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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง 
2) เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง และ 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรม  
การออกก าลังกายของแต่ละบุคคล ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ประชาชนทั่วไปที่เคยซื้อรองเท้าวิ่งในอ าเภอ
เมืองจังหวัดพิษณุโลก ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็น เครื่องมือใน 
การวิจัย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบด้วย t-test และ 
One-way ANOVA และ Multiple Regression Analysis 
 ผลการวิจัยพบว่า 1) พฤติกรรมการซื้อรองเท้าออนไลน์อย่างเดียวยังไม่เป็นที่นิยมมากนัก 2) ปัจจัยส่วน
บุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง ได้แก่สถานภาพและอาชีพ ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และ3) จาก
การวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกประเภท ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา 
ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาประเภทรองเท้าวิ่ง  โดยปัจจัยที่ให้ค่าสัมประสิทธิ์
ถดถอยสูงสุดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ดังนั้นผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมรองเท้ากีฬา ควรให้ความส าคัญกับการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น การมีสินค้าที่หลากหลายให้เลือกซื้อ มีคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า น าเสนอนวัตกรรม
ใหม่ๆที่ท าให้รองเท้าสามารถเพิ่มศักยภาพให้กับผู้สวมใส่ได้มากยิ่งขึ้น เลือกสินค้าแบรนด์ที่มีชื่อเสียงในการ
น าเสนอขายสินค้า ตลอดจนมีการแนะน าสินค้าให้กับลูกค้า 
ค าส าคัญ: 1) พฤติกรรมการซื้อสินค้าบนสื่อออนไลน์ 2) ส่วนประสมทางการตลาด 3) การตัดสินใจซื้อ 
4) รองเท้ากีฬา 
 
Abstract 
 The purposes of this study were 1)  to analyze the personal factors affecting the 
decision of buying running shoes, 2 )  to analyze the factors of marketing mix affecting the 
decision to buy running shoes, and 3) to investigate the Individual exercise behavior.  The 
samples included 385 people living in Maung District, Phitsanulok and used to buy running 
shoes. The instruments used in this study was the online questionnaire. The data were 
analyzed by using percentage, mean, standard deviation, t-test analysis, One-way ANOVA 
analysis and Multiple Regression Analysis. 
 We found that 1) online shoe-only shopping was not very popular 2) levels of marital 
status and occupation were personal factors associating the decision to buy running shoes 
statistically significant at 0.05 and 3)  marketing mix factors influence the decision to buy 
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running shoes. Using multiple regression analysis, it was found that the marketing mix factor 
including price, privacy, promotion, personal service, product, and place affecting the decision 
to buy running shoes. The factors that gave the highest regression coefficient were product. 
Therefore, entrepreneurs in the sports shoes industry should pay more attention to product 
development such as having a variety of products for customers to choose, as well as paying 
attention to the quality and standards of the product, and proposing new innovations of shoes 
that can increase the potential of the wearer. Moreover, the sport entrepreneurs should 
choose well-known brands to present and recommend their products to the customers. 
Key word: 1) Online shopping behavior 2) marketing mix 3) purchase decision 4) sports shoes. 
 
