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ABSTRACT 

 

 The study aimed primarily to investigate the marketing mix model 4C’s, 

reference groups, attitude, and advertising media affecting the decision to buy world 

leading football club products of consumers in Bangkok. Closed-ended survey 

questionnaires were reviewed the content of validity, conducted the pilot test with 

the reliability of .888, and implemented to collect data from 400 consumers in 

Bangkok.  Additionally, descriptive statistics including percentage, mean and standard 

deviation were statistically used to analyze the data. The inferential statistics 

methods on multiple regressions were used to test hypotheses in the study.  

The results indicated that the majority of participants were male with the age 

of 20-25 years.  Most of them completed a bachelor’s degree and earned an average 

monthly income of 15,000 - 25,000 baht.  They used to buy t-shirts and trousers of 

football clubs with an average cost of 501 - 1,000 baht.  The results of hypothesis 

testing revealed the marketing mix model 4C’s in terms of consumer’s wants and 

needs affected the decision to buy world leading football club products of 

consumers in Bangkok the most, followed by the advertising media, reference groups 

in terms of member groups, marketing mix model 4C’s in terms of consumer’s 

communication, reference groups in terms of motivation groups, and marketing mix 

model 4C’s in terms of consumer’s convenience to buy, attitude, and advertising 

media, respectively. These factors together predicted the decision to buy world 

leading football club products of consumers in Bangkok for 51.3 percent at .05 

statistically significant levels.   
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บทท่ี 1 

บทนาํ 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

 ปจจุบันประเทศไทยเปนประเทศท่ีกําลังพัฒนาทางดานการกีฬาไดรับการสนับสนุนจากหลาย

ฝายเพราะการเลนกีฬาชวยเสริมสรางใหสุขภาพรางกายแข็งแรงการเลนกีฬาจึงกลายเปนสวนสําคัญ

ในการใชชีวิตประจําวันของคนทุกกลุมทุกสาขาอาชีพ คนไทยในปจจุบันหันมาเลนกีฬาออกกําลังกาย

เพ่ือรักษาสุขภาพและสรางภูมิตานทานใหแกรางกายโดยท่ีกีฬาฟุตบอลเปนกีฬาประเภทหนึ่งท่ีไดรับ

ความนิยมมากในกลุมวัยรุนและวัยทํางาน ซ่ึงการเห็นถึงคุณคาและมูลคาท่ีจะเกิดข้ึนในการลงทุนกับ

กีฬาฟุตบอล ทําใหกีฬาฟุตบอลของประเทศไทยมีการพัฒนาเปนระบบเหมือนในตางประเทศ โ ดยมี

ลีก (League) อาชีพ ทําใหนักฟุตบอลมีรายไดท่ีแนนอน ถือเปนการสรางกีฬาฟุตบอลในประเทศไทย

อยางยั่งยืนอีกดวย ซ่ึงหลายปท่ีผานมาสโมสรในสปอนเซอรไทยพรีเมียรลีกไดสรางรูปแบบบริษัท และ

หลายสโมสรพยายามพัฒนา หรือไดรับเงินลงทุนจากนักลงทุนท่ีมองเห็นถึงผลกําไรในอนาคต 

เนื่องจากกีฬาฟุตบอลเปนท่ีไดรับความนิยมอยางมากทําใหในอนาคตกีฬาฟุตบอบสามารถสรางมูลคา

ไดมากมาย ไมวาจะเปนตั๋วในการชมแตละการแขงขัน อาหารและเครื่องดื่มท่ีขายในสนาม และสินคา

ตางๆ เชน เสื้อทีม พวงกุญแจ กระเปา รองเทา ผาพันคอ ธงสโมสร เปนตน (กิตติคุณ บุญเกตุ, 2556) 

ในเรื่องการเงินการลงทุนในธุรกิจเก่ียวกับฟุตบอลเม่ือผลประกอบการของบริษัทท่ีดีตอเนื่อง 

ทุกอยางก็จะสะทอนออกมาท่ีราคาของหุนบริษัท มีความเติบโตของกําไรบริษัท ราคาของหลักทรัพยก็

จะสูงข้ึน แตนั่นคือตองแลกเปลี่ยนกับการยืดระยะเวลาการถือครองหลักทรัพยใหยาวนานข้ึน เพ่ือ

ชวยลดความผันผวนของราคา บางครั้งราคาของหลักทรัพยท่ีลงทุนอาจจะยังใหผลตอบแทนไดไม

เต็มท่ี แตถามีกระแสเงินสดประเภทเงินปนผลจายออกมาระหวางท่ีถือครองหลักทรัพย ก็ชวยทดแทน

ได (สาดคม ประกายดาบ, 2557) ลาสุดทางดานของ ท้ังนี้ นิตยสารฟอรบส (Forbes, 2557) ชื่อดังได

ทําการจัดอันดับ สโมสรฟุตบอลท่ีมีมูลคาสูงท่ีสุดในโลก 10 อันดบัแรกของโลกกัน โดย สโมสรท่ีไดรับ

การจัดอันดับใหครองตําแหนงทีมกีฬาฟุตบอลท่ีมีมูลคาทางการตลาดสูงท่ีสุดในโลกเปนปศาจแดง  

แมนเชสเตอร ยูไนเต็ด โดยมีมูลคาการตลาดสูงถึง 3,000 ลานดอลลารสหรัฐ ซ่ึงถือวาสูงกวาทีม

ฟุตบอลอ่ืนๆ จากท่ัวโลก ถึงแมวาในชวงท่ีผานมาทีมปศาจแดงนั้นจะตกอยูในสภาพย่ําแย และใน

ฤดูกาลใหมนี้ยังเลนฟุตบอลไดไมดีเทาท่ีควร แตก็ยังครองตําแหนงเหนือยอดทีม เรอัลมาดริด จาก

สเปนท่ีมียอดการซ้ือนักเตะสูงท่ีสุดในโลกท้ังนั้น 
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ตารางท่ี 1.1: สโมสรฟุตบอลท่ีมีมูลคาสูงท่ีสุดในโลก 

 

อันดับท่ี ช่ือสโมสรฟุตบอล 

รายไดตอป มูลคาการตลาด 

ลาน

ดอลลาร 
ลานบาท 

ลาน

ดอลลาร 
ลานบาท 

1 ปศาจแดง แมนเชสเตอร ยูไนเต็ด 613 19,616 3,600 115,200 

2 ราชันชุดขาว เรอัล มาดริด 675 21,600 3,440 110,080 

3 ทีมเจาบุญทุม บารเซโลนา 627 20,064 3,200 102,400 

4 เสือใต บาเยิรนมิวนิก 561 17,952 1,850 59,200 

5 ปนใหญ อารเซนอล 370 11,840 1,330 42,560 

6 สิงบลูสเชลซี 394 12,608 868 27,776 

7 เรือใบสีฟา แมนเชสเตอร ซิตี้ 411 13,152 863 27,616 

8 ปศาจแดงดํา อินเตอรมิลาน 343 10,976 945 27,392 

9 มาลาย ยูเวนตุส 353 11,296 850 27,200 

10 หงสแดง ลิเวอรพูล 313 10,016 691 22,212 

 

ท่ีมา: TanatipChaiwongkot. (2557). สโมสรฟุตบอลท่ีมีมูลคาสูงท่ีสุดในโลก. สืบคนจาก 

http://www.xn--12c1bij4d1a0fza6gi5c.com/ 

  

 นอกจากนี้ สโมสรฟุตบอลพรีเมียรลีกประเทศอังกฤษและประเทศสเปนท่ีไดรับความนิยมจาก

แฟนฟุตบอลชาวไทยและตางประเทศนั้น ตางมีแนวทางการตลาดของสโมสรท่ีแตกตางกันนํามาซ่ึง

สัดสวนรายไดของสโมสรท่ีแตกตางกันไป ดังรายละเอียดแสดงในตารางท่ี 1.2 
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ตารางท่ี 1.2: การตลาดสโมสรฟุตบอล 

 

สโมสรฟุตบอล กลยุทธทางการตลาด 

แมนเชสเตอร ยูไนเต็ด 

(Manchester United) 

ประเทศอังกฤษ 

- เปนสโมสรท่ีมีรายไดสูงสุด 

- เนนการสรางตรายี่หอของสโมสรโดยภาพรวม 

- มีรายไดสวนใหญมาจากการจําหนายตั๋วเขาชมการแขงขันในสนาม 

- ใชการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ไดแก สื่อโทรทัศน นิตยสาร 

วิทยุ เว็บไซต รานคาขายของท่ีระลึก รานอาหาร สื่ออิเล็กทรอนิกสผาน

โทรศัพทมือถือ รวมท้ังการมีโรงเรียนสอนนักฟุตบอลท้ังในและ

ตางประเทศ 

เรอัล มาดริด (Real 

Madrid)  

ประเทศสเปน 

- รายไดของสโมสรสวนใหญมาจากดานเชิงพาณิชย เชน การจําหนาย

ของท่ีระลกึของสโมสร  

- รายไดจากบริษัทผูสนับสนุนสโมสร  

- ผลการแขงขันของสโมสรในรายการการแขงขันตางๆ มีผลกระทบถึง

มูลคาของสโมสรและรายไดของสโมสร รวมท้ังกระทบถึงมูลคาหุนของ

สโมสรในตลาดหลักทรัพย  

- รายไดของสโมสรข้ึนกับอันดับการแขงขัน  

- รายไดจากการจําหนายเสื้อฟุตบอลของนักกีฬาระดับโลกอยางคริสตี

อาโนโรนัลโด อีเค คาซียาส เปนตน 

 

ท่ีมา: วิทยา จารุพงศโสภณ. (2555). การตลาดสโมสรฟุตบอล. สบืคนจาก

https://www.facebook.com/marketinglover/posts/365051823545274 

 

ในดานพฤติกรรมของแฟนสโมสรฟุตบอลนั้น โดยสวนใหญแฟนสโมสรฟุตบอลจะเขามาสังกัด

เปนแฟนสโมสรในชวงเวลาท่ีสโมสรมีผลงานการแขงขันท่ีดีและเปนแชมปในรายการสําคัญๆ เม่ือแฟน

สโมสรมีสโมสรท่ีรักและสังกัดแลว แฟนสโมสรมีแนวโนมไมเปลี่ยนสังกัดสโมสรอีก แมวาสโมสรจะมี

ผลงานไมดีก็ตาม เขาขายความรักทําใหคนตาบอด แตบริษัทผูสนับสนุนสโมสรฟุตบอลเลือกท่ีจะ

สนับสนุนสโมสรท่ีมีผลงานการแขงขันท่ีดีมากกวาสโมสรท่ีมีผลงานการแขงขันท่ีย่ําแยฟุตบอลได

กลายเปนกีฬาท่ีไดรับความนิยมจากคนทั่วโลก รวมท้ังในประเทศไทย ปรากฏการณความนิยมใน

สโมสรฟุตบอลและนักฟุตบอลจากประเทศอังกฤษกอใหเกิดมูลคาทางการตลาดมหาศาล ซ่ึงเห็นได
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จากสโมสรฟุตบอลไดรับรายไดผานทางคาตั๋วเขาชมการแขงขัน คาสวนแบงในลิขสิทธิ์การถายทอด

การแขงขัน การแขงขันกับทีมฟุตบอลในประเทศตางๆ รายไดจากผูสนับสนุนการแขงขัน ท้ังปรากฏใน

รูปของชื่อตรายี่หอบนเสื้อท่ีใชในการแขงขัน ปายโฆษณารอบสนามแขงขัน รวมท้ังการใชชื่อแบรนด

ของผูสนับสนุนสโมสรเปนชื่อสนามการแขงขัน นอกจากนี้รายไดของสโมสรยังมาจากการขายสินคา

ลิขสิทธิ์เก่ียวกับสโมสร ซ่ึงครอบคลุมการขายลิขสิทธิ์ในการนําเครื่องหมายการคาของสโมสรฟุตบอล

ไปผลิตและจําหนายผานชองทางการจัดจําหนายตางๆ ท่ัวโลกดวยมูลคาทางการตลาดท่ีมหาศาล 

กําไรท่ีเกิดข้ึนจากชองทางตางๆ ทําใหสโมสรฟุตบอลตางๆ พยายามสรางแบรนดใหไดรับความนิยม

โดยใชกระบวนการทางการตลาด (วิทยา จารุพงศโสภณ, 2555) ท้ังนี้ นิตยสารฟอรบส ซ่ึงเปน

นิตยสารชื่อดังไดทําการจัดอันดับสโมสรฟุตบอลท่ีมีมูลคาสูงท่ีสุดในโลก 10 อันดบัแรกของโลกกัน 

โดยสโมสรท่ีไดรับการจัดอันดับใหครองตําแหนงทีมกีฬาฟุตบอลท่ีมีมูลคาทางการตลาดสูงท่ีสุดในโลก

เปนปศาจแดง แมนเชสเตอร ยูไนเต็ด ประเทศอังกฤษ โดยมีมูลคาการตลาดสูงถึง 3,000 ลาน

ดอลลารสหรัฐ ซ่ึงถือวาสูงกวาทีมฟุตบอลอ่ืนๆ จากท่ัวโลก (Forbes, 2557) ในป ค.ศ.2012 มีมูลคา

สโมสร 2,235 ลานเหรียญสหรัฐ (Forbes) และมีแฟนสโมสร มากกวา 50 ลานคนท่ัวโลก ซ่ึง

เบื้องหลังความสําเร็จของสโมสรชั้นนําของโลกมาจากกลยุทธการตลาด (วิทยา จารุพงศโสภณ, 2555) 

ในปจจุบันการแพรหลายของปริมาณขาวสารความรู รวมถึงความทันสมัยและความรวดเร็ว

ของการพัฒนาเทคโนโลยี นําความเจริญไปพรอมกันไปกับความเปลี่ยนแปลงของสังคม ทําใหผูบริโภค

ลวนตกอยูในภายใตของการโฆษณาในรูปแบบตางๆ ไมวาหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน แผนปาย 

อินเทอรเน็ต และอ่ืนๆ  (Mdinteraktiv, 2558) รวมถึงการเผยแพรขาวสารฟุตบอลตางประเทศท้ัง

ทางสื่อโทรทัศน สื่อสิ่งพิมพ และสื่อวิทยุ สงผลใหเกิดความนิยมในกีฬาฟุตบอลในหมูผูบริโภคชาวไทย

อยางรวดเร็ว นอกจากนี้ นิตยสารสตารซอคเกอรซ่ึงเปนนิตยสารกีฬาท่ีใหความสําคัญกับการนําเสนอ

ขาวสารการแขงขันฟุตบอลสโมสรของยุโรป ทําใหผูอานคนไทยสนใจและติดตามขาวสารการแขงขัน

ฟุตบอลในระดับสโมสรมากข้ึน จึงมีสวนสําคัญในการปลูกฝงวัฒนธรรมฟุตบอลตางประเทศใน

สงัคมไทย (ขจรยศ โชคธนเศรษฐ, 2552) รวมท้ังการติดตามชมการถายทอดการแขงขันฟุตบอลลีก

ตางประเทศประชาชนท่ัวไปก็สามารถติดตามชมไดอยางงายดาย ท้ังพรีเมียรลีก อังกฤษ กัลโช ซีเรีย 

อาของอิตาลี และลาลีกาของสเปน (ขจรยศ โชคธนเศรษฐ, 2552) 

 ท้ังนี้ ความชื่นชอบและทัศนคติท่ีดีของแฟนสโมสรท่ีมีตอสโมสรฟุตบอลสงผลใหมีการซ้ือหรือ

สะสมผลิตภัณฑ จากงานวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลบุรีรัมยยูไนเต็ด 

ของผูบริโภคในจังหวัดบุรีรัมย ซ่ึงพบวา แฟนสโมสรฟุตบอลสวนใหญมีความพึงพอใจท่ีสโมสรทํา

ผลงานไดดีมีชื่อเสียงและมีทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย ยูไนเต็ด โดยผูท่ีเปนแฟน

บอลและไมเปนแฟนบอลมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑท่ีสามารถใชแสดงตัวตนของผูบริโภคได 

(กิตติคุณ บุญเกต, 2556) จากความชื่นชอบและทัศนคติท่ีดีของสโมสรหากผูประกอบธุรกิจท่ีตองการ
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เพ่ิมยอดขาย มีการนํากลยุทธการตลาดแบบปากตอปาก โดยใหผูบริโภคเปนผูสื่อสารและกระจาย

ขอมูลอยางรวดเร็วผานการบอกตอกันเปนทอดๆ (Lake, 2010) เพ่ือทําใหผูบริโภคสนใจและสนใจตัว

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา  

นอกจากนี้ในการนําเสนอสินคาและบริการแกผูบริโภคนั้น ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s 

(4C’s: Consumer’s Wants and Needs, Consumer’s Cost to Satisfaction, Consumer’s 

Convenience to Buy, and Consumer’s Communication) เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีความสําคัญ

และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เนื่องจากปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s จะมีสวนชวย

เพ่ิมความนาสนใจในตัวผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ดังจะเห็นไดจากงานวิจัย

ทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C’s ท่ีสงผลตอความตั้งใจในการใชบริการสนามฟุตบอล

หญาเทียมของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

แบบ 4C’s ดานความสะดวกในการซ้ือและดานความตองการของผูบริโภค สงผลตอความตั้งใจในการ

ใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียม (ศักดิพัฒน วงศไกรศร ีและ นิตนา ฐานิตธนกร, 2557) 

 ท้ังนี้เพ่ือเปนการสรางรูปแบบการใหบริการและโอกาสทางการตลาดสําหรับธุรกิจเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา นักการตลาดจะตองสรางมาตรฐานการใหบริการและ

วิเคราะหถึงความจําเปน ความตองการ เพ่ือสนองตอความตองการใหกับผูใชบริการกลุมเปาหมาย

เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง 

ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภค ซ่ึงผลการศึกษาในครั้งนี้ ผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา และผูท่ีสนใจสามารถนําผลการวิจัยในครั้งนี้ไปประยุกตใชในการปรับปรุงกลยุทธธุรกิจให

สอดคลองกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  

  

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ 

และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

การศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี

กรอบแนวคิดการวิจัย ดังแสดงในแผนภาพท่ี 1.1 
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ภาพท่ี 1.1: กรอบแนวคิดงานวิจัยเรื่องปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อ 

              โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ 

              ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

                    ตัวแปรตน          ตัวแปรตาม 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase Decision) 

กลุมอางอิง (Reference Group) 
 

- กลุมสมาชิก (Member Group) 

- กลุมบันดาลใจ (Motivation Group)             

- กลุมปฐมภมิู (Primary Group) 

การตลาดแนวคิดใหม (4C's) 
 

- การสื่อสาร (Communication) 
 

- ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) 
 

- ตนทุนของผูบริโภค (Cost) 
 

- ความตองการของผูบริโภค (Consumer) 

ทัศนคติ (Attitude) 
 

- ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward 

Products) 

ส่ือโฆษณา (Advertising Media) 
 

- ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward  

  Clubs) 



7 

 

1.4 สมมตฐิานของการวิจัย 

ในการศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมี

สมมติฐานการวิจัย ดังนี้ 

 1.4.1 การตลาดแนวคิดใหมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 

1.4.1.1 ความตองการของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.1.2 ตนทุนของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.1.3 ความสะดวกในการซ้ือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.1.4 การสื่อสารมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.2 กลุมอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 

1.4.2.1 กลุมสมาชิกมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.2.2 กลุมบันดาลใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.2.3 กลุมปฐมภูมิมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.3 ทัศนคติมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 

1.4.3.1 ทัศนคติท่ีมีตอสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.3.2 ทัศนคติท่ีมีตอสโมสรมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.4 สื่อโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.5 ขอบเขตของงานวิจัย 

 ในการศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมี

ขอบเขตการศึกษาดังนี้ 

1.5.1 ขอบเขตดานประชากร 

1.5.1.1 ประชากร ไดแก ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําและอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

  1.5.1.2 ตัวอยาง ไดแก ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําท้ังชายและหญิงซ่ึงพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครโดยการใชตาราง Yamane (1967) ท่ี

ระดับความเชื่อม่ัน รอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยาง

จํานวน 400 ตัวอยาง  

 1.5.2 ขอบเขตดานเนื้อหา 

  1.5.2.1 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตัดสินใจซ้ือ 

  1.5.2.2 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 1) การตลาดแนวคิดใหม

ประกอบดวยความตองการของผูบริโภค ตนทุนของผูบริโภค ความสะดวกในการซ้ือ และดานการ

สื่อสาร 2) กลุมอางอิง ประกอบดวยกลุมสมาชิก กลุมบันดาลใจ และกลุมปฐมภูมิ 3) ทัศนคติ

ประกอบดวย ทัศนคติท่ีมีตอสินคา และทัศนคติท่ีมีตอสโมสรและ 4) สื่อโฆษณา 

1.5.3 ขอบเขตดานสถานท่ี 

สําหรับสถานท่ีศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูล คือ บริเวณสนามกีฬาแหงชาติและราน

ขายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําในเขตกรุงเทพมหานคร  

1.5.4 ขอบเขตดานระยะเวลา 

สําหรับระยะเวลาในการศึกษาครั้งนี้ เริ่มตั้งแตเดือน กันยายน 2557 ถึงเดือน 

มกราคม 2558 

 

1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.6.1 ผลของการวิจัยในครั้งนี้ทําใหผูประกอบธุรกิจเก่ียวผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา และผูท่ีสนใจเขาใจถึงการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําจากการตลาดแนวคิดใหมกลุมอางอิงทัศนคติและสื่อโฆษณาของผูบริโภค 

1.6.2 ผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา และผูท่ีสนใจ

สามารถนําผลการวิจัยในครั้งนี้ไปปรับปรุงกลยุทธใหสอดคลองกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
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1.6.3 ผลของการวิจัยในครั้งนี้ทําใหผูท่ีตองการศึกษาเปนแนวทางใหกับงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

และเปนประโยชนตอการศึกษาตอไปและผูท่ีสนใจสามารถนําผลการวิจัยในครั้งนี้ไปปรับปรุงกลยุทธ

ใหสอดคลองกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

1.6.4 ผลการวิจัยครั้งนี้เปนการสรางองคความรูใหมเพ่ิมเติมเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

 

1.7 นยิามศพัทเฉพาะ 

การตลาดแนวคิดใหม 4C's หมายถึง สวนประสมทางการตลาดท่ีประกอบไปดวยความ

ตองการของผูบริโภค ตนทุนของผูบริโภค ความสะดวกในการซ้ือและการสื่อสารโดยมีรายละเอียด

ดังนี้ 

 ความตองการของผูบริโภค (Consumer’s Wants and Needs) หมายถึง ความตองการ 

ความอยากได ในการบริการของผูใชบริการตามท่ีผูใชบริการตองการไมวาอยางใดอยางหนึ่ง  (ศักดิ

พัฒน วงศไกรศรี, 2557) ในการศึกษาครั้งนี้ ความตองการของผูบริโภคยังหมายถึง ความตองการท่ีจะ

ซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเพ่ือนํามาใชทํากิจกรรมตางๆ และยังมีความคิดเห็น

วาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีความหลากหลาย มีการใชเทคโนโลยสีมัยใหมใน

การผลิตและมีการแสดงรายละเอียดการผลิตในปายสินคา ทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  

 ตนทุนของผูบริโภค (Consumer’s Cost to Satisfaction) หมายถึง สิ่งท่ีผูบริโภคท่ีตอง

จายเพ่ือท่ีจะใหไดสินคาหรือบริการนั้นๆ มาใช (บุริม โอทกานนท, 2556) ในการศึกษาครั้งนี้ ตนทุน

ของผูบริโภคยังหมายถึง ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ และผูบริโภคมีความรูสึกถึงความคุมคารวมถึงรายไดของผูบริโภคและครอบครัวมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา นอกจากนี้ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจดลิขสิทธิ์จะมีการกําหนดราคาของผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัว

โลก 

 ความสะดวกในการซ้ือ (Consumer’s Convenience to Buy) หมายถึง การทําให

ผูบริโภคมีความสะดวกสบายในการซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค (บุริม โอทกานนท, 2556) ใน

การศึกษาครั้งนี้ ความสะดวกในการซ้ือยงัหมายถึง ความสามารถในการเขาถึงรานจําหนายผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดสะดวกและ หลายชองทาง อาทิผานเว็บไซตไดตลอดเวลาหนา

รานคาและหางสรรพสินคาชั้นนําตางๆ 

 การส่ือสาร (Consumer’s Communication) หมายถึง การกระทําท่ีใชเพ่ือสื่อสารไมวา

จะเปนการพูด การเขียน หรือการกระทําใดๆ เพ่ือใชดําเนินการเก่ียวกับการคาขายหรือเพ่ือกระตุนให

เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ (ศักดิพัฒน วงศไกรศรี, 2556) การสื่อสารในการศึกษา
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ครั้งนี้ ยังหมายถึง การประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผานสื่อตางๆ 

เชน สื่อสังคมออนไลนตางๆ เว็บไซต โทรทัศน และวิทยุ ทําใหผูบริโภครับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํานั้นๆ มากข้ึน และผูบริโภครูจักผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําผานการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย 

กลุมอางอิง (Reference Group) หมายถึง กลุมบุคคลทุกกลุมในสังคมท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Lamb, Hair and McDaniel, 1992, p.95) ท่ีประกอบไปดวย กลุม

สมาชิก กลุมบันดาลใจ กลุมปฐมภูมิ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 กลุมสมาชิก 2 (Member Group) หมายถึง 2กลุมบุคคล กลุมใหญ ซ่ึงบุคคลเขาไปเปนสมาชิก

ท่ีมีลักษณะเปนทางการ (Lamb, Hair and McDaniel, 1992, p.95) กลุมสมาชิกในการศึกษาครั้งนี้ 

ยังหมายถึง การท่ีผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากกลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆ ในการซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผูบริโภคไดพบเห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีชื่นชอบสวมใสผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา จึงมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา 2 นอกจากนี้ 2ผูบริโภคซ่ึงเปนแฟนคลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีชื่นชอบ

ใชผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศชั้นนํา จึงมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 2 นอกจากนี้ 2

 กลุมบันดาลใจ (2

สมาชิกนิตยสารฟุตบอลมีสวนในการทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Motivation Group)2

 กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) หมายถึง กลุมท่ีผูบริโภคสังกัดอยูในฐานะสมาชิกของกลุม

ท่ีมีความสัมพันธ และรูจักกันอยางใกลชิด (Lamb, Hair and McDaniel, 1992, p.95) กลุมปฐมภมิู

ในการศึกษาครั้งนี้ ยังหมายถึง ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากบุคคลในครอบครัว เครือญาติ เพ่ือนสนิท 

ในการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา  

 หมายถึง กลุมบุคคลท่ีตนเองปรารถนาและใฝฝน

ตองการเขาไปรวมเปนสมาชิกดวยในอนาคต (Lamb, Hair and McDaniel, 1992, p.95) กลุม

บันดาลใจในการศึกษาครั้งนี้ ยังหมายถึง การท่ีผูบริโภคเห็นผูฝกสอนนักกีฬาและนักฟุตบอลท่ีชื่นชอบ

ใสหรือใชผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจึงซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา รวมถึงการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เพราะมีดาราท่ีชื่นชอบ

เปนพรีเซ็นเตอร หรอืมี นักขาวกีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา จึงมีความสนใจและตองการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา  

 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง การแสดงถึงความรูความรูสึกความคิดเห็นและพฤติกรรม

โดยรวมของบุคคลในการประเมินสิ่งตางๆ  (Munn, 1971, p.71) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 ทัศนคติท่ีมีตอสินคา2 (Attitude toward Products)0 หมายถึง ความรูสึกหรือทาทีของ

บุคคลท่ีมีตอสินคานั้นๆ และความรูสึกหรือทาทีนี้จะเปนไปในทํานองท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจเห็น

ดวยหรือไมเห็นดวยตอสินคานั้นๆ (สุชา จันทรเอม, 2524) ทัศนคติท่ีมีตอสินคาในการศึกษาครั้งนี้ ยัง
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หมายถึงทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ซ่ึงสามารถใชแสดงตัวตนของผู

สวมใสและแสดงถึงความชืน่ชอบในสโมสรฟุตบอลการท่ีผูบริโภคมีความรูสึกวา ผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีคุณภาพและมาตรฐานมีหลายขนาดสําหรับเด็กและผูใหญ เหมาะสมตอ

การใชงานและขนาดของผูสวมใส นอกจากนี้ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา สามารถ

ปรับเปลี่ยน และออกแบบไดตามความตองการของลูกคา และเปนแฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย  

 ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร 2(Attitude toward Clubs)0

 สโมสรฟุตบอล (Football Club) หมายถึง ชมรมหรือสโมสรท่ีเก่ียวกับฟุตบอล เพ่ือจัด

กิจกรรมไมวาจะเปนการแขงขัน หรือการเชียรฟุตบอลก็ตาม สโมสรเปนคําท่ีอธิบายถึงประเภทของ

สโมสรหรือประเภทสโมสรท่ีเริ่มกอตั้ง เชนคําวา "Club (สโมสร)" หรอื "Association (สมาคม)" เปน

ตน ปจจุบันยังมีชื่อทางการคาเพ่ิมเขามา เชน เรดบูลซาลซบูรก ซ่ึงเรดบูลก็คือชื่อทางการคานั่นเอง 

เปนตน (http://bigvictory.exteen.com/20111015/entry, 2011) 

 หมายถึง ความรูสึกความคิดเห็นของ

บุคคลท่ีมีตอสโมสรหรือทีมฟุตบอลนั้นๆ ซ่ึงมีผลทําใหบุคคลพรอมท่ีจะแสดงปฏิกิริยาตอบสนอง

พฤติกรรมตอสโมสรหรือทีมนั้นๆ ทัศนคติท่ีมีตอสโมสรในการศึกษาครั้งนี้ ยงัหมายถึง ทัศนคติท่ีมีตอ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีชื่นชอบ ซ่ึงสโมสรมีผูฝกสอนท่ีเกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึง

แชมปตางๆ สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีผูบริโภคชื่นชอบทําผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ี

นิยมผูบริโภค นอกจากนี้สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีชื่นชอบมีเกมการแขงขันท่ีสนุกสนาน มีนัก

เตะฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการเลนท่ียอดเยี่ยม และมีผลการดําเนินงานของสโมสรท่ีนาเชื่อถือ 

 ฟุตบอล (Football) หมายถึง เกมกีฬาท่ีแบงผูเลนออกเปนสองฝง ฝงละ 11 คน โดยมีผู

ควบคุมการแขงขันหรือเรียกวากรรมการ และผูกํากับเสน 3 คน ซ่ึงทําการแขงขันบนพ้ืนสนามหญารูป

สี่เหลี่ยมผืนผาท่ีมีขนาดความยาว 100 เมตร และความกวาง 80 เมตร โดยประมาณ โดยจะมีลูก

กลมๆ อยูในสนาม 1 ลูก ภายในเวลาการแขงขัน 90 นาที ทีมใดทําประตูฝงตรงขาวไดมากกวากันก็

จะเปนผูชนะ (อภิสิทธิ์ โชติพิบูลยทรัพย, 2557) 

 ส่ือโฆษณา (Advertising Media) หมายถึง การสื่อสารขอมูลท่ีไมใชบุคคล (ใชสื่อ) โดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารจูงใจและเตือนความทรงจําเก่ียวกับสินคา (Good) และบริการ 

(Service) หรือความคิด (Ideas) (เสรี วงษมณฑา, 2547, หนา 125) สื่อโฆษณาในการศึกษาครั้งนี้ ยัง

หมายถึง การโฆษณาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผานสื่อตางๆ เชน สื่อ

อินเทอรเน็ตสื่อวิทยุสื่อโทรทัศนและผาน Youtube ทําใหผูบริโภคมีความชื่นชอบและตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ เปนตน 

 การตัดสินใจซ้ือ (Decision to Buy) หมายถึง การพิจารณาประเมินผลทางเลือกแลว

ผูบริโภคก็จะเลือกตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งเพ่ือการตัดสินใจซ้ือตอไป (พัชรวลัย วิทยไธสง, 2551) 

การตัดสินใจซ้ือในการศึกษาครั้งนี้ ยังหมายถึง ผูบริโภคมีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือ
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เปรียบเทียบขอมูลกอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา โดยการรวบรวม

ขอมูลขาวสารตางๆ เก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสนใจทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา นอกจากนี้ในอนาคตผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา และจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเหมือนท่ีผูบริโภคเคยซ้ือ 

 ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ หมายถึง สิ่งท่ีกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําหรือไมซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ตามปจจัย

ท้ัง 4 ดาน ไดแก ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม ประกอบดวยความตองการของผูบริโภค ตนทุนของ

ผูบริโภค ความสะดวกในการซ้ือการสื่อสาร ปจจัยกลุมอางอิง ประกอบดวยกลุมสมาชิก กลุมบันดาล

ใจ และกลุมปฐมภูมิ ปจจัยทัศนคติ ประกอบดวยทัศนคติท่ีมีตอสินคา ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร และ

ปจจัยสื่อโฆษณา  

 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผู

ศึกษาไดศกึษาแนวความคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนพ้ืนฐานในการวิจัยดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตลาดแนวคิดใหม 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลุมอางอิง 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสือ่โฆษณา 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดแนวคิดใหม 

 Lauterborn (1990) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing ดังนี้ 

 C: Convergence การรวมเขาดวยกันท้ังนี้ก็เพราะวาความสําเร็จของกลยุทธทางการตลาด

สมัยใหมผลิตภัณฑโดดๆ หรือการขาดพันธมิตรผลิตภัณฑนั้นมีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จยาก เชน

บริษัท Sony พยายามทําใหทุกผลิตภัณฑรูจักกันภายใตภาษา Sony คือการมี Memory Stick ท่ีจะ

ใชเปนสื่อบันทึกขอมูลท่ีใชไดท้ังกลองดิจิทัลโทรศัพทมือถือคอมพิวเตอรโนตบุคเครื่องพีดีเอเครื่องเลน

วีซีดี/ดีวีดีซ่ึงการรวมเขามาดวยกันจะทําใหผลิตภัณฑมีโอกาสเติบโตและกลายเปนแบรนดท่ีอยูใน

ระดับโลกไดถามีการสรางแบรนดนั้นอยางถูกวิธี 

 C: Customer Value คุณคาสูลูกคาการตลาดสมัยใหมจะเปนอะไรท่ีมากกวาเดิมอาทิในอดีต

นักการตลาดจะพูดถึงการทําอยางไรใหลูกคาพึงพอใจแตนับจากนี้ไปนักการตลาดจะตองคิดวิธีการใน

การสราคุณคาใหลูกคาแทนการคิดเพียงวาทําใหลูกคาพึงพอใจเทานั้น  

 C: Channels หมายถึง ชองทางการจัดจําหนายซ่ึงแตเดิมจะหมายถึงสถานท่ี (Place) แตใน

การตลาดสมัยใหมเปนเรื่องการบริหารชองทาง (Channel Management) ท้ังนี้เพราะวาปจจุบัน มี

ชองทางการจัดจําหนายเกิดข้ึนมากมายและบางครั้งผลิตภัณฑหนึ่งๆ สามารถท่ีจะนําสงใหถึงลูกคา

เปาหมายไดหลายชองทาง อาทิ ชองทางการจําหนายแบบดั้งเดิม ชองทางจําหนายผานโมเดิรนเทรด 

ชองทางดานขายตรง ชองทางอินเทอรเน็ต ชองทางดานโรดโชว หรือการแสดงสินคา ฯลฯ ดังนั้น 

แนวคิดสมัยใหมจึงถือวาการบริหารชองทางเปนเรื่องสําคัญ 
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 C: Communication หรือ Integrated Marketing Communication: IMC เปนการบูรณา

การการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรหมายถึงจะใชเครื่องมือทางการตลาดท้ังหมด เชน  โฆษณา

ประชาสัมพันธ พนักงานขาย หนงัสอืพิมพ นิตยสาร โทรทัศน วทิยุ โบรชัวร บิลบอรด ฯลฯ เพ่ือ

สื่อสารท้ัง 4P’s ใหลูกคาไดรับรูซ่ึงในปจจุบันจะใชเทคโนโลยีประสมกับฐานขอมูลมาชวยในการจัดทํา 

IMC ใหมีประสิทธิภาพอาทิ CRM (การจัดการความสัมพันธกับลูกคา) Call Center ท่ีใหบริการได 24 

ชั่วโมง 7 วันการมีเว็บไซตท่ีลูกคาจะศึกษาขอมูลของผลิตภัณฑหรือบริการและติดตอบริษัทไดทาง

อีเมลการมีโปรแกรมสมาชิกท่ีจะใหลูกคาจงรักภักดี (Loyalty Program) ซ่ึงสิ่งเหลานี้ชวยใหการ

