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บทคดัย่อ 

 
 การศึกษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ากฬีา 
แบรนด์ไทยของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอย่า ง
ผูบ้รโิภคจ านวน 400 คน ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ ซึง่วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ
 ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 60.0) มอีายุ
ระหว่าง 30 - 39 ปี (ร้อยละ 73.8) ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี(ร้อยละ 81.0) ประกอบอาชีพ
ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ (ร้อยละ 42.3) และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 - 30,000 บาท  
(รอ้ยละ 70.8) ส าหรบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด โดยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ไดร้บัความส าคญัเป็นอนัดบัแรก (ค่าเฉลีย่ 4.67) 
รองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) (ค่าเฉลีย่ 4.66) ดา้นราคา (Price) (ค่าเฉลีย่ 4.60) และ
ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) (ค่าเฉลี่ย 4.48) ตามล าดบั นอกจากนี้ ยงัพบว่า อายุ 
รายได้ ระดบัการศึกษา และอาชีพที่แตกต่างกันของผู้บริโภค ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน (ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาด) แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ในขณะทีเ่พศทีไ่ม่พบความแตกต่าง
อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ
 ผลการวจิยัชี้ให้เห็นว่า ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักับการพฒันาช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย การออกแบบผลติภณัฑ์ให้หลากหลาย และก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ
ของผลติภณัฑ์ รวมถงึการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพใน
การตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค และเพื่อให้แบรนด์ไทยสามารถแข่งขนัในตลาดได้
อย่างยัง่ยนื 
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Abstract 
 
