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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความสาํคัญของปญหา 

ปจจุบัน สัดสวนของตลาดรองเทากีฬาในประเทศไทยมีประมาณรอยละ 20 ของ

มูลคาตลาดรวม (รองเทากฬีา พิษคาเงนิบาท ตนทนุเพิ่มสูจนี เวยีดนามไมได, รายงานศูนยวิจยั

กสิกรไทย, ปที่ 13, ฉบับที่ 2022, 6 สิงหาคม 2550, น.2) กิจกรรมการออกกาํลังกายเพื่อสุขภาพ

เขามามีบทบาทในชวีิตประจาํวนัของคนไทยมากขึน้ เชน การออกกาํลังกายในชวงเวลาหลงัเลิก

งานที่สวนสาธารณะหรือสถานที่ออกกาํลงักาย (Fitness) ประกอบกับการใหการสนับสนุนการ

ออกกําลงักายจากรัฐบาล โดยการสนับสนุนการจัดกิจกรรมที่หลากหลายในสวนสาธารณะใหญๆ 

กิจกรรมดังกลาวนี้ ไดแก แอโรบิค ฟุตบอล ข่ีจักรยาน โยคะ ไทเกก เปนตน กิจกรรมเหลานี้ ผูเลน

จําเปนตองมีอุปกรณเสริมในการออกกาํลังกาย รองเทากฬีานับไดวาเปนอุปกรณที่สําคัญอยาง

หนึง่ทีม่ีความจําเปนในการออกกําลงักายเพื่อชวยในการปองกันอนัตรายที่อาจเกิดขึ้นกับเทาและ

ขอเทา นอกจากนี้ มีผูบริโภคบางกลุมที่สวมใสรองเทากฬีานอกเหนือจากกจิกรรมการออกกาํลัง

กาย กลาวคือ การใชรองเทากีฬาในชีวิตประจําวนั 

อุตสาหกรรมรองเทากฬีา เปนอุตสาหกรรมหนึง่ของไทย ที่มีการนาํเอาเทคโนโลยีสมัยใหม

มาใชในแตละขั้นตอนการผลิต นับต้ังแตเครื่องมอืเครื่องจักร การทดสอบคุณภาพ การพัฒนา

รูปแบบผลิตภัณฑและฝมือแรงงานใหมมีาตรฐานในระดับสากล จากขอมูลป 2549 ภาพรวมตลาด

รองเทากีฬาและผาใบในประเทศมีมูลคาประมาณ 3,500 ลานบาท และมีอัตราการเติบโตรอยละ 

14-17 (คอนเวอรสสะกดลูกคาสาว+ออกสินคาใหม เสือ้ผาดีไซนโดนกระตุนสาวกหญิงเพิ่มข้ึนกวา 

35%, หนงัสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, ฉบับที ่2235, 15 -18 กรกฎาคม 2550, น.2) 

รองเทากีฬา ประกอบดวยวัตถุดิบหลากหลายชนิด เชน หนงัแท หนังเทียม ผาใบ ยาง 

(ยางธรรมชาตแิละยางสงัเคราะห) และอีวีเอ นอกจากนี้ กระบวนการผลิตรองเทาประกอบดวย

หลายขัน้ตอน ไดแก การวาดตัดชิ้นงาน การเย็บ การเขาหุน การประกอบพืน้ยางกับอีวีเอเขากับ

หนาผา (Upper) ดวยวิธีการทากาว การทําความสะอาด และการจัดเก็บรองเทาเขากลองเพื่อสง

ตอไปยังลูกคา ในแตละขัน้ตอนการผลติ จําเปนตองใชแรงงานเปนหลกั และไมสามารถนาํ

เทคโนโลยีเครือ่งกลมาทดแทนแรงงานในการผลิตไดมากนัก ดังนัน้ จึงนับไดวาอุตสาหกรรม

รองเทากีฬาเปนอุตสาหกรรมที่ใชแรงงาน โดยมีคาจางแรงงานเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอ

ความสามารถในการทํากําไรของอุตสาหกรรมการผลิตรองเทา 
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ในป 2521 ประเทศไทยเพิม่การสงเสริมอุตสาหกรรมรองเทา เนื่องจาก ผูผลิตรองเทาราย

ใหญของโลก ไดแก เกาหลีและไตหวัน ประสบปญหาตนทนุการผลิตที่สูงขึน้ และการถูกกีดกนัทาง

การคาจากประเทศสหรัฐอเมริกาซึ่งเปนตลาดสงออกทีสํ่าคัญ จากสภาวะดงักลาวทําใหเกิดการ

ยายฐานการผลิตรองเทามายังประเทศไทย ซึง่ในขณะนั้นมีความไดเปรียบทางดานตนทุนคาแรงที่

ต่ํากวาประเทศอื่น ทาํใหอุตสาหกรรมรองเทาของประเทศไทยกลายเปนอตุสาหกรรมขนาดใหญ 

พิจารณาไดวา อุตสาหกรรมรองเทาไทยเตบิโตจากการรับจางผลิตจากบริษัทตางชาติ ในชวงเวลา

ดังกลาวการซื้อขายรองเทากีฬาเกิดขึ้นภายใตคาเงนิดอลลาร ในมุมมองของตางประเทศ การผลติ

ในประเทศไทยมีความไดเปรียบทางดานตนทนุคาแรงที่ถูก แตอัตราการขยายตัวของอุตสาหกรรม

รองเทามีแนวโนมลดลง เนื่องจากไดรับผลกระทบจากภาวะคาจางแรงงานในประเทศไทยสงูขึ้น 

นอกจากปจจัยแรงงานเปนปจจัยที่สําคัญตอการผลิตรองเทาแลว วตัถุดิบที่นาํมาใชก็มี

ความสาํคัญเชนกนั วัตถุดบิที่นาํมาใชในการผลิตมีหลายชนิดและผลิตจากแหลง ดังนี้ หนังแท มัก

เปนวัตถุดิบทีน่ําเขาจากตางประเทศ เนื่องจากประเทศไทยไมมีเทคโนโลยีในการพัฒนารูปแลล

และคุณภาพใหเทยีบเทากบัตางประเทศได ดังนั้น การผลิตรองเทาที่มากขึน้ สงผลใหเกิดการ

นําเขาหนังแทมากขึ้นดวย นอกจากนี ้วัตถุดิบประเภทหนงัเทียม และผาใบ เปนวตัถุดิบที่สามารถ

ผลิตไดในประเทศไทย และมีคุณภาพเทยีบเทากับสินคาจากตางประเทศ ปริมาณการผลิตรองเทา

ที่เพิม่ข้ึนมีความสัมพันธกับอุตสาหกรรมการผลิตหนงัเทยีมและผาใบในเชิงบวก และทัง้สอง

อุตสาหกรรมนี้ก็เปนอุตสาหรรมที่ใชแรงงานเปนปจจัยหลักในการผลติเชนกนั 

ภาพรวมของอตุสาหกรรมการผลิตรองเทาสงผลตอปริมาณการจางงาน ทั้งใน

อุตสาหกรรมรองเทา อุตสาหกรรมหนงัและผาใบ จากตัวเลขผูผลิตในอุตสาหกรรมรองเทาและ

เครื่องหนงัไทยในป 2548 พบวา ประเทศไทยมีผูผลิตรวมกันประมาณ 5,000 ราย มีคนงานทั้งสิน้ 

500,000 คน สามารถแบงตามขนาดโรงงานไดดังภาพที่ 1.1 ซึ่งเปนการแสดงโดยนัยวาผลกระทบ

ที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงอุตสาหกรรมรองเทากีฬา ยอมสงผลตออุตสาหกรรมหนงั การจาง

งาน และปริมาณการสงออกรองเทากฬีาของไทยดวย 
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ภาพที ่1.1  

การแบงสวนโรงงานขนาดตางๆ ในอุตสาหกรรมรองเทาและเครื่องหนังของไทยในป 2548 

โรงงานขนาด

กลาง (คนงาน 

51-200 คน), 1500

โรงงานขนาดใหญ

 (คนงานมากกวา 

200 คน), 500

โรงงานขนาด

เล็ก (คนงานไม

เกิน 50 คน), 

 
ที่มา: อุตสาหกรรมเครื่องหนัง-รองเทาในปท,กระอัก+ถกูสินคาจนีกนิรวบทั้งตลาดในประเทศ-

สงออก, 2549, น. 2.  

 

ในอดีตที่ผานมา การผลิตรองเทากฬีาในประเทศไทยเปนการรับจางตางประเทศ ผลิตตาม

แบบ โดยผูผลิตไทยรับจางผลิตสินคาทีม่ีชือ่เสียงระดับโลกหลายยีห่อ ไดแก ไนกี้ อาดิดาส รีบอกค 

เปนตน ผูผลิตกลุมนี ้จึงมปีระสบการณที่สูงจากการไดรับการถายทอดเทคโนโลยีการผลิตอยูเสมอ 

ทําใหมีศักยภาพในการผลิตรองเทากีฬาทีม่ีคุณภาพระดบัสากล ในระหวางป 2546 บริษัทผูวาจาง

ผลิตรองเทากฬีาเริ่มมกีารยายฐานการผลติไปยังประเทศที่มีความไดเปรียบทางดานตนทุนกวา

ประเทศไทย ไดแก จีนและเวียตนาม แมระดับการผลิตรองเทากีฬาโดยการรับจางยีห่อตางชาติ

ลดลง แตระดับมูลคาตลาดรองเทากีฬาในประเทศไทยยังคงเพิ่มข้ึนดังภาพที่ 1.2 นอกจากนั้น ยงัมี

ปจจัยหนนุคือ ตลาดรองเทากีฬาในประเทศมีการเติบโตอยางตอเนื่อง ดังนั้นผูผลิตจึงควรหนัมา

สนใจตลาดรองเทากฬีาในประเทศไทยที่ยงัคงมีศักยภาพในการรองรบัผลิตภัณฑของอุตสาหกรรม

โดยไมตองพึง่พาการรับจางตางประเทศเปนหลกั 
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ภาพที ่1.2  

มูลคาตลาดรองเทากฬีาในประเทศไทย ป 2544-2548 
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ที่มา: สํานกังานวิจยัธุรกิจ บจม.ธนาคารกรุงไทย อางถึงใน สารวิจัยธุรกิจ, 2548 

 

 ลักษณะตลาดรองเทากีฬาในประเทศไทย นับไดวาเปนตลาดผูขายนอยราย เนื่องจาก มี

เพียง ไนกี ้อาดิดาส และแพน มีสวนแบงตลาดรองเทากีฬามากกวารอยละ 50 ของตลาดรองเทา

กีฬาในประเทศไทยดังภาพที่ 1.3 
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ภาพที ่1.3  

สัดสวนการใชรองเทากีฬาในประเทศไทย ป 2548 

Other 
26%

Adidas
24%

Nike
22%

PAN
13%

Reebok
6%

Converse
5%

Brooks
2%

Puma
2%

 
ที่มา: บริษัท มีเดียอินเด็กซ จํากัด, 2548 อางถงึใน กาญจนา, 2549, น. 3 

 

 ภาวะเศรษฐกจิในปจจุบนั ผูผลิตในอุตสาหกรรมตองพึ่งพาคาํสั่งผลิตจากตางประเทศ 

เมื่ออยูในสภาวะคาเงินบาทที่แข็งตัว ผูประกอบการยอมไดรับผลกระทบดังนี้ (รองเทากีฬา พิษ

คาเงนิบาท สูจีนและเวยีตนามไมได, 6 สิงหาคม 2550) 

1. รองเทากีฬาระดับลาง ยังคงมียอดจําหนายทรงตวั เนื่องจากราคาไมแพง ลูกคายัง

กลาตัดสินใจซื้อ แตผูผลิตยังคงประสบปญหารองเทาราคาถูกจากตางประเทศเขามา

ตัดชองทางจัดจําหนาย 

2. รองเทากีฬาระดับกลางขึ้นไป ตองเผชญิปญหายอดจําหนายลดลง เนื่องจากเปน

ลูกคาเฉพาะกลุม การแขงขันคอนขางรุนแรง เนื่องจากเปนการแขงขันกับรองเทากฬีา

นําเขา 

การแขงขันที่รุนแรงขึ้น เปนแรงกดดันและทาทายความสามารถของผูผลิตรองเทากฬีา

รองเทากีฬาไทย โดยเฉพาะอยางยิง่ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาผูซื้อ

รองเทากีฬา ดังนัน้การทําความเขาใจเกี่ยวกับปจจัยที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาของ

ผูบริโภค จึงเปนสิ่งสาํคัญประการหนึง่ของผูผลิตรองเทากีฬา  

ผลที่ไดจากการศึกษาจะเปนขอมูลสําหรับผูประกอบธุรกจิในประเทศไทยที่เกี่ยวของกับ

ผลิตภัณฑรองเทากีฬา สามารถวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหใกลเคียง สอดคลองกับความจริง

มากที่สุด ตลอดจนสามารถชวยในการตัดสินใจและใชกลยุทธทางการตลาดใหสามารถเขาถึง

ผูบริโภคกลุมเปาหมารยไดอยางมีประสิทธภิาพและประสิทธิผล นอกจากนี้ ยงัเปนประโยชน
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สําหรับหนวยงานภาครัฐที่สามารถนําขอมลูนี้มาใชประกอบการพิจารณาใหการสงเสริม และ

กํากับดูแลการผลิตรองเทาใหเกิดประโยชนตอภาคเศรษฐกิจของประเทศใหมากที่สุด 

 
1.2 วัตถุประสงค 

งานวิจยัชิ้นนี ้ จะทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ และปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
1.3.1 ศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรองเทากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะมีความ

หลากหลายทางดานประชากรศาสตรและมีประชากรอยูเปนจํานวนมากกระจายตัวตามพืน้ที่ตางๆ 

สถานที่ในการเก็บขอมูล ไดแก ศูนยการคาสยามเซนเตอร ศูนยการคาดิเอมโพเรยีม หางโลตสั

สาขาคลองเตย อาคารเอ็มไพร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร และ สวนลุมพิน ี

1.3.2 ศึกษากลุมตัวอยางโดยทาํการกระจายเพศและอายุ เพราะความแตกตางทางดานเพศและ

อายุสงผลตออิทธิพลทางดานปจจัยซื้อทีต่างกนั การกระจายขอมูลทําใหสามารถวิเคราะหผล

การศึกษาทีถ่กูตองมากขึ้น 

1.3.3 ศึกษาเฉพาะตวัอยางทีม่ีรองเทากีฬา เพราะกลุมตัวอยางที่มีรองเทากีฬาเปนกลุมผูบริโภค

โดยตรงแตอาจมีพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาในรูปแบบของกิจกรรมและความตองการที่แตกตาง

กัน 

1.3.4 ระยะเวลาการเก็บขอมูลแบบสอบถาม ระหวางวันที่ 1-30 พฤศจิกายน 2550 

 
1.4 กรอบการวิเคราะหและวธิีการศกึษา 
 งานวิจยัชิ้นนีต้องการ ศกึษาพฤติกรรมการซื้อ และ ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการเลือกซื้อ

รองเทากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการวิเคราะหขอมูลดังนี ้

 1.4.1 ใชสถิตวิิเคราะหเชิงพรรณนา โดยนําขอมูลที่รวบรวมจากการสัมภาษณ (ดังแสดง

ในแบบสัมภาษณในภาคผนวก ก. มานาํเสนอเพื่อใหทราบถึงลกัษณะของขอมลูทั่วไป และ

พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทากีฬาจากกลุมตัวอยาง โดยทําการแจกแจงความถี่ของรายการขอมูล

แตละรายการ รวมทั้งการนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางเปรียบเทยีบรอยละเพื่อใหเหน็สัดสวนที่

ชัดเจน 
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 1.4.2 การทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหความสมัพันธระหวางตัวแปรตางๆ กบัการ

ตัดสินใจเลือกซื้อรองเทากีฬาของผูบริโภค โดยใชการวิเคราะหคาสถิติไคสแควร (Chi-Square) 

โดยใชสูตร (Mendenhall Beaver Beaver, 1996, p.683 อางถึงใน สมคิด ยกพล, 2545, น.12)  

χ2 = Σ Σ
[Oij - Eij]2

Eijj=1 i=1

r k

  
 โดยที่  r = จํานวนแถวในตาราง 

  k = จํานวนคอลัมนในตาราง 

  Oij = ขอมูลชุด O 

  ‘Eij = ขอมูลชุด E 

  χ2 = คาไคสแควรที่คํานวณได 

 เกณฑการตัดสินใจ คือ การเปรียบเทียบคาไคสแควรที่คํานวณได และคาไคสแควร จาก

ตารางการกระจายคาไคสแควรที่ระดับองศาความเปนอิสระที่คํานวณไวและระดับนยัสําคัญที่

ตองการ ถาคาไคสแควรที่คํานวณไดมีคานอยกวา คาไคสแควรจากตารางตารางการกระจายคา

ไคสแควรที่ระดับองศาความเปนอิสระที่คํานวณไว เราจะยอมรับสมมติฐาน (Ho) ถาคาไคสแควร

จากตารางตารางการกระจายคาไคสแควรที่ระดับองศาความเปนอิสระที่คํานวณไว เราจะไม

ยอมรับสมมติฐาน (Ho) โดยที่การศึกษาปจจัยสวนบุคคลจะเลือกเพยีงปจจัยดานเพศ อายุ ระดับ

รายได และระดับการศึกษา อันเนื่องมาจากความเปนไปไดของปจจัยตางๆเหลานีก้บัการตัดสินใจ

เลือกซื้อรองเทากีฬาในแตละปจจัย 

 การเปรียบเทยีบคาไคสแคว ภายใตสมมติฐาน ดังนี ้

1. ปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ ระดับรายไดและระดับการศกึษา) มีความสัมพันธกับ

จํานวนรองเทา 

2. ปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ ระดับรายไดและระดับการศกึษา) มีความสัมพันธกับ

ลักษณะทัว่ไปของรองเทา (รูปแบบที่สวยงาม, ความคงทน, สีสันสวยงาม) 

3. ปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ ระดับรายไดและระดับการศกึษา) มีความสัมพันธกับ

ชื่อเสียงตราสนิคา 

 ในการศึกษาครั้งนี้ จะเปนการใชโปรแกรมคํานวณสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS (V.13.00) ใน

การคํานวณคาไคสแควร  
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1.5 แหลงทีม่าของขอมลู 
 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการออกแบบสอบถามเพื่อ

สัมภาษณผูบริโภคทั่วไปโดยการสุมตัวอยางผูบริโภคทีม่ีรองเทากฬีา ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ขนาดตัวอยางคํานวณจากสมการแจกแจงคาสัดสวนตวัอยาง (ศิริวรรณ และคณะ, 2540, 

น.291) 

‘n = p(1-p)Z2/D2

 โดยที่  n คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  ‘p คือ คาประมาณสัดสวน = 0.50 

  Z คือ ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% = 1.96 

  D คือ ระดับความแมนยาํ = 0.05 

 แทนคาในสมการดังนี ้

   ‘n = 0.50 x (1-0.50) x (1.96)2 / (0.05)2

      = 384 ตัวอยาง 

 งานวิจยัชิ้นนีจ้ะเลือกตัวอยางจาํนวน 400 ตัวอยาง ซึ่งไมนอยกวาจาํนวนตัวอยางที่ควรจะ

เปนที่ไดจากการคํานวณ และใชการสุมตัวอยางดวยวิธกีารบังเอิญ (Accidental Sampling) แบบ

กระจายปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ ระดับรายไดและระดับการศึกษา) จากสถานที่ตางๆ ดังนี้ 

ศูนยการคาสยามเซนเตอร ศูนยการคาดิเอมโพเรียม หางโลตัสสาขาคลองเตย อาคารเอ็มไพร 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร และ สวนลุมพิน ีเพื่อหาตัวอยางที่เปนตัวแทนของประชากร โดยทีห่ัวขอ

ในการสัมภาษณผูบริโภคแตละคน มีรายละเอียดตามแบบสัมภาษณที่แสดงไวในผนวก ก 

   
1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

ผูผลิตรองเทากีฬาในไทย สามารถนําขอมูลที่ไดจากงานวิจยัชิ้นนี ้ ไปใชในการปรบัปรุง

และพัฒนาผลติภัณฑรองเทากีฬา ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในกลุมตางๆ 

นอกจากนีย้ังสามารถนําผลการวิเคราะหไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดและกลยุทธ

ทางการตลาด เพื่อใหสามารถเขาถงึความตองการที่แทจริงของผูบริโภค 
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บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎแีละงานวิจยัที่เกี่ยวของ 

 
 การทาํวิจยัเรือ่ง “ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” ผูวิจยัใหความสําคญัในการศึกษาพฤตกิรรมในการตัดสินใจซือ้รองเทากีฬา 

รวมถึงปจจัยทีม่ีผล โดยศึกษาทฤษฎี แนวความคิด และงานวจิัยที่เกีย่วของ เพื่อเปนพืน้ฐาน และ

แนวทางในการวิจัย ดังนี ้

 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎ ี
 
2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบรโิภค 
 โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศกึษาถึงเหตุจูงใจที่ทาํ

ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมจีดุเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนทาํใหเกิดความตองการ ส่ิง

กระตุนจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึง่เปรียบเสมือนกลองดาํที่ผูผลิตไมสามารถ

คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลกัษณะตางๆ ของผูซื้อ ซึ่งจะนําไปสู

การตัดสินใจของผูซื้อ (ปริศนา ลัญชานนท, หลักการตลาด, น.86-96) 

 

 2.1.1 ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนนี้อาจเกิดขึน้เองจากในรางกายทัง้ภายในและ

ภายนอก นกัการตลาดตองสนใจเหตุจงูใจภายนอก ซึง่ประกอบดวย 2 สวน คือ 

 2.1.1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด ซึง่เกีย่วของกับสวนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวย 

 1. ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 

 2. ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) 

 3. ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 

 4. ส่ิงกระตุนดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) 

 2.1.1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อของ

ผูบริโภคภายนอกองคกรซึ่งบริษัทควบคุมไมได ไดแก 

 1. ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ รายได 

 2.  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีใหมดานการ

ฝากถอน กระตุนการใชบริการของผูซื้อ 

9 
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 3.  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Legal and Political) เชน 

กฎหมายการลดภาษี  

 4. ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเภณไีทยใน

เทศกาลตางๆ 

 

 2.1.2 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s decision process)  

 2.1.2.1 ลักษณะของผูซื้อ ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ ดงันี ้

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนปจจัยที่เกีย่วของกับ

คานิยม (Values) ความคิดและทัศนคต ิที่เกิดจากการเรียนรูและการมีสวนรวมระหวางสมาชกิของ

กลุม ปจจัยดานวัฒนธรรมเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมผูบริโภค การทราบถึงลักษณะความ

ตองการของผูบริโภคทางดานวัฒนธรรมจะชวยนักการตลาดในการจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดให

เหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมายได ปจจัยดานวัฒนธรรม ประกอบดวย  

 1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนทีย่อมรับจากรุน

หนึง่ไปสูอีกรุนหนึง่ ซึง่เปนตวักําหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยในสงัคมใดสงัคมหนึ่ง 

 1.2  วัฒนธรรมยอย แสดงรูปแบบของพฤตกิรรมที่ชัดเจนเพียงพอที่จะ

จําแนกออกจากกลุมอ่ืนภายในวฒันธรรมเดียวกนั วฒันธรรมยอย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ 

กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นทีท่างภูมิศาสตร กลุมอาชพี กลุมยอยดานอายุ และกลุมยอยดานเพศ 

 1.3 ชั้นสังคม หมายถงึ การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่

แตกตางกนั โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสงัคมจะมีสภานะอยางเดียวกนั และสมาชิกที่อยูในชัน้สงัคม

ที่แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นสงัคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑการศึกษา รายได 

อาชีพ ตลาดจนลักษณะทีอ่ยูอาศัย ชั้นสังคมเปนอกีปจจัยหนึ่งที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค โดยแตละชั้นสังคมจะมีลักษณะคานยิมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง เชน ดาน

การแตงกาย รูปแบบการพูด การพกัผอนหยอนใจ ความชอบ และลักษณะอื่นๆ โดยทั่วไปชัน้สังคม

สามารถแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ คือ กลุมชนช้ันสูง กลุมชนช้ันกลาง และกลุมชนชัน้ลาง 

 2. ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชวีิตประจาํวนั และมีอิทธิพล

ทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะของผูซือ้  

 3. ปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยที่เกีย่วของกับความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวทิยา ซึ่งถือวา เปน
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ปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซือ้และการใชสินคา ปจจัยภายใน 

ประกอบดวย 

 3.1 ปจจัยดานแรงจูงใจ เปนอิทธพิลหรือสภาพภายในที่ผลักดันใหเกดิ

พฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตองการของบุคคล แรงจูงใจเกิดขึ้นภายในตวับุคคล แตอาจถกู

กระตุนจากปจจัยภายนอก เชน วฒันธรรม ชั้นสังคม หรือจากเครื่องมือทางการตลาดที่นักการ

ตลาดใชกระตุนความตองการของผูบริโภค 

 3.2 การรับรู เปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร จัดระเบียบ และ

ตีความ เกี่ยวกับส่ิงกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้ง 5 เพื่อสรางภาพที่มีความหมายออกมา ซึง่

ข้ันตอนในการรับรูสามารถแบงออกเปน 4 ข้ันตอน ดังนี ้

 3.2.1 การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร เกิดเมื่อผูบริโภคเปดโอกาส

ใหขอมูลเขามาสูตนเอง 

 3.2.2 การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร เกิดเมื่อผูบริโภคเลือกที่จะ

ตั้งใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความตัง้ใจรับขอมูล 

 3.2.3 ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร แมผูบริโภคจะตั้งใจรับ

ขอมูลขาวสาร แตไมไดแปลวาขอมูลเหลานั้นถูกติความไปในทางทีถู่กตองเสมอไป 

 3.2.4 การเกบ็รักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร หมายถงึ การที่ผูบริโภค

จดจําขอมูลบางสวนที่เขาไดเห็น ไดอาน หรือไดยิน หลังจากเกิดการเปดรับและเกิดความเขาใจ

แลว ผูบริโภคจะเกิดความทรงจําและตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ 

 3.3 การเรียนรู หมายถงึ การเปลี่ยนแปลงทางพฤตกิรรมอัน

เนื่องมาจากการเรียนรูและประสบการณหรือหมายถงึ ข้ันตอนที่บุคคลนําความรูและประสบการณ

ไปประยุกตใชในพฤตกิรรมการบริโภคและการตัดสินใจซือ้สินคาในอนาคต การเรยีนรูของบุคคล

เกิดขึ้นเมื่อไดรับส่ิงกระตุน และเกิดการตอบสนอง 

 3.4 ความเชื่อ เปนความคิดทีบุ่คคลยึดถือในใจเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึง่ 

ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีตและมผีลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 3.5 ทัศนคติ เปนแนวโนมของการเรียนรูที่ตอบสนองตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง

ดวยความพอใจหรือไมพอใจ ทัศนคติจะกาํหนดจากคานิยมและความเชื่อถือ 

 3.6 บุคลิกภาพ หมายถึงพฤติกรรมเฉพาะของแตละบุคคลที่ตอบสนอง

ตอสถานการณที่เกิดขึ้น ซึ่งตองมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา เพือ่ตอบสนองความ

ตองการของแตละบุคคล 
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 3.7 แนวความคิดที่มีตอตนเอง เปนความรูสึกนึกคิดทีม่ีตอตนเองหรือ

เปนความคิดที่วา บุคคลอื่นมีความคิดเหน็ตอตนอยางไร  

  4. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของ คนทางดานตางๆ ไดแก 

 4.1  อาย ุ บุคคลที่มีอายุแตกตางกนั จะมีความตองการในสินคาและ

บริการที่แตกตางหัน การแบงกลุมผูบริโภคตามอาย ุ 

 4.2 วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล ซึ่งการ

ดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธพิลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทํา

ใหเกิดควมตองการในผลิตภัณฑและพฤตกิรรมการซื้อทีแ่ตกตางกนัโดยมีความสัมพนัธกับ

สถานภาพทางการเงินและความสนใจของแตละบุคคล 

 4.3  อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลนําไปสูความจาํเปนและความ

ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกนั 

 4.4  รายไดหรือสถานภาพทางเศรษฐกจิ ประกอบดวย รายได การออก

ทรัพย อํานาจการซื้อ และทศันคติเกี่ยวกบัการจายเงนิ  

 4.5  การศึกษา ผูมกีารศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพดีมากกวาผูทีม่ีการศึกษาต่ํา เนื่องจากผูมีการศึกษาสงู จะมีอาชีพที่สามารถสรางรายได

สูงกวาผูทีม่ีการศึกษาต่ํา จึงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมากกวา 

 4.6 คานิยมและรปูแบบการดํารงชีวิต คานิยมหมายถงึ ความนิยมใน

ส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึง่ สวนรูปแบบการดํารงชีวิต หมายถงึ วิธกีาร

ดํารงชีวิตซึง่บคุคลใชเวลาและทรัพยากรเพื่อทาํกิจกรรม โดยพิจารณา ส่ิงที่เขาสนใจ และความ

คิดเห็นตอส่ิงตางๆ ที่อยูรอบตัวเขา รูปแบบการดํารงชวีิตมีประโยชนในการแบงสวนตลาดและการ

กําหนดเปาหมายสาํหรับผลิตภัณฑ 

  5. ปจจัยดานสถานการณ เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย 

 5.1 สภาพแวดลอมทางกายภาพ เปนปจจัยที่ชวยกระตุนใหเกิด

พฤติกรรมการซื้อสินคา 

 5.2 เวลา เปนปจจัยที่มีบทบาทสาํคัญในชวงของการตดัสินใจซื้อ การ

คนหาขอมูลและการประเมนิทางเลือกขึ้นอยูกับเวลาที่ใชในการตัดสินใจ 
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 5.3 อารมณ เกิดจากการกระตุนทีน่ักการตลาดจัดใหและเกิดจาก

อารมณที่ผูบริโภคเกิดเอง 

  6. ปจจัยดานเทคโนโลยี ในปจจุบันเปนปจจัยที่มบีทบาทสําคัญในการ

กําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบดวย 

 6.1 การเขาใชเว็บ 

 6.2 ขีดความสามารถในการคนหา  

 6.3 ขีดความสามารถในการประเมินผล 

 6.4 ทางเลือกในการซื้อ 

 6.5 การปอนกลับภายหลงัการซื้อ 

 2.1.2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ ประกอบดวย 5 ข้ันตอน  

 1. การรับรูปญหา 

 2. การคนหาขอมูล 

 3. การประเมนิผลทางเลือก 

 4. การตัดสินใจซื้อ 

 5. พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 

 

 2.1.3 การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็น

ตางๆ ดังนี ้

 2.1.3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 

 2.1.3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) 

 2.1.3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) 

 2.1.3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 

 2.1.3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 

 การศึกษาครั้งนี้ จะนําหัวขอตางๆจากแนวคิดนี้ ไปประยุกตเปนแบบสอบถามเพื่อให

สามารถจาํลองพฤตกิรรมของผูบริโภคไดอยางชัดเจนและครบถวน 
 
ผลงานวิจัยและงานเขียนที่เกี่ยวของ  
 จากการศึกษาคนควางานวิจยัและงานเขียนที่เกี่ยวของเกี่ยวกับตลาดรองเทากีฬาหรืองาน

เขียนอื่นๆที่เกีย่วของกับ สามารถสรุปไดดังนี ้
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2.3 ปจจัยทีม่ีสวนสําคัญในการตัดสินใจ  
 นพรัตน ศรีคันธา วนัชัย ปญจมาสกุล และวีรวัฒน เกยีรติพงษถาวรม (2549) ไดศึกษา

ปจจัยที่ผูบริโภคใชในการซือ้รองเทาวามหีลายปจจัย ทั้งในสวนของ น้าํหนัก รูปแบบสีสัน และการ

ไดรับคําแนะนาํจากคนรูจัก โดยกลุมผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับปจจัยเหลานี้คือ กลุมผูบริโภคที่

นิยมเลนกฬีา โดยกลุมลูกคาสวนใหญมีการศึกษาคอนขางสงูและรายไดอยูในระดับปานกลาง 

สวนสื่อโฆษณาที่มีผลตอการเลือกซื้อรองเทากฬีา ไดแก โทรทัศน นิตยสาร บิลบอรด และ 

หนงัสือพมิพ และวิธีการสงเสริมการขายทีค่วามนํามาใช ไดแก การลดราคา การจดัโชวสินคา ณ 

จุดขาย ดังนัน้ การอบรมพนกังานขายใหเห็นความสาํคญั การจัดโชวสินคา การแนะนําสนิคา การ

แนะนาํสินคาแกลูกคา จงึมีความจําเปนมาก นอกจากนี้แลวคุณภาพของสนิคาเปนสิง่สําคญั 

เนื่องจากวาคนที่จะแนะนําใหผูใชรองเทากีฬายี่หอหนึ่งๆ ตองมีความเชื่อมั่นในคณุภาพเปนอยาง

ยิ่ง จงึกลาแนะนําใหผูอ่ืนทดลองใช 

 
2.4 การใชเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด  
 กาญจนา สมสินสวัสด์ิ (2549) ไดศึกษาการใชเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาด

ประกอบดวยการโฆษณา การจัดกิจกรรม การติดตอพนกังานขาย และการสงเสริมการขายวา

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดของรองเทากีฬาไนกีท้ี่กลุมตัวอยางสามารถรับรูไดมากที่สุดไดแก 

การโฆษณา ในประเด็นรูปลักษณะของตัวสินคาในโฆษณา เทคโนโลยีของสินคา นกัแสดงหรือพระ

เซนเตอร ส่ือที่เปดรับโฆษณาสูงสุดคือ ส่ือโทรทัศน เครื่องมือการสือ่สารการตลาดลําดับตอมาคือ

การสงเสริมการขายรองเทากีฬาไนกี้ การพูดคุยกับพนักงานขายรองเทากฬีาไนกีใ้นประเด็นการ

อธิบายและนาํคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และการจัดกิจกรรมของรองเทากฬีาไนกี้ในประเด็นการจัด

กิจกรรมการแขงขันกฬีาจากสื่อนิตยสารและหนังสือพิมพ ตามลําดับ  

 กลุมที่มีรายไดสวนตัวตอเดือน ระหวาง 10,000-30,000 บาท/30,001-50,000 บาท และผู

เลนกฬีาฟุตบอลจะเปดรับโฆษณารองเทากีฬาไนกี้สูงกวากลุมอ่ืน อายุที่ตางกันจะเปดรับเนื้อหา

ในการโฆษณารองเทากฬีาไนกีท้ี่ตางกัน คือ อายุระหวาง 15-20 และ 21-30 ป เปดรับเนื้อหา

โฆษณาดานรปูลักษณของตวัสินคาในโฆษณาสูงสุด สวนอายุตั้งแต 30 ป เปดรับโฆษณาดาน

เทคโนโลยีของสินคาสงูสุด เพศชายและผูที่เลนกีฬาประเภทวิ่ง ฟุตบอล จะเปดรับกจิกรรมสูงกวา

กลุมอ่ืน  
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บทที่ 3 
ความรูพืน้ฐานเกี่ยวกับรองเทา 

 
3.1 ประเภทของรองเทา  
 รองเทาที่ใชอยูในปจจุบนัมหีลายประเภท แตละประเภทมีลักษณะเฉพาะสําหรับการใช

งานที่แตกตางกัน ซึ่งสามารถแบงไดออกเปน 4 ประเภท ดังนี ้

 3.1.1 รองเทากีฬา เปนรองเทาที่ออกแบบเพื่อใชในการกีฬาโดยเฉพาะ โดยใหมีคุณสมบัติ

พิเศษ เชน การเกาะพื้น น้ําหนกัเบาและรบัแรงกระแทกไดดี เปนตน รองเทากฬีา (กลุภา ศรีสวัสด์ิ, 

2549) สามารถแบงเปนกลุมใหญๆ ไดดังนี ้

 3.1.1.1  รองเทาวิ่ง (Running Shoes) มีการศึกษาพบวา 50%-70% ของนักวิง่

ไดรับบาดเจ็บจากการวิง่ ทัง้นี้เนื่องจากในขณะวิง่ 200%-300% ของน้าํหนักตวั กดลงบริเวณสน

เทา (หรือปลายเทาในนกัวิง่เร็วระยะสั้น) ดังนัน้รองเทาวิง่จึงมีบทบาทสําคัญตอนกัวิ่งเปนอยางยิ่ง 

บทบาทของรองเทาวิง่ ไดแก 

  1.  ชวยรับและกระจายน้ําหนกั วัสดุที่ใชโดยเฉพาะบริเวณสนเทาจะมี

คุณสมบัติพิเศษในการกระจายแรงกระแทกไปสูสวนตางๆ รวมทัง้ถายเทน้าํหนักลงสูพื้น 

  2.  ปองกนัการเกดิการบาดเจ็บ สวนพืน้รองเทาชัน้นอกโดยเฉพาะบริเวณ

สนเทาจะมีลักษณะบานกวางออก เพื่อชวยเพิ่มความมัน่คงในแตละกาวที่วิง่ไป 

  3.  ชวยเพิ่มความสามารถในการวิ่ง ลดปริมาณการใชงานของกลามเนื้อ

นองและเขา 

 3.1.1.2  รองเทากีฬาประเภทคอรท (Court Shoes) เชน เทนนิส, บาสเกตบอล, 

วอลเลยบอล เปนตน การเลนกฬีาประเภทคอรทมีลักษณะการเคลื่อนไหวเฉพาะตวัที่แตกตางจาก

กีฬาประเภทอืน่ ไดแก ลักษณะการยนืในทาเตรียมพรอมโดยน้าํหนักกดลงบริเวณปลายเทา มีการ

เคลื่อนไหวทั้งในแนวหนาหลังและดานขาง โดยการเคลื่อนไหวเปนไปอยางรวดเร็วและหยุด

กระทนัหนั และนอกจากการเคลื่อนไหวในแนวระนาบแลวยังมกีารกระโดดอีกดวย ดังนัน้รองเทา

กีฬาประเภทคอรทจึงตองมีลักษณะและบทบาทเฉพาะตัว ไดแก 

  1.  ชวยรับและกระจายน้ําหนกั วัสดุที่ใชโดยเฉพาะบริเวณฝาเทาสวนหนา 

และสนเทาจะมีคุณสมบัติในการรับและถายเทแรงทีม่าจากทิศทางตางๆ ไดเปนอยางด ี และชวย

ลดปริมาณการใชงานของกลามเนื้อ 

15 
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  2.  ปองกนัการเกดิการบาดเจ็บ วัสดุที่ใชมคีวามแข็งแรงทนทาน และ

กระชับบริเวณฝาเทา และสนเทาเพื่อรองรับการเคลื่อนไหวในทิศทางตางๆ และชวยประคองขอเทา

สําหรับรองเทาชนิดหุมขอ 

  3.  ลวดลายรูปแบบของพืน้ดานนอก (tread pattern) จะมลัีกษณะพเิศษซึ่ง

จะมีผลตอความยืดหยุน ความลื่น และเปนจุดหมนุของรองเทา 

  4.  ขอบพื้นรองเทาชัน้นอกจะหนา เพื่อปองกันการสึกของขอบพื้นรองเทา

จากการเคลื่อนไหว และการลากเทาในทิศทางตางๆ 

 3.1.1.3  รองเทากีฬาประเภทสนาม (Field Shoes) เชน ฟุตบอล, กอลฟ เปนตน 

ลักษณะการเคลื่อนไหวของกีฬาประเภทสนามเปนการเคลื่อนไหวในทกุทิศทางอยางรวดเร็วและ

หยุดกะทนัหนั รวมทั้งมกีารกระโดด และอาจมีการเตะลูกบอล ดังนัน้บทบาทสาํคญัของรองเทา

กีฬาประเภทนี ้ไดแก 

  1.  รองเทาตองมคีวามกระชับและยืดหยุนด ี เพื่อใหผูเลนสามารถรูสึกถึง

สัมผัสในขณะสัมผัสลูกบอล ในขณะเดียวกนัวัสดุที่ใชตองเปนวัสดุทีส่ามารถปองกนัการเกิดการ

บาดเจ็บตอเทาไดดวย 

  2.  บริเวณพืน้รองเทาจะมปีุมเพื่อชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการยึดเกาะกบั

พื้นสนาม และปองกนัการลืน่ลม 

  3.  รองเทากอลฟที่มีคุณภาพด ี จะชวยในการถายน้ําหนกัซายขวา ตามวง

สวิงของผูเลนดวย 

 3.1.2   รองเทาหนงั เปนรองเทาที่ผลิตขึ้นจากหนัง โดยที่รองเทาหนงัที่มีผลิตมีตั้งแต

รองเทาคุณภาพต่ําราคาถูกที่ผลิตจากหนงัที่มีคุณภาพไมดีนักใชพื้นยางหรือพื้นรองเทาที่เปนหนัง

เทียม ถงึรองเทาคุณภาพดีราคาแพงจะใชหนงัคุณภาพดีทําเปนสวนบนรองเทาและใชพื้นรองเทาที่

ทําดวยวัสดุอยางด ี

 3.1.3 รองเทายางและพลาสติก เปนรองเทาที่ไดรับความนยิมมากเนื่องจาก เปนรองเทา

แฟชั่นที่มีสีสันสวยงานและราคาไมแพง เปนรองเทาที่มีการผลิตมากทีสุ่ดในปจจุบัน 

 3.1.4  รองเทาแตะ สามารถแบงเปนกลุม ๆ ไดดังนี ้

 3.1.4.1 รองเทาแตะฟองน้ํา เปนรองเทาที่สวนบนทําจากยางธรรมชาติ หรือ

พลาสติก (PVC) สวนพื้นรองเทาทาํจากพลาสติก (EVA, PVC) ผสมกบัยางหรือยางลวน 

 3.1.4.2  รองเทาแตะบชีแซนดัล (Beach Sandal) เปนรองเทาที่มีลักษณะคลาย

กับรองเทาฟองน้าํ แตตางกันที่วัสดุที่ใชมีคุณภาพดีกวา ทําใหมีอายุการใชงานที่นานทีน่านและ
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ทนทานกวารองเทาฟองน้าํ รองเทาชนิดนี้ สวนบนมักทําดวยวัสดุจาํพวกผา หนงัเทียมและไนลอน 

สวนพื้นรองเทามักเปนยาง พลาสติก (EVA) ผสมยางหรือพลาสติก (EVA) อยางเดียว โดยปกติ

รองเทาแตะบชีแซนดัลมีลักษณะหลายแบบตามความตองการของลกูคาหรือตลาด 

 3.1.4.3  รองเทาแตะประเภทสวยงามหรือแฟชัน่ เปนรองเทาแตะที่มีการแตง

สวนบนของรองเทามากกวารองเทาแตะชนิดอื่น โดยสวนมากจะใชวัสดุประเภทสวยงาม เชน หนัง

เทียมสีตางๆ ผา เชือก ปอ และปาน เปนตน สวนพืน้รองเทาจะทาํดวยพลาสตกิ (EVA) หรือ

พลาสติก (EVA) ผสมยาง รองเทาประเภทนี ้จะมกีารเปลี่ยนแปลงรปูแบบใหทนัสมัยอยูตลอดเวลา 

 3.1.5  รองเทาอื่นๆ เชน รองเทาที่ใชในอตุสาหกรรม รองเทาทีท่ําจากไมคอรก และรองเทา

ที่ทาํจากเชือกสาน หรือเสื่อ เปนตน  

 
3.2 กรรมวธิีการผลิตรองเทา 

รองเทาสามารถแบงออกไดเปน 4 ชนิด ดงันี ้

3.2.1 ระบบเย็น (Cold Cemented System) กรรมวิธีนีบ้างทีเรียกวา ระบบแหง (Dry 

Process) เปนการผลิตรองเทาโดยการนําสวนบนรองเทามาติดกับพื้นรองเทาทีท่ากาวเตรียมไว 

แลวนํามาอัดติดกันดวยเครือ่งอัดอีกครั้งหนึ่ง (ภาพที่ 3.1) รองเทาที่ผลิตโดยใชระบบนี ้ ไดแก 

รองเทากีฬา รองเทาหนงั และรองเทาแตะ 

3.2.2 ระบบรอน (Hot System หรือ Vulcanization) กรรมวิธีนี้บางทีเรียกวา ระบบ

เปยก (Wet Process) เปนการนํารองเทาโดยการนําเอาสวนบนรองเทามาติดกับพื้นรองเทาแลว

นําไปเขาตูอบความรอนเพื่อนึ่งใหยางสุกจงึจะไดเปนรองเทาสาํเร็จรูป (ภาพที่ 3.2) รองเทาที่ผลิต

โดยใชระบบนี ้ไดแก รองเทาผาใบแบะรองเทานักเรยีนทีม่ีพื้นรองเทาทาํดวยยาง 

3.2.3 ระบบฉีด (Injection system) เปนการทาํรองเทาโดยการนําสวนบนรองเทามาเขา

หุนแลวฉีดพื้นรองเทาติดกับสวนบนรองเทา (ภาพที ่3.3) พืน้รองเทาเปนพลาสติก (PVC, PU) หรือ

ยางสงัเคราะห รองเทาที่ใชระบบการผลิตแบบนี้ ไดแก รองเทานักเรียนทีท่ําจากพลาสติก รองเทา

แตะชนิดกันน้าํและรองเทากีฬาบางประเภท 

3.2.4 ระบบเย็บมือ (Hand Stitched System) เปนการผลิตโดยนาํสวนบนรองเทามา

เย็บติดกับพืน้รองเทาดวยมอื (ภาพที่ 3.4) รองเทาที่ใชระบบนี้ ไดแก รองเทาแตะ และรองเทาหนงั  
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ภาพที ่3.1  

กรรมวิธีการผลิตรองเทาระบบเย็น 

 

จัดเตรียมหนงัและชิ้นสวนตางๆ 

วาดและตัดแบบชิ้นสวนตางๆ 

ประกอบชิ้นสวนหนงัหนา 

เย็บช้ินสวนหนังหนาดวยเครื่องจักร 

นําหนงัทีเ่ย็บแลวเขาหุนเพื่อติดพื้น 

ถอดรองเทาออกจากหุน 

ตกแตงทําความสะอาด 

ติดเครื่องหมายการคาและปายราคา 

ตรวจสอบคุณภาพ 

บรรจุหีบหอ 

 
ที่มา: วัชรี ถิน่ธาน,ี 2538, น.5 
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ภาพที ่3.2  

กรรมวิธีการผลิตรองเทาระบบรอน 
 

จัดเตรียมหนงัและชิ้นสวนตางๆ 

วาดและตัดแบบชิ้นสวนตางๆ 

ประกอบชิ้นสวนหนงัหนา 

ประกอบหนังหนาเขากบัหุน 

ฉีดพื้นรองเทาดวยเครื่องฉีดพื้น 

ถอดรองเทาออกจากหุน 

ตกแตงทําความสะอาด 

ติดเครื่องหมายการคาและปายราคา 

ตรวจสอบคุณภาพ 

บรรจุหีบหอ 

 
ที่มา: วัชรี ถิน่ธาน,ี 2538, น.6 
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ภาพที ่3.3  

กรรมวิธีการผลิตรองเทาระบบฉีด 

 

เตรียมเม็ดพลาสติก และแมพิมพรองเทา 

ฉีดพลาสติกเขาแมพิมพรองเทาดวยเครื่องฉีด 

แกะรองเทาทีฉี่ดแลวออกจากแมพมิพ 

ตกแตงทําความสะอาด 

ติดเครื่องหมายการคาและปายราคา 

ตรวจสอบคุณภาพ 

บรรจุหีบหอ 

 
ที่มา: วัชรี ถิน่ธาน,ี 2538, น.7 
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ภาพที ่3.4  

กรรมวิธีการผลิตรองเทาระบบเย็บมือ 

 

จัดเตรียมหนงัและชิ้นสวนตางๆ 

วาดและตัดแบบชิ้นสวนตางๆ 

ประกอบชิ้นสวนหนงัหนา 

เย็บหนังหนารองเทาดวยมือ 

นําหนงัหนาที่เย็บแลว เขาหุนเพื่อติดพืน้โดยใชมือเย็บ 

ถอดรองเทาออกจากหุน 

ตกแตงทําความสะอาด 

ติดเครื่องหมายการคาและปายราคา 

ตรวจสอบคุณภาพ 

บรรจุหีบหอ 

 
ที่มา: วัชรี ถิน่ธาน,ี 2538, น.8 
 
 
 
 
 
 



 22 

บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมและปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษาโดยใชแบบสอบถามผูบริโภค

ตามสถานที่ตางๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทาํการสุมตัวอยางทัง้หมด 400 ตัวอยาง โดยวิธีการ

สุมโดยบังเอญิ จากแบบสมัภาษณทัง้หมด สามารถแบงผลการศึกษาออกเปน 4 สวนดังนี ้

สวนที่ 1 ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

สวนที่ 2 พฤตกิรรมการใชรองเทากฬีาของกลุมตัวอยางและการทดสอบสมมติฐาน 

สวนที่ 3 พฤตกิรรมการซื้อรองเทากฬีาของกลุมตัวอยาง 

สวนที่ 4 ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรองเทากีฬาของกลุมตัวอยางและการ

ทดสอบสมมตฐิาน 

 
4.1 ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

 
 การศึกษาครั้งนี้ ไดทําการสมัภาษณกลุมตัวอยางผานแบบสอบถามจาํนวน 400 ตัวอยาง 

พบวา ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง เปนดังนี ้

 

 4.1.1 เพศ 

 กลุมตัวอยางที่ทาํการศึกษา ประกอบดวยเพศชาย 207 คน คิดเปนรอยละ 51.75 และ

เพศหญงิ 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25 ดังตารางที ่4.1 

 

ตารางที่ 4.1  

จํานวนกลุมตัวอยางแบงตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ

ชาย 207 51.75

หญิง 193 48.25

รวม 400 100
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 4.1.2 อายุ 

 กลุมตัวอยางในการสัมภาษณแบงเปน 5 กลุม ไดแก กลุมอายนุอยกวา 16 ป คิดเปนรอย

ละ 13 กลุมตัวอยางอายุ 17-25 ป คิดเปนรอยละ 17.5 กลุมตัวอยางอายุ 26-35 ป คิดเปนรอยละ 

29 กลุมตัวอยางอายุ 36-45 ป คิดเปนรอยละ 13.8 และกลุมตัวอยางอายุมากกวา 55 ป คิดเปน

รอยละ 13.5 ดังตารางที่ 4.2 

 

ตารางที่ 4.2  

จํานวนกลุมตัวอยางแบงตามอาย ุ

อายุ จํานวน (คน) รอยละ

นอยกวา 16 ป 52 13.0

17-25 ป 70 17.5

26-35 ป 116 29.0

36-45 ป 53 13.3

46-55 ป 55 13.8

มากกวา 55 ป 54 13.5

รวม 400 100
 

 

 4.1.3 ระดับการศึกษา 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาที่ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 39.8 รองลงมา

คือ ระดับมัธยมตนหรือตํ่ากวา คิดเปนรอยละ 23.0 ระดับปริญญาโท คิดเปนรอยละ 17.3 ระดับ

มัธยมปลายหรือปวช. คิดเปนรอยละ 14.3 ระดับอนุปริญญาตรีหรือปวส. คิดเปนรอยละ 5.5 และ

ระดับสูงกวาปริญญาโท คิดเปนรอยละ 0.3 ดังตารางที ่4.3 
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ตารางที่ 4.3  

จํานวนกลุมตัวอยางแบงตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ

มัธยมตนหรือต่ํากวา 92 23.0

 มัธยมปลาย หรือ ปวช. 57 14.3

อนุปริญญาตรี หรือ ปวส. 22 5.5

ปริญญาตรี 159 39.8

 ปริญญาโท 69 17.3

สูงกวาปริญญาโท 1 0.3

รวม 400 100
 

 

 4.1.4 อาชีพ 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานลกูจางบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 40.8 

รองลงมา คือ อาชพีนิสิตนกัศึกษา คิดเปน รอยละ 22.5 อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

รอยละ 17.0 อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 12.5 อาชีพแมบาน คิดเปนรอยละ 5.8 

อาชีพอืน่ๆ คิดเปนรอยละ 1.25 และอาชีพครูสอนออกกาํลังกาย คิดเปน 0.3 ดังตารางที ่4.4 

 

ตารางที่ 4.4  

จํานวนกลุมตัวอยางแบงตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ

รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 68 17.0

พนักงานลูกจางบริษัทเอกชน 163 40.8

ประกอบธุรกิจสวนตัว 50 12.5

นิสิต/นักศึกษา 90 22.5

แมบาน 23 5.8

ครูสอนออกกกําลังกาย 1 0.3

อ่ืนๆ 5 1.25

รวม 400 100
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 4.1.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือนนอยกวา 10,001 บาท คิดเปนรอยละ28.8 

รองลงมาคือ กลุมที่มีรายไดมากกวา 40,000 บาท คดิเปนรอยละ16.5 กลุมที่มีรายได15,001-

20,000 บาท คิดเปนรอยละ14.8 กลุมที่มรีายได 25,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.8 กลุมทีม่ี

รายได10,001-15,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.5 กลุมทีม่ีรายได 30,001-35,000 บาท คิดเปนรอย

ละ 6.3 และ กลุมที่มีรายได 35,001-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 3.5 ตามลําดับ ดงัตารางที่ 4.5  

 

ตารางที่ 4.5  

จํานวนกลุมตัวอยางแบงตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ

นอยกวา 10,001 บาท 115 28.8

10,001-15,000 บาท 38 9.5

15,001-20,000 บาท 59 14.8

20,001-25,000 บาท 44 11.0

25,001-30,000 บาท 39 9.8

30,001-35,000 บาท 25 6.3

35,001-40,000 บาท 14 3.5

มากกวา 40,000 บาท 66 16.5

รวม 400 100
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4.2 พฤติกรรมการใชรองเทากฬีาของกลุมตัวอยางและการทดสอบสมมตฐิาน 
 
 ในสวนนี้ เปนการอธิบายความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ ระดับรายได

และระดับการศึกษา) กับจํานวนรองเทากฬีา โดยใชพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาในการอธิบายผล

ที่เกิดขึ้น พรอมกับทดสอบสมมติฐานความสัมพันธของปจจัยตางๆกบัจํานวนรองเทากฬีา เพื่อ

ยืนยนัผลจากตารางแจกแจงความถีท่ี่แสดงความสมัพนัธระหวางปจจยัสวนบุคคล (เพศ อาย ุ

ระดับรายไดและระดับการศกึษา) กับจํานวนรองเทากฬีา ดังนี ้

 

4.2.1 เพศกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

 4.2.1.1 ความสัมพันธระหวางเพศกับจํานวนรองเทา 

 จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีรองเทากีฬาอยูเพยีง 1 คู คิดเปนรอยละ 

40.3 รองลงมาคือ มีรองเทากีฬา 2 คู รอยละ 37 มีรองเทากฬีา 3 คู รอยละ 12 และมีรองเทากฬีา

มากกวา 3 คู รอยละ 10.8 ตามลําดับ เมือ่ศึกษาโดยแบงกลุมตวัอยางตามเพศ พบวา ผูหญงิสวน

ใหญ รอยละ 54.4 มีรองเทาเพยีงคูเดียว และที่มีรองเทา 2 คูมีรอยละ 34.7 ผูชายมีสัดสวนของผูมี

รองเทา 2 คูมากกวามเีพยีงคูเดียว ผูมีรองเทา 1 คูมีเพียงรอยละ 27.1 แตที่มี 2 คูมีถึงรอยละ 39.1

ดังตารางที่ 4.6 

 

ตารางที่ 4.6  

ตารางความสมัพันธระหวางเพศกับจํานวนรองเทา 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

1 คู 56 (27.1) 105 (54.4) 161 (40.3)

2 คู 81 (39.1) 67 (34.7) 148 (37.0)

3 คู 35 (16.9) 13 (6.7) 48 (12.0)

4 คู 18 (8.7) 5 (2.6) 23 (5.8)

5 คู 16 (7.7) 2 (1.0) 18 (4.5)

6 คู 1 (0.5) 1 (0.5) 2 (0.5)

มากกวา 7 คู 0 (0.0) 0 (0.0) 0 (0.0)

รวม 207 (100) 193 (100) 400 (100)

จํานวนรองเทา (คู
ตอคน)

ชาย หญิง รวม
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 4.2.1.2 ความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬากบักิจกรรม 

 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ รอยละ 53.5 ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลาย

กิจกรรม โดยทีเพศชายและเพศหญงิ สวนใหญ รอยละ 43.0 และ 64.8 ตามลําดับ ใชรองเทา 1 คู

สําหรับหลายกิจกรรม เชนกนั ดังตารางที ่4.7  

 

ตารางที่ 4.7  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีากับกิจกรรม 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

ใชรองเทาแตละคูสําหรับแตละ
กิจกรรม

73 (35.3) 58 (30.1) 131 (32.8)

ใชรองเทากีฬามากกวา 1 คู
สําหรับแตละกิจกรรม

45 (21.7) 10 (5.2) 55 (13.8)

ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลาย
กิจกรรม

89 (43.0) 125 (64.8) 214 (53.5)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

พฤติกรรมการใชรองเทากีฬา
ชาย หญิง รวม

 
 
 จากผลการศึกษาดังตารางที ่ 4.6 และ 4.7 สามารถนาํมาวิเคราะหความสัมพนัธระหวาง

เพศกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาไดดังนี ้

 เพศชาย สวนใหญมากกวารอยละ 50 มรีองเทากีฬา 1-2 คู มีลักษณะการใชรองเทากีฬา 

1 คูสําหรับกลายกิจกรรม เมื่อพิจารณาการใชรองเทากีฬากับกิจกรรมตางๆ ดงัภาพที่ 4.1 พบวา 

เพศชาย สวนใหญรอยละ 52.2 ใชรองเทากฬีาในกิจกรรมที่มากกวา 2 ชนิด กจิกรรมที่เพศชาย

นิยมใชรองเทากีฬาดังตารางที ่ 4.8 ไดแก การเลนกฬีา ไปเทีย่วและไปตางจงัหวัด ตามลําดบั 

กิจกรรมกีฬาที่เพศชายนิยม 3 ลําดับแรก ดังภาพที่ 4.2 ไดแก วิ่ง แบดมินตัน และ ฟุตบอล ซึ่งจาก

ลักษณะของกฬีา ทั้ง 3 ประเภทหลกันี้ สังเกตไดวา คุณสมบัติรองเทากีฬาสาํหรับกฬีาทั้ง 3 

ประเภทนี้ ไมเหมือนกนั คอื การวิง่ ตองการรองเทาที่มีความสามารถในการรองรับแรงกระแทก

ขณะวิ่งโดยเฉพาะสนเทา กีฬาแบดมนิตนั ตองการรองเทาทีม่ีคุณสมบัติการปองกนัการลืน่ทีด่ี 

ในขณะที่รองเทาฟุตบอลเปนรองเทาที่ตองการสมบัติดานการยึดเกาะพื้นหญา ซึ่งสงผลใหเพศชาย

มีพฤติกรรมการใชรองเทากฬีาในแตละคูสําหรับแตละกิจกรรมมากกวาเพศหญงิ 
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ภาพที ่4.1  

ความสัมพันธระหวางเพศชายกับจํานวนกิจกรรมการใชรองเทากฬีา 

1 กิจกรรม

47.8%

มากกวา 

2 กิจกรรม

52.2%

 
ตารางที่ 4.8  

ความสัมพันธระหวาเพศกับกิจกรรมการใชรองเทากฬีา 

เลนกีฬา เรียน ทํางาน เท่ียว
ไป

ตางจังหวัด
อ่ืนๆ

คะแนน 574 49 66 141 87 0

ลําดับ 1 5 4 2 3 6

คะแนน 535 19 76 142 115 3

ลําดับ 1 5 4 2 3 6
เพศหญิง

เพศชาย

เพศกับกิจกรรมการใช

รองเทากีฬา
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ภาพที ่4.2  

ความสัมพันธระหวางเพศชายกับชนิดกฬีา 
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 เพศหญงิ มากกวารอยละ 50 มีรองเทาเพียงคูเดยีว และมากกวารอยละ 60 ใชรองเทา

กีฬา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม และมีเพียงรอยละ 5.2 ที่รองเทามากกวา 1 คู สําหรับแตละ

กิจกรรม เมื่อพิจารณากิจกรรมที่เพศหญงิใชรองเทาพบวา รอยละ 60.6 ดังภาพที่ 4.1 ใชรองเทา

กีฬาสาํหรับกจิกรรมที่มากกวา 2 กิจกรรม โดยกิจกรรมที่เพศหญิงใชรองเทากีฬาดังภาพที ่ 4.2

ไดแก เลนกีฬา ไปเที่ยว และ ไปตางจงัหวัด ซึ่งมีลักษณะการใชรองเทากีฬาคลายกับเพศชาย แต

เมื่อพิจารณาชนิดกีฬาที่เพศหญิงใหความสนใจไดแก วิ่ง กายบริหาร และแบดมินตัน ตามลําดับ 

ทําใหสังเกตไดวา วิง่และกายบริหาร เปนกฬีาที่สามารถใชรองเทากฬีาที่มีคุณสมบัติที่คลายกัน จึง

เปนเหตุใหเพศหญิงมีการใชรองเทากฬีา 1 คูสําหรบัหลายกิจกรรมในสัดสวนของกลุมตัวอยางที่

มากกวาเพศชาย 
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ภาพที ่4.3  

ความสัม ันธระหวางเพศหญิงกับจํานวนกิจกรรมการใชรองเทากฬีา พญ

1 กิจกรรม

39.4%

มากกวา 

2 กิจกรรม

60.6%

ว

 
ภาพที ่4.4  

ความสัมพันธระห างเพศหญิงกับชนิดกฬีา 
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 4.2.1.3 การทดสอบสมมติฐาน

 จากผลการอธบิายความสัมพันธระหวางเพศกับจํานวนรองเทากีฬาและกิจกรมการใช

รองเทากีฬา เพื่อเปนยืนยันความสัมพันธระหวางเพศกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีาที่วา เพศที่

ตางกนัมีผลตอจํานวนรองเทากฬีาที่ตางกัน เนื่องจากพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาสําหรับกิจกรรม

ที่และชนิดกีฬาที่ตางกนั จงึทําการทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้
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สมมติฐานที ่4.1 ผูใชรองเทากีฬาที่มีเพศตางกนั มีพฤติกรรมการใชรองเทาในจํานวนที่แตกตางกัน  

โดยมีสมมติฐานทางสถิติดังนี ้

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 

ตารางที่ 4.9  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางเพศกับจํานวนรองเทากีฬา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.1 เพศไมสัมพันธกับจํานวนรองเทา 44.12 0.0000 ปฏิเสธ Ho

เพศกับจํานวนรองเทา

 
 

 จากตารางที่ 4.9 วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามีระดบันัยสาํคัญเทากับ 0.0000 ซึ่งมี

คานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ เพศตางกัน มพีฤติกรรมการใชรองเทากีฬา

ตางกนัอยางมนีัยสําคัญ  

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้สามารถยนืยนัผลการศึกษาในตารางที่ 4.6 วา เพศชายกับ

เพศหญงิมีพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา (จํานวนคูตอคน) ที่ตางกันอยางมีนยัสําคญัเนื่องจากการ

มีพฤติกรรมการใชรองเทากฬีาในกิจกรรมที่แตกตางกัน 

 

4.2.2 อายุกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

 4.2.2.1 ความสัมพันธระหวางอายุกับจํานวนรองเทา 

 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางอายุนอยกวา 16 ปรอยละ 61.5 มีรองเทากีฬา 1 คูตอ

คน กลุมตัวอยางอายุ 17-25 ป รอยละ 48.6 มีรองเทากีฬา 1 คูตอคน กลุมตัวอยางอายุ 26-35 ป 

รอยละ 43.1 มีรองเทากฬีา 2 คูตอคน กลุมตัวอยางอาย ุ36-45 ป รอยละ 52.8 มีรองเทากฬีา 2 คู

ตอคน กลุมตัวอยางอายุ 46-55 ป รอยละ 34.5 มีรองเทากฬีา 2 คูตอคน และ กลุมตัวอยางอายุ

มากกวา 55 ป รอยละ 38.9 มีรองเทากฬีา 1 คูตอคน ดังตารางที่ 4.10 
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ตารางที่ 4.10  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัจํานวนรองเทา 

 

1 คู 2 คู 3 คู 4 คู 5 คู 6 คู มากกวา 7 คู

คน 32 16 0 2 2 0 0 52

รอยละ (61.5) (30.8) (0.0) (3.8) (3.8) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 34 24 9 3 0 0 0 70

รอยละ (48.6) (34.3) (12.9) (4.3) (0.0) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 42 50 14 7 2 1 0 116

รอยละ (36.2) (43.1) (12.1) (6.0) (1.7) (0.9) (0.0) (100.0)

คน 14 28 7 2 1 1 0 53

รอยละ (26.4) (52.8) (13.2) (3.8) (1.9) (1.9) (0.0) (100.0)

คน 18 19 9 9 0 0 0 55

รอยละ (32.7) (34.5) (16.4) (16.4) (0.0) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 21 11 9 0 13 0 0 54

รอยละ (38.9) (20.4) (16.7) (0.0) (24.1) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 161 148 48 23 18 2 0 400

รอยละ (40.3) (37.0) (12.0) (5.8) (4.5) (0.5) (0.0) (100.0)
รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

จํานวนรองเทา (คูตอคน)
รวม

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

 
 

 4.2.2.2 ความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬากบักิจกรรม 

 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางอายุนอยกวา 16 ปรอยละ 71.2 ใชรองเทา 1 คูสําหรับ

หลายกิจกรรม กลุมตัวอยางอายุ 17-25 ป รอยละ 44.0 ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม กลุม

ตัวอยางอาย ุ26-35 ป รอยละ 60.3 ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม กลุมตัวอยางอายุ 36-45 

ป รอยละ 47.2 ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม กลุมตัวอยางอายุ 46-55 ป รอยละ 47.3 ใช

รองเทา 1 คูสําหรับหลายกจิกรรม และ กลุมตัวอยางอายุมากกวา 55 ป รอยละ 61.1 ใชรองเทา

กีฬาแตละคูสําหรับแตละกจิกรรม ดังตารางที่ 4.11 
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ตารางที่ 4.11  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีากับกิจกรรม 
ุ ฤ

 

ใชรองเทาแตละคู
สําหรบัแตละกิจกรรม

ใชรองเทากีฬา
มากกวา 1 คูสําหรบั

แตละกิจกรรม

ใชรองเทา 1 คู
สําหรบัหลายกิจกรรม

รวม

คน 13 2 37 52
รอยละ (25.0) (3.8) (71.2) (100.0)
คน 20 6 44 70

รอยละ (20.0) (6.0) (44.0) (70.0)
คน 34 12 70 116

รอยละ (29.3) (10.3) (60.3) (100.0)
คน 20 8 25 53

รอยละ (37.7) (15.1) (47.2) (100.0)
คน 11 18 26 55

รอยละ (20.0) (32.7) (47.3) (100.0)
คน 33 9 12 54

รอยละ (61.1) (16.7) (22.2) (100.0)
คน 131 55 214 400

รอยละ (32.8) (13.8) (53.5) (100.0)

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

 

 จากผลการศึกษาดังตารางที ่4.10 และ 4.11 สามารถนาํมาวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางอายุกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีาไดดังนี ้

 โดยภาพรวม อายุทีเ่พิ่มข้ึน แนวโนมการมรีองเทา (คู) ตอคนมากขึน้ ดังตารางที ่4.10 จะ

เห็นไดวา กลุมอายทุี่ต่ํากวา 25 ป สวนใหญมีรองเทากีฬา 1 คู กลุมอายุ 26-45 ป มัสัดสวนการมี

รองเทากีฬา 2 คูเพิ่มมากขึ้น กลุมอายุ 46-55 ป มีรองเทากีฬา 2 คูเปนสวนใหญ แตสัดสวนของ

กลุมตัวอยางนอยกวากลุมอายุ 36-45 ป เนื่องมาจากพฤติกรรมการใชรองเทาสาํหรับแตละ

กิจกรรมที่เปลีย่นไป และกจิกรรมกีฬาที่ใชออกกําลงักายที่เปลีย่นแปลงไปดวย และกลุมที่มีอายุ

มากกวา 55 ป กลับมีสัดสวนการมีรองเทากีฬาเพียงคูเดียวถงึ 38.9 มากกวากลุมที่มีอายุ 46-55 ป 

เมื่อทําการศึกษาถงึพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาของกลุมตัวอยางที่แบงตามอายุดังตารางที ่ 4.11 

พบวา อายทุี่เพิ่มข้ึน มีแนวโนมของสัดสวนของกลุมตัวอยางที่ใชรองเทา 1 คูสําหรบัหลายกิจกรรม

ที่ลดลง ในทางกลับกัน อายุทีเ่พิ่มข้ึน มีแนวโนมการใชรองเทาแตละคูสําหรบัแตละกิจกรรมเพิ่ม

มากขึ้น ซึ่งจะเปนไดชัดในกลุมที่มีอายุมากกวา 55 ป ดังรูปที่ 4.5 ทําใหทราบวา อายทุี่เพิม่ข้ึน 

กิจกรรมในการใชรองเทาสาํหรับชีวิตประจาํวนัมีนอยลง ชนิดการออกกําลงักายนอยลง ลักษณะ

กีฬาที่ใชในการออกกําลังกายมีความรุนแรงนอยลงดวย ดังรูปที่ 4.6 แสดงชนิดกฬีาที่กลุมผูมีอายุ

มากกวา 55 ป นิยมใชในการออกกําลงักาย สังเกตไดวา กิจกรรมกีฬาสําหรับกลุมที่มีอายุมากกวา 



 34

55 ป มนีอยกวากลุมอายอ่ืุน (ผนวก ข) จึงเปนการยืนยนัไดวา อายุทีม่ากขึ้น กิจกรรมการใช

รองเทากีฬานอยลง กิจกรรมกีฬานอยลง และความรุนแรงของกิจกรรมกีฬากน็อยลง  

 

ภาพที ่4.5 

ความสัมพันธระหวางกลุมทีม่ีอายุมากกวา 55 ป กับจํานวนกิจกรรมที่ใชรองเทากฬีา 

1 กิจกรรม

83.3%

มากกวา 

2 กิจกรรม

16.7%

 
 

ภาพที ่4.6  

ความสัมพันธระหวางกลุมทมีีอายุมากกวา 55 ปกับชนดิกีฬา 

กลุมอายุมากกวา 55 ปกับชนิดกีฬา
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กลุมอายนุอยกวา 16 ป ซึ่งสวนใหญคือนกัเรียน โดยรอยละ 61.5 มีรองเทากฬีา เพยีง 1 คู 

รองลงมาคือ รอยละ 30.8 มีรองเทากฬีา 2 คู โดยรอยละ 71.2 ของกลุมนี ้ ใชรองเทากฬีา 1 คู
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สําหรับหลายกิจกรรม จากผนวก ค รอยละ 67.3 ใชรองเทากฬีา สําหรับกิจกรรมที่มากกวาหรือ

เทากับ 2 กิจกรรม คือ ใชสําหรับการเลนกฬีา ไปเที่ยว และไปเรียน ตามลาํดับ โดยกิจกรรมกฬีา

สําหรับกลุมนี ้ไดแก วิ่ง แบดมินตัน และ ฟตเนส 

 กลุมอาย ุ 17-25 ป โดยสวนใหญมีรองเทา 1 คู รองลงมา คือมีรองเทากฬีา 2 คู คิดเปน

รอยละ 48.6 และ 34.3 ตามลําดับ โดยที่กลุมนี้ใชรองเทากีฬา 1 คูสําหรับแตละกิจกรรม ใน

สัดสวนรอยละ 62.0 รองลงมาคือ ใชรองเทากฬีาแตละคูสําหรับแตละกิจกรรม รอยละ 62.3 ของ

กลุมนี ้ผนวก ค ใชรองเทากฬีามากกวา 2 กิจกรรม โดยกิจกรรมในการใชรองเทากีฬาประกอบดวย 

การเลนกีฬา ไปเที่ยว และไปตางจงัหวัดตามลําดับ และรอยละ 54.4 ของกลุมนี ้เลนกฬีามากกวา

หรือเทากับ 2 ชนิด กฬีาที่กลุมนี้ใหความสนใจไดแก แบดมินตัน วิง่ และกายบรหิาร 

 กลุมอาย ุ26-35 ป รอยละ 43.1 มีรองเทา 2 คู และรอยละ 36.2 มีรองเทา 1 คู โดยสวน

ใหญของกลุมนี้ ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม โดยเรียงลําดับการใชรองเทากฬีา ไดดังนี้ 

เลนกฬีา ไปเทีย่ว และไปตางจังหวัด ตามลําดับ  

 กลุมอายุ 36-45 ป รอยละ 52.8 ของกลุมนี้ มีรองเทากฬีา 2 คู รองลงมา รอยละ 26.4 มี

รองเทากีฬา 1 คู โดยมีพฤตกิรรมการใชรองเทากฬีา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม คิดเปนรอยละ 47.2 

รองลงมาคือ การใชรองเทาแตละคูสําหรับแตละกิจกรรม คิดเปนรอยละ 37.7 โดยใชรองเทากีฬา

สําหรับการเลนกฬีา ไปเทีย่วและไปทํางานตามลาํดับ กีฬาที่กลุมนี้ใชนิยมออกําลงักายไดแก วิง่ 

แบดมินตัน และเดินเร็ว จะเห็นวา กลุมตัวอยางกลุมนี ้ เร่ิมมีกิจกรรมกีฬาเดินเร็วเมือ่เปรียบเทียบ

กับกลุมอายุทีน่อยกวา ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากกิจกรรมกฬีาอืน่ อาจเปนกิจกรรมทีต่องใชกําลังมาก

ทําใหไมเหมาะกับกลุมอายนุี้  

 กลุมอาย ุ45-55 ป ตัวอยางสวนใหญกลุมนี้ มีรองเทากีฬา 2 คูคิดเปนรอยละ 34.5 และมี

รองเทากีฬา 1 คู ในสัดสวนที่ใกลเคียงกนั คือรอยละ 32.7 โดยที่กจิกรรมการใชรองเทาสวนใหญ

คือ ใชรองเทา 1 สําหรับหลายกิจกรรมรองลงมาคือ ใชรองเทามากกวา 1 คูสําหรบัแตละกิจกรรม 

ซึ่งแตกตางกับกลุมอาย ุ 36-45 ป ทั้งนี ้ อาจเนื่องมาจาก ตัวอยางในกลุมอายนุี้ มีแนวโนมของ

ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนที่สูงกวา กลุมอายุ 36-45 ป ทาํใหมีความสามารถในการซื้อรองเทาที่

เพิ่มข้ึน เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง กิจกรรมการใชรองเทากีฬาสําหรบักลุมตัวอยาง

กลุมนีน้อกจากการใสไปเลนกฬีาแลว ยงัใสรองเทากฬีาเพื่อไปเทีย่วและไปตางจงัหวัด ตามลาํดับ 

สําหรับกฬีาทีก่ลุมอายนุีน้ิยมเลน ไดแก วิ่ง กายบริหาร และเดินเร็ว ซึ่งสังเกตไดวา กิจกรรมกีฬา

สําหรับกลุมนี ้ เปนกฬีาที่ไมหนกันกั รองเทากฬีาสาํหรับกีฬาทั้ง 3 ประเภทนี้ มีลักษณะหลกัที่

คลายกนั คือ เปนรองเทาที่สามารถรองรับแรงกระแทกและน้าํหนักในสวนสนเทาไดดี อีกทั้งกลุม
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ตัวอยางกลุมนี้มีความสามารถในการซื้อรองเทากีฬามากกวา 1 คูสําหรับกิจกรรมตางๆ จึงนับวา

เปนกลุมทีน่าสนใจกลุมหนึง่ 

 กลุมอายมุากกวา 55 ป ตัวอยางสวนใหญมีรองเทากฬีาเพียง 1 คู คิดเปนรอยละ 38.9 มี

กิจกรรมการใชรองเทากฬีาแตละคูสําหรับแตละกิจกรรม  และจากผนวก ง สังเกตไดวา กลุม

ตัวอยางนี้  ใชรองเทาเพยีงแค 3 กิจกรรมเทานั้น คือ เลนกฬีา ไปเที่ยว และไปตางจังหวัด และ จาก

ผนวก ค แสดงใหเห็นไดชัดวา รอยละ 83.3 ของกลุมนี้ ใชรองเทากฬีาสาํหรับกิจกรรมเพียงอยาง

เดียว ซึ่งเปนการแสดงวา กลุมนี ้ มกีิจกรรมนอย ทาํใหมีรองเทากฬีาเพียง 1 คูสําหรับแตละ

กิจกรรม 

 4.2.2.3 การทดสอบสมมติฐาน

 เพื่อเปนยืนยันความสัมพันธระหวางอายุกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีาที่วา อายุที่

ตางกนัมีผลตอจํานวนรองเทากฬีาที่ตางกัน เนื่องจากพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาสําหรับกิจกรรม

ที่และชนิดกีฬาที่ตางกนั จงึทําการทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้

 

สมมติฐานที ่4.2 ผูใชรองเทากีฬาที่มีอายุตางกนั มีพฤติกรรมการใชรองเทาในจํานวนที่แตกตางกัน  

โดยมีสมมติฐานทางสถิติดังนี ้

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 

ตารางที่ 4.12  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางอายกุับจํานวนรองเทากีฬา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.2 อายุไมสัมพันธกับจํานวนรองเทา 101.40 0.0000 ปฏิเสธ Ho

อายุกับจํานวนรองเทา

 
 

 จากตารางที ่ 4.12 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ อายุตางกนั มพีฤติกรรมการใช

รองเทากีฬาตางกนัอยางมีนยัสําคัญ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้สามารถยนืยนัผลการศึกษาในตารางที่ 4.10 วา อายทุีต่างกนั

การมีรองเทา (คู) ตอคนก็ตางกนัอยางมีนยัสําคัญ เนื่องจากการมีพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาใน

กิจกรรมที่แตกตางกันในแตละชวงอาย ุ
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4.2.3 รายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤตกิรรมการใชรองเทากีฬา

 4.2.3.1 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับจํานวนรองเทา

 กลุมที่มีรองเทากีฬา 1 คูประกอบดวย กลุมตัวอยางทีม่ีรายไดนอยกวา 10,001 บาทตอ

เดือน รอยละ 47.8 มี กลุมตัวอยางทีม่ีรายได 10,001-15,000 บาทตอเดือน รอยละ 44.7 กลุม

ตัวอยางที่มีรายได 15,001-20,000 บาท รอยละ 55.9 กลุมตัวอยางที่มีรายได 20,001-25,000 

บาทตอเดือน รอยละ 47.7 กลุมตัวอยางที่มีรายได 30,001-35,000 บาท รอยละ 40.0 กลุม

ตัวอยางที่มีรายได 35,001-40,000 บาทตอเดือน รอยละ 42.9 ตามลําดับ กลุมทีม่ีรายได 25,001-

30,000 บาทตอเดือน รอยละ 56.4 มีรองเทากฬีา 2 คูตอคน และกลุมที่มีรายไดมากกวา 40,000 

บาทตอเดือน รอยละ 31.8 มีรองเทากฬีา 3 คูตอคน ตามลําดับ ดังตารางที ่4.13 

 

ตารางที่ 4.13  

ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับจํานวนรองเทา 

 

 
1 คู 2 คู 3 คู 4 คู 5 คู 6 คู มากกวา 7 คู

คน 55 49 4 5 2 0 0 115
รอยละ (47.8) (42.6) (3.5) (4.3) (1.7) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 17 14 4 1 1 1 0 38

รอยละ (44.7) (36.8) (10.5) (2.6) (2.6) (2.6) (0.0) (100.0)
คน 33 16 10 0 0 0 0 59

รอยละ (55.9) (27.1) (16.9) (0.0) (0.0) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 21 18 0 5 0 0 0 44

รอยละ (47.7) (40.9) (0.0) (11.4) (0.0) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 9 22 6 0 1 1 0 39

รอยละ (23.1) (56.4) (15.4) (0.0) (2.6) (2.6) (0.0) (100.0)
คน 10 5 2 2 6 0 0 25

รอยละ (40.0) (20.0) (8.0) (8.0) (24.0) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 6 6 1 0 1 0 0 14

รอยละ (42.9) (42.9) (7.1) (0.0) (7.1) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 10 18 21 10 7 0 0 66

รอยละ (15.2) (27.3) (31.8) (15.2) (10.6) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 161 148 48 23 18 2 0 400

รอยละ (40.3) (37.0) (12.0) (5.8) (4.5) (0.5) (0.0) (100.0)

15,001-20,000 บาท

จํานวนรองเทา (คูตอคน) รวม

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

รวม

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

35,001-40,000 บาท
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 4.2.3.2 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤติกรรมการใชรองเทากฬีากับ

กิจกรรม

 กลุมตัวอยางที่ใชรองเทา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม ประกอบดวย  กลุมที่มีรายไดนอยกวา 

10,001 บาทตอเดือน รอยละ 56.5 กลุมที่มีรายได 10,001-15,000 บาทตอเดือน รอยละ 60.5 

กลุมที่มีรายได 15,001-20,000 บาทตอเดอืน รอยละ 64.4 กลุมทีม่ีรายได 20,001-25,000 บาท

ตอเดือน รอยละ 56.8 กลุมที่มีรายได 25,001-30,000 บาทตอเดือน รอยละ 59.0 กลุมที่มีรายได 

30,001-35,000 บาทตอเดอืน รอยละ 48.0 และ กลุมที่มีรายได 35,001-40,000 บาทตอเดือน 

รอยละ 50.0 ตามลําดับ สําหรับกลุมตัวอยางทีม่ีรายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน รอยละ 

36.4 ใชรองเทากีฬาแตละคูสําหรับแตละกิจกรรม ดังตารางที่ 4.14 

 

ตารางที่ 4.14  

ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤตกิรรมการใชรองเทากีฬากับกิจกรรม ฤ

 

ใชรองเทาแตละคู
สําหรับแตละกิจกรรม

ใชรองเทากีฬามากกวา 1
 คูสําหรับแตละกิจกรรม

ใชรองเทา 1 คู
สําหรับหลายกิจกรรม

รวม

คน 40 10 65 115
รอยละ (34.8) (8.7) (56.5) (100.0)
คน 8 7 23 38

รอยละ (21.1) (18.4) (60.5) (100.0)
คน 20 1 38 59

รอยละ (33.9) (1.7) (64.4) (100.0)
คน 14 5 25 44

รอยละ (31.8) (11.4) (56.8) (100.0)
คน 9 7 23 39

รอยละ (23.1) (17.9) (59.0) (100.0)
คน 10 3 12 25

รอยละ (40.0) (12.0) (48.0) (100.0)
คน 6 1 7

รอยละ (42.9) (7.1) (50.0) (100.0)
คน 24 21 21 66

รอยละ (36.4) (31.8) (31.8) (100.0)
คน 131 55 214 400

รอยละ (32.8) (13.8) (53.5) (100.0)

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

35,001-40,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

รวม

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

14

 

 จากผลการศึกษาดังตารางที ่ 4.13 และ 4.14 สามารถนาํมาวิเคราะหภาพรวมของ

ความสัมพันธระหวางรายไดกับพฤตกิรรมการใชรองเทากีฬา ไดวา กลุมรายไดที่ต่าํกวา 25,000 

บาทตอเดือนสวนใหญมีรองเทากฬีาเพียง 1 คูในขณะที่กลุมที่มีรายได 25,001-40,000 บาทตอ

เดือน มีรองเทากีฬา 2 คู และกลุมที่มีรายไดมากกวา 40,000 บาท ตอเดือนสวนใหญมีรองเทา 3 คู 
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ซึ่งเปนไปตามทฤษฎทีางเศรษฐศาสตร คอื การมีระดับรายไดที่เพิม่สูงขึ้น ความสามารถในการซือ้

สูงขึ้น ผูบริโภคมีแนวโนมทีจ่ะบริโภคสินคาปกติ (Normal goods) ไดมากขึ้น 

 ในขณะเดียวกนั จากตารางที่ 4.14 เมื่อเปรียบเทยีบระดับรายไดที่เพิ่มข้ึน สัดสวนของ

กลุมตัวอยางที่มีรองเทาเพยีง 1 คูลดลง และสัดสวนของกลุมตัวอยางที่มพีฤติกรรมการใชรองเทา 

1 คูสําหรับหลายกิจกรรมกล็ดลงเชนกนั โดยที่สัดสวนของผูใชรองเทากฬีาแตละคูสําหรับแตละ

กิจกรรมมีแนวโนมสูงขึ้น และเหน็ไดชัดอีกวา กลุมทีม่รีายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือนมี

สัดสวนการใชรองเทากีฬามากกวา 1 คูสําหรับแตละกิจกรรมที่สูงที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับกลุม

รายไดอ่ืนๆ จากตารางที่ 4.15 ทําใหเห็นไดชัดวา รอยละกลุมที่มีรายไดมากกวา 40,000 บาทตอ

เดือนมีแนวโนมที่ใชรองเทากีฬาเพยีง 1 กิจกรรมในสัดสวนของกลุมตัวอยางที่เพิ่มสูงขึ้น และการ

ใชรองเทากีฬาที่สําหรับกิจกรรมที่มากกวา 2 กิจกรรมในสัดสวนที่มีแนวโนมลดลงตามรายไดที่

เพิ่มข้ึน ทัง้นี้เนื่องมาจากความสามารถทางรายได คือ รายไดเพิ่มสูงขึ้น ความสามารถในการซือ้

สินคาเพื่อตอบสนองความตองการของตนเองมมีากขึ้นเชนกนั 

 

ตารางที่ 4.15  

ความสัมพันธระหวางระดับรายไดตอเดือนกับจํานวนกจิกรรมที่ใชรองเทากฬีา   (รอยละ) 

1 กิจกรรม (รอยละ) มากกวา 2 กิจกรรม (รอยละ)

40.9 59.1

28.9 71.1

40.7 59.3

36.4 63.6

56.4 43.6

36.0 64.0

42.9 57.1

60.6 39.4มากกวา 40,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

35,001-40,000 บาท

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

15,001-20,000 บาท
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 เมื่อพิจารณาถึงกิจกรรมการเลนกีฬาของกลุมที่แบงแยกตามรายไดดงัภาพที ่4.5 แสดงให

เห็นถึงชนิดกฬีาที่กลุมตัวอยางที่มีรายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือนนิยมใชออกกําลงักาย

ไดแก วิ่ง แบดมินตัน ฟตเนส และกอลฟ ซึ่ง เราสามารถแยกรองเทาที่ใชสําหรับการออกกําลังกาย 

4 ชนิดนี้ ออกเปนรองเทา 3 แบบ คือ รองเทาสําหรับวิ่งและฟตเนสสามารถใชรองเทาทีม่ีสมบัติ

คลายกนั คือ สามารถรองรับแรงกระแทกชวงสนเทาไดดี แบดมินตนั ใชรองเทาที่ปองกันการลื่น 

ในขณะที่กอลฟ เปนรองเทาที่มีปุมดานลางเพื่อปองกนัการลื่นในสนามหญา ซึ่งเปนรองเทาที่ไดรับ

การออกแบบเพื่อกีฬากอลฟโดยเฉพาะ 

 

ภาพที ่4.7  

ความสัมพันธระหวางกลุมทีม่ีรายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือนกบักิจกรรมกฬีา 

รายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือนกับกิจกรรมกีฬา
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 4.2.3.3 การทดสอบสมมติฐาน

 เพื่อเปนยืนยันความสัมพันธระหวางระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤติกรรมการใชรองเทา

กีฬาทีว่า ระดับรายไดที่ตางกนัมีผลตอจํานวนรองเทากีฬาที่ตางกนั เนื่องจากพฤติกรรมการใช

รองเทากีฬาสาํหรับกิจกรรมที่และชนิดกีฬาที่ตางกนั จงึทําการทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้

 

สมมติฐานที ่4.3 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดับรายไดัเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการใชรองเทา

ในจํานวนที่แตกตางกนั โดยมีสมมติฐานทางสถิติดังนี ้
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 H0: ระดับรายไดัเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

 H1: ระดับรายไดัเฉล่ียตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

 

ตารางที่ 4.16  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางระดับรายไดกับจํานวนรองเทากฬีา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.3 ระดับรายไดไมสัมพันธกับจํานวน 128.47 0.0000 ปฏิเสธ Ho

ระดับรายไดกับจํานวนรองเทา

 
 

 จากตารางที ่ 4.16 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมคีานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกนั มีพฤตกิรรมการใชรองเทากฬีาตางกนัอยางมนียัสําคัญ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้สามารถยนืยนัผลการศึกษาในตารางที่ 4.14 วา ระดับรายได

ที่ตางกันการมรีองเทา (คู) ตอคนก็ตางกันอยางมีนัยสาํคัญ เนื่องจากรายไดที่เพิ่มข้ึน 

ความสามารถในการซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความตองการการบริโภคมีมากขึน้ ประกอบกับ 

พฤติกรรมในการใชรองเทากฬีาและกจิกรรมกีฬาสําหรับแตละกลุมระดับรายไดมีความแตกตางกนั 

ก็สงผลใหมีรองเทากฬีาในจาํนวนที่ตางกนัอยางมนีัยสาํคัญดวย 

 

4.2.4 ระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 4.2.4.1 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับจํานวนรองเทา 

 กลุมที่มกีารศกึษาในระดับมัธยมตน สวนใหญรอยละ 57.6 มีรองเทากฬีา 1 คู รองลงมา

รอยละ 33.7 มีรองเทากฬีา 2 คู กลุมที่มกีารศึกษาระดับมัธยมปลายหรือ ปวช. สวนใหญรอยละ 

45.6 มีรองเทากีฬา 2 คู รองลงมารอยละ 36.8 มีรองเทากฬีา 1 คู กลุมที่มีการศึกษาระดับ

อนุปริญญาหรือปวส. สวนใหญรอยละ 59.1 มีรองเทากีฬา 1 คู รองลงมารอยละ 27.3 มีรองเทา

กีฬา 2 คู กลุมที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 35.2 มีรองเทา 1 คูและ 2 คู กลุมที่มีระดับ

การศึกษาระดับปริญญาโทหรือสูงกวา สวนใหญ รอยละ 41.1 มีรองเทากฬีา 2 คู รองลงมารอยละ 

25.7 มีรองเทากีฬา 1 คู นอกจากนี้ สังเกตไดวา กลุมทีม่ีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป มี

รองเทากีฬา 5-6 คู โดยมสัีดสวนของกลุมตัวอยางประมาณรอยละ 10 ทัง้นี ้ อาจเนื่องมาจาก 

ความเปนไปไดของคนที่มีระดับการศึกษาที่สูงขึ้น ยอมมีแนวโนมในการสรางรายไดมากขึ้น 

ความสามารถในการซื้อสินคาเพื่อการบริโภคยอมมีมากขึ้นดวยเชนกนั อยางไรก็ตาม สําหรับกลุม

ที่มีระดับการศึกษามธัยมตน รอยละ 2.2 ของกลุมนี้ กม็ีรองเทา 5 คูเชนกนั ทัง้นี ้อาจเนื่องมาจาก 
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ปจจัยทางเศรษฐกิจของครอบครัว ที่เปนสวนสนับสนนุใหกลุมนี้มีความสามารถในการซื้อรองเทา

กีฬา ไดมากขึน้ ดังตารางที ่4.17 

 

ตารางที่ 4.17  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับจํานวนรองเทากีฬา (คูตอคน) 

 

1 คู 2 คู 3 คู 4 คู 5 คู 6 คู มากกวา 7 คู

คน 53 31 4 2 2 0 0 92

รอยละ (57.6) (33.7) (4.3) (2.2) (2.2) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 21 26 8 2 0 0 0 57

รอยละ (36.8) (45.6) (14.0) (3.5) (0.0) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 13 6 0 3 0 0 0 22

รอยละ (59.1) (27.3) (0.0) (13.6) (0.0) (0.0) (0.0) (100.0)

คน 56 56 24 8 14 1 0 159

รอยละ (35.2) (35.2) (15.1) (5.0) (8.8) (0.6) (0.0) (100.0)

คน 18 29 12 8 2 1 0 70

รอยละ (25.7) (41.4) (17.1) (11.4) (2.9) (1.4) (0.0) (100.0)

คน 161 148 48 23 18 2 0 400

รอยละ (40.3) (37.0) (12.0) (5.8) (4.5) (0.5) (0.0) (100.0)

รวม

มัธยมตน

 มัธยมปลาย

 หรือ ปวช.

อนุปริญญา

ตรี หรือ ปวส.

ปริญญาตรี

 ปริญญาโท

หรือสูงกวา

จํานวนรองเทา (คูตอคน)

รวม
 

 

 4.2.4.2 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

 จากการศึกษาดังตารางที ่4.18 พบวา ในทุกกลุมระดับการศึกษา โดยสวนใหญแลวมีการ

ใชรองเทากีฬา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม รองลงมาไดแกการใชรองเทากฬีาแตละคูสําหรับแตละ

กิจกรรม และสุดทายไดแก การใชรองเทากีฬามากกวา 1 คูสําหรับแตละกิจกรรม หากพิจารณา

โดยละเอียดของผลการศึกษา สังเกตไดวา สัดสวนของผูที่มกีารศึกษาสูงขึน้ สําหรับการใชรองเทา

กีฬา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม มีแนวโนมลดลง คือ ในกลุมที่มีระดับการศึกษาระดับมัธยมตนมี

สัดสวนถงึรอยละ 68.3 ในขณะที่กลุมที่มีระดับการศึกษาถึงระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา มีสัดสวน

ของกลุมตัวอยางที่รอยละ 47.8-52.9 สวนของการใชรองเทากีฬาแตละคูสําหรับแตละกิจกรรมกับ

การใชรองเทากีฬามากกวา 1 คูสําหรับแตละกิจกรรม มีแนวโนมการเพิ่มข้ึนของสัดสวนของกลุม

ตัวอยางที่มีระดับการศึกษาที่เพิม่ข้ึนเชนกนั ซึ่งจากตาราง 4.17 เห็นวา ระดับการศกึษาที่เพิ่มข้ึน มี
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แนวโนมของความสามารถในการซื้อรองเทากฬีามากขึ้น พฤติกรรมการใชรองเทากีฬาแตละคู

สําหรับแตละกิจกรรม และการใชรองเทากีฬามากกวา 1 คูสําหรบัแตละกิจกรรมก็เพิม่มากขึ้น

เชนกนั ซึ่งเปนไปไดเนื่องจากระดับการศึกษาที่เพิม่ข้ึน มีผลทาํใหระดับรายไดของกลุมตัวอยาง

เพิ่มข้ึน ความสามารถในการซื้อรองเทากฬีากเ็พิ่มมากขึ้น อยางไรกต็าม จากตารางที่ 4.18 นั้น 

สัดสวนของกลุมตัวอยางทีม่ี

0

ระดับการศึกษาอนุปริญญามีสัดสวนของกลุมตัวอยางที่ใชรองเทา

กีฬามากกวา 1 คูสําหรับแตละกิจกรรมสูงที่สุด อาจเนื่องมาจากจํานวนของตัวอยางในกลุมนีม้ี

เพียง 20 ตัวอยาง อาจสงผลใหเกิดความคลาดเคลื่อนของขอมูล 

 

ตารางที่ 4.18  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

ใชรองเทาแตละคู

สําหรับแตละ

กิจกรรม

ใชรองเทากีฬา

มากกวา 1 คูสําหรับ

แตละกิจกรรม

ใชรองเทา 1 คู

สําหรับหลายกิจกรรม
รวม

คน 24 5 63 92
รอยละ (26.1) (5.4) (68.5) (100.0)
คน 18 8 31 57

รอยละ (31.6) (14.0) (54.4) (100.0)
คน 5 6 9 2

รอยละ (25.0) (30.0) (45.0) (100.0)
คน 62 21 76 159

รอยละ (39.0) (13.2) (47.8) (100.0)
คน 22 11 37 70

รอยละ (31.4) (15.7) (52.9) (100.0)
คน 131 55 214 400

รอยละ (32.8) (13.8) (53.5) (100.0)

 ปริญญาโทหรือสูงกวา

รวม

มัธยมตน

 มัธยมปลาย หรือ 

ปวช.
อนุปริญญาตรี หรือ 

ปวส.

ปริญญาตรี

 
 

 4.2.4.3 การทดสอบสมมติฐาน

 เพื่อเปนยืนยันความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาทีว่า 

ระดับการศึกษาที่ตางกันมผีลตอจํานวนรองเทากีฬาทีต่างกนั เนือ่งจากความสามารถในการหา

รายได ส่ิงแวดลอม พฤตกิรรมการใชรองเทากฬีาสาํหรับกิจกรรมทีแ่ละชนิดกฬีาที่ตางกัน จึงทํา

การทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้

 

สมมติฐานที ่4.4 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการใชรองเทาในจาํนวนที่

แตกตางกนั  

โดยมีสมมติฐานทางสถิติดังนี ้
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 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 

 H1: ระดับการศึกษาตอเดือนมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 

ตารางที่ 4.19  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางระดับการศึกษากับจํานวนรองเทากีฬา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.4
ระดับการศึกษาไมสัมพันธกับจํานวน

รองเทา
71.46 0.0000 ปฏิเสธ Ho

ระดับการศึกษากับจํานวนรองเทา

 
  

จากตารางที ่ 4.19 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมคีานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับการศึกษาตางกนั มี

พฤติกรรมการใชรองเทากีฬาตางกันอยางมีนัยสาํคัญ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้ สามารถยนืยันผลการศึกษาในตารางที ่ 4.17 วา ระดับ

การศึกษาที่ตางกนัการมีรองเทา (คู) ตอคนก็ตางกนัอยางมนียัสําคัญ เนือ่งจากการมีระดับ

การศึกษาที่สูงขึ้น สงผลใหมีความสามารถในการสรางรายไดเพิ่มข้ึน ความสามารถในการซื้อ

สินคาเพื่อตอบสนองความตองการการบริโภคมีมากขึ้น อีกทัง้พฤติกรรมในการใชรองเทากฬีาและ

กิจกรรมกีฬาสาํหรับแตละกลุมมีความแตกตางกัน ก็สงผลใหมีรองเทากีฬาในจาํนวนที่ตางกนัดวย 
 
4.3 พฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีาของกลุมตวัอยาง 
 
 ในสวนนี ้ เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาของกลุมตัวอยางในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีผลการศึกษาดังนี ้

 

4.3.1 เพศกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬา 

 สวนนี้เปนการศึกษาความสมัพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการซื้อในดานตาง ๆ ไดแก 

ความถี่ในการซื้อรองเทากีฬา การเจาะจงยี่หอในการซื้อและเหตุผล สถานที่ในการเลือกซื้อรองเทา

กีฬาและสาเหตุ ราคารองเทากีฬาคูลาสุด ดังนี ้

 4.3.1.1 ความสัมพันธระหวางเพศกับความถี่ในการซื้อรองเทากฬีา (เดือนตอคร้ัง) 

 จากตารางที่ 4.20 พบวา เพศชายมีพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาบอยกวาเพศหญิง คือ 

รอยละ 31.4 ซื้อรองเทาทุกๆ 1-2 ป รองลงมาคือ ซื้อรองเทากฬีาในชวงระยะเวลามากกวา 2 ป 
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ในทางกลบักนั เพศหญงิซือ้รองเทากีฬามากกวา 2 ปตอคร้ังคิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมาคือ ซื้อ

รองเทากีฬาในชวงระยะเวลา 1-2 ปตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 26.9 ซึ่งจากผลดังกลาวสงัเกตไดวา 

พฤติกรรมทีเ่พศชายซื้อรองเทากฬีาบอยกวาเพศหญงิอาจเนื่องมาจาก เพศชายมพีฤติกรรมการใช

รองเทากีฬาในหลายกจิกรรมมากกวาเพศหญิง ดังผลการศึกษาในขอที่ 4.2 อีกทัง้กิจกรรมกฬีา

สําหรับเพศชายเปนประเภทที่มีแรงกระแทกที่ฝาเทาและขอเทาซึง่สงผลตอการสึกหรอของรองเทา

มากกวาเพศหญิง อาจมีผลใหเพศชายมพีฤติกรรมการซือ้รองเทากีฬาที่บอยกวาเพศหญิง 

 

ตารางที่ 4. 20  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัความถี่ในการซื้อรองเทากฬีา (เดือนตอครั้ง) 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

ต่ํากวา 3 เดือน 7 (3.4) 4 (2.1) 11 (2.8)

3-6 เดือน 22 (10.6) 16 (8.3) 38 (9.5)

6-9 เดือน 29 (14.0) 24 (12.4) 53 (13.3)

9-12 เดือน 30 (14.5) 26 (13.5) 56 (14.0)

1-2 ป 65 (31.4) 52 (26.9) 117 (29.3)

มากกวา 2 ป 54 (26.1) 71 (36.8) 125 (31.3)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

ความถ่ีในการซ้ือรองเทากีฬา

 (เดือนตอครั้ง)

ชาย หญิง รวม

 
 
 4.3.1.2 ความสัมพันธระหวางเพศกับการเจาะจงยีห่อรองเทาในการซื้อ 

 จากตารางที่ 4.21 กลุมตัวอยางรอยละ 58.0 ไมเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทากีฬา และ

รอยละ 42.0 เจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทากฬีา เมื่อศึกษาแยกเพศของกลุมตัวอยางที่ไมเจาะจง

ยี่หอ พบวา เพศชาย รอยละ 54.1 และเพศหญิง รอยละ 45.9 กลุมตัวอยางที่เจาะจงยีห่อ พบวา 

เพศชายคิดเปนรอยละ 45.9 และเพศหญิง รอยละ 37.8 

 จากผลดังกลาวสามารถวิเคราะหไดวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมการไมเจาะจง

ยี่หอในการซื้อรองเทากีฬา กลาวคือ ไมยึดติดตอยี่หอรองเทากีฬาในการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬา

ในการตัดสินใจซื้อ จากสวนนี ้ ทาํใหทราบวา ในตลาดรองเทากฬีาของไทยยังคงมีชองทางการ

แขงขัน เนื่องจาก การทีก่ลุมตัวอยางสวนใหญไมเจาะในยีห่อสินคา กลุมตัวอยางไมยึดติดตอยี่หอ 

ความเปนยีห่อดังไมไดสงผลตอการตัดสินใจเทาใดนัก ตลาดนี้จงึยังเปดเพื่อใหเกิดการแขงขันกัน
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ได นอกจากนีแ้ลว ความไมยึดติดในยี่หอยังแสดงถงึความสามารถในการทดแทนกนัของตัวสนิคา 

การแขงขันกนัในตลาดนาจะขึ้นอยูกับผลิตภัณฑที่ถกูคิดคนและพัฒนาข้ึนเพื่อตอบสนองความ

ตองการใหกับกลุมผูบริโภคไดมากที่สุด ดังนัน้ หากสามารถพัฒนาสินคาเพื่อตอบสนองความ

ตองการของตลาดไดมาก กม็ีความเปนไปไดที่ผูบริโภคจะหนัมาบริโภคในสินคานั้นได 

 

ตารางที่ 4.21  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัการเจาะจงยี่หอรองเทาในการซื้อ 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

เจาะจง 95 (45.9) 73 (37.8) 168 (42.0)

ไมเจาะจง 112 (54.1) 120 (62.2) 232 (58.0)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

การเจาะจงยี่หอรองเทาใน
การซื้อ

ชาย หญิง รวม

 
 

 4.3.1.3 ความสัมพันธระหวางเพศกับยีห่อที่เจาะจงซื้อ

 จากผลการศึกษาที่แสดงในตารางที ่ 4.22 เร่ืองการเจาะจงยีห่อรองเทากฬีาในการซื้อครั้ง

ลาสุด ของกลุมตัวอยางทีเ่ปนเพศชาย 95 คน และเพศหญิง 73 คน พบวา ยีห่อที่ไดรับการเจาะจง

ซื้อ 3 ลําดบัแรก สามารถแจกแจงไดดังนี้ เพศชาย เจาะจงยีห่อไนกี้ นนัยางและอาดิดาส 

ตามลําดับ ในขณะที่เพศหญิงเจาะจงยี่หอ ไนกี้ อาดิดาส และรีบอกค ตามลําดับ เปนทีน่าสังเกต

วา ยี่หอสวนใหญที่ไดรับการเจาะจงซื้อ เปนยีห่อที่มาจากตางประเทศ สําหรับยี่หอไทยที่ไดรับการ

เจาะจงมากเปนลําดับสองคอืนันยาง ซึง่จากการสังเกตผลของแบบสอบถาม พบวา กลุมที่เจาะจง

ยี่หอนันยาง เปนกลุมที่มีความนยิมในการเลนกฬีาตะกรอ 
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ตารางที่ 4.22  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัยี่หอที่เจาะจงซื้อ 

ย่ีหอ รอยละ ย่ีหอ รอยละ

ลําดับท่ี 1 ไนก้ี 33.33 ไนก้ี 43.24

ลําดับท่ี 2 นันยาง 18.75 อาดิดาส 16.22

ลําดับท่ี 3 อาดิดาส 17.71 รีบอกค 13.51

ชาย หญิง

 
 

 4.3.1.4 ความสัมพันธระหวางเพศกับสาเหตุในการเจาะจงยีห่อทีซ่ื้อ 

จากการศึกษาดังตารางที่ 4.23 พบวา กลุมตัวอยางทีม่ีการเจาะจงซื้อรองเทากีฬาแตละ

ยี่หอ รอยละ 28.2 มีสาเหตุมาจากความคุนเคยกับยี่หอนั้นมานาน รองลงมา คือ ความมีคุณภาพดี 

ทนทาน รอยละ 21.8 รูปแบบสวย ทนัสมัย คิดเปนรอยละ 18.8 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ คิด

เปนรอยละ 12.9 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 7.1 เปนทีน่ิยมในตลาด คิดเปนรอยละ 6.5 มีเทคโนโลยี

ใหมๆ คิดเปนรอยละ 3.5 และไดรับการแนะนําจากพนักงานขาย รอยละ 1.2 ตามลําดับ เมือ่

พิจารณาตามเพศของกลุมตัวอยาง ทัง้เพศชายและเพศหญิงมีเหตผุลในการเจาะจงซื้อยีห่อนั้น

ดวยเหตุผลหลักเชนเดยีวกนั คือ มีความคุนเคยกบัยี่หอนี้มานาน โดยที่ความคุนเคยดังกลาว 

หมายถงึ ความคุนเคยทางการโฆษณา และ ความคุนเคยจากการใชงาน 

จากผลดังกลาวสามารถวิเคราะหไดวา เพศชายและเพศหญิงใหเหตุผลในการเจาะจงยีห่อ

ในดานความคุนเคยมากทีสุ่ด เพราะยีห่อดังกลาวนัน้ เปนยีห่อที่ขายในประเทศไทยมานานกวา 10 

ป ส่ิงทีน่าสนใจในสวนนี้คอื เหตุผลลําดับสองของทัง้เพศชายและเพศหญงิมีความแตกตางกนั 

กลาวคือ เพศชายใหเหตุผลทางดานความมีคุณภาพดีและทนทาน ทัง้นี ้ อาจเนื่องมาจาก

พฤติกรรมการใชรองเทากีฬาในสวนที่ 2 ของเพศชายนัน้มีลักษณะกฬีาที่มีแรงกระแทกสวนสนเทา

และความหลากหลายในกิจกรรมการใชรองเทากฬีามากกวาเพศหญงิ อันอาจเปนเหตุจูงใจใหเพศ

ชายใหความสาํคัญกับความมีคุณภาพดีและทนทาน มากกวา เพศหญิง ดังนัน้ การพฒันา

ผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของเพศชาย ควรคํานึงถึงความมีคุณภาพดีและทนทาน ใน

ขณะเดียวกนั เพศหญงิ ใหเหตุผลทางดานความสวยงามและความมีรูปแบบทันสมัยเปนอนัดบั

สอง และเปนสัดสวนที่มากกวาเพศชาย ซึ่งเปนลักษณะพื้นฐานของความตองการของเพศหญงิ 

ดังนัน้ การออกแบบผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการตอกลุมลกูคาที่เปนผูหญิงควรคํานงึถึง

รูปแบบรองเทากีฬาที่มีความสวยงามและความทันสมัยเปนสําคัญ นอกจากนี้ เปนทีน่าสงัเกตวา 

แมวายีห่อที่ไดรับการเจาะจงซื้อสวนใหญแลวเปนยี่หอตางชาติ แตทัง้เพศชายและเพศหญงิกลับ
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ไมไดเลือกเหตุผลในการเลือกซื้อยี่หอเหลานั้นดวยเหตุผลความมีเทคโนโลยีใหมๆในสัดสวนของ

กลุมตัวอยางสูงนกั ซึ่งเปนการแสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางไมไดสนใจความมีเทคโนโลยีใหมๆ

สําหรับรองเทากีฬา ผูผลิตรองเทากฬีาจงึไมจําเปนที่จะพัฒนารองเทากีฬาในดานนี้ เพื่อตอบสนอง

ความตองการกับกลุมผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากนกั  

 

ตารางที่ 4.23  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัสาเหตุในการเจาะจงยี่หอที่ซื้อ 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

ไดรับการแนะนําจากพนักงานขาย 2 (2.1) 0 (0.0) 2 (1.2)

มีเทคโนโลยีใหมๆ 4 (4.2) 2 (2.7) 6 (3.5)

คุนเคยกับยี่หอน้ีมานาน 28 (29.2) 20 (27.0) 48 (28.2)

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 11 (11.5) 11 (14.9) 22 (12.9)

คุณภาพดี ทนทาน 26 (27.1) 11 (14.9) 37 (21.8)

เปนที่นียมในตลาด 5 (5.2) 6 (8.1) 11 (6.5)

รูปแบบสวย ทันสมัย 13 (13.5) 19 (25.7) 32 (18.8)

อื่นๆ 7 (7.3) 5 (6.8) 12 (7.1)

รวม 96 (100.0) 74 (100.0) 170 (100.0)

สาเหตุในการเจาะจงยี่หอท่ีซื้อ
ชาย หญิง รวม

 
 

 4.3.1.5 ความสัมพันธระหวางเพศกับสถานที่ในการเลือกซื้อรองเทากฬีา 

 จากตารางที ่ 4.24 พบวา กลุมตัวอยางรอยละ 61.5 เลือกซื้อรองเทากีฬาใน

หางสรรพสินคา โดยที่เพศชายและเพศหญิง รอยละ 56.0 และ 67.4 ตามลําดับ เลือกซื้อรองเทา

กีฬาในหางสรรพสินคาเชนกนั สังเกตไดวา เพศหญิงมสัีดสวนผูซื้อรองเทากฬีาในหางสรรพสินคา

มากกวาเพศชาย อาจเนื่องมาจากเพศหญิงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาตางๆในหางสรรพสินคา

มากกวาเพศชาย ทําใหมีความเปนไดที่สงผลตอผลการศึกษาดังกลาว รองลงมา คือ รานขาย

เครื่องอุปกรณกีฬา คิดเปนรอยละ 17.3 ซึ่งเพศชายมสัีดสวนที่สูงกวาเพศหญงิเนือ่งมาจากชนดิ

กีฬาที่เพศชายนิยม เปนกฬีาที่ตองใขอุปกรณกีฬาเสริม ในขณะทีก่ีฬาสาํหรับเพศหญิงสวนใหญ

เปนกิจกรรมทีใ่ชรองเทากีฬาเปนสวนสาํคญั นอกจากนี ้ รอยละ 14.5 ของกลุมตัวอยางเลือกซื้อที่
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รานขายรองเทาโดยเฉพาะ รอยละ   3.3 ของกลุมตัวอยางเลือกซื้อที่รานขายเครือ่งแตงกายทัว่ไป 

รอยละ 2.0 เลือกซื้อที่ศูนยจาํหนายของแตละตรา และ การขายตรง (ไดเร็กเซลล) รอยละ 0.5  

 

ตารางที่ 4.24  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัสถานที่ในการเลือกซื้อรองเทากีฬา 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

หางสรรพสินคา 116 (56.0) 130 (67.4) 246 (61.5)

รานขายรองเทาโดยเฉพาะ 26 (12.6) 32 (16.6) 58 (14.5)

รานขายเครื่องแตงกายโดยท่ัวไป 6 (2.9) 7 (3.6) 13 (3.3)

รานขายเครื่องอุปกรณกีฬา 52 (25.1) 17 (8.8) 69 (17.3)

ศูนยจําหนายของแตละตรา 4 (1.9) 4 (2.1) 8 (2.0)

การขายตรง (ไดเร็กเซลล) 1 (0.5) 1 (0.5) 2 (0.5)

อ่ืนๆ 2 (1.0) 2 (1.0) 4 (1.0)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

หญิง รวม
สถานท่ีในการเลือกซ้ือรองเทากีฬา

ชาย

 
 

 4.3.1.6 ความสัมพันธระหวางเพศกับสาเหตุในการเลือกซื้อรองเทาจากสถานที่ตางๆ 

 จากตารางที่ 4.25 พบวา สาเหตทุี่กลุมตัวอยางใชในการเลือกซื้อรองเทากฬีาจากสถานที่

ดังกลาว รอยละ 56.0 มีสาเหตุมาจากสถานที่ดังกลาวนั้น มียหีอ ขนาด และประเภทของรองเทา

กีฬาใหเลือกมากมาย รองลงมาคือ สะดวก ใกลบาน คดิเปนรอยละ 28.5 มีสวนลดหรือของแถม

คิดเปนรอยละ 13.5 และสาเหตุอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.25  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัสาเหตุในการเลือกซื้อรองเทาจากสถานที่ตางๆ 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

สะดวก ใกลบาน 65 (31.4) 49 (25.4) 114 (28.5)

มีสวนลดหรือของแถม 33 (15.9) 21 (10.9) 54 (13.5)

มียี่หอ ขนาด ประเภทให
เลือกมากมาย

105 (50.7) 119 (61.7) 224 (56.0)

อื่นๆ 4 (1.9) 4 (2.1) 8 (2.0)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

ชาย หญิง รวมสาเหตุในการเลือกซื้อ
รองเทาจากสถานที่ตางๆ

 
  

จากผลการศึกษาในตารางที ่ 4.24 และ 4.25 สามารถวิเคราะหถึงพฤติกรรมการซื้อ

รองเทากีฬาจากสถานที่ตางๆ จากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครไดดังนี้ คือ ทัง้เพศชายและ

เพศหญงิ เลอืกซื้อรองเทากีฬาจากหางสรรพสินคามากที่สุด ดวยเหตผลหลักที่วา มียีห่อ ขนาด 

และประเภทใหเลือกมากมาย และเหตุผลรองลงมาคือความสะดวกและใกลบาน หากอธิบายดวย

สภาพแวดลอมทางกายภาพ เราสามารถพบหางสรรพสินคาไดทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานคร และ

หางสรรพสินคาเปนหางใหญที่รวบรวมผลิตภัณฑตางๆไวมากมาย ซึง่เปนเหตุผลสนับสนนุผล

การศึกษาไดอยางชัดเจน ดังนัน้ สําหรบัแผนทางดานชองทางจัดจาํหนายรองเทากีฬา จึงควร

เร่ิมตนจากการวางสนิคาที่หางสรรพสนิคา เพราะเปนปจจัยที่ชวยกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซือ้

รองเทาไดดี นอกจากสถานที่ที่เลือกซื้อรองเทากฬีาจากหางสรรพสินคาแลว เพศชายกับเพศหญิงมี

พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทากีฬาจากสถานที่ตางกนั คอื เพศชายเลอืกซื้อรองเทากีฬาจากราน

ขายเครื่องอุปกรณกีฬา ทัง้นี้ อาจเนื่องมาจาก ความเปนไปไดในการเขารานอุปกรณกีฬาของเพศ

ชายมากกวาเพศหญิงซึ่งพิจารณาจากกิจกรรรมกีฬาของเพศชายอนัไดแก แบดมินตัน และ

ฟุตบอล ซึ่งเปนกีฬาที่จาํเปนตองเลนพรอมกับอุปกรณกีฬาชนิดอืน่นอกเหนือจากรองเทากฬีา 

ในขณะที่เพศหญิงนั้น เลอืกซื้อรองเทากีฬาจากรานขายรองเทาโดยเฉพาะเนื่องจาก รานขาย

รองเทาโดยเฉพาะนัน้ ประกอบดวยทั้งรองเทาแฟชัน่และรองเทากฬีา ซึง่โดยธรรมชาติของเพศ

หญิงนอกจากการใชรองเทากีฬาแลว ยังมกีารใชรองเทาแฟชั่นทั้งสาํหรับการไปทํางานหรือไปเรียน 

ดังนัน้ เพศหญิงจึงมโีอกาสที่จะเขารานขายรองเทาโดยเฉพาะมากกวาเพศชาย การกระจายสินคา

เพื่อเขาถงึผูบริโภคเพศหญิงนั้น นอกจากจะเปนหางสรรพสินคาแลว การกระจายสินคาไปยงัราน
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ขายรองเทาโดยเฉพาะนัน้ ยอมเปนชองทางในการสรางโอกาสในการขายเนือ่งจากปจจัยดาน

สภาพแวดลอมดวย 

 

 4.3.1.7 ความสัมพันธระหวางเพศกับราคารองเทาที่ซื้อคูลาสุด 

 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรอยละ 34.5 ซื้อรองเทากีฬาคูลาสุดในราคา 

1,001-2,000 บาท รองลงมาคือ ราคา 501-1,000 บาท คิดเปนรอยละ 23.3 ราคาต่ํากวา 500 

บาท คิดเปนรอยละ 19.0 ราคา 2,001-3,000 บาท คิดเปนรอยละ 17.3 ราคา 3,001-4,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 4.3 และราคามากกวา 4,000 บาท คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ ดงัตารางที่ 4.26 

 ในสวนนี้สามารถวิเคราะหไดวา ทั้งเพศชายและเพศหญิง ใหการยอมรับรองเทากีฬาใน

ระดับราคา 1,001-2,000 บาท เนื่องจากเปนกลุมระดับราคาที่ซื้อเปนสวนใหญของทั้งเพศชายและ

เพศหญงิ สัดสวนของระดับราคารองเทาคูลาสุดทีท่ั้งเพศชายและเพศหญิงเลือกซื้อเปนลําดับที่ 2 

คือ ที่ระดับราคา 501-1,000 บาท ซึง่กลาวไดวา ระดับราคาที่ไดรับการยอมรับจากทัง้เพศชายและ

หญิงอยูในชวงราคา 501-2,000 บาท อยางไรก็ตาม ในระดับราคาที่เพศชายเลือกเปนลําดับที่สาม 

ไดแกชวงราคา 2,001-3,000 บาท ในขณะที่เพศหญิงเลือกที่ระดับราคา ต่ํากวา 500 บาท 

สามารถอธิบายสนับสนุนผลการศึกษาเรื่องเหตุผลในการเจาะจงยี่หอของเพศชายทีว่า เลือกซือ้

จากการทีย่ี่หอนั้นมีคุณภาพดีและทนทาน หรือกลาวอีกนัยหนึง่จากผลการศึกษาในสวนนี้วา เพศ

ชาย ไมไดมองระดับราคารองเทาเปนสิ่งสําคัญเพียงอยางเดียว แต ยังมองถงึเรื่องของระดับความ

มีคุณภาพของรองเทากีฬาอกีดวย อยางไรก็ตาม จากผลการศึกษาในสวนนี ้ การพัฒนาคุณภาพ

ของรองเทากฬีาเพื่อตอบสนองความตองการของทัง้เพศชายและเพศหญิงตองคาํนงึถึงระดับราคา

เปนสิ่งสาํคัญ โดยที่ระดับราคาที่ไดัรับของเพศชายอยูที ่ 501-3,000 บาท ในขณะที่ระดับราคาที่

ไดรับการยอมรับของเพศหญิงอยูที ่ต่ํากวา 2,000 บาท ดังตารางที่ 4.26 
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ตารางที่ 4.26  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัราคารองเทาที่ซื้อคูลาสุด 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

ต่ํากวา 500 บาท 29 (14.0) 47 (24.4) 76 (19.0)

501-1,000 บาท 43 (20.8) 50 (25.9) 93 (23.3)

1,001-2,000 บาท 79 (38.2) 59 (30.6) 138 (34.5)

2,001-3,000 บาท 41 (19.8) 28 (14.5) 69 (17.3)

3,001-4,000 บาท 10 (4.8) 7 (3.6) 17 (4.3)

มากกวา 4,001 บาท 5 (2.4) 2 (1.0) 7 (1.8)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

ราคารองเทาท่ีซื้อคูลาสุด
ชาย หญิง รวม

 
 

4.3.2 อายุกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬา 

 สวนนี้เปนการศึกษาความสมัพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการซื้อในดานตาง ๆ ไดแก 

ความถี่ในการซื้อรองเทากีฬา การเจาะจงยี่หอในการซื้อและเหตุผล สถานที่ในการเลือกซื้อรองเทา

กีฬาและสาเหตุ ราคารองเทากีฬาคูลาสุด ดังนี ้

 4.3.2.1 ความสัมพันธระหวางอายุกับความถี่ในการซื้อรองเทากฬีา (เดือนตอคร้ัง) 

 จากตารางที่ 4.27 พบวา กลุมอายนุอยกวา 16 ป สวนใหญรอยละ 48.1 ซื้อรองเทากีฬา

ในชวงระยะเวลามากกวา 2 ปตอคร้ัง ทั้งนีเ้นื่องมาจาก กลุมอายนุี้มีพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 1 

คูสําหรับหลายกิจกรรม และเวลาสวนใหญของกลุมตัวอยางนี้อยูในโรงเรียน กลาวคือ กิจกรรม

หลักคือการเรียน ดังนัน้ พฤติกรรมในการใชรองเทากีฬาที่ไดรับแรงกระแทกสูงสาํหรับกลุมนี้อาจไม

สูงนกั อีกทัง้เนื่องจากกลุมนี้เปนวัยเรยีน จึงมีความเปนไปไดที่กลุมอายุนีม้ิไดเปนผูซื้อรองเทากฬีา

ดวยตนเอง อาจเปนครอบครัวหรือผูปกครองชวยพิจารณาและตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาแทนทําให

ชวงอายนุี้มีความถี่ในการซื้อรองเทากีฬา 2 ปตอคร้ัง 

 กลุมที่มีอาย ุ17-55 ป มีสัดสวนของผูซื้อรองเทากฬีาทุกๆ 1-2 ปมากที่สุด รองลงมาคอื ซื้อ

รองเทากีฬาในชวงเวลามากกวา 2 ป แตสัดสวนของผูที่ซื้อในระยะเวลา 1-2 ปนี้ ลดลงเมื่ออายุ

เพิ่มข้ึน ประกอบกับสัดสวนของกลุมตัวอยางที่ซื้อรองเทาในชวงเวลา 3-6 เดือนนัน้ เพิ่มข้ึน ตาม

ระดับอายุ อีกทั้งพบวา ในกลุมอาย ุ17-55 ปนี ้มพีฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีาในชวงระยะเวลาต่าํ

กวา 3 เดอืนดวย จากผลการศึกษาสวนนี้ ทําใหทราบวา ในกลุมอายุ 17-55 ป เปนกลุมที่มี
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แนวโนมที่จะซือ้รองเทากีฬาบอยกวากลุมอายุต่ํากวา 16 ป และกลุมอายุมากกวา 55 ป ทั้งนี้

เนื่องมาจาก กลุมนี ้ เปนกลุมของนักศกึษาและกลุมวยัทํางาน ที่ยงัมีรายไดตอเดือน ซึง่ก็คือ มี

ปจจัยทางดานเศรษฐกิจที่สนับสนนุใหเกดิการบริโภค อีกทัง้ กลุมอายทุี่สูงขึน้มีแนวโนมการมี

รายไดตอเดอืนมากขึ้น ทาํใหมีความสามารถในการจับจายและบริโภครองเทากีฬาไดมากกวากลุม

อ่ืน 

 กลุมที่มีอายมุากกวา 55 ป จากตารางที่ 4.27 แสดงใหเห็นวา กลุมอายุมากกวา 55 ปนี้ มี

ความถี่ในการซื้อรองเทากีฬาเพยีง 3 กลุมคือ ซื้อรองเทากฬีาในชวง 9-12 เดือน 1-2 ป และ

มากกวา 2 ป เนื่องจากผลการศึกษาพฤติกรรมการใชรองเทากฬีาในสวนที ่ 2 อธิบายถึงการมี

กิจกรรมในการใชรองเทากฬีานอยลง อีกทัง้กิจกรรมกฬีาของกลุมอายมุากกวา 55 ป ก็เปนกฬีาที่

ไมเกิดแรงกระแทกที่สนเทามากนักเมื่อเปรียบเทียบกับกลุมอายุอ่ืนๆ อยางไรก็ตาม สัดสวนของ

ตัวอยางในกลุมนี้คอนขางกระจายตัว จึงสรุปไดวา กลุมที่มีอายุมากกวา 55 ป มีพฤติกรรมการซื้อ

รองเทาในชวงเวลามากกวา 9 เดือนตอ 1 คร้ัง  

 

ตารางที่ 4.27  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัความถี่ในการซื้อรองเทากฬีา (เดือนตอคร้ัง) 

 

ต่ํากวา 3 เดือน 3-6 เดือน 6-9 เดือน 9-12 เดือน 1-2 ป มากกวา 2 ป รวม
คน 0 2 6 6 13 25 52

รอยละ (0.0) (3.8) (11.5) (11.5) (25.0) (48.1) (100.0)
คน 3 7 11 4 24 21

รอยละ (4.3) (10.0) (15.7) (5.7) (34.3) (30.0) (100.0)
คน 2 12 18 14 36 34 11

รอยละ (1.7) (10.3) (15.5) (12.1) (31.0) (29.3) (100.0)
คน 3 7 9 7 15 12 53

รอยละ (5.7) (13.2) (17.0) (13.2) (28.3) (22.6) (100.0)
คน 3 10 9 5 14 14 5

รอยละ (5.5) (18.2) (16.4) (9.1) (25.5) (25.5) (100.0)
คน 0 0 0 20 15 19

รอยละ (0.0) (0.0) (0.0) (37.0) (27.8) (35.2) (100.0)
คน 11 38 53 56 117 125 400

รอยละ (2.8) (9.5) (13.3) (14.0) (29.3) (31.3) (100.0)รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

นอยกวา 16 ป

17-25 ป 70

6

5

54

 

 4.3.2.2 ความสัมพันธระหวางอายุกับการเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทา 

 จากตารางที่ 4.28 กลุมตัวอยางสวนใหญไมเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทากฬีา กลาวคือ 

ในสัดสวนของแตละกลุมตัวอยางรอยละ 50-60 ไมเจาะจงยีห่อ โดยเฉพาะอยางยิง่ในกลุมที่มีอายุ

มากกวา 55 ปนั้น มีสัดสวนของกลุมตัวอยางถงึรอย 87.0 ที่ไมเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทา 

สําหรับกลุมนีแ้สดงใหเหน็วา ยีห่อรองเทากฬีาไมมีผลในการตัดสินใจซื้อ รองเทากฬีาในตลาด
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สามารถทดแทนกันได หากเพียงแตสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของกลุมนี้ได กพ็รอม

ที่จะเลือกซื้อรองเทากฬีายี่หอนั้นทันท ี

 แตจากผลการศึกษาตารางที ่ 4.28 นี้ พบวา มีเพยีงกลุมอายุ 17-25 ปเทานัน้ ที่มีสัดสวน

การเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทากฬีาถึง 55.7 และมีสัดสวนที่สูงกวากลุมที่มีอายุนอยกวา 16 ป 

ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก กลุมทีม่ีอายุ 16 ป เปนกลุมเดก็วยัเรียน ซึ่งยังไมไดรับอิทธิพลในดานคานยิม

ในยี่หอรองเทากีฬามากนัก ทาํใหัเด็กกลุมอาย ุ 16 ปมีสัดสวนการไมเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทา

ที่สูงกวา ในขณะที่กลุมที่มอีายุ 17-25 ปเปนกลุมเด็กวยัโต นักศึกษา และกลุมเร่ิมตนวัยทํางาน ซึ่ง

ในกลุมนี้ ไดรับอิทธิพลดานคานิยมจากสิง่แวดลอมภายนอกไดงายกวา การใชสินคาที่มยีี่หออาจ

กระตุนใหกลุมนี้มีความภูมใิจในการใชสินคาที่มียีห่อมากกวาการใชสินคาที่ไมมียีห่อ  

 

ตารางที่ 4.28  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัการเจาะจงยี่หอในการซื้อรองเทา 

 

เจาะจง ไมเจาะจง

คน 22 30 52
รอยละ (42.3) (57.7) (100.0)
คน 39 31 70

รอยละ (55.7) (44.3) (100.0)
คน 48 68 116

รอยละ (41.4) (58.6) (100.0)
คน 26 27 53

รอยละ (49.1) (50.9) (100.0)
คน 26 29 55

รอยละ (47.3) (52.7) (100.0)
คน 7 47

รอยละ (13.0) (87.0) (100.0)
คน 168 232 400

รอยละ (42.0) (58.0) (100.0)รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

การเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทา
รวม

นอยกวา 16 ป

17-25 ป
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 4.3.2.3 ความสัมพันธระหวางอายุกับยี่หอที่เจาะจงซื้อ 

 จากตารางที่ 4.29 พบวา กลุมตัวอยางอายุต่ํากวา 55 ปที่เจาะจงยี่หอในการซื้อ โดยสวน

ใหญเลือกซื้อรองเทากฬีายี่หอไนกี้ แตจะมีความแตกตางในลาํดับที ่ 2 ของทกุกลุม จากตารางที่ 

4.28 กลุมที่มอีายุนอยกวา 16 ป สวนใหญไมเจาะจงยีห่อในการซื้อ กลุมที่เจาะจงยี่หอในการซื้อนี้
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สวนใหญระบุ ไนกี้ อาดิดาส และนันยาง ซึ่งเปนการใหการสนับสนุนวา ในกลุมอายุนอยกวา 16 ป

นี้ ไมยึดติดกบัยี่หอสินคาโดยเฉพาะยีห่อที่มาจากตางประเทศ แตอาจเหน็ความสาํคัญในดานการ

ใชงานมากกวาคานยิม 

 กลุมที่มีอาย ุ 17-25 ป สวนใหญมีการเจาะจงยีห่อรองเทากฬีาในการซื้อ จากตารางที ่

4.29 ยังแสดงใหเหน็วา ยีห่อที่กลุมนี้ใหความสาํคัญมากไดแก ไนกี้ อาดิดาส และคอนเวิรส ซึง่เปน

ยี่หอจากตางชาติ ซึ่งเปนยีห่อช่ือดังในประเทศไทย และมีการแขงขันทางการโฆษณาสูงดวย ดังนัน้ 

ในการทําการตลาดเพื่อกลุมผูบริโภคกลุมนี ้ ควรทาํการศึกษาถงึลักษณะการทําการตลาดของยีห่อ

ดังกลาว ไมวาจะเปนการโฆษณาทางโทรทัศน ปายโฆษณา เปนตน เพื่อเปนการจูงใจใหกลุม

ผูบริโภคกลุมนี้ หันมาสนใจในผลิตภัณฑ 

 กลุมตัวอยางอาย ุ 26-35 ป และกลุมอาย ุ 46-55 ป โดยสวนใหญไมเจาะจงยีห่อซ้ือ และ

ยี่หอที่เลือกซื้อ มีนนัยางที่เปนยีห่อไทย ซึ่งจากตารางภาคผนวก ง ที่แสดงชนิดกฬีา พบวา ในกลุม

นี้ มีผูออกกาํลังกายกลุมหนึง่โดยการเลนตะกรอ และกลุมนีม้ีการเจาะจงยีห่อนันยางในการซื้อ

รองเทากีฬาดวย 

 กลุมตัวอยางอายุ 36-45 ป กลุมที่เจาะจงยีห่อในการซื้อและจากตารางที่ 4.29 พบวา 

ยี่หอที่กลุมนี้ใหการเจาะจงในการซื้อ ไดแก ไนกี้ อาดิดาส และรีบอกค ซึ่งเปนยี่หอตางชาติ การ

เจาะกลุมผูบริโภคกลุมนี้ ควรใชวิธีการสรางความเชื่อมัน่ในตราสินคา วาสามารถเทยีบเทากับยีห่อ

ตางชาติได ซึง่เปนแนวทางในการทําการตลาดเชนเดยีวกับกลุมอายุ 17-25 ป 

 กลุมตัวอยางอายุมากกวา 55 ป มีการระบุยี่หอแพนซึง่เปนยี่หอไทย แสดงใหเห็นวายีห่อ

ตางชาติไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมอายนุี้  

 

 

 

 

 

 

 

___________________________ 

หมายเหต:ุ จากลักษณะการกระจายตวัของขอมูล ขอมูลบางสวนอาจมีการเบี่ยงเบนที่เกิดจาก

วิธีการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.29  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัยี่หอที่เจาะจงซื้อ 

ลําดับท่ี 1 ลําดับท่ี 2 ลําดับที่ 3
ย่ีหอ ไนก้ี อาดิดาส นันยาง
รอยละ 34.78 26.09 17.39
ย่ีหอ ไนก้ี อาดิดาส คอนเวิรส
รอยละ 41.03 23.08 10.26
ย่ีหอ ไนก้ี นันยาง อาดิดาส
รอยละ 32.00 20.00 14.00
ย่ีหอ ไนก้ี อาดิดาส รีบอกค
รอยละ 36.00 16.00 12.00
ย่ีหอ ไนก้ี นันยาง รีบอกค
รอยละ 57.69 19.23 11.54
ย่ีหอ แพน
รอยละ 100.00

46-55 ป

มากกวา 55 ป

ลําดับย่ีหอท่ีเจาะจง

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

26-35 ป

36-45 ป

 
 

4.3.2.4 ความสัมพันธระหวางอายุกับสาเหตุในการเจาะจงยีห่อทีซ่ื้อ 

 จากตารางที่ 4.30 สาเหตุในการเจาะจงยีห่อที่ซื้อจากกลุมที่เลือกเจาะจงยีห่อทีซ่ื้อของแต

ละกลุมอายุ พบวา กลุมที่มีอายุนอยกวา 16 ปสวนใหญ เลือกเจาะจงยีห่อเนื่องมาจาก

ความคุนเคยกบัยี่หอนี้มานาน รองลงมาคือ ความมีคุณภาพดีทนทาน และการเปนที่นยิมในตลาด  

ในสัดสวนที่เทากัน จากสวนนี้ ทําใหทราบวา นอกจากความคุนเคยในยี่หอสินคา การพิจารณาถงึ

คุณภาพและการเปนที่นยิมในตลาดของรองเทากฬีาก็เปนอีกปจจัยทีก่ลุมนี้ใหความสนใจ 

 กลุมที่มีอาย ุ17-25 ป มพีฤติกรรมการยดึติดยี่หอสินคามากที่สุดในทุกกลุมอาย ุและยี่หอ

สินคาที่ไดรับความนิยมสวนใหญไดแกยีห่อตางชาติโดยมีสาเหตุหลกัในการเลือกซื้อยี่หอเหลานี้

คือ ความมีรูปแบบสวยทนัสมัย ดังนัน้ นอกจากการเขาตลาดกลุมเปาหมายเพื่อการแขงขันในกลุม

ผูบริโภคอายุ 17-25 ปดวยวิธีการสรางความมชีื่อเสียงของยี่หอแลว ความสามารถในการพัฒนา

รองเทากีฬาเพื่อใหมีรูปแบบสวยและทันสมัย ก็เปนปจจัยสําคัญในการเจาะกลุมลูกคากลุมนีไ้ด

ดวย 

 กลุมที่มีอายุ 26-35 ป จากสวนของยีห่อที่กลุมนี้เจาะจงเลือกซื้อคลายกับกลุมอายุนอย

กวา 16 ปแลว ยังพบวา กลุมนี้ใหเหตุผลในการเจาะจงยี่หอในการซื้อเนื่องจากความมีคุณภาพดี 

ทนทาน ความมีรูปแบบทนัสมัย และมีการพจิารณาดานราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพอีกดวย 
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ดังนัน้ การพฒันาผลิตภัณฑใหกบักลุมอายุนี้ ตองพิจารณาในดานความสวยงามและ ความคุมคา

ในการซื้อรองเทากฬีาของกลุมนี้ดวย อีกทั้งกลุมนี ้ นาจะมีความสามารถในการซือ้รองเทากีฬาใน

ระดับราคาที่สูงกวากลุมอ่ืนเมื่อเปรียบเทยีบกับความคุมคาในคุณสมบัติของรองเทากีฬาที่จะไดรับ 

 กลุมที่มีอายุ 36-45 ป สาเหตุในการเจาะจงยีห่อในการซื้อของกลุมนี ้มีลักษณะคลายกับ

กลุมที่มีอาย ุ 26-35 ป แตกลุมนี้ใหความสนใจในดานความมีรูปแบบที่สวยและทนัสมัยนอยกวา 

การพัฒนาผลติภัณฑสําหรบักลุมอายนุี ้ จึงควรใหความสนใจในดานของความมีคุณภาพและ

ระดับราคาที่คุมคาใหมากกวาความมีรูปแบบที่สวยงาม 

 กลุมที่มีอาย ุ 46-55 ป ใหเหตุผลในการเจาะจงยี่หอในดานความมรูีปแบบสวยทนัสมัย 

และ ความมีคณุภาพดีทนทานในสัดสวนของกลุมตัวอยางที่เทากัน รองลงมา คือเปนความคุนเคย

กับยี่หอ ซึ่งเปนการแสดงวา แมวาจะมีการเจาะจงยี่หอ แตความมียีห่อก็ไมไดสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อ เทากบัความมคีุณภาพและรูปแบบสวย ในอีกกรณหีนึง่ กลุมตัวอยางนี้ ไมใหเหตุผล

ในการเจาะจงยี่หอนี้ ในดานของความมรีาคาเหมาะสมกับคุณภาพเลย สามารถวิเคราะหไดวา 

กลุมนี้ไมไดใหความสาํคัญกบัความคุมคาของราคารองเทากฬีาเปรียบเทียบกับคุณภาพ ดังนั้น 

การพัฒนารองเทากฬีาสาํหรับกลุมนี ้ ควรพิจารณาดานความมีคุณภาพและการมีรูปแบบสวยและ

ทันสมยั 

 สําหรับกลุมทีม่ีอายุมากกวา 55 ป พบวา รอยละ 100 ใหเหตุผลอ่ืนๆในการเจาะจงยีห่อ

แพนซึง่เปนยีห่อไทย จากการสัมภาษณพบวา ในกลุมนีใ้หเหตุผลในการเจาะจงยีห่อในการซื้อวา มี

สวนลด ชอบเปนการสวนตวั และใสสบาย  
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 4.3.2.5 ความสัมพันธระหวางอายุกับสถานที่ในการเลือกซื้อรองเทากฬีา 

 จากตารางที ่ 4.31 พบวา ทุกกลุมอายเุลอืกซื้อรองเทากีฬาจากหางสรรพสินคาเปนสวน

ใหญ ดงันี ้กลุมอายนุอยกวา 16 ป รอยละ 76.9 กลุมอาย ุ17-25 ป รอยละ 58.6 กลุมอาย ุ26-35 

ป รอยละ 64.7 กลุมอายุ 36-45 ป รอยละ 47.3 และกลุมอายุมากกวา 55 ป รอยละ 55.6  
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 4.3.2.6 ความสัมพันธระหวางอายุกับสาเหตุในการเลือกซื้อรองเทาจากสถานที่ตางๆ 

 สาเหตหุลักทีแ่ตละกลุมอายุใชในการเลือกซื้อรองเทากฬีาจากสถานที่ตางๆ เนื่องจาก มี

ยี่หอ ขนาด และประเภทใหเลือกมากมาย โดยอธิบายแตละกลุมตัวอยางไดดังนี ้กลุมอายนุอยกวา 

16 ป รอยละ 55.8 กลุมอายุ 17-25 ป รอยละ 67.1 กลุมอาย ุ26-35 ป รอยละ 50.0 กลุมอาย ุ36-

45 ป รอยละ 54.7 กลุมอาย ุ 46-55 ป รอยละ 52.7 และกลุมอายมุากกวา 55 ป รอยละ 59.3 

ตามลําดับ ดงัตารางที่ 4.32 

 

ตารางที่ 4.32  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัสาเหตุในการเลือกซื้อรองเทาจากสถานที่ตางๆ 

 

สะดวก ใกล
บาน

มีสวนลดหรอืของ
แถม

มีย่ีหอ ขนาด 
ประเภทใหเลือก

มากมาย
อื่นๆ รวม

คน 15 8 29 0 52
รอยละ (28.8) (15.4) (55.8) (0.0) (100.0)
คน 16 5 47 2 70

รอยละ (22.9) (7.1) (67.1) (2.9) (100.0)
คน 37 18 58 3 116

รอยละ (31.9) (15.5) (50.0) (2.6) (100.0)
คน 14 9 29 1 53

รอยละ (26.4) (17.0) (54.7) (1.9) (100.0)
คน 16 8 29 2 55

รอยละ (29.1) (14.5) (52.7) (3.6) (100.0)
คน 16 6 32 0 54

รอยละ (29.6) (11.1) (59.3) (0.0) (100.0)
คน 114 54 224 8 400

รอยละ (28.5) (13.5) (56.0) (2.0) (100.0)

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

 

จากตารางที ่ 4.31 และ 4.32 สามารถวิเคราะหไดวา ทุกกลุมอายุสวนใหญเลือกซื้อ

รองเทากีฬาจากหางสรรพสนิคา ดวยเหตุผลหลักคือ การมยีี่หอ ขนาด และประเภทใหเลือก

มากมาย และเปนไปตามหลักดานปจจัยทางดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ พบวา 

หางสรรพสินคามีใหเลือกมากมายในเขตกรุงเทพมหานคร ทาํใหกลุมตัวอยางมีเหตุผลรองลงมา

คือ ความสะดวกใกลบาน อีกทัง้การมีสวนลดของแถม ไมไดมีผลตอการตัดสินใจเลอืกซื้อมากนัก  

นอกจากการซือ้ที่หางสรรพสนิคาแลว สําหรับกลุมที่มีอายุนอยกวา 16 ป กลุมอาย ุ26-55 

ป เลือกซื้อจากรานขายรองเทาโดยเฉพาะ สวนในกลุมที่มีอายุ 17-25 ป อายุ 46-55 ป และอายุ

มากกวา 5 ป เลือกซื้อที่รานขายอุปกรณกฬีา ทัง้นี ้เนื่องมาจากชนิดกฬีาของกลุมทีม่ีอาย ุ17-25 ป
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สวนใหญ เปนกฬีาแบดมนิตัน ทําใหมีโอกาสในการเขารานขายอุปกรณกีฬามากกวา รานอืน่ ซึ่ง

จากความเปนไปไดในการเขารานขายอุปกรณกีฬามากกวารานอื่น ทาํใหมพีฤติกรรมการเลือกซื้อ

รองเทากีฬาจากรานนีม้ากกวารานอื่นซึง่เปนเหตุผลสนบัสนุนกัน สําหรับกลุมที่มีอายุ 46 ข้ึนไปที่มี

พฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาจากรานขายอุปกรณกีฬานัน้ แมวาในกลุมอายนุี้ จะมพีฤติกรรมการ

ออกกําลงักายแตกตางจากกลุมที่มีอายุ 17-25 ป แตจากการเลอืกซื้อหลักจากรานขายเครื่อง

อุปกรณกีฬาและ รองลงมาคือ รานขายรองเทาโดยเฉพาะ อาจเนื่องมาจากปจจัยดานการมี

รูปแบบการดํารงชีวิตอยางในอดีตที่หางสรรพสินคายงัไมแพรหลายเทาปจจุบัน  

ดังนัน้ นอกจากการวางสนิคาที่หางสรรพสินคาสาํหรับทุกกลุมอายนุั้น ควรวางสินคา

สําหรับการขายทีห่างสรรพสนิคา รานขายเครื่องอุปกรณกีฬา และรานขายรองเทาโดยเฉพาะ 

 

 4.3.2.7 ความสัมพันธระหวางอายุกับราคารองเทาที่ซื้อคูลาสุด 

 จากตารางที่ 4.33 พบวา กลุมที่มีอายนุอยกวา 16 ป สวนใหญซื้อรองเทาในราคา 501-

1,000 บาท ในขณะทีก่ลุมที่มีอายุตั้งแต 17 ถึงมากกวา 55 ป โดยสวนใหญซื้อรองเทากฬีาในราคา 

1,001-2,000 บาท นอกจากนี้ ยังพบวา รอยละ 18-22 ของทุกกลุมอาย ุยกเวนกลุมอาย ุ46-55 ป

นั้น ซื้อรองเทากีฬาคูลาสุดในราคา 2,001-3,000 บาท ในขณะเดียวกนั กลุมอาย1ุ7-35 ป และ 

กลุมอายมุากกวา 55 ป ซื้อรองเทากีฬาคูลาสุด ในราคามากกวา 4,000 บาท จากผลการศึกษานี ้

ทําใหทราบวา อายุไมมีผลโดยตรงกับระดับราคารองเทาที่ซื้อมากนัก จากพฤติกรรมที่มีแนวโนมใน

การซื้อรองเทาที่มีราคาสงูขึ้นอาจเปนผลจากปจจัยทางออม คือ การมอีายุมากขึ้น มแีนวโนมที่จะมี

งานและรายไดเพิ่มข้ึน ทาํใหมีแนวโนมความสามารถในการซื้อรองเทากฬีาที่มีคณุภาพดี ราคา

สูงขึ้น ซึง่นับเปนปจจัยทางดานสถานภาพทางเศรษฐกจิ  
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ตารางที่ 4.33  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัราคารองเทาที่ซื้อคุลาสุด 
ต่ํากวา 500 บาท 501-1,000 บาท 1,001-2,000 บาท 2,001-3,000 บาท 3,001-4,000 บาท มากกวา 4,001 บาท รวม

คน 6 20 13 10 3 0
รอยละ (11.5) (38.5) (25.0) (19.2) (5.8) (0.0) (100.0)
คน 14 14 20 13 6 3 70

รอยละ (20.0) (20.0) (28.6) (18.6) (8.6) (4.3) (100.0)
คน 24 14 50 21 5 2 116

รอยละ (20.7) (12.1) (43.1) (18.1) (4.3) (1.7) (100.0)
คน 12 14 15 12 0 0 53

รอยละ (22.6) (26.4) (28.3) (22.6) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 14 18 17 3 3 0 55

รอยละ (25.5) (32.7) (30.9) (5.5) (5.5) (0.0) (100.0)
คน 6 13 23 10 0 2

รอยละ (11.1) (24.1) (42.6) (18.5) (0.0) (3.7) (100.0)
คน 76 93 138 69 17 7 400

รอยละ (19.0) (23.3) (34.5) (17.3) (4.3) (1.8) (100.0)

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

 

52

54

 

 

4.3.3 รายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤตกิรรมการซื้อรองเทากีฬา

 สวนนี้เปนการศึกษาความสมัพันธระหวางรายไดเฉล่ียกบัพฤติกรรมการซื้อในดานตาง ๆ 

ไดแก ความถีใ่นการซื้อรองเทากฬีา การเจาะจงยี่หอในการซื้อและเหตผุล สถานที่ในการเลือกซื้อ

รองเทากีฬาและสาเหตุ ราคารองเทากฬีาคูลาสุด ดังนี ้

 4.3.3.1 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับความถี่ในการซือ้รองเทากีฬา (เดือน

ตอคร้ัง) 

 จากการศึกษาดังตารางที่ 4.34 พบวา ในกลุมที่มีรายไดตอเดือนนอยกวา 35,000 บาทตอ

เดือน มีพฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีาในระยะเวลามากกวา 2 ปตอคร้ัง สําหรับกลุมที่มีเงินรายได

มากกวา 35,001 บาทตอเดือนโดยสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีาทีถ่ี่กวากลุมที่มีระดบั

รายไดต่ํากวา กลุมที่มีระดบัรายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน มพีฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬา

ในชวง 9-12 เดือนมากกวากลุมระดับรายไดอ่ืน สามารถสรุปไดเบื้องตนวา ระดับรายไดเฉล่ียตอ

เดือนที่เพิ่มข้ึน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาทีถ่ี่ข้ึนซึ่งเปนไปตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร

ที่วา ระดับรายไดเพิ่มข้ึน ผูบริโภคมีความสามารถในการซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความตองการของ

ตนเองไดมากขึ้นดวย  

 อยางไรก็ตาม จากตารางที ่ 4.34 ยังพบวา กลุมรายไดต่ํากวา 15,000 รอยละ 13-15 มี

พฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาในชวง 3-6 เดือน ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากรอยละ 70 ของกลุมที่มีระดบั

รายได 10,001-15,000 บาทตอเดือนนี ้ใชรองเทากฬีามากกวา 2 กิจกรรม ดังภาคผนวก ค ซึ่งอาจ

เปนเหตุผลวา มีกิจกรรมการใชรองเทากีฬามากทําใหมีพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาที่มากกวา
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กลุมที่มีระดับเงินเดือนที่สูงกวา นอกจากนี้แลว จากการศึกษาเรื่องระดับรายไดกับจํานวนรองเทา

กีฬา พบวา ทีร่ะดับรายไดทีสู่งขึ้น มีความสามารถในการซื้อรองเทามากขึ้น และมีรองเทามากกวา 

2 คู ในขณะที่กลุมที่มีรายได 10,001-15,000 บาทตอเดือน โดยสวนใหญมีรองเทาเพียงคูเดียว 

ดังนัน้ การใชรองเทากีฬาในกิจกรรมทีม่ากขึ้นกับการมีรองเทาเพยีงคูเดียวของกลุมนี ้ ทาํให

พฤติกรรมการซื้อรองเทาของผูมีระดับรายได 10,001-15,00 บาทจึงแตกตางจากกลุมรายไดอ่ืน  

 

ตารางที่ 4.34  

ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับความถี่ในการซื้อรองเทากีฬา     (เดือนตอครั้ง) 

 

ตํ่ากวา 3 เดือน 3-6 เดือน 6-9 เดือน 9-12 เดือน 1-2 ป มากกวา 2 ป รวม
คน 3 16 25 15 24 32 11

รอยละ (2.6) (13.9) (21.7) (13.0) (20.9) (27.8) (100.0)
คน 6 6 4 2 11 9

รอยละ (15.8) (15.8) (10.5) (5.3) (28.9) (23.7) (100.0)
คน 0 2 5 8 20 24 59

รอยละ (0.0) (3.4) (8.5) (13.6) (33.9) (40.7) (100.0)
คน 0 5 7 5 12 15 44

รอยละ (0.0) (11.4) (15.9) (11.4) (27.3) (34.1) (100.0)
คน 1 6 3 9 4 16

รอยละ (2.6) (15.4) (7.7) (23.1) (10.3) (41.0) (100.0)
คน 0 1 2 1 9 12

รอยละ (0.0) (4.0) (8.0) (4.0) (36.0) (48.0) (100.0)
คน 0 1 0 2 6 5 1

รอยละ (0.0) (7.1) (0.0) (14.3) (42.9) (35.7) (100.0)
คน 1 1 7 14 31 12 66

รอยละ (1.5) (1.5) (10.6) (21.2) (47.0) (18.2) (100.0)
คน 11 38 53 56 117 125 400

รอยละ (2.8) (9.5) (13.3) (14.0) (29.3) (31.3) (100.0)

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

35,001-40,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

รวม

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

5

38

39

25

4

 

 4.3.3.2 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับการเจาะจงยีห่อรองเทาในการซื้อ 

 กลุมตัวอยางที่ไมเจาะจงยีห่อเปนสวนใหญ ไดแก กลุมที่มีรายไดนอยกวา 10,001 บาท

ตอเดือน รอยละ 58.3 กลุมที่มีรายได 10,001-15,000 บาทตอเดือน รอยละ 60.5 กลุมที่มีรายได 

25,001-30,000 บาทตอเดอืน รอยละ 56.4 กลุมทีม่ีรายได 30,001-35,000 บาทตอเดือน รอยละ 

76.0 กลุมทีม่รีายได 35,001-40,000 บาทตอเดือน รอยละ 64.3 และ กลุมที่มีรายไดมากกวา 

40,000 บาทตอเดือน รอยละ 66.7 กลุมตัวอยางที่เจาะจงยีห่อเปนสวนใหญ ไดแก กลุมที่มีรายได 

15,001-20,000 บาทตอเดอืน รอยละ 54.2 และ กลุมที่มีรายได 20,001-25,000 บาทตอเดือน 

รอยละ 52.3 ดังตารางที ่4.35 
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ตารางที่ 4.35  

ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับการเจาะจงยีห่อรองเทาในการซื้อ 

 
 

 4.3.3.3 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับยีห่อที่เจาะจงซือ้ 

 กลุมตัวอยางในทกุระดับรายไดยกเวน ระดบัรายได 20,001-25,000 บาทตอเดือน เจาะจง

ยี่หอไนกี้เปนสวนใหญ ดงันี ้กลุมรายไดนอยกวา 10,001 บาทตอเดือน รอยละ 35.4 กลุมรายได 

10,001-15,000 บาทตอเดอืน รอยละ 31.3 กลุมรายได 15,001-20,000 บาทตอเดือน รอยละ 

40.6 กลุมรายได 25,001-30,000 บาทตอเดือน รอยละ 47.1 กลุมรายได 30,001-35,000 บาทตอ

เดือน รอยละ 50.0 กลุมรายได 35,001-40,000 บาทตอเดือน ร

4

อยละ 66.7 และกลุมที่มีรายได

มากกวา 40,000 บาทตอเดือน รอยละ 54.5 ในขณะที ่กลุมรายได 20,001-25,000 บาทตอเดือน 

เจาะจงยีห่ออาดิดาสและรีบอกส รอยละ 26.1 เทากนั ดงัแสดงในตารางที ่4.36 

เจาะจง ไมเจาะจง รวม

คน 48 67 115
รอยละ (41.7) (58.3) (100.0)
คน 15 23 38

รอยละ (39.5) (60.5) (100.0)
คน 32 27 59

รอยละ (54.2) (45.8) (100.0)
คน 23 21 44

รอยละ (52.3) (47.7) (100.0)
คน 17 22 39

รอยละ (43.6) (56.4) (100.0)
คน 6 19 25

รอยละ (24.0) (76.0) (100.0)
คน 5 9 1

รอยละ (35.7) (64.3) (100.0)
คน 22 44 66

รอยละ (33.3) (66.7) (100.0)
คน 168 232 400

รอยละ (42.0) (58.0) (100.0)

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

35,001-40,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

รวม

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท
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ตารางที่ 4.36  

ความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับยีห่อที่เจาะจงซือ้ 

 

ลําดับท่ี 1 ลําดับท่ี 2 ลําดับที่ 3
ย่ีหอ ไนก้ี นันยาง อาดิดาส
รอยละ 35.42 18.75 18.75
ย่ีหอ ไนก้ี นันยาง พูมา
รอยละ 31.25 18.75 18.75
ย่ีหอ ไนก้ี อาดิดาส นันยาง
รอยละ 40.63 28.13 15.63
ย่ีหอ รีบอกค อาดิดาส นันยาง
รอยละ 26.09 26.09 13.04
ย่ีหอ ไนก้ี คอนเวิรส อาดิดาส
รอยละ 47.06 17.65 11.76
ย่ีหอ ไนก้ี บรูคส รีบอกค
รอยละ 50.00 16.67 16.67
ย่ีหอ ไนก้ี แพน รีบอกค
รอยละ 66.67 16.67 16.67
ย่ีหอ ไนก้ี แพน นันยาง
รอยละ 54.55 31.82 4.55

ลําดับย่ีหอท่ีเจาะจง

30,001-35,000 บาท

35,001-40,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

10,001-15,000 บาท

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

นอยกวา 10,001 บาท

 
 

 จากตารางที่ 4.35 และ 4.36 พบวากลุมระดับรายไดตางๆ สวนใหญ ไมเจาะจงยี่หอใน

การซื้อรองเทากีฬา ยกเวนกลุมที่มีรายได 15,001-25,000 บาทตอเดอืน ในกลุมนี้ มีลักษณะการ

เจาะจงยีห่อในการซื้อคลายกับกลุมที่มีอายุ 17-25 ป ซึง่อาจเปนไปไดวา กลุมที่มีรายได 15,001-

25,000 บาทตอเดือน สวนใหญมีอาย ุ 17-25 ป ซึ่งเปนระดับรายไดชวงตนของผูทีเ่ร่ิมทํางาน ใน

ขณะเดียวกนั สัดสวนของกลุมที่ไมเจาะจงยี่หอในการซื้อรองเทากฬีาที่ระดับรายไดที่เพิ่มข้ึนนัน้ 

แสดงใหเหน็วา ระดับเงินเดอืนที่เพิ่มข้ึนไมมีผลตอการเจาะจงยีห่อในการซื้อรองเทากีฬา  

 เมื่อพิจารณาระดับรายได การเจาะจงยีห่อ กับยีห่อที่เจาะจง พบวา ในกลุมที่มีระดับ

รายไดนอยกวา 20,000 บาทตอเดือนนัน้ ยี่หอที่เจาะจงคลายกนั คือ ไนกี้ อาดิดาส และนันยาง ใน

สวนนี้ สรุปไดวา รองเทายีห่อนนัยาง เปนทีน่ิยมในกลุมที่มีระดับรายไดต่ํากวา 20,000 บาทตอ

เดือน นอกจากนีย้ังพบวา กลุมที่มีรายได10,001-15,000 บาทมีการเจาะจงยี่หอพมูา อาจ
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เนื่องมาจากในกลุมนี้ อาจมีกลุมวยัรุนทีม่ีอายุ 17-25 ป ที่ใหความสาํคัญในเรื่องของยี่หอ และอาจ

มีพฤติกรรมการแขงขันกนัในสังคม ทาํใหลําดับของการเจาะจงยีห่อของกลุมนี้ตางไปจากกลุมอ่ืน  

 ในกลุมที่มีระดับรายไดมากกวา 35,000 บาทตอเดือน พบวา ยีห่อที่ไดรับการเจาะจงซื้อ 

ไดแก ไนกี้ รีบอกค แพน และนนัยาง ทัง้นี ้อาจเนื่องมาจากความเปนไปไดที่กลุมทีม่อีายุมากกวา 

55 ป มีแนวโนมการมีรายไดที่สูงกวากลุมอายุที่ต่าํกวา ทําใหยีห่อที่มกีารเจาะจงซื้อรองเทากีฬา

ของกลุมทีม่ีรายไดมากกวา 35,000 บาทคลายกับกลุมทีม่ีอายุมากกวา 55 ป  

 นอกจากนี ้พบวา กลุมที่มีรายได 25,000-35,000 บาทตอเดือนนี้ มีการเจาะจงยี่หอในการ

ซื้อ 3 ลําดับแรกเปนยี่หอจากตางชาต ิโดยเฉพาะยี่หอไนกี้ ทีก่ลุมนี้เจาะจงในการซื้อสูงถึงรอยละ

66 การทาํการตลาดสําหรับกลุมนี ้อาจเปนการสรางความมีชื่อเสยีงของตราสินคาเพื่อใหสามารถ

แขงขันกับยีห่อตางชาติได  

 

 4.3.3.4 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับสาเหตุในการเจาะจงยี่หอที่ซื้อ 

 จากการศึกษาความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับสาเหตุในการเจาะจงยีห่อที่

ซื้อดังตารางที ่  4.37 พบวา กลุมที่มีรายไดนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน สวนใหญรอยละ 35.4 

ใหเหตุผลของการมีความคุนเคยกับยี่หอมานาน รองลงมาคือ ความมีคุณภาพดี ทนทาน และ

รูปแบบสวยทนัสมัย นอกจากนี้ ยังพบวา กลุมระดับรายไดนี้มีสัดสวนของกลุมตัวอยางที่ใหเหตผุล

ของความเปนที่นยิมในตลาด ซึ่งอาจเปนผลมาจาก กลุมที่มีรายได 15,000 บาทตอเดือนนี ้อาจมี

กลุมนกัเรียนทีม่ีอายนุอยกวา 16 ปรวมอยู ทาํใหผลที่ไดจากการศึกษานี ้ แสดงเหตุผลดานความ

เปนทีน่ิยมในตลาด 

 กลุมที่มีรายได 10,001-15,000 บาท ใหเหตุผลของความมีรูปแบบสวยและทันสมัย ใน

การเจาะจงยีห่อซ้ือในสัดสวนตัวอยางที่สูงสุด และใหเหตุผลความคุนเคยกับยี่หอและความมี

คุณภาพดทีนทานเปนลําดบัรอง  

 กลุมที่มีรายได 15,001-20,000 บาท กลุมที่มีรายได 25,001-30,000 บาท และกลุมที่มี

รายไดมากกวา 50,000 บาทตอเดือน ใหเหตุผลของการเจาะจงยี่หอ 3 ลําดับแรกเหมือนกนั คอื 

ความคุนเคยกบัยี่หอ ความมคีุณภาพดีและรูปแบบสวยทนัสมัย ตามลาํดับ 

 กลุมที่มีรายได 20,001-25,000 บาทตอเดือน สวยใหญใหเหตุผลของความมีคุณภาพดี

และทนทาน รองลงมาคือ ความมีรูปแบบสวยทันสมยั และความคุนเคยกับยี่หอ แสดงใหเห็นวา 

กลุมนี ้ เปนกลุมทํางานที่ใหความสนใจกับความคุนเคยกับยีห่อเปนลําดับ 3 ดังนัน้ การพฒันา
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ผลิตภัณฑสําหรับกลุมนี้ แมวาจะเปนผูผลิตรายใหมก็สามารถเขาถงึผูบริโภคกลุมนี้ได หากรองเทา

กีฬาที่ผลิตมามีคุณภาพดี และรูปแบบทันสมัย 
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 4.3.3.5 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับสถานที่ในการเลือกซื้อรองเทากีฬา 

 กลุมตัวอยางสวนใหญในแตละกลุมรายได เลือกซื้อรองเทากฬีาจากหางสรรพสนิคามาก

ที่สุด ดังนี ้ กลุมที่มีรายไดนอยกวา 10,001 บาทตอเดือน รอยละ 66.1 กลุมที่มรีายได 10,001-

15,000 รอยละ 57.9 กลุมที่มีรายได 15,001-20,000 บาทตอเดือน รอยละ 50.8 กลุมที่มีรายได 

20,001-25,000 บาทตอเดอืน รอยละ 68.2 กลุมทีม่ีรายได 25,001-30,000 บาทตอเดือน รอยละ 

61.5 เลือก กลุมที่มีรายได 30,001-35,000 บาทตอเดอืน รอยละ 48.0 กลุมที่มีรายได 35,001-

40,000 บาทตอเดือน รอยละ  57. กลุมที่มีรายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน รอยละ 66.7 ดัง

ตารางที่ 4.38  
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 4.3.3.6 ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับสาเหตุในการเลอืกซื้อรองเทาจาก

สถานที่ตางๆ 

 กลุมที่มีรายไดนอยกวา 10,001 บาทตอเดือน เลือกซือ้รองเทากีฬาจากสถานที่ดงักลาว

เนื่องจากมยีีหอขนาดและประเภทใหเลือกมากมาย รอยละ 50.4 กลุมผูมีรายได 10,001-15,000 

บาทตอเดือน รอยละ 42.1 เลือกสะดวกใกลบาน กลุมที่มีรายได 15,001-20,000 บาทตอเดือน 

รอยละ 57.6 เลือกมียีห่อ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย กลุมทีม่ีรายได 20,001-25,000 บาทตอ

เดือน รอยละ 61.4 เลือกมยีี่หอ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย กลุมที่มีรายได 25,001-30,000 

บาทตอเดือน รอยละ 56.4 เลือก มยีี่หอ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย กลุมที่มีรายได 30,001-

35,000 บาทตอเดือน รอยละ 36.0 เลือกมียีห่อ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย กลุมที่มีรายได 

35,001-40,000 บาทตอเดอืน รอยละ71.4 เลือกมียี่หอ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย กลุมที่มี

รายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน ร

 จากผลการศึกษาดังตารางที ่ 4.38 และ 4.39 สามารถวิเคราะหไดวา ในทกุกลุมระดับ

รายไดสวนใหญนิยมเลือกซือ้จากหางสรรพสินคา โดยมีเหตุผลหลกัคือ การมียีห่อ ขนาด ประเภท

อยละ74.2 เลือกมียี่หอ ขนาด และประเภทใหเลอืก

มากมาย ดังตารางที่ 4.39 

 

ตารางที่ 4.39  

ความสัมพันธระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับเหตุผลในการเลือกซื้อรองเทากีฬาจากสถานที่

ดังกลาว 

 

สะดวก ใกลบาน มีสวนลดหรือของแถม
มีย่ีหอ ขนาด ประเภทให

เลือกมากมาย
อื่นๆ รวม

คน 46 11 58 0 115
รอยละ (40.0) (9.6) (50.4) (0.0) (100.0)
คน 16 6 15 1 38

รอยละ (42.1) (15.8) (39.5) (2.6) (100.0)
คน 16 7 34 2 59

รอยละ (27.1) (11.9) (57.6) (3.4) (100.0)
คน 8 7 27 2

รอยละ (18.2) (15.9) (61.4) (4.5) (100.0)
คน 8 7 22 2

รอยละ (20.5) (17.9) (56.4) (5.1) (100.0)
คน 8 7 9 1

รอยละ (32.0) (28.0) (36.0) (4.0) (100.0)
คน 4 0 10 0

รอยละ (28.6) (0.0) (71.4) (0.0) (100.0)
คน 8 9 49 0

รอยละ (12.1) (13.6) (74.2) (0.0) (100.0)
คน 114 54 224 8 400

รอยละ (28.5) (13.5) (56.0) (2.0) (100.0)

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

35,001-40,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

รวม

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

44

39

25

14

66
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ใ มากมาย ซึ่งเปนลกัษณะหางสรรพสินคามีอยางเดนชัดเมื่อเทยีบกับรานคาชนิดอื่น เหตุผล

รองลงมาคือ ความสะดวก ใกลบาน ซึ่งเปนเหตุผลทางปจจัยดานสิ่งแวดลอม ดังนัน้ สามารถสรปุ

ไดวา สถานที่ทีก่ลุมผูบริโภคทุกกลุมจะใหความสนใจในการเขาไปเลือกซื้อสินคานั้น ควรมีความ

หลากหลายในการขายสินคาและผลิตภัณฑ และมีความสะดวกสบายใกลกลุมลูกคา อันจะนาํไปสู

การจูงใจใหเกดิการบริโภคสินคา 

 นอกจากนี ้จากตารางที ่ 4.39 พบวา กลุมผูมีรายไดนอยกวา 20,000 บาทตอเดือน เลือก

ซื้อรองเทากีฬาจกรานขายรองเทา

หเลือก

โดยเฉพาะ ดังนัน้ การวางสินคา (รองเทากีฬา) สําหรับกลุม

ูบริโภค

คานิยมและรูปแบบการ

ํารงชีวิ

ะเภทรอ

ันธระหวางรายไดเฉล่ียกับราคารองเทาที่ซื้อคูลาสดุ

ผ กลุมนี้ ควรพิจารณาการวางขายที่รานขายรองเทาโดยเฉพาะดวย 

 สําหรับกลุมทีม่ีรายไดมากกวา 20,001 บาทตอเดือนนี้ เลือกซื้อรองเทากฬีาจากรานขาย

เครื่องอปุกรณกีฬาเปนลาํดบัสอง ทัง้นีอ้าจเนื่องมาจากปจจัยดาน

ด ตของกลุมนี ้ นาจะมีความคุนเคยกับรานขายเครื่องอุปกรณกีฬามากกวารานขายรองเทา

โดยเฉพาะ ดงันั้น การวางสนิคาปร งเทากฬีาเพือ่ผูบริโภคกลุมนี้ ควรวางสนิคาไวที่รานขาย

เครื่องอุปกรณกีฬาดวย 

 

 4.3.3.7 ความสัมพ  

จากตารางที่ 4.40 สะทอนใหเหน็วา กลุมที่มีรายไดนอยกวา 15,000 บาทตอเดอืน โดย

ทีม่ีรายไดมากกวา 

5,001

 

สวนใหญเลือกซื้อรองเทาคูลาสุดในราคาต่ํากวา 1,000 บาท ในขณะที่กลุม

1  บาทตอเดือน สวนใหญเลือกซื้อรองเทากฬีาคูลาสุดในราคา 1,000-2,000 บาท นอกจากนี้ 

ยังพบวา กลุมรายไดมากวา 40,000 บาทตอเดือน มีสัดสวนของผูที่ซือ้รองเทากีฬาในราคา 2,001-

3,000 บาท และสังเกตไดวา ที่ระดับราคารองเทากฬีา 2,001-3,000 บาท มีแนวโนมของสัดสวน

ของกลุมตัวอยางเพิ่มข้ึน ตามระดับรายไดที่เพิ่มข้ึนเชนกัน จากผลการศึกษานี ้ สามารถอธิบายได

จากทฤษฏทีางเศรษฐศาสตรไดอีกวา รายไดที่เพิ่มข้ึนทําใหผูบริโภคมีความสามารถในการจับจาย

ใชสอย และซือ้สินคาทีม่ีคณุภาพดีข้ึนเพือ่ตอบสนองความตองการของตนเองไดมากขึ้นดวย 
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4.3.4 ระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซือ้รองเทากีฬา 

 สวนนี้เปนการศึกษาความสมัพันธระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซื้อในดานตาง 

ๆ ไดแก ความถี่ในการซื้อรองเทากฬีา การเจาะจงยีห่อในการซื้อและเหตุผล สถานที่ในการเลือกซื้อ

รองเทากีฬาและสาเหตุ ราคารองเทากฬีาคูลาสุด ดังนี ้

 4.3.4.1 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับความถี่ในการซื้อรองเทากฬีา (เดือนตอ

คร้ัง) 

 จากตาราง 4.41 สะทอนใหเห็นวา กลุมทีม่ีระดับการศึกษาชัน้มัธยมตน มีพฤติกรรมสวน

ใหญในการซือ้รองเทากีฬามากกวา 2 ปตอคร้ัง กลุมทีม่ีระดับการศึกษามัธยมปลายถึงปริญญาตรี 

โดยสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อรองเทาทุกๆ 1-2 ป ตอคร้ัง แตกลุมที่มีระดับการศึกษาชัน้ปริญญา

โทหรือสูงกวา สวนใหญมพีฤติกรรมการซื้อรองเทาในชวงเวลามากกวา 2 ป แตสังเกตไดวา 

สัดสวนของตวัอยางกลุมนี ้ ที่ซื้อรองเทากีฬาในชวง 1-2 ป ในสดัสวนที่ใกลเคยีงกับการซื้อใน

ชวงเวลามากกวา 2 ป  

 การศึกษาสวนนี ้ สามารถวิเคราะหไดวา ระดับการศกึษาไมไดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

รองเทากีฬาทีค่วามถีท่ี่เพิ่มข้ึน  

 

ตารางที่ 4.41  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับความถี่ในการซื้อรองเทากีฬา 

(เดือนตอครั้ง) 

 

ต่ํากวา 3 เดือน 3-6 เดือน 6-9 เดือน 9-12 เดือน 1-2 ป มากกวา 2 ป รวม

คน 6 7 18 17 15 29 92

รอยละ (6.5) (7.6) (19.6) (18.5) (16.3) (31.5) (100.0)
คน 2 7 9 6 17 16 57

รอยละ (3.5) (12.3) (15.8) (10.5) (29.8) (28.1) (100.0)
คน 0 3 1 0 12 6

รอยละ (0.0) (13.6) (4.5) (0.0) (54.5) (27.3) (100.0)
คน 1 17 18 23 50 50 15

รอยละ (0.6) (10.7) (11.3) (14.5) (31.4) (31.4) (100.0)
คน 2 4 7 10 23 24

รอยละ (2.9) (5.7) (10.0) (14.3) (32.9) (34.3) (100.0)
คน 11 38 53 56 117 125 400

รอยละ (2.8) (9.5) (13.3) (14.0) (29.3) (31.3) (100.0)

มัธยมตน

 ม

22

9

70

ัธยมปลาย

 หรือ ปวช.

รวม

อนุปริญญา

ตรี หรือ 

ปริญญาตรี

 ปริญญาโท
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4.3.4.2 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเจาะจงยี่หอรองเทาในการซื้อ 

 จากตารางที่ 4.42 พบวา ทุกกลุมระดับการศึกษา มพีฤติกรรมการไมเจาะจงยหีอในการ

ซื้อ คือ โดยสวนใหญไมยึดติดกับยี่หอในการซื้อรองเทากีฬา เมื่อเปรียบเทยีบในสดัสวนของแตละ

กลุมพบวา กลุมที่มีระดับการศึกษาชัน้อนุปริญญาตรี มพีฤติกรรมการไมเจาะจงยี่หอในการซื้อถึง

รอยละ 95.5 ดังนัน้ กลุมนี ้ เปนกลุมที่ไมยึดติดยี่หอรองเทากฬีาที่สุด ความเปนไปไดในการเจาะ

กลุมเปาหมายกลุมนี้ นาจะมีความเปนไปไดมากที่สุด นอกจากนี ้ยงัพบวา ระดับการศึกษาที่สูงขึน้ 

ไมมีผลตอการยึดติดในยี่หอสินคา 

 

ตารางที่ 4.42  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเจาะจงยีห่อรองเทาในการซื้อ 

 

เจาะจง ไมเจาะจง

คน 36 56 92
รอยละ (39.1) (60.9) (100.0)
คน 27 30 57

รอยละ (47.4) (52.6) (100.0)
คน 1 21 22

รอยละ (4.5) (95.5) (100.0)
คน 78 81 159

รอยละ (49.1) (50.9) (100.0)
คน 26 44 70

รอยละ (37.1) (62.9) (100.0)
คน 168 232 400

รอยละ (42.0) (58.0) (100.0)รวม

Total
การเจาะจงย่ีหอในการซ้ือรองเทา

อนุปริญญาตรี หรือ ปวส.

ปริญญาตรี

 ปริญญาโทหรือสูงกวา

มัธยมตน

 มัธยมปลาย หรือ ปวช.

 
 

 4.3.4.3 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับยีห่อทีเ่จาะจงซื้อ 

 จากตารางที ่4.43 แสดงใหเห็นวา กลุมมธัยมตนเจาะจงยีห่อนนัยาง มากที่สุดคิดเปนรอย

ละ 35.14 รองลงมาคือ ไนกี้ และอาดิดาส รอยละ 32.43 และ 16.22 กลุมที่มีการศึกษาชัน้มัธยม

แลายหรือปวช. เจาะจงยีห่อไนกี ้นนัยาง และอาดิดาส คิดเปนรอยละ 39.29, 17.86 และ 17.86 

ตามลําดับ เนื่องจากกลุมอนุปริญญามีเพยีงตวัอยางเดยีวที่มกีารเจาะจงยีห่อ จงึทาํใหผล

การศึกษาพบวามกีารเจาะจงยีห่อไนกี้รอยละ 100 กลุมที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีการ

เจาะจงยีห่อ ไนกี้ อาดิดาส และแพน ในสดัสวนรอยละ 36.36, 19.48 และ 12.99 ตามลําดับ กลุม
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ที่มีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวามีการเจาะจงยี่หอ ไนกี ้อาดิดาส และคอนเวอรส คิดเปน

รอยละ 46.15, 11.54 และ 7.69 ตามลําดบั 

ตารางที ่4.43  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับยี่หอที่เจาะจงซื้อ 

ลําดับท่ี 1 ลําดับท่ี 2 ลําดับที่ 3
ย่ีหอ นันยาง ไนก้ี อาดิดาส
รอยละ 35.14 32.43 16.22
ย่ีหอ ไนก้ี นันยาง อาดิดาส
รอยละ 39.29 17.86 17.86
ย่ีหอ ไนก้ี
รอยละ 100.00
ย่ีหอ ไนก้ี อาดิดาส แพน
รอยละ 36.36 19.48 12.99
ย่ีหอ ไนก้ี อาดิดาส คอนเวิรส
รอยละ 46.15 11.54 7.69

ปริญญาโทหรือสูงกวา

มัธยมตน

มัธยมปลาย หรือ ปวช.

อนุปริญญาตรี หรือ ปวส.

ปริญญาตรี

 
 

 จากผลการศึกษาดังตาราง 4.42 และ 4.43 สามารถอธบิายไดวา กลุมที่มีระดับการศึกษา

ชั้นมัธยมตน มีความยึดติดในยี่หอสินคานอย และยีห่อที่ไดรับการเจาะจงซื้อคือนันยาง ซึ่งเปน

ยี่หอไทย กลุมมัธยมปลายหรือปวช. มกีารยึดติดในยี่หอรองเทากีฬามากกวา อีกทัง้ยีห่อที่เจาะจง

ซื้อสวนใหญคือ ไนกี้ ซึ่งเปนยี่หอตางชาติ ในสวนนี้ อาจอธิบายไดวา ในกลุมนี้อาจมคีวามยึดติดใน

คานิยมการใชรองเทากีฬาทีม่ากกวา กลุมที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนกลุมทีน่าจะมขีีด

ความสามารถในการเขาถึงขอมูลทางอินเตอรเนต หรือส่ิงแวดลอมทางกายภาพอาจมากกวากลุม

ระดับการศึกษาชัน้มัธยมปลาย ดงัจะเหน็ไดวา มีพฤตกิรรมการเจาะจงยีห่อในการซื้อมากกวา อีก

ทั้งยี่หอที่ไดรับการเจาะจงใน 2 ลําดับแรกไดแก ไนกี้และอาดิดาส ซึ่งเปนยีห่อดังจากตางประเทศ 

การแขงขันทางดานการสรางยีห่อสินคาเปนสิ่งสาํคัญในการเจาะตลาดกลุมที่มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี กลุมที่มีระดับการศึกษาชั้นปริญญาโทหรือสูงกวา พบวา มีสัดสวนนอยกวากลุมอ่ืน 

แตเมื่อพิจารณาถึงยี่หอที่ไดรับการเจาะจงสําหรับกลุมนี้แลว พบวา ทั้ง 3 ลําดับของยี่หอ ไดแก ไน

กี้ อาดิดาส และ คอนเวิอรส เปนยีห่อตางชาติ จากผลดังกลาวทาํใหทราบวา ความยึดติดในยี่หอ

ของกลุมทีม่ีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวานัน้ มีนอยกวากลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา 

แตหากมกีารเจาะจงยีห่อ แสดงวา ยีห่อนัน้เปนยี่หอที่มชีื่อเสียงในตลาด การทําการตลาดเพื่อการ
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แขงขันกันในกลุมผูบริโภคกลุมนี้ ตองเพิ่มความเขมขนในการโฆษณาทางดานการสรางชื่อของ

ยี่หอมากกวากลุมระดับการศึกษาอืน่ๆ 

 4.3.4.4 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับสาเหตุในการเจาะจงยีห่อที่ซื้อ 

 นอกจากผลการศึกษายี่หอที่ไดรับการเจาะจงในแตละกลุมระดับการศกึษาแลว จาก

ตาราง 4.44 เปนผลการศึกษาถงึสาเหตุในการเจาะจงซื้อยี่หอนั้นๆ ของแตละกลุมระดับการศึกษา 

พบวา ในกลุมมัธยมตน ใหเหตุผลดานความคุนเคยกบัยี่หอ และความมีคุณภาพดีทนทานของ

ยี่หอรองเทากฬีาที่ไดรับการเจาะจง ดังนัน้ การพัฒนาผลิตภัณฑสําหรับกลุมนี้ ควรมีการพจิารณา

ถึงคุณภาพของรองเทากฬีาเปนสวนสําคัญ 

 กลุมที่มีระดับการศึกษาชั้นมัธยมปลายหรือปวช. และกลุมที่มีระดับการศึกษาชั้นปริญญา

ตรี พบวา กลุมนี้ใหเหตุผลในดานความคุนเคยกับยี่หอ และความมีรูปแบบสวยทนัสมัยในสัดสวน

ที่เทากนั ดงันัน้ การพฒันาผลิตภัณฑสําหรับกลุมระดบัการศึกษานี ้ นอกจากการสรางชื่อในยี่หอ

สินคาแลว ความสวยงามของรองเทากฬีาก็เปนสวนสาํคญัเพื่อสรางการยอมรับในตลาด 

 กลุมที่มีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา พบวา ในกลุมนี้ใหความสาํคัญกับ

ความคุนเคยกบัยี่หอสูงที่สุดในทุกกลุมระดับการศึกษา รองลงมา คอื ความมีราคาเหมาะสมและ

คุณภาพดีทนทาน ที่ระดับสัดสวนนที่เทากัน เมื่อพิจารณาจากยีห่อรองเทากีฬาทีไ่ดรับการเจาะจง

ซื้อซ่ึงเปนยีห่อตางชาติเปนสวนใหญนัน้ อาจอธิบายไดวาในกลุมนี ้ใหความสนในชือ่เสียงของยี่หอ

สินคา และยงัใหความสนใจในดานราคาทีเ่หมาะสมกับคุณภาพที่ดีจากการซื้อรองเทากฬีา ดงันัน้ 

นอกจากการทาํการตลาดเพือ่สรางชื่อยีห่อสินคา การพฒันาผลิตภัณฑที่มีคุณภาพในระดับราคาที่

เหมาะสม กน็ับเปนสิ่งสาํคัญในการจูงใจใหกับกลุมระดับการศึกษากลุมนี ้ อีกทัง้ จากปจจัย

ทางดานการศกึษา ทาํใหกลุมนี ้ มีแนวโนมทีจ่ะบริโภคสินคาทีม่ีคุณภาพดี เนื่องจากมีโอกาสใน

การสรางรายไดมากกวากลุมอ่ืน ดังนัน้ ผูบริโภคกลุมนี้ สามารถตอบสนองตอสินคาที่มีระดับราคา

ที่สูงกวากลุมอ่ืนเมื่อพจิารณาวา สินคานั้นมีคุณภาพเหมาะสมเมื่อเทียบกับราคา 
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 4.3.4.5 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับสถานที่ในการเลือกซื้อรองเทากีฬา 

 ทุกกลุมระดับการศึกษาสวนใหญซื้อรองเทากฬีาจากหางสรรพสนิคา แตจะมีความ

แตกตางกนัในลําดับที่สองดังนี้ กลุมที่มีระดับการศึกษาชั้นมธัยมตน เลือกซื้อจากรานขายรองเทา

โดยเฉพาะ กลุมที่มีระดับการศึกษาชัน้มธัยมปลายหรอื ปวช. กลุมที่มีระดับการศึกษาชัน้ปริญญา

ตรี และกลุมที่มีระดับการศึกษาชัน้ปริญญาโทหรือสูงกวาเลือกซือ้ที่รานขายเครื่องอุปกรณกฬีา 

และกลุมทีม่ีระดับการศึกษาชั้นอนุปริญญาหรือปวส. เลือกซื้อจากรานขายเครื่องแตงกายทั่วไป ดัง

ตารางที่ 4.45 
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 4.3.4.6 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับเหตุผลในการเลือกซื้อรองเทาจาก

สถานที่ตางๆ 

 จากผลการศึกษาตารางที ่ 4.45 และ 4.46 สามารถอธิบายความสมัพันธระหวางระดับ

การศึกษาที่แตกตางกนั มพีฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬาจากสถานทีแ่ตกตางกนั และมีเหตุผลใน

การซื้อจากสถานที่ดังกลาวที่ตางกัน ดังนี ้

 กลุมระดับการศึกษาชัน้มัธยมตน ใหเหตุผลจากการซื้อรองเทากีฬาจากหางสรรพสินคา

และรานขายรองเทาโดยเฉพาะ หลัก 2 ประการ คือ ความมียีห่อ ขนาด และประเภทใหเลือกมาก 

และมีความสะดวกใกลบาน จากผลการศึกษาในเรื่องของกลุมอาย ุ สามารถใชสนับสนนุไดวา 

สําหรับกลุมทีม่ีระดับการศึกษานี ้สวนใหญเปนกลุมอายุต่ํากวา 16 ป อาจไมไดซื้อรองเทากีฬาเอง 

ทําใหมีเหตุผลในการซื้อในดานการพิจารณาการมีสวนลดหรือของแถมเขามาเกี่ยวของ ซึ่งนาจะ

เปนพฤติกรรมทางสังคมที่สงผลตอเหตุผลในการซื้อที่สถานที่ดงักลาว 

 กลุมระดับการศึกษาชัน้มัธยมปลายหรือปวช. กลุมระดับการศึกษาชั้นอนุปริญญาหรือ 

ปวส. มากกวารอยละ 90 ใหเหตุผลดานความมยีี่หอ และความสะดวกใกลบาน และในสัดสวนที่

สูงกวากลุมทีม่ีระดับการศึกษาชัน้มัธยมตน  

 กลุมระดับการศึกษาชัน้ปริญญาตรี และปริญญาโทหรือสูงกวา ใหเหตุผลดานการมียี่หอ

ขนาด และประเภทใหเลือกมากมาย และมีความสะดวกใกลบาน ในสัดสวนที่ใกลเคียงกนัในสอง

ระดับการศึกษาวิเคราะหไดวา ในกลุมนี้สวนใหญอาจเปนกลุมคนวัยทาํงาน การซื้อสินคาจาก

หางสรรพสินคาที่มยีี่หอ ขนาด และประเภทใหเลือกมาก เนื่องจาก เปนกลุมที่ใหความสาํคัญกับ

เวลามาก ดงันัน้ การไปยังสถานที่เดียว และสามารถหาซื้อสินคาไดหลากหลาย นับเปนการ

ประหยัดเวลาในการเดนิทาง นอกจากนี ้ ยังสงัเกตไดวา ในกลุมระดับการศึกษาทั้ง 2 กลุมนี ้ มี

สัดสวนของการใหเหตุผลของการมีสวนลดหรือของแถมมากกวากลุมอ่ืน ทัง้นี ้ อาจเนื่องมาจาก

เปนกลุมทีห่ารายไดดวยตนเอง จากประสบการณและทัศนคติการใชชีวิต ที่อาจมากกวากลุมอ่ืน 

ทําใหเกิดการพิจารณาซื้อสินคาที่มีสวนลดเพื่อใหสามารถใชจํานวนเงนิเทาเดิมและไดจํานวน

สินคาเพื่อบริโภคไดมากขึ้น  
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ตารางที่ 4.46  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับสาเหตุในการเลือกซื้อรองเทา 

จากสถานที่ตางๆ 

 

สะดวก ใกล

บาน

มีสวนลดหรือของ

แถม

มีย่ีหอ ขนาด 

ประเภทใหเลือก

มากมาย

อ่ืนๆ รวม

คน 35 16 39 2 92
รอยละ (38.0) (17.4) (42.4) (2.2) (100.0)
คน 23 3 31 0 57

รอยละ (40.4) (5.3) (54.4) (0.0) (100.0)
คน 11 1 10 0 22

รอยละ (50.0) (4.5) (45.5) (0.0) (100.0)
คน 31 22 102 4 159

รอยละ (19.5) (13.8) (64.2) (2.5) (100.0)
คน 14 12 42 2 70

รอยละ (20.0) (17.1) (60.0) (2.9) (100.0)
คน 114 54 224 8 400

รอยละ (28.5) (13.5) (56.0) (2.0) (100.0)

มัธยมตน

มัธยมปลาย 

หรือ ปวช.

รวม

อนุปริญญา

ตรี หรือ ปวส.

ปริญญาตรี

ปริญญาโท

หรือสูงกวา

 
 

 

 4.3.4.7 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับราคารองเทาที่ซื้อคูลาสุด 

 จากตารางที่ 4.47 โดยภาพรวมของระดบัการศึกษาที่เพิ่มข้ึน ระดับราคารองเทากฬีาที่ซื้อ

คูลาสุดก็เพิ่มข้ึน ดังนี ้ กลุมมัธยมตน สวนใหญรอยละ 43.5 ซื้อรองเทาในระดับราคาต่ํากวา 500 

บาท กลุมระดับการศึกษาชั้นมัธยมปลายถึงสงูกวาปรญิญาโท สวนใหญซื้อรองเทาในระดับราคา 

1,001-2,000 บาท เมื่อพจิารณาที่ระดบัราคารองเทากีฬาที่ 2,001-3,000 บาท พบวา ที่ระดับ

การศึกษาที่เพิม่ข้ึน สัดสวนของกลุมตัวอยางที่ซื้อรองเทากฬีา 2,001-3,000 บาทมีเพิ่มข้ึน ในอกี

กรณีหนึง่ จากผลการศึกษายี่หอรองเทากีฬาที่ในกลุมนี้ ใหการเจาะจง สวนใหญเปนยีห่อตางชาติ 

ซึ่งโดยเฉลีย่ของราคารองเทากีฬายีห่อตางชาติสูงกวารองเทากฬีายี่หอไทย จากผลการศึกษาใน

สวนนี้ ทําใหสามารถกาํหนดระดับความพอใจของระดับราคาสินคาในการซื้อรองเทากฬีาแตละ

คร้ังสําหรับแตละกลุมการศึกษาได ดังนัน้ ในการพัฒนารองเทากฬีา ตองพิจารณาถึงระดับราคา

และความคุมคาในการซื้อของผูบริโภคที่ไมเทากัน  

 



 84

ตา
รา
งท
ี่ 4

.4
7 

ระ
หว
าง
ระ
ดั

 

ต่ํา
กว

า 
50

0 
บา

ท
50

1-
1,

00
0 
บา

ท
1,

00
1-

2,
00

0 
บา

ท
2,

00
1-

3,
00

0 
บา

ท
3,

00
1-

4,
00

0 
บา

ท
มา

กก
วา

 4
,0

01
 บ
าท

รว
ม

คน
40

23
19

7
3

0
92

รอ
ยล

ะ
(4

3.
5)

(2
5.

0)
(2

0.
7)

(7
.6

)
(3

.3
)

(0
.0

)
(1

00
.0

)
คน

10
14

15
11

3
4

57
รอ

ยล
ะ

(1
7.

5)
(2

4.
6)

(2
6.

3)
(1

9.
3)

(5
.3

)
(7

.0
)

(1
00

.0
)

คน
4

6
9

3
0

0
22

รอ
ยล

ะ
(1

8.
2)

(2
7.

3)
(4

0.
9)

(1
3.

6)
(0

.0
)

(0
.0

)
(1

00
.0

)
คน

18
29

72
33

5
2

15
9

รอ
ยล

ะ
(1

1.
3)

(1
8.

2)
(4

5.
3)

(2
0.

8)
(3

.1
)

(1
.3

)
(1

00
.0

)
คน

4
21

23
15

6
1

70
รอ

ยล
ะ

(5
.7

)
(3

0.
0)

(3
2.

9)
(2

1.
4)

(8
.6

)
(1

.4
)

(1
00

.0
)

คน
76

93
13

8
69

17
7

40
0

รอ
ยล

ะ
(1

9.
0)

(2
3.

3)
(3

4.
5)

(1
7.

3)
(4

.3
)

(1
.8

)
(1

00
.0

)

ตา
รา
งท
ี่ 4

.4
7 
คว
าม
สัม
พัน

ธ
บก
าร
ศึก
ษา
กับ
รา
คา
รอ
งเท

าที่
ซื้อ
คูล
าส
ุด

มัธ
ยม

ตน

มัธ
ยม

ปล
าย

 
หร

อื 
ปว

ช.

รว
ม

อน
ุปร

ญิ
ญ
าต

ร ี
หร

อื 
ปว

ส.

ปร
ญิ
ญ
าต

รี

ปร
ญิ
ญ
าโ
ทห

รอื
สูง

กว
า

 



 85

4.4 ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสนิใจเลือกซื้อรองเทากฬีาของกลุมตวัอยางและการ
ทดสอบสมมติฐาน 
 
 การศึกษาในสวนนี ้ เปนการพิจารณาถงึปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรองเทา

กีฬาของกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยางวา ถาจะเลือกซื้อรองเทากฬีา 

กลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับแตละปจจัยอยางไร และนาํผลที่ไดจากแบบสอบถามมา

ทดสอบสมมตฐิานเพื่อยนืยนัความสัมพนัธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยทีม่ีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาดานรูปแบบรองเทาที่สวยงาม ความคงทน ความมีสีสันทีส่วยงาม และ

ความมีชื่อเสยีงของยีห่อสินคา สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี ้

 

4.4.1 เพศกับปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา 

 จากการศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาของเพศชาย และเพศหญิง 

ตามขอมูลที่ปรากฎในตารางที ่4.48-4.49 มีขอคนพบดงันี ้

 เพศชายมีพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม ประกอบกับกฬีาที่เพศ

ชายนิยมออกกําลังกาย เปนกิจกรรมหนกั เชน แบดมินตัน และฟตุบอล ดังนั้น ในการพัฒนา

รองเทากีฬาเพื่อตอบสนองพฤติกรรมการใช และปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสอนใจ สําหรับเพศ

ชาย ดงันี ้ รองเทาที่สวมใสสบายและกระชับ ความคงทน และการมีคุณสมบัติดานการระบาย

อากาศของรองเทากฬีา โดยจะพิจารณารองเทาในระดบัราคา 1,001-2,000 บาท 

 เพศหญงิ มสัีดสวนการใชรองเทากีฬานอยกวาเพศชาย และปจจัยที่มีอิทธพิลตอการ

ตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาที่เพศหญิงใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ดังนี้ ปจจัยดานการสวมใส

สบายและกระชับ ความคงทน และรูปแบบรองเทาทีสวยงาม นอกจากนี้ เพศหญิงจะใหการ

ยอมรับในระดบัราคา 1,001-2,000 บาท 
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ตารางที่ 4.48  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อรองเทากีฬา 

 รูปแบบรองเทา ความคงทน สีสันสวยงาม ช่ือเสียงตราสินคา

คุณสมบัติการ

ระบายอากาศของ

รองเทา

รองเทามี

นวัตกรรมปองกัน

การบาดเจ็บ

รองเทาท่ีสวม

สบายและกระชับ

คะแนน 484 562 427 504 523 484 592

ลําดับ 5 2 7 4 3 5 1

คะแนน 484 495 432 418 464 443 544

ลําดับ 3 2 6 7 4 5 1

เพศกับปจจัย

เพศชาย

เพศหญิง

 
 

ตารางที ่4.49  

ความสัมพันธระหวางเพศกบัระดับราคาทีเ่หมาะสมสาํหรับรองเทากีฬา 

คน รอยละ คน รอยละ คน รอยละ

ต่ํากวา 500 บาท 22 (10.6) 25 (13.0) 47 (11.8)

501-1,000 บาท 54 (26.1) 71 (36.8) 125 (31.3)

1,001-2,000 บาท 96 (46.4) 74 (38.3) 170 (42.5)

2,001-3,000 บาท 29 (14.0) 20 (10.4) 49 (12.3)

3,001-4,000 บาท 4 (1.9) 3 (1.6) 7 (1.8)

มากกวา 4,001 บาท 2 (1.0) 0 (0.0) 2 (0.5)

รวม 207 (100.0) 193 (100.0) 400 (100.0)

ระดับราคาที่เหมาะสมสําหรับ
รองเทากีฬา

ชาย หญิง รวม

 
 
 4.4.1.1 การทดสอบสมมติฐาน

 จากผลในตารางที่ 4.48 แสดงลําดับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกันของ

เพศชายและเพศหญิง เพื่อยืนยนัผลการศึกษาขางตนที่วาเพศที่แตกตางกนั ปจจัยที่มีอิทธพิลตอ

การตัดสินใจกต็างกนัดวย จึงทาํการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวางเพศกับปจจัย

ทางดานความคงทน รูปแบบที่สวยงาม สีสันที่สวยงาม และความมชีื่อเสียงของตราสินคา 

เนื่องจากปจจัยทัง้ 4 ดานนีน้าจะมีผลตอการแขงกนักนัในตลาดรองเทากฬีาสําหรับผูผลิตโดยตรง 

ดังนี ้
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สมมติฐานที ่4.5 ผูใชรองเทากีฬาที่มีเพศตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัย

รูปแบบที่สวยงามที่แตกตางกัน 

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงาม 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงาม 

 

 จากตารางที่ 4.50 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 

0.0000 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ เพศตางกัน มีการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงามที่ตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 

 

สมมติฐานที ่4.6 ผูใชรองเทากีฬาที่มีเพศตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความ

คงทนของรองเทากีฬาที่แตกตางกนั 

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของ

รองเทากีฬา 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของ 

 

 จากตารางที่ 4.50 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 

0.0082 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ เพศตางกัน มีการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของรองเทากีฬาทีต่างกนัอยางมนีัยสําคัญ 

 

สมมติฐานที ่4.7 ผูใชรองเทากีฬาที่มีเพศตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมี

สีสันสวยงามของรองเทากฬีาที่แตกตางกัน 

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสัน

สวยงามของรองเทากฬีา 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงาม

ของรองเทากฬีา 

 

 จากตารางที่ 4.50 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 

0.0406 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ เพศตางกัน มีการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงามของรองเทากฬีาตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 
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สมมติฐานที ่4.8 ผูใชรองเทากีฬาที่มีเพศตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมี

ชื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีาที่แตกตางกนั 

 H0: เพศไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีชื่อเสยีงของ

ยี่หอรองเทากฬีา 

 H1: เพศมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมชีื่อเสียงของ

ยี่หอรองเทากฬีา 

 

 จากตารางที ่ 4.50 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นัน่คือ เพศตางกัน มกีารตัดสินใจซือ้

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมชีื่อเสียงของยี่หอรองเทากฬีาตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 

 

ตารางที่ 4.50  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางเพศกับปจจัยทีม่ีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.5
เพศไมสัมพันธกับปจจัยดานรูปแบบ

รองเทาท่ีสวยงาม
22.26 0.0000 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.6
เพศไมสัมพันธกับปจจัยดานความ

คงทนของรองเทากีฬา
9.61 0.0082 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.7
เพศไมสัมพันธกับปจจัยดานความมี

สีสันสวยงามของรองเทากีฬา
8.28 0.0406 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.8
เพศไมสัมพันธกับปจจัยดานความมี

ช่ือเสียงของตราสินคา
23.00 0.0000 ปฏิเสธ Ho

เพศกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ

รองเทากีฬา

 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้ สามารถยืนยนัผลการศึกษาในตารางที่ 4.48 วา เพศตางกนั 

ปจจัยทางดานรูปแบบรองเทาที่สวยงาม ความคงทน ความมีสีสันสวยงาม และความมีชื่อเสยีง

ของตราสินคามีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกนัสืบเนื่องมาจากพฤติกรรมการออกกําลงักาย

และการใชรองเทากฬีาของแตละเพศมีความแตกตางกนั อีกทัง้ยงัสงัเกตจากผลในตารางที ่ 4.50

พบวา เพศมีความสัมพนัธกับปจจัยดานรูปแบบรองเทาที่สวยงามและความมีชือ่เสียงของตรา

สินคาอยางมนีัยสําคัญในระดับสูง รองลงมาคือความคงทนของรองเทากฬีา และความมีสีสัน

สวยงามของรองเทากฬีา ตามลําดับ  
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4.4.2 อายุกับปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา

 จากดังตารางที่ 4.51 และ 4.52 สามารถอธิบายปจจัยที่มีอิทธพิลตอกลุมผูบริโภคอายุ

ตางๆ ไดดังนี ้

 กลุมผูที่มีอายตุ่ํากวา 45 ป ใหความสําคญักับปจจัยทีม่ีอิทธพิลในการตัดสินในซื้อรองเทา

กีฬา โดยใหความสาํคัญกบัปจจัยความสวมใสสบายและกระชับมากที่สุด รองลงมา คือรูปแบบ

รองเทาที่สวยงาม และความคงทนของรองเทากฬีา ตามลําดับ ในขณะเดียวกนั ในแตละกลุมอายุ

ไมไดใหความสําคัญในดานความมีสีสันสวยงามและการมีนวัตกรรมปองกันการบาดเจ็บมากนัก 

ดังนัน้ การพฒันาคิดคนรองเทากฬีาเพื่อแขงขันกันในตลาด ควรมพีิจารณาจากปจจัย 3 ลําดับแรก

กอน โดยที่ระดับราคาที่ไดรับการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมผูบริโภคอายุ 46-55 ป ใหความสาํคัญกับปจจัยดานความสวมใสสบายและกระชับ

มากที่สุด รองลงมาคือ ความมีนวัตกรรมปองกนัการบาดเจ็บและความคงทนของรองเทากฬีา โดย

ที่ไมใหความสาํคัญในดานความสวยงามในดานรูปแบบและสีสันของรองเทากฬีามากนัก ระดับ

ราคาที่กลุมอายุนี้ใหการยอมรับคือ 501-1,000 บาท 

 กลุมผูบริโภคอายุมากกวา 55 ป ใหความสําคัญกับรองเทาที่สวมใสสบายและกระชับมาก

ที่สุด รองลงมาคือ ความคงทน และคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา ตามลําดับ สวน

ปจจัยดานรูปแบบและสีสันที่สวยงามของรองเทากีฬา เปนปจจัยที่ถกูใหความสําคัญเปนลาํดับ

สุดทาย ระดับราคาที่กลุมอายุนี้ ใหการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 
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ตารางที่ 4.51  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อรองเทากีฬา 

 รูปแบบรองเทา ความคงทน สีสันสวยงาม
ช่ือเสียงตรา

สินคา

คุณสมบัติการ

ระบายอากาศ

ของรองเทา

รองเทามี

นวัตกรรม

ปองกันการ

บาดเจ็บ

รองเทาท่ีสวม

สบายและ

กระชับ

คะแนน 130 141 118 126 122 114 144

ลําดับ 3 2 6 4 5 7 1

คะแนน 193 181 156 170 168 158 200

ลําดับ 2 3 7 4 5 6 1

คะแนน 318 312 258 281 289 273 339

ลําดับ 2 3 7 5 4 6 1

คะแนน 139 138 121 117 136 134 154

ลําดับ 2 3 6 7 4 5 1

คะแนน 134 151 114 116 150 154 156

ลําดับ 5 3 7 6 4 2 1

คะแนน 57 137 94 114 125 97 146

ลําดับ 7 2 6 4 3 5 1

อายุกับปจจัย

46-55 ป

55 ปขึ้นไป

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

26-35 ป

36-45 ป

 
  

ตารางที่ 4.52  

ความสัมพันธระหวางอายุกบัระดับราคาทีเ่หมาะสมกับรองเทากฬีา 
ตํ่ากวา 500 บาท 501-1,000 บาท 1,001-2,000 บาท 2,001-3,000 บาท 3,001-4,000 บาท มากกวา 4,001 บาท

คน 6 17 21 8 0 0
รอยละ (11.5) (32.7) (40.4) (15.4) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 8 18 31 8 3 2

รอยละ (11.4) (25.7) (44.3) (11.4) (4.3) (2.9) (100.0)
คน 14 30 50 19 3 0 116

รอยละ (12.1) (42.9) (71.4) (27.1) (4.3) (0.0) (157.8)
คน 7 21 21 3 1 0

รอยละ (13.2) (39.6) (39.6) (5.7) (1.9) (0.0) (100.0)
คน 6 29 14 6 0 0

รอยละ (10.9) (52.7) (25.5) (10.9) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 6 10 33 5 0 0

รอยละ (11.1) (18.5) (61.1) (9.3) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 47 125 170 49 7 2 400

รอยละ (11.8) (31.3) (42.5) (12.3) (1.8) (0.5) (100.0)รวม

26-35 ป

36-45 ป

46-55 ป

มากกวา 55 ป

รวม

นอยกวา 16 ป

17-25 ป

 

52

70

53

55

54

 
 4.4.2.1 การทดสอบสมมติฐาน

 จากผลในตารางที่ 4.51 แสดงลําดับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกันของ

กลุมตัวอยางในแตละระดับอายุ เพื่อยนืยันผลการศึกษาขางตนที่วาอายุที่แตกตางกนั ปจจัยทีม่ี

อิทธิพลตอการตัดสินใจก็ตางกนัดวย จงึทาํการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธระหวางอายกุับ

ปจจัยทางดานความคงทน รูปแบบที่สวยงาม สีสันทีส่วยงาม และความมีชื่อเสยีงของตราสนิคา 
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เนื่องจากปจจัยทัง้ 4 ดานนีน้าจะมีผลตอการแขงกนักนัในตลาดรองเทากฬีาสําหรับผูผลิตโดยตรง 

ดังนี ้

 

สมมติฐานที ่4.9 ผูใชรองเทากีฬาที่มีอายุตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัย

รูปแบบที่สวยงามที่แตกตางกัน 

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงาม 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงาม 

 

 จากตารางที่ 4.53 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 

0.0000 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ อายุตางกนั มกีารตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงามที่ตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 
 
สมมติฐานที ่4.10 ผูใชรองเทากีฬาที่มีอายตุางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความ

คงทนของรองเทากีฬาที่แตกตางกนั 

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของ

รองเทากีฬา 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของ

รองเทากีฬา 

 

 จากตารางที ่ 4.53 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0296 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นัน่คือ อายุตางกนั มีการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของรองเทากีฬาทีต่างกนัอยางมนีัยสําคัญ 

 

สมมติฐานที ่4.11 ผูใชรองเทากีฬาที่มีอายตุางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความ

มีสีสันสวยงามของรองเทากีฬาที่แตกตางกนั 

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสัน

สวยงามของรองเทากฬีา 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงาม

ของรองเทากฬีา 
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 จากตารางที ่ 4.53 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0004 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นัน่คือ อายุตางกนั มีการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงามของรองเทากฬีาตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 
 
สมมติฐานที ่4.12 ผูใชรองเทากีฬาที่มีอายตุางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความ

มีชื่อเสียงของยี่หอรองเทากฬีาที่แตกตางกัน 

 H0: อายุไมมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยปจจัยความมี

ชื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีา 

 H1: อายุมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยปจจัยความมีชือ่เสียง

ของยี่หอรองเทากฬีา 

 

 จากตารางที ่ 4.53 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นัน่คือ อายุตางกนั มีการตัดสินใจซื้อ

รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมชีื่อเสียงของยี่หอรองเทากฬีาตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 
 

ตารางที่ 4.53  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางอายกุับปจจัยทีม่ีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.9
อายุไมสัมพันธกับปจจัยดานรูปแบบ

รองเทาท่ีสวยงาม
192.49 0.0000 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.10
อายุไมสัมพันธกับปจจัยดานความ

คงทนของรองเทากีฬา
19.97 0.0296 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.11
อายุไมสัมพันธกับปจจัยดานความมี

สีสันสวยงามของรองเทากีฬา
40.71 0.0004 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.12
อายุไมสัมพันธกับปจจัยดานความมี

ช่ือเสียงของตราสินคา
54.02 0.0000 ปฏิเสธ Ho

อายุกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ

รองเทากีฬา

 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้สามารถยนืยนัผลการศึกษาในตารางที่ 4.51 วา อายทุีต่างกนั 

ปจจัยทางดานรูปแบบรองเทาที่สวยงาม ความคงทน ความมีสีสันสวยงาม และความมีชื่อเสยีง

ของตราสินคามีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกนัสืบเนื่องมาจากสิ่งแวดลอมในชีวติประจําวนั 

พฤติกรรมการออกกําลงักายและการใชรองเทากฬีานั้นมคีวามแตกตางกัน นอกจากนี้ ในผลดัง



 93

ตารางที ่ 4.53 ยังพบวา อายุมีความสมัพันธกับปจจัยรูปแบบรองเทาที่สวยงาม ความมีสีสันที่

สวยงามของรองเทากฬีา และความมีชื่อเสียงของตราสนิคาอยางมนียัสําคัญในระดับสูง ในขณะที่

ปจจัยดานความคงทนของรองเทากฬีามีความสัมพนัธอยางมีนยัสําคญัในระดับตํ่ากวา 
 
4.4.4.3 ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนกับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา

 จากตารางที่ 4.54 และ 4.55 สามารถอธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอกลุมผูบริโภคที่ระดับ

รายไดตางๆ ดงันี ้

 กลุมที่มีรายไดนอยกวา 10,001 บาทตอเดอืน ใหความสาํคัญของปจจัยดานรองเทาที่สวม

ใสสบายและกระชับมากที่สุด รองลงมาคือ ความคงทน และคุณสมบัติการระบายอากาศของ

รองเทากีฬาในขณะที่ใหความสําคัญของความมีสีสันสวยงามและความมีชื่อเสยีงของตราสินคา

เปนลําดับสุดทาย และระดบัราคาที่ไดรับการยอมรับ คอื 501-1,000 บาท 

 กลุมที่มีรายได 10,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานรองเทาที่สวมสบาย

และกระชับ รองลงมาคือ ความคงทน และรูปแบบรองเทาที่สวยงามโดยที่ระดับราคาที่ไดรับการ

ยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมที่มีรายได 30,001-35,000 บาท ใหความสาํคัญกับปจจัยดาน ความคงทน รองลงมา

คือ รองเทาทีส่วมสบายและกระชับ และรองเทามนีวตักรรมการปองกนัการบาดเจ็บ และระดบั

ราคาที่ไดรับการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมที่มีรายได 35,000-40,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานรองเทาที่สวมสบาย

และกระชับ รองลงมาคือ รูปแบบรองเทาที่สวยงาม และการมีคณุสมบัติการระบายอากาศของ

รองเทากีฬา ตามลําดับ โดยที่ระดับราคาทีไ่ดรับการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมที่มีรายไดมากกวา 40,000 บาท ใหความสาํคัญกับปจจัยดานรองเทาทีสวมใสสบาย

และกระชับ รองลงมาคือ ความคงทน และการมีคณุสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา 

ตามลําดับ โดยที่ระดับราคาที่ไดรับการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 
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ตารางที่ 4.54  

ความสัมพันธระหวางระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนกับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา

กีฬา 

 รูปแบบ

รองเทา
ความคงทน สีสันสวยงาม ช่ือเสียงตราสินคา

คุณสมบัติการ

ระบายอากาศ

ของรองเทา

รองเทามี

นวัตกรรม

ปองกันการ

บาดเจ็บ

รองเทาท่ีสวม

สบายและกระชับ

คะแนน 277 298 262 274 288 277 308

ลําดับ 4 2 7 6 3 4 1

คะแนน 99 100 75 83 95 89 109

ลําดับ 3 2 7 6 4 5 1

คะแนน 161 159 133 124 149 145 174

ลําดับ 2 3 6 7 4 5 1

คะแนน 103 114 85 95 97 97 125

ลําดับ 3 2 7 6 4 4 1

คะแนน 104 106 80 97 100 95 115

ลําดับ 3 2 7 5 4 6 1

คะแนน 59 73 53 57 57 61 72

ลําดับ 6 1 7 4 4 3 2

คะแนน 37 33 29 34 36 35 42

ลําดับ 2 6 7 5 3 4 1

คะแนน 131 177 144 160 168 131 194

ลําดับ 6 2 5 4 3 6 1

รายไดกับปจจัย

มากกวา 40,000 บาท

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

35,001-40,000 บาท

 
 

ตารางที่ 4.55  

ความสัมพันธระหวางระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนกับระดับราคาที่เหมาะสมกับรองเทากีฬา 
ต่ํากวา 500 บาท 501-1,000 บาท 1,001-2,000 บาท 2,001-3,000 บาท 3,001-4,000 บาท มากกวา 4,001 บาท

คน 33 45 30 7 0 0 115
รอยละ (28.7) (39.1) (26.1) (6.1) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 7 9 18 4 0 0

รอยละ (18.4) (23.7) (47.4) (10.5) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 5 19 24 8 2 1

รอยละ (8.5) (32.2) (40.7) (13.6) (3.4) (1.7) (100.0)
คน 2 16 21 4 1 0

รอยละ (4.5) (36.4) (47.7) (9.1) (2.3) (0.0) (100.0)
คน 0 17 16 4 2 0

รอยละ (0.0) (43.6) (41.0) (10.3) (5.1) (0.0) (100.0)
คน 0 7 14 3 1 0

รอยละ (0.0) (28.0) (56.0) (12.0) (4.0) (0.0) (100.0)
คน 0 3 8 2 1 0

รอยละ (0.0) (21.4) (57.1) (14.3) (7.1) (0.0) (100.0)
คน 0 9 39 17 0 1 66

รอยละ (0.0) (13.6) (59.1) (25.8) (0.0) (1.5) (100.0)
คน 47 125 170 49 7 2 400

รอยละ (11.8) (31.3) (42.5) (12.3) (1.8) (0.5) (100.0)

35,001-40,000 บาท

มากกวา 40,000 บาท

รวม

15,001-20,000 บาท

20,001-25,000 บาท

25,001-30,000 บาท

30,001-35,000 บาท

รวม

นอยกวา 10,001 บาท

10,001-15,000 บาท

 

38

59

44

39

25

14
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 4.4.3.1 การทดสอบสมมติฐาน

 จากผลในตารางที่ 4.54 แสดงลําดับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกันของ

กลุมตัวอยางในแตละระดับรายได เพื่อยืนยนัผลการศึกษาขางตนที่วาระดับรายไดที่แตกตางกนั 

ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจก็ตางกนัดวย จึงทาํการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวาง

ระดับรายไดกับปจจัยทางดานความคงทน รูปแบบที่สวยงาม สีสันที่สวยงาม และความมีชื่อเสยีง

ของตราสินคา เนื่องจากปจจัยทัง้ 4 ดานนี้นาจะมีผลตอการแขงกนักนัในตลาดรองเทากีฬาสําหรบั

ผูผลิตโดยตรง ดังนี ้
 
สมมติฐานที ่4.13 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเทา

กีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงามที่แตกตางกนั 

 H0: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใช

ปจจัยรูปแบบที่สวยงาม 

 H1: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัย

รูปแบบที่สวยงาม 

 

 จากตารางที ่ 4.56 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมคีานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงามที่ตางกันอยางมีนัยสาํคัญ 

 

สมมติฐานที ่4.14 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเทา

กีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของรองเทากีฬาที่แตกตางกนั 

 H0: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันไมมีความสมัพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬา

โดยใชปจจัยความคงทนของรองเทากีฬา 

 H1: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันมีความสัมพนัธกบัการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดย

ใชปจจัยความคงทนของรองเทากีฬา 

 

 จากตารางที ่ 4.56 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0136 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ รายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มี

การตัดสินใจซือ้รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของรองเทากีฬาทีต่างกนัอยางมนีัยสําคัญ 
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สมมติฐานที ่4.15 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเทา

กีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงามของรองเทากีฬาทีแ่ตกตางกนั 

 H0: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใช

ปจจัยความมสีีสันสวยงามของรองเทากฬีา 

 H1: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัย

ความมีสีสันสวยงามของรองเทากฬีา 

 

 จากตารางที ่ 4.56 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0049 ซึ่งมคีานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกนั มกีารตัดสินใจซือ้รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงามของรองเทากฬีาตางกัน

อยางมีนยัสําคัญ 

 

สมมติฐานที ่4.16 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเทา

กีฬาโดยใชปจจัยความมีชื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีาที่แตกตางกนั 

 H0: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใช

ปจจัยความมชีื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีา 

 H1: ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัย

ความมีชื่อเสยีงของยีห่อรองเทากฬีา 

 

 จากตารางที ่ 4.56 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0141 ซึ่งมคีานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกนั มกีารตัดสินใจซือ้รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมชีื่อเสียงของยี่หอรองเทากฬีาตางกัน

อยางมีนยัสําคัญ 
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ตารางที่ 4.56  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางระดับรายไดกับปจจัยที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.13
ระดับรายไดไมสัมพันธกับปจจัยดาน

รูปแบบรองเทาท่ีสวยงาม
90.50 0.0000 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.14
ระดับรายไดไมสัมพันธกับปจจัยดาน

ความคงทนของรองเทากีฬา
28.14 0.0136 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.15
ระดับรายไดไมสัมพันธกับปจจัยดาน

ความมีสีสันสวยงามของรองเทากีฬา
41.50 0.0049 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.16
ระดับรายไดไมสัมพันธกับปจจัยดาน

ความมีช่ือเสียงของตราสินคา
37.67 0.0141 ปฏิเสธ Ho

ระดับรายไดกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ

ซ้ือรองเทากีฬา

 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้สามารถยนืยนัผลการศึกษาในตารางที่ 4.54 วา ระดับรายได

ที่ตางกัน ปจจัยทางดานรูปแบบรองเทาทีส่วยงาม ความคงทน ความมีสีสันสวยงาม และความมี

ชื่อเสียงของตราสินคามีอิทธิพลตอการตดัสินใจที่แตกตางกนัสืบเนื่องมาจากความสามารถในการ

ตอบสนองความตองการในการซื้อสินคาที่เปลี่ยนแปลงไปตามระดับรายได ส่ิงแวดลอมใน

ชีวิตประจําวัน พฤติกรรมการออกกําลงักายและการใชรองเทากีฬานั้นมีความแตกตางกนั 

นอกจากนี ้ในผลดังตารางที ่4.56 ยังพบวา ระดับรายไดมีความสัมพนัธกับปจจัยรูปแบบรองเทาที่

สวยงาม อยางมีนยัสําคัญในระดับสูง รองลงมาคือ ความมีสีสันสวยงามของรองเทากีฬา ความ

คงทนของรองเทากีฬา และความมีชื่อเสยีงในตราสนิคามีความสัมพนัธอยางมนีัยสําคัญในระดับ

ต่ํากวา ตามลาํดับ 
 
4.4.4.4 ระดับการศึกษากับปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา

 จากตารางที่ 4.57 และ 4.58 สามารถอธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอกลุมผูบริโภคที่ระดับ

รายไดตางๆ ดงันี ้

 กลุมระดับการศึกษาชัน้มัธยมตน ใหความสาํคัญกับปจจัยดานความสวมใสสบายและ

กระชับมากทีสุ่ด รองลงมาคือ ความคงทน และการมีคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา  

ตามลําดับ และใหความสําคญักับความมีสีสันสวยงามและความมีชื่อเสียงของตราสนิคานอยที่สุด 

นอกจากนี ้ ระดับราคาทีก่ลุมนี้ใหการยอมรับคือตํ่ากวา 500 บาท ทัง้นี ้ อาจเนือ่งมาจากปจจัย

ทางดานเศรษฐกิจของกลุมนี้ที่อาจมนีอยกวากลุมอ่ืน 
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 กลุมระดับการศึกษาชัน้มัธยมปลายหรือปวช. ใหความสําคัญกับปจจัยดายความสวมใส

สบายและกระชับมากที่สุด รองลงมาคือ การมีคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา และ

ความคงทน ตามลําดับ และกลุมนี้ใหความสําคัญกับความมีสีสันสวยงามและความมีชื่อเสียงของ

ตราสินคานอยที่สุด นอกจากนี้ ระดับราคาที่กลุมนี้ใหการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมระดับการศึกษาชัน้อนุปริญญาหรือปวส. ใหความสําคัญกับปจจัยดายความสวมใส

สบายและกระชับมากที่สุด รองลงมาคอื ความคงทน และการมนีวัตกรรมปองกันการบาดเจบ็ 

ตามลําดับ และกลุมนี้ใหความสาํคัญกับ ความมีสีสันสวยงามและชือ่เสียงของตราสินคานอยทีสุ่ด 

นอกจากนี ้ระดับราคาที่กลุมนี้ใหการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมระดับการศึกษาชัน้ปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดายความสวมใสสบายและ

กระชับมากทีสุ่ด รองลงมาคือ ความคงทน และการมีคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา 

ตามลําดับ และกลุมนี้ใหความสาํคัญกับความมีสีสันสวยงามและการมนีวตักรรมปองกันการ

บาดเจ็บนอยที่สุด นอกจากนี้ ระดับราคาที่กลุมนี้ใหการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 กลุมระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวาใหความสําคญักับปจจัยดายความสวมใส

สบายและกระชับมากที่สุด รองลงมาคือ ความคงทน และรูปแบบรองเทาที่สวยงาม ตามลาํดับ 

นอกจากนี ้ระดับราคาที่กลุมนี้ใหการยอมรับคือ 1,001-2,000 บาท 

 

ตารางที่ 4.57  

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีา 

 รูปแบบรองเทา ความคงทน สีสันสวยงาม ชื่อเสียงตราสินคา

คุณสมบัติการ

ระบายอากาศ

ของรองเทา

รองเทามี

นวัตกรรม

ปองกันการ

บาดเจ็บ

รองเทาท่ีสวม

สบายและกระชับ

คะแนน 226 241 206 208 229 216 248

ลําดับ 4 2 7 6 3 5 1

คะแนน 142 144 128 124 146 142 158

ลําดับ 4 3 6 7 2 4 1

คะแนน 41 57 37 39 46 49 63

ลําดับ 5 2 7 6 4 3 1

คะแนน 379 432 334 390 390 351 461

ลําดับ 5 2 7 3 3 6 1

คะแนน 181 183 154 161 176 169 206

ลําดับ 3 2 7 6 4 5 1

ระดับการศึกษากับปจจัย

ปริญญาโทหรือสูงกวา

ชั้นมัธยมตนหรือต่ํากวา

ชั้นมัธยมปลาย (ปวช.)

อนุปริญญาตรี (ปวส.)

ปริญญาตรี
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ตารางที่ 4.58 

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับราคาที่เหมาะสมสาํหรบัรองเทากีฬา 
ต่ํากวา 500 บาท 501-1,000 บาท 1,001-2,000 บาท 2,001-3,000 บาท 3,001-4,000 บาท มากกวา 4,001 บาท รวม

คน 30 28 28 6 0 0 92

รอยละ (32.6) (30.4) (30.4) (6.5) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 8 15 22 10 0 2

รอยละ (14.0) (26.3) (38.6) (17.5) (0.0) (3.5) (100.0)
คน 1 8 10 3 0 0

รอยละ (4.5) (36.4) (45.5) (13.6) (0.0) (0.0) (100.0)
คน 7 48 83 18 3 0 159

รอยละ (4.4) (30.2) (52.2) (11.3) (1.9) (0.0) (100.0)
คน 1 26 27 12 4 0

รอยละ (1.4) (37.1) (38.6) (17.1) (5.7) (0.0) (100.0)
คน 76 93 138 69 17 7 400

รอยละ (19.0) (23.3) (34.5) (17.3) (4.3) (1.8) (100.0)

มัธยมตน

มัธยมปลาย 

หรือ ปวช.

รวม

อนุปริญญาตรี

 หรือ ปวส.

ปริญญาตรี

ปริญญาโท

หรือส

57

22

70

ูงกวา

 
 

 4.4.4.1 การทดสอบสมมติฐาน

 จากผลในตารางที่ 4.57 แสดงลําดับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกันของ

กลุมตัวอยางในแตละระดับการศึกษา เพื่อยนืยนัผลการศกึษาขางตนทีว่าระดับการศึกษาที่

แตกตางกนั ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจก็ตางกนัดวย จึงทําการทดสอบสมมติฐาน

ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับปจจัยทางดานความคงทน รูปแบบที่สวยงาม สีสันที่

สวยงาม และความมีชื่อเสยีงของตราสินคา เนื่องจากปจจัยทัง้ 4 ดานนีน้าจะมีผลตอการแขงกัน

กันในตลาดรองเทากฬีาสาํหรับผูผลิตโดยตรง ดังนี ้

 

สมมติฐานที ่4.17 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัการศึกษาตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใช

ปจจัยรูปแบบที่สวยงามที่แตกตางกนั 

 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้รองเทากีฬาโดยใชปจจัยรูปแบบ

ที่สวยงาม 

 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยรูปแบบที่

สวยงาม 

 

 จากตารางที ่ 4.59 พบวา วิเคราะหคาสถิติไคสแควร พบวามรีะดับนัยสําคญัเทากับ 

0.0000 ซึ่งมคีานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคอื ระดับการศกึษาตอเดือน

ตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยรูปแบบที่สวยงามที่ตางกันอยางมีนัยสาํคัญ 
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สมมติฐานที ่4.18 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัการศึกษาตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใช

ปจจัยความคงทนของรองเทากฬีาที่แตกตางกนั 

 H0: ระดับการศึกษาตางกนัไมมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัย

ความคงทนของรองเทากฬีา 

 H1: ระดับการศึกษาตางกนัมีความสมัพนัธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัย

ความคงทนของรองเทากฬีา 

 

 จากตารางที่ 4.59 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 0.049 

ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสาํคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับการศึกษาตางกนั มีการตัดสินใจ

ซื้อรองเทากีฬาโดยใชปจจัยความคงทนของรองเทากฬีาที่ตางกนัอยางมีนยัสําคัญ 

 

สมมติฐานที ่4.19 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัการศึกษาตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใช

ปจจัยความมสีีสันสวยงามของรองเทากฬีาที่แตกตางกัน 

 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมี

สีสันสวยงามของรองเทากฬีา 

 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความมี

สีสันสวยงามของรองเทากฬีา 

 จากตารางที่ 4.59 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 

0.0013 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับการศึกษาตางกัน มีการ

ตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความมีสีสันสวยงามของรองเทากีฬาตางกันอยางมีนยัสําคญั 

 

สมมติฐานที ่4.20 ผูใชรองเทากีฬาที่มีระดบัการศึกษาตางกนั มีการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาโดยใช

ปจจัยความมชีื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีาที่แตกตางกนั 

 H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้รองเทากีฬาโดยใชปจจัยความมี

ชื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีา 

 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความมี

ชื่อเสียงของยีห่อรองเทากฬีา 
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 จากตารางที่ 4.59 พบวา วิเคราะหคาสถติิไคสแควร พบวามีระดับนยัสําคัญเทากบั 

0.0000 ซึ่งมีคานอยกวา ระดับนัยสําคัญ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับการศึกษาตางกัน มีการ

ตัดสินใจซื้อรองเทากฬีาโดยใชปจจัยความมีชื่อเสียงของยี่หอรองเทากฬีาตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 
 

ตารางที่ 4.59  

ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางระดับการศึกษากับปจจัยที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อรองเทา

กีฬา 

คาไคสแควร ระดับนัยสําคัญ ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 4.17
ระดับการศึกษาไมสัมพันธกับปจจัย

ดานรูปแบบรองเทาท่ีสวยงาม
74.41 0.0000 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.18
ระดับการศึกษาไมสัมพันธกับปจจัย

ดานความคงทนของรองเทากีฬา
18.34 0.0495 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.19
ระดับการศึกษาไมสัมพันธกับปจจัย

ดานความมีสีสันสวยงามของรองเทา
36.85 0.0013 ปฏิเสธ Ho

สมมติฐาน 4.20
ระดับการศึกษาไมสัมพันธกับปจจัย

ดานความมีช่ือเสียงของตราสินคา
51.03 0.0000 ปฏิเสธ Ho

ระดับการศึกษากับปจจัยที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬา

 
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานนี ้ สามารถยนืยันผลการศึกษาในตารางที ่ 4.57 วา ระดับ

การศึกษาที่ตางกนั ปจจัยตางๆมีอิทธพิลตอการตัดสินใจที่แตกตางกนัสืบเนื่องมาจาก ระดับ

การศึกษาที่ตางกนั ทําใหความสามารถในการสรางรายไดตางกนั สงผลตอความสามารถในการ

ตอบสนองความตองการในการซื้อสินคาที่ตางกันดวย นอกจากนี้ส่ิงแวดลอมในชีวิตประจาํวนั 

พฤติกรรมการออกกําลงักายและการใชรองเทากฬีานั้นกม็ีความแตกตางกนั ผลดังตารางที่ 4.59 

ยังพบวา ระดับการศึกษามีความสัมพนัธกับปจจัยรูปแบบรองเทาที่สวยงามและความมีชื่อเสยีง

ของตราสินคา อยางมีนยัสาํคัญในระดับสูง รองลงมาคือ ความมีสีสันสวยงามของรองเทากฬีา 

สวนปจจัยดานความคงทนของรองเทากฬีา มีความสัมพันธอยางมนียัสําคัญในระดับตํ่าที่สุด 
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บทที่ 5 
บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการศกึษา 
 จากผลการศึกษาในบทที่ 4 สามารถสรุปผลการศึกษาออกเปน 4 สวนดังนี ้

 

5.1.1 ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

 จากการศึกษากลุมตัวอยาง 400 คน พบวา เปนเพศชายมากกวา คิดเปนรอยละ 51.75 

และเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 48.25 โดยชวงอายุ 26-35 ปมีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 29.0 มี

ระดับปริญญาตรีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 39.8 อาชพีพนกังานลกูจางบริษทัเอกชนมากที่สุด คดิ

เปนรอยละ 40.8 และรายไดเฉล่ียตอเดือน นอยกวา 10,001 บาทตอเดือนมีมากที่สุด คิดเปนรอย

ละ 28.8 

 

5.1.2 พฤติกรรมการใชรองเทากฬีาของกลุมตัวอยางและการทดสอบสมมติฐาน 

 กลุมตัวอยางที่มีความแตกตางในดานของปจจัยสวนบคุคล (เพศ อายุ ระดับรายได และ

ระดับการศึกษา) มพีฤติกรรมการใชรองเทาที่แตกตางกัน สามารถสรุปไดดังนี้ 

 5.1.2.1 เพศกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

 เพศมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชรองเทากฬีา (คูตอคน) คือ เพศชาย สวนใหญมี

รองเทากีฬา 2 คู ในขณะที่เพศหญิง สวนใหญมีรองเทากีฬา 1 คู เปนผลมาจากพฤติกรรมการใช

รองเทากีฬาในกิจกรรมที่ตางกนั และชนิดกีฬาของเพศชายจะเกิดแรงกระแทกที่สนเทาและขอเทา

มากกวาเพศหญิง  

 5.1.2.2 อายุกบัพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา

 อายุมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชรองเทากฬีา (คูตอคน) คือ อายทุี่เพิม่ข้ึน มี

แนวโนมการมรีองเทากีฬาตอคนมากขึน้ อาจเนื่องจากพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาสาํหรับแตละ

กิจกรรมที่เปลีย่นไป และกิจกรรมกีฬาที่ใชออกกําลงักายก็เปลี่ยนแปลงไปคือ มีพฤติกรรมการออก

กําลังกายชนดิที่เกิดแรงกระแทกเพิ่มข้ึนตามลําดับอายุ แตละคอยๆลดกิจกรรมการเกดิแรง

กระแทกลงเมือ่เขาสู 46 ป สําหรับกลุมทีมีอายุมากกวา 55 ป มีรองเทากฬีาตอคนนอยลง

เนื่องมาจาก กิจกรรมการใชรองเทากฬีาในชีวิตประจาํวันนอยลงจึงมีพฤติกรรมการใชรองเทากฬีา 

แตละคูสําหรับแตละกิจกรรม ในขณะที่กลุมอายุอ่ืนใชรองเทากฬีา 1 คูสําหรับหลายกิจกรรม 
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 5.1.2.3 ระดับรายไดกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา

 ระดับรายไดมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชรองเทากีฬา (คูตอคน) คือ รายไดที่

เพิ่มข้ึน มีแนวโนมการมีรองเทากฬีามากขึ้น เนื่องมาจากความสามารถในการบริโภคและการ

ตอบสนองความตองการของตนเองมีมากขึ้น นอกจากนี ้กลุมตัวอยางสวนใหญใชรองเทากฬีา 1 คู

สําหรับหลายกิจกรรม แตสําหรับผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาท มกีารใชรองเทาแตละคูสําหรับ

แตละกิจกรรม ซึ่งนอกจากความสามารถในการซื้อที่มากกวากลุมอ่ืนแลว ชนิดกฬีาสําหรับกลุมนี ้

เปนกฬีาที่จําเปนตองใชรองเทากีฬาเฉพาะดานดวย 

 5.1.2.4 ระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา

 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชรองเทากีฬา (คูตอคน) คือ ระดับ

การศึกษาที่เพิม่ข้ึน มีแนวโนมการมีรองเทากฬีามากขึ้น เนื่องมาจากความเปนไปไดของคนทีม่ี

ระดับการศึกษาสูงขึน้ มคีวามเปนไปไดในการสรางรายไดมากขึน้สงผลใหมีความสามารถในการ

ซื่อสินคาเพื่อการบริโภคและตอบสนองความตองการของตนเองไดมากขึ้น นอกจากนี ้ ในทุกกลุม

ระดับการศึกษามพีฤติกรรมการใชรองเทากีฬา 1 คูสําหรบัหลายกจิกรรมเหมือนกัน แตกลุมที่มี

ระดับการศึกษาชัน้ปริญญาตรีหรือสูงกวามีแนวโนมการใชรองเทาแตละคูสําหรับแตละกิจกรรมใน

สัดสวนที่มากกวากลุมระดบัการศึกษาทีต่่ํากวา ซึ่งนอกจากสาเหตุความสามารถในการหารายได

แลว กิจกรรมกีฬาในกลุมระดับการศึกษาที่สูงกวาสวนใหญมแีนวโนมที่จะเปนชนิดกีฬาที่

เกี่ยวเนื่องกับสังคม ทําใหมพีฤติกรรมการใชรองเทากีฬาที่แตกตางกนัไป 

 

5.1.3 พฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีาของกลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางที่มีความแตกตางกนัทางดานปจจัยสวนบคุคล มีผลตอพฤตกรรมการซื้อ

รองเทาที่แตกตางกนั เนื่องจากพฤติกรรมการใชรองเทากีฬาที่แตกตางกนั สามารถสรุปไดดังนี้ 

 5.1.3.1 เพศกบัพฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีา

 เพศชาย สวนใหญซื้อรองเทาทุกๆ 1-2 ปตอคร้ัง ซึ่งถีม่ากกวาเพศหญิงเนื่องจากกจิกรรม

การใชรองเทากีฬาของเพศชายเชนชนิดกฬีาเปนแบบทีร่องเทาตองรับแรงกระแทกมากกวา สวน

ใหญไมเจาะจงยีห่อ สถานที่ซื้อสวนใหญคือหางสรรพสนิคา เนื่องจากเหตุผลความมียี่หอ ขนาด

และประเภทใหเลือกมากมายและใกลบาน  

 เพศหญงิ สวนใหญซื้อรองเทากฬีาในชวงเวลามากกวา 2 ปตอครั้ง โดยสวนใหญไม

เจาะจงยีห่อ การเจาะจงยีห่อสวนใหญของเพศหญิงใหความสําคัญดานความสวยงาม สถานที่ซื้อ
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สวนใหญคือ หางสรรพสนิคา เนื่องจากเหตุผลความมียี่หอ ขนาดและประเภทใหเลือกมากมาย

และสะดวกใกลบาน  

 5.1.3.2 อายุกบัพฤติกรรมการซื้อรองเทากฬีา

กลุมอายุ 17-55 ปเปนกลุมที่มีการซื้อรองเทาที่ถีท่ี่สุดคือ 1-2 ปตอคร้ัง โดยสวนใหญแลว

ไมเจาะจงยีห่อในการซื้อยกเวนกลุมอาย ุ 26-35 ป เนือ่งจากเปนกลุมที่ยงัใหความสําคัญกับการ

เขาสังคมมากกวากลุมอ่ืน ยี่หอที่ไดรับการเจาะจงซื้อเปนยีห่อจากตางชาติยกเวนกลุมทีม่ีอายุต่ํา

กวา 16 ป 26-35 ปและมากกวา 55 ป ทีม่ีการเจาะจงยี่หอคนไทยในการซื้อ สถานทีท่ี่ทกุกลุมอายุ

มักใชในการเลือกซื้อรองเทากีฬาคือ หางสรรพสินคา เนื่องมาจากมสิีนคาหลายชนิด หลายแบบให

เลือกซื้อ อีกทั้ง จากปจจัยดานสภาพแวดลอมที่มหีางสรรพสินคาอยูทั่วกรุงเทพมหานคร ก็เปน

ปจจัยสนับสนนุการเลือกซื้อรองเทากีฬาจากหางสรรพสนิคาเปนหลกั  

 5.1.3.3 ระดับรายไดกับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬา

กลุมที่มีระดับรายไดมากกวา 35,000 บาทตอเดือนมพีฤติกรรมการซือ้รองเทากีฬาที่ถี่กวา

ทุกกลุม คือ 1-2 ปตอคร้ัง กลุมตัวอยางสวนใหญในแตละระดับรายไดไมเจาะจงยีห่อในการซือ้ 

ยกเวนกลมุทีม่ีรายได 15,001-25,000 บาท เพราะอาจเปนกลุมวัยรุนหรือเร่ิมทํางานที่ให

ความสาํคัญกบัสังคม กลุมที่มีระดับรายได 25,001-35,000 บาทตอเดือนที่เจาะจงยีห่อในการซือ้

นั้น เจาะจงยีห่อจากตางชาติเปน 3 ลําดับแรก โดยใหเหตุผลของความคุนเคยกบัยี่หอนี้ในการ

เลือกซื้อ สําหรับสถานที่ในการซื้อของทกุกลุมระดบัรายไดสวนใหญเลือกซื้อทีห่างสรรพสินคา 

เนื่องมาจากความมยีี่หอ ขนาด และประเภทใหเลือกมาก 

 5.1.3.4 ระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซื้อรองเทากีฬา

 ระดับการศึกษาที่สูงขึ้นมีแนวโนมการซื้อรองเทากีฬาทีถ่ี่ข้ึน ในทกุระดับการศึกษาสวน

ใหญไมเจาะจงยีห่อในการซือ้ สวนยีห่อที่ไดรับการเจาะจงซื้อนัน้ กลุมทีมีระดับการศึกษาที่สูงขึน้มี

แนวโนมการเจาะจงยีห่อจากตางชาติมากขึ้น อาจเนื่องมาจากความแตกตางทางดานสังคมของแต

ละกลุมการศึกษา และกลุมการศึกษาที่สูงกวาปรญิญาตรีเลือกพิจารณายี่หอในการซื้อจากการ

เปรียบเทยีบความเหมาะสมระหวางระดบัราคากับคุณภาพมากกวากลุมอ่ืน สถานที่ซื้อรองเทา

กีฬาสวนใหญเลือกซื้อทีห่างสรรพสินคา เนื่องจากความมียี่หอ ขนาดใหเลือกมากมาก  
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5.1.4 ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรองเทากีฬาของกลุมตัวอยางและการทดสอบ

สมมติฐาน 

 ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรองเทากีฬาสาํหรับกลุมตัวอยางโดยรวมมาก

ที่สุดคือ ความสวมใสสบายและกระชับ เพราะเปนคุณสมบัติหลักสําหรับรองเทากฬีาและเปน

คุณสมบัติที่สงผลโดยตรงกบัคุณภาพเทาในการทํากิจกรรมตางๆ รองลงมาคือ ความคงทน 

รูปแบบที่สวยงามและคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา อยางไรก็ตาม ในแตละปจจัย

สวนบุคคลใหความสาํคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาที่แตกตางกนั 

สามารถสรุปไดดังนี ้

 5.1.4.1 เพศชายและเพศหญิงใหความสําคัญมากกับปจจัยดานความสวมใสสบายและ

กระชับ กับความคงทนของรองเทากฬีา นอกจากนี้ เพศชายใหความสําคัญกับคุณสมบัติการ

ระบายอากาศของรองเทากฬีาเปนลําดับที่ 3 และเพศหญิงใหความสําคัญกับรูปแบบรองเทาที่

สวยงาม 

 5.4.1.2 กลุมที่มีอายุนอยกวา 45 ป ใหความสาํคัญกบัปจจัยดานความสวมใสสบายและ

กระชับ รูปแบบรองเทาที่สวยงาม และความคงทนของรองเทากฬีาเปน 3 ลําดับแรก ในขณะที่กลุม

ที่มีอายุ 46 ข้ึนไป นอกจากจะใหความสนใจกับปจจัยดานการสวมใสสบายและกระชับแลว ยงั

สนใจดานการที่รองเทามนีวตักรรมปองกันการบาดเจ็บอีกดวย 

 5.4.1.3 กลุมที่ระดับรายไดนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน

การสวมใสสบายและกระชับ ความคงทนของรองเทา และคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทา 

กลุมที่มีรายได 10,001-30,000 บาทตอเดือน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสวมใสสบายและ

กระชับ ความคงทนของรองเทา และรูปแบบรองเทาทีส่วยงาม กลุมที่มีรายไดมากกวา 35,001 

บาทตอเดือน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสวมใสสบายและกระชับ ความคงทน และการมี

คุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา  

 5.4.1.4 กลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาชั้นมัธยมปลาย ใหความสาํคัญกับปจจัยดานการ

สวมใสสบายและกระชับ ความคงทน และการมีคุณสมบัติการระบายอากาศของรองเทากฬีา กลุม

ที่มีระดับการศึกษาเทียบเทาหรือสูงกวาอนุปริญญา ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสวมใส

สบายกระชับ และความคงทนของรองเทากีฬา นอกจากปจจัยทั้งสองแลว กลุมที่มรีะดับการศึกษา

อนุปริญญาใหความสําคัญกับปจจัยดานการมีนวัตกรรมปองกนัการบาดเจ็บ กลุมทีม่ีระดับ

การศึกษาชั้นปริญญาตรี ใหความสําคญักับความมีชือ่เสียงในตราสินคา และกลุมที่มีการศึกษา
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ระดับปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสาํคัญกับรูปแบบรองเทาที่สวยงาม ในขณะทีทุ่กกลุมระดับ

การศึกษา สวนใหญใหลําดบัความสาํคัญกับปจจัยทางดานความมีสีสันสวยงามในลําดับสุดทาย 
 
5.2 ขอเสนอแนะ 
 จากการผลศึกษาพฤติกรรมการซื้อ การใช และปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ 

รวมถึงการวเิคราะหความเปนไปไดของพฤติกรรมตางๆ ของกลุมตัวอยางที่แบงตามลักษณะปจจัย

สวนบุคคล (เพศ อาย ุ ระดบัรายได และระดับการศึกษา) สามารถนํามาสรุปเปนขอเสนอแนะเพื่อ

สามารถนําไปคิดคนและพฒันาผลิตภัณฑและวิธกีารทางการตลาดเพื่อเขาถงึตลาดและ 

กลุมเปาหมายตางๆที่นาสนใจ ไดดังนี ้

5.2.1 ตลาดรองเทากีฬาในประเทศไทยยังมีโอกาสในการสรางการแขงขนั ทัง้กับยีห่อ

ตางชาต ิ ยีห่อไทย และยีห่อใหม เนื่องมาจาก จากการศึกษาพบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญใน

กรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการไมยึดติดในยี่หอรองเทากีฬากับการตัดสินใจซื้อมากนกั ดงันัน้ ใน

การพัฒนารองเทากฬีาเพื่อสามารถแขงขนัในตลาดไดนัน้ ควรพิจารณาตามลําดับความตองการ

หรือปจจัยที่มผีลมากตอการตัดสินใจซื้อของกลุมผูบริโภคเปาหมาย ซึง่จากพฤตกิรรมการไมยึดติด

ในยี่หอ จะทําใหกลุมผูบริโภคหันมาบรโิภคสินคานัน้ทันทีที่คุณสมบัติของสนิคาเหลานั้นสามารถ

ตอบสนองความตองการได 

5.2.2 การผลิตรองเทากฬีาควรใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาแตละกลุม 

ตัวอยางเชน  

 1) กลุมที่มีอาย ุ 17-25 ป เปนกลุมที่มพีฤติกรรมการยึดติดยี่หอรองเทากฬีามาก

ที่สุด อีกทัง้ใหความสําคัญ ความสวยงาม และกิจกรรมกีฬาสวนใหญเปนกฬีาทางสังคม ดงันัน้ 

การเริ่มตนทําการตลาดเพื่อเจาะกลุมลูกคากลุมนี้ นาจะมีการนาํเสนอความเปนยีห่อใหเปนที่รูจกั 

และมีการสรางความนาเชื่อถือและการสรางความมีชื่อเสียงใหกับยีห่อและผลิตภัณฑผานทาง

โฆษณาทางโทรทัศน ปายโฆษณาบนทางดวน นอกจากนี ้จากการทีก่ลุมนี้เปนกลุมที่ยงัมีสังคม ไม

วาจะเปนสงัคมที่มองเหน็ได หรือสังคมทางอินเตอรเนต แสดงใหเหน็วา กลุมนีม้ีการใชอินเตอรเนต

อยางตอเนื่อง ดังนั้น การเพิ่มการโฆษณาทางอนิเตอรเนต จะทาํใหสามารถเขาถงึกลุมลกูคานี้ได

อีกทาง ในอกีนัยหนึ่งการโฆษณาทางอนิเตอรเนต แสดงใหเห็นถึงความทันสมัยของยี่หอ หรือ

ผลิตภัณฑนั้น ยิ่งเปนการจงูใจใหเกิดการซื้อสินคาได รวมถึงการเพิม่ความสามารถในการพัฒนา

รองเทากีฬาทีม่ีรูปแบบสวยและทันสมัยกเ็ปนปจจัยสาํคัญในการเขาสูกลุมลูกคากลุมนี้ได ใน

ขณะเดียวกนั นอกจากการโฆษณาทางอินเตอรเนตแลว การทําใหกลุมลูกคาเหลานี้สามารถรวม

ออกแบบรองเทากฬีา และสามารถสัง่ซื้อทางอินเตอรเนตได จะเปนจุดขายที่ดีสําหรับผูที่จะเขามา



 107

แขงขันในตลาดนี้ อยางไรกต็าม การพฒันาหรือผลิตรองเทากฬีา ไมวาจะออกแบบโดยผูผลิตหรือ

กลุมลูกคาเอง ควรมีการพิจารณาที่ระดับราคา 1,001-2,000 บาท เพราะเปนระดบัราคาที่ไดรับ

การยอมรับจากกลุมลูกคา นอกจากนี ้ ในการพัฒนาควรมีการพิจารณาปจจัยความตองการของ

เพศชายที่ตองการเนนทางดานการมีคุณสมบัติการระบายอากาศ ในขณะที่เพศหญิง เนนทางดาน

ความสวยงามดวย 

 2)  กลุมที่มีอาย ุ26-35 ป ระดับการศึกษาปรญิญาตรี เนื่องจากเปนกลุมที่มีโอกาส

สรางรายไดสูง และเปนกลุมใหญในประเทศ อีกทัง้ กลุมนี้ มีความถี่ในการซื้อรองเทากีฬา 1-2 ป

ตอคร้ัง ประกอบกับมพีฤติกรรมการไมเจาะจงยีห่อ เปนการแสดงใหเห็นวายังมีโอกาสในการ

แขงขันกันในกลุมผูบริโภคกลุมนี้ โดยทีก่ารพัฒนารองเทากฬีาสาํหรับผูบริโภคกลุมนี้ ควรเนน

รองเทาที่มีสมบัติดานการสวมใสสบายกระชับ มีรูปแบบที่สวยงาม และมีความคงทน จาก

ประสบการณของผูผลิตในไทยหลายแหงที่เปนแบบรับจางยี่หอตางชาติผลิต ทําใหสามารถเรียนรู

รูปแบบ ลักษณะ และวิธกีารออกแบบรองเทากฬีาจากยี่หอตางชาติ จึงเปนขอดี ที่สามารถนํา

แนวคิดเหลานัน้ มาปรับใหเขากับลักษณะและยี่หอของตนเอง อีกทั้งในการผลิตรองเทาของยีห่อ

ตางชาตนิั้นตองมีวธิีการผลติที่ทาํใหตนทนุไมสูง มีเทคนิคในการคิดและผลิตรองเทากีฬา ดังนั้น 

การเรียนรูตางๆเหลานี้ จะสามารถตอบสนองความตองการแกกลุมลูกคาเหลานีไ้ดดี อีกทั้ง

สามารถผลิตไดในตนทนุที่ต่ํากวา นอกจากการคิดคนและผลิตแลว ชองทางในการจัดจําหนายก็

เปนสิ่งสาํคัญ สําหรับกลุมลูกคาเหลานี ้ สถานที่จําหนายวรเปน หางสรรพสินคา และรานขาย

รองเทากีฬา ราคารองเทาทีจ่ะไดรับการยอมรับจากกลุมนี้ คือที่ระดับราคา 1,001-2,000 บาท 

 3)  กลุมที่มีอายมุากกวา 46 ป และกลุมที่มรีายไดมากกวา 35,000 บาท ก็เปน

กลุมทีน่าจะมคีวามสามารถในการซื้อรองเทากฬีาไดมาก เนื่องมาจากปจจัยดานรายได อีกทั้งกลุม

นี้สวนใหญไมยึดติดในยี่หอสินคา เปนการสรางโอกาสในการทําตลาดได และนอกจากนี ้ กลุม

ผูสูงอายุจะเปนกลุมใหญในประเทศไทย การเริ่มตนเรียนรู และสรางผลิตภณัฑสําหรับกลุมอายนุี้ 

จะเปนการสรางโอกาสในการทําตลาดในอนาคตได การผลิตรองเทากฬีาสําหรับกลุมนี ้ ควรให

ความสาํคัญดานการสวมใสสบายกระชับ และความคงทน แมวาจากผลการศึกษากลุมนี้ใหลําดบั

ของปจจัยความมีชื่อเสียงในตราสินคาในลาํดับตนๆ แตจากผลการศึกษาทีพ่บวาไมเจาะจงยีห่อใน

การซื้อ เปนการแสดงใหเหน็วา การเลือกปจจัยดานความมชีื่อเสียงในตราสินคานัน้ อาจเพื่อเปน

การสรางความเชื่อมั่นในสินคาวามีความคงทน ดงันัน้ จึงควรเริ่มจากการโฆษณาเพื่อนําเสนอถึง

ยี่หอที่สัมพนัธกับคุณภาพของสินคา เปนสิ่งสําคัญสําหรับกลุมนี้ นอกจากนี้แลว กลุมผูบริโภคกลุม

นี้ยงัใหความสาํคัญกับการมนีวัตกรรมปองกันการบาดเจบ็ของรองเทากีฬาดวย เนื่องจากกลุมนี้ 
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เปนกลุมวัยผูใหญที่จะใหความสําคัญในดานสุขภาพกายมาก ดังนั้น การนาํเสนอรองเทากีฬาทีม่ี

นวัตกรรมปองกันการบาดเจบ็ไมวาจะเปนสวนสนเทาหรือขอเทา นาจะเปนสิ่งจงูใจใหในการซือ้

รองเทากีฬา 

 4) การพัฒนาผลติภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของเพศชาย ควรคํานงึถงึ

ความมีคุณภาพดีและทนทาน เพศหญงิ ใหเหตุผลทางดานความสวยงามและความมีรูปแบบ

ทันสมยั ซึง่เปนลกัษณะพืน้ฐานของความตองการของเพศหญิง ดังนัน้ การออกแบบผลิตภัณฑเพื่อ

ตอบสนองความตองการตอกลุมลูกคาที่เปนผูหญงิควรคํานึงถึงรูปแบบรองเทากีฬาที่มีความ

สวยงามและความทันสมัยเปนสําคัญ 

 
5.3 ขอเสนอแนะในการศกึษาครั้งตอไป 
 5.3.1 ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น ยังไมสามารถ

ระบุรายละเอยีดของพฤติกรรมของผูบริโภคทั้งหมดของประเทศไทยได ดังนั้น ในการศึกษาครัง้

ตอไป ควรมีการศึกษาเพิม่เติมในสวนของภูมิภาค เพื่อทาํการเปรียบเทยีบถงึพฤติกรรมของผู

บริโภคในแตละที่วามีความเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร 

 5.3.2 กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ เปนการเฉลีย่จํานวนกลุมตัวอยางทัง้เพศ อายุ ทํา

ใหสามารถอธบิายพฤติกรรมการซื้อและปจจัยทีม่ีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อของแตละกลุม

ตัวอยางไดในเบื้องตน ดังนัน้ ผูผลิตสามารถนาํขอมลูที่ไดมาเลือกกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑ 

แลวทาํการศึกษาขอมูลเพิม่เติมจากแตละกลุมตัวอยาง ทําใหสามารถเขาใจในรายละเอียดของแต

ละกลุมตัวอยางไดดีข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