บทน า (Introduction) 
 ในสังคมในยุคปัจจุบันผู้บริโภคใส่ใจและรักสุขภาพกันมากขึ้น รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ต่อ
ร่างกาย ดูแลร่างกายอย่างดี และรวมถึงการออกก าลังเพื่อร่างกายที่แข็งแรง การออกก าลังกายแบบเดี่ยว เช่น 
การวิ่ง เวทเทรนนิ่ง บอดี้เวท เป็นการออกก าลังกายที่ ได้รับความนิยมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะการวิ่ง
มาราธอน ที่ได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นเป็นอย่างมาก ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559 โดยมีงานวิ่งมากขึ้นถึง 600 -700 งาน 
เทียบกับปี พ.ศ. 2558 มากขึ้นถึงร้อยละ 20-40 และยังคงเติบโตขึ้นเรื่อยๆ จากกระแส “วิ่งแบบพี่ตูน หรือ ตูน 
บอดี้แสลม”  การออกก าลังกายอีกประเภท คือ การออกก าลังกายแบบทีม เช่น ฟุตบอล บาสเกตบอล 
วอลเลย์บอล แบดมินตัน เป็นต้น และไม่ว่าจะออกก าลังกายในรูปแบบใดก็ตาม ทุกอย่างต้องมีการป้องกันไม่ให้
เกิดความเสียหายต่อร่างกาย หรือบาดเจ็บ เพื่อให้ร่างกายสามารถใช้ได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ ในด้านของการ
ป้องกันของการออกกก าลังกายก็มีหลากหลายรูปแบบเช่นกัน (Billionaire Mindset Team, 2561) 
 การออกก าลังกายทั้งแบบเดี่ยว และแบบกลุ่ม รองเท้าเป็นอุปกรณ์การออกก าลังกายที่ส าคัญ โดยต้อง
เลือกจากการดูร่างกายของตนเองว่าเหมาะกับรองเท้าแบบใด โดยที่สามารถดูได้จาก 6 ส่วน ในการเลือกซื้อ
รองเท้า คือ 1. ส้นเท้า 2. หลังเท้า 3. ความกว้างของหน้าเท้า 4. ความยาวของหน้าเท้า 5. จุดยืดหยุ่น และ  
6. ความรู้สึก เนื่องจากเท้าเป็นส่วนส าคัญในการเคลื่อนไหวพื้นฐานของร่างกาย  ถ้ามีรองเท้าที่มีคุณภาพ จะช่วย
ป้องกันการบาดเจ็บของร่างกายได้ดี และช่วยให้เพิ่มประสิทธิภาพในการออกก าลังกายในรูปแบบที่แตกต่างกัน
ออกไปนั้นได้อย่างดี โดยอาจจะยกตัวอย่างในแต่ละกีฬาที่ใช้ร่างกายในแบบที่แตกต่างกัน เช่น บาสเกตบอล ควร
เป็นรองเท้าที่รองรับการกระแทกของข้อเท้า เพราะเป็นกีฬาที่ค่อนข้างกระโดด เราจะเห็นว่ารองเท้าบาสเกตบอล
นั้นจะมีส้นรองเท้าค่อนข้างใหญ่ เพื่อป้องการบาดเจ็บ, กีฬาเทนนิส ควรเป็นรองเท้าที่เคลื่อนไหวไปมาได้ง่ายใน
สนาม และต้องเป็นรองเท้าที่ไม่ลื่น, การเดิน ควรเป็นรองเท้าที่ใส่ได้ทุกวัน เพื่อช่วยให้การเดินของเรานานขึ้น , 
และ การวิ่ง ไม่ว่าจะเป็นการวิ่งบนลู่ หรือ นอกบ้าน เราก็ควรเลือกที่เหมาะกับเรา รองรับการกระแทกของข้อเท้า 
และไม่หนักจนเกินไป เป็นต้น การเลือกรองเท้าให้เหมาะสมกับการใช้งานก็จะสามารถที่จะช่วยป้องกันอาการ
บาดเจ็บให้กับร่างกาย และเพิ่มประสิทธิภาพในการใช้งานได้ดียิ่งขึ้น (โจนาทาน เบลฟเวอรี่, 2563) 
 เทคโนโลยีเป็นปัจจัยส าคัญมากในการชิงส่วนแบ่งการตลาดรองเท้ากีฬา ผู้บริโภคจะพิจารณาถึง
เทคโนโลยีใดที่สามารถที่จะป้องกันอาการบาดเจ็บหรือเพิ่มประสิทธิภาพให้กับผู้บริโภคปัจจุบันมีของบริษัทใหญ่ที่
ครองตลาดรองเท้ากีฬามาอย่างยาวนาน  การออกแบบรองเท้าออกมาในแต่ละแบรนด์มีเทคโนโลยีของรองเท้าที่
ค่อนข้างแตกต่างกัน แต่จะเน้นไปที่รองเท้าที่นุ่ม เบา และการใช้งานเป็นหลัก เทคโนโลยีที่ใช้จะขึ้นกับโครงสร้าง
รองเท้าที่สามารถจ าแนกได้ดังต่อไปนี้ 1. ส่วนที่หุ้ม 2. ส่วนบนบริเวณที่เป็นรูรองเท้าใช้เชือกผูก 3. ส่วนพื้น
รองเท้า SOLE 4. ส่วนส้นเท้า Heel 5. ส่วนพื้นบริเวณส้นเท้า Heel Couter 6. Heel tab 7. ส่วนที่บุในรองเท้า
ควรจะท าด้วยวัสดุที่นุ่มและทีส่ าคัญต้องไม่มีตะเข็บ และ 8. พื้นส่วนที่เว้าเข้าของพื้นรองเท้าโดยในแต่ละบริษัทจะ
ใช้วัสดุที่แตกต่างกันไปเป็นการถักของตัวรองเท้าที่ช่วยท าให้รองเท้าทนทานมากยิ่งขึ้น เป็นพื้นรองเท้าในแบบ
ต่างๆ ที่จะใช้ในพื้นที่เหมาะสมเพื่อดึงศักยภาพของตัวรองเท้า และบริเวณของส้นเท้าที่เป็นส่วนที่รองรับแรง
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กระแทกในการเคลื่อนไหว แบรนด์ที่ต่างกันจะใช้ส่วนนี้เพื่อดึงเอกลักษณ์เฉพาะของแบรนด์ออกมาให้ผู้บริโภคได้
เลือกสรรให้เหมาะสมกับบุคลิกของตนเอง (John Vonhof, 2554)  
 จากความนิยมของการออกก าลังกายที่มากขึ้น ท าให้เกิดการเติบโตของการจ าหน่ายรองเท้าเช่นกัน 
บริษัทไนกี้ (2562) มียอดขายในส่วนของรองเท้าในไตรมาสแรกของปี ค.ศ. 2019 สูงกว่า 2018 ถึง 8% และ
ยอดขายรวมทั้งปีสูงกว่าปี ค.ศ. 2018 ถึง 9% และบริษัทเอดิดาส (2562) ท ายอดขายทั้งปีของปี ค.ศ. 2019 สูง
กว่าปี ค.ศ. 2018 อยู่ 6% ซึ่งก็เป็นตัวเลขที่มากขึ้นของทั้ง 2 บริษัทที่ขายรองเท้ากีฬาอันดับต้นๆ ของโลก จาก
ตารางที่ 1 แสดงมูลค่าการน าเข้ารองเท้ากีฬาของประเทศไทย ในเดือนธันวาคมของปี 2560 2561 และ 2562 
จะเห็นได้ว่ามูลค่าการน าเข้าของรองเท้ากีฬาเพิ่มขึ้นในทุกปี โดยเพิ่มขึ้นร้อยละ 16.86  81.07 และ 6.12  
ตามล าดับ ในช่วงเวลาเดียวกัน จะเห็นได้ว่าในปี 2561 เพิ่มขึ้นจากปี 2560 อย่างมาก แสดงให้เห็นว่าตลาดการ
น าเข้าของรองเท้ากีฬาเพิ่มข้ึนอย่างมากหลายเท่าตัว   
 