 This study aimed to investigate the factors influencing the purchas ing decision 
on Thai sportswear brands among consumers in Bangkok and the metropolitan .  
The research involved collecting data from a sample of 400 consumers through an 
online questionnaire, with data analysis performed using statistical software. 
 The findings revealed that the majority of respondents were female (60.0%), 
aged between 30-39 years (73.8%), held a Bachelor's degree (81.0%), were government 
or state enterprise employees (42.3%), and had an average monthly income of 15,000 -
30,000 Baht (70.8%). Regarding the Marketing Mix (4Ps), the overall perception was at 
the "most important" level. The distribution channel (Place) was identified as the most 
important factor (mean = 4.67), followed by product (Product) (mean = 4.66), price 
(Price) (mean = 4.60), and promotion (Promotion) (mean = 4.48), respectively. 
Furthermore, the study indicated that differing ages, incomes, education levels, and 
occupations among consumers significantly influenced their perception of all four 
Marketing Mix factors (Product, Price, Place, and Promotion) at a statistical significance 
level of 0.05. Conversely, gender differences did not show a statistically significant difference. 
 The result suggests that entrepreneurs should prioritize developing distribution 
channels, diversifying product design, and setting prices appropriate to product quality. 
Additionally, implementing suitable marketing strategies is crucial to effectively me et 
consumer demands and enable Thai brands to compete sustainably in the market. 
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บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 กระแสความตื่นตวัดา้นสุขภาพทีก่ าลงัเป็นทีน่ิยมทัว่โลก รวมถงึในประเทศไทย ไดส้ง่ผล
ให้ธุรกจิที่เกี่ยวขอ้งกบักฬีาและการออกก าลงักายมกีารเตบิโตอย่างมนีัยส าคญั  โดยเฉพาะใน
ประเทศไทย พบว่าคนไทยอายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป มกีารออกก าลงักายหรอืเล่นกฬีาอย่างสม ่าเสมอ
ถงึรอ้ยละ 44.39 ซึ่งมปัีจจยัสนับสนุนต่าง ๆ เช่น การรณรงคด์า้นสุขภาพของภาครฐั และสิง่อ านวย
ความสะดวกด้านสุขภาพทีห่ลากหลาย อาท ิฟิตเนส สปอรต์คลบั สวนสาธารณะ รวมถงึความ
นิยมในการแขง่ขนักฬีาประเภทต่าง ๆ เช่น ฟุตบอลไทยลกี วอลเลยบ์อล แบดมนิตนั กอลฟ์ และ
การมนีกักฬีาไทยทีม่ชีื่อเสยีง เป็นแรงบนัดาลใจส าคญัทีก่ระตุน้ใหธุ้รกจิเหล่านี้เตบิโตอย่างรวดเรว็  
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 กลุ่มธุรกจิที่ได้รบัอานิสงส์จากการเติบโตนี้ ได้แก่ ธุรกจิจ าหน่ายเสื้อผ้ากีฬา อุปกรณ์
กฬีา สถานฝึกสอนกฬีา ฟิตเนส และธุรกจิจดัการแข่งขนักฬีา โดยตลาดเสือ้ผา้และอุปกรณ์กฬีา
ในประเทศไทยปี 2022 มมีูลค่าประมาณ 30,000 ล้านบาท และคาดการณ์ว่าจะมกีารเติบโต
สูงขึ้นในอนาคต โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิจ าหน่ายเสื้อผ้ากฬีาที่มกีารแข่งขนัสูงและมแีนวโน้ม
เตบิโตที่ด ีทัง้นี้ เป็นผลมาจากพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่หนัมาใส่ใจสุขภาพและการออกก าลงักาย
มากขึ้น ส่งผลให้เสื้อผ้ากลุ่มสปอร์ตแวร์หรอืเสื้อผ้ากฬีากลายเป็นสนิค้าที่ได้รบัความสนใจ ไม่
เพยีงเพือ่การใชง้านในกจิกรรมกฬีาเท่านัน้ แต่ยงักลายเป็น “แฟชัน่แนวสปอรต์” ทีส่ามารถสวม
ใสไ่ดใ้นชวีติประจ าวนัอย่างแพร่หลาย 
 ปัจจุบนั แบรนด์เสื้อผ้ากีฬาของไทยเริ่มมบีทบาทและได้รบัความสนใจเพิ่มขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง ด้วยการพฒันาคุณภาพ การออกแบบที่ทนัสมยั และราคาที่เขา้ถงึง่ายกว่าผลติภณัฑ์
จากแบรนด์ต่างประเทศ รวมถงึภาพลกัษณ์ของการสนับสนุนแบรนด์ในประเทศ อย่างไรก็ตาม 
ตลาดยงัคงมกีารแขง่ขนัสงู ผูบ้รโิภคมตีวัเลอืกหลากหลาย และพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทีซ่บัซ้อน
มากขึน้ ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเหล่านี้มาจากทัง้แรงจูงใจภายในและอทิธพิลภายนอก 
เช่น ราคา คุณภาพ ความรูส้กึต่อแบรนด์ (Brand Image) การตลาดผ่านโซเชยีลมเีดยี ค่านิยม
ทางสงัคม และพฤติกรรมของผู้บรโิภค ดงันัน้ การท าความเข้าใจ "ปัจจยัใด" ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กฬีาแบรนดไ์ทยของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จงึเป็นสิง่
ส าคญั ความเขา้ใจน้ีไม่เพยีงช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถปรบักลยุทธก์ารตลาดใหต้รงกบัความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ แต่ยงัช่วยส่งเสรมิศกัยภาพของแบรนด์ไทย
ให้สามารถเตบิโตและแข่งขนัได้ในระยะยาวในตลาดที่มกีารแข่งขนัสูงอกีดว้ย ด้วยเหตุผลและ
ความส าคญัดงักล่าว ผู้วิจยัจึงสนใจที่จะศึกษาและท าการวิจัยในหวัข้อนี้ โดยมุ่งหวงัให้ผล
การศึกษาเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจที่เกี่ยวข้อง เพื่อน าไปปรับปรุงและพัฒนาสินค้าให้มี
ประสิทธิภาพ ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น รวมถึงน าไปประยุกต์ใช้ในการ
วเิคราะห์และสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม และส่งเสรมิการเตบิโตของแบรนด์ไทยให้
แขง่ขนัในตลาดไดอ้ย่างยัง่ยนื 
 
วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

 1. เพื่อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคในด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กฬีาแบรนดไ์ทย 
 2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้กฬีาแบรนดไ์ทยของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล 
 
สมมติฐำนของกำรวิจยั 

 1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ)  
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กฬีาแบรนดไ์ทยทีแ่ตกต่างกนั 
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 2. ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬาแบรนด์ไทยของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล  
 
ขอบเขตของกำรวิจยั 
 การศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กฬีาแบรนด์ไทยของผู้บรโิภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล โดยมขีอบเขตของการศกึษา ดงันี้ 
 1. ขอบเขตดา้นเนื้อหาการศกึษา การวจิยัน้ีเป็นการศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเสือ้ผา้กฬีาแบรนด์ไทยของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล โดยตวัแปรอิสระ 
ประกอบด้วย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา และอาชพี และตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กฬีาแบรนดไ์ทยของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล  
 2. ขอบเขตดา้นขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง คอืประชากรคอืผูบ้รโิภคทัว่ไป
ทีม่ปีระสบการณ์การซือ้เสือ้ผา้กฬีาในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลาเริม่ตัง้แต่เดอืนกุมภาพนัธ ์- มถิุนายน 2568 เป็นระยะเวลา 5 เดอืน 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 การศกึษางานวจิยันี้ ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้า
กฬีาแบรนด์ไทยของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล” เพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจใน
งานวิจัยที่ได้ท าการศึกษา ผู้ศึกษาได้ท าการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลที่มีความเกี่ยวข้อง  
ทัง้ทฤษฎแีละแนวคดิ รวมทัง้เอกสารงานวจิยั ดงันี้ 
 1. ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps): E. Jerome McCarthy (2500) ระบุว่า 
Marketing Mix เป็นเครื่องมอืที่ช่วยให้นักการตลาดสามารถวางแผนและด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดได้อย่างเป็นระบบและมปีระสทิธิภาพ ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบหลกั: Product 
(ผลติภณัฑ์), Price (ราคา), Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย), และ Promotion (การส่งเสรมิ
การตลาด) ธุรกจิต้องบรหิารจดัการอย่างเหมาะสมและสอดคลอ้งกนั เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายทาง
การตลาด และตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 2. Hanna and Wozniak (2001) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ 
รายได้ การศึกษา อาชีพ และขนาดครอบครวั เป็นตวัแปรทางสถิติที่เกี่ยวข้องกับประชากร  
ซึง่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและการรบัรูข้องบุคคลในดา้นต่าง ๆ โดยมอีงคป์ระกอบทีส่ าคญัหลาย
ประการที่สะท้อนถงึความหลากหลายของมนุษย์ในสงัคม ซึ่งสามารถน ามาใช้เป็นเครื่องมอืใน
การแบ่งกลุ่มตลาด (Market Segmentation) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) และ 
การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Positioning) ได้อย่างมปีระสิทธิภาพ Pride & Ferrell (2016)  
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ระบุว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นองคป์ระกอบส าคญัของที่นักการตลาดนิยมน ามาใช้ใน
การวเิคราะห์ตลาดและการแบ่งส่วนผู้บรโิภค ได้แก่ อายุ เพศ รายได้ การศกึษา เชื้อชาตแิละ 
ชาตพินัธุ ์สถานภาพสมรสและวงจรชวีติครอบครวั และภูมศิาสตร ์
 3. ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ เป็นกระบวนการส าคญัที่มีผลต่อ
ความส าเร็จของกลยุทธ์ทางการตลาดในทุกธุรกิจ โดยเฉพาะในยุคที่พฤตกิรรมของผู้บรโิภค 
มคีวามซบัซ้อนและเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็ โดยทฤษฎขีอง Engel, Blackwell และ Miniard 
(1995) อธิบายว่า กระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคเป็นกระบวนการแก้ไขปัญหาที่ซบัซ้อน  
ที่ได้รบัอทิธพิลจากปัจจยัภายในและภายนอกของผู้บรโิภค ประกอบด้วย 5 ขัน้ตอนหลกั คอื
การรบัรูปั้ญหา, การคน้หาขอ้มูล, การประเมนิทางเลอืก, การตดัสนิใจซื้อ, และผลลพัธ์หลงัการซื้อ
นอกจากนี้ Kotler, Kartajaya และ Setiawan (2016) ยงัได้เสนอแนวคดิ 5As ที่ปรบัปรุงและ
ขยายขอบเขตของการท าความเขา้ใจเสน้ทางของผู้บรโิภค โดยผสมผสานหลกัการตลาดแบบ
ดัง้เดมิเขา้กบัการตลาดแบบใหม่ทีเ่กดิจากการปฏสิมัพนัธ์ทางดจิทิลั เพือ่ใหลู้กคา้ไดรู้จ้กัแบรนด์
อย่างลึกซึ้ง ประกอบด้วยขัน้ตอน ดงันี้  Aware (รบัรู้) Appeal (ดึงดูด) Ask (สอบถาม) Act 
(ปฏบิตักิาร) และ Advocate (สนบัสนุน) 
 4. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 
  ปาลดิา กมลมาลยั (2561) ด าเนินการศกึษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสื้อผ้ากีฬาผ่าน Mobile Applicat ion พบว่าทัศนคติต่อการใช้งาน , ด้านผลิตภัณฑ์ ,  
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย, ดา้นการสื่อสารการตลาด, และความผูกพนัของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้กฬีาผ่าน Mobile Application 
  ธนารกัษ์ บุราณ (2558) ด าเนินการศกึษาเรื่องปัจจยัการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้กฬีาของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสระบุรี พบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
อยู่ในระดับมากทัง้ 4 ด้าน ดังนี้  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั สว่นปัจจยัดา้นเพศและรายไดม้ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้กฬีา แต่อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และอาชพีไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณครี ี(2559) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
จากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม พบว่าปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์, การส่งเสริม
การตลาดและความมชีื่อเสยีงของแบรนด์, การน าเสนอขอ้มลูสนิคา้และความสะดวกในการสัง่ซื้อ
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ สว่นดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้สถานภาพไม่มอีทิธพิล 
  กาญจนธัช เทศรัตนวงศ์  (2561) ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมและปัจจัยใน 
การเลือกซื้อชุดกีฬาของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้านราคาส าคญัที่สุด 
รองลงมาคอืผลติภณัฑ,์ การสง่เสรมิการตลาด, ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  นายธนัตถ์ สุกมลพาณิชย์ (2562) ศึกษาเรื่องการรับรู้ตราสินค้าและความภักดี  
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ฟุตบอลทมีชาตไิทยของแฟนบอลชาวไทย พบว่าการรบัรูต้ราสนิค้า
ดา้นชื่อ ภาพลกัษณ์ พรเีซนเตอร ์และความภกัดมีผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ฟุตบอลทมีชาตไิทย 
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 Akram และคณะ (2021) ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในตลาดแฟชัน่ของ
ประเทศจนี พบว่า กลุ่มผูบ้รโิภคในช่วงวยัรุ่นถงึวยัท างานตอนต้น ใหค้วามส าคญักบัราคาสนิค้า
และกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นล าดบัแรก และยงัพบว่าเพศหญิงมีแนวโน้มตอบสนองต่อ
โปรโมชัน่ไดม้ากกว่าเพศชาย 
  Rahman และ Kharb (2021) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในประเทศอนิเดยีที่มตี่อ
การเลือกซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ท้องถิ่น  พบว่าแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อได้รบัอิทธิพลจากการ
ส่งเสรมิการขายและช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเฉพาะอย่างยิง่ในกลุ่มคนวยัท างานที่มรีายได้
สม ่าเสมอ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้บรโิภคกลุ่มนี้มแีนวโน้มตอบสนองต่อกลยุทธ์ทางการตลาดที่
มุ่งเน้นความเร่งด่วนและความสะดวกมากเป็นพเิศษ    
  

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 
 

 งานวจิยันี้มจุีดประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ากฬีาแบรนด์
ไทยของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล” ซึ่งผู้วจิยัใช้วธิกีารศกึษาเชงิปรมิาณ 
(Quantitative Research) ลกัษณะการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใช้วธิกีารเก็บ
รวบรวมผ่านแบบสอบถาม (Questionnaire) เครื่องมอืที่ในการวจิยั และน าผลข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อตรวจสอบและตอบตามวัตถุประสงค์
งานวจิยั ดงันี้ 
 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ซึ่งก าหนดประชากรในครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีม่ี
ประสบการณ์การการซื้อเสื้อผ้ากีฬาแบรนด์ไทยและมีถิ่นพ านักในกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ก าหนดขนาดตวัอย่างตาม Cochran, W. G. (1977) 
ส าหรบักรณีทีไ่ม่ทราบจานวนประชากรทีแ่น่นอน โดยค านวณได ้385 คน แต่เพิม่เป็น 400 คน 
เพือ่ความครอบคลุมและป้องกนัความผดิพลาด 
 2. วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่ าง  งานวิจัยครัง้นี้ ใช้วิธีสุ่มกลุ่ มตัวอย่ าง แบบสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยกลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคที่มปีระสบการณ์ในการซื้อเสือ้ผ้ากฬีา
แบรนด์ไทย และอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (รวมถึงจังหวัดนนทบุรี 
ปทุมธานี สมุทรปราการ สมุทรสาคร และนครปฐม) โดยการเก็บข้อมูลด าเนินการผ่าน
แบบสอบถามออนไลน์ ซึง่เผยแพร่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line  
 3. เครื่องมอืในงานวจิยั ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืหลกัในการเกบ็รวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งผู้วจิยัได้ศึกษาจากเอกสาร ทฤษฎี แนวคดิ งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง  
มาใชเ้ป็นแนวทางในการรวบรวมขอ้มลูอย่างมปีระสทิธภิาพ โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 สว่น ดงันี้  
  สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนที ่2 ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) โดยออกแบบ
เป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่าแบบลกิเคริต์ 5 ระดบั  
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  สว่นที ่3: ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 
ในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื ผู้วจิยัได้น าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรกึษา เพื่อพจิารณา
ตรวจสอบเพื่อตรวจสอบความถูกต้อง เหมาะสม และความครอบคลุมของเนื้อหา จากนัน้
ด าเนินการทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความเข้าใจและน าไป
วเิคราะหค์่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชค้่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอนบคั (Cronbach's 
Alpha Coefficient) พบว่า ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยรวมมคี่าเท่ากบั 0.88 ซึ่งอยู่ใน
ระดบัสงูมาก แมด้า้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จะต ่ากว่า 0.70 เลก็น้อย (0.61) แต่ยงัอยู่
ในเกณฑท์ีย่อมรบัได ้  
 4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  ในการวิจัยครัง้นี้ประกอบด้วยข้อมูลปฐมภูมิจาก
แบบสอบถามออนไลน์ Google Form ผ่านช่องทาง Line ทางข้อความเฟซบุ๊ก (Facebook 
Messager) และขอ้ความอนิสตาแกรม (Instagram Direct Message) เป็นจ านวน 400 คน และ
ข้อมูลทุติยภูม ิจากการค้นคว้าข้อมูลจากบทความ เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง  
เพือ่ประกอบการศกึษา และเพือ่ใหผ้ลการศกึษามปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 5. การจดัท าขอ้มูลและการวเิคราะหข์อ้มูล น าขอ้มูลทีร่วบรวมได้มาประมวลผล โดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิในการวเิคราะหข์อ้มูล เพื่อตอบวตัถุประสงคแ์ละทดสอบสมมตฐาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) วเิคราะหข์อ้มูลประชากรศาสตร์ด้วย
ความถี่และร้อยละ และปัจจยัทางการตลาดด้วยค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถติิ
เชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้ t - test ส าหรบัเพศ และ One-
Way ANOVA ส าหรบัอายุ รายได ้ระดบัการศกึษา และอาชพี หากมนีัยส าคญั จะเปรยีบเทียบ
ค่าเฉลีย่รายคู่ดว้ย LSD (Least Significant Difference) 
 

ผลกำรวิจยั 
 

 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริโภคที่มี
ประสบการณ์ในการซื้อเสื้อผ้ากีฬาแบรนด์ไทย และอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล จ านวน 400 คน สามารถสรุปผลการศกึษา ไดด้งันี้ 
 1. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 30 - 39 ปี การศกึษาระดบั
ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 15,000 - 30,000 บาท และประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  
 2. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้กฬีาแบรนด์ไทยของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล  พบว่า ผูบ้รโิภคให้
ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบั มากที่สุด โดยให้ความส าคญักบัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) (𝑥̅= 4.67) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ด้านผลติภณัฑ์ (Product) (𝑥̅= 4.66) ด้านราคา 
(Price) (𝑥̅ = 4.60) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) (𝑥̅= 4.48) ตามล าดบั 
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 3. ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภคด้านอายุ 
รายได้ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) 
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสะทอ้นว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์อง
ผู้บริโภคทัง้ 4 ด้าน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬาแบรนด์ไทยของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ยกเวน้ตวัแปรดา้นเพศ ทีไ่ม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มตวัอย่าง 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผ้ากฬีาแบรนด์ไทยของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
 

อภิปรำยผล 
 

 จากการวเิคราะหต์วัแปรดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค พบว่า ปัจจยัดา้นอายุ รายได ้
ระดับการศึกษา และอาชีพ มีบทบาทส าคัญในการให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่
แตกต่างกัน  ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬาแบรนด์ไทย ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล เช่น ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาสูงขึ้นหรอืมอีาชพีที่เกี่ยวข้องกบั
การรักษาสุขภาพ อาจมีความเข้าใจในคุณภาพและวัสดุของผลิตภัณฑ์มากขึ้น ท าให้การ
ตดัสนิใจซื้อพจิารณาจากขอ้มูลเชงิลกึมากกว่าราคาเพยีงอย่างเดยีว หรอืผูบ้รโิภคที่มีรายได้สูง
อาจมแีนวโน้มที่จะเลอืกซื้อเสือ้ผา้กฬีาแบรนด์ไทยที่มรีาคาสูงขึ้นและมคีุณภาพพรเีมยีม ในขณะที่
ผู้บริโภคที่มีรายได้ปานกลางอาจพิจารณาเสื้อผ้ากีฬาที่มีคุณภาพดีในราคาที่เหมาะสม  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Hanna & Wozniak (2001) ทีก่ล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
เป็นตวัแปรทางสถติทิีเ่กีย่วขอ้งกบัประชากร ซึ่งสามารถวดัผลและจ าแนกไดอ้ย่างชดัเจน  และมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค ซึ่งสามารถน ามาใชเ้ป็นเครื่องมอืในการแบ่งกลุ่มตลาด (Market 
Segmentation) ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และเมื่อวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด โดยเฉพาะอย่างยิง่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) ซึง่สะทอ้นถงึความตอ้งการความมัน่ใจในการซือ้สนิคา้ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในยุคดจิทิลัที่
การซือ้ขายออนไลน์แพร่หลาย การทีม่รีวีวิจากผูใ้ชจ้รงิทีเ่ชื่อถอืได ้จะช่วยสรา้งความมัน่ใจใหก้บั
ผู้บรโิภค รวมถึงความสะดวกในการเข้าถึงสนิค้าผ่านช่องทางที่หลากหลาย ทัง้ออฟไลน์และ
ออนไลน์ เป็นสิง่ส าคญัในตลาดปัจจุบนั สอดคลอ้งกบัแนวคดิ Place ของ E. Jerome McCarthy 
(2500) ที่เน้นความส าคญัของสถานที่และวธิกีารน าผลติภณัฑ์ไปสู่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้
ลูกคา้เขา้ถงึไดส้ะดวกทีสุ่ด และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Rahman และ Kharb (2021) พบว่า 
แรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคได้รบัอทิธพิลอย่างมากจากการการมชี่องทางการจดั
จ าหน่ายทีส่ะดวกต่อการเขา้ถงึ ส าหรบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ
ของเนื้อผา้และวสัดุทีใ่ช ้มผีลติภณัฑท์ีใ่หเ้ลอืกตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค รวมถงึคุณสมบตัิ
พเิศษของเสือ้ผา้ ทีเ่หมาะสมกบัสภาพภูมอิากาศของประเทศไทย ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 
Product ในสว่นประสมทางการตลาดของ E. Jerome McCarthy (2500) ทีร่ะบุว่าผลติภณัฑค์อื



9 
 

สิง่ทีธุ่รกจิน าเสนอให้กบัลูกค้า ซึ่งรวมถงึคุณภาพ คุณสมบตั ิและการออกแบบ เพื่อตอบสนอง
ความต้องการและความจ าเป็นของผูบ้รโิภค ขณะทีปั่จจยัดา้นราคา ผูบ้รโิภคให้ความส าคญักบั
การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและกลยุทธ์ดา้นราคาทีด่งึดูดผูบ้รโิภค โดยการตัง้ราคาทีเ่ขา้ถงึง่าย
กว่าผลติภณัฑจ์ากแบรนด์ต่างประเทศ จะช่วยกระตุ้นการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิ 
Price ของ E. Jerome McCarthy (2500) ทีก่ล่าวว่าการก าหนดราคาทีถู่กตอ้งมคีวามส าคญัต่อ
รายไดแ้ละก าไรของบรษิทั และสุดทา้ยปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่าการมรีวีวิจากผู้ใช้
จรงิที่น่าเชื่อถอื เป็นปัจจยัที่ได้รบัความส าคญัสูงสุด ซึ่งสะท้อนถงึการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ของผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลัที่ใหค้วามส าคญักบัขอ้มูลจากประสบการณ์ตรงของผู้บรโิภคคนอื่น ๆ 
โดยการมีรีวิวที่น่าเชื่อถือยังช่วยสร้างความมัน่ใจในคุณภาพของเสื้อผ้ากีฬาแบรนด์ไทย  
ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ Promotion ของ E. Jerome McCarthy (2500) ที่กล่าวถึงกิจกรรม
ทัง้หมดทีใ่ชใ้นการสือ่สารความคุม้ค่าและกระตุน้ใหเ้กดิความสนใจและตดัสนิใจซือ้ 
  

ข้อเสนอแนะ 
 

 ขอ้เสนอแนะส าหรบัธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการ 
 1. พฒันาการออกแบบให้หลากหลายตอบสนองทัง้เพศชายและหญิง ทุกช่วงวยั และ
สวมใส่ได้ทัง้ออกก าลงักายและชีวติประจ าวนั รวมถึงการพฒันาเทคโนโลยกีารผลิตเพื่อเพิม่
ประสทิธภิาพการใชง้าน เช่น การระบายอากาศ การซบัเหงือ่ การป้องกนักลิน่ และความยดืหยุ่น 
  2. ก าหนดราคาที่สมเหตุสมผลและกลยุทธ์ราคาที่หลากหลาย เพื่อรองรบัผู้บรโิภคทีม่ี
รายไดต้่างกนั โดยอาจมสีนิคา้กลุ่มพรเีมยีมส าหรบัผูม้รีายไดสู้ง และสนิคา้กลุ่มคุม้ค่าส าหรบัผูม้ี
รายไดป้านกลางถงึน้อย เพือ่เพิม่โอกาสในการเขา้ถงึตลาด 
 3. พฒันาระบบสัง่ซื้อออนไลน์ใหส้ะดวก รวดเรว็ มบีรกิารจดัส่งที่เชื่อถอืได้ และระบบ
คนืสนิค้าที่ชดัเจน เพื่อเพิม่การเข้าถึงสนิค้าผ่านช่องทางหลากหลาย (ร้านค้าปลีก  ศูนย์กีฬา  
E-commerce) 
  4. กลยุทธ์ในการผลิตสินค้าเฉพาะกลุ่ม เช่น ผู้บริโภคกลุ่มวัยท างาน (30 - 39 ปี)  
ซึ่งเป็นกลุ่มประชากรส่วนใหญ่ในการศึกษา โดยเน้นการสื่อสารคุณสมบตัิที่ตอบโจทย์ความ
ต้องการด้านสุขภาพและการใช้งานในชีวติประจ าวนั เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มกี าลงัซื้อและใส่ใจ
สุขภาพอย่างสม ่าเสมอ 
  5. สง่เสรมิใหผู้บ้รโิภคเขยีนรวีวิและแบ่งปันประสบการณ์การใชส้นิคา้การประชาสมัพนัธ์
ผ่านการตลาดดจิทิลั โดยใช ้Influencer/Micro - influencer ทีส่อดคลอ้งกบัแบรนด์ จดักจิกรรมเน้น
การสือ่สารคุณค่าของแบรนดไ์ทย 
 ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป 
 1. ศึกษาเชิงคุณภาพ: จดัการสมัภาษณ์เชิงลึกหรือกลุ่มสนทนาเพื่อท าความเข้าใจ
แรงจงูใจเบือ้งลกึ, ทศันคต,ิ ประสบการณ์, และปัจจยัทีไ่ม่สามารถวดัเชงิปรมิาณได ้
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 2. ขยายขอบเขตการศกึษา: ศกึษาผูบ้รโิภคในภูมภิาคอื่น ๆ ของประเทศไทย หรอืกลุ่ม
เฉพาะ เช่น นกักฬีาอาชพี, ผูส้งูอายุทีร่กัสุขภาพ 
  3. ศกึษาปัจจยัอื่น ๆ: ศกึษาปัจจยัทางจติวทิยา (บุคลกิภาพ, แรงจูงใจ, การรบัรู)้ หรอื
ปัจจยัทางเศรษฐกจิมหภาคอาจสง่ผลกระทบต่อก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค 
  4. เปรยีบเทยีบแบรนด์ไทยและต่างประเทศ: เพื่อระบุจุดแขง็และจุดอ่อนที่ชดัเจนของ
แบรนดไ์ทย และพฒันากลยุทธก์ารแขง่ขนัทีย่ ัง่ยนื 
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