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บทค ัดย ่อ ภาษาไทย 
 อนิวรรตน์ นุ่มลมืคิด : ความสัมพันธ์ระหว่างการสง่เสรมิการตลาดและความตั้งใจซื้อ

สินค้าที่ระลึก กรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย. ( THE RELATIONSHIP 
BETWEEN MARKETING PROMOTIONS AND PURCHASE INTENTION OF 
SOUVENIRS; A CASE OF PROFESSIONAL FOOTBALL CLUBS IN THAILAND) อ.ที่
ปรึกษาหลัก : ผศ. ดร.ฉัตรชัย มะสุนสบื 

  
วัตถุประสงค์ การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการส่งเสริม

การตลาดและความตั้งใจซื้อสินค้าที่ระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก                 

 วิธีด าเนินการวิจัย ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือแฟนบอลของสโมสรต่างๆทั้ง  5 
สโมสร ที่มีรายได้จากการขายสินค้าที่ระลึกมากที่สุด 5 อันดับแรกที่เข้าไปซื้อหรือดูสินค้าที่ระลึกที่
จุดจ าหน่ายของที่ระลึกของแต่ละสโมสรทั้ง 5 สโมสรในไทยลีก 1 จ านวน 400 คน เก็บข้อมูลโดย
ใช้แบบสอบถาม จากนั้นน าผลที่ได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติโดยหาจ านวน  ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน และใช้การทดสอบการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ 

ผลการวิจัย การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความตั้งใจซื้อสินค้าที่ระลึก
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ อยู่ในระดับปานกลาง (r = .436) ค่า
สหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เท่ากับ 0.436 และก าลังสองของค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ  (R2) มีค่าเท่ากับ 
0.190 แสดงว่าการส่งเสริมการตลาด สามารถพยากรณ์ความตั้งใจซื้อสินค้าที่ระลึกของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในไทยลีก คิดเป็นร้อยละ 19 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์มี
ค่าเท่ากับ 0.559 

สรุปผลการวิจัย ความสัมพันธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซื้อสินค้าที่
ระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก มีความสัมพันธ์กันเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 

 

สาขาวิชา วิทยาศาสตร์การกีฬา ลายมือช่ือนสิิต ................................................ 
ปีการศึกษา 2561 ลายมือช่ือ อ.ทีป่รกึษาหลกั .............................. 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ง 

บทค ัดย ่อ ภาษาอ ังกฤ ษ 
# # 5878335339 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: Promotion, Purchase intention, Souvenir, Thailand premier league 
 Aniwat Numluemkid : THE RELATIONSHIP BETWEEN MARKETING 

PROMOTIONS AND PURCHASE INTENTION OF SOUVENIRS; A CASE OF 
PROFESSIONAL FOOTBALL CLUBS IN THAILAND. Advisor: Asst. Prof. 
Chatchai Masunsub, Ph.D. 

  
The purpose of this research is to study the relationship between 

marketing promotion and souvenir sells of clubs in Thailand league 

Meyhod: The survey with a sample size of 400 people that are supporters 
of 5 clubs which has the highest total sale of the souvenir in Thailand league 1 is 
used in the analysis. Descriptive statistics including percentages, means, standard 
deviation, Pearson correlation coefficient are reported. Regression analysis is also 
performed. 

The results show that there is a statistically significant (at 95% confident 
interval) positive relationship between marketing promotion and souvenir sells 
(r=0.436, R square=0.190)). Marketing promotion is 19% relevant to the souvenir 
purchases (S.D.=0.559). 

Conclusion public relations and marketing promotion have a dramatic 
effect on the customer who interesting to buy the souvenir in store differently by 
0.05 and beta coefficients = .217, .152 respectively. Conclusion: Marketing 
promotion can increase the volume of selling product to a client who interesting in 
buying a souvenir in store. 

 Field of Study: Sports Science Student's Signature ............................... 
Academic Year: 2018 Advisor's Signature .............................. 
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เมตตาจากบุคคลหลายท่าน ท่านแรกขอบกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ฉัตรชัย ฉัตรปุณญ
กุล ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ที่คอยแนะน าให้ค าปรึกษา และช่วยหาแนวทางแก้ไขปัญหาในการท า
วิทยานิพนธ์ฉบับนี้เป็นอย่างดีมาโดยตลอด 

ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย์เทพประสิทธ์ิ กุลธวัชวิชัย ประธารกรรมสอบวิทยานิพนธ์ 
อาจารย ์ดร.สาริษฐ์ กุลธวัชวิชัย และอาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทิย์ กรรมการวิทยานิพนธ์ ที่เสียสละเวลา
อันมีค่ามาเป็นคณะกรรมสอบ ทั้งนี้ยังได้ให้ความกรุณาช้ีแนะแนวทางและค าแนะน าในการท าวิจัยมาโดย
ตลอด ท าให้วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน 

ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ ผู้เช่ียวชาญ และบุคลากรคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยทุกท่าน ซึ่งผู้วิจัยไม่ได้เอ่ยนาม ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ ที่คอย
ให้ค าปรึกษา และคอยเดินเรื่องเอกสารต่างๆให้ส าเร็จผ่านพ้นไปได้ด้วยดี 

กราบขอบพระคุณพี่ๆน้องๆและเพื่อนๆทุกคนที่คอยเป็นก าลังใจให้ในการท าวิจัยและช่วยไป
เก็บข้อมูลในที่ต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง นางสาวสิรินาถ พูลภาพ ผู้ซึ่งคอยช่วยเหลือและเป็นที่ปรึกษาให้
ค าแนะน าที่ดีด้วยความเต็มใจเสมอมา 

สุดท้ายนี้ ขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อและคุณแม่ ที่ให้ชีวิต ให้ค าแนะน าสั่งสอน ให้การ
ช่วยเหลือในทุกๆอย่าง พร้อมทั้งเป็นก าลังใจส าคัญที่ยิ่งใหญ่ของผู้วิจัยเสมอมา วิทยานิพนธ์ฉบับนี้จะ
ส าเร็จลุล่วงไปไม่ได้ หากขาดซึ่งก าลังใจจากทุกท่าน ขอบพระคุณครับ 
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บทที่ 1  
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย “Football Association of Thailand” (FAT) ท าการจดัการ

ให้มีการแข่งขันฟุตบอลในประเทศไทย โดยหลกัพ้ืนฐานของฟุตบอลไทยลีกนั้นคลา้ยคลึงกับ
ฟุตบอลในประเทศองักฤษ  โดยแบ่งออกเป็นลีก วดัพ้ืนฐานกนัท่ีความสามารถ และการชนะของแต่
ละสโมสร เพ่ือไปสู่การเล่ือนชั้นหรือการเป็นแชมป์ของลีก ปัจจุบนัการแข่งขนัฟุตบอลอาชีพของ
ไทยมี 2 ประเภท คือ ประเภทน็อกเอาต์ คือ เอฟเอคพั ลีกคพั และถว้ยพระราชทานประเภท ก.  อีก
หน่ึงประเภทคือ ประเภทลีก ซ่ึงมีอยู่ด้วยกันกัน 4 ลีก ได้แก่ ไทยลีก 1 (18 ทีม) ลีกสูงสุดของ
ประเทศไทยท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างสูง ไทยลีก 2 (18 ทีม) ไทยลีก 3 (30 ทีม) และไทยลีก 4 (62 

ทีม)โดยในปัจจุบนัไทยลีก 1 หรือ “โตโยตา้ ไทยลีก” มีสโมสรเขา้ร่วมทั้งหมด 18 สโมสร   

บริษทั ไทยพรีเมียร์ลีก จ  ากดั (2558) ไดส้รุปยอดผูช้ม “โตโยตา้ ไทยลีก” ตลอดทั้งฤดูกาล 
2015 มียอดผูเ้ขา้ชมทั้งหมด 1,940,378 คน โดยมีค่าค่าเฉล่ีย 6,300 คน / นดั และจากผลส ารวจของ

นิดา้โพล การส ารวจความคิดเห็นเร่ือง “คนไทยกบัฟุตบอลพรีเมียร์ลีก องักฤษ 2015-2016 และไทย
แลนดพ์รีเมียร์ลีก 2015” พบว่า คนไทยหนัมานิยมฟุตบอลโตโยตา้ ไทยพรีเมียร์ลีก 2015 เพ่ิมข้ึนถึง
ร้อยละ 29.13 โดยมากกว่า 2 ฤดูกาลท่ีผา่นมาหลายเท่าตวั และยงัมากกว่าพรีเมียร์ลีก องักฤษ ท่ีพบ
เพียงร้อยละ 21.81 เท่านั้น ซ่ึงคาดว่าปีต่อๆไปจะมีแฟนบอลท่ีเขา้ชมเพ่ิมมากข้ึน (นิดา้โพล:คนไทย
กบัฟุตบอลพรีเมียร์ลีกองักฤษและไทยแลนดพ์รีเมียร์ลีก, 2560) แสดงใหเ้ห็นว่าฟุตบอลอาชีพไทย
ไดรั้บความนิยมมากข้ึนจากแฟนบอลในช่วงปีท่ีผา่นมา 

 ไทยลีกหรือ T1 เป็นลีกฟุตบอลอาชีพสูงสุดของประเทศไทย ท่ีก  าลังพัฒนาไปอย่าง
ต่อเน่ืองและมีจ านวนเงินสะพดัมากมาย ทั้งน้ีเพ่ือสร้างทีมใหมี้ประสิทธิภาพ หลาย ๆ สโมสรจึงทุ่ม
งบประมาณในการท าทีมซ่ึงรวมแลว้เป็นเงินมูลค่ากว่า 2.2 พนัลา้นบาท โดยในแต่ละสโมสรจะใช้

งบประมาณในการท าทีมหลกัร้อยลา้นบาทข้ึนไป แต่ในทางกลบักนัเงินท่ีแต่ละสโมสรจะไดใ้นแต่
ละฤดูกาลนั้น โดยเฉพาะทีมในลีกสูงสุด จะมีรายไดจ้ากการส่งทีมเขา้แข่งขนั แบ่งเป็น ค่าลิขสิทธ์ิ
จากบริษทั ทรูวิชัน่ สโมสรละ 20 ลา้นบาท เงินบ ารุงสโมสร สโมสรละ 1 ลา้นบาท และเงินรางวลั
ตามผลงาน โดยแชมป์จะได ้10 ลา้นบาท รองแชมป์ 3 ลา้นบาท และอนัดบัสาม 1.5 ลา้นบาท โดย
เงินขั้นต ่าท่ีแต่ละสโมสรจะไดคื้อ 21 ลา้นบาท (ไทยพบัลิกา้:กลา้พูดความจริง, 2558)   โดยไม่รวม
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เงินรางวลัตามผลงานของแต่ละทีม ซ่ึงสวนทางกบัรายจ่ายเป็นอยา่งมาก หลาย ๆ สโมสรจึงจ าเป็นท่ี
จะตอ้งพึ่งพาเงินจากสปอนเซอร์เป็นส่วนใหญ่ในการท าทีม แต่การพึ่งพาเงินจากสปอนเซอร์เป็น
หลกัก็ท าให้บางสโมสรประสบปัญหาเมื่อผลงานไม่ดี จึงท าให้สปอนเซอร์บางรายไม่ต่อสัญญา 

ตัวอย่างเช่น  สโมสรสระบุรี เอฟซี ท่ีสปอนเซอร์หลกัอย่าง บริษัท กัลฟ์ เจพี จ  ากัด ถอนการ
สนับสนุนระหว่างฤดูกาล ส่งผลกระทบต่อการบริหารงานของทีม โดยเฉพาะการจ่ายเงินเดือนนัก
ฟุตบอล จนตอ้งถอนตวัออกจากการแข่งขนัฟุตบอลถว้ยในประเทศอยา่งเอฟเอคพัและลีกคพั (ไทย
พบัลิกา้:กลา้พูดความจริง, 2558)  จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นว่าการพึ่งพาเงินจากสปอนเซอร์
เป็นหลกัถือเป็นหน่ึงในความเส่ียงของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 