ตารางที่ 1 แสดงมูลค่าการน าเข้ารองเท้ากีฬา เดือนมกราคม-ธันวาคม 

 
*Year on Year ปีต่อปี 
ที่มา: รายงานสถานการณ์อุตสาหกรรมเครื่องหนังและรองเท้า(รองเท้ากีฬา) เดือนธันวาคม 2560 , 2561 และ 
2562สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ 
 
 จากความนิยมของการออกก าลังกายที่มีมากข้ึนโดยเฉพาะประเภทการวิ่ง ตลอดจนการขยายตัวของ
ตลาดรองเท้ากีฬาที่เป็นไปอย่างต่อเนื่อง ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้า
กีฬาประเภทวิ่ง ทั้งปัจจัยส่วนบุคลและปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด เพื่อเป็นข้อมูลเบื้องต้นช่วยให้ข้อเสนอแนะ
แก่หน่วยการผลิตของสินค้าประเภทนี้ อันจะน าไปสู่อ านาจการแข่งขันและส่วนแบ่งการตลาดที่มากข้ึนต่อไป   
 เนื่องด้วยจังหวัดพิษณุโลกนั้นมีร้านรองเท้ากีฬาอยู่เพียงไม่กี่แห่งในจังหวัดพิษณุโลก และยังไม่ค่อยมี
รองเท้าที่สามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้เท่าที่ควร ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาในกลุ่มลูกค้าของจังหวัดพิษณุโลกเพื่อเป็น
การเจาะกลุ่มเป้าหมายของร้านค้า หรือผู้ประกอบการได้อย่างเฉพาะเจาะจง เพื่อเป็นการเพิ่มลูกค้าและเพิ่มการ
ซื้อซ้ าให้กับร้านค้า หรือผู้ประกอบการ ในธุรกิจการจ าหน่ายรองเท้ากีฬานี้ อีกทั้งยังเพิ่มทางเลือกที่มากข้ึนให้กับ
ลูกค้าที่สนใจในสินค้ารองเท้ากีฬา ประเภทรองเท้าวิ่ง 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง 
 2. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง 
  
ประชากร 
 ประชากรที่ศึกษาในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนทั่วไปที่เคยซื้อรองเท้าวิ่งในอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก  
  
กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนทั่วไปที่เคยซื้อรองเท้าวิ่งในอ าเภอเมือง จังหวัด
พิษณุโลก เนื่องจากไม่ทราบขนาดของประชากรในการทดสอบ จึงมีการใช้วิธีค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
โดยใช้การค านวณของขนาดกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากร ท าให้สามรถค านวณกลุ่มตัวอย่างได้
จ านวย 385 คน (Cochran,1977)  
  
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการวิจัยครั้งนี้  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถามประกอบด้วยข้อค าถาม
ปลายปิด ข้อค าถามกึ่งเปิดกึ่งปิด และเป็นข้อค าถามปลายเปิด แบ่งเป็น 5 ส่วนได้แก่  
ส่วนที่ 1 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  เพศ  อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ และพฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการออกก าลังกาย 
ส่วนที่ 2 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อรองเท้าวิ่งของผู้ตอบแบบถาม ได้แก่ การซื้อรองเท้าวิ่งจาก
ช่องทางใด ความถี่ในการซื้อรองเท้าวิ่งราคาในการซื้อรองเท้าวิ่ง และช่วงเวลาในการซื้อรองเท้าวิ่ง 
ส่วนที่ 3 เป็นข้อค าถามเก่ียวกับหัวข้อของแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาด (6P) ประกอบด้วย          การ
ตัดสินใจจากผลิตภัณฑ์ (Product) การตัดสินใจจากราคา (Price)  การตัดสินใจจากสถานที่ (Place)  การ
ตัดสิ น ใจจากการส่ งเสริมการตลาด  (Promotion)   การตั ดสิ น ใจด้ านการรับบริการแบบ เจาะจง 
(Personalization) การตัดสินใจด้านความเป็นส่วนตัว (Privacy)   
ส่วนที่ 4 เป็นข้อค าถามเก่ียวกับหัวข้อแนวคิดการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 1. การตระหนักถึงความต้องการ 2. 
การแสวงหาข้อมูล 3. การประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจ และ 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
โดยแบบสอบถามส่วนที่ 4 และ 5 เป็นแบบมาตราส่วนของลิเคิร์ท (Likert Scale) ประมาณค่า 5 ระดับ (Likert, 
1961) ซึ่งมีระดับคะแนน ดังนี้ 
 พอใจอย่างยิ่ง ระดับคะแนนเท่ากับ 5 
 พอใจ  ระดับคะแนนเท่ากับ 4 
 เฉยๆ  ระดับคะแนนเท่ากับ 3 
 ไม่พอใจ ระดับคะแนนเท่ากับ 2 
 ไม่พอใจอย่างยิ่ง ระดับคะแนนเท่ากับ 1 
ส่วนที่ 6 เป็นค าถามปลายเปิดในการแสดงข้อเสนอแนะ และความคิดเห็นเกี่ยวกับงานวิจัย เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
การศึกษาต่อในอนาคต 
 
การทดสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจัยได้ด าเนินการทดสอบคุณภาพเครื่องมือดังนี้ 

 1. การตรวจสอบความจริงเชิงเนื้อหา (Validity) ของเครื่องมือ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาทฤษฎีที่
เก่ียวข้องเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดและน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม หลังจากนั้นผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามให้
อาจารย์ที่ปรึกษาและผู้เชียวชาญได้ตรวจสอบ พิจารณาในด้านความเที่ยงตรง ความเหมาะสมของเนื้อหา  



 

 

 

โครงการน าเสนอผลงานวิชาการระดับชาติ ประจ าปี พ.ศ.2564  
วันท่ี 1 เมษายน 2564 

196 

ความเหมาะสมในการใช้ภาษา และความชัดเจนของค าแบบสอบถาม เพื่อให้แบบสอบถามสามารถสื่อความหมาย
ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ของผู้วิจัย ซึ่งจะให้ผู้ทรงคุณวุฒิในสาขาบริหารธุรกิจ และการจัดการ จ านวน 3 ท่านเป็น
ผู้ตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา และปริมาณของข้อค าถาม  ตามวิธีการค านวณค่าดัชนีความสอดคล้อง 
( Index of item objective congruence หรือ IOC) ซึ่งมีเกณฑ์ในการพิจารณาค่า IOC คือ ข้อค าถามที่มีค่า 
IOC ตั้งแต่ 0.5-1.0 ถือว่าเหมาะสม สามารถน าไปใช้ได้ (Rovinelli & Hambleton, 1997) จากการประเมินโดย
ผู้เชี่ยวชาญพบว่าค่า IOC มีค่าเท่ากับ 0.66-1 

 2. การทดสอบความเชื่อถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถาม โยผู้วิจัยได้น ามาท าแบบสอบถามที่
ได้รับการปรับปรุงเรียบร้อยแล้ว ไปใช้กับกลุ่มประชากร 30 ชุด และน าแบบสอบถามไปหาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability)  โดยการหาสัมประสิทธิ์แอลฟาแบบครอบบาค (Cronbach’s alpha) ใช้เกณฑ์การพิจารณา  
ค่าความเชื่อมั่นที่มีค่าความเที่ยงตรงมากกว่า 0.70 ขึ้นไป พบว่าค่าที่ได้คือ 0.875 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics 
Analysis) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการวิเคราะห์ค่า Independent Sample 
t-test ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่ อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 
(Independent Variable) และสมการถดถอย ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รองเท้าวิ่ง 
 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
 ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Kotler, 1984) ผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดชั้นน าของโลก ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดหลัก 7Ps เป็นแนวคิดส าหรับการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งของสินค้าและบริการในด้านการตลาดโดย
พิจารณาจากปัจจัย 7 ประการ ในธุรกิจบริการจะใช้หลักของส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P  (วิกรานต์ มงคล
จันทร์, 2558) ซึ่งได้แก่ 
 1. Products ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่เป็นได้ทั้งสินค้าและบริการ โดยเราอาจจะแบ่งตัวผลิตภัณฑ์ได้เป็น 
2 ชนิดได้แก่ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้กับผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้  
 2. Price ปัจจัยด้านราคา ในการก าหนดราคาให้เหมาะสมนั้นก็เป็นอีกตัวแปรหนึ่งที่ส าคัญเพราะหากเรา
ใช้ กลยุทธ์ในการก าหนดราคาที่ผิดพลาดจะส่งผลไปยังอุปสงค์ ของลูกค้าได้  
 3. Promotion ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด หรือโปรโมชั่น เป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้อจากลูกค้า
มากยิ่งขึ้น โดยการที่เราจะสร้างโปรโมชั่นใด ๆ ออกมาควรค านึงถึงผลที่จะตามมาและค่าใช้จ่าย ที่เสียไป นั้น
คุ้มค่าหรือไม่ด้วย 
 4. Place ปัจจัยด้านสถานที่ นั้นก็เป็นปัจจัยที่ส าคัญไม่ใช่น้อยเพราะหากเราเลือกท าเล ไม่ดีจะส่งผลให้
ธุรกิจเราไม่สามารถขายได้ หากสามารถสามารถเลือกที่ตั้งได้เหมาระสมกับธุรกิจเจาะลูกค้าได้ถูกที่ก็จะท าให้ 
ธุรกิจด าเนินไปได้อย่างคล่องตัว 
ในธุรกิจบริการจะมีการเพิ่มอีก 2 ปัจจัยในการให้บริการ (อณัฐพล ขังเขตต์, 2553)  คือ 
 5. Personalization ปัจจัยด้านการให้บริการแบบเจาะจง การให้บริการควรเน้นการบริการที่เป็ น
รายบุคคล การเก็บข้อมูลลูกค้า และอาจมีการสร้างความประทับใจในรูปแบบต่าง ๆ  
 6. Privacy ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ผู้ประกอบการจะต้องรักษาความลับของลูกค้า ไม่น า 
ข้อมูลของลูกค้าไปเผยแพร่ก่อนได้รับอนุญาต 
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โดยในวิจัยเร่ืองนี้ จะน าเสนอปัจจัยทั้ง 6 ด้านเนื่องจากการท าตลาดในด้านของการขายรองเท้ากีฬาที่น าเสนอมา
นั้น มีทั้งช่องทางการซื้อขายที่ร้านค้า และทางออนไลน์ จึงได้เพิ่มการพิจารณาในส่วนปัจจัยการให้บีการแบบ
เจาะจง และปัจจัยการรักษาความเป็นส่วนตัวร่วมพิจารณาด้วย  
 เนื่องจากในปัจจุบันนั้นมีการเลือกซื้อผ่านสื่อออนไลน์กันอย่างแพร่หลาย ในส่วนของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดจากเดิมมีเพียงแค่ 4 ด้าน คือ 1.ผลิตภัณฑ์ 2.ราคา 3.ช่องทางจัดจ าหน่าย 4. การส่งเสริมการตลาด 
แต่ในเมื่อมีช่องทางการขายสินค้าแบบออนไลน์มากขึ้นจึงมีปัจจัยเพิ่มขึ้นอีก 2 ด้าน คือ 5.การให้บริการอย่าง
เจาะจง และ 6.การรักษาความเป็นส่วนตัวของลูกค้า หรือผู้ใช้บริการ เพื่อความมั่นใจในการเลือกซื้อกับร้านค้า
นั้นๆ อีกทั้งยังเป็นส่วนช่วยให้ร้านค้าสามารถบริการลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ในการจัดรูปแบบสินค้าตามที่
ลูกค้าได้สนใจ จากการเลือกซื้อสินค้าในแต่ละคร้ัง 
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่
ผู้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้
ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น        ที่ส าคัญจะช่วยในการพัฒนา
ตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ในตลาดปัจจุบันถือว่าผู้บริโภคเป็นใหญ่   และมีความส าคัญที่สุดของนักธุรกิจ 
จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ผู้บริหารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่มผู้บริโภคให้ละเอียดถึงสาเหตุของการซื้อ การ
เปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ฯลฯ จะช่วยให้ผู้บริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผู้บริโภคของกิจการได้ถูกต้อง
ว่ากลุ่มผู้บริโภคเหล่านั้นต้องการอะไร      มีพฤติกรรมการซื้ออย่างไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร 
แหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคน ามาตัดสินใจซื้อคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสิ นใจซื้อข้อมูลต่าง ๆ เหล่านี้เป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด(ราช ศิริวัฒน์, 2560) 
 ปณิศา มีจินดา (2553:10) อธิบายว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการที่เก่ียวข้องกับ
บุคคลหรือกลุ่มในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ์/บริการ 
เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงเวลาหนึ่ง ๆ  
พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการที่เกี่ยวกับการค้นหาข้อมูล การซื้อ การใช้การประเมินผลในสินค้าหรือบริการ 
จากความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคนี้ สามารถแยก ได้ดังนี้ 
 1. มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ด้วยการเดินทางไปจับจ่ายหาซื้อและใช้สินค้าหรือบริการตาม
ความต้องการของบุคคล 
 2. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่เก่ียวกับการเปิดรับสื่อ การพิสูจน์ความต้องการ การตรวจสอบ 
การแสวงหาข่าวสาร การจับจ่าย และการพูดคุยเพื่อค้นหาค ายืนยัน 
 3. บุคคลที่เก่ียวข้อง ประกอบด้วย ผู้บริโภคคนสุดท้ายที่เป็นครอบครัวแม่บ้าน หรือซื้อไปเป็นของขวัญ
ให้บุคคลอื่น 
 
แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Buying decision process) ผู้บริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ 
 1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการและความ
จ าเป็นในสินค้า นักการตลาดกระตุ้นความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจาหน่าย 
หรือการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้า 
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหา หมายถึงการเกิดความ 
ต้องการขั้นที่หนึ่ง หลังจากนั้นเข้าสู่การค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ งานของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับ
กระบวนการในขั้นนี้ก็คือ พยายามจัดข้อมูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการค้า และแหล่งบุคคลให้มีประสิทธิภาพทั่วถึง 
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 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากข้อมูลที่ได้ในขั้นที่สองน ามาพิจารณา
เลือกผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณาคือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น รูปร่าง รูปทรง การให้
ประเมินความส าคัญสาหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เรื่องของราคาเหมาะสม คุณภาพและความน่าเชื่อถือ
เก่ียวกับตราสินค้า น ามาเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืนๆ หน้าที่ของนักการตลาดที่ในขั้นนี้คือ การสร้างความเหมาะสม
ในส่วนประสมด้านต่างๆ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อันใดอันหนึ่ง หลังจากมีการ
ประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแล้วผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ต้องการมากที่สุด 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลังจาก
การซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความพอใจขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของสินค้าตรงกับความต้องการจองผู้บริโภคหรือไม่ ถ้า
ผู้บริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสที่จะซื้อซ้ า ในทางตรงกันข้ามหากผู้บริโภคไม่พอใจก็จะมีแนวโน้มที่จะไม่ซื้อซ้ า
ค่อนข้างสูง 
 สรุปได้ว่าการตัดสินใจเป็นการพิจารณาจากปัจจัยหลายๆอย่าง เพื่อไปสู่ผลลัพธ์ที่มีประสิทธิภาพมาก
ที่สุด และเป็นประโยชน์มากที่สุดส าหรับการตัดสินใจในเร่ืองนั้นๆ ไม่ว่าจะเป็นการ ซื้อของ ขายของ การวางแผน 
การเลือกต่างๆ สุดท้ายแล้วการตัดสินใจจะน าไปสู่ผลลัพธ์ที่ดีหรือไม่ดีนั้นอยู่ที่การพิจารณาก่อนที่จะตัดสินใจ
ทั้งหมด 
 
ผลการวิจัย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย 198 คนคิดเป็นร้อยละ 51.4 มีอายุเฉลี่ยอยู่ในช่วง 20-27 ปี จ านวน 
232 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 มีสถานภาพโสด จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 75.3 มีระดับการศึกษาอยู่ที่
ปริญญาตรี จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 73 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่มากกว่า 30,001 บาท มีจ านวน 95 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 และมีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 36.1  
 
ตาราง 2  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 

          ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 198 51.4 
 หญิง 187 48.6 
 รวม 385 100 

ช่วงอายุ 20 – 27 ปี 232 60.3 
 28 - 35 ปี 57 14.8 
 36 – 43 ปี 72 18.7 
 44 – 51 ปี 19 4.9 
 52 ปีขึ้นไป 5 1.3 
 รวม 385 100 

สถานภาพ โสด 290 75.3 
 สมรส 79 20.5 
 หมาย / หย่าร้าง / แยกกันอยู ่ 16 4.2 
 รวม 385 100 
 รวม 400 100 

ระดับการศึกษา ประถมศึกษา  1 0.3 
 มัธยมศึกษา 15 3.9 
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          ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

 ปวส. / ปวช. 9 2.3 
 อนุปริญญา 1 0.3 
 ปริญญาตร ี 281 73.0 
 สูงกว่าปริญญาตร ี 78 20.3 
 รวม 385 100 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ต่ ากว่า 10,000 บาท 
60 15.6 

 10,001 – 15,000 บาท 73 19.0 
 15,001 – 20,000 บาท 72 18.7 
 20,001 – 25,000 บาท 41 10.6 
 25,001 – 30,000 บาท 44 11.4 
 มากกว่า 30,001 บาท 95 24.7 
 รวม 385 100 

อาชีพ นักเรียน / นักศึกษา 47 12.2 
 ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 114 29.6 
 พนักงานเอกชน 139 36.1 
 ธุรกิจส่วนตัว / คา้ขาย 44 11.4 
 รับจ้างทั่วไป 30 7.8 
 อ่ืนๆ 11 2.9 
 รวม 385 100 

 
 พฤติกรรมการซื้อรองเท้ากีฬาประเภทรองเท้าวิ่งส่วนใหญ่ร้อยละ 66.63 เลือกใช้ทั้ง 2 ช่องทาง คือ ช่อง
ทางการซื้อออนไลน์ และช่องทางร้านค้า รองลงมาร้อยละ 31 เลือกซื้อช่องทางร้านค้าเพียงช่องทางเดียว มีเพียง
ร้อยละ 6 ที่ซื้อผ่านทางช่องทางออนไลน์เท่านั้น การที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกใช้ช่องทางร้านค้ามากกว่า
ช่องทางออนไลน์ ให้เหตุผลว่าร้านค้ามีสินค้าให้ทดลอง และได้เห็นสินค้าจริง ส่วนช่องทางออนไลน์นั้น ส่วนใหญ่
ให้เหตุผลในเรื่องของการมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย, สามารถเลือกซื้อได้ตลอด 24 ชั่วโมง และราคาต่ ากว่า
ช่องทางร้านค้า อีกทั้งในหนึ่งปีส่วนใหญ่ซื้อรองเท้าวิ่งกันเพียงปีละ 1 คู่ ให้ความเห็นในด้านความเหมาะสมของ
ราคารองเท้าอยู่ที่ 2,000 – 3,000 บาท และซื้อรองเท้าวิ่งในช่วงเวลาโปรโมชั่นของสินค้า 
 จากการสอบถามเร่ืองปัจจัยส่วยผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้า พบว่า ปัจจัย
ด้านราคาผลิตภัณฑ์มีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.62 โดยมิติที่ได้รับความส าคัญมากที่สุด คือ สินค้ามีคุณภาพและได้
มาตรฐาน (4.78) รองลงมาคือ สินค้ามีคุณสมบัติที่ดีต่อสุขภาพช่วยป้องกันการบาดเจ็บ (4.76) และ สินค้ามีให้
เลือกหลากหลาย (4.72) ในส่วนของราคามีค่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 โดยประเด็นที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้
คะแนนมากที่สุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีคะแนนเฉลี่ย
เท่ากับ 4.31 โดยมิติที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด คือ ขั้นตอนการสั่งซื้อท าได้สะดวกและ
รวดเร็ว (4.53) ด้านส่งเสริมการตลาดมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 มิติที่มีความส าคัญระดับมากที่สุด คือ สินค้ามี
การจัดโปรโมชั่นส่วนลดราคาสินค้า (4.54) ด้านการบริการอย่างเจาะจงมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 และ สุดท้าย
ด้านความเป็นส่วนตัวมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.49  
 จากการทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง ด้วยวิธีการทดสอบสถิติ t-test 
และ One-way ANOVA  พบว่า มีเพียงปัจจัยสถานภาพและอาชีพที่มีความสัมพันธ์กับคะแนนการตัดสินใจ โดย
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อาชีพที่ค่อนข้างให้คะแนนการตัดสินใจมากกว่าอาชีพอ่ืนๆ คือ นักธุรกิจส่วนตัวและอาชีพค้าขาย และข้าราชการ
และพนักงานรัฐวิสาหกิจ และสถานภาพโสดและสมรสให้คะแนนการตัดสินใจมากกว่าหม้ายและหย่าร้าง ปัจจัย
อ่ืนๆ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ ให้ความคะแนนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาไม่แตกต่างกัน 
กล่าวคือ เพศชายและหญิงมีการตัดสินใจไม่แตกต่างกัน อายุที่แตกต่างกันตัดสินใจไม่แตกต่างกัน และระดับ
การศึกษาและรายได้ที่แตกต่างกันมีคะแนนการตัดสินใจไม่แตกต่างกัน (ตารางที่ 3)  
 
ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรของปัจจัยส่วนบุคคล และผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของการ
ตัดสินใจซื้อรองท้าวิ่งจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยแยกการวิเคราะห์ t-test และ one-way ANOVA 

ปัจจัย Mean t/F P-
value 

เพศ ชาย 4.41 -0.913 0.360 
 หญิง 4.45   
อายุ 20 -27 ปี 4.42 0.986 0.415 
 28 – 35 ปี 4.48   
 36 – 43 ปี  4.44   
 44 – 51 ปี 4.46   
 52 ปีขึ้นไป 4.11   
สถานภาพ โสด 4.44 4.549 0.011 
 สมรส 4.46   
 หม่าย / อย่าร้าง / แยกกันอยู ่ 4.12   
ระดับ
การศึกษา 

ประถมศึกษา 4.55 1.554 0.172 
มัธยมศึกษา 4.46   

 ปวช. / ปวส. 4.48   
 อนุปริญญา 4.00   
 ปริญญาตร ี 4.40   
 สูงกว่าปริญญาตร ี 4.54   
ร า ย ไ ด้
เฉ ลี่ ย ต่ อ
เดือน 

ต่ ากว่า 10,000 บาท 4.45 1.147 0.335 
10,001 – 15,000 บาท 4.39   

 15,001 – 20,000 บาท 4.45   
 20,001 – 25,000 บาท 4.37   
 25,001 – 30,000 บาท 4.36   
 มากกว่า 30,001 บาท 4.51   

อาชีพ 
นักเรียน / นักศึกษา 4.33 2.587 0.026 
ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4.49   

 พนักงานเอกชน 4.42   
 ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 4.53   
 รับจ้างทั่วไป 4.37   
 อ่ืนๆ 4.15   
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 จากการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis)  พบว่าปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทุกตัว ได้แก่ ปัจจัยราคา ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้ าน
การส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล และปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง โดยปัจจัยที่ค่อนข้างมีผลมากคือด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และด้านราคา ด้วยค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยเท่ากับ 0.28 0.17 และ 0.15 ตามล าดับ เขียนสมการความสัมพันธ์
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง ทั้งนี้เมื่อวิเคราะห์ถึงค่า VIF พบว่าค่า VIF มี
ค่าอยู่ระหว่าง 1.44 - 2.47 เป็นไปตามเกณฑ์ของ Hair et al.(2009) ที่ก าหนดให้ค่า VIF ที่ไม่เกิน 10 แสดงว่าตัว
แปรพยากรณ์ทุกตัวแปรไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วมหรือภาวะร่วมเส้นตรงพหุ อีกทั้งค่า Adjusted R-
squared มีค่า 0.6762 จากการวิเคราะห์สมการถดถอยเขียนสมการได้ดังต่อไปนี้  ได้ดังต่อไปนี้ 
  Y = 0.342 + 0.287 (X3) + 0.169 (X2) +  0.146 (X1) + 0.113 (X6) + 0.110 (X5) + 0.091 (X4)  
 
ตารางที่ 4 วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่งโดย ใช้สถิติวิเคราะห์
การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 
Number of Observation = 385; Prob > F = 0.0000; Adi R-square = 0.6762 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้ากีฬาประเภทรองเท้าวิ่ง สามารถสรุป
และอภิปรายผลในประเด็นที่เป็นข้อค้นพบหลักของการศึกษา ได้ดังต่อไปนี้ 
 1. กลุ่มตัวอย่างของการศึกษาครั้งนี้ มีเพียงกลุ่มตัวอย่างเพียงร้อยละ 6 ที่ซื้อผ่านทางช่องทางออนไลน์
เพียงช่องทางเดียว และมีมากถึงร้อยละ 31 ที่ซื้อผ่านทางช่องทางร้านค้าเพียงช่องทางเดียว แสดงให้เห็นถึง
พฤติกรรมของลูกค้าที่ซื้อรองเท้า ที่ยังให้ความส าคัญกับการใช้เลือกซื้อสินค้าในร้านค้าตามจุดจ าหน่ายต่างๆ ซึ่ง
สามารถที่จะได้เห็นสินค้าของจริง ทดลองสวมใส่ หรือได้รับค าแนะน าจากพนักงาน ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อได้ อีก
ทั้งเมื่อตัดสินใจซื้อแล้วสามารถที่จะได้รับสินค้าได้ทันที ไม่จ าเป็นต้องรอการจัดส่งเหมือนกับการซื้อออนไลน์ จึงมี
ผู้ที่ตระหนักถึงการบริการหน้าร้านค้าอย่างเดียวอยู่มากถึงร้อยละ 31 จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด  
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าวิ่ง โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่ง
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด พิจารณาจากสินค้าที่มีคุณภาพและมาตรฐานเป็น
หลัก ในล าดับรองลงมาให้ความส าคัญกับด้านราคา พิจารณาจากราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ และ
ได้ให้ความส าคัญกับด้านการบริการอย่างเจาะจงน้อยที่สุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชฎาพร อรชุน  (2557) ได้
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ท าการศึกษาเรื่อง “ความคาดหวังในองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของ
ผู้บริโภคในเขต อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี” ผลการวิจัยพบว่า โดยส่วนมากผู้บริโภคจะให้ความคาดหวังในเรื่อง
ขององค์ประกอบของผลิตภัณฑ์มากที่สุด เป็นปัจจัยหลักที่ผู้บริโภคคาดหวังมากที่สุด ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬา  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ อรวรรณ อู่ยิ่ง และชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2562) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพ ส าหรับคนวัย
กลางคน” ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับคุณภาพสินค้า ความสวยงามของสถานที่ มีสินค้าให้ทดลองสวมใส่ ความเชื่อมั่นของสินค้า สามารถ
แก้ปัญหาสุขภาพได้ และการบริการหลังการขาย ตามล าดับ ท าให้เห็นความส าคัญของผลิตภัณฑ์ ความส าคัญ
ของเทคโนโลยีการผลิตรองเท้า ซึ่งมีการให้ความส าคัญมากที่สุด  
 ในส่วนของการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าวิ่ง โดยรวมอยู่ที่มากที่สุด ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับด้านการประเมินทางเลือกมากที่สุด พิจารณาจากร้านค้ามีความน่าเชื่อเป็นหลัก ในล าดับรองลงมาให้
ความส าคัญกับด้านความตระหนักถึงความต้องการ พิจารณาจากรองเท้าวิ่งที่มีให้เลือกอย่างหลากหลาย และได้
ให้ความส าคัญกับด้านการตัดสินใจซื้อน้อยที่สุด แตกต่างกับงานวิจัยของชีวนันท์  มูลสาร (2559) ได้ท าการศึกษา
เร่ือง “ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้” ผลการวิจัยพบว่า พบว่า
ปัจจัยทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้ในด้านการค้นหาข้อมูลมากที่ สุด 
รองลงมาคือการรับรู้ถึงความต้องการ การ ตัดสินใจซื้อ ความรู้สึกภายหลังการซื้อ และทัศนคติหลังซื้อตามล าดับ 
 3. การทดสอบสมมุติฐานทั้งสองข้อ คือ 1) ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง ซึ่งได้แบ่ง
ตามหัวข้อ คือ เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดับการศึกษา, รายได้เฉลี่ย และอาชีพ ผลปรากฎว่าอาชีพและสถานภาพ
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง โดยใช้วิธีทางสถิติแบบ One-way ANOVA ในการทดสอบพบว่า การตัดสินใจ
ซื้อสินค้า มีค่า Sig. น้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งจะพบว่าอาชีพและสถานภาพมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซือ้รองเท้าวิ่ง สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชีวนันท์ มูลสาร (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยทางการตลาด
ที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้” ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างโดยรวม มีสถานภาพ
แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศราวุธ ลาภยืนยง
และวัชระ ยี่สุนเทศ (2562) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “การตลาดเนื้อหาบนสื่อสังคมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรองเท
าไนกี้ (NIKE)” ผลวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างโดยรวม มีปัจจัยด้านอาชีพที่แตกต่างกันนั้นมีอิทธิพลตอการตัดสินใจที่
แตกต่างกัน ดังนั้นอาจจะพอสรุปได้ว่าในการด าเนินการเร่ืองการตลอดต่อไป อาจจะต้องค านึงถึงกลุ่มเป้าหมายที่
มีอาชีพที่แต่งต่างกัน และอาจจะต้องมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างก้นของแต่ละอาชีพ ที่
จะส่งผลต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านอ่ืนๆตามลักษณะของผู้บริโภคต่อไปด้วย 
  และสมมุติฐานข้อที่ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าวิ่ง ผลการวิจัย
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด ล าดับรองลงมาเป็นด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย, ด้านราคา, ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว, ด้านการให้บริการส่วนบุคคลและด้านการส่งเสริมการตลาด
เป็นอันดับสุดท้าย ซึ่งจะเห็นได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามตระหนักถึงความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ทั้งหมด แต่ที่ได้ให้ความส าคัญมากเป็นจากการวิเคราะห์สมการถดถอยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ค่อนข้างมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชฎาพร อรชุน (2557) ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
“ความคาดหวังในองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของผู้บริโภคในเขต อ าเภอ
เมือง จังหวัดนนทบุรี” ผลการวิจัยพบว่า โดยส่วนมากผู้บริโภคจะให้ความคาดหวังในเรื่องขององค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์มากที่สุด เป็นปัจจัยหลักที่ผู้บริโภคคาดหวังมากที่สุด ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬา 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ อรวรรณ อู่ยิ่ง และชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2562) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าเพื่อสุขภาพ ส าหรับคนวัยกลางคน” ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเกี่ยวกับคุณภาพสินค้า ความ
สวยงามของสถานที่ มีสินค้าให้ทดลองสวมใส่ ความเชื่อมั่นของสินค้า สามารถแก้ปัญหาสุขภาพได้ และการ
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บริการหลังการขาย ตามล าดับ ท าให้เห็นความส าคัญของผลิตภัณฑ์ ความส าคัญของเทคโนโลยีการผลิตรองเท้า 
ซึ่งมีการให้ความส าคัญมากที่สุด ท าให้ผู้ประกอบการที่อยู่ในอุตสาหกรรมนี้ต้องค านึงถึงปัจจัยดังกล่าวอย่างมาก 
เช่น การมีสินค้าที่หลากหลายให้เลือกซื้อ มีคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า เลือกสินค้าแบรนด์ที่มีชื่อเสียงในการ
น าเสนอขายสินค้า ตลอดจนมีการแนะน าสินค้าให้กับลูกค้า 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหนา่ย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการอย่างเจาะจง และด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
รองเท้ากีฬาประเภทรองเท้าวิ่ง ดังนั้นผู้ประกอบการหรือผู้ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์รองเท้าประเภทรองเท้ากีฬา
สามารถที่จะน าข้อมูลในการวิจัยนี้ไปใช้เพื่อเป็นประโยชน์ในอนาคตได้ เช่น การน าผลิตภัณฑ์รองเท้ากีฬาที่ มี
ความทันสมัย และมีให้ลูกค้าสามารถเลือกได้หลากหลายแบรนด์ เพื่อให้ลูกค้าเกิดการเปรียบเทียบของรองเท้าท า
ให้เกิดความต้องการในการซื้อมากยิ่งขึ้น  
 1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในด้านของผลิตภัณฑ์มีผลการคัดสินใจมากที่สุดตามผลการทดสอบ 
ดังนั้นผู้ประกอบการควรที่จะค านงึถึงผลติภัณฑ์ที่น ามาจัดจ าหน่ายในร้านค้าของตนเองเป็นส าคัญ เพื่อให้ลูกค้าได้
มีการเลือกซื้อสินค้าได้อย่างหลากหลายมากยิ่งขึ้น รวมถึงคุณภาพของสินค้าให้ได้มีคุณภาพตรงตามาตรฐาน 
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