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บทคัดยอ

การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็ก
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีตัวแปรอิสระ 2 กลุมคือ ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดาน
การตลาด สวนตัวแปรตามคือ พฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร
เพื่อนํามาวิเคราะหกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมของผูผลิตชุดเหล็ก และผูจัดจําหนายชุดเหล็ก

ในการศึกษา ขอมูลไดจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่เลนกีฬากอลฟ จํานวน 400 ราย
โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน จากกลุมประชากรที่มีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป ในเขต
กรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือที่ใชสําหรับวิเคราะหผล คือการใชการแจกแจงความถี่ หารอยละของ
ขอมูล และวิเคราะหสมมุติฐานดวยไครสแควร

จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลนกอลฟมาแลว 1-2 ป เพื่อนเปนคนแนะนําให
เลน ตอมเร่ิมเลนไดชุดเหล็กมาจากการซื้อชุดเหล็กใหม แหลงขอมูลเพื่อใชในการประกอบการ
ตัดสินใจซื้อชุดเหล็กคือคนรูจัก รองลงมาคือ นิตยสารกอลฟ ตนเองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อชุด
เหล็ก การลดความผิดพลาดคือสิ่งที่ผูตอบแบบสอบถามอยากไดมากที่สุด ยี่หอของชุดเหล็กที่ผูตอบ
แบบสอบถามใชกันมากที่สุด 3 อันดับแรกคือ TalorMade รองลงมาคือ Callaway และอันดับ
สุดทายคือ Ping สวนมากราคาของชุดเหล็กที่ผูตอบแบบสอบถามใชอยูในชวง 10,001-20,000 บาท
สาเหตุที่ทําใหเปลี่ยนชุดเหล็กคือ อยากลองชุดเหล็กใหม โดยเปลี่ยนเปนยี่หออ่ืน เน่ืองจากอยากลอง

จากการทดสอบสมมุติฐานโดยการทดสอบไครสแควร กําหนดระดับความเชื่อมั่นรอยละ
95 พบวา การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัย ชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิด ชุดเหล็กมี
ความทนทานในการใชงาน ชุดเหล็กดูแลรักษางาย ระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพชุด
เหล็กมีขายในหางสรรพสินคา การรับประกันชุดเหล็ก การลดราคาสินคา และการใหสิทธิพิเศษใน
การใชสนามตางๆ มีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน



จ

กิตติกรรมประกาศ

งานวิจัยฉบับน้ีสามารถสําเร็จลุลวงได ดวยการรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามทุกๆทาน ที่
ยอมเสียสละเวลาใหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูอุปโภคใน
กรุงเทพฯ เพื่อเปนแนวทางในการสรางกลยุทธการตลาดเหมาะสมกับความตองการของลูกคา ทั้ง
ผูผลิต และผูจัดจําหนาย

ทั้งน้ีขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย สุรเสกข พงษหาญยุทธ ที่ใหคําแนะนําตางๆ และ
การตรวจแกไขรายงานวิจัยใหมีความถูกตองในการทํางานวิจัยเร่ืองน้ีใหสําเร็จลุลวง
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ตารางที่ 4.44 ความสัมพันธระหวางการโฆษณาผานสื่อตางๆกับยี่หอ 65

ของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
ตารางที่ 4.45 ความสัมพันธระหวางการรับประกันชุดเหล็กกับยี่หอ 66

ของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
ตารางที่ 4.46 ความสัมพันธระหวางสถานที่ใหทดลองตีกับยี่หอของชุดเหล็ก 67

ที่ใชอยูในปจจุบัน
ตารางที่ 4.47 ความสัมพันธระหวางการลดราคาสินคากับยี่หอของชุดเหล็ก 68

ที่ใชอยูในปจจุบัน
ตารางที่ 4.48 ความสัมพันธระหวางการแจกของแถมกับยี่หอของชุดเหล็ก 69

ที่ใชอยูในปจจุบัน
ตารางที่ 4.49 ความสัมพันธระหวางการใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆ 70

กับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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บทที่ 1

บทนํา

1.1.ความสําคัญของปญหา
ในปจจุบันกีฬากอลฟในประเทศไทยมีการเติบโตอยางมากเมื่อเทียบจากในอดีตจะเห็นได

จากการที่ประเทศไทยมีนักกอลฟอยูประมาณ 1-1.2 ลานคน มีสนามกอลฟกวา 200 สนาม มี
บุคลากรที่เกี่ยวของกีฬากอลฟ เชน พนักงานในสนามกอลฟ แคดด้ี นักกอลฟอาชีพ รานจําหนาย
อุปกรณกอลฟ และผูประกอบอาชีพที่เกี่ยวกับกีฬากอลฟอ่ืนๆ จํานวนกวา 200,000 คน
(มหาวิทยาลัยรามคําแหง,2552) ประกอบกับกระแสความนิยมในตัว Tiger Wood ซึ่งในปจจุบันเปน
นักกอลฟหมายเลข 1 ของโลก และยังเปนลูกคร่ึง ไทย-อเมริกัน ทําใหจํานวนผูเลนกอลฟใน
ประเทศไทยมีแนวโนมที่จะเพิ่มขึ้นอยางตอเน่ือง

ชุดเหล็กเปนอุปกรณกอลฟชิ้นแรกๆ สําหรับนักกอลฟที่เพิ่งหัดเลน บางคนเร่ิมตนหัดเลน
โดยการซื้อเหล็ก 7 ซึ่งเปนเหล็กเบอรกลางๆ ที่ตีไมยากและไมงายเกินไป เหมาะสําหรับการทดลอง
ตีดูวาชอบกีฬาน้ีหรือไม บางคนก็หยิบยืมเพื่อนฝูงมาลองตี บางก็ใชชุดเหล็กที่ไดมาจากมรดกตก
ทอด ซึ่งเหล็กชุดแรกๆ ที่นํามาหัดเลนมักไมเหมาะกับเรา เพราะวาตัวนักกอลฟที่เพิ่งหัดเลนน้ัน ยัง
ไมรูศักยภาพของตัวเองวามีขนาดไหน จนกระทั่งนักกอลฟฝกซอมจนมีฝมือแกรงกลาระดับนึง จึง
เร่ิมรูถึงศักยภาพที่มีอยูในตัวเอง นักกอลฟจึงเร่ิมมองหาชุดเหล็กคูใจ (เฉลิมวงศ บวรกีรติขจร,2548)

เน่ืองจากองคประกอบตางๆของชุดเหล็กมีจํานวนมากมาย เชน ใบเหล็กเปน Traditional
หรือ Peripheral-Weight ใบเหล็กทําจากการ Forged หรือ Cast กานของชุดเหล็กเปนกานเหล็กหรือ
กานแกรไฟต และยังมีองคประกอบอ่ืนอยูอีกเปนจํานวนมาก ทําใหชุดเหล็กแตละชุดมีคุณสมบัติที่
ไมเหมือนกัน ประกอบกับเทคโนโลยีของชุดเหล็กที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ทําใหมีชุด
เหล็กรุนใหมๆออกมาวางขายในตลาดเปนจํานวนมาก ในระยะเวลาที่ไลเลี่ยกัน ซึ่งทําใหชุดเหล็ก
รุนเกาๆตกรุนไป การที่ผูจัดจําหนายชุดเหล็กมีชุดเหล็กที่ตกรุนอยูในราน ก็จําเปนที่จะตองลดราคา
ลงมาเพื่อจูงใจใหลูกคาซื้อ และถาผูประกอบธุรกิจมีชุดเหล็กที่ตกรุนอยูในรานเปนจํานวนมากก็
อาจจะทําใหกิจการประสบภาวะขาดทุนได สวนผูผลิตชุดเหล็กก็จําเปนที่จะตองทราบถึงความ
ตองการของผูบริโภควาอยากไดชุดเหล็กที่มีคุณสมบัติอยางไร เพื่อที่จะไดผลิตชุดเหล็กใหมี
คุณสมบัติตรงตามที่ผูบริโภคตองการ
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จากโอกาสและปญหาดังกลาว ผูจัดจําหนายชุดเหล็ก และผูผลิตชุดเหล็ก ควรที่จะตอง
ทราบถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็ก เพื่อนําขอมูลที่ไดมาสรางกลยุทธการตลาด
แลวนํามาใชเปนแนวทางในการวางแผนรองรับความตองการของผูเลนกีฬากอลฟในอนาคต

1.2.วัตถุประสงคของการศึกษา
1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการใชชุดเหล็กในกีฬากอลฟ
2.เพื่อศึกษาหาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อชุดเหล็กในกีฬากอลฟของผูบริโภค

1.3.ขอบเขตการศึกษา
การศึกษาคร้ังน้ีเปนการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภคระหวางบุคคล

ทั่วไปที่เลนกีฬากอลฟ และมีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป ซึ่งมีโอกาส และความสามารถในการตัดสินใจ
ซื้อชุดเหล็ก กับผูจัดจําหนายชุดเหล็กทั่วไป ครอบคลุมเฉพาะกรุงเทพมหานคร ใชเวลาทําการ
ออกแบบ สํารวจ วิเคราะห ประมาณผล และสรุปผลการวิจัย รวม 12 สัปดาห ระหวาง กุมภาพันธ
2552 ถึง เมษายน 2552 โดยศึกษาถึงความสัมพันธตัวแปรอิสระแบงเปน 2 ประเภทไดแก ปจจัย
สวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ รายได อาชีพ ระดับการศึกษา ปจจัยดานการตลาด ซึ่ง
ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด
และตัวแปรตาม คือพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภคใน กรุงเทพฯ

1.4.สมมุติฐาน
1.ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายได อาชีพ ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการ

เลือกซื้อชุดเหล็ก ของผูบริโภคในกรุงเทพฯ
2.ปจจัยทางการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็ก ของผูบริโภคในกรุงเทพฯ

1.5.ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
1.ขอมูลจากการสํารวจจะเปนประโยชนตอผูผลิตชุดเหล็ก และผูจัดจําหนายชุดเหล็ก

เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กในกีฬากอลฟของผูบริโภค
2.สามารถใชปจจัยที่มีผลตอการการตัดสินใจเลือกซื้อชุดเหล็กในกีฬากอลฟจากการศึกษา

มากระตุนการซื้อชุดเหล็กในกีฬากอลฟ
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1.6.นิยามศัพทเฉพาะ
1.กอลฟ (Golf) คือกีฬาหรือเกมประเภทบอลชนิดหน่ึง ซึ่งผูเลนใชไมหลายชนิดตีลูกบอล

ใหลงหลุม จากกฎของกอลฟ ระบุวา "กีฬากอลฟประกอบดวยการเลนลูกใดลูกหน่ึงดวยไมกอลฟ
จากแทนต้ังทีไปลงหลุมโดยการสโตรคหน่ึงคร้ังหรือหลายคร้ังตอเน่ืองกันตามกฎขอบังคับ" กอลฟ
เปนหน่ึงในกีฬาประเภทบอลเพียงไมกี่ชนิดที่ไมมีอาณาเขตการเลนที่แนนอน (สนามกอลฟแตละ
แหงสามารถมีรูปรางและขนาดตางกัน)

2.ไมหัวเหล็ก (Iron) หรือที่มักเรียกสั้นๆวา "เหล็ก" ใชในการตีระยะสั้นกวาหัวไม
โดยทั่วไปจะเปนช็อตที่ตีขึ้นกรีน เหล็กเปนไมกอลฟที่สามารถใชประโยชนไดหลายอยาง โดย
นักกอลฟที่มีความสามารถสูงสามารถตีช็อตไดหลายแบบโดยไมอันเดียว เหล็กมักจะมีเลขต้ังแต 1
ถึง 9 โดยยิ่งเลขตํ่า องศาหนาไมก็จะตํ่า และกานจะยาว เหล็กที่สั้นที่สุดเรียกวาเวดจ ชุดเหล็กทั่วไป
มักประกอบไปดวยเหล็กต้ังแตเบอร 3 ถึงพิชชิงเวดจ ผูเลนที่มีความสามารถบางคนอาจใชเหล็ก 2
แตเหล็ก 1 ในปจจุบันมีใชกันนอยมาก แมแตกับนักกอลฟอาชีพ ความนิยมใชเหล็กยาว (เบอรตํ่า) ที่
ลดลง มีผลมาจากการพัฒนาไมไฮบริด ซึ่งใหเสนโคจรที่ดี และตีงายกวา

1.7.กรอบแนวคิด
จากการกําหนดตัวแปรที่ใชในการวิจัย ซึ่งประกอบดวยกลุมตัวแปรอิสระจํานวน 2 กลุมคือ

โดยกลุมแรกคือกลุมตัวแปรปจจัยสวนบุคคล ซึ่งไดแก เพศ อายุ รายได อาชีพ ระดับการศึกษา กลุม
สองคือกลุมตัวแปรปจจัยดานการตลาด ซึ่งไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด และกลุมตัวแปรตามจํานวน 1 กลุม คือตัวแปรพฤติกรรม
การเลือกซื้อชุดเหล็กของผูอุปโภคในกรุงเทพฯ

ทั้งน้ีจะทําการทดสอบในลักษณะตัวแปรเด่ียว (Univariate Analysis) ของตัวแปรอิสระที่มี
ตอตัวแปรตามเปนรายตัวแปร โดยสามารถอธิบายตามกรอบแนวความคิดการวิจัยดังน้ี
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ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดในการวิจัย

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ปจจัยสวนบุคคล
- เพศ
- อายุ
- รายได
- อาชีพ
- ระดับการศึกษา พฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของ

ผูบริโภคในกรุงเทพฯ
- ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันปจจัยดานการตลาด

-ผลิตภัณฑ
-ราคา
-ชองทางการจัดจําหนาย
-การสงเสริมทางการตลาด



บทที่ 2

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

2.1.แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ
2.1.1.แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, 2552)
ตามทฤษฎีสิ่งเรา (Stimuli) และการตอบสนอง (Response) หรือที่เรียกสั้น ๆ วา S-R theory

ทฤษฎีที่วาน้ีไดมาจากผลของการสังเกตและทดลองของนักจิตวิทยาหลายทาน เชน Pavlov, John
Watson, Clark Hull และ Edward Tolman เปนตน

ภาพที่ 2: แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคตาม S-R theory

- สิ่งเรา (Stimuli) ในทางการตลาดน้ัน เราแบงสิ่งเราออกเปน 2 ประเภท คือ สิ่งเราทาง
การตลาดกับสิ่งแวดลอมอ่ืนๆทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจและพฤติกรรมของผูบริโภค

-สิ่งเราทางการตลาด ไดแก สิ่งที่เราเรียกวา สวนประสมทางการตลาดหรือ 4'Ps
อันไดแกผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดน่ันเอง

สิ่งเรา
สิ่งเราทาง
การตลาด

สิ่งเราจาก
สิ่งแวดลอม

อ่ืนๆ
ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ
ราคา เทคโนโลยี
ชองทางการ
จัดจําหนาย

สังคม

การสงเสริม
การตลาด

การเมือง

วัฒนธรรม

กลองดํา
การตัดสินใจที่ไมสามารถมองเห็นได
ลักษณะนิสัยของ
ผูบริโภค

กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค

การตอบสนอง
ปฏิกิริยาตอบของ
ผูบริโภคตอสิ่งเรา
ผลิตภัณฑที่เลือก
ตราที่เลือก
ผูคาปลีกที่เลือก
เวลาที่ซื้อ
จํานวนที่ซื้อ
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-สิ่งแวดลอมอ่ืนๆ ทางการตลาด ที่อยูอยูลอมรอบผูบริโภคไดแก เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี สังคม การเมือง / กฎหมาย และวัฒนธรรม ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

สิ่งเราเหลาน้ีนับเปนตัวนําเขาหรือ input ที่จะเขาไปยังกลองดําของผูบริโภค และสงผลใหมี
การตอบสนองออกมาเปน output

- กลองดํา (Black Box) คําคําน้ีเปนนามธรรม โดยสมมติวากลองดําเปนที่รวมเอาปจจัย
ตางๆ ที่วาน้ีไดแก วัฒนธรรม สังคม ลักษณะ สวนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยาของผูบริโภคแต
ละคนเอาไว นอกไปจากน้ีในกลองดํายังมีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยูอีกดวย สิ่งเราเมื่อมาถึงกลอง
ดําจะถูกปจจัยตาง ๆ ดังกลาวตกแตงขัดเกลาแปรรูปออกมาเปนการตอบสนอง ถาการตอบสนอง
เปนไปในทางบวก กระบวนการตัดสินใจซื้อทํางาน จนกระทั่งมีการซื้อเกิดขึ้นตามมา ถาตอบสนอง
เปนไปในทางลบ ผูบริโภคคงไมลงมือซื้อ

- การตอบสนอง (Response) เปนผลลัพธจากอิทธิพลของปจจัยและกลไกการทํางานของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูในกลองดําของผูบริโภค ถาการตอบสนองเปนไปในทางบวก จะ
สังเกตเห็นผูบริโภคไปเลือกผลิตภัณฑที่จะซื้อ เลือกตราผลิตภัณฑที่จะซื้อเลือกรานคาที่จะซื้อ เลือก
จังหวะเวลาที่จะซื้อ และเลือกจํานวนที่จะซื้อเปนตน

ผูซื้อชุดเหล็กจะถูกสิ่งเรากระตุนใหเกิดกระบวนการการตัดสินใจซื้อ โดยสิ่งเราที่มีผลคือ
ปจจัยดานการตลาด ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด กระบวนการการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลไมเหมือนกันขึ้นอยูกับ
ลักษณะนิสัยของแตละบุคคล หลังจากกระบวนการตัดสินใจซื้อผูซื้อชุดเหล็กก็ตองทําการเลือก
ผลิตภัณฑและผูจัดจําหนาย

2.1.2.ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ,2552)
ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนปจจัยที่อิทธิพลออกที่กระทบตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคไดกวางขวางที่สุด ลึกล้ําที่สุด ซึ่งแบงยอยออกเปนวัฒนธรรมหลัก (Core Culture) แลว
ก็อนุวัฒนธรรม (Subculture) และชั้นทางสังคม (Social Class)

- วัฒนธรรมหลัก เปนสิ่งที่มีอยูในทุกกลุมหรือในทุกสังคมของมนุษย และเปนตัวกอใหเกิด
คานิยม การรับรู ความอยากได ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย สิ่งเหลาน้ีเมื่อเกิดขึ้นแลวก็ถายทอด
ใหแกกันและกันมา และดวยเหตุที่แตละสังคมก็มีวัฒนธรรมหลักเปนของตนเอง ผลก็คือพฤติกรรม
การซื้อของมนุษยในแตละสังคมก็จะผิดแผกแตกตางกันไป

- อนุวัฒนธรรม หมายถึง วัฒนธรรมของคนกลุมยอยที่รวมกันเขาเปนสังคมกลุมใหญ
จําแนกอนุวัฒนธรรมออกเปน 4 ลักษณะ คือ
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1.อนุวัฒนธรรมทางเชื้อชาติ (Ethnic Subculture)
2.อนุวัฒนธรรมตามทองถิ่น (Regional Subculture)
3.อนุวัฒนธรรมทางอายุ (Age Subculture)
4.อนุวัฒนธรรมทางอาชีพ (Occupational Subculture )
- ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจํานวนหน่ึงที่มีรายได อาชีพ การศึกษา หรือชาติตระกูล อยาง

ใดอยางหน่ึงหรือหลายอยางเหมือนกัน ชั้นทางสังคมของผูบริโภคที่อยูในสังคมเมื่อแบงออกมาแลว
จะมีลักษณะ ดังน้ี

- ผูบริโภคที่อยูในชั้นเดียวกันมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมเหมือนกัน
- สถานภาพของผูบริโภคจะสูงหรือตํ่า สวนหน่ึงขึ้นอยูกับวาจะถูกจัดกลุมอยูใน

ชั้นทางสังคมระดับใด
- ชั้นทางสังคมของผูบริโภคถูกจัดกลุมและลําดับความสูงตํ่าโดยตัวแปรหลายตัว

เชน อาชีพ รายได ความมั่งคั่งรํ่ารวย การศึกษา และคานิยม เปนตน
- บุคคลอาจมีการเคลื่อนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยังชั้นอ่ืน ๆ ได ทั้ง

เลื่อนขึ้นและเลื่อนลง
ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ปจจัยทางสังคมที่สงอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ

ของผูบริโภคมีมากมาย เชน กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม เปนตน
- กลุมอางอิง (Reference Group) กลุมอางอิงของผูบริโภคคนใด หมายถึง กลุมบุคคลซึ่ง

ผูบริโภคคนน้ัน ยึดถือหรือไมยึดถือเอาเปนแบบอยางในการบริโภคหรือไมบริโภคตาม โดยที่
ผูบริโภคคนน้ันจะเปนสมาชิกของกลุมหรือไมก็ได

- ครอบครัว (Family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบดวยพอแม และลูก สมาชิกแต
ละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอยางสําคัญในพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค และยังมีผลการวิจัยที่
ยืนยันวาครอบครัวเปนองคกรซื้อที่สําคัญที่สุดในสังคม

- บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and Status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ ตําแหนง
หรือเกียรติยศของบุคคลที่ปรากฏในสังคม สวน บทบาท หมายถึง การทําตามหนาที่ที่สังคมกําหนด
ไว ในฐานะที่เปนสมาชิกของสังคมหลายหนวย บุคคลทุกคนยอมมีสถานภาพไดหลายอยาง มาก
บางนอยบาง เชน เปนพอ เปนแม เปนลูก เปนรัฐมนตรี เปนนักการเมือง เปนปลัดกระทรวง เปน
นายตํารวจ เปนนายธนาคาร เปนนักศึกษา ฯลฯ สถานภาพเปนสิ่งที่สมาชิกในสังคมหน่ึง ๆ กําหนด
ขึ้นเปนบรรทัดฐานสําหรับกระจายอํานาจ หนาที่ ความรับผิดชอบ และสิทธิตางๆ ใหแกสมาชิก
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ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ปจจัยสวนบุคคลที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภคที่สําคัญ ๆ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได รูปแบบการดําเนิน
ชีวิต บุคลิกภาพและมโนทัศนที่มีตอตนเอง

- อายุ (Age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือตัดสินใจบริโภคของบุคคลยอมแปรเปลี่ยนไป
ตามระยะเวลาที่ยังมีชีวิตอยู ขณะอยูในวัยทารกหรือวัยเด็ก พอแมจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมา
ใหบริโภคเกือบทั้งหมด เมื่ออยูในวัยรุนบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวนตนเองในบางอยาง
โดยเฉพาะเมื่ออยูลับหลังพอแมเขาสูวัยผูใหญมีรายไดเปนของตนเอง อํานาจในการตัดสินใจซื้อจะ
มีมากที่สุด ตอเมื่อเขาสูวัยชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เชน ญาติพี่นอง บุตรหลาน จะหวน
กลับเขามาอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออีก

- วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) หมายถึง รอบแหงชีวิตครอบครัว นับต้ังแต
การเร่ิมตนชีวิตครอบครัวไปจบลงที่การสิ้นสุดชีวิตครอบครัว แตละชวงของวัฏจักรชีวิตครอบครัว
ผูบริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันออกไป วัฏจักรชีวิตครอบครัวของบุคคล
แบงออกเปน 5 ขั้นตอนใหญๆ คือ

1.ระยะที่ยังเปนหนุมสาวและโสดแยกตัวจากบิดามารดามาอยูอยางอิสระ
2.ระยะที่กาวเขาสูชีวิตครอบครัว
3.ระยะที่กอกําเนิดและเลี้ยงดูบุตร
4.ระยะที่บุตรแยกออกไปต้ังครอบครัวใหม
5.ระยะสิ้นสุดชีวิตครอบครัว
- อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ทําใหตองบริโภค

ผลิตภัณฑแตกตางไปจากผูประกอบอาชีพอ่ืน ๆ เชน นักธุรกิจที่ตองใชความคิดอยูตลอดเวลา หาก
ขับรถดวยตนเองอาจเกิดอุบัติเหตุไดงาย ทําใหตองบริโภคบริการของพนักงานขับรถ พนักงานสง
เอกสารตองการความคลองตัวในการปฏิบัติงานหากใชรถยนตยอมบังเกิดความลาชาเพราะ
การจราจรติดขัด จึงตองบริโภครถจักรยานยนต เปนตน

- รายไดสวนบุคคล (Personal Income) รายไดสวนบุคคลของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ ไดแก รายไดสวนบุคคลที่ถูกหักภาษีแลว (Disposable Income)
หลังจากถูกหักภาษี ผูบริโภคจะนําเอารายไดสวนหน่ึงไปเก็บออมไวและอีกสวนหน่ึงไปซื้อ
ผลิตภัณฑอันจําเปนแกการครองชีพเรียกวา Disposable Income และรายไดสวนน้ีน่ีเองที่ผูบริโภค
จะนําไปซื้อสินคาประเภทฟุมเฟอย

- รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Styles) รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลใด หมายถึง
พฤติกรรมการใชชีวิต ใชเงิน และใชเวลา ของบุคคลคนน้ัน ซึ่งแสดงออกมาใหปรากฏซ้ํา ๆ กัน ใน
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สี่มิติตอไปน้ี คือ มิติทางดานลักษณะประชากรที่ประกอบกันเขาเปนตัวคนคนน้ัน (Demographics)
กิจกรรมที่เขาเขาไปมีสวนรวม (Activities) ความสนใจที่เขามีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Interest) และความ
คิดเห็นที่เขามีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Opinion) มิติทั้ง 3 อยางหลังน้ี มักนิยมเรียกวา AIO Demographics

ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ที่สงอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคไดแก การจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ความเชื่อ
และทัศนคติ (Beliefs and Attitudes)

- การจูงใจ โดยทั่วไป หมายถึง การชักนําหรือการเกลี้ยกลอมเพื่อใหบุคคลเห็นคลอยตาม
สิ่งที่ใชชักนําหรือเกลี้ยกลอมเรียกวาแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึงพลังที่มีอยูในตัวบุคคลแลว และ
พรอมที่จะกระตุนหรือชี้ทางใหบุคคลกระทําการอยางใดอยางหน่ึงเพื่อใหบรรลุเปาหมายของบุคคล
น้ัน

- การรับรู หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือสิ่งเราเขามาจัด
ระเบียบและทําความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเปนเคร่ืองมือ จากน้ันจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง
การที่ผูบริโภคสองคนไดรับสิ่งเราอยางเดียวกัน และตกอยูภายใตสถานการณเดียวกัน แตมีปฏิกิริยา
ตอบสนองแตกตางกัน เปนเพราะการรับรูน่ีเอง นักการตลาดพึงเขาใจวาในชีวิตประจําวันของ
ผูบริโภคจะตกอยูทามกลางสิ่งเรามากมาย และผูบริโภคสามารถจะเลือกรับได สามารถจะบิดเบือน
ได และสามารถที่จะเลือกจดจําเอาไวได การสงสิ่งเรา (เชน การโฆษณา) ออกไป จึงตองโดดเดน
ชัดเจน และจํางาย จึงทําใหผูบริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางที่ประสงค

- การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดมีประสบการณ
ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออมผูบริโภคหากมีประสบการณมาแลววาผลิตภัณฑใดสามารถ
ตอบสนองความตองการหรือสรางความพอใจใหแกความอยากไดของเขาไดดี เมื่อตกอยูในภาวะที่
ความตองการหรือความอยากไดอยางเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑเดิมไป
บริโภคอีก

- ความเชื่อและทัศนคติ ความเชื่อเปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึกคิดที่จะเปนไปได อัน
เปนจุดมุงหมายที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งจะเปนความจริงหรือไมจริงก็ได ความเชื่อน้ีอาจเกิดจาก
ความรู ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได และอาจมีอารมณความรูสึก หรือความสะเทือนใจ เขามา
เกี่ยวของหรือไมก็ได

- ความเชื่อ เปนตัวกอใหเกิดจินตภาพของผลิตภัณฑขึ้นในหมูผูบริโภค ถาหาก
ปรากฏวาผูบริโภคมีความเชื่อผิด ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ยอมเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะตองทํา
การรณรงคเพื่อแกไขความเชื่อใหถูกตองดวยกลวิธีตางๆ
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- ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสึก และทาทีของ
บุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งมีอิทธิพลตอการแสดงออกของบุคคลน้ัน โดยอาจแสดงออกในทาง
เห็นดวยหรือไมเห็นดวยก็ได ทัศนคติที่บุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงน้ัน มีธรรมชาติที่คอนขาง
เปลี่ยนแปลงยาก แทนที่จะเปลี่ยนทัศนคติ นักการตลาดจึงควรใชวิธีปรับขอเสนอใหสอดคลองกับ
ทัศนคติแทน

นักการตลาดถาสามารถทําใหผูบริโภคมีความเชื่อวา ผลิตภัณฑของตนมีคุณภาพดีเดนกวา
ผลิตภัณฑของคูแขงขัน ถาสามารถทําใหผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑของตนได ผลิตภัณฑ
น้ันยอมมีจินตภาพที่ดีอยูในหัวใจของผูบริโภค โอกาสที่ผลิตภัณฑจะขายไดยอมมีมากดวย

ในปจจุบันกีฬากอลฟกําลังเปนที่นิยมในประเทศไทย จะเห็นไดจากจํานวนผูเลนที่มี
แนวโนมเพิ่มขึ้นทุกป ทางผูผลิตไดใช Presenter ในการโฆษณาสินคา เพื่อจูงใจใหลูกคาซื้อชุดเหล็ก
ยี่หอของตนเอง สําหรับครอบครัวที่มีผูเลนกีฬากอลฟ คนอ่ืนๆที่อยูในครอบครัวก็จะชักจูงใหเลน
กีฬากอลฟดวย เน่ืองจากกีฬากอลฟมีคาใชจายในการเลนที่คอนขางสูง ดังน้ัน รายไดสวนบุคคลก็
ควรจะมีแนวโนมที่สูงตาม จากที่กลาวมาทั้งหมดคือ ปจจัยที่สงผลกระทบตอการเลนกีฬากอลฟ
และการเลือกซื้อชุดเหล็ก

2.1.3.กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ,2552)
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีขั้นตอนดังน้ี
การยอมรับปญหา (Problem Recognition) หมายถึง สภาวะที่ผูบริโภครูและประจักษชัดวา

ความปรารถนาของเขากับความเปนจริงที่ดํารงอยู ยังมีขอแตกตางกันทั้งระดับความเปนจริงที่ดํารง
อยูน้ันยังตํ่ากวาระดับความปรารถนาเสียอีกดวย เชน ผูบริโภคที่เปนเจาของรถยนตคันหน่ึง ยอมมี
ความปรารถนาจะใหเคร่ืองยนตทํางานทุกคร้ังที่ทําการติดเคร่ืองในเวลาเชา เพื่อขับขี่ออกไปทํางาน
แตถาปรากฏวาในหน่ึงสัปดาหตองทําการเข็นเพื่อใหเคร่ืองยนตทํางานถึงหาวัน ผูบริโภคคนน้ัน
ยอมรูประจักษชัดวา มีความแตกตางเกิดขึ้นระหวางระดับของความปรารถนากับระดับของความ
เปนจริง น่ันคือการยอมรับปญหาน่ันเองเมื่อผูบริโภคตัดสินใจหาทางแกไขปญหา ยอมหมายความ
วาเขาจะตองดําเนินการตามขั้นตอนตอไป คือ การเสาะแสวงหาสารสนเทศเกี่ยวกับวิธีแกปญหา

การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (Information Search) สารสนเทศเกี่ยวกับวิธีแกปญหาที่
ผูบริโภคเสาะแสวงหาก็คือ สวนประสมการตลาดที่นักการตลาดจํานวนมากมายจากหลายบริษัท
พัฒนาออกมาเสนอน่ันเอง สวนประสมการตลาดเหลาน้ี ผูบริโภคจะไปแสวงหามาจากสี่แหลง
ดวยกันคือ

- แหลงบุคคล (Personal Source)
- แหลงการคา (Commercial Source)
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- แหลงสาธารณะ (Public Source)
- แหลงประสบการณ (Experience Source)
ผลจากการเสาะแสวงหาสารสนเทศ จะทําใหผูบริโภคไดรับสวนประสมการตลาดมา

จํานวนหน่ึง สวนประสมการตลาดเหลาน้ีจะถูกวิเคราะหและพัฒนาขึ้นเปนทางเลือกสําหรับ
ผูบริโภคน้ัน ๆ แลวจึงประเมินทางเลือกตอไป

การประเมินทางเลือก (Alternatives Evaluation) เมื่อถึงขั้นตอนน้ี ผูบริโภคจะกําหนด
เกณฑตาง ๆ ขึ้นมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณคาของสวนประสมการตลาดที่จัดเก็บรวบรวมมาน้ัน
เกณฑเหลาน้ีไดแกรายละเอียดของสวนประสมการตลาดที่พึงประสงคหรือไมพึงประสงคน่ันเอง

การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกที่แลวมา
ผูบริโภคไดเรียงลําดับคะแนนของทางเลือกตาง ๆ ไวแลว ความต้ังใจซื้อก็เกิดขึ้นแลว พอมาถึงการ
ตัดสินใจซื้อ จะเปนการเลือกเอาทางใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกน้ัน โดยทั่วไปผูบริโภค
จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตราที่ผานเกณฑมาดวยคะแนนดีที่สุด

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลังจากการที่ไดซื้อผลิตภัณฑมา และได
บริโภคแลว ผูบริโภคจะเรียนรูวาผลิตภัณฑน้ันสามารถแกปญหาไดจริงหรือไม สรางความพอใจให
มากนอยเพียงใดเมื่อลูกคาไดรับความพอใจหรือพอใจมากจากการไดบริโภคผลิตภัณฑ ลูกคามักจะ

- ซื้อผลิตภัณฑจากบริษัทมากขึ้น มีความภักดียาวนาน
- ซื้อผลิตภัณฑซ้ําอีกเมื่อบริษัทออกผลิตภัณฑใหมหรือปรับปรุงผลิตภัณฑใหม
- กลาวถึงผลิตภัณฑและบริษัทไปในทางบวก
- สนใจขอเสนอของคูแขงนอยลง มีความไวตอการเปลี่ยนแปลงราคา
- เสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหบริษัททราบ
- เปนลูกคาประจําของบริษัท
ในกรณีผูบริโภคไดรับความไมพอใจจากการไดบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคอาจเก็บงํา

ความรูสึกไมพอใจน้ันเอาไวเงียบ ๆ ก็ได หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตก็ได เปาหมายของการตอบโต
อาจเปนตัวผลิตภัณฑหรือผูขายก็ได

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อชุดเหล็กก็เหมือนกับการเลือกซื้อของอ่ืนๆทั่วไป กลาวคือ
ในขั้นแรกผูซื้อชุดเหล็กตองมีความอยากที่จะเลนกีฬากอลฟ จึงมีความจําเปนที่จะตองซื้อชุดเหล็ก
ขั้นที่สองเมื่อผูซื้อตองการซื้อชุดเหล็กก็จะจําเปนที่จะตองหาขอมูลของชุดเหล็กหลายรุน และหลาย
ยี่หอ เพื่อเปนขอมูลในการประเมิน ขั้นที่สาม ผูซื้อจะตองเลือกซื้อชุดเหล็กโดยอาศัยขอมูลจากที่หา
มาแลวในขั้นที่สอง เพื่อใหไดชุดเหล็กที่เหมาะสมกับตนเองมากที่สุด จากน้ันจึงทําการซื้อชุดเหล็ก
ขั้นตอนสุดทาย คือ พฤติกรรมหลังการซื้อ คือ เมื่อผูซื้อไดซื้อชุดเหล็กมาใชแลว ถาเกิดวาเกิดชอบ
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ชุดเหล็กที่ใชอยู ก็จะมีโอกาสสูงที่จะผูซื้อชุดเหล็กจะซื้อยี่หอเดิมซ้ํา แตถาผูซื้อไมชอบชุดเหล็กที่ซื้อ
มา ก็อาจจะทําใหผูซื้อเปลี่ยนยี่หอชุดเหล็กในการซื้อคร้ังตอไป

2.1.4.ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ,2552)
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคขึ้นสุดทายที่ซื้อ

สินคาและบริการไปเพื่อกินเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัวเรือน ผูบริโภคทุกคนที่ซื้อ
สินคาและบริการไปเพื่อวัตถุประสงคเชนวาน้ีรวมกันเรียกวาตลาดผูบริโภค ผูบริโภคทั่วโลกน้ัน มี
ความแตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น เชน ในเร่ืองของอายุ รายได ระดับ
การศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทําใหพฤติกรรมการกินการใช
การซื้อ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป ทําใหมีการซื้อการ
บริโภคสินคาและบริการหลาย ๆ ชนิดที่แตกตางกันออกไป นอกจากลักษณะประชากรดังกลาวแลว
ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ อีกที่ทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน

ปจจัยทางการตลาด หรือ สวนประสมทางการตลาด สวนประสมทางการตลาด ( Marketing
mix หรือ 4 Ps ) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย

สวนประสมทางการตลาดหรือ 4'Ps ไดแกผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาด

1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสได และ สัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี

1.1.ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)

1.2.องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน
ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา

1.3.การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย
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1.4.การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

1.5.กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ
(Product Line)

2.ราคา หมายถึง จํานวนเงิน หรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความจําเปนตองจาย เพื่อใหไดผลิตภัณฑหรือ
หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตองคํานึงถึงคุณคา
ที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ และการแขงขัน

3.การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง

4.การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสาร เพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน
ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ
หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซื้อกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดย
ไมใชคน (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใช
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได

เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี
1.การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ

และผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ
2.การขายโดยใชพนังงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขาย และ สรางความสัมพันธ
อันดีกับลูกคา
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3.การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sale Forces) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Utimate
Consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ
ซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงาน ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การขายมี 3 รูปแบบ

3.1.การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค
(Consumer Promotion)

3.2.การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง
(Trade Promotion)

3.3.การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Sales Forces Promotion)

4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation: PR) มี
ความหมายดังน้ี

4.1.การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ
บริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน โดยผานสื่อการกระจายเสียง หรือสื่อ
สิ่งพิมพ โดยการใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ

4.2.การประชาสัมพันธ (Public Relations : PR) หมายถึง ความพยายามใน
การสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ
ของบริษัท

5.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct Response Advertisting) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online
Marketing) มีความหมายตางกัน

5.1.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใช
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอนสนองในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูล
ลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณา และแคตตาล็อก
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5.2.การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response
advertising) เปนขาวสารการโฆษณา ซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ
โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรงหรือสื่ออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน

5.3.การตลาดเชื่อมทางตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Marketing)
หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิคส (Electronic Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย
คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวัง
กําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง
การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคากิจกรรม
การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ

ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และ
สงเสริมการตลาด ซึ่งใชในการออกแบบสอบถามดานปจจัยการตลาดสามารถดูไดจากใน
แบบสอบถามซึ่งอยูในภาคผนวก

2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
ที่ผานมาในอดีตไดมีผูทําการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคไวหลายเร่ือง โดยมีแนวเร่ืองที่ใช

นํามาเปนแนวคิดในการศึกษาเร่ือง “การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” ดังน้ี

2.2.1.สุชัย  ธุลีรัตนารมณ (2541) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนมเปร้ียวพรอมด่ืม
ชนิด ยูเอชที กรณีศึกษานิสิตปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร วัตถุประสงคเพื่อ

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิดยูเอชที ของนักศึกษา
2.เพื่อศึกษาทัศนคติของนักศึกษาที่มีตอนมเปร้ียวพรอมด่ืมที่มีจําหนายอยูตามทองตลาดใน

ปจจุบัน
3.นําเสนอแผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิดยูเอชที
โดยใชวิธีการเก็บขอมูลปฐมภูมิจากการใชแบบสอบถาม จากตัวอยางนิสิตจํานวน 150 คน

ชวงระยะเวลา 2 เดือน และใชแหลงขอมูลทุติยภูมิ จากนิตยสาร วารสาร และหนังสือพิมพธุรกิจ
ตางๆ ใชวิธีวิเคราะหและประเมินผลขอมูล ดวยการแจกแจงความถี่ของคาแตละคาดวยโปรแกรม
SPSS, การคํานวณหาคารอยละของขอมูล, การใช Ranking Scale ใหลําดับความสําคัญของคําตอบ,
การใช Chi-Square (χ2) สําหรับทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนบุคคลดานเพศและรายได มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการบริโภคนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิด ยูเอชที โดยสังเกตวาขอมูลที่รวบรวมมามีความ
เปนอิสระแกกันหรือไม ทั้งน้ีผูศึกษาไดใชทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวของกับงานวิจัยดังน้ี
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1.ปจจัย 7 ประการเพื่อความรูเกี่ยวกับผูบริโภค
1.1.พฤติกรรมผูบริโภคเปนการจูงใจ
1.2.พฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวยกิจกรรม และกิจกรรมตลาดตางๆ
1.3.พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ
1.4.พฤติกรรมผูบริโภคแตกตางกันดานมิติเวลา และความซับซอน
1.5.พฤติกรรมผูบริโภคที่เกี่ยวของกับบทบาทตางๆ ที่ผูบริโภคเปนอยู
1.6.พฤติกรรมผูบริโภคเกิดขึ้นจากอิทธิพลของสิ่งแวดลอมภายนอกตางๆ
1.7.พฤติกรรมผูบริโภคแตกตางกันจากผูบริโภคคนหน่ึงไปยังอีกคนหน่ึง

2 .ตัวแปรพฤติกรรมผูบริโภค (Model of consumer behavior)
3.ผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
4.กลยุทธการตลาด
5.สวนประสมการตลาด
ไดกําหนดกรอบการศึกษา ใหตัวแปรอิสระคือ เพศ และ รายได และตัวแปรตาม คือ

พฤติกรรมการด่ืมนมเปร้ียวพรอมด่ืม (6 ตัวแปร) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนมเปร้ียวพรอม
ด่ืมชนิด ยูเอชที และนํามาเสนอแผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิดยู
เอชที

จากผลการศึกษาพบวาลักษณะตลาดนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิดยูเอชที มีการสรางความ
แตกตางในดานการสรางภาพพจนจากการโฆษณา การบริการทางการขาย และบรรจุภัณฑ ในขณะ
ที่ตัวสินคาไมมีความแตกตางอยางชัดเจน สามารถทดแทนกันได กลุมเปาหมายของตลาดนมเปร้ียว
พรอมด่ืมชนิดยูเอชที เปนวัยรุนและวัยเร่ิมตนทํางาน คือมีอายุในชวง 13 – 25 ป ผูบริโภคจํานวน
มากมีความภักดีในตราสินคา เน่ืองมาจากอิทธิพลของโฆษณา ทําใหราคาสินคามีความแตกตางกัน
ตามยี่หอ สวนความหลากหลายของสินคามาจากความแตกตางในรสชาติ ทั้งน้ีจากการศึกษาพบวา
กลุมตัวอยางนิสิตหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิด ยูเอชที บอยมากกวากลุม
นิสิตชาย สวนใหญจะด่ืมในชวงเวลาเย็น และจะด่ืมที่บานมากกวานอกบาน เหตุผลที่กลุมตัวอยาง
สวนใหญจะเปนผูตัดสินใจเลือกซื้อเอง สวนสถานที่ที่กลุมตัวไปซื้อผลิตภัณฑมากที่สุดคือ
ซุปเปอรมารเก็ต โดยมีความถี่ในการซื้อคือ 1 คร้ังตอสัปดาห ยี่หอที่กลุมตัวอยางด่ืมเปนประจําคือ
ดัชมิลล เน่ืองจากมีรสชาติดีและหาซื้อไดงาย โดยรสสม เปนรสชาติที่กลุมตัวอยางชอบมากที่สุด
สวนผูที่ไมเคยด่ืมนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิด ยูเอชที สวนใหญใหเหตุผลวาชอบบริโภคผลิตภัณฑนม
ชนิดอ่ืนมากกวา
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ทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอผลิตภัณฑนมเปร้ียวพรอมด่ืมชนิด ยูเอชที ที่วางจําหนายใน
ตลาดปจจุบันน้ันสวนใหญตอบวา รสชาติดีอยูแลว มีจํานวนรสชาติเพียงพอตอความตองการ ราคา
ขายและขนาดบรรจุอยูในเกณฑที่เหมาะสม และกลุมตัวอยางไดรับทราบขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑจากสื่อ โทรทัศนมากที่สุด

2.2.2.ธเนศ  จิระสุข (2541) ไดทําการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอการบริโภค
ไอศกรีมกลองระดับมาตรฐานและพรีเมียม รวมทั้งทัศนคติ กลยุทธ และการตลาดของไอศกรีม
กลองวอลลเพื่อเปนแนวทางในการเสนอกลยุทธสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมของไอศกรีม
กลองวอลลในป 2541 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมกลองระดับมาตรฐานและพรีเมี่ยม
2.เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีตอไอศกรีมกลองวอลล
3 .วิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของไอศกรีมกลองวอลล
4.นําเสนอแผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของไอศกรีมกลองวอลลในป 2541
โดยใชวิธีการเก็บขอมูลปฐมภูมิจากการใชแบบสอบถามดวยวิธีการสัมภาษณกลุมตัวอยาง

จํานวน จํานวน 150 ราย ที่หางสรรพสินคา Central บางนา และ หาง Top ซุปเปอรมารเก็ต สาขา
บางเขน โดยใชพนักงานฝกอบรม ทําการสอบถามระยะเวลาในการสัมภาษณ 2 วัน และ
แหลงขอมูลทุติยภูมิโดยการเก็บรวบรวมเอกสารเผยแพรและเอกสารอางอิง ใชวิธีวิเคราะหและ
ประเมินผลขอมูล ดวยการแจกแจงความถี่ของคาแตละคาดวยโปรแกรม SPSS, การคํานวณหาคา
รอยละของขอมูล, การใช Ranking Scale ใหลําดับความสําคัญของคําตอบ, การใช Chi-Square (χ2)
สําหรับทดสอบสมมติฐาน วาปจจัยสวนบุคคลดานอายุและรายได มีอิทธิพลหรือความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมกลอง โดยสังเกตวาขอมูลที่รวบรวมมีความเปนอิสระแกกันหรือไม
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมกลองระดับมาตรฐาน และพรีเมี่ยม, วิเคราะหกลยุทธ
การตลาดไอศกรีมกลองวอลล และนําเสนอแผนกลยุทธสวนประสมการตลาดของไอศกรีกลอง
วอลลในป 2541 ทั้งน้ีผูทําการศึกษาไดใชทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวของกับงานวิจัยดังน้ี

1.ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Major Factor Influencing
Buying Behavior)

2.การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
3.สวนประสมการตลาด
โดยไดกําหนดกรอบของการศึกษาวา ตัวแปรอิสระคือ อายุและรายได และตัวแปรตามคือ

พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมกลอง (6 ตัวแปร) และทัศนคติตอการบริโภคไอศกรีมกลองวอลล (3
ตัวแปร)
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จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลไดวากลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 25 – 35 ป จะมีความถี่
ในการซื้อไอศกรีมกลองมากที่สุด คือเฉลี่ย 2 – 3 คร้ังตอเดือน ไอศกรีมกลองยี่หอสเวนเซนส วอลล
ฮาเกนดาส เปนที่รูจักกันมากที่สุด ปจจัยทางดานราคา ความหลากหลายของรสชาติ คุณภาพของ
ไอศกรีม และการสงเสริมการขายเปนปจจัยสําคัญในระดับเดียวกันที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สถานที่ที่นิยมซื้อมากที่สุด ไดแก ซุปเปอรมารเก็ต ทัศนคติของกลุมตัวอยางสวนใหญพอใจ
ไอศกรีมกลองวอลลในรสชาติ ราคาที่เหมาะสม หาซื้องาย แตยังไมพอใจในดานความหลากหลาย
ของรสชาติที่มีนอยและกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่จัดขึ้นนานๆ คร้ัง

แผนกลยุทธสวนประสมการตลาดไอศกรีมกลองวอลลในป 2541 คือกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ควรทําการปรับปรุงสินคาดานคุณภาพ บรรจุภัณฑ และตนทุนสินคา กลยุทธดานราคา
ควรกําหนดราคาตามคูแขง สําหรับไอศกรีมกลองระดับมาตรฐาน และต้ังราคาใหสอดคลองกับการ
ยอมรับของผูบริโภคสําหรับไอศกรีมกลองระดับพรีเมี่ยม กลยุทธดานการจัดจําหนาย ควรทําการ
เจาะตลาดสูตลาดทองถิ่นมากขึ้นพรอมพัฒนาตลาดใหมๆ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ควรทํา
การโฆษณาอยางตอเน่ืองทั้งสินคาใหมและสินคาเกา และจัดกิจกรรมสงเสริมการขายมากขึ้น
รวมทั้งการเพิ่มการประชาสัมพันธดวยรูปแบบการสนับสนุนกิจกรรมรวมกับหางสรรพสินคาหรือ
รานคาหลัก

2.2.3.วิภินทร  อ้ึงสุวัฒน (2541) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลในการสั่งซื้อยาเซโฟแทกซึม
โซเดียม เพื่อการจัดทําแผนการตลาดยาวาโลแรน ชนิดฉีด (Cefotaxime Sodium Injection) ภายใต
ชื่อการคาวา “วาโลแรน” (Valoran) โดยมีวัตถุประสงค เพื่อใหทราบปจจัยที่มีผลตอการสั่งซื้อยา
เซโฟแทกซึม โซเดียม อันไดแก ปจจัย สวนประสมทางการตลาด ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัย
สิ่งแวดลอมและปจจัยภายในองคกร รวมถึงการเปรียบเทียบทัศนคติของผูสั่งซื้อที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดของบริษัทเมดไลน จํากัด เทียบกับคูแขงขัน ทั้งน้ี ผูทําการศึกษาไดใชทฤษฎี
และแนวคิดที่เกี่ยวของกับงานวิจัยดังน้ี

1.แนวคิดทางทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ
2.ตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อขององคกร
3.สวนประสมทางการตลาด
โดยไดกําหนดกรอบการวิจัยระหวาง ตัวแปรอิสระคือปจจัยเฉพาะบุคคล เชน อายุ

ประสบการณการทํางาน ระดับการศึกษา และตัวแปรตามคือปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ เชน คุณสมบัติผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด ปจจัยสิ่งแวดลอม ปจจัยภายใน
องคกร แลวนําผลการศึกษาที่ไดมาประกอบการจัดทําแผนการตลาด
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ในการศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิ จากแบบสอบถามเภสัชกรผูรับผิดชอบในการจัดซื้อของ
โรงพยาบาลเอกชนขนาด 100 เตียงขึ้นไปทั้งหมด ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งสิ้น 39 โรง มา
ทําการวัดทัศนคติ โดยใชวิธี Ranking Scale และใชขอมูลทุติยภูมิจากเอกสารของกระทรวง
สาธารณสุข และรายงานประจําปของฝายการตลาดบริษัทเมดไลน จํากัด

ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมากที่สุดไดแก
ขอมูลสนับสนุนดานคุณภาพ แหลงผลิต แหลงที่มาของวัตถุดิบ และ ราคา ขณะที่เภสัชกรผูสั่งซื้อ
และผูอํานวยการเปนบุคคลที่มีอิทธิพลมากในการตัดสินในซื้อ แตไมมีปจจัยสิ่งแวดลอมและปจจัย
ในหนวยงานที่มีอิทธิพลมากตอการตัดสินใจซื้อ

2.2.4.ภุมริน  เฟองเกษม (2541) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติในการบริโภคนม
และผลิตภัณฑนมของคนกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคของการศึกษาเพื่อศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคนมและผลิตภัณฑนม ศึกษาทัศนคติตอการบริโภคนม ปจจัยที่มีผลตอการบริโภคนม
และหาความยืดหยุนของรายไดตอคาใชจายการบริโภคนมของคนกรุงเทพฯ

ทําการศึกษาโดยใชขอมูลจากการเก็บขอมูลปฐมภูมิเปนหลัก จากการออกแบบสอบถาม
จํานวน 210 ชุด สัมภาษณผูมีอายุไมตํ่ากวา 15 ป เกิดหรืออาศัยอยูในกรุงเทพฯ ไมตํ่ากวา 10 ป และ
วิเคราะหขอมูลโดย

ใชวิธีทางสถิติ ไดแก ไครสแควร ทดสอบปจจัยที่มีผลตอการบริโภคนม และรีเกรซชั่น
วิเคราะหหาสมการสัดสวนคา ใชจายการบริโภคนม เพื่อใชหาคาความยืดหยุนของรายไดตอ
คาใชจายการบริโภคนมและผลิตภัณฑนม ของคนกรุงเทพฯ โดยมีการต้ังสมมติฐานวา ปจจัยที่มีผล
ตอการบริโภคนมและผลิตภัณฑนมของคนกรุงเทพฯ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายได
ของผูบริโภค ทั้งน้ีผูทําการศึกษาไดใชทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวของกับงานวิจัย ดังน้ี

1.พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)
2.ความยืดหยุนตอรายได (Income Elasticity)
3.ทัศนคติ (Attitudes)
จากผลการศึกษาพบวา คนกรุงเทพฯ สวนใหญนิยมบริโภคนม โดยจะบริโภคนมยูเอชที

มากที่สุดชวงเวลาในการบริโภคจะไมแนนอน ขณะที่ผูหญิงจะบริโภคมากกวาผูชายระดับการศึกษา
ที่บริโภคมากคือการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนรายไดพบวา ผูมีรายได 5,000 ถึง 10,000 บาท
บริโภคนมและผลิตภัณฑนมมากที่สุด โดยปจจัยที่มีผลตอการบริโภค คือ เพศ อายุ และการศึกษา
สําหรับทัศนคติในการบริโภคพบวาคนกรุงเทพฯ มีทัศนคติที่ดีถึงดีมากในการบริโภคนม การ
ทดสอบปจจัยที่มีผลตอทัศนคติพบวา ไมมีปจจัยใดเลยที่มีผล ไมวาจะเปน เพศ อายุ การศึกษา และ
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รายได สุดทายการศึกษาความยืดหยุนที่คํานวณไดมีคาเปนลบ แสดงวาเมื่อคนกรุงเทพฯ มีรายได
เพิ่มขึ้นจะมีสัดสวนคาใชจายการบริโภคนมและผลิตภัณฑนมนอยลง

2.2.5.ประทีป ปญญลิขิต (2541) ไดทําการศึกษาทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคที่มี
ตอการด่ืมสก็อตวิสกี้ในภาวะวิกฤตการณ เศรษฐกิจปจจุบัน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการด่ืม และทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการเลือกด่ืมสก็อตวิสกี้ใน
กลุมเซกันดาร่ี

2.เพื่อศึกษาถึงสถานการณการแขงขันที่เกิดขึ้นกับตลาดสก็อตวิสกี้ในกลุมเซกันดาร่ี
3.เพื่อนําขอมูลที่ไดทําการศึกษาวิเคราะหมาใชเปนแนวทางในการวางแผนงานทางการ

ตลาดใหกับผลิตภัณฑ ฮันเตอร เพื่อรองรับการแขงขันที่เกิดขึ้นอยางรุนแรง
ในการเก็บขอมูลใชขอมูลปฐมภูมิจากการใชแบบสอบถามจํานวน 150 ชุด แยกสํารวจ

กลุมเปาหมายตามพื้นที่ และแหลงขอมูลทุติยภูมิจากการศึกษาคนควาเอกสารเผยแพรบริษัท และ
หนวยงานตางๆ เอกสารทางวิชาการ และหนังสือพิมพ ใชการวิเคราะหและประเมินผลขอมูลดวย
การแจกแจงคํานวณหาคารอยละของขอมูล การใช Chi-Square (χ2) สําหรับทดสอบสมมติฐาน
การศึกษาดังน้ี

1.ในภาวะวิกฤตการณทางเศรษฐกิจในปจจุบันพบวาสก็อตวิสกี้ ในกลุมเซกันดาร่ี มีการ
บริโภคในสัดสวนที่สูงกวาสก็อตวิสกี้ในกลุมอ่ืนๆ (พรีเมี่ยม และสแตนดารด)

2.อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับ 3 ยี่หอหลักของสก็อตวิสกี้ ในกลุมเซกันดาร่ีที่
เลือกด่ืม

3.การเลือกด่ืมสก็อตวิสกี้ 3 ยี่หอหลักในกลุมเซกันดาร่ีของผูบริโภคขึ้นอยูกับปจจัยทางดาน
ราคา

ทั้งน้ีผูทําการศึกษาไดใชทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวของกับงานวิจัยดังน้ี
1.กลยุทธการตลาดและสวนประสมทางการตลาด (4P’s)
2.การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
3.ทัศนคติ
4.โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค
5.ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
ไดกําหนดกรอบการศึกษาโดยใหตัวแปรอิสระ คือ อาชีพของผูบริโภคและราคา สวนตัว

แปรตาม คือ ยอดขายสก็อตวิสกี้ 3 ยี่หอหลักในกลุม เซกันดาร่ีที่ผูบริโภคเลือกด่ืมและระดับราคาที่
ผูบริโภคพอใจในการตัดสินใจซื้อ
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จากผลการศึกษาสามารถสรุปไดวา การแบงกลุมประเภทของสก็อตวิสกี้ขึ้นอยูกับปจจัย
หลักๆ 2 ปจจัยดวยกัน คือ อายุการเก็บบม และราคาขายตอขวดซึ่งสามารถแบงออกเปน 3 กลุม
ไดแก กลุมพรีเมี่ยม กลุมสแตนดารด และกลุมเซกันดาร่ี จากกลุมเปาหมายที่ทําการศึกษาซึ่งเปน
กลุมที่มีอายุเฉลี่ย 20 – 25 ป โดยเปนกลุมนักศึกษามหาวิทยาลัย และผูที่ทํางานเร่ิมตนซึ่งมีรายได
เฉลี่ยไมเกิน 10,000 บาท/เดือน นิยมด่ืมสก็อตวิสกี้ในกลุมเซกันดาร่ี เน่ืองจากมีระดับราคาถูกเฉลี่ย
ประมาณขวดละ 200 – 300 บาท ในราคาขายปลีกซึ่งเปนระดับราคาที่เหมาะสมกับรายไดใน
ปจจุบัน สําหรับพฤติกรรมในการเที่ยวของกลุมเปาหมายกลุมน้ีมีปริมาณที่ลดนอยลงเหลือ เฉลี่ย 2
คร้ัง/ เดือน เน่ืองจากสภาพทางเศรษฐกิจเปนสําคัญ ดังน้ันการวางแผนงานทางดานการตลาดจึง
จําเปนตองใหความสําคัญในเร่ืองตางๆ ดังน้ี การกําหนดกลุมเปาหมายทางการตลาด การกําหนด
ราคาที่สอดคลองกับรายไดของกลุมเปาหมายการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ
ความตองการของกลุมเปาหมาย รวมไปถึงการขยายชองทางการจัดจําหนายใหสามารถกระจาย
สินคาไดทั่วถึงและการสรางกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเน่ือง และสอดคลองกับกลุมเปาหมาย
เชน การโฆษณา การสงเสริมการขายทั้งในดานผูบริโภค และทางดานรานคา รวมไปถึงการ
ประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพพจนที่ดีใหกับตรายี่หอ



บทที่ 3

วิธีการดําเนินการวิจัย

3.1.รูปแบบของงานวิจัย
งานวิจัยน้ีเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ที่ใชแบบสอบถามแบบปลายปด

(Close-ended Questionnaire) ที่ประกอบดวยขอมูล ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางการตลาด และ
พฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูอุปโภคในกรุงเทพฯ เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

3.2.กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี คือ ประชาชนที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป อาศัยอยูใน

กรุงเทพมหานคร จากขอมูลสถิติเกี่ยวกับจํานวนประชากร ไดระบุ จํานวนประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป มีจํานวนทั้งสิ้น 4,239,699 คน ดังน้ันผูวิจัยจึงกําหนด
ขนาดกลุมตัวอยาง ตามหลักความแปรผันรวมกันระหวางขนาดของกลุมตัวอยางกับความคลาด
เคลื่อนที่เกิดขึ้นจากการสุมตัวอยางตามตารางกําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamaneโดยกําหนดคา
ความเชื่อมั่น 95% และคาความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง เทากับรอยละ 5 หรือ 0.05 จาก
ตาราง 3.1 จะเห็นไดวาตองทําการเลือกกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 ตัวอยางโดยการใชการสุมตัวอยาง
แบบบังเอิญ (Accidental Sampling)

3.3.การกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง
ใชตารางที่ 3.1 ในการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง ซึ่งเปนตารางกําหนดขนาดของ Taro

Yamane
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ตารางที่ 3.1: ตารางกําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamane

ขนาด
ประชากร

ขนาดตัวอยางความคลาดเคลื่อน (e)
±1% ±2% ±3% ±4% ±5% ±10%

500 - - - B 222 83
1,000 - - - 385 206 91
1,500 - - 938 441 316 94
2,000 - - 714 476 333 95
2,500 - 1,250 769 500 345 96
3,000 - 1,364 811 517 353 97
3,500 - 1,458 843 530 359 97
4,000 - 1,538 870 541 364 98
4,500 - 1,607 891 549 367 98
5,000 - 1,667 909 556 370 98
6,000 - 1,765 938 566 375 98
7,000 - 1,842 959 574 378 99
8,000 - 1,905 976 580 381 99
9,000 - 1,957 989 584 383 99

10,000 5,000 2,000 1,000 588 385 99
15,000 6,000 2,143 1,034 600 390 99
20,000 6,667 2,222 1,053 606 392 100
25,000 7,143 2,273 1,064 610 394 100
50,000 8,333 2,381 1,087 617 397 100

100,000 9,001 2,439 1,099 621 398 100
 10,000 2,500 1,111 625 400 100

3.4.การเก็บรวบรวมขอมูล
การสุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังน้ี เปนการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multistage

Sampling) โดยมีลําดับขั้นของการสุมตัวอยางดังตอไปน้ี
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1 ใชวิธีสุมอยางงาย (Simple Random Sample) โดยจับฉลากเลือกเขตกลุมตัวอยางตามการ
ปกครองเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึ่งเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครมีจํานวน
ทั้งสิ้น 50 เขต แบงออกเปน 12 กลุมเขตการปกครองตามระบบการบริหารและการปกครองของ
กรุงเทพมหานครไดแก กลุมรัตนโกสินทร กลุมลุมพินี กลุมวิภาวดี กลุมเจาพระยา กลุมกรุงธนบุรี
กลุมตากสิน กลุมพระนครเหนือ กลุมบูรพา กลุมสุวินทวงศ กลุมศรีนครินทร กลุมมหาสวัสด์ิ กลุม
สนามชัย แตละเขตการปกครองมีจํานวนและรายชื่อเขตการปกครองดังน้ี

ตารางที่ 3.2 : กลุมเขตการปกครองมีจํานวนและรายชื่อตามเขตการปกครอง

กลุมการปกครอง เขต รวม
กลุม กท.1 (กลุมรัตนโกสินทร) ดุสิต, ปอมปราบ, พระนคร, สัมพันธวงศ 4 เขต
กลุม กท.2 (กลุมลุมพินี) บางรัก, ปทุมวัน, วัฒนา, สาทร 4 เขต
กลุม กท.3 (กลุมวิภาวดี) จตุจักร, ดินแดง, บางซื่อ, พญาไท, ราชวิถี, หวยขวาง 6 เขต
กลุม กท.4 (กลุมเจาพระยา) คลองเตย, บางคอแหลม, บางนา, พระโขนง 5 เขต
กลุม กท.5 (กลุมกรุงธนบุรี) คลองสามวา, ธนบุรี, บางกอกใหญ, บางกอกนอย,

บางพลัด
5 เขต

กลุม กท.6 (กลุมตากสิน) จอมทอง, ภาษีเจริญ, ราษฎรบูรณะ 3 เขต
กลุม กท.7 (กลุมพระนคร
เหนือ)

ดอนเมือง, บางเขน, ลาดพราว, สายไหม, หลักสี่ 5 เขต

กลุม กท.8 (กลุมบูรพา) คันนายาว, บางกะป, บึงกลุม, วังทองหลาง, สวน
หลวง, สะพานสูง

6 เขต

กลุม กท.9 (กลุมสุวินทวงศ) คลองสามวา, หนองจอก 2 เขต
กลถม กท.10 (กลุมศรี
นครินทร)

ประเวศ, มีนบุรี, ลาดกระบัง 3 เขต

กลุม กท.11 (กลุมมหาสวัสด์ิ) ตลิ่งชัน, ทวีวัฒนา, บางแค, หนองแขม 4 เขต
กลุม กท.12 (กลุมสนามชัย) บางขุนเทียน, บางยอน, ทุงครุ 3 เขต

โดยจับฉลากเลือกเขตใดเขตหน่ึงเปนตัวแทนของกลุมการปกครองทั้ง 12 กลุม ซึ่งเขตที่ได
เลือกเปนตัวแทน ดังน้ี
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ตารางที่ 3.3 : แสดงการเลือกตัวอยาง

กลุมการปกครอง เขต
กลุมรัตนโกสินทร ดุสิต
กลุมลุมพินี บางรัก
กลุมวิภาวดี จตุจักร
กลุมเจาพระยา บางคอแหลม
กลุมธนบุรี บางพลัด
กลุมตากสิน ราษฎรบูรณะ
กลุมพระนครเหนือ ลาดพราว
กลุมบูรพา สวนหลวง
กลุมสุวินทวงศ หนองจอก
กลุมศรีนครินทร มีนบุรี
กลุมมหาสวัสด์ิ บางแค
กลุมสนามชัย ทุงครุ

2 ใชวิธีแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในแตละเขตที่เลือก
จํานวนเทากันดังน้ี

ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต = ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด/จํานวนเขตที่ถูกเลือก
ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต = 400/12 = 33 ตัวอยาง
ดังน้ันขนาดของกลุมตัวอยางของแตละเขตที่ถูกเลือกคือ 8 เขตแรกเทากับ 33 คน และ 4

เขตหลังเทากับ 34 คน
3 ใชวิธีการสุมตัวอยางเพื่อเลือกผูตอบแบบสอบถามแบบการเลือกตัวอยางโดยใช

วิจารณญาน (Judgement Sampling) จากแตละเขตจนครบจํานวนตามที่กําหนดไว โดยเก็บขอมูล
ตามสถานที่ตางๆ

การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตามเขตที่กําหนดไวจํานวน 12 เขต โดย กระจาย
พื้นที่ไปยังสถานที่ตางๆ ที่คาดวาจะพบกลุมตัวอยาง เชน สนามไดรฟกอลฟ หางสรรพสินคาใน
บริเวณอุปกรณกีฬา เปนตน โดยการเก็บขอมูลเปนการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบเอง
โดยเร่ิมทําการเก็บขอมูลต้ังแตเดือนกุมภาพันธ ถึงเดือน เมษายน พ.ศ. 2552
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3.5.เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแก แบบสอบถาม ซึ่ง

ประกอบดวย 3 สวนดังน้ี
สวนที่ 1: ขอมูลปจจัยสวนบุคคลประกอบดวยเพศ อายุ อาชีพ รายได และการศึกษา

ลักษณะแบบสอบถามปลายปด
สวนที่ 2: ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภค โดยลักษณะ

แบบสอบถามปลายปด
สวนที่ 3: ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของผูบริโภค

เปนคําถามที่นําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด มาใชในการต้ังคําถาม ลักษณะแบบสอบถามแบบ
มาตราสวนประเมินคา ประเภท 5 ระดับ ซึ่งกําหนดระดับดังน้ี

ระดับความคิดเห็น 5 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง
ระดับความคิดเห็น 4 หมายถึง เห็นดวย
ระดับความคิดเห็น 3 หมายถึง ไมแนใจ
ระดับความคิดเห็น 2 หมายถึง ไมเห็นดวย
ระดับความคิดเห็น 1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง

หลังจากรวบรวมขอมูลในสวนที่ 3 แลวจะนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหคํานวณหาคาเฉลี่ย
จากน้ันกําหนดเปนชวงคะแนน โดยเร่ิมต้ังแต 1.00 - 5.00 ซึ่งแบงชวงคะแนนสําหรับแตละระดับไว
เทาๆกัน ดังน้ี

ชวงคะแนน 1.00 – 1.80 หมายถึง     นอยที่สุด
ชวงคะแนน 1.81 – 2.60 หมายถึง     นอย
ชวงคะแนน 2.61 – 3.40 หมายถึง     ปานกลาง
ชวงคะแนน 3.41 – 4.20 หมายถึง     มาก
ชวงคะแนน 4.21 – 5.00 หมายถึง     มากที่สุด

3.6.การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง จํานวน

400 ตัวอยาง จะนํามาประมวลผลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package
for Social Science) เพื่อการทําวิจัยทางสังคมศาสตร โดยแจกแจงความถี่ของทุกตัวแปร คํานวณคา
รอยละ และสถิติทดสอบไครสแควร



บทที่ 4

ผลการวิเคราะหขอมูล

จากการศึกษากลุมตัวอยางโดยการแจกแบบสอบถามกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครตาม
วิธีที่ไดกลาวแลวในหัวขอระเบียบวิธีการวิจัย โดยการสอบถามกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง
สามารถวิเคราะหผลการวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผู
อุปโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยแบงออกเปน 5 สวนดังน้ี

สวนที่ 1: วิเคราะหขอมูลสวนบุคคล
สวนที่ 2: วิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อไมชุดเหล็กของผูบริโภค
สวนที่ 3: วิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูตอบที่มีตอปจจัยดานการตลาดซึ่งใชในการ

เลือกซื้อชุดเหล็กของคนกรุงเทพมหานคร
สวนที่ 4: วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ชุดเหล็กของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร
สวนที่ 5: วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการเลือก

ซื้อชุดเหล็กของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร
สามารถสรุปผลไดดังตอไปน้ี
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4.1.วิเคราะหขอมูลสวนบุคคล
ตารางที่ 4.1: แสดงขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามเพศ

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
1.เพศ

ชาย
หญิง

286
114

71.50
28.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.1 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายจํานวน
286 คน คิดเปนรอยละ 71.5 และเปน เพศหญิงจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5

ตารางที่ 4.2: แสดงขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามอายุ

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
2.อายุ

18-25 ป
26-30 ป
31-40 ป
41-50 ป
51 ปขึ้นไป

88
75

101
92
44

22.00
18.75
25.25
23.00
11.00

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.2 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่มีอายุ
31-40 ป จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.25 รองลงมาคือ อายุ 41-50 ป จํานวน 92 คน คิดเปนรอย
ละ 23 อายุ 18-25 ป จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 อายุ 26-30 ป จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ
18.75 และอายุ 51 ปขึ้นไป จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11 ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.3: แสดงขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามอาชีพ

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
3.อาชีพ

รับราชการ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ
พนักงานบริษัทเอกชน
ธุรกิจสวนตัว
อ่ืนๆ

22
22

110
189

57

5.50
5.50

27.50
47.25
14.25

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.3 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบ
ธุรกิจสวนตัว จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.25 รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน
110 คน คิดเปนรอยละ27.5 อ่ืนๆ (นักศึกษา) จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 อาชีพรับราชการ
และพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.4: แสดงขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามรายได

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
4.รายได

นอยกวา 10,000 บาท
10,001–20,000 บาท
20,001–30,000 บาท
30,001–50,000 บาท
50,001–100,000 บาท
มากกวา 100,000 บาท

53
57
75
66

101
48

13.25
14.25
18.75
16.50
25.25
12.00

รวม 400 100.00
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จากตารางที่ 4.4 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ
รายได 50,001–100,000 บาท จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.25 รองลงมาคือ รายได 20,001–
30,000 บาท จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 รายได 30,001-50,000 บาท จํานวน 66 คน คิด
เปนรอยละ 16.50 รายได 10,001–20,000 บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 รายไดนอยกวา
10,000 บาท จํานวน 53 คิดเปน 13.25 และรายไดมากกวา 100,000 บาท จํานวน 48 คน คิดเปนรอย
ละ 12 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.5: แสดงขอมูลสวนบุคคล จําแนกตามการศึกษา

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
5.การศึกษา

ตํ่ากวาอนุปริญญา หรือ ปวช.
อนุปริญญา หรือ ปวส.
ปริญญาตรี
ปริญญาโท
ปริญญาเอก

40
62

211
84

3

10.00
15.50
52.75
21.00

0.75
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.5 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 52.75 รองลงมาคือ ปริญญาโท จํานวน 84 คน
คิดเปนรอยละ 21 อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ตํ่ากวาอนุปริญญา
หรือ ปวช. จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10 และปริญญาเอกจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75
ตามลําดับ
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4.2.วิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภค
ตารางที่ 4.6: ทานเลนกีฬากอลฟหรือไม

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
6.ทานเลนกีฬากอลฟหรือไม

เลน
ไมเลน

400
0

100
0

รวม 400 100

จากตารางที่ 4.6 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี จํานวนผูตอบแบบสอบถาม เลนกีฬา
กอลฟ จํานวน 400 คน คิดเปนรอยละ 100

ตารางที่ 4.7: ระยะเวลาในการเลนกอลฟ

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
7.ระยะเวลาในการเลนกอลฟ

นอยกวา 1 ป
1-2 ป
3-5 ป
6-10 ป
มากกวา 10 ป

70
110

97
70
53

17.50
27.50
24.25
17.50
13.25

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.7 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามเลนกอลฟมาแลว 1-
2 ป จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 เลนกอลฟมาแลว 3-5 ป จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ
24.25 เลนกอลฟมาแลวเปนเวลา นอยกวา 1 ป จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 เลนกอลฟ
มาแลว 6-10 ป จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 เลนกอลฟมาแลวมากกวา 10 ป จํานวน 53 คน
คิดเปนรอยละ 13.25
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ตารางที่ 4.8: คนแนะนําใหเลนกอลฟ

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
8.คนแนะนําใหเลนกอลฟ

ตนเอง
บุคคลในครอบครัว
เพื่อน
หัวหนา
ลูกคา
อ่ืนๆ

70
123
185

4
13

5

17.50
30.75
46.25

1.00
3.25
1.25

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.8 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี บุคคลที่แนะนําใหผูตอบแบบสอบถาม
เลนกอลฟคือ เพื่อน จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.25 บุคคลในครอบครัว จํานวน 123 คน คิด
เปนรอยละ 30.75 ตนเอง จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 ลูกคา จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ
3.25 หัวหนา จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1

ตารางที่ 4.9: การไดมาของไมกอลฟตอนเร่ิมหัดเลน

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
9.การไดมาของไมกอลฟตอนเร่ิมหัดเลน

มีบุคคลอ่ืนใหมา
ซื้อตอจากบุคคลอ่ืน
ซื้อมือสองตามรานขาย
ซื้อชุดเหล็กที่เคยถูกทดลองตี
ซื้อชุดเหล็กใหม
อ่ืนๆ

132
57
40

4
163

4

33.00
14.25
10.00

1.00
40.75

1.00
รวม 400 100.00
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จากตารางที่ 4.9 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี การไดมาของไมกอลฟตอนเร่ิมหัดเลน
ของผูตอบแบบสอบถามคือ ซื้อชุดเหล็กใหม จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ40.75 มีบุคคลอ่ืนใหมา
จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33 ซื้อตอจากบุคคลอ่ืน จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 ซื้อมือ
สองตามรานขาย จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ10 ซื้อชุดเหล็กที่เคยถูกทดลองตี จํานวน 4 คน คิด
เปนรอยละ 1

ตารางที่ 4.10: การหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
10.การหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก

นิตยสารกอลฟ
หาขอมูล
ไมหาขอมูล

193
207

48.25
51.75

รวม 400 100.00
อินเตอรเน็ต

หาขอมูล
ไมหาขอมูล

127
273

31.75
68.25

รวม 400 100.00
Catalog

หาขอมูล
ไมหาขอมูล

31
369

7.75
92.25

รวม 400 100.00
พนักงานขาย

หาขอมูล
ไมหาขอมูล

79
321

19.75
80.25

รวม 400 100.00

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.10 (ตอ): การหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
คนรูจัก

หาขอมูล
ไมหาขอมูล

246
154

61.50
38.50

รวม 400 100.00
อ่ืนๆ

หาขอมูล
ไมหาขอมูล

13
387

3.25
96.75

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.10 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี การหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจ
ซื้อชุดเหล็กของผูตอบแบบสอบถามหาขอมูลจากคนรูจัก จํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 61.50
ไมไดหาขอมูลจากคนรูจัก 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 หาขอมูลจากนิตยสารกอลฟ จํานวน 193
คน คิดเปนรอยละ 48.25 ไมไดหาขอมูลจากนิตยสารกอลฟ จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ51.75 หา
ขอมูลจากอินเตอรเน็ต จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.75 ไมไดหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต จํานวน
273 คน คิดเปนรอยละ 68.25 หาขอมูลจากพนักงานขาย จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ19.75 ไมได
หาขอมูลจากพนักงานขาย จํานวน 321 คน คิดเปนรอยละ 80.25 หาขอมูลจาก Catalog จํานวน 31
คน คิดเปนรอยละ 7.75 ไมไดหาขอมูลจาก Catalog จํานวน 369 คน คิดเปนรอยละ 92.25
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ตารางที่ 4.11: คนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อชุดเหล็กมากที่สุด

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
11.คนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อชุดเหล็กมากที่สุด

ตนเอง
เพื่อน
ผูเชี่ยวชาญดานอุปกรณกอลฟ
บุคคลในครอบครัว

215
79
75
31

53.75
19.75
18.75

7.75
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.11 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี คนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อชุด
เหล็กของผูตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ ตนเอง จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 53.75 เพื่อน
จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ19.75 ผูเชี่ยวชาญดานอุปกรณกอลฟ จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ
18.75 บุคคลในครอบครัว จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75

ตารางที่ 4.12: สิ่งที่อยากไดจากชุดเหล็กมากที่สุด

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
12.สิ่งที่อยากไดจากชุดเหล็กมากที่สุด

รูปลักษณ
ระยะทาง
ทิศทาง
การลดความผิดพลาด
นํ้าหนัก

26
62
97

158
57

6.50
15.50
24.50
39.50
14.25

รวม 400 100.00



36

จากตารางที่ 4.12 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี สิ่งที่ผูตอบแบบสอบถามอยากไดจาก
ชุดเหล็กมากที่สุดคือ การลดความผิดพลาด จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 ทิศทาง จํานวน 97
คน คิดเปนรอยละ 24.50 ระยะทาง จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.50 นํ้าหนัก จํานวน 57 คน คิด
เปนรอยละ14.25 รูปลักษณ จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5

ตารางที่ 4.13: ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
13.ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
Tour Stage
อ่ืนๆ

123
13
40
22

4
26
22
35
26
18
13
58

30.75
3.25

10.00
5.50
1.00
6.50
5.50
8.75
6.50
4.50
3.25

14.50
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.13 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ยี่หอของชุดเหล็กที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใชอยูในปจจุบันคือยี่หอ TaylorMade จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.75 Callaway จํานวน
40 คน คิดเปนรอยละ 10 Ping จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ8.75 Mizuno กับ Wilson จํานวน 26
คน คิดเปนรอยละ6.5 Titleist กับ Honma จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 Kasco จํานวน 18 คน
คิดเปนรอยละ 4.5 Nike จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 Tour Stage จํานวน 13 คน คิดเปนรอย
ละ 3.25 Cleveland จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1
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ตารางที่ 4.14: ระดับราคาชุดเหล็กที่ใชในปจจุบัน

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
14.ระดับราคาชุดเหล็กที่ใชในปจจุบัน

นอยกวา 10,000 บาท
10,001 – 20,000 บาท
20,001 – 30,000 บาท
30,001 – 50,000 บาท
มากกวา 50,001 บาท

26
141
105

92
36

6.50
35.25
26.25
23.00

9.00
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.14 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ระดับราคาชุดเหล็กที่ผูตอบ
แบบสอบถามใชในปจจุบันคือ ราคา 10,001–20,000 บาท จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.25
ราคา 20,001–30,000 บาท จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.25 ราคา 30,001–50,000 บาท จํานวน
92 คน คิดเปนรอยละ 23.00 ราคามากกวา 50,001 บาท จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 ราคานอย
กวา 10,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5

ตารางที่ 4.15: จํานวนการใชชุดเหล็ก

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
15.จํานวนการใชชุดเหล็ก

1 ชุด
มากกวา 1 ชุด

202
198

50.5
49.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 4.15 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี จํานวนชุดเหล็กที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใช 1 ชุด จํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 50.50 มากกวา 1 ชุด จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50
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ตารางที่ 4.16: สาเหตุที่ทําใหเปลี่ยนชุดเหล็ก

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
16.สาเหตุที่ทําใหเปลี่ยนชุดเหล็ก

ชํารุด เสียหาย
ชุดเหล็กเดิมตีไมดี
อยากลองชุดเหล็กใหม
ลดอาการบาดเจ็บของรางกาย

35
53

105
5

17.68
26.77
53.03

2.52
รวม 198 100.00

จากตารางที่ 4.16 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี สาเหตุที่ทําใหผูตอบแบบสอบถาม
เปลี่ยนชุดเหล็กคือ อยากลองชุดเหล็กใหม จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 53.03 ชุดเหล็กเดิมตีไมดี
จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 26.77 ชํารุด เสียหาย จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 17.68 ลดอาการ
บาดเจ็บของรางกาย จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.52

ตารางที่ 4.17: ความเหมาะสมกับยี่หอมีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก

ประเภทขอมูล
ผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน รอยละ
17.คุณภาพกับยี่หอมีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก

ไมเปลี่ยน เน่ืองจากยี่หอเกาดีอยูแลว
ไมเปลี่ยน เน่ืองจากมั่นใจในยี่หอเกา
เปลี่ยน เน่ืองจากยี่หอเกาไมดี
เปลี่ยน เน่ืองจากอยากลองยี่หออ่ืน

57
26

4
111

28.79
13.13

2.02
56.06

รวม 198 100.00

จากตารางที่ 4.17 มีรายละเอียดของผลการวิจัยดังน้ี ความเหมาะสมกับยี่หอมีผลตอ
ตัดสินใจซื้อชุดเหล็กซึ่งคําตอบผูตอบแบบสอบถามคือเปลี่ยน เน่ืองจากอยากลองยี่หออ่ืน จํานวน
111 คน คิดเปนรอยละ 56.06 ไมเปลี่ยน เน่ืองจากยี่หอเกาดีอยูแลว จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ
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28.79 ไมเปลี่ยน เน่ืองจากมั่นใจในยี่หอเกา จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 13.13 เปลี่ยน เน่ืองจาก
ยี่หอเกาไมดี จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ2.02

4.3.วิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูตอบท่ีมีตอปจจัยการตลาดซึ่งใชในการเลือกซื้อชุดเหล็ก
ของคนกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 4.18: แสดงระดับความคิดเห็นของผูตอบที่มีตอปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานการตลาดในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ

ระดับความคิดเห็น (รอยละ)

Mean S.D.มาก
ที่สุด
(5)

มาก

(4)

ปาน
กลาง
(3)

นอย

(2)

นอย
ที่สุด
(1)

1.ดานผลิตภัณฑ
-มีการออกแบบสินคาที่สวยงามและ
ทันสมัย

-มีนํ้าหนักที่เหมาะสมกับรางกาย
-มีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่
ตองการ

-มีกานใหเลือกหลายชนิด
-มีความทนทานในการใชงาน
-ดูแลรักษางาย

50.5

63.7
50.5

49.5
57.1
38.5

35.2

30.8
44.0

27.5
26.4
30.8

13.2

5.5
5.5

17.6
14.3
24.2

1.1

0.0
0.0

5.5
2.2
6.6

0.0

0.0
0.0

0.0
0.0
0.0

4.35

4.58
4.45

4.21
4.38
4.01

0.751

0.598
0.601

0.925
0.813
0.949

Mean = คาเฉล่ีย, S.D. = Standard Deviation (สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน)

จากตารางที่ 4.18 พบวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อชุด
เหล็ก พบวา นํ้าหนักที่เหมาะสมกับรางกาย การออกแบบสินคาที่สวยงามและทันสมัย ความ
เหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการ มีกานใหเลือกหลายชนิด ความทนทานในการใชงาน มีผลตอ
การเลือกซื้อผลิตภัณฑอยูในระดับมากที่สุด ในสวนของการดูแลรักษา มีผลตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑของกลุมตัวอยางอยูในระดับ ‘มากที่สุด’
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ตารางที่ 4.19: แสดงระดับความคิดเห็นของผูตอบที่มีตอปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานการตลาดในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ

ระดับความคิดเห็น (รอยละ)

Mean S.D.มาก
ที่สุด
(5)

มาก

(4)

ปาน
กลาง
(3)

นอย

(2)

นอย
ที่สุด
(1)

2.ดานราคา
-ระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินคา

-ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับราน
อ่ืนๆ

-ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หอ
อ่ืนๆ

-สามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิต
-สามารถที่จะผอนซื้อสินคาได

67.0

34.1

19.8

37.4
20.9

26.4

42.9

38.5

28.6
22.0

5.5

19.8

29.7

20.9
33.0

1.1

0.0

8.8

4.4
9.9

0.0

3.3

3.3

8.8
14.3

4.59

4.04

3.63

3.81
3.25

0.649

0.918

1.007

1.237
1.296

Mean = คาเฉล่ีย, S.D. = Standard Deviation (สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน)

จากตารางที่ 4.19 พบวาปจจัยดานราคาที่มีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อชุดเหล็ก พบวา
ระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑอยูในระดับ ‘มากที่สุด’
ในสวนราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆ สามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิต ราคาถูกกวา
เมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆ มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑของกลุมตัวอยางอยูในระดับ ‘มาก’
และการที่สามารถที่จะผอนซื้อสินคาได มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑของกลุมตัวอยางอยูในระดับ
‘ปานกลาง’
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ตารางที่ 4.20: แสดงระดับความคิดเห็นของผูตอบที่มีตอปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานการตลาดในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ

ระดับความคิดเห็น (รอยละ)

Mean S.D.มาก
ที่สุด
(5)

มาก

(4)

ปาน
กลาง
(3)

นอย

(2)

นอย
ที่สุด
(1)

3.ดานชองทางการจัดจําหนาย
-สินคามีขายในหางสรรพสินคา
-สินคามีขายในศูนยรวมอุปกรณ
กอลฟ

-มีขายในสนามฝกซอมไดรฟ
-มีการจัดแสดงสินคาใหนาสนใจ
-มีความสะดวกสบายในการเดินทาง
-สามารถซื้อผาน Internet ได

48.4
39.6

20.9
37.4
34.1
17.6

28.6
46.2

38.5
34.1
39.6
29.7

16.5
12.1

25.3
19.8
20.9
27.5

4.4
2.2

5.5
4.4
2.2

13.2

2.2
0.0

9.9
4.4
3.3

12.1

4.16
4.23

3.55
3.96
3.99
3.27

1.003
0.747

1.176
1.074
0.972
1.248

Mean = คาเฉล่ีย, S.D. = Standard Deviation (สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน)

จากตารางที่ 4.20 พบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอพฤติกรรมในการเลือก
ซื้อชุดเหล็ก พบวา สินคามีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟ มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑอยูในระดับ
‘มากที่สุด’ ในสวนการที่สินคามีขายในหางสรรพสินคา มีความสะดวกสบายในการเดินทาง มีการ
จัดแสดงสินคาใหนาสนใจ มีขายในสนามฝกซอมไดรฟ มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑของกลุม
ตัวอยางอยางในระดับ ‘มาก’ และการที่สามารถซื้อผาน Internet ได มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ของกลุมตัวอยางอยูในระดับ ‘ปานกลาง’
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ตารางที่ 4.21: แสดงระดับความคิดเห็นของผูตอบที่มีตอปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานการตลาดในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ

ระดับความคิดเห็น (รอยละ)

Mean S.D.มาก
ที่สุด
(5)

มาก

(4)

ปาน
กลาง
(3)

นอย

(2)

นอย
ที่สุด
(1)

4.ดานการสงเสริมการตลาด
-มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ
-มีการรับประกันสินคา
-มีสถานที่ใหทดลองตี
-มีการลดราคาสินคา
-มีการแจกของแถม
-มีการใหสิทธิพิเศษในการใช
สนามตางๆ

28.6
61.5
59.3
48.4
33.0
42.9

44.0
29.7
25.3
36.3
29.7
27.5

24.2
6.6

15.4
14.3
30.8
20.9

2.2
2.2
0.0
0.0
3.3
2.2

1.1
0.0
0.0
1.1
3.3
6.6

3.97
4.51
4.44
4.31
3.86
3.98

0.849
0.721
0.748
0.799
1.028
1.154

Mean = คาเฉล่ีย, S.D. = Standard Deviation (สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน)

จากตารางที่ 4.21 พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมในการเลือก
ซื้อชุดเหล็ก พบวา การที่มีการรับประกันสินคา มีสถานที่ใหทดลองตี มีการลดราคาสินคา มีผลตอ
การเลือกซื้อผลิตภัณฑอยูในระดับ ‘มากที่สุด’ ในสวนการที่มีการใหสิทธิพิเศษในการใชสนาม
ตางๆ มีการโฆษณาผานสื่อตางๆมีการแจกของแถม มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑของกลุมตัวอยาง
อยางในระดับ ‘มาก’
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4.4.วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็ก
ตารางที่ 4.22: ความสัมพันธระหวางเพศกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
เพศ

ชาย หญิง
TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
Tour Stage
อ่ืนๆ

32.3%
3.1%

10.8%
7.7%
1.5%
4.6%
6.2%
9.2%
4.6%
1.5%
3.1%

15.4%

26.9%
3.8%
7.7%
0.0%
0.0%

11.5%
3.8%
7.7%

11.5%
11.5%

3.8%
11.5%

รวม 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=10.167,df=11,Asymp. Sig (2-sided)=0.515
สมมติฐาน 4.1

H0: เพศไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: เพศมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.22 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีเพศตางกันมียี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน

ปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงอาจกลาวไดวา เพศไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.23: ความสัมพันธระหวางอายุกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

อายุ
18-25 ป 26-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51 ปขึ้นไป

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

20.0%
5.0%

15.0%
0.0%
5.0%
5.0%
5.0%

10.0%
0.0%

10.0%
0.0%

25.0%

58.8%
5.9%
5.9%
0.0%
0.0%
5.9%
5.9%
5.9%

11.8%
0.0%
0.0%
0.0%

26.1%
4.3%
0.0%

17.4%
0.0%

13.0%
0.0%
8.7%
4.3%
4.3%
8.7%

13.0%

23.8%
0.0%

19.0%
0.0%
0.0%
0.0%
4.8%
9.5%

14.3%
4.8%
4.8%

19.0%

30.0%
0.0%

10.0%
10.0%

0.0%
10.0%
20.0%
10.0%

0.0%
0.0%
0.0%

10.0%
รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Pearson Chi-Square=49.157,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.274
สมมติฐาน 4.2

H0: อายุไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: อายุมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.23 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตางกันมียี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน

ปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงอาจกลาวไดวา อายุไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.24: ความสัมพันธระหวางอาชีพกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็ก
ที่ใชอยูในปจจุบัน

อาชีพ

รับราชการ พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ

พนักงาน
บริษัทเอกชน

ธุรกิจสวนตัว อ่ืนๆ

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

40.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%

40.0%
0.0%

40.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

36.0%
4.0%
4.0%
8.0%
0.0%
4.0%
0.0%

12.0%
12.0%

4.0%
4.0%

12.0%

30.2%
2.3%
7.0%
7.0%
0.0%

11.6%
7.0%
7.0%
7.0%
4.7%
4.7%

11.6%

15.4%
7.7%

15.4%
0.0%
7.7%
0.0%
7.7%
7.7%
0.0%
7.7%
0.0%

30.8%
รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Pearson Chi-Square=34.170,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.857
สมมติฐาน 4.3

H0: อาชีพไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: อาชีพมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.24 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพตางกันมียี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน

ปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงอาจกลาวไดวา อาชีพไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.25: ความสัมพันธระหวางรายไดกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

รายได
นอยกวา
10,000
บาท

10,001–
20,000
บาท

20,001–
30,000
บาท

30,001–
50,000
บาท

50,001–
100,000

บาท

มากกวา
100,000

บาท
TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

16.7%
8.3%

16.7%
0.0%
8.3%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
8.3%
0.0%

41.7%

30.8%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
7.7%

15.4%
15.4%
15.4%
15.4%

0.0%
0.0%

47.1%
11.8%

5.9%
0.0%
0.0%

11.8%
0.0%

11.8%
5.9%
0.0%
0.0%
5.9%

26.7%
0.0%

20.0%
13.3%

0.0%
6.7%
0.0%
6.7%
6.7%
0.0%
6.7%

13.3%

34.8%
0.0%

13.0%
8.7%
0.0%
4.3%
8.7%
4.3%

8.7%0
0.0%
8.7%
8.7%

18.2%
0.0%
0.0%
9.1%
0.0%
9.1%
9.1%

18.2%
0.0%
9.1%
0.0%

27.3%
รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Pearson Chi-Square=61.966,df=55,Asymp. Sig (2-sided)=0.242
สมมติฐาน 4.4

H0: รายไดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: รายไดอาชีพมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.25 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตางกันมียี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน

ปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงอาจกลาวไดวา รายไดไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.26: ความสัมพันธระหวางการศึกษากับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็ก
ที่ใชอยูในปจจุบัน

การศึกษา
ตํ่ากวา

อนุปริญญา
หรือ ปวช.

อนุปริญญา
หรือ ปวส.

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

11.1%
11.1%
11.1%

0.0%
0.0%

11.1%
11.1%
11.1%

0.0%
22.2%

0.0%
11.1%

35.7%
14.3%

7.1%
7.1%
0.0%
0.0%
7.1%

14.3%
14.3%

0.0%
0.0%
0.0%

25.0%
0.0%

12.5%
6.3%
2.1%
8.3%
6.3%
6.3%
6.3%
4.2%
4.2%

18.8%

47.4%
0.0%
5.3%
5.3%
0.0%
5.3%
0.0%

10.5%
5.3%
0.0%
5.3%

15.8%

100.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=34.912,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.835
สมมติฐาน 4.5

H0: การศึกษาไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: การศึกษามีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.26 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาตางกันมียี่หอของชุดเหล็กที่ใช

อยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงอาจกลาวไดวา การศึกษา
ไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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4.5.วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็ก
ตารางที่ 4.27: ความสัมพันธระหวางการออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัยกับยี่หอของชุด

เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัย
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

41.3%
6.5%

13.0%
4.3%
0.0%
0.0%
6.5%
6.5%
8.7%
4.3%
0.0%
8.7%

21.9%
0.0%
6.3%
9.4%
3.1%

15.6%
6.3%
9.4%
3.1%
6.3%
6.3%

12.5%

16.7%
0.0%

25.0%
0.0%
8.3%
0.0%
8.3%
8.3%
0.0%
0.0%

33.3%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

100.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=58.960,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.004
สมมติฐาน 4.6

H0: การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัยไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

H1: การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัยมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

จากตารางที่ 4.27 พบวาการออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัยตางกันมีผลตอยี่หอ
ของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวา
การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงาม และทันสมัยมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.28: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกายกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกาย
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

36.2%
3.4%

10.3%
5.2%
0.0%
1.7%
5.2%

15.5%
3.4%
3.4%
5.2%

10.3%

17.9%
3.6%

10.7%
7.1%
3.6%

14.3%
7.1%
7.1%

10.7%
7.1%
0.0%

10.7%

40.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%

20.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 0.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=18.565,df=22,Asymp. Sig (2-sided)=0.672
สมมติฐาน 4.7

H0: ชุดเหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกายไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกายมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.28 พบวาชุดเหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกายตางกันมีผลตอยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุด
เหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกายไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.29: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการกับยี่หอ
ของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

37.0%
2.2%
8.7%
6.5%

.0%
6.5%
4.3%

10.9%
4.3%
2.2%

15.2%
2.2%

22.5%
5.0%

12.5%
5.0%
2.5%
7.5%
7.5%
7.5%
7.5%
7.5%
5.0%

10.0%

40.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%

40.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 0.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=13.511,df=22,Asymp. Sig (2-sided)=0.918
สมมติฐาน 4.8

H0: ชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการมีความสัมพันธกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

จากตารางที่ 4.29 พบวาชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการตางกันมีผลตอ
ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึง
กลาวไดวาชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.30: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิดกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิด
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

37.8%
6.7%
8.9%
4.4%
0.0%
2.2%
4.4%

13.3%
4.4%
4.4%

13.3%
0.0%

24.0%
0.0%

12.0%
8.0%
0.0%

12.0%
4.0%
4.0%

20.0%
4.0%
0.0%

12.0%

25.0%
0.0%

12.5%
6.3%
0.0%

12.5%
12.5%

6.3%
6.3%
6.3%
6.3%
6.3%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

40.0%
20.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=57.610,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.005
สมมติฐาน 4.9

H0: ชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิดมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.5.4 พบวาชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิดมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็กมีกานให
เลือกหลายชนิดมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน



52

ตารางที่ 4.31: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงานกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงาน
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

40.4%
5.8%

11.5%
3.8%
1.9%
5.8%
3.8%
9.6%
5.8%
1.9%
0.0%
9.6%

16.7%
0.0%

12.5%
12.5%

0.0%
8.3%
8.3%
4.2%
8.3%
8.3%

20.8%
0.0%

23.1%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
7.7%
7.7%

15.4%
7.7%
7.7%
7.7%

23.1%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

100.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=79.393,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.000
สมมติฐาน 4.10

H0: ชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงานไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงานมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.31 พบวาชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงานแตกตางกันมีผลตอยี่หอของ
ชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุด
เหล็กมีความทนทานในการใชงานมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.32: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กดูแลรักษางายกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กดูแลรักษางาย
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

45.7%
5.7%

11.4%
5.7%
0.0%
2.9%
0.0%

14.3%
2.9%
2.9%
0.0%
8.6%

25.0%
0.0%

10.7%
3.6%
3.6%
3.6%

10.7%
14.3%

7.1%
10.7%

0.0%
10.7%

22.7%
4.5%
9.1%
9.1%
0.0%
9.1%

18.2%
4.5%
9.1%
0.0%
4.5%
9.1%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

33.3%
16.7%

0.0%
16.7%

0.0%
33.3%

0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=49.899,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.030
สมมติฐาน 4.11

H0: ชุดเหล็กดูแลรักษางายไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: ชุดเหล็กดูแลรักษางายมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.32 พบวาชุดเหล็กดูแลรักษางายแตกตางกันมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู

ในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็กดูแลรักษา
งายมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.33: ความสัมพันธระหวางระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

37.7%
4.9%

11.5%
0.0%

13.1%
4.9%
4.9%
9.8%
3.3%
4.9%
0.0%
0.0%

16.7%
0.0%
8.3%
8.3%
0.0%
8.3%
8.3%
4.2%

12.5%
4.2%

12.5%
16.7%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%

20.0%
20.0%

0.0%
0.0%

20.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

100.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=45.588,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.071
สมมติฐาน 4.12

H0: ระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

H1: ระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

จากตารางที่ 4.33 พบวาระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพมีผลตอยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาระดับ
ราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.34: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆกับยี่หอของ
ชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

45.2%
3.2%
6.5%
6.5%
3.2%
0.0%
3.2%

16.1%
0.0%
3.2%
6.5%
6.5%

15.4%
5.1%

17.9%
2.6%
0.0%
7.7%
2.6%

17.9%
10.3%

7.7%
0.0%

12.8%

44.4%
0.0%
0.0%
5.6%
0.0%

11.1%
11.1%

5.6%
11.1%

0.0%
5.6%
5.6%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

33.3%
33.3%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

33.3%
รวม 100.0% 100.0% 100.0% 0.0% 100.0%

Pearson Chi-Square=43.517,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.104
สมมติฐาน 4.34

H0: ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

จากตารางที่ 4.34 พบวาชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆมีผลตอยี่หอของ
ชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวา
ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน
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ตารางที่ 4.35: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆกับยี่หอของ
ชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

22.2%
0.0%

11.1%
11.1%

0.0%
0.0%
5.6%

22.2%
5.6%
5.6%
0.0%

16.7%

31.4%
8.6%

11.4%
2.9%
2.9%
5.7%
2.9%
8.6%

11.4%
5.7%
5.7%
2.9%

29.6%
0.0%
7.4%
3.7%
0.0%
7.4%
7.4%
0.0%

14.8%
3.7%

18.5%
7.4%

62.5%
0.0%

12.5%
0.0%
0.0%

12.5%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

12.5%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%

33.3%
0.0%

33.3%
33.3%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=41.976,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.559
สมมติฐาน 4.14

H0: ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็ก
ที่ใชอยูในปจจุบัน

จากตารางที่ 4.35 พบวาชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆมีผลตอยี่หอของ
ชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวา
ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน
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ตารางที่ 4.36: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิตกับยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิต
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

35.3%
5.9%

14.7%
5.9%
0.0%
2.9%
2.9%
8.8%

11.8%
8.8%
0.0%
2.9%

23.1%
0.0%
7.7%
3.8%
0.0%
7.7%
7.7%

11.5%
15.4%

3.8%
7.7%

11.5%

31.6%
5.3%

10.5%
5.3%
0.0%

10.5%
5.3%
0.0%

21.1%
0.0%
5.3%
5.3%

25.0%
0.0%
0.0%
0.0%

25.0%
0.0%
0.0%
0.0%

25.0%
25.0%

0.0%
0.0%

37.5%
0.0%
0.0%

12.5%
0.0%

12.5%
12.5%
25.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=48.765,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.287
สมมติฐาน 4.15

H0: ชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิตไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิตมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

จากตารางที่ 4.36 พบวาชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิตมีผลตอยี่หอของชุด
เหล็กที่ใชอยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุด
เหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิตไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.37: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กสามารถที่จะผอนซื้อไดกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กสามารถที่จะผอนซื้อได
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

21.1%
5.3%

10.5%
5.3%
0.0%

10.5%
5.3%

15.8%
0.0%

10.5%
15.8%

0.0%

40.0%
5.0%

10.0%
5.0%
0.0%
5.0%
5.0%

10.0%
5.0%

10.0%
0.0%
5.0%

23.3%
3.3%

13.3%
6.7%

.0%
6.7%
3.3%
3.3%

23.3%
0.0%
3.3%

13.3%

55.6%
0.0%

11.1%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

11.1%
22.2%

0.0%

30.8%
0.0%
0.0%
7.7%
7.7%
7.7%

15.4%
15.4%

7.7%
0.0%
0.0%
7.7%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=44.977,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.431
สมมติฐาน 4.16

H0: ชุดเหล็กสามารถที่จะผอนซื้อไดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กสามารถที่จะผอนซื้อไดมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.37 พบวาชุดเหล็กสามารถที่จะผอนซื้อไดมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู

ในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็กสามารถ
ที่จะผอนซื้อไดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.38: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคากับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคา
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

36.4%
6.8%

13.6%
4.5%
0.0%
4.5%
6.8%
4.5%
6.8%
4.5%
2.3%
9.1%

34.6%
0.0%
3.8%
0.0%
0.0%
7.7%
3.8%
7.7%
7.7%
3.8%

26.9%
3.8%

20.0%
0.0%
6.7%

20.0%
0.0%
6.7%
6.7%

13.3%
6.7%
6.7%
0.0%

13.3%

0.0%
0.0%

25.0%
0.0%

25.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

25.0%
25.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Pearson Chi-Square=61.530,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.041
สมมติฐาน 4.17

H0: ชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคาไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคามีความสัมพันธกับยี่หอของชดุเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.38 พบวาชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคามีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็กมีขายใน
หางสรรพสินคามีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.39: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กมีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กมีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

33.3%
5.6%
8.3%
8.3%
2.8%
5.6%
5.6%
8.3%
2.8%
5.6%
0.0%

13.9%

35.7%
2.4%
7.1%
2.4%
0.0%
7.1%
7.1%
9.5%
9.5%
4.8%
2.4%

11.9%

9.1%
.0%

27.3%
0.0%
0.0%
9.1%
0.0%
9.1%
9.1%
0.0%
9.1%

27.3%

0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=39.498,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.202
สมมติฐาน 4.18

H0: ชุดเหล็กมีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กมีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.39 พบวาชุดเหล็กมีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็กมี
ขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.40: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กมีขายในสนามฝกซอมไดรฟกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กมีขายในสนามฝกซอมไดรฟ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

26.3%
10.5%
10.5%
15.8%

0.0%
0.0%
0.0%

10.5%
5.3%
5.3%
0.0%

15.8%

28.6%
2.9%

11.4%
2.9%
0.0%
5.7%
5.7%
8.6%

11.4%
8.6%
2.9%

11.4%

26.1%
0.0%

13.0%
0.0%
0.0%
4.3%

13.0%
13.0%

4.3%
0.0%

21.7%
4.3%

40.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
0.0%
0.0%
0.0%

20.0%
20.0%

55.6%
0.0%
0.0%

11.1%
11.1%
11.1%
11.1%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=45.384,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.414
สมมติฐาน 4.19

H0: ชุดเหล็กมีขายในสนามฝกซอมไดรฟไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กมีขายในสนามฝกซอมไดรฟมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.40 พบวาชุดเหล็กมีขายในสนามฝกซอมไดรฟมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็กมีขาย
ในสนามฝกซอมไดรฟไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.41: ความสัมพันธระหวางมีการจดรานแสดงสินคาใหนาสนใจกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

มีการจัดรานแสดงสินคาใหนาสนใจ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

38.2%
5.9%
8.8%
8.8%
0.0%
5.9%
2.9%
8.8%
2.9%
2.9%
0.0%

14.7%

38.7%
3.2%

12.9%
0.0%
3.2%
6.5%
3.2%
9.7%
3.2%
9.7%
0.0%
9.7%

11.1%
0.0%
5.6%
5.6%
0.0%
5.6%
5.6%
5.6%

22.2%
0.0%

16.7%
22.2%

0.0%
0.0%

25.0%
0.0%
0.0%

.0%
25.0%
25.0%

0.0%
0.0%
0.0%

25.0%

25.0%
0.0%
0.0%

25.0%
0.0%

25.0%
25.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=52.039,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.189
สมมติฐาน 4.20

H0: มีการจดรานแสดงสินคาใหนาสนใจไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: มีการจดรานแสดงสินคาใหนาสนใจมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.41 พบวามีการจัดรานแสดงสินคาใหนาสนใจมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวามีการจัดราน
แสดงสินคาใหนาสนใจไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.42: ความสัมพันธระหวางความสะดวกสบายในการเดินทางกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ความสะดวกสบายในการเดินทาง
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

38.7%
3.2%

12.9%
6.5%
0.0%
3.2%

22.6%
6.5%
0.0%
3.2%
0.0%
3.2%

30.6%
5.6%
8.3%
5.6%
2.8%
8.3%
5.6%
2.8%
8.3%
8.3%
2.8%

11.1%

26.3%
0.0%

10.5%
0.0%
0.0%

10.5%
5.3%
5.3%

15.8%
0.0%

21.1%
5.3%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
50.0%

0.0%
0.0%
0.0%

33.3%
0.0%
0.0%

33.3%
33.3%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=50.164,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.242
สมมติฐาน 4.21

H0: ความสะดวกสบายในการเดินทางไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ความสะดวกสบายในการเดินทางมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.42 พบวาความสะดวกสบายในการเดินทางมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาความ
สะดวกสบายในการเดินทางไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.43: ความสัมพันธระหวางชุดเหล็กสามารถซื้อผาน Internet ไดกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ชุดเหล็กสามารถซื้อผาน Internet ได
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

37.5%
0.0%

12.5%
18.8%

0.0%
0.0%
6.3%
6.3%
0.0%
0.0%
0.0%

18.8%

22.2%
11.1%
11.1%

3.7%
0.0%
7.4%
7.4%
7.4%
3.7%
7.4%
7.4%

11.1%

24.0%
0.0%

16.0%
0.0%
0.0%
4.0%
4.0%

12.0%
16.0%

8.0%
0.0%

16.0%

50.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
8.3%
0.0%
8.3%
0.0%
0.0%
8.3%

25.0%

36.4%
0.0%
0.0%
9.1%
9.1%

18.2%
9.1%
9.1%
9.1%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=49.124,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.275
สมมติฐาน 4.22

H0: ชุดเหล็กสามารถซื้อผาน Internet ไดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

H1: ชุดเหล็กสามารถซื้อผาน Internet ไดมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.43 พบวาชุดเหล็กสามารถซื้อผาน Internet ไดมีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใช
อยูในปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาชุดเหล็ก
สามารถซื้อผาน Internet ไดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.44: ความสัมพันธระหวางการโฆษณาผานสื่อตางๆกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

การโฆษณาผานสื่อตางๆ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

46.2%
3.8%

15.4%
3.8%
0.0%
3.8%
3.8%
3.8%

15.4%
3.8%
0.0%
0.0%

27.5%
5.0%
5.0%
7.5%
2.5%
7.5%
7.5%

12.5%
10.0%

2.5%
7.5%
5.0%

22.7%
0.0%

13.6%
4.5%
0.0%
4.5%
4.5%
9.1%
9.1%
9.1%

22.7%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
50.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

100.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=49.022,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.279
สมมติฐาน 4.23

H0: การโฆษณาผานสื่อตางๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: การโฆษณาผานสื่อตางๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.44 พบวาการโฆษณาผานสื่อตางๆ มีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน

ปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาการโฆษณาผานสื่อ
ตางๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.45: ความสัมพันธระหวางการรับประกันชุดเหล็กกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

การรับประกันชุดเหล็ก
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

33.9%
3.6%

10.7%
5.4%
0.0%
3.6%
5.4%

16.1%
7.1%
3.6%
3.6%
7.1%

33.3%
3.7%

11.1%
7.4%
0.0%
7.4%
7.4%

11.1%
0.0%
7.4%
3.7%
7.4%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

16.7%
33.3%

0.0%
0.0%

33.3%
0.0%

16.7%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%
0.0%
0.0%
0.0%

50.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=44.000,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.096
สมมติฐาน 4.24

H0: การรับประกันชุดเหล็กไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: การรับประกันชุดเหล็กมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.45 พบวาการรับประกันชุดเหล็ก มีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาการรับประกันชุดเหล็กมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.46: ความสัมพันธระหวางสถานที่ใหทดลองตีกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

สถานที่ใหทดลองตี
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

29.6%
3.7%
9.3%
5.6%
0.0%
3.7%
5.6%
9.3%
5.6%
3.7%
5.6%

18.5%

30.4%
4.3%

13.0%
4.3%
4.3%

17.4%
0.0%
8.7%
0.0%
8.7%
8.7%
0.0%

35.7%
0.0%
7.1%
7.1%
0.0%
0.0%

14.3%
7.1%

21.4%
0.0%
0.0%
7.1%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 0.0% 0.0%
Pearson Chi-Square=,24.761df=22,Asymp. Sig (2-sided)=0.309
สมมติฐาน 4.25

H0: สถานที่ใหทดลองตีไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: สถานที่ใหทดลองตีมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.46 พบวาการมีสถานที่ใหทดลองตี มีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน

ปจจุบันไมแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาการมีสถานที่ให
ทดลองตีไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.47: ความสัมพันธระหวางการลดราคาสินคากับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

การลดราคาสินคา
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

29.5%
4.5%
6.8%
6.8%
0.0%
2.3%
6.8%
9.1%
4.5%
6.8%
2.3%

20.5%

30.3%
3.0%

18.2%
6.1%
0.0%
9.1%
0.0%

12.1%
3.0%
3.0%
6.1%
9.1%

38.5%
0.0%
0.0%
0.0%
7.7%
7.7%

15.4%
0.0%

23.1%
0.0%
0.0%
7.7%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

100.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 0.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=44.455,df=33,Asymp. Sig (2-sided)=0.088
สมมติฐาน 4.26

H0: การลดราคาสินคาไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: การลดราคาสินคามีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.47 พบวาการลดราคาสินคา มีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาการลดราคาสินคามี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.48: ความสัมพันธระหวางการแจกของแถมกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

การแจกของแถม
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

33.3%
6.7%
3.3%
6.7%
0.0%
3.3%
3.3%

10.0%
6.7%
3.3%
3.3%

20.0%

22.2%
3.7%

11.1%
7.4%
3.7%
7.4%
3.7%

11.1%
0.0%
7.4%
7.4%

14.8%

42.9%
0.0%

17.9%
0.0%
0.0%
7.1%
3.6%
7.1%
7.1%
3.6%
0.0%

10.7%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

66.7%
33.3%

0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%

33.3%
0.0%

33.3%
33.3%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=55.867,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.108
สมมติฐาน 4.27

H0: การแจกของแถมไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
H1: การแจกของแถมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
จากตารางที่ 4.48 พบวาการแจกของแถม มีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบันไม

แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาการแจกของแถมไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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ตารางที่ 4.49: ความสัมพันธระหวางการใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆกับยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบัน

ยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

การใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

TaylorMade
Nike
Callaway
Titleist
Cleveland
Mizuno
Honma
Ping
Wilson
Kasco
TourStage
อ่ืนๆ

28.2%
2.6%
7.7%
7.7%
2.6%
2.6%
2.6%

10.3%
7.7%
2.6%
5.1%

20.5%

28.0%
4.0%

16.0%
8.0%
0.0%
8.0%
4.0%
8.0%
0.0%

12.0%
4.0%
8.0%

47.4%
0.0%

10.5%
0.0%
0.0%

10.5%
0.0%
5.3%

10.5%
0.0%
0.0%

15.8%

50.0%
50.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%

16.7%
50.0%
16.7%
16.7%

0.0%
0.0%
0.0%

รวม 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Pearson Chi-Square=62.723,df=44,Asymp. Sig (2-sided)=0.033
สมมติฐาน 4.28

H0: การใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู
ในปจจุบัน

H1: การใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูใน
ปจจุบัน

จากตารางที่ 4.49 พบวาการใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆ มีผลตอยี่หอของชุดเหล็กที่
ใชอยูในปจจุบันแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงกลาวไดวาการใหสิทธิ
พิเศษในการใชสนามตางๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน



บทที่ 5

สรุป  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ

5.1.สรุปผลการศึกษา
สวนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคล

ผลการศึกษาในดานปจจัยสวนบุคคลพบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิง โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจะอยูในชวงอายุระหวาง 31-40 ป มีธุรกิจสวนตัว
ระดับรายไดอยูในชวง 50,001-100,000 บาท และมีการศึกษาระดับปริญญาตรี

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภค
ผลการศึกษาในดานพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภคพบวากลุมตัวอยางจํานวน

400 คน สวนใหญเลนกอลฟมาแลว 1-2 ป เพื่อนเปนคนแนะนําใหเลน ตอมเร่ิมเลนไดชุดเหล็กมา
จากการซื้อชุดเหล็กใหม แหลงขอมูลเพื่อใชในการประกอบการตัดสินใจซื้อชุดเหล็กคือคนรูจัก
รองลงมาคือ นิตยสารกอลฟ ตนเองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก การลดความผิดพลาดคือ
สิ่งที่ผูตอบแบบสอบถามอยากไดมากที่สุด ยี่หอของชุดเหล็กที่ผูตอบแบบสอบถามใชกันมากที่สุด
3 อันดับแรกคือ TalorMade รองลงมาคือ Callaway และอันดับสุดทายคือ Ping สวนมากราคาของ
ชุดเหล็กอยูในชวง 10,001-20,000 บาท สาเหตุที่ทําใหเปลี่ยนชุดเหล็กคือ อยากลองชุดเหล็กใหม
โดยเปลี่ยนเปนยี่หออ่ืน เน่ืองจากอยากลอง

สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาด
ผลการศึกษาสวนประสมทางการตลาด สามารถอภิปรายไดดังน้ี
ปจจัยดานผลิตภัณฑ: จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรกคือ นํ้าหนักของชุดเหล็กที่เหมาะสมกับรางกาย รองลงมาคือ ชุด
เหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการ อันดับสุดทายคือ ชุดเหล็กมีความทนทานในการ
ใชงาน

ปจจัยดานราคา: จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ ชุด
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เหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆ อันดับสุดทายคือ ชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใช
บัตรเครดิต

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย: จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานชองทางการจัด
จําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ชุดเหล็กมีขายในศูนยรวม
อุปกรณกอลฟ รองลงมาคือ ชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคา อันดับสุดทายคือ ชองทางการจัด
จําหนายมีความสะดวกสบายในการเดินทาง

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด: จากการศึกษาปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด 3 อันดับแรกคือ การรับประกันสินคา รองลงมาคือ การมี
สถานที่ใหทดลองตีชุดเหล็ก อันดับสุดทายคือ การลดราคาของชุดเหล็ก

สวนท่ี 4 การวิจัยและวิเคราะหขอมูลทางสถิติ
จากการศึกษาผลการวิจัย และการวิเคราะหขอมูลทางสถิติสามารถทําการสรุปผลการ

ทดสอบไดดังน้ี
สมมุติฐานขอที่ 1: ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายได อาชีพ ระดับการศึกษา มีผลตอ

พฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผูบริโภคในกรุงเทพฯ
1.ผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลไดแกเพศ ไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู

ในปจจุบัน
2.ผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลไดแกอายุ ไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยู

ในปจจุบัน
3.ผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลไดแกอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช

อยูในปจจุบัน
4.ผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลไดแกรายได ไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใช

อยูในปจจุบัน
5.ผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลไดแกการศึกษา ไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่

ใชอยูในปจจุบัน
สมมุติฐานขอที่ 2: ปจจัยทางการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของ

ผูบริโภคในกรุงเทพฯ
1.ผลการทดสอบปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงามและทันสมัย มี

ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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2.ผลการทดสอบปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก ชุดเหล็กที่มีนํ้าหนักเหมาะสมกับรางกาย ไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

3.ผลการทดสอบปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก ชุดเหล็กมีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่
ตองการไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

4.ผลการทดสอบปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก ชุดเหล็กมีกานใหเลือกหลายชนิดมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

5.ผลการทดสอบปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก ชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงาน มี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

6.ผลการทดสอบปจจัยดานผลิตภัณฑไดแก ชุดเหล็กดูแลรักษางายมีความสัมพันธกับยี่หอ
ของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

7.ผลการทดสอบปจจัยดานราคาไดแก ระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

8.ผลการทดสอบปจจัยดานราคาไดแก ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆไม
มีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

9.ผลการทดสอบปจจัยดานราคาไดแก ชุดเหล็กราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆไม
มีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

10.ผลการทดสอบปจจัยดานราคาไดแก ชุดเหล็กสามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิตไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

11.ผลการทดสอบปจจัยดานราคาไดแก ชุดเหล็กสามารถที่จะผอนซื้อไดไมมีความสัมพันธ
กับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

12.ผลการทดสอบปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ชุดเหล็กมีขายใน
หางสรรพสินคามีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

13.ผลการทดสอบปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ชุดเหล็กมีขายในสนามฝกซอม
ไดรฟไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

14.ผลการทดสอบปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ชุดเหล็กมีขายในศูนยรวม
อุปกรณกอลฟไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

15.ผลการทดสอบปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก มีการจัดรานแสดงสินคาให
นาสนใจไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

16.ผลการทดสอบปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ความสะดวกสบายในการ
เดินทางไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน
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17.ผลการทดสอบปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ชุดเหล็กสามารถซื้อผาน
Internet ไดไมมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

18.ผลการทดสอบปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแกการโฆษณาผานสื่อตางๆไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

19.ผลการทดสอบปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแกการรับประกันชุดเหล็กมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

20.ผลการทดสอบปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแกสถานที่ใหทดลองตีไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

21.ผลการทดสอบปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแก การลดราคาสินคามีความสัมพันธ
กับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

22.ผลการทดสอบปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแกการแจกของแถมไมมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

23.ผลการทดสอบปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแก การใหสิทธิพิเศษในการใชสนาม
ตางๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน

5.2.อภิปรายผลการวิจัย
ปจจัยการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ ซึ่งเปนปจจัยยอยในกลยุทธดานผลิตภัณฑ หมายถึง

การออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูก
เปาหมาย (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, 2552) เปนทฤษฏีซึ่งมีความสอดคลองกับการศึกษา จะเห็นไดจาก
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการลดความผิดพลาดจากการตีลูกกอลฟที่ไมสมบูรณ และชุด
เหล็กยี่หอ TaylorMade ไดวางตําแหนงผลิตภัณฑ ไดตรงกับความตองการของผูบริโภค กลาวคือชุด
เหล็กยี่หอ TaylorMade ชวยลดความผิดพลาดเน่ืองจากการตีลูกกอลฟที่ไมสมบูรณไดสูงกวาชุด
เหล็กยี่หออ่ืนๆที่มีขายในทองตลาด ซึ่งอาจเปนสาเหตุใหผลการศึกษาวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญใชชุดเหล็กยี่หอ TaylorMade

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา การออกแบบชุดเหล็กที่สวยงามและทันสมัย ชุดเหล็กมี
กานใหเลือกหลายชนิด ชุดเหล็กมีความทนทานในการใชงาน และชุดเหล็กดูแลรักษางาย มี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
ซึ่งสอดคลองกับกลยุทธดานผลิตภัณฑคือ องคประกอบของผลิตภัณฑ กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสม
ผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ การพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงให
ดีขึ้น (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, 2552)
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ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวาระดับราคาของชุดเหล็กเหมาะสมกับคุณภาพมี
ความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดที่วา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา ของ
ผลิตภัณฑน้ัน (มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, 2552)

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวาชุดเหล็กมีขายในหางสรรพสินคามีความสัมพันธกับยี่หอ
ของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ
แนวคิดที่วา ลักษณะของผูบริโภคมีอิทธิพลตอชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ ถาผูบริโภคมีมาก
แตอยูกระจัดกระจาย ตองขายผานคนกลางไปอีกที (พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 2548)

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา การรับประกันชุดเหล็ก การลดราคาสินคา และการให
สิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆมีความสัมพันธกับยี่หอของชุดเหล็กที่ใชอยูในปจจุบัน อยางมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดการสงการขายที่กลาวไววา การสงเสริมการ
ขาย คือ กิจกรรมสงเสริมผลิตภัณฑมุงเนนการเสนอสิ่งจูงใจระยะสั้น เพื่อกระตุนเราใหเกิดการซื้อ
ผลิตภัณฑและบริการ (พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 2548)

5.3.ขอเสนอแนะจากการศึกษา
จากการศึกษาวิจัยในหัวขอ การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดเหล็กของผู

อุปโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปขอเสนอแนะเพื่อใชเปนแนวทางสําหรับธุรกิจที่มีความ
เกี่ยวของกันทั้งฐานะผูผลิต และผูจัดจําหนายไดนํามาใชเปนแนวทางในในการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดสําหรับชุดเหล็ก

1.ดานผลิตภัณฑ
จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญตองการลดความผิดพลาดจากชุดเหล็กมากที่สุด

ดังน้ันชุดเหล็กควรมีการกระจายนํ้าหนักไปทั่วใบเหล็ก เพื่อใหชุดเหล็กตีงายขึ้น และผิดพลาด
นอยลง ชุดเหล็กจะตองมี Total Weight ที่เหมาะสมกับรางกาย ดังน้ันทางผูจัดจําหนายควรมีตาราง
แสดงความเหมาะสมกับ Total Weight ของชุดเหล็ก ชุดเหล็กจะตองมี offset ใหผูบริโภคเลือก
ต้ังแตนอยไปจนถึงมาก เพื่อปองกันใบเหล็กเปดขณะปะทะลูก ชุดเหล็กตองมีกานใหเลือกทั้งกานที่
เปนเหล็ก และกานที่ทําจากแกรไฟต ผูจัดจําหนายควรจะมีชุดเหล็กยี่หอ TaylorMade Callaway
และ Ping ไวภายในรานเน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามในปจจุบันใช 3 ยี่หอน้ีอยู 49.5% ผูบริโภค
สวนใหญไมมีความจงรักภักดีตอยี่หอ ทําใหผูผลิตชุดเหล็กตองมีเทคโนโลยีใหมๆอยูตลอดเวลา
เพื่อสรางแรงจูงใจในการซื้อชุดเหล็กใหผูบริโภค
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2.ดานราคา
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 84.5% ซื้อชุดเหล็กในชวงระดับราคา

10,001-50,000 บาท ดังน้ันผูจัดจําหนายก็ควรมีชุดเหล็กในชวงระดับราคาดังกลาว อีกทั้งยังตองมี
กลยุทธดานราคาคือ ชุดเหล็กอันเดียวกันควรจะมีราคาที่ถูกกวารานอ่ืนๆ และสามารถชําระเงินผาน
บัตรเครดิตได สวนทางผูผลิตชุดเหล็กก็จําเปนจะตองกําหนดราคาชุดเหล็กของตนเองใหใกลเคียง
หรือตํ่ากวาคูแขง โดยยังคงมีคุณสมบัติของชุดเหล็กที่ดีกวา หรือเทากับของคูแขง ซึ่งจะทําให
ไดเปรียบในการแขงขัน

3.ดานชองทางการจัดจําหนาย
จากการศึกษาพบวา ผูผลิตชุดเหล็กควรมีชองทางการจัดจําหนายสินคาในหางสรรพสินคา

และศูนยรวมอุปกรณกอลฟ เน่ืองจากเปนแหลงกระจายสินคาที่ลูกคาเปาหมายมาดู และซื้อสินคา
เปนจํานวนมาก อีกทั้งเปนการเตือนใหลูกคารับรูดวยวายี่หอน้ียังคงมีขายอยู สวนผูจัดจําหนายชุด
เหล็กควรมีการจัดแสดงรานคาใหนาสนใจ และสามารถเดินทางไดโดยสะดวก ซึ่งจะเปนการดึงดูด
ใหลูกคามาซื้อชุดเหล็ก

4.ดานการสงเสริมการตลาด
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อชุดเหล็ก

จาก คนรูจัก นิตยสารกอลฟ และอินเตอรเน็ต มากที่สุดตามลําดับ ดังน้ันผูผลิต แลผูจัดจําหนายชุด
เหล็ก ควรรวมมือกันสรางฐานขอมูลของลูกคา เพื่อสามารถติดตอกับลูกคาได ทําใหลูกคาไดรับ
ทราบขอมูลขาวสารวามีผลิตภัณฑใหมๆ ลูกคาจะรับรูและมีขอมูลพรอมที่จะบอกตอๆกันไป ทาง
ผูผลิตชุดเหล็กควรมีการแนะนําผลิตภัณฑผาน นิตยสารกอลฟ และสรางเว็บไซต ซึ่งจะทําใหลูกคา
สามารถรับรูถึงผลิตภัณฑโดยไมตองเดินทางมาถึงราน ผูผลิต และผูจัดจําหนายชุดเหล็กควรมีการ
รับประกันสินคา ลดราคา เพื่อกระตุนการซื้อชุดเหล็กจากผูบริโภค

5.4.ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป
1.การศึกษาในคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังตอไปสามารถที่

ศึกษาตอไดโดยใชพื้นที่อ่ืนในการศึกษา
2.การศึกษาในคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะชุดเหล็ก ซึ่งในกีฬากอลฟยังมีอุปกรณที่ใชเลนอีกมาก เชน

Driver,Fairway Wood,Utility Wood,Wedge เปนตน การศึกษาคร้ังตอไปสามารถที่ศึกษาตอไดโดย
ใชอุปกรณตัวอ่ืน โดยศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร หรือพื้นที่อ่ืนๆก็ได
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โครงการปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

แบบสอบถาม เร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อไมกอลฟ (ชุดเหล็ก)
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร

การจัดทําแบบสอบถามน้ี  จัดทําขึ้นเพื่อใชประกอบการศึกษาวิชา BA 615 Independent
Study คณะบริหารธุรกิจ ระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยผูทําการศึกษาตองการศึกษา
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ของผูบริโภค กรณีศึกษา:กรุงเทพฯ
เพื่อใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการการตัดสินใจเลือกซื้อไม
กอลฟ (ชุดเหล็ก) ของผูบริโภค แลวนําขอมูลที่วิเคราะหได มาใชเปนแนวทางในการวางแผน
การตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค

ผูทําการศึกษา  ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามที่ไดใหความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถาม  และตอบแบบสอบถามตามขอเท็จจริง  เพื่อประโยชนในการศึกษาในคร้ังน้ี

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล
คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองคําตอบหนาขอความท่ีทานเห็นวาตรงกับขอเท็จจริง
มากท่ีสุด
1.เพศ

(    ) ชาย (    ) หญิง
2.อายุ

(    ) 18-25 ป ( ) 26-30 ป
(    ) 31-40 ป (    ) 41-50 ป
(    ) 51 ปขึ้นไป

3.อาชีพ
(    ) รับราชการ (    ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ
(    ) พนักงานบริษัทเอกชน (    ) ธุรกิจสวนตัว
(    ) นักศึกษา



4.รายได
(    ) นอยกวา 10,000 บาท (    ) 10,001–20,000 บาท
(    ) 20,001–30,000 บาท (    ) 30,001–50,000 บาท
(    ) 50,001–100,000 บาท (    ) มากกวา 100,000 บาท

5.การศึกษา
(    ) ตํ่ากวาอนุปริญญา หรือ ปวช. (    ) อนุปริญญา หรือ ปวส.
(    ) ปริญญาตรี (    ) ปริญญาโท
(    ) ปริญญาเอก

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ของผูบริโภค
คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองคําตอบหนาขอความท่ีทานเห็นวาตรงกับขอเท็จจริง
มากท่ีสุด
6.ทานเลนกีฬากอลฟหรือไม

(    ) เลน (    ) ไมเลน
7.ถาเลน ทานเลนมานานเทาไร

(    ) นอยกวา 1 ป (    ) 1-2 ป
(    ) 3-5 ป (    ) 6-10 ป
(    ) มากกวา 10 ป

8 ใครเปนคนแนะนําใหทานเลนกอลฟ
(    ) ตนเอง ( ) บุคคลในครอบครัว
(    ) เพื่อน (    ) หัวหนา
(    ) ลูกคา (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………….

9.ไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ที่ทานใชตีกอลฟตอนเร่ิมหัดเลน ทานไดมาอยางไร
(    ) มีบุคคลอ่ืนใหมา (    ) ซื้อตอจากบุคคลอ่ืน
(    ) ซื้อมือสองตามรานขาย (    ) ซื้อชุดเหล็กที่เคยถูกทดลองตี
(    ) ซื้อชุดเหล็กใหม (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………….



10.ทานหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) จากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1
ขอ)

(    ) นิตยสารกอลฟ (    ) อินเตอรเน็ต
(    ) Catalog (    ) พนักงานขาย
(    ) คนรูจัก (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………….

11.ใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ของทานมากที่สุด
(    ) ตนเอง (    ) เพื่อน
(    ) ผูเชี่ยวชาญดานอุปกรณกอลฟ (    ) บุคคลในครอบครัว
(    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………….

12.สิ่งใดที่ทานอยากไดจากไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) มากที่สุด
(    ) รูปลักษณ (    ) ระยะทาง
(    ) ทิศทาง (    ) การลดความผิดพลาด
(    ) นํ้าหนัก

13.ปจจุบันทานใชไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ยี่หออะไร
(    ) TaylorMade (    ) Nike
(    ) Callaway (    ) Titleist
(    ) Cleveland (    ) Mizuno
(    ) Cobra (    ) Honma
(    ) Ping (    ) Wilson
(    ) Kasco ( ) Srixon
(    ) Tour Stage (    ) Toppoint
(    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………….

14.ระดับราคาของไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ที่ทานใช อยูในชวงราคาใด
(    ) นอยกวา 10,000 บาท (    ) 10,001 – 20,000 บาท
(    ) 20,001 – 30,000 บาท (    ) 30,001 – 50,000 บาท
(    ) มากกวา 50,001 บาท

15.ทานใชไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) มาแลวกี่ชุด
(    ) 1 ชุด (ขามไปทําขอ 18) (    ) มากกวา 1 ชุด



16.สาเหตุที่ทําใหทานเปลี่ยนไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ใหม
(    ) ชํารุด เสียหาย (    ) ชุดเหล็กเดิมตีไมดี
(    ) อยากลองชุดเหล็กใหม (    ) ลดอาการบาดเจ็บของรางกาย
(    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………….

17.เมื่อทานเปลี่ยนไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ใหม ทานจะซื้อยี่หอเดิมหรือไม เพราะเหตุใด
(    ) ไมเปลี่ยน เน่ืองจากยี่หอเกาดีอยูแลว
(    ) ไมเปลี่ยน เน่ืองจากมั่นใจในยี่หอเกา
(    ) เปลี่ยน เน่ืองจากยี่หอเกาไมดี
(    ) เปลี่ยน เน่ืองจากอยากลองยี่หออ่ืน

สวนท่ี 3 คําถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของผูตอบท่ีมีตอปจจัยดานการตลาดซึ่งใชในการเลือก
ซื้อไมกอลฟ (ชุดเหล็ก) ของคนกรุงเทพมหานคร
คําชี้แจง โปรดอานแบบสอบถามแลวทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองคําตอบท่ีตรงกับความเปนจริงหรือ
สอดคลองกับความรูสึกของทานมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว (กรุณาตอบใหครบทุกขอ) โดยมีเกณฑ
ดังน้ี

ระดับความคิดเห็น 5 หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง
ระดับความคิดเห็น 4 หมายถึง เห็นดวย
ระดับความคิดเห็น 3 หมายถึง ไมแนใจ
ระดับความคิดเห็น 2 หมายถึง ไมเห็นดวย
ระดับความคิดเห็น 1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง

ปจจัยดานการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ระดับความคิดเห็น

5 4 3 2 1
ดานผลิตภัณฑ
18.มีการออกแบบสินคาที่สวยงาม และทันสมัย
19.มีนํ้าหนักที่เหมาะสมกับรางกาย
20.มีความเหมาะสมกับลักษณะการตีที่ตองการ
21.มีกานใหเลือกหลายชนิด
22.มีความทนทานในการใชงาน
23.ดูแลรักษางาย



ปจจัยดานการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ระดับความคิดเห็น

5 4 3 2 1
ดานราคา
24.ระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา
25.ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืนๆ
26.ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนๆ
27.สามารถชําระเงินโดยใชบัตรเครดิต
28.สามารถที่จะผอนซื้อสินคาได
ดานชองทางการจัดจําหนาย
29.สินคามีขายในหางสรรพสินคา
30.สินคามีขายในศูนยรวมอุปกรณกอลฟ
31.มีขายในสนามฝกซอมไดรฟ
32.มีการจัดแสดงสินคาใหนาสนใจ
33.มีความสะดวกสบายในการเดินทาง
34.สามารถซื้อผาน Internet ได
ดานการสงเสริมการตลาด
35.มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ
36.มีการรับประกันสินคา
37.มีสถานที่ใหทดลองตี
38.มีการลดราคาสินคา
39.มีการแจกของแถม
40.มีการใหสิทธิพิเศษในการใชสนามตางๆ

ขอเสนอแนะ ............................................................................................................................ ...........
............................................................................................................................. ................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................

ขอขอบคุณที่ใหความรวมมือในการทําแบบสอบถาม
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