
กบับุคคลเพื่อพยายามจงูใจผูซ้ือ้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารดว้ยการขายแบบ
เผชญิหน้าโดยตรงหรอืใชโ้ทรศพัท ์หรอืเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กดิการขาย 
และสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลกูคา้ งานในขอ้นี้จะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย(Personal selling strategy) (2) การบรหิารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
     3.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถงึ เป็นสิง่จงูใจระยะสัน้ที่ 
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กระตุน้ใหเ้กดิการซือ้หรอืขายผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เป็นเครือ่งมอืกระตุน้ความตอ้งการซือ้ทีใ่ช้
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซึง่สามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช ้
หรอืการซือ้โดยลกูคา้คนสุดทา้ย หรอืบุคคลอื่นในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขาย ม ี3 
รปูแบบ คอื (1) การกระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่ผูบ้รโิภค (Consumer 
Promotion) (2) การกระตุ้นคนกลาง เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่คนกลาง (Trade 
promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่พนกังานขาย (Sales 
force Promotion) 
     3.4 การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) มคีวามหมาย 
ดงันี้ (1) การใหข้า่วเป็นการเสนอความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร หรอืตราสนิคา้หรอืบรษิทัที่
ไมต่อ้งมกีารจ่ายเงนิ (ในทางปฏบิตัจิรงิอาจตอ้งมกีารจา่ยเงนิ) โดยผ่านการกระจายเสยีงหรอืสื่อ
สิง่พมิพ ์(2) ประชาสมัพนัธ ์(Public relations) หมายถงึ ความพยายามในการสื่อสารทีม่กีาร
วางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์าร ต่อผลติภณัฑ ์หรอืต่อนโยบายใหเ้กดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มจีดุมุง่หมายเพื่อส่งเสรมิหรอืป้องกนัภาพพจน์หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั 
     3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct response marketing) การ 
โฆษณาเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มคีวามหมายต่างกนัดงันี้ (1) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketingหรอื Direct response marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้
เกดิการตอบสนองโดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่าง ๆ ทีน่กัการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรง
กบัผู ้ซือ้และ ท าใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ีทัง้นี้ตอ้งอาศยัฐานขอ้มลูลกูคา้และ ใชส้ื่อต่าง ๆ เพื่อ
สื่อสารโดยตรงกบัลกูคา้ เช่น ใชส้ื่อโฆษณาและแคตตาลอ็ค (2) การโฆษณาเพื่อใหเ้กดิการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นขา่วสารการโฆษณาซึง่ถามผูอ่้าน ผูร้บัฟงั 
หรอืผูช้ม ใหเ้กดิการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส้่งข่าวสาร หรอืป้ายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อม
ตรงหรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรอืการตลาดผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์
(Electronic marketing หรอื E marketing)เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครอืข่ายคอมพวิเตอรห์รอื
อนิเตอรเ์น็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสรมิและขายผลติภณัฑห์รอืบรกิารโดยมุง่หวงัผลก า ไรและการคา้ 
เครือ่งมอืทีส่ าคญัในขอ้นี้ ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
(3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรอืหนงัสอืพมิพ ์ซึง่จงูใจใหล้กูคา้มี
กจิกรรมการตอบสนอง 
 4. การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใช ้เพื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัทีน่ าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้ าหมายคอืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมทีช่่วยในการกระจายตวั
สนิคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้ คงคลงั การจดัจ าหน่ายจงึ 
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี้ 
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     4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถงึ กลุ่มของบุคคลหรอื 
ธุรกจิทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารส าหรบัการใชห้รอืบรโิภค หรอื
หมายถงึเสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์และกรรมสทิธิท์ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึง่อาจจะ
ใชช้่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใช้
ช่องทางออ้มจากผูผ้ลติ ผ่านคนกลางไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
     4.2 การกระจายตวัสนิคา้ หรอืการสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด  
(Physical distribution หรอื Market logistics) หมายถงึ งานทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการวางแผน การ
ปฏบิตักิารตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยา้ยวตัถุดบิ ปจัจยัการผลติ และสนิคา้ส าเรจ็รปู จาก
จดุเริม่ตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบรโิภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้โดยมุ่งหวงัก าไร หรอื
หมายถงึกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑ ์จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสนิคา้ทีส่ าคญัมดีงันี้ (1) การขนส่ง (2) การเกบ็รกัษาสนิคา้และ
คลงัสนิคา้ (3) การบรหิารสนิคา้คงเหลอื 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครือ่งมอืในการตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ลกูคา้หรอื
กลุ่มเป้าหมายจงึควรตอ้งใหค้วามส าคญักบัเครือ่งมอืเหล่านี้ในการวางกลยทุธแ์ละสรา้งความพงึ
พอใจใหแ้ก่ลกูคา้ในการซือ้สนิคา้เพราะถ้าส่วนประสมทางการตลาดไมม่คีวามเหมาะสมกบักลุ่ม
ลกูคา้ หรอืเหมาะสมตวัผลติภณัฑ ์อาจท าใหเ้สยีโอกาสทางดา้นการแข่งขนัทางธุรกจิได ้ 

ฟิลลปิ คอตเลอร ์(Philip Kotler.1997: 92) อธบิายว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix หรอื 4Ps) หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร้ว่มกนั เพื่อสนองความพงึ
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเครือ่งมอืต่อไปน้ี 

1) ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ใดกต็ามทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความจ าเป็น
และความตอ้งการของลกูคา้ใหพ้งึพอใจ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541: 37; อา้งองิจาก Kotler. 
1994) ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ 
บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์รหรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มมีลูค่า 
(Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ ์ดา้น
ผลติภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถงึปจัจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ(์Product 
Differentiation) และ (หรอื) ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
(2) พจิารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์ 
พืน้ฐาน รปูรา่งลกัษณะ คุณภาพ การบรรจภุณัฑ ์ตราสนิค้า ฯลฯ (3) การก าหนดต าแหน่ง 
ผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทั เพื่อแสดงต าแหน่งที ่
แตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลกูคา้เป้าหมาย (4) การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product 
Development) เพื่อท าใหผ้ลติภณัฑ ์มลีกัษณะใหมแ่ละปรบัปรงุใหด้ขีึน้ (New and Improved) ซึง่ 
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ตอ้งค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ (5) กลยทุธเ์กีย่วกบั 
ส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product Line) 

2) ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑ ์ในรปูตวัเงนิผู้บรโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคกจ็ะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถงึ (1) คุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived Price) ใน
สายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาว่าการยอมรบัของลกูคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑว์่าสงูกว่า
ผลติภณัฑน์ัน้ (2) ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง (3) การแขง่ขนั (4) ปจัจยัอื่นๆ 
 3) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง ซึง่
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้ และบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด การ
จดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 
     3.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถงึเสน้ทางที่ 
ผลติภณัฑ ์และ (หรอื) กรรมสทิธิท์ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจงึประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
     3.2) การสนบัสนุนกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถงึกจิกรรมที ่
เกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผู้ใชท้างอุตสาหกรรม 
ประกอบดว้ย (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ 
(Warehousing) (3) การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory Management) 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบั
ผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541: 40; อา้งองิจาก 
McCarthy; & Perreault. 1990) การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personal 
Selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยไมใ่ชค้น (Non personal Selling) เครือ่งมอืในการตดิต่อสื่อสารมี
หลายประการซึง่อาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครือ่งมอื หลกัการเลอืกใชเ้ครือ่งมอืสื่อสารแบบประสม
ประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบั
ลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั โดยบรรลุจดุมุง่หมายรว่มกนัได ้เครือ่งมอื ส่งเสรมิที่ส าคญั มดีงันี้ 
     4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ร  
และ (หรอื) ผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (ศริวิรรณ 
เสรรีตัน์; และคณะ 2541: 40; อา้งองิจาก Boone; & Kurtz. 1989) กลยทุธใ์นการโฆษณาจะ
เกีย่วขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวธิกีารโฆษณา 
Advertising tactics) (2) กลยทุธส์ื่อ (Media Strategy) 
     4.2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ขา่วสาร 
และจงูใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้นี้จะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย 
(Personal Selling Strategy) (2) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
     4.3) การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมซึง่เสนอสิง่จงูใจใน 
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ระยะเวลาจ ากดั เพื่อจงูใจใหเ้กดิการตอบสนองจากกลุ่มเป้าหมาย คนกลาง และพนกังานขาย ของ
องคก์าร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ.2541: 42; อา้งองิจาก Schoell; & Guiltinan. 1990) 
กจิกรรมการส่งเสรมิทีน่อกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าว การ
ประชาสมัพนัธ ์ซึง่สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรอืการซือ้ โดยลกูคา้ขัน้สุดทา้ย หรอื 
บุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสรมิการขายม ี3 รปูแบบ คอื (1) การกระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกว่าการ
ส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่ผูบ้รโิภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ้นคนกลาง เรยีกว่าการ 
ส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่คนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรยีกว่าการ 
ส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 
     4.4) การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) การให ้
ขา่วเป็นการเสนอความคดิเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่มต่อ้งมกีารจ่ายเงนิ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ.2541: 43; อา้งองิจาก McCarthy; & Perreault.1990) ส่วนการประชาสมัพนัธ ์
หมายถงึ ความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองคก์รหน่ึง เพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์ารใหเ้กดิกบั 
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การใหข้่าวเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ์ 
     4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing)  
และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรอื หมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่กัการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ือ้ และท าใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ี(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541: 41; 
อา้งองิจาก Boone; & Kurtz. 1989) ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใช้
จดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตาลอ็ค (4) การขายทางโทรทศัน์วทิย ุหรอืหนงัสอืพมิพ ์ซึง่จงูใจ
ใหล้กูคา้มกีจิกรรมการตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซือ้ 
 ดงันัน้ส่วนประสมทางการตลาดจงึนบัว่าเป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่ถูก
สรา้งขึน้ และควบคุมโดยนกัการตลาด 
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ภาพประกอบ 2 แสดงรายละเอยีดของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 

          ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541). กลยทุธก์ารตลาด และการบรหิาร
การตลาด. หน้า 34. 
 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) มบีทบาทส าคญัมากในทางการตลาดเพราะเป็นการ
รวมการตดัสนิใจทางการตลาดทัง้หมด เพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงาน วางตลาดผลติภณัฑท์ีล่กูคา้
ตอ้งการ ในตลาดเป้าหมายทีไ่ดเ้ลอืกสรรไว ้ในช่วงระยะเวลาทีก่ าหนด แมว้่าจะไดท้ าการวเิคราะห์
เลอืกตลาดเป้าหมาย (Target Market) อยา่งดทีีสุ่ดแลว้ แต่การทีจ่ะพฒันาส่วนประสมการตลาด
เพื่อใหส้อดคลอ้งตามความตอ้งการของลกูคา้ ในตลาดเป้าหมายไมใ่ช่ของงา่ย ทัง้น้ีเน่ืองจากว่า มี
วธิกีารทีจ่ะเลอืกกระท าไดห้ลายทาง ทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ ตวัผลติภณัฑอ์าจมี
รปูแบบหลายอย่างหลายส ีตลอดจนวสัดุของผลติภณัฑ ์ดงักล่าวกม็หีลายชนิด การโฆษณาก ็มวีธิี
กระทาไดห้ลายทาง เช่น ทางหนงัสอืพมิพ ์วทิย ุโทรทศัน์ เป็นตน้นอกจากน้ีปจัจยัทีเ่กีย่วกบัการ
ก าหนดราคาและวธิกีารจดัจาหน่ายกม็ใีหเ้ลอืกปฏบิตัไิดห้ลายทางด้วยเช่นกนั ซึง่นักการตลาด
จะตอ้งท าการตดัสนิใจเพื่อด าเนินงาน สามารถแยกออกเป็น 4 กลุ่มดว้ยกนั ภายใต ้“4Ps” ไดแ้ก่ 
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 1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
 2. ราคา (Price) 
 3. การจดัจาหน่าย (Place) 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

 
ภาพประกอบ 3 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

 
  ทีม่า: พบิลู ทปีะปาล (2537). หลกัการตลาด (Principles of Marketing). หน้า 52. 
 

จะเหน็ไดว้่า ลกูคา้จะอยูต่รงจดุกึง่กลางลอ้มรอบดว้ย “4Ps” ลกูคา้เป็นตลาดเป้าหมาย 
(Target Marketing) ทีน่กัการตลาดจะทุ่มความพยายามทางการตลาด (Marketing Efforts) ทัง้หมด 
เพื่อกลุ่มลกูคา้เป้าหมายน้ีโดยเฉพาะ ซึง่วธิดี าเนินงานการตลาดนี้เรยีกว่า “การตลาดมุง่เป้าหมาย 
(Target Marketing)” 

 การพฒันาส่วนประสมการตลาด เพื่อมุง่ตลาดเป้าหมายเป็นเรือ่งยดืยาวเพราะมตีวัแปรที ่
จะตอ้งน ามาพจิารณาตดัสนิใจมากมายหลายประการ แต่เพื่อใหเ้หน็โครงสรา้งของงานสามารถ 
จ าแนกได ้ดงันี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product – The right one for the target) การพฒันาผลติภณัฑเ์พื่อให ้
สอดคลอ้งเป็นไปตามความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ฝา่ยจดัการจ าเป็นจะตอ้งตดัสนิใจเกีย่วกบั 
ปญัหาทีเ่กี่ยวขอ้ง ดงัน้ี 
     1.1 การเลอืกผลติภณัฑแ์ละสายผลติภณัฑ ์(Selecting a product or Product line) 
     1.2 การเพิม่หรอืลดรายการผลติภณัฑใ์นสายผลติภณัฑ ์(Adding or  
Dropping items in a product line) 
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     1.3 ตราสนิคา้ (Branding) 
     1.4 การก าหนดมาตรฐานและการจดัเกรดของสนิคา้ (Standardization  
And Grading) ปญัหาเกีย่วกบัการพฒันาผลติภณัฑด์งักล่าวน้ี กล่าวโดยสรุปกค็อื เป็นปญัหาที่
เกีย่วขอ้งกบัการพฒันาผลติภณัฑ ์เพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑท์ีถู่กตอ้งเหมาะสม ตรงตามความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมาย (Developing the right “Product” for the target market) 

2. ราคา (Price – Marking it right and fair) ในขณะทีผู่จ้ดัการฝา่ยตลาด ก าลงัด าเนนิงาน
เพื่อพฒันาผลติภณัฑ ์การจดัจ าหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด เพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมายตรงตาม
ความตอ้งการของตลาดอยู่นัน้ ในขณะเดยีวกนั สิง่ทีจ่ าเป็นจะตอ้งคดิถงึอกีอยา่งหนึ่งกค็อืการ
ตดัสนิใจเพื่อก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและยตุธิรรมไปพรอ้มๆกนัอกีดว้ย ทัง้นี้เพื่อใหค้รบตาม
องคป์ระกอบของการพฒันาส่วนประสมการตลาดทัง้ 4 อยา่ง และทัง้ยงัท าใหโ้ปรแกรมตลาดเป็นที่
ดงึดดูความสนใจของลกูคา้อกีดว้ย ในการก าหนดราคาทีถู่กตอ้งนัน้ ผูบ้รหิารจ าเป็นตอ้งพจิารณาถงึ
สิง่ต่างๆ ดงัต่อไปนี้ 
     2.1 ลกัษณะการแขง่ขนัในตลาดเป้าหมาย (Nature of competition in the target  
market) 
     2.2 การก าหนดกาไรทีเ่คยปฏบิตัมิา (Existing practices on markups) 
     2.3 การใหส้่วนลดและเงือ่นไขในการขายทีเ่ป็นอยู ่(Discount and terms of sale) 
     2.4 กฎหมายควบคุมราคาสนิคา้ต่างๆ (Legal restrictions affecting prices) 

กล่าวโดยสรุปไดว้่า การพจิารณาเกีย่วกบัการก าหนดราคาน้ี เป็นเรือ่งทีเ่กี่ยวกบัการ 
ตดัสนิใจ เพื่อก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและยตุธิรรม เพื่อน าผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมไปขายในแหล่ง 
ทีเ่หมาะสม ดว้ยการใชว้ธิกีารส่งเสรมิการจดัจาหน่ายทีด่สี าหรบัตลาดเป้าหมายทีไ่ดเ้ลอืกสรรไว ้
(Determining the right price to move the right product to the right place with the right 
promotion for the target market) 

3. การจดัจ าหน่าย (Place – Reaching the target) ปญัหาทีเ่กีย่วกบัเรือ่งการจดัจ าหน่าย
สนิคา้และบรกิารทีส่ าคญั ทีผู่บ้รหิารจะตอ้งค านึงอย่างมากคอื เรือ่งเวลา และสถานที่ทีล่กูคา้ตอ้งการ 
จะตอ้งพจิารณาว่า ทีไ่หน เมือ่ไร และใครจะเป็นผูเ้สนอสนิคา้และบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้บางครัง้การจดั
จ าหน่ายจาเป็นจะตอ้งผ่านช่องทางหลายขัน้ตอนจงึจะไดผ้ล แต่บางครัง้อาจใชว้ธิีง่ายๆ ไม่
สลบัซบัซอ้น การด าเนินการเกีย่วกบัการจดัจาหน่ายผลติภณัฑแ์ละบรกิารน้ี ปกตแิลว้จะเกีย่วขอ้ง
กบัเรือ่ง การคา้ส่ง (Wholesaling) การคา้ปลกี (Retailing) การขนส่ง (Transportation) และการเกบ็
รกัษาสนิคา้ (Storage) อยูด่ว้ยเสมอ 

กล่าวโดยสรุป ปญัหาทีเ่กี่ยวขอ้งกบัเรือ่งการจดัจ าหน่าย กเ็ป็นปญัหาทีเ่กีย่วกบัหน้าทีข่อง
ฝา่ยบรหิาร และสถาบนัทางการตลาดทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการจดัจ าหน่ายทุกสถาบนัทีจ่ะต้องหาวธิกีาร
ด าเนินการเพื่อน าผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสม ไปสู่ตลาดเป้าหมายทีเ่ลอืกไว ้(Getting the right product 
to the target market) 
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4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion – Telling and selling the customer) การส่งเสรมิ 
การตลาดเกีย่วขอ้งกบัการตดิต่อสื่อสารไมว่่า โดยวธิกีารใดกต็ามไปยงั ตลาดเป้าหมาย 
(Communicating to the target market) เพื่อใหล้กูคา้ทราบว่ามผีลติภณัฑท์ีเ่ขาตอ้งการ 
ออกจ าหน่ายแลว้ ซึง่ลกูคา้จะสามารถหาซือ้เพื่อน าไปสนองความตอ้งการของเขา ณ ทีใ่ดไดบ้า้ง 
โดยซือ้ไดใ้นราคาทีเ่หมาะสมยตุธิรรม การส่งเสรมิการตลาด มคีวามหมายรวมไปถงึ การส่งเสรมิ 
การขาย (Seles Promotion) การโฆษณา (Advertising) และการขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
และการประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) อกีดว้ย ซึง่วธิกีารต่างๆเหล่านี้เป็นวธิทีีช่่วยเสรมิสรา้ง 
การตดิต่อสื่อสารใหล้กูคา้มคีวามรูค้วามเขา้ใจในผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายในทอ้งตลาดมากยิง่ขึน้ 
 
3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

  ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  ชพิแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 1994: 5) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

(Consumer behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่ผูบ้รโิภค ทาการคน้หา (Searching) การซือ้ 
(Purchasing) การใช ้(Using) การประเมนิผล (Evaluating) และการใชส้อยผลติภณัฑ ์(Disposing) 
และบรกิาร เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2545: 6) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ที่
บุคคลกระท าเมือ่ไดร้บับรโิภคสนิคา้หรอืบรกิาร รวมไปถงึการขจดัสนิคา้หรอืบรกิารหลงัการบรโิภค 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึเป็นเรื่องเกีย่วกบั “ท าไมคนจงึท าการซือ้” 

 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2537: 29) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งซึง่เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชส้นิคา้และบรกิาร ทัง้นี้หมาย
รวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาอยูก่่อนแลว้ และมสี่วนในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าว 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541: 77) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึการศกึษาถงึ
พฤตกิรรม การตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบัการซือ้ และการใชส้นิคา้ นกัการ
ตลาดจ าเป็นตอ้งศกึษา และวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคอื 

1) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกจิ และมผีลท าใหธุ้รกจิประสบ
ความส าเรจ็ ถา้กลยุทธท์างการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้

2) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคดิทางการตลาด (Marketing Concept) ทีว่่าการท าให้
ลกูคา้พงึพอใจ ดว้ยเหตุนี้จงึตอ้งศกึษาถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื่อจดัสิง่กระตุน้หรอืกลยทุธ์
การตลาด เพื่อตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้ 

  ยทุธนา ธรรมเจรญิ (2530: 1) อธบิายว่า ผูบ้รโิภค (Consumer) หมายถงึ บุคคลหนึ่งหรอื
หลายคนทีแ่สดงออกซึง่สทิธทิีต่อ้งการ และบรโิภคผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายในตลาด ผูบ้รโิภคอาจซือ้ 
ผลติภณัฑท์ีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของตนเองและครอบครวั หรอืซือ้ เพื่อสรา้งความพอใจใหก้บั
กลุ่มสงัคมทีต่นเองอาศยัอยู ่แต่อยา่งไรกต็ามในแง่นกัการตลาด ไมส่ามารถสรุปว่าทุกคนคอื 
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ผูบ้รโิภคของกจิการ ดงันัน้จงึจาเป็นจะตอ้งก าหนดองคป์ระกอบของผูบ้รโิภคทีจ่ะเลอืกกลุ่ม 
ตลาดเป้าหมาย 4 ประการ คอื 

1) ผูบ้รโิภคตอ้งเป็นผูม้คีวามตอ้งการ (Needs) 
2) ผูบ้รโิภคตอ้งเป็นผูท้ีม่อี านาจซือ้ (Purchasing Power) 
3) ผูบ้รโิภคตอ้งเป็นผูท้ีม่พีฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) 
4) ผูบ้รโิภคตอ้งเป็นผูท้ีม่พีฤตกิรรมการบรโิภค (Consumption Behavior) 
 

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541: 78) อธบิายว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

(Analyzing consumer behavior) คอื การคน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้อง 
ผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการ และพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค ค าตอบ 
ทีไ่ดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธก์ารตลาด (Marketing strategies) ทีส่ามารถสนอง 
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย 
WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE?, และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ 
หรอื 7Os ซึง่ประกอบดว้ย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES,ORGANIZATIONS, 
OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS มตีารางแสดง การใชค้ าถาม 7 ค าถาม เพื่อหา
ค าตอบ 7 ประการ เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภครวมทัง้การใชก้ลยุทธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบั
ค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่มรีายละเอยีด ดงันี้  
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ตาราง 1 แสดง7ค าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค(7Os) 
 

ค าถาม 
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

1. ใครอยู่ในตลาด 
เป้าหมาย 
(Who is in the 
target 
Market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร ์
2. ภูมศิาสตร ์
3. จติวทิยา หรอื จติวเิคราะห ์
4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยุทธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย กล
ยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาหน่าย
และการสง่เสรมิการตลาด ทีเ่หมาะสม และ
สามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy ?) 
 
 
 
 
 
 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑก์ค็อื 
ตอ้งการคุณสมบตั ิหรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product Component) และ
ความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
 
 

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่  การบรรจุ
ภณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบบรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลติภณัฑค์วบ 
4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5. ศกัยภาพผลติภณัฑค์วามแตกต่าง 
ทางการแขง่ขนั (Competitive 
Differentiation) ประกอบดว้ยความแตกต่าง
ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังานและ
ภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึ
ซือ้ (Why does the 
consumer buy?) 
 
 
 
 
 
 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย และดา้น
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้คอื 
1. ปจัจยัภายใน หรอื ปจัจยัทางจติวทิยา 
2. ปจัจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 
3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื 
1. กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) 
2. กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด(Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยกลยุทธก์าร
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
สง่เสรมิการขาย การใหข้า่วและการ
ประชาสมัพนัธ ์
3. กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategies) 
4. กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
(Distribution Channel Strategies) 
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ตาราง 1 (ต่อ)   

   

ค าถาม 
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

4. ใครมสีว่นร่วมใน
การตดัสนิใจซือ้ 
(Who participates 
in the buying?)                                 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
มอีทิธผิลในการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย 
1. ผูร้เิริม่  
2. ผูม้อีทิธพิลโดยใชก้ลุ่มผูม้อีทิธพิล3. ผู้
ตดัสนิใจซือ้ 4. ผูซ้ือ้ 5. ผูใ้ช ้       

กลยุทธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยุทธก์ารโฆษณาและ(หรอื)กล

ยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) 

5. ผูบ้รโิภคซือ้
เมื่อใด(When does 
theconsumer buy?)                                     
 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่นช่วง
เดอืนใดของปี หรอืช่วงฤดกูาลใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนั ส าคญัต่างๆ                                

กลยุทธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion Strategies) เช่น ท าการสง่เสรมิ

การตลาดเมื่อใด จงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชอ่งทาง หรอืแหล่ง (Outlets) ที ่
ผูบ้รโิภคไปท าการซือ้ เช่น 
หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้น 
ขายของช า บางล าพ ูพาหุรดั  
สยามสแควร ์ฯลฯ 

กลยุทธช์่องทางการจดัจ าหน่าย(Distribution Channel 

Strategies) บรษิทัน าผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมายโดย

พจิารณาว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้
อย่างไร 
(How does the 
consumer buy?) 
 
 
 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูป้ญัหา 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอืกลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion Strategies)ประกอบดว้ย การ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการ

ขาย การใหข้า่ว และการประชาสมัพนัธ ์การตลาด

ทางตรง เช่น พนกังานขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์น

การขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจ

ซือ้ 

 
            ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541). กลยทุธก์ารตลาด และการบรหิาร
การตลาด.หน้า 79. 
 

ธงชยั สนัตวิงษ์ (2537: 17) อธบิายว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึการ
วเิคราะหเ์พื่อใหท้ราบถงึ สาเหตุทัง้ปวง ทีม่อีทิธพิลท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และบรกิารซึง่
โดยการเขา้ใจถงึสาเหตุต่างๆ ทีม่ผีลจงูใจ หรอืก ากบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคน่ีเองทีจ่ะท าให้
นกัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดส้ าเรจ็ผลดว้ยการสามารถชกัน า และหว่านลอ้มใหล้กูคา้
ซือ้สนิคา้ และมคีวามจงรกัภกัดทีีจ่ะซือ้ซ ้าต่อเนื่องเรือ่ยไป 
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 ดงันัน้ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค จงึเป็นเรือ่งของการศกึษาถงึการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคว่าเกดิจากปจัจยัอทิธพิลอะไรทีเ่ป็นตวัก าหนด หรอื ทีเ่ป็นตวัสาเหตุท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้
ดงักล่าว ตามความหมายขา้งตน้น้ี พฤตกิรรมในขณะท าการซือ้ (ทีเ่ราไดเ้หน็เป็นการกระท าโดย
ทัว่ๆ ไปของลกูคา้) จงึเป็นเพยีงขัน้ตอนสุดทา้ย หรอื ปลายเหตุของกระบวนการพจิารณาตดัสนิใจ
ซือ้ และในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค หรอื พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ทจ้รงิจะประกอบดว้ยอทิธพิล
ของปจัจยัต่างๆ หลายประการ เช่น ความตอ้งการการเรยีนรู ้ความนึกชอบพอทศันคต ิความเขา้ใจ 
หรอื จากกลุ่มทางสงัคม ตลอดจนวฒันธรรมปจัจยัต่างๆ เหล่าน้ีไดม้อียูใ่นความนึกคดิ และจติใจของ
ทุกคน ซึง่ต่างกไ็ดม้กีารสรา้งสม และขดัเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคดิ และจติวทิยาของ
ตนเอง ตามสงัคม และวฒันธรรมแวดลอ้มทีต่่างกนัจากอดตีจนถงึปจัจุบนั ซึง่ท าใหคุ้ณลกัษณะที่
แทจ้รงิภายในของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไปดว้ย 

 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541: 81-98) อธบิายว่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดย
มจีดุเริม่ต้นจากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้ผ่านเขา้มาใน
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องด าซึง่ผูผ้ลติ หรอื ผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ือ้ แลว้จะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอื การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase 
Decision) 
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ภาพประกอบ 4 แสดงรปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ือ้ (บรโิภค) (Model of buyer Consumer Behavior) 

 
   ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541). กลยทุธก์ารตลาด และการบรหิารการตลาด.
หน้า 82 
 

  จดุเริม่ตน้ของโมเดลนี้อยู่ทีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้
เกดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลนี้จงึอาจเรยีกว่า S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของ
ทฤษฎ ีดงันี้  
 1) สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย (InsideStimulus) 
และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจ และจดัสิง่กระตุน้
ภายนอก เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้
สนิคา้ (Buying Motive) ซึง่อาจใชเ้หตุจงูใจซือ้ดา้นเหตุผล และใหเ้หตุจงูใจใหซ้ือ้ดา้นจติวทิยา 
(อารมณ์) กไ็ด ้สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 
     1.1) สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาด 
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สามารถควบคุม และจดัให ้มขีึน้เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด(Marketing 
Mix) ซึง่ประกอบดว้ย 

1.1.1) สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม ม ี
หลายสใีหผู้บ้รโิภคเลอืก เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2) สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบั  
ผลติภณัฑ ์และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผู ้บรโิภค โดยพจิารณาจากลกูคา้เป้าหมาย  

1.1.3) สิง่กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Distribution หรอื Place) เช่น  
จดัจ าหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึ เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ซึง่ถอืว่าเป็นการกระตุน้ความ
ตอ้งการซือ้ 

1.1.4) สิง่กระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น มกีารโฆษณา 
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธ ์
อนัดกีบับุคคลทัว่ไปเหล่านี้ ถอืว่าเป็นสิง่กระตุ้นความต้องการซือ้ 
     1.2) สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคที่ 
อยูภ่ายนอกองคก์าร ซึง่เป็นสิง่ทีบ่รษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่านี้ ไดแ้ก่ 

 1.2.1) สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง
ผูบ้รโิภคเหล่านี้ มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 1.2.2) สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น การพฒันาเทคโนโลยี
กระบวนการผลติ และคดิคน้ ผลติภณัฑใ์หมอ่อกมา จะช่วยกระตุ้นความตอ้งการซือ้สนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคมมีากขึน้ 

 1.2.3) สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น กฎหมาย
เพิม่ หรอื ลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หนึ่งจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
1.2.4) สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณไีทยในเทศกาลต่างๆ จะมี
ผลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
 2) กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) คอื ความรูส้กึนึกคดิของผู้
ซือ้ทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องดา (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายาม
คน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้และ
กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
            2.1) ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจาก
ปจัจยัต่างๆ ไดแ้ก่ 

 2.1.1) ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ทีม่นุษยส์รา้ง
ขึน้ โดยเป็นทีย่อมรบัจากรุ่นหนึ่งไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยใ์น
สงัคมหนึ่ง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ.2541: 83; อา้งถงึใน Stanton; and Futrell. 1987) ค่านิยม
ในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสงัคม และก าหนดความแตกต่างของสงัคมหนึ่งจากสงัคมอื่น
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วฒันธรรมเป็น สิง่ทีก่ าหนดความตอ้งการ และพฤตกิรรมของบุคคลวฒันธรรมแบ่งออกเป็น (1) 
วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) (2) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) (3) ชัน้ของสงัคม(Social Class) 

 2.1.2) ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กี่ยวขอ้งในชวีติประจาวนั 
และมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคม ประกอบดว้ย (1) กลุ่มอา้งองิ (Reference 
Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มปฐมภูม ิกลุ่มทุตยิภมู ิ(2) ครอบครวั (Family) (3) บทบาทและสถานะของผูซ้ือ้ 
(Roles and Statuses) 

 2.1.3) ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิล
จากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ประกอบดว้ย (1) อาย ุ(Age) (2) วงจรชวีติครอบครวั (Family 
Life Cycle Stage) (3) อาชพี (Occupation) (4) โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) 
หรอืรายได ้(Income) (5) การศกึษา (Education) (6) ค่านิยมหรอืคุณค่า (Value) และรปูแบบการ
ด ารงชวีติ (Lifestyle) 

 2.1.4) ปจัจยัทางจติวทิยา (Psychological Factors) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บั
อทิธพิลจากปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่ถอืว่าเป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้และการใชส้นิคา้ โดยปจัจยัภายใน ประกอบดว้ย (1) การจงูใจ (Motivation) (2)การรบัรู ้
(Perception) (3) การเรยีนรู ้(Learning) (4) ความเชื่อ (Beliefs) (5) ทศันคต ิ(Attitudes)(6) 
บุคลกิภาพ (Personality) (7) แนวคดิของตนเอง (Self concept) 
     2.2) ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer’s Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ ตอน
ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้รโิภคจ านวนมากในกระบวนการซือ้ 
พบว่าผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 
 

 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 5 แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอน ในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
      (Five – Stage Model of the Consumer Buying Process) 

 
                       ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541). กลยทุธก์ารตลาด และการบรหิาร
การตลาด.หน้า 96 
 

การรบัรูถ้งึความ
ตอ้งการ (Need 

Recognition) หรอื
ปญัหา (Problem 

Recognition) 

การคน้หาขอ้มลู 
(Information 

Search) 

การประเมนิผล
ทางเลอืก 

(Evaluation of 
Alternatives) 

การตดัสนิใจซื้อ 
(Purchase 
Decision) 

พฤตกิรรมหลงั
การซื้อ (Post 

Purchase 
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  2.2.1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need Recognition) หรอืการรบัรูป้ญัหา 
(Problem Recognition) การทีบุ่คคลรบัรูถ้งึความตอ้งการภายในของตนซึง่เกดิขึน้เองหรอืเกดิจาก
สิง่กระตุน้ ซึง่รวมถงึความต้องการของร่างกาย (Psysiological Needs) และความต้องการทีเ่ป็น
ความปรารถนา (Aegvired Needs) อนัเป็นความตอ้งการดา้นจติวทิยา (Psychological Needs) สิง่ 
เหล่านี้เกดิขึน้เมือ่ถงึระดบัหนึ่งจะกลายเป็นสิง่กระตุน้ งานทีส่ าคญัของนกัการตลาดในขัน้กระตุน้ 
ความตอ้งการนี้ม ี2 ประการคอื (1) ตอ้งเขา้ใจสิง่กระตุน้เกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภค 
(2) แนวคดิการกระตุน้ความตอ้งการ ระลกึว่าความตอ้งการสาหรบัผลติภณัฑจ์ะเปลีย่นแปลง 
ตลอดเวลา เพือ่กระตุน้ใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืการรบัรูป้ญัหา 

 2.2.2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ 
และสิง่ทีส่ามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กล ้กบัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะด าเนินการเพื่อใหเ้กดิความ
พอใจทนัท ีดงันัน้นกัการตลาดจงึตอ้งใหค้วามสนใจเกี่ยวกบัแหล่งขอ้มลูซึง่ผูบ้รโิภคแสวงหา และ
อทิธพิลทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืก แหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 4กลุ่ม คอื (1) 
แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนรูจ้กั ฯลฯ (2) แหล่งการคา้ 
(Commercial Sources) ไดแ้ก่ สื่อการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดั
แสดงสนิคา้ ฯลฯ (3) แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค 
ฯลฯ (4) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานทีส่ ารวจคุณภาพผลติภณัฑห์รอื
หน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลติภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคในการทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์ฯลฯ 

 2.2.3) การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมือ่ผูบ้รโิภคได้
ขอ้มลูมาแลว้ จากขัน้ที ่2 ผูบ้รโิภคจะเกดิความเขา้ใจและประเมนิผลทางเลอืกต่างๆนกัการตลาด
จ าเป็นตอ้งรูถ้งึวธิกีารต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิผลทางเลอืก กระบวนการประเมนิผล
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมดีงันี้ (1) คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์(Product Attributes) ผูบ้รโิภคจะพจิารณา
ผลติภณัฑว์่ามคีุณสมบตัอิะไรบา้ง เช่น รปูรา่ง รปูทรง (2) การใหน้้าหนกัความส าคญัส าหรบั
คณุสมบตัผิลติภณัฑแ์ตกต่างกนั เช่น ราคาเหมาะสม คุณภาพสงู (3) ความเชื่อถอืเกีย่วกบัตรา
สนิคา้ หรอืภาพพจน์ ซึง่ความเชื่อนี้จะมอีทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ(4)ทศันคติ
ในการเลอืกตราสนิคา้ เปรยีบเทยีบคุณสมบตัริะหว่างยีห่อ้ต่างๆ งานของนกัการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบั
กระบวนการขัน้นี้ คอื การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่างๆ ใหเ้หมาะสม 

 2.2.4) การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใด  
เนื่องจากมกีารประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ มาแลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบ
มากทีสุ่ด และปฏเิสธทีจ่ะซือ้สนิคา้ทีต่นเองไม่มคีวามพงึพอใจทีจ่ะซือ้ 

 2.2.5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) เป็นความรูส้กึพอใจ
หรอืไม ่พอใจหลงัจากมกีารซือ้ผลติภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรูส้กึนี้ขึน้อยูก่บัคุณสมบตัิของผลติภณัฑ์
และความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัติรงตามทีค่าดหวงักจ็ะเกดิผลในทางบวก 
คอืบรโิภคมคีวามพงึพอใจและแนวโน้มทีจ่ะซือ้ซ ้า แต่ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัไิมต่รงตามความ
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ตอ้งการหรอืต ่ากว่าทีค่าดหวงัยอ่มเกดิผลในทางลบ นัน่คอืผูบ้รโิภคไมพ่อใจและมแีนวโน้มทีจ่ะไม่
ซือ้ซ ้า ค่อนขา้งสงู 
 3) การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หมายถงึ พฤตกิรรมทีม่กีารแสดงออกมา
ของบุคคลหลงัจากมสีิง่กระตุน้ ซึง่หมายถงึ การตดั สนิใจซือ้ ของผู้บรโิภค (Buyer’s Purchase 
Decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงันี้ 
     3.1) การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice) เช่น การเลอืกผลติภณัฑ ์รองเทา้
แบดมนิตนัมคีวามแขง็แรงทนทานต่อการใชง้าน มหีลายส ีหลายแบบ เป็นต้น 
     3.2) การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) เช่น ผูบ้รโิภคจะเลอืกซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจาก
หา้งสรรพสนิคา้ รา้นคา้ใกล้บา้นรา้นใด หรอื Internet  
 จากแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กี่ยวกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้สามารถ
สรปุไดว้่า พฤตกิรรมการบรโิภค หมายถงึ การกระท าต่างๆ ทีใ่หไ้ดม้าซึง่การบรโิภคเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการ รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจที่เกดิขึน้ทัง้ก่อน และหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย โดย
พฤตกิรรมสามารถแสดงออกไดห้ลายลกัษณะ เช่น ซือ้ท าไม ซือ้เมือ่ใด ซือ้ทีไ่หนและซือ้อยา่งไร 
เป็นตน้ ซึง่พฤตกิรรมดงักล่าวอาจเปลีย่นแปลงได ้หากไดร้บัผลกระทบจากปจัจยัสิง่กระตุน้ต่างๆ 
อยา่งไรกต็ามการทีจ่ะเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดด้ ีจ าเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะตอ้งทราบถงึปจัจยั
ทัง้หมดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภค 
 
4. ประวติัและข้อมลูเก่ียวกบัแบดมินตนั 

กฬีาแบดมนิตนั นับไดว้่าเป็นกฬีาอกีหนึ่งประเภททีไ่ดร้บัความนิยมอยา่งแพรห่ลาย ทัง้นี้ 
เนื่องจากเป็นกฬีาทีใ่ชอุ้ปกรณ์การเล่นน้อยชิน้ เพยีงแค่มไีมแ้รค็เกตและลกูขนไก่ รวมถงึผูเ้ล่นเพยีง 
2 คน กส็ามารถเล่นไดแ้ลว้ อกีทัง้ยงัเป็นกฬีาสบายๆ เหมาะส าหรบัผูท้ีไ่มต่อ้งการออกก าลงักาย
อยา่งหกัโหมเกนิไป ดงันัน้  จงึไม่น่าแปลกใจเลยว่าเหตุใดกฬีาแบดมนิตนัจงึแพร่หลายไปสู่คนทัว่
โลกจนกระทัง่ไดก้ลายเป็นกฬีาสากลทีท่ ัว่โลกยอมรบั   

การเล่นแบดมนิตนัไดเ้ขา้มาสู่ประเทศไทยในราวปี พ.ศ. 2456 โดยเริม่เล่นกฬีาแบดมนิตนั
แบบมตีาขา่ยโดยพระยานิพทัยกุลพงษ์ ไดส้รา้งสนามขึน้ทีบ่า้นซึง่ตัง้อยูร่มิคลองสมเดจ็เจา้พระยา
ธนบุร ีหลงัจากนัน้จงึเป็นทีน่ิยมเล่นกนัอย่างแพรห่ลายออกไป ส่วนมากเล่นกนัตามบา้นผูด้มีตีระกูล
วงัเจา้นาย และในราชส านกั การเล่นแบดมนิตนัครัง้นัน้ นิยมเล่นขา้งละ 3 คนกนัมาก ประมาณปี 
พ.ศ. 2462 สโมสรกลาโหมไดเ้ป็นผูจ้ดัแขง่ขนัแบดมนิตนัทัว่ไปขึ้นเป็นครัง้แรกโดยจดัการแขง่ขนั 3 
ประเภทไดแ้ก่ประเภทเดีย่ว ประเภทคู่ และประเภทสามคนปรากฏว่าทมีแบดมนิตนับางขวาง
นนทบุร ี(โรงเรยีนราชวทิยาลยับางขวางนนทบุร)ี ชนะเลศิทุกประเภทนอกจากนี้มนีักกฬีา
แบดมนิตนัฝีมอืดเีดนิทางไปแขง่ขนัยงัประเทศใกลเ้คยีงอยูบ่่อยๆ 
          ต่อมาปี พ.ศ. 2494 พระยาจนิดารกัษ์ไดก่้อตัง้ขึน้เป็นสมาคมชื่อว่า"สมาคมแบดมนิตนัแห่ง
ประเทศไทย" เมือ่แรกตัง้มอียู ่7 สโมสร คอืสโมสรสมานมติร สโมสรบางกอก สโมสรนิวบอย สโมสร
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ยนิูตีส้โมสร ส.ธรรมภกัดสีโมสรสงิหอุ์ดม และสโมสรศริบิ าเพญ็บุญ ซึง่ในปจัจบุนัน้ีเหลอืเป็นสโมสร
สมาชกิของสมาคมอยูเ่พยีง 2 สโมสรคอืสโมสรนิวบอย และสโมสรยนูิตีเ้ท่านัน้ และในปีเดยีวกนั
สมาคมแบดมนิตนัแห่งประเทศไทยกไ็ดส้มคัรเขา้เป็นสมาชกิของสหพนัธแ์บดมนิตนันานาชาตดิว้ย
สมาคมแบดมนิตนัแห่งประเทศไทยมนีกักฬีาแบดมนิตนัทีม่ฝีีมอืดอียู่มากและจากการทีไ่ดเ้ขา้
แขง่ขนัในรายการต่างๆของโลกไดส้รา้งชื่อเสยีงใหก้บัประเทศไทยเป็นอย่างมาก ทัง้โธมสัคพั อู
เบอรค์พัและการแขง่ขนั  ออลองิแลนดซ์ึง่วงการแบดมนิตนัถอืว่าเป็นการแขง่ขนัชงิชนะเลศิของโลก
ประเภทรายบุคคลซึง่นกักฬีาของประเทศไทยกเ็คยไดต้ าแหน่งรองชนะเลศิทัง้ประเภทชายเดีย่วและ
ชายคู่มาแลว้ เช่น บุญศกัดิ ์พลสนะมณพีงษ์ จงจติร กบั บดนิทร ์อสิระวงการแบดมนิตนัของไทยยก
ยอ่ง นายประวตั ิปตัตพงศ ์(หลวงธรรมนูญวุฒกิร) เป็นบดิาแห่งวงการแบดมนิตนัของประเทศไทย 

จากความนิยมของกฬีาแบดมนิตนัในประเทศไทย ท าใหม้คีวามตอ้งการในการเล่นกฬีา
แบดมนิตนัมากขึน้เรือ่ยๆ จงึท าใหเ้กดิสนามกฬีาแบดมนิตนัเพิม่ขึน้จ านวนมาก ปจัจบุนัมทีัง้หมด 
212 สนามทัว่ประเทศในกรุงเทพ ส่วนสนามแบดมนิตนัทีไ่ดร้บัความนิยม ได้มาตรฐานและราคาใน
การเช่าสนามในการเล่นทีคุ่ม้ค่านัน้จะมไีมเ่ยอะเท่าไหร ่อาท ิซซี ี(CC) แบดมนิตนัคอรท์ พพี ี
แบดมนิตนั (PP) ฟีนิกสน์วมนิทร7์1 สปอรต์คลบั ประชาชื่น24 ทวมิขุแบดมนิตนั คลบั เสนานิคม 
(เสนาเซน็เตอรส์ปอรต์แอนดเ์ลริน์น่ิง) แบดมนิตนัวนั สนามแบดมนิตนั เสนาวชัรพล N&K 107 เป็น
ตน้ (ไทยแบดมนิตนั. 2558: สบืคน้ออนไลน์เมือ่2 กนัยายน2558) 

 
5. งานวิจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง 

ธนินทร ์ไตรรกัษ์ (2554) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมซือ้ผลติภณัฑ์
แมนย ูชอ็ป ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่า
เพศหญงิมอีายุระหว่าง 30-34 ปี มรีายไดต่้อเดอืน 14,000-18,500 บาท ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
มอีาชพีพนกังานเอกชน/รบัจา้งทัว่ไป ประเภทสนิคา้ทีน่ิยมซือ้มากทีสุ่ด คอื เสือ้แมนย ูส่วนขอ้มลู
ความส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีผู่ต้อบแบบสอบถามชอบมากทีสุ่ดคอื คุณภาพและ
มาตรฐานของผลติภณัฑร์าคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้สถานทีจ่ดัจ าหน่ายสามารถเขา้ถงึไดง้่าย 
พนกังานขายมคีวามส าคญัต่อการใหค้ าแนะน าในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑต์ามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบกว่าปจัจยัทางดา้นขอ้มลูทัว่ไป มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ในดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้และปรมิาณในการซือ้อยา่งมนียัส าคญัทีร่ะดบั0.05 ส่วนการ
ทดสอบสมมตฐิานพบกว่า ปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
แมนยชูอ็ป อยา่งมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 ส่วนปจัจยัทางดา้นราคา ปจัจยัทางดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปจัจยัทางดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
แมนย ูชอ็ป  

ศริเิพญ็ มาบุตร (2555)ศกึษาเรือ่งส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑท์รวูชิ ัน่ส ์พบว่า ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิมากกว่าเพศชาย ช่วงอายรุะหว่าง 26– 
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35 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มจีานวนสมาชกิใน
ครวัเรอืน 3-4 คน รายไดเ้ฉลีย่ต่อครวัเรอืน ต่อเดอืน 50,001 บาทขึน้ไป ลกัษณะทีพ่กัอาศยัเป็น
บา้นเดีย่วและจากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ลกูคา้ทรวูชิัน่สใ์นเขตกรงุเทพมหานคร ทีม่ลีกัษณะ
ประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชพี รายได ้ระดบัการศกึษา สถานภาพ มพีฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑท์รวูชิ ัน่ส ์แตกต่างกนั และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนกังานขาย ดา้นพนกังานหลงั
การขาย และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ลว้นแลว้แต่เป็นปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑท์รวูชิ ัน่สท์ัง้สิน้ 

โชตกิา ตนัตวิฒันกุลชยั (2546) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
คอนแทคเลนสข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชข้อ้มลูปฐมภมูจิากการแจกแบบสอบถาม 
ใหก้บัผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้คอนแทคเลนสใ์นเขตกรงุเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญ่ทีผู่บ้รโิภค 
เลอืกซือ้คอนแทคเลนสช์นิดรายเดอืน มกีารเลอืกซือ้ทีไ่มแ่น่นอน โดยจะเลอืกซือ้ยีห่อ้ เหตุผลสว่น 
ใหญ่ทีซ่ือ้คอื เพื่อบุคลกิภาพทีด่ ีโดยเพื่อนเป็นผูม้อีทิธพิลในการเลอืกซือ้คอนแทคเลนสม์ากทีสุ่ด 
ราคาทีซ่ือ้ส่วนใหญ่ไมเ่กนิ 500 บาทต่อคู่ โดยผูบ้รโิภคซือ้คอนแทคเลนสจ์ากรา้นขายแว่นตามาก 
ทีสุ่ด แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้คอนแทคเลนสม์ากทีสุ่ดคอืนิตยสาร และปจัจยัดา้นคุณภาพ 
ของผลติภณัฑเ์ป็นปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดผูบ้รโิภคพจิารณาปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
และดา้นราคามากพอๆกนั รองลงมาพจิารณาช่องทางการจดัจาหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
เพศ ระดบัการศกึษา และลกัษณะสายตาของผูบ้รโิภคไมม่คีวามสมัพนัธต่์อชนิดของคอนแทคเลนส์ 
ในขณะทีเ่พศ ระดบัการศกึษา และลกัษณะสายตาของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธต่์อปจัจยัดา้นทีม่ผีล 
ต่อการตดัสนิใจซือ้คอนแทคเลนส ์อาย ุและสถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธต่์อชนิด
ของคอนแทคเลนส ์และปจัจยัดา้นทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คอนแทคเลนส ์อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนและวธิกีารดแูลรกัษาสายตา ของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธต่์อชนิดของคอนแทคเลนส ์ในขณะที่
อาชพีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และวธิดีแูลรกัษาสายตาไม่มคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้คอนแทคเลนส ์ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสรมิการตลาด โดยพจิารณาในแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธต่์อชนิดของคอนแทคเลนส ์และ
ปจัจยัดา้นทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คอนแทคเลนสใ์นดา้นราคาคุณภาพผลติภณัฑ ์ความสะดวก 
ความสวยงาม และโปรโมชัน่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมคีวามสมัพนัธก์บั
ปจัจยัดา้นทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ คอนแทคเลนส ์ในดา้นราคา คุณภาพผลติภณัฑ ์
ความสะดวก ความสวยงาม และโปรโมชัน่ ในขณะทีป่จัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่
มคีวามสมัพนัธต่์อชนิดของคอนแทคเลนสท์ีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ 

สรปุว่าในงานวจิยัเรือ่ง “ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดน้ าเอาแนวคดิขอ้มลูส่วนบุคคลของ ศริวิรรณ เสรี
รตัน์ (2539: 41) ซึง่ประกอบดว้ย 6 ตวัแปร คอื 1. เพศ (Sex) 2. อาย ุ(Age) 3. ระดบัการศกึษา 
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(Education) 4. อาชพี (Occupation) 5. สถานภาพสมรส (Status) และ 6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
(Income) ซึง่เป็นตวัแปรส าคญัในการทราบขอ้มลูผูต้อบแบบสอบถาม  

ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาด ไดน้ าแนวคดิและทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ (2552: 80-81) มาก าหนดแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม ซึง่มอีงคป์ระกอบ 4 อยา่ง คอื   
1.ผลติภณัฑ ์(Product) 2. ราคา (Price) 3.การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 4.การจดัจ าหน่าย 
(Place หรอื Distribution) 

ส าหรบัเรือ่งพฤตกิรรมการซือ้ไดน้ าเอาแนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ ศริวิรรณ 
เสรรีตัน์; และคณะ (2541: 78) คอืลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้และการใชส้นิคา้ประเภทรองเทา้
แบดมนิตนัของผูบ้รโิภค โดยค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื6Ws และ 1H ซึง่
ประกอบดว้ย WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE?, และ HOW? มาใชส้รา้ง
แบบสอบถามเพื่อใชต้วัวดัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 

และจากการศกึษางานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่ประกอบไปดว้ยงานวจิยัของ ธนินทร ์ไตรรกัษ์
(2554) ศริเิพญ็ มาบุตร (2555) รวมถงึของโชตกิา ตนัตวิฒันกุลชยั (2546) ผูว้จิยัไดน้ างานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง โดยเฉพาะงานวจิยัของ ธนินทร ์ไตรรกัษ์ (2554) เรือ่ง “ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมซือ้ผลติภณัฑแ์มนย ูชอ็ป ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” และงานวจิยัของโชตกิา 
ตนัตวิฒันกุลชยั (2546)เรือ่ง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้คอนแทคเลนสข์องผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร” โดยผูว้จิยัใชเ้ป็นงานวจิยัหลกั เนื่องจากเป็นงานวจิยัทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีง
กบังานวจิยัชิน้นี้ ซึง่สามารถสรปุ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) สามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้หเ้หมาะสม เพื่อก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ของ
ผูบ้รโิภคไดแ้ละประยกุตต่์อผูว้จิยัซึง่ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั และการ
สรา้งแบบสอบถาม เพื่อใชใ้นการอภปิรายผลและจดัท าขอ้เสนอแนะในบทถดัไป 

 
 
 
 
 

 



บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 
 การวจิยัเรือ่ง “ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร” มกีารก าหนดระเบยีบวธิวีจิยัตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 
 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอืผูเ้ล่นกฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมนิตนัใน

กรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 

 กำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอืผูเ้ล่นกฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตามสนาม

แบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้ตูรการหาขนาดตวัอยา่งทีไ่มท่ราบ

จ านวนประชากรของยามาเน่ (Taro Yamane) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ยอมใหค้ลาดเคลื่อน
รอ้ยละ 5 (Yamane. 1973: 125) ดงันี้ 
  จากสตูร 

             
 (   )  

  
 

   
โดย n คอื ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   p คอื สดัส่วนประชากรทีผู่ว้จิยัจะสุ่ม 
   Z คอื ระดบัความมัน่ใจทีผู่ว้จิยัก าหนดไว ้- Z มคี่า  
     เท่ากบั  1.96 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% (ระดบั .05) 
   e คอื  สดัส่วนของความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได้  
 แทนสตูรแลว้จะไดผ้ลดงันี้ 
  ก าหนดค่า p = .5 ระดบัความมัน่ใจ 95% เป็นค่า Z = 1.96
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ความคลาดเคลื่อน 5% เป็นค่า e = 0.05 
 

                   
(  )(    )(    ) 

(    ) 
 

 

                   
      

      
 

 

            384.16 
 

  ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทีค่ านวณประมาณ 385 คน แต่ทัง้นี้ผูว้จิยัไดเ้พิม่ตวัอยา่งอกี 15 คน 
จงึเท่ากบั 400 คน โดยมวีธิกีารสุ่มตวัอยา่งดงันี้  

 ขัน้ตอนที ่1 ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เนื่องจากมกีาร
จดัล าดบัความนิยมในการใชส้นามแบดมนิตนัของผูเ้ล่นแบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครและ
ปรมิณฑล โดยม ี10 อนัดบัสงูสุดอยู่ในกรงุเทพมหานคร (ไทยแบดมนิตนั2558: สบืคน้ออนไลน์เมือ่ 
2 กนัยายน 2558)ผูว้จิยัจงึเลอืกเจาะจงกลุ่มตวัอยา่งในพืน้ทีส่นามแบดมนิตนัดงักล่าว ไดแ้ก่  

สนามแบดมนิตนั 
1. ซซี ี(CC) แบดมนิตนัคอรท์ 
2. พพี ีแบดมนิตนั (PP) 
3. ฟีนิกซ ์นวมนิทร ์
4. 71 สปอรต์คลบั 
5. ประชาชื่น 24 
6. ทวมิขุ แบดมนิตนั คลบั 
7. เสนานิคม (เสนาเซน็เตอรส์ปอรต์แอนดเ์ลริน์นิ่ง) 
8. แบดมนิตนัวนั 
9. สนามแบดมนิตนั เสนาวชัรพล 
10. N&K 107 

 ขัน้ตอนที ่2 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้(Quota Sampling) ท าการแบ่งกลุ่มกลุ่ม
ละเท่าๆ กนัในแต่ละสนามแบดมนิตนั จะไดส้นามละ 40 คน จ านวน 10 สนาม รวมทัง้หมด 400 คน 

 
ช่ือสนำมแบดมินตนั จ ำนวน (คน) 

ซซี ี(CC) แบดมนิตนัคอรท์ 40 
พพี ีแบดมนิตนั (PP) 40 
ฟีนิกซ ์นวมนิทร ์ 40 
71 สปอรต์คลบั 40 
ประชาชื่น 24 40 
ทวมิขุ แบดมนิตนั คลบั 40 
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ช่ือสนำมแบดมินตนั (ต่อ) จ ำนวน (คน) 
เสนานิคม (เสนาเซน็เตอรส์ปอรต์แอนดเ์ลริน์นิ่ง) 40 
แบดมนิตนัวนั 40 
สนามแบดมนิตนั เสนาวชัรพล 40 
N&K 107 40 

 
  ขัน้ตอนที ่3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเกบ็ขอ้มลู

จากประชากรกลุ่มเป้าหมายทีบ่รเิวณสนามแบดมนิตนัในแต่ละสนามตามจ านวนทีก่ าหนดไว ้ทัง้นี้ให้
ผูต้อบแบบสอบถามเขยีนค าตอบดว้ยตวัเอง (Self-Administered Questionnaires) จนครบจ านวน
ตวัอยา่ง 400 คน  
  
2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 

   การศกึษาวจิยัครัง้นี้ คณะวจิยัไดส้รา้งเครือ่งมอืและขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืหรอื
แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดว้ย ชุดค าถามทีม่เีนื้อหาครอบคลุมขอ้มลูทีต่อ้งการ แบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ดงัต่อไปนี้  
ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่มลีกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการทีเ่ป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question) ใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จ านวน 6
ขอ้ ไดแ้ก่  

- แบบสอบถามทีม่คี าตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง (Dichotomous Question) และใหเ้ลอืกตอบขอ้ที ่
เป็นจรงิทีสุ่ด จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ ประกอบดว้ย 1) ชาย 2) หญงิ เป็นระดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

- แบบสอบถามทีม่หีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Questions) และใหเ้ลอืกค าตอบ 
ตรงกบัความเป็นจรงิมากทีสุ่ด มจี านวน 5ขอ้ โดยค าถามแต่ละขอ้แสดงประเภทของขอ้มลูดงัต่อไปนี้  

o อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)โดยก าหนดช่วง 
อายรุะหว่าง 21 ปีและสงูกว่า 41 ปี (กฤษชนก จงใจรกัษ์ 2557)มกีารค านวณความกวา้งของอนัตร
ภาคชัน้(มลัลกิา บุนนาค2537: 29) ดงันี้ 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 

      จ านวนชัน้ 
      = 51– 21 

     3 
    =  10 ปี 
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ประกอบดว้ย 1) 21 – 30ปี 
  2) 31 –40ปี 
  3) 41 ปีขึน้ไป 

  
o ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 

 ประกอบดว้ย 1) ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
   2) ปรญิญาตร ี
   3) สงูกว่าปรญิญาตร ี
 
o อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 ประกอบดว้ย 1) นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา 
   2) ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   3) พนกังานบรษิทัเอกชน 

    4) เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป 
   5) แมบ่า้นพ่อบา้น 
   6) อื่นๆ (โปรดระบุ __________________) 
 
o สถานภาพสมรส เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

ประกอบดว้ย 1) โสด 
  2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

   3) หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่   
  

o รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
โดยก าหนดช่วงรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 15,000บาท ถงึ 45,000บาทขึน้ไป มกีารค านวณ 
(มลัลกิา บุนนาค2537: 29)ดงันี้ 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 

      จ านวนชัน้ 
      = 60,000- 15,000 

     3 
    =  15,000 บาท 
ประกอบดว้ย 1) 15,000 - 29,999 บาท 

2) 30,000 – 44,999 บาท    
3) 45,000 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบั ส่วนประสมทางการตลาด ซึง่เป็นค าถามแบบตรวจสอบ
รายการ โดยใหเ้ลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale)เป็นการวดัแบบ Rating Scaleจ านวน 15ขอ้ แบ่งเป็น ดา้นผลติภณัฑ4์ขอ้ ดา้นราคา3 ขอ้ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย3 ขอ้ และดา้นส่งเสรมิการตลาด 5 ขอ้ โดยแบ่งการใหน้ ้าหนกัคะแนน
เป็น5 ระดบัความส าคญั ไดแ้ก่  
   5  หมายถงึ มากทีสุ่ด 

 4  หมายถงึ มาก 
 3  หมายถงึ ปานกลาง 
 2  หมายถงึ น้อย 
 1  หมายถงึ น้อยทีสุ่ด 

 

ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่แต่ละระดบั ใชส้ตูรการค านวณช่องกวา้งของชัน้ ดงันี้  
อนัตรภาคชัน้ (Interval)  = พสิยั (Range) 

 

     = 5 1

5



  
= 0.8  

 

จากการหาค่าระดบัเฉลีย่ (Likert. 1970: 175) สามารถน ามาประยกุตก์ าหนดความส าคญัดงันี้ 
ค่าเฉลีย่  4.21 – 5.00หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด 
ค่าเฉลีย่3.41 – 4.20หมายถงึส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัมาก 
ค่าเฉลีย่2.61 – 3.40หมายถงึส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัปานกลาง 
ค่าเฉลีย่1.81 – 2.60หมายถงึส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัน้อย 
ค่าเฉลีย่1.00 – 1.80หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 
ส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ านวน 7 ขอ้ เป็นค าถามทีม่รีะดบัการวดัขอ้มลูประเภทต่างๆ ดงันี้ 

  ประกอบดว้ย ค าถามทีม่หีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Question) มลีกัษณะ
เป็นแบบตรวจสอบรายการใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จ านวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ตราสนิคา้รองเทา้
แบดมนิตนัทีท่่านซือ้มากทีสุ่ด ปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั สาเหตุของการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั และการรบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั และค าถามแบบ
ปลายเปิด (Open-ended Response Question) จ านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ ค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ  จ านวนคู่ของการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัโดยประมาณในหน่ึง
ปี และจ านวนวนัทีท่่านเล่นกฬีาแบดมนิตนัต่อสปัดาห์ 

 
 

จ านวนชัน้ (Class) 
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  ขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในครัง้นี้คอื แบบสอบถามซึง่มขี ัน้ตอนการสรา้ง

เครือ่งมอืตามล าดบัต่อไปนี้ 
 1. ศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูจากทฤษฎ ีเอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วกบังานวจิยั รวมทัง้แนวคดิ 
ทฤษฎแีละผลงานเกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

2. ศกึษาวธิกีารสรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อก าหนดขอบเขต และเนื้อหาของ 
แบบสอบถามใหม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัมากยิง่ขึน้ 
 3. น าแบบสอบถามไปทดสอบเบือ้งตน้กบักลุ่มตวัอยา่ง 30 คน เพื่อน ามาหาค่าความเชื่อมัน่  
ดว้ยสตูรค่าสมัประสทิธอ์ลัฟ่า (Cronbach’s Alpha) ซึง่ค่าแอลฟ่า ( ) ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึความเชื่อมัน่
ของแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง > 0.7 แสดงว่ามคีวามเชื่อถอืไดม้าก (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 
2546) ซึง่เป็นค่าทีย่อมรบัไดใ้นงานวจิยันี้ โดยไดค้่าความเชื่อมัน่ดงันี้ 

3.1 ค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าความ 
เชื่อมัน่เท่ากบั 0.745 

3.2 ค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคี่าความเชื่อมัน่ 
เท่ากบั 0.814 

3.3 ค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.795 

3.4 คา่สมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการตลาด มคี่า 
ความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.827 
 4. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
3. วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การวจิยัในครัง้นี้เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยมุง่ศกึษาส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร โดยมี
แหล่งขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้รวบรวมขอ้มลู เพื่อน ามาวเิคราะห ์จาก 2 แหล่งใหญ่ๆ ดงันี้ 
  3.1 แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยมขีัน้ตอนในการด าเนินงานดงันี้  
      3.1.1 เตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการวจิยั 
      3.1.2 แจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งทีย่นิดแีละเตม็ใจในการตอบ 
แบบสอบถามในพืน้ทีเ่ขตในกรงุเทพมหานครตามทีก่ าหนดไว ้รวมทัง้หมดเป็นจ านวน 400 ชุด  
      3.1.3 ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จดัท าขอ้มลู และการวเิคราะหข์อ้มลู 
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  3.2 แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการศกึษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มลูจากเอกสารอ้างองิ บทความในวารสารต่างๆ สารนิพนธ ์ปรญิญานิพนธ ์รายงานวจิยั
ทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูบนอนิเตอรเ์น็ต 
 
4. กำรจดักระท ำและกำรวิเครำะหข้์อมลู 
  การจดักระท าขอ้มลู 
  1. ทดสอบแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแกไ้ขแลว้เพื่อตรวจสอบความเชื่อถอืได ้(Reliability) 
โดยใชส้ตูรค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (Coefficient of Alpha) ของ ครอนบคั (Cronbach)  
  2. น าแบบสอบถามทีเ่กบ็ขอ้มลูแลว้มาตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบรูณ์ โดยแยก 
แบบสอบถามทีไ่มส่มบูรณ์ออก 
  3. น าแบบสอบถามทีไ่ดท้ าการตรวจสอบแลว้มาท าการลงรหสั (Coding) เพื่อใชใ้นการ 
ประมวลผลขอ้มลู 
  4. น าขอ้มลูทีท่ าการลงรหสัแลว้ไปบนัทกึลงในคอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรม 
ส าเรจ็รปูและวเิคราะหข์อ้มลูตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 
  การวเิคราะหข์อ้มลู 
  ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติแิละโปรแกรมส าเรจ็รปูในการวเิคราะหข์อ้มลู 
ดงันี้ 
  1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) 

 ใชใ้นการอธบิายลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 
สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน น าเสนอเป็นค่าความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ 
(Percentage) เพื่อใชใ้นการแปลความหมายของขอ้มลูในดา้นต่างๆ 

 ใชใ้นการอธบิายขอ้มลูเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสรมิการตลาด น าเสนอเป็นค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อใชใ้นการแปลความหมายของขอ้มลูในดา้นต่างๆ 

 ใชใ้นการอธบิายขอ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ านวนครัง้การซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัในหนึ่งปี บุคคลผูม้อีทิธพิลในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั สาเหตุของการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั และการรบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั น าเสนอเป็นค่าความถี ่
(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชใ้นการแปลความหมายของขอ้มลูในดา้นต่างๆ 
  2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Analysis) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
และทดสอบทางสถติ ิ



40 
 

 

  

  3. ในการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมาน จะน าขอ้มลูทีไ่ดน้ ามาวเิคราะหท์างสถติดิว้ยเครือ่ง
คอมพวิเตอรโ์ดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู เพื่อทดสอบสมมตฐิานแต่ละขอ้ โดยใชค้่าสถติต่ิางๆ ในการ
วเิคราะห ์
 
5. สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหข้์อมลู 
  1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นสถติพิืน้ฐานทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู
และบรรยายลกัษณะประชากรกลุ่มตวัอยา่ง อนัประกอบดว้ย  

1.1 การหาค่ารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545) 
 

100f

n



  

 

โดยที ่  แทนรอ้ยละ หรอื %(Percentage)  
   f แทน  ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 
   n   แทน  จ านวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจ านวนประชากร 
 

1.2 การหาค่าเฉลีย่ (Mean) 
          เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูต่างๆโดยใชสู้ตร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 

2546: 39) 

iX
X

n

  

 

โดยที ่ X   แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ 
   

iX   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
   n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.3 การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.)  
         โดยใช้สูตรดังนี้  (กัลยา วานิชยบ์ญัชา 2547: 48) 

 

2 2( )
.D.

( 1)

n x x
S

n n


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
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โดยที ่ .D.S  แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
   2( )x  แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

2
x   แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมดแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

   n   แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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  2. สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
 หาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิข์องอลัฟ่า 

(α – Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) โดยค่าแอลฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่อง
แบบสอบถาม ซึง่จะมคี่าระหว่าง 0≤α≤1 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา2538: 125-126) 
 

var /

1 ( 1) var /

kCo iance Variance

k Co iance Variance
 

 
 

 
โดยที ่   แทน  ค่าความเชื่อมัน่ของชุดค าถาม 

  k  แทน  จ านวนค าถาม 
  varCo iance  แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถาม
ต่างๆ 
  Variance  แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 

  3. สถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน (Inferential Statistics) 
     3.1 ค่า t-test (Independent t-test) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน โดยทดสอบความสมัพนัธ์

ระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระกนั ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ดา้นเพศ 
โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541: 165) 

 
ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่มไมเ่ท่ากนั S1
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โดยที ่ t   แทนค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t - distribution x 
  

1X 2X   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 และ 2 ตามล าดบั 
  

1n
2n   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 และ 2 ตามล าดบั 

  df   แทน องศาของความเป็นอสิระ 
 

    3.2 ค่า One-Way Analysis of Varianceหรอืการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
โดยทดสอบความสมัพนัธข์องคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยดูความแปรปรวน
จากตาราง Homogeneity of Variances และจะใชส้ถติวิเิคราะหจ์ากค่าF-test หรอื ค่า Brown-
Forsythe (B) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1 ดา้นอาย ุระดบัการศกึษา อาชพีสถานภาพสมรส รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน โดย ดงันี้ 
    กรณคีวามแปรปรวนเท่ากนั ใชส้ตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว F-test    
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2544: 142) ดงันี้ 
 

 
 
โดยที ่ k  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งทีน่ ามาทดสอบสมมตฐิาน 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

F แทน ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน F-distribution  
SSb แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุ่ม  
k – 1 แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระระหว่างกลุ่ม  

 SSw แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Square)  
n – k แทน ชัน้แห่งความอสิระภายในกลุ่ม 
MSb แทน ค่าเฉลีย่ของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Square between 

Groups)  
MSw แทน ค่าเฉลีย่ของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within Groups) 
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 กรณทีีค่วามแปรปรวนแตกต่างกนั ใชส้ตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-
Forsythe (B) (Hartung. 2001: 300) สามารถเขยีนไดด้งันี้ 

          
   

   
 

 

โดยค่า    
 
 

โดยที ่ B แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown–Forsythe  
 MSB แทน ค่าเฉลีย่ความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Square between Groups)  

MSW แทน คา่เฉลีย่ความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิBrown-Forsythe 
(Mean Square Within Groups for Brown-Forsythe)  

K แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง  
n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
N แทน ขนาดประชากร  
S1

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
 กรณพีบความสมัพนัธอ์ย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิจะท าการตรวจสอบความสมัพนัธเ์ป็นราย

คู่ทีร่ะดบันยัส าคญั0.05หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95%โดยใชส้ตูรตามวธิLีeastSignificant 
Difference(LSD)เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ประชากร (กลัยาวานิชยบ์ญัชา2547) 

 

 
 
เมือ่ LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากรกลุ่มที ่iและ j 

MSE แทน ค่า Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน  
K แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ  
 N แทน จ านวนขอ้มลูตวัอยา่งทัง้หมด  
α แทน ความคลาดเคลื่อน 

 
 
 
 
 
 



44 
 

 

  

  สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่DunnettT3(Keppel1982: 153-155) สามารถ 
เขยีนได ้ดงันี้ 
 

 
 

โดยที ่ dD แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาในDunnett test  
QD แทน ค่าจากตารางCritical Values of the DunnettTest  
MSS/A แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม   
S แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง   

 
    3.3 สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานจะใชใ้นการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น 

(Multiple Regression Analysis) สมการถดถอยเชงิซอ้นในรปูแบบความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรง เพื่อใช้
ทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2 ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั โดยใช้
สตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2547) 
 

Yi   =     β0 + β1X1 +………. + e ; i  =  1, 2,…….N 
 
 

   โดยที ่   Y แทน ตวัแปรตาม  
   X แทน ตวัแปรอสิระ   
   β0 แทน ค่าคงที ่( Constant) ของสมการถดถอย  

e แทน ความคลาดเคลื่อนทีเ่กดิขึน้จากตวัอยา่งระหว่างค่าจรงิ Y และค่าที ่
ไดจ้ากสมการ ŷ (hat)  

   β1 แทน ค่าสมัประสทิธก์ารถดถอย (Regression Coefficient) ของตวัแปร 
อสิระตวัที ่i(X)     



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
  การน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูเรือ่ง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร เพื่อความเขา้ใจทีต่รงกนัในการแปลความหมาย
ขอ้มลู ผูว้จิยัไดม้กีารก าหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีศ่กึษา ดงันี้  
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข์้อมลู 

 แทน ค่าเฉลีย่  
S.D. แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  
H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis)  
H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis)  
F แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาความมนียัส าคญัจากการแจกแจงแบบ  
  F(F-distribution) 

     Sig. แทน ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถติ ิ 
     t แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาความมนียัส าคญัจากการแจกแจงแบบ  
   t(t - distribution) 
     df แทน องศาของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom)  
     SS แทน ผลโดยรวมก าลงัสอง (Sum of Square)  
     MS แทน ค่าเฉลีย่ผลรวมก าลงัสอง (Mean Square)  
    r  แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
     * แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
     ** แทน ความมมีนีัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.01 
 
การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้  
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละน าเสนอในรปูแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ดงันี้ 
  ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มจี านวน 6 ขอ้ 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน วเิคราะห์
โดยการใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ยละ (Percentage) 
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  ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั วเิคราะหโ์ดยการใชค้่าเฉลีย่ ( ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร วเิคราะหโ์ดยการใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ย
ละ (Percentage) การใชค้่าเฉลีย่ ( ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อ
ทดสอบสมมตฐิาน โดยใชก้ารทดสอบสมมตฐิานเพื่อทดสอบความแตกต่าง t-test, One way 
ANOVA และทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใช ้การวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น (Multiple 
Regression Analysis) 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
  ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มจี านวน 6 ขอ้ 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน วเิคราะห์
โดยการใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ยละ (Percentage) 
 
ตาราง 2 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ  
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
เพศ 
 ชาย 
 หญงิ 

 
227 
173 

 
56.75 
43.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 2 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามเพศ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย ซึง่มจี านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.75 รองลงมาคอื เพศหญงิ มจี านวน 173 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ 
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
อายุ 
 21 – 30 ปี 
 31 – 40 ปี 
 41 ปีขึน้ไป 

 
129 
205 
66 

 
32.25 
51.25 
16.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 3 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามอาย ุพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มอีาย ุ31-40 ปี ซึง่มจี านวน 205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.25 รองลงมาคอื อาย ุ21-30 ปี มจี านวน 
112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.25 และ อาย ุ41 ปีขึน้ไป มจี านวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศกึษา  
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ระดบัการศกึษา 
 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
 ปรญิญาตร ี
 สงูกว่าปรญิญาตร ี

 
57 
232 
111 

 
14.25 
58.00 
27.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 4 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ จบการศกึษาปรญิญาตร ีซึง่มจี านวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.00 
รองลงมาคอื สงูกว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 และต ่ากว่าปรญิญาตร ีมี
จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชพี  
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
อาชพี 
 นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 
 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป 
 แมบ่า้นพ่อบา้น 

 
42 
60 
197 
93 
8 

 
10.50 
15.00 
49.25 
23.25 
2.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 5 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามอาชพี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ซึง่มจี านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมาคอื 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มจี านวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา มี
จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป มี
จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และแมบ่า้นพ่อบา้น มจี านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 6 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามทีจ่ดักลุ่มใหม่จ าแนกตามอาชพี  
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
อาชพี 
 นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 
 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/
     แมบ่า้นพ่อบา้น 

 
42 
60 
197 

 
101 

 
10.50 
15.00 
49.25 

 
25.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 6 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามทีน่ ามาจดั

กลุ่มใหม่จ าแนกตามอาชพี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ซึง่มี
จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมาคอื ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มจี านวน 60 
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คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 และ
เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/แมบ่า้นพ่อบา้น มจี านวน 101 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 25.25 ตามล าดบั 
 
ตาราง 7 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
สถานภาพสมรส 
 โสด 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 

 
288 
93 
19 

 
72.00 
23.25 
4.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 7 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามสถานภาพสมรส พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ โสด ซึง่มจี านวน 288 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.00 รองลงมาคอื สมรส/อยู่
ดว้ยกนั มจี านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และ หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่มจี านวน 19 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.75 ตามล าดบั 

 
ตาราง 8 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 15,000 – 29,999 บาท 
 30,000 – 44,999 บาท 
 45,000 บาทขึน้ไป 

 
186 
109 
105 

 
46.50 
27.25 
26.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 8 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได ้15,000 – 29,999 บาท ซึง่มจี านวน 186 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.50 
รองลงมาคอื รายได ้30,000 – 44,999 บาท มจี านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.25 และรายได ้
45,000 บาทขึน้ไป มจี านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.25 ตามล าดบั 
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 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั โดยน าเสนอในรปูค่าเฉลีย่ ( ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 
ตาราง 9 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้   
    แบดมนิตนั โดยรวม 
 

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. 
ระดบั 

ความส าคญั 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 4.19 0.68853 มาก 

 
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้

แบดมนิตนั โดยรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19  
 
ตาราง 10 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้ 
    แบดมนิตนั ดา้นผลติภณัฑ ์
 

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. 
ระดบั 

ความส าคญั 
ดา้นผลติภณัฑ ์

1) ตราสนิคา้มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั 
2) รปูลกัษณะ (เช่น สสีนั, ความสวยงาม) 
3) ความคงทนในการใชง้าน 
4) น ้าหนกัเบา 

 
4.03 
4.19 
4.36 
4.27 

 
0.855 
0.855 
0.770 
0.786 

 
มาก 
มาก 

มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 

รวม 4.21 0.634 มากทีสุ่ด 
 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้

แบดมนิตนั ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21  
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  ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นผลติภณัฑ ์เมือ่พจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื ความคงทนในการใชง้าน มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.36 รองลงมาคอืน ้าหนกัเบา มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.27 รปูลกัษณะ (เช่น สสีนั, ความสวยงาม) มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 
และตราสนิคา้มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03 ตามล าดบั 
 
ตาราง 11 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้ 
    แบดมนิตนั ดา้นราคา 
 

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. 
ระดบั 

ความส าคญั 
ดา้นราคา 

1) คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 
2) มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกตามความตอ้งการ 
3) ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัทุกสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 

 
4.45 
4.24 
4.19 

 
0.821 
0.926 
0.975 

 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มาก 

รวม 4.29 0.79 มากทีสุ่ด 
 
 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้

แบดมนิตนั ดา้นราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29  
  ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นราคา เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื คุณภาพเหมาะสมกบัราคา มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.45 รองลงมาคอืราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกตามความตอ้งการ มคีวามส าคญัอยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 และราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัทุกสถานทีจ่ดัจ าหน่าย มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 ตามล าดบั 
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ตาราง 12 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้ 
    แบดมนิตนั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. 
ระดบั 

ความส าคญั 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

1) สามารถหาซือ้ไดง้า่ยและสะดวก (ใกลท้ีพ่กัอาศยั 
หรอืทีท่ างาน หรอืมสีาขาจ านวนมาก) 

2) สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบ็ไซตข์องบรษิทัหรอืผูแ้ทน
จ าหน่ายได ้

3) สถานทีจ่ าหน่ายมทีีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง เช่น มี
ทีจ่อดรถ, มรีถไฟฟ้าไปถงึ 

 
 

4.15 
 

3.95 
 

4.29 

 
 

1.016 
 

1.116 
 

0.949 

 
 

มาก 
 

มาก 
 

มากทีสุ่ด 
รวม 4.13 0.892 มาก 

 
 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้

แบดมนิตนั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.13  
  ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เมือ่
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื สถานทีจ่ าหน่ายมทีีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง 
เช่น มทีีจ่อดรถ, มรีถไฟฟ้าไปถงึ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29 
รองลงมาคอื สามารถหาซือ้ไดง้า่ยและสะดวก (ใกลท้ีพ่กัอาศยั หรอืทีท่ างาน หรอืมสีาขาจ านวน
มาก) มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 และสามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบ็ไซตข์อง
บรษิทัหรอืผูแ้ทนจ าหน่ายได ้มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 ตามล าดบั 
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ตาราง 13 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้ 
    แบดมนิตนั ดา้นส่งเสรมิการตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. 
ระดบั 

ความส าคญั 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

1) การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อาท ิบลิบอรด์ เวบ็ไซต ์
นิตยสาร หรอืทวี ี

2) พนกังานขาย มกีารใหข้อ้มลูหรอืค าแนะน าเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑ ์

3) ระบบสมาชกิทีใ่หส้่วนลดพเิศษ อาท ิหากเป็นสมาชกิ
จะไดร้บัส่วนลด 10 % ในทุกครัง้ทีซ่ือ้ 

4) การจดังานลดราคาสนิคา้ (อาทกิารตัง้บธูพเิศษ
ประจ าปีเพื่อลดราคาสนิคา้ใหมห่รอืขายราคาพเิศษ
ส าหรบัสนิคา้ตกรุ่น) 

5) การรบัประกนัสนิคา้ อาท ิสามารถส่งซ่อมหรอืเปลีย่น
สนิคา้ให ้ในกรณเีกดิความเสยีหายจากการผลติ หรอื
สนิคา้ไมไ่ดคุ้ณภาพตามทีแ่จง้ไว ้

 
 

3.87 
 

4.19 
 

4.15 
 
 

4.26 
 
 

4.35 

 
 

1.170 
 

0.988 
 

1.102 
 
 

0.943 
 
 

0.927 

 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มากทีสุ่ด 
 
 

มากทีสุ่ด 
รวม 4.16 0.876 มาก 

 
 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้

แบดมนิตนั ดา้นส่งเสรมิการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16  
  ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นส่งเสรมิการตลาด เมือ่
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื การรบัประกนัสนิคา้ อาท ิสามารถส่งซ่อมหรอื
เปลีย่นสนิคา้ให ้ในกรณเีกดิความเสยีหายจากการผลติ หรอืสนิคา้ไมไ่ดคุ้ณภาพตามทีแ่จง้ไว้ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35 รองลงมาคอื การจดังานลดราคาสนิคา้ 
(อาทกิารตัง้บธูพเิศษประจ าปีเพื่อลดราคาสนิคา้ใหมห่รอืขายราคาพเิศษส าหรบัสนิคา้ตกรุน่) มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.26 พนกังานขาย มกีารใหข้อ้มลูหรอืค าแนะน า
เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 ระบบสมาชกิทีใ่หส้่วนลด
พเิศษ อาท ิหากเป็นสมาชกิจะไดร้บัส่วนลด 10 % ในทุกครัง้ทีซ่ือ้ มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อาท ิบลิบอรด์ เวบ็ไซต ์นิตยสาร หรอืทวี ีมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 ตามล าดบั 
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 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร วเิคราะหโ์ดยการใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ย
ละ (Percentage) การใชค้่าเฉลีย่ ( ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 
ตาราง 14 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ     
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั Minimum Maximum  S.D. 
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้โดยประมาณ (บาท) 

 
500 

 
10,000 

 
2342.51 

 
1008.36 

 
 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมคี่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ ในราคาต ่าสุด 500 
บาทต่อคู่ ราคาสงูสุดเท่ากบั 10,000 บาทต่อคู่ และค่าเฉลีย่เท่ากบั 2,342.51 บาทต่อคู่ 

 
ตาราง 15 แสดงความถี ่และรอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต 
    กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามตราสนิคา้ทีซ่ือ้มากทีสุ่ด 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ตราสนิคา้รองเทา้แบดมนิตนัทีซ่ือ้มากทีสุ่ด 

Asic 
Mizuno 
Adidas 
Victor 
Pan 
Power 
Dunlop 
Yonex 
Li-Ning 
Kampoo 
Kason 

 
58 
23 
61 
39 
30 
19 
19 
80 
48 
16 
7 

 
14.50 
5.75 
15.25 
9.75 
7.50 
4.75 
4.75 
20.00 
12.00 
4.00 
1.75 

 รวม 400 100 
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 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามตราสนิคา้ทีซ่ือ้มากทีสุ่ด พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ซือ้ตราสนิคา้ Yonex มากทีสุ่ด มจี านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 รองลงมาคอื Adidas มี
จ านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 Asic มจี านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 Li-Ning มจี านวน 
48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12 Victor มจี านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.75 Pan มจี านวน 30 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 7.50 Mizuno มจี านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 Power และ Dunlop มจี านวนที่
เท่ากนัคอื 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 Kampoo มจี านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.00 และ Kason 
มจี านวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 ตามล าดบั 
 
ตาราง 16 แสดงค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนในการซือ้ต่อปีโดยประมาณ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั Minimum Maximum  S.D. 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี
โดยประมาณ (คู่) 

 
1 

 
11 

 
1.43 

 
0.915 

 
 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนในการซือ้ต่อปีโดยประมาณ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมกีารซือ้รองเทา้แบดมนิตนัเป็นจ านวนน้อยทีสุ่ด 1 คู่ต่อปี จ านวนสงูสุดเท่ากบั 11 คู่
ต่อปี และค่าเฉลีย่ประมาณ 2 คู่ต่อปี 
 
ตาราง 17 แสดงค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนวนัในการเล่นกฬีาแบดมนิตนัต่อสปัดาห์ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั Minimum Maximum  S.D. 
จ านวนวนัในการเล่นกฬีาแบดมนิตนัต่อสปัดาห์  

1 
 
7 

 
2.47 

 
1.126 

 
 จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนวนัในการเล่นกฬีาแบดมนิตนัต่อสปัดาห์ พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามมกีารเล่นกฬีาแบดมนิตนัจ านวนน้อยทีสุ่ด 1 วนัต่อสปัดาห ์จ านวนสงูสุดเท่ากบั 
7 วนัต่อสปัดาห ์และค่าเฉลีย่ประมาณ 3 วนัต่อสปัดาห ์
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ตาราง 18 แสดงความถี ่และรอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามปจัจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซือ้ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ปจัจยัทมีอีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 

บุคคลในครอบครวั / เพื่อน 
ตวัเอง 
พนกังานขาย 
ตราสนิคา้ 
ราคา  
การโฆษณาจากสื่อต่างๆ 
รปูลกัษณ์ และความทนทานของสนิคา้ 

 
31 
149 
10 
50 
78 
19 
63 

 
7.75 
37.25 
2.50 
12.50 
19.50 
4.75 
15.75 

 รวม 400 100 
 
 จากตาราง 18 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามปจัจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซือ้ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบว่า ตวัเอง มอีทิธพิลในการซือ้มากทีสุ่ด มจี านวน 149 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 37.25 รองลงมาคอื ราคา มจี านวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 รปูลกัษณ์และความทนทาน
ของสนิคา้ มจี านวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 ตราสนิคา้ มจี านวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.50 
บุคคลในครอบครวั / เพื่อน มจี านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 การโฆษณาจากสื่อต่างๆ มจี านวน 
19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 และพนกังานขาย มจี านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามล าดบั 
 
ตาราง 19 แสดงความถี ่และรอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามการรบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั จ านวน (คน) รอ้ยละ 
การรบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 

สื่อออนไลน์ 
สื่อสิง่พมิพ ์
เพื่อนแนะน า 
จากรา้นทีซ่ือ้ 

 
192 
40 
84 
84 

 
48.00 
10.00 
21.00 
21.00 

 รวม 400 100 
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 จากตาราง 19 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามการรบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่รบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้จาก สื่อออนไลน์มากทีสุ่ด มจี านวน 192 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 48 รองลงมาคอื เพื่อนแนะน า และจากรา้นทีซ่ือ้ จ านวนเท่ากนัมจี านวน 84 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 21 และสื่อสิง่พมิพ ์มจี านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10 ตามล าดบั 

 
ตาราง 20 แสดงความถี ่และรอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามสาเหตุของการซือ้ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั จ านวน (คน) รอ้ยละ 
สาเหตุของการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 

ทดแทนสนิคา้เดมิทีช่ ารุด 
เป็นสนิคา้รุ่นใหม่ 
เพื่อนแนะน า / ชกัชวน 
ส่งเสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม) 

 
270 
61 
29 
40 

 
67.50 
15.25 
7.25 
10.00 

 รวม 400 100 
 
 จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามสาเหตุของการซือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตอบว่าสาเหตุในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัมากทีสุ่ดคอื ทดแทนสนิคา้เดมิทีช่ ารุด มจี านวน 270 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 67.50 รองลงมาคอื เป็นสนิคา้รุ่นใหม่ มจี านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ส่งเสรมิ
การขาย (ลด แลก แจก แถม) มจี านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 และเพื่อนแนะน า / ชกัชวน มี
จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั 
 

 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อ
ทดสอบสมมตฐิาน โดยมกีารใชส้ถติกิารวจิยั ดงันี้ 

 สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศอาย ุระดบั
การศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test และ One-way Analysis of 
Variance  
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 ส าหรบัสถติทิีใ่ชท้ าการทดสอบความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
ซึง่หากผลการทดสอบ พบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่า
มากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test กรณ ีEqual Variances 
Assumed แต่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test กรณ ีEqual Variances not Assumed 

 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบ Independent Sample t-test เปรยีบเทยีบความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) เมือ่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) เมือ่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่ามากกว่า 0.05 โดยใชท้ดสอบความแตกต่างของเพศ และ
สถานภาพสมรส 

 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances โดยจะใชใ้นการ
ทดสอบความแตกต่างของ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  ถา้พบว่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ขอ้ใดมี
ค่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) แต่หากพบว่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจะ
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown Forsythe และถา้ขอ้ใดมคี่าเฉลีย่อย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั 
จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ดงันัน้
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) เมือ่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิมีากกว่า 0.05  
  โดยสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยได ้ดงันี้ 

 สมมตฐิานที ่1.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่าง
กนั 

 H1: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่างประชากรสอง

กลุ่ม โดยกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ทีร่ะดบัความ
เชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อย
กว่า 0.05 
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 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้สองกลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene’s test ซึง่หากผลการทดสอบ พบว่าค่า
ความแปรปรวนของทัง้สองกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า t-
test กรณ ีEqual Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นทัง้สองกลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้สอง
กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชค้่า t-test กรณ ีEqual Variances not 
Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่น
ทัง้สองกลุ่ม โดยผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 21 

 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั โดยจ าแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อคู่) 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (คู่ต่อปี
โดยประมาณ) 

 
1.803 

 
7.348** 

 
0.180 

 
0.007 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่า พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 

ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.180 ซึง่มากกว่า 0.05 
แสดงว่าค่าความแปรปรวนของเพศไมแ่ตกต่างกนั จงึใช ้Independent Sample t-test กรณ ีEqual 
Variances Assumed น ามาท าการทดสอบเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ดงัตาราง 22 

 พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.007 ซึง่น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั จงึ
ใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test กรณ ีEqual Variances not Assumed น ามาท าการทดสอบ
เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ดงัตาราง 22 
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ตาราง 22 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั 

t-test for Equality of Means 

เพศ  S.D. t df 
Sig. 
(2-

tailed) 
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้
โดยประมาณ (บาทต่อคู่) 
 
จ านวนในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั (คู่ต่อปี
โดยประมาณ) 

ชาย 2435.70 1077.102 2.127* 398 0.034 
หญงิ 

 
 

ชาย 
หญงิ 

2220.21 
 
 

1.50 
1.33 

898.784 
 
 

1.119 
0.529 

 
 
 

1.993* 
 

 
 
 

339.834 
 

 
 
 

0.047 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
  จากตาราง 22 t-test for Equality of Means สามารถอธบิายไดว้่า ผลการเปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.034 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูเ้ล่น
แบดมนิตนัทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่าย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า เพศชายมพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้ มากกว่าเพศหญงิ 
  ผลการเปรยีบเทยีบระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี  โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.047 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า 
ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
หมายความว่า เพศชายมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีมากกว่าเพศหญงิ 
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 สมมตฐิานที ่1.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มอีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่าง
กนั 

 H1: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มอีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 

Variance) ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผลการทดสอบ
แสดงดงัตาราง 23 

 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั โดยจ าแนกตามอายุ 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Homogeneity of Variances 

Levene 
Statistics 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อ
คู่) 
 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (คู่ต่อ
ปีโดยประมาณ) 

 
2.048 

 
 

0.463 

 
2 
 
 
2 

 
397 

 
 

397 

 
0.130 

 
 

0.617 

 
 จากตาราง 23 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการทดสอบ Lavene Statistics test เปรยีบเทยีบ

กลุ่มอายกุบัพฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และพฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.130 และ0.617 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 
0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้จงึทดสอบความแตกต่าง
ดว้ย F-test ทีค่วามเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงัตาราง 24 
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ตาราง 24 แสดงผลเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอายกุบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั  
     ใชว้ธิทีดสอบแบบ F-test 
 
พฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั 

 SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้โดยประมาณ 
(บาทต่อคู่) 
 
จ านวนในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั (คู่
ต่อปีโดยประมาณ) 

Between Groups 297039.275 2 148519.638 0.145 0.865 
Within Groups 4.054E8 397 1021156.667   
Total 
 
 
Between Groups 
Within Groups 
Total 

4.057E8 
 
 

0.795 
332.995 
333.750 

399 
 
 
2 

397 
399 

 
 
 

0.397 
0.839 

 
 
 

0.474 

 
 
 

0.623 

  

 จากตาราง 24 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอายกุบั
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และ
ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี  พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.865 และ 0.623 
ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มอีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั 
ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 

 สมมตฐิานที ่1.3 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
H0: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไม่
แตกต่างกนั 
H1: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่าง
กนั 

 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผลการทดสอบ
แสดงดงัตาราง 25 
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั โดยจ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Homogeneity of Variances 

Levene 
Statistics 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อ
คู่) 
 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (คู่ต่อ
ปีโดยประมาณ) 

 
1.670 

 
 

1.525 

 
2 
 
 
2 

 
397 

 
 

397 

 
0.190 

 
 

0.219 

 

 จากตาราง 25 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการทดสอบ Lavene Statistics test เปรยีบเทยีบ
กลุ่มระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ และดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.190 และ0.219 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั เมือ่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึทดสอบดว้ย F-test ทีค่วามเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 ดงัตาราง 26 
 
ตาราง 26 แสดงผลเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั ใชว้ธิทีดสอบแบบ F-test 
 

พฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั 

 SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้โดยประมาณ 
(บาทต่อคู่) 
 
จ านวนในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั (คู่
ต่อปีโดยประมาณ) 

Between Groups 1.086E7 2 5429063.394 5.459** 0.005 
Within Groups 3.948E8 397 994554.431   
Total 
 
 
Between Groups 
Within Groups 
Total 

4.057E8 
 
 

1.017 
332.733 
333.750 

399 
 
 
2 

397 
399 

 
 
 

0.508 
0.838 

 

 
 
 

0.607 
 
 

 
 
 

0.546 
 
 

 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 26 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระดบั
การศกึษากบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่าผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่ง
มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
หาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิแสดงดงัตาราง 27 

 ในส่วนพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.546 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญั
ทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้    
     รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยวธิ ีLeast Significant Difference  
     (LSD) 
 

ระดบัการศกึษา  
ต ่ากว่าปรญิญา

ตร ี
ปรญิญาตร ี สงูกว่าปรญิญาตร ี

1960.18 2366.14 2489.44 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 1960.18  -405.962** 

(0.006) 
-529.266* 

(0.01) 
ปรญิญาตร ี 2366.14   -123.304 

(0.285) 
สงูกว่าปรญิญาตร ี 2489.44    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 27 ผลการเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่าผูเ้ล่นทีม่รีะดบั
การศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบั ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความ
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ว่า ผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่าย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีะดบั
การศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างเฉลีย่เท่ากบั 405.962 บาทต่อคู่  
  ผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบั สงูกว่าปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.01 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการใชจ้่าย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาต ่า
กว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างเฉลีย่เท่ากบั 529.266 บาทต่อคู่  

 ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

 สมมตฐิานที ่1.4 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไม่
แตกต่างกนั 

 H1: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่าง
กนั 

 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผลการทดสอบ
แสดงดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
      แบดมนิตนั โดยจ าแนกตามอาชพี 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Homogeneity of Variances 

Levene 
Statistics 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อ
คู่) 
 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (คู่ต่อ
ปีโดยประมาณ) 

 
4.411** 

 
 

1.788 

 
4 
 
 
4 

 
395 

 
 

395 

 
0.002 

 
 

0.130 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการทดสอบ Levene Statistics test เปรยีบเทยีบ

กลุ่มอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 โดยจะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนัจะ
น าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 29 

 ส าหรบั พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.130 ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึ
ทดสอบดว้ย F-test ทีค่วามเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงัตาราง 31 
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ตาราง 29 แสดงผลเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั  
    ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ใชว้ธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Brown-Forsythe 

Statisticsa df1 df2 Sig. 
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อ
คู่) 

4.691** 4 28.566 0.005 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 29 แสดงผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบั

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ โดยใช้
การทดสอบ Brown-Forsythe พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้
เล่นทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการ
ทดสอบสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 30 
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ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั  
     ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ี 
     Dunnett’s T3 
 

อาชพี  
นกัเรยีน/นิสติ
นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

เจา้ของกจิการ/ธุรกจิ
ส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้ง
ทัว่ไป/แมบ่า้นพ่อบา้น 

นกัเรยีน/นิสติ
นกัศกึษา 1987.62 

 55.002 
(0.999) 

-488.447** 
(0.004) 

-485.450* 
(0.026) 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 1932.62 

 
 

-543.449** 
(0.000) 

-540.453** 
(0.001) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 2476.07 

 
  

2.997 
(1.000) 

เจา้ของกจิการ/ธุรกจิ
สว่นตวั/อาชพีอสิระ/
รบัจา้งทัว่ไป/แม่บา้น
พ่อบา้น 

2473.51 

 

   

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 30 ผลการเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามอาชพี  
  ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นิสตินกัศกึษากบัพนกังานบรษิทัเอกชน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีนกัศกึษามพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูเ้ล่นทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูเ้ล่นทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนมพีฤตกิรรมการใชจ้่าย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่อีาชพีนกัศกึษา โดยมผีลต่างเฉลีย่
เท่ากบั 488.447 บาทต่อคู่ 
  ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นิสตินกัศกึษากบัเจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้ง
ทัว่ไป/พ่อบา้นแม่บา้น มคี่า Sig. เท่ากบั 0.026 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่อีาชพี
นกัศกึษามพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูเ้ล่น
ทีม่อีาชพีเจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/พ่อบา้นแมบ่า้น อยา่งมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูเ้ล่นทีม่อีาชพีเจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/
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พ่อบา้นแมบ่า้น มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่ ี
อาชพีนกัศกึษา โดยมผีลต่างเฉลีย่เท่ากบั 485.450 บาทต่อคู่ 
   ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิกบัพนักงานบรษิทัเอกชน มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิมพีฤตกิรรม
การใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูเ้ล่นทีม่อีาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูเ้ล่นทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนมี
พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่อีาชพีขา้ราชการ/
พนกังานรฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างเฉลีย่เท่ากบั 543.449 บาทต่อคู่ 
  ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิกบัเจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/
รบัจา้งทัว่ไป/พ่อบา้นแม่บา้น มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่ ี
อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิมพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูเ้ล่นทีม่อีาชพีเจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/
พ่อบา้นแมบ่า้น อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูเ้ล่นทีม่อีาชพีเจา้ของกจิการ/ธุรกจิ
ส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/พ่อบา้นแม่บา้น มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างเฉลีย่เท่ากบั 
540.453 บาทต่อคู่ 

 ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
  
ตาราง 31 แสดงผลเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั  
     ใชว้ธิทีดสอบแบบ F-test 
 
พฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั 

 SS df MS F Sig. 

จ านวนในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั (คู่
ต่อปีโดยประมาณ) 

Between Groups 
Within Groups 
Total 

3.317 
330.433 
333.750 

4 
395
399 

0.829 
0.837 

0.991 
 

0.421 
 

 
 จากตาราง 31 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบั

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.421 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั 
ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 สมมตฐิานที ่1.5 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 

 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผลการทดสอบ
แสดงดงัตาราง 32 
 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั โดยจ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Homogeneity of Variances 

Levene 
Statistics 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อ
คู่) 
 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (คู่ต่อ
ปีโดยประมาณ) 

 
0.630 

 
 

1.019 

 
2 
 
 
2 

 
397 

 
 

397 

 
0.533 

 
 

0.362 

 
 จากตาราง 32 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการทดสอบ Levene Statistics test เปรยีบเทยีบ

กลุ่มสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ และ ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.533 และ 0.362 ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
ดงันัน้จงึทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test ทีค่วามเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงัตาราง 33 
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ตาราง 33 แสดงผลเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั ใชว้ธิทีดสอบแบบ F-test 
 

พฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั 

 SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้โดยประมาณ 
(บาทต่อคู่) 
 
จ านวนในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั (คู่
ต่อปีโดยประมาณ) 

Between Groups 1570052.108 2 785026.054 0.771 0.463 
Within Groups 4.041E8 397 1017950.085   
Total 
 
 
Between Groups 
Within Groups 
Total 

4.057E8 
 
 

1.271 
332.479 
333.750 

399 
 
 
2 

397 
399 

 
 
 

0.636 
0.837 

 

 
 
 

0.795 
 

 
 
 

0.469 

 

 จากตาราง 33 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพ
สมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้ และ ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี  พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.463 และ0.469 
ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และดา้นจ านวนคู่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้ 
 

 สมมตฐิานที ่1.6 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั 

 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 
95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผลการทดสอบ
แสดงดงัตาราง 34 
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ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ 
     แบดมนิตนั โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
Homogeneity of Variances 

Levene 
Statistics 

df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ (บาทต่อ
คู่) 
 
จ านวนในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (คู่ต่อ
ปีโดยประมาณ) 

 
2.444 

 
 

2.426 

 
2 
 
 
2 

 
397 

 
 

397 

 
0.088 

 
 

0.090 

 
 จากตาราง 34 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการทดสอบ Levene Statistics test เปรยีบเทยีบ

กลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.088 และ 0.090 ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้จงึทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test ทีค่วามเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงัตาราง 35 
 
ตาราง 35 แสดงผลเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รองเทา้แบดมนิตนั ใชว้ธิทีดสอบแบบ F-test 
 
พฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั 

 SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้โดยประมาณ 
(บาทต่อคู่) 
 
จ านวนในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั (คู่
ต่อปีโดยประมาณ) 

Between Groups 2.984E7 2 1.492E7 15.760** 0.000 
Within Groups 3.759E8 397 946738.347   
Total 
 
 
Between Groups 
Within Groups 
Total 

4.057E8 
 
 

3.660 
330.090 
333.750 

399 
 
 
2 

397 
399 

 
 
 

1.830 
0.837 

 

 
 
 

2.201 
 

 

 
 
 

0.112 
 
 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 35 สามารถอธบิายไดว้่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) แสดงว่าผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น 
(Multiple Comparison) ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่
คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติ ิแสดงดงัตาราง 36 

 ส าหรบั พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.112 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั  ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี 
ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
ตาราง 36 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้ 
      รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยวธิ ีLeast Significant  
      Difference (LSD) 
 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
15,000 – 29,999 

บาท 
30,000 – 44,999 บาท 45,000 บาทขึน้ไป 

2118.96 2299.91 2782.72 
15,000 – 29,999 บาท 2118.96  -180.951 

(0.124) 
-663.767** 

(0.000) 
30,000 – 44,999 บาท 2299.91   -482.816** 

(0.000) 
45,000 บาทขึน้ไป 2782.72    

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 36 ผลการเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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  ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 15,000 – 29,999 บาท กบั 45,000 บาทขึน้ไป มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 15,000 
– 29,999 บาทมพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่
กบัผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผู้
เล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 15,000 – 29,999 บาท โดยมี
ผลต่างเฉลีย่เท่ากบั 663.767 บาทต่อคู่  

 ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 30,000 – 44,999 บาท กบั 45,000 บาทขึน้ไป มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 30,000 
– 44,999 บาทมพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างเป็นรายคู่
กบัผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผู้
เล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซื้อรองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 30,000 – 44,999 บาท โดยมี
ผลต่างเฉลีย่เท่ากบั 482.816 บาทต่อคู่  

 ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

 สมมตฐิานขอ้ที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร 
โดยสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยได ้ดงันี้ 

 สมมตฐิานที ่2.1 ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.1 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
จา่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนสมมตฐิาน
ทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
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 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.2 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนสมมตฐิานทาง
สถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.3 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
จา่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.4 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบความสมัพนัธค์อื การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) เมือ่ค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถติมิคี่ามากกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 37 
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ตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณูพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น 
     ค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 2.550E7 4 6376123.644 6.624** 0.000 
Residual 3.80E8 395 962510.738   
Total 4.057E8 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 

 จากตาราง 37 พบว่าค่าสถติ ิF เท่ากบั 6.624 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มอีย่างน้อย 1 ตวัทีส่่งผลต่อ พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้เล่นใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติิ
ที ่0.01 

 
 

ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหเ์ชงิถดถอยพหุคณู ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรม 
     การใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร โดยใชก้าร 
     วเิคราะห ์Multiple Regression 
 
 

ตวัแปร 
Unstandardized 

(b) 
Standardized 

(β) 
t Sig. 

(Constant) 
ส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ 
 ดา้นราคา   
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

3141.468 
 

1.88.778 
-22.266 
-175.408 
-185.954 

347.180 
 

102.867 
91.849 
85.829 
98.577 

9.049** 
 

1.835 
-0.242 
-2.044* 
-1.886 

0.000 
 

0.067 
0.809 
0.042 
0.060 

 

 r = 0.251  R2 = 0.063   adjusted R2 = 0.053 
 
 

*มนียัส าคญัทางสถติทีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 สมการถดถอยเขยีนไดด้งันี้   
โดยที ่  y = 3141.468 - 175.408 X1 

  y = พฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่น 
  X1 = ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  จากตาราง 38 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.042 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื  ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมคี่าสมัประสทิธิต์ดิลบ
เท่ากบั -175.408 จงึส่งผลในทศิทางตรงขา้ม หมายความว่า หากผูเ้ล่นใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ซึง่ไดแ้ก่ สามารถหาซือ้ไดง้า่ยและสะดวก (ใกลท้ีพ่กั
อาศยั หรอืทีท่ างาน หรอืมสีาขาจ านวนมาก) สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบ็ไซตข์องบรษิทัหรอืผูแ้ทน
จ าหน่ายได ้และสถานทีจ่ าหน่ายมทีีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง เช่น มทีีจ่อดรถ, มรีถไฟฟ้าไปถงึ 
เพิม่ขึน้ จะส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้ ลดลง อาจเนื่องจากสนิคา้ทีห่าซือ้ไดง้่ายและสะดวก ท าใหผู้เ้ล่นรูส้กึว่าจะต้องมรีาคาทีถู่กไป
ดว้ยจงึส่งผลให ้ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมดา้นค่าใชจ้่าย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ นัน่คอื ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่า adjusted R2 เท่ากบั 0.053 นัน่
คอื ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัได ้รอ้ยละ 5.3 และเมือ่พจิารณาค่าคงที ่มคี่าเท่ากบั 3141.468 หมายถงึ 
เมือ่ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดมคี่าคงที ่พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจะเท่ากบั 3141.468   
 

 สมมตฐิานที ่2.2 ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
จ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่
ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี
ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.1 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
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 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.2 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
จ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
จ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.3 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีน
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานยอ่ย 2.1.4 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีน
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบความสมัพนัธค์อื การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) เมือ่ค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถติมิคี่ามากกว่า 0.05  

 
 
 
 

 



79 

 

   

  

ตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณูพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น 
     จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple regression 
 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 6.298 4 1.574 1.899 0.110 
Residual 327.452 395 0.829   
Total 333.750 399    
 

 
 

จากตาราง 39 พบว่าค่าสถติ ิF เท่ากบั 1.899 และค่า Sig. เท่ากบั 0.110 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื  ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ตวัแปรอสิระไม่
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้เล่นในกรงุเทพมหานคร ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 

ตาราง 40 แสดงผลสรปุการทดสอบสมมตฐิาน 
 
 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

1. ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล 
ประกอบดว้ย เพศอาย ุระดบัการศกึษา 
อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั 
1.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีเ่พศแตกต่างกนัมี

พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 
1.1.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีเ่พศแตกต่าง

กนัมพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้แตกต่างกนั 

1.1.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีเ่พศแตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี
แตกต่างกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 
 
 

Independent 
Sample t-test 

 
 

Independent 
Sample t-test 

1.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีอ่ายแุตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 
1.2.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีอ่ายแุตกต่าง

กนัมพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้แตกต่างกนั 

1.2.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีอ่ายแุตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี
แตกต่างกนั 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

F-test 
 
 
 
 

F-test 
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ตาราง 40 (ต่อ)  
 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

1.3 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ะดบัการศกึษาแตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 
1.3.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ะดบัการศกึษา

แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้แตกต่างกนั 

1.3.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ะดบัการศกึษา
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี
แตกต่างกนั 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

F-test 
 
 
 

F-test 

1.4 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีอ่าชพีแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 
1.4.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีอ่าชพีแตกต่าง

กนัมพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้
แตกต่างกนั 

1.4.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีอ่าชพีแตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีแตกต่าง
กนั 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

Brown-Forsythe 
 
 
 

F-test 

1.5 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีส่ถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั 
1.5.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีส่ถานภาพ

สมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างกนั 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

F-test 
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ตาราง 40 (ต่อ)  
 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

1.5.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีส่ถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี
แตกต่างกนัแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

F-test 

1.6 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั 
1.6.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
จา่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่างกนั
แตกต่างกนั 

1.6.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีแตกต่างกนั 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

F-test 
 
 
 
 

F-test 

2. ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
2.1 ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรม

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
2.1.1 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
จา่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple 
Regression 
Analysis 
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ตาราง 40 (ต่อ)  
 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

2.1.2 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
จา่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 

2.1.3 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของ
ผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

2.1.4 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ของ
ผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 
Analysis  

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis  

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis  

2.2 ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
จ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 
2.2.1 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวน
คู่ต่อปีของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 

2.2.2 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา สามารถมผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
จ านวนคู่ต่อปีของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis  

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 
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ตาราง 40 (ต่อ)  
 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

2.2.3 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร 

2.2.4 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 
Analysis  

 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 



บทท่ี 5 
สรปุอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
   สรปุผลการวจิยัเรือ่ง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้

แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบั
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร โดยเปรยีบเทยีบจากขอ้มลูส่วน
บุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
โดยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร ผลจากการวจิยัครัง้นี้เป็นขอ้มลูการพฒันาเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคและยงัเป็นฐานขอ้มลูเบือ้งตน้ใหผู้ท้ีม่คีวามสนใจเรือ่งนี้ไดน้ าไปขยายผลไดต่้อไป ผล
การศกึษาคน้ควา้มดีงัต่อไปนี้ 
 

  ความมุง่หมายงานวจิยั 
  1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร จ าแนก
ตามขอ้มลูส่วนบุคคล 
  2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
 

  ความส าคญัของงานวจิยั 
  1. เพื่อใหท้ราบถงึส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้เล่นซึง่จะ
เป็นประโยชน์ต่อการแผนการตลาดการก าหนดกลยทุธ ์การปรบัปรงุผลติภณัฑใ์นอนาคต ให้
สามารถแขง่ขนักบัคู่แขง่ทางธุรกจินี้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
  2. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน าผลการวจิยัในครัง้นี้ไปเป็นขอ้มลูการพฒันาเพื่อใหต้รงกบัความ 
ตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด และยงัเป็นฐานขอ้มลูเบือ้งตน้ใหผู้ท้ีม่คีวามสนใจในเรือ่งนี้ไดน้ าไป
ศกึษาขยายผลไดต่้อไป 
  3. เพื่อใหผู้ว้จิยัทราบถงึปญัหาและอุปสรรคต่างๆ ในการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดของ 
ผลติภณัฑร์องเทา้แบดมนิตนั 
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  ขอบเขตของงานวจิยั 
  1. เนื้อหาของงานวจิยั 
     ขอบเขตการศกึษาของการวจิยัในครัง้นี้  จะมุง่เน้นศกึษาผูเ้ล่นทีซ่ือ้รองเทา้ 
แบดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานคร 
  2. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
     2.1 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
          ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัในครัง้นี้คอื  ผูเ้ลน่กฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตาม 
สนามแบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
     2.2 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
          กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่ล่นกฬีาแบดมนิตนัเป็นประจ าตามสนาม 
แบดมนิตนัในกรงุเทพมหานครเนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึได้
ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชส้ตูรการหาขนาดตวัอยา่งทีไ่มท่ราบจ านวนประชากรของยามาเน่  
(Taro Yamane) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ยอมใหค้ลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง
ทีค่ านวณเท่ากบั 400คน                
 
  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในครัง้นี้คอื แบบสอบถามซึง่มขี ัน้ตอนการสรา้ง
เครือ่งมอืตามล าดบัต่อไปนี้ 
  1. คน้ควา้ขอ้มลูจากทฤษฎ ีเอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วกบังานวจิยั รวมทัง้แนวคดิ 
ทฤษฎแีละผลงานเกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
  2. ศกึษาวธิกีารสรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อก าหนดขอบเขต และเนื้อหาของ 
แบบสอบถามใหม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัมากยิง่ขึน้ 
  3. น าแบบสอบถามไปทดสอบเบือ้งตน้กบักลุ่มตวัอยา่ง 30 คน เพื่อน ามาหาค่าความ
เชื่อมัน่ ดว้ยสตูรค่าสมัประสทิธอ์ลัฟ่า (Cronbach’s Alpha) ซึง่ค่าแอลฟ่า ( ) ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึความ
เชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง > 0.7 แสดงว่ามคีวามเชื่อถอืไดม้าก (กลัยา วานิชย์
บญัชา 2546) ซึง่เป็นค่าทีย่อมรบัไดใ้นงานวจิยันี้  
 
  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 การวจิยัในครัง้นี้เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยมุง่ศกึษาส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร โดยมี
แหล่งขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้รวบรวมขอ้มลู เพื่อน ามาวเิคราะห ์จาก 2 แหล่งใหญ่ๆ ดงันี้ 

   3.1 แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยมขีัน้ตอนในการด าเนินงานดงันี้  
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  3.1.1 เตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการวจิยั 
3.1.2 แจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งทีย่นิดแีละเตม็ใจในการตอบ 

แบบสอบถามในพืน้ทีเ่ขตในกรงุเทพมหานครตามทีก่ าหนดไว ้รวมทัง้หมดเป็นจ านวน 400 ชุด  
3.1.3 ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จดัท าขอ้มลู และการวเิคราะหข์อ้มลู 

     3.2 แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการศกึษาคน้ควา้
และรวบรวมขอ้มลูจากเอกสารอา้งองิ บทความในวารสารต่างๆ สารนิพนธ ์ปรญิญานิพนธ ์รายงาน
วจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูบนอนิเตอรเ์น็ต 

 
  การจดักระท าขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 ขัน้ตอนการจดักระท าขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู มขี ัน้ตอนดงัต่อไปนี้  
  1. การจดักระท าขอ้มลู 
     1.1 ทดสอบแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแกไ้ขแลว้เพื่อตรวจสอบความเชื่อถอืได ้(Reliability) 
โดยใชส้ตูรค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (Coefficient of Alpha) ของ ครอนบคั (Cronbach)  
     1.2 น าแบบสอบถามทีเ่กบ็ขอ้มลูแลว้มาตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ โดยแยก 
แบบสอบถามทีไ่มส่มบูรณ์ออก 
     1.3 น าแบบสอบถามทีไ่ดท้ าการตรวจสอบแลว้มาท าการลงรหสั (Coding) เพื่อใชใ้นการ 
ประมวลผลขอ้มลู 
     1.4 น าขอ้มลูทีท่ าการลงรหสัแลว้ไปบนัทกึลงในคอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผลดว้ย
โปรแกรมส าเรจ็รปูและวเิคราะหข์อ้มลูตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
  2. การวเิคราะหข์อ้มลู 

    ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้
นี้ ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละน าเสนอในรปูแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ดงันี้ 
  ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มจี านวน 6 ขอ้ 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน วเิคราะห์
โดยการใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ยละ (Percentage) 
  ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั วเิคราะหโ์ดยการใชค้่าเฉลีย่ ( ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร วเิคราะหโ์ดยการใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ย
ละ (Percentage) การใชค้่าเฉลีย่ ( ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อ
ทดสอบสมมตฐิาน โดยใชก้ารทดสอบสมมตฐิานเพื่อทดสอบความแตกต่าง t-test, One way 



88 
 

ANOVA และทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใช ้การวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น (Multiple 
Regression Analysis) 

 
  สมมตฐิานในการวจิยั 
  1. ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศอาย ุระดบัการศกึษาอาชพี
สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
แตกต่างกนั 
  2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูเ้ล่นใน
กรงุเทพมหานคร 

 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การสรปุผลการวจิยัจะน าเสนอใน 4 ส่วน ดงันี้  
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 เพศ ผลการวเิคราะหผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซึง่มจี านวน 227 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 56.75 รองลงมาคอื เพศหญงิ มจี านวน 173 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 
  อาย ุผลการวเิคราะหผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาย ุ31-40 ปี ซึง่มจี านวน 205 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 51.25 รองลงมาคอื อาย ุ21-30 ปี มจี านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.25 และ อาย ุ
41 ปีขึน้ไป มจี านวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 ตามล าดบั 

 ระดบัการศกึษา ผลการวเิคราะหผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จบการศกึษาปรญิญาตร ีซึง่
มจี านวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.00 รองลงมาคอื สงูกว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 111 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 27.75 และต ่ากว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 ตามล าดบั 

 อาชพี ผลการวเิคราะหผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ซึง่มี
จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมาคอื ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มจี านวน 60 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 เจา้ของ
กจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป มจี านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และแมบ่า้น
พ่อบา้น มจี านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามล าดบั 

 สถานภาพสมรส ผลการวเิคราะหผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ โสดซึง่มจี านวน 288 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 72.00 รองลงมาคอื สมรส/อยูด่ว้ยกนั มจี านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และ 
หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่มจี านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 ตามล าดบั 

 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ผลการวเิคราะหผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได ้15,000 – 
29,999 บาท ซึง่มจี านวน 186 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.50 รองลงมาคอื รายได ้30,000 – 44,999 
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บาท มจี านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.25 และรายได ้45,000 บาทขึน้ไป มจี านวน 105 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 26.25 ตามล าดบั 

 
  ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
โดยรวม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.19 เมือ่พจิารณารายดา้น พบว่า  

 ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดย
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื ความคงทนในการ
ใชง้าน มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.36 รองลงมาคอืน ้าหนักเบา มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27 รปูลกัษณะ (เช่น สสีนั, ความสวยงาม) มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 และตราสนิคา้มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั มคีวามส าคญั
อยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03 ตามล าดบั 

 ดา้นราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื คุณภาพเหมาะสมกบั
ราคา มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.45 รองลงมาคอืราคาทีห่ลากหลายให้
เลอืกตามความตอ้งการ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 และราคาเป็น
มาตรฐานเดยีวกนัทุกสถานทีจ่ดัจ าหน่าย มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 
ตามล าดบั 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.13 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สูงสุด คอื สถานที่
จ าหน่ายมทีีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง เช่น มทีีจ่อดรถ, มรีถไฟฟ้าไปถงึ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29 รองลงมาคอื สามารถหาซือ้ไดง้่ายและสะดวก (ใกลท้ีพ่กัอาศยั 
หรอืทีท่ างาน หรอืมสีาขาจ านวนมาก) มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 และ
สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบ็ไซตข์องบรษิทัหรอืผูแ้ทนจ าหน่ายได ้มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 ตามล าดบั 

 ดา้นส่งเสรมิการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื การรบัประกนั
สนิคา้ อาท ิสามารถส่งซ่อมหรอืเปลีย่นสนิคา้ให ้ในกรณเีกดิความเสยีหายจากการผลติ หรอืสนิคา้
ไมไ่ดคุ้ณภาพตามทีแ่จง้ไว ้มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35 รองลงมาคอื 
การจดังานลดราคาสนิคา้ (อาท ิการตัง้บธูพเิศษประจ าปีเพื่อลดราคาสนิคา้ใหมห่รอืขายราคาพเิศษ
ส าหรบัสนิคา้ตกรุ่น) มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.26 พนกังานขาย มกีาร
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ใหข้อ้มลูหรอืค าแนะน าเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 
ระบบสมาชกิทีใ่หส้่วนลดพเิศษ อาท ิหากเป็นสมาชกิจะไดร้บัส่วนลด 10 % ในทุกครัง้ทีซ่ือ้ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อาท ิบลิบอรด์ 
เวบ็ไซต ์นิตยสาร หรอืทวี ีมคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 ตามล าดบั 

 
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภค

ในกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคี่าใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้โดยประมาณ ในราคาต ่าสุด 500 บาทต่อคู่ ราคาสงูสุด
เท่ากบั 10,000 บาทต่อคู่ และค่าเฉลีย่เท่ากบั 2,342.51 บาทต่อคู่ 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามตราสนิคา้ทีซ่ือ้มากทีสุ่ด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ตรา
สนิคา้ Yonex มากทีสุ่ด มจี านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 รองลงมาคอื Adidas มจี านวน 61 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 Asic มจี านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 Li-Ning มจี านวน 48 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12 Victor มจี านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.75 Pan มจี านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 
Mizuno มจี านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 Power และ Dunlop มจี านวนทีเ่ท่ากนัคอื 19 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.75 Kampoo มจี านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.00 และ Kason มจี านวน 7 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 1.75 ตามล าดบั 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนในการซือ้ต่อปีโดยประมาณ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมกีาร
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัเป็นจ านวนน้อยทีสุ่ด 1 คู่ต่อปี จ านวนสงูสุดเท่ากบั 11 คู่ต่อปี และค่าเฉลีย่
เท่ากบั 2 คู่ต่อปี 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนวนัในการเล่นกฬีาแบดมนิตนัต่อสปัดาห์ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมกีารเล่นกฬีาแบดมนิตนัจ านวนน้อยทีสุ่ด 1 วนัต่อสปัดาห ์จ านวนสงูสุดเท่ากบั 7 วนั
ต่อสปัดาห ์และค่าเฉลีย่ประมาณ 3 วนัต่อสปัดาห ์

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามปจัจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ตอบว่า ตวัเอง มอีทิธพิลในการซือ้มากทีสุ่ด มจี านวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.25 รองลงมา
คอื ราคา มจี านวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 รปูลกัษณ์และความทนทานของสนิคา้ มจี านวน 63 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 ตราสนิคา้ มจี านวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.50 บุคคลในครอบครวั / 
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เพื่อน มจี านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 การโฆษณาจากสื่อต่างๆ มจี านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 4.75 และพนกังานขาย มจี านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 ตามล าดบั 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามการรบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่รบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้จาก สื่อออนไลน์มากทีสุ่ด มจี านวน 192 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48 
รองลงมาคอื เพื่อนแนะน า และจากรา้นทีซ่ือ้ จ านวนเท่ากนัมจี านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 และ
สื่อสิง่พมิพ ์มจี านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10 ตามล าดบั 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามสาเหตุของการซือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบว่าสาเหตุ
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัมากทีสุ่ดคอื ทดแทนสนิคา้เดมิทีช่ ารดุ มจี านวน 270 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 67.50 รองลงมาคอื เป็นสนิคา้รุ่นใหม่ มจี านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ส่งเสรมิการขาย 
(ลด แลก แจก แถม) มจี านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 และเพื่อนแนะน า / ชกัชวน มจี านวน 
29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั 

 
 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบ

สมมตฐิาน ดงันี้ 
 สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศอาย ุระดบั

การศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test และ One-way Analysis of 
Variance 

 เพศ ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.034 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่เีพศแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยเพศชายมพีฤตกิรรม
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้มากกว่าเพศหญงิ  

 ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.047 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่
มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยเพศชายมี
พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีมากกว่าเพศหญงิ 

 อาย ุผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. 
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เท่ากบั 0.865 และ 0.623 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 ระดบัการศกึษา ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  

 ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.546 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่
มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้ 

 อาชพี ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูเ้ลน่ทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.421 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัที่
มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 สถานภาพสมรส ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ และ ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.463 และ0.469 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้ และดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
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ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.112 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูเ้ล่น
แบดมนิตนัทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั  
ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

 สมมตฐิานขอ้ที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิการวเิคราะหเ์ชงิถดถอยพหุคณู (Multiple Regression 
Analysis)  
  ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร พบว่า  
  ส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อปี อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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อภิปรายผล 
  การอภปิรายผลจะเปรยีบเทยีบผลการวเิคราะหข์อ้มลูกบัเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 
โดยจะอธบิายตามสมมตฐิาน ดงันี้ 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศกึษาอาชพีสถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัแตกต่างกนั 

 แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ยดงันี้  
 สมมตฐิานยอ่ยขอ้ที ่1.1 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษาอาชพีสถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ 

 เพศ แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ใน 
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
โดยเพศชายมพีฤตกิรรมค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้มากกว่าเพศหญงิ 
เนื่องจากในกฬีาแบดมนิตนั มจี านวนผูเ้ล่นเพศชายมากกว่าเพศหญงิ จงึอาจส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ทัง้นี้รองเทา้เป็นอุปกรณ์ส าคญัในกฬีาชนิดน้ี เพศชายมพีฤตกิรรมการเล่น
กฬีาทีใ่ชพ้ละก าลงัมากกว่า รองเทา้มโีอกาสสกึหรอหรอืช ารดุไดง้า่ยกว่า จงึพยายามเลอืกสนิคา้ทีม่ ี
คุณภาพทีด่สี่งผลใหใ้ชค้่าใชจ้า่ยในการซือ้สงูตามไปดว้ย ท าให้มกีารใชจ้า่ยเพื่อซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัมากกว่า และมคี่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้มากกว่าเพศหญงิ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อภริด ีชพูงษ์ (2548) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
กางเกงยนีสข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า เพศของผูบ้รโิภคแตกต่าง พฤตกิรรม
การซือ้กางเกงยนีสใ์นดา้นงบประมาณในการซือ้กางเกงยนีสต่์อครัง้แตกต่างกนั และงานวจิยัของ 
ศุภฤกษ์ ทมิอน้ (2550) ทีศ่กึษาเรือ่งพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร  โดยพบว่า เพศแตกต่างมผีลกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเทา้แตกต่างกนั และ 
สุเมธ สมบุญธรรม (2556) ทีศ่กึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์
กฬีาเทเบลิเทนนิสของนกักฬีาเทเบลิเทนนิส สงักดัสมาคมเทเบลิเทนนิสแห่งประเทศไทย โดยพบว่า 
เพศมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีา 

 อาย ุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ 
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้เนื่องจากแบดมนิตนัเป็นกฬีาทีม่ผีูเ้ล่นครอบคลุมทุกช่วงอายุ รองเทา้เป็นเพยีงอุปกรณ์การ
เล่น ท าใหผู้บ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อ
ครัง้ไมแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศนัสนีย ์บุญยง (2550) ทีศ่กึษาเรือ่ง พฤตกิรรมและ
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีาของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า 
อายไุม่มผีลกบัพฤตกิรรมราคารองเทา้ทีซ่ือ้ 
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 ระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้น

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้มากทีสุ่ด เนื่องจากกลุ่มผูม้กีารศกึษาระดบั
ปรญิญาตรเีป็นกลุ่มทีม่กีารเล่นแบดมนิตนัมากกว่ากลุ่มอื่นๆ ท าใหผู้เ้ล่นในกลุ่มนี้มคีวามใส่ใจในการ
เลอืกซือ้รองเทา้แบดมนิตนัมากกว่า โดยผลการเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
พบว่าผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่าย
เฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีและผู้
เล่นทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ต่อครัง้ มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีทัง้นี้เนื่องดว้ยระดบัการศกึษา ท าใหผู้้
เล่นสามารถเขา้ถงึขอ้มลูการเปรยีบเทยีบราคาไดง้า่ย จงึมกีารคดิ วเิคราะหถ์งึค่าใชจ้า่ยทีจ่ะซือ้ใน
แต่ละครัง้ไดม้ากกว่า ท าใหร้ะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างมพีฤตกิรรมค่าใชจ้่ายในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัทีแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยนทั อาภาสกุลเดช (2554) ทีศ่กึษาเรือ่ง
ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้ไมแ้บดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ต่อครัง้ 
 

 อาชพี แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้โดยอาชพีพนกังานเอกชนมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัมากสุด เนื่องจากพนกังานเอกชนเป็นกลุ่มทีม่กีารเล่นกฬีาแบดมนิตนัมากทีสุ่ด 
ท าใหผู้เ้ล่นกลุ่มนี้มคีวามใส่ใจในการเลอืกซือ้รองเทา้แบดมนิตนัมากกว่ากลุ่มอื่นๆ โดยผลการ
เปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามอาชพี พบว่า ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนมพีฤตกิรรมการ
ใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่อีาชพีนกัศกึษา ผูเ้ล่นทีม่อีาชพี
เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป/พ่อบา้นแมบ่า้น มพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่
ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่อีาชพีนกัศกึษา ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชนมพีฤตกิรรมการใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่าผูเ้ล่นทีม่ ี
อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ ผูเ้ล่นทีม่อีาชพีเจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/
รบัจา้งทัว่ไป/พ่อบา้นแม่บา้น มพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ 
มากกว่าผูเ้ล่นทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ ท าใหเ้หน็ถงึอาชพีทีส่่งผลถงึรายได ้
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ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีม่รีายไดส้งูกเ็ลอืกใชจ้า่ยในราคาสงูได ้ส่งผลใหอ้าชพีแตกต่างมพีฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้แตกต่าง สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่
และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้น
อาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมดา้นราคาทีซ่ือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์แตกต่างกนั  

 สถานภาพสมรส แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้น 
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เนื่องจากแบดมนิตนัเป็นกฬีาทีม่ผีูเ้ล่นทุกสถานภาพ ไมว่่าจะโสด สมรส หรอื
หยา่รา้ง กม็พีฤตกิรรมการใชจ้า่ยในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ     ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่
และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้น
สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมดา้นราคาทีซ่ือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์ไมแ่ตกต่างกนั 

 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้น 
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยรายไดเ้ฉลีย่ 45,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัมากทีสุ่ด เนื่องจากรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีส่งู ส่งผลถงึ
ความสามารถในการใชจ้า่ยทีส่งูขึน้ดว้ย ท าใหผู้เ้ล่นกลุ่มนี้มคีวามมพีฤตกิรรมค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการ
เลอืกซือ้รองเทา้แบดมนิตนัมากกว่ากลุ่มอื่น โดยผลการเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน พบว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชจ้า่ยเฉลีย่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 15,000 – 29,999 
บาท ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัต่อครัง้ มากกว่า ผูเ้ล่นทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 30,000 – 44,999 บาท ท าให้
เหน็ว่าผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนสงูกจ็ะมกี าลงัในการใชจ้า่ยเพื่อซือ้รองเทา้แบดมนิตนัในราคาทีส่งู
ไปดว้ย ส่งผลใหร้ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่าง ดา้น
ค่าใชจ้่ายในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุเมธ สมบุญธรรม (2556) 
ทีศ่กึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์กฬีาเทเบลิเทนนิสของ
นกักฬีาเทเบลิเทนนิส สงักดัสมาคมเทเบลิเทนนิสแห่งประเทศไทย โดยพบว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีา 
 

 สมมตฐิานยอ่ยขอ้ที ่1.2 ผูเ้ล่นแบดมนิตนัทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษาอาชพีสถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี 
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 เพศ แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัแตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยเพศ
ชายมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปีมากกว่าเพศหญงิ เนื่องจากในกฬีา
แบดมนิตนั มจี านวนผูเ้ล่นเพศชายมากกว่าเพศหญงิ จงึอาจส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั และเนื่องดว้ยเพศชายมพีฤตกิรรมการเล่นแบดมนิตนัทีร่นุแรงกว่าเพศหญงิจงึส่งผลต่อ
ความเสยีหายของรองเทา้ท าใหเ้พศชายมพีฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัจ านวนคู่ต่อปี
มากกว่าเพศหญงิ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดย
พบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้กฬีา
ประเภทคอรท์แตกต่างกนั 

 อาย ุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
เนื่องจากผูเ้ล่นส่วนใหญ่มกีารซือ้รองเทา้แบดมนิตนัตามการใชง้านของตวัเอง ไมว่่าอายเุท่าไหรถ่้า
เล่นแบดมนิตนัหนกักจ็ะท าใหร้องเทา้เสยีหายไว อายแุตกต่างกนัจงึมพีฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการ
ซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปีไมแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) 
ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นอายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการ
ซือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์ไมแ่ตกต่างกนั 

 ระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ไว ้เนื่องจากผูเ้ล่นส่วนใหญ่มกีารซือ้รองเทา้แบดมนิตนัตามการใชง้านของตวัเอง 
จงึเน้นไปดา้นคุณภาพในการใชง้าน มากกว่าปรมิาณการซือ้ จงึท าใหไ้มว่่าจะระดบัการศกึษาใด กม็ี
พฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ไมต่่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ปิยนัท อาภาสกุลเดช (2554) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ี
ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั ดา้นการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัโดยเฉลีย่ต่อปี  

 อาชพี แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนคู่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไว ้เนื่องจากผูเ้ล่นส่วนใหญ่มกีารซือ้รองเทา้แบดมนิตนัตามการใชง้านของตวัเอง จงึเน้นไปดา้น
คุณภาพในการใชง้าน มากกว่าปรมิาณการซือ้ จงึท าใหไ้มว่่าอาชพีใด กม็พีฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ไมต่่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นคัมน ภู่ทอง (2550) ที่
ศกึษาเรือ่งปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกีข้องผูบ้รโิภคในเขต
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กรงุเทพมหานคร โดยพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี ้
ดา้นจ านวนทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั 

 สถานภาพสมรส แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เนื่องจากผูเ้ล่นส่วนใหญ่มกีารซือ้รองเทา้แบดมนิตนัตามการใชง้านของตวัเอง จงึ
เน้นไปดา้นคุณภาพในการใชง้าน มากกว่าปรมิาณการซือ้ จงึท าใหไ้มว่่าจะสถานภาพสมรสใด กม็ี
พฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ไมต่่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
สุเมธ สมบุญธรรม (2556) ทีศ่กึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์
กฬีาเทเบลิเทนนิสของนกักฬีาเทเบลิเทนนิส สงักดัสมาคมเทเบลิเทนนิสแห่งประเทศไทย โดยพบว่า 
สถานภาพสมรสไมม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีา 

 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัไมแ่ตกต่างกนั ดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เนื่องจากผูเ้ล่นส่วนใหญ่มกีารซือ้รองเทา้แบดมนิตนัตามการใชง้านของตวัเอง จงึ
เน้นไปดา้นคุณภาพในการใชง้าน มากกว่าปรมิาณการซือ้ จงึท าใหไ้มว่่าจะรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
เท่าใด กม็พีฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ไมต่่างกนั สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ อภริด ีชพูงษ์ (2548) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีสข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูบ้รโิภคไมม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้กางเกงยนีสใ์นดา้นจ านวนกางเกงยนีสท์ีซ่ือ้ในระยะเวลา 1 ปีทผี่านมา  

 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัของผู้
เล่นในกรงุเทพมหานคร 

 แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ยดงันี้  
 สมมตฐิานยอ่ยขอ้ที ่2.1 ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้  

 
  ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยส่งผลในทศิทางตรงขา้ม กล่าวคอื หาก
ผูเ้ล่นใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ซึง่ไดแ้ก่ สามารถหาซือ้
ไดง้า่ยและสะดวก (ใกลท้ีพ่กัอาศยั หรอืทีท่ างาน หรอืมสีาขาจ านวนมาก) สามารถสัง่ซือ้ผ่านทาง
เวบ็ไซตข์องบรษิทัหรอืผูแ้ทนจ าหน่ายได ้และสถานทีจ่ าหน่ายมทีีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง เช่น มทีี่
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จอดรถ, มรีถไฟฟ้าไปถงึ เพิม่ขึน้ จะส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าเฉลีย่ใน
การซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ ลดลง เนื่องจากสนิคา้ทีห่าซือ้ไดง้่ายและสะดวก ท าใหผู้เ้ล่น
สามารถเปรยีบเทยีบราคาและความคุม้ค่าได ้จงึส่งผลให ้ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ในทศิทางตรง
ขา้ม สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยนทั อาภาสกุลเดช (2554) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ต่อครัง้  

 ส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เนื่องจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในปจัจบุนัลว้นตอ้งการผลติภณัฑท์ีม่ ี
คุณภาพเหมาะสมกบัราคา ในการเลอืกซือ้รองเทา้แบดมนิตนั จงึตดัสนิใจจากความตอ้งการภายใน
ของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล ไมไ่ดเ้ป็นผลมาจากส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีา
ประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑไ์ม่มผีลกบัพฤตกิรรมดา้นราคาทีซ่ือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์ 
  ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคในยคุปจัจบุนัใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการ
ภายในของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล และปจัจยัอื่นๆ อาท ิปจัจยัดา้นสงัคม หรอืปจัจยัดา้น
จติวทิยา มากกว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาจงึไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 
ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรี
รตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นม
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไมม่ผีล
กบัพฤตกิรรมดา้นราคาทีซ่ือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์ และ ปิยนทั อาภาสกุลเดช (2554) ทีศ่กึษา
เรือ่งปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ต่อครัง้ 
   ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคในยคุปจัจบุนัใหค้วามส าคญักบั
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ความตอ้งการภายในของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล และปจัจยัอื่นๆ อาท ิปจัจยัดา้นสงัคม 
หรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา มากกว่า ดงันัน้ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดจงึไมม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีา
ประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดไม่มผีลกบัพฤตกิรรมดา้นราคาทีซ่ือ้รองเทา้กฬีา
ประเภทคอรท์ 
 

 สมมตฐิานยอ่ยขอ้ที ่2.2 ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั
ของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี 

 ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เนื่องจากผูบ้รโิภคในยคุปจัจุบนัใหค้วามส าคญักบัความ
ตอ้งการภายในของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล และปจัจยัอื่นๆ อาท ิปจัจยัดา้นสงัคม หรอื
ปจัจยัดา้นจติวทิยา มากกว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑจ์งึไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัย
พร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนด์
เนมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์
ไมม่ผีลกบัพฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์ และ ปิยนัท อาภาสกุลเดช 
(2554) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไม้
แบดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น
การเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัโดยเฉลีย่ต่อปี  

 ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคในยคุปจัจบุนัใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการภายในของแต่
ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล และปจัจยัอื่นๆ อาท ิปจัจยัดา้นสงัคม หรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา 
มากกว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาจงึไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) 
ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลกบัพฤตกิรรมดา้น
จ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทคอรท์ และ ปิยนัท อาภาสกุลเดช (2554) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยั
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ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัโดย
เฉลีย่ต่อปี และ อภริด ีชพูงษ์ (2548) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีสข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีสใ์นเรือ่งจ านวนกางเกงยนีสท์ีซ่ือ้ในระยะเวลา 1 ปีที่
ผ่านมา 

 ส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคในยคุปจัจุบนัใหค้วามส าคญักบัความ
ตอ้งการภายในของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล และปจัจยัอื่นๆ อาท ิปจัจยัดา้นสงัคม หรอื
ปจัจยัดา้นจติวทิยา มากกว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึไมม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ธนัยพร ตรรีตันธนากุล (2548) ทีศ่กึษาพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีาประเภทวิง่และ
คอรท์ทีเ่ป็นแบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มผีลกบัพฤตกิรรมดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้กฬีา
ประเภทคอรท์ และ อภริด ีชูพงษ์ (2548) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีส์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีสใ์นเรือ่งจ านวนกางเกงยนีสท์ีซ่ือ้
ในระยะเวลา 1 ปีทีผ่่านมา 

 ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคในยคุปจัจุบนัใหค้วามส าคญักบัความ
ตอ้งการภายในของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล และปจัจยัอื่นๆ อาท ิปจัจยัดา้นสงัคม หรอื
ปจัจยัดา้นจติวทิยา มากกว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดจงึไม่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อปี สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ปิยนทั อาภาสกุลเดช (2554) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ ี
ผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไม้
แบดมนิตนัในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการเลอืกซือ้ไมแ้บดมนิตนัโดยเฉลีย่ต่อปี และ อภริด ีชพูงษ์ 
(2548) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีสข์องผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยพบว่า ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นส่งเสรมิการตลาดไม่มี
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ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้กางเกงยนีสใ์นเรือ่งจ านวนกางเกงยนีส์ทีซ่ือ้ในระยะเวลา 1 ปีที่
ผ่านมา 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
  จากผลการวจิยัเรือ่ง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานคร 
  ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

 1. ผูว้จิยัแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม เพื่อผูป้ระกอบการวางกลยทุธท์างการตลาดให้
ตรงกลุ่มเป้าหมายมากทีสุ่ดในการสรา้งยอดขาย ดงัน้ี  

    กลุ่มเป้าหมายแรกคอื ผู้บรโิภคที่มพีฤตกิรรมการซื้อรองเท้าแบดมนิตนั ด้านค่าใช้จ่าย
เฉลีย่ในการซื้อต่อครัง้มากทีสุ่ด ได้แก่ ผูบ้รโิภคเพศชาย ระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีอาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป 

    กลุ่มเป้าหมายรอง คอืผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั ดา้นจ านวนคู่ใน
การซือ้รองเทา้ต่อปีมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคเพศชาย  

 2. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นต่างๆ ดงันี้ 
    ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรศกึษาและใหค้วามส าคญักบัการ

พจิารณากลยุทธท์างการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยค านึงถงึ ช่องทางออนไลน์เพิม่มาก
ขึน้ เนื่องจากผูเ้ล่นส่วนใหญ่รบัทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้จากสื่อออนไลน์มากทีสุ่ด ทัง้นี้ควร
ตระหนกัและใหค้วามส าคญัถงึการวางแผนกลยทุธท์างการตลาด ในขอ้ ส่วนประสมการตลาด ดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่ายใหม้ากขึน้ เนื่องจากหากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัช่องทางจดัจ าหน่ายเพิม่ขึน้ 
จะส่งผลใหพ้ฤตกิรรมค่าเฉลีย่ต่อครัง้ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัลดลง ตามผลการศกึษาซึง่พบว่า 
ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลในทางตรงขา้มต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
แบดมนิตนั ดา้นค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัต่อครัง้  

   ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการพจิารณากลยุทธท์างการตลาดดา้น
ราคา โดยค านึงถงึ คุณภาพทีเ่หมาะสมกบัราคา และการมรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกตาม
ความตอ้งการ เนื่องจากเป็นขอ้ทีผู่เ้ล่นใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด รวมถงึ ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนั
ทุกสถานทีจ่ดัจ าหน่าย ซึง่ผูเ้ล่นในความส าคญัในระดบัมาก 

   ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการพจิารณากลยทุธท์างการตลาด
ดา้นผลติภณัฑ ์โดยค านึงถงึความคงทนในการใชง้าน และ น ้าหนกัเบา เนื่องจากเป็นขอ้ทีผู่เ้ล่นให้
ความส าคญัมากทีสุ่ด รวมถงึ การท าตราสนิคา้มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั และการท าผลติภณัฑท์ีม่ ี
รปูลกัษณะ ทีม่สีสีนั มคีวามสวยงาม ซึง่ผูเ้ล่นใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

   ดา้นส่งเสรมิการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการพจิารณากล
ยทุธท์างการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยค านึงถงึ การจดังานลดราคาสนิคา้ และการ
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รบัประกนัสนิคา้ เนื่องจากผูเ้ล่นใหค้วามส าคญัในขอ้นี้มากทีสุ่ด รวมถงึ การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 
การใหข้อ้มลูหรอืค าแนะน าเกีย่วกบัผลติภณัฑโ์ดยพนกังานขาย และระบบการใหส้่วนลดแก่สมาชกิ 
ซึง่ผูเ้ล่นใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ในการศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษากลุ่มผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานครเท่านัน้อาจท าให้
การศกึษาไมค่รอบคลุม ดงันัน้การศกึษาครัง้ต่อไป อาจจะท าการศกึษากลุ่มผูเ้ล่นทัว่ประเทศเพื่อ
ใหผ้ลการศกึษาครอบคลุมมากทีสุ่ด หรอือาจท าการศกึษากลุ่มผูเ้ล่นในต่างจงัหวดั เพื่อน าขอ้มลูมา
ประกอบกบัขอ้มลูในการวจิยัครัง้นี้ ในการน ามาประยกุตใ์ชว้างแผนการตลาดใหเ้หมาะกบัคนไทยทัง้
ประเทศ  
 2. ควรท าการศกึษาโดยเพิม่ปจัจยัทางการตลาดอื่นๆ ทีอ่าจส่งผลต่อพฤตกิรรมผูเ้ล่น 
โดยเฉพาะผูเ้ล่นในปจัจุบนัทีม่พีฤตกิรรมการบรโิภคทีเ่ปลีย่นไปจากอดตีมาก เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีเ่ป็น
ประโยชน์กบัการท าการตลาดและการวางกลยทุธท์างการตลาดต่อไปใหไ้ดป้ระสทิธผิลและ
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 3. ควรศกึษารายละเอยีดเจาะลกึในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายใหล้กึซึง้และละเอยีดมาก
ขึน้ เพื่อใหท้ราบถงึความตอ้งการอย่างแทจ้รงิของลกูคา้ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
 4. ควรศกึษาเพิม่เตมิในดา้นความรูส้กึของผูเ้ล่นใหม้ากขึน้ เน่ืองจากปจัจุบนัผูเ้ล่นม ี
ทางเลอืกในการบรโิภคสนิคา้มากขึน้ การสรา้งความพอใจ หรอืการท าใหผู้เ้ล่นพงึพอใจจงึเป็นสิง่ที่
ควรใหค้วามส าคญั 
 
 



 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บรรณานุกรม 
 
เกือ้ วงศบ์ุญสนิ. (2545). ประชากรศาสตร:์ สาระเพือ่การตดัสนิใจเชงิธุรกจิ. กรงุเทพฯ: ส ำนกัพมิพ์
 แห่งจฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั.1-2. 
กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ. (2538). หลกัสถติ.ิ กรงุเทพฯ: โรงพมิพจ์ฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
-----------. (2544). การวเิคราะหส์ถติ:ิ สถติเิพือ่การตดัสนิใจ. ภำควชิำสถติ ิคณะ พำณชิยศำสตร์
และกำรบญัช ีจฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
-----------. (2545). การใช ้SPSS for Windows ในการวเิคราะหข์อ้มลู.กรงุเทพฯ: คณะ พำนิชย
ศำสตรแ์ละกำรบญัช ีจฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
-----------. (2546).การใช ้SPSS for Windows ในการวเิคราะหข์อ้มลู. พมิพค์รัง้ที6่.  กรงุเทพฯ: คณะ
พำนิชยศำสตรแ์ละกำรบญัช ีจฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
-----------. (2547). หลกัสถติ.ิ พมิพค์รัง้ที ่7. กรงุเทพฯ: คณะพำนิชยศำสตรแ์ละกำรบญัช ี
 จฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
กระปกุดอทคอม. (2555, 29 พฤษภำคม). ประวตักิฬีาแบดมนิตนั. สบืคน้เมือ่วนัที ่6 กนัยำยน 
 2558 จำก http://hilight.kapook.com/view/71895 
-----------. (2558, 19 มถุินำยน). น้องเมย ์รชันก อนัดบัโลกขยบัขึ้นที ่3 ตัง้เป้าเป็นมอืวางใน 

โอลมิปิก. สบืคน้เมือ่วนัที ่6 กนัยำยน 2558 จำก  http://hilight.kapook.com/view/122134 
ชศูร ีวงศร์ตันะ (2541). เทคนิคการใชส้ถติเิพือ่การวจิยั. พมิพค์รัง้ที ่7. กรงุเทพฯ: ศูนยห์นงัสอื
 จฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
โชตกิำ ตนัตวิฒันกุลชยั. (2546). ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนแทคเลนสข์อง
 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. สำรนิพนธ ์บธ.ม. กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยำลยั 
 มหำวทิยำลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. ถ่ำยเอกสำร. 
พรทพิย ์วรกจิโภคำทร. (2529). การเลอืกสือ่เพือ่การประชาสมัพนัธ.์ กรงุเทพฯ: โรงพมิพ์
 มหำวทิยำลยัธรรมศำสตร.์ 312-315. 
เพญ็พร ธรีะสวสัดิ.์ (2540). ประชากรศาสตรส์าระส าคญัโดยสงัเขป. กรงุเทพฯ: จฬุำลงกรณ์
 มหำวทิยำลยั. 
พบิลู ทปีะปำล. (2537). หลกัการตลาด (Principles of Marketing). 52. 
ธงชยั สนัตวิงษ์. (2537). พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางการตลาด. พมิพค์รัง้ที ่7. กรงุเทพฯ:  
 ไทยวฒันำพำนิช. 
ธนินทร ์ไตรรกัษ์. (2554). ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมซื้อผลติภณัฑแ์มนย ูชอ็ป ของ
 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. ปรญิญำนิพนธ ์บธ.ม. กรงุเทพฯ: คณะบรหิำรธุรกจิ  
          มหำวทิยำลยัเทคโนโลยรีำชมงคลธญับุร.ี ถ่ำยเอกสำร. 



106 
 

ธนัยพร ตรรีตันธนำกุล. (2548). การศกึษาพฤตกิรรมการซื้อรองเทา้กฬีาประเภทวิง่และคอรท์ทีเ่ป็น 
 แบรนดเ์นมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. วทิยำนิพนธ ์บธ.ม. กรุงเทพฯ:  บณัฑติ
 วทิยำลยั มหำวทิยำลยัเซนต์จอหน์. ถ่ำยเอกสำร. 
ไทยแบดมนิตนั. (2554, 23 กุมภำพนัธ)์. สนามแบดมนิตนัยอดนิยม. สบืคน้เมือ่วนัที ่2 กนัยำยน 
 2558 จำก http://www.thaibadminton.com/main/modules/adresses/topten.php?hit=1 
นคัมน ภู่ทอง. (2550). ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ ของ
 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. สำรนิพนธ ์บธ.ม. (กำรจดักำร). กรุงเทพฯ: บณัฑติ  
 วทิยำลยั มหำวทิยำลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. ถ่ำยเอกสำร. 
ปิยนัท อำภำสกุลเดช. (2554). ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
 เลอืกซื้อไมแ้บดมนิตนัของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. สำรนิพนธ ์บธ.ม. (กำรตลำด). 
 กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยำลยั มหำวทิยำลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. ถ่ำยเอกสำร. 
มลัลกิำ บุนนำค. (2537). สถติเิพือ่การตดัสนิใจ. กรงุเทพฯ: จฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 29. 
ยทุธนำ ธรรมเจรญิ. (2530). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรงุเทพฯ: จฬุำลงกรณ์มหำวทิยำลยั. 
ศนัสนีย ์บุญยง. (2550). พฤตกิรรมและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจซือ้รองเทำ้กฬีำของ 

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหำนคร. งำนวจิยัเฉพำะเรือ่งหลกัสตูรเศรษฐศำสตรม์หำบณัฑติ 
(เศรษฐศำสตร ์ ธุรกจิ). กรงุเทพฯ: คณะเศรษฐศำสตร ์มหำวทิยำลยัธรรมศำสตร.์ ถ่ำย
เอกสำร. 

ศริเิพญ็ มำบุตร. (2555). ส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑท์รวูชิ ัน่สข์อง
 ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร. วทิยำนิพนธ ์บธ.ม. กรงุเทพฯ: คณะบรหิำรธุรกจิ 
 มหำวทิยำลยัธุรกจิบณัฑติย.์ ถ่ำยเอกสำร. 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2539). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. กรงุเทพฯ: สมำคมส่งเสรมิเทคโนโลย ี
 (ไทย-ญีปุ่น่). 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2541). กลยทุธก์ารตลาด และการบรหิารการตลาด. กรงุเทพฯ:  

ธรีะฟิลม์ และไซเทก็ซ.์ 
-----------. (2552). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ กรงุเทพฯ:  
 บรษิทัธรรมสำรจ ำกดั. 80-81. 
เสร ีวงษ์มณฑำ. (2542). กลยทุธก์ารตลาด. กรงุเทพฯ: บรษิทั ธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ ์จ ำกดั. 
สยำมธุรกจิดอทคอม. (2558, 21 ตุลำคม). “เมยฟี์เวอร”์ ดนัคอรต์แบดฯบม ฟนัรายไดปี้ละ 60 ลา้น 
 “บา้นทองหยอด” สุดฮอตเดก็แห่เรยีน. สบืคน้เมือ่วนัที ่6 กนัยำยน 2558 จำก 
 http://siamturakij.com/main/news_content.php?nt=4&nid=4295 
เอสเอม็เอม็สปอรต์ดอทคอม. (2557, 30 พฤศจกิำยน). ขนไก่ไทยพรอ้มเตม็สบูพรอ้มล่าทองซเีกมส ์
 2015. สบืคน้เมือ่วนัที ่6 กนัยำยน 2558 จำก
 http://www.smmsport.com/m/article.php?a=4359 



107 
 

อดุลย ์จำตุรงคกุล. (2545). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. พมิพค์รัง้ที ่7. กรงุเทพฯ: โรงพมิพ ์  
 มหำวทิยำลยัธรรมศำสตร.์ 
อนิรทุธิ ์อศัวสกุลศร; และ หรรษรตัน์ ประกำศสจัธรรม. (2554). ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการสัง่ซื้อ 

สนิคา้ชุดกฬีาผ่านระบบอนิเตอรเ์น็ต. สำรนิพนธ ์บธ.ม. (เศรษฐศำสตรแ์ละกำรสื่อสำร).
กรงุเทพฯ: มหำวทิยำลยัมหำวทิยำลยันเรศวร. ถ่ำยเอกสำร. 

อภริด ีชพูงษ์. (2548). ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อกางเกงยนีสข์องผูบ้รโิภคในเขต
 กรงุเทพมหานคร. สำรนิพนธ ์บธ.ม. (กำรตลำด). กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยำลยั  
 มหำวทิยำลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. ถ่ำยเอกสำร. 
Armstrong, G.; & Kotler, P. (2009). Marketing An Introduction, 9th ed. Prentice Hall. 616. 
Etzel Michael J.; Walker, Bruce J.; & Stanton, William J. (2007). Marketing, 14th ed. Boston: 
 McGraw-Hill. 677. 
Hartung, J. (2001). Statistical Meta-Analysis with Applications Wiley & Sons. New York. 
Keppel, G. (1982). Design and Analysis: A Researcher’s Handbook.  Edition 2nd Ed. 
 Englewood Cliffs, N.J.: Prentice-Hall. 
Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and 
 Control. 9th ed. New Jersey: A Simon & Schuster Company. 
Likert, R. (1970) The Human Resources: Cases and Concept. New York: Hart Court Brace 
 B. World in Cooperated. 
Schiffman, Leon G; & Leslie Lazar Kanuk. (1994). Consumer Behavior, 5th ed. New Jersey: 
 Prentice-Hall, Inc. 
Yamane, T. (1973). Statistics: An Introduction Analysis. Harper & Row. 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

   

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 

 
 
 
 



110 
 

   

  

แบบสอบถาม 
เรื่องสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั 

ของผูเ้ลน่ในกรุงเทพมหานคร 

 

ค าชีแ้จง  แบบสอบถามนี้เป็นสว่นหนึ่งของการท าสารนิพนธใ์นการศกึษาตามหลกัสตูรระดบับรหิารธุรกจิ
มหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพื่อศกึษาถงึส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นในกรงุเทพมหานครจงึขอความรว่มมอืจากท่านในการ
ตอบแบบสอบถามตามความจรงิจนครบถว้น เพื่อใหผ้ลการวจิยันี้มผีลสมบรูณ์ตามความมุง่หมาย และขอขอบคุณ
ทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ ทีน่ี้ 
..................................................................................................................................................... 
 

แบบสอบถามนี้ประกอบดว้ย  3 สว่น ดงันี้ 
 สว่นที1่ ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที2่ สว่นประสมทางการตลาด 
 สว่นที3่ พฤตกิรรมการซือ้ 
 

ส่วนท่ี 1:  ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมายลงใน ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมากทีส่ดุ 
 

1. เพศ 
  ชาย      หญงิ 
 

2. อายุ 
  21 - 30 ปี   31- 40 ปี    41 ปีขึน้ไป   
 
  

3. ระดบัการศกึษา 
  ต ่ากว่าปรญิญาตร ี  

 ปรญิญาตร ี   
 สงูกว่าปรญิญาตร ี

 

4. อาชพี 
  นกัเรยีน/นิสตินกัศกึษา    ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  พนกังานบรษิทัเอกชน   เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ/รบัจา้งทัว่ไป 
 แม่บา้นพ่อบา้น    อื่นๆ (โปรดระบุ __________________)   
 

5. สถานภาพสมรส 
 โสด    สมรส /อยู่ดว้ยกนั   หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู ่
 

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 15,000 – 29,999 บาท  30,000 – 44,999 บาท 
  45,000 บาทขึน้ไป   
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ส่วนท่ี2:  ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั 
ค าชีแ้จงโปรดท าเครื่องหมายลงใน ทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่านมากท่ีสุด(กรุณาตอบเพยีงตวัเลอืกเดยีว) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญัต่อการซ้ือรองเท้า

แบดมินตนั 

ระดบัความส าคญั 
(1) 

น้อยทีสุ่ด 
(2) 
น้อย 

(3) 
ปานกลาง 

(4) 
มาก 

(5) 
มากทีสุ่ด 

ด้านผลิตภณัฑ ์
1) ตราสนิคา้มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั      
2) รปูลกัษณะ (เช่น สสีนั , ความสวยงาม)      
3) ความคงทนในการใชง้าน      
4) น ้าหนกัเบา      
ด้านราคา 
5) คุณภาพเหมาะสมกบัราคา      
6) มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืก ตามความ
ตอ้งการ 

     

7) ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัทกุสถานทีจ่ดั
จ าหน่าย 

     

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
8) สามารถหาซือ้ไดง้่ายและสะดวก (ใกลท้ีพ่กั
อาศยั หรอืทีท่ างาน หรอืมสีาขาจ านวนมาก) 

     

9) สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบ็ไซตข์องบรษิทัหรอื
ผูแ้ทนจ าหน่ายได ้

     

10) สถานทีจ่ าหน่ายมทีีต่ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง 
เช่น มทีีจ่อดรถ, มรีถไฟฟ้าไปถงึ 

     

ด้านส่งเสริมการตลาด 
11) การโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ อาท ิบลิบอรด์ 
เวบ็ไซต ์นิตยสาร หรอืทวี ี

     

12) พนกังานขาย มกีารใหข้อ้มลูหรอืค าแนะน า
เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์

     

13) ระบบสมาชกิทีใ่หส้ว่นลดพเิศษ อาท ิหากเป็น
สมาชกิจะไดร้บัสว่นลด10%ในทกุครัง้ทีซ่ือ้ 

     

14) การจดังานลดราคาสนิคา้ (อาท ิการตัง้บธู
พเิศษประจ าปีเพื่อลดราคาสนิคา้ใหม่หรอืขายราคา
พเิศษส าหรบัสนิคา้ตกรุ่น) 

     

15) การรบัประกนัสนิคา้ อาทสิามารถสง่ซ่อมหรอื
เปลีย่นสนิคา้ให ้ในกรณีเกดิความเสยีหายจากการ
ผลติหรอืสนิคา้ไม่ไดคุ้ณภาพตามทีแ่จง้ไว ้

     



112 
 

   

  

ส่วนท่ี 3:  พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั 
ค าช้ีแจงโปรดท าเครื่องหมายลงใน ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมากท่ีสุด(กรุณาตอบเพยีงตวัเลอืกเดยีว) 
 

1. ค่าใชจ้่ายในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนัโดยเฉลีย่ประมาณ ____________ บาทต่อครัง้ (โปรดระบุ) 
 

2. ตราสนิคา้รองเทา้แบดมนิตนัทีท่่านซือ้มากทีส่ดุ (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 Asic    Mizuno   Adidas   Victor 
 Pan    Power   Dunlop   Yonex 
 Li-Ning   Kampoo   Kason   
 อื่นๆ โปรดระบ ุ____________ 

 
3. ท่านซือ้รองเทา้แบดมนิตนัปีละ ______ คู่ (โปรดระบุ) 
 
4. ท่านเล่นกฬีาแบดมนิตนัสปัดาหล์ะ ____ วนั (โปรดระบุ) 
 
5. ปจัจยัทีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้รองเทา้แบดมนิตนั (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

 บุคคลในครอบครวั / เพื่อน   ตวัท่านเอง   พนกังานขาย 
 ตราสนิคา้     ราคา    การโฆษณาจากสือ่ต่างๆ 
 รปูลกัษณ์ และความทนทานของสนิคา้  อื่นๆ โปรดระบ ุ____________ 

 
6.ท่านทราบแหล่งขอ้มลูในการซือ้จากทีใ่ด 

 สือ่ออนไลน์      สือ่สิง่พมิพ ์   เพื่อนแนะน า 
 จากรา้นทีซ่ือ้     อื่นๆ โปรดระบ ุ____________ 

 
7.สาเหตุทีท่่านซือ้รองเทา้แบดมนิตนัใหม่  

 ทดแทนสนิคา้เดมิทีช่ ารุด   เป็นสนิคา้รุ่นใหม ่  เพื่อนแนะน า / ชกัชวน 
 สง่เสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม)  อื่นๆ โปรดระบ ุ____________ 

 
 

****** ขอบพระคุณทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี้ ****** 
 
 
 
 
 
 
 



 

   

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 

รายช่ือ    ต าแหน่งและสถานท่ีท างาน 
 

1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
      คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

2. รศ.ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์   ประธานกรรมการบรหิารหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ 
      มหาบณัฑติ 
      คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัย่อผู้ท ำสำรนิพนธ ์
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