นอกจากน้ีสโมสรหลาย ๆ สโมสรก็ยงัขาดทุนเป็นจ านวนไม่น้อยเช่นกัน หรือแมแ้ต่
สโมสรยกัษ์ใหญ่อย่าง เมืองทองยูไนเต็ดและบุรีรัมย ์ยูไนเต็ดก็ยงัขาดทุนเช่นกัน ตัวอย่างเช่น 
สโมสรเมืองทอง ยูไนเต็ด มีรายได้รวมในปี 2558 ท่ี 302.35 ลา้นบาท ในขณะท่ีมีรายจ่ายรวม 
385.06 ลา้นบาท ซ่ึงมีผลประกอบการขาดทุนสุทธิสูงถึง 88.84 ลา้นบาท ส่วนทางดา้นบุรีรัมย ์

ยไูนเต็ด ในปี 2558 มีรายไดร้วม 405.23 ลา้นบาท ในขณะท่ีมีรายจ่ายรวม 407.69 ลา้นบาท ท าให้
บุรีรัมย ์ยูไนเต็ด มีผลประกอบการขาดทุนสุทธิ 2.46 ลา้นบาท  (ไทยพบัลิก้า:กลา้พูดความจริง, 
2558)   

 จากท่ีกล่าวถึงผลประกอบการดา้นการเงินของสโมสรฟุตบอลไทยขา้งตน้ สโมสรฟุตบอล

จึงควรท่ีจะตอ้งหารายไดจ้ากแหล่งอ่ืนในการท าทีม ซ่ึงหน่ึงในนั้นคือ การขายสินคา้ท่ีระลึก 

การขายสินคา้ท่ีระลึกนั้นก็เป็นอีกช่องทางหน่ึงในการหารายได้เข้าสโมสร ซ่ึงนอกจาก
สโมสรบุรีรัมย ์ยไูนเต็ดและเมืองทอง ยไูนเต็ด รายไดจ้ากการขายสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรอ่ืน ๆ ยงั

ถือเป็นสดัส่วนท่ีนอ้ยซ่ึงไม่ถึงร้อยละ 30 ของรายไดร้วม  

นายทดัเทพ พิทกัษ์พูลสิน ผูจ้ดัการทีมบุรีรัมย ์ยูไนเต็ด ไดใ้ห้ขอ้มูลรายไดข้องทางสโมสร
ว่า รายไดห้ลกัของสโมสรมาจากสินคา้ท่ีระลึก ร้อยละ 45 หรือประมาณ 250 ลา้นบาท และรายได้
จากสปอนเซอร์อีก ร้อยละ 45 หรือประมาณ 250 ลา้นบาท ซ่ึงสโมสรบุรีรัมย ์ยูไนเต็ด ถือไดว้่าเป็น

สโมสรฟุตบอลท่ีมียอดจ าหน่ายของท่ีระลึกสูงท่ีสุด โดยในปี 2558 ท่ีผ่านมานั้น สโมสรสามารถ
จ าหน่ายเส้ือไดม้ากถึง 450,000 ตัว ส่วนฤดูกาล 2559 ผ่านมาแค่ 4 เดือน สามารถจ าหน่ายเส้ือได้
350,000 ตวั ซ่ึงปีน้ีตั้งเป้าไว ้550,000 ตวั (แหล่งท่ีมา : ไทยรัฐออนไลน์, 1พ.ค.2559 )  
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แต่ในทางตรงกนัขา้ม หลาย ๆ สโมสรยงัไม่สามารถสร้างรายไดจ้ากการขายสินคา้ท่ีระลึก
เหมือนสโมสรบุรีรัมย ์ยไูนเต็ด  จากงานวิจยัของ ปานลดา อินทร์ไชย (2554) พบว่า ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมตลาดส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ระลึกมากท่ีสุด โดยใชว้ิธีลดราคาสินคา้เน่ืองในโอกาสพิเศษ 

การแถมสินค้าใหม่ให้ผูซ้ื้อสินคา้เพ่ือแนะน าผลิตภัณฑ์ และการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น วิทย ุ
โทรทศัน์ และอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ แสดงให้เห็นว่าสโมสรอ่ืน ๆ สามารถใชก้ารส่งเสริมการตลาด
ในการกระตุน้ความตั้งใจซ้ือของแฟนบอลเพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา้ท่ีระลึกใหสู้งข้ึน 

การส่งเสริมการตลาดเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงการส่งเสริม

การตลาด คือการติดต่อส่ือสารทางการตลาด ระหว่างผูซ้ื้อ ผูข้าย หรือ ผูท่ี้จะเป็นเป้าหมายในการซ้ือ 
เป็นการให้ข้อมูลเพ่ือชกัจูงใจ หรือเพ่ือเป็นการตอกย  ้า เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ และ แบรนด์ รวมทั้ง
เพื่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในความเช่ือ ทศันคติ ความรู้สึก และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายหนัมา
สนใจผลิตภัณฑ์นั้ น  ๆ ปรีชา ต รีสุวรรณ  (2558)  ดังนั้ นการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นการ
ประสานงานของผูข้ายในการพยายามใช้ความคิดสร้างสรรค์เพื่อให้ขอ้มูลและแรงจูงใจ เพื่อขาย

สินคา้ บริการหรือส่งเสริมความคิดใหก้บัผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาดถือเป็นหนา้ท่ีหน่ึงของฝ่าย
การตลาด เพ่ือการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูบ้ริโภค รวมทั้งกลุ่มเป้าหมาย โดยข่าวสารอาจเป็นข่าวสาร
ท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เคร่ืองหมายการค้า ราคา หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ซ่ึงถา้การส่งเสริม
การตลาดส่งผลในเชิงบวก ก็จะท าให้แฟนบอลเกิดทศันคติท่ีดีต่อสโมสร และจะสามารถกระตุน้
พฤติกรรมความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของแฟนบอลเพ่ือสนบัสนุนใหแ้ก่สโมสรได ้

การท าทีมให้ประสบความส าเร็จนั้น จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใชง้บประมาณจ านวนมหาศาล โดย
เงินท่ีไดรั้บนั้นไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ แต่รายไดท่ี้ไดจ้ากการขายสินคา้ท่ีระลึกนั้นเป็นแหล่ง
เงินท่ีสามารถพฒันาใหเ้กิดรายไดท่ี้เพ่ิมข้ึนและย ัง่ยนืได ้สามารถน าเงินในส่วนน้ีมาเป็นรายไดห้ลกั
ของสโมสร โดยอาศยัการส่งเสริมการตลาดในการกระตุ้นความตั้งใจซ้ือสินคา้ของแฟนบอล จึง

เป็นเหตุให้ผูว้ิจัยเห็นถึงความส าคัญของปัญหาและเป็นท่ีมาของการศึกษาเร่ือง ความสัมพนัธ์
ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก   
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วัตถุประสงค ์  

 เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของ
สโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก 1                     

               

สมมติฐานของการวิจัย 

 การส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธใ์นทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 1 

 

ค าจ ากัดความของงานวิจัย 

การส่งเสริมการตลาด หมายถึง  กิจกรรมการติดต่อส่ือสารไปยงัแฟนบอลเพื่อเป็นการให้
ความรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือนความจ าของแฟนบอลท่ีมีต่อสินค้าท่ีระลึก โดยผ่านการ

โฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย และการให้ข่าวสารและการ
ประชาสมัพนัธ ์

การโฆษณา หมายถึง การให้ขอ้มูลข่าวสาร เป็นการส่ือสารจูงใจผ่านส่ือโฆษณาประเภท
ต่าง ๆ เพื่อจูงใจหรือโน้มน้าวใจใหก้ลุ่มแฟนบอล มีพฤติกรรมคลอ้ยตามเน้ือหาสารท่ีโฆษณา 

ตลอดจนชักน าให้แฟนบอลซ้ือสินค้าท่ีระลึกของทางสโมสร ทั้งน้ีขอให้ผูโ้ฆษณาหรือผู ้
อุปถมัภจ์ะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการใชส่ื้อนั้น ๆ 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหว่างพนกังานขายกบัแฟนบอล 
เรียกว่าเป็นการส่ือสาร 2 ทางโดยพนกังานขายจะตอ้งคน้หาความตอ้งการของแฟนบอล และมี
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการนั้นๆได ้

การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือชักจูงให้แฟนบอลเกิดการซ้ือ
สินคา้มากข้ึน หรือมีความตดัสินใจรวดเร็วในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึก 

การให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์  หมายถึง การส่ือสารความคิดเห็น  ข่าวสาร 
ขอ้เท็จจริงต่างๆ ไปสู่กลุ่มแฟนบอล เป็นการเสริมสร้างความสัมพนัธ์และความเขา้ใจอนัดี
ระหว่างสโมสรกบัแฟนบอล 
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ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ความเต็มใจของแฟนบอลในการกระท าพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
ระลึกในอนาคต 

สินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอล หมายถึง ส่ิงของท่ีแทนตวัตนของสโมสร เช่น ผา้พนัคอ 
หมวก เส้ือ เป็นตน้ ซ่ึงเป็นส่ิงของเพ่ือจ าหน่าย 

ไทยลีก 1 หรือ T1 หมายถึง ลีกฟุตบอลอาชีพสูงสุดของประเทศไทย  

สโมสรฟุตบอลอาชีพ หมายถึง สโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีเป็นสมาชิกของสมาคมฟุตบอลแห่ง
ประเทศไทยในพระบรมราชูถมัภ ์ท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนั T1 ฤดูกาล 2560ทั้งหมด 18 สโมสร  

ผูช้มการแข่งขันฟุตบอล T1 หมายถึง ผูท่ี้เป็นแฟนบอลของสโมสรนั้ นๆท่ีเข้าชมการ
แข่งขนัฟุตบอลอาชีพ T1 ในสนามแข่งขนั  

สนามแข่งขนั หมายถึง สนามท่ีใชจ้ดัการแข่งขนัฟุตบอลอาชีพ T1 ของทุกสโมสร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาด

และความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 1  

2.  ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ี การวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะท าการแจกแบบสอบถามให้กบัสมาชิก

แฟนบอลของแต่ละสโมสรท่ีเขา้มาซ้ือหรือดูสินคา้ท่ีระลึกภายในจุดจ าหน่ายสินคา้ท่ี
ระลึกของแต่ละสโมสร 

3. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แฟนบอลทั้ง 5 สโมสรท่ีมี

รายไดจ้ากการขายสินคา้ท่ีระลึกมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรกท่ีซ้ือหรือเขา้มาดูสินคา้ท่ีระลึก
ภายในจุดจ าหน่ายสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรต่างๆในไทยลีก 1 

4. ขอบเขตด้านเวลา ในการท าวิจัยคร้ังน้ีจะใช้เวลาในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์

ขอ้มูลรวมทั้งส้ิน 3 เดือน ตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธถึ์งเดือนเมษายน พ.ศ. 2561 

5. ตวัแปรท่ีจะใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีประกอบไปดว้ย 

2.1 ตวัแปรต้น คือ การส่งเสริมการตลาด 

2.2 ตวัแปรตาม คือ ความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก 
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บทที่ 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษาเร่ือง “ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ท่ีระลึก กรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทย” ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฏี
และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

