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บทคัดย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ (1.) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รองเทา้วิ่งของนกัวิ่งในประเทศไทย (2.) เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งในประเทศไทย และ (3.) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่
ของนกัวิง่ในประเทศไทย 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ กลุ่มคนท่ีออกก าลงักายด้วยการวิ่งเป็นประจ า และเคยเขา้ร่วม
กิจกรรมวิง่ (งานวิง่) ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย จ านวน 400 คน ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เร่ือง 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจง
ความถ่ี (Frequency), การหาค่าร้อยละ (Percentage), ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  และใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) ในการทดสอบสมมุติฐานเพื่อแสดง
ถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 

ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 55.8 มีอายุระหวา่ง 30 - 39 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 43.5 ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.7 ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 42.3 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.8  
ดา้นประสบการณ์ในการวิ่งนั้น กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ออกก าลงักายดว้ยการวิ่ง 3 - 4 วนัต่อสัปดาห์ คิดเป็น
ร้อยละ 46.5 และใช้ระยะเวลาในการวิ่งโดยเฉล่ีย 31 – 60 นาที/วนั คิดเป็นร้อยละ 54.8 อีกทั้ง ยงัเคยร่วม
กิจกรรมวิ่งมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 71.3 มีความถ่ีในการเขา้ร่วมกิจกรรมวิ่งปีละ 1 - 3 คร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 37.3 โดยกิจกรรมวิ่งท่ีนิยมเขา้ร่วมมากท่ีสุด คือ กิจกรรมวิ่งถนน คิดเป็นร้อยละ 60.5 ระยะการ
แข่งขันท่ีเข้าร่วมบ่อย คือ ระยะ Mini Marathon หรือระยะทางประมาณ 10 km คิดเป็นร้อยละ 33.5 
นอกจากนั้น กลุ่มตวัอย่างร้อยละ 42.5 มีการซ้ือรองเทา้วิ่งปีละคร้ัง โดยส่วนมากจะซ้ือคร้ังละ 1 คู่ คิดเป็น
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ร้อยละ 82 และค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชใ้นการซ้ือรองเทา้วิง่ อยูร่ะหวา่ง 4,001 - 6,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 33.8 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง พบวา่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองน ้ าหนกัเบามาก
ท่ีสุด มี ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองราคาท่ีมี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ คุม้ค่ากบัการใชง้านมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีระดบั
ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองความน่าเช่ือถือของร้านคา้มากท่ีสุด มี และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ือง
การใหท้ดลองสวมใส่มากท่ีสุด  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบแบรนด์ Nike 
คิดเป็นร้อยละ 19.8 ส่วนเหตุผลในการซ้ือรองเทา้วิ่งของกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเพราะตอ้งการรองเทา้วิ่งท่ีมี
คุณสมบติัดีข้ึน คิดเป็นร้อยละ 48.8 โดยจะมีการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือจากช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ 
หรือ Social Media มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.5 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ค านึงถึงเร่ืองตวัผลิตภณัฑ์เป็น
อนัดบัแรกในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ คิดเป็นร้อยละ 77.8 ซ่ึงบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้
วิ่งของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 70 นอกจากน้ี ช่องทางท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นิยม
ซ้ือรองเทา้วิ่ง คือ ร้านตวัแทนจ าหน่าย หรือ Distributor คิดเป็นร้อยละ 34.8 ในขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างร้อยละ 
52.3ไม่เคยถ่ายทอดความรู้สึกหรือประสบการณ์จากการใชร้องเทา้วิ่ง (รีวิว) ผา่นช่องทางออนไลน์ แต่กลุ่ม
ตวัอยา่ง ร้อยละ 84.8 เคยแนะน ารองเทา้วิง่ท่ีตนใชใ้หผู้อ่ื้น 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ ปัจจยัเพศ อายุ อาชีพ ประสบการณ์ในการวิ่งท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้าวิ่งของนักวิ่งในประเทศไทยท่ีแตกต่างกัน แต่ปัจจยัระดับ
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทย 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนักวิ่งใน
ประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) สัมพนัธ์กบัเหตุผลในการซ้ือรองเทา้วิง่ อยา่งมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 ปัจจยัดา้นราคา (Price) สัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 
0.05  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) สัมพนัธ์กบัการแนะน าต่อใหผู้อ่ื้น อยา่งมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.01 ในขณะท่ี ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง
ของนกัวิง่ในประเทศไทย 
 
ค าส าคัญ : การตดัสินใจซ้ือ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, รองเทา้วิง่ 

 
 

 



Abstract 

This study aims to (1) study the demographic factors influencing running shoes purchasing 
decisions of runners in Thailand, (2) investigate the marketing mix factors (4P’s) affecting running shoes 
purchasing decisions, and (3) explore the decision-making process for purchasing running shoes among 
runners in Thailand. 

The sample for this study consisted of 400  individuals living in Thailand who regularly exercise 
through running and have participated in running events. The data were collected using a questionnaire, and 
statistics using for data analysis included frequency distribution, percentage, mean, and standard deviation. 
Hypothesis testing was conducted using the Chi-Square Test to assess the relationships between independent 
and dependent variables.  

The study results indicate that the majority of the sample were male (55.8%), aged between 30 and 
39 years (43.5%), with a bachelor's degree (63.7%), employed in corporate jobs (42.3%), and had a monthly 
income between 15,001 and 30,000 Baht (32.8%). In terms of running experiences, most participants ran  
3-4 days per week (46.5%) and spent an average of 31-60 minutes per day running (54.8%). Furthermore, 
71.3% of the samples had participated in more than 10 running events and 37.3% participated in running 
events 1-3  times per year. The most popular type of running event was road running (60 .5%) , with Mini 
Marathon (approximately 10 km) being the most frequently chosen distance (33.5%). Additionally, 42.5% 
of the samples purchased running shoes once a year, typically buying one pair at a time (82%) , with an 
average expenditure of 4,001 - 6,000 Baht (33.8%).  
 The analysis of marketing mix factors affecting the decision to purchase running shoes revealed 

that product factor (Product) was highly important, with a focus on lightweight shoes being paramount. The 

price factor (Price) was also the important factor, with emphasis on the price being reasonable for the quality 

and value for money. The distribution factor (Place) was significant, with the store credibility being a key 

concern. The promotional factor (Promotion) was also crucial, particularly regarding the availability of trial 

fitting. 

 The analysis of the running shoes purchasing decision process showed that Nike was the preferred 

brand (19.8%). The primary reason for purchasing running shoes was the desire for improved shoes features 

(48.8%), with social media being the most common source of information. (50.5%). The most influential 

factor in the decision-making process was the product itself (77.8%), and the most influential person in the 

purchasing decision was the individual themselves (70%). Moreover, the preferred purchasing channels 



were authorized distributors (34.8%). Even thought, 52.3% of the samples had never reviewed their running 

shoes experiences online, but 84.8% had recommended their running shoes to others.  

 The demographic factors analysis revealed that gender, age, occupation, and running experiences 

influenced running shoes purchasing decisions of runners in Thailand, while educational level and average 

monthly income did not.  

In addition, the analysis of marketing mix factors indicated that product factor (Product) was 

significantly related to the reason for purchasing running shoes at a level of 0.05, the price factor (Price) 

was significantly related to the influential person in the decision at a level of 0.05, and the promotion factor 

(Promotion) was significantly related to recommending the product to others at the 0 .01  level. However, 

the distribution factors (Place) did not significantly influence the decision-making process for purchasing 

running shoes among runners in Thailand. 

Keywords: Purchasing Decision, Marketing Mix Factors, Running shoes 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  

 ปัจจุบนัคนไทยให้ความส าคญัและใส่ใจในการดูแลสุขภาพมากข้ึน ทั้งการรับประทานอาหารคลีน 

และการออกก าลงักายเพื่อรักษาสุขภาพ ซ่ึงการวิ่งถือวา่เป็นการออกก าลงักายท่ีเขา้ถึงไดง่้ายท่ีสุด ในทุกเพศ 

ทุกวยั มีความสะดวก เพราะไม่จ  าเป็นตอ้งมีอุปกรณ์มากมาย ท าให้การวิ่งเป็นการออกก าลงักายท่ีเป็นท่ีนิยม

อนัดบัตน้ ๆ จากสถิติตวัเลขนกัวิ่งในประเทศไทยของสถาบนัวิจยัประชากรและสังคม มหาวิทยาลยัมหิดล 

พบวา่ ในปี 2560 มีจ  านวนนกัวิง่ในประเทศไทยกวา่ 15 ลา้นคน เพิ่มข้ึนจากปี 2559 ท่ีมีนกัวิง่จ  านวน 12 ลา้น

คน นบัวา่เพิ่มข้ึนถึง 25% และมีแนวโนม้สูงข้ึนในทุก ๆ ปี  

 กระแสการออกก าลงักายและรักสุขภาพน้ี ท าให้จ  านวนนักวิ่งเพิ่มข้ึน ซ่ึงเป็นผลท าให้เกิดการ

ขยายตวัของธุรกิจสินคา้กีฬา โดยเฉพาะกลุ่มประเภทรองเทา้วิ่ง ในปัจจุบนัธุรกิจรองเทา้วิ่งมีผูเ้ล่นในตลาด

จ านวนมาก ตลาดรองเทา้วิ่งในประเทศไทยมีคู่แข่งในตลาดประมาณ 20 ราย และเป็นแบรนด์ระดบัแมสท่ี

เป็นท่ีคุน้เคยและคุน้หูผูบ้ริโภคประมาณ 10  - 12 แบรนด์ เช่น Nike, Adidas, Asics, New Balance  และ 

Mizuno ฯลฯ และแบรนด์กลุ่ม Rising Star ท่ีเป็นรองเทา้แบรนด์ทางเลือกประมาณ 8  - 10 แบรนด์ เช่น 

Hoka, Saucony, Craft เป็นตน้ ซ่ึงในช่วง 2 - 3 ปีท่ีผา่นมา แบรนด์กลุ่ม Rising Star มีการเติบโต ไดรั้บการ

พูดถึงและถูกใชใ้นวงกวา้งมากข้ึน จากเทคโนโลยท่ีีตอบโจทยน์กัวิ่งไม่แพแ้บรนด์แมส ช่องทางจดัจ าหน่าย

ท่ีหาซ้ือง่ายกว่าท่ีผ่านมา และมีราคาไม่แตกต่างจากราคาซ้ือในต่างประเทศ และการเร่ิมท าตลาดของผูจ้ดั

จ  าหน่ายในประเทศไทย (Marketeer รวบรวมขอ้มูลอา้งอิงจาก Rev Edition, 2565) และการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน

ท าใหบ้ริษทัผลิตรองเทา้เกือบทุกแบรนด ์ตอ้งพฒันารองเทา้วิง่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ นอกจากน้ี 



ความนิยมของรองเทา้วิ่งในประเทศไทยไม่ไดมี้ไวเ้พื่อการออกก าลงักายเท่านั้น แต่ในชีวิตประจ าวนัทัว่ไป 

เรายงัเห็นคนใส่รองเทา้วิ่งไปท ากิจกรรมต่าง ๆ ทั้งไปเดินห้างสรรพสินคา้, ไปเท่ียวตามสถานท่ีต่าง ๆ, ไป

ท างาน กล่าวคือ เราสามารถใส่รองเทา้วิ่งไปไดทุ้กทีท่ีอยากจะใส่ (sanook.com, 2565) มากไปกวา่นั้น ยงัมี

การเปล่ียนแปลงของตลาดจากพฤติกรรมนกัวิ่งไทยท่ีมีความรู้และความเขา้ใจและศึกษาลงลึกในรองเทา้วิง่ 

และเทคนิคในการวิ่งท่ีมากข้ึน ท าให้พฤติกรรมในการเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งแต่ละคู่ของนกัวิ่ง จะมองลึกไปยงั

รายละเอียดของรองเทา้แต่ละคู่เพื่อตอบโจทยก์ารใช้งานท่ีแทจ้ริง และไม่ยึดติดกบัแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง 

เป็นโอกาสท่ีท าให้แบรนด์รองเทา้ในกลุ่ม Rising Star หรือแบรนด์รองเทา้วิ่งท่ีเป็นแบรนด์ทางเลือก จะเขา้

มาต่อสู้กบัแบรนดร์องเทา้ท่ีเป็นแบรนดแ์มสมากข้ึน (Marketeer, 2565) 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้น จึงเป็นเหตุผลให้ผูว้ิจยั มีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทย โดยศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง
ของนกัวิง่ในประเทศไทย 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งใน
ประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของ
นกัวิง่ในประเทศไทย 

3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทย 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

นักวิง่ หมายถึง ผูท่ี้ออกก าลงักายดว้ยการวิง่เป็นประจ า และเคยเขา้ร่วมกิจกรรมวิง่ (งานวิง่) 

กิจกรรมวิ่ง หมายถึง กิจกรรมวิ่ง (งานวิ่ง) ท่ีมีการบริหารจดัการอยา่งมีมาตรฐาน มีการลงทะเบียน

และกฎกติกาในการเขา้ร่วม รวมถึงมีการก าหนดวตัถุประสงค์ในการจดังานท่ีชดัเจน เช่น เพื่อการแข่งขนั 

เพื่อความสนุกสนาน เพื่อการกุศล เพื่อการส่งเสริมการท่องเท่ียว หรือ เพื่อวตัถุประสงคอ่ื์นๆ เป็นตน้ 

รองเท้าวิ่ง หมายถึง รองเทา้ท่ีถูกออกแบบเพื่อให้เหมาะสมกบักิจกรรมวิ่ง ซ่ึงสามารถช่วยให้การวิง่

มีประสิทธิภาพมากข้ึน และสามารถป้องกนัหรือลดอาการบาดเจบ็จากการวิง่ได ้

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาเก่ียวกบัประชากร ในดา้นลกัษณะส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ สถานภาพ ลกัษณะของครอบครัว ท่ีมีความแตกต่างกนัไป เป็นปัจจยัท่ีท าให้

บุคคลมีพฤติกรรม ทศันคติและการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 



ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญั ท่ี

มกัถูกน ามาใชค้วบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจในการตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ประกอบไปดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา 

(Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลใช้ในการพิจารณา เปรียบเทียบ และ

ประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ เพื่อใหไ้ดส่ิ้งท่ีดีท่ีสุดหรือพึงพอใจมากท่ีสุด แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน 

ไดแ้ก่ 1. การตระหนกัถึงความตอ้งการหรือตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) 2. การคน้หาขอ้มูล

ข่าวสาร (Information Search) 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 4. การตัดสินใจซ้ือ 

(Decision Making) และ 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 

ขอบเขตการวจัิย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 งานวิจยัช้ินน้ีเป็นการศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งในประเทศไทย 
ประกอบด้วยขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) และกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ

ประสบการณ์ในการวิง่ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดว้ยปัจจยั 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ 4. ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  ไดแ้ก่ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1. การตระหนักถึงความต้องการหรือ
ตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) 2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร (Information Search) 3. การประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternative) 4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) และ 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Post-Purchase Behavior) 

ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มคนท่ีออกก าลังกายด้วยการวิ่งเป็นประจ า และเคยเข้าร่วม

กิจกรรมวิง่ (งานวิง่) ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 



 ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่ มีนาคม 2567 - พฤษภาคม 2567 ระยะเวลา 2 เดือน 

ทฤษฎแีละแนวคิดเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

วชิรวัชร  งามละม่อม (2558) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นความหลากหลายดา้นภูมิ
หลงัของบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ 
โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคล ท าใหบุ้คคลมีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั  

สุปัญญา  ไชยชาญ (2551) ไดอ้ธิบายถึงแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์วา่เป็นศาสตร์ท่ีให้ความรู้
เ ก่ียวกับขนาด องค์ประกอบ การกระจาย และการเปล่ียนแปลงของประชากร โดยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพทางการสมรส การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และอาชีพ  
 จากแนวคิด ทฤษฎีขา้งตน้ ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่แนวคิด ทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ เป็นแนวคิด 
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ สถานภาพการสมรส 
ลกัษณะของครอบครัว สถานะทางสังคม ท่ีมีความแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล เป็นปัจจยัท่ีท าให้บุคคลมี
พฤติกรรม ทศันคติ ค่านิยม ความเช่ือ ความคิดและการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั  

ทฤษฎแีละแนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

Philip Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีธุรกิจหรือกิจการสามารถควบคุมได ้และสามารถใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการและ

สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หรือใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวลูกคา้ให้เกิดความตอ้งการ

สินคา้และบริการ ประกอบไปดว้ย 4 ปัจจยั (4P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) 

ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง ฉัตยาพร เสมอใจ และ 

ฐิตินนัท ์วารีวนิช (2551) ไดอ้ธิบายถึง ส่วนประสมทางการตลาด วา่ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้/บริการท่ีธุรกิจเสนอสู่ตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ และก่อใหเ้กิดความพึงพอใจของลูกคา้ (Kotler & Armstrong, 2018) ซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์เสนอ

ขายน้ี ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นขายได ้

 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ (Kotler & Armstrong, 2018) 

หรือ มูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ท่ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กบัราคาของ

ผลิตภณัฑ์ซ่ึงถือเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภคว่าคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปหรือไม่ โดยถา้คุณค่าท่ีไดรั้บสูงกว่าหรือ

เหมาะสมกบัราคาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  

 3. ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์หรือ

บริการ จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกระจายสินคา้

และบริการท่ีทางธุรกิจตอ้งด าเนินการเพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีพร้อมส าหรับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย (Kotler & 

Armstrong, 2018)  



 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีธุรกิจใช้ส่ือสารถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ 

และจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น (Kotler & Armstrong, 2018) นบัเป็นเคร่ืองมือใน

การส่ือสารทางการตลาดกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างความจูงใจ ความคิด ความรู้สึก ความตอ้งการ และ

ความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการ ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดน้ีจะใชจู้งใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ใหเ้กิดความ

ตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้หรือบริการ 

(Etzel, Walker, & Stanton, 2007) เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา (Advertising),  

การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling), การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion), การประชาสัมพนัธ์ 

(Public Relations), การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

 จากแนวคิด ทฤษฎีข้างต้น ผูว้ิจยัสามารถสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการ (Marketing Mix) คือ 

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมไดแ้ละใช้ประกอบกนั เพื่อควบคุมทิศทางในการประกอบ

ธุรกิจ ในการตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ท่ีธุรกิจไดเ้สนอเขา้สู่ตลาด ประกอบไปดว้ย 4 ปัจจยั 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ทฤษฎแีละแนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process) 

Philip Kotler (1997) ไดน้ าเสนอกระบวนการตดัสินใจออกเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem Recognition) หมายถึง การท่ีผู ้บริโภค

ตระหนกัถึงปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยูจ่นเกิดความตอ้งการท่ีจะหาส่ิงใดส่ิงหน่ึงมาช่วยแกปั้ญหานั้น ศิริวรรณ 
เสรียรั์ตน์และคณะ (2541) ยงัไดอ้ธิบายว่า การตระหนกัถึงปัญหา คือการท่ีบุคคลรับรู้ถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ซ่ึงเป็นความ
ตอ้งการทางร่างกาย และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา ซ่ึงเป็นความตอ้งการดา้นจิตวทิยา  
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาและคดัเลือกขอ้มูลท่ีเก่ียวกบั
ปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยู ่เพื่อใชก้ าหนดทางเลือกและประกอบการตดัสินใจเลือกในการแกปั้ญหา ซ่ึงผูบ้ริโภค
สามารถหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หมายถึง ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใช้พิจารณา
เปรียบเทียบข้อดี-ข้อเสียของผลิตภณัฑ์หรือบริการก่อนท่ีจะตดัสินใจ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคก็จะประเมิน
ทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) หมายถึง ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคลงมือกระท าการซ้ือ ภายหลงั
จากการท่ีไดผ้า่นขั้นตอนต่าง ๆ ก่อนหนา้น้ีมาแลว้ โดยผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตรง
ตามความตอ้งการและรู้สึกพึงพอใจมากท่ีสุด ซ่ึงจะมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ เช่น ตวัผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ 
ผูผ้ลิต ผูข้าย เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ ช่องทางการช าระเงิน ความถ่ีในการซ้ือ เป็นตน้ 



5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 
หลงัจากมีการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค และจะมีการ

เปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บกบัความคาดหวงั ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้ผูบ้ริโภคพอใจ
ไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ จะส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า ความภกัดีในผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ หรือ
การแนะน าบอกต่อใหบุ้คคลอ่ืน เกิดลูกคา้รายใหม่ ในทางกลบักนั ถา้ผูบ้ริโภคไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็จะเลิกซ้ือ
หรือใชสิ้นคา้นั้น  อาจมีการร้องเรียน และการบอกต่อถึงขอ้เสียของผลิตภณัฑไ์ปยงับุคคลอ่ืน 

จากแนวคิด ทฤษฎีขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปได้ว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือ คือ กระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณา เปรียบเทียบ และประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ เพื่อให้ไดส่ิ้งท่ีดีท่ีสุด
หรือพึงพอใจมากท่ีสุด แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1. การตระหนักถึงความตอ้งการหรือตระหนกัถึง
ปัญหา (Problem Recognition) 2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร (Information Search) 3. การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) 4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) และ 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-
Purchase Behavior) 

งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง  

 กมลวรรณ ศันสนะบวร (2564) ได้ท าการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของ Sneaker  

แบรนด์ Nike ในสถานการณ์ COVID-19 ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในช่วงอายุ 15 - 30 ปี ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในช่วงอาย ุ15 - 30 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบดา้นสถิติ พบวา่ ปัจจยัทางดา้นเพศและอายุท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่าง

กนั โดยเม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่า การเลือกรองเทา้สนีกเกอร์เพราะความเป็นแบรนด์ของ Nike อยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั

ไปดว้ย เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่ กลยทุธ์ดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

เจีย  หลี่ (2564) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ค่านิยม และการโฆษณา
ของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยตดัสินใจซ้ือ และเป็นผูท่ี้มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทรองเทา้กีฬา
ของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ค่านิยมและการโฆษณาของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้ากีฬาของสุภาพสตรีใน
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 
 จารุชิต  บรมสุข (2562) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งของ 
นกัวิ่งมาราธอน โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ นกัวิ่งมาราธอนท่ีเขา้ร่วมงาน “วิ่งสู่อนาคต Circular 
Economy 2562” ในวนัท่ี 20 ตุลาคม พ.ศ.2562 ณ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลกรุงเทพ จ านวน 400 คน 
ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ชอบรองเทา้ยี่ห้อ Nike โดยผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้าน



ประชากรศาสตร์ พบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 5 ปัจจยั ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
เงินเดือนท่ีต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งมาราธอน ในขณะท่ีผลการวิเคราะห์
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่มาราธอนพบวา่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งมาราธอน มีจ านวนทั้งส้ิน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ  
ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่มาราธอน 
 ทพิย์วดี  บุญโชติ (2562) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือ
ซ ้ ารองเทา้สนีกเกอร์แบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั คือ 
ประชากรท่ีเคยซ้ือรองเทา้สนีกเกอร์แบรนด์เนม และเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
และปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ ตามล าดบั และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ ารองเทา้สนีกเกอร์แบ
รนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั 
 เพ็ญนิภา   พูลสวัสดิ์  (2562) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการเ ลือกซ้ือรองเท้า กีฬาในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบวา่ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา 
คือ เพื่อใช้ในการออกก าลังกาย ระดบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้ากีฬาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นอยูใ่นระดบัมาก ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั นอกจากน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ ระดบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รองเทา้กีฬาทางดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การน าวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีเขา้มาอยู่ใน
รองเทา้กีฬา ดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ รองเทา้กีฬามีความคุม้ค่าในการใช้งาน ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ จดัสถานท่ีให้ลูกคา้สามารถลองสินคา้ไดก่้อนตดัสินใจ ดา้นการส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ พนกังานมีการแจง้โปรโมชัน่หรือบริการใหม่แก่ลูกคา้อยูเ่สมอ  
 ธนภัทร  จามพฤกษ์ (2561) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง
แบบเจาะจง ซ่ึงมีราคาตั้งแต่ 5,000 บาท ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย โดยประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ 
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีออกก าลงักายดว้ยการวิ่งในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้ซ้ือรองเทา้วิ่งแบบเจาะจง 
ส่วนใหญ่เคยลงแข่งขนัในรายการวิ่งมากกว่า 6 รายการในรอบ 1 ปี และมีการหาขอ้มูลก่อนซ้ือรองเทา้วิ่ง 
โดยในรอบ 1 ปี ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือรองเทา้วิ่งแบบเจาะจง 
พบว่า ผูท่ี้ออกก าลงักายดว้ยการวิ่งในประเทศไทยให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา และ
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด และให้ความส าคญัในด้านการส่งเสริมการขายใน
ระดับส าคัญมาก เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละด้านพบว่า ปัจจัยท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดในด้าน



ผลิตภณัฑ์ คือ สวมใส่สบาย ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ได้
ทดลองสินคา้ก่อนซ้ือ และดา้นส่งเสริมการขาย คือ มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย  

สุปกฤษศ์ฐณัฐ ยิ้มแย้ม (2561) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือ
รองเทา้แบรนด์อาดิดาสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้ซ้ือหรือเคยซ้ือรองเทา้ 
แบรนด์อาดิดาสในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคท่ีมีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือ
รองเทา้แบรนด์อาดิดาสในอนาคตแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือรองเทา้ 
แบรนด์อาดิดาสในอนาคตไม่แตกต่างกัน ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ และ
สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าหรือชกัชวนให้คนรู้จกัซ้ือรองเทา้แบรนด์อาดิดาส
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน าหรือชกัชวนให้คนรู้จกั
ซ้ือรองเท้าแบรนด์อาดิดาส ไม่แตกต่างกัน นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคท่ีพฤติกรรมการซ้ือด้านเหตุผลท่ีท าให้ 
ซ้ือรองเทา้แบรนดอ์าดิดาสแตกต่างกนั มีแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือรองเทา้แบรนดอ์าดิดาสของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน กล่าวคือ มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือรองเท้าแบรนด์อาดิดาสในอนาคต และ 
มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าหรือชักชวนให้คนรู้จกัซ้ือรองเท้าแบรนด์อาดิดาสแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อิสริยพร โกฐเชียงเจริญ (2561) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและทฤษฎี 
การกระท าด้วยเหตุผลกับความตั้ งใจซ้ือรองเท้าวิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y โดยมีกลุ่มตวัอย่างเป็น 
ผูท่ี้ศึกษา ท างาน หรืออาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีเกิดระหวา่ง พ.ศ. 2523 - 2540 และมีแนวโนม้ท่ี
จะซ้ือรองเทา้วิง่ภายในระยะเวลา 1 ปีขา้งหนา้ จ  านวน 403 คน ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจ
ซ้ือรองเทา้วิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y มี 5 ปัจจยั เรียงล าดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิ่ง 
จากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้วิง่ ปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมี
ต่อการเลือกซ้ือรองเท้าวิ่ง ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์  
ในขณะท่ีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิง่ของผูบ้ริโภค Generation Y 
 ธันวาพล  จันทร์จีน (2560) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ภาพลกัษณ์และค่านิยมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรองเทา้กีฬาแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่ ภาพลกัษณ์ดา้นผูใ้ชมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้
กีฬาแบรนด์เนม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และค่านิยมส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รองเทา้กีฬาแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี ผลการศึกษายงัพบวา่ ระดบัความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาแบรนด์เนมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยค่อนขา้งมาก โดยมีการ
ตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาเม่ือพอใจกบัคุณสมบติัมากท่ีสุด 



กรอบแนวคิดการวจัิย 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
ประสบการณ์ในการวิง่ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา 
(Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

ประชากรท่ีใช้ศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มคนท่ีออกก าลังกายด้วยการวิ่งเป็นประจ า และเคยเข้าร่วม
กิจกรรมวิ่ง (งานวิ่ง) ท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึงเลือกใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ร่วมกับการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling)  

ค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัอา้งอิงจากสูตรการค านวณของ Taro Yamane และไดก้ าหนด
ขนาดตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และมีค่าความคลาดเคล่ือนท่ี +/- 5% ไดข้นาดตวัอย่าง (n) = 
384.16 คน ทั้งน้ี เพื่อป้องกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้นสมบูรณ์ 
ผูว้จิยัจึงท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน เพื่อใหไ้ดผ้ลการวิเคราะห์สมมติฐานท่ีมีความแม่นย  ายิ่งข้ึน 
 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้
- ประสบการณ์ในการว่ิง 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

- การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
- การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 
- การประเมินทางเลือก (Evaluation for Alternative) 
- การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) 
- พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 

(Philip Kotler, 1997) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
- ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

(Philip Kotler, 1997) 



เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งของ

นกัวิง่ในประเทศไทย เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยั ประกอบไปดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (14 ข้อ) เป็นค าถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ หรือปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้รวมทั้งประสบการณ์ใน

การวิง่ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) จ านวน 1 

ขอ้ และค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) จ านวน 13 ขอ้ รวมทั้งส้ิน 14 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิ่ง (27 ข้อ) เป็น

ค าถามขอ้มูลความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามต่อส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งว่ามีระดบัความส าคญัเพียงใด ผ่านทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ซ่ึง

เป็นค าถามปลายปิด (Closed-Ended Questions) จ านวน 23 ขอ้ โดยจะใช้การวดัขอ้มูลประเภทมาตราวดั

อนัตรภาคหรือช่วง (Interval Scale) 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิ่ง (8 ข้อ) เป็นค าถามเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือ

รองเทา้วิ่ง ซ่ึงเป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) จ านวน 2 ขอ้ และค าถามท่ีมี

หลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) จ านวน 6 ขอ้ รวมทั้งส้ิน 8 ขอ้ 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้จิยัไดจ้ากการคน้ควา้จากเอกสาร บทความ ข่าวท่ี

สามารถอา้งอิงได ้รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลไดจ้ากการใช้แบบสอบถามซ่ึงผ่านการตรวจสอบและ

เห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญ โดยผูว้ิจยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามผา่นระบบออนไลน์ (Online 

Survey) โดยการสร้างแบบสอบถามใน Google Form มีการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง คือนกัวิง่ในประเทศ

ไทย จ านวน 400 คน โดยมีน า URL ของแบบสอบถามไปแชร์ผา่น Facebook, Facebook Group ท่ีมีผูท่ี้ออก

ก าลงักายดว้ยการวิ่ง รวมทั้งการส่งต่อผ่านช่องทางออนไลน์อ่ืน ๆ เช่น Application Line ท าให้ไดก้ลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีกระจายไปทัว่ประเทศตรงตามกลุ่มประชากรท่ีตอ้งการศึกษา 

การวเิคราะห์ข้อมูล  

1. การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) สามารถแยกการวิเคราะห์แบบสอบถามได ้ดงัน้ี 

แบบสอบถามส่วนที ่1 น าเสนอเป็นการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 



แบบสอบถามส่วนที่ 2 น าเสนอเป็นการแจกแจงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
แบบสอบถามส่วนที ่3 น าเสนอเป็นการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

2. การวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

ผลการวจัิย  

1. ผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

1.1 ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์หรือปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 55.8 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 44.3 ส่วนมากมีอายุ

ระหวา่ง 30 - 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมามีอาย ุระหวา่ง 40 - 49 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.8 ระดบัการศึกษา

ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.7 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

42.3 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.8  

 ในส่วนของประสบการณ์ในการวิ่งนั้น กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ออกก าลงักายดว้ยการวิ่ง 3 - 4 วนัต่อ

สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 46.5 และมีการใชร้ะยะเวลาในการวิ่งโดยเฉล่ีย 31 – 60 นาที/วนั คิดเป็นร้อยละ 54.8  

อีกทั้ง กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 71.3 ยงัเคยร่วมกิจกรรมวิง่มากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไป มีความถ่ีในการเขา้ร่วมกิจกรรม

วิ่งปีละ 1 - 3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 37.3 โดยกิจกรรมวิ่งท่ีนิยมเขา้ร่วมมากท่ีสุด คือ กิจกรรมวิ่งถนน คิดเป็น

ร้อยละ 60.5 ระยะการแข่งขนัท่ีเขา้ร่วมบ่อยของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ ระยะ Mini Marathon หรือ

ระยะทางประมาณ 10 km คิดเป็นร้อยละ 33.5 นอกจากนั้น กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 42.5 มีการซ้ือรองเทา้วิง่ปีละ

คร้ัง โดยส่วนมากจะซ้ือคร้ังละ 1 คู่ คิดเป็นร้อยละ 82 และค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชใ้นการ

ซ้ือรองเทา้วิง่ อยูร่ะหวา่ง 4,001 - 6,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.8 

1.2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ พบวา่ 

- ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 และมี

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.620 โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองน ้ าหนกัเบามากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.21 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.794 

- ปัจจัยด้านราคา (Price) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 และมีค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.638 โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ คุม้ค่า

กบัการใชง้านมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.738 



- ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.10 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.655 โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองความน่าเช่ือถือของ

ร้านคา้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.689 

- ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.65 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.719 โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองการให้ทดลอง