สื่อสารกับลูกคางายข้ึนมาก 

 Borden (1964) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing ดังนี้ 

 ความตองการของผูบริโภค (Consumer’s Wants and Needs) แทนท่ีจะผลิตอะไรก็ไดท่ี

ขายไดแตตองผลิตอะไรท่ีผูบริโภคตองการมากกวาเพราะปลาท่ีเคยคิดวาหยอนเหยื่ออะไรไปก็จะฮุบ

เสียหมดนั้นไดเรียนรูแลววาพวกเขาควรจะฮุบเหยื่ออะไรและอยางไรสินคาท่ีผลิตออกมานั้นควรจะ

เปนสินคาท่ีผูบริโภคจะซ้ือใชเพ่ือแกปญหาการอยูรอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนท่ีจะ

เปนการอยูรอดของผูผลิตและผูจัดจําหนาย 

 ตนทุนของผูบริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคิดการตั้งราคาเพ่ือใหผูผลิตและผู

จัดจําหนายอยูรอดนั้นตองเปลี่ยนไปเปนการตั้งราคาโดยการพิจารณาถึงตนทุนของผูบริโภคท่ีตองจาย

เพ่ือท่ีจะใหไดสินคานั้นมาใชซ่ึงการตั้งราคานั้นตองคํานวณถึงคาใชจายตางๆ ท่ีผูบริโภคตองจาย

ออกไปกอนท่ีจะจายเงินซ้ือสินคานั้นไมวาจะเปนคาใชจายในเรื่องการเดินทางคาจอดรถคาเสียเวลา

เปนตน 

 ความสะดวกในการซ้ือ (Consumer’s Convenience to Buy) การกระจายสินคาในทุกๆ 

จุดขายท่ีเปนไปไดโดยคิดวาหากจุดขายสินคามีมากจะผูบริโภคจะซ้ือนั้นก็เปนเรื่องท่ีหลงสมัยไปแลว

ชองทางการจัดหนายสมัยใหมนั้นตองคิดวาจะเพ่ิมความสะดวกในการซ้ือสินคาและบริการของ

ผูบริโภคไดอยางไร เพราะในตอนนี้ผูบริโภคจะเปนผูตัดสินใจวาจะซ้ือท่ีไหนซ้ือมากเทาไรและซ้ือเวลา

ใดมากกวาการซ้ือตามชองทางท่ีถูกกําหนดข้ึนจากผูผลิตและผูจัดจําหนาย  

 การสื่อสาร (Consumer’s Communication) วิธีการสื่อสารนั้นแทนท่ีจะใชสื่อเพ่ือการ

กระตุนการตัดสินใจซ้ือแบบในอดีตท่ีเคยประสบความสําเร็จปจจุบันการสื่อสารตองพิจารณาท้ังสื่อ

และสารใดท่ีผูบริโภคจะรับฟงการตลาดวันนี้ไมใชวาผูบริโภคจะยอมฟงในสิ่งท่ีตองการจะพูดดัง

เชนเดิมแตปจจุบันผูบริโภคเลือกท่ีจะฟงและไมฟงเลือกท่ีจะเชื่อและไมเชื่อดังนั้นการสงเสริมการตลาด

จึงควรหันมาใหความสําคัญในเรื่องการสื่อสารมากกวาการลดแลกแจกแถมแตใหความสําคัญในการ

สรางเรื่องราวสรางความไวเนื้อเชื่อใจผานสื่อท่ีผูบริโภครับฟงมากกวา 
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 แนวคิดใหมเรื่อง 4 C’s นั้นไดรับการตอบรับจากนักการตลาดท้ังรุนเกาและรุนใหมเปนอยาง

ดีโดยท่ีตาราการตลาดท่ีสอนกันในมหาวิทยาลัยไดมีการปรับเพ่ิมจากแนวคิดการสอนเรื่องการตลาด

แบบ 4P’s มาสูการเพ่ิมเติมมุมมองในการสอนตามรูปแบบแนวคิด 4C’s กันแทบทุกแหงรวมถึงใน

มหาวิทยาลัยของประเทศไทยนอกจากนี้การคิดผลิตสินคาจากทางโรงงานการวางแผนการขายการ

กระจายสินคาของผูผลิตและจัดจาหนายรวมถึงการวางแผนการสื่อสารของนักโฆษณาประชาสัมพันธ

ในยุคปจจุบันก็ปรับเปลี่ยนไปสูแนวคิด 4C’s กันมากข้ึนเรื่อยๆ โดยท้ิงใหแนวคิดท่ีเคยไดรับความนิยม

มายาวนานอยาง 4P’s นั้นถดถอยเริ่มหายกลายเปนอดีต 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลุมอางอิง 

 กลุมบุคคลทุกกลุมในสังคมท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  Lamb,Hair and 

McDaniel (1992) กลุมอางอิงสามารถแบงออกเปนกลุมใหญไดเปน 2 กลุมคือ กลุมอางอิง

โดยตรง (Direct Reference Groups) และกลุมอางอิงโดยออม (Indirect Reference Group)  

 กลุมอางอิงโดยตรง ไดแก กลุมซ่ึงบุคคลหนึ่งเก่ียวของเปนสมาชิกโดยตรงในลักษณะ

เผชิญหนากัน อันเปนการสัมผัสกับชีวิตของกลุมบุคคลเหลานี้โดยตรง กลุมท่ีเปนสมาชิกเหลานี้แยก

ออกเปน 3 กลุมยอย คือ   

  กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) เปนกลุมท่ีผูบริโภคสังกัดอยูในฐานะสมาชิกของ

กลุมท่ีมีความสัมพันธ และรูจักกันอยางใกลชิด ไดแก กลุมบุคคลกลุมเล็ก มีความสัมพันธกันอยาง

ใกลชิด สนิทสนม สมํ่าเสมอ และเปนกันเอง ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท คนรัก เปนตน กลุมปฐมภูมิ

มีอิทธิพลอยางมากตอการเลือกถ่ินท่ีอยูอาศัย โดยปกติแลวผูบริโภคจะเลือกทําเลในการซ้ือท่ีอยูอาศัย 

ในบริเวณท่ีใกล หรือเดินทางไปยังท่ีอยูอาศัยของครอบครัวตน พ่ีนอง ญาติสนิท และครอบครัวของ

คนรัก เพ่ือความสะดวกในการเยี่ยมเยือน และพ่ึงพาซ่ึงกันและกันในดานตางๆ  

  กลุมทุติยภูมิ (Secondary Group) เปนกลุมท่ีผูบริโภคสังกัดอยู แตไมมี

ความสัมพันธอยางใกลชิดกับสมาชิกในกลุมนั้นๆ เชน กลุมเพ่ือนรวมสถาบัน เพ่ือนรวมอาชีพ เพ่ือนใน

ท่ีทํางานเดียวกัน เปนตน  

  กลุมสมาชิก (Membership Groups) ไดแก กลุมบุคคล กลุมใหญ ซ่ึงบุคคลเขา

ไปเปนสมาชิกท่ีมีลักษณะเปนทางการ เชน สโมสร กลุมอาชีพ กลุมศาสนา เปนตน 

กลุมอางอิงทางออม ไดแก กลุมซ่ึงบุคคลมิไดเปนสมาชิกโดยตรงในปจจุบัน แตตนเอง

ปรารถนาและใฝฝนอยากเขาไปรวมเปนสมาชิกดวยในอนาคต กลุมอางอิงกลุมนี้เรียกวา กลุมในฝน 

(Aspirational Groups) ตัวอยางเชน เด็กนักเรียนวัยรุน อาจตั้งความหวังไววาสักวันหนึ่งตนจะไดมี

โอกาสเขาไปเลนฟุตบอลทีมชาติไทย เปนตน 

ในทางตรงกันขามยังมีกลุมอางอิงทางออมอีกกลุมหนึ่งเรียกวา กลุมไมพึงประสงค 



16 

 

 (Nonaspirational Reference or Dissociative Groups) เปนกลุมท่ีบุคคลพยายาม

หลีกหนีไมตองการเขาไปเก่ียวของดวย เพราะไมชอบพฤติกรรม และคานิยมบางอยางของกลุมนี้ เชน 

กลุมอันธพาลวัยรุน และกลุมมิจฉาชีพตางๆ เปนตน 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 

 เนื่องจากทัศนคติเปนตัวแปรหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเม่ือผูบริโภคเปดรับสื่อ

แลวจะเกิดความคิดเห็นอยางไรและในประเด็นใดบางซ่ึงการท่ีทราบถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําก็สามารถทราบถึงแนวโนมพฤติกรรมของ

ผูบริโภคตอไป 

 นักวิชาการหลายทานไดใหคําจํากัดความและคําอธิบายเก่ียวกับทัศนคติไวดังนี้ 

 Allport กลาววา ทัศนคติคือสภาวะทางจิตใจซ่ึงแสดงถึงความพรอมท่ีจะตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนกอตัวข้ึนมาโดยประสบการณและสงอิทธิพลใหมีการเปลี่ยนแปลงหรือชี้แนะตอพฤติกรรม      

(ศิวฤทธิ์ พงศกรงัศิลป, 2548)  

 Munn (1971 อางถึงใน ศิวฤทธิ์ พงศกรรงัศิลป, 2548, หนา 122) กลาววา ทัศนคติคือ

ความรูสึกความคิดเห็นท่ีบุคคลท่ีมีตอสิ่งของบุคคลสถานการณสถาบันและขอเสนอใดๆ  ในทางท่ีจะ

ยอมรับหรือปฏิเสธซ่ึงมีผลทาใหบุคคลพรอมท่ีจะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองพฤติกรรมอยางเดียว  

 Roger (1978 อางถึงใน สรุพงษ โสธนะเสถียร, 2533, หนา 122) กลาววา ทัศนคติเปน

ความคิดและความรูสึกอยางไรกับคนรอบขางวัตถุหรือสิ่งแวดลอมโดยทัศนคตินั้นมีรากฐานมากจาก

ความเชื่อท่ีอาจสอดานพฤติกรรมในอนาคตไดจึงเปนเพียงความพรอมท่ีจะตอบสนองตอสิ่งเราและ

เปนมติของการประเมินเพ่ือแสดงวาชอบหรือไมชอบตอประเด็นหนึ่งๆ  ซ่ึงถือวาเปนการสื่อสารภายใน

บคุคล (Intrapersonal Communication) ท่ีเปนผลกระทบมาจากการรับสารอันเปนตอพฤติกรรม

ตอไปและทัศนคติเปนพรหมแดนเชื่อมโยงความรูกับพฤติกรรม 

 เมอรฟและนิวคอมบ (Murphy, & Newcomb, 1973, p. 887, อางถึงใน สรุพงษ โสธนะ

เสถียร, 2533, หนา 122) ใหความหมายของคาวาทัศนคติหมายถึงความชอบหรือไมชอบพึงใจหรือไม

พึงใจท่ีบุคคลแสดงออกมาตอสิ่งตางๆ 

 Fishbein (อางถึงในอรชา สื่อสุวรรณ, 2543) ไดใหคําจํากัดความของทัศนคติวา ทัศนคติ คือ

ความโนมเอียงซ่ึงเกิดจากการเรียนรูท่ีจะแสดงตอบตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางสนับสนุนหรือไมสนับสนุน

ทัศนคติเกิดข้ึนกอนพฤติกรรมและทัศนคติเปนเครื่องกําหนดพฤติกรรมของบุคคล  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดใหความหมายวาทัศนคติคือความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิ่ง

ใดสิ่งหนึ่งหรือความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางท่ี

สมํ่าเสมอโดยมีองคประกอบในการเกิดทัศนคติ 3 สวนคือ (1) สวนของความเขาใจ (Cognitive 
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component) (2) สวนของความรูสึก (Affective component) (3) สวนของพฤตกิรรม (Behavior 

component)  

 เธอรสโตน (Thurstone) กลาววา ทัศนคติเปนระดับความมากนอยของความรูสึกในดานบวก

และลบท่ีคนเรามีตอสิ่งหนึ่งไดแกสิ่งของบุคคลบทความเปนตนซ่ึงผูรูสึกสามารถของความแตกตางวา

เห็นดวยหรือไมเห็นดวย (พัชรี วรกวิน, 2522, หนา 172)  

 สุชา จันทรเอม (2524) กลาววาทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกหรือทาทีของบุคคลวัตถุสิ่งของ

หรือสถานการณตางๆ ความรูสึกหรือทาทีนี้จะเปนไปในทํานองท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจเห็นดวย

หรือไมเห็นดวยตอบุคคลวัตถุสิ่งของหรือสถานการณนั้น 

 จากคํานิยามดังกลาวขางตนไดสรุปเปนแนวคิดของนิยามทัศนคติวา “ทัศนคติเปนการแสดง

ถึงความรูความรูสึกความคิดเห็นและพฤติกรรมโดยรวมของบุคคลในการประเมินสิ่งตางๆ  ” โดย

สามารถแบงองประกอบของทัศนคติไวดังนี้ 

 องคประกอบของทัศนคติ 

 ซิมบาโดและเอบเบเซน (Zimbardo&Ebbesen, 1970 อางถึงใน พรทิพย บุญนิพัทธิ์, 2531, 

หนา 49) สามารถแยกองคประกอบของทัศนคตไิด 3 ประการคือ 

 1. สวนท่ีเปนความคิดความรู (Cognitive Component) เปนกระบวนการจัดระเบียบขอมูล

พ้ืนฐานของสิ่งท่ีบุคคลรูหรือเขาใจรวมท้ังความเชื่อเก่ียวกับสิ่งท่ีคิดวาดีมีประโยชนหรือคิดวาไมดีหรือ

มีโทษข้ึนอยูกับประสบการณโดยตรงท่ีไดรับอาจทําใหความเชื่อความคิดหรือการรับรูท่ีเสริมใหมีมาก

ข้ึนหรือเปนประสบการณในทางลบก็ไดสวนความคิดนี้เปนสวนประกอบข้ันพ้ืนฐานของทัศนคติถา

บุคคลไมมีความคิดหรือความเก่ียวของกับสิ่งหนึ่งๆ เลยบุคคลจะไมมีทัศนคติตอสิ่งนั้นการท่ีบุคคลมี

ทัศนคติตอสิ่งใดตางกันก็เนื่องมากจากบุคคลมีแนวความคิดหรือความเขาใจตางกัน  

 2. สวนท่ีเปนอารมณความรูสึก (Affective Component) เปนกระบวนการเกิดอารมณและ

ความรูสึกตอสิ่งท่ีบุคคลมีทัศนคติซ่ึงมี 2 ทิศทางคือทางบวกและทางลบ เชน โกรธ เกลียด รัก ชอบ ดี 

ไมดีเปนตนความรูสึกจะเปนตัวเราความคิดอีกทอดหนึ่งโดยการตีความเชื่อเดิมท่ีมีอยูแลวโยงกับ

เง่ือนไขสิ่งเราทําใหมีความแตกตางกันไปตามบุคลิกภาพของแตละบุคคล  

 3. สวนท่ีเปนพฤติกรรม (Behavioral Component) เปนการแสดงออกตามทัศนคติหรือ

แนวโนมท่ีจะกระทําอยางใดอยางหนึ่งตอสิ่งของบุคคลหรือสถานการณหนึ่งๆถามีสิ่งเราท่ีเหมาะสมก็

จะเกิดการปฏิบัติหรือมีปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะการยอมรับหรือปฏิเสธดังนั้นองคประกอบดาน

ความคิดและความเขาใจเปนสวนประกอบพ้ืนฐานของทัศนคติและสวนประกอบนี้จะเก่ียวของสัมพันธ

กับความรูสึกของบุคคลอาจออกมาในรูปแบบท่ีแตกตางกันในทางบวกและทางลบซ่ึงข้ึนอยูกับ

ประสบการณและการเรียนรูของความรูสึกท่ีเกิดข้ึนท่ีมีตอวัตถุหรือปรากฏการณนั้นๆ  เปนสําคัญ 
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การเกิดของทัศนคติ (Attitude Formation)  

 ฟอสเตอร (Foster, 1952, p. 34) สรุปไววาสาเหตุท่ีบุคคลจะเกิดทัศนคติมี 2 ประการคือ 

(โฉมฉาย ฟูใจ, 2550, หนา 36–37) 1) ประสบการณท่ีบุคคลมีตอสิ่งของบุคคลหรือสถานการณ

กอใหเกิดทัศนคติในตัวบุคคลจากการท่ีไดพบเห็นคุนเคยทดลองซ่ึงเปนประสบการณตรง  (Direct 

Experience) นอกจากนั้นยังมีประสบการณออม (Indirect Experience) ซ่ึงเกิดจากการไดยินไดฟง

หรือไดอานเก่ียวกับสิ่งนั้นแตไมไดพบเห็นหรือทดลองกับของจริงดวยตัวเองก็ทําใหเกิดทัศนคติได

เชนกัน 2) คานิยมและการตัดสินคานิยมเนื่องจากแตละกลุมชนมีคานิยมและการตัดสินคานิยมตอสิ่ง

เดียวกันแตกตางกันท้ังนี้ข้ึนอยูกับวัฒนธรรมคานิยมและมาตรฐานของกลุมซ่ึงบุคคลนั้นรวมชีวิตอยู

พัฒนาการทางดานทัศนคติของบุคคลเกิดจากประสบการณตางๆ ท่ีไดรับการปรับตัวของบุคคลเพ่ือให

เขากับสังคมหรือการเลียนแบบในสังคมจะรวมตัวกันและสรางสมกลายเปนแบบแผนทัศนคติของแต

ละบุคคลข้ึนหรืออาจกลาวไดวาพัฒนาการดานทัศนคติของบุคคลเกิดจากการติดตอสัมพันธกันของ

บคุคล (Association) การถายทอดแบบอยางของบุคคลอ่ืนมาเปนของตน  (Transfer) และการคนพบ

สิ่งท่ีตนตองการ (Need Satisfaction) การท่ีสภาพแวดลอมในสังคมมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา

ยอมมีผลใหทัศนคติของบุคคลเปลี่ยนแปลงและหันเหไปตามสภาพการณในสังคมไดบาง  

 เครช และ ครัทชฟลด (Krech and Crutchfield, 1948) ไดใหความเห็นวา ทัศนคติ อาจ

เกิดข้ึนจาก 1) การตอบสนองความตองของบุคคล นั่นคือ สิ่งใดตอบสนองความตองการของตนได 

บุคคลนั้นก็มี ทัศนคติ ท่ีดีตอสิ่งนั้น หากสิ่งใดตอบสนองความตองการของตนไมไดบุคคลนั้นก็จะมี 

ทัศนคติ ไมดีตอสิ่งนั้น 2) การไดเรียนรูความจริงตางๆ อาจโดยการอาน หรือ จากคําบอกเลาของผูอ่ืน

ก็ได ฉะนั้น บางคนจึงอาจเกิด ทัศนคติ ไมดีตอผูอ่ืน จากการฟงคําติฉินท่ีใครๆ มาบอกไวกอนก็ได  3) 

การเขาไปเปนสมาชิก หรือสังกัดกลุมใดกลุมหนึ่ง คนสวนมากมักยอมรับเอา ทัศนคติ ของกลุมมาเปน

ของตน หาก ทัศนคติ นั้นไมขัดแยงกับ ทัศนคติ ของตนเกินไป  4) ทัศนคติ สวนสําคัญกับบุคลิกภาพ

ของบคุคลนั้นดวย คือ ผูท่ีมีบุคลิกภาพสมบูรณมักมองผูอ่ืนในแงดี สวนผูปรับตัวยากจะมี ทัศนคติ 

ในทางตรงขาม คือ มักมองวา มีคนคอยอิจฉาริษยา หรือคิดรายตางๆ ตอตน  

 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520) กลาวถึงการเกิด ทัศนคติ วา ทัศนคติ เปนสิ่งท่ีเกิดจากการ

เรียนรู (Learning) จากแหลง ทัศนคติ (Source of Attitude) ตางๆ ท่ีอยูมากมาย และแหลงท่ีทําให

คนเกิด ทัศนคติ ท่ีสําคัญคือ 1) ประสบการณเฉพาะอยาง (Specific Experience) เม่ือบุคคลมี

ประสบการณเฉพาะอยางตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดในทางท่ีดีหรือไมดี จะทําใหเขาเกิด ทัศนคติ ตอสิ่งนั้นไป

ในทางท่ีดีหรือไมดี จะทําใหเกิด ทัศนคติ ตอสิ่งนั้นไปในทิศทางท่ีเขาเคยมีประสบการณมากอน  2) 

การติดตอสื่อสารจากบุคคลอ่ืน (Communication from Others) จะทําใหเกิด ทัศนคติ จากการ

รับรูขาวสารตางๆ จากผูอ่ืน ได เชน เด็กท่ีไดรับการสั่งสอนจากผูใหญจะเกิด ทัศนคติ ตอการกระทํา

ตางๆ ตามท่ีเคยรับรูมาเปนตน 3) สิ่งท่ีเปนแบบอยาง (Models) การเลียนแบบผูอ่ืนทําใหเกิด 
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ทัศนคติ ข้ึนได เชน เด็กท่ีเคารพเชื่อฟงพอแม จะเลียนแบบการแสดงทาชอบ หรือไมชอบตอสิ่งหนึ่ง

ตามไปดวยเปนตน 4) ความเก่ียวของกับสถาบัน (Institutional Factors) ทัศนคติ หลายอยางของ

บุคคลเกิดข้ึนเนื่องจากความเก่ียวของกับสถาบัน เชน ครอบครัว โรงเรียน หรือหนวยงาน เปนตน 

 (ธงชัย สันติวงษ, 2539, หนา 166–167) กลาววา ทัศนคติ กอตัวเกิดข้ึนมา และเปลี่ยนแปลง

ไป เนื่องจากปจจัย หลายประการ ดวยกัน คือ 1) การจูงใจทางรางกาย (Biological Motivation) 

ทัศนคติ จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง กําลังดําเนินการตอบสนองตามความตองการ หรือ

แรงผลักดันทางรางกาย ตัวบุคคลจะสราง ทัศนคติ ท่ีดีตอบุคคลหรือสิ่งของ ท่ีสามารถชวยใหเขามี

โอกาสตอบสนองความตองการของตนได 2) ขาวสารขอมูล (Information) ทัศนคติ จะมีพ้ืนฐานมา

จากชนิดและขนาดของขาวสารท่ีไดรับรวมท้ังลักษณะของแหลงท่ีมาของขาวสาร ดวยกลไกของการ

เลือกเฟนในการมองเห็นและเขาใจปญหาตางๆ (Selective Perception) ขาวสารขอมูลบางสวนท่ี

เขามาสูบุคคลนั้นจะทําใหบุคคลนั้นเก็บไปคิด และสรางเปน ทัศนคติข้ึนมาได 3) การเขาเก่ียวของกับ

กลุม (Group Affiliation) ทัศนคติบางอยางอาจมาจากกลุมตางๆ ท่ีบุคคลเก่ียวของอยูท้ังโดยทางตรง

และทางออม เชน ครอบครัว วัด กลุมเพ่ือนรวมงาน กลุมกีฬา กลุมสังคมตางๆ โดยกลุมเหลานี้ไม

เพียงแตเปนแหลงรวมของคานิยมตางๆ แตยังมีการถายทอดขอมูลใหแกบุคคลในกลุม ซ่ึงทําให

สามารถสรางทัศนคติข้ึนได โดยเฉพาะครอบครัวและกลุมเพ่ือนรวมงานเปนกลุมท่ีสําคัญท่ีสุด 

(Primary Group) ท่ีจะเปนแหลงสราง ทัศนคติ ใหแกบุคคลได 4) ประสบการณ (Experience) 

ประสบการณของคนท่ีมีตอวัตถุสิ่งของยอมเปนสวนสําคัญท่ีจะทําใหบุคคลตางๆ ตีคาสิ่งท่ีเขาไดมี

ประสบการณมาจนกลายเปนทัศนคติได 5) ลักษณะทาทาง (Personality) ลักษณะทาทางหลาย

ประการตางก็มีสวนทางออมท่ีสําคัญในการสราง ทัศนคติ ใหกับตัวบุคคล 

 ปจจัยตางๆ ของการกอตัวของทัศนคติเทาท่ีกลาวมาขางตนนั้นในความเปนจริง จะมิไดมีการ

เรียงลําดับตาม ความสําคัญแตอยางใดเลย ท้ังนี้เพราะปจจัยแตละทางเหลานี้ตัวไหนจะมีความสําคัญ

ตอการกอตัวของ ทัศนคติมากหรือนอยยอมสุดแลว แตวา การพิจารณาสราง ทัศนคติ ตอสิ่งดังกลาว 

จะเก่ียวของกับปจจัยใดมากท่ีสุด 

 ทัศนคติท่ีมีลักษณะแตกตางกันไปข้ึนอยูกับองคประกอบของทัศนคติดังนี้  

 1) มีทศิทาง (Direction) เชนเรามีทัศนคติตอสิ่งหนึ่งไปในทางท่ีดีหรือไมดีชอบหรือไมชอบ

ทางบวกหรอืทางลบในสิง่หนึง่ๆ 

 2) มีระดับหรือปริมาณ (Magnitude) เชนระดับความชอบตั้งแตชอบมากชอบนอยหรือไม

ชอบเลย เปนตน 

 3) มีความเขม (Intensity) คือลักษณะอ่ืนๆ ของทัศนคติเขาเก่ียวของทําใหเกิดความเขมขน

เชนทัศนคติท่ีมีตอบิดามารดาของเรายอมเขมขนกวาทัศนคติท่ีมีตอบิดามารดาของผูอ่ืน  
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 4) มีความตรงขาม (Ambivalence) คือบางครั้งเรามีทัศนคติตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งแลวชอบหรือไม

ชอบพอๆ กันหรือมีความรูสึกตรงกันขามเทาๆกันเราจะอยูตรงกลางในสิ่งนั้นไมรูวาจะชอบหรือไม

ชอบซ่ึงทําใหเกิดความขัดแยงในใจข้ึนได 

 5) มีความเดน (Salience) คือความพรอมท่ีจะแสดงทัศนคติตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

 บทบาทของทัศนคติ สําหรับบทบาทของทัศนคตินี้ (Katz Daniel, 1960, p.163–191) ได

กลาวถึงบทบาทของทัศนคติไว 4 ประการคือ 1) การปรับเพ่ือใชงาน (Adjustment – Utility) อยาง

กรณีท่ีเราชอบสิ่งท่ีตอบสนองตอความตองการของเรา 2) การปกปองความรูสึกตางๆ (Ego – 

Defense) ตัวอยาง เชนเม่ือเราสรางทัศนคติข้ึนเพ่ือปกปดความไมม่ันคงทางความรูสึกของเราหรือ

เพ่ือปกปองเม่ือมีสิ่งขมขวัญเกิดข้ึน เปนตน 3) การแสดงออกซ่ึงคานิยม (Value Expression) 

ตัวอยางเชนการสรางทัศนคติข้ึนเพ่ือแสดงออกถึงความเชื่อหรือคานิยมตางๆ เปนตน 4) หนาท่ี

เก่ียวกับความรู (Knowledge) อยางเชนเม่ือใชทัศนคติเปนเครื่องชวยในการเขาใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง

เชนเรื่องเก่ียวกับสิ่งแวดลอมเปนตน 

 ประเภทของ ทัศนคติ บุคคลสามารถแสดง ทัศนคติ ออกได 3 ประเภทดวยกัน คือ 

 1) ทัศนคติ ทางเชิงบวก เปน ทัศนคติ ท่ีชักนําใหบุคคลแสดงออกมีความรูสึก หรือ อารมณ

จากสภาพจิตใจโตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือ เรื่องราวใดเรื่องราวหนึ่งรวมท้ังหนวยงานองคกร 

สถาบัน และการดําเนินกิจการขององคการ อ่ืนๆ เชน กลุมชาวเกษตรกรยอมมีทัศนคติทางบวก หรือ 

มีความรูสึกท่ีดีตอสหกรณการเกษตรกร และใหความสนับสนุนรวมมือดวยการเขาเปนสมาชิก และ

รวมในกิจกรรมตางๆ อยูเสมอ เปนตน 

 2) ทัศนคติทางลบ หรือ ไมดี คือ ทัศนคติท่ีสรางความรูสึกเปนไปในทางเสื่อมเสีย ไมไดรับ

ความเชื่อถือ หรือ ไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอบุคคลใดบุคคล

หนึ่งเรื่องราว หรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงานองคการ สถาบัน และการดําเนินกิจการของ

องคการ และอ่ืนๆ เชน พนักงาน เจาหนาท่ีบางคน อาจมีทัศนคติเชิงลบตอบริษัท กอใหเกิดอคติข้ึนใน

จิตใจของเขา จนพยายาม ประพฤติ และปฏิบัติตอตานกฎระเบียบของบริษัทอยูเสมอเปนตน 

 3) ประเภทท่ีสาม ซ่ึงเปนประเภทสุดทาย คือ ทัศนคติ ท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นใน

เรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือตอบุคคล หนวยงาน สถาบัน องคการ และอ่ืนๆ โดยสิ้นเชิง 

เชน นักศึกษาบางคนอาจมีทัศนคตินิ่งเฉยอยางไมมีความคิดเห็นตอปญหาโตเถียงเรื่องกฎระเบียบวา

ดวยเครื่องแบบของนักศึกษา เปนตน 

 ทัศนคติ ท้ัง 3 ประเภทนี้ บุคคลอาจจะมีเพียงประการเดียวหรือหลายประการก็ได ข้ึนอยูกับ

ความม่ันคงในความรูสึกนึกคิด ความเชื่อ หรือคานิยมอ่ืนๆ ท่ีมีตอบุคคล สิ่งของ การกระทํา หรือ

สถานการณ 
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แดลเนียล แคทซ (Katz Daniel, 1960, p. 163–191) ไดอธิบายถึง หนาท่ีหรือกลไกของ ทัศนคติ ท่ี

สําคัญไว 4 ประการ ดังนี้คือ 

 1) เพ่ือใชสําหรับการปรับตัว (Adjustment) หมายความวา ตัวบุคคลทุกคนจะอาศัย 

ทัศนคติ เปนเครื่องยึดถือ สําหรับการปรับ พฤติกรรมของตนใหเปนไปใน ทางท่ีจะกอใหเกิดประโยชน

แกตนสูงท่ีสุด และใหมีผลเสียนอยท่ีสุด ดังนี้ ทัศนคติจึงสามารถเปนกลไกท่ีจะสะทอนใหเห็นถึง

เปาหมายท่ีพึงประสงคและท่ีไมพึงประสงคของเขา และดวยสิ่งเหลานี้เองท่ีจะทําใหแนวโนมของ

พฤติกรรมเปนไปในทางท่ีตองการมากท่ีสุด 

 2) เพ่ือปองกันตัว (Ego – defensive) โดยปกติในทุกขณะ คนท่ัวไปมักจะมีแนวโนมท่ีจะไม

ยอมรับความจริงในสิ่งซ่ึงเปนท่ีขัดแยงกับความนึกคิดของตน (Self – image) ดังนี้ ทัศนคติจึง

สามารถสะทอนออกมาเปนกลไกท่ีปองกันตัวโดยการแสดงออกเปนความรูสึกดูถูกเหยียดหยามหรือติ

ฉินนินทาคนอ่ืน และขณะเดียวกันก็จะยกตนเองใหสูงกวา ดวยการมีทัศนคติท่ีถือวาตนนั้นเหนือกวา

ผูอ่ืนการกอตัวท่ีเกิดข้ึนมาของ ทัศนคติในลักษณะนี้ จะมีลักษณะแตกตางจากการมีทัศนคติเปน

เครื่องมือในการปรับตัว ดังท่ีกลาวมาแลวขางตน กลาวคือ ทัศนคติจะมิใชพัฒนาข้ึนมาจากการมี

ประสบการณกับสิ่งนั้นๆ โดยตรง หากแตเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนจากภายในตัวผูนั้นเอง และสิ่งท่ีเปน

เปาหมายของการแสดงออกมาซ่ึง ทัศนคตินั้นก็เปนเพียงสิ่งท่ี เขาผูนั้น หวังใชเพียงเพ่ือการ ระบาย

ความรูสึก เทานั้น 

 3) เพ่ือการแสดงความหมายของคานิยม (Value Expressive) ทัศนคติ นั้นเปนสวนหนึ่งของ

คานิยมตางๆ และดวย ทัศนคตินี้เองท่ีจะใชสําหรับสะทอนใหเห็นถึงคานิยมตางๆ ในลักษณะท่ี

จําเพาะเจาะจงยิ่งข้ึน ดังนั้น ทัศนคติ จึงสามารถใชสําหรับอรรถาธิบายและบรรยายความเก่ียวกับ

คานิยมตางๆ ได 

 4) เพ่ือเปนตัวจัดระเบียบเปนความรู (Knowledge) ทัศนคติ จะเปนมาตรฐานท่ีตัวบุคคลจะ

สามารถใชประเมิน และทําความเขาใจกับสภาพแวดลอมท่ีมีอยูรอบตัวเขาดวยกลไกดังกลาวนี้เอง ท่ี

ทําใหตัวบุคคลสามารถรู และเขาใจถึงระบบระเบียบของสิ่งตางๆ ท่ีอยูในรอบตัวเขาได 

การเปล่ียนแปลงทัศนคติ (Attitude Change) 

 เฮอรเบริท ซี. เคลแมน (Herbert C.Kelman, 1967, p.469) ไดอธิบายถึง การเปลี่ยนแปลง 

ทัศนคติ โดยมีความเชื่อวา ทัศนคติ อยางเดียวกัน อาจเกิดในตัวบุคคลดวยวิธีท่ีตางกัน จากความคิดนี้ 

เฮอรเบริท ไดแบงกระบวนการ เปลี่ยนแปลง ทัศนคติ ออกเปน 3 ประการ คือ 

 1) การยินยอม (Compliance) จะเกิดไดเม่ือ บุคคลยอมรับสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอตัวเขา และ

มุงหวังจะไดรับความพอใจจากบุคคล หรือ กลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลนั้น การท่ีบุคคลยอมกระทําตามสิ่งท่ี

อยากใหเขากระทํานั้น ไมใชเพราะบุคคลเห็นดวยกับสิ่งนั้น แตเปนเพราะเขาคาดหวังวาจะไดรับ

รางวัล หรือการยอมรับจากผูอ่ืนในการเห็นดวย และกระทําตาม ดังนั้น ความพอใจท่ีไดรับจากการ

http://www.novabizz.com/NovaAce/SelfEsteem.htm�
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ยอมกระทําตาม นั้น เปนผลมาจากอิทธิพลทางสังคม หรือ อิทธิพลของสิ่งท่ีกอใหเกิดการยอมรับนั้น 

กลาวไดวา การยอมกระทําตามนี้เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ ซ่ึงจะมีพลังผลักดันใหบุคคล

ยอมกระทําตามมากหรือนอยข้ึนอยูกับจํานวน หรือความรนุแรงของรางวลัและการลงโทษ 

 2) การเลียนแบบ (Identification) เกิดข้ึนเม่ือบุคคลยอมรับสิ่งเรา หรือสิ่งกระตุน ซ่ึงการ

ยอมรับนี้เปนผลมาจากการท่ีบุคคลตองการจะสรางความสัมพันธท่ีดี หรือท่ีพอใจระหวางตนเองกับ

ผูอ่ืน หรือกลุมบุคคลอ่ืนจากการเลียนแบบนี้ ทัศนคติ ของบุคคลจะเปลี่ยนไปมากหรือนอยข้ึนอยูกับ

สิ่งเราใหเกิดการเลียนแบบ กลาวไดวาการเลียนแบบเปนกระบวนการเปลี่ยนแปล ทัศนคติซ่ึงพลัง

ผลักดันใหเกิดการเปลี่ยนแปลงนี้จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับ การโนมนาวใจของสิ่งเราท่ีมีตอบุคคลนั้น 

การเลียนแบบจึงข้ึนอยูกับพลงั (Power) ของผูสงสาร บุคคลจะรับเอาบทบาทท้ังหมดของคนอ่ืนมา

เปนของตนเอง หรือแลกเปลี่ยนบทบาทซ่ึงกันและกัน บุคคลจะเชื่อในสิ่งท่ีตัวเองเลียนแบบแตไม

รวมถึงเนื้อหาและรายละเอียดในการเลียนแบบ ทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนไปมากหรือนอยข้ึนอยูกับ 

สิ่งเราท่ีทําใหเกิด การเปลี่ยนแปลง 

 3) ความตองการท่ีอยากจะเปลี่ยน (Internalization) เปนกระบวนการ ท่ีเกิดข้ึนเม่ือบุคคล

ยอมรับสิ่งท่ีมีอิทธิพลเหนือกวา ซ่ึงตรงกับ ความตองการภายใน คานิยมของเขาพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไป

ในลักษณะนี้จะสอดคลองกับคานิยมท่ีบุคคลมีอยูเดิม ความพึงพอใจท่ีไดจะข้ึนอยูกับ เนื้อหา