  1. แนวคิดและทฤษฏีการส่งเสริมการตลาด 

  2. แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  3.   แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมการวางแผน 
  4. แนวคิดและทฤษฎีการตั้งใจซ้ือ  
  5.  สินคา้ท่ีระลึก 
  6. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

 

แนวคิดและทฤษฏีการส่งเสริมการตลาด 
 

  ความหมายของการส่งเสริมการตลาด 

 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และอมรศกัด์ิ บุญเรือง (2546) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อสินคา้หรือบริการ เพื่อใหแ้น่ใจว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้า หมาย เขา้ใจและทราบถึงคุณค่าของสินคา้ท่ีเสนอขาย ซ่ึงขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการการส่งเสริมการตลาดนั้นมีอิทธิพลต่อทศันคติและส่งผลใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้
หรือบริการ ท าใหผู้บ้ริโภคมัน่ ใจว่าผูผ้ลิตมีสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการได ้ 

 พิบูล ทีปะปาล (2528) ได้ให้ความหมายของการส่งเสริมการตลาดไว้ว่า เป็นการ

ติดต่อส่ือสารไม่ว่าวิธีใดก็ตามไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อให้ลูกค้าทราบว่าเรามีผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้า
ตอ้งการ ซ่ึงลูกคา้สามารถซ้ือเพ่ือน าไปตอบสนองความตอ้งการของตน อีกทั้งยงัมีความหมายไปถึง
การโฆษณา, การส่งเสริมการขาย, การออกข่าวเผยแพร่ และการขายโดยบุคคล ซ่ึงเป็นวิธีท่ีช่วย
เสริมสร้างการติดต่อส่ือสารใหลู้กคา้มีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้หรือบริการมากข้ึน 
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 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ไดก้ล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีเป็นเคร่ืองมือใหก้บัธุรกิจและนกัการตลาด ในการกระตุน้และแรงจูงใจกลุ่มเป้าหมายให้
เกิดทศันคติและพฤติกรรมตามท่ีเราปรารถนา เช่น เกิดความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์ เล็งเห็นความ

จ าเป็นของผลิตภณัฑแ์ละเกิดความตอ้งการใชแ้ละซ้ือในท่ีสุด 

 

  ส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างความ
ตอ้งการและความพึงพอใจต่อตราสินคา้บริการหรือความคิด  โดยใชก้ารจูงใจให้เกิดความตอ้งการ
หรือเพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายรูปแบบอาจเลือกใช้
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู่์แข่งขนัโดยเคร่ืองมือ

การส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising)  

เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กรและส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ Armstrong & Kotler (2009) กลยทุธ์
ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยทุธก์ารสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยทุธวิธี
การโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยทุธส่ื์อ (Media strategy) 

2. การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling)  

เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล ด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์เพื่อ
พยายามโนม้นา้วหรือจูงใจผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการ Etzel, Walker, & Stanton 

(2004) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบั
ลูกคา้ Armstrong & Kotler (2009) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธก์ารขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย (Personal selling strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 

พนักงานขาย หมายถึง ผูแ้ทนของบริษัทท่ีไปพบผูท่ี้คาดหวงั โดยมีวตัถุประสงค์ว่าจะ

เปล่ียนแปลงสถานภาพของผูท่ี้คาดหวงัใหเ้ป็นลูกคา้ 
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การบริหารการขาย หมายถึง การวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการควบคุมโปรแกรม
การขายโดยบุคคลท่ีถูกออกแบบมา เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการขายของบริษทั 

กระบวนการขาย (selling process) แบ่งเป็น 7 ขั้นตอนต่อเน่ืองกนัดงัต่อไปน้ี   

1. การเสาะแสวงหาผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้ (The prospecting) หมายถึง วิธีการด าเนินการ
เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงบญัชีรายช่ือของบุคคลหรือสถาบนัท่ีมีโอกาสจะเป็นผูท่ี้คาดว่าจะเป็น

ลูกคา้ 
2. การเตรียมการก่อนเข้าพบลูกค้า (The preapproach) หมายถึง ขั้นตอนในการเก็บ

รวบรวม ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีผา่นการกลัน่กรองแลว้ 
3. การเขา้พบลูกคา้ (The approach) หมายถึง การใชค้วามพยายามเพื่อให้มีโอกาสพบปะ

สนทนากบัลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ  

- เรียกความเอาใจใส่จากลูกคา้ 
- ท าใหลู้กคา้สนใจ 
- น าไปสู่การเสนอขายอยา่งแนบเนียน 

4. การเสนอขายและสาธิตการขาย (The presentation and demonstration) การเสนอ
ขาย  คือ การท่ีพนักงานท าการเสนอสินคา้หรือบริการให้แก่ลูกคา้ โดยมีจุดมุ่งหมายท่ี
จะโน้มน้าวจิตใจของลูกค้าให้มาใช้สินค้า หรือใช้สินค้าท่ีเคยใช้อยู่แลว้ต่อไปและ

ตลอดไป แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ การเสนอและการขาย 
5. การจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ (The objection) ขอ้โตแ้ยง้ทางการขาย คือ พฤติกรรมต่าง ๆ 

ท่ี  ผูมุ้่งหวงัไดแ้สดงออกมาในทางต่อตา้นหรือไม่เห็นด้วย ในขณะท่ีพนักงานก าลงั
ด าเนินการ สาธิตสินคา้   

6. การปิดการขาย (The closing) เป็นเทคนิคท่ีน าออกมาใชเ้พ่ือให้ไดใ้บสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

โดยเทคนิคน้ีจะต้องน าออกมาใช้ในจังหวะเวลาท่ีเหมาะสม นั่นก็คือจังหวะท่ีมี
สญัญาณว่าลูกคา้พร้อมจะซ้ือแลว้ ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนดว้ยความสมคัรใจของลูกคา้ หรือ
พนกังานขายกระตุน้ใหเ้กิดข้ึนก็ได ้  

7.  การติดตามผลและดูแลลูกคา้ (The follow-up) เป็นการรับประกนัความพอใจของ
ลูกคา้เพื่อใหมี้การติดต่อทางธุรกิจกนัเร่ือยไป รวมถึงการแวะเยีย่มลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
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ไปแลว้เป็นคร้ังเป็นคราว เพ่ือตรวจสอบดูระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริโภค
ผลิตภณัฑข์องบริษทั   
 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion)  

 หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาด

ทางตรง การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ัง
คราว เพ่ือกระตุ้นความสนใจ การทอลองใช ้หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย บุคคลในช่องทาง
การตลาด หรือ พนักงานขายของกิจการ การส่งเสริมการขายไม่สามารถใชเ้พียงเคร่ืองมือเดียวได ้
โดยทั่วไปมกัจะใชร่้วมกบัการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใชพ้นักงานขาย เช่น
โฆษณาใหรู้้ว่ามีการลด แลก แจก แถม หรือ ส่งพนกังานขายไปแจกสินคา้ตวัอยา่งตามบา้น เป็นตน้ 

ดงันั้นการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมต่างๆ ทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์และการขายโดยใชพ้นกังานขาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือ
หรือเพ่ิมยอดขายของกิจการ รวมถึงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของคนกลางในการจดัจ  าหน่าย โดยการ
จดัและตกแต่งร้าน การแสดงสินคา้ การสาธิตการใช้งาน และความพยายามทางการตลาดอ่ืนๆท่ี

ไมใ่ช่งานดา้นการขายท่ีปฏิบติัอยูท่ี่ประจ า อรชร มณีสงฆ ์(2546) 

  

วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย  

 วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขาย มีรายละเอียดดงัน้ี อรชร มณีสงฆ ์(2546) 

1. เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการเรียกร้องความสนใจ 

เพ่ือหวงัว่าการส่งเสริมการขายนั้นจะผลกัดนัใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ 

2. เพ่ือแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ โดยการใชส่ิ้งจูงใจเพ่ือเรียกร้องความสนใจจากผูท่ี้ไม่

เคยใชสิ้นคา้ตรานั้นมาก่อนให้ทดลองใช ้หรือเป็นการใหร้างวลัแก่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้นั้น

อยูเ่ป็นประจ าและมีความภกัดีในตราสินคา้ 

3. เพ่ือเพ่ิมปริมาณการใชสิ้นคา้ การท่ีบริษทัจะประสบความส าเร็จในการขายไดย้อ่ม

หมายถึงมีการซ้ือซ ้าของสินคา้ ซ่ึงการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมท่ีเป็นการตอบ
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แทนกบัลูกคา้ท่ีมีความภกัดีในตราสินคา้หรือป้องกนัมิใหลู้กคา้ท่ีเคยใชสิ้นคา้ หนั
ไปใชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั 

4. เพ่ือเพ่ิมสินคา้คงคลงั การส่งเสริมการขายเป็นการสร้างความมัน่ใจแก่ร้านคา้ว่า จะ

สามารถขายสินคา้ไดม้ากข้ึนกว่าปกติ และมกัจะยนิดีใหก้ารสนบัสนุนรายการ
ส่งเสริมการขาย เน่ืองจากท าใหส้ามารถระบายสินคา้ไดร้วดเร็วข้ึนและมียอดขาย
เพ่ิมข้ึน 

5. เพื่อต่อสูคู่้แข่ง การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีท าใหกิ้จกรรม
ทางการตลาดของคู่แข่งลดประสิทธิภาพลงได ้

6. เพื่อแสดงสินคา้ ณ แหล่งขาย 

รูปแบบของการส่งเสริมการขาย 

 รูปแบบของการท าการส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 3 หวัขอ้ดงัน้ี (อรชร มณีสงฆ,์ 2546) 

1. การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) เพื่อกระตุ้นให้มี

การใชสิ้นคา้เดิมมากข้ึน เพ่ิมปริมาณการซ้ือใหเ้กิดการทดลองใช ้ดึงดูดลูกคา้
ของคู่แข่ง รักษาความภกัดีในตราสินคา้ และดึงลูกคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน เช่น 
การแจกตวัอยา่งสินคา้ การใหคู้ปอง ของแถม เป็นตน้ 

2. การส่งเสริมการขายโดยอาศยัคนกลาง (Trade Promotion) เพ่ือเพ่ิมความ
พยายามในการของของคนกลาง กระตุน้ให้คนกลางรับผลิตภณัฑใ์หม่ไวข้าย 

ผลกัดนัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค กระตุน้ให้คนกลางซ้ือและเก็บสินคา้
มากข้ึน เร่งการตดัสินใจซ้ือ กระตุน้การซ้ือนอกฤดูกาล สร้างความภกัดีต่อตรา
สินคา้ ให้รางวลัจูงใจแก่คนกลาง เช่น การให้ส่วนลดพิเศษ การให้สินคา้ฟรี 
เป็นตน้ 

3. การส่งเสริมการขายโดยใชพ้นักงานขาย (Sales-force Promotion) เพื่อกระตุน้

ความพยายามของพนักงานขายในการแสวงหาลูกค้า กระตุน้ความพยายาม
ของพนกังานขายในการขอยผลิตภณัฑใ์หม่ กระตุน้ยอดขาย กระตุน้การเสนอ
ขายนอกฤดูกาล และใชพ้นักงานขายในการผลกัดันผลิตภัณฑ์สู่ลูกค้า เช่น 
การแข่งขนัระหว่างพนกังาน การประชุมการขาย เป็นตน้ 
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4. การใหข่้าวและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations)  

เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ ตราสินคา้ โดยผา่นการกระจายเสียง
หรือส่ือส่ิงพิมพ์ และการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงเป็นการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อ
สร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์  หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง  Etzel, 
Walker, & Stanton (2004) 