สวมใส่มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.896 

1.3 ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิง่ 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่ช่ืนชอบแบรนด์ Nike คิดเป็นร้อยละ 19.8 ส่วนเหตุผลในการซ้ือรองเทา้วิ่งของกลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก

เพราะตอ้งการรองเทา้วิ่งท่ีมีคุณสมบติัดีข้ึน คิดเป็นร้อยละ 48.8 โดยจะมีการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือจาก

ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ หรือ Social Media มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.5 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

ค านึงถึงเร่ืองตวัผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรกในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง คิดเป็นร้อยละ 77.8 ซ่ึงบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 70 นอกจากน้ี 

ช่องทางท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นิยมซ้ือรองเทา้วิ่ง คือ ร้านตวัแทนจ าหน่าย หรือ Distributor คิดเป็นร้อยละ 

34.8 ในขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างร้อยละ 52.3ไม่เคยถ่ายทอดความรู้สึกหรือประสบการณ์จากการใช้รองเทา้วิ่ง 

(รีววิ) ผา่นช่องทางออนไลน์ แต่กลุ่มตวัอยา่ง ร้อยละ 84.8 เคยแนะน ารองเทา้วิง่ท่ีตนใชใ้หผู้อ่ื้น 

2. สรุปผลการวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) สรุปไดด้งัน้ี 

สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายได ้ประสบการณ์ในการวิง่ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

จากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลไดว้่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 

และประสบการณ์ในการวิ่งท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนักวิ่งในประเทศไทยท่ี

แตกต่างกนั ดงัตารางต่อไปน้ี 

ตารางสรุปผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้ ประสบการณ์ในการวิง่ และการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิง่ของนักวิ่งในประเทศไทย 
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แบรนด์รองเท้าวิ่งที่ช่ืน
ชอบ 

✓ * X X ✓ ** X X X ✓ 
** 

X ✓ ** ✓ ** X X ✓ ** 

เ ห ตุ ผ ล ใ น ก า ร ซ้ื อ
รองเท้าวิ่ง 

X X X X X ✓ * X X ✓ * ✓ * X ✓ ** ✓ ** ✓ ** 

การค้นหาข้อมูลก่อน
การซ้ือ 

✓ * X X X X X ✓ * ✓ 
** 

✓ 
** 

✓ * ✓ ** X X ✓ ** 

ปัจจัยที่ค านึงถึงอันดับ
แรกในการตัดสินใจซ้ือ
รองเท้าวิ่ง 

✓ * X X X X X X X X X X X X ✓ ** 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจซ้ือ 

X X X ✓ * X X X X X X ✓ ** X X X 

ช่ อ ง ท า ง ที่ นิ ย ม ซ้ื อ
รองเท้าวิ่ง 

✓ ** ✓ * X X X ✓ ** ✓ ** ✓ 
** 

✓ 
** 

✓ ** ✓ ** ✓ ** X ✓ ** 

การรีวิวผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

X X X X X ✓ ** ✓ * ✓ * ✓ 
** 

✓ ** ✓ ** ✓ ** X X 

การแนะน าต่อให้ผู้อ่ืน X X X X X ✓ ** ✓ ** ✓ 
** 

✓ 
** 

✓ * ✓ ** ✓ ** X ✓ ** 

*P < 0.05, **P < 0.01 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด (Promotion) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

จากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได้ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 

(Product) ด้านราคา (Price) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่ในประเทศไทยแตกต่างกนั ดงัตารางต่อไปน้ี 

ตารางสรุปผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน ได้แก่ ปัจจัย

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) และการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิง่ของนักวิง่ในประเทศไทย 

 

 

 



การตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิง่ของนักวิง่ 
ในประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยด้าน
ผลติภัณฑ์ 
(Product) 

ปัจจัยด้าน
ราคา 
(Price) 

ปัจจัยด้าน
ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 
(Place) 

ปัจจัยด้าน
การส่งเสริม

ทาง
การตลาด 

(Promotion) 

แบรนด์รองเท้าวิง่ทีช่ื่นชอบ X X X X 

เหตุผลในการซ้ือรองเท้าวิง่ ✓ * X X X 

การค้นหาข้อมูลก่อนการซ้ือ X X X X 

ปัจจัยทีค่ านึงถึงอนัดับแรกในการตัดสินใจ
ซ้ือรองเท้าวิง่ 

X X X X 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ X ✓ * X X 

ช่องทางที่นิยมซ้ือรองเท้าวิง่ X X X X 

การรีววิผ่านช่องทางออนไลน์ X X X X 

การแนะน าต่อให้ผู้อ่ืน X X X ✓ ** 

*P < 0.05, **P < 0.01 

การอภิปรายผลการศึกษาวจัิย  

การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้าวิ่งของนักวิ่งในประเทศไทย ผูว้ิจยัสามารถ

อภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

1. ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์หรือปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการศึกษาวิจยั พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ และประสบการณ์ใน 

การวิ่ง ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งในประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั สอดคลอ้ง

กับงานวิจัยของกมลวรรณ ศันสนะบวร (2564) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 

ของ Sneaker แบรนด์ Nike ในสถานการณ์ COVID-19 ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในช่วงอายุ  

15 - 30 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัทางดา้นเพศและอายุท่ีต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีแตกต่างกนั 

อยา่งไรก็ตาม ผลการศึกษาวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษาและรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งในประเทศไทย สอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของจารุชิต บรมสุข (2562) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิง่ของนกัวิง่



มาราธอน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัและปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีเงินเดือนท่ีต่างกนั  

ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนักวิ่งมาราธอน และงานวิจยัของสุปกฤษศ์ฐณัฐ ยิ้มแยม้ 

(2561) เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบรนด์อาดิดาสของผู ้บริโภคใน 

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือ

รองเทา้แบรนด์อาดิดาส กล่าวคือ มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือรองเท้าและมีแนวโน้มท่ีจะแนะน าหรือชักชวนให้ 

คนรู้จกัซ้ือรองเทา้แบรนด์อาดิดาสไม่แตกต่างกนั เน่ืองมาจากไม่ว่ากลุ่มผูบ้ริโภคจะมีระดบัการศึกษาใด 

ต่างก็ใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือรองเทา้เพื่อสวมใส่และเหมาะสมกบัตนเอง 

2. ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ผลการศึกษาวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีผลต่อ 

การตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิ่งของนักวิ่งในประเทศไทย  สอดคล้องกับงานวิจัยของเจีย หล่ี  (2564)  

ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ค่านิยม และการโฆษณาของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า ปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานครอย่าง 

มีนัยส าคัญทางสถิ ติ ท่ี  0 .05  โดยมีระดับความคิดเห็นอยู่ ในระดับมาก ท่ี สุด  และงานวิจัยของ 

อิสริยพร โกฐเชียงเจริญ (2561) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลกับ 

ความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผลิตภณัฑส่์งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และงานวิจยัของทิพยว์ดี 

 บุญโชติ (2562) ท่ีได้ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือซ ้ ารองเทา้ 

สนีกเกอร์แบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ยงัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ 

ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (Price) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนักวิ่ง 

ในประเทศไทย และมีระดับความส าคญัในระดับมาก โดยมีการให้ความส าคญักับเร่ืองราคาท่ีมีความ

เหมาะสมกบัคุณภาพ คุม้ค่ากบัการใชง้านมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ Kotler & Armstrong 

ท่ีกล่าวว่าผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ถา้คุณค่าท่ีได้รับสูงกว่าหรือเหมาะสมกบัราคา และสอดคลอ้งกบัของ 

อิสริยพร โกฐเชียงเจริญ (2561) ท่ีพบวา่ราคาส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเร่ืองการมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ

มากท่ีสุด และงานวิจยัของจารุชิต บรมสุข (2562) ท่ีพบวา่ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รองเทา้วิ่งของนกัวิ่งมาราธอน โดยมีการให้ความส าคญักบัเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด

เช่นกัน อีกทั้ งยงัสอดคล้องกับงานวิจัยของเจีย หล่ี (2564) ท่ีได้ท าการศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสม 



ทางการตลาด ค่านิยม และการโฆษณาของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของ

สุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยหวัขอ้ท่ีมี

ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ รองเทา้มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ นอกจากนั้น งานวจิยัของธนภทัร จามพฤกษ ์

(2561) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิ่งแบบเจาะจง ซ่ึงมีราคาตั้ งแต่ 5,000 บาท  

ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ยงัพบวา่ ผูท่ี้ออกก าลงักายดว้ยการวิ่งในประเทศไทยให้ความส าคญักบัปัจจยั

ด้านราคาในระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัด้านราคาท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

รวมถึงงานวิจัยของเพ็ญนิภา พูลสวสัด์ิ (2562) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้ากีฬาในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ก็พบว่า ระดบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้ากีฬา ทางด้านราคาอยู่ใน 

ระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า รองเทา้กีฬามีความคุม้ค่าในการใชง้านอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด

เช่นกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ 

การตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิง่ในประเทศไทยแตกต่างกนั และมีระดบัความส าคญัในระดบัมาก โดยมี

การให้ความส าคัญกับเ ร่ืองการให้ทดลองสวมใส่มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ  

Kotler & Armstrong ว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ส่ือสารถึงคุณค่าและจูงใจให้ลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความรู้สึก และพฤติกรรมในการซ้ือ

สินคา้หรือบริการ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจารุชิต บรมสุข (2562) วา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งมาราธอนในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยมีการให้ความส าคญั

มากท่ีสุดกบัเร่ืองการมีตวัอย่างให้ทดลองสวมใส่จ านวนมาก นอกจากน้ี งานวิจยัของทิพยว์ดี  บุญโชติ 

(2562) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือซ ้ ารองเทา้สนีกเกอร์แบรนด์เนมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ยงัพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า

รองเทา้สนีกเกอร์แบรนดเ์นมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือรองเทา้วิ่งของนักวิ่งในประเทศไทย สอดคล้องกบังานวิจยัของจารุชิต บรมสุข (2562) ว่าปัจจยัด้าน 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้าวิ่งของนักวิ่งมาราธอน และงานวิจยัของ 

อิสริยพร โกฐเชียงเจริญ (2561) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลกับ 

ความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีพบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิง่ของผูบ้ริโภค Generation Y 

3. ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิง่ 



ผลการศึกษาวิจยั พบว่า การรับรู้ปัญหา กลุ่มตวัอย่างส่วนมากมีเหตุผลในการซ้ือรองเทา้วิ่งเพราะ

ตอ้งการรองเทา้วิ่งท่ีมีคุณสมบติัดีข้ึน สอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฎีของ Philip Kotler เร่ืองกระบวนการ

ตดัสินใจในขั้นตอนการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคจะมองหาส่ิงท่ีจะมาช่วยแกปั้ญหา

ของตน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนัวาพล  จนัทร์จีน (2560) เร่ือง ภาพลกัษณ์และค่านิยมท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้ากีฬาแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า ระดบัความ

คิดเห็นของผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาแบรนด์เนมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยค่อนขา้งมาก โดยมีการ

ตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาเม่ือพอใจกบัคุณสมบติัมากท่ีสุด  

การค้นหาข้อมูล ผลการศึกษาวิจยั  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการค้นหาข้อมูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ  

จากช่องทางต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นทางส่ือสังคมออนไลน์ หรือ Social Media อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์ เพื่อน/ 

เพื่อนร่วมงาน พนกังานขาย บุคคลท่ีมีช่ือเสียง ฯลฯ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ Philip Kotler (1997) 

ท่ีน าเสนอกระบวนการตัดสินใจในขั้นตอนการค้นหาข้อมูลว่า ผูบ้ริโภคจะค้นหาและคัดเลือกข้อมูล 

ท่ีเก่ียวกบัปัญหาท่ีเผชิญอยู่ เพื่อประกอบการตดัสินใจเลือก โดยสามารถหาขอ้มูลไดจ้ากแหล่งขอ้มูล เช่น 

แหล่งบุคคล แหล่งธุรกิจ แหล่งข่าวทัว่ไป และจากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง และสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของเจีย หล่ี (2564) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ค่านิยม และการโฆษณาของ

บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยั

ดา้นการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานครในดา้นการแสวงหาข่าวสารอยูท่ี่ระดบั

มากท่ีสุด โดยกลุ่มตวัอย่างมีการหาขอ้มูลจากสมาชิกในครอบครัวหรือเพื่อนฝูง จากบริษทัหรือห้างร้าน

ตวัแทน จากอินเตอร์เน็ต โฆษณา พนกังานขายก่อนจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของธนภทัร  จามพฤกษ์ (2561) ท่ีได้ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง 

แบบเจาะจง ซ่ึงมีราคาตั้งแต่ 5,000 บาท ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการหาข้อมูล 

ก่อนการซ้ือรองเทา้วิ่ง และการหาขอ้มูลก่อนการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือรองเทา้วิ่งท่ีมีราคาตั้งแต่  

5,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั 

การประเมินผลทางเลือก ผลการศึกษาวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ค านึงถึงเร่ืองตวัผลิตภณัฑ์

เป็นอนัดบัแรกในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง คิดเป็นร้อยละ 77.8 สอดตล้องกบังานวิจยัของเจีย หล่ี (2564)  

ท่ีพบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเท้ากีฬา 

ของสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑสิ์นคา้ (Product) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 

และงานวิจยัของจารุชิต  บรมสุข (2562) ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง

ของนกัวิ่งมาราธอนมากท่ีสุด ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ืองของผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก 

อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอิสริยพร โกฐเชียงเจริญ (2561) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและทฤษฎี



การกระท าดว้ยเหตุผลกบัความตั้งใจซ้ือรองเทา้วิ่งของผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีพบว่าปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา 

ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเพ็ญนิภา พูลสวสัด์ิ (2562) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รองเทา้กีฬาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ก็พบวา่ ระดบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเทา้กีฬา โดยรวม

อยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 

การตดัสินใจซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ 

ตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 70 สอดคล้องกับงานวิจัยของสุปกฤษศ์ฐณัฐ ยิ้มแยม้ (2561) ท่ีได้ท าการศึกษา 

เ ร่ือง  ปัจจัย ท่ี ส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแบรนด์อาดิดาสของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือรองเทา้กีฬาแบรนด์อาดิดาสมากท่ีสุด คือ ตนเอง  

คิดเป็นร้อยละ 73.75  

พฤติกรรมหลังการซ้ือ ผลการศึกษาวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ  

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนักวิ่ง 

ในประเทศไทย ในเร่ืองการรีวิวผา่นช่องทางออนไลน์และการแนะน าต่อให้ผูอ่ื้น ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้ง

กบังานวิจยัของสุปกฤษศฐ์ณัฐ ยิม้แยม้ (2561) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการ

ซ้ือรองเท้าแบรนด์อาดิดาสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน า

หรือชกัชวนให้คนรู้จกัซ้ือรองเทา้แบรนด์อาดิดาส ไม่แตกต่างกนั อยา่งไรก็ตามมีขอ้ขดัแยง้ คือ งานวจิยัของ

สุปกฤษศฐ์ณัฐ ยิม้แยม้ (2561) พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ และสถานภาพ

สมรสท่ีแตกต่างกนั มีแนวโน้มท่ีจะแนะน าหรือชกัชวนให้คนรู้จกัซ้ือรองเทา้แบรนด์อาดิดาส แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย  

 จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งของนกัวิ่งในประเทศไทย พบว่า ปัจจยั 

ดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ และประสบการณ์ในการวิ่งมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่ง

ของนกัวิ่งในประเทศไทย ผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการจึงสามารถน าขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการออกแบบและ

พฒันาผลิตภณัฑ์ โดยค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ เช่น ประเภทการใช้งาน วสัดุ รูปทรง หรือสีต่าง ๆ เพื่อเขา้ถึง 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความหลากหลาย และเลือกใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าวิ่ง พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product), ด้านราคา (Price),  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด 



(Promotion) มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ผูว้ิจยัจึงขอเสนอ ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะท่ีอาจเป็น

ประโยชน์ ดงัน้ี 

 1.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

ให้ความส าคัญกับเร่ืองน ้ าหนักเบาในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ เร่ืองความมั่นคงในการวางเท้า ,  

การรองรับแรงกระแทก, การระบายอากาศไดดี้, ความเดง้ แรงตอบสนองสูงและนวตักรรมหรือเทคโนโลยี 

ท่ี ช่วยให้การวิ่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน ตามล าดับ โดยมีระดับความส าคัญมาก ดังนั้ น ผู ้ผลิตหรือ

ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคัญกับการพฒันาตัวผลิตภัณฑ์ สร้างนวตักรรมด้านเทคโนโลยีเพื่อ 

เพิ่มคุณภาพท่ีจะสามารถตอบสนองกบัความตอ้งการดงักล่าวอยา่งต่อเน่ือง 

 2.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั

กบัเร่ืองราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ คุม้ค่ากบัการใชง้านมากท่ีสุด ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงควรพิจารณาเร่ือง

การวางต าแหน่งของตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ การตั้งราคาให้เหมาะสมจึงเป็นส่ิงส าคญั อาจแบ่งกลุ่มราคา

ตามคุณภาพและการใช้งาน เช่น กลุ่มผูใ้ช้งานเร่ิมตน้ กลุ่มผูใ้ช้งานระดบัทัว่ไป กลุ่มนกักีฬาหรือผูฝึ้กซ้อม

เป็นประจ า เป็นตน้ 

 3.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของร้านคา้มากท่ีสุด หมายความว่า นกัวิ่งยงัให้ความส าคญักบั

การซ้ือรองเท้าวิ่งผ่านร้านค้า official หรือร้านค้าท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่ายท่ีเช่ือถือได้ จึงเป็นแนวทาง 

ในการขยายช่องทางในการจดัจ าหน่าย เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้มากข้ึน ทั้งช่องทาง Online หรือ 

การเพิ่มสาขาใหม่ รวมทั้ง การสร้างเครือข่ายผูจ้  าหน่ายรองเท้าวิ่ง เพื่อสร้างมาตรฐานหรือสัญลักษณ์ 

ในการตรวจสอบสินคา้ลิขสิทธ์ิแท ้เพื่อเพิ่มความมัน่ใจแก่ผูบ้ริโภคและเพิ่มความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 

 4.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัเร่ืองการให้ทดลองสวมใส่ก่อนการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ดงันั้น จึงควรจดั

กิจกรรมให้ผูบ้ริโภคได้มีโอกาสการทดลองใช้ เพื่อสร้างประสบการณ์และความประทบัใจ เช่น การจดั 

Training Camp หรือ การใหท้ดลองยมืรองเทา้ไปใชว้ิง่ในงานวิง่หรือสนามแข่งต่าง ๆ  

ข้อเสนอแนะในงานวจัิยคร้ังต่อไป 

1.) การวิจัยคร้ังน้ี มีการเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามใน Google Form โดยมีน า URL ของ

แบบสอบถามไปแชร์ผา่น Facebook, Facebook Group ท่ีมีผูท่ี้ออกก าลงักายดว้ยการวิง่ รวมทั้งการส่งต่อผา่น

ช่องทางออนไลน์อ่ืน ๆ เช่น Application Line ซ่ึงถึงแมจ้ะสามารถกระจายไปถึงกลุ่มคนในหลายพื้นท่ี แต่ก็

อาจเขา้ไม่ถึงกลุ่มคนบางกลุ่ม เช่น คนท่ีไม่ใชง้าน Facebook หรือ Application Line เป็นตน้ จึงควรเพิ่มการ

เก็บขอ้มูลผา่นการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง หรือลงพื้นท่ี 



2.) ควรมีการศึกษาวิจัยอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีทันสมัย ในตลาดรองเท้าวิ่งท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงอยู่เสมอ ทั้งจากนวตักรรมหรือเทคโนโลยี แบรนด์ทางเลือกท่ีมากข้ึน หรือพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

3.) สามารถน าขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลการใช้งานของนกัวิ่งในการแข่งขนัจริง (ตามงานวิ่งต่าง ๆ) 

มาใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบเพิ่มเติม 
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