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 การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ท่ีเป็นทั้งเพศชายและหญิงท่ีเล่นแบดมินตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมินตนั 
จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความ
แตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มใชค้่า t-test การวเิคราะห์ความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม
โดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติOne-way ANOVA และสถิติBrown-Forsythe (B) การวิเคราะห์ความแตกต่าง
โดยใช้ค่า Chi-Square และการหาค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวโดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์อยา่งง่าย (Pearson correlation) โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติในการประมวลผลขอ้มูล จากการ
วจิยัพบวา่ 
 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 20-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรีข้ึนไป มีอาชีพพนกังานเอกชนหรือลูกจา้ง และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อเดือน 
 2. ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัโดยรวมในระดบัมากต่อการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนั โดยมีดา้นผลิตภณัฑ์กบัดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายกบัดา้น
การส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 3. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีงบประมาณในการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั 2,000-4,000 
บาท จะซ้ือ 1 คร้ังต่อปี มีความสนใจในระดบัราคา 1,501-3,000 บาท โดยมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัคือ ตวัท่านเอง และสาเหตุในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัคือ ทดแทนสินคา้ท่ี
ช ารุดหรือเสียหาย 
 4. ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั
ในทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 5. ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนัในดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนั และดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 6. ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่าง
กนัในดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
และดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 7. ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่าง
กนัในดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
และดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 8. ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนัในดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี และดา้นระดบัราคาท่ีสนใจ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

9.  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย
และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬา
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใชซ้ื้อรองเทา้แบดมินตนัต่อปี และดา้นจ านวนคร้ังใน
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 The Relationship Between Marketing Mix Factors and Buying behaviors  of  Badminton 
Shoes of the badminton players in Bangkok. The sample group of this research were 400 male and 
female Badminton players who regularly played Badminton in Badminton courts. The questionnaire 
was the data collection tool. The statistics used in data analysis included frequency distribution, 
percentage, mean and Standard Deviation. T-test was used to analyze differences between 2 sample 
groups. One-way ANOVA and Brown-Forsythe were used to analyze differences of more than 2 
groups. Chi-square was used to analyze differences. Pearson Correlation was used to find the 
correlation between 2 variables. Statistical program was used for data processing. The research results 
were as follows: 
 1. The research finds out that most of the samples are male, age between 20-29 years old, 
are undergraduate students or higher, work for private companies or employee, with an average 
income of between 10,001-20,000 bath per month. 
   2.   Marketing mix factors were, in general, important at the high level to the purchase of 
Badminton shoes. The product and price factors were important at the high level while the selling 
place and marketing promotion were important at the medium level. 
 3. Most questionnaire respondents had the budget to buy Badminton shoes approximately 
Baht 2,000-4,000, and they bought one pair of Badminton shoes per year. They were interested in 
shoes priced at Baht 1,501-3,000. The person having most influence on buying Badminton shoes was 
the questionnaire respondent themselves. The reason of buying Badminton shoes was to replace the 
damaged ones.  
 4. Badminton players with different genders had different behaviors in buying Badminton 
shoes in all areas at a significance level of 0.05, except the reason of buying badminton shoes. 

5. Badminton players with different level of education had different behaviors in buying 
Badminton shoes in aspect of Badminton shoe price they were interested in, influential person in 
buying Badminton shoes, and reason of buying Badminton shoes at a significance level of 0.05. 



 

6. Badminton players with different ages had different behaviors in buying Badminton shoes 
in aspect of the number of Badminton shoes bought per year, Badminton shoe price they were 
interested in, influential person in buying Badminton shoes at a significance level of 0.05. 

7. Badminton players with different occupations had different behaviors in buying Badminton 
shoes in aspect of the number of Badminton shoes bought per year, Badminton shoe price they were 
interested in, and reason of buying Badminton shoes at a significance level of 0.05. 

8. Badminton players with different average income had different behaviors in buying 
Badminton shoes in aspect of the number of Badminton shoes bought per year, and Badminton shoe 
price they were interested in at a significance level of 0.05. 

9. Overall marketing mix factors in the aspects of product, selling place, and marketing 
promotion were correlated with Badminton players’ behaviors in Bangkok in aspect of the budget 
spent in buying Badminton shoes per year, number of Badminton shoes bought per year, and 
Badminton shoe price they were interested in at a significance level of 0.05. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณา และความช่วยเหลืออย่างยิ่ง จากอาจารย ์   
ดร.ไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน์ อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการให้ค  าปรึกษา ช้ีแนะ 
ตรวจสอบและแกไ้ข เพื่อปรับปรุงงานวิจยัให้เสร็จสมบูรณ์ดว้ยดี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณดว้ยความ
เคารพอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารย ์ดร.ธนภูมิ อติเวทิน และอาจารย ์ดร.ล ่าสัน เลิศกูลประหยดั 
ท่ีให้ความกรุณาในการเป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจคุณภาพแบบสอบถาม และให้การแนะน าในการวิจยัคร้ังน้ี 
ซ่ึงส่งผลใหง้านวจิยัสามารถแกไ้ขจุดบกพร่องและส าเร็จลุล่วง 
 ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยทุ์กท่านในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ 
มหาวทิยาลยัลยัศรีนครินทรวโิรฒ ท่ีประสิทธ์ประสาทวชิาความรู้ตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีมีประโยชน์
แก่ผูว้จิยั 
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ เจา้หนา้ท่ีภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ และบณัฑิตวิทยาลยั
ทุกท่านตลอดจนผูมี้ส่วนส าเร็จต่องานวจิยัน้ีทุกท่าน 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม
ในงานวจิยัน้ี 
  

 สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ สมาชิกในครอบครัว ญาติพี่น้อง และ
เพื่อนๆ MBA ท่ีคอยให้ความรัก ความเขา้ใจ ความช่วยเหลือและให้ก าลงัใจตลอดมาจนผูว้ิจยัมีมุมานะ
พยายามจนประสบความส าเร็จในการศึกษาคร้ังน้ี 
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ช่ือเสียงในระดบัโลกมากมายอาทิ บุญศกัด์ิ พลสนะมืออนัดบั7 ในประเภทชายเด่ียว รัชนก อินทนนท ์
มืออนัดบั 3 ในประเภทหญิงเด่ียว สุดเขต ประภากมล/ร.อ.หญิงสราลีย ์ทุ่งทองค ามืออนัดบั7 ในประเภท
คู่ผสม เป็นตน้ เม่ือเดือนสิงหาคม 2556 น้องเมย ์รัชนก อินทนนท ์ไดส้ร้างประวติัศาสตร์ให้กบัวงการ
แบดมินตันไทย โดยการสามารถควา้แชมป์แบดมินตันโลก ท่ีเมืองกวางโจว ประเทศจีน ได้เป็น
ผลส าเร็จ ดว้ยการเอาชนะนกัแบดมินตนั มือ 1 ของโลก หล่ีเสวี่ยรุ่ย ไดเ้ป็นผลส าเร็จ 2-1 เซตและการ
ควา้แชมป์คร้ังน้ี ท าใหน้อ้งเมย ์รัชนก เป็นแชมป์โลกรายการน้ีท่ีมีอายุนอ้ยท่ีสุดในประวติัศาสตร์ ท าให้
เกิดเป็นกระแสความนิยมใหเ้ยาวชนและบุคคลโดยทัว่ไปมีความสนใจและมาเล่นแบดมินตนักนัมากข้ึน
ท าให้กีฬาแบดมินตนัเป็นท่ีนิยมมากข้ึนในการออกก าลงักาย เยาวชนและบุคคลทัว่ไปไดมี้ความสนใจ
ในการเล่นแบดมินตันกันมากข้ึนท าให้ต้องมีการเลือกซ้ือรองเท้าท่ีมีลักษณะเฉพาะในการเล่น
แบดมินตนั ซ่ึงปัจจุบนัไดมี้รองเทา้แบดมินตนัออกวางจ าหน่ายมากมายหลายยี่ห้อ หลายรุ่นและหลาย
ระดบัราคาให้เลือกซ้ือ ทั้งยงัมีการขยายตวัของตลาดรองเทา้แบดมินตนั เน่ืองจากมีการพฒันาการผลิต
จนมีคุณภาพไดม้าตรฐาน ทั้งผูผ้ลิตไดมี้การปรับกลยทุธ์ทางการตลาด และมีการให้ความส าคญักบัตลาด
รองเทา้แบดมินตนัมากข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของตลาดรองเทา้กีฬาในประเทศไดเ้พิ่มสัดส่วนข้ึนอย่าง
รวดเร็ว และในแวดวงกีฬาแบดมินตนั รองเทา้กีฬาแบดมินตนันบัเป็นอุปกรณ์ท่ีมีความส าคญัและมีการ
พฒันาไปอย่างมากไม่น้อยไปกว่าอุปกรณ์กีฬาชนิดอ่ืนๆ บริษทัเคร่ืองกีฬาทั้งในและต่างประเทศได้
พฒันาวสัดุท่ีใช้ในเป็นส่วนประกอบของรองเทา้แบดมินตนั รวมทั้งพฒันารูปแบบสีสันของรองเทา้
แบดมินตนั เพื่อความสวยงานทนัสมยัและเพื่อให้รองเทา้แบดมินตนัช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการเล่น
กีฬาแบดมินตนัใหดี้ข้ึน 
 ทั้งน้ี อุปกรณ์กีฬาแบดมินตนั เป็นส่วนท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงในการเล่นแบดมินตนั โดยอุปกรณ์
หลกัประกอบไดด้ว้ย ไมแ้บดมินตนั รองเทา้แบดมินตนั ลูกขนไก่ ตาข่าย สนามแบดและผูเ้ล่น ซ่ึงผูเ้ล่น
แบดมินตนัไดใ้ห้ความส าคญักบัการเลือกซ้ือไมแ้บดมินตนัท่ีเป็นอุปกรณ์หลกัในการเล่นแบดมินตนั
แลว้ ยงัไดเ้พิ่มความส าคญัและความสนใจในการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัมากข้ึน ผูเ้ล่นแบดมินตนัยงั
ได้มองเห็นว่ารองเท้าแบดมินตนัก็เป็นรองเท้ากีฬาเฉพาะท่ีควรเลือกซ้ือมาสวนใส่ในการเล่นกีฬา
แบดมินตนัให้เหมาะสมและช่วยป้องกนัอาการบาดเจ็บบริเวณเทา้และขาท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นขณะเล่น
แบดมินตนัได ้ในปัจจุบนัไดมี้รองเทา้แบดมินตนัหลากหลายยี่ห้อ เช่น ยี่ห้อYonex ,ยี่ห้อVictor ,ยี่ห้อ
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Dunlop ,ยี่ห้อCarlton ,ยี่ห้อKumpoo,ยี่ห้อPan และอ่ืนๆเป็นตน้ ซ่ึงได้มีหลายองค์ประกอบท่ีผูเ้ล่น
แบดมินตนัไดใ้ชใ้นการพิจารณาเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัอาทิเช่น รูปแบบสีสัน ระดบัราคา คุณภาพ
ของวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต และอ่ืนๆ เป็นขอ้พิจารณาเบ้ืองตน้ อนัน าไปสู่การเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 จากเหตุผลข้างต้นท าให้ผูว้ิจ ัยสนใจศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ทั้งยงั
สามารถน าข้อมูลจากการวิจยัไปปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผูผ้ลิตและจ าหน่าย
รองเทา้แบดมินตนั  
 

ความมุ่งหมายของงานวจิัย 
 ในการท าวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดต้ั้งความมุ่งหมายของการวจิยัไวด้งัต่อไปน้ี 
 1. เพื่อศึกษาลักษณะปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลหรือข้อมูลทัว่ไปซ่ึงประกอบด้วยเพศ อาย ุ
รายไดต่้อเฉล่ียเดือน อาชีพท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ในด้านงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัต่อปี และจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปี 
 3. เพื่อศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 

ความส าคญัของการวจิัย 
 1. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่น
แบดมินตัน ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด การก าหนดกลยุทธ์ การปรับปรุง
ผลิตภณัฑ ์ใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัทางธุรกิจน้ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 2. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน าผลการวิจยัน้ีไปเป็นฐานขอ้มูลในการพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อให้ตรง
กบัความตอ้งการของผูเ้ล่นแบดมินตนัมากท่ีสุด และยงัเป็นฐานขอ้มูลเบ้ืองตน้ให้ผูท่ี้มีความสนใจใน
เร่ืองน้ีไดน้ าไปศึกษาขยายผลไดต่้อไป 
 3. เพื่อให้ผูว้ิจยัและผูท่ี้สนใจไดศึ้กษาแลว้ทราบถึงว่าผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัไดใ้ช้ขอ้มูลส่วน
ประสมทางการตลาดอนัได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมาใชใ้นการแสดงพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
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ขอบเขตของการวจิัย 
 ขอบเขตของการศึกษาการวจิยัคร้ังน้ี จะมุ่งเนน้ศึกษาผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานคร 
 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีเป็นทั้งเพศชายและหญิง ท่ีซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัและใช้รองเทา้แบดมินตนัในการเล่นกีฬาแบดมินตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร 
  
 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชว้ิธีการค านวณหาจากการสุ่มตวัอยา่ง โดย
ใช้สูตรส าหรับกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน(กณัยา วานิชบญัชา 2555:25) และก าหนด
ความผิดไวไ้ม่เกินร้อยละ5 ท่ีความเช่ือมัน่95% ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 ตวัอยา่ง อย่างไรก็ตามเพื่อ
ป้องกนัความความผดิพลาดอนัอาจเกิดข้ึน ผูว้จิยัไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งเป็น 400 ตวัอยา่ง 
 
 ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ตัวแปรอสิระ แบ่งไดด้งัน้ี 
 1. ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล 
  1.1 เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง 
  1.2 อาย ุ
   1.2.1 อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี 
   1.2.2 20 – 29 ปี 
   1.2.3 30 – 39 ปี 
   1.2.4 40 – 49 ปี 
   1.2.5 50 ปีข้ึนไป 
  1.3 ระดบัการศึกษา 
   1.3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
   1.3.2 ปริญญาตรี หรือ สูงกวา่ 
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  1.4 อาชีพ 
   1.4.1 พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 
   1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
   1.4.3 ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
   1.4.4 นกัเรียน/นกัศึกษา 
  1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   1.5.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
   1.5.2 10,001 – 20,000 บาท 
   1.5.3 20,001 – 30,000 บาท 
   1.5.4 มากกวา่ 30,000 บาท 
 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
  2.2 ดา้นราคา 
  2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ-  
มหานคร 
 

นิยมศัพท์เฉพาะ 
 เพื่อให้เกิดความเขา้ใจไปในทิศทางเดียวกนัในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัจึงขอก าหนดความหมาย
และขอบเขตของศพัทเ์ฉพาะต่างๆ ดงัน้ี 
 
 1. ผูเ้ล่นแบดมินตนั หมายถึง กลุ่มประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีเล่นกีฬาแบดมินตนัเป็น
ประจ าท่ีซ้ือและใชร้องเทา้แบดมินตนั 
 2. รองเท้าแบดมินตัน หมายถึง รองเท้ากีฬาประเภทคอร์ทท่ีใช้ในการสวมใส่เพื่อเล่น
แบดมินตนัในสนามแบดมินตนั 
 3. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดของผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่าย
รองเทา้แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการตลาด 
   3.1 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ช่ือเสียงของตราผลิตภณัฑ ์รูปลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์



 5 

   3.2 ราคา หมายถึง ความเหมาะสมดา้นการก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์ การมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก ความสามารถในการต่อรองราคา และการมีป้ายแสดงสินคา้อยา่งชดัเจน 
   3.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีมีรองเทา้แบดมินตนัวางจ าหน่าย 
   3.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆให้ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัรองเทา้
แบดมินตนั ซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อสร้างพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือ โดยมีการใช้มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานขาย น าระบบสมาชิกเพื่อให้ส่วนลดพิเศษ การให้
ส่วนลดเพิ่มจากการช าระสินคา้ผา่นบตัรเครดิต รวมไปถึงการจดังานและการรับประกนัสินคา้ 
 4. พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั หมายถึง พฤติกรรมท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีใช้ในการ
พิจารณาวิเคราะห์ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั โดยมีการแสดงออกในการพิจารณาถึง จ านวนเงินท่ีใช้
ในการเลือกซ้ือ จ านวนคร้ังในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสาเหตุท่ีไปซ้ือ และระดบัราคาของ
สินคา้ 
 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 การวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครมีกรอบแนวคิดงานวิจยัท่ีแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม ดงัน้ี 
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 ตัวแปรอสิระ                ตัวแปรตาม 
            (Independent Variables)                  (Dependent Variables) 
 
 ปัจจัยพืน้ฐานส่วนบุคคล 
 1. เพศ 
 2. อาย ุ
 3. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 4. อาชีพ                  พฤติกรรมการซ้ือรองเท้า 
                                      แบดมินตันของผู้เล่นแบดมินตัน 
                            ในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด      
 1. ผลิตภณัฑ ์
 2. ราคา  
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 4. การส่งเสริมการตลาด 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิด 
 

สมมติฐานในการวจิัย 
 1. ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี (บาท) และดา้นการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี)  



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตันในกรุงเทพมหานครโดย
ท าการศึกษาหลกัการ แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
  1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 

  2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

  3. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

  4. ทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 

 5. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  6. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรองเทา้กีฬา 
  7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ (Demographic) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 41) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดต่้อเดือน ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยใน
การก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิด
และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้นขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการ
ก าหนดตลาดเป้าหมาย คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั โดย
วเิคราะห์จากปัจจยัดงัน้ี 
 1.  เพศ ความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนัคือ เพศ
หญิงมีแนวโน้มความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความ
ตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนัดีให้
เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัอยา่งมาก
ในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของ
คนสองเพศไวต่้างกนั 
 2.  อายุ เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือสินคา้ คนท่ีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกวา่คนท่ี
อายุมาก ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยมยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงัมองโลกในแง่
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ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อยเน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็
ต่างกนัคนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆมากกวา่ความบนัเทิง 
 3.  การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมี
การศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารได้
ดีแต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาต ่ามกัจะ
ใช้ส่ือประเภทวิทยุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือส่ิงพิมพ์วิทยุ
โทรทศัน์และภาพยนตร์แต่หากมีเวลาจ ากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 
 4.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพทางสังคมของบุคคล
มีอิทธิพลอยา่งส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมีวฒันธรรมประสบการณ์
ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั ปัจจยับางอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่ละคนเช่นปัจจยัทาง
จิตวทิยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112-118) ไดอ้ธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะของตนซ่ึงแตกต่างกนัในแต่
ละคน คุณสมบติัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในการท าการส่ือสารอย่างไรก็ตามในการส่ือสารใน
สถานการณ์ต่างๆกันนั้นจ านวนของผูรั้บสารก็มีปริมาณแตกต่างกันด้วย การวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมี
จ านวนน้อยคนนั้นมักไม่ค่อยมีปัญหาหรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนมาก 
เน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมีจ านวนนอ้ยเราสามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารทุกคนได ้แต่ในการวิเคราะห์คน
จ านวนมากเราไม่สามารถวเิคราะห์ผูรั้บสารแต่ละคนได ้เพราะมีผูรั้บสารจ านวนมากเกินไปนอกจากน้ีผู ้
ส่งสารยงัไม่รู้จกัผูรั้บสารแต่ละคนดว้ยดงันั้นวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีประกอบไปดว้ย
คนจ านวนมากก็คือการจ าแนกผูรั้บสารออกเป็นกลุ่มๆตามลักษณะประชากร (Demographic 
Characteristics) ไดแ้ก่ อายุ เพศสถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ การศึกษาศาสนา สถานภาพสมรส
เป็นตน้ซ่ึงคุณสมบติัเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มีผลต่อการรับรู้การตีความและการเขา้ใจในการส่ือสารทั้งส้ิน (กิ
ติมา สุรสนธิ. 2541: 15-17) 
 1. เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต่างกนั ทั้งในดา้นสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ์จากงานวจิยัทางดา้นจิตวทิยาทั้งหลายไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความแตกต่างอยา่งมากในเร่ืองความคิด 
ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมไดก้ าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองทั้งเพศ
ไวแ้ตกต่างกนั 
 2.  อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัท่ีส าคญัประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย์
เน่ืองจากอายุจะเป็นตวัก าหนดหรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกเก่ียวกับความมีประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆของ
บุคคล ดงัค ากล่าวท่ีวา่ผูใ้หญ่อาบน ้ าร้อนมาก่อน เกิดมาหลายฝนหรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ์นอ้ยกว่า
วา่เด็กเม่ือวานซืน เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิดความเช่ือลกัษณะการ
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โตต้อบต่อเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายุเพิ่มข้ึน ประสบการณ์สูงข้ึน 
ความฉลาดรอบคอบก็เพิ่มมากข้ึนวธีิคิดและส่ิงท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไปดว้ย 
 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้เป็นลกัษณะอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูรั้บสารการท่ีคนไดรั้บการศึกษาท่ีต่างกนัในยุคสมยัท่ีต่างกนั ในระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจึงยอ่มมี
ความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั คนทัว่ๆไปมกัจะสนใจหรือยึดแนวความคิด
ในแนวสาขาของตนเป็นส าคญัและบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือบ่งช้ีถึงพื้นฐานการศึกษา
หรือสาขาวชิาท่ีเรียนมาเน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีอบรมกล่อมเกลาให้บุคคลมีบุคลิกภาพ
ไปในทิศทางท่ีแตกต่างกัน ทางด้านครูผูส้อนก็มีอิทธิพลต่อความคิดของผูเ้รียนโดยการสอดแทรก
ความรู้สึกนึกคิดของตวัใหแ้ก่ผูเ้รียนดงันั้นการศึกษาจึงเป็นตวัก าหนดในกระบวนการเลือกสรรของผูรั้บ 
 4. สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เช้ือชาติและชาติ
พนัธ์ุ ถ่ินฐานภูมิล าเนา พื้นฐานของครอบครัว อาชีพ รายไดแ้ละฐานะทางการเงิน ปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพล
อยา่งส าคญัต่อผูรั้บซ่ึงในการวจิยัทางดา้นนิเทศศาสตร์ไดช้ี้ใหเ้ห็นวา่สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจของ
ผูรั้บสารมีอิทธิพลอยา่งส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารและสารสถานะภาพทางสังคมและ
เศรษฐกิจท าให้คนมีวฒันธรรมท่ีต่างกันมีประสบการณ์ท่ีต่างกนัมีทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ี
ต่างกนั 
 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัทางการตลาดท่ีควบคุมได้
ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรือหมายถึง “ชุดของตวัแปรท่ีสามารถ
ควบคุมได้ทางการตลาดซ่ึงบริษัทน ามาผสมกันเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในตลาด
เป้าหมาย” (Kotler. 1997: 92) 
 แนวความคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดมีบทบาทส าคญัในทางการตลาดเพราะเป็นการ
รวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงานเพื่อให้ธุรกิจสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมายเราเรียกส่วนผสมทางการตลาดวา่ “4P’s” ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 4 กลุ่มน้ีจะท า
หน้า ท่ีร่วมกันในการส่ือข่าวทางการตลาดให้แก่ผู ้รับข่าวสารทั้ งมวลได้อย่างมีประสิทธิภาพ
นอกเหนือไปจากการใชโ้ฆษณาหรือกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 
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ภาพประกอบ 2 แสดงแบบจ าลองส่วนประสมทางการตลาด (The Four P’s of The Marketing Mix) 

 
 ท่ีมา: Kotler, Philip; & Gray Armstrong. (2001).  Principles of marketing.  P.62. 
 
 ฟิลลิป คอลเลอร์ (Philip Kotler) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4Ps ไว้
ดงัน้ี 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้
ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ประกอบด้วยสินค้า 
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บริการความคิด สถานท่ีองค์กรหรือบุคคลซ่ึงจะตอ้งสามารถท าหน้าท่ีแจง้ให้กบัผูบ้ริโภคไดท้ราบถึง
ขอ้มูลต่างๆเช่น ตราสินคา้ รูปแบบ สีสันของหีบห่อตวัสินคา้ ขนาดรูปร่างของสินคา้ และเคร่ืองหมาย
การคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจะส่ือความหมายและความเขา้ใจใหก้บัผูรั้บข่าวสาร โดยผูผ้ลิตตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ให้
สอดคลอ้งเป็นไปตามความตอ้งการของตลาดเป้าหมายหากผลิตภณัฑ์มีคุณภาพไม่ดีเม่ือใช้แลว้ไม่ตรง
ตามความตอ้งการ การทุ่มงบโฆษณาไปเท่าใดก็ไม่สามารถกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดก้ารก าหนดกล
ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
  1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์
พื้นฐานรูปลกัษณ์คุณภาพการบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ฯลฯ 
  1.3  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 
 
 คุณสมบัติทีส่ าคัญของผลติภัณฑ์ 
 1.  คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทนของ
ผลิตภณัฑเ์กณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั ถา้
สินค้าคุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า ถ้าสินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ได ้
นกัการตลาดตอ้งพิจารณาว่าสินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของ
ผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับ 
 2.  ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็นรูปร่างลกัษณะท่ี
ลูกคา้สามารถมองเห็นไดแ้ละสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั เช่น
รูปร่างลกัษณะรูปแบบการบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
 3.  ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกับ
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือต ่า 
แต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value)  
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 4.  ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือค า สัญลกัษณ์ การออกแบบหรือ
ส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่มของผูข้าย
เพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
 5.  บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและการผลิตส่ิง
บรรจุหรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้คือ การมองเห็นสินคา้เม่ือผูบ้ริโภค
เกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดงันั้นบรรจุภณัฑ์จึงตอ้งมี
ความโดดเด่นโดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
 6.  การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะการบรรจุหีบห่อซ่ึงปัจจยั
เหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญดา้นการออกแบบจึง
ตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 7.  การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะสินคา้พวก
รถยนต์เคร่ืองใช้ในบา้นและเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้และ
รวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้นผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษร
หรือดว้ยค าพดู 
 8.  สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีท าให้เกิดอารมณ์ดา้นจิตวิทยา
ช่วยใหเ้กิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ ์
 9. การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการให้บริการแก่
ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิตคือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและถูกใจเช่นการบริการ
หลงัการขาย เป็นตน้ 
  10.  วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้
วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิตซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคว่าพอใจแบบใด 
ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิตและความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 
  11.  ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ์ (Product 
Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหาทางจริยธรรม
ทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัท าให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจากผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็น
สมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้เกิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิตท่ีตอ้งรับผิดชอบต่อ
ผูบ้ริโภค 
  12.  มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยใีหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึงประโยชน์และมาตรฐาน
ของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพและความปลอดภยั
ต่อผูบ้ริโภคได ้
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  13.  ความเขา้กนัได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกับความ
คาดหวงัของลูกคา้และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้
  14.  คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ซ่ึง
ผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีสูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ี
จ่ายไป 
  15.  ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีให้
เลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั
ดังนั้นผูผ้ลิตจึงจ าเป็นต้องมีสินค้าหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้กับผูบ้ริโภคท่ีมีความต้องการท่ี
แตกต่างกนั 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง เป็นส่ิงก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาคาดหมายว่าจะได้รับการ
ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ บางคร้ังการตั้งราคาสูงอาจเป็น
เคร่ืองหมายจูงใจให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มท่ีชอบซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะตอ้งการไดรั้บความภูมิใจจากการซ้ือ
หรือการใชผ้ลิตภณัฑร์าคาแพงๆ แต่บางคร้ังมีการโฆษณาคุณสมบติักนัมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อย
ไดร้าคาจึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ  

 3.  การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบันท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 
ส่วน ดงัน้ี 
  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution or Distribution channel) หมายถึง 
กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ (Etzel, Walker and Stanton. 2001: G-
3) หรือหมายถึง เส้นทางผลิตภณัฑ ์และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด 
  3.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
distribution or Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการ
ควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการ
บริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Armstrong and Kotler. 2003: G-5) 
หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
ผลิตภณัฑ ์
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 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและ
ผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจเป็นการขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) และการขายโดยไม่ใช้พนกังานขาย (No personal selling) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการส่งเสริมการขายการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ดังนั้ นการส่งเสริมการตลาดจึง
ประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือดงัน้ี 
  4.1  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก
การโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขายและการให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 
รูปแบบคือ 

   4.1.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยซ่ึงซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส้อยส่วนตวัหรือใช้
ในครัวเรือน สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปเพื่อบริโภคขั้นสุดทา้ยเรียกวา่ สินคา้ผูบ้ริโภค 
   4.1.2  การกระตุ้นคนกลางเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) เป็นการกระตุน้ความพยายามในการขายของคนกลาง เพื่อผลกัดนัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคและ
อาจอยูใ่นรูปการโฆษณาท่ีมุ่งสู่คนกลางซ่ึงเป็นการโฆษณาท่ีกระตุน้คนกลางไดแ้ก่ ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีกเพื่อ
จูงใจใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือขายต่อผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ 
   4.1.3  การกระตุน้พนกังานขายเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales 
force promotion) เป็นการกระตุน้พนกังานขายให้ใช้ความพยายามในการขายมากข้ึนและการส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขายจะใชก้ลยุทธ์ผลกั (Push strategy) บุคคลเป้าหมายไดแ้ก่พนกังานขายของ
ธุรกิจจุดประสงคคื์อการตอบแทนความสามารถของพนกังานเป็นการแข่งขนัระหวา่งพนกังานขายดว้ย
กนัเอง เช่นการแจกโบนสัการแข่งขนัการท ายอดขาย 

  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุ้คคลงานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling 
strategy) (2) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management)  
  4.3  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าวเป็นการ
เสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์หมายถึง
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึงการใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  4.4  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือDirect response marketing) เป็น
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนักการ
ตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 
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  4.5  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การและ
(หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) (2) กลยุทธ์ส่ือ(Media strategy) 
ปัจจุบนัการโฆษณาพฒันาข้ึนอยา่งรวดเร็วทั้งน้ีเพื่อตอบสนองการเติบโตของธุรกิจซ่ึงอตัราการแข่งขนั
สูงข้ึนตลอดเวลาการโฆษณาและธุรกิจกลายเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีคู่กนัเพราะโฆษณาเป็นหน่ึงในอาวุธส าคญัท่ี
จะใช้ช่วงชิงส่วนครองตลาดท่ีดีให้กบัสินคา้ ขณะเดียวกนัการโฆษณาจะคงอยู่ได้ด้วยธุรกิจและการ
โฆษณาไดเ้ขา้มามีบทบาทอยา่งมากต่อชีวติประจ าวนัของคนเราในปัจจุบนัแทบจะทุกขณะเน่ืองจากการ
โฆษณาเป็นส่ิงท่ีมีอยูท่ ัว่ทุกแห่ง (Omni present) และเป็นส่ิงท่ีแทรกแซง (Obstruction)  
 ในชีวิตประจ าวนัเราอยู่เสมอ การโฆษณาถือเป็นการส่ือสารระหว่างผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค เป็น
การโน้มน้าวใจให้กลุ่มเป้าหมายมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการโดยสมาคมการตลาดแห่ง
สหรัฐอเมริกา AMA (American Marketing Association, Marketing Definition, Chicago. 1982, p. 9) ได้
นิยามการโฆษณา (Advertising) ไว ้2 ประเด็นคือ 

 1.  การโฆษณาอาจไม่จ  าเป็นต้องเสียค่าใช้จ่ายให้ส่ือกลางทุกคร้ังไปอาทิในกรณีลงการ
โฆษณาเพื่อบริการสาธารณะส่ืออาจมีการโฆษณาใหฟ้รีก็เป็นได ้
 2.  ประเด็นส าคญัท่ีโฆษณาทุกช้ินตอ้งมีคือ 
  2.1  การโนม้นา้วชกัจูง โฆษณาทุกช้ินลว้นมีจุดมุ่งหมายให้เกิดผลกระทบต่อทศันคติหรือ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
  2.2  โฆษณาเป็นเคร่ืองมือส าคญัอยา่งหน่ึงในงานการตลาดซ่ึงรวมความไดว้า่ โฆษณาเป็น
การส่ือสารท่ีมุ่งโนม้นา้วใจเพื่อใหเ้กิดการตอบรับและช่วยใหป้ระสบผลตามวตัถุประสงคท์างการตลาด 

 

3. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและแนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) มีความหมายดงัน้ี 
 โฮเยอร์ และมาชินนิส (Hoyer; & Macinnis. 2010: 3-4) ระบุวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิง
สะทอ้นจากผลรวมของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยมีล าดบัตั้งแต่การจดัหา การบริโภค และการทิ้ง
สินคา้และบริการท่ีมีต่อกิจกรรม ประสบการณ์ บุคคล และความคิด ของการตดัสินใจในช่วงเวลาหน่ึง 
 ลูดอน และบิททา (Loudon; & Bitta. 1993: 5) ระบุว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง
กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของบุคคลท่ีเขา้ไปมีส่วนในการประเมิน ไดม้า ใช ้หรือ
ทิ้งสินคา้และบริการ 
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 โมเวน และมินอล (Moven; & Minor. 1008: 5) ไดใ้หค้วามหมายของค าวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค
วา่ เป็นการศึกษาหน่วยของการซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดม้า การบริโภค และ
ทิ้งสินคา้หรือบริการ ประสบการณ์ และแนวคิด 
 นอล (Noel. 2009: 11) ไดใ้ห้ความหมายของค าวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึงการศึกษา
กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูบ้ริโภคได้มา บริโภคและทิ้งสินคา้ บริการ กิจกรรม แนวคิด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา ซ่ึงการไดม้าของสินคา้หรือบริการ ไม่ใช่เพียงแค่จ  ากดัท่ี
การซ้ือเท่านั้น แต่รวมถึงการแลกเปล่ียน เช่าซ้ือ หรือขอยมื เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการนั้น 
 จากการศึกษาความหมายของค าวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ มีผูใ้ห้ความหมายไวห้ลากหลาย 
แต่ละความหมายมีความครอบคลุมท่ีแตกต่างกนั หากจะพิจารณาองค์ประกอบของค าว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัศาสตร์ทางดา้นการตลาด จึงไดน้ ามาสรุปไดด้งัน้ี “พฤติกรรม” ในเชิงทาง
การตลาดหมายถึงการแสดงออกในเชิงกิจกรรม “ผูบ้ริโภค” ในเชิงทางการตลาด หมายถึง การบริโภค
ในเชิงเศรษฐศาสตร์ “พฤติกรรมผูบ้ริโภค” หมายถึง กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
บริโภคใดๆเชิงเศรษฐศาสตร์ 
 
 ประเภทของผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคไม่ไดจ้  ากดัแต่เพียงบุคคลเท่านั้น แต่ยงัหมายถึงองคก์รทั้งภาครัฐและภาคเอกชน โดย
มีบทบาทท่ีแตกต่างกนั มีรายละเอียดดงัน้ี (O’Dougherty; et al. 2007: 17-18;  Kotler. 2000: 176;  
Kotler; & Keller. 2009: 228; Loudon & bitta. 1993: 7) 
 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคล (Personal consumers) ประกอบดว้ยผูมี้บทบาทในการซ้ือไดแ้ก่ 
 1. ผูริ้เร่ิม (Initiators) คือ ผูมี้ความคิดท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการเป็นคนแรก 
 2. ผูมี้อิทธิพล (Influencers) คือ ผูท่ี้ใหค้  าแนะน าหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ผูต้ดัสินใจ (Deciders) คือ บุคคลผูท่ี้ตดัสินใจวา่ จะซ้ือหรือไม่ ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร  
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีในการซ้ือ 
 5. ผูใ้ช ้(User) คือ ผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ 
 ผูบ้ริโภคภาคอุตสาหกรรม (Industrial consumers) ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการเพื่อน าไปใช้
ในธุรกิจของตน  
 ผูบ้ริโภคภาคสถาบนั (Institutional consumers) ได้แก่ ผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการเพื่อน าไป
ประกอบการใหบ้ริการ 
 ผูบ้ริโภคภาครัฐ (State consumers) ไดแ้ก่ ประเทศ จงัหวดั หรือหน่วยงานของรัฐท่ีท าการซ้ือ
สินคา้หรือบริการเพื่อน าไปใชใ้นการใหบ้ริการของตน 
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 แบบจ าลองกล่องด าของ Meldrum and McDonald 
 Meldrum and McDonald (2007; pp. 60-70) ไดเ้สนอแบบจ าลองกล่องด าของผูซ้ื้อตามรูปแบบ
ส่ิงกระตุน้และการตอบสนอง โดยน าปัจจยัต่างๆ มาบรรจุในแบบจ าลอง โดยแบ่งเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ปัจจยัภายนอก (External factors) คือ ปัจจยัภายนอกผูบ้ริโภคท่ีเป็นส่ิงเร้าหรือส่ิง
กระตุน้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้หรือบริการ ไดแ้ก่ สภาพทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยีใหม่ 
ส่ือต่างๆกฎหมายและการเมือง สังคมและวฒันธรรม รวมไปถึงส่วนประสมทางการตลาด ท่ีเกิดจาก
บริษทัหรือจากคู่แข่งขนั ปัจจยัภายนอกเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ท าให้เกิดความตอ้งการสอนคา้และ
บริการ และน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 ส่วนท่ี 2 กล่องด าของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้หรือ
บริการ จะท าใหเ้กิดกระบวนการซ้ือ ภายในกล่องด าน้ีประกอบไปดว้ย ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ บุคลิกภาพ และสภาพแวดลอ้มส่วนบุคคล ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตระหนักถึงความตอ้งการสินค้าหรือบริการ ท าให้เกิดการคน้หาข้อมูล กระประเมินทางเลือก 
ความประสงคท่ี์มีความจ าเพาะเจาะจงในการซ้ือ กิจกรรมการซ้ือ และการรับรู้หลงัการซ้ือ หรือใชสิ้นคา้
หรือบริการเสร็จส้ิน 
 ส่วนท่ี 3 ผลลัพธ์ (Outcomes) จากกระบวนการภายในกล่องด า ท าให้เกิดผลลัพธ์ท่ีเป็น
พฤติกรรมเชิงรายละเอียดของการซ้ือ ได้แก่ การเลือกรูปแบบสินค้า ตราสินค้า ร้านค้าย่อย คุณค่า 
รูปแบบการช าระเงิน และช่วงเวลาการซ้ือ 
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      ปัจจัยภายนอก   กล่องด าของผู้ซ้ือ   ผลลพัธ์ 
      (External factors)             (Buyer’s black box)             (Outcomes) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 แบบจ าลองกล่องด าของ Meldrum and McDonald 
 

 ท่ีมา: Meldrum, M.; & Mcdom. (2007). Marketing in a Nutshell.  P.70. 

สภาพทาเศรษฐกิจ 
(Economic condition) 
เทคโนโลย ี
(New technology) 
ส่ือต่าง ๆ  
(Media) 
กฎหมายและการเมือง  
(Law and Politics) 
สงัคมและวฒันธรรม 
(Social Culture) 
ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) 
- สินคา้ (Product)       
- ราคา (Price) 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
(Place) 
 - การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

บุคลิกภาพ  (Characteristics) 
  -วฒันธรรม (Culture) 
  -บริบททางสงัคม (Social context) 
  -ค่านิยมครอบครัว 
 (Family values) 
  -รูปแบบทางจิตวทิยา 
(Psychology profile) 
สภาพแวดลอ้มส่วนบุคคล 
(Personal circumstance) 
 -ต าแหน่งทางสงัคมและ
เศรษฐศาสตร์ 
 (Socio-economic position) 
 -ช่วงอาย ุ(Lifecycle stage) 
  -รูปแบบการด าเนินชีวติ   
(Lifestyle) 
 -การเขา้ใจถึงความไวว้างใจ (Access 
to credit) 
กระบวนการตดัสินใจ 
(Decision Process) 
 - การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
(Recognition need) 
 -การคน้หาขอ้มูล 
(Information search) 
-การประเมิน(Evaluation) 
-ความประสงคซ้ื์อ (Purchase 
intention) 
-การซ้ือ (Purchase) 
-การรับรู้หลกัการซ้ือ 
(Post-purchase perception) 
 

รูปแบบสินคา้ 
(Product form) 
ตราสินคา้ (Brand) 
ร้านสินคา้ยอ่ยจ าหน่ายสินคา้  
(Retail outlet) 
คุณค่า (Value) 
รูปแบบการช าระเงิน (Form of 
payment) 
ช่วงเวลาซ้ือ  (Timing of 
purchase) 
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 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคของ Schiffman และ Kanuk 
 เชฟแมน และคานุค  (Schiffman; & Kanuk.  2010: 36-37) ไดเ้สนอแบบจ าลองเพื่อแสดงให้
เห็นถึงปัจจยัท่ีก าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมถึงการเช่ือมโยงไปสู่กิจกรรมของผูบ้ริโภค น าเสนอใน
รูปแบบกระบวนการ 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 ขั้นปัจจยัน าเขา้ (Input) คือ ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย ความ
พยายามดา้นการตลาดของธุรกิจ หมายถึงการท่ีบริษทัต่างๆพยายามจดักิจกรรมในดา้นการตลาดต่างๆ 
ไดแ้ก่ สินคา้ การส่งเสริมการตลาด ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และ
ความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ ปัจจยัภายนอกท่ีก าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภคอีกปัจจยัหน่ึง ได้แก่ 
สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง แหล่งขอ้มูลอ่ืนๆท่ีไม่ใช่การคา้ ชั้น
ทางสังคม วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย 
 ขั้นกระบวนการ (Process) คือ การท่ีผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจยัภายนอกท าให้เกิด
กระบวน การจดัสินใจซ้ือสินค้า โดยเร่ิมจากเกิดความตระหนักถึงความต้องการสินค้าและบริการ 
จากนั้นจึงเร่ิมท าการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ และการประเมินทางเลือก กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคทางจิตวทิยา ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ รวมทั้งประสบการณ์ ในอดีตท่ีเก่ียวกบัสินคา้และบริการท่ีก าลงัตดัสินใจซ้ือ ปัจจยั
ภายในตวัผูบ้ริโภคนบัไดว้า่เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ขั้นผลลพัธ์ (Output) คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการจากบริษทัใด
บริษทัหน่ึงแลว้ไดท้ดลองใช ้ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการ อาจมีการซ้ือซ ้ า
โดยทุกคร้ังท่ีมีการใชสิ้นคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการนั้น
และส่งผลใหเ้กิดประสบการณ์และความทรงจ า อนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 
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ภาพประกอบ 4  แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Schiffman และ Kanuk 
 
 ท่ีมา: Schiffman, L.G; & Kanuk, L.L. (2010).  Consumer Behavior.  P.36. 
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 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งศึกษาและท าความเขา้ใจ เพื่อตอบค าถามหลกัเก่ียวกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ใคร อะไร เม่ือไร ท่ีไหน อยา่งไร และท าไม เพื่อช่วยให้สามารถก าหนด
กิจกรรมทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี 
 1. ใครคือผูซ้ื้อสินคา้และบริการ 
 2. ใครเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ  
 3. ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
 4. ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร และใครมีบทบาทในกระบวนการตดัสินใจ 
 5. อะไรท่ีลูกคา้ซ้ือ และความตอ้งการอะไรท่ีตอ้งท าใหลู้กคา้พอใจ 
 6. ท าไมลูกคา้ถึงซ้ือสินคา้ของตราสินคา้นั้น 
 7. ลูกคา้มองหาหรือไปเพื่อซ้ือสินคา้ท่ีไหน 
 8. เม่ือไรท่ีลูกคา้จะซ้ือสินคา้ มีปัจจยัเร่ืองฤดูกาลหรือไม่  
 9. ลูกคา้รู้สึกหรือรับรู้เก่ียวกบัสินคา้อยา่งไร 
  10. ลูกคา้มีทศันคติอยา่งไรกบัสินคา้ 
  11. ปัจจยัดา้นสังคมอะไรท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  12.  รูปแบบการด าเนินชีวติของลูกคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจหรือไม่ 
  13. ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยา่งไร 
 
 ปัจจัยส าคัญทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆและเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อลกัษณะ
ผูซ้ื้อไดแ้ก่ 
 1.  ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดย
เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงจนถึงรุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม
หน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจาก
สังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งค านึงถึง
ความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้ก าหนดโปรแกรม
การตลาด 
 2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
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  2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล
ในกลุ่มทั้งทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการด าเนินชีวิต รวมทั้งทศันคติของบุคคลเน่ืองจากบุคคล
ต้องการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่มจึงต้องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล 
นกัการตลาดควรทราบวา่กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร 
  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินคา้
อุปโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวไทย จีน ญ่ีปุ่นซ่ึงมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั 
  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น
ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องค์การและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่ม 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วน
บุคคลทางดา้นต่างๆดงัน้ี 
  3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั 
  3.2  วงจรชีวติครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ
และค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
   3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
   3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) หรือรายไดแ้ต่ละบุคคลจะกระทบต่อ
สินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ยรายได ้การออมทรัพย ์อ านาจในการซ้ือ
และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออกและ
อตัราดอกเบ้ีย 
   3.5  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ
ดีกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
   3.6  ค่านิยม (Value) หรือรูปแบบการด ารงชีวติแสดงออกในรูปของAlOsซ่ึงประกอบดว้ย 
   3.6.1  กิจกรรม (Activities: A) หมายถึง ปฏิกิริยาท่ีแสดงออกเช่นการดูโทรทศัน์จ่าย
ของในการซ้ือสินคา้แมว้า่ปฏิกิริยาน้ีใครๆก็เห็นแต่ก็มาสามารถเดาเหตุผลของการกระท าไดห้มด 
   3.6.2  ความสนใจ (Interests: I) เป็นความสนใจในเร่ืองราวเหตุการณ์หรือวตัถุโดยมี
ระดบัของความต่ืนเตน้ท่ีเกิดข้ึนเม่ือไดต้ั้งใจติดต่อกนัมาหรือมีความตั้งใจพิเศษเก่ียวกบัมนั 
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   3.6.3  ความคิดเห็น (Opinions: O) เป็นไปในรูปของค าพูดหรือการเขียนตอบท่ีบุคคล
ตอบต่อสถานการณ์ท่ีกระตุน้เร้าท่ีมีการถามค าถามความคิดเห็นเราใชเ้พื่ออธิบายแปลความหมายเช่นเช่ือ
ในส่ิงท่ีบุคคลอ่ืนตั้งใจ 
 4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ด้านจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัในตัวผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินค้า
ประกอบดว้ย 
   4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลซ่ึงส่ิงกระตุน้ให้
บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดข้ึนภายในตวับุคคลซ่ึงส่ิงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั การจูงใจเกิดในตวับุคคลแต่
อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคมหรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใช้เป็น
เคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการพฤติกรรมมนุษยเ์กิดข้ึน ตอ้งมีแรงจูงใจซ่ึงหมายถึง
ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมี
เป้าหมาย นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงแรงจูงใจภายในตวัมนุษยซ่ึ์งถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษยอ์นั
ประกอบดว้ยความตอ้งการทางร่างกายและความตอ้งการทางจิตวิทยาต่างๆความตอ้งการเหล่าน้ีท าให้
เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน 
   4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดัระเบียบ
และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจของ
บุคคลทีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยูจ่ากความหมายน้ีจะเห็นวา่ การรับรู้เป็นกระบวนการของบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่
กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์และยงัข้ึนกบัลกัษณะปัจจยั
ภายนอกคือส่ิงกระตุน้การรับรู้จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจาก
ประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่การไดเ้ห็นการไดย้นิการไดก้ล่ินการไดร้สชาติและการไดรู้้สึก 
   4.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ (หรือ) ความโนม้
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และจะเกิดจากตอบสนองซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุน้ – ตอบสนองนกัการตลาดไดป้ระยุกตใ์ชท้ฤษฎีน้ีดว้ย
การโฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีกหรือการจดัการส่งเสริมการขายเพื่อท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้เป็น
ประจ า 
   4.4  ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมา
จากประสบการณ์ในอดีต 
   4.4  ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมา
จากประสบการณ์ในอดีต 
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   4.6  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม
การตอบสนองหรืออาจหมายถึงลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีมีลักษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึงน าไปสู่การ
ตอบสนองท่ีสม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 
   4.7  แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อตน 
 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาถึงเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครซ่ึงไดแ้ก่ผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 
 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้ควา้หรือวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร เพื่อให้ทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท า
ใหผู้บ้ริโภคพึ่งพอใจ 
 ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who, 
What, Why, Who, When, Where และ How เพื่อหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบไปดว้ย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations (ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคนอ่ืนๆ. 2546: 193-194) 
 
ตาราง 1 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าถามทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is 
in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภูมิศาสตร์ 
3) จิตวทิยา หรือจิตวิเคราะห์ 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสม และสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าถามทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑ ์ก็คือตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product strategies) ประกอบดว้ย 
1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
3) ผลิตภณัฑค์วบ 
4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั  

ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does 
the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา 
2) ปัจจยัทางสังคม และ
วฒันธรรม 
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)  
2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าวสาร 
ประชาสัมพนัธ์ 
3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies) 
4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution channel 
Strategies) 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who Participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มี อิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 
1) ผูริ้เร่ิม 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา 
และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) 
เช่น ท าการส่งเสริมการตลาด 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าถามทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
 2) ผูมี้อิทธิพล 

3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4) ผูซ้ื้อ 
5) ผูใ้ช ้

เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาส
ในการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does 
the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วง
ฤดูใดของปี ของวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม 
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does 
the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาเก็ต 
ร้านขายของช า บางล าพ ูพาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคน
กลางอยา่งไร 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does 
the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
1) การรับรู้ปัญหา 
2) การคน้หาขอ้มูล 
3) การประเมินผลทางการเลือก 
4) ตดัสินใจซ้ือ 
5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากท่ีสุด คือ กล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณาการขาย
โดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการ
ขาย การข่าว และการ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
เช่น พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
 ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค. หนา้ 35-36. 
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4. ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
 นกัวชิาการไดพ้ฒันาทฤษฎีท่ีอธิบายองคป์ระกอบของความพึงพอใจและอธิบายความสัมพนัธ์
ระหวา่งความพึงพอใจกบัปัจจยัอ่ืนๆไวห้ลายทฤษฎีดงัน้ี 

 ลอตเลอร์ Lotler (ชวลันุช อุทยาน.  2554; อา้งอิงจาก Lotler.  n.d.)  ความพึงพอใจของลูกคา้ 
Customer เป็นระดบัความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีผลจากการเปรียบเทียบระหวา่งผลประโยชน์จากคุณสมบติั
หรือการท างานของผลิตภณัฑ์ตามท่ีเห็นหรือเขา้ใจ(Product Perceived Performance) กบัการคาดหวงั
ของลูกคา้(Expectation) ซ่ึงเกิดจากประสบการณ์และความรู้สึกในอดีตของผูซ้ื้อ ส่วนผลประโยชน์จาก
คุณสมบติัหรือการท างานของผลิตภณัฑ์เกิดจากนกัการตลาดและฝ่ายอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งท่ีจะตอ้งพยายาม
สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้โดยพยายามสร้างคุณค่าเพิ่ม Value added) โดยการท างานร่วมกบัฝ่ายต่างๆ
โดยยึดหลกัการสร้างคุณภาพรวม(Quality) คุณค่าเกิดจากความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive 
differentiation) คุณค่าท่ีส่งมอบให้กบัลูกคา้จะตอ้งมากกวา่ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) ตน้ทุนของลูกคา้
ส่วนใหญ่ก็คือราคาสินคา้Price) นัน่เองส่วน ระดบัความพึงพอใจสามารถแบ่งอยา่งกวา้งๆได ้ 3 ระดบั 
กล่าวคือหากการท างานของขอ้เสนอหรือผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกบัความคาดหวงัลูกคา้ยอ่มเกิดความไม่พอใจ
หากการท างานของขอ้เสนอหรือผลิตภณัฑ์ตรงกบัความคาดหวงัลูกคา้ย่อมเกิดความพอใจแต่ถ้าเกิน
ความคาดหวงัลูกคา้ก็ยิง่พอใจมากข้ึนความพอใจอยา่งเดียวไม่สามารถดึงดูดลูกคา้ให้อยูก่บัตนตลอดไป
ดงันั้นลูกคา้ท่ีได้รับความพอใจอย่างสูงไม่ใช่กลุ่มท่ีจะเปล่ียนใจง่ายๆความพอใจหรือความยินดีใน
ระดบัสูงของลูกคา้จะสร้างความรู้สึกใกลชิ้ดทางอารมณ์ความรู้สึกต่อตราสินคา้นั้นซ่ึงไม่ใช่ความชอบ
ธรรมดาทัว่ไปผลท่ีตามมาคือความภกัดีของลูกคา้ในระดบัสูงนัน่เอง 

 โรแลน ซาฮอลริค และครีนิงฮาม (ชวลันุช อุทยาน. 2554; อา้งอิงจาก  Roland, Zahorik; & 
Keiningham. 1996) ไดใ้หค้วามหมายและองคป์ระกอบของความพึงพอใจของผูบ้ริโภคอนัประกอบดว้ย
องคป์ระกอบดงัน้ี 
 1.  คุณภาพของสินคา้หรือบริการ หมายถึง การประเมินคุณภาพของสินคา้หรือบริการอนัเป็น
ผลจากการใชสิ้นคา้หรือบริการในปัจจุบนัหรือผลสะสมจากประสบการณ์ในการใช้สินคา้และบริการ
นั้นในอดีตคุณภาพของสินคา้และบริการน้ีจะส่งผลโดยตรงในเชิงบวกต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บนั้นข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบสองประการคือ ระดบัความ
เฉพาะเจาะจง(Customize) ของสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู่เพื่อตอบสนองความตอ้งการในแต่ละดา้นของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีความหลากหลายและแตกต่างกนั และระดบัของความน่าเช่ือถือ(Reliability) ของสินคา้และ
บริการซ่ึงข้ึนอยูก่บัระดบัของความเช่ือถือไดค้วามเป็นมาตรฐานและปราศจากความบกพร่องต่างๆของ
สินคา้ท่ีน าเสนอ 

 2.  คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ(Perceived Value) หมายถึง ระดบัของการ
รับรู้ในเชิงเปรียบเทียบโดยเป็นการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บกบัราคา
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สินคา้นั้นๆ เป็นการช่วยแปลงความแตกต่างในดา้นราคาของสินคา้และบริการแต่ละชนิดให้มาอยู่ใน
รูปแบบท่ีสามารถเปรียบเทียบกันได้ดีข้ึนและช่วยลดผลจากความแตกต่างของระดับรายได้และ
ความสามารถในการจ่ายของผูบ้ริโภค ดงันั้นจึงท าให้สามารถเปรียบเทียบสินคา้หรือบริการท่ีมีระดบั
ราคาท่ีแตกต่างกนัได้คุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้น จะมีความสัมพนัธ์กบัคุณภาพของสินคา้และ
บริการและระดบัความพึงพอใจในเชิงบวก 

 3.  ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค(Customer Expectation) ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคน้ีเป็นทั้ง
จากประสบการณ์ในการรับรู้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการจากแหล่งต่างๆ เช่นการโฆษณา
หรือการบอกต่อและจากการคาดหวงัเก่ียวกบัความสามารถในการผลิตสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพของ
ผูผ้ลิต ดงันั้นความคาดหวงัน้ีจึงเป็นบทสรุปของประสบการณ์เก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้หรือบริการจาก
อดีตจนถึงปัจจุบนั ในขณะเดียวกนัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเป็นความคาดหวงัในคุณภาพท่ีสามารถ
สร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงความคาดหวงัน้ีจะมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัคุณภาพท่ีสามารถ
สร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงความหวงัน้ีจะมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัคุณภาพของสินคา้หรือ
บริการ(Perceived Quality) และคุณค่าของสินคา้หรือบริการ 

 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler; & Armstrong. 2002) รายงานวา่ พฤติกรรมของมนุษย์
เกิดข้ึนตอ้งมีส่ิงจูงใจ (motive)หรือแรงขบัดนั (drive)เป็นความตอ้งการท่ีกดดนัจนมากพอท่ีจะจูงใจให้
บุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง ซ่ึงความต้องการของแต่ละคนไม่
เหมือนกนั ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการทางชีววิทยา(biological)เกิดข้ึนจากสภาวะตึงเครียด 
เช่น ความหิวกระหายหรือความล าบากบางอยา่ง เป็นความตอ้งการทางจิตวิทยา (psychological)เกิดจาก
ความตอ้งการการยอมรับ (recognition) การยกยอ่ง (esteem) หรือการเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น (belonging) 
ความตอ้งการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอท่ีจะจูงใจให้บุคคลกระท าในช่วงเวลานั้น ความตอ้งการกลายเป็น
ส่ิงจูงใจ เม่ือไดรั้บการกระตุน้อยา่งเพียงพอจนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด 
มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของอบัราฮมั มาสโลว ์และทฤษฎีของซิกมนัดฟ์รอยด์ 
 1. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory motivation) 
  อบัราฮมั มาสโลว ์(A.H. Maslow) คน้หาวธีิท่ีจะอธิบายวา่ท าไมคนจึงถูกผลกัดนัโดยความ
ตอ้งการบางอยา่ง ณ เวลาหน่ึง ท าไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลาและพลงังานอย่างมากเพื่อให้ไดม้าซ่ึงความ
ปลอดภยัของตนเองแต่อีกคนหน่ึงกลบัท าส่ิงเหล่านั้น เพื่อให้ไดรั้บการยกย่องนบัถือจากผูอ่ื้น ค าตอบ
ของมาสโลว ์คือ ความตอ้งการของมนุษยจ์ะถูกเรียงตามล าดบัจากท่ีกดดนัมากท่ีสุดไปถึงน้อยท่ีสุด 
ทฤษฎีของมาสโลวไ์ดจ้ดัล าดบัความตอ้งการตามความส าคญั คือ 
  1.1  ความตอ้งการทางกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐาน คือ อาหาร ท่ี
พกั อากาศ ยารักษาโรค 
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  1.2  ความตอ้งการความปลอดภยั (safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกว่า ความ
ตอ้งการเพื่อความอยูร่อด เป็นความตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตราย 
  1.3  ความตอ้งการทางสังคม (social needs) เป็นการตอ้งการการยอมรับจากเพื่อน 
  1.4  ความตอ้งการการยกยอ่ง (esteem needs) เป็นความตอ้งการการยกยอ่งส่วนตวั ความ
นบัถือและสถานะทางสังคม 
  1.5  ความตอ้งการให้ตนประสบความส าเร็จ (self – actualization needs) เป็นความ
ตอ้งการสูงสุดของแต่ละบุคคล ความตอ้งการท าทุกส่ิงทุกอยา่งไดส้ าเร็จ 
  บุคคลพยายามท่ีสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกก่อน
เม่ือความตอ้งการนั้นไดรั้บความพึงพอใจ ความตอ้งการนั้นก็จะหมดลงและเป็นตวักระตุน้ให้บุคคล
พยายามสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดล าดบัต่อไป ตวัอย่าง เช่น คนท่ีอดอยาก 
(ความตอ้งการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะช้ินล่าสุด (ความตอ้งการสูงสุด)หรือไม่ตอ้งการยกยอ่ง
จากผูอ่ื้น หรือไม่ตอ้งการแมแ้ต่อากาศท่ีบริสุทธ์ิ (ความปลอดภยั)แต่เม่ือความตอ้งการแต่ละขั้นไดรั้บ
ความพึงพอใจแลว้ก็จะมีความตอ้งการในขั้นล าดบัต่อไป 
 2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด ์
  ซิกมนัดฟ์รอยด ์(S. M. Freud) ตั้งสมมุติฐานวา่บุคคลมกัไม่รู้ตวัมากนกัวา่พลงัทางจิตวิทยา
มีส่วนช่วยสร้างให้เกิดพฤติกรรมฟรอยด์พบวา่บุคคลเพิ่มและควบคุมส่ิงเร้าหลายอยา่ง ส่ิงเร้าเหล่าน้ีอยู่
นอกเหนือการควบคุมอยา่งส้ินเชิง บุคคลจึงมีความฝัน พดูค าท่ีไม่ตั้งใจพดู มีอารมณ์อยูเ่หนือเหตุผลและ
มีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยา่งมาก 
 

5. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541: 40) ไดอ้ธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค
จัดการกับภาวะแวดล้อมทางการตลาดและท าการซ้ือ โดยก่อกระบวนการตัดสินใจดังกล่าวเป็น
กระบวนการแก้ไขปัญหา เม่ือผูบ้ริโภคเจอปัญหาท่ีแก้ไขได้โดยการซ้ือ เขาจะตดัสินใจได้โดยการ
จดัการกบัขั้นตอนต่างๆดงัน้ี 
 1. ตระหนกัถึงความตอ้งการ ความตอ้งการ “ผลกัดนั” ใหผู้บ้ริโภคก่อปฏิกิริยา 
 2. การระบุทางเลือก ผูบ้ริโภคระบุผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อท่ีเป็นทางเลือกและรวบรวม
ข่าวสารเก่ียวกบัทางเลือกดงักล่าว 
 3. การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคชัง่น ้าหนกัขอ้ดี ขอ้เสียของทางเลือกท่ีระบุไว ้
 4. การตดัสินใจ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือและตดัสินใจในเร่ืองอ่ืนๆท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคเสาะหาทางยนืยนัวา่เขา “เลือก” ทางเลือกถูกตอ้ง 
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 ฉตัยา เสมอใจ และมทันียา สมนิ (2545: 44) ไดอ้ธิบายถึง ปัจจยัท่ีมีผลตอ้การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคว่า ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกนั ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัทางลกัษณะทางกายภาพ
และสภาพแวดล้อมแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ดังนั้ น 
นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสม 
โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการคือ 1) ปัจจยัภายใน ซ่ึงเป็น
ปัจจัยภายในท่ีเกิด ข้ึนจากตัวบุคคลทางด้านความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นทางมาจาก
สภาพแวดล้อมต่างๆ โดยมีปัจจยัภายในประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจ าเป็น ความ
ตอ้งการและความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้และการเรียนรู้ 2) ปัจจยัภายนอก 
หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมรอบตวัของบุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญ 6 ประการ คือ สภาพเศรษฐกิจ 
ครอบครัว สังคม วฒันธรรม การติดต่อธุรกิจ และสภาพแวดลอ้ม 
 คอตเลอร์ และเคลเลอร์ (Kotler; &  Keller 2006: 181) ไดจ้  าแนกผูบ้ริโภคท่ีเขา้มามีบทบาทใน
กระบวนการตดัสินใจออกเป็น 5 บทบาทคือ 1) ผูริ้เร่ิม เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ
เป็นคนแรก 2) ผูมี้อิทธิพล เป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัท่ีจะให้ค  าแนะน าว่าควรซ้ือหรือไม่ควรซ้ือ 3) ผู ้
ตดัสินใจ เป็นผูท่ี้จะตดัสินใจขั้นสุดทา้ยว่าจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 4) ผูซ้ื้อ เป็นผูท่ี้ไปซ้ือสินคา้ 5) ผูใ้ช้ เป็น
ผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมากในกระบวนการซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคผ่าน
กระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ 1) การรับรู้ความตอ้งการ 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4) 
การติดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยมีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในหรือ
ภายนอก ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการภายในร่างกายและความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนัเป็นความ
ตอ้งการทางดา้นจิตวทิยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธี
ท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 2.  การค้นหาขอ้มูล (Information search) ถ้าความต้องการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมาก
ข้ึน แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูก
จดจ าไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไวม้าก จะ
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ท าใหเ้กิดการปฏิบติัการอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ เขาจะพยายามคน้หา
ขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ 
  ดงันั้นนักการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา และ
อิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 
  2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
  2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ์ การ
จดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 
  2.3 แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 
  2.4 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
  2.5 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะ 
  2.6 ตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชสิ้นคา้ 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้จากขั้น
ท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้วิธีการต่างๆ ท่ี
ผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และไม่ใช่กระบวนการ
เดียวท่ีใช้กบัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การซ้ือ กระบวน 
การประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
 4. คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑว์า่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง  
ผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึงจะมีคุณสมบติัอย่างใดอย่างหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในความรู้สึกของผูซ้ื้อ
ส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกนัการประเมินผลคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคมีพื้นฐาน
ดงัน้ี (1) ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้(2) ผูบ้ริโภคจะแสวงหา
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่าในความรู้สึก (3) ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น (4) 
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาต ่า 
  4.1 ผูบ้ริโภคจะใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรับคุณภาพผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
  4.2 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของ 
ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑแ์ต่ละตราสินคา้ 
  4.3 ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล เร่ิมตน้ 
ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัท่ีเขาสนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละตราสินคา้ 
 5.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้
ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือกทัว่ๆไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหว่างความตั้งใจซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือ มีรายละเอียด
ดงัน้ี 
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  5.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้นคือ (1) ทศันคติดา้นบวก 
(2) ทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  5.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เช่น 
รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ ์
  5.3  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว ้ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยั
สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือ 
   การตดัสินใจของผูบ้ริโภค อาจไดรั้บอิทธิพลจากการเส่ียงท่ีรับรู้ (Peceived risk) ซ่ึง
ปริมาณความเส่ียงจะข้ึนอยู่กับส่ิงต่อไปน้ี (1) จ  านวนเงินท่ีเก่ียวข้อง (2) ปริมาณคุณลักษณะของ
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่แน่นอน (3) ระดบัความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคจะลดภาวะความเส่ียงโดยการ 
(1) หลีกเล่ียงการตัดสินใจ (2) พยายามรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์จากผูใ้กล้ชิด เพื่อน หรือ
แหล่งขอ้มูลต่างๆ (3) เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและมีการรับประกนัสินคา้ 
ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือโดยผา่นกระบวนการย่อย 5 ประการ คือ (1) การตดัสินใจในตราสินคา้ 
(Brand decision) (2) การตดัสินใจเลือกผูข้าย (Vendor decision) (3) การตดัสินใจดา้นปริมาณ (Quantity 
decision) (4) การตดัสินใจดา้นเวลา (Timing decision) (5) การตดัสินใจดา้นวิธีช าระเงิน (Payment – 
method decision) 
 6.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากการซ้ือและทดลองผลิตภณัฑ์
ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้ง
พยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ 
 

6. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัรองเท้ากฬีา 
 ผลิตภณัฑ์รองเทา้กีฬามีหลายประเภทแต่ละประเภทก็เหมาะแก่การใชง้านเพื่อความคล่องตวั
แตกต่างกนัโดยทัว่ไปแลว้หลกัเกณฑ์ท่ีน ามาใชแ้บ่งประเภทของรองเทา้กีฬาสามารถแบ่งตามลกัษณะ
การใชง้านเป็นกลุ่มใหญ่ๆไดด้งัน้ี 
 1.  รองเท้าวิง่ (Running Shoes) มีการศึกษาพบวา่ 50%-70% ของนกัวิ่งไดรั้บบาดเจ็บจากการ
วิง่ ทั้งน้ีเน่ืองจากในขณะวิง่ 200%-300% ของน ้าหนกัตวักดลงบริเวณส้นเทา้ (หรือปลายเทา้ในนกัวิ่งเร็ว
ระยะสั้น) ดงันั้นรองเทา้วิง่จึงมีบทบาทส าคญัต่อนกัวิง่เป็นอยา่งยิง่บทบาทของรองเทา้วิง่ไดแ้ก่ 
  1.1  ช่วยรับและกระจายน ้ าหนกัวสัดุท่ีใชโ้ดยเฉพาะบริเวณส้นเทา้จะมีคุณสมบติัพิเศษใน
การกระจายแรงกระแทกไปสู่ส่วนต่างๆรวมทั้งถ่ายเทน ้าหนกัลงสู่พื้น 
  1.2  ป้องกนัการเกิดการบาดเจ็บส่วนพื้นรองเทา้ชั้นนอกโดยเฉพาะบริเวณส้นเทา้จะมี
ลกัษณะบานกวา้งออกเพื่อช่วยเพิ่มความมัน่คงในแต่ละกา้วท่ีวิง่ไป 
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  1.3  ช่วยเพิ่มความสามารถในการวิง่ลดปริมาณการใชง้านของกลา้มเน้ือน่องและเข่า 
 2.  รองเท้ากีฬาประเภทคอร์ท (Court Shoes) การเล่นกีฬาประเภทคอร์ทมีลกัษณะการ
เคล่ือนไหวเฉพาะตวัท่ีแตกต่างจากกีฬาประเภทอ่ืนไดแ้ก่ลกัษณะการยืนในท่าเตรียมพร้อมโดยน ้ าหนกั
กดลงบริเวณปลายเทา้มีการเคล่ือนไหวทั้งในแนวหนา้หลงัและดา้นขา้งโดยการเคล่ือนไหวเป็นไปอยา่ง
รวดเร็วและหยุดกะทนัหันและนอกจากการเคล่ือนไหวในแนวระนาบแล้วยงัมีการกระโดดอีกด้วย
ดงันั้นรองเทา้กีฬา 
  ประเภทคอร์ทจึงตอ้งมีลกัษณะและบทบาทเฉพาะตวัไดแ้ก่ 
  2.1  ช่วยรับและกระจายน ้าหนกัวสัดุท่ีใชโ้ดยเฉพาะบริเวณฝ่าเทา้ส่วนหนา้และส้นเทา้จะมี
คุณสมบติัในการรับและถ่ายเทแรงท่ีมาจากทิศทางต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดีและช่วยลดปริมาณการใชง้านของ
กลา้มเน้ือ 
  2.2  ป้องกนัการเกิดการบาดเจบ็วสัดุท่ีใชมี้ความแข็งแรงทนทานและกระชบับริเวณฝ่าเทา้
และส้นเทา้เพื่อรองรับการเคล่ือนไหวในทิศทางต่างๆและช่วยประคองขอ้เทา้ส าหรับรองเทา้ชนิดหุม้ขอ้ 
  2.3  ลวดลายรูปแบบของพื้นดา้นนอก (tread pattern) จะมีลกัษณะพิเศษซ่ึงจะมีผลต่อ
ความยดืหยุน่ความล่ืนและเป็นจุดหมุนของรองเทา้ 
  2.4  ขอบพื้นรองเท้าชั้ นนอกจะหนาเพื่อป้องกันการสึกของขอบพื้นรองเท้าจากการ
เคล่ือนไหวและการลากเทา้ในทิศทางต่างๆ 
 
   ส่วนประกอบของรองเท้าแบดมินตัน อาจแยกง่ายๆ ไดเ้ป็น 2 ส่วนหลกัๆ ไดแ้ก่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 5  ส่วนประกอบของรองเทา้แบดมินตนั 
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   -  ส่วนบน (upper)จะเป็นส่วนท่ีห่อหุ้มเทา้ทั้งหมด วสัดุท่ีใชส่้วนมากมีคุณสมบติัใน
การยดืขยาย มีความทนทาน และมีการระบายอากาศ 
   -  ส่วนพื้นรองเทา้ (sole) จะแบ่งออกเป็น3 ส่วน ไดแ้ก่ 
    -  พื้นรองเทา้ชั้นใน เป็นชั้นท่ีสัมผสักบัฝ่าเทา้ ควรเลือกใช้วสัดุท่ีไม่ระคายฝ่าเท้า 
และใหผ้วิสัมผสันุ่มสบาย 
    -  ชั้นกลาง เป็นส่วนส าคญัของพื้นรองเทา้ โดยมีหนา้ท่ีหลกั คือ ช่วยรับและกระจาย
แรงกระแทกจากหลัง ขา และเท้า ลงสู่พื้นซ่ึงจะมีผลช่วยลดการเกิดการบาดเจ็บจากการเล่นกีฬา 
    - ชั้นนอก คือพืน้รองเท้าด้านนอกท่ีสัมผัสกับพืน้ดินนอกจากคุณสมบติัท่ีเหมือนกบั
ชั้นกลางแลว้ ส่ิงท่ีตอ้งให้ความสนใจคือลวดลายรูปแบบของพื้นดา้นนอก (tread pattern) ซ่ึงจะมีผลต่อ
ความยืดหยุ่น ความล่ืน และเป็นจุดหมุนของรองเทา้(กีฬาแบดมินตนัมีการเคล่ือนไหวเฉพาะแบบลาย
ของพื้นรองเทา้จึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ ส าหรับกีฬาประเภทน้ี) 
 3.  รองเท้ากีฬาประเภทสนาม (Field Shoes) ลกัษณะการเคล่ือนไหวของกีฬาประเภทสนาม
เป็นการเคล่ือนไหวในทุกทิศทางอยา่งรวดเร็วและหยุดกะทนัหนัรวมทั้งมีการกระโดดและอาจมีการเตะ
ลูกบอลดงันั้นบทบาทส าคญัของรองเทา้กีฬาประเภทน้ีไดแ้ก่ 
  3.1  รองเทา้ตอ้งมีความกระชบัและยืดหยุ่นดีเพื่อให้ผูเ้ล่นสามารถรู้สึกถึงสัมผสัในขณะ
สัมผสัลูกบอลในขณะเดียวกนัวสัดุท่ีใชต้อ้งเป็นวสัดุท่ีสามารถป้องกนัการเกิดการบาดเจบ็ต่อเทา้ไดด้ว้ย 
  3.2  บริเวณพื้นรองเทา้จะมีปุ่มเพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการยึดเกาะกบัพื้นสนามและ
ป้องกนัการล่ืนลม้ 
  3.3  รองเทา้กอลฟ์ท่ีมีคุณภาพดีจะช่วยในการถ่ายน ้าหนกัซา้ยขวาตามวงสวงิของผูเ้ล่นดว้ย 
 
 ส่วนประกอบของรองเท้ากฬีา 
 เราสามารถแบ่งส่วนประกอบของรองกีฬาไดเ้ป็น 
 1.  ส่วนบน (upper) คือส่วนท่ีห่อหุม้บริเวณหลงัเทา้ทั้งหมดควรเลือกใชว้สัดุท่ีมีคุณสมบติัใน
การยืดขยายมีความทนทานและสามารถระบายความช้ืนและความร้อนได้ดีวสัดุท่ีมีใช้ในทอ้งตลาด
ไดแ้ก่หนงัชนิดต่างๆผา้ใบใยสังเคราะห์เป็นตน้ 
 2.  ส่วนพืน้รองเท้า (sole) แบ่งออกเป็น 3 ชั้น 
  2.1  ชั้นในคือชั้นท่ีสัมผสักบัฝ่าเทา้ควรเลือกใชว้สัดุท่ีไม่ระคายฝ่าเทา้และให้ผิวสัมผสันุ่ม
สบาย 
  2.2  ชั้นกลางเป็นส่วนส าคญัของพื้นรองเทา้โดยมีหนา้ท่ีหลกัดงัต่อไปน้ี 
   - ช่วยรับและกระจายแรงกระแทกจากหลงัขาและเทา้ลงสู่พื้น 
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   - ช่วยเพิ่มความมัน่คงในการเดินและวิง่ขณะเล่นกีฬา 
   วสัดุท่ีใช้ส าหรับชั้นกลางควรเป็นวสัดุท่ีรับและกระจายน ้ าหนักได้ดีน ้ าหนักเบา 
ทนทานและมีความยดืหยุน่ไดอ้ยา่งเหมาะสม ซ่ึงจะมีผลช่วยลดการเกิดการบาดเจบ็จากการเล่นกีฬา 
  3.3  ชั้นนอก คือพื้นรองเทา้ดา้นนอกท่ีสัมผสักบัพื้นดินนอกจากคุณสมบติัท่ีเหมือนกบัชั้น
กลาง แลว้ส่ิงท่ีตอ้งให้ความสนใจคือลวดลายรูปแบบของพื้นดา้นนอก (tread pattern) ซ่ึงจะมีผลต่อ
ความยดืหยุน่ความล่ืนและเป็นจุดหมุนของรองเทา้ (พ.ญ.กุลภาศรี สวสัด์ิ ภาควิชาเวชศาสตร์ฟ้ืนฟู คณะ
แพทยศาสตร์ศิริราชพยาบาล) 
 

7. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 นพรัตน์ ตรีคนัธา (2537: บทคดัยอ่) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรองเทา้กีฬา” พบว่าปัจจยัส าคญัในการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาไดแ้ก่น ้ าหนกัรองเทา้กีฬารูปแบบ
สีสันของรองเทา้และการไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกัโดยกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัเหล่าน้ี
คือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนิยมเล่นกีฬาโดยกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่มีการศึกษาค่อนขา้งสูงและรายไดอ้ยู่ในระดบั
ปานกลางส่วนส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเท้ากีฬาได้แก่โทรทศัน์นิตยสารบิลบอร์ดและ
หนงัสือพิมพส่์วนวิธีการส่งเสริมการขายท่ีควรน ามาใชไ้ดแ้ก่การลดราคา, การจดัโชวสิ์นคา้การแนะน า
สินคา้แก่ลูกคา้จึงมีความจ าเป็นมากนอกจากน้ีแลว้คุณภาพของสินคา้เป็นส่ิงส าคญัมากเน่ืองจากวา่คนท่ี
แนะน าใหผู้อ่ื้นใชร้องเทา้กีฬายี่ห้อหน่ึงๆนั้นตอ้งมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพเป็นอยา่งยิ่งจึงกลา้แนะน าให้
ผูอ่ื้นทดลองใช ้
 บวรชยั ธนะกาญจน์กุล (2543: 60) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา
ของผูอุ้ปโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่กลุ่มตวัอยา่งจ านวนมากท่ีสุดจะมีรองเทา้กีฬาเพียง 1-2 คู่
เพื่อใช้ในการเล่นกีฬาหรือออกก าลงักายประเภทรองเทา้กีฬาท่ีกลุ่มตวัอย่างมีเป็นจ านวนมากท่ีสุดคือ
รองเทา้ส าหรับวิ่งจ๊อกก้ิงรองลงมาคือรองเทา้ผา้ใบซ่ึงสามารถเล่นกีฬาไดห้ลายชนิดกลุ่มตวัอยา่งจะท า
การตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองมากท่ีสุดโดยท าการซ้ือสินคา้ในห้างสรรพสินคา้เพราะสะดวกในการหาซ้ือ
และเลือกระดบัราคาสินคา้ไม่เกิน 1,000 บาทเป็นส่วนใหญ่ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากจะเลือกรองเทา้
กีฬายีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงและจะท าการเปล่ียนรองเทา้เม่ือคู่เดิมช ารุดจากลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่งกลุ่มตวัอยา่งรับทราบข่าวสารและขอ้มูลของรองเทา้กีฬาจากส่ือโทรทศัน์เป็นส่วนมากส่วนการ
จดัรายการส่งเสริมการขายท่ีท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งพึงพอใจมากท่ีสุดคือการลดราคาการตดัสินใจซ้ือรองเทา้
คู่ใหม่จะพิจารณาจากระดบัราคาเป็นอนัดบัแรกและยงัพบว่าประเภทรองเทา้กีฬาท่ีมีของผูบ้ริโภคและ
สถานท่ีซ้ือจะข้ึนอยูก่บัเพศและประเภทของกีฬาส่วนระยะเวลาในการเปล่ียนรองเทา้คู่ใหม่ข้ึนอยูก่บัเพศ
และอาย ุ
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 ชชัวาล พลเยีย่ม (2551: บทคดัยอ่) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา
ไดผ้ลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุต ่ากวา่ 20 ปีสถานภาพเป็นโสดส่วน
ใหญ่ศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีเป็นนกัเรียน/นกัศึกษามีสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คนและส่วนใหญ่
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาทซ้ือรองเทา้กีฬาโดยพิจารณาจากตราสินคา้คิดเป็นอนัดบัแรกส่วน
ใหญ่ซ้ือรองเทา้กีฬาประเภทวิง่ออกก าลงักาย (warm) มีความถ่ีในการซ้ือรองเทา้คู่ใหม่คือ 6 เดือนต่อคร้ัง
ซ่ึงจะเปล่ียนรองเทา้กีฬาคู่ใหม่เม่ือรองเทา้คู่เดิมช ารุดโดยใช้รองเทา้กีฬาเพื่อใส่เล่นกีฬาและในโอกาส
อ่ืนๆจะซ้ือรองเทา้ท่ีละ 1 คู่และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาคือเพื่อน 
 ศิรฏา สีชยัชนะ (2554: บทคดัยอ่) ไดท้  าการวจิยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
รองเทา้เตน้แอโรบิก จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-
40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีสถานภาพสมรส เป็นขา้ราชการ มีรายได ้15,001-20,000 บาทส่วนใหญ่
ซ้ือรองเทา้ตราอาดิดาส (Adidas) รองลงมาคือตรา ไนก้ี (Nike) และมิซูโน่ (Mizuno) เลือกซ้ือโดย
ค านึงถึงคุณภาพของรองเทา้ ซ้ือรองเทา้เตน้แอโรบิกเม่ือสภาพช ารุดเสียหายโดยซ้ือจากห้างสรรพสินคา้
เป็นส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือรองเทา้เตน้แอโรบิกดว้ยตนเอง ส่ือประเภทโทรทศัน์มีผลต่อการเลือกซ้ือและ
เลือกซ้ือรองเทา้สีด าและสีเทาเป็นส่วนใหญ่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
รองเทา้เตน้แอโรบิกพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยเฉล่ียมีความคิดเห็นในระดบัมากเก่ียวกบัการซ้ือรองเทา้
เตน้แอโรบิก โดยค านึงถึงสินคา้มีคุณภาพและมาตรฐาน ดา้นราคา พบวา่โดยเฉล่ียมีความคิดเห็นใน
ระดบัมากเก่ียวกบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพบวา่ โดยเฉล่ียมี
ความคิดเห็นในระดบัส าคญัมากเก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปเพราะสะดวกต่อการ
เลือกซ้ือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่โดยเฉล่ียมีความคิดเห็นในระดบัมากเก่ียวกบัพนกังานขายตอ้ง
มีอธัยาศยัท่ีดีมากท่ีสุด 
 
 



บทที ่3 
วธีิด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

 
 ในการศึกษาค้นควา้วิจยั เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้
ด าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. การจดัท าและวเิคราะห์ขอ้มูล 
 5. สถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีคือประชากรท่ีเป็นทั้งเพศชายและหญิง ท่ีซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัและใช้รองเทา้แบดมินตนัในการเล่นกีฬาแบดมินตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร 
 การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
 เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอนท่ีใช้และซ้ือรองเทา้แบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครดงันั้นผูว้จิยัจึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบขนาดประชากร 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2555: 25) ดงัน้ี 
 

    
2

2

Z
n = 

4E
 

 
 โดยท่ี n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z แทน ค่าปรกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปรกติมาตรฐาน 
      ข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดคือ 95% 
   E แทน ความคลาดเคล่ือนในการประมาณสัดส่วนประชากรทั้งหมดท่ียอมรับได ้ 
      5% 
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 ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัก าหนดไวZ้มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความมัน่ใจ 95%(ระดบั 0.05)
และยอมใหค้ลาดเล่ือนได ้5% หรือ 0.05 
 

ดงันั้น  n = 
(1.96) 

=  385 ตวัอยา่ง 
 

4 (0.05)  
 
 ดังนั้ นขนาดตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีเท่ากับ 385 ตัวอย่างและส ารองไวเ้ผื่อความ
คลาดเคล่ือนไว ้5%ประมาณ 15 ตวัอยา่งรวมเป็นตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 
 
 ข้ันตอนในการสุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีซ้ือและใช้รองเทา้แบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครโดยอาศยัการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน(Multi-Stage Sampling) ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 วิธีสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sample) โดยก าหนดตวัอย่างในแต่ละพื้นท่ีท่ีจบั
ฉลากไดใ้นขั้นตอนท่ี1 จ านวน 4 เขตใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งในจ านวนท่ีเท่ากนั 
 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต  = 
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  

จ านวนเขตการปกครองท่ีถูกเลือก  

= 
400 

= 100 ตวัอยา่ง 
4 

 
 ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต = 100 ตวัอยา่ง 
 ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแต่ละเขตการปกครองท่ีถูกเลือกคือใน 4 เขตการปกครองแต่
ละเขตการปกครองจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งเขตละ 100 ตวัอยา่ง 
 ขั้นท่ี 2 วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เน่ืองจากผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้
ขอ้มูลแลว้พบวา่สนามแบดมินตนัท่ีตั้งอยูใ่น 4 เขตน้ี มีสนามแบดมินตนัท่ีเป็นมาตรฐาน มีจ านวนคอร์ท
ท่ีมาก มีการเดินทางท่ีสะดวก และมีผูเ้ล่‎นแบดมินตนัท่ีเป็นสมาชิกประจ า โดยการเก็บแบบสอบถามกบั
กลุ่มท่ีซ้ือและใชร้องเทา้แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครซ่ึงมีอยู ่4 เขตไดแ้ก่ 
 เขตบางกะปิ  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน 
 เขตบางพลดั  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน 
 เขตตล่ิงชนั  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน 
 เขตบางกอกนอ้ย จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน 
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 ขั้นท่ี 3 วิธีการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) ในการเก็บแบบสอบถามจน
ครบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการโดยการเก็บขอ้มูลจากท่ีเลือกไวใ้นขั้นท่ี 1 
 

2. การสร้างเคร่ืองมอืในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามซ่ึงสร้างข้ึนจากการรวบรวมแนวคิด
ทางทฤษฎีเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งน ามาสร้างค าถามในแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน
ดว้ยกนัคือ 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทางด้านพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพหานครไดแ้ก่งบประมาณท่ีท่านใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี (บาท) ,ท่าน
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี),ระดบัราคาใดท่ีท่านสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั,บุคคลท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัและสาเหตุใดท่ีท่านจึงซ้ือรองเทา้แบดมินตนัจ านวน5ขอ้
ดงัน้ี 
 1. งบประมาณท่ีท่านใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี(บาท)มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อตัราส่วน(Ratio scale) 
 2. ท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี)มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน
(Ratio scale) 
  3. ระดับราคาใดท่ีท่านสนใจซ้ือรองเท้าแบดมินตนัเป็นการวดัระดับข้อมูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal scale) 
 4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภท 
นามบญัญติั (Nominal scale) 
 5. สาเหตุใดท่ีท่านจึงซ้ือรองเทา้แบดมินตนัมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
 (Nominal scale) 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบLikert Scale และ
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น(Interval scale)โดยแบ่งระดบัความส าคญัของการตดัสินใจ
ซ้ือเป็น 4 ดา้นคือ 
 1. ดา้นผลิตภณัฑจ์ านวน 5 ขอ้ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของยีห่อ้, รูปลกัษณะ(เช่นสีสันความสวยงาม),  
การลดแรงเสียดทาน ,ความคงทนและน ้าหนกัเบา 
  1.1 ช่ือเสียงของยีห่อ้มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
  1.2 รูปลกัษณะ (เช่นสีสันความสวยงาม) มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval scale) 
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  1.3 ความสามารถในการรับและกระจายแรงกระแทกจากฝ่าเทา้ลงสู่พื้นคอร์ทมีระดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
  1.4 ความคงทนมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
  1.5 น ้าหนกัเบามีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
 2. ด้านราคาจ านวน4ข้อได้แก่ราคาเหมาะสมกับวสัดุท่ีใช้ผลิต,มีหลายราคาให้เลือกตาม
ประเภทสินค้าความสามารถในการต่อรองราคาและราคารองเท้าแบดมินตนัเม่ือเปรียบเทียบราคา
ต่างประเทศ 
  2.1 ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใช้ผลิตมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) 
  2.2 มีหลายราคาให้เลือกตามรุ่นของรองเทา้มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น
(Interval scale) 
 3. สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีจ านวน5 ขอ้ไดแ้ก่ มีขายตามแผนกกีฬาในห้างสรรพสินคา้ (เช่น 
Super sports, Sport Mall, FBT เป็นตน้), มีขายตามร้านในสนามแบดมินตนั, มีร้านคา้บริเวณหลงัสนาม
กีฬาแห่งชาติ, มีขายตามร้านขายอุปกรณ์แบดมินตนัทัว่ไปและมีขายตามงาน Trade Show เช่น Super 
Sports, Sports World Expo 
  3.1  มีขายตามแผนกกีฬาในหา้งสรรพสินคา้ (เช่นSupersports , Sport Mall , FBT เป็นตน้) 
มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
  3.2  จ  าหน่ายรองเทา้ตามร้านในคอร์ทแบดมินตนัมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค
ชั้น (Interval scale) 
  3.3  มีร้านคา้บริเวณหลงัสนามกีฬาแห่งชาติมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval scale) 
  3.4  มีขายตามร้านขายอุปกรณ์แบดมินตนัทัว่ไปมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค
ชั้น (Interval scale) 
  3.5  ขายตามงาน Trade Show เช่นSuperSports, Sports World Expo มีระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีจ านวน6ขอ้ไดแ้ก่การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณาจนเป็นท่ีรู้จกั
ของคนทัว่ไป, มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานขาย ,ระบบสมาชิกท่ีใหส่้วนลดพิเศษ ,การใหส่้วนลดเพิ่มจาก
การซ้ือสินคา้ผา่นบตัรเครดิต ,การจดังานลดราคาสินคา้(เช่นมีการลดราคาพิเศษทุกๆ6เดือนเป็นตน้) และ
การรับประกนัสินคา้ 
  4.1  การโฆษณาผา่นแผน่ป้ายโฆษณามีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) 
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  4.2  มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานขายมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) 
  4.3  ระบบสมาชิกท่ีให้ส่วนลดพิเศษมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) 
  4.4  การให้ส่วนลดเพิ่มจากการซ้ือสินคา้ผ่านบตัรเครดิตมีระดบัการวดัข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
  4.5  การจดังานลดราคาสินคา้ (เช่นมีการลดราคาพิเศษทุกๆ6เดือนเป็นตน้) มีระดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
  โดยระดบัความส าคญัแบ่งเป็น5 ระดบัดงัน้ี 
 

ระดับความส าคัญ ระดับคะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 
นอ้ยท่ีสุด 1 

 
 โดยมีเกณฑ์การอภิปรายของผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) โดยการค านวณช่วงกวา้งระหว่างขั้นตามหลกัการหาค่าพิสัย 
(วเิชียร  เกตุสิงห์.  2538: 6-11)  ดงัน้ี 
 

อนัตรภาคชั้น  = 
คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด  

จ  านวนชั้น  

= 
5 – 1 

=  0.8 
5 

 
 จากหลกัเกณฑด์งักล่าวสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของค่าคะแนนไดด้งัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  แสดงวา่ ปัจจยัมีความส าคญัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
       ในระดบัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  แสดงวา่ ปัจจยัมีความส าคญัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
       ในระดบัมาก 
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 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  แสดงวา่ ปัจจยัมีความส าคญัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
       ในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 แสดงวา่ ปัจจยัมีความส าคญัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
       ในระดบันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  แสดงวา่ ปัจจยัมีความส าคญัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
           ในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 ตอนท่ี 3 สอบถามเก่ียวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
ไดแ้ก่ เพศ อายรุะดบัการศึกษาอาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีลกัษณะค าถามแบบให้เลือกเพียงค าตอบ
เดียวและเป็นค าถามแบบปลายปิด (Closed-Ended Response Questions) จ านวน 5 ขอ้คือ 
 1. เพศ  ได้แก่ เพศชายเพศหญิงโดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal 
scale) 
 2. อาย ุ เป็นการวดัระดบัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
 3. ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale)โดยมีการแบ่ง
ออกเป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 
  3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
  3.2 ปริญญาตรีข้ึนไป 
 4. อาชีพเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) โดยมีการแบ่งออกเป็น 
4 กลุ่มดงัน้ี 
  4.1 พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 
  4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  4.3 ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
  4.4 นกัเรียน/นกัศึกษา 
 5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) โดยการ
ก าหนดแบ่งช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนดงัน้ี 
  5.1 ช่วงรายไดท่ี้ 1  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
  5.2 ช่วงรายไดท่ี้ 2  10,001 – 20,000 บาท 
  5.3 ช่วงรายไดท่ี้ 3  20,001 – 30,000 บาท 
  5.4 ช่วงรายไดท่ี้ 4 มากกวา่ 30,000 บาท 
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 ขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดส้ร้างเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อให้ได้
เคร่ืองมือท่ีสมบูรณ์และมีคุณภาพผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาทฤษฎีแนวคิดจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาสร้างแบบสอบถามโดยศึกษาขอ้มูลจากต าราเอกสารและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแลว้เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อตรวจสอบความ
เท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) วา่ตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคลอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ีหรือไม่หลงัจาก
นั้นน ามาแกไ้ขปรับปรุงเพื่อด าเนินการในขั้นตอนต่อไป 
 4.  น าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขแลว้เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบอีกคร้ัง เพื่อความสมบูรณ์ก่อนน าไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มประชากรในกรุงเทพ-    
มหานครท่ีเคยซ้ือรองเทา้แบดมินตนัจ านวน 30 คน เพื่อน าไปหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือโดยวิธีหา
ค่าสัมประสิทธ์ิ (α) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient) โดยค่าแอลฟ่าท่ีไดแ้สดงถึงระดบัของ
ความคงท่ีของแบบสอบถามโดยจะมีค่าระหวา่ง 0 < α > 1 ค่าใกลเ้คียงกบั 1 มากแสดงวา่มีความเช่ือมัน่
สูง จากการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ไดค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า โดยรวมเท่ากบั 0.744 
โดยแบ่งค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าในแต่ละดา้น ดงัน้ี 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์  =  0.738 
  ดา้นราคา    =  0.733 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย =  0.731 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด =  0.726 
 5.  น าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูล 
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 แหล่งขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ลกัษณะคือ 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คนโดยผูว้จิยัจะด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นขอ้มูลหลกัท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวเ้พื่อใหไ้ดข้อ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้
จากหนงัสือวิทยานิพนธ์สารนิพนธ์รายงานการศึกษาวิจยัขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตจากหน่วยงานต่างๆท่ีมี
การเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งและส่ือต่างๆเช่นหนงัสือพิมพนิ์ตยสารวารสาร 
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4. การจัดท าและวเิคราะห์ข้อมูล 
 การจัดท าข้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีท าการตอบเรียบร้อยแล้วผูว้ิจยัน าแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลมา
ตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนน าไปวเิคราะห์ 
 2.  การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยมาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูล 
 3.  การประมวลผลขอ้มูล (Processing) โดยน าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาบนัทึกโดยใช้เคร่ือง
คอมพิวเตอร์เพื่อท าการประมวลผลขอ้มูลทางสถิติโดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวเิคราะห์คร้ังน้ีมีวธีิการดงัต่อไปน้ี 
 1.  การวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics)  
  1.1  การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และน าเสนอเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลในสมมติฐานขอ้1 ลักษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ด้านระดบัราคาท่ีท่าน
สนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นสาเหตุท่ี
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
  1.2  การหาค่าเฉล่ีย (Mean หรือ X ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ
S.D.) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลในสมมติฐานขอ้2 ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัในดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี (บาท) ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย
เฉล่ีย(คร้ังต่อปี)  
 2.  การวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเชิงอนุมาน (Inferential analysis) 
  2.1  การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกนัโดยใชt้-
test แบบIndependent t-test เพื่อใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้1 ดา้นเพศ ระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี (บาท) และดา้นการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 
  2.2  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่มโดยใช้
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of Variance) และ(Brown-Forsythe (B)) เพื่อ
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ใช้ทดสอบสมมุติฐานขอ้1 ดา้นอายุ อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้
แบดมินตนั ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี) 
  2.3  การทดสอบค่าความแตกต่างค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ Pearson Chi-Square 
เพื่อวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งตวัแปรทั้งสองเพื่อใชท้ดสอบสมมุติฐานขอ้1 ทั้งหมดใชเ้ปรียบเทียบ
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือรองเทา้
แบดมินตนั ดา้นสาเหตุใดท่ีท่านจึงเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัและดา้นระดบัราคาใดท่ีท่านสนใจเลือก
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
  2.4 การหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวแปรท่ีเป็นอิสระต่อกันโดยใช้สถิติ
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายPearson correlation (Pearson Product Moment Correlation 
Coeffcient) เพื่อใช้ทดสอบสมมุติฐานขอ้ 2 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด เปรียบเทียบกบั
พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)  
 

5. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาค้นควา้คร้ังน้ีผูว้ิจยัและเลือกใช้สถิติโดย
พิจารณาถึงวตัถุประสงค์และความหมายของข้อมูลใช้การวิเคราะห์ด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ในการ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อหาสถิติดงัน้ี 
  1. สถิติพื้นฐานใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งในแบบสอบถามทั้ง 3 ตอนสถิติท่ี
ใชไ้ดแ้ก่ 
   1.1  ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใชสู้ตร (ชูศรี  วงศรั์ตนะ.  2541: 40) 
     

    P =
n

f )100(  

 
   เม่ือ P แทน ร้อยละหรือ % (Percentage) 
    f แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  1.2  สูตรค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 40) 
 

    X
X = 

n

  
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   เม่ือ X   แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย  
    X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
  1.3  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 40) 
 

    S.D =
)1(

)( 22



 
nn

xxn  

 
   เม่ือ S,D แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
    ( 2)x  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
     2x  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    n-1  แทน จ านวนตวัแปรอิสระ 
 2. สถิติใชเ้พื่อหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
   2.1 หาความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือโดยใช้วิธีค่าครอนบคัแอลฟ่า (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 
2546: 49) 
 

      = 
Varianceariancek

Varianceariancek

/cov)1(1

/cov


 

 
   เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
    K  แทน จ านวนค าถาม 
   ariancecov  แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนระหวา่งค าถามต่างๆ 
   Variance  แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม 
    
   ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถามโดยจะมีค่าระหวา่ง 0 ค่าท่ี
ใกลเ้คียง 1 มากแสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง 
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  2.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) ใชใ้นการทดลองสมมุติฐานโดย
การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของตวัอย่าง 2 กลุ่มโดยใช้สูตรIndependent t-test และ 
Levene’s test for Equality of Variances ณ ระดบัความเช่ือมัน่ทางสถิติท่ีร้อยละ 95 (กลัยา วาณิชย์
บญัชา. 2546: 175) ดงัน้ี 
 
   กรณีไม่ทราบค่าความแปรปรวน (Variance) ของประชากรทั้งสองกลุ่มแต่ทราบว่า
ประชากรทั้งสองกรณีไม่ทราบค่าความแปรปรวน (Variance) ของประชากรทั้งสองกลุ่มแต่ทราบว่า
ประชากรทั้งสองกลุ่มมีความแปรปรวนไม่เท่ากนั(S 2

1  = S 2

2 ) 
 

    t =  

2
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   โดยท่ีDegree of freedom (df) 
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   กรณีไม่ทราบค่าความแปรปรวน (Variance) ของประชากรทั้งสองกลุ่ม แต่ทราบว่า
ประชากรทั้งสอง 
   เม่ือ t  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาในt-distribution 
    

1X  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 
    

2X  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2 
    S 1

2   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
    S 2

2   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
    n 1   แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 
    n 2   แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2 
    df  แทน ขั้นแห่งความอิสระ (n1+n2-2) 
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  2.3 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป
ดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) กรณีค่าแปรปรวนของแต่
ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา.  2546: 175)  มีสูตรดงัน้ี 
 
 
ตาราง 2 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way Analysis of Variance) 
 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม (B) k-1 SS(B) MS(B)= 
1

)(

k

SS B  

)(

)(

W

B

MS

MS
 

ภายในกลุ่ม (W) n-k SS(W) MS(w)= 
1

)(

k

SS w  

รวม (T) n-1 SS(T)   

 
   เม่ือ F  แทน ค่าการแจกแจงท่ีใชพ้ิจารณาในF-distribution 
    df  แทน ขั้นแห่งความเป็นอิสระไดแ้ก่ระหวา่งกลุ่ม (K-1) และภายใน 
       กลุ่ม (n-k) 
    K  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมุติฐาน 
    N  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
    SS(B) แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Dum of Squares) 
    SS(w) แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 
    MSb แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSw แทน ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติตอ้งท าการทดสอบเป็น
รายคู่ใดบา้งซ่ึงแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีร้อยละ 95 โดยใชว้ิธีFisher’s Least Significant 
Difference (LSD) (กลัยาวาณิชยบ์ญัชา 2546: 332-333) โดยท่ีสูตรการวเิคราะห์ผลต่างค่าเฉล่ียรายคู่LSD 
(กลัยาวาณิชยบ์ญัชา 2546: 49) สามารถเขียนสูตรไดด้งัน้ี 
 

    LSD = 1
1 /2:

i j

i
a n k MSE

n n

 
   

  

 

   โดยท่ี  ni nj 

t 
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   เม่ือ t kna  :2/1  แทน  ค่าท่ีใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบt-test ท่ีระดบั 
       ความเช่ือมัน่ 95% และขั้นแห่งความเป็นอิสระภายใน 
       กลุ่ม=n-k 
    MSE แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    i   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่มท่ี i 
    

j  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่มท่ี j 
       แทน ค่าความคาดเคล่ือน 
 
   โดยมีค่าความอิสระ (Degree of Freedom: DF) ระหวา่งกลุ่มคือk1 ภายในกลุ่มคือn-k 
และรวมทั้งกลุ่มคือ n-1โดย k แทนจ านวนกลุ่มและnแทนจ านวนสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่งรวมทั้งหมด 
 
  2.4 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป
ดว้ยการวเิคราะห์สถิติ Brown-Forsythe (B) กรณีค่าแปรปรวนของกลุ่มไม่เท่ากนั (Hartung.  2001: 300)  
สามารถเขียนไดด้งัน้ี 
 

     B  =  
MSW

MSB  

 

   โดยค่า MSW = 2

11
)1( S

N

nK

i

i 
  

 
   เม่ือ B  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาในBrown-Forsythe 
    MSB แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSW แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรับสถิติB  
    K  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
    N  แทน ขนาดประชากร 
    S 2

1   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติจะท าการทดสอบเป็น
รายคู่เพื่อดูว่ามีคู่ใดท่ีแตกต่างกนัโดยใช้สูตรการวิเคราะห์ผลต่างค่าเฉล่ียรายคู่ Dunnett T3 (Keppel. 
1982: 153-155) หาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัสามารถเขียนไดด้งัน้ี 
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Dd = 

s

MSq SAD )(2

 

 
   เม่ือ 

Dd  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาในDunnett test 
    qD  แทน ค่าจากตารางCritical value of the Dunnett test 
    SAMS  แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    S  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  2.5 การทดสอบความแตกต่างของตัวแปร 2 ตวัแปรท่ีเป็นอิสระต่อกันโดยใช้ค่าไค-
สแควร์ (พิชิตฤทธ์ิจรูญ. 2544: 355) สามารถเขียนไดด้งัน้ี 
 

    2  = 
 

r

i

c

j Eij

EijOij

1 1

2)(  

 
   เม่ือ Oij  แทน ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากขอ้มูลแถวท่ีlคอลมัน์ท่ี j 
    Eij  แทน ค่าความถ่ีท่ีคาดหวงัของขอ้มูลแถวท่ีlคอลมัน์ท่ี j 
 

   ซ่ึง Eij  แทน (ผลรวมของความถ่ีแถวท่ี D* (ผลรวมของความถ่ีคอลมัน์ท่ี l) 
                               ผลรวมของความถ่ีทั้งหมด 
    Df  แทน ขั้นของความเป็นอิสระ 
    R  แทน จ านวนกลุ่มของตวัแปรดา้นคอลมัน์ 
 
  2.6  การทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรโดยการใชส้ถิติค่าสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์
สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชค้่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็น
อิสระต่อกนัเป็นค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสองตวัท่ีแต่ละตวัต่างมีระดบัการวดัของ
ขอ้มูลแตกต่างกนั (วเิชียร เกตุสิงห์. 2541: 72) โดยมีสูตรดงัน้ี 
   

    
syr   =  

    
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   เม่ือ N  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
    SS(B) แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum of Squares) 
    SS(W) แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 
    r  แทน สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
     x  แทน ผลรวมของคะแนนX 
    Y  แทน ผลรวมของคะแนนY 
     2X  แทน ผลรวมคะแนนชุดX แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
     2Y  แทน ผลรวมคะแนนชุดY แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
     XY  แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่งXและY 
    n  แทน จ านวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 
 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะมีค่าระหวา่ง -1 < r < 1 ดงัน้ี 
 1. ค่า r เป็นลบแสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้มคือถา้ X เพิ่ม Y จะ
ลดแต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
 2. ค่า r เป็นบวกแสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัคือถา้ X เพิ่ม Y จะ
เพิ่มแต่ถา้X ลด Y จะเพิ่ม 
 3. ค่า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์กันในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
 4. ค่า –r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และY มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้มและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
 5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 6. ถา้ r มีค่าใกล ้0 แสดงวา่ X และY มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 การอ่านค่าความหมายสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Salkind 2003: 202) ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(r) 
  มีค่าระหวา่ง 0.81 – 1.00 หมายถึง มีระดบัความสัมพนัธ์สูงมาก 

  มีค่าระหวา่ง 0.61 – 0.80 หมายถึง มีระดบัความสัมพนัธ์สูง 

  มีค่าระหวา่ง 0.41 – 0.60 หมายถึง มีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลาง 

  มีค่าระหวา่ง 0.21 – 0.40 หมายถึง มีระดบัความสัมพนัธ์ต ่า 

  มีค่าระหวา่ง 0.01 – 0.20 หมายถึง มีระดบัความสัมพนัธ์ต ่ามาก 

 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  
 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร โดยในการวิเคราะห์และการแปลความหมายของ
การวเิคราะห์ขอ้มูลใหเ้กิดความเขา้ใจและการส่ือความหมายท่ีตรงกนั ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญญาลกัษณ์และ
อกัษรยอ่ในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 

สัญญาลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 N  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t   แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
 F  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
 MS แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน ระดบัชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 χ2  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Pearson Chi-Square 
 r  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่าย (Pearson Correlation) 
 Prob. แทน ค่าความน่าจะเป็นท่ีค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบจะตกอยู่ในช่วงปฏิเสธหรือยอมรับ
สมมติฐาน 
 Sig.  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรม SPSS ค านวณไดใ้ชใ้น 
    การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 *   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 
 
 
 



 53 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัในคร้ังน้ี 
ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย โดยเรียงล าดบัหัวขอ้เป็น 2 ตอน 
ดงัต่อไปน้ี 
 ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไป 
ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 1.  ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายได้เฉล่ียต่อคนต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ในด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง (บาท) และด้านการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)  
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา 
 1.  ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
ตาราง 3 แสดงจ านวนและร้อยละของลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบ  
      สอบถาม 
 

ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

เพศ ชาย 
หญิง 

267 
133 

66.8 
33.2 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 3  (ต่อ) 
 

ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 – 29 ปี 
30 – 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 ปีข้ึนไป 

34 
169 
113 

46 
38 

8.5 
42.2 
28.3 
11.5 

9.5 
รวม 400 100.0 

ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรีข้ึนไป 

96 
304 

24 
76 

รวม 400 100.0 
อาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง 

ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ประกอบธุรกิจส่วนตวัหรือเจา้ของกิจการ 
นกเรียนหรือนกัศึกษา 

162 
57 

103 
78 

40.5 
14.2 
25.8 
19.5 

รวม 400 100.0 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,001 บาท 

53 
128 
116 
103 

13.2 
32.0 
29.0 
25.8 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลหรือข้อมูลทั่วไปของผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ66.8 มีอายุระหวา่ง 20-
29ปี ร้อยละ44.2 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา่ ร้อยละ76 เป็นพนกังานบริษทัเอกชนหรือ
ลูกจา้ง ร้อยละ40.5 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ร้อยละ32 
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 1.  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา สถานท่ีจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใช้
ในการซ้ือต่อปี (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) ดงัน้ี 
 
ตาราง 4 แสดงจ านวน (ความเฉล่ีย) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั 
ต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 

ระดบัความส าคญั 
แปลผล 

X  S.D. 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์    

1.1 
1.2 
1.3 

 
1.4 
1.5 

ช่ือเสียงของยีห่อ้ 
รูปลกัษณะ (เช่น สีสัน, ความสวยงาม 
ความสามารถในการช่วยรับและกระจายแรงกระแทก
จากฝ่าเทา้ลงสู่พื้นคอร์ท 
ความคงคน 
น ้าหนกัเบา 

4.84 
3.08 

 
4.51 
4.32 
4.25 

0.65 
0.64 

 
0.63 
0.69 
0.73 

มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.13 0.67 มาก 
2.  ดา้นราคา    

2.1 
2.2 

ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต 
มีหลายราคาใหเ้ลือกตามรุ่นของรองเทา้ 

4.14 
3.91 

0.59 
0.74 

มาก 
มาก 

รวม 4.03 0.67 มาก 
3.  ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย    

3.1 
3.2 
3.3 
3.4 
3.5 

ขายรองเทา้ผา่นหา้งสรรพสินคา้ 
จ  าหน่ายรองเทา้ตามร้านในคอร์ทแบด 
มีขายบริเวณหลงัสนามกีฬาแห่งชาติ 
มีขายตามร้านขายอุปกรณ์แบดมินตนัทัว่ไป 
มีขายตามงาน Trade Show 

3.53 
3.16 
3.39 
3.38 
3.06 

1.07 
1.05 
1.08 
0.99 
1.12 

มาก 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 3.30 1.06 ปานกลาง 
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 

ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั 
ต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 

ระดบัความส าคญั 
แปลผล 

X  S.D. 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด    

 การโฆษณาผา่นแผน่ป้านโฆษณา 
มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานขาย 
ระบบสมาชิกท่ีใหส่้วนลดพิเศษ 
การใหส่้วนลดเพิ่มจากการซ้ือผา่นบตัรเครดิต 
การจดังานลดราคาพิเศษ 

2.66 
3.60 
3.55 
3.20 
3.41 

0.94 
0.98 
0.96 
1.11 
1.16 

ปานกลาง 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
มาก 

รวม 3.28 1.03 มาก 

 
 จากตาราง 4  พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ทุกขอ้ไดใ้ห้ความส าคญัในระดบัมาก คือ ช่ือเสียงของยี่ห้อ รูปลกัษณะ 
(เช่นสีสัน, ความสวยงาม) ความสามารถในการช่วยรับและกระจายแรงกระแทกจากฝ่าเทา้ลงสู่พื้นคอร์ท 
ความคงทน และน ้าหนกัเบา โดยมีค่าเฉล่ีย 3.84, 4.08, 4.51, 4.32 และ4.25 ตามล าดบั 
 ดา้นราคา พบวา่ ทุกขอ้ไดใ้ห้ความส าคญัในระดบัมาก คือ ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชใ้นการ
ผลิตและมีหลายราคาใหเ้ลือกตามรุ่นของรองเทา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.14 และ 3.91 
 ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย พบว่า  ข้อท่ีให้ความส าคัญระดับมาก คือ ขายรองเท้าผ่าน
หา้งสรรพสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.53 ขอ้ท่ีใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง คือ จ าหน่ายรองเทา้ตามร้าน
ในคอร์ทแบดมินตนั มีขายบริเวณหลงัสนามกีฬาแห่งชาติ มีขายตามร้านขายอุปกรณ์แบดมินตนัทัว่ไป
และมีขายตามงาน Trade Show โดยมีค่าเฉล่ีย 1.05, 1.08, 0.99 และ 1.12 ตามล าดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ข้อท่ีให้ความส าคัญระดับมาก คือมนุษยสัมพนัธ์ของ
พนกังานขาย ระบบสมาชิกท่ีให้ส่วนลดพิเศษ และการจดังานลดราคาพิเศษ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.60, 3.55 
และ3.41 ขอ้ท่ีใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง คือการโฆษณาผา่นแผน่ป้านโฆษณากบัการให้ส่วนลด
เพิ่มจากการซ้ือผา่นบตัรเครดิต โดยมีค่าเฉล่ีย 2.66 กบั 3.20 
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ตาราง 5 แสดงจ านวน (ค่าเฉล่ีย) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้า
แบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย 
(คร้ังต่อปี) 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั         X                     S.D. 
1. งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท)     3591.01              5165.16 
2. การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)        1.35                   0.64 

 
 จากตาราง 5  พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัในดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการ
ซ้ือต่อปี (บาท) มีค่าเฉล่ีย 3591.01 บาท และการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) โดยมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 1 คู่ 
 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 6 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
      แบดมินตนัใน กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
ในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

 1. ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   
 ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 

1,501 – 3,000 บาท 
3,001 – 4,500 บาท 
มากกวา่ 4,501 บาท 

53 
246 

96 
5 

13.3 
51.5 
24.0 

1.2 
รวม 400 100.0 

3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   
 บุคคลในครอบครัวหรือญาติ 

เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบด 
ตวัท่านเอง 
พนกังานขาย 
อ่ืนๆ 

12 
59 

318 
2 
9 

3.0 
14.8 
75.9 

0.5 
2.2 

รว 400 100.0 
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        ตาราง 6 (ต่อ) 
 

  

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
ในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

3. สาเหตุท่ีท่านจึงซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   
 ทดแทนสินคา้ท่ีช ารุดหรือเสียหาย 

เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 
เพื่อนแนะน าหรือชกัชวน 
อ่ืนๆ 

374 
20 

3 
3 

93.4 
5.0 
0.8 
0.8 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 6  เน่ืองจากระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนักบับุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีจ านวนนอ้ย จึงท าการRegroupใหม่ ดงัตาราง 6 
 
ตาราง 7 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
      แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครหลงัท าการ Regroup แลว้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
ในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

1. ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   
 ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 

1,501 - 3,000 บาท 
มากกวา่ 3,001 บาท 

53 
246 
101 

13.3 
51.5 
25.2 

รวม 400 100.0 
2. บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   
 บุคคลในครอบครัว/ญาติ/เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบด 

ตวัท่านเอง 
พนกังานขาย/อ่ืนๆ 

71 
318 

11 

17.8 
75.9 

2.8 
รวม 400 100.0 
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 หมายเหตุ จากการ Regroup ของบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัใน
ส่วนของพนักงานขายและอ่ืนๆมีจ านวนคนท่ีตอบแบบสอบถามในช่องน้ีในจ านวนท่ีน้อย ผูว้ิจยัจึง
ไม่ไดน้ ามาวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานครจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน จากการแจกแจงจ านวน (ความถ่ี) และค่า
ร้อยละ พบวา่ ส่วนใหญ่ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัคือ 1,501 – 3,000 บาท ร้อยละ 51.5 
โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัคือ ตวัท่านเอง ร้อยละ75.9  
 
 ตอนที ่2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 1.  ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายไดเ้ฉล่ียต่อคนต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ1.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ1.1.1 ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมี เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
โดยเฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั 
 Ho: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปีแตกต่าง
กนั 
 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์หาค่าสถิติในการทดสอบ (Independent t-test) ระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีมากกว่า0.05ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีมีความแปรปรวนเท่ากนัซ่ึงจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจาก
ตาราง t-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนั และถา้ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มี
ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีนอ้ยกวา่ 0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนั
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ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 
ตาราง 8 แสดงการทดสอบความแปรปรวนและค่าt-testท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบด       
      ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณโดยเฉล่ียต่อปีโดยจ าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

ค่าความ
แปรปรวน 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

งบประมาณโดยเฉล่ียต่อปี เท่ากนั               
ไม่เท่ากนั 4.265 0.040 

 เพศ X  S.D. t df Sig. (2-tailed) 
 ชาย 

หญิง 
4080.16 
2609.02 

6210.76 
1206.58 

3.732 304.32 0.000* 

 
      *ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05   
 
 จากตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณต่อปีโดยจ าแนกตามเพศจากผล
การทดสอบพบวา่ Levence ‘s test for Equality of Variances ค่า Sig. ของงบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปีมีค่า
เท่ากบั 0.04 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั ดงันั้นจะใชค้่า Equal Variances not 
assumed ส าหรับค่า t-test for Equality of Means พบวา่ การทดสอบสมมติฐานดา้นเพศกบัพฤติกรรม
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณต่อปี มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านงบประมาณการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.1.2 ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย
เฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั 
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 Ho: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั 
ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์หาค่าสถิติในการทดสอบ (Independent t-test) ระดบัความเช่ือมัน่ร้อย
ละ95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี
มากกว่า0.05ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีมีความแปรปรวนเท่ากนัซ่ึงจะปฎิเสธสมมติฐาน
หลกั(H0)ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ี
ความแปรปรวนไม่เท่ากนั และถา้ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s testแลว้มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีนอ้ยกวา่0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนัซ่ึงจะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงดงัตาราง 
 
ตาราง 9 แสดงการทดสอบความแปรปรวนและค่าt-testท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบด       
      มินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย 
      เฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

ค่าความ
แปรปรวน 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

จ  านวนคร้ังท่ีซ้ือโดยเฉล่ียต่อปี เท่ากนั 
ไม่เท่ากนั 83.499 0.000 

 เพศ X  S.D. t df Sig. (2-tailed) 
 ชาย 

หญิง 
1.464 
1.128 

0.689 
0.434 

5.596 377.01 0.000* 

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตาราง 9 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย
เฉล่ียต่อปีแตกต่างกนัจากผลการทดสอบพบวา่ Levence ‘s test for Equality of Variances ค่า Sig. ของ
งบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปีมีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั ดงันั้น
จะใชค้่า Equal Variances not assumed ส าหรับค่า t-test for Equality of Means พบวา่ การทดสอบ
สมมติฐานดา้นเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นงบประมาณต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัต่อปีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.1.3 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 
 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์(Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 ซ่ึงจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 10 แสดงผลการเปรียบเทียบเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน 
       กรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

เพศ 
รวม 2 Sig. 

ชาย หญิง 

ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 
25 

(9.3%) 
28 

(21.0%) 
53 

(13.3%) 
5.9 0.000* 

1,501 – 3,000 บาท 
162 

(60.7%) 
84 

(63.2%) 
246 

(61.5%) 

มากกวา่ 3,001 บาท 
80 

(30.0%) 
21 

(15.8%) 
101 

(25.2%) 

รวม 
267 

(100%) 
133 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งเพศกบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านระดับราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.1.4 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
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 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2)  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 ซ่ึงจะ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 11 แสดงผลการเปรียบเทียบเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน 
       กรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

เพศ 
รวม 2 Sig. 

ชาย หญิง 
บุคคลในครอบครัว/ญาติ/เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบดมินตนั 

34 
(13.2%) 

37 
(28.2%) 

71 
(18.3%) 

3.84 0.002* 

ตวัท่านเอง 
224 

(86.8%) 
94 

(71.8%) 
318 

(81.7%) 

รวม 
258 

(100%) 
131 

(100%) 
389 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งเพศกบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.1.5 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
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 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ   
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 12 แสดงผลการเปรียบเทียบเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน    
      กรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

เพศ 
รวม 2 Sig. 

ชาย หญิง 

ทดแทนสินคา้ท่ีช ารุด/เสียหาย 
249 

(93.25%) 
125 

(94.98%) 
374 

(93.5%) 
7.81 0.992 

เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 
14 

(5.25%) 
6 

(4.52%) 
20 

(5.0%) 

เพื่อนแนะน า/ชกัชวน 
2 

(0.75%) 
1 

(0.75%) 
3 

(0.75%) 

อ่ืนๆ 
2 

(0.75%) 
1 

(0.75%) 
3 

(0.75%) 

รวม 
267 

(100%) 
133 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
  
 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งเพศกบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้
แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.992 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ 
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.2.1ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั 
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 Ho: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปี
แตกต่างกนั 
 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์หาค่าสถิติในการทดสอบ (Independent t-test) ระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีมากกวา่ 0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง t-test ท่ีมีความแปรปรวนเท่ากนัซ่ึงจะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั(H0)ก็ต่อเม่ือค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจาก
ตารางt-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนั และถา้ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มี
ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีนอ้ยกวา่ 0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนั
ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแปรปรวนและค่าt-test ท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบด    
      มินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย 
      เฉล่ียต่อปีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

ค่าความ
แปรปรวน 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

งบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั เท่ากนั 
ไม่เท่ากนั 5.226 0.022 

 ระดบัการศึกษา X  S.D. t df Sig. (2-tailed) 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรีข้ึนไป 
3847.417 
3510.033 

10044.162 
1863.743 

0.321 97.073 0.744 

 
       
 จากตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี
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โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษาจากผลการทดสอบพบวา่ Levence ‘s test for Equality of Variancesค่า 
Sig. ของงบประมาณท่ีใช้ซ้ือต่อปีมีค่าเท่ากบั 0.022 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนไม่
เท่ากนั ดงันั้นจะใชค้่า Equal Variances not assumed ส าหรับค่า t-test for Equality of Means พบวา่ การ
ทดสอบสมมติฐานดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.744 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 
นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมี
ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.2.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัต่อปีแตกต่างกนั 
 Ho: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีแตกต่างกนั 
 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์หาค่าสถิติในการทดสอบ (Independent t-test) ระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีมากกว่า 0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีมีความแปรปรวนเท่ากนัซ่ึงจะปฏิเสธ  
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจาก
ตารางt-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนั และถา้ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test แลว้มี
ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีนอ้ยกวา่ 0.05 ให้ทดสอบสมมติฐานจากตารางt-test ท่ีความแปรปรวนไม่เท่ากนั
ซ่ึงจะปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัตาราง 
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ตาราง 14 แสดงการทดสอบความแปรปรวนและค่าt-test ท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบด    
      มินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย 
      เฉล่ียต่อปีแตกต่างกนัโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

ค่าความ
แปรปรวน 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ เท่ากนั 
ไม่เท่ากนั 4.204 0.041 

 ระดบัการศึกษา X  S.D. t df Sig. (2-tailed) 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรีข้ึนไป 
1.385 
1.343 

0.759 
0.593 

0.498 133.757 0.619 

    
 จากตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนท่ีแตกต่างจากพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี
โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา จากผลการทดสอบพบวา่ Levence ‘s test for Equality of Variances ค่า 
Sig. ของงบประมาณท่ีใชซ้ื้อรองเทา้แบดมินตนัต่อปีมีค่าเท่ากบั 0.041 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ค่าความ
แปรปรวนไม่เท่ากนั ดงันั้นจะใชค้่า Equal Variances not assumed ส าหรับค่า t-test for Equality of 
Means พบวา่ การทดสอบสมมติฐานดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.619 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมี
ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.2.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านระดับราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
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 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 ซ่ึงจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
      แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน

กรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 2 Sig. ต ่ากวา่

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี
ข้ึนไป 

ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 
25 

(26.0%) 
28 

(9.2%) 
53 

(13.3%) 
5.99 0.000* 

1,501 – 3,000 บาท 
61 

(63.5%) 
185 

(60.9%) 
246 

(61.4%) 

มากกวา่ 3,001 บาท 
10 

(10.5%) 
91 

(29.9%) 
101 

(25.3 %) 

รวม 
96 

(100%) 
304 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์โดยใช้การทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งระดบั
การศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบั
ราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ี
สนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.2.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
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 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ไม่แตกต่าง 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั 
 
 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
      แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน

กรุงเทพมหานคร 

เพศ 
รวม 2 Sig. ต ่ากวา่

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี
ข้ึนไป 

บุคคลในครอบครัว/ญาติ/เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบดมินตนั 

25 
(26.6%) 

46 
(15.6%) 

71 
(18.25%) 

3.84 0.016* 

ตวัท่านเอง 
69 

(73.4%) 
249 

(84.4%) 
318 

(81.75%) 

รวม 
94 

(100%) 
295 

(100%) 
389 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งระดบั
การศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบั
ราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.016 ซ่ึงนอ้ยกวา่  0.05 นั้นคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 สมมติฐานข้อ 1.2.5 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเท้าแบดมินตัน
แตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 

 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ  
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
      แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน

กรุงเทพมหานคร 

เพศ 
รวม 2 Sig. ต ่ากวา่

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี
ข้ึนไป 

ทดแทนสินคา้ท่ีช ารุด/เสียหาย 
91 

(94.8%) 
283 

(93.1%) 
374 

(93.5%) 
7.81 0.006* 

เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 
2 

(2.1%) 
18 

(5.9%) 
20 

(5.0%) 

เพื่อนแนะน า/ชกัชวน 
3 

(3.1%) 
0 

(0%) 
3 

(0.75%) 

อ่ืนๆ 
0 

(0%) 
3 

(1.0%) 
3 

(0.75%) 

รวม 
96 

(100%) 
304 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งระดบั
การศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุ
ท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเท้าแบดมินตัน
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.3.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 Ho: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 วเิคราะห์โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levence test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95  
 ในกรณี ถา้มีความแปรปรวนเท่ากนั จะท าการทดสอบหาค่าความแตกต่าง โดยใช้สถิติ One 
way analysis of Variance ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ย
กว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยา่งน้อยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนัจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ิธี
ทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในกรณี ถา้มีความแปรปรวนไม่เท่ากนั จะท าการทดสอบหาค่าความแตกต่าง โดยใช้สถิติ 
Brown-Forsythe ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 
และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตาราง 18 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของช่วงอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
      ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

Levence 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณโดยเฉล่ียต่อปี 
จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ 

0.573 
 3.375 

4 
4 

395 
395 

 0.682 
   0.010* 

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี โดย
จ าแนกตามช่วงอายุ ผลการทดสอบ Levence test พบว่า ด้านงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.682 จึงใช้สถิติ One way analysis of Variance ในการทดสอบ
ค่าเฉล่ีย ส่วนการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ โดยจ าแนกตามช่วงอายุ ผลการทดสอบ Levence 
test พบวา่ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.010 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe เพื่อหา
วา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 19 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ    
      มหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี เป็นรายคู่ในแต่ละช่วงอายโุดยใช ้
      สถิติ One way analysis of Variance 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้ 
แบดมินตนั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS MS F p 

งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือ 
รองเทา้แบดมินตนัต่อปี 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

4 
395 

3.7E+07 
1.1E+10 

9370035.227 
26854177.97 

0.349 0.845 

รวม 399 1.1E+10    
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 จากตาราง 19 แสดงพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี มีความน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 
0.845 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ผูเ้ล่น
แบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ตาราง 20 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ    
      มหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้เป็นรายคู่ในแต่ละช่วงอาย ุโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe  
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

Levence 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ 0.820 4 271.624 0.513 

       

 จากตาราง 29 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ พบว่าด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือ
รองเทา้ มีค่า Sig. ท่ีไดเ้ท่ากบั 0.513 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงว่าผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัเฉล่ียต่อปีไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.3.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
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 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์(Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 ซ่ึงจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบช่วงอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
      ในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ช่วงอาย ุ

ต ่ากวา่ 
20 ปี 

20-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 
50 ปี 
ข้ึนไป 

รวม χ2 Sig. 

ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 12 
(35.3%) 

26 
(15.5%) 

7 
(6.2%) 

3 
(6.5%) 

5 
(13.2%) 

53 
(13.25%) 

15.5 0.000* 

1,501 – 3,000 บาท 18 
(52.9%) 

114 
(67.5%) 

71 
(62.8%) 

23 
(50.0%) 

20 
(52.6%) 

246 
(61.5%) 

มากกวา่ 3,001 บาท 4 
(11.8%) 

29 
(18.0%) 

35 
(31.0%) 

20 
(43.5%) 

13 
(34.2%) 

101 
(25.25%) 

รวม 
34 

(100%) 
169 

(100%) 
113 

(100%) 
46 

(100%) 
38 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งเพศกบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านระดับราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.3.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
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 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบช่วงอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
      ในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ช่วงอาย ุ

ต ่ากวา่ 
20 ปี 

20-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 
50 ปี 
ข้ึนไป 

รวม χ2 Sig. 

บุคคลในครอบครัว/ญาติ/
เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน/เพื่อนท่ี
สนามแบดมินตนั 

13 
(39.4%) 

28 
(17.3%) 

22 
(19.6%) 

5 
(10.9%) 

3 
(8.3%) 

71 
(18.25%) 

9.49 0.007* 

ตวัท่านเอง 20 
(60.6%) 

134 
(82.7%) 

90 
(80.4%) 

41 
(89.1%) 

33 
(91.7%) 

318 
(81.75%) 

รวม 
33 

(100%) 
162 

(100%) 
112 

(100%) 
46 

(100%) 
36 

(100%) 
389 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งเพศกบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล
มากท่ีสุดในการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุ
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 สมมติฐานข้อ 1.3.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ   
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบช่วงอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
      ในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ช่วงอาย ุ

ต ่ากวา่ 
20 ปี 

20-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 
50 ปี 
ข้ึนไป 

รวม χ2 Sig. 

ทดแทนสินคา้ท่ีช ารุด/เสียหาย 33 
(97.1%) 

159 
(94.1%) 

103 
(91.2%) 

44 
(95.7%) 

35 
(92.1%) 

374 
(93.5%) 

21.0 0.556 

เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 0 
(0%) 

7 
(4.1%) 

9 
(8.0%) 

2 
(4.3%) 

2 
(5.3%) 

20 
(5%) 

เพื่อนแนะน า/ชกัชวน 1 
(2.9%) 

1 
(0.6%) 

1 
(0.8%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

3 
(0.75%) 

  

อ่ืนๆ 0 
(0%) 

2 
(1.2%) 

0 
(0.%) 

0 
(0%) 

1 
(2.6%) 

3 
(0.75%) 

  

รวม 
34 

(100%) 
169 

(100%) 
113 

(100%) 
46 

(100%) 
38 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
       
 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์โดยใช้การทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหว่างช่วง
อายุกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.556 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ  
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
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รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.4.1 ผู ้เล่นแบดมินตันท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 Ho: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 วเิคราะห์โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levence test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ95 
 ในกรณี ถา้มีความแปรปรวนเท่ากนั จะท าการทดสอบหาค่าความแตกต่าง โดยใช้สถิติ One 
way analysis of Variance ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ย
กว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยา่งน้อยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนัจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ิธี
ทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 23 
 ในกรณี ถา้มีความแปรปรวนไม่เท่ากนั จะท าการทดสอบหาค่าความแตกต่าง โดยใช้สถิติ 
Brown-Forsythe ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 
และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตาราง 24 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
       ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

Levence 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณโดยเฉล่ียต่อปี 
จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ 

2.820 
11.193 

3 
3 

396 
396 

0.390 
  0.000* 

     *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี โดย
จ าแนกตามอาชีพ ผลการทดสอบ Levence test พบวา่ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.390 จึงใชค้่า One way analysis of Variance ในการทดสอบค่าเฉล่ีย ส่วนการ
ทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ โดยจ าแนกตามช่วงอายุ ผลการทดสอบ Levence 
test พบวา่ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe เพื่อหา
วา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 25 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ  
       มหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี เป็นรายคู่ในแต่ละอาชีพโดยใช ้
       สถิติ One way analysis of Variance 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้ 
แบดมินตนั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS MS F p 

งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือ 
รองเทา้แบดมินตนัต่อปี 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

1.4E+08 
1.1E+10 

46851542.17 
26526075.29 

1.766 0.153 

รวม 399 1.1E=10    

 
       
 จากตาราง 25 พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.153 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านงบประมาณ
เฉล่ียต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 26 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ  
       มหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้เป็นรายคู่ในแต่ละอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe  
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

Levence 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ 7.830 3 288.210 0.000* 

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 26 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ พบว่าด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือ
รองเทา้ พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบด  
      มินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้
      วธีิ Dunnett T3 
 

อาชีพ X  

พนกังาน
บริษทั/ 
ลูกจา้ง 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
เจา้ของ
กิจการ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

1.2346 1.2281 1.6019 1.3590 
พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง 1.2346 - 0.0065 

(0.993) 
-0.3674 

  (0.000)* 
-0.1244 
(0.694) 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 1.2281  - -0.3739 
  (0.002)* 

-0.1309 
(0.794) 

ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 1.6019   - 0.2430 
(0.155) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1.3590    - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้าแบดมินตัน จ าแนกตามอาชีพ พบว่า ผู ้เล่น
แบดมินตนัท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้งมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้นจ านวนคร้ังใน
การซ้ือรองเท้าแบดมินตัน แตกต่างจากอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ และอาชีพ
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนั แตกต่างจากอาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ  
 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้งมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้น
จ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั แตกต่างจากอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการโดยมี
ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้งมี
พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างเท่ากบั 0.3674 
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ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้นจ านวนคร้ัง
ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั แตกต่างจากอาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ โดยมีค่าความน่าจะเป็น (p) 
เท่ากบั 0.002 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจมี
พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างเท่ากบั 0.3739 
 
 สมมติฐานข้อ 1.4.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 
 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์(Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 ซ่ึงจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
      ในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

อาชีพ 

พนกังาน
บริษทั/ 
ลูกจา้ง 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/ 
เจา้ของ
กิจการ 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

รวม χ2 Sig. 

ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 22 
(13.6%) 

3 
(5.3%) 

7 
(6.8%) 

21 
(26.9%) 

53 
(13.25%) 

12.6 0.000* 

1,501 – 3,000 บาท 107 
(66.0%) 

34 
(59.6%) 

55 
(53.4%) 

50 
(64.1%) 

246 
(61.5%) 

มากกวา่ 3,001 บาท 33 
(20.4%) 

20 
(35.1%) 

41 
(39.8%) 

7 
(10.0%) 

101 
(25.25%) 

  

รวม 
162 

(100%) 
57 

(100%) 
103 

(100%) 
78 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งอาชีพ
กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ี
สนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.4.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
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 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 
 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ  
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
       ในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

อาชีพ 

พนกังาน
บริษทั/ 
ลูกจา้ง 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/ 
เจา้ของ
กิจการ 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

รวม χ2 Sig. 

บุคคลในครอบครัว/ญาติ/เพื่อน/
เพ่ือนร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบด 

30 
(19%) 

8 
(14.8%) 

13 
(12.7%) 

20 
(26.7%) 

71 
(18.25%) 

7.81 0.106 

ตวัท่านเอง 128 
(81%) 

46 
(85.2%) 

89 
(87.3%) 

55 
(73.3%) 

318 
(81.75%) 

  

รวม 
158 

(100%) 
54 

(100%) 
102 

(100%) 
75 

(100%) 
389 

(100%) 
  

 
       
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งอาชีพ
กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.106 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 



 85 

 สมมติฐานข้อ 1.4.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่าง
กนั 
 H0: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 
 โดยใช้สถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์(Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 ซ่ึงจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่าSig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั 
      ในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

อาชีพ 

พนกังาน
บริษทั/ 
ลูกจา้ง 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/ 
เจา้ของ
กิจการ 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

รวม χ2 Sig. 

ทดแทนสินคา้ท่ีช ารุด/เสียหาย 158 
(97.5%) 

52 
(91.2%) 

89 
(86.4%) 

75 
(96.2%) 

374 
(93.5%) 

16.9 0.000* 

เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 3 
(1.9%) 

3 
(5.3%) 

13 
(12.6%) 

1 
(1.3%) 

20 
(5%) 

เพื่อนแนะน า/ชกัชวน 0 
(0%) 

0 
(0%) 

1 
(1%) 

2 
(2.5%) 

3 
(0.75%) 

  

อ่ืนๆ 1 
(0.6%) 

2 
(3.5%) 

0 
(0%) 

0 
(0%) 

3 
(0.75%) 

  

รวม 
162 

(100%) 
57 

(100%) 
103 

(100%) 
78 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งอาชีพ
กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเท้าแบดมินตัน
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.5.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 Ho: ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 วเิคราะห์โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levence test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ95  
 ในกรณี ถา้มีความแปรปรวนเท่ากนั จะท าการทดสอบหาค่าความแตกต่าง โดยใช้สถิติ One 
way analysis of Variance ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ย
กว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยา่งน้อยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนัจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ิธี
ทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 30 
 ในกรณี ถา้มีความแปรปรวนไม่เท่ากนั จะท าการทดสอบหาค่าความแตกต่าง โดยใช้สถิติ 
Brown-Forsythe ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 
และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตาราง 31 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
      แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

Levence 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณโดยเฉล่ียต่อปี 
จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ 

1.861 
11.198 

3 
3 

396 
396 

0.136 
  0.000* 

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 31 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี โดย
จ าแนกตามช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผลการทดสอบ Levence test พบวา่ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัต่อปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.136 จึงใชค้่า One way analysis of Variance ในการทดสอบ
ค่าเฉล่ีย ส่วนการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ โดยจ าแนกตามช่วงอายุ ผลการทดสอบ Levence 
test พบวา่ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe เพื่อหา
วา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 32 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ  
      มหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี เป็นรายคู่ในแต่ละช่วงรายไดเ้ฉล่ีย 
      ต่อเดือน โดยใชส้ถิติ One way analysis of Variance 
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้ 
แบดมินตนั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS MS F p 

งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือ 
รองเทา้แบดมินตนัต่อปี 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

2.5E+08 
1.0E+10 

83663167.22 
26247199.34 

3.188 0.240 

รวม 399 1.1E=10    
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 จากตาราง 32 พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี มีความน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 0.24 ซ่ึงมากกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วง
รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ตาราง 33 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ  
      มหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้เป็นรายคู่ในแต่ละช่วงรายไดเ้ฉล่ีย โดยใชส้ถิติ Brown- 
      Forsythe  
 

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

Levenoe 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ 4.10* 3 230.861 0.007* 

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง 33 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้ พบว่าด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือ
รองเทา้ พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้า
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ตาราง 34  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบด  
      มินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั จ าแนกตามช่วงรายไดเ้ฉล่ีย  
      โดยใชว้ธีิ Dunnett T3 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน X  

ต  ่ากวา่ 
10,000 บาท 

10,001 – 
20,000 บาท 

20,001 –  
30,000 บาท 

มากกวา่ 
30,001 บาท 

1.3774 1.1953 1.3879 1.4951 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 1.3774 - 0.1820 

(0.548) 
-0.0106 
(0.989) 

-0.1178 
(0.925) 

10,001 – 20,000 บาท 1.1953  - -0.1926 
(0.053) 

-0.2998 
  (0.002)* 

20,001 – 30,000 บาท 1.3879   - -0.1072 
(0.773) 

มากกวา่ 30,001 บาท 1.4951    - 

 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตาราง34 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั จ าแนกตามช่วงรายไดเ้ฉล่ีย พบวา่ ผูเ้ล่น
แบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาทมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้นจ านวนคร้ังใน
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนั แตกต่างจากผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 30,001 บาท  
 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาทมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั แตกต่างจากผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายได้เฉล่ียมากกว่า 
30,001 บาท โดยมีค่าความน่าจะเป็น (p) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนั
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาทมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนั น้อยกวา่ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 30,001 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างเท่ากบั 0.2998 
 
 
 



 90 

 สมมติฐานข้อ 1.5.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านระดับราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั 
 
 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ  
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 35 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
      เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่/
เท่ากบั 
10,000 
บาท 

10,001 –  
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

มากกวา่ 
30,001 
บาท 

รวม χ2 Sig. 

ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท 15 
(28.3%) 

21 
(16.4%) 

11 
(9.5%) 

6 
(5.8%) 

53 
(13.25%) 

12.6 0.000* 

1,501 – 3,000 บาท 34 
(64.2%) 

90 
(70.3%) 

76 
(65.5%) 

46 
(44.7%) 

246 
(61.5%) 

มากกวา่ 3,001 บาท 4 
(7.5%) 

17 
(13.3%) 

29 
(25%) 

51 
(49.5%) 

101 
(25.25%) 

  

รวม 
53 

(100%) 
128 

(100%) 
116 

(100%) 
103 

(100%) 
400 

(100%) 
  

    
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งรายได้
เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบั
ราคาท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.5.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 H0: ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั 
 
 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ  
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
      ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่/
เท่ากบั 
10,000 
บาท 

10,001 –  
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

มากกวา่ 
30,001 
บาท 

รวม χ2 Sig. 

บุคคลในครอบครัว/ญาติ/เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบดมินตนั 

16 
(30.8%) 

21 
(16.9%) 

21 
(18.1%) 

13 
(13.4%) 

71 
(18.25%) 

7.81 0.068 

ตวัท่านเอง 36 
(69.2%) 

103 
(83.1%) 

95 
(81.9%) 

84 
(86.6%) 

318 
(81.75%) 

  

รวม 
52 

(100%) 
124 

(100%) 
116 

(100%) 
97 

(100%) 
389 

(100%) 
  

 
   
 จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งรายได้
เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.068 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 สมมติฐานข้อ 1.5.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเท้าแบดมินตัน
แตกต่างกนั 
 H0: ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั 
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 โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ ไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะ  
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือมีค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
      เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่/
เท่ากบั 
10,000 
บาท 

10,001 –  
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

มากกวา่ 
30,001 
บาท 

รวม χ2 Sig. 

ทดแทนสินคา้ท่ีช ารุด/เสียหาย 51 
(96.2%) 

121 
(94.5%) 

107 
(92.2%) 

95 
(92.2%) 

374 
(93.5%) 

16.9 0.072 

เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 0 
(0%) 

5 
(3.9%) 

9 
(7.8%) 

6 
(5.8%) 

20 
(5%) 

  

เพื่อนแนะน า/ชกัชวน 2 
(3.8%) 

0 
(0%) 

0 
(0%) 

1 
(1%) 

3 
(0.75%) 

  

อ่ืนๆ 0 
(0%) 

2 
(1.6%) 

0 
(0%) 

1 
(1%) 

3 
(0.75%) 

  

รวม 
53 

(100%) 
128 

(100%) 
116 

(100%) 
103 

(100%) 
400 

(100%) 
  

 
       
 
 จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห์โดยใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square χ2) ระหวา่งรายได้
เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.072 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ในการวิเคราะห์ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท) และการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)  
  
 สมมติฐานข้อ 2.1ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท) 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท) 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท) 
 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่าย Peason Product 
Moment correlation Coeffcient ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. (2-tailed) มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงตาราง ดงัต่อไปน้ี 
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ตาราง 38 แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น 
      ราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
      รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี  
      (บาท) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือ

ต่อปี (บาท) 
R Sig. (2-tailed) ระดบัความสัมพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

2.286 
0.022 
0.280 
0.136 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

นอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด 
นอ้ย 

นอ้ยท่ีสุด 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวม 
0.219 0.000* นอ้ย 

       
       *ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตาราง 38 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้น
การซ้ือต่อปี(บาท) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.219 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์น้อย
กล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) เพิ่มข้ึนในระดบัน้อย 
พิจารณาเป็นรายดา้นดงัน้ี 
 1.  ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์กับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี(บาท) มีค่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรองหมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
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ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี
(บาท) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.286 แสดงวา่ตวัแปร
ทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัน้อยกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้น
งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ย 
 2.  ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) มีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรองหมายความ
ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี(บาท) อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.022 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัน้อยท่ีสุดกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมี
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใชใ้น
การซ้ือต่อปี(บาท) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ยท่ีสุด  
 3.  ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายกับพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรองหมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้น
การซ้ือต่อปี (บาท) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.280 
แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบันอ้ยกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ย 
 4.  ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรองหมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใช้
ในการซ้ือต่อปี(บาท) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.136 
แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัน้อยท่ีสุดกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 
 สมมติฐานข้อ 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 
 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่าย Peason Product 
Moment correlation Coeffcientท่ี ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. (2-tailed) มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงตาราง ดงัต่อไปน้ี 
ตาราง 39 แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น 
       ราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
       รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย 
       เฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั

โดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 
R Sig. (2-tailed) ระดบัความสัมพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

0.111 
0.054 
0.208 
0.129 

 0.027* 
0.283 

 0.000* 
 0.014* 

นอ้ยท่ีสุด 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

นอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม 

0.182 0.000* นอ้ยท่ีสุด 

      *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 
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 จากตาราง 39 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี(บาท) อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.182 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมี
ความสัมพนัธ์กนัน้อยท่ีสุด กล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรม
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย
เฉล่ีย(คร้ังต่อปี) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ยท่ีสุด พิจารณาเป็นรายดา้นดงัน้ี 
 1.  ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์กับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี)
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั0.027ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้น
การซ้ือต่อปี(บาท) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ (r) 0.111 
แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กันน้อยท่ีสุดกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 2.  ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.283 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ัง
ต่อปี) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 3.  ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายกับพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย
(คร้ังต่อปี) มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
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งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี(บาท) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์
สหสัมพนัธ์ (r) 0.208 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนันอ้ยกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพ-    
มหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ย 
 4.  ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย
(คร้ังต่อปี)มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.014 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี(บาท) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์
สหสัมพนัธ์ (r) 0.129 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนัน้อยท่ีสุดกล่าวคือ เม่ือปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี) เพิ่มข้ึนในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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ตาราง 40  สรุปผลทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน             สถิติท่ีใช ้         ผลการทดสอบ 
                         สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล 
ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อคนต่อเดือนแตกต่างกนั มี 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
1.1 ผู้เล่นแบดมินตันทีม่ีเพศ แตกต่างกนั  
มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ 
ผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 - งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี        t-test    เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - การเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย     t-test    เป็นไปตามสมมติฐาน 
เฉล่ียต่อปี 
 - ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั Chi-Square   เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - บุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรอง Chi-Square   เป็นไปตามสมมติฐาน 
เทา้แบดมินตนั 
 - สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   Chi-Square ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 
1.2 ผู้เล่นแบดมินตันทีม่ีระดับการศึกษา  
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 - งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี      t-test  ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - การเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย     
ต่อปี          t-test  ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั  Chi-Square   เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - บุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรอง  
เทา้แบดมินตนั      Chi-Square   เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั   Chi-Square   เป็นไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 40 (ต่อ) 
 

สมมติฐาน              สถิติท่ีใช ้                ผลการทดสอบ 
                         สมมติฐาน 

1.3 ผู้เล่นแบดมินตันทีม่ีช่วงอายุ แตกต่าง 
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

- งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี  One way ANOVA      ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - การเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย   Brown-Forsythe        ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
เฉล่ียต่อปี 
 - ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้         Chi-Square               เป็นไปตามสมมติฐาน 
แบดมินตนั         
 - บุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการ       Chi-Square               เป็นไปตามสมมติฐาน 
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั       
 - สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั        Chi-Square         ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 
1.4 ผู้เล่นแบดมินตันทีม่ีอาชีพ แตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

- งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี  One way ANOVA      ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - การเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย   Brown-Forsythe        ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
เฉล่ียต่อปี 
 - ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้         Chi-Square               เป็นไปตามสมมติฐาน 
แบดมินตนั         
 - บุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการ       Chi-Square               เป็นไปตามสมมติฐาน 
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั       
 - สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั        Chi-Square          ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 40 (ต่อ) 
 

สมมติฐาน           สถิติท่ีใช ้              ผลการทดสอบ 
                  สมมติฐาน 

1.5 ผู้เล่นผู้เล่นแบดมินตันทีม่ีรายได้เฉลีย่ต่อ 
เดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

- งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี  One way ANOVA      ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
 - การเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย   Brown-Forsythe          เป็นไปตามสมมติฐาน 
เฉล่ียต่อปี 
 - ระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้         Chi-Square            เป็นไปตามสมมติฐาน 
แบดมินตนั         
 - บุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการ       Chi-Square        ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั       
 - สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั        Chi-Square        ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
สมมติฐานขอ้ 2 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความ 

สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 

ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 
ผลติภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน 
กรุงเทพมหานคร 

-ดา้นงบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปี          nosraeP oerroesroen    สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
-ดา้นการเลือกซ้ือรองเทา้แบดโดย          nosraeP oerroesroeP    สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

เฉล่ียต่อปี 
2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 
ราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้ 
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

-ดา้นงบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปี                 nosraeP oerroesroen    สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 40 (ต่อ) 
 

สมมติฐาน      สถิติท่ีใช ้                    การทดสอบ 
                    สมมติฐาน 
-ดา้นการเลือกซ้ือรองเทา้แบดโดย          nosraeP oerroesroeP    ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

เฉล่ียต่อปี 
2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 
สถานทีจั่ดจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน 
กรุงเทพมหานคร 

-ดา้นงบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปี          nosraeP oerroesroeP     สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
-ดา้นการเลือกซ้ือรองเทา้แบดโดย          Pearson Correlation     สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

เฉล่ียต่อปี 
 
2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่น 
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 

-ดา้นงบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปี                Pearson Correlation       สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
-ดา้นการเลือกซ้ือรองเทา้แบดโดย          nosraeP oerroesroeP      สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

เฉล่ียต่อปี 
 
 
 



บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษา ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 

สังเขปการวจิัย 
 ความมุ่งหมายของการวจัิย 
 ในการท าวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดต้ั้งความมุ่งหมายของการวจิยัไวด้งัต่อไปน้ี 
 1.  เพื่อศึกษาลักษณะปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลหรือข้อมูลทัว่ไปซ่ึงประกอบด้วยเพศ อาย ุ
รายได้ต่อเฉล่ียเดือน อาชีพท่ีมีผลต่อการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นกีฬาแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
  
 สมมติฐานของการวจัิย 
 1.  ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายได้เฉล่ียต่อคนต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือต่อปี(บาท)  และดา้นการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)  
 
 ขอบเขตของการวจัิย 
 การวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
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 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีคือประชากรท่ีเป็นทั้งเพศชายและหญิง ท่ี
ซ้ือรองเท้าแบดมินตนัและใช้รองเท้าแบดมินตนัในการเล่นกีฬาแบดมินตันเป็นประจ าตามสนาม
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครโดยไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีเป็นทั้งเพศชายและหญิงทีเล่น
กีฬาแบดมินตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมินตนัเน่ืองจากเป็นกลุ่มประชากรท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
และเล่นกีฬาแบดมินตนัเป็นประจ าตามสนามแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครโดยไม่ทราบจ านวนท่ี
แน่นอนจึงท าการก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ทราบขนาด
ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2555: 25) โดยการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดให ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความ
มัน่ใจ 95% (ระดบั 0.05) และยอมให้คลาดเล่ือนได ้5% หรือ 0.05 จะไดก้ลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั
เท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเก็บเพิ่มเติมอีก 15 ตวัอยา่ง จึงรวมเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเท่ากบั 400 
ตวัอยา่ง 
 
 วธีิการสุ่มตัวอย่างมีดังนี ้
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีซ้ือและใช้รองเทา้แบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานครโดยอาศยัการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน(Multi-Stage Sampling) ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 วิธีสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sample) โดยก าหนดตวัอย่างในแต่ละพื้นท่ีท่ีจบั
ฉลากไดใ้นขั้นตอนท่ี1 จ านวน 4 เขตใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งในจ านวนท่ีเท่ากนั 
 ขั้นท่ี 2 วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง(Purposive Sampling) เน่ืองจากผูว้ิจยัเล่นและเคยเล่นอยู่
ในสนามแบดมินตนัท่ีตั้งอยูใ่น 4 เขตน้ีทั้งยงัเป็นท่ีรู้จกัของผูท่ี้เล่นกีฬาแบดมินตนัเป็นประจ าโดยการ
เก็บแบบสอบถามกบักลุ่มท่ีซ้ือและใช้รองเทา้แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครซ่ึงมีอยู่ 4 เขตไดแ้ก่เขต
บางกะปิ เขตบางพลดั เขตตล่ิงชนั และเขตบางกอกนอ้ย 
 ขั้นท่ี 3 วิธีการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) ในการเก็บแบบสอบถามจน
ครบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการโดยการเก็บขอ้มูลจากท่ีเลือกไวใ้นขั้นท่ี 1 
 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามซ่ึงสร้างข้ึนจากการรวบรวมแนวคิด
ทางทฤษฏี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสร้างเป็นค าถามในแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 
ตอน คือ 
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 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทางด้านพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพหานครไดแ้ก่งบประมาณท่ีท่านใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี (บาท), ท่าน
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี), ระดบัราคาใดท่ีท่านสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั, บุคคลท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัและสาเหตุใดท่ีท่านจึงซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบLikert Scale และ
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) โดยแบ่งระดบัความส าคญัของการตดัสินใจ
ซ้ือเป็น 4 ดา้น 
 ตอนท่ี 3 สอบถามเก่ียวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
ได้แก่เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีลักษณะค าถามแบบให้เลือกเพียง
ค าตอบเดียวและเป็นค าถามแบบปลายปิด (Closed-Ended Response Questions) 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร โดยรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คนโดยผูว้จิยัจะด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นขอ้มูลหลกัท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวเ้พื่อใหไ้ดข้อ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้
จากหนงัสือวทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์ รายงานการศึกษาวจิยัขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตจากหน่วยงานต่างๆท่ีมี
การเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งและส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร เป็นตน้ 
 
 การจัดท าและวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีท าการตอบเรียบร้อยแล้วผูว้ิจยัน าแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลมา
ตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนน าไปวเิคราะห์ 
 2.  การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยมาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูล 
 3.  การประมวลผลขอ้มูล (Processing) โดยน าขอ้มูลท่ีลงรหัสแล้วมาบนัทึกโดยใช้เคร่ือง
คอมพิวเตอร์เพื่อท าการประมวลผลขอ้มูลทางสถิติโดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวเิคราะห์คร้ังน้ีมีวธีิการดงัต่อไปน้ี 
 1.  การวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics)  
  1.1  การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และน าเสนอเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลในสมมติฐานขอ้1 ลักษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ด้านระดบัราคาท่ีท่าน
สนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้น
สาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
  1.2  การหาค่าเฉล่ีย (Mean หรือ X ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ
S.D.) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลในสมมติฐานขอ้2 ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัในดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือต่อปี (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดย
เฉล่ีย(คร้ังต่อปี)  
 2.  การวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเชิงอนุมาน (Inferential analysis) 
  2.1  การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกนัโดยใชt้-
test แบบIndependent t-test เพื่อใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้1 ดา้นเพศ ระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี (บาท) และดา้นการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) 
  2.2  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่มโดยใช้
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of Variance) และ(Brown-Forsythe (B)) เพื่อ
ใช้ทดสอบสมมุติฐานขอ้1 ดา้นอายุ อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้
แบดมินตนั ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อ
ปี) 
  2.3  การทดสอบค่าความแตกต่างค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ Pearson Chi-Square 
เพื่อวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งตวัแปรทั้งสองเพื่อใชท้ดสอบสมมุติฐานขอ้1 ทั้งหมดใชเ้ปรียบเทียบ
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือรองเทา้
แบดมินตนั ดา้นสาเหตุใดท่ีท่านจึงเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัและดา้นระดบัราคาใดท่ีท่านสนใจเลือก
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
  2.4 การหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวแปรท่ีเป็นอิสระต่อกันโดยใช้สถิติ
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายPearson correlation (Pearson Product Moment Correlation 
Coeffcient) เพื่อใช้ทดสอบสมมุติฐานขอ้ 2 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด เปรียบเทียบกบั
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พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง (บาท) และดา้นการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)  
 

สรุปผลการวจิัย 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
 งบประมาณที่ ใช้ในการซ้ือรองเท้าแบดมินตันต่อ ปี  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
งบประมาณในการซ้ือโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 3,591บาท 
 การซ้ือรองเท้าแบดมินตันโดยเฉลีย่ต่อปี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือ1คร้ังต่อปี 
 ระดับราคาทีท่่านสนใจซ้ือรองเท้าแบดมินตัน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซ้ือในราคา 
1,501 -3,000 บาท จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมาคือ ราคามากกวา่ 3.001 บาท จ านวน 
101 คน คิดเป็นร้อยละ25.2 และราคาไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ13.3  
 บุคคลใดที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการซ้ือรองเท้าแบดมินตัน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ตวัเองเป็นผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ จ านวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ75.9 รองลงมาคือ บุคคลในครอบครัว/
ญาติ /เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบด จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ17.8 และพนกังานขาย/อ่ืนๆ 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ2.8 
 สาเหตุที่ท่านจึงซ้ือรองเท้าแบดมินตัน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือทดแทนสินคา้เดิมท่ี
ช ารุด/เสียหาย จ านวน 374 คน คิดเป็นร้อยละ93.5 รองลงมาคือ เป็นสินคา้รุ่นใหม่ จ  านวน 20 คน คิด
เป็นร้อยละ5 เพื่อนแนะน า/ชกัชวน/อ่ืนๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ1.6 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั
ต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์  โดยรวมมีความส าคัญระดับมากและเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มี
ความส าคญัระดบัมากเช่นเดียวกนัทุกขอ้ ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของยี่ห้อ รูปลกัษณะ(เช่นสีสัน, ความสวยงาม) 
ความสามารถในการช่วยรับและกระจายแรงกระแทกจากฝ่าเทา้ลงสู่พื้นคอร์ท ความคงทน และน ้ าหนกั
เบา 
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 ด้านราคา โดยรวมมีความส าคญัระดบัมากและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีความส าคญั
ระดบัมากเช่นเดียวกนัทุกขอ้ ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตกบัมีหลายราคาให้เลือกตาม
รุ่นของรองเทา้ 
 ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย โดยรวมมีความส าคญัระดบัปานกลางและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ มีความส าคญัระดบัมาก คือ ขายรองเทา้ผา่นหา้งสรรพสินคา้(Super Sport, Sport Mart, FBT) ส่วน
ขอ้ท่ีเหลือมีความส าคญัระดบัปานกลาง ได้แก่ จ  าหน่ายรองเท้าตามร้านในคอร์ทแบดมินตนั มีขาย
บริเวณหลงัสนามกีฬาแห่งชาติ มีขายตามร้านขายอุปกรณ์แบดมินตนัทัว่ไป และมีขายตามงานTrade 
show เช่น Super Sports, Sports World Expo ตามล าดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความส าคญัระดบัระดบัปานกลางและเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า มีความส าคญัระดบัมาก คือ มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานขาย ระบบสมาชิกท่ีให้ส่วนลด
พิเศษ และการจดังานลดราคาพิเศษ ส่วนขอ้ท่ีเหลือมีความส าคญัระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การโฆษณาผา่น
แผน่ป้านโฆษณากบัการใหส่้วนลดเพิ่มจากการซ้ือสินคา้ผา่นบตัรเครดิต 
 ตอนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลหรือข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีจ านวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ66.8 และเพศ
หญิงมีจ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ33.2 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยูร่ะหวา่ง 20-29 ปี จ  านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ
42.3 รองลงมาคือช่วงอายุ 30-39 ปี จ  านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ28.2 ช่วงอายุ 40-49 ปี จ  านวน 46 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.5 ช่วงอาย ุ50 ปีข้ึนไป จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ9.5 และอายนุอ้ยกวา่ 20 ปี จ  านวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  
 ระดับการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป จ านวน 304 
คน คิดเป็นร้อยละ76 และต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จ านวน 162 คน 
คิดเป็นร้อยละ40.5 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ
25.7 นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ9.5 และขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 57 คน คิด
เป็นร้อยละ14.3 
 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาท จ านวน 
128 คน คิดเป็นร้อยละ32 รองลงมาคือ 20,001-30,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ29 มากกวา่ 
30,001บาท จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ25.7 และนอ้ยกวา่ 10,000 บาท จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ
13.3 
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 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที ่1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัจ าแนกออกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานข้อ1.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
 สมมติฐานข้อ 1.1.1 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านงบประมาณการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.1.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.1.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.1.4 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.1.5 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
 สมมติฐานข้อ 1.2.1 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.2.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผู ้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 สมมติฐานข้อ 1.2.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ด้านระดับราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.2.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.2.5 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.3 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
 สมมติฐานข้อ 1.3.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.3.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดับราคาในการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.3.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.3.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
 สมมติฐานข้อ 1.4.1 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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 ผูเ้ล่นแบดมินตันท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผูเ้ล่น
แบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.4.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.4.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.4.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.5 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
 สมมติฐานข้อ 1.5.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณเฉล่ียต่อปีไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ผู ้เ ล่นแบดมินตันท่ีมีช่วงรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สมมติฐานข้อ 1.5.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครด้านระดับราคาท่ีสนใจซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อ 1.5.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อ 1.5.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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 สมมติฐานข้อ 2 ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานข้อ 2.1 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี 
 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
สถานท่ีจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการซ้ือรอง เท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีในระดบัน้อย ส่วนดา้นราคา
และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัใน
กรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีในระดบัน้อยท่ีสุด อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 สมมติฐานข้อ 2.2 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี 
 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการซ้ือรองเท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีในระดบัน้อยท่ีสุด ส่วนดา้น
สถานท่ีจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการซ้ือรอง เท้าแบดมินตันของผู ้เ ล่นแบดมินตันใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปีในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ
ดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 ผลจากการศึกษาคน้ควา้ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร สามารถน าผลอภิปรายไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้เล่นแบดมินตันทีม่ีปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายได้เฉลีย่ต่อเดือน มีพฤติกรรมการเลอืกซ้ือรองเท้าแบดมินตันแตกต่างกนั 

1.1 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผู ้
เล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร โดยท่ีผูเ้ล่นแบดมินตนัทั้งเพศชายและหญิงมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถอภิปรายผลแยกตามพฤติกรรม คือ ดา้นงบประมาณการซ้ือ
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รองเทา้แบดมินตนัต่อปี ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนั และด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั เน่ืองจากผูเ้ล่น
แบดมินตนัส่วนใหญ่นั้นจะเป็นเพศชายซ่ึงมีความสนใจทางดา้นกีฬาแบดมินตนัมากกวา่เพศหญิง และมี
อตัราการเล่นกีฬาแบดมินตนัท่ีบ่อยคร้ัง ท าใหร้องเทา้แบดมินตนัอาจมีการสึกหรอหรือช ารุดได ้จึงท าให้
มีจ  านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบักบังานวิจยัของ บวร ชยัธ
นะกาญจน์กุลท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาของผูอุ้ปโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงพบวา่ประเภทรองเทา้กีฬาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือและสถานท่ีซ้ือ จะข้ึนอยูก่บัเพศ 
 1.2 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั และดา้นสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี 
แตกต่างกนั เน่ืองจากรองเทา้แบดมินตนันั้นเป็นสินคา้ท่ีมีอยูห่ลายยี่ห้อ หลายราคาและหลายคุณภาพซ่ึง
มีทั้งท่ีเป็นสินคา้ของไทยและต่างประเทศ ในการเลือกซ้ือจะตอ้งมีการศึกษาและเปรียบเทียบเพื่อท่ีจะ
น ามาเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ซ่ึงผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษา
ตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไปจะมีความมัน่ใจในขอ้มูลท่ีตวัเองไดน้ ามาเปรียบเทียบกนัและมีความมัน่ใจใน
ตวัเองและอาจจะไม่ตอ้งสอบถามบุคคลอ่ืนๆในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั อีกทั้งผูเ้ล่น
แบดมินตนัท่ีมีระดบัการศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไปจะมีพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัท่ีมีราคา
มากกว่า 3,001บาทมากกว่าผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีเน่ืองจากรองเท้า
แบดมินตนัท่ีมีราคาสูงย่อมมีคุณภาพท่ีสูงตามไปด้วย ซ่ึงท าให้บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัและระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนัไปมีความแตกต่างกนัไป 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของปรมะ สตะเวทิน (2539: 150) กล่าววา่ คนท่ีมีการศึกษาระดบัต่างกนั ยอ่มมี
ความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ รสนิยม ค่านิยมและความตอ้งการแตกต่างกนัออกไป  
 1.3 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงอายุแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัราคาในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั และดา้นบุคคลท่ี
มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั เน่ืองจากในการเล่นแบดมินตนัแต่ละคร้ังก็
จะตอ้งมีค่าใชจ่้ายเกิดข้ึนไม่วา่จะเป็นค่าเช่าสนามและค่าอุปกรณ์ ดงันั้นผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอายุแตกต่าง
กนัก็จะมีอ านาจในการตดัสินใจใช้จ่ายเงินท่ีแตกต่างกนั ในการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัไปสวนใส่
นั้นก็มีอยู่ด้วยกนัหลายระดับราคาหากเป็นคนท่ีมีช่วงอายุต  ่ากว่า 20ปีจะมีค่าเฉล่ียท่ีจะซ้ือรองเท้า
แบดมินตนัท่ีมีราคาตั้งแต่ 3,001บาทน้อยท่ีสุดจากช่วงอายุอ่ืนๆอาจเพราะยงัไม่สามารถรับผิดชอบ
ค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีเองได ้จะตอ้งเป็นภาระหรือไดรั้บอนุญาตหรือค าแนะน าจากผูป้กครองในการเลือก
ซ้ือรองเทา้แบดมินตนั อีกทั้งผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอายุตั้งแต่ 50ปีข้ึนไปจะมีขอ้มูลในคุณภาพของรองเทา้
แบดมินตนัแต่ละยี่ห้อเป็นอย่างดีอาจเพราะมีประสบการณ์ท่ีไดเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัมานานและเคยใช้
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รองเทา้แบดมินตนัมาแล้วหลายรุ่นหลายยี่ห้อจึงมีค่าเฉล่ียจากบุคคลภายนอกท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัน้อยท่ีสุดจากช่วงอายุอ่ืนๆ ซ่ึงท าให้ระดบัราคาในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัและ
บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนัไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 41) ท่ีกล่าววา่อายุ เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิด
และพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัไป  
 1.4 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั
ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้นจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นระดบัราคา
ท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั และด้านสาเหตุท่ีซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั เน่ืองจากคนเรามี
อาชีพท่ีแตกต่างกนั ในแต่ละอาชีพก็ท าให้เกิดรายไดท่ี้แตกต่างกนัไปเช่นกนั รายไดข้องแต่ละคนก็จะ
มากหรือนอ้ยก็อยูก่บัอาชีพของตนเอง อยา่งนกัเรียนหรือนกัศึกษายงัอยูใ่นการศึกษาเล่าเรียนเป็นหลกัยงั
ไม่ไดท้  างานก็ยงัไม่มีเงินท่ีไดจ้ากการประกอบอาชีพ เม่ือเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัจะมีค่าเฉล่ียท่ีจะซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัท่ีมีราคาตั้งแต่ 3,001บาทนอ้ยท่ีสุด แตกต่างกบัคนท่ีท าธุรกิจส่วนตวัหรือเป็นเจา้ของ
กิจการ เขาสามารถท่ีจะหาเงินไดม้ากจึงสามารถท่ีจะเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัในระดบัราคาตั้งแต่ 
3,001บาทได้ ท าให้ระดบัราคาในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัมีความแตกต่างกนัไป ซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541 : 129) ท่ีกล่าววา่ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความ
จ าเป็นลีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
 1.5 ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รองเท้าแบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเท้า
แบดมินตนั และดา้นระดบัราคาท่ีสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนัแตกต่างกนั เน่ืองจากผูเ้ล่นแบดมินตนัแต่
ละคนก็มีรายไดท่ี้แตกต่างกนัไปแต่ก็ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีซ่ึงก็มีราคาท่ีสูง จะเห็นไดว้า่คนส่วน
ใหญ่ท่ีมีรายได้ตั้ งแต่30,000บาทข้ึนไปสามารถท่ีจะตดัสินใจซ้ือรองเท้าแบดมินตันท่ีมีระดับราคา
มากกวา่ 3,001บาทไดแ้ตกต่างกบัคนส่วนใหญ่ท่ีมีรายไดอ้ยูท่ี่10,001-15,000บาทจะตดัสินใจซ้ือรองเทา้
แบดมินตนัท่ีมีระดบัราคาท่ีมีราคา1,501-3,000บาท ท าให้ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนั เลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัท่ีมีระดบัราคาแตกต่างกนัไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัชชัวาล พลเยี่ยม 
(2551: บทคดัยอ่) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬาไดผ้ลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาทซ้ือรองเทา้กีฬาโดยพิจารณาจากตรา
สินคา้คิดเป็นอนัดบัแรกส่วนใหญ่ซ้ือรองเทา้กีฬาประเภทวิ่งออกก าลงักาย (warm) มีความถ่ีในการซ้ือ
รองเทา้คู่ใหม่คือ 6 เดือนต่อคร้ังซ่ึงจะเปล่ียนรองเทา้กีฬาคู่ใหม่เม่ือรองเทา้คู่เดิมช ารุดโดยใชร้องเทา้กีฬา
เพื่อใส่เล่นกีฬาและในโอกาสอ่ืนๆจะซ้ือรองเทา้ท่ีละ 1 คู่ 
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 สมมติฐานข้อที2่ ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า
แบดมินตันของผู้เล่นแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร ในด้านงบประมาณที่ใช้ในการซ้ือต่อปี (บาท) และ
ด้านการซ้ือรองเท้าแบดมินตันโดยเฉลีย่(คร้ังต่อปี) 
 