 

   

 ความส าคญัของการส่งเสริมการตลาด 

การส่งเสริมการตลาดเป็นตวักระตุน้ความตอ้งการซ้ือ ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้งอาศยั
การส่งเสริมการตลาดดว้ยเหตุผลต่อไปน้ี 

1. ระยะทางระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคอยู่ห่างไกลกันและจ านวนลูกคา้ท่ีคาดหวงัก็มี
จ  านวนเพ่ิมข้ึน ดว้ยเหตุน้ีท าใหก้ารติดต่อส่ือสารทางการตลาดมีความส าคญัมากข้ึน 

2. การติดต่อส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคนั้นไม่เพียงพอ จ  าเป็นตอ้งติดต่อส่ือสารโดยผ่านคน
กลาง โดยตอ้งใหข้อ้มูลแก่คนกลาง แลว้คนกลางจะตอ้งส่งเสริมไปยงัผูบ้ริโภคอีกต่อ  

3. เน่ืองจากการแข่งขันท่ีรุนแรงข้ึนไม่ว่าจะเป็นการเสนอผลิตภัณฑ์เพ่ือสนองความ
ต้องการพ้ืนฐานหรือสนองความต้องการด้านจิตวิทยาของลูกค้าจะท าให้ลูกค้ามี
ทางเลือกในการซ้ือสินคา้มากยิ่งข้ึนดว้ยเหตุน้ีโปรแกรมการส่งเสริมท่ีดีเท่านั้นท่ีจะ

เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและจูงใจกลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือได ้
4. การส่งเสริมการตลาดจะมีความจ าเป็นมากในภาวะเศรษฐกิจตกต ่าเน่ืองจากในช่วงนั้น

ไม่มีปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายและราคาสินค้ายงัคงเดิม แต่
บุคคลขาดอ านาจซ้ือ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีจะสามารถกระตุน้
ยอดขายได ้
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วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด 

 

วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดกคื็อ กระตุ้นความต้องการซ้ือของลกูค้า (Demand) 

ซ่ึงม ี2 ลกัษณะคือ  

1. ส่งเสริมหรือสนบัสนุนทศันคติเดิมท่ีดีอยูแ่ลว้ ไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ  

2. เปล่ียนแปลงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือของตลาดเป้าหมาย 

วตัถุประสงค์พ้ืนฐานในการส่งเสริมการตลาดม ี3 ประการคือ 

1. เพื่อแจง้ข่าวสาร (To Inform) อาจเป็นการแนะน าสินคา้ใหม่หรืออธิบายลกัษณะใหม่ของ
ผลิตภณัฑห์รือช้ีแจงขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

2. เพื่อจูงใจ (To Persuade) เป็นการช้ีจุดเด่นของสินคา้เพ่ือกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการ

และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
3. เพื่อเตือนความจ า (To Remind) เป็นการส่งเสริมใหลู้กคา้ระลึกถึงสินคา้นั้นอยูเ่สมอ  

 

 

แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

  1. ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 Belch and Belh (1993) กล่าวว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและ
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้ การ
ประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละบริการหลงัการใช ้ เพื่อสนองความตอ้งการและความ
ปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ  

 Engel, Blackwell and Miniard (1993) กลา่ววา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง 

กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑ ์

และบริการหลงัการใช ้ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรม
เหล่าน้ี  
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 ปริญ ลกัษิตานนท์ (2536) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ ผลิตภัณฑ์ ทั้ งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า  

 อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล (2536) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการไดรั้บและ การใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวัก  าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี 

 ธงชัย สันติวงษ์ (2540) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมาย
รวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดงักล่าว 

 จากความหมายของพฤติกรรมท่ีกล่าวมาขา้งตน้พอจะสรุปไดว้่า พฤติกรรม หมายถึง การ
กระท าหรือการแสดงออกของบุคคลต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ทั้งท่ีสามารถสงัเกตได ้ และสงัเกตไม่ได ้
เช่น การเดิน ความสนใจ ความชอบ เป็นตน้ ในงานวิจยัน้ี ไดแ้ก่ การแสดงออกของสตรีวยัท างาน
เก่ียวกบัการซ้ือนิตยสารสตรีในเร่ืองความถ่ีในการ ซ้ือ ความถ่ีในการอ่าน เวลาท่ีใชใ้นการอ่านต่อ

คร้ัง จ  านวนนิตยสารสตรีท่ีซ้ือต่อคร้ัง ตราสินคา้ท่ีซ้ือ  

  2. ปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 2.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม (cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคไดก้วา้งขวางท่ีสุด ลึกล  ้าท่ีสุด ซ่ึงแบ่งยอ่ยออกเป็นวฒันธรรมหลกั (core culture) แลว้
ก็อนุวฒันธรรม (subculture) และชั้นทางสงัคม (social class) 

- วฒันธรรมหลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสงัคมของมนุษย ์และเป็นตวัก่อใหเ้กิด

ค่านิยม การรับรู้ ความอยากได ้ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนแลว้ก็ถ่ายทอด
ใหแ้ก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่ละสงัคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็คือพฤติกรรม
การซ้ือของมนุษยใ์นแต่ละสงัคมกจ็ะผดิแผกแตกต่างกนัไป 

- อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มยอ่ยท่ีรวมกนัเขา้เป็นสงัคมกลุ่มใหญ่ 

จ  าแนกอนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 
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1. อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (ethnic subculture)  
2. อนุวฒันธรรมตามทอ้งถ่ิน (regional subculture)  
3. อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(age subculture)  

4. อนุวฒันธรรมทางอาชีพ (occupational subculture) 

- ชั้นทางสงัคม หมายถึง คนจ านวนหน่ึงท่ีมีรายได ้อาชีพ การศึกษา หรือชาติตระกูลอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งเหมือนกนั 

ชั้นทางสงัคมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสงัคมเม่ือแบ่งออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

- ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 
- สถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือต ่า ส่วนหน่ึงข้ึนอยูก่บัว่าจะถูกจดักลุ่มอยูใ่นชั้นทาง

สงัคมระดบัใด 
- ชั้นทางสงัคมของผูบ้ริโภคถูกจดักลุ่มและล าดบัความสูงต ่าโดยตวัแปรหลายตวั เช่น 

อาชีพ รายได ้ความมัง่คัง่ร ่ ารวย การศึกษา และค่านิยม เป็นตน้ 

- บุคคลอาจมีการเคล่ือนไหลจากชั้นทางสงัคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้นอ่ืน ๆ ได ้ทั้งเล่ือนข้ึน
และเล่ือนลง 

2.2 ปัจจยัทางสงัคม (social factors) ปัจจยัทางสงัคมท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสงัคม เป็นตน้ 

กลุ่มอ้างองิ (reference group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง กลุ่มบุคคลซ่ึง

ผูบ้ริโภคคนนั้น ยดึถือหรือไม่ยดึถือเอาเป็นแบบอยา่งในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม โดยท่ี
ผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

ครอบครัว (family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบดว้ยพ่อแม่ และลูก สมาชิกแต่ละ

คนในครอบครัวมีอิทธิพลอยา่งส าคญัในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัมีผลการวจิยัท่ียนืยนั

ว่าครอบครัวเป็นองคก์รซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดในสงัคม 

บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ ต าแหน่ง

หรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสงัคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหนา้ท่ีท่ีสงัคมก าหนด
ไว ้ ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสงัคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนยอ่มมีสถานภาพไดห้ลายอยา่ง มาก
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บา้งนอ้ยบา้ง เช่น เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมนตรี เป็นนกัการเมือง เป็นปลดักระทรวง เป็น
นายต ารวจ เป็นนายธนาคาร เป็นนกัศึกษา ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิงท่ีสมาชิกในสงัคมหน่ึง ๆ ก  าหนด
ข้ึนเป็นบรรทดัฐานส าหรับกระจายอ านาจ หนา้ท่ี ความรับผดิชอบ และสิทธิต่าง ๆ ให้แก่สมาชิก  

2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factors) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ๆ ไดแ้ก่ อาย ุวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได ้รูปแบบการด าเนิน
ชีวิต บุคลิกภาพและมโนทศัน์ท่ีมีต่อตนเอง 

อายุ (age) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่มแปรเปล่ียนไป

ตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวติอยู ่ ขณะอยูใ่นวยัทารกหรือวยัเดก็ พ่อแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑม์า
ใหบ้ริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยูใ่นวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ว้นตนเองในบางอยา่ง 
โดยเฉพาะเม่ืออยูล่บัหลงัพ่อแม่เขา้สู่วยัผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือจะ
มีมากท่ีสุด ต่อเมื่อเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติพีน่อ้ง บุตรหลาน จะหวน

กลบัเขา้มาอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออีก 

วฏัจกัรชีวติครอบครัว (family life cycle) หมายถึง รอบแห่งชีวิตครอบครัว นบัตั้งแต่การ

เร่ิมตน้ชีวิตครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิตครอบครัว
ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป วฏัจกัรชีวิตครอบครัวของบุคคล
แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนใหญ่ ๆ คือ 

1.ระยะท่ียงัเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตวัจากบิดามารดามาอยูอ่ยา่งอิสระ  
2.ระยะท่ีกา้วเขา้สู่ชีวิตครอบครัว  
3.ระยะท่ีก่อก าเนิดและเล้ียงดูบุตร 
4.ระยะท่ีบุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 
5. ระยะส้ินสุดชีวิตครอบครัว 

อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าใหต้อ้งบริโภค

ผลิตภณัฑแ์ตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัธุรกิจท่ีตอ้งใชค้วามคิดอยูต่ลอดเวลา หาก
ขบัรถดว้ยตนเองอาจเกิดอุบติัเหตุไดง่้าย ท าใหต้อ้งบริโภคบริการของพนกังานขบัรถ พนกังานส่ง
เอกสารตอ้งการความคล่องตวัในการปฏิบติังานหากใชร้ถยนตย์อ่มบงัเกิดความล่าชา้เพราะ
การจราจรติดขดั จึงตอ้งบริโภครถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 
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รายได้ส่วนบุคคล (Personal income) รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ไดแ้ก่ รายไดส่้วนบุคคลท่ีถูกหกัภาษีแลว้ (Disposable income) 
หลงัจากถูกหกัภาษี ผูบ้ริโภคจะน าเอารายไดส่้วนหน่ึงไปเก็บออมไวแ้ละอีกส่วนหน่ึงไปซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์นัจ  าเป็นแก่การครองชีพเรียกว่า Disposable income และรายไดส่้วนน้ีน่ีเองท่ีผูบ้ริโภค
จะน าไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่มเฟือย 

รูปแบบการด าเนนิชีวติ (life styles) รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลใด หมายถึง 

พฤติกรรมการใชชี้วิต ใชเ้งิน และใชเ้วลา ของบุคคลคนนั้น ซ่ึงแสดงออกมาใหป้รากฏซ ้า ๆ กนั ใน

ส่ีมิติต่อไปน้ี คือ มิติทางดา้นลกัษณะประชากรท่ีประกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนั้น (demographics) 
กิจกรรมท่ีเขาเขา้ไปมีส่วนร่วม (activities) ความสนใจท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (interest) และความ
คิดเห็นท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (opinion) มิติทั้ง 3 อยา่งหลงัน้ี มกันิยมรียกว่า AIO Demographics 

2.4 ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) ท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การจูงใจ (motivation) การรับรู้ (perception) การเรียนรู้ (learning) ความเช่ือ
และทศันคติ (beliefs and attitudes) 

การจูงใจ โดยทัว่ไป หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพ่ือใหบุ้คคลเห็นคลอ้ยตาม ส่ิง
ท่ีใชช้กัน าหรือเกล้ียกล่อมเรียกว่าแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคลแลว้ และ
พร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ีทางใหบุ้คคลกระท าการอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพ่ือใหบ้รรลุเป้าหมายของบุคคล
นั้น 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบ
และท าความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง การท่ี
ผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนั และตกอยูภ่ายใตส้ถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยา
ตอบสนองแตกต่างกนั เป็นเพราะการรับรู้น่ีเอง นกัการตลาดพึงเขา้ใจว่าในชีวิตประจ าวนัของ

ผูบ้ริโภคจะตกอยูท่่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภคสามารถจะเลือกรับได ้ สามารถจะบิดเบือน
ได ้ และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไวไ้ด ้ การส่งส่ิงเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป จึงตอ้งโดดเด่น 
ชดัเจน และจ าง่าย จึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค ์

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดม้ีประสบการณ์ ไม่

ว่าจะโดยทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้ว่าผลิตภณัฑใ์ดสามารถ
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ตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เมื่อตกอยูใ่นภาวะท่ี
ความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิมไป
บริโภคอีก 

ความเช่ือและทศันคติ ความเช่ือเป็นลกัษณะท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะเป็นไปได ้ อนัเป็น
จุดมุ่งหมายท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได ้ ความเช่ือน้ีอาจเกิดจากความรู้ 
ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได ้ และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ เขา้มาเก่ียวขอ้ง
หรือไม่ก็ได 

ความเช่ือ เป็นตวัก่อใหเ้กิดจินตภาพของผลิตภณัฑข้ึ์นในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หากปรากฏว่าผูบ้ริโภคมี
ความเช่ือผดิ ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งท าการรณรงคเ์พื่อแกไ้ข
ความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ยกลวิธีต่างๆ 

ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อ
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดว้ย
หรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้ ทศันคติท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้งเปล่ียนแปลงยาก 
แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ นกัการตลาดจึงควรใชว้ิธีปรับขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติ 

นกัการตลาดถา้สามารถท าใหผู้บ้ริโภคมคีวามเช่ือว่า ผลิตภณัฑข์องตนมีคุณภาพดีเด่นกว่า
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั ถา้สามารถท าใหผู้บ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑข์องตนได ้ ผลิตภณัฑ์
นั้นยอ่มมีจินตภาพท่ีดีอยูใ่นหวัใจของผูบ้ริโภค โอกาสท่ีผลิตภณัฑจ์ะขายไดย้อ่มมีมากดว้ย 

 

แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมการวางแผน 

  แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) น าเสนอ
โดย Ajzen มีการพฒันาตั้งแต่ ปี 1985 เป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคม (Social psychology) ท่ีพฒันา
มาจากทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action)ของ Ajzen และ Fishbein (1975) 

ทฤษฎีน่ีอธิบายว่า การแสดงพฤติกรรมของมนุษยจ์ะเกิดจากการช้ีน าโดยความเช่ือ 3 ประการ ไดแ้ก่ 
ความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรม (Behavioral beliefs) ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative beliefs) 
และความเช่ือเก่ียวกบัความสามารถในการควบคุม (Control beliefs) ซ่ึงความเช่ือแต่ละตวัจะส่งผล
ต่อตวัแปรต่างๆ Ajzen (1991) 
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สาระพ้ืนฐานของทฤษฏี 

1. พฤตกิรรม (Behavior หรือ B) ส่วนมากของบุคคลอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของเจตนา 

เชิงพฤติกรรม (Behavioral Intention หรอ I) หรือเรียกสั้นๆ ว่า เจตนาเชิงพฤติกรรม (I) ของเขา 

ท่ีจะท าหรือไม่ท าพฤติกรรมนั้นๆ 

2. เจตนาเชิงพฤติกรรม (Behavioral Intention หรือ I) ไดรั้บอิทธิพลจากตวัก  าหนด 3 ตวั 

คือ เจตคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward the Behavior หรอ AB) การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
(Subjective Norm หรอ SN) และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control หรอ PBC) 

2.1 เจตคติต่อพฤติกรรม  (Attitude toward the Behavior หรอ AB) เป็นการประเมิน

ทางบวกหรือลบต่อการกระท านั้นๆ จัดได้ว่า เจตคติต่อพฤติกรรม (AB) เป็นปัจจัยส่วนบุคคล
(Personal Factors)ถ้าบุคคลมีความเช่ือว่าการท าพฤติกรรมใดแลว้จะได้รับผลทางบวก ก็จะมี

แนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมนั้น ในทางตรงขา้ม หากมีความเช่ือว่าการท าพฤติกรรมนั้น
แลว้จะไดรั้บผลในทางลบ ก็จะมีแนวโน้มท่ีจะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น (Attitude toward 
the behavior) และเม่ือมีทศันคติทางบวกก็จะเกิดเจตนาหรือตั้งใจ (Intention) ท่ีจะแสดงพฤติกรรม
นั้น 

2.2 การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm หรอ SN) เป็นการรับรู้ของบุคคลว่าคน

อ่ืนๆ ท่ีมีความส าคญัส าหรับเขาตอ้งการหรือไม่ตอ้งการใหเ้ขาท าพฤติกรรมนั้นๆ ถา้บุคคลไดรั้บ 

รู้ว่าคนท่ีมีความส าคัญต่อเขาได้ท าพฤติกรรมนั้ น หรือต้องการให้เขาท าพฤติกรรมนั้ น ก็จะมี
แนวโนม้ท่ีจะคลอ้ยตามและท าตามดว้ย 

2.3 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤตกิรรม (Perceived Behavioral Control หรือ 

PBC) เป็นการรับรู้ของบุคคลว่า เป็นการยากหรือง่ายท่ีจะท าพฤติกรรมนั้นๆ ถา้บุคคลเช่ือว่า มี

ความสามารถท่ีจะกระท าพฤติกรรมในสภาพการณ์นั้นได ้และสามารถควบคุมให้เกิดผลดงัตั้งใจ 
เขาก็มีแนวโนม้ท่ีจะท าพฤติกรรมนั้น สวรรณา วรยะประยรู (2548) 
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บทบาทความเช่ือที่เกีย่วของกบัพฤตกิรรม ทฤษฎีนีจ้ าแนกความเช่ือเป็น 3 ประการ คือ 

1.ความเช่ือเกี่ยวกับผลกรรมของการกระท า (Behavioral Beliefs) ซ่ึงมีอิทธิพลต่อเจตคติ

ต่อพฤติกรรมเป็นความเช่ือท่ีเก่ียวข้องกับผลของการกระท า หากบุคคลมีความเช่ื อว่า การท า
พฤติกรรมนั้นจะน าไปสู่ผลกรรมทางบวก เขาก็จะมีเจตคติท่ีดีต่อพฤติกรรมนั้นขณะท่ีบุคคลซ่ึงเช่ือ
ว่าการท าพฤติกรรมนั้นจะน าไปสู่ผลกรรมทางลบ เขาก็จะมีเจตคติท่ีไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น 

2.ความเช่ือเกีย่วกบักลุ่มอ้างองิ (Normative Beliefs) ซ่ึงเป็นตวัก  าหนดการคลอ้ยตามกลุ่ม

อา้งอิงเป็นความเช่ือท่ีว่าบุคคลหรือกลุ่มคนเฉพาะคิดว่าเขาควรหรือไม่ควรท าพฤติกรรมนั้น บุคคล
ก็มีแนวโน้มท่ีจะท าพฤติกรรมนั้น ในทางตรงขา้ม หากบุคคลเช่ือว่าคนอ่ืนท่ีมีความส าคญัส าหรับ

เขาคิดว่าเขาไม่ควรท าพฤติกรรมนั้น เขาก็มีแนวโนม้ท่ีจะไม่ท าพฤติกรรมนั้น 

3.ความเช่ือ เกี่ยวกับ ปัจจัยควบคุม  (Control Beliefs) ซ่ึงเป็น พ้ืนฐานของการรับ รู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมเป็นความเช่ือเก่ียวกบัการมีหรือไม่มีทรัพยากร 

 

 

ภาพที่ 1 โครงสร้างพ้ืนฐานของทฤษฏีพฤตกิรรมการวางแผน 

ท่ีมา : Ajzen , 1988 อา้งถึงใน ธีระพร อุวรรณโณ (2535, น.292) 
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แนวคิดทฤษฎีการตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

Zeithaml, Berry and Parasuraman (1990) กล่าวว่าความตั้ งใจซ้ือเป็นการแสดงถึง การ
เลือกใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ เป็นตวัเลือกแรกและกล่าวว่าความตั้งใจซ้ือเป็นมิติหน่ึง ท่ีแสดงให้
เห็นถึงความจงรักภกัดีของลูกคา้โดยความจงรักภกัดีประกอบดว้ย 4 มิติ  

1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) คือการท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้สินค้าและบริการนั้นๆ 
เป็นตวัเลือกแรก ซ่ึงส่ิงน้ีสามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้  

2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communication) คือการท่ีผูบ้ริโภคพูดถึงแต่

เร่ืองท่ีดีเก่ียวกบัสินคา้และบริการ รวมถึงแนะน าและกระตุน้ใหบุ้คคลอ่ืนเกิดความสนใจและมาใช้ 
สินคา้และบริการนั้น ซ่ึงสามารถน ามาวิเคราะห์ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีได ้

3. ความอ่อนไหวต่อปัจจยัดา้นราคา (Price Sensitivity) คือการท่ีผูบ้ริโภคไม่มีปัญหา เมื่อมี
การข้ึนราคาสินคา้และบริการ และผูบ้ริโภคยอ่มจ่ายเงินท่ีสูงกว่าท่ีอ่ืนหากสินคา้และการบริการ นั้น

สามารถตอบสนองความพึงพอใจได ้

 4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behaviors) คือการท่ีผูบ้ริโภคร้องเรียนเมื่อเกิด
ปัญหาอาจจะร้องเรียนกบัผูใ้หบ้ริการ บอกต่อคนอ่ืน หรือส่งเร่ืองไปยงัหนงัสือพิมพ ์ส่วนน้ีเป็นการ
วดัถึงการตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้ริโภค 

Engel, Blackwell and Minird (1993) และ Kotler and Armstrong (2002) กล่าวว่า การตั้งใจ
ซ้ือ (Purchase Intention) หมายถึงระยะเวลาในการเปรียบเทียบสินคา้ก่อนการซ้ือ รวมถึงสภาวะ
เศรษฐกิจมีส่วนในการตั้งใจซ้ือ ราคาและความแตกต่างของผลิตภณัฑข์องคู่แข่งดว้ย การส่งเสริม

การขาย (ลดแลกแจกแถม) ก็มีส่วนในการซ้ือและการโฆษณาผลิตภณัฑ ์ รวมถึงสถานท่ีท่ีซ้ือและ
เง่ือนไขในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ชนิดแตกต่างกนั โดยท่ีผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งใชข้อ้มูลมาก ใชเ้วลาในการเปรียบเทียบนาน  เช่น 

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง แต่ผลิตภณัฑ์บางอย่างไม่ตอ้งการขอ้มูล เช่น สินคา้สะดวกซ้ือ (ฉัตรยาพร 
เสมอใจและมทันียา สมมี, 2545, หนา้ 34) ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ลือกผลิตภณัฑห์รือบริการจาก
ทางเลือกหลาย ๆ ทางแลว้ผูบ้ริโภคก็พร้อมท่ีจะซ้ือเป็นการแลกเปล่ียนเงินหรือสัญญาท่ีจะจ่าย  เพื่อ
ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์และบริการตามท่ีตอ้งการและตอ้งพิจารณาประกอบการตดัสินอีก 3 ประการ คือ 
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สถานท่ีซ้ือ, เง่ือนไขในการซ้ือและความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย ถา้ 3 อย่างน้ีเป็นท่ีพอใจตกลงกนัได ้
การตดัสินซ้ือก็เกิดข้ึน แต่หากมีส่ิงใดส่ิงหน่ึงไม่เป็นท่ีพอใจหรือไม่อาจจะรับได ้ ผูบ้ริโภคอาจจะ
ไม่ซ้ือแมว้่าพอใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการแลว้ก็ตาม (พิบูลย ์ทีปะปาล, 2543, หน้า11)  ผูบ้ริโภค

พร้อมท่ีจะกระท าการตัดสินใจส าหรับทางเลือกท่ีได้ก  าหนดไวแ้ลว้จากทางเลือกต่าง ๆ โดย
ทางเลือกท่ีเลือกกระท า ถือว่าเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับการแกปั้ญหานั้น โดยจะเกิดการตั้งใจจะ
กระท าการซ้ือสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึง ความตั้งใจซ้ือไม่จ  าเป็นท่ีต้องก่อให้เกิดการซ้ือเสมอไป 
เพราะยงัมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจว่าจะซ้ือดีหรือไม่  รวมทั้งสภาพความพร้อมท่ี
น าไปสู่ การตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ จะข้ึนอยู่กบัความตั้งใจซ้ือ, สถานการณ์
ในขณะตดัสินใจ, ระยะเวลาท่ีใช้ส าหรับตัดสินใจ (ศุภรเสรีรัตน์, 2540, หน้า 71) ในขั้นของการ

ประเมิน ผูบ้ริโภคจะจดัล  าดบัความชอบตราผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ และสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยปกติ
ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือตราท่ีชอบมากท่ีสุด ดงันั้นความตั้งใจซ้ือท่ีคาดไม่ถึงการตดัสินใจซ้ือ
เป็นการตัดสินใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงหลงัจากท่ีได้ประเมินข้อมูลท่ีมีอยู่ด้วยการซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์คิดว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือช่วยแกปั้ญหาไดดี้ท่ีสุด   

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2542) กล่าวว่าการตัดสินใจซ้ือเป็นการตัดสินใจเลือกทางเลือกใด
ทางเลือกหน่ึง พร้อมกบัด าเนินการเพื่อให้ไดท้างเลือกนั้นดว้ยวิธีการลกัษณะต่าง ๆ การซ้ือเป็น
กระบวนการตัดสินใจซ้ือเน่ืองจากเป็นขั้ นตอนท่ีผู ้บริโภคลงมือกระท าการซ้ือการซ้ือ  มี
องค์ประกอบท่ีส าคัญ คือ 1) การตั้ งใจซ้ือ และ 2) การลงมือซ้ือซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ภายใต ้
อิทธิพลของสภาวะแวดลอ้มและความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภค 

 

สินค้าท่ีระลึก 

มนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคมท่ีมีการคบหาสมาคมกนัในกิจการใดกิจการหน่ึง   ในระยะเวลาหน่ึง
จนท าใหเ้กิดความผูกพนั  ชอบพอข้ึนในความรู้สึก  และเป็นพ้ืนฐานท าใหเ้กิดความอยากจะปะทะ

สมัพนัธก์นัในมนุษยร์ะหว่างมนุษย ์ หรือเกิดความผกูพนัข้ึนระหว่างมนุษยก์บัส่ิงต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น
สถานท่ี  เหตุการณ์  วตัถุ ฯลฯ อนัน าไปสู่ความทรงจ าและการระลึกถึง  ในเม่ือกิจกรรมร่วมนั้นได้
ล่วงพน้ไป 

ความตอ้งการท่ีจะให้ความทรงจ าท่ีเก่ียวขอ้งน้ี  ปรากฏข้ึนในความรู้สึกอย่างปะติดปะต่อ

กนั  แมเ้วลาจะล่วงเลยไปแลว้ก็ตาม  หรือความตอ้งการท่ีจะให้มีการปะทะสัมพนัธ์กนัอยู่เร่ือยๆ 
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ไป  เน่ืองจากอยูไ่กลกนัท าใหโ้อกาสท่ีจะท าใหพ้บปะกนัมีไดน้อ้ย  ความคุน้เคยกนั  การท่ีมีรสนิยม
และพฤติกรรมร่วมกนั  ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งพึ่งพาอาศยักนั  ความมีลกัษณะเสริมซ่ึงกนัและกนัของ
กลุ่มคน  ตลอดรวมไปจนกระทัง่การกระท าท่ีมีลกัษณะการให้รางวลัเป็นการตอบแทน  เมื่อเกิด

ความพึงพอใจหรือเกิดถูกใจแก่กนั  ตลอดทั้งสาเหตุอ่ืนๆ อีกนานัปการ  เหล่าน้ีลว้นอาจเป็นสาเหตุ
ท่ีท าให้เกิดการสร่างสรรค์ของท่ีระลึกข้ึน  เพ่ือมอบให้แก่กนัและกนัไดท้ั้งส้ิน  แต่ท่ีส าคญั  ขณะท่ี
มนุษยม์ีสมองใชบ้นัทึกเร่ืองราว  เหตุการณ์  บุคคล  ตลอดจนส่ิงต่างๆ  ท่ีไดส้มัผสัรับรู้ในลกัษณะ
ของความทรงจ า  การทบัถมกนัของประสบการณ์เหล่านั้นยอ่มก่อใหเ้กิดความสับสนปนเปยากแก่
การล าดบั  และเม่ือเวลาผ่านไปความทรงจ าในส่ิงท่ีไดป้ะทะสัมพนัธ์ระหว่างนั้น  อาจเกิดการลืม
เลือนไปได้ในท่ีสุด   ดังนั้ นมนุษย์จึงพยายามหาวิธีการกระตุ้นความทรงจ าในเร่ืองราวท่ีได้

เก่ียวขอ้ง  โดยการออกแบบสร้างสรรค์ส่ือหรือส่ิงใดๆ ข้ึน  เพื่อใชเ้ป็นตวักระตุน้จูงใจให้เกิดการ
ระลึกถึงเร่ืองราวท่ีได้เก่ียวข้องอยู่เสมอๆ    ส่ือหรือส่ิงท่ีสร้างสรรค์ข้ึน  เพื่อจุดประสงค์ในการ
กระตุน้เตือนหรือเนน้ย  ้าความทรงจ าน้ี  เรียกว่า ”ของท่ีระลึก” 

การสรุปหาความหมายของค า “ของท่ีระลึก” ข้ึนแรกอาจท าไดโ้ดยแยกหาความหมายของ
ค าท่ีมาประกอบกนัเสียก่อน “ของ” อาจหมายถึง “ส่ิง” , “ท่ีระลึก” อาจหมายถึงท่ีท าให้นึกถึงหรือ
คิดถึง ดงันั้น “ของท่ีระลึก” อาจหมายถึงส่ิงท่ีท าให้เกิดความคิดถึงหรือนึกถึง  และจากแนวสรุป
ความหมายของค าเช่นน้ี  อาจใหค้  าจ  ากดัความท่ีมีแนวความหมายในลกัษณะคลา้ยคลึงกนัออกไป
ได้อีก เช่น ของท่ีระลึก อาจหมายถึงส่ิงต่างๆ ท่ีน ามาใช้เป็นตวัจูงใจ  ให้เกิดการคิดถึงหรือนึกถึง
เร่ืองราวท่ีได้เก่ียวข้อง   เช่น  เหรียญท่ีระลึกกีฬาซีเกมส์ คร้ังท่ี 13 ซ่ึงไทยเป็นเจ้าภาพในการ

แข่งขนั  แสตมป์ในโอกาสครบรอบต่างๆ เป็นตน้ 

ของระลึก  อาจหมายถึงส่ิงท่ีใชเ้ป็นส่ือเพ่ือหวงัผลทางดา้นความทรงจ า  ใหส่ิ้งท่ีผา่นมาใน
อดีตกลบักระจ่างชดัข้ึนในปัจจุบนั  เช่น  พระโอสถมวน  ท่ีระลึกเสด็จยุโรปของพระบาทสมเด็จ

พระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั  หนา้หน่ึงลงยารูปเรือพระท่ีนั่งมหาจกัรราชพาหนะ  อีกหนา้หน่ึงมีจารึก
พระปรมาภิไธย ลงยาพระบรมฉายาลกัษณ์และรายมือช่ือผูต้ามเสด็จฯ 

ของท่ีระลึก  อาจหมายถึงสัญลกัษณ์แทนบุคคล  เหตุการณ์  เร่ืองราว ฯลฯ ท่ีไดรั้บการ
ออกแบบสร้างสรรค์ข้ึน   เพ่ือกระตุ้นหรือเน้นย  ้าความทรงจ าให้คิดถึงหรือนึกถึงอยู่เสมอใน

บุคคล  เหตุการณ์  หรือเร่ืองราวนั้นๆ เช่น รูปเงือกนอ้ย  เป็นสัญลกัษณ์ของประเทศเดนมาร์ก  เป็น
ตน้  สญัลกัษณ์ของประเทศต่างๆ มกัถูกน ารูปแบบมาจดัสร้างเป็นของท่ีระลึกอยูเ่สมอ 
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ของท่ีระลึกเมื่อใหใ้นโอกาสท่ีต่างกนัอาจอาจมีช่ือเรียกท่ีต่างกนัออกไป เช่น  หากน าไปใหแ้ก่ผูท่ี้รัก
และนบัถือ เรียก “ของก านลั” หากน าส่ิงของใหแ้ก่เจา้ของขวญัเม่ือเสร็จพิธีท าขวญัแลว้  หรือใหก้นั
ในเวลาอ่ืนเป็นการถนอมขวญัหรือเพื่ออธัยาศยัไมตรี  เช่น  วนัปีใหม่ วนัเกิด วนัแต่งงาน เรียกว่า 

“ของขวญั” และหากใหต้อบแทนผูม้าช่วยงาน  เช่น  งานแต่งงานและงานศพ  เรียกว่า “ของช าร่วย” 
และเรียก “ของแถมพก” เม่ือใหเ้พ่ือเป็นสินน ้ าใจ 

การท่ีจะใชเ้รียกช่ือใดหรือใหใ้นโอกาสใดก็ตาม  จุดหมายยอ่ยอาจแตกต่างกนัไปตามวาระ
และก าหนดนิยม  แต่จุดหมายท่ีแทจ้ริงก็คือเป็นการใหเ้พ่ีอกระตุน้เตือนหรือเนน้ย  ้าความทรงจ า  อนั

อยูใ่นขอบข่ายของ “ของท่ีระลึก”  

 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

งานวิจัยในประเทศ 

กฤติน ตนัเจริญ (2553) ศึกษาการตลาดบีอีซีเทโร เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษา
การตลาดของสโมสรฟุตบอลบีอีซีเทโร ศาสน โดยผลการศึกษาพบว่าการตลาดของสโมสร มีดงัน้ี  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์มี2ชุดคือ ชุดหลกัและชุดเยาวชน ดา้นสนามกีฬาไดเ้ช่าสนามใจกลาง

เมืองเพื่อสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นของท่ีระลึกไดผ้ลิตออกมาเพื่อตอบความสนอง
ของแฟนบอลของสโมสร 

2. ดา้นการตั้งราคา ประกอบดว้ยค่าจา้งนกัฟุตบอล โดยตั้งราคาตามความสามารถและ
ความมีช่ือเสียงของตวันกัฟุตบอล เพ่ือดึงดูดผูเ้ล่นเขา้สงักดั และตั้งราคาตัว๋เขา้ชมท่ี
ไม่แพงเพื่อดึงดูดผูช้มใหเ้ขา้มาชมในสนาม 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ยการจ าหน่ายตัว๋เขา้ชมบริเวณสนามกีฬา การใช้
บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด ดา้นทีมฟุตบอลโดยการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือต่างๆ ดา้น
สงัคม โดนการท าโครงการการรับผดิชอบต่อสงัคมส าหรับเยาวชน 

5. ดา้นเครือข่ายพนัธมิตร ไดแ้ก่ การส่งนกักีฬาฟุตบอลของโรงเรียนท่ีเป็นพนัธมิตรเขา้
มาคดัเลือกเป็นนกัฟุตบอลของสโมสร 
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 ชินพชร ประพฒันสารกุล (2554) ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก
ของผูช้มฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เก่ียวกบัการสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก ผลการศึกษาพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ท่ีระลึกล าดบัแรกไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคา และดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายตามล าดบั 

ปานลดา อินทร์ไชย(2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของท่ีระลึก
ในการเชียร์ฟุตบอลของผูช้มฟุตบอลในจงัหวดัเชียงใหม ่ พบว่า ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือของท่ีระลึกในการเชียร์ฟุตบอลทุกดา้นมีความส าคญัระดบัมาก เรียงลาดบัจากมากไปหา
นอ้ยดงัน้ี ดา้นการส่งเสริมการตลาดค่าเฉล่ีย 4.59 ดา้นราคาของสินคา้ค่าเฉล่ีย 4.58 ดา้นช่องทางการ

จดัจาหน่ายค่าเฉล่ีย 4.48 ดา้นสินคา้และบริการค่าเฉล่ีย 4.23 จากคะแนนเต็ม 5 

 

 นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ (2554) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในศูนยจ์  าหน่าย เอส.บี. ดีไซด ์สแควร์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย รองลงมาคือ 
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 

กิตติคุณ บุญเกตุ (2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์โมสรบุรีรัมย ์

ยไูนเต็ด เพื่อศึกษาลกัษณะพ้ืนฐานส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอลบุรีรัมย ์ ยไูนเต็ด ของผูบ้ริโภคในจงัหวดับุรีรัมย ์ เปรียบเทียบระหว่างผูท่ี้
เป็นแฟนบอลและไม่เป็นแฟนบอลของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย ์ ยไูนเต็ด 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอลบุรีรัมย ์ ยไูนเต็ดของผูบ้ริโภคในจงัหวดับุรีรัมย ์ โดย

เป็นการศกึษาวิจยัเชิงปริมาณ 

ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้เป็นแฟนบอลจะซ้ือเม่ือมีผลิตภณัฑรุ่์นใหม่ออกจาหน่าย ส่วนผูท่ี้ไม่
เป็นแฟนบอลจะซ้ือเพ่ือตอ้งการสนบัสนุนสโมสรผูท่ี้เป็นแฟนบอลซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเฉล่ียต่อเดือน
บ่อยกว่าผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอล และค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑแ์ต่ละคร้ังมากกว่าผูท่ี้ไม่เป็นแฟน
บอล 
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย ์ยไูนเต็ด แบ่งออกเป็น 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

ปัจจัยด้านลกัษณะพ้ืนฐานส่วนบุคคล ปัจจัยด้านทัศนคติ และปัจจัยทางการตลาด  1) ลกัษณะ
พ้ืนฐานส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ และรายได ้พบว่าเพศหญิงมี

โอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์น้อยกว่าเพศชายประมาณ 58% อาชีพพนักงานบริษทัเอกชนและธุรกิจ
ส่วนตวัมีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์มากกว่าอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจประมาณ 3 เท่า รายไดช่้วง 
10,001 – 30,000 บาท มีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑม์ากกว่ารายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท ประมาณ 4 เท่า 
และรายได้ 30,001 บาทข้ึนไป มีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์มากกว่ารายได้ไม่เกิน  10,000 บาท 
ประมาณ 4.4 เท่า ส่วนอายุ การศึกษา และสถานภาพสมรสไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ 2) 
ทศันคติท่ีมีต่อสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย ์ยูไนเต็ด พบว่าค่าความพึงพอใจท่ีมีต่อสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย ์

ยูไนเต็ดเพ่ิมข้ึน 1 ระดับ โอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึนประมาณ  2 เท่า ส่วนทัศนคติท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑไ์ม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือ 3) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการ
จดัจาหน่าย โดยอิทธิพลทางดา้นการจดัจาหน่ายเพ่ิมข้ึน 1 ระดบั มีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์พ่ิมข้ึน
ประมาณ 2.5 เท่า ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นสโมสรฟุตบอล ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยัดา้นส่ือ ไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ ์
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บทที่ 3  
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
จากการศึกษาเร่ือง “ความสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ท่ีระลึก กรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย” ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดขั้นตอน
ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวั 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

3. ขั้นตอนการวจิยัและการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือแฟนบอลของสโมสรต่างๆทั้ง 5 สโมสร ท่ีมี
รายไดจ้ากการขายสินคา้ท่ีระลึกมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรกท่ีเขา้ไปซ้ือหรือดูสินคา้ท่ีระลึกท่ีจุด

จ าหน่ายของท่ีระลึกของแต่ละสโมสรทั้ง 5 สโมสรในไทยลีก 1  

 กลุ่มตวัอย่าง  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แฟนบอลของสโมสรต่างๆท่ีเขา้ไปซ้ือหรือดู
สินคา้ท่ีระลึกท่ีจุดจ  าหน่ายของท่ีระลึกของแต่ละสโมสรในไทยลีก 1   ซ่ึงไม่สามารถทราบ
จ านวนแฟนบอลท่ีเขา้มาซ้ือหรือดูสินค้าท่ีระลึก ณ จุดขายท่ีแท้จริงได้ จึงได้ท าการหา

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยหาจากสูตร (กลัยา วินิชยบ์ญัชา, 2546:12) 

  n = 
Z2

4e2
 

เน่ืองจากไม่ทราบค่า p และไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

ในท่ีน้ี 
Z1−p

2
 = Z.975 =1.96 
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  e = 0.05 

ดงันั้น n = (1.96)
2

4(0.05)2
 

     = 384.16 

วธิีการสุ่มตวัอย่าง 

ผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 

โดยวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Random Sampling) ซ่ึงการค านวณจาก

สูตรจะไดท้ั้งหมด 384 คนโดยในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัก  าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 

400 คนเพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน และใหข้อ้มูลเป็นสดัส่วนท่ีเท่ากนั โดย

ไดท้ าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้เป็นแฟนบอลของทั้ง 5 สโมสร ท่ีมีรายไดจ้ากการขาย

สินคา้ท่ีระลึกมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรกท่ีเขา้ไปซ้ือหรือดูสินคา้ท่ีระลึก ณ จุดจ าหน่ายสินคา้ท่ี

ระลึกของสโมสรตวัเอง สโมสรละ 80 คน รวมทั้งส้ิน 400 คน 

 

ตารางที่ 1.1 : จ านวนกลุ่มตวัอย่างของแฟนบอล 5 สโมสรที่มยีอดจ าหน่ายสินค้าที่ระลกึมาก

ที่สุดทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  

 

ช่ือสโมสร ยอดขายสินค้าที่
ระลกึ (บาท) 

จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
(คน) 

บุรีรัมย ์ยไูนเตด็ 22,885,781 80 

เมืองทอง ยไูนเต็ด 10,694,282 80 

นครราชสีมา มาสดา้ เอฟซี 5,114,742 80 

สุพรรณบุรี เอฟซี 4,363,602 80 

บางกอกกลา๊ส 4,028,530 80 

รวมทั้งส้ิน  400 

แหล่งท่ีมา: บริษทั ไทยพรีเมียร์ลีก จ ากดั (2558) 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ในการใชเ้คร่ืองมือในการท าวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาและทบทวนทฤษฎี แนวคิด และ
เอกสารงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง และจดัท าเป็นแบบสอบถามปลายปิด ซ่ึงแบบสอบถามประกอบ
ดว้ยกนั 3 ส่วน ไดแ้ก่  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา
สูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดสินคา้ท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอล 

 ลกัษณะของค าถามด้านความคิดเห็นเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดสินค้าท่ีระลึกของ
สโมสรฟุตบอล ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าแนวทางในการท าแบบสอบถามมาจาก นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ (2554) 
และน ามาปรับปรุงใหเ้ขา้กบับริบทในงานวิจยัท่ีท าในคร้ังน้ี โดยใชก้ารวดัแบบ (Likert Scale)โดย 1 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ และ 5 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนค าตอบดงัน้ี 

  ระดบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
  ระดบั 4 หมายถึง  เห็นดว้ย 
  ระดบั 3 หมายถึง เห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ย 
  ระดบั 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
  ระดบั 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก  

การสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก ซ่ึงผูว้ิจยั

ไดน้ าแนวทางในการสร้างแบบสอบถามท่ีน ามาจาก ณัชญธ์นนั พรมมา (2556) และน ามาปรับปรุง
ให้เขา้กบับริบทในงานวิจยัท่ีท าในคร้ังน้ี  โดยมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่าของ (Rating 
Scale) เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามประเมินค่า 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี 

  5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

  4 หมายถึง เห็นดว้ย 
  3 หมายถึง เห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ย 
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  2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 

เกณฑ์คะแนนของค่าเฉล่ียเก่ียวกบัทศันคติเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดในดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผล
ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก แบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยใช้
คะแนนเฉล่ียของแต่ละตวัแปร ดงัต่อไปน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  = 
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด−ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

      = 
5−1

5
 

      = 0.80 

 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ย 

 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.81 – 2.60 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00 – 1.80 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 

การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มีการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือดงัน้ี 
1. ศึกษาคน้ควา้การส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในไทยลีกจาก วารสาร หนังสือพิมพ ์ต ารา งานวิจยั หรือ เอกสารการเรียนการ

สอนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. น าแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา 

3. น าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนให้ผูท้รงคุณวุฒิและผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 5  

ท่าน เพื่ อตรวจสอบเคร่ืองมือวิจัยโดยตรวจความตรง (Validity) เพื่ อพิจารณา

ตรวจสอบความถูกตอ้งและเหมาะสมดว้ยวิธีตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content 

Validity) หาค่ าดัช นีความสอดคล้องข้อค าถามกับประเด็น ท่ีต้องก ารทราบ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 31 

วตัถุประสงค์ (IOC) เพ่ือน ามาพิจารณาปรับปรุงแกไ้ขในเน้ือหา โดยให้คะแนนตาม

เกณฑ ์ดงัน้ี 

ถา้ขอ้ค าถามวดัไดต้รงจุดประสงค ์   ได ้ +1  คะแนน 

ถา้ไม่แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นวดัตรงจุดประสงคห์รือไม่  ได ้   0  คะแนน 

ถา้ขอ้ค าถามวดัไดไ้มต่รงจุดประสงค ์   ได ้  -1  คะแนน 

จากนั้นน าคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญทุกคนท่ีประเมินมากรอกลงในแบบวิเคราะห์

ความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัจุดประสงคเ์พื่อหาค่าเฉล่ีย ส าหรับขอ้ค าถามแต่ละขอ้ใช้

สูตรดงัน้ี 

IOC = N

R
 

IOC แทน ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้สอบกบัจุดประสงค ์

     (Index of Item – Objective Congruence) 

R  แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 

N แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

เกณฑ์การคดัเลือกค าถาม 

1. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 – 1.00 คดัเลือกไวใ้ชไ้ด ้

2. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากว่า 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัท้ิง 

 

ผลการพจิารณาคุณภาพของแบบสอบถามโดยผู้ทรงคุณวุฒ ิ

รายนามผู้ทรงคุณวุฒ ิ ผลคะแนน 

รองศาสตราจารย ์เทพประสิทธ์ิ กุลธวชัวิชยั 0.84 
อาจารย ์ดร. จุฑา ติงศภทิย ์ 1 

อาจารย ์ดร. สาริษฐ ์กุลธวชัวิชยั 0.95 
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ดร. อิษฎี กุฏอินทร์ 0.63 

คุณพาทิศ ศุภะพงษ ์ 0.79 

รวม 0.84 

 

4. น าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try out) กบัผูท่ี้คลา้ยกลุ่มตวัอย่างจ  านวน 30 ราย เพื่อ

ห าคุณ ภ าพของแบบสอบถาม  เพื่ อตรวจสอบความ เท่ี ย ง  (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของคอร์นบาค (Cronbach’s alpha 

coefficient)  

 

ผลการทดสอบการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test) 

Reliability Statistics 

Cronbach’s Alpha N of Items 

.879 22 

 
 

5. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองมาปรับปรุงใหช้ดัเจน เพื่อใชแ้บบสอบถามในการ

วิจยัต่อไป 

 

ขั้นตอนการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
ในการท าวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะท าการติดต่อขอหนงัสือแนะน าตวัเพื่อขอความร่วมมือใน

การท าวิจัยจากคณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ถึงสโมสรฟุตบอลท่ี
ท าการศึกษาเพ่ือท่ีจะเขา้ท าการเก็บขอ้มูล จากนั้นท าการลงพ้ืนท่ีเก็บขอ้มูลดว้ยตนเองและผูช่้วย

วิจยัโดยจะมีการช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกบัแบบสอบถามให้ผูช่้วยผูว้ิจยัไดเ้ขา้ใจก่อนการเก็บ
ขอ้มูลโดยอาศยัความร่วมมือจากกลุ่มตวัอย่างท่ีใชว้ิธีการสุ่มแบบบงัเอิญเพื่อให้ได้ครบตาม
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จ านวนท่ีตอ้งการ โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งการเก็บขอ้มูลตามสโมสรท่ีมียอดขายสินคา้ท่ีระลึกสูงสุด 5 
สโมสร โดยแจกให้กับแฟนบอลท่ีเข้าไปซ้ือของหรือเยี่ยมชมร้านขายของท่ีระลึกของแต่ละ
สโมสรเป็นจ านวนเท่า ๆ กนั สโมสรละ 80 ชุด รวมทั้งหมด 400 ชุด ซ่ึงใชร้ะยะเวลาในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล 3 เดือน ตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ถึงเมษายน 2561 โดยเก็บจากร้านขายสินค้าท่ี
ระลึกท่ีสนามแข่งขนัฟุตบอลของแต่ละสโมสรในไทยลีก ฤดูกาล 2561 ในวนัท่ีมีการแข่งขนั  
โดยจะท าการเก็บขอ้มูลก่อนการแข่งขนัจะเร่ิมข้ึน 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

การจดัท าขอ้มูลในงานวิจยัมีขั้นตอนดงัน้ี 

1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูล โดยแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์จะถูกแยก
ออก 

2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์เรียบร้อยแลว้มาลงรหัส
ส าหรับการประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ 

3. การประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ประมวลผลและ

วิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ โดยใช้สถิติพ้ืนฐานได้แก่ ค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.)  

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการค านวณสถิติ
พ้ืนฐาน ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) และค่าเบ่ียงเบน (S.D.) เพื่ออธิบายลกัษณะทางประชากร ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistical Analysis) 

2.1 การวิ เคราะห์การถดถอยพหุ คูณ  (Multiple regression analysis) เพื่ อ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรต้นกับตัวแปรตาม เพื่อทดสอบ
สมมติฐานโดยตอ้งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติไวท่ี้0.05 
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บทที่ 4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก กรณี

ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย จากกลุ่มตวัอย่างแฟนบอลไทยลีกทั้ง 5 สโมสร จ  านวน 
400 คน การน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบั 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ผลการ

วิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของแฟนบอลในไทยลีกเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดสินคา้ท่ีระลึก 
โดยใชค่้าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก โดยใชค่้าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาด และความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสงูสุด อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 

ชาย 277 69.3 

หญิง 123 30.8 

รวม 400 100 

อาย ุ

18-25 ปี 104 26.0 

26-35 ปี 150 37.5 

36-45 ปี 84 21.0 

46-55 ปี 50 12.5 

ตั้งแต่ 56 ปีข้ึนไป 12 3.0 
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รวม 400 100 

ระดับการศึกษาสูงสุด 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 106 26.5 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 269 67.3 

สูงกว่าปริญญาตรี 25 6.3 

รวม 400 100 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศกึษา 78 19.5 

พนกังานบริษทัเอกชน 178 44.5 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 80 20.0 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั / อาชีพอิสระ 56 14.0 

พ่อบา้น / แม่บา้น  5 1.3 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………… 3 0.8 

รวม 400 100 

รายได้ต่อเดือน 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 75 18.8 

10,001 – 30,000 บาท 200 50.0 

30,001 – 70,000 บาท 108 27.0 

70,001 – 100,000 บาท 16 4.0 

100,001 บาทข้ึนไป 1 3 

รวม 400 100 
 

 จากตารางท่ี 1 พบว่าแฟนบอลท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ  านวน 277 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.3 มีอายุระหว่าง 26-35 ปี จ  านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 มีระดบัการศึกษา
ในชั้นปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ  านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.3 มีการท างานเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 และมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท 

จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของแฟนบอลในไทยลีกเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาด
สินค้าท่ีระลึก  

ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของแฟนบอลใน
ไทยลีกเก่ียวกับการส่งเสรมิการตลาดสินคา้ท่ีระลึกในภาพรวม (n = 400) 

การส่งเสริมการตลาด �̅� S.D. 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ดา้นการโฆษณา 3.80 0.608 เห็นดว้ย 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 3.99 0.538 เห็นดว้ย 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.68 0.680 เห็นดว้ย 

ดา้นการใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ ์ 4.17 0.603 เห็นดว้ย 

รวม 3.91 0.483 เห็นดว้ย 

 

 จากตารางท่ี 2 พบว่า ระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาดสินค้าท่ีระลึก ใน
ภาพรวมอยู่ในอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ( มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานท่ากบั 0.48 ) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ดา้นการให้ข่าวสารและ
การประชาสัมพนัธ์ (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.60 ) ละรองลงมา
ตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เท่ากบั 0.53) ดา้นการโฆษณา (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.60) และ
ดา้นการส่งเสริมการขาย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.68 ) 

  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 37 

 2.1 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของแฟนบอลในไทยลีกเก่ียวกับการส่งเสริม
การตลาดสินคา้ท่ีระลึก 

ตารางท่ี 3 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการโฆษณา 

การโฆษณา �̅� S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท่านคิดว่าสโมสรมีการโฆษณาผ่าน ส่ือวิทยุและส่ือ
โทรทศัน์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรอยา่งสม ่าเสมอ 

3.61 0.751 เห็นดว้ย 

2. ท่านคิดว่าสโมสรมีการโฆษณาผา่นส่ิงตีพิมพข์องสโมสร
ท่ีเก่ียวกบัการขายสินคา้ท่ีระลึกอยา่งสม ่าเสมอ 

3.66 0.718 เห็นดว้ย 

3. ท่านคิดว่าสโมสรมีการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์เก่ียวกบั

การขายสินคา้ท่ีระลึกอยา่งสม ่าเสมอ 
3.80 0.783 เห็นดว้ย 

4. การจดัแสดงสินค้าท่ีระลึกของสโมสร ณ จุดขายมีความ
น่าสนใจ 

4.16 0.833 เห็นดว้ย 

รวม 3.80 0.608 เห็นด้วย 

 

 จากตารางท่ี 3 พบว่า การส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา ในภาพรวมอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.80 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงล าดบัค่าคะแนนเฉล่ียจากสูงสุดไป
ต ่าสุด พบว่า การจดัแสดงสินคา้ท่ีระลึกของสโมสร ณ จุดขายมีความน่าสนใจมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
(�̅� = 4.16) รองลงมาคือ สโมสรมีการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์เก่ียวกบัการขายสินคา้ท่ีระลึกอยา่ง
สม ่าเสมอ (�̅� = 3.80) สโมสรมีการโฆษณาผ่านส่ิงตีพิมพ์ของสโมสรท่ีเก่ียวกบัการขายสินคา้ท่ี

ระลึกอย่างสม ่าเสมอ (�̅� = 3.66) และ สโมสรมีการโฆษณาผ่านส่ือวิทยุและส่ือโทรทศัน์เก่ียวกบั
สินคา้ท่ีระลึกของสโมสรอยา่งสม ่าเสมอ (�̅� = 3.61) 
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ตารางท่ี 4 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 

การขายโดยใช้พนกังานขาย �̅� S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.พนักงานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีความสุภาพในการ
ใหบ้ริการ 

4.15 0.692 เห็นดว้ย 

2.พนักงานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีการให้ค  าแนะน า
ในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีระลึก 

4.08 0.764 เห็นดว้ย 

3.มีจ  านวนพนกังานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกเพียงพอต่อ
การใหบ้ริการ 

4.04 0.741 เห็นดว้ย 

4.พนักงานขายมีความกระตุน้ให้เกิดความอยากซ้ือสินคา้ท่ี
ระลึก 

3.69 0.759 เห็นดว้ย 

รวม 3.99 0.538 เห็นด้วย 

 

 จากตารางท่ี 4 พบว่า การส่งเสริมการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ในภาพรวมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.99 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงล าดบัค่าคะแนนเฉล่ีย

จากสูงสุดไปต ่าสุด พบว่า พนักงานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีความสุภาพในการให้บริการมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  (�̅� = 4.15) รองลงมาคือ พนักงานขายในร้านขายสินค้าท่ีระลึกมีการให้
ค  าแนะน าในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีระลึก (�̅� = 4.08) มีจ  านวนพนกังานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึก
เพียงพอต่อการใหบ้ริการ (�̅� = 4.04) และ พนกังานขายมีความกระตุน้ให้เกิดความอยากซ้ือสินคา้
ท่ีระลึก (�̅� = 3.69) 
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ตารางท่ี 5 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการส่งเสริมการขาย 

การส่งเสริมการขาย �̅� S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.ท่านคิดว่าสโมสรมีการจดัแข่งขนัหรือเกมส์ชิงโชคต่าง ๆ 
เพื่อลุน้รับสินคา้ท่ีระลึกอยา่งสม ่าเสมอ 

3.56 0.871 เห็นดว้ย 

2.ท่านคิดว่าสโมสรมีของแถมในการซ้ือสินค้าท่ีระลึกอยู่
เสมอ 

3.53 0.858 เห็นดว้ย 

3.ท่านคิดว่าสโมสรมีการใหส่้วนลดในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึก
อยา่งสม ่าเสมอ 

3.78 0.810 เห็นดว้ย 

4.ท่านคิดว่าสโมสรมีการลดราคาสินคา้อยูเ่สมอ 3.87 0.796 เห็นดว้ย 

รวม 3.68 0.680 เห็นด้วย 

 

จากตารางท่ี 5 พบว่า การส่งเสริมการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย ในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.68 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงล  าดบัค่าคะแนนเฉล่ีย
จากสูงสุดไปต ่าสุด พบว่า สโมสรมีการลดราคาสินค้าