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บทคดัย่อ 

การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์

กฬีาไนกี้ของผู้บริโภคในเขตบางซ่ือ มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้ของ

ผู้บริโภคในเขตบางซ่ือ และเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของไนกี้   จ าแนกตามปัจจัยพ้ืนฐานส่วน

บุคคล และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์

กฬีาไนกี้  

โดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็ข้อมูล จากผู้ที่เคยซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้ที่อาศัยอยู่ในเขตบางซ่ือ 

จากน้ันได้น าข้อมูลมาท าการวิเคราะห์ โดยการหาค่าร้อยละ  (Percentage) การแจกแจงความถี่ 

(Frequency Distribution) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) และ

ทดสอบสมมติฐานโดยใช้ (T-test) และสถิติทดสอบความแปรปรวน(Anova) ในการเปรียบเทยีบค่าเฉล่ีย 

และใช้สถิติ Chi-square ในการทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรเชิงคุณภาพ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 

SPSS for windows                                                                              

กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากที่สุด มีอายุ 25-35 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 15,000-20,000 บาท มีความถี่ในการซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  0-1 

คร้ังต่อเดือน           

ช่องทางในการรู้จักอุปกรณ์กฬีาคือ สื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โฆษณาทางทวีี ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์กฬีาไนกี้ ต่อคร้ังคือ มากกว่า 2,000 บาทข้ึนไป คุณสมบัติที่ใช้ในการพิจารณาซ้ือคือ คุณภาพ ผู้มี

ส่วนร่วมในการตัดสนิใจเลือกร้านขายอุปกรณ์กฬีาไนกี้คือ ตัวทา่นเอง                                   

เหตุผลในการเลือกร้านขายอุปกรณ์กีฬาไนกี้คือ ห้างสรรพสินค้า ผลการศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่าง ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด 

รองลงมาคือด้านสถานที่ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคให้

ความส าคัญกับ อุปกรณ์กีฬาที่มีคุณภาพ อุปกรณ์กีฬาที่มีช่ือเสียง ปัจจัยด้านราคาผู้บริโภคให้ความส าคัญ

กบั อุปกรณ์กฬีาที่มีราคาแพงมักจะมีคุณภาพสูง และลูกค้าสามารถเลือกซ้ือสินค้าชนิดเดียวกันได้ในราคา

ที่หลากหลายระดับ  

                                                           
1
 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ สาขาการจัดการการตลาด มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

2
 ที่ปรึกษาสารนิพนธ ์
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญกับ อุปกรณ์กีฬาหาซ้ือได้ง่าย และอุปกรณ์

กีฬาหาซ้ือได้จากหลายช่องทาง ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ การ

รับประกันสินค้า และเง่ือนไขในการเปล่ียนสินค้าเม่ือสินค้าช ารุด ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน พบว่า

ประชากรที่มีลักษณะแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการบริโภคแตกต่างกนัอย่าง มีนัยส าคัญที่ 0.05  

 

1..บทน า 

 จากการส ารวจของกรมอนามัย พบว่าประชาชนส่วนใหญ่มีน า้หนักเกินมาตรฐานและไม่ค่อย

ออกก าลังกาย ท าให้เกิดปัจจัยเสี่ยงต่อการเป็นโรค เช่น โรคอ้วน ความดัน เบาหวาน ไขมันในเส้นเลือด 

เป็นต้น ดังน้ัน การรณรงค์ปรับเปล่ียนพฤติกรรมของประชาชน ให้หันมาดูแลสขุภาพร่างกาย โดยการออก

ก าลังกายเป็นประจ า เพ่ือช่วยให้สุขภาพร่างกายแขง็แรง แทนการรับประทานอาหารเสริมหรือยาเพ่ือลด

ความอ้วน เพราะการออกก าลังกายเป็นประจ าจะช่วยให้ประชาชนมีสุขภาพร่างกายแข็งแรง และ มี

สขุภาพจิตที่ดี 

ในปัจจุบัน ประชาชนหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้ น ท าให้เทรนด์การออกก าลังกาย ได้รับความ

นิยมจากประชาชนมากข้ึน โดยเฉพาะการออกก าลังกายในฟิตเนส ก าลังเป็นที่นิยม เพราะตอบสนองต่อ

ความต้องการออกก าลังกายของประชาชนได้ดี เช่น โปรแกรมการออกก าลังกาย แอโรบิค ที่คนส่วนใหญ่

นิยมไปเล่นในฟิตเนส เพราะตอบโจทย์ของการออกก าลังกายได้ดี ช่วยเสริมสร้างกล้ามเน้ือ และลดต้นขา 

ท าให้กล้ามเน้ือกระชับ 

จากกระแสความนิยมในการออกก าลังกายในฟิตเนสที่มีมากข้ึน ท าให้ธุรกิจอุปกรณ์กีฬามี

ยอดขายเติบโตข้ึนเฉล่ียต่อปีกว่า 9% ในปี 2010-2014 อุปกรณ์กีฬาเป็นส่วนส าคัญส าหรับการเล่นกีฬา

และออกก าลังกายช่วยให้มีประสิทธิภาพมากขึ้ น นอกจากน้ัน ยังสามารถช่วยลดการบาดเจบ็จากการเล่น

กฬีาอกีด้วย 

อุปกรณ์กฬีาเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญส าหรับการเล่นกีฬาและออกก าลังกายให้มีประสิทธิภาพ

มากขึ้น นอกจากน้ัน ยังสามารถช่วยลดความบาดเจบ็จากการเล่นกีฬาอีกด้วยพบว่า ผู้ผลิตอุปกรณ์กีฬาไน

กี้ ให้ความสนใจในการพัฒนาอุปกรณ์กีฬาให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมมากขึ้ นเร่ือยๆ และมีการน าเทคโนโลยี

สมัยใหม่เข้ามาใช้ในการพัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑ์โดยผลิตเพ่ือให้มีความปลอดภัยในการออกก าลัง

กายสงูสดุเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ ดังน้ันจึงท าให้ธุรกิจอุปกรณ์กีฬาไนกี้  มีอุปกรณ์

กฬีาหลากหลายเพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการออกก าลังกายเป็นจ านวนมาก 

ดังน้ันจึงท าให้ธุรกิจอุปกรณ์กีฬาไนกี้  ออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ มากขึ้ น เพ่ือให้ตอบโจทย์

ความต้องการของลูกค้า ทุกกลุ่ม ทุกเพศ ทุกวัย นอกจากน้ีไนกี้ ยังตอบโจทย์ในเร่ืองความสบายเท้าในการ

สวมใส่ และราคาที่หลายหลาก ท าให้อุปกรณ์กีฬาไนกี้ เป็นที่นิยมและสนใจจากผู้ที่ออกก าลังกาย และการ

ท าแบรนด์ให้ติดตลาดโดยการพัฒนาอุปกรณ์กฬีาและเทคโนโลยีใหม่ๆ เพ่ือช่วยให้ผู้ใช้สามารถวัดผลและ

ติดตามสถิติการว่ิงด้วยรองเท้าว่ิง Nike Running Sensor เป็นรองเท้าที่ท  ายอดขายให้กับไนกี้และท าให้ไนกี้

เป็นที่ 1 ในอุปกรณ์กฬีา 

365365365



2. วตัถุประสงคข์องการวิจยั 

2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์กฬีาไนกี้ของผู้บริโภคในเขตบางซ่ือ 

2.2 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของไนกี้จ าแนกตามปัจจัยพ้ืนฐานบุคคล        

2.3 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์กฬีาไนกี้ 

 

3. สมมติฐานของการวิจยั 

สมมติฐานข้อ 1. ปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคลมีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์กฬีา 

สมมติฐานข้อ 2. ส่วนผสมทางการตลาดมีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์กฬีา 

สมมติฐานข้อ 3. ปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะมีส่วนผสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

 

4. ประโยชนที์ค่าดว่าจะไดร้บั 

4.1 เป็นประโยชน์ต่อนักวิจัยและผู้ที่สนใจที่จะน าข้อมูลจากการวิจัยน้ีเป็นแนวทางในการศึกษา

เร่ืองที่เกี่ยวข้องต่อไป 

4.2 สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยน้ีไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา วางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดของอุปกรณ์กฬีาไนกี้ ให้สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมาย 

 

5 ขอบเขตของการศึกษา 

ขอบเขตดา้นประชากรและพื้ นที่ ได้แก่ ลูกค้าที่ซ้ือและเคยซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  เขตบางซ่ือ 

โดยมีขนาดตัวอย่าง 400 คน 

ขอบเขตดา้นเนื้ อหา ศึกษาด้านปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (4P) กับ

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์กฬีาไนกี้ของผู้บริโภคใน เขตบางซ่ือ 

ขอบเขตดา้นเวลา ระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแต่เดือน มกราคม 2560 ถึง เดือน พฤษภาคม 

2560 

 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม โดยคณะผู้วิจัยสร้างข้ึนจากแนวคิดทฤษฎี

และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องน ามาประยุกต์เป็นเคร่ืองมือที่คณะผู้วิจัยสร้างข้ึนเอง โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน

ดังน้ี 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ  รายได้  มีทั้งสิ้น 5 ข้อ เป็นแบบสอบถามแบบตัวเลือก 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วยสินค้า (Product) ราคา 

(Price) สถานที่ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยใช้มาตราวัดแบบ Likert Scale 5 

ระดับ โดยมีหลักเกณฑด์ังน้ี 

ระดับ5 หมายถึง เหน็ด้วยมากที่สดุ 

ระดับ4 หมายถึง เหน็ด้วยมาก 

ระดับ3 หมายถึง เหน็ด้วยปานกลาง 

ระดับ2 หมายถึง เหน็ด้วยน้อย 

ระดับ1 หมายถึง เหน็ด้วยน้อยที่สดุ   

การแปลความหมายคะแนนเฉล่ียของส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ค่าคะแนนสูงสุดลบด้วย

ค่าคะแนนต ่าสดุ หารด้วยจ านวนช้ันได้เกณฑก์ารแปล ดังน้ี 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.21 – 5.00 หมายถึง เหน็ด้วยมากที่สดุ 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.41 – 4.20 หมายถึง เหน็ด้วยมาก 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง เหน็ด้วยปานกลาง 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.81 – 2.60 หมายถึง เหน็ด้วยน้อย 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00 – 1.80 หมายถึง เหน็ด้วยน้อยที่สดุ 

ตอนที่3 แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  ประกอบด้วย ความถี่ในการซ้ือ

อุปกรณ์กีฬาต่อเดือน ช่องทางในการรู้จักร้านอุปกรณ์กีฬาไนกี้  ค่าใช้จ่ายในการซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  

คุณสมบัติที่ใช้ในการพิจารณาซ้ือ ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกร้านขายอุปกรณ์กีฬาไนกี้  การเลือกร้าน

ขายอุปกรณ์กฬีา 

 

7. ผลการศึกษา 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 

57.25 และเป็นเพศชาย จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75                                               

ช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่างมีอายุระหว่าง 25-35 ปีมากที่สุด จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 

52 รองลงมามีอายุระหว่าง 36-45 ปี จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 รองลงมามีอายุต ่ากว่า 25 ปี 

จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 รองลงมามีอายุตั้งแต่ 46 ปีขึ้นไป จ านวน 37 คิดเป็นร้อยละ 9.25 

ระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่าง มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด จ านวน 231 คน คิด

เป็นร้อยละ 57.75 รองลงมาคืออนุปริญญา/ปวส. จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 รองลงมาคือสูง

กว่าปริญญาตรี จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 รองลงมาคือมัธยมศึกษา/ปวช. จ านวน 30 คน คิดเป็น

ร้อยละ 7.5                                                                                                                                             

อาชีพของกลุ่มตัวอย่าง พนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 

รองลงมาคือรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 รองลงมาคือธุรกิจส่วนตัว 

367367367



จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 รองลงมาคือนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 

รองลงมาคืออื่นๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 

รายได้ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง มีรายได้ต่อเดือน 15,000 – 20,000 บาท มากที่สุด จ านวน 

107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 25,001-30,000 บาท จ านวน 92 คน คิด

เป็นร้อยละ 23 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 

รองลงมามีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 รองลงมามีรายได้

ต่อเดือน มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 

กลุ่มตัวอย่างมีความถี่ในการซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  0 – 1 คร้ังต่อเดือน มากที่สุด จ านวน 304 

คน คิดเป็นร้อยละ 76 รองลงมา มีความถี่ในการซ้ืออุปกรณ์กฬีาไนกี้  2 – 3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 78 คน 

คิดเป็นร้อยละ 19.5 รองลงมา มีความถี่ในการซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  4 - 6 คร้ังต่อเดือน จ านวน 9 คน 

และ มากกว่า 6 คร้ังต่อเดือน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 

กลุ่มตัวอย่างรู้จักอุปกรณ์กฬีาไนกี้จากสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โฆษณาทางทวีีมากที่สุด จ านวน 221 

คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 รองลงมา คือ ได้รับค าแนะน าจากเพ่ือน คนรู้ จัก จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.5 รองลงมา รู้จักอุปกรณ์กีฬาไนกี้ จากป้ายร้านค้า จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 รองลงมา รู้จัก

อุปกรณ์กฬีาไนกี้จากครอบครัว จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 

กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  มากกว่า 2,000 บาทขึ้นไป มากที่สุด 

คิดเป็นร้อยละ 35.75 จ านวน 143 คน รองลงมา มีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ืออุปกรณ์กีฬาไนกี้  คือ 1,000 

– 1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.25 จ านวน 113 คน รองลงมา มีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ืออุปกรณ์กีฬา

ไนกี้  คือ 1,501 – 2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21 จ านวน84 คน รองลงมา มีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์กฬีาไนกี้  คือซ้ือ ต ่ากว่า 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15 จ านวน 60 คน 

กลุ่มตัวอย่างมีคุณสมบัติที่ใช้ในการพิจารณาซ้ือ คือ คุณภาพ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 34.60  

จ านวน 219 คน รองลงมา  คือ ย่ีห้อ คิดเป็นร้อยละ 28.44  จ านวน 180 คน รองลงมา คือ ราคา คิด

เป็นร้อยละ 22.27 จ านวน 141 คน รองลงมา คือ ความหลากหลายของสนิค้า คิดเป็นร้อยละ 14.38 

จ านวน 91 คน และอื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 0.32 จ านวน 2 คน 

กลุ่มตัวอย่างผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกร้านขายอุปกรณ์กีฬาไนกี้คือ ตัวท่านเอง มาก

ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 62.85 จ านวน 318 คน  รองลงมา คือ เพ่ือน คิดเป็นร้อยละ 21.15 จ านวน 107 

คนรองลงมา คือ บุคคลในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 15.42 จ านวน 78 คน  และอื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 

0.59 จ านวน 3 คน 

กลุ่มตัวอย่าง เหตุผลในการเลือกร้านขายอุปกรณ์กีฬาไนกี้  คือ ห้างสรรพสินค้า มากที่สุด คิด

เป็นร้อยละ 60.15 จ านวน 311 คน รองลงมา คือ Super Sport คิดเป็นร้อยละ 28.43 จ านวน 147 คน

รองลงมา คือ ตัวแทนจ าหน่าย คิดเป็นร้อยละ 7.54 จ านวน 39 คน และอื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 3.87 

จ านวน 20 คน 
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กลุ่มตัวอย่าง ให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด 

รองลงมาคือด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 

(ค่าเฉล่ีย 4.02,3.98,3.86,3.60) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านจะเป็นดังน้ี  ในด้านปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ อุปกรณ์กีฬาเป็นของที่มีคุณภาพ และ อุปกรณ์

กฬีาที่มีช่ือเสยีงและมีย่ีห้อ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.07 และ 4.04 ส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความส าคัญกบั อุปกรณ์กีฬาที่มีราคาแพงมักจะมีคุณภาพสูง และ ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือสินค้า

ชนิดเดียวกันได้ในราคาที่หลากหลายระดับ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.90 และ 3.88 ส่วนปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ อุปกรณ์กีฬาหาซ้ือได้ง่าย 

และ อุปกรณ์กีฬาสามารถหาซ้ือได้จากหลายช่องทาง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.11 และ 3.99 ส่วนปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ การรับประกันสินค้า และ 

เง่ือนไขในการเปล่ียนสนิค้าเม่ือสนิค้ามีการช ารุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.68 และ 3.59 

 

8. อภิปรายผลการศึกษา 

ผลจากการศึกษาเร่ือง ความสมัพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือก

ซ้ืออุปกรณ์กฬีาไนกี้ของผู้บริโภคใน เขตบางซ่ือ มีประเดน็ที่น่าสนใจดังน้ี 

1. ความสัมพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์กฬีาไนกี้                                                                                                          

จากการศึกษา เร่ือง ความสมัพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์กีฬาไนกี้ ของผู้บริโภคใน เขตบางซ่ือ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความส าคัญ คือ อุปกรณ์กฬีาเป็นของที่มีคุณภาพ และ อุปกรณ์กีฬาที่มีช่ือเสียงและมีย่ีห้อ โดย

มีค่าเฉล่ีย 4.07 และ 4.04 ส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ 

อุปกรณ์กีฬาที่มีราคาแพงมักจะมีคุณภาพสูง และ สามารถเลือกซ้ือสินค้าชนิดเดียวกันได้ในราคาที่

หลากหลายระดับ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.90 และ 3.88 ส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายผลิตภัณฑ ์กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกบั อุปกรณ์กีฬาหาซ้ือได้ง่าย และ อุปกรณ์กีฬาสามารถหา

ซ้ือได้จากหลายช่องทาง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.11 และ 3.99 ส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกบั การรับประกนัสินค้า และ เง่ือนไขในการเปล่ียนสินค้าเม่ือสินค้า

มีการช า รุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.68 และ 3.59 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ นภนนท์ หอมสุด 

(2559,นเรศวรวิจัย คร้ังที่ 12: วิจัยและนวัตกรรมกับการพัฒนาประเทศ) ท าการวิจัยเร่ือง บุคลิกภาพ

ตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬาของวัยรุ่นในหัวหิน พบว่า ปัจจัยที่ท  าให้เลือกซ้ือรองเท้า

กฬีาคือภาพลักษณ์ภายนอกที่โดดเด่น ปัจจัยที่ท  าให้มีการตัดสนิใจเลือกซ้ือสินค้าคือความชอบของผู้ใช้เอง 

และผู้บริโภคมีการรับรู้ข่าวสารจากแหล่ง อินเทอร์เนต็ ร้อยละ 37.3 ซ้ือรองเท้ากีฬาจากห้างสรรพสินค้า 

ร้อยละ 72  ตราสนิค้าที่ใช้ส่วนใหญ่คือ Nike 

2. ปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะมีส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั  
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จากการศึกษา เร่ือง ความสมัพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์กีฬาไนกี้ ของผู้บริโภคใน เขตบางซ่ือ พบว่า ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านเพศ

แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านเพศแตกต่าง

กนั จะส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากมีค่า Sig 0.021 ซ่ึงมี

ค่าน้อยกว่า 0.05 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านอายุ แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่

ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา แตกต่างกัน ไม่

ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา จะส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์  เน่ืองจากมีค่า Sig 0.000 

0.022 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านอาชีพ แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ในขณะที่

ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านอาชีพ จะส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทาง

การจัดหน่ายผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากมีค่า Sig 0.015 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 

0.05 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ด้านรายได้ แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่

ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 204) 

ที่กล่าวว่า บุคคลที่มีเพศและอายุแตกต่างกนัจะมีความต้องการในสนิค้าและบริการแตกต่างกัน ซ่ึงสาเหตุน้ี

ได้ข้อมูลมาจากการเกบ็แบบสอบถาม โดยส่วนใหญ่ผู้ที่ให้ข้อมูลเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย และ

ผลงานวิจัยน้ียังสอดคล้องกับแนวความคิดของ อดุลย์ จาตุรงค์กุล (2541 : 38-39) ที่กล่าวว่า ลักษณะ

ทางประชากรณ์ศาสตร์ รวมถึง อายุ เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลักษณะดังกล่าวมี

ความส าคัญต่อนักการตลาดเพราะเกี่ยวพันกบัอุปสงค์ (Demand) ในตัวสนิค้า 

 

9. ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา 

1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะมีช่องทางในการรู้จักอุปกรณ์กฬีาไนกี้  จากสื่อต่างๆ มากที่สดุดังน้ัน 

ผู้ประกอบการควรจะเน้นการท าป้ายร้านค้า ให้มองเหน็และเด่นชัด มากยิ่งขึ้น 

2. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะมีงบประมาณค่าใช้จ่ายในการซ้ือสนิค้าต่อคร้ัง มากกว่า 2,000 บาท

ข้ึนไปดังน้ันผู้ประกอบการควรจะหาผลิตภัณฑ ์ที่มีคุณภาพดี และมีการปรับรุ่นของสินค้าใหม่ๆตลอดเวลา 

3. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะค านึงถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านคุณภาพ ดังน้ัน

ผู้ประกอบการจึงควรจะน าผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมาจ าหน่าย ซ่ึงถ้าผลิตภัณฑ์ในร้านมีคุณภาพมาก กจ็ะ

ส่งผลให้ส่วนแบ่งทางการตลาดของอุปกรณ์กฬีาไนกี้ เพ่ิมขึ้นอกี                                                                                    
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