รายละเอียดของพฤติกรรมนั้นๆ การเปลี่ยนแปลง ดังกลาวถาความคิด ความรูสึกและพฤติกรรมถูก

กระทบไมวาจะในระดับใดก็ตามจะมีผลตอการเปลี่ยนทัศนคติท้ังสิ้น   

 นอกจากนี้องคประกอบตางๆ ในกระบวนการสื่อสาร เชน คุณสมบัติของผูสงสารและผูรับ

สาร ลักษณะของขาวสาร ตลอดจนชองทางในการสื่อสารลวนแลวแตมีผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติไดท้ังสิ้น นอกจากนี้ทัศนคติของบุคคล เม่ือเกิดข้ึนแลวแมจะคงทนแตก็จะสามารถเปลี่ยนได

โดยตัวบุคคล สถานการณ ขาวสาร การชวนเชื่อ และสิ่งตางๆ ท่ีทําใหเกิดการยอมรับในสิ่งใหม แต

จะตองมีความสัมพันธ กับคานิยมของบุคคลนั้น นอกจากนี้อาจเกิดจากการยอมรับโดยการบังคับ เชน 

กฎหมาย ขอบังคับเปนตน 

 การเปลี่ยน ทัศนคติ มี 2 ชนิด คือการเปลี่ยนแปลงไปในทางเดียวกัน หมายถึง ทัศนคติ ของ

บุคคลท่ีเปนไป ในทางบวก ก็จะเพ่ิมมากข้ึนในทางบวกดวย และทัศนคติท่ีเปนไปในทางลบก็จะเพ่ิม

มากข้ึนในทางลบดวยการเปลี่ยนแปลงไปคนละทาง หมายถึง การเปลี่ยนทัศนคติเดิมของบุคคลท่ี

เปนไปในทางบวก ก็จะลดลงไปในทางลบ และถาเปนไปในทางลบก็จะกลับเปนไปในทางบวกเม่ือ

พิจารณาแหลงท่ีมาของทัศนคติ แลวจะเห็นวาองคประกอบสําคัญท่ีเชื่อมโยงใหบุคคลเกิดทัศนคติตอ

สิ่งตางๆ ก็คือ การสื่อสารท้ังนี้เพราะไมวา ทัศนคติจะเกิดจากประสบการณเฉพาะอยาง การสื่อสาร

กับผูอ่ืน สิ่งท่ีเปนแบบอยาง หรือความเก่ียวของกับสถาบันก็มักจะมีการสื่อสารแทรกอยูเสมอ กลาวได

วาการสื่อสารเปนกิจกรรมท่ีสําคัญอยางมากท่ีมีผลทําใหบุคคลเกิดทัศนคติตอสิ่งตางๆ  
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 ทัศนคติ เก่ียวของกับ การสื่อสาร ท้ังนี้เพราะ โรเจอรส Rogers (1973) กลาววา การสื่อสาร

กอใหเกิดผล 3 ประการคือ 1) ความรูของผูรับสาร 2) ทัศนคติของผูรับสาร 3) พฤติกรรมของผูรับสาร 

 การแสดงพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงท้ัง 3 ประการนี้ จะเกิดในลักษณะตอเนื่องกัน กลาวคือ 

เม่ือผูรับสาร ไดรับขาวสา เก่ียวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่ง จะกอใหเกิดความรูความเขาใจเก่ียวกับเรื่องนั้น 

และการเกิดความรูความเขาใจนี้มีผลทําใหเกิดทัศนคติตอเรื่องนั้น และสุดทายก็จะกอใหเกิด

พฤติกรรมท่ีกระทําตอเรื่องนั้นตามมา 

 

ความสัมพันธระหวาง ทัศนคติ กับ พฤติกรรม2

 ทัศนคติ กับพฤติกรรมมีความสัมพันธ มีผลซ่ึงกันและกัน กลาวคือ ทัศนคติมีผลตอการแสดง

พฤติกรรมของบุคคล ในขณะเดียวกันการแสดงพฤติกรรมของบุคคลก็มีผลตอทัศนคติของบุคคลดวย   

อยางไรก็ตาม ทัศนคติเปนเพียงองคประกอบหนึ่งท่ีทําใหเกิดพฤติกรรม ท้ังนี้เพราะเทรียนดิส 

Triandis (1971) กลาววา พฤติกรรมของบุคคล เปนผลมาจาก ทัศนคติบรรทัดฐานของสังคมนิสัย 

และผลท่ีคาด 

 การเปลี่ยนแปลง ทัศนคติโดย การสื่อสาร (Attitude Change: Communication) 

 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526) กลาววา ทัศนคติ ของบุคคลสามารถถูกทําใหเปลี่ยนแปลงได

หลายวิธี อาจโดยการไดรับขอมูล ขาวสารจากผูอ่ืน หรือจากสื่อตางๆ ขอมูลขาวสารท่ีไดรับจะทําให

เกิดการเปลี่ยนแปลง องคประกอบของทัศนคติในสวนของการรับรูเชิงแนวคิด (Cognitive 

Component) และเม่ือองคประกอบสวนใดสวนหนึ่งเปลี่ยนแปลง องคประกอบสวนอ่ืนจะมีแนวโนม

ท่ีจะเปลี่ยนแปลงดวย กลาวคือ เม่ือองคประกอบของ ทัศนคติ ในสวนของการรับรูเชิงแนวคิด

เปลี่ยนแปลงจะทําใหองคประกอบในสวนของอารมณ (Affective Component) และองคประกอบ

ในสวนของพฤติกรรม (Behavioral Component) เปลี่ยนแปลงดวย 

 (Attitude and Behavior) 

 การเปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยการสื่อสาร พิจารณาจากแบบจําลองการสื่อสารของ ลาสเวล 

Lasswell (1948) ซ่ึงไดวิเคราะหกระบวนการสื่อสารในรูปของ ใคร พูดอะไร กับใคร อยางไร และ

ไดผลอยางไร ซ่ึงสามารถแบงออกเปนตัวแปรตน และตัวแปรตาม กลาวคือ ใคร (ผูสงสาร) พูดอะไร 

(สาร) กับใคร (ผูรับสาร) อยางไร (สื่อ) ก็คือตัวแปรตน สวนไดผลอยางไร (ผลของการสื่อสาร) ก็คอื ตัว

แปรตามตัวแปรตนท้ัง 4 ประการ ซ่ึงผลตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ มีลักษณะดังนี้ 

 ผูสงสาร (Source) ผลของสารท่ีมีตอการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติ ของบุคคลข้ึนอยูกับ ผูสงสาร 

ลักษณะของผูสงสารบางอยาง จะสามารถ มีอิทธิพลตอบุคคลอ่ืนมากกวาลักษณะอ่ืนๆ เชน ความ

นาเชื่อถือ (Credibility) ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัย 2 ประการคือ ความเชี่ยวชาญ (Expertness) และความ

นาไววางใจ (Trustworthiness) ผูสงสารท่ีมาความนาเชื่อถือสูง จะสามารถชักจูงใจไดดีกวา ผูสงสาร

ท่ีมี ความนาเชื่อถือต่ํา นอกจากนี้บุคลิกภาพ (Personality) ของผูสงสารก็มีความสําคัญตอการ

http://www.novabizz.com/NovaAce/Behavior.htm�
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ยอมรับ 

 สาร (Message) ลักษณะของสารจะมีผลตอการยอมรับหรือไมยอมรับของบุคคล ถาเตรียม

เนื้อหาสารมาเปนอยางดีผูรับสารก็อยากฟง ดังนั้นการเรียงลําดับของเนื้อหาความชัดเจนของเนื้อหา

สาร ความกระชับ เปนตน จึงเปนองคประกอบสําคัญ ตอการสื่อสาร ท่ีมีประสิทธิภาพ 

 สื่อ (Channel) หรือชองทางการสื่อสาร เปนเรื่องของประเภทและชนิดของสื่อท่ีใช 

ผูรับสาร (Receiver) องคประกอบของผูรับสารท่ีจะทําใหเกิดการจูงใจท่ีมีประสิทธิภาพ ไดแก 

สติปญญา ทัศนคติ ความเชื่อ ความเชื่อม่ันในตนเอง การมีสวนรวม การผูกมัด เปนตน 

 แมคไกวร (McGuire อางใน อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2537) กลาววา ตัวแปรท้ัง 4 ประการ

ขางตนนี้ กอใหเกิดตัวแปรตาม คือผลของการสื่อสารเปนไปตามลําดับข้ัน 5 ข้ันหลัก คือ 1) ความ

ตั้งใจ/ความสนใจ (Attention) 2) ความเขาใจ (Comprehension) 3) การยอมรับตอสาร (Yielding) 

4) การเก็บจําสารไว (Retention) 5) การกระทํา (Action) โดยผูรับสารตองผานไปท่ีละข้ัน เพ่ือท่ีการ

สื่อสารจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติไดครบถวนตามกระบวนการ ซ่ึงในสภาพการณปกติ ข้ันตอน

แรกๆ จะตองเกิดข้ึนกอนเพ่ือท่ีข้ันตอนตอๆ ไปจะเกิดข้ึนไดการเปลี่ยนแปลง ทัศนคติโดยใชอิทธิพล

ทางสงัคม (Attitude Change: Social Influence) อิทธิพลทางสังคมมีผลอยางมากตอ การ

เปลี่ยนแปลงทัศนคติและการตัดสินใจ เพราะในขณะตัดสินใจยอมมีกลุมบุคคลท่ีมีความสําคัญตอ

ผูปวยเขามาเก่ียวของ ไดแกบุคคลในครอบครัว ญาติพ่ีนอง และเพ่ือนฝูง เปนตน 

 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่ือโฆษณา 

 การโฆษณาเปนการจายเงินเพ่ือการสื่อสารตอคนจํานวนมากโดยมีการแนะนําหรือกลาวถึง

ผูสนับสนุนโดยการใชรูปแบบสื่อชนิดตางๆ เพ่ือชักชวนหรือโนมนาวใจผูรับชม (William, John, & 

Sandra, 1992, p. 10) 

 การโฆษณา (Advertising) เปนการเชิญชวนชักจูงใหประชาชนเกิดความอยากท่ีจะใชหรือ

กระตุนใหประชาชนเกิดความตองการใชบริการ (วิจิตรอาวะกุล, 2534, หนา 63) 

 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารขอมูลท่ีไมใชบุคคล (ใชสื่อ) โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ

แจงขาวสารจูงใจและเตือนความทรงจําเก่ียวกับสินคา (Good) และบริการ (service) หรือความคิด 

(Ideas) ซ่ึงสามารถระบุผูอุปถัมภรายการ (ผูผลิตหรือผูจําหนายสินคาท่ีโฆษณา) โดยผูอุปถัมภรายการ

ตองเสียคาใชจายสําหรับสื่อโฆษณาสื่อโฆษณาดังกลาวประกอบดวย (1) สื่อสิ่งพิมพไดแกหนงัสอืพิมพ

นิตยสาร (2) สื่อแพรภาพกระจายเสียงไดแกโทรทัศนวิทยุ (3) สื่อกลางแจงไดแกปายโฆษณาตางๆ (4) 

สื่ออิเล็กทรอนิกส ไดแก เว็บไซต เปนตน (เสรี วงษมณฑา, 2547, หนา 125) 
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หลักสําคัญของการโฆษณาประกอบดวย 

 1) กลยทุธการโฆษณา (Advertising Strategy) กลยุทธการโฆษณาเปนการวางแผนการ

โฆษณาเสมือนเปนคําแนะนําและกําหนดจุดของงานการโฆษณา 

 2) การสรางสรรคความคิด (Creative Idea) การสรางสรรคความคิดเปนจุดศูนยกลางของ

การโฆษณาโดยตองดึงจุดท่ีนาสนใจและจุดความจําจากผูสรางสรรคงานโฆษณา 

 3) การสรางสรรคใหสําเร็จ (Creative Execution) ประสิทธิผลของความสําเร็จในงาน

โฆษณาตองมาจากคุณภาพของลายละเอียดลักษณะทางกายภาพของการเขียนการปฏิบัติการตั้งคา

การนําเสนอและชองทางการนําเสนอสื่อโฆษณาท่ีมีคุณภาพประกอบกัน  

 4) การสรางสรรคสื่อ (Creative Media) ในการสรางสรรคหรือการเลือกสื่อโฆษณาในทุกๆ

ขอความท่ีนําสงตองเลือกชองทางสื่อท่ีมีความเหมาะสมกับขอความท่ีตองการจะนําเสนอ  (William,  

John, & Sandra, 2007, p. 6) 

ลักษณะของการโฆษณา (Characteristics of Advertising)  

 1) มีการจายเงินโดยเขาของผลิตภัณฑ (Paid by and Advertiser/a Client) คือผูท่ีเปน

เจาของผลิตภัณฑ เชน Sony จายใหกับบริษัทโฆษณาเชน TBWA เปนตน 

 2) เปนการเขาถึงมวลชน (Mass Media) คือเขาถึงกลุมคนจานวนมากซ่ึงอาจเปนหรือไมเปน

กลุมเปาหมายของบริษัท เชน โฆษณาทางโทรทัศน วทิยุ ปายโฆษณาบิลบอรด เปนตน 

 3) มีจุดมุงหมายหลักเพ่ือตองการชักจูงกลุมเปาหมาย (Aimed to Persuade) ลกึๆ แลวการ

โฆษณามีวัตถุประสงคเพ่ือตองการใหกลุมเปาหมายเกิดการตัดสินใจซ้ือเชนการโฆษณาเพ่ือสงเสริม

การขายของผลิตภัณฑท่ีมีการจากัดระยะเวลาการสงชิ้นสวนชิงโชคเปนตน 

 4) เปนการสื่อสารเก่ียวกับผลิตภัณฑและภาพลักษณองคกร (Conveys the Message 

About A Company’s Products and Image) โฆษณาเปนเครื่องมือหนึ่งท่ีชวยใหประชาชนท่ัวไป

และกลุมเปาหมายทราบขอมูลสินคาใหมๆ ย้ําเตือนความจาและทาใหเกิดภาพลักษณท่ีดีได 

บทบาทของการโฆษณา (Advertising Roles)  

 การโฆษณานั้นมีบทบาทสําคัญในการเปนเครื่องมือสื่อสารเพ่ือขายสินคาใหกับเจาของสินคา

ซ่ึงการโฆษณาแตละครั้งนั้นการโฆษณานั้นมีบทบาทในการสื่อสารหนึ่งหรือมากกวาดังนี้  (นวฤทธิ ์ 

อัคควรกิจ, 2551, หนา 7–8)  

 1) การสรางการตระหนักรู (Creating Awareness) ในการโฆษณาแตละครั้งเปาหมายไมวา

จะโดยตรงหรือโดยออมของเจาของสินคานั้น 

 2) การใหขอมูล (Providing Information) โดยปกติแลวเจาของสินคาจะอาศัยการโฆษณา

เปนชองทางหนึ่งในการใหขอมูลแกกลุมเปาหมายขอมูลดังกลาวอาจจะเปนคุณประโยชนของสินคา
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ราคาสินคาสถานท่ีจัดจาหนายการลดแลกแจกแถมขอมูลบริษัท ฯลฯ ที่จะเปนประโยชนในการ

ประกอบการตัดสินใจซ้ือของกลุมเปาหมาย 

 3) การสรางภาพลักษณ (Image Building) การโฆษณาสามารถสรางภาพลักษณใหกับแบ

รนดหนึ่งๆ ไดเนื่องจากกลุมเปาหมายจะเชื่อมโยงสิ่งตางๆ ท่ีเห็นในการโฆษณาเขากับแบรนดโดยไม

รูตัว 

 4) การย้ําเตือน (Reminding) บทบาทสําคัญอีกประการหนึ่งของการโฆษณาคือการย้ําเตือน

โดยท่ัวไปเปนการย้ําเตือนแบรนดเพ่ือไมใหกลุมเปาหมายลืมแบรนดดังกลาวเม่ือถึงเวลาท่ีตองตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาประเภทนั้นๆ บทบาทหนาท่ีเจาของสินคาและนักโฆษณาคาดหวังท่ีสุดคือความสามารถ

ของโฆษณาท่ีสามารถโนมนาวใจใหกลุมเปาหมายเลือกใชสินคา 

 5) การโนมนาวจิตใจ (To Persuade) โฆษณามีหนาท่ีโนมนาวใหกลุมเปาหมายเชื่อวาสินคา

นั้นๆ มีประสิทธิภาพดีและสวนใหญพยายามโนมนาวใหเชื่อวาดีกวาสินคาแบรนดคูแขง 

 ผูท่ีเกี่ยวของในการโฆษณา ธุรกิจโฆษณานั้นมีผูท่ีเก่ียวของใกลชิดอยูดวยกัน 5 ฝายไดแก 1)

ผูโฆษณา (Advertiser) ไดแกผูท่ีเปนเจาของสินคาหรือบริการหรือผูท่ีรับผิดชอบคาใชจายเพ่ือซ้ือเวลา

ในการโฆษณาผลิตภัณฑบริการหรือขาวสารใดๆ ไปยังผูรับสารซ่ึงเปนกลุมผูบริโภคเปาหมายผูโฆษณา

ไดแก กลุมหรือบุคคลตางๆ อาทิ เชน เจาของสินคาผูคาสงผูคาปลีกหนวยงานผูขายบริการตัวแทน

จําหนาย ลกูคา ฯลฯ 2) บรษิทัตวัแทนโฆษณา (Advertising Agencies) เปนหนวยงานอินระท่ีทํา

หนาท่ีในการสรางสรรคงานโฆษณาตั้งแตการวางแผนเตรียมงานการกําหนดสิ่งโฆษณาใหกับลูกคาซ่ึงก็

คือผูโฆษณาและยังมีหนวยงานสนับสนุนงานโฆษณาซ่ึงทําหนาท่ีในการสนับสนุนดานตางๆ เชน ถาย

ภาพยนตรภาพโทรทัศนใหเสียงประกอบเปนหนวยงานท่ีเกิดข้ึนเพราะความตองการสรางสรรคการ

โฆษณาอยางสมบูรณท่ีสุดเปนตน 3) สือ่โฆษณา (Media) โดยท่ัวไปสื่อโฆษณาก็จะไดแก สื่อมวลชล

ตางๆ คือ โทรทัศน วทิย ุหนงัสอืพิมพ นิตยสาร สื่อเหลานี้มีประสิทธิภาพสูงยิ่งในการเสนอสาร

โฆษณาแมวาสื่อเหลานี้จะมีราคาสูงก็ตามแตเมือเปรียบเทียบถึงผลท่ีไดรับแลวนับวามีความคุมคานัก

โฆษณาใหความสําคัญกับสื่อโฆษณาเลานี้มากนอกจากสื่อมวลชลดังกลาวแลวสื่อโฆษณายังมีอีกหลาย

ประเภทเชนสื่อโฆษณา ณ จุดขายสื่อโฆษณาเคลื่อนท่ีปายโฆษณาตางๆ สื่อโฆษณาทางไปรษณียและ

สื่ออ่ืนๆ เปนตน 4) กลุมผูบริโภคเปาหมาย (Consumers) หมายถึงกลุมผูซ้ือผูใชสินคาท่ีเปน

กลุมเปาหมายของการโฆษณาเปนผูท่ีเก่ียวของในการโฆษณาใหความสําคัญมากท่ีสุดเพราะเปน

เปาหมายสําคัญท่ีผูโฆษณาตองการโนมนาวชักจูงใจใหเชื่อถือชื่นชอบสินคาและบริการของตน  5) 

หนวยงานรัฐ (Governmental Section) เปนหนวยงานท่ีมีความสําคัญและมีอิทธิพลตอการทํางาน

ดานโฆษณาเปนอยางมากเพราะหนวยงานของรัฐบาลจะเปนผูวางระเบียบกฎเกณฑและควบคุมให

การโฆษณาในประเทศเปนไปยางเรียบรอยเหมาะสมและชวยรักษาผลประโยชนและคุมครองให
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ผูบริโภคหรือผูรับสาร ซ่ึงไดแก ประชาชนไดรับขาวสารขอมูลท่ีถูกตองสมควรท่ีสุดเทาท่ีจะทําไดใน

ปจจุบัน 

 การสื่อสารโฆษณานี้สามารอธิบายไดดวยกระบวนการสื่อสารระหวางบุคคลแตการสื่อสาร

โฆษณาเปนการสื่อสารมวลชลและจะมีแบบจําลองท่ีซับซอนกวากระบวนการสื่อสารจากภาพจะเห็น

ไดวากระบวนการสื่อสารโฆษณานั้นจะประกอบดวยผูสงสารหรือเรียกวาผูโฆษณาซ่ึงอาจจะเปนบุคคล

ประเภทเหลานี้คือผูผลิตท่ีเปนโรงงานสานบริการผูคาปลีกหรือองคกรตางๆ ผูโฆษณาจะทําการสงสาร

โดยจะเขารหัสสารซ่ึงผูทําการเขารหัสนั้นผูโฆษณาก็จะมอบใหเปนหนาท่ีของฝายการผลิตและ

สรางสรรคงานโฆษณาซ่ึงไดแกผูเขียนบทโฆษณาผูกับฝายศิลปเปนตนผูเขารหัสจําทําการเขารหัส

ออกมาเปนสิ่งโฆษณา (Advertisement) ซ่ึงประดวยขอความโฆษณาภาพประกอบเพลงประกอบ

เสียงประกอบตลอดจนพาดหัวหรือสวนนําตางๆ สิ่งโฆษณานี้จะเห็นสารของการโฆษณาท่ีจะนําไปสู

ผูรับสารโดยการผานสื่อตางๆ อันไดแกหนังสือพิมพวิทยุกระจายเสียงวิทยุโทรทัศนแผนปายโฆษณา

ตามรถประจําทางหรือปายรถ ฯลฯ  

 สารท่ีผานสื่อเหลานี้จะไปสูการรับรูของกลุมเปาหมายซ่ึงกระบวนการรับรูนี้คือการรับสารท่ี

สงมาและทําการถอดรหัสสารนั้นโดยอาศัยประสบการณทัศนคติคานิยม ฯลฯ เปนพ้ืนฐานของการ

รับรูจากกลุมผูบริโภคเปาหมายซ่ึงการรับรูมีหลายระดับกลุมเปาหมายบางคนอาจจะเลือกรับสารท่ี

ผานสายตาเขามาแลวก็ลืมไปบางคนจะสนใจและติดตามอานหรือชมสารท่ีผานเขามาบางคนมีการ

รับรูถึงข้ันท่ีมีความเขาใจสารท่ีผูสงสารเสนอมาและบางคนจะจดจําในสารนั้นไดซ่ึงข้ันนี้เปนข้ันทายสุด

ของการรับรูท่ีนักโฆษณาตองการใหผูบริโภคเปาหมายมีการรับรูในข้ันนี้เพ่ือท่ีจะไดพัฒนาไปสูการ

เลือกซ้ือสินคาตอไป 

 จากการสื่อสารระหวางบุคคลมาอธิบายการสื่อสารโฆษณานี้จะเห็นวามีสวนท่ีแตกตางกัน

ชัดเจนคือชองทางการสื่อสารหรือสื่อและกลุมเปาหมายเพราะการสื่อสารโฆษณาจะมีลักษณะท่ีเปน

การสื่อสารมวลชนสารโฆษณาจะสงไปถึงกลุมเปาหมายซ่ึงเปนผูรับสารขนาดใหญหรือมีจํานวนมาเปน

มวลชลและสิ่งท่ีใชสงสารนานาประเภทนั้นก็จะเปนสื่อมวลชน เชนเดียวกัน ดังนั้นในการสื่อสารการ

โฆษณาการเลือกสื่อจะตองพยายามเลือกสื่อท่ีสามารถึงกลุมเปาหมายท่ีผูโฆษณาตองการมากท่ีสุด

สําหรับการแบงกลุมผูบริโภคเปาหมายนั้นเปนเรื่องจําเปนสําหรับการโฆษณาผูโฆษณาตองศึกษา

เก่ียวกับกลุมเปาหมายของตนเปนอยางดีเพ่ือท่ีจะสามารถเสนอสารท่ีเหมาะสมไปยังผู รับสารเพ่ือให

เกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมในทางท่ีเราตองการ  

 ตัวแปรอีกตัวในกระบวนการสื่อสารโฆษณานั้นคือสิ่งรบกวน (Noise) ซ่ึงมีอยูมากมาย เชน 

การแขงขันโฆษณาสินคาประเภทเดียวกันนั้นมีความกวางขวางมากยอมทําใหเกิดการหันเหความสนใจ

ของผูรับสารไดสิ่งเหลานี้สามารถแกไขโดยการเสนอสารอยางรอบคอบท่ีสุด 
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 องคประกอบสุดทายของการสื่อสารโฆษณาคือผลสะทอนกลับของสารซ่ึงเปนเครื่องชี้ใหเห็น

ถึงประสิทธิภาพของการโฆษณาอันเปนสิ่งท่ีผูโฆษณาตองการทราบท่ีสุดในวงการโฆษณาขอมูลในเรื่อง

ผลการโฆษณาเหลานี้จะไดจากการสํารวจขอมูลวิจัยตางๆ เพ่ือใหไดผลตามความจริงท่ีสุดท่ีมาใชใน

การปรับปรุงการโฆษณาตอไป 

 ประเภทของสื่อโฆษณาสื่อโฆษณานับวามีความสําคัญท่ีเปนชองทางในการนําขาวสารโฆษณา

จากผูโฆษณาไปสูผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายปจจุบันเปนท่ีทราบกันดีวาพ้ืนท่ีสื่อโฆษณามีราคาสูง

มากไมวาจะเปนสื่อโทรทัศนสื่อหนังสือพิมพสื่อวิทยุสื่อกลางแจงตลอดจนสื่อโรงภาพยนตรสื่อเหลานี้

เรียกวาสื่อดั้งเดิม (Traditional Media) หรือสื่อมวลชล (Mass Media) ท่ีสื่อดังกลาวสามารถสื่อสาร

กับผูบริโภคกลุมใหญท้ังยังมีการพัฒนาใหสามารถสื่อสารกับสื่อสารกับกลุมเปาหมายเปนกลุมๆ หรือท่ี

เรียกวาสื่อเฉพาะกลุม (Niche Media) เชน นิตยสารตางๆ ท่ีมีมากกวา 300 ฉบับในประเทศไทย เปน

ตน (กัลยกร วรกุลลัฎฐานียและพรทิพย สัมปตตะวิช, 2551) 

 เครื่องมือท่ีใชในการโฆษณาไปสูผูบริโภคนั้นเราเรียกวาสื่อโฆษณา (Media) หมายถึงการ

กระทําท่ีมุงเนนการแบงแยกจําแนกจัดประเภทชนิดสื่อโดยผูสรางสรรคงานโฆษณารวมถึงผูสรางสรรค

งานโฆษณาของธุรกิจโดยจะถูกจัดการดวยหนวยงานมืออาชีพในการเลือกสื่อปรกติการวางแผนเลือก

สื่อจะเลือกจาก 2 ชนิดดวยกันประกอบดวยสื่อจากภายในและสื่อภายนอกการโฆษณาท่ีดีและสัมฤทธิ์

ผลไดอยางเต็มท่ีข้ึนอยูกับการเลือกสื่อโฆษณาท่ีถูกตองและมีขอมูลสื่อโฆษณาอยางเพียงพอปญหาท่ี

นักโฆษณาตองประสบกันอยูเสมอ คือ สื่อโฆษณาท่ีไมอาจเขาถึงผูบริโภคหรือประชาชนและการขาด

แคลนขอมูลสื่อโฆษณาซ่ึงเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญและจําเปนในการวางแผนโฆษณา 

 สื่อโฆษณาท่ีสําคัญและใชกันอยูในปจจุบันมีดังนี้ 

 1) ส่ือโฆษณาหนังสือพิมพหรือหนังสือพิมพ ถือไดวาเปนสื่อมวลชลท่ีไดรับความนิยมในหมู

ของผูบริโภคสูงในทุกวงการในตางประเทศนั้นถือไดวาเปนสื่อมวลชลสื่อแรกในตอนเชาของประชาชน

ถึงแมวาในชวงหลังสื่อวิทยุโทรทัศนและสื่อวิทยุกระจายเสียงเขามามีบทบาทรวมก็ตามดังนั้นผูโฆษณา

ท่ัวไปจึงมองเห็นวาเปนสื่อโฆษณาท่ีมีความสําคัญสูงตอความสําเร็จทางการตลาดของตนตลอดเวลา  

 ลักษณะเดนของส่ือโฆษณาหนังสือพิมพ 

 1) โฆษณาท่ีใชหนังสือพิมพเปนสื่อสามารถเขาถึงผูบริโภคในวงกวาง 

 2) การลงโฆษณาบนหนาหนังสือพิมพนั้นทําไดงายเนื่องจากเนื้อท่ีในหนาหนังสือพิมพมีมาก

ดังนั้นการลงขอความบรรยายสรรพคุณสินคารวมไปถึงการผลิตศิลปกรรมตนแบบจึงทําไดงาย  

 3) นักโฆษณาสามารถวางแผนลงสิ่งโฆษณาของตนในวันใดสัปดาหใดก็ไดแลวแตตองการ

นอกจากนั้นการตระเตรียมยังสามารถทําไดลวงหนาอีกดวย 

 4) นักโฆษณาสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายตามสภาพทางภูมิศาสตรไดงายโดยการ

เลือกหนังสือพิมพทองถ่ินเปนสื่อโฆษณา 
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 5) นักโฆษณาสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายเฉพาะไดงายโดยการเลือกหนังสือพิมพ

เฉพาะเรื่องเปนสื่อโฆษณา 

 ขอจํากัดของส่ือโฆษณาหนังสือพิมพ 

 1) ในกรณีของหนังสือพิมพรายวันท่ัวไปผูโฆษณาเขาถึงกลุมบริโภคเปาหมายไดยากเพราะ

ผูอานหนังสือพิมพเปนคนท่ัวไป 

 2) ขอจํากัดเบื้องตนของสื่อหนังสือพิมพก็คือผูอานตองเปนผูรูหนังสือ 

 3) คุณภาพของสิ่งพิมพรูปภาพโฆษณารวมไปถึงสี่ท่ีใชในการโฆษณานั้นต่ําเนื่องจากคุณภาพ

ของกระดาษหนังสือพิมพต่ํา 

 4) สิ่งโฆษณาในหนังสือพิมพผานตาผูบริโภคนอยครั้งเพราะอายุของหนังสือพิมพนั้นสั้นมาก

คนอานหนังสือพิมพจบภายในวันเดียว 

 2) ส่ือโฆษณานิตยสาร เปนสื่อสิ่งพิมพท่ีเปนสื่อมวลชลอีกประเภทหนึ่งท่ีไดรับความนิยมใน

หมูผูอานและผูบริโภคในประเทศไทยสูงดังจะเห็นไดวาตามรานหรือตามแผงขายหนังสือจะมีนิตยสาร

วางขายอยูเต็มไปหมดลักษณะของนิตยสารเปนสื่อสิ่งพิมพท่ีเย็บเขาเปนรูปเลมแนชัดมีปกซ่ึงสวนใหญ

ใยใหสีสันสวยงามใชกระดาษดีกวาหนังสื่อพิมพมีออกวางขายเปนประจํารวมท้ังสงใหกับสมาชิก  

 ตามความหมายทางวิชาการนิตยสารหมายถึงสิ่งพิมพท่ีรวบรวมเนื้อหาสาระท่ีหลากหลาย

เอาไวดวยกันเปนเลมเดียวกันหรือจะเปนการรวบรวมเนื้อหาสาระท่ีมีความนาสนใจถึงแมวาจะ

หลากหลายเรื่องราวแตเปนเรื่องประเภทเดียวกันดวยการนําเรื่องราวตางๆ มาแปรสภาพใหกลายเปน

ตนฉบับท้ังเรื่องและภาพหลังจากนั้นจึงนําไปผานกระบวนการผลิตออกมาเปนรูปเลมวางขายเปนราย

ประจําคือรายสัปดาหรายปกษรายเดือนรายสามเดือนรายสี่เดือนหรือแมแตรายหกเดือน  

 ลักษณะเดนของส่ือโฆษณานติยสาร 

 1) ผูโฆษณาเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายจากการเลือกประเภทของนิตยสาร  

 2) สิ่งโฆษณาผานตาผูบริโภคยอยครั้งเพราะนิตยสารมีอายุในการใชงานนานกวาหนังสือพิมพ  

 3) ศิลปกรรมตนแบบในนิตยสารสวนมากมีคุณภาพดีเพราะกระดาษมีคุณภาพสูงกวาทําใหสิ่ง

โฆษณามีประสิทธิภาพสูงในการจูงใจผูบริโภค 

 4) จํานวนผูอานตอฉบับ (Readership) สูงทําใหสิ่งโฆษณาผานตาคนจํานวนมาก 

 5) ประเภทและชื่อของนิตยสารเปนการสรางคานิยมเฉพาะกลุมใหแกผูอานการเขาถึง

ผูบริโภคกลุมพิเศษจึงสามารถทําไดงาย 

 6) นิตยสารเขาถึงผูบริโภคในวงกวางเพราะมีจําหนายท่ัวประเทศ 

 ขอจํากัดของส่ือโฆษณานิตยสาร 

 1) อัตราคาโฆษณาจะแพงกวาสื่อชนิดอ่ืนเนื่องจากใชสีสันและกระดาษท่ีมีคุณภาพดี  
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 2) ไมเหมาะสําหรับการโฆษณาท่ีตองใชความรวดเร็วฉับพลันเพราะระยะเวลาในการวาง

จําหนายยาวนานกวาสื่ออ่ืน 

 3) ส่ือโฆษณาวิทยุโทรทัศน สื่อมวลชนในรูปแบบของวิทยุโทรทัศนหรือท่ีเรียกกันสั้นๆ วาทีวี 

นั้นมีความสําคัญตอธุรกิจโฆษณามากท้ังทางดานการเผยแพรขอมูลขาวสารรวมท้ังรายไดท่ีเปนของ

สถานีตางๆ เองการโฆษณานับวามีบทบาทสําคัญตอองคการสื่อวิทยุโทรทัศนเนื่องจากเปนแหลง

รายไดหลักของแตละสถานีถึงแมวาสถานีวิทยุโทรทัศนในประเทศไทยขณะนี้ทุกชองจะเปนของรัฐหรือ

หนวยงานรัฐก็ตามแตงบประมาณท่ีมาจากรัฐบาลเพ่ืออุดหนุนชวยเหลือแตละสถานีนั้นมีจํานนวนนอย

มากและในบางครั้งอาจจะไมไดงบจากรัฐบาลเลย ดังนั้นแตละสถานีจึงจําเปนท่ีจะตองผูกติดราย

ดังกลาวนี้มีทางไดจาก 2 ทางซ่ึงเปนท้ังจากการโฆษณาโดยตรงและโดยออมไดแก 

 1) การขายเวลาสําหรับการโฆษณาในรายการท่ีสถานีเปนผูจัดหรือผลิตเอง 

 2) การใหเชาเวลาสําหรับจัดและและผลิตรายการของสถานีแกผูจัดและผูผลิตรายการจาก

ภายนอกซ่ึงสวนใหญจะเปนองคกรในภาคเอกชน 

 เม่ือพิจารณาจากแหลงรายไดของวิทยุโทรทัศนจากแหลงท้ัง 2 ทางดังกลาวจะเห็นไดวา

ในทางแรกนั้นรายไดของสถานีจะมีมาจากการโฆษณาโดยตรงแตทางท่ีสองนั้นจะเปนรายไดจากธุรกิจ

โฆษณาท่ีมีมาในทางออมเพ่ือผูเชาเวลาหรือผูผลิตรายการภาคเอกชนเหลานี้จะเสียคาเชาเวลาใหแก

สถานีแลวจึงนําเวลาท่ีเชาไปแลวนั้นออกแบงขายใหแกธุรกิจตางๆ ในการซ้ือเวลาโฆษณาเหมือนกัน

และเนื่องจากเงินคาเชาเวลานี้ถือวาเปนตนทุนการผลิตรายการหลังจากท่ีภาคเอกชนนําเงินมาชําระให

สถานีแลวเงินจํานวนนี้จึงมีท่ีจากธุรกิจโฆษณาเชนเดียวกัน 

 ลักษณะเดนของส่ือโฆษณาวิทยุโทรทัศน 

 1) สามารถจูงใจผูบริโภคไดสูงเพราะมีภาพเคลื่อนไหวอยูบนจอประกอบดวยแสงสีและเสียง

อีกท้ังผูบริโภคสามารถเขาใจสรรพคุณของสินคาไดงายเนื่องจากมีการสาธิตวิธีการใชอยางชัดเจน  

 2) สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดในวงกวาง 

 3) อัตราคาโฆษณาต่ํามากเม่ือเทียบกับสื่ออยางอ่ืนถาพิจารณาถึงการเขาถึง  

 4) สื่อวิทยุโทรทัศนนั้นงายตอความเขาใจรวมท้ังเขาถึงไดในทุกท่ีท่ีมีเครื่องรับรูปแบบของสื่อ

ยังเปนความบันเทิงอยางหนึ่งทําใหผูบริโภครับขอความโฆษณาไดงายกวา 

 ขอจํากัดของส่ือโฆษณาวิทยุโทรทัศน 

 1) ผูโฆษณาไมสามารถกําหนดกลุมเปาหมายพิเศษลงไปใหตายตัวไดเนื่องจากผูชมโทรทัศน

เปนคนท่ัวไป 

 2) อัตราโฆษณาจะสูงมากถาผูโฆษณาใชวิทยุโทรทัศนเปนสื่อเพ่ือเขาถึงผูบริโภคเพียงกลุม

เดียว 
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 3) ผูบริโภคสามารถหลีกเลี่ยงสิ่งโฆษณาไดงายในปจจุบันเพราะมีสถานีวิทยุโทรทัศนมากข้ึน

การเปลี่ยนสถานีเพ่ือหารายการอ่ืนชมสามารถทําไดงาย 

 4) ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหผูบริโภคสมามารถหลีกเลี่ยงสิ่งโฆษณาทางวิทยุ

โทรทัศนไดงายข้ึน เชน การคิดคนประดิษฐเครื่องควบคุมระยะไกล (Remote Control) ผูชมไมตอง

เดินไปท่ีตัวเครื่องก็สามารถเปลี่ยนคลื่นหนีสิ่งโฆษณาได เปนตน 

 4) ส่ือโฆษณาวิทยุกระจายเสียง ในประเทศไทยนั้นทั้งหมดเปนของรัฐหรือหนวยงานของรัฐ

ท้ังสิ้นแตในหลายกรณีท่ีภาครัฐใหสัมปทานหรือใหเอกชนเชาเวลาในการจัดและผลิตรายการไป

เหมือนกับสื่อวิทยุโทรทัศนอยางไรก็ตามรูปแบบในการดําเนินการกิจการขององคกร  

 วิทยุกระจายเสียงนี้มีแตกตางกันออกไปและสามารถจะจําแนกออกไดเปน  4 ประเภทดังนี้ 

 1) รัฐบาลหรือหนวยงานของรัฐโดยตรงเปนเจาของและผูดําเนินการบริหารงานท่ัวไปและงาน

ออกอากาศโดยใชงบประมาณแผนดินไมมีการโฆษณาสินคาและบริการแทรกและในขณะออกอากาศ

รายการตางๆ เชน สถานีวิทยุกระจายเสียงแหงประเทศไทยของกรมประชาสัมพันธสถานี

วิทยุกระจายเสียงของกรทรวงศึกษาธิการและสถานีวิทยุกระจายเสียงสังกัดกระทรวงกลาโหมบาง

สถานีเปนตน 

 2) รัฐบาลหรือหนวยงานชองรัฐเปนเจาของและเปนผูบริหารดานนโยบายหลักและท่ัวไปสวน

งานดานการจัดรายถาวรนั้นใหเอกชนเขามาดําเนินการในรูปแบบของการเชาเวลาจัดรายการโดย

อนุญาตใหมีการโฆษณาสินคาได เชน สถานีวิทยุกระจายเสียงกองพบท่ี 1 รกัษาพระองค เปนตน 

 3) รัฐวิสาหกิจท่ีไดรับอนุญาตเปนเจาของและเปนผูดําเนินการโดยตรงเปนรูปแบบสถานีเพ่ือ

การคามีการโฆษณาได เชน สถานีวิทยุ ท.ท.ท. ขององคการสื่อมวลชลแหงประเทศไทยเปนตน 

 4) รัฐวิสาหกิจเปนเจาของแตไดใหเอกชนเขามาดําเนินการบริหารสถานีวิทยุกระจายเสียงนั้น

ในรูปแบบชองสัมปทานหรือเชาชวงในระยะเวลาหนึ่งหรืออาจจะเปน 5 ป หรือ 10 ป หรอื 15 ป ก็ได

ในรูปแบบนี้เอกชนมักจะเปนผูลงทุนในการกอตั้งแลวสงมอบสถานีดังกลาวใหแกรัฐวิสาหกิจเปน

เจาของแลวเอกชนนั้นจึงทําสัญญาเชาชวงหรือซ้ือสัมปทานในภายหลังรูปแบบนี้ทําเพ่ือการคาโดยตรง

จึงมีโฆษณาได 

 ลักษณะเดนของส่ือโฆษณาวิทยุกระจายเสียง 

 1) เหมาะกับการออกประกาศเผยแพรขอความโฆษณาไดบอยครั้งถาผูโฆษณาตองการย้ํา

ขอความผูโฆษณาของตนเนื่องจากอัตราคาโฆษณามีราคาถูกนอกจากนั้นยังมีหลายสถานีใหเลือกและ

สามารถโฆษณาไดบอยครั้ง 

 2) วิทยุกระจายเสียงมีประสิทธิภาพมากในกรณีท่ีเปนสื่อเสริมเพราะสามารถเรียกรองความ

สนใจของผูบริโภคไดโดยใชความถ่ีในการโฆษณาสูงเปนการเตือนความทรงจํากระตุนการซ้ือขายจาก
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กลุมผูบริโภคนอกจากนั้นยังสามารถเลือกกลุมเปาหมายตามขอบเขตทางภูมิศาสตรและ

ประชากรศาสตรไดอีกดวย 

 3) วิทยุกระจายเสียงเปนสื่อท่ีมีความยืดหยุนสูงการผลิตโฆษณาทําไดรวดเร็วและมีตนทุนใน

การผลิตต่ําเหมาะสําหรับรองรับเง่ือนไขในการเปลี่ยนแปลงทางการตลาดท่ีคอนขางจะฉับไว  

 4) วิทยุกระจายเสียงเปนสื่อท่ีใชในการทดสอบการตลาดไดดีสําหรับสินคาใหมเพราะสามารถ

ย้ําการแนะนําสินคาโดยการออกโฆษณาดวยความถ่ีสูงนอกจากนั้นยังมีงบประมาณในการทดสอบ

ตลาดไมแพงมากอีกดวย 

 ขอจํากัดของส่ือส่ือโฆษณาวิทยุกระจายเสียง 

 1) มีสถานีวิทยุกระจายเสียงหลายสถานีแขงขันกันในทองถ่ินตางๆ การพิจารณาเลือกใช

มักจะทําดวยความยากลําบาก 

 2) โฆษณาทางวิทยุกระจายเสียงมองไมเห็นภาพและความเคลื่อนไหวไดยินแตเสียงแลวเกิด

มโนภาพตามเทานั้นการชักจูงใจทําไดยากกวานอกจากนั้นถาเปนในชวงเวลาขับรถซ่ึงผูฟงจะตองใช

สมาธิสูงสิ่งโฆษณาอาจจะไมไดผลเลยก็ได 

 5) ปายโฆษณากลางแจง ในชวงทศวรรษท่ีผานมานั้นถนนหนทางในประเทศไทยไดมีการ

สรางเชื่อมโยงเพ่ิมข้ึนมากมายท้ังในระดับจังหวัดและในระดับพ้ืนท่ีการปกครองท่ียอยลงไปใน

กรุงเทพมหานครนั้นการสรางถนนประเภทไฮเวยและทางดวนพิเศษเปนจุดท่ีทางราชการดําเนินการ

เพ่ือรองรับอัตราการเพ่ิมข้ึนของยวดยายพาหนะท่ีเพ่ิมข้ึนมากทุกปและเพ่ือพยายามแกปญหา

การจราจรในเมืองหลวงของเราซ่ึงเปนเรื่องท่ีร่ําลือกันไปถึงตางประเทศจากการคมนาคมติดตอกันใน

เมืองใหญของประเทศไทยจึงเต็มไปดวยความเคลื่อนไหวสัญจรจากท่ีหนึ่งไปยังอีกท่ีหนึ่งเพ่ือภารกิจอัน

เปนเปาหมายของแตละบุคคลการเดินทางจึงกลายเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันของคนเมืองใหญ

สาเหตุนี้เองจึงเปนท่ีมาของสื่อโฆษณาประเภทภายนอกอาคาร 

 ขณะท่ีผูเดินทางสัญจรไปมานั้นวันหนึ่งจึงไดพบปายโฆษณาหลากหลายสีหลายขนาดเปน

จํานวนมากสื่อโฆษณารวมท้ังขอความของสื่อประเภทนี้บอกถึงคุณสมบัติของสินคาและบริการรวมท้ัง

สรรพคุณชนิดตางๆ ของสินคาท่ีผูโฆษณาตองการท่ีจะสื่อสารกับผูบริโภคเปาหมายปายโฆษณาเหลานี้

บางปายมีขนาดใหญมากบางปายก็มีไฟกระพริบสวยงามเรียกรองความสนใจไดดีบางปายถึงขนาดมี

สีสันพรอมเคลื่อนไหวไดสามารถมองเห็นไดในเวลากลางคืนสวนใหญปายโฆษณาภายนอกอาคาร

เหลานี้จะถูกติดอยูบนหลังคาตึกสูงๆ หรือ บนแทนยึดอยูกับพ้ืนขางถนนตามสี่แยกหรือริมถนนท่ัวไป

บางปายมีขนาดยอมลงมาก็จะถูกติดอยูกับผนังตึกซ่ึงปายโฆษณาเหลานี้ เรียกวา ปายโฆษณาภายนอก

อาคารนั่นเอง 

 ลักษณะเดนของปายโฆษณากลางแจง 

 1) สื่อโฆษณาภายนอกอาคารเขาถึงผูบริโภคไดในวงกวาง 
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 2) อัตราคาโฆษณาต่ําเม่ือเทียบกับอัตราคาโฆษณาตอหัวกับสื่อประเภทอ่ืน  

 3) ขอความโฆษณาผานสายตาผูบริโภคบอยครั้งผูบริโภคคนหนึ่งอานขอความโฆษณาอยาง

นอยสองครั้งตอวันคือชวงไปทํางานและชวงกลับจากทํางาน 

 4) การสื่อความหมายระหวางปายโฆษณากับผูอานเกิดข้ึนอยางรวดเร็ว 

 5) อายุการใชงานของสื่อยาวนานกวาเนื่องจากความคงทนของวัสดุท่ีใช 

 ขอจํากัดของปายโฆษณากลางแจง 

 1) ผูอานท่ีสัญจรไปมาจับใจความในปายโฆษณาไดนอยเพราะรถยนตแลนผายปายดวย

ความเร็ว 

 2) ปายโฆษณาภายนอกอาคารไมสามารถเจาะจงกลุมเปาหมายได 

 6) การโฆษณาทางอินเทอรเนต็ มีหลายรูปแบบปจจุบันสามารถแบงออกไดเปนเว็บไซตแบน

เนอรผูสนับสนุนการทําการตลาดเครื่องมือคนหา (Search Engine Marketing) และอีเมล (E–mail)  

ซ่ึงสามารถพิจารณารายละเอียดดังนี้ (ศุภลกัษณ หนุนภักดี เลาทองดี, 2546, หนา 48–56)  

 การลงทะเบียนในเสริซเอ็นจิ้น (Search Engine Registration) เว็บไซตบริการคนหาขอมูล 

(Search Engine) เปนเครื่องมือท่ีชวยในการคนหาขอมูลบนเครือขายอินเทอรเน็ตท่ีมีอยูจํานวนมาก

และอยูอยางกระจัดกระจายใหเราสามารถคนหาขอมูลท่ีตองการหรือสนใจซ่ึงอาจประกอบไดดวยหนา

เว็บไซตรูปภาพและไฟลเอกสารอ่ืนๆ ทําการคนพบไดอยางรวดเร็วตรงตามความตองการมากท่ีสุดโดย

การพิมพคนหาจากคาสําคัญหรือเรียกวา Keyword ซ่ึงอาจเปน “คํา” หรือ “วล”ี ใดๆ ท่ีเราสนใจ 

Search Engine เปนอีกวิธีท่ีจะทาการสงเสริมเว็บไซตเปนการโฆษณาโดยผานการใชคาหรือตัวอักษร

ใน Search Engine เม่ือผูใชพิมพรหัสหรือคําคียเวิรดท่ีตองการคนหาเว็บไซตจะทาการคนหาขอมูลท่ี

เก่ียวของกับคําคียเวิรดท่ีตองการคนหาและแสดงรายละเอียดถึงหนาจอรายละเอียดท่ีปรากกฎนั้นจะ

มีการเชื่อมโยง (Link) ตอไปยังเว็บไซตอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ (ศุภลกัษณ หนุนภักดี เลาทองดี, 2546, หนา

49) 

 การโฆษณาผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail) โดยสามารถพิจารณาไดดังนี้การเปน

ผูสนับสนุนในกลุมอภิปรายผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail Discussion Group) และจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส (E-mail) ท้ังนี้จดหมายขาวอิเล็คทรอนิกสเปรียบเสมือนสิ่งพิมพท่ีจัดทาโดยบริษัทหรือ

บุคคลเพ่ือสงไปยังผูท่ีใชขอมูลหรือท่ีอยูไปรษณียอิเล็คทรอนิกสมาสวนจดหมายกลุมอภิปราย  (E-mail 

Discussion Group) นั้นเปนชองทางท่ีเปดโอกาสใหผูท่ีเปนสมาชิกพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

เก่ียวกับหัวขอประเด็นตางๆ โดยผูท่ีตองการมีสวนรวมสามารถสงขอความไปยังคนกลางหรือสงไปยัง

ท่ีอยูกลางซ่ึงจะสามารถสงขอความดังกลาวไปยังสมาชิกทุกคนโดยอัตโนมัติ  



34 

 

 สื่อโฆษณาทางจดหมายอิเล็กทรอนิกสเฉพาะเจาะจง (Direct E-mail) มีรูปแบบท่ีรูจัก

รูปแบบท่ีเรียกวาการสื่อสารการตลาดทางตรงซ่ึงมีลักษณะเปนรูปแบบจดหมายขยะ (Spam) 

กลาวคือเปนขอความเก่ียวกับการโฆษณาสินคาซ่ึงผูรับมิไดมีความประสงคท่ีจะรับทราบขอมูลมากอน  

 จดหมายอิเล็กทรอนิกสท่ีมีโฆษณาสนับสนุน (Ad-Supported E-mail) บริษัทผูใหบริการ 

เชนฮอทเมลดอทคอม (www.hotmail.com) จโูนดอทคอม (www.juno.com) ยาฮูดอทคอม

(www.yahoo.com) และยูเอสเอดอทเน็ต (www.usa.net) ใหบริการจดหมายอิเล็กทรอนิกสฟรีแก

ผูใชบริการท่ัวไปซ่ึงเว็บไซตของบริษัทเหลานี้จะเรียกเก็บคาโฆษณาจากบริษัทตางๆ ท่ีตองการลง

โฆษณา (ณัฐปกรณ ภัทรนาวิก, 2549, หนา 17) 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 สวุมิล แมนจรงิ (2546) กลาววา การตัดสินใจซ้ือประกอบดวย 1) การเลือกผลิตภัณฑ 2) 

การเลือกตราสินคา 3) การเลือกผูขาย 4) เวลาท่ีทําการซ้ือ 5) ปริมาณการซ้ือ 6) เง่ือนไขการชําระเงิน 

 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547) กลาววา เม่ือผูบริโภครับสิ่งกระตุนตาง ๆ ท้ังจากภายนอก

และภายในตัวผูบริโภคเองจนเกิดความตองการซ้ือสินคาและบริการ และในท่ีสุดผูบริโภคจึงตัดสินใจ

ซ้ือสินคาและบริการนั้น โดยมีกระบวนการในการตอบสนองเพ่ือตัดสินใจซ้ือดังนี้ 1) การเลือกตรา

สินคา 2) การเลือกรานคาหรือตัวแทนจําหนาย 3) ปริมาณในการซ้ือ 4) เวลาในการซ้ือ 5) วิธีการ

ชําระเงินนักการตลาดควรเขาใจพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภความีลักษณะอยางไรเพ่ือ

กําหนดกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับพฤติกรรมของผูบริโภคมากท่ีสุด รวมถึงการสื่อสารทาง

การตลาด 

 ศศิวิมล วังสวาง (2550) กลาววา การตอบสนองของผูบริโภคหรือการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคหมายถึง การตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราผลิตภัณฑ

การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณในการซ้ือ 

 คอทเลอ และเลน (Kotler, & Lane, 2009) กลาววา การตัดสินใจซ้ือ คือ การท่ีผูบริโภค

ดําเนินการซ้ือสิ่งท่ีตองการโดยผูบริโภคอาจสรางการตัดสินใจยอย 5 ดาน ไดแก ตราสินคา ผูขาย

 จํานวน เวลา และวิธีการชําระเงิน 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 160-166) ไดกลาวแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของ

ผูซ้ือวาการซ้ือสินคานั้นประกอบไปดวยข้ันตอนตางๆ หลายข้ันตอน ผูซ้ือจะตองผานข้ันตอนตางๆ 

ดังกลาว อันจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ข้ันตอนเหลานี้มีท้ังหมด 5 ข้ันตอน ดังภาพประกอบท่ี 2 

กระบวนการซ้ือเริ่มตนกอนท่ีการซ้ือจริงจะเกิดข้ึนนานทีเดียว และก็เกิดติดตอกันไปอีกนานผูบริโภค

อาจจะดําเนินกิจกรรมท้ัง 5 ข้ันตอน ถาเปนเชนนั้นเราเรียกการดําเนินกิจกรรมในทํานองนี้วา “ทุมเท

ความพยายามสูง” แตทวาในการซ้ือชนิดเปน “กิจวัตร” ผูบริโภคมักขามบางข้ันตอน หรือไมก็สลับ
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ข้ันตอน เชน ไมหาขาวสารจากแหลงภายนอก ซ้ือสินคากอนประเมินทีหลัง รีบเรงซ้ือไมหาขาวสาร 

และไมประเมินสินคา เปนตน บางทีอาจเปนเพราะเปนสินคาท่ีใชการทุมเทความพยายามต่ํา ซ่ึงผูซ้ือ

จึงขามข้ันตอนบางตอนไปทําการซ้ือเลย กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 

ภาพท่ี 2.1: กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). การจัดซ้ือ (พิมพครั้งท่ี 2). กรงุเทพมหานคร:

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือมีองคประกอบดังนี้ 

 1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) จุดเริ่มตนของกระบวนการซ้ือ คือ

การตระหนักถึงความตองการ ซ่ึงผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ผูซ้ือมีความรูสึกถึงความ

แตกตางระหวางสภาวะท่ีผูซ้ือ เปนอยูจริงกับสภาวะท่ีเขาปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดย

ตัวกระตุนจากภายใน (กระตุนความตองการท่ีมีอยูปกติ เชน ความหิวกระหาย เพศ เปนตน) ใน

ระดับสูงพอท่ีจะกลายเปนแรงขับดัน นอกจากนั้นความตองการอาจถูกกระตุนจากตัวกระตุนภายนอก 

เชน นาย ก. เดินผานรานอาหาร และการมองเห็นเปดยางท่ีแขวนอยูในรานกระตุนความหิว หรือนาย 

ก. ชมเชยรถคันใหมของเพ่ือนบาน หรือเขาดูโฆษณาทางโทรทัศนเก่ียวกับการพักผอนในแคนาดา  เปน

ตน 

 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) ผูบริโภคท่ีถูกกระตุนอาจจะ หรือ

อาจจะไมเสาะแสวงหาขาวสารมากข้ึน ถาแรงผลักดันของผูบริโภคแข็งแกรงและสินคาท่ีตอบสนองอยู

ใกล ผูบริโภคมักจะทําการซ้ือมัน มิฉะนั้นแลวผูบริโภคอาจเก็บความตองกานนั้นไวในความทรงจํา

หรือไมก็ทําการเสาะแสวงหาขาวสารท่ีเก่ียวของกับความตองการดังกลาว 

 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) แนวความคิดเบื้องตนท่ีจะชวย

อธิบายกระบวนการประเมินผูบริโภค มีดังนี้ 

 ประการแรก เรามีสมมุติฐานวาผูบริโภคแตละรายมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะ

ตางๆ ของผลิตภัณฑ ในกรณีกลองถายรูป ลักษณะของผลิตภัณฑรวมถึงคุณภาพของรูปถายงายตอ

การตระหนัก

ถึงความ

ตองการ 

การเสาะ

แสวงหา

ขาวสาร 

พฤตกิรรม

หลังการ

ซ้ือ 

การ

ประเมิน

ทางเลือก 

การ

ตัดสินใจ

ซ้ือ 
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การใช ขนาดของกลอง ราคา และลักษณะอ่ืนๆ ผูบริโภคแตกตางกันในการมองลักษณะเหลานี้วา

เก่ียวของกับตนเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมากท่ีสุดกับลักษณะท่ีเก่ียวพันกับความตองการของ

เขา 

 ประการท่ีสอง ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑในระดับแตกตางกัน

ตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 

 ประการท่ีสาม ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอข้ึนชุดหนึ่งเก่ียวกับลักษณะแตละอยาง

ของตรายี่หอ ความเชื่อชุดท่ีผูบริโภคมีกับตราใดตราหนึ่งนั้นเรียกวา “ภาพพจนของตรายี่หอ (Brand 

Image)” โดยการมีประสบการณและผลท่ีไดรับจากการมีการเลือกรับรู เลือกบิดเบือนและเลือกเก็บ

รักษา ความเชื่อของผูบริโภคจึงแตกตางไปจากลักษณะจริงของผลิตภัณฑ 

 ประการท่ีสี่ ความพอใจในตัวผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีผูบริโภคคาดวาจะไดรับแตกตางกันไปตาม

ความแตกตางของลักษณะตัวสินคา 

 ประการท่ีหา ผูบริโภคเกิดมีทัศนคติตอตราท้ังหลายโดยวิธีการประเมินบางวิธี ผูบริโภคมักใช

วิธีการประเมินบางวิธีข้ึนอยูกับตัวผูบริโภค และการตัดสินใจซ้ือของเขา 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือมีองคประกอบดังนี้ 

 1) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 164) ในข้ันตอน 

การประเมิน ผูบริโภคจะสรางความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยท่ัวไปการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมักจะทําการซ้ือ

ตราท่ีชอบมากท่ีสุด แตทวา มีปจจัย 2 ประการ อาจเขามาขวางระหวางความตั้งใจซ้ือกับการตัดสินใจ

ซ้ือ 
 

ภาพท่ี 2.2: ข้ันตอนระหวางการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). การจัดซ้ือ (พิมพครั้งท่ี 2). กรงุเทพมหานคร: 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 
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ปจจัยแรก คือ ทัศนคติของผูอ่ืน เชน ถาภรรยานาย ก. เห็นวาควรจะซ้ือกลองราคาถูกท่ีสุด

โอกาสท่ีนาย ก. จะซ้ือกลองราคาแพงก็จะลดนอยลง ปจจัยท่ีสอง คือ ปจจัยทางสถานการณท่ีคาดไม

ถึง ผูบริโภคอาจสรางความตั้งใจซ้ือข้ึนมา โดยอิงปจจัยตางๆ เชน รายไดท่ีคาดวาจะไดรับราคาท่ี

คาดหมาย และคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีคาดวาจะไดรับ อยางไรก็ดี เหตุการณท่ีคาดไมถึงอาจ

เปลี่ยนความตั้งใจซ้ือได เปนตน 

 การตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคอาจตองทําการตัดสินใจยอย 5 ประการ เพ่ือการซ้ือสินคาไดแกการ

ตัดสินใจเลือกตรา ตัดสินใจเลือกผูขาย ตัดสินใจเลือกจํานวน ตัดสินเลือกจังหวะเวลาและการตัดสินใจ

เก่ียวกับวิธีการจายเงิน แตการซ้ือสินคาท่ีใชทุกวันเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือนอยกวานี้ เชน การซ้ือ

น้ําปลา นาย ก. อาจคิดนิดหนอยในเรื่องของผูขาย และวิธีการจายเงิน เปนตน 

 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีมีการซ้ือสินคา ผูบริโภคจะ

เกิดความพอใจหรือไมพอใจ และจะกอพฤติกรรมหลังการซ้ือข้ึน ปญหาอยูท่ีวาอะไรเปนตัวกําหนดวา

ผูซ้ือพอใจหรือไมพอใจในการซ้ือ คําตอบก็คือข้ึนอยูกับความสัมพันธระหวางความคาดหมายของ

ผูบริโภคกับการปฏิบัติการของสินคา ถาสินคานอยกวาความคาดหมาย ผูบริโภคจะผิดหวัง ถาตรงกับ

ความคาดหมาผูบริโภคจะพอใจ ถาดีเกินความคาดหมายผูบริโภคจะปลื้มและยินดีมาก 

 ผูบริโภคอิงความคาดหมายไวกับขาวสารท่ีไดรับ ถาผูขายอางการปฏิบัติงานของสินคาเกิน

ความเปนจริง ผลก็คือ ผูบริโภคจะไมพอใจ ดังนั้น ผูขายจะตองซ่ือสัตยในการเสนอขออางของสินคา

ของเขา ถาผูบริโภคเกิดความพอใจเขาก็จะสรางความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ ถาไมพอใจก็อาจจะเลิกเปน

ลูกคาหรือทําการคืนสินคา ดังนั้น จะเปนการฉลาดถาบริษัทจะทําการวัดความพอใจของลูกคาอยาง

สมํ่าเสมอ 

 สรุปไดวา กระบวนการตัดสินใจตางๆ ของผูซ้ือ สามารถแบงออกไดเปน 5 ข้ันตอนไดแก 1) 

การตระหนักถึงความตองการ 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจ

ซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 จากแนวคิดของนักวิชาการท่ีไดกลาวถึงขางตนไดมีการพัฒนาทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของ

ผูบริโภค (Decision Making Theory) (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 560-580) ไดกลาวถึง ตัว

แบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of Consumer Decision Making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิด

เก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงมีสวนสําคัญ 2 สวน คือ 

 1) การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลตอคานิยม ทัศนคติและ

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีศักยภาพ ซ่ึงแยกเปน 

  1.1) กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเขาถึงกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใช

ผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตางๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด การรับประกันและนโยบายดานราคา เปนตน 
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  1.2) ปจจัยนําเขาดานสังคมวัฒนธรรม เปนปจจัยท่ีไมเก่ียวของกับการคา เชน ความ

คิดเห็นของเพ่ือน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของบุคคล 

ท่ีมีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ เปนตน 

 2) กระบวนการ (Process) เพ่ือใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ

ปจจัยทางจิตวิทยาซ่ึงจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ท่ีมีผลตอ

กระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 

  2.1) การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived Risk) คือ ความไมแนนอนท่ีผูบริโภคเผชิญ 

เขาไมสามารถคาดเดาผลลัพธท่ีเกิดจากการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูบริโภคมักซ้ือสินคาหรือบริการในท่ี

เดิมๆ เพ่ือหลีกเลี่ยงความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือใน

ชื่อเสียงของรานคานั้นๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซ้ือของแพงไวกอน เพ่ือลดความเสี่ยงเพราะเขา

คิดวาของแพงตองเปนของดี 

  2.2) กลุมท่ียอมรับได (Evoked Set) หมายถึง ตราสินคาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือซ่ึง

ประกอบ ดวยสินคาจํานวนนอยท่ีผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ  

 การตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ 

 1) ข้ันความรับรูความตองการ (Need Recognition) ข้ันรับรูความตองการจะเกิดข้ึนเม่ือ

ผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซ้ือของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ ปญหาท่ีมีการ

พัฒนาใหซับซอนข้ึน เชน เม่ือใชรถไปนานๆ ก็มีความคิดท่ีจะเปลี่ยนรถใหมเพ่ือหลีกเลี่ยงคาซอมรถ

เกา เปนตน 

 2) การคนหาขอมูลกอนการซ้ือ (Repurchase Search) ข้ันตอนนี้จะเริ่มตนเม่ือผูบริโภครูวา

จะไดรับความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพ่ือใชเปนพ้ืนฐานใน

การเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา ) 

 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เปนข้ันตอนในกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนท่ีจะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑท่ีกําลัง

พิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ 1) ใชรายชื่อตราท่ีเลือกไวแลว 2) เลือกเอาจากท้ังหมดท่ีมีในตลาด 

 กฎการตัดสินใจ (Affect Referral Decision Rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจท่ีงายท่ีสุด ซ่ึง

ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณท่ีผานมามากกวาคุณสมบัติดานอ่ืนๆ 

การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซ้ือมี 4 แบบคือ 1) การปฏิบัติดวยความซ่ือสัตย 

(Practical Loyalists) ซ้ือตราท่ีซ้ือเปนตราประจํา 2) ผูซ้ือท่ีนิยมราคาต่ําสุด (Bottom Line Price 

Shoppers) ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจตรา 3) ผูซ้ือท่ีเปลี่ยนการซ้ือตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส 

(Opportunistic Switchers) ใชคูปองแลกซ้ือหรือซ้ือท่ีลดราคา 4) นักลาอยางแทจริง (Deal 

Hunters) ซ้ือท่ีมีเง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 
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 การแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือและการประเมิน

หลังการซ้ือวัตถุประสงคท้ังสองกิจกรรมนี้เพ่ือท่ีจะเพ่ิมความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือของ

พวกเขา 

 1) พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซ้ืออยู 2 ประเภทคือ 

ทดลองซ้ือ (Trail Purchase) และซ้ือซํ้า (Repeat Purchase) ถาผูบริโภคซ้ือสินคาชนิดหนึ่งหรือตรา

หนึ่งเปนครั้งแรก และซ้ือในปริมาณนอยกวาปกติ การซ้ือนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซ้ือนั่ นคือ

การทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคาโดยผานการใชตรง ถา

ตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาท่ีมีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทําใหเกิดความพึง

พอใจมากกวาตราสินคาอ่ืน หรือตราเดิมท่ีใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซ้ือซํ้าพฤติกรรมการซ้ือซํ้านี้

ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand Loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทจะใหมีข้ึนกับตรา

สินคาของตนเอง การซ้ือซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 

 2) การประเมินหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เม่ือผูบริโภคใชผลิตภัณฑ

โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งท่ีพวกเขา

คาดหวัง ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดท่ีจะออกมาใน 3 รูปแบบ คือ 2.1) หวังนําไปสูความรูสึก

เปนธรรมชาติ 2.2) ทําใหเกิดความรูสึกท่ีเปนบวก 2.3) ทําใหเกิดความรูสึกท่ีเปนลบ 

 สําหรับผลท่ีจะออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ

ผูบริโภคเก่ียวของกับการท่ีผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ 

คาดหวังเม่ือพวกเขาทําการประเมินหลังการซ้ือ 

 ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความ

สลับซับซอน พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความสงสัย พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเปนนิสัยและพฤติกรรมการ

ซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2543) ไดกลาว ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือวาพฤติกรรมการ

ซ้ือแตกตางกันตามประเภทของสินคา เชน การซ้ือแปรงสีฟนกับรถยนตแตกตางกัน โดยปกติการ

ตัดสินใจท่ีมีความสลับซับซอนมากมักเก่ียวของกับผูรวมในการซ้ือมากรายข้ึน และมีความละเอียด

รอบคอบมากข้ึน เปนตน 

 พฤติกรรมการซ้ือ แบงไดออกเปน 4 ประเภทดังนี้ 

 1) พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลับซับซอน (Complex Buying Behavior) ผูบริโภคใช

พฤติกรรมแบบนี้เม่ือเขาทุมเทความพยายามสูง (ดําเนินการตามข้ันตอนของการตัดสินใจหลาย

ข้ันตอน) ในการซ้ือ และมีการรับรูความแตกตางท่ีสําคัญระหวางตรายี่หอตางๆ สถานการณชนิดนี้

เกิดข้ึนเม่ือสินคาราคาแพง สินคาเก่ียวของกับการเสี่ยงภัย สินคาท่ีซ้ือไมบอยครั้งนัก และสินคาท่ี

เก่ียวของกับการแสดงออกตัวผูใช 
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 2) พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความสงสัย (Dissonance-reducing Buying Behavior) เกิดข้ึน

เม่ือผูบริโภคมีการเก่ียวของ และทุมเทความพยายามสูงกับการซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพง ซ้ือไมบอยหรือมี

ความเสี่ยงมาก แตผูบริโภคดังกลาวก็พบดวยวา ความแตกตางระหวางตรายี่หอตางๆ มีนอยมาก เชน 

ผูบริโภคซ้ือผามานสําหรับหองรับแขก จะพบวา เปนการตัดสินใจท่ีตองทุมเทความพยายามสูง เพราะ

ผามานแพง และเปนการแสดงงานออกมาใหคนเห็น ผูซ้ืออาจพิจารณาไดวาผามานตรายี่หอตางๆ 

และรานตางๆ มีราคาใกลเคียงกับ ในกรณีนี้เนื่องจากความแตกตางของตรายี่หอท่ีผูบริโภครับรูไดมีไม

มากนัก ผูซ้ืออาจจับจายไปตามรานตางๆ เพ่ือเรียนรูวาแตละรานขายผามานอยางไหนบาง มีอะไร

เสนอขาย แตผูซ้ือก็จะซ้ือคอนขางรวดเร็วมาก เขาอาจสนใจท่ีจะซ้ือเพราะราคาดี หรือมีความสะดวก

ในการซ้ือ เปนตน 

 3) พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเปนนิสัย (Habitual Buying Behavior) เกิดข้ึนในสถานการณท่ี

ผูบริโภคมีการทุมเทความพยายามนอย และความแตกตางระหวางตรายี่หอมีนอย เชน การซ้ือ

น้ําเปลา สินคาประเภทนี้ผูบริโภคทุมเทความพยายามนอย เพียงแตไปท่ีรานใกลบานก็จะเห็นตราท่ี

ตองการถาเขาจะซ้ือตราเดิมมันก็เปนเพราะนิสัย ไมใชเพราะความซ่ือสัตยตอตรายี่หอสูง ผูบริโภค

มักจะทุมเทความพยายามต่ํากับสินคาท่ีราคาต่ํา และมักจะซ้ือบอยมาก  เปนตน 

 4) พฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying 

Behavior) ผูบริโภคกอพฤติกรรมแบบนี้ในสถานการณท่ีมีการทุมเทความพยายามต่ํา แตความ

แตกตางของตรายี่หอท่ีเขารับรูไดมีมาก ในกรณีเชนนี้ ผูบริโภคมักจะเปลี่ยนตรายี่หอ เชน เม่ือ

ผูบริโภคซ้ือช็อกโกแลต ผูบริโภคจะมีความเชื่อบางอยางเลือกช็อกโกแลต โดยไมตองประเมินมาก

จากนั้นก็ประเมินตรายี่หอท่ีมีการบริโภค แตครั้งตอไปผูบริโภคอาจซ้ือตราอ่ืน การเปลี่ยนตรายี่หอ

เกิดข้ึนเพราะความตองการความหลากหลายมากกวาเพราะความไมพอใจ  เปนตน 

 กลาวสรุปไดวา การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจใน

ประเด็นตางๆ คือ 1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product) 2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 3) การ

เลือกผูขาย (Dealer Choice) 4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 5) การเลือกปริมาณ

การซ้ือ (Purchase Amount) จากทฤษฎีการตัดสินใจสรุปไดวา เกิดจากอิทธิพลจากภายนอก เชน 

คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค เปนตน อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การ

เรียนรู ท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เปนตน 

 

2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 2.6.1 งานวิจยัในประเทศ 

ศักดิพัฒน วงศไกรศร ี(2557) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C’s ปจจัย

สวนประสมทางการตลาด 4’Fs ปจจัยการโฆษณาทาง สังคมออนไลนและปจจัยกิจกรรมการตลาดท่ี
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สงผลตอความตั้งใจในการใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุนอยกวา 21 ปมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีเปนนักเรียนหรือนักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 25,000 บาทและผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบวา ปจจัยกิจกรรมการตลาด ดานกิจกรรมสิทธิพิเศษ สงผลตอความตั้งใจในการใช

บริการสนามฟุตบอลหญาเทยมของผูใชการในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมา ไดแก ปจจัย

การโฆษณาทางสังคมออนไลน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดแบบ 4C’s ดานความสะดวกในการซ้ือ 

ดานความตองการของผูบริโภค ปจจัยกิจกรรมการตลาด ดานการตลาดเชิงกิจกรรม ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดแบบ 4F's ดานการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากตอปาก และดานหนาตาชื่อเสียง

ตามลําดับ โดยท่ีปจจัยสวนประสมทางการตลาดแบบ 4C’s ดานตนทุนของผูบริโภค ดานการสื่อสาร 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดแบบ 4F's ดานการตลาดแบบครอบครัว และดานการตลาดแบบโชค

ลางไมสงผลตอความตั้งใจในการใชบริการสนามฟุตบอลหญาเทียมของผูใชบริการในเขต

กรงุเทพมหานคร 

กิตติคุณ บุญเกต (2556) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอล

บุรีรัมย ยูไนเต็ดของผูบริโภคในจังหวัดบุรีรัมย ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน

เพศชาย การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด ผูท่ีเปนแฟนบอลจะมีอายุและรายได

มากกวาผูท่ีไมเปนแฟนบอล โดยผูท่ีเปนแฟนบอลสวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย และผู

ท่ีไมเปนแฟนบอลสวนใหญเปนอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผูบริโภคสวนใหญ

ท้ังผูท่ีเปนแฟนบอลและไมเปนแฟนบอลจะซ้ือผลิตภัณฑเครื่องนุงหมและบัตรเขาชมการแขงขัน

ฟุตบอลหรือเขารวมกิจกรรมตางๆ ท่ีสโมสรจัดข้ึน โดยผูท่ีเปนแฟนบอลจะซ้ือเม่ือมีผลิตภัณฑรุนใหม

ออกจําหนาย สวนผูท่ีไมเปนแฟนบอลจะซ้ือเพ่ือตองการสนับสนุนสโมสร ผูท่ีเปนแฟนบอลซ้ือ

ผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยตอเดือนบอยกวาผูท่ีไมเปนแฟนบอล และคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑแตละครั้ง

มากกวาผูท่ีไมเปนแฟนบอล ภาพรวมในดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสรฟุตบอลบุรีรัมยยูไนเต็ด ของผูท่ีเปน

แฟนบอลและไมเปนแฟนบอลอยูในเกณฑดีมาก โดยสวนใหญมีความพึงพอใจในดานท่ีสโมสรทํา

ผลงานไดดีมีชื่อเสียง สวนภาพรวมของทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย ยูไนเต็ดอยูใน

เกณฑดี โดยผูท่ีเปนแฟนบอลและไมเปนแฟนบอลมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑสามารถใชแสดง

ตัวตนของผูบริโภคได ในดานปจจัยทางการตลาดผูท่ีเปนแฟนบอลและผูท่ีไมเปนแฟนบอลให

ความสําคัญ ในปจจัยดานสโมสรฟุตบอลเหมือนกัน โดยผูท่ีเปนแฟนบอลใหความสําคัญเรื่องการ

สนับสนุนสโมสร สวนผูท่ีไมเปนแฟนบอลใหความสําคัญเรื่องสโมสรทําผลงานไดดีเยี่ยม รองลงมาเปน

ปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานการจัดจําหนาย 

ทวารัตน ผานพินิจ และรุจาภา แพงเกสร (2556) ไดศึกษาเรื่อง สื่อโฆษณาในระบบรถไฟฟา

บีทีเอสท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
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พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุในชวง 20-29 ป ระดับการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายไดเฉลี่ยอยูท่ี 10,000 - 20,000 บาท สวน

ใหญมีความถ่ีในการใชรถไฟฟาบีทีเอสมากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห ชวงเวลาในการใชรถไฟฟาบีทีเอส 

06:00 - 09:00 มีความสนใจสื่อโฆษณาประเภทสินคาอาหารและเครื่องดื่ม และ มีความสนใจและ

จดจําหลังจากรับชมสื่อโฆษณา โดยท่ีสื่อมัลติมีเดียประเภทโฆษณาจอดิจิตอลบนสถานีในบริเวณชาน

ชาลาเปนสถานท่ีตั้งสื่องายตอการรับชม สื่อมัลติมีเดียประเภทโฆษณาจอดิจิตอลในรถไฟฟาเปนสื่อ

โฆษณากระตุนใหอยากรับรู สื่อภาพนิ่งภายนอกรถไฟฟา บีทีเอสมีขนาดของสื่อโฆษณามีความ

เหมาะสม สื่อภาพนิ่งภายในรถไฟฟาบีทีเอสมีตําแหนงสื่องายตอการมองเห็นสื่อภาพนิ่งตําแหนงถาวร

บนสถานีและบริเวณชานชาลามีรูปแบบสื่อมีความหลากหลาย และสื่อภาพนิ่งตําแหนงพิเศษบนสถานี

และบริเวณชานชาลารถไฟฟาบีทีเอสเปนสื่องายตอการจดจําสินคาและบริการของสื่อ  

ศศิธร สภุวรรณ (2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องดื่ม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25–34 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001–15,000 บาท ทัศนคติดานสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องดื่มเพ่ือความงาม เม่ือพิจารณาเปนรายดาน

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทัศนคติดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับดีสวนทัศนคติดานราคาโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัย

ดานความรู ความเขาใจ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องดื่มเพ่ือความงาม พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามโดยมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑเครื่องดื่มเพ่ือความงามโดยรวมอยูในระดับปาน

กลาง ปจจัยดานแรงจูงใจท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องดื่มเพ่ือความงาม เม่ือพิจารณา

เปนรายดานพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวมอยูในระดับมากและมีแรงจูงใจ

ดานอารมณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานสังคมท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

เครื่องดื่มเพ่ือความงาม เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดรับอิทธิพลจากกลุม

อางอิงทางตรง และกลุมอางอิงทางออม โดยรวมอยูในระดับปานกลาง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ซ้ือเครื่องดื่มเพ่ือความงามยี่หอบิวติดริงค ประเภทเครื่องดื่มเพ่ือความงามสูตรคอลลาเจน มีความถ่ีใน

การซ้ือเฉลี่ย 3 ครั้งตอสัปดาห มีปริมาณการซ้ือเฉลี่ย 2 ขวดตอครั้ง และมีจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือ 

378 บาทตอเดือน สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ รานสะดวกซ้ือ และมีแหลงท่ีมาของการรับรูขาวสาร

ขอมูลของผลิตภัณฑเครื่องดื่มเพ่ือความงามผานทางโทรทัศน โดยมีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑ เม่ือบริโภคแลวจะบอกตอใหคนอ่ืนบริโภค อยูในระดับไมแนใจ และแนวโนมการซ้ือ

ผลิตภัณฑในอนาคต อยูในระดับไมแนใจ 
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ประจวบพร ทองสกุโชติ และ นิตนา ฐานิตธนกร (2556) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจการซ้ือสินคาหรือบริการออนไลนผานอุปกรณสื่อสารอินเทอรเน็ตไรสายของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 21-30 ป มี

สถานภาพโสด และมีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,000-20,000 บาท สวนผลการทดสอบสมมุติฐาน

พบวา ชองทางการสื่อสารตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาหรือบริการออนไลนผานอุปกรณ

สื่อสารอินเทอรเน็ตไรสายอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ไดแก รูปแบบการดําเนินชีวิตดานการเจาะ

ลูกคาเชิงลึก ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีใช สื่อสังคมออนไลน สื่อดิจิตัล และโครงสรางพ้ืน

ฐานรองรับธุรกิจโมบายคอมเมิรซ ในขณะท่ีปจจัยดานดานรูปแบบในการดําเนินชีวิต ดานความเชื่อใจ 

และชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีใชสื่อดั้งเดิม ไมมีผลตอตัดสินใจการซ้ือสินคาหรือบริการออนไลน

ผานอุปกรณสื่อสารอินเทอรเน็ตไรสายของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ดุลกิจ เบญจาพิทูรวงศ (2552) ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอหาง

ไฮเปอรมารเก็ตท่ีเขามาทําคาปลีกขามชาติในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ไดผลการวิจัยดังนี้  

1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก ความแตกตาง ของ สถานภาพสมรส สมาชิกครอบครัว การศึกษา 

อาชีพ รายได รายจาย หางท่ีชอบใชบริการ มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอหาง

ไฮเปอรมารเก็ต ไดแก เหตุผลการเขาใชบริการ ความถ่ีในการเขาใชบริการ เวลาโดยเฉลี่ยท่ีไปใช

บริการ ใชบริการหางไฮเปอรมารเก็ต กันท่ีละก่ีคน วันสะดวกเขามาใชบริการ คาใชจายแตละครั้ง 

การเดินทางมาใชบริการหางไฮเปอรมารเก็ต และการทราบหรือไมทราบ วาหางไฮเปอรมารเก็ตท่ี

ผูใชบริการอยูเปนของคนตางชาติท่ีเขามาทําคาปลีกขามชาติในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ไมแตกตาง

กัน ยกเวน ในเรื่องเก่ียวกับความแตกตางของเพศ อายุและหางท่ีชอบใชบริการ นั้นแตกตางกัน  

2. ปจจัยภายนอก ไดแก ความแตกตาง ของ ดานสินคา ดานราคา ดานสถานท่ี ดานการ

สงเสริมการขาย ดานการบริการ ดานอ่ืนๆ มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอหาง

ไฮเปอรมารเก็ต ไดแก เหตุผลการเขาใชบริการ ความถ่ีในการเขาใชบริการ เวลาโดยเฉลี่ยท่ีไปใช

บริการ ใชบริการหางไฮเปอรมารเก็ต กันท่ีละก่ีคน วันสะดวกเขามาใชบริการ คาใชจายแตละครั้ง 

การเดินทางมาใชบริการหางไฮเปอรมารเก็ต และการทราบหรือไมทราบ วาหางไฮเปอรมารเก็ตท่ี

ผูใชบริการอยูเปนของคนตางชาติท่ีเขามาทําคาปลีกขามชาติในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ไมแตกตาง

กัน   

พีระยุทธ คุมศักดิ (2555) ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูโดยสารท่ีมีตอคุณภาพการบริการ

ของสายการบินตนทุนต่ําภายในประเทศ ไดเก็บรวบรวมขอมูลจากผูโดยสาร กลุมตัวอยาง จํานวน 

400 คน  ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด รายได

เฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท และมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษามีความพึงพอใจโดยรวม โดยมี

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ คือ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ดาน
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การติดตอสื่อสาร ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ี และดานบุคคล อยูในระดับมากเชนกัน 

เหตุผลท่ีเลือกใชบริการเพราะราคาถูก หาขอมูลและจองตัว จากอินเทอรเน็ต และตองการกลับมาใช

บริการซํ้า ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูโดยสารท่ีมีเพศ รายไดตอเดือนและอาชีพท่ีตางกัน มี

ความพึงพอใจตอคุณภาพการบริการของสายการบินตนทุนต่ําภายในประเทศ แตกตางกัน แต

ผูโดยสารท่ีมีอายุ และสถานภาพท่ีตางกัน มีความพึงพอใจตอคุณภาพการบริการของสายการบิน

ตนทุนต่ําภายในประเทศ ไมแตกตางกัน 

สมปรารถนา พรหมชวย (2552) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบ

บรูณาการของคลนิกิศัลยกรรมความงาม “เมโกะคลินิก” เปนการวิจัยคุณภาพ (Qualitative 

Research) โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) จากผูใหขอมูลท้ังหมด 4 คน ผล

การศึกษาพบวา เมโกะคลินิก เปนคลินิกใหบริการดานศัลยกรรมความงามมีกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการผานการสื่อสารหลายรูปแบบเพ่ือใหบรรลุเปาหมายทางการตลาด คือ เพ่ือ

เพ่ิมจํานวนลูกคา  และสรางความภักดีของลูกคา สวนเนื้อหาหรือขอความท่ีใชในการโฆษณาและการ

ประชาสัมพันธไดมาจากปญหาของผูบริโภค และเนนการแกปญหาของผูบริโภคโดยตรง เมโกะคลินิก

ใชการสื่อสารแบบบูรณาการผานชองทางท่ีหลากหลาย ดังนี้คือ การโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ สื่อ

อินเทอรเน็ต/สื่อออนไลน สื่อบุคคล และการใช Word of Mouth การสงเสริมการขายเปนลักษณะ

การใหสวนลดและสวนแถม การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ไดแก สื่อโทรทัศน นิตยสารตางๆ ผาน

เว็บไซต เปนตน การตลาดทางตรง ไดแก การแจงขาวการจัดกิจกรรม ความเคลื่อนไหวของผลิตภัณฑ

และการใหบริการผานเว็บไซตตางๆ รวมท้ังการสง SMS Direct Mail และ E-mail เปนตน จุดแข็งกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเปนในการทําใหเมโกะคลินิกบรรลุวัตถุประสงคและ

เปาหมายทางการตลาด ไดแก การสื่อสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth) กิจกรรมการสื่อสาร

การตลาดท่ีใชบอยมากท่ีสุดคือ การขายโดยพนักงานท่ีอยูประจําสาขาเมโกะคลินิกมีการวางแผนกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยพิจารณาจากกลุมเปาหมาย ซ่ึงแบงเปนกลุมเปาหมาย

หลักและกลุมเปาหมายรอง ชวงเวลาแบงเปน 4 ไตรมาส ขอมูลขาวสารของคูแขงและของลูกคาซ่ึง

ไดมาจากหนังสือพิมพ นิตยาสารและอินเตอรเน็ต จากการเก็บขอมูลจากลูกคาท่ีเขามาใชบริการและ

ขอมูลจากแพทยผูใหบริการ พนักงานประชาสัมพันธ และพนักงานใหบริการ ท้ังนี้ไดเปดโอกาสให

พนักงานในองคการมีสวนรวมในการวางแผน และจัดใหมีการประเมินผลการดําเนินงานการสื่อสาร

การตลาดดวย   

ปจจัยท่ีมีผลตอการวางแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิกมีอยู

หลายปจจัยท่ีสําคัญไดแก ปจจัยภายในของเมโกะคลินิก ไดแก นโยบายการบริหารงานมีการ

เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา จํานวนและคุณสมบัติของบุคลากร แพทยหรือผูเชี่ยวชาญ ท่ีมีจํานวนจํากด 

สงผลตอแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาด และปจจัยภายนอกนั้น ไดแก กลยุทธการสื่อสารการตลาด
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ของคูแขง พฤติกรรมผูบริโภค สวนปญหาการเมืองและวิกฤตเศรษฐกิจไมมีผลตอการปรับเปลี่ยนแผน

กลยุทธทางการตลาด อุปสรรคของการดําเนินงานตามกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ

ของเมโกะคลินิก คือ เมโกะคลินิกมีราคาการใหบริการท่ีสูงกวาคูแขง สงผลใหไมสามารถนําเสนอ

เนื้อหาการโฆษณาท่ีเก่ียวกับเรื่องราคาได และอุปสรรคอีกขอ คือไมสามารถนําเสนอเนื้อหาให

นาสนใจไดอยางครบถวน เพราะตองปฏิบัติตาม พ.ร.บ. ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบับท่ี 11 

(พ.ศ. 2546) เรื่องหลักเกณฑ วิธีการ และเง่ือนไขในการโฆษณาสถานพยาบาล แตเมโกะคลินิก

สามารถแกไขอุปสรรคนี้ไดโดยเลือกใชชองทางการสื่อสารเนื้อหาผานเว็บไซต “เมโกะบิ้วตี้” และใช

การสื่อสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ใหมากข้ึน ดวยการสรางเครือขายการสื่อสารทาง

สงัคม (Social Network) ขณะเดียวกันตองมุงเนนประสิทธิภาพหรือผลของการใหบริการท่ีแตกตาง

จากคูแขง และมีความคุมคาเม่ือเปรียบเทียบกับราคา  

จากการศึกษาในครั้งนี้ เมโกะคลินิกตองรักษาชองทางการสื่อสาร ท่ีมีอิทธิพลตอการเพ่ิม

ยอดขาย ท่ีสําคัญ คือ การใช Word of Mouth ซ่ึงชวยทําใหลูกคาตัดสินใจมาใชบริการ รวมท้ังตอง

ปรับปรุงกิจกรรมการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแตละรูปแบบใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เชน 

ปรับปรุงกิจกรรมการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีใชมากเปนอันดับ 1 คือ การขายโดยพนักงาน

ท่ีอยูประจําสาขา ใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการของลูกคาใหมีประสิทธิภาพเทากับการใช 

Word of Mouth ขณะเดียวกันตองรักษามาตรฐานการใหบริการท่ีทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ

สูงสุด และเพ่ือใหลูกคามีความปลอดภัยและไดรับบริการท่ีดี อันสงผลตอการอยูรอดของธุรกิจดวย  

สุธา เจียรนัยกุลวานิช (2556) ไดศึกษาเรื่อง เจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับคุณลักษณะดาน

คุณธรรม: วิเคราะหเชิงประยุกตจากแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยแบบมี

สวนรวม (Participatory Research) ประกอบดวยกระบวนการเชิงคุณภาพมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา

เจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับคุณลักษณะดานคุณธรรมของนักศึกษา และวิเคราะหจุดกําเนิดของเจตนา

พฤติกรรมดังกลาวโดยใชกรอบทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ไดแก เจตคติตอพฤติกรรม การคลอยตาม

กลุมอางอิง และการรับรูความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมกลุมผูใหขอมูลหลัก ไดแก นักศึกษา

คณะบัญชี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จํานวน 35 คน ท่ีลงทะเบียนเรียนวิชา บช. 420 ขอมูลทางการบัญชี

เพ่ือการบริหาร ในภาคเรียนท่ี 1 ปการศึกษา 2553 และถูกเลือกมาแบบเฉพาะเจาะจง ประเด็นท่ี

ศึกษา คือ เจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับคุณลกัษณะดานคุณธรรม 4 มิติ ประกอบดวยคุณธรรมท่ีเปน

ปจจัยแรงผลักดัน คุณธรรมท่ีเปนปจจัยหลอเลี้ยง คุณธรรมท่ีเปนปจจัยเหนี่ยวรั้ง และคุณธรรมท่ีเปน

ปจจัยสนับสนุน ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยอาศัยกิจกรรมในชั้นเรียนท่ีสรางข้ึนเปนเครื่องมือในการสอน ซ่ึง

ไดเปดโอกาสใหนักศึกษาไดคัดเลือกขาวท่ีเผยแพรในหนังสือพิมพหรือในสื่ออ่ืนท่ีเห็นวา  มีประเด็นท่ี

เก่ียวของกับคุณธรรมจริยธรรมเกิดข้ึนตามความสนใจเพ่ือสงเสริมบรรยากาศความเปนประชาธิปไตย

ใหเกิดข้ึนในชั้นเรียน และอาศัยกระบวนการกลุมใหนักศึกษาไดวิเคราะหบทเรียนจากขาวรวมกัน
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ตลอดภาคการศึกษา รวมถึงการเสริมแรงโดยใชการบอกเลาจากประสบการณตรงของผูสอนเพ่ือ

เพ่ิมเติมเหตุผลเชิงจริยธรรมใหสมบูรณยิ่งข้ึน จากนั้นจึงใหนักศึกษาระบุเจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับ

คุณลักษณะดานคุณธรรมผลการวิจัยพบวา นักศึกษามีเจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับคุณลักษณะดาน

คุณธรรมครบท้ัง 4 มิติ โดยมิติท่ีเดนชัดท่ีสุด คือ มิติคุณธรรมท่ีเปนปจจัยเหนี่ยวรั้ง ไดแก ความมีสติ 

ความรอบคอบและความตั้งจิตใหดี โดยนักศึกษาสวนใหญระบุความตั้งใจจริงท่ีจะนําคุณธรรมใน

ประการนี้ไปประพฤติปฏิบัติในชีวิตประจําวัน และพบวาจุดกําเนิดของคุณธรรมในใจ เกิดจากการมี

เจตคติท่ีดีตอพฤติกรรมคุณธรรมโดยพบวา นักศึกษามีความเขาใจและตระหนักถึงคุณคาของคุณธรรม

ในการดําเนินชีวิต นอกจากนี้ยังพบวา เจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับคุณลักษณะดานคุณธรรม เกิดจาก

การคลอยตามกลุมอางอิง โดยไดรับอิทธิพลจากครูผูสอนท่ีคอยย้ําเตือนถึงความสําคัญของคุณธรรม

ดังกลาวตอการดํารงชีวิตอยางปกติสุข ตลอดจนการรับรูถึงความสามารถในการควบคุมตนเองผาน

คําม่ันสัญญาท่ีนักศึกษาไดใหไวกับครูผูสอนโดยสมัครใจ 

ไพฑูรย พันธแตง ชนัญชิดา ดุษฏีทูลศิริ และ สุวรรณา จันทรประเสริฐ (2557) ไดศึกษาเรื่อง 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจในการปองกันพฤตกรรมเสี่ยงทางเพศของนักเรียนหญิงชั้นมัธยมศึกษา

ตอนตันสังกัดกรมสามัญศึกษา สํานักงานเขตพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษาเขต 2 ในจังหวัดชลบุรีการ

วิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจในการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทาง

เพศของนักเรียนหญิงชั้นมัธยมศึกษาตอนตน สังกัดกรมสามัญศึกษา สํานักงานเขตพ้ืนท่ีการศึกษา

มัธยมศึกษาเขต 2 ในจังหวัดชลบุรี กลุมตัวอยางเปนนักเรียนหญิงชั้นมัธยมศึกษาตอนตน สังกัดกรม

สามัญศึกษา สํานักงานเขตพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษาเขต 2 ในจังหวัดชลบุรี จํานวน 446 คน ซ่ึง

ไดมาโดยการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ประกอบดวย ปจจัยสวนบุคคล 

เจตคติตอการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศ การคลอยตามกลุมอางอิงตอการปองกันพฤติกรรมเสี่ยง

ทางเพศ และความตั้งใจในการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศ โดยแบบสอบถามแตละชุดมีคาความ

เชื่อม่ันเทากับ .74 .85 และ .89 ตามลําดับ ผลการวิจัยพบวา ความตั้งใจในการปองกันพฤติกรรม

เสี่ยงทางเพศอยูในระดับตั้งใจอยางยิ่ง เจตคติตอการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศอยูในระดับดีมาก 

การคลอยตามกลุมอางอิงตอการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศอยูในระดับมากท่ีสุด โดยการคลอย

ตามกลุมอางอิงตอการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศ การพักอาศัยอยูบานบิดา และเจตคติตอการ

ปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศ สามารถทํานายความตั้งใจในการปองกันพฤติกรรมเสี่ยงทางเพศได

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p< .05) และสามารถรวมกันทํานายไดรอยละ 15.2 

นิโลบล ตรีเสนหจิต (2553) ไดศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ และทัศนคติดานผลิตภัณฑท่ีสงผลตอ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือถุงผาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศ

หญิง มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป มีสถานภาพสมรสโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรีเปนสวนใหญ 

มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีชวงเวลาท่ีไมแนนอนใน
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การซ้ือมักใชถุงผาใสของใชสวนตัวบุคคลท่ีมีอิทธิพลคือตนเอง มีแหลงการรับรูขาวสารคือโทรทัศนมีถุง

ผาโดยเฉลี่ยประมาณ 5 ใบ ความถ่ีในการใชในแตละเดือนเทากับ 12 ครั้งความถ่ีในการซ้ือในรอบป

เทากับ 2 ครั้ง และมีคาใชจายในการซ้ือตอปเทากับ 242 บาท เพศ อายุและอาชีพมีผลตอจํานวนครั้ง

ท่ีใชถุงผาในแตละเดือน เพศ มีผลตอเหตุผลในการเลือกซ้ือหรือใชถุงผา ทัศนคติตอถุงผาในดาน

ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งท่ีใชถุงผาในแตละเดือน รูปแบบการดําเนินชีวิตเก่ียวกับ

กิจกรรมมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งท่ีใชถุงผาในแตละเดือน และดานจํานวนครั้งในรอบปท่ีซ้ือถุงผา 

รูปแบบการดําเนินชีวิตเก่ียวกับความสนใจ มีความสัมพันธกับจํานวนครั้งท่ีใชถุงผาในแตละเดือน 

แรงจูงใจของผูบริโภคมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งท่ีใชถุงผาในแตละเดือน และแนวโนมการซ้ือถุงผา

มีความสัมพันธกับจํานวนครั้งท่ีใชถุงผาในแตละเดือนและดานจํานวนครั้งในรอบปท่ีซ้ือถุงผา  

สุกาดา จิรากร (2552) ไดศึกษาเรื่อง การใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียง (Celebrity) ในการโฆษณา

รถยนตท่ีมีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติตอ

การใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการโฆษณารถยนต ไดแก ดานความโดเดนดี ดานการเปนท่ีรูจักของบุคคล

ท่ัวไป และดานบุคลิกภาพ โดยรวมอยูในระดับดี สวนแนวโนมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตคือ 9-12 

เดือน ยี่หอรถยนตท่ีสนใจคือ โตโยตา เหตุผลท่ีสนใจ คือ เพ่ือตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิต 

วัตถุประสงคหลัก คือ ชวยอํานวยความสะดวก สถานท่ีในการเลือกซ้ือ คือ โชวรูม แหลงในการคนหา

ขอมูล คือ อินเทอรเน็ต และหลักเกณฑสําคัญท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตคือ ราคา 

 ยศสวดี อยูสนิท (2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพร

บํารุงผิวหนาโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา

พบวา ผูตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ เพศหญิงมากกวาเพศชาย ชวงอายุ 20-39 ป สถานภาพโสด 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได 10,000-20,000 บาท ความถ่ีในการ

ซ้ือนอยกวาเดือนละ 1 ครั้ง และคาใชจายตอครั้งนอยกวา 500 บาท ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑท่ีมี

การรับรองมาตรฐานจากองคกรอาหารและยา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ หาซ้ือไดท่ีรานคาเพ่ือ

สุขภาพ รานขายยา โรงพยาบาล และมีการสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมาก

ท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ ลางหนา/ทําความสะอาดผิว เหตุผลในการซ้ือ คือ ความปลอดภัยจากสารเคมี 

และเปนผูตัดสินใจซ้ือเองมากท่ีสุด 

 ปติวัฒน สะสม (2553) ไดศึกษาเรื่อง ความคิดของผูบริโภคในจังหวัดนครศรีธรรมราชท่ีมีตอ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอพีรมณฑ โดยรวมและรายดานวามีความเหมาะสมอ

ยูในระดับมาก ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกัน มีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรจาก

ธรรมชาติยี่หอพีรมณฑ โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพิจารณาเปน

รายดาน พบวา ดานสถานท่ี แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และดานสงเสริม
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การตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 สวนดานผลิตภัณฑ และราคา แตกตาง

กันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือตางกัน มีความคิดเห็นตอ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอพีรมณฑ โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .01 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ดานผลิตภัณฑ และดานสถานท่ี แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 สวนดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 กฤษติญา มูลศรี (2551)  ไดศึกษาเรื่อง ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอาง

ชุมชนชองทางการจัดจําหนาย ผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนโดยการจัดอันดับ ไดดังนี้ อันดับท่ี 1 

หางสรรพสินคา อันดับท่ี 2 รานซุปเปอรมาเก็ต อันดับท่ี 3 ซ้ือผานตัวแทนจําหนาย เชน เพ่ือนๆ ขาย 

อันดับท่ี 4 บูธงานแสดงสินคา OTOP อันดับท่ี 5 ศูนยจําหนายสินคา OTOP อันดับท่ี 6 รานคาปลีก

ของกลุมผลิต เครื่องสําอางชุมชน อันดับท่ี 7 รานสะดวกซ้ือ อันดับท่ี 8 บริษัทขายตรง (แคททะลอก) 

อันดับท่ี 9 รานเสริมสวย อันดับท่ี 10 รานขายยา อันดับท่ี 11 รานขายของชําใกลบาน อันดับท่ี 12 

ตลาดนัด อันดับท่ี 13 รานคาออนไลน ซ่ึงอันดับความตองการเก่ียวกับสถานท่ีซ้ือของผูบริโภค มีความ

สอดคลองกับวิธีการท่ีตองการซ้ือ คือผูบริโภคตองการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนโดยวิธีซ้ือขาย

โดยตรงกับผูจําหนายผลิตภัณฑ มากเปนอันดับท่ีหนึ่ง และอันดับรองลงไปผูบริโภคตองการซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนโดยวิธีการสั่ง ซ้ือจากแคททะลอกสุดทายผูบริโภคตองการซ้ือผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางชุมชนโดยวิธีการสั่ง ซ่ือทางอินเทอรเน็ต 

 2.6.2 งานวิจยัตางประเทศ 

 Elliott, Lee, Robert & Innes (2014) ไดศึกษาเรื่อง หลักฐานแสดงการเขาถึงทัศนคติ ท่ี

ขยายความสัมพันธระหวางทัศนคติเก่ียวกับการเรงเครื่องและเรงพฤตกิรรมการเรงเครื่องยนต: การ

ทดสอบของรูปแบบในบริบทของการขับรถ (Evidence that Attitude Accessibility Augments 

the Relationship between Speeding Attitudes and Speeding Behavior: A Test of the 

MODE Model in the Context of Driving) ผลการวิจัยพบวา ตามรูปแบบโหมดของกระบวนการ

ทัศนคติตอพฤติกรรมการเขาถึงทัศนคติ สะทอนใหเห็นถึงอิทธิพลของทัศนคติท่ีมีตอพฤติกรรมโดย

อัตโนมัติ ดังนั้นจึงทดสอบวาเขาถึงทัศนคติท่ีขยายความสัมพันธกับทัศนคติพฤติกรรมในบริบทท่ีถูก

ควบคุมโดยอัตโนมัติพฤติกรรมการขับรถ ในการศึกษาครั้งท่ี 1 (การออกแบบเชิงผูเขารวม) ใช

แบบสอบถามออนไลนในการเก็บขอมูลเก่ียวกับทัศนคติท่ีมีตอการเรง สองสัปดาหตอมาใช

แบบสอบถามออนไลนของพฤติกรรมเรงภายหลังท่ีไดรับ การเขาถึงทัศนคติมีสวนเพ่ิมทัศนคติท่ีดีข้ึน

อยางมีนัยสําคัญและสามารถทํานายของพฤติกรรมไดสูง เม่ือเทียบกับระดับของการเขาถึงทัศนคติ ใน

การศึกษาครั้งท่ี 2 (การออกแบบการทดลอง) การเขาถึงทัศนคติท่ีถูกจับดวยงานท่ีแสดงออกทัศนคติ

ซํ้าแลวซํ้าอีก ทันทีหลังจากท่ีการจัดการผูเขารวม เสร็จมาตรการแบบสอบถามออนไลนของทัศนคติ

http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0001457514003042�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0001457514003042�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0001457514003042�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0001457514003042�
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และการเขาถึงและสองสัปดาหตอมาพฤติกรรมเรงตามมา การเขาถึงทัศนคติท่ีเพ่ิมข้ึนในการทดลอง 

(เม่ือเทียบกับการควบคุม) เง่ือนไขท่ีสรางเพ่ิมข้ึนในการติดตอทัศนคติพฤติกรรมผลการวิจัยมีความ

สอดคลองกับขอเสนอรูปแบบของโหมดวาทัศนคติสามารถออกแรงอิทธิพลตอพฤติกรรมอัตโนมัติ การ

แทรกแซงเพ่ือลดการเรงประโยชนสามารถเพ่ิมการเขาถึงของทัศนคติตอตานเรงและลดการเขาถึงของ

ทัศนคติ 

Ayanso & Karimi (2014) ไดศึกษาเรื่อง การบรรเทาผลกระทบของการแขงขันคําหลักนการ

โฆษณาการคนหาของผูใหการสนับสนุน (The Moderating Effects of Keyword Competition 

on the Determinants of Ad Position in Sponsored Search Advertising) ผลการวิจัยพบวา

การศึกษาครั้งนี้ใชชุดขอมูล 500 รานคาปลีกอินเทอรเน็ตในทวีปอเมริกาเหนือและสังเกตสํารวจ

บรรเทาผลกระทบของการแขงขันคําหลักท่ีเก่ียวกับความสัมพันธระหวางตําแหนงโฆษณาและปจจัย

ในตลาดการคนหาผูใหการสนับสนุนการศึกษาดึงวรรณกรรมในการออกแบบการประมูลคําหลัก

ประสิทธิภาพการคนหาโฆษณาและพฤติกรรมการคนหาของผูบริโภคเปนพ้ืนฐานทางทฤษฎี จาก

การศึกษาพบการเปลี่ยนแปลงอยางมีนัยสําคัญในบทบาทของการแขงขันคําหลักสําหรับเว็บเทานั้ น

เม่ือเทียบกับรานคาปลีกหลายชองทาง โดยเฉพาะการศึกษาครั้งนี้พบวาการแขงขันคําหลักท่ีมี

ผลกระทบอยางมีนัยสําคัญดูแลเทานั้นสําหรับรานคาปลีกหลายชองทางการวิเคราะหเชิงประจักษ

นอกจากนี้ยังแสดงใหเห็นวาตําแหนงของโฆษณาสําหรับรานคาปลีกเว็บเทานั้นข้ึนอยูกับมูลคาการ

เสนอราคาและปจจัยท่ีเก่ียวของโฆษณาในขณะท่ีรานคาปลีกหลายชองทางมากข้ึนพ่ึงพาคาการเสนอ

ราคาของบริษัท ผูวิจัยไดกลาวถึงผลกระทบของผลลัพธเหลานี้ในแงของความนิยมท่ีเพ่ิมข้ึนของการ

โฆษณาผานการคนหาผูใหการสนับสนุนในปท่ีผานมา 

 Parka & Nicolau (2014) ไดศึกษาเรื่อง ผลกระทบท่ีแตกตางของการโฆษณา: การรวมและ

การแยกของการบรโิภค (Differentiated Effect of Advertising: Joint vs. Separate 

Consumption) ผลการวิจัยพบวาในบริบทของการแขงขันท่ีรุนแรงการโฆษณาความรวมมือระหวาง 

บริษัท ท่ีมีความสําคัญ ดังนั้นวัตถุประสงคของบทความนี้คือการวิเคราะหผลกระทบท่ีแตกตางท่ีมี

ศักยภาพของการโฆษณาในสองรปูแบบการบริโภคพ้ืนฐานแตละผลิตภัณฑ (โรงแรมรานอาหาร) การ

วิจัยครั้งนี้มีความแตกตางท่ีอาจเกิดข้ึนคือการตรวจสอบผานกรอบการสรางแบบจําลองลําดับท่ี

สะทอนใหเห็นถึงวิธีท่ีผูคนในการตัดสินใจของบริษัทครัง้แรกท่ีบริษัทตัดสินใจวาจะไปเยี่ยมหรือไม

ภูมิภาคการวิเคราะหเชิงประจักษนําไปใชกับกลุมตัวอยางบุคคลท่ีแสดงใหเห็นวาอิทธิพลของการ

โฆษณาเปนบวกสําหรับการตัดสินใจท่ีจะเยี่ยมชมและสั่งซ้ือแตเม่ือมันมาถึงการบริ โภครวมกันหรือ

แยกจากกันการโฆษณามีผลกระทบท่ีแตกตาง : ผลกระทบท่ีมีมากข้ึนในทางเลือกรวมคา (โรงแรม

รานอาหาร) กวาตัวเลือกท่ีแยกตางหาก (โรงแรมรานอาหาร) นอกจากนี้ระยะกลางตัวแปรผลการ

โฆษณา 

http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0167923614002760�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0167923614002760�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0261517714001885�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0261517714001885�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0261517714001885�
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Koo, Namho & Nam (2014) ไดศึกษาเรื่อง การประเมินผลกระทบของแรงจูงใจภายใน

และภายนอกบนการใชงานอุปกรณไอที: มุมมองกลุมอางอิง (Assessing the Impact of Intrinsic 

and Extrinsic Motivators on Smart Green IT Device Use: Reference Group  

Perspectives) ผลการวิจัยพบวา การตรวจสอบปจจัยของการรับรูประโยชนของเทคโนโลยี

สารสนเทศ (IT) อุปกรณในการลดการใชพลังงานไฟฟา แมวาจะมีหลายปจจัยของความตั้งใจท่ีจะใช

เทคโนโลยีประโยชนการรับรูเปนปจจัยสําคัญ ผูวิจัยไดใชทฤษฎีแรงจูงใจท่ีจะอธิบายความสัมพันธเชิง

สาเหตุระหวางตัวแปรสรางแรงบันดาลใจและประโยชนท่ีรับรู โดยใชทฤษฎีกลุมอางอิงผูวิจัยเนนวิธี

กลางกลุมอางอิงความสัมพันธระหวางแรงจูงใจและการรับรูประโยชนของอุปกรณไอที ผูวิจัยใช

บางสวนกําลังสองนอยท่ีสุด (PLS) สําหรับการวิเคราะหการถดถอยและพบวา แรงจงูใจท่ีแทจรงิ 

(ความเพลิดเพลินรับรู) อยางมีนัยสําคัญท่ีเก่ียวของกับการรับรูประโยชนของอุปกรณไอที นอกจากนี้

ผูวิจัยพบวาแรงจูงใจภายนอก (ประหยัดเงินและความดันนิติบัญญัติ) อยางยิ่งท่ีเก่ียวของกับการรับรู

ประโยชนของอุปกรณนี้ โดยสรุปผูวิจัยพบวาการรับรูประโยชนอยางยิ่งผลกระทบการใชงานอยาง

ตอเนื่องของอุปกรณไอทีและกลุมอางอิงบางสวนกลางตัวแปรอิสระและตัวแปรผูดูแล 

http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0268401214001005�
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0268401214001005�


 

บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษางานวิจัยเรื่อง 0ปจจัย0การตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อ

โฆษณา0ท่ีมีผลตอการ0

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานครผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตามลําดับ ดังนี้ 

3.2 ประชากร กลุมตัวอยางและการสุมตัวอยาง 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.6 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประเภทของงานวิจยั 

ในการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) โดยมี

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือมุงคนหาขอเท็จจริงจากการเก็บขอมูลความ

คิดเห็น 0ปจจัย0การตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณา 0ท่ีมีผลตอการ 0

 

ตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.2 ประชากร กลุมตัวอยางและการสุมตัวอยาง 

 3.2.1 ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงมีจํานวน 5,693,492 คน (สวนบริหารและพัฒนาเทคโนโลยีการทะเบียน สํานัก

บริหารการทะเบียน กรมการปกครอง ณ วนัท่ี 31 มกราคม 2558) 

3.2.2 กลุมตวัอยาง 

 กลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศัยอยูในเขต

กรงุเทพมหานคร มีจํานวน 5,693,492 คน (สวนบริหารและพัฒนาเทคโนโลยีการทะเบียน สํานัก

บริหารการทะเบียน กรมการปกครอง ณ วันที่ 31 มกราคม 2558) ผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุม

ตัวอยางท่ีเหมาะสม โดยการใชตาราง Yamane (1967) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน รอยละ 95 และคา

ความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ 5 จงึไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง และผูวิจัยไดทํา

การสุมตัวอยางหลายข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) โดยมีข้ันตอนดังตอไปนี้ 
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 ข้ันตอนท่ี 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจับ

ฉลากเพ่ือเลือกกลุมตัวอยางโดยแบงตามเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเปน  50 เขตการ

ปกครองไดแก 

 1. เขตคลองสาน  2. เขตคลองเตย  3. เขตคลองสามวา 

 4. เขตคันนายาว  5. เขตจตุจักร  6. เขตจอมทอง 

 7. เขตดอนเมือง  8. เขตดินแดง  9. เขตดุสิต 

 10. เขตตลิ่งชัน  11. เขตทวีวัฒนา  12. เขตทุงครุ 

 13. เขตธนบุรี  14. เขตบางกะป  15. เขตบางกอกนอย 

 16. เขตบางกอกใหญ 17. เขตบางขุนเทียน 18. เขตบางเขน 

 19. เขตบางคอแหลม 20. เขตบางแค  21. เขตบางซ่ือ 

 22. เขตบางนา  23. เขตบางบอน  24. เขตบางพลัด 

 25. เขตบางรัก  26. เขตบึงกุม  27. เขตปทุมวัน 

 28. เขตประเวศ  29. เขตปอมปราบฯ 30. เขตพญาไท 

 31. เขตพระนคร  32. เขตพระโขนง 33. เขตภาษีเจริญ 

 34. เขตมีนบุรี  35. เขตยานนาวา 36. เขตราชเทวี 

 37. เขตราษฎรบูรณะ 38. เขตลาดกระบัง 39. เขตลาดพราว 

 40. เขตวังทองหลาง 41. เขตวัฒนา  42. เขตสะพานสูง 

 43. เขตสาทร  44. เขตสายไหม  45. เขตสัมพันธวงศ 

 46. เขตสวนหลวง 47. เขตหนองจอก 48. เขตหนองแขม 

 49. เขตหลักสี่  50. เขตหวยขวาง 

โดยสุมจับฉลากจาก 50 เขตการปกครองใหเหลือเพียง 4 เขตการปกครองดังนี้ 

 1. เขตบางกะป  2. เขตจตุจักร  3. เขตปทุมวนั  4. เขตหนอง

จอก 

  

 ข้ันตอนท่ี 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยเขตท่ีเปนตัวแทนของ

กลุมท่ีไดจากข้ันตอนท่ี 1 จะเปนพ้ืนท่ีในการลงสนามเก็บแบบสอบถามโดยกําหนดโควตาใหแตละเขต

ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.1: แสดงพ้ืนท่ีในการลงสนามเก็บแบบสอบถามและจํานวนตัวอยางในแตละพ้ืนท่ี 

 

เขต บริเวณท่ีเก็บแบบสอบถาม จาํนวน (ชุด) 

1. เขตบางกะป บริเวณรานคาและหนาสนามกีฬาแหงชาติ 100 

2. เขตจตุจักร บริเวณรานคาและสถานท่ีตางๆ 100 

3. เขตปทุมวนั บริเวณรานคาและหนาสนามราชมังคลากีฬาสถาน 100 

4. เขตหนองจอก บริเวณรานคาและสถานท่ีตางๆ 100 

 รวม 400 

 

 ข้ันตอนท่ี 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจก 

แบบสอบถามกับกลุมผูใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา บริเวณรานคาและหนา

สนามกีฬาแหงชาติเขตบางกะป บริเวณรานคาและสถานท่ีตางๆ เขตจตุจักร บริเวณรานคาและหนา

สนามราชมังคลากีฬาสถานเขตปทุมวัน บริเวณรานคาและสถานท่ีตางๆ เขตหนองจอก จนครบ

จํานวนท่ีกําหนดไว ดังแสดงในตารางท่ี 3.1 

 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 3.3.1 ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

  3.3.1.1 ศึกษาเอกสาร ตําราและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการตลาดแนวคิดใหมกลุม

อางอิง ทัศนคติท่ีมีตอสินคา สื่อโฆษณาและการตัดสินใจซ้ือของลูกคา  เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการ

สรางแบบสอบถาม 

 3.3.1.2 สรางกรอบแนวคิดเก่ียวกับการตลาดแนวคิดใหมกลุมอางอิง ทัศนคติท่ีมีตอ

สินคา สื่อโฆษณาและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

  3.3.1.3 สรางแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดในการวิจัย และนําแบบสอบถามท่ี

ผูวิจัยสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาและใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน ตรวจสอบความถูกตอง

และเพ่ือขอคําแนะนํามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหถูกตองเหมาะสม  

  3.3.1.4 นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวไปหาคาความเชื่อม่ัน  

(Reliability) โดยการแจกแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางจํานวน 60 ชุด และนําไปทําการวิเคราะหหา

ความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient) (ศิริชัย พงษวิชัย, 2550) 
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  3.3.1.5 นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยางจํานวน 400

ตัวอยาง 

  ในการวิจัยครั้งนี้เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล เปนแบบสอบถามปลายปด (Close-

ended Questionnaire) จํานวน 400 ชุด โดยแบงเปนท้ังหมด 3 สวน ไดแก 

 

  สวนท่ี 1

  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยลักษณะคําถาม

ใหเลือกตอบ ประกอบดวยคําถาม 7 ขอดังนี้ 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 3.2: ตัวแปรระดับการวัดขอมูลและเกณฑการแบงกลุมคําตอบ สําหรับขอมูลท่ัวไปของผูตอบ 

 แบบสอบถาม 

 

 (ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

ตวัแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 

1. เพศ Nominal 1 = ชาย 

2 = หญิง 

2. อายุ 

 

Ordinal 1 = ต่ํากวา 20ป 

2 = 20-25 ป 

3 = 26-30ป 

4 = 31-35 ป 

5 = 36-40 ป 

6 = 41-45 ป 

7 = 46-50 ป 

8= 51 ปข้ึนไป 
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ตารางท่ี 3.2 (ตอ): ตัวแปรระดับการวัดขอมูลและเกณฑการแบงกลุมคําตอบ สําหรับขอมูลท่ัวไปของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

 

   (ตารางมีตอ) 

 

 

ตวัแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 

3. ระดบัการศึกษา 

 

Nominal 1 = ต่ํากวาปริญญาตรี 

2 = ปริญญาตรี  

3 = สูงกวาปริญญาโท 

4. อาชพี Nominal 1 = นักเรียน/นกัศึกษา 

2 = เจาของธุรกิจ/อาชพีอิสระ 

3 = พนักงานบริษัทเอกชน 

4 = ขาราชการ 

5 = พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

6 = แมบาน/พอบาน 

7 = อ่ืนๆโปรดระบุ............ 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน Ordinal 1 = ต่ํากวา 15,000 บาท 

2 = 15,001– 25,000 บาท 

3 = 25,001– 35,000 บาท 

4 = 35,001– 45,000 บาท 

5 = 45,001– 55,000 บาท 

6 = 55,001 บาทข้ึนไป 

6. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีทานเคยซ้ือ 

Nominal 1 = เสื้อ กางเกง 

2 = ผาพันคอ  

3 = หมวก 

4 = กระเปา 

5 = ธงของสโมสรฟุตบอล 

6 = อ่ืนๆ โปรดระบุ ............ 
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ตารางท่ี 3.2 (ตอ): ตัวแปรระดับการวัดขอมูลและเกณฑการแบงกลุมคําตอบ สําหรับขอมูลท่ัวไปของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

 

 

  สวนท่ี 2

  ตารางท่ี 3.3: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับการตลาดแนวคิด

ใหม) 

 ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําโดยลกัษณะคําถามเปนการ

แสดงความคิดเห็น 5 ระดับ แสดงไดดังตารางท่ี 3.3 – 3.5 โดยท่ี 

  ตารางท่ี 3.4: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับกลุมอางอิง) 

  ตารางท่ี 3.5: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับทัศนคติ) 

  ตารางท่ี 3.6: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับสื่อโฆษณา) 
 

ตารางท่ี 3.3: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับการตลาดแนวคิดใหม) 
 

(ตารางมีตอ) 

ตวัแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 

7. ราคาเฉลี่ยรวมตอครั้งของผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ี

ทานซ้ือ โดยสวนใหญ 

Ordinal 1 = 100  – 500 บาท  

2 = 501 – 1,000 บาท 

3 = 1,001 – 1,500 บาท 

4 = 1,501 – 2,000 บาท 

5 = 2,001 – 2,500 บาท 

6 = มากกวา 2,500 บาท 

คําถาม ระดับการวัด 

ความตองการของผูบริโภค    

 1. ทานมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เพ่ือนํามาใชทํากิจกรรม เชน การเลนฟุตบอล การเชียร

ฟุตบอล เปนตน 

Interval 

 2. หากมีการวางจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เชน เสื้อ กางเกง ธง ผาพันคอ เปนตน ทานสนใจซ้ือ

ผลิตภัณฑดังกลาว 

Interval 
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ตารางท่ี 3.3 (ตอ): คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับการตลาดแนวคิดใหม) 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

คําถาม ระดับการวัด 

ความตองการของผูบริโภค    

 3. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีการใช

เทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตและแสดงรายละเอียดการผลิตในปายสินคา 

Interval 

 4. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

หลากหลาย ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

Interval 

 5. ทานชื่นชอบสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนการสวนตัว 

ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

Interval 

ตนทุนของผูบริโภค  

 6. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ 

Interval 

 7. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

Interval 

 8. รายไดของตนเองและครอบครัวมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

           9. เม่ือทานซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไปแลว 

ทานรูสึกถึงความคุมคาเกินราคาท่ีทานจายเงินซ้ือผลิตภัณฑ 

Interval 

           10. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจด

ลิขสิทธิ์จะมีการกําหนดราคาของผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก 

Interval 

ความสะดวกในการซ้ือ  

 11. ทานสามารถเขาถึงรานจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําไดสะดวก 

Interval 

 12. ทานสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดหลายชองทาง 

Interval 
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ตารางท่ี 3.3 (ตอ): คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับการตลาดแนวคิดใหม) 

 

 

ตารางท่ี 3.4: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับกลุมอางอิง) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

กลุมสมาชิก  

  21. ทานไดรับคําแนะนําจากกลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆ ในการซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

(ตารางมีตอ) 

คําถาม ระดับการวัด 

ความสะดวกในการซ้ือ  

  13. ทานสามารถซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําผานเว็บไซตไดตลอดเวลา 

Interval 

  14. ทานสามารถเขาถึงหนารานเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของตางประเทศไดตามรานขายผลิตภัณฑ

เก่ียวกับฟุตบอล 

Interval 

  15. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจัดวาง

จําหนายอยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพสินคาชั้นนําตางๆ 

Interval 

การส่ือสาร  

 16. การประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา ทําใหทานรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ มากข้ึน 

Interval 

  17. การสื่อสารขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  18. การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ีทานชื่นชอบทํา

ใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  19. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน และวิทยุ 

Interval 

  20. ทานรูจักผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผาน

การจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย 

Interval 
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ตารางท่ี 3.4 (ตอ): คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับกลุมอางอิง) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

กลุมสมาชิก  

  22. ทานไดพบเห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบสวมใส

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความตองการท่ีจะ

ซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  23. แฟนคลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ 

ใชผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความตองการ

ซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 

Interval 

 24. สมาชิกนิตยสารฟุตบอล มีสวนในการทําใหทานตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  25. สมาชิกท่ีเปนแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบแนะนําและ

พูดคุยเก่ียวกับฟุตบอลและผลิตภัณฑของสโมสร ทําใหทานตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

กลุมบันดาลใจ  

  26. ทานเห็นนักฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบใสหรือใชผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  27. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นํา เพราะดาราท่ีทานชื่นชอบเปนพรีเซ็นเตอร 

Interval 

  28. ทานเห็นนักขาวกีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความสนใจและตองการซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

29. ทานเห็นผูฝกสอนนักกีฬาใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ทานจึงตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.4 (ตอ): คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับกลุมอางอิง) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

กลุมปฐมภูมิ  

  30. ทานไดรับคําแนะนําจากเครือญาติใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  31. ทานไดรับคําแนะนําจากเพ่ือนสนิทใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

 32. ทานไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

 33. เพ่ือนบอกเลาเก่ียวกับผลิตภัณฑวา มีคุณภาพท่ีดีสงผลให

ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

 

ตารางท่ี 3.5: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับทัศนคติ) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา  

  34. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถใชแสดงตัวตนของผูสวมใสและแสดงถึงความชื่นชอบในสโมสร

ฟุตบอล 

Interval 

  35. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามี

คุณภาพและมาตรฐาน 

Interval 

 36. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มี

หลายขนาดสําหรับเด็กและผูใหญ เหมาะสมตอการใชงานและขนาดของผู

สวมใส 

Interval 

  37. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดตามความตองการของลูกคา เชน 

สามารถสกรีนชื่อและหมายเลขตามความตองการของลูกคาเปนตน 

Interval 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.5 (ตอ): คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับทัศนคติ) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา  

  38. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

เปนแฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย 

Interval 

ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร  

  39. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีผู

ฝกสอนท่ีเกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึงแชมปตางๆ 

Interval 

  40. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบทํา

ผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยมผูบริโภค 

Interval 

  41. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมี

เกมการแขงขันท่ีสนุกสนาน 

Interval 

  42. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมี

นักเตะฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการเลนท่ียอดเยี่ยม  

Interval 

  43. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมี

ผลการดําเนินงานของสโมสรท่ีนาเชื่อถือ 

Interval 

 

ตารางท่ี 3.6: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับสื่อโฆษณา) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

ส่ือโฆษณา  

  45. สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  45. สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  46. สื่อโทรทัศนของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีสวนชวย

ใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

Interval 

 (ตารางมีตอ) 

 



62 

 

ตารางท่ี 3.6 (ตอ): คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 2 (ปจจัยเก่ียวกับสื่อโฆษณา) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

ส่ือโฆษณา  

  47. ทานรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําผานสื่ออินเทอรเน็ต 

Interval 

  48. ทานเคยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําผาน Youtube ทําใหทานชื่นชอบ 

Interval 

 

 โดยมีเกณฑการใหคะแนนในสวนนี้มีมาตรวัดแบบ Likert Scale จากคะแนน 1-5 (ชวงหาง

ระดับละ 1) โดยแตละระดับคะแนนมีความหมายดังนี้ 

  ระดับคะแนน 1 หมายถึงเห็นดวยนอยท่ีสุด 

  ระดับคะแนน 2 หมายถึงเห็นดวยนอย 

  ระดับคะแนน 3 หมายถึงเห็นดวยปานกลาง 

  ระดับคะแนน 4 หมายถึงเห็นดวยมาก 

  ระดับคะแนน 5 หมายถึงเห็นดวยมากท่ีสุด 

 โดยการวิเคราะหหาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นท่ีมีตอ  

0ปจจัยท่ีมีผลตอการ0

 แทนคาตามสูตรการคํานวณอันตรภาคชั้นจะไดคาดังนี้ 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผูวิจัยกําหนดเกณฑ

การแปลความหมายจากการคํานวณอันตรภาคชั้นเพ่ือหาชวงคะแนนเฉลี่ยสําหรับใชในการแปล

ความหมายโดยใชสูตรการคํานวณ ดังนี้ (วิชิต อูอน, 2550, หนา 270)  

    =5-1 / 5  

    = 0.80  

 ดังนั้น จะมีเกณฑการแปลความหมายความคิดเห็นท่ีมีตอ 0ปจจัยท่ีมีผลตอการ 0

  คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจท่ีสุด 

ตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําโดยแปลผลจากคาเฉลี่ยของแตละปจจัยได ดังนี้ 

  คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจนอย 

  คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจมาก 

 คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 
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  สวนท่ี 3

 

 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําโดย

ลักษณะคําถามเปนการแสดงความคิดเห็น 5 ระดับ แสดงไดดังตารางท่ี 3.7 

ตารางท่ี 3.7: คําถามของแบบสอบถามสวนท่ี 3 (ปจจัยการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา) 

 

คําถาม ระดับการวัด 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา  

  49. ทานมีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือเปรียบเทียบ

ขอมูลกอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  50. เนื่องจากทานมีการรวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑท่ีทานสนใจ  ทําใหทานสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  51. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา เปนของฝากและของท่ีระลึก 

Interval 

  52. ในอนาคตทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

Interval 

  53. ทานคิดวาจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําเหมือนท่ีทานเคยซ้ือ 

Interval 

  

 โดยมีเกณฑการใหคะแนนในสวนนี้มีมาตรวัดแบบ Likert Scale จากคะแนน 1-5 (ชวงหาง

ระดับละ 1) โดยแตละระดับคะแนน มีความหมาย ดังนี้ 

  ระดับคะแนน 1 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด 

  ระดับคะแนน 2 หมายถึง เห็นดวยนอย 

  ระดับคะแนน 3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

  ระดับคะแนน 4 หมายถึง เห็นดวยมาก 

  ระดับคะแนน 5 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

 โดยการวิเคราะหหาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเพ่ือศึกษา 0การ0ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผูวิจัยกําหนดเกณฑการแปลความหมายจากการคํานวณอันตร

ภาคชั้นเพ่ือหาชวงคะแนนเฉลี่ยสําหรับใชในการแปลความหมายโดยใชสูตรการคํานวณดังนี้ (วิชิต อู

อน, 2550: 270)  
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 แทนคาตามสูตรการคํานวณอันตรภาคชั้นจะไดคา ดังนี้ 

    =5-1 / 5 

    = 0.80  

 ดังนั้น จะมีเกณฑการแปลความหมายของเหตุผล0การ0

  คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจนอยท่ีสุด 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําโดยแปลผลจากคาเฉลี่ยของแตละปจจัยได ดังนี้ 

  คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจนอย 

  คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจมาก 

  คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00 แปลความวา มีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

 3.4.1 การตรวจสอบความตรง (Validity) ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตอ

อาจารยท่ีปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหา  

(Content Validity) ของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา ซ่ึงผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 3 ทานท่ี

พิจารณาแบบสอบถาม ไดแก 

1. คุณกาญจนา แซจัง เจาของกิจการราน KCN SPORT เขตปทุมวนั แขวงวงัใหม จงัหวดั

กรงุเทพมหานคร 

2. คุณสมเดช อริยะเมธาสวัสดิ์ เจาของกิจการราน MT SPORT เขตปทุมวัน แขวงวงัใหม จงัหวดั

กรงุเทพมหานคร 

3. คุณเมธี นิมิตรเมธากร ผูจัดการราน FC Project เขตปทุมวัน แขวงวังใหม จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 3.4.2 การตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปทดสอบ เพ่ือให

แนใจวาผูตอบแบบสอบถามจะมีความเขาใจตรงกัน และตอบคําถามไดตามความเปนจริงทุกขอ 

รวมท้ังขอคําถามมีความเชื่อม่ันทางสถิติ วิธีการทดสอบกระทําโดยการทดลองนําแบบสอบถามไปเก็บ

ขอมูลจากผูใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจํานวน 60 ตัวอยาง หลังจากนั้น จึง

วิเคราะหความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชสถิติและพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของ 

ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (ศิริชัย พงษวิชัย, 2550) ของคําถามในแตละดาน ซ่ึง

มีรายละเอียดดังตารางท่ี 3.8 
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ตารางท่ี 3.8: คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม  

 

ปจจัย 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

ขอ 
กลุมทดลอง 

(n = 60) 
ขอ 

กลุมตัวอยาง 

(n = 400) 

    1. การตลาดแนวคิดใหม 4C’s      20 .953  19 .749 

1.1 ความตองการของผูบริโภค       5 .806      5 .803 

1.2 ตนทุนของผูบริโภค       5 .721       5 .865 

1.3 ความสะดวกในการซ้ือ       5 .737       5 .736 

1.4 การสื่อสาร 5 .762 4 .710 

     2. กลุมอางอิง       13 .870 12 .761 

2.1 กลุมสมาชิก       5 .837      5 .862 

2.2 กลุมบันดาลใจ       4 .831      4 .749 

2.3 กลุมปฐมภมิู 4 .714 3 .751 

     3. ทัศนคติ 10 .817 9 .665 

3.1 ทัศนคติท่ีมีตอสินคา 5 .735 5 .797 

3.2 ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร 5 .766 4 .603 

     4. ส่ือโฆษณา 5 .758 5 .775 

     5. การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 5 .750 5 .703 

คาความเช่ือม่ันรวม 53 .954 50 .888 

  

 จากเกณฑการพิจารณาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (α) มีคาอยูระหวาง 0<α<1 

คา 

 ผลจากการวัดคาความเชื่อม่ันพบวา คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามเม่ือนําไปใชกับกลุม

ทดลองจํานวน 60 ชุด มีคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยรวมเทากับ 954 โดยคําถามในแตละ

ดานมีระดับความเชื่อม่ันอยูระหวาง 0.714 – 0.953 ซ่ึงเม่ือนําไปใชกับกลุมตัวอยางจริงในการศึกษา

จํานวน 400 ชุด พบวา แบบสอบถามในแตละดานมีระดับความเชื่อม่ันอยูระหวาง 0.603 - 0.865 คา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) คาแอลฟาท่ีใชควรมากกวา 

0.6 ถานอยกวานั้น ควรปรับปรุงแบบสอบถาม หรืออาจตัดบางขอท้ิง (Alpha If Item Deleted) (ศิริ

ลกัษณ สวุรรณวงศ, 2553) 
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 (ดังตารางท่ี 3.8) ซ่ึงสรุประดับความเชื่อม่ันไดวา แบบสอบถามมีระดับความเชื่อม่ันอยูในระดับปาน

กลางถึงสูง และมีระดับการนําไปใชงานไดพอใชถึงใชไดดี (พรรณี ลีกิจวัฒนะ, 2553) 

การหาคาสัมพันธของคําถามของขอคําถามคําตอบประเภทเรียงอันดับ โดยตามสูตรของ 

Cronbachคํานวณภายใตขอสมมติฐานท่ีวา ทุกๆ ขอคําถาม ควรจะมีคาความเชื่อม่ันใกลเคียงกัน 

นอกจากนี้ คาความเชื่อม่ันท่ีไดจะข้ึนอยูกับคาความสัมพันธระหวางขอคําถามและจํานวนขอคําถาม 

กลาวคือ ถาขอคําถามแตละขอมีความสัมพันธกันสูงหรือจํานวนขอคําถามมีมาก คาของความ

นาเชื่อถือก็จะมีคาสูง นั่นคือ ถาไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามต่ํา ก็ควรจะเพ่ิมขอถามใหมา กข้ึน 

โดยขอคําถามท่ีเพ่ิมข้ึนมีความสัมพันธในทางตรงกันขามกับขอคําถามเดิม ก็จะทําใหคาความเชื่อม่ัน

ลดลงได นอกจากนี้ ความยากงายของแบบสอบถาม สภาพการใหตอบแบบสอบถาม การเดา ความ

คาบเก่ียวของคําถามตางๆ ลวนแตมีผลตอความเชื่อม่ันของการทดสอบแบบสอบถามและการเก็บ

แบบสอบถามในครั้งนั้นๆ ดวยเชนกัน (ศิริชัย พงษวิชัย, 2550) โดยผลการตรวจสอบความนาเชื่อถือ

ของแบบสอบถามดวยวิธีวัดความสอดคลองภายในของขอคําถามจากแบบสอบถาม 60 ชุด แสดงได

ตามตารางท่ี 3.9 

 

ตารางท่ี 3.9: ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

ความตองการของผูบริโภค    

 1. ทานมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เพ่ือนํามาใชทํากิจกรรม เชน การเลนฟุตบอล การ

เชียรฟุตบอล เปนตน 

.716 

 2. หากมีการวางจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เชน เสื้อ กางเกง ธง ผาพันคอ เปนตน ทานสนใจซ้ือ

ผลิตภัณฑดังกลาว 

.775 

 3. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีการใช

เทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตและแสดงรายละเอียดการผลิตในปาย

สินคา 

.607 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.9 (ตอ): ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

ความตองการของผูบริโภค    

 4. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

หลากหลาย ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

.452 

 5. ทานชื่นชอบสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนการ

สวนตัว ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

.454 

ตนทุนของผูบริโภค  

 6. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ 

.415 

 7. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

.508 

 8. รายไดของตนเองและครอบครัวมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.503 

9. เม่ือทานซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไป

แลว ทานรูสึกถึงความคุมคาเกินราคาท่ีทานจายเงินซ้ือผลิตภัณฑ 

.473 

           10. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจด

ลิขสิทธิ์จะมีการกําหนดราคาของผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัว

โลก 

.716 

ความสะดวกในการซ้ือ  

 11. ทานสามารถเขาถึงรานจําหนายผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดสะดวก 

.454 

 12. ทานสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดหลายชองทาง 

.607 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.9 (ตอ): ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

ความสะดวกในการซ้ือ  

  13. ทานสามารถซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําผานเว็บไซตไดตลอดเวลา 

.452 

  14. ทานสามารถเขาถึงหนารานเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของตางประเทศไดตามรานขายผลิตภัณฑ

เก่ียวกับฟุตบอล 

.775 

  15. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจัดวาง

จําหนายอยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพสินคาชั้นนําตางๆ 

.458 

การส่ือสาร  

 16. การประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา ทําใหทานรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ มากข้ึน 

.426 

  17. การสื่อสารขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.607 

  18. การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ีทานชื่นชอบ

ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.452 

  19. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน และวิทยุ 

.775 

  20. ทานรูจักผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

ผานการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย 

.553 

กลุมสมาชิก  

  21. ทานไดรับคําแนะนําจากกลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆ ในการ

ซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.579 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.9 (ตอ): ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

กลุมสมาชิก  

  22. ทานไดพบเห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบสวมใส

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความตองการ

ท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.627 

  23. แฟนคลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่น

ชอบ ใชผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 

.635 

  24. สมาชิกนิตยสารฟุตบอล มีสวนในการทําใหทานตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.482 

  25. สมาชิกท่ีเปนแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบแนะนํา

และพูดคุยเก่ียวกับฟุตบอลและผลิตภัณฑของสโมสร ทําใหทาน

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.666 

กลุมบันดาลใจ  

  26. ทานเห็นนักฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบใสหรือใชผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.422 

  27. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา เพราะดาราท่ีทานชื่นชอบเปนพรีเซ็นเตอร 

.473 

  28. ทานเห็นนักขาวกีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความสนใจและ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.488 

 29. ทานเห็นผูฝกสอนนักกีฬาใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ทานจึงตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.446 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.9 (ตอ): ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

กลุมปฐมภูมิ  

  30. ทานไดรับคําแนะนําจากเครือญาติใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.235 

  31.ทานไดรับคําแนะนําจากเพ่ือนสนิทใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.417 

 32. ทานไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.561 

 33. เพ่ือนบอกเลาเก่ียวกับผลิตภัณฑวา มีคุณภาพท่ีดีสงผลให

ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.110* 

 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา  

  34. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถใชแสดงตัวตนของผูสวมใสและแสดงถึงความชื่นชอบในสโมสร

ฟุตบอล 

.218 

  35. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

มีคุณภาพและมาตรฐาน 

.389 

 36. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

มีหลายขนาดสําหรับเด็กและผูใหญ เหมาะสมตอการใชงานและขนาด

ของผูสวมใส 

.389 

  37. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดตามความตองการของลูกคา เชน 

สามารถสกรีนชื่อและหมายเลขตามความตองการของลูกคาเปนตน 

.354 

  38. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

เปนแฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย 

.586 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.9 (ตอ): ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร  

  39. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ

มีผูฝกสอนท่ีเกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึงแชมปตางๆ 

.628 

  40. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ

ทําผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยมผูบริโภค 

.515 

 41. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ

มีเกมการแขงขันท่ีสนุกสนาน 

.475 

42. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ

มีนักเตะฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการเลนท่ียอดเยี่ยม  

.555 

43. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ

มีผลการดําเนินงานของสโมสรท่ีนาเชื่อถือ 

.415 

ส่ือโฆษณา  

  44. ทานใชสื่ออินเทอรเน็ตในการหาขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.663 

  45. สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.530 

  46. สื่อโทรทัศนของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีสวน

ชวยใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

.589 

  47. ทานรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผานสื่ออินเทอรเน็ต 

.500 

  48. ทานเคยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําผาน Youtube ทําใหทานชื่นชอบ 

.579 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.9 (ตอ): ผลการวิเคราะหคาความสัมพันธของขอคําถาม (n=60) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา  

  49. ทานมีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือเปรียบเทียบ

ขอมูลกอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.577 

  50. เนื่องจากทานมีการรวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑท่ีทานสนใจ ทําใหทานสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.721 

  51. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เปนของฝากและของท่ีระลึก 

.349 

  52. ในอนาคตทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

.525 

  53. ทานคิดวาจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเหมือนท่ีทานเคยซ้ือ 

.695 

คาความเช่ือม่ันรวม .954 

 

 จากตารางท่ี 3.9 สรุปไดวา เครื่องมือท่ีใชมีความเชื่อม่ันเทากับ 0.954 (จากคา Alpha) ถือวา

อยูในระดับสูงเนื่องจากมีคาเขาใกล 1 และคาสัมประสิทธิ์ความสัมพันธระหวางคะแนนรวมของทุกขอ

คําถามกับคําถาม (Corrected Item-Total Correlation) พบวา ท้ัง 52 ขอ มีคาสูงทุกคําถามขอ

คําถามนั้นกับคําถามทุกขอมีความสัมพันธกัน ไมควรตัดคําถามขอใดขอหนึ่งออกหากคาสัมประสิทธิ์

ความสัมพันธระหวางคะแนนรวมของทุกขอคําถามกับคําถาม  (Corrected Item-Total 

Correlation) นอยกวา .20 หรือมีคาติดลบ ซ่ึงสมควรตองพิจารณาปรับปรุงหรือตัดท้ิงไป (นคิม 

ถนอมเสียง, 2550) จึงควรตัดคําถามนั้นออกไปจากแบบสอบถามกอนท่ีจะนําไปใชในการสํารวจ

ภาคสนามแตมีคําถามเพียง 1 ขอ คือ ขอ 33 ท่ีมีคา Corrected Item-Total Correlation เทากับ 

0.110 ซ่ึงมีคานอยกวา .20 จึงไดตัดคําถามขอ 33 ออกไปจากแบบสอบถามกอนที่จะนําไปใชในการ

สํารวจภาคสนามกับกลุมตัวอยาง 

 



73 

 

3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลจากแหลงขอมูล 2 ประเภท ดังนี้ 

ประเภทท่ี 1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม มี

ข้ันตอนในการเก็บรวบรวมดังนี้ 

1. ผูวิจัยทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารตางๆ ท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนกรอบใน 

การศึกษาและนํามาสรางแบบสอบถามเพ่ือใชในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซ่ึงไดแก ผูท่ีใช

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําตามท่ีไดกําหนดจํานวนไวในเบื้องตนแลวจํานวน 400 

ชุด โดยเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแตเดือนกันยายน 2557 ถึง เดือนมกราคม 2558 

2. ตรวจสอบขอมูลความถูกตองและครบถวนสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับจาก  

ผูตอบแบบสอบถามกอนที่จะนํามาประมวลผลในระบบ 

3. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตอง ครบถวนสมบูรณแลว นํามาลง 

รหัสตัวเลขในแบบลงรหัสสําหรับการประมวลผลดวยคอมพิวเตอรตามเกณฑของเครื่องมือแตละสวน 

แลวจึงนํามาประมวลผลและวิเคราะหขอมูลในข้ันตอไป 

ประเภทท่ี 2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ

บทความวิชาการ วารสารวิชาการ ผลงานวิจัยท่ีทําการศึกษามากอนแลว และรวมถึงแหลงขอมูลทาง

อินเทอรเน็ตท่ีสามารถสืบคนได โดยเก่ียวของกับปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C's ปจจัยกลุมอางอิง

(Reference Group) ปจจัยทัศนคติ (Attitude) ปจจัยสือ่โฆษณา (Advertising Media) และการ

ตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เพ่ือใชในการกําหนดกรอบแนวความคิดในการวิจัย และสามารถ

ใชอางอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัย 

 

3.6 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยไดกําหนดสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ซ่ึงเปนออกเปน 3 สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) สถิติพ้ืนฐานท่ี

ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายขอมูลในแตละสวน ดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานเคยซ้ือและราคา

เฉลี่ยรวมตอครั้งของผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานซ้ือโดยสวนใหญ ครั้งนี้วิเคราะห

โดยการแจกแจงความถ่ี และรอยละ 

สวนท่ี 2 ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ไดแก ปจจัยการตลาดแนวคิด
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ใหม ปจจัยกลุมอางอิง ปจจัยทัศนคติ และปจจัยสื่อโฆษณา ทําการวิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย และ

คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  สวนท่ี 3 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทําการ

วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

   1.1 การหาคาความถ่ี และรอยละ โดยใชสูตรคํานวณ (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2550, หนา 52) 

    P =
f
n

× 100 

  โดย P คือ  รอยละ หรอื % (Percentage) 

  f คือ  ความถ่ีท่ีตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 

  n คือ  จํานวนความถ่ีท้ังหมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง 

   1.2  การหาคาเฉลี่ย (กัลยาวานิชยบัญชา, 2550, หนา 48) 

    �̅�𝑥 =  ∑𝑥𝑥𝑖𝑖
n

 

 

  โดย �̅�𝑥 คือ  คาเฉลี่ย 

   ∑𝑥𝑥i คือ  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

   N คือ  จํานวนขอมูลในกลุมตัวอยาง 

   1.3 การหาคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (กัลยา วานิชยบัญชา, 2550, หนา 

49) 

    S.D.=�n ∑ xi
2−(∑ xi )2

n(n−1)
 

                     โดย       S.D.   คือ  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

    ∑𝑥𝑥i  คือ  ผลรวมท้ังหมดของคะแนนแตละตัว 

     (∑𝑥𝑥i)2   คือ  ผลรวมท้ังหมดของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

n คือ  จํานวนขอมูลในกลุมตัวอยาง 

 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชสถิติเพ่ือ

ทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรง (Multiple Liner Regression 

Analysis) (ศิริชัย  พงษวิชัย, 2547) โดยสมมติฐานในการวิจัยครั้งนี้ มีดังตอไปนี้ 

 สมมติฐานขอท่ี 1 การตลาดแนวคิดใหมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 
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สมมติฐานขอท่ี 1.1 ความตองการของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 1.2 ตนทุนของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 1.3 ความสะดวกในการซ้ือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 1.4 การสื่อสารมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 2 กลุมอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 2.1 กลุมสมาชิกมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 2.2 กลุมบันดาลใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 2.3 กลุมปฐมภมิูมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 3 ทัศนคติมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 3.1 ทัศนคติท่ีมีตอสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 3.2 ทัศนคติท่ีมีตอสโมสรมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 4 สื่อโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการกําหนดสมมติฐานขางตน เพ่ือทําการทดสอบอิทธิพลของปจจัยตัวแปรอิสระ (X) ท่ีมี

ผลตอปจจัยตัวแปรตาม (Y) โดยเลือกใชสถิติสําหรับการวิธีการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ซ่ึงในงานวิจัยนี้จะใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณแบบท่ีมีความสัมพันธกัน

ในเชิงเสนตรง ดังนั้น สมการถดถอยท่ีไดจะเรียกวา สมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรง (Multiple 

Liner Regression Equation) โดยมีตัวแบบดังนี้ (ศิริชัย พงษวิชัย, 2550) 
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สมการพยากรณ คือ Y = b0+b1xX1+b2X2+…+bkX

สัญลักษณท่ีใชมีความหมายตอไปนี้ 

k 

  k  หมายถึง จํานวนตัวแปรอิสระท่ีใชในสมการ 

Ý  หมายถึง คาประมาณหรือคาทํานาย 

b0

b

  หมายถึง แทนคาคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 

1,…,bk

X

  หมายถึง น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธิ์การถดถอยของ

ตัวแปรอิสระตัวท่ี1 ถึง ตัวท่ี k ตามลําดับ 

0,…,X1

 

 หมายถึง คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k 

สวนท่ี 3 การวิเคราะหหาคุณภาพของเครื่องมือ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือหาระดับความ

เชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชการคํานวณคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) จากสูตร (ศิริชัย พงษวิชัย, 2550) 

α= (N/(N-1)) * [1- (s2
i)/s

2
sum

กําหนดให α หมายถึง คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ 

] 

   N หมายถึง จํานวนขอของแบบสอบถาม 

   s2
i

   s

 หมายถึง ผลรวมของคาความแปรปรวนของคะแนนเปนรายขอ 
2
sum หมายถึง คาความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามท้ังฉบบั 



 

การวิเคราะหขอมูล 

บทท่ี 4 

 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามท่ีมีคําตอบครบถวนสมบูรณ 

จํานวน 400 ชุด คิดเปนอัตราการตอบกลับ 100% สามารถนําผลลัพธไปวิเคราะหในข้ันตอไป โดยใช

สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหขอมูลไดแกคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมานท่ีใชทดสอบสมมติฐาน ไดแก การ

วิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูล ทดสอบ

สมมติฐาน และนําเสนอผลการวิเคราะหโดยแบงออกเปน 8 สวนดังนี้ 

 4.1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 4.2 การวิเคราะหขอมูลการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) 

4.3 การวิเคราะหขอมูลกลุมอางอิง (Reference Group) 

4.4 การวิเคราะหขอมูลทัศนคติ (Attitude) 

4.5 การวิเคราะหขอมูลสือ่โฆษณา (Advertising Media) 

4.6 การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

4.7 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

4.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจก

แจงความถ่ี คารอยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีเคยซ้ือ  

และราคาเฉลี่ยรวมตอครั้งของผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ี ซ้ือ โดยสวนใหญสรุปได

ตามตารางและคําอธิบายตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน รอยละ 

ชาย 322 83.0 

หญิง 68 17.0 

รวม 400 100.0 

  

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย ซ่ึงมีจํานวน 322 ราย 

คิดเปนรอยละ 83.0 รองลงมา คือ เพศหญิง มีจํานวน 68 ราย คิดเปนรอยละ 17.0 

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จาํนวน รอยละ 

ต่ํากวา 20 ป  24 6.0 

20 - 25 ป 280 70.0 

26 - 30 ป 75 18.8 

31 - 35 ป 12 3.0 

36 - 40 ป 7 1.8 

41 - 45 ป 2 0.5 

46 - 50 ป - - 

51 ปข้ึนไป - - 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 - 25 ป ซ่ึงมีจํานวน 280 

ราย คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมาคือ อายุ 26 - 30 ป มีจํานวน 75 ราย คิดเปนรอยละ 18.8 อายุ

ต่ํากวา 20 ป มีจํานวน 24 ราย คิดเปนรอยละ 6.0 อายุ 31 - 35 ป มีจํานวน 12 ราย คิดเปนรอยละ 

3.0 อายุ 36 - 40 ป มีจํานวน 7 ราย คิดเปนรอยละ 1.8 และอายุ 41 - 45 ป มีจํานวน 2 ราย คิด

เปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จาํนวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 51 12.8 

ปริญญาตรี 332 83.0 

สูงกวาปริญญาตรี 17 4.3 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ซ่ึงมี

จํานวน 332 ราย คิดเปนรอยละ 83.0 รองลงมา คือ ต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 51 ราย คิดเปนรอย

ละ 12.8 และสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 17 ราย คิดเปนรอยละ 4.3 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา  267 66.8 

เจาของธุรกิจ/อาชพีอิสระ 25 6.3 

พนักงานบริษัทเอกชน 96 24.0 

ขาราชการ 1 0.3 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 11 2.8 

แมบาน/พอบาน - - 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ................. - - 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/นกัศึกษา ซ่ึงมี

จํานวน 267 ราย คิดเปนรอยละ 66.8 รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 96 ราย คิดเปน

รอยละ 24.0 อาชีพเจาของธุรกิจ/อาชพีอิสระ มีจํานวน 25 ราย คิดเปนรอยละ 6.3 อาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 11 ราย คิดเปนรอยละ 2.8 และอาชีพขาราชการ มีจํานวน 1 ราย คิดเปนรอย

ละ 0.3 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จาํนวน รอยละ 

ต่ํากวา 15,000 บาท 134 33.5 

15,000 - 25,000 บาท 191 47.8 

25,001 - 35,000 บาท 47 11.8 

35,001 - 45,000 บาท 9 2.3 

45,001 - 55,000 บาท 9 2.3 

55,001 บาทข้ึนไป 10 2.5 

รวม 400 100.0 

  

 ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  15,000 - 

25,000 บาท ซ่ึงมีจํานวน 191 ราย คิดเปนรอยละ 47.8 รองลงมาคือ ต่ํากวา 15,000 บาท มีจํานวน 

134 ราย คิดเปนรอยละ 33.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 - 35,000 บาท มีจํานวน 47 ราย คิดเปน

รอยละ 11.8 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 10 ราย คิดเปนรอยละ 2.5 รายได

เฉลี่ยตอเดือน 35,001 - 45,000 บาท มีจํานวน 9 ราย คิดเปนรอยละ 2.3 และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

45,001 - 55,000 บาท มีจํานวน 9 ราย คิดเปนรอยละ 2.3 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีเคยซ้ือ 

 

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศช้ันนําท่ีทานเคยซ้ือ 
จาํนวน รอยละ 

เสื้อ กางเกง 297 74.3 

ผาพันคอ 67 16.8 

หมวก 4 1.0 

กระเปา - - 

ธงของสโมสร 32 8.0 

อ่ืนๆโปรดระบุ... - - 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซ้ือเสื้อ กางเกงซ่ึงมีจํานวน 297 

ราย คิดเปนรอยละ 74.3 รองลงมาคือ ผาพันคอ มีจํานวน 67 ราย คิดเปนรอยละ 16.8 ธงของสโมสร

มีจํานวน 32 ราย คิดเปนรอยละ 8.0 และ หมวกมีจํานวน 4 ราย คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคาเฉลี่ยรวมตอครั้งของ

ผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีซ้ือ โดยสวนใหญ 

 

ราคาเฉล่ียรวมตอครั้งของผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศช้ันนําท่ีทานซ้ือ โดยสวนใหญ 
จาํนวน รอยละ 

100 - 500 บาท 19 4.8 

501 - 1,000 บาท 156 39.0 

1,001 - 1,500 บาท 68 17.0 

1,501 - 2,000 บาท 13 3.3 

2,001 - 2,500 บาท 97 24.3 

มากกวา 2,500 บาท 47 11.8 

รวม 400 100.0 

  

 ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑ ราคาเฉลี่ยรวมตอครั้ง 

501 - 1,000 บาท ซ่ึงมีจํานวน 156 ราย คิดเปนรอยละ 39.0 รองลงมาคือ 2,001 - 2,500 บาท มี

จํานวน 97 ราย คิดเปนรอยละ 24.3 1,001 - 1,500 บาท มีจํานวน 68 ราย คิดเปนรอยละ 17.0 

มากกวา 2,500 บาท มีจํานวน 47 ราย คิดเปนรอยละ 11.8 100 - 500 บาท มีจํานวน 19 ราย คิด

เปนรอยละ 4.8 และ 1,501 - 2,000 บาทมีจํานวน 13 ราย คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 

 

4.2 การวิเคราะหขอมูลการตลาดแนวคิดใหม 4C’s 

การวิเคราะหการตลาดแนวคิดใหม 4C’s โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเพ่ืออธิบายถึงขอมูลการตลาดแนวคิดใหม 4C’s ซ่ึงประกอบดวย

ความตองการของผูบริโภค (Consumer) ตนทุนของผูบริโภค (Cost) ความสะดวกในการซ้ือ 

(Convenience) และการสื่อสาร (Communication) สรุปไดตามตารางและคําอธิบายตอไปนี้ 

 

 



82 

ตารางท่ี 4.8: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของขอมูลการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) 

 

ขอมูลการตลาดแนวคิดใหม 4C’s �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ความตองการของผูบริโภค (Consumer) 4.05 0.555 มาก 

2. ตนทุนของผูบริโภค (Cost) 3.69 0.690 มาก 

3. ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) 3.55 0.469 มาก 

4. การสื่อสาร (Communication) 3.83 0.557 มาก 

รวม 3.78 0.324 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับขอมูลการตลาดแนวคิดใหม 

(4C’s) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.78) และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความตองการ

ของผูบริโภค (Consumer) (คาเฉลี่ยเทากับ 4.05) รองลงมาคือ การสื่อสาร (Communication) 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.83) ตนทุนของผูบริโภค (Cost) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.69) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด 

คือ ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.55) 

 

ตารางท่ี 4.9: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความตองการของผูบริโภค (Consumer) 

 

ความตองการของผูบริโภค (Consumer) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ทานมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เพ่ือนํามาใชทํากิจกรรม เชน การเลน

ฟุตบอล การเชียรฟุตบอล เปนตน 

4.10 0.695 มาก 

2. หากมีการวางจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เชน เสื้อ กางเกง ธง ผาพันคอ เปนตน 

ทานสนใจซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว 

4.09 0.725 มาก 

3. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีการใช

เทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตและแสดงรายละเอียดการผลิต

ในปายสินคา 

4.06 0.751 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.9 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความตองการของผูบริโภค 

(Consumer) 

 

ความตองการของผูบริโภค (Consumer) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

4. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

หลากหลาย ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

4.02 0.694 มาก 

5. ทานชื่นชอบสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนการสวนตัว 

ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

3.98 0.834 มาก 

รวม 4.05 0.555 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับความตองการของผูบริโภค 

(Consumer) (คาเฉลี่ยเทากับ 4.05) และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีความ

ตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เพ่ือนํามาใชทํากิจกรรม เชน การเลน

ฟุตบอล การเชียรฟุตบอล เปนตน (คาเฉลี่ยเทากับ 4.10) รองลงมาคือ หากมีการวางจําหนาย

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เชน เสื้อ กางเกง ธง ผาพันคอ เปนตน ทานสนใจซ้ือ

ผลิตภัณฑดังกลาว (คาเฉลี่ยเทากับ 4.09) ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีการใช

เทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตและแสดงรายละเอียดการผลิตในปายสินคา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.06) 

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความหลากหลายทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

(คาเฉลี่ยเทากับ 4.02) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ ชื่นชอบสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนการ

สวนตัวทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.98) 

  

ตารางท่ี 4.10: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของตนทุนของผูบริโภค (Cost) 

 

ตนทุนของผูบริโภค (Cost) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

6. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ 

3.78 0.824 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.10 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของตนทุนของผูบริโภค (Cost) 

 

ตนทุนของผูบริโภค (Cost) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

7. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

3.79 0.844 มาก 

8. รายไดของตนเองและครอบครัวมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.64 0.850 มาก 

9. เม่ือทานซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไปแลว 

ทานรูสึกถึงความคุมคาเกินราคาท่ีทานจายเงินซ้ือผลิตภัณฑ 

3.54 0.889 มาก 

10. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจด

ลิขสิทธิ์จะมีการกําหนดราคาของผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐาน

เดียวกันท่ัวโลก 

3.69 0.870 มาก 

รวม 3.69 0.690 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับตนทุนของผูบริโภค (Cost) 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.69) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ราคาผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.79) รองลงมา

คือ ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.78) ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจดลิขสิทธิ์จะมีการกําหนดราคาของ

ผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.69) รายไดของตนเองและครอบครัวมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.64) และขอท่ีมี

คาเฉลี่ยต่ําสุดคือ เม่ือทานซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไปแลว ทานรูสึกถึงความ

คุมคาเกินราคาท่ีทานจายเงินซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.54) 
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ตารางท่ี 4.11: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) 

 

ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

11. ทานสามารถเขาถึงรานจําหนายผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดสะดวก 

3.50 0.653 มาก 

12. ทานสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดหลายชองทาง 

3.51 0.697 มาก 

13. ทานสามารถซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําผานเว็บไซตไดตลอดเวลา 

3.60 0.694 มาก 

14. ทานสามารถเขาถึงหนารานเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของตางประเทศไดตามรานขาย

ผลิตภัณฑเก่ียวกับฟุตบอล 

3.52 0.664 มาก 

15. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจัดวาง

จําหนายอยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพสินคาชั้นนําตางๆ 

3.62 0.649 มาก 

รวม 3.55 0.469 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับความสะดวกในการซ้ือ 

(Convenience) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.55) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจัดวางจําหนายอยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพสินคา

ชั้นนําตางๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.62) รองลงมาคือ สามารถซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําผานเว็บไซตไดตลอดเวลา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.60) สามารถเขาถึงหนารานเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของตางประเทศไดตามรานขายผลิตภัณฑเก่ียวกับฟุตบอล (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.52) สามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

ไดหลายชองทาง (คาเฉลี่ยเทากับ 3.51) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ สามารถเขาถึงรานจําหนาย

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดสะดวก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50) 
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ตารางท่ี 4.12: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการสื่อสาร (Communication) 

 

การส่ือสาร (Communication) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

16. การประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา ทําใหทานรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ มากข้ึน 

3.92 0.733 มาก 

17. การสื่อสารขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.81 0.747 มาก 

18. การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ีทานชื่นชอบทํา

ใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา 

3.82 0.806 มาก 

19. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน และวิทยุ 

3.76 0.586 มาก 

รวม 3.83 0.557 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับการสื่อสาร (Communication) 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.83) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การประชาสัมพันธ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทําใหทานรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ มากข้ึน 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.92) รองลงมา คือ การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ีทานชื่นชอบทําให

ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.82) การสื่อสาร

ขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.81) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน และวทิย ุ(คาเฉลี่ยเทากับ 3.76) 

 

4.3 การวิเคราะหขอมูลกลุมอางอิง (Reference Group) 

การวิเคราะหขอมูลกลุมอางอิง โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการแปลผลเพ่ืออธิบายถึงขอมูลกลุมอางอิง (Reference Group) ซ่ึงประกอบดวยกลุม

สมาชิก (Member Group) กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) และกลุมปฐมภมิู (Primary 

Group) สรุปไดตามตารางและคําอธิบายตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.13: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมอางอิง (Reference Group) 

 

กลุมอางอิง (Reference Group) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. กลุมสมาชิก (Member Group) 4.01 0.601 มาก 

2. กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) 3.58 0.665 มาก 

3. กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) 3.63 0.533 มาก 

รวม 3.74 0.390 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับกลุมอางอิง (Reference Group) 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.74) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ กลุมสมาชิก (Member 

Group) (คาเฉลี่ยเทากับ 4.01) รองลงมาคือ กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.63) 

และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) 

 

ตารางท่ี 4.14: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมสมาชิก (Member Group) 

 

กลุมสมาชิก (Member Group) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

20. ทานไดรับคําแนะนําจากกลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆ ในการซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา  

4.06 0.751 มาก 

21. ทานไดพบเห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบสวมใส

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมี

ความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร ฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา 

4.02 0.694 มาก 

22. แฟนคลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่น

ชอบ ใชผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศชั้นนํา 

ทานจึงมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 

3.98 0.834 มาก 

23. สมาชิกนิตยสารฟุตบอล มีสวนในการทําใหทานตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

4.03 0.749 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมสมาชิก (Member Group) 

 

กลุมสมาชิก (Member Group) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

24. สมาชิกท่ีเปนแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบแนะนําและ

พูดคุยเก่ียวกับฟุตบอลและผลิตภัณฑของสโมสร ทําใหทาน

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.98 0.749 มาก 

รวม 4.01 0.601 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับกลุมสมาชิก (Member Group) 

(คาเฉลี่ยเทากับ 4.01) และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ไดรับคําแนะนําจาก

กลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆ ในการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 

4.06) รองลงมาคือ สมาชิกนิตยสารฟุตบอล มีสวนในการทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.03) ไดพบเห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบสวมใส   

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร 

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.02) แฟนคลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ี

ทานชื่นชอบ ใชผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑ

นั้นๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.98)  และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ สมาชิกท่ีเปนแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่น

ชอบแนะนําและพูดคุยเก่ียวกับฟุตบอลและผลิตภัณฑของสโมสร ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา(คาเฉลี่ยเทากับ 3.98) 

 

ตารางท่ี 4.15: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมบันดาลใจ (Motivation Group) 

 

กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

25. ทานเห็นนักฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบใสหรือใชผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.43 0.873 มาก 

(ตารางมีตอ) 



89 

ตารางท่ี 4.15 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมบันดาลใจ (Motivation 

Group) 

 

กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

26. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา เพราะดาราท่ีทานชื่นชอบเปนพรีเซ็นเตอร 

3.51 0.844 มาก 

27. ทานเห็นนักขาวกีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความสนใจและ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.82 0.940 มาก 

28. ทานเห็นผูฝกสอนนักกีฬาใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ทานจึงตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นํา 

3.58 0.861 มาก 

รวม 3.58 0.665 มาก 

 

 ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับกลุมบันดาลใจ (Motivation 

Group) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ เห็นนักขาว

กีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความสนใจ

และตองการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.82) รองลงมาคือ 

เห็นผูฝกสอนนักกีฬาใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลทานจึงตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

เพราะดาราท่ีทานชื่นชอบเปนพรีเซ็นเตอร (คาเฉลี่ยเทากับ 3.51) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ เห็นนัก

ฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบใสหรือใชผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.43) 
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ตารางท่ี 4.16: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมปฐมภมิู (Primary Group) 

 

กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

29. ทานไดรับคําแนะนําจากเครือญาติใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.56 0.585 มาก 

30. ทานไดรับคําแนะนําจากเพ่ือนสนิทใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.78 0.772 มาก 

31. ทานไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวใหซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.57 0.633 มาก 

รวม 3.63 0.533 มาก 

 

 ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับกลุมปฐมภูมิ (Primary Group) 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.63) และเม่ือพิจารณารายขอพบวาขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ไดรับคําแนะนําจาก

เพ่ือนสนิทใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.78) รองลงมาคือ 

ไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.57) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ไดรับคําแนะนําจากเครือญาติใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.56)  

 

4.4 การวิเคราะหขอมูลทัศนคติ (Attitude) 

 การวิเคราะหขอมูลทัศนคติของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปรผลเพ่ืออธิบายถึงขอมูลทัศนคติ (Attitude) ซ่ึงประกอบดวย 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) และทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward 

Clubs) สรุปไดตามตารางและคําอธิบายตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.17: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคต ิ(Attitude) 

 

ทัศนคติ (Attitude) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) 3.58 0.587 มาก 

2. ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) 3.50 0.444 มาก 

รวม 3.54 0.370 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับทัศนคติ (Attitude) (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.54) และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทัศนคติท่ีมีตอสินคา 

(Attitude toward Products) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ทัศนคติท่ีมีตอ

สโมสร (Attitude toward Clubs) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50) 

 

ตารางท่ี 4.18: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude 

toward Products) 

 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

32. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถใชแสดงตัวตนของผูสวมใสและแสดงถึงความชื่น

ชอบในสโมสรฟุตบอล 

3.72 0.826 มาก 

33. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามี

คุณภาพและมาตรฐาน 

3.58 0.748 มาก 

34. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

มีหลายขนาดสําหรับเด็กและผูใหญ เหมาะสมตอการใชงาน

และขนาดของผูสวมใส 

3.47 0.768 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.18 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude 

toward Products) 

 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

35. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดตามความตองการของ

ลูกคา เชน สามารถสกรีนชื่อและหมายเลขตามความ

ตองการของลูกคาเปนตน 

3.51 0.772 มาก 

36. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

เปนแฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย 

3.63 0.833 มาก 

รวม 3.58 0.587 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude 

toward Products) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ 

คิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา สามารถใชแสดงตัวตนของผูสวมใสและแสดงถึง

ความชื่นชอบในสโมสรฟุตบอล (คาเฉลี่ยเทากับ 3.72) รองลงมาคือ คิดวาผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนแฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย (คาเฉลี่ยเทากับ 3.63) คิดวา

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีคุณภาพและมาตรฐาน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) คิดวา

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดตามความ

ตองการของลูกคา เชน สามารถสกรีนชื่อและหมายเลขตามความตองการของลูกคาเปนตน (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.51)  และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ คิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มี

หลายขนาดสําหรับเด็กและผูใหญ เหมาะสมตอการใชงานและขนาดของผูสวมใส (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.47) 
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ตารางท่ี 4.19: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude 

toward Clubs) 

 

ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

37. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมี

ผูฝกสอนท่ีเกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึงแชมปตางๆ 

3.51 0.653 มาก 

38. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ

ทําผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยมผูบริโภค 

3.50 0.675 มาก 

39. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมี

เกมการแขงขันท่ีสนุกสนาน 

3.45 0.673 มาก 

40. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมี

นักเตะฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการเลนท่ียอดเยี่ยม  

3.53 0.629 มาก 

รวม 3.50 0.444 มาก 

 

 ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude 

toward Clubs) (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ คิดวา

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีนักเตะฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการ เลนท่ียอด

เยี่ยม (คาเฉลี่ยเทากับ 3.53) รองลงมาคือ คิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีผู

ฝกสอนท่ีเกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึงแชมปตางๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.51) คิดวาสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบทําผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยมผูบริโภค (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.50)  และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ คิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีเกมการ

แขงขันท่ีสนุกสนาน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.45) 

 

4.5 การวิเคราะหขอมูลส่ือโฆษณา (Advertising Media) 

 การวิเคราะหขอมูลสื่อโฆษณาของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเพ่ืออธิบายถึงสือ่โฆษณา (Advertising Media) 

สรุปไดตามตารางและคําอธิบายตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.20: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของสือ่โฆษณา (Advertising Media) 

 

ส่ือโฆษณา (Advertising Media) �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

41. ทานใชสื่ออินเทอรเน็ตในการหาขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

4.00 0.749 มาก 

42. สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

3.94 0.702 มาก 

43. สื่อโทรทัศนของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีสวนชวย

ใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

3.87 0.838 มาก 

44. ทานรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําผานสื่ออินเทอรเน็ต 

3.83 0.817 มาก 

45. ทานเคยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําผาน Youtube ทําใหทานชื่นชอบ 

4.07 0.739 มาก 

รวม 3.94 0.559 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับสือ่โฆษณา (Advertising Media)(

คาเฉลี่ยเทากับ3.94) และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ เคยเหน็โฆษณา

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผาน Youtube ทําใหทานชื่นชอบ (คาเฉลี่ยเทากับ 

4.07) รองลงมาคือ ใชสื่ออินเทอรเน็ตในการหาขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.00) สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.94) สือ่โทรทัศนของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีสวนชวยใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.87) และขอท่ีมี

คาเฉลี่ยต่ําสุดคือ รับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผานสื่อ

อินเทอรเน็ต (คาเฉลี่ยเทากับ 3.83) 

 

4.6 การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา 

การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูตอบ

แบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเพ่ือ
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อธิบายถึงการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา สรุปไดตามตารางและ

คําอธิบายตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 4.21: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา �̅�𝑥 S.D 
ระดับความ

คิดเห็น 

46. ทานมีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือเปรียบเทียบ

ขอมูลกอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา 

4.23 0.667 มากทีสุด 

47. เนื่องจากทานมีการรวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑท่ีทานสนใจ  ทําใหทานสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

4.04 0.755 มาก 

48. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา เปนของฝากและของท่ีระลึก 

3.90 0.794 มาก 

49. ในอนาคตทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

4.13 0.710 มาก 

50. ทานคิดวาจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําเหมือนท่ีทานเคยซ้ือ 

4.19 0.661 มาก 

รวม 4.09 0.486 มาก 

 

ผลการศึกษาขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบเห็นดวยมากกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา(คาเฉลี่ยเทากับ 4.09) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ย

สูงสุดคือ มีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือเปรียบเทียบขอมูลกอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.23) รองลงมาคือ คิดวาจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเหมือนท่ีทานเคยซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 4.19) ในอนาคต

ทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.13) 

เนื่องจากทานมีการรวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ เก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีทานสนใจ  ทําใหทานสามารถ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.04) และขอท่ีมี
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คาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เปนของฝากและของท่ี

ระลกึ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.90) 

 

4.7 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 

การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัยเรื่องปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s 

กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ(Multiple 

Regression Analysis) มีผลการวิเคราะหและมีความหมายของสัญลักษณตางๆ ดังนี้ 

Sig.  หมายถึง  ระดับนัยสําคัญ 

R2

S.E.  หมายถึง  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์ซ่ึงแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ 

B  หมายถึง  คาสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวพยากรณในสมการท่ีเขียนในรูปคะแนนดิบ 

Beta (ß)  หมายถึง คาสัมประสิทธิ์การถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 

t  หมายถึง คาสถิติท่ีใชการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับคาเฉลี่ยของสมการแตละคาท่ี 

อยูในสมการ 

Tolerance หมายถึง คาท่ีสภาพของกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธกัน  

VIF  หมายถึง คาท่ีสภาพของกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธกัน  

 

ตารางท่ี 4.22: การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัย 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ช้ันนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

S.E. B ß t Sig. 
Toleranc

e 
VIF 

คาคงท่ี 0.245 1.386 - 5.666 0.000 - - 

การตลาดแนวคิดใหม (4C’s)        

- ความตองการของผูบริโภค 0.079 0.491 0.560 6.239 0.000* 0.151 6.603 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.22 (ตอ): การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัย 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ช้ันนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

S.E. B ß t Sig. 
Toleranc

e 
VIF 

คาคงท่ี 0.245 1.386 - 5.666 0.000 - - 

การตลาดแนวคิดใหม (4C’s)        

- ตนทุนของผูบริโภค 0.026 - 0.50 - 0.071 - 1.920 0.056 0.886 1.129 

- ความสะดวกในการซ้ือ 0.047 - 0.100 - 0.097 - 2.150 0.032* 0.606 1.651 

- การสื่อสาร 0.034 0.127 0.145 3.694 0.000* 0.789 1.267 

กลุมอางอิง        

- กลุมสมาชิก 0.079 - 0.256 - 0.317 - 3.259 0.001* 0.129 7.739 

- กลุมบันดาลใจ 0.028 0.094 0.128 3.332 0.001* 0.825 1.212 

- กลุมปฐมภมิู 0.041 0.047 0.052 1.150 0.251 0.608 1.644 

ทัศนคติ        

- ทัศนคติท่ีมีตอสินคา 0.030 0.058 0.070 1.901 0.058 0.910 1.099 

- ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร 0.041 - 0.030 - 0.028 - 0.747 0.455 0.886 1.129 

ส่ือโฆษณา 0.059 0.303 0.349 5.103 0.000* 0.261 3.827 

R2

 

 = 0.513, F=42.953, *p<0.05 

จากตารางท่ี 4.22 ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงเสนแบบ

พหุ ดังตารางท่ี 2 พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ไดแก ปจจัยการตลาด

แนวคิดใหม (4C’s) ดานความตองการของผูบริโภค  (Sig. = .000) ดานความสะดวกในการซ้ือ (Sig. 

= .032) ดานการสื่อสาร (Sig. = .000) ปจจัยกลุมอางอิง ดานกลุมสมาชิก (Sig. = .001) ดานกลุม

บันดาลใจ (Sig. = .001) และปจจัยสื่อโฆษณา (Sig. = .000) ในขณะท่ีปจจัยท่ีไมสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดแก
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ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ดานตนทุนของผูบริโภค ปจจัยกลุมอางอิง ดานกลุมปฐมภูมิ และ

ปจจัยทัศนคติ ดานทัศนคติท่ีมีตอสินคา ดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร 

เม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระท่ีสงผลกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยการตลาดแนวคิด

ใหม (4C’s) ดานความตองการของผูบริโภค (ß = . 560) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมา คือ ปจจัย

สือ่โฆษณา (ß = .349) ปจจัยกลุมอางอิง ดานกลุมบันดาลใจ (ß = .128) ดานกลุมสมาชิก (ß = -

0.317) ตามลําดับ 

สัมประสิทธิ์การกําหนด (R2

 จากผลการทดสอบคาทางสถิติของคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ (Independent) 10 ดาน

ไดแกปจจัยการตลาดแนวคิดใหมดานความตองการของผูบริโภค (X

 = .513) แสดงใหเห็นวา อิทธิพลของปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 

(4C’s) ดานความตองการของผูบริโภค ดานความสะดวกในการซ้ือ ดานการสื่อสาร ปจจัยกลุมอางอิง 

ดานกลุมสมาชิก ดานกลุมบันดาลใจ และปจจัยสื่อโฆษณา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 51.3 ท่ีเหลืออีก

รอยละ 48.7 เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืน  

1) ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม

ดานตนทุนของผูบริโภค (X2) ปจจัยการตลาดแนวคิดใหมดานความสะดวกในการซ้ือ (X3) ปจจัย

การตลาดแนวคิดใหมดานการสื่อสาร (X4) ปจจัยกลุมอางอิงดานกลุมสมาชิก (X5) ปจจัยกลุมอางอิง

ดานกลุมบันดาลใจ (X6) ปจจัยกลุมอางอิงดานกลุมปฐมภูมิ (X7) ปจจัยทัศนคติดานทัศนคติท่ีมีตอ

สินคา (X8) ปจจัยทัศนคติดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (X9) และปจจัยสื่อโฆษณา (X10

 

) ท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Ý) 

สามารถเขียนใหอยูในรูปสมการเชิงเสนตรงท่ีไดจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ ท่ีระดับนัยสําคัญ 

.05 เพ่ือทํานายการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดดังนี้ 

 Ý = 1.386 + 0.491 X1 – 0.100 X3 + 0.127 X4 - 0.256 X5 + 0.094 X

  + 0.303 X

6 

 

10 

จากสมการเชิงเสนตรงดังกลาว จะเห็นวา คาสัมประสิทธิ์ (B) ของปจจัยการตลาดแนวคิด

ใหมดานความตองการของผูบริโภคเทากับ 0.491 ปจจัยสื่อโฆษณา เทากับ 0.303 ปจจัยการตลาด

แนวคิดใหมดานการสื่อสาร เทากับ 0.127 ปจจัยกลุมอางอิงดานกลุมบันดาลใจ เทากับ 0.094 ซ่ึงมี

คาสัมประสิทธิ์เปนบวก ถือวามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล
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ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกัน สวนปจจัยการตลาดแนวคิด

ใหมดานความสะดวกในการซ้ือเทากับ -0.100 และปจจัยกลุมอางอิงดานกลุมสมาชิก เทากับ -0.256 

มีคาสัมประสิทธิ์เปนลบถือวามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางตรงกันขาม 

 นอกจากนี้ จากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใชคา Variance Inflation Factor 

(VIF) ซ่ึงคา VIF ท่ีมีคาเกิน 5.0 แสดงวา ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง ดังนั้นกอนนําตัวแปรอิสระ

ใดๆเขาสูสมการถดถอยควรพิจารณารายละเอียดความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกอนซ่ึงวิธีการ

ทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอิสระมีอยูหลายแนวทาง (ประสิทธิ์ สันติกาญจน, 2551) โดยงานวิจัย

ฉบับนี้ผูวิจัยไดใชวิธีการตรวจสอบความสัมพันธกันระหวางตัวแปรอิสระอยู 2 วิธีไดแก 

 1. การตรวจสอบจากคา Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระ 

 2. การตรวจสอบจากคา Tolerance ของตัวแปรอิสระ 

 โดยท่ีคา Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) เปนตัวบงบอกวา ตัวแปรใดบาง

ท่ีไมเปนอิสระตอกันโดยท่ีคาท้ังสองนี้เปนสวนกลับตอกันดังแสดงไดในสมการขางลางนี้  (ประสิทธิ์สันติ

กาญจน, 2551) 

    Toli =  1/ VIFi  = 1-1-Ri

  และ  Tol

2 

i =  1-1- Ri

  เพราะฉะนั้น  VIF  = 1/1- R

2 

i
2 = 1/ Tol

  

i 

 ดังนั้นคา VIF และคา R2 จะมีความสัมพันธทางตรงกันขาม กลาวคือ จะไมรับตัวแปรอิสระเขา

ในสมการถดถอยถา Ri
2 หรือ VIFi มีคาสูงหรือ Toli

 

 มีคาสูง ซ่ึงผลการวิเคราะห พบวา Tolerance 

ของตัวแปรอิสระ มีคาเทากับ .129 - .910 ซ่ึงสูงกวาเกณฑข้ันต่ําคือ พิจารณาจากคาความคงทนของ

การยอมรับ (Tolerance) มีคาไมนอยกวา 0.10 (วรรณี หิรัญญากร, 2546, หนา 112) สวนคา VIF 

ของตัวแปรอิสระจะเกิดปญหา Collinearity ก็ตอเม่ือ คา VIF มีคาตั้งแต 10 ข้ึนไป (ฉัตรศิริ ปยะพิมล

สิทธ, 2548) ซ่ึงผลการวิเคราะห พบวา VIF มีคาตั้งแต 1.099 – 7.739 ซ่ึงแสดงวา ตัวแปรอิสระมี

ความสัมพันธกันแตไมมีนัยสําคัญ (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธ, 2548) 

ในการศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิเคราะหในกรอบแนวคิดการวิจัย ดงัแสดงในภาพท่ี 4.1 
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ภาพท่ี 4.1: ผลการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณของปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุม 

              อางอิง ทัศนคต ิและสือ่โฆษณาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล 

              ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากผลการทดสอบคาทางสถิติของคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยการตลาด

แนวคิดใหม (4C’s) ปจจัยกลุมอางอิง ปจจัยทัศนคติ และปจจัยสือ่โฆษณา ไดผลสรุปวา ปจจัยท่ีสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ไดแก ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ดานความ

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase Decision) 

การตลาดแนวคิดใหม 4C's 
 

- การสื่อสาร (Communication) (ß = .145, Sig. = .000*) 

  

 

- ความสะดวกในการซื้อ (Convenience) (ß = -0.097, Sig. = 

 

  

 

- ตนทุนของผูบริโภค (Cost) (ß = -0.071, Sig. = .056) 

 

 

- ความตองการของผูบริโภค (Consumer) (ß = .560, Sig. = .000*) 

 

กลุมอางอิง (Reference Group) 
 - กลุมสมาชิก (Member Group) (ß = -0.317, Sig. = .001*) 

 - กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) (ß = .128, Sig. = .001*) 

 - กลุมปฐมภูม ิ(Primary Group) (ß = .052, Sig. = .251) 

 
ทัศนคติ (Attitude) 
 - ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) (ß = .070, 

Sig. = .058) 

 

ส่ือโฆษณา (Advertising Media) (ß = .349, Sig. = .000*) 

 

- ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) (ß = -0.028, 

Sig. = .455) 
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ตองการของผูบริโภค ดานความสะดวกในการซ้ือ ดานการการ สื่อสาร ปจจัยกลุมอางอิง ดานกลุม

สมาชิก ดานกลุมบันดาลใจ และปจจัยสื่อโฆษณา สวนปจจัยท่ีไมสงผลกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยการตลาด

แนวคิดใหม (4C’s) ดานตนทุนของผูบริโภค ปจจัยกลุมอางอิง ดานกลุมปฐมภูมิ และปจจัยทัศนคติ 

ดานทัศนคติท่ีมีตอสินคา ดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร 

 

4.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการวิเคราะหสถิติเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปจจัยการตลาดแนวคิด

ใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.23: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ 

และสือ่โฆษณาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 การตลาดแนวคิดใหม ซ่ึงประกอบดวย ความตองการของผูบริโภค (Consumer) 

ตนทุนของผูบริโภค (Cost) ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) และการสื่อสาร 

(Communication) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

1.1 ความตองการของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.2 ตนทุนของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

1.3 ความสะดวกในการซ้ือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.23 (ตอ): สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง 

ทัศนคต ิและสือ่โฆษณาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 การตลาดแนวคิดใหม ซ่ึงประกอบดวย ความตองการของผูบริโภค (Consumer) 

ตนทุนของผูบริโภค (Cost) ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) และการสื่อสาร 

(Communication) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

1.4 การสื่อสารมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 2 กลุมอางอิง ซ่ึงประกอบดวย กลุมสมาชิก (Member Group) กลุมบันดาลใจ 

(Motivation Group) และกลุมปฐมภมิู (Primary Group) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

2.1 กลุมสมาชิกมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.2 กลุมบันดาลใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.3 กลุมปฐมภูมิมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 3 ทัศนคติ ซ่ึงประกอบดวย ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) 

และทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

3.1 ทัศนคติท่ีมีตอสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

3.2 ทัศนคติท่ีมีตอสโมสรมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 4 สื่อโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

 



 

บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่องปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

โดยเปนการศึกษาปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ซ่ึงประกอบดวยความตองการของผูบริโภค 

(Consumer’s Wants and Needs) ตนทุนของผูบริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ความ

สะดวกในการซ้ือ (Consumer’s Convenience to Buy) และการสื่อสาร (Consumer’s 

Communication) กลุมอางอิง (Reference Group) ซ่ึงประกอบดวยกลุมสมาชิก (Member 

Group) กลุมบันดาลใจ (Motivation Group) และกลุมปฐมภมิู (Primary Group) ปจจัยทัศนคติ 

(Attitude) ซ่ึงประกอบดวย ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) และทัศนคติท่ีมีตอ

สโมสร (Attitude toward Clubs) และปจจัยสือ่โฆษณา (Advertising Media) กับการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 

ตัวอยาง มีข้ันตอนการวิเคราะหขอมูล เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) 

โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version 17 สถิติท่ีใชสําหรับขอมูลเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation: S.D.) และสถิติท่ีใชสําหรับขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก การ

วิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ซ่ึงผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ี

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร มีรายละเอียดสรุปไดดังนี้ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จากการสอบถามกลุมตัวอยางท่ีทําการ

สํารวจ จํานวน 400 ชุด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 83.0 มี

อายุ 20 - 25 ป คิดเปนรอยละ 70.0 มีการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 83.0 เปนนักเรียนหรือ

นกัศึกษา คิดเปนรอยละ 66.8 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 – 25,000 บาท คิดเปนรอยละ 47.8 

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานเคยซ้ือคือเสื้อและกางเกง คิดเปนรอยละ 74.3 

ราคาเฉลี่ยรวมตอครั้งของผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานซ้ือ โดยสวนใหญอยู

ระหวาง 500 - 1,000 บาท คิดเปนรอยละ 39.0 
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 สวนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกับปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง 

ทัศนคต ิและสือ่โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ปจจัยกลุมอางอิง 

(Reference Group) ปจจัยทัศนคติ (Attitude) และปจจัยสื่อโฆษณา (Advertising Media) ท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร เรียงลําดับดังนี้ 

 1. ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปดวย 

 1.1 ดานความตองการของผูบริโภคแสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญของปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความตองการของผูบริโภค 

โดยรวมท้ังหมดอยูในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 4.05) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานความ

ตองการของผูบริโภคแตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานความตองการของ

ผูบริโภคมากท่ีสุด คือมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เพ่ือ

นํามาใชทํากิจกรรม เชน การเลนฟุตบอล การเชียรฟุตบอล เปนตน (คาเฉลี่ยเทากับ 4.10) รองลงมา

คือ หากมีการวางจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เชน เสื้อ กางเกง ธง 

ผาพันคอ เปนตน ทานสนใจซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว (คาเฉลี่ยเทากับ 4.09) ผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีการใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตและแสดงรายละเอียดการผลิตใน

ปายสินคา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.06) ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความหลากหลาย 

ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ(คาเฉลี่ยเทากับ 4.02) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ชื่นชอบสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนการสวนตัว ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.98) 

 1.2 ดานตนทุนของผูบริโภค แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของ

ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานตนทุนของผูบริโภค โดยรวมท้ังหมดอยูใน

ระดับเห็นดวยมาก(คาเฉลี่ยเทากับ 3.69) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานตนทุนของผูบริโภค แตละราย

ขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานตนทุนของผูบริโภคมากท่ีสุด คือ ราคาผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.79) รองลงมา

คือ ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.78) ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจดลิขสิทธิ์จะมีการกําหนดราคาของ

ผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.69) รายไดของตนเองและครอบครวัมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.64) และขอท่ีมี
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คาเฉลี่ยต่ําสุดคือเม่ือทานซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไปแลว ทานรูสึกถึงความ

คุมคาเกินราคาท่ีทานจายเงินซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.54)  

1.3 ดานความสะดวกในการซ้ือ แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ของปจจัยการตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความสะดวกในการซ้ือ โดยรวมท้ังหมด

อยูในระดับเห็นดวยมาก(คาเฉลี่ยเทากับ 3.55) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานความสะดวกในการซ้ือ แต

ละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานความสะดวกในการซ้ือมากท่ีสุด คือ 

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจัดวางจําหนายอยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพสินคา

ชั้นนําตางๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.62) รองลงมาคือ สามารถซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําผานเว็บไซตไดตลอดเวลา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.60) สามารถเขาถึงหนารานเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของตางประเทศไดตามรานขายผลิตภัณฑเก่ียวกับฟุตบอล (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.52) สามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

ไดหลายชองทาง (คาเฉลี่ยเทากับ 3.51)  และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ สามารถเขาถึงรานจําหนาย

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดสะดวก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50)  

 1.4ดานการสื่อสาร แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัย

การตลาดแนวคิดใหม (4C’s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสื่อสาร โดยรวมท้ังหมดอยูในระดับเห็นดวยมาก

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.83) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานการสื่อสารแตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญดานการสื่อสารมากท่ีสุด คือ การประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา ทําใหทานรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ มากข้ึน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.92) 

รองลงมาคือ การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ีทานชื่นชอบทําใหทานตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.82) การสื่อสารขอมูลผานสื่อสังคม

ออนไลนตางๆ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.81) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําท่ีโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน และวิทยุ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.76) 

 2. ปจจัยกลุมอางอิง (Reference Group) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปดวย 

 2.1 ดานกลุมสมาชิกแสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัย

กลุมอางอิงท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครดานกลุมสมาชิก โดยรวมท้ังหมดอยูในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 4.01) 

นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานกลุมสมาชิก แตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดาน
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กลุมสมาชิกมากท่ีสุด คือ ไดรับคําแนะนําจากกลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆในการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.06) รองลงมาคือ สมาชิกนิตยสารฟุตบอล มีสวนในการ

ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.03) ไดพบ

เห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบสวมใส ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึง

มีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.02) แฟน

คลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ ใชผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศ

ชั้นนํา ทานจึงมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.98) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ 

สมาชิกท่ีเปนแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบแนะนําและพูดคุยเก่ียวกับฟุตบอลและผลิตภัณฑของ

สโมสร ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา(คาเฉลี่ยเทากับ 3.98)  

2.2 ดานกลุมบันดาลใจแสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัย

กลุมอางอิงท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครดานกลุมบันดาลใจ โดยรวมท้ังหมดอยูในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.58) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานกลุมบันดาลใจ แตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญดานกลุมบันดาลใจมากท่ีสุด คือ เห็นนักขาวกีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความสนใจและตองการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.82) รองลงมาคือ เห็นผูฝกสอนนักกีฬาใชผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลทานจึงตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เพราะดาราท่ีทานชื่นชอบเปนพรีเซ็นเตอร 

(คาเฉลี่ยเทากับ3.51) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ เห็นนักฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบใสหรือใชผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ย

เทากับ 3.43) 

2.3 ดานกลุมปฐมภมิูแสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัย

กลุมอางอิงท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครดานกลุมปฐมภูมิ โดยรวมท้ังหมดอยูในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.63) 

นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานกลุมปฐมภูมิ แตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดาน

กลุมปฐมภูมิ มากท่ีสุด คือ ไดรับคําแนะนําจากเพ่ือนสนิทใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.78) รองลงมาคือ ไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวใหซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.57) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ 

ไดรับคําแนะนําจากเครือญาติใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.56)  
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 3. ปจจัยทัศนคติ (Attitude) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปดวย 

 3.1 ดานทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward Products) แสดงใหเห็นวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทัศนคติท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานทัศนคติท่ีมีตอสินคา โดยรวมท้ังหมดอยูใน

ระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานทัศนคติท่ีมีตอสินคาแตละราย

ขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานทัศนคติท่ีมีตอสินคามากท่ีสุด คือ คิดวาผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา สามารถใชแสดงตัวตนของผูสวมใสและแสดงถึงความชื่นชอบใน

สโมสรฟุตบอล (คาเฉลี่ยเทากับ 3.72) รองลงมาคือคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําเปนแฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย (คาเฉลี่ยเทากับ 3.63) คิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํามีคุณภาพและมาตรฐาน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58) คิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดตามความตองการของลูกคา เชน สามารถ

สกรีนชื่อและหมายเลขตามความตองการของลูกคาเปนตน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.51)  และขอท่ีมี

คาเฉลี่ยต่ําสุดคือคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีหลายขนาดสําหรับเด็กและ

ผูใหญ เหมาะสมตอการใชงานและขนาดของผูสวมใส (คาเฉลี่ยเทากับ 3.47) เปนตน 

 3.2 ดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) แสดงใหเห็นวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทัศนคติท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร โดยรวมท้ังหมดอยู

ในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร แตละ

รายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสรมากท่ีสุด คือ คิดวาสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีนักเตะฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการเลนท่ียอดเยี่ยม 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.53) รองลงมาคือ คิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีผูฝกสอนท่ี

เกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึงแชมปตางๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.51) คิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําท่ีทานชื่นชอบทําผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยมผูบริโภค (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50)  และขอท่ี

มีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ คิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีเกมการแขงขันท่ีสนุกสนาน 

(คาเฉลี่ยเทากับ 3.45) 

4. ปจจัยสื่อโฆษณา (Advertising Media) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญของปจจัยสื่อโฆษณา ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปจจัยสื่อโฆษณา โดยรวมท้ังหมดอยูในระดับ

เห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.94) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาปจจัยสื่อโฆษณา แตละรายขอพบวา 
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานความเชี่ยวชาญมากท่ีสุด คือ เคยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผาน Youtube ทําใหทานชื่นชอบ (คาเฉลี่ยเทากับ 4.07) รองลงมา

คือ ใชสื่ออินเทอรเน็ตในการหาขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

(คาเฉลี่ยเทากับ 4.00) สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.94) สื่อโทรทัศนของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามี

สวนชวยใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.87) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ รับรูขอมูล

ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผานสื่ออินเทอรเน็ต (คาเฉลี่ยเทากับ 

3.83) 

 สวนท่ี 3 ระดับความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกับปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง 

ทัศนคต ิและสือ่โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ี

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ดังนี้ 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําแสดงใหเห็นวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา โดยรวมท้ังหมดอยู

ในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 4.09) นอกจากนี้เม่ือพิจารณาจากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําแตละรายขอพบวา มีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือ

เปรียบเทียบขอมูลกอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 

4.23) รองลงมาคือ คิดวาจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเหมือน

ท่ีทานเคยซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 4.19) ในอนาคตทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.13) เนื่องจากทานมีการรวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ 

เก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีทานสนใจ  ทําใหทานสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา (คาเฉลี่ยเทากับ 4.04) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เปนของฝากและของท่ีระลึก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.90) 

 

5.2 สรุปผลสมมติฐาน 

 สมมติฐานขอท่ี 1 การตลาดแนวคิดใหมซ่ึงประกอบดวย ความตองการของผูบริโภค 

(Consumer’s Wants and Needs) ตนทุนของผูบริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ความ

สะดวกในการซ้ือ (Consumer’s Convenience to Buy) และการสื่อสาร (Consumer’s 
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Communication) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 สมมติฐานขอท่ี 1.1 ความตองการของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.1

 สมมติฐานขอท่ี 1.2 ตนทุนของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 พบวา ความตองการของผูบริโภคสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .000 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.2

 สมมติฐานขอท่ี 1.3 ความสะดวกในการซ้ือมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 พบวา ตนทุนของผูบริโภคไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .056 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.3

 สมมติฐานขอท่ี 1.4 การสื่อสารมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 พบวา ความสะดวกในการซ้ือสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .032 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1.4

 สมมติฐานขอท่ี 2 กลุมอางอิงซ่ึงประกอบดวย กลุมสมาชิก (Member Group) กลุมบันดาล

ใจ (Motivation Group) และกลุมปฐมภมิู (Primary Group) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 พบวา การสื่อสารสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี .000 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 สมมติฐานขอท่ี 2.1 กลุมสมาชิกมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.1 พบวา กลุมสมาชิกสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี .001 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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 สมมติฐานขอท่ี 2.2 กลุมบันดาลใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.2

 สมมติฐานขอท่ี 2.3 กลุมปฐมภูมิมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 พบวา กลุมบันดาลใจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี .001 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2.3

 สมมติฐานขอท่ี 3 ทัศนคติซ่ึงประกอบดวย ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward 

Products) และทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 พบวา กลุมปฐมภูมิไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี .251 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 สมมติฐานขอท่ี 3.1 ทัศนคติท่ีมีตอสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 3.1

 สมมติฐานขอท่ี 3.2 ทัศนคติท่ีมีตอสโมสรมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 พบวา ทัศนคติท่ีมีตอสินคาไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .058 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 3.2

 สมมติฐานขอท่ี 4 สื่อโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 พบวา ทัศนคติท่ีมีตอสโมสรไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .455 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

ผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 4

 

 พบวา สื่อโฆษณาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาระดับนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี .000 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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5.3 อภิปรายผล 

 จากการวิจัยเรื่อง ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคต ิและสือ่โฆษณาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานครในครั้งนี้ ผูวิจัยไดนําผลสรุปมาเชื่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎีและวิทยานิพนธท่ี

เก่ียวของเขาดวยกันเพ่ืออธิบายสมมติฐานและวัตถุประสงคการวิจัย ดังนี้ 

 สมมติฐานขอท่ี 1 การตลาดแนวคิดใหม แตละดาน ไดแก ความตองการของผูบริโภค 

(Consumer’s Wants and Needs) ตนทุนของผูบริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ความ

สะดวกในการซ้ือ (Consumer’s Convenience to Buy) และการสื่อสาร (Consumer’s 

Communication) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความตองการของผูบริโภค ความสะดวกในการซ้ือ และการสื่อสารสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้ เนื่องจาก

ผูบริโภคสวนใหญในการศึกษาครั้งนี้ มีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา เพ่ือใชทํากิจกรรม การเลนฟุตบอลและการเชียรฟุตบอล และมีความชื่นชอบสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําเปนการสวนตัว ทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ นอกจากนี้ ผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีการจัดวางจําหนายอยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพ สินคาชั้นนําตางๆ 

ทําใหสามารถเขาถึงรานจําหนายผลิตภัณฑไดสะดวกหลากหลายชองทาง  และสามารถซ้ือผาน

เว็บไซตไดตลอดเวลา  รวมถึงการประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทํา

ใหผูบริโภคสามารถรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑมากข้ึน การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ี

ชื่นชอบมีสวนทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา รวมถึงการ

การสื่อสารขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา ผลการวิจัยในครั้งนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของศักดิพัฒน วงศไกรศรีและนิตนา ฐา

นิตธนกร (2557) ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C’s ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

4F's ปจจัยการโฆษณาทาง สังคมออนไลนและปจจัยกิจกรรมการตลาดท่ีสงผลตอความตั้งใจในการใช

บริการสนามฟุตบอลหญาเทียมของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดแบบ 4C’s ดานความตองการของผูบริโภค สงผลตอความตั้งใจในการใชบริการสนาม

ฟุตบอลหญาเทียมของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ตนทุนของผูบริโภค ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นวา ราคา

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นมีราคาคอนขางสูง เพราะมีการจดลิขสิทธิ์จะมีการ

กําหนดราคาของผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก ผลการวิจัยครั้งนี้ ขัดแยงกับงานวิจัยของ 
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ปติวัฒน สะสม (2553) ไดศึกษาเรื่องความคิดของผูบริโภคในจังหวัดนครศรีธรรมราชท่ีมีตอผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอพีรมณฑ พบวา ดานผลิตภัณฑ และราคาแตกตางกัน มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 2 กลุมอางอิง แตละดาน ไดแก กลุมสมาชิก (Member Group) กลุมบันดาลใจ 

(Motivation Group) และกลุมปฐมภมิู (Primary Group) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร  

กลุมสมาชิกและกลุมบันดาลใจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญ ไดรับ

คําแนะนําจากกลุมสมาชิกในเว็บไซตกีฬาตางๆ หรือสมาชิกนิตยสารฟุตบอล รวมถึงไดพบเห็นแฟน

คลับของสโมสร นักขาวกีฬา ผูฝกสอนนักกีฬา ดารา และนักฟุตบอลท่ีชื่นชอบใชผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลจึงตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ผลการวิจัยในครั้งนี้ สอดคลองกับ

งานวิจัยของสุกาดา จิรากร (2552) ท่ีศึกษาเรื่อง การใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียง (Celebrity) ในการโฆษณา

รถยนตท่ีมีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติตอ

การใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการโฆษณารถยนต ไดแก ดานความโดดเดนดี ดานการเปนท่ีรูจักของ

บุคคลท่ัวไป และดานบุคลิกภาพ โดยรวมอยูในระดับดี มีสวนแนวโนมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต 

 กลุมปฐมภูมิไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําดวยตนเอง เพ่ือนํามาใชตอบสนองความตองการของตนเองเปนหลัก กลุม

ปฐมภูมิจึงไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภค 

ผลการวิจัยในครั้งนี้ ขัดแยงกับสุธา เจียรนัยกุลวานิช (2556) ไดศึกษาเรื่อง เจตนาพฤติกรรมเก่ียวกับ

คุณลกัษณะดานคุณธรรม: วิเคราะหเชิงประยุกตจากแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน พบวา เจตนา

พฤติกรรมเก่ียวกับคุณลักษณะดานคุณธรรม เกิดจากการคลอยตามกลุมอางอิง  

 สมมติฐานขอท่ี 3 ทัศนคติ แตละดาน ไดแก ทัศนคติท่ีมีตอสินคา (Attitude toward 

Products) และทัศนคติท่ีมีตอสโมสร (Attitude toward Clubs) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ทัศนคติท่ีมีตอสินคาและสโมสรไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญ มีความชื่น

ชอบและนิยมกีฬาฟุตบอล และมีความชื่นชอบท่ียึดติดกับนักเตะฟุตบอลมืออาชีพและมีการเลนท่ียอด

เยี่ยมเปนหลักซ่ึ งมีสวนสงผลตอการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามากกวา

ทัศนคติท่ีมีตอสินคาและสโมสร ผลการวิจัยในครั้งนี้ ขัดแยงกับงานวิจัยของนิโลบล ตรีเสนหจิต 

(2553) ท่ีศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ และทัศนคติดานผลิตภัณฑท่ีสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือถุงผา
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ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติตอถุงผาในดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งท่ีใชถุง

ผาในแตละเดือน และสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือถุงผาในเขตกรุงเทพมหานคร และขัดแยงกับ

งานวิจัยของกิตติคุณ บุญเกต (2556) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลบุรีรัมย ยูไนเต็ดของผูบริโภคในจังหวัดบุรีรัมย พบวา ภาพรวมในดานทัศนคติท่ีมีตอสโมสร

ฟุตบอลบุรีรัมยยูไนเต็ดของผูท่ีเปนแฟนบอลและไมเปนแฟนบอลอยูในเกณฑดีมาก โดยสวนใหญมี

ความพึงพอใจในดานท่ีสโมสรทําผลงานไดดีมีชื่อเสียงทําใหมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลบุรีรัมย ยูไนเต็ด 

สมมติฐานขอท่ี 4 สื่อโฆษณาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญมีเคยเห็น

โฆษณาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผาน Youtube ทําใหชื่นชอบ และมักใชสื่อ

อินเทอรเน็ตในการหาขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา รวมถึง

สื่อวิทยุตางๆ สื่อโทรทัศนของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีสวนชวยใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

ผลการวิจัยในครั้งนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของทวารัตน ผานพินิจและรุจาภา แพงเกสร (2556) ได

ศึกษาเรื่อง สื่อโฆษณาในระบบรถไฟฟาบีทีเอสท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา สื่อโฆษณาประเภทสินคาอาหารและเครื่องดื่ม สื่อมัลติมีเดีย

ประเภทโฆษณาจอดิจิตอลในรถไฟฟาเปนสื่อโฆษณากระตุนใหอยากรับรู และสื่อภาพนิ่งตําแหนง

พิเศษบนสถานีและบริเวณชานชาลารถไฟฟาบีทีเอสเปนสื่องายตอการจดจําสินคาและบริการของสื่อ  

 

5.4 ขอเสนอแนะเพ่ือนําไปใชงาน 

 จากการศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s ความตองการของผูบริโภค ความสะดวก

ในการซ้ือ และการสื่อสารสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ผูประกอบการผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

หรือหนวยงานท่ีเก่ียวของควรใหความสําคัญกับปจจัยการตลาดแนวคิดใหม ความตองการของ

ผูบริโภค ความสะดวกในการซ้ือ และการสื่อสารของผูบริโภค โดยนําสินคาท่ีมีคุณภาพ มีความ

หลากหลายตรงกับความตองการของผูบริโภค มาจัดจําหนายหลากหลายชองทางเพ่ือใหผูบริโภค

สามารถหาซ้ือไดงาย มีการสงเสริมการขาย การโฆษณา และประชาสัมพันธ ท้ังนี้ เพ่ือกระตุนให

ผูใชบริการกลับมาใชบริการซํ้าพรอมท้ังจัดกิจกรรมทางการตลาดและจัดอยางตอเนื่อง  

ปจจัยรองลงมา ท่ีผูประกอบการผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําหรือ

หนวยงานท่ีเก่ียวของควรใหความสําคัญคือ สื่อโฆษณา โดยผูประกอบมีการวางนโยบายเก่ียวกับการ
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โฆษณาการจัดกิจกรรมนันทนาการไวบริการลูกคา โดยเปนการจัดกิจกรรมพบปะสังสรรคกับตัวแทน

ของสโมสรฟุตบอลชั้นนําของตางประเทศ เชน การจัดแมตกระชับมิตรระหวางออลสตารไทยพรีเมียร

ลีกกับทีมตางประเทศชั้นนํา เปนตน เพ่ือกระตุนยอดการจําหนายและยอดสมาชิกแฟนคลับใหเพ่ิม

มากข้ึน  

ปจจัยรองลงมาลําดับท่ีสาม ท่ีผูประกอบการผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

หรือหนวยงานท่ีเก่ียวของควรใหความสําคัญ คือ ปจจัยกลุมอางอิง กลุมสมาชิก และกลุมบันดาลใจ

โดยผูประกอบมีการวางนโยบายเก่ียวกับการจัดกิจกรรมนันทนาการไวบริการ ลูกคา และจัดใหมี

กิจกรรมนันทนาการ สําหรับสมาชิกและผูติดตามอยางสมํ่าเสมอเพ่ือกระตุนและเชิญชวนให

ผูใชบริการกลับมาใชบริการเปนประจําเนื่องจากกิจกรรมจะทําใหทุกคนท่ีเขามาใชบริการ ทําใหทุกคน

ไมเหงา ไมนาเบื่อ ท้ังคนมาชมฟุตบอลและผูติดตาม เชน จัดเกมและกีฬาเบาๆ ใหกับครอบครัว เปน

ตน และมีการนํานักฟุตบอลระดับโลกมาจัดกิจกรรมตางๆ เพ่ือเพ่ิมฐานแฟนบอลหรือเพ่ิมยอดขาย  

 

5.5 ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัย 

 สําหรับการวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยขอนําเสนอขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไปดังนี้ 

1. ผูท่ีสนใจควรศึกษาถึงปจจัยอ่ืนๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา โดยใชตัวแปรอ่ืนๆ ไดแก สวนประสมทางการตลาด การสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจร คุณลักษณะของผูนําเสนอสินคา ตราสินคาหรือความภักดีตอสินคา เปนตน ท่ีคาดวาเปนปจจัย

สําคัญท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา เพ่ือใหไดขอมูล

ครบถวนและเปนประโยชนมากท่ีสุด เพ่ือนําผลการวิจัยมาวิเคราะห เปรียบเทียบ พรอมท้ังวางแผน

กลยุทธทางการตลาด ในภาวะท่ีมีการแขงขันสูงไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2. ผูท่ีสนใจควรศึกษาความคาดหวังของผูใชบริการตอการใชบริการเก่ียวกับผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําในดานตางๆ เพ่ือประโยชนในการทําการสงเสริมทางการตลาดและการ

บริหารความสัมพันธของลูกคา (Customer Relationship Management) ท่ีสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดสูงสุด  

 3. ผูท่ีสนใจควรศึกษาเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของตัวแทนผลิตภัณฑของ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือหาขอแตกตางในการดําเนินงานและ

เปนการประเมินกลยุทธท่ีนํามาใชกับตัวแทนผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเพ่ือสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน 

4. ผูท่ีสนใจควรศึกษาในครั้งตอไป โดยการเพ่ิมวิธีในการเก็บขอมูลการวิจัย กลาวคือ ควรทํา

การเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริโภคเพ่ือใหไดขอมูลเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากการเก็บขอมูล

ดวยการสัมภาษณจะทําใหกลุมตัวอยางใหขอมูลในเชิงความคิดเห็นท่ีนอกเหนือจากท่ีกําหนดคําตอบ
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ไวในแบบสอบถามนอกจากนี้ ควรวิเคราะหขอมูล โดยการใชสถิติตัวอ่ืน เชน LISREL หรอื Amos 

เปนตน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง 0ปจจัย0ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4’Cs กลุมอางอิง ทัศนคติ และส่ือโฆษณา 0ท่ีมีผลตอการ 0

 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 

4’Cs กลุมอางอิง ทัศนคติ และสื่อโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของวิชา บธ .715 วิชาการ

คนควาอิสระ ของนักศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทางผูวิจัยใคร

ขอความรวมมือจากผูใหสัมภาษณ ในการใหขอมูลท่ีตรงกับสภาพความเปนจริงมากท่ีสุด โดยท่ีขอมูล

ท้ังหมดของทานจะถูกเก็บเปนความลับและใชเพ่ือประโยชนทางการศึกษาเทานั้น   

ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาในการใหสัมภาษณมา ณ โอกาสนี้   

             นักศึกษาคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล 

คําช้ีแจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกับขอมูลของทานมากท่ีสุด 

1. เพศ 

  1) ชาย    2) หญิง 

2. อายุ   

 1) ต่ํากวา 20 ป   2) 20 – 25 ป   3) 26 – 30 ป    

 4) 31 – 35 ป   5) 36 – 40 ป  6) 41 – 45 ป     

 7) 46 – 50 ป    8) 51 ป ข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา  

        1) ต่ํากวาปริญญาตรี   2) ปริญญาตรี  3) สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

 1) นักเรียน/นกัศึกษา   2) เจาของธุรกิจ/อาชพีอิสระ  3) พนักงานบริษัทเอกชน 

 4) ขาราชการ   5) พนักงานรัฐวิสาหกิจ  6) แมบาน/พอบาน                       

 7) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................... 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 1) ต่ํากวา 15,000 บาท       2) 15,000 – 25,000 บาท    3) 25,001 – 35,000 บาท

  4) 35,001 – 45,000 บาท   5) 45,001 - 55,000 บาท     6) 55,001 บาท ข้ึนไป 
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6. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานเคยซ้ือ 

 1) เสื้อ กางเกง          2) ผาพันคอ         3) หมวก  

  4) กระเปา            5) ธงของสโมสรฟุตบอล       6) อ่ืนๆ โปรดระบุ...... 

7. ราคาเฉลี่ยรวมตอครั้งของผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานซ้ือ โดยสวนใหญ  

 1) 100  – 500 บาท         2) 501 – 1,000 บาท        3) 1,001 – 1,500 บาท  

 4) 1,501 – 2,000 บาท     5) 2,001 – 2,500 บาท        6) มากกวา 2,500 บาท 

 

สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา 

คําช้ีแจง

 5  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยมากท่ีสุด   

: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางท่ีทานเห็นวาตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

   เพียงชองเดียว โดยมีความหมายหรือขอบงชี้ในการเลือกดังนี้ 

 4  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยมาก 

 3  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยปานกลาง   

 2  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยนอย 

 1  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยนอยท่ีสุด 

ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และส่ือ

โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                        

มากท่ีสุด                     นอย

ท่ีสุด                                          

ความตองการของผูบริโภค   

 1. ทานมีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนํา เพ่ือนํามาใชทํากิจกรรม เชน การเลนฟุตบอล 

การเชียรฟุตบอล เปนตน  

(5) (4) (3) (2) (1) 

 2. หากมีการวางจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนํา เชน เสื้อ กางเกง ธง ผาพันคอ เปนตน ทานสนใจซ้ือ

ผลิตภัณฑดังกลาว 

(5) (4) (3) (2) (1) 

 3. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีการใช

เทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตและแสดงรายละเอียดการผลิตใน

ปายสินคา  

(5) (4) (3) (2) (1) 
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ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และส่ือ

โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                        

มากท่ีสุด                     นอย

ท่ีสุด                                          

 4. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความหลากหลาย 

ทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

 5. ทานชื่นชอบสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปนการสวนตัว ทํา

ใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ตนทุนของผูบริโภค 

 6. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

 7. ราคาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

 8. รายไดของตนเองและครอบครัวมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

 9. เม่ือทานซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไปแลว 

ทานรูสึกถึงความคุมคาเกินราคาท่ีทานจายเงินซ้ือผลิตภัณฑ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

10. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีมีการจดลิขสิทธิ์

จะมีการกําหนดราคาของผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ความสะดวกในการซ้ือ 

11. ทานสามารถเขาถึงรานจําหนายผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําไดสะดวก 
(5) (4) (3) (2) (1) 

12. ทานสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนําไดหลายชองทาง  
(5) (4) (3) (2) (1) 

13. ทานสามารถซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา

ผานเว็บไซตไดตลอดเวลา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

14. ทานสามารถเขาถึงหนารานเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําของตางประเทศไดตามรานขายผลิตภัณฑ

เก่ียวกับฟุตบอล 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และส่ือ

โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                        

มากท่ีสุด                     นอย

ท่ีสุด                                          

15. ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําจัดวางจําหนาย

อยางเปนหมวดหมูตามหางสรรพสินคาชั้นนําตางๆ  
(5) (4) (3) (2) (1) 

การส่ือสาร 

16. การประชาสัมพันธผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

ทําใหทานรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้นๆ มากข้ึน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

17. การสื่อสารขอมูลผานสื่อสังคมออนไลนตางๆ มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

18. การถายทอดสดการแขงฟุตบอลของสโมสรท่ีทานชื่นชอบ ทําให

ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

19. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศ

ชั้นนําท่ีโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน และวิทยุ  
(5) (4) (3) (2) (1) 

20. ทานรูจักผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําผานการ

จัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย 
(5) (4) (3) (2) (1) 

กลุมสมาชิก  

21. ทานไดรับคําแนะนําจากกลุมสมาชิกเว็บไซตตางๆ ในการซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา  
(5) (4) (3) (2) (1) 

22. ทานไดพบเห็นแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบสวมใส  

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความ

ตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

23. แฟนคลับของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบ ใช

ผลิตภัณฑฟุตบอลของสโมสรตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

24. สมาชิกนิตยสารฟุตบอล มีสวนในการทําใหทานตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

 

(5) 

 

(4) 

 

(3) 

 

(2) 

 

(1) 

25. สมาชิกท่ีเปนแฟนคลับของสโมสรท่ีทานชื่นชอบแนะนําและพูดคุย (5) (4) (3) (2) (1) 
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ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และส่ือ

โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                        

มากท่ีสุด                     นอย

ท่ีสุด                                          

เก่ียวกับฟุตบอลและผลิตภัณฑของสโมสร ทําใหทานตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

กลุมบันดาลใจ 

26. ทานเห็นนักฟุตบอลท่ีทานชื่นชอบใสหรือใชผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

27. ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

เพราะดาราท่ีทานชื่นชอบเปนพรีเซ็นเตอร 
(5) (4) (3) (2) (1) 

28. ทานเห็นนักขาวกีฬาแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

สโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา ทานจึงมีความสนใจและ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

29. ทานเห็นผูฝกสอนนักกีฬาใชผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล ทานจึง

ตัดสินใจผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

กลุมปฐมภูมิ 

30. ทานไดรับคําแนะนําจากเครือญาติใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

31. ทานไดรับคําแนะนําจากเพ่ือนสนิทใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

32. ทานไดรับการสนับสนุนจากครอบครัวใหซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

33. เพ่ือนบอกเลาเก่ียวกับผลิตภัณฑวา มีคุณภาพท่ีดีสงผลใหทาน

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ทัศนคติท่ีมีตอสินคา 

34. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถใชแสดงตัวตนของผูสวมใสและแสดงถึงความชื่นชอบใน
(5) (4) (3) (2) (1) 
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ปจจัยการตลาดแนวคิดใหม 4C’s กลุมอางอิง ทัศนคติ และส่ือ

โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                        

มากท่ีสุด                     นอย

ท่ีสุด                                          

สโมสรฟุตบอล 

35. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามี

คุณภาพและมาตรฐาน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

36. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา มีหลาย

ขนาดสําหรับเด็กและผูใหญ เหมาะสมตอการใชงานและขนาด

ของผูสวมใส 

(5) (4) (3) (2) (1) 

37. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดตามความตองการของลูกคา 

เชน สามารถสกรีนชื่อและหมายเลขตามความตองการของลูกคา 

เปนตน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

38. ทานคิดวาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําเปน

แฟชั่นท่ีไดรับความนิยมแพรหลาย 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ทัศนคติท่ีมีตอสโมสร 

39. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีผู

ฝกสอนท่ีเกง สามารถพาทีมไปไดไกลถึงแชมปตางๆ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

40. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบทํา

ผลงานไดดี มีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยมผูบริโภค 
(5) (4) (3) (2) (1) 

41. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีเกม

การแขงขันท่ีสนุกสนาน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

42. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีนักเตะ

ฟุตบอลท่ีเปนมืออาชีพและมีการเลนท่ียอดเยี่ยม 
(5) (4) (3) (2) (1) 

43. ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนําท่ีทานชื่นชอบมีผล

การดําเนินงานของสโมสรท่ีนาเชื่อถือ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ส่ือโฆษณา 

44. ทานใชสื่ออินเทอรเน็ตในการหาขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (5) (4) (3) (2) (1) 
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ตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                        
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ท่ีสุด                                          

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

45. สื่อวิทยุตางๆ ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ

ของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

46. สื่อโทรทัศนของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํามีสวนชวยให

ทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

47. ทานรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําผานสื่ออินเทอรเน็ต 
(5) (4) (3) (2) (1) 

48. ทานเคยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้น

นําผาน Youtube ทําใหทานชื่นชอบ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

 

สวนท่ี 3 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา 

คําช้ีแจง

 5  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยมากท่ีสุด   

: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางท่ีทานเห็นวาตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

   เพียงชองเดียว โดยมีความหมายหรือขอบงชี้ในการเลือกดังนี้ 

 4  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยมาก 

 3  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยปานกลาง   

 2  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยนอย 

 1  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยนอยท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                         

มากท่ีสุด                    นอย

ท่ีสุด                                          

49. ทานมีการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑ หรือเปรียบเทียบขอมูล

กอนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 
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การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอลตางประเทศช้ันนํา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย                      เห็น

ดวย                                         

มากท่ีสุด                    นอย

ท่ีสุด                                          

50. เนื่องจากทานมีการรวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ เก่ียวกับผลิตภัณฑ

ท่ีทานสนใจ ทําใหทานสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

51. ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสโมสรฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 

เปนของฝากและของท่ีระลึก 
(5) (4) (3) (2) (1) 

52. ในอนาคตทานมีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของสโมสร

ฟุตบอลตางประเทศชั้นนํา 
(5) (4) (3) (2) (1) 

53. ทานคิดวาจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือผลิตภัณฑของสโมสรฟุตบอล

ตางประเทศชั้นนําเหมือนท่ีทานเคยซ้ือ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

 

** ขอขอบคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ ** 
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