 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดของรองเทา้แบดมินตนั ดา้นผลิตภณัฑ์สัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั ด้านงบประมาณท่ีใช้ซ้ือต่อปี และด้านการเลือกซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปี อาจเน่ืองจากรองเทา้แบดมินตนัท่ีมีช่ือเสียง มีลกัษณะสีสันท่ีสวย มี
ความสามารถในการช่วยรับและกระจายแรงกระแทกจากฝ่าเทา้ลงสู่พื้นคอร์ท มีความคงทนและน ้ าหนกั
เบายอ่มมีราคาท่ีสูง แต่ดว้ยช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัและคุณภาพท่ีดียอ่มท าให้ผูเ้ล่นแบดมินตนัยอมท่ีจะมีการ
ตั้งงบประมาณไวใ้ชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัเพื่อใหไ้ดร้องเทา้แบดมินตนัท่ีมีคุณภาพนั้น สอดคลอ้ง
กบั ศิริวรรณ  เสรัรัตน์และคณะ (2541: 124-151) ระบุ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีจุดเร่ิมตน้จากการมี
ส่ิงกระตุน้ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุ่นท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่อมด าท่ีไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงกระตุน้ แลว้มีการ
ตอบสนองจากผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจจากผูซ้ื้อ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้
ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา ส่ิงกระตุน้ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ยงัสอดคลอ้งกบั Philip Kotler and Kevin Lane Keller (2009, P. 62) ระบุ ท่ีไดใ้ห้คุณสมบติัท่ี
ส าคญัของผลิตภณัฑ์วา่ คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑเ์กณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
ยงัสอดคลอ้งกบั ศิรฏา สีชยัชนะ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้เตน้แอโร
บิก พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้เตน้แอโรบิกระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้เตน้แอโรบิก ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ใหค้วามส าคญักบัสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานมากท่ีสุด 
 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดของรองเทา้แบดมินตนั ดา้นราคาสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใชซ้ื้อต่อปี อาจเน่ืองจากรองเทา้แบดมินตนัท่ี
เป็นยี่ห้อท่ีเป็นท่ีรู้จกัเป็นสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งสูงอาจมาจากตน้ทุนการผลิตหรือน าเขา้มีสูง อาจดว้ย
ยี่ห้อท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักและยอมรับในคุณภาพจากผู ้เล่นแบดมินตันโดยทั่วไป จึงท าให้ผู ้เล่น
แบดมินตนัได้ให้ความสนใจในเร่ืองของราคาว่ามีความเหมาะสมและเป็นราคาท่ีตนเองยอมรับได้
เพื่อท่ีจะได้มีการตั้งงบประมาณในการเลือกซ้ือรองเท้าแบดมินตนัคู่นั้นๆท่ีตนเองได้ให้ความสนใจ 
สอดคลอ้งกบั บวรชยั ธนะกาญจน์กุล (2543 : 60) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา
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ของผูอุ้ปโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ระบุการจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีท าให้กลุ่มตวัอยา่งพึงพอใจ
มากท่ีสุดคือการลดราคา การตดัสินใจซ้ือรองเทา้คู่ใหม่จะพิจารณาจากระดบัราคาเป็นอนัดบัแรก ยงั
สอดคลอ้งกบั ศิรฏา สีชยัชนะ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้เตน้แอโรบิก 
พบวา่ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้เตน้แอโรบิก 
ดา้นราคา พบวา่ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด และให้ความส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมาก
ท่ีสุด 

2.3 ส่วนประสมทางการตลาดของรองเทา้แบดมินตนั ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใช้ซ้ือต่อปี และดา้นการ
เลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปี อาจเน่ืองจากรองเทา้แบดมินตนัใชเ้ฉพาะกีฬาแบดมินตนั ซ่ึง
เป็นสินคา้ท่ีไม่ไดมี้วางจ าหน่ายตามร้านคา้โดยทัว่ไป จะมีจ าหน่ายก็ในห้างสรรพสินคา้ ร้านจ าหน่าย
อุปกรณ์แบดมินตนัหรือตามงานแสดงสินค้าเก่ียวกับอุปกรณ์กีฬา เม่ือผูเ้ล่นแบดมินตนัได้มีโอกาส
เดินทางไปสถานท่ีท่ีมีรองเทา้แบดมินตนัวางจ าหน่ายอยู่ จะมีการตั้งงบประมาณไวใ้ช้ในการเลือกซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัและวางแผนในการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปี สอดคลอ้งกบัพิษณุ จง
สถิตวฒันา (2548: 10-16) ระบุผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีเราตอ้งการเสนอขายจะดีเพียงใดก็ตาม คงจะมี
ประโยชน์นอ้ยมาก ถา้ผูบ้ริโภคเป้าหมายหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ีเขาตอ้งการและในสถานท่ีท่ีเขาจะหาซ้ือได้
สะดวกท่ีสุดและน่ีคือวตัถุประสงค์หลักของช่วงทางการจดัจ าหน่าย ยงัสอดคล้องกบั บวร ชัยธนะ
กาญจน์กุล (2543: 60) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้ากีฬาของผู ้อุปโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” พบว่า กลุ่มตวัอยา่งจ านวนมากจะเลือกซ้ือรองเทา้ส าหรับวิ่งจ๊อกก้ิง รองลงมาคือ
รองเทา้ผา้ใบซ่ึงสามารถเล่นกีฬาไดห้ลายชนิด ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งจะท าการซ้ือผา่นห้างสรรพสินคา้เพราะ
สะดวกในการหาซ้ือและสามารถท่ีจะเลือกรองเทา้กีฬาประเภทอ่ืนๆไดอี้กดว้ย 

2.4 ส่วนประสมทางการตลาดของรองเทา้แบดมินตนั ดา้นการส่งเสริมการตลาดสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั ดา้นงบประมาณท่ีใช้ซ้ือต่อปี และดา้นการ
เลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ียต่อปี อาจเน่ืองจากรองเทา้แบดมินตนัไม่ใช่สินคา้ท่ีมีวางจ าหน่ายอยู่
โดยทัว่ไปแต่เป็นสินคา้เฉพาะกลุ่มกีฬา โดยผูท่ี้เลือกซ้ือก็จะเป็นผูท่ี้เล่นแบดมินตนัอยูเ่ป็นประจ า ท าให้
การท ารายการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ อาทิติดโปสเตอร์ น าสินคา้มาแนะน า หรือมีการลด
ราคาสินคา้ เป็นตน้ จะเน้นและเจาะไปท่ีกลุ่มผูเ้ล่นแบดมินตนัตามสนามแบด เพื่อให้ผูเ้ล่นแบดมินตนั
ไดเ้กิดความสนใจและเกิดความพึ่งพอใจในรองเทา้แบดมินตนัยี่ห้อและรุ่นนั้นๆ เพื่อท่ีตนเองจะไดท้  า
การตั้งงบประมาณไวใ้ช้ในการเลือกซ้ือรองเทา้แบดมินตนั สอดคลอ้งกบันพรัตน์ ตรีคนัธา (2537)  
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา พบวา่ส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือรองเทา้กีฬาไดแ้ก่โทรทศัน์นิตยสารบิลบอร์ดและหนงัสือพิมพ์ส่วนวิธีการส่งเสริมการขายท่ีควร
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น ามาใชไ้ดแ้ก่การลดราคา, การจดัโชวสิ์นคา้การแนะน าสินคา้แก่ลูกคา้จึงมีความจ าเป็นมากนอกจากน้ี
แลว้คุณภาพของสินคา้ก็เป็นส่ิงส าคญัมากเช่นกนั 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
จากผลการวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั

ของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ท าให้ทราบว่าลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีแตกต่างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อีกทั้งยงัทราบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร ดา้น
งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือรองเท้าแบดมินตันต่อปี  และด้านการเลือกซ้ือรองเท้าแบดมินตนั จาก
ผลการวจิยัท่ีไดผู้ว้จิยัจึงมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 

1. จากการวิจยัพบว่า ผูท่ี้เล่นแบดมินตนัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง20-29ปี มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรีข้ึนไป  ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง และมีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท ดงันั้นผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ บริษทัผูผ้ลิต ผูน้ าเขา้หรือตวัแทนจ าหน่ายรองเทา้

แบดมินตนั ควรท่ีจะมีน าขอ้มูลมาท าการออกแบบลวดลายและสีสัน มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและทนัสมยั

ในรูปแบบSportman ออกกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้เจาะกลุ่มเป้าหมายน้ีเพิ่มมากข้ึน เช่น การจดักิจกรรมน าเสนอ

สินคา้ในมหาวทิยาลยั หรือมีการออกบูธเพื่อประชาสัมพนัธ์ในยา่นอาคารส านกังาน เป็นตน้ 

2. จากการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความส าคญัโดยรวมใน

ระดบัมากในทุกปัจจยัต่อการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นแบดมินตนั ดงันั้นผูว้ิจยัขอเสนอแนะว่า 

บริษทัผูผ้ลิตรองเทา้แบดมินตนัควรท่ีจะมีการลงทุนในฝ่ายวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ออกแบบรองเทา้

แบดมินตนัให้มีรูปลกัษณะSport ออกแบบลวดลายสีสันให้สะดุดตา ตวัรองเทา้มีน ้ าหนกัเบา มีตวัเสริม

บริเวณพื้นรองเทา้ให้สามารถช่วยดูดซับแรงกระแทกจากฝ่าเทา้กบัพื้นคอร์ท ซ่ึงการเล่นแบดมินตนั

จะตอ้งมีทั้งการวิง่และกระโดดจึงท าใหเ้กิดแรงกระแทกข้ึน ถา้มีตวัช่วยซบัแรงกระแทกท่ีดีก็จะเป็นการ

ดูแลฝ่าเทา้ ขอ้เทา้และหวัเข่าได ้ทั้งยงัเป็นการท าให้ผูเ้ล่นแบดมินตนัไดเ้ห็นวา่รองเทา้แบดมินตนัยี่ห้อน้ี

ไดใ้หค้วามส าคญักบัการดูแลสุขภาพของเทา้และขาและเป็นการลดออกการบาดเจบ็ท่ีจะเกิดข้ึนได ้ 

3. จากการวิจยัพบว่า ผูเ้ล่นแบดมินตนัท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัหรือลูกจา้ง ส่วนใหญ่ตดัสินใจ

ซ้ือรองเทา้แบดมินตนัในระดบัราคา1,501 – 3,000 บาท ดงันั้นผูว้ิจยัขอเสนอแนะวา่  บริษทัผูน้ าเขา้หรือ
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ตวัแทนจ าหน่ายรองเทา้แบดมินตนัควรท่ีจะมีการติดต่อเขา้ไปสนบัสนุนหรือช่วยจดักิจกรรมของบริษทั

หรือโรงงานท่ีไดมี้การจดักิจกรรมแข่งขนักีฬาประจ าปีเพื่อท่ีจะไดมี้การออกบูธน าเสนอและน ารองเทา้

แบดมินตนัท่ีอยูใ่นระดบัราคาน้ีไดส้ัมผสั ทดลองสวมใส่และเลือกซ้ือได ้

4. จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั ดา้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย(คร้ังต่อปี) ดงันั้นผูว้ิจยัขอ

เสนอแนะว่า บริษทัผูน้ าเขา้หรือตวัแทนจ าหน่ายรองเทา้แบดมินตนัเอารองเทา้แบดมินตนัรุ่นต่างๆมา

วางจ าหน่ายใหค้รอบคลุมแผนกกีฬาตามหา้งสรรพสินคา้เน่ืองจากหา้งสรรพสินคา้เป็นแหล่งท่ีผูเ้ล่นกีฬา

นิยมไปเลือกชมและซ้ืออุปกรณ์กีฬา อีกแหล่งท่ีบริษทัผูน้ าเขา้หรือตวัแทนจ าหน่ายรองเทา้แบดมินตนั

ควรน ารองเทา้แบดมินตนัไปวางจ าหน่ายคือ คอร์ทแบดท่ีไดมี้การจดัรายการแข่งขนัแบดมินตนัท่ีเป็น

ทางการและไม่เป็นทางการเน่ืองจากจะเป็นแหล่งท่ีรวมผูท่ี้เล่นแบดมินตนัทั้งมืออาชีพ มือสมคัรเล่นและ

บุคคลทัว่ไปท่ีสนใจกีฬาแบดมินตนั ท าให้ผูเ้ล่นแบดมินตนัสามารถพบเจอ ได้ทดลองและเลือกซ้ือ

รองเทา้แบดมินตนัไดง่้ายข้ึนเป็นการเพิ่มจ านวนคร้ังในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัในแต่ละปี 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 

 1.  ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัใชแ้นวคิด ทฤษฎี ในเร่ืองของประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดพฤติกรรมการซ้ือ ในการวจิยัคร้ังต่อไปหากไดน้ ารองเทา้แบดมินตนัมาท าการศึกษาควรท่ี
จะมีการเพิ่มปัจจยัองค์ประกอบอ่ืนๆ เช่น ทศันคติ แรงจูงใจ การับรู้ ฯลฯ มาเป็นแนวคิดและทฤษฎี
เพิ่มเติมในการสร้างกรอบแนวคิดซ่ึงอาจจะท าให้คน้พบขอ้แตกต่างจากงานวิจยัในคร้ังน้ีและท าให้ได้
สารสนเทศท่ีมากข้ึนเก่ียวกับองค์ความรู้ใหม่ๆท่ีน่าสนใจ และเป็นประโยชน์ต่อบริษัทรองเท้า
แบดมินตนัในการท่ีจะน าไปเป็นขอ้มูลในการพฒันาและปรับปรุงกลยทุธ์ทางธุรกิจ 
 2.  ควรท่ีจะมีการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั เพื่อหาความ
แตกต่างๆในดา้นต่างๆ และเป็นการประเมินความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจ 
 3.  ควรท่ีจะมีการศึกษาถึงสภาวการณ์แข่งขนั ลกัษณะของตลาด และปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อ
ตลาดรองเทา้แบดมินตนั ซ่ึงเป็นตลาดเฉพาะ ทั้งยงัจะเป็นประโยชน์โดยตรงต่อบริษทัท่ีผลิตหรือน าเขา้
รองเทา้แบดมินตนัสามารถน าขอ้มูลน้ีไปใชเ้ป็นส่วนในการก าหนดแผนธุรกิจ 
 4.  ควรท่ีจะมีการเพิ่มข้อค าถามปลายเปิดเข้าไปในแบบสอบถาม เช่น ความคิดเห็นหรือ
ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัรองเทา้แบดมินตนั เป็นตน้ เพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้สนอแนะขอ้คิดเห็น
ต่างๆ อีกทั้งยงัสามารถน าข้อคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะมาให้ประโยชน์ในการปรับปรุงและพัฒนา
ขอ้บกพร่องต่างๆ 
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เลขท่ีแบบสอบถาม……… 

 

แบบสอบถาม 
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

รองเท้าแบดมนิตันของผู้เล่นกฬีาแบดมนิตันในกรุงเทพมหานคร 
 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร และ
จดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนประกอบการท าสารนิพนธ์นิสิตปริญญาโทตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อ
การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบดมินตนั และน าผลการวิเคราะห์ท่ีได้มาเป็นข้อมูลส าหรับ
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและใช้ในการพฒันารองเท้าแบดมินตนัให้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อไป 
 ผูท้  าการวิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความร่วมมือจากท่านผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน
ดว้ยดีในการตอบแบบสอบถาม กรุณาให้ขอ้มูลเป็นจริงตามความคิดเห็นของท่านและค าตอบของท่าน 
ผูว้ิจยัจะเก็บไวเ้ป็นความลบัและใช้ส าหรับไวเ้ป็นขอ้มูลเพื่อสรุปผลการวิจยัในลกัษณะภาพรวมดงันั้น 
ค าตอบของท่านจะไม่มีผลเสียหายต่อท่านแต่ประการใด สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัตอ้งขอขอบพระคุณท่านอย่าง
สูงในการเสียสละเวลาช่วยตอบแบบสอบถามมา ณ ท่ีน้ี 
 
ค าช้ีแจง  ในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนั
ในกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือ
รองเทา้แบดมินตนัของผูเ้ล่นกีฬาแบดมินตนัในกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปส าหรับผูต้อบ
แบบสอบถาม 
ในโอกาสน้ีผูว้จิยัตอ้งขอขอบพระคุณท่านอยา่งสูงในการเสียสละเวลาช่วยตอบแบบสอบถามมา 
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ตอนท่ี 1 
แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัท่านมากท่ีสุด 
 
 1. งบประมาณท่ีท่านใชใ้นการซ้ือรองเทา้แบดมินตนัต่อปี ...................................บาท 
 
 2.  ท่านซ้ือรองเทา้แบดมินตนัโดยเฉล่ีย   ...................................คร้ังต่อปี 
 
 3.  ระดบัราคาท่ีท่านสนใจซ้ือรองเทา้แบดมินตนั 
   1. ไม่เกินหรือเท่ากบั 1,500 บาท  
   2. 1,501 – 3,000 บาท 
   3. 3,001 – 4,500 บาท  
   4. มากกวา่ 4,500 บาท 
 
 4.  บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือรองเทา้แบดมินตนั (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
   1. บุคคลในครอบครัว/ญาติ 
   2. เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน/เพื่อนท่ีสนามแบดมินตนั 
   3. ตวัท่านเอง   
   4. พนกังานขาย 
   5. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 
 
 5.  สาเหตุท่ีท่านจึงซ้ือรองเทา้แบดมินตนั (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
   1. ทดแทนสินคา้เดิมท่ีช ารุด/เสียหาย 
   2. เป็นสินคา้รุ่นใหม่ 
   3. เพื่อนแนะน า/ชกัชวน  
   4. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................. 
 
 
 



 127 

ตอนที ่2 
แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อการซ้ือ 

รองเท้าแบดมนิตันของผู้เล่นกฬีาแบดมนิตันในกรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ปัจจัยดังต่อไปนีม้ีความส าคัญต่อการเลอืกซ้ือรองเท้าแบดมินตันของท่าน
มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

1.  ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 ช่ือเสียงของยีห่้อ      
1.2 รูปลกัษณะ (เช่นสีสัน, ความสวยงาม)      
1.3 ความสามารถในการช่วยรับและกระจายแรงกระแทกจากฝ่าเทา้ลงสู่

พื้นคอร์ท 
     

1.4 ความคงทน      
1.5 น ้าหนกัเบา      

2. ด้านราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต      
2.2 มีหลายราคาใหเ้ลือกตามรุ่นของรองเทา้      

3. สถานทีจั่ดจ าหน่ายต่อไปนีม้ีความส าคัญต่อท่านมาก-น้อยเพยีงใด 
3.1 ขายรองเทา้ผา่นหา้งสรรพสินคา้ Super sport, Sport Mall      
3.2 จ  าหน่ายรองเทา้ตามร้านในคอร์ทแบดมินตนั      
3.3 มีขายบริเวณหลงัสนามกีฬาแห่งชาติ      
3.4 มีขายตามร้านขายอุปกรณ์แบดมินตนัทัว่ไป      
3.5 มีขายตามงาน Trade Show เช่น SuperSports, Sports World Expo      
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ปัจจัยดังต่อไปนีม้ีความส าคัญต่อการเลอืกซ้ือรองเท้าแบดมินตันของท่าน
มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 การโฆษณาผา่นแผน่ป้ายโฆษณา      
4.2 มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานขาย      
4.3 ระบบสมาชิกท่ีใหส่้วนลดพิเศษ      
4.4 การใหส่้วนลดเพิ่มจากการซ้ือสินคา้ผา่นบตัรเครดิต      
4.5 การจดังานลดราคาสินคา้ เช่นมีการลดราคาสินคา้เป็นพิเศษในทุกๆ 

6 เดือน 
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ตอนที ่3 
แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลหรือข้อมูลทัว่ไปส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่ง  หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัท่านมากท่ีสุด 
 
 1.  เพศ 
   1. ชาย    
   2. หญิง 
 2.  อาย ุ
   1. ต ่ากวา่ 20 ปี   
   2. 20 – 29 ปี 
   3. 30 – 39 ปี  
   4. 40 - 49 ปี 
   5. 50 ปี ข้ึนไป 
  3.  ระดบัการศึกษา 
   1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี  
   2. ปริญญาตรีข้ึนไป 
 4.  อาชีพ 
   1. พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  
   2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
   3. ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
   4. นกัเรียน/นกัศึกษา 
 5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
   2. 10,001 – 20,000 บาท 
   3. 20,000 – 30,000 บาท  
   4. มากกวา่ 30,001 บาท 
 
……………………………ขอขอบพระคุณอยา่งสูงท่ีใหค้วามร่วมมือ...................................... 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
 
 รายช่ือ      ต าแหน่งและสถานทีท่ างาน 
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         คณะสังคมศาสตร์ 
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ประวติย่ิอผู้ท าสารนิพนธ์ 
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ประวติัการศึกษา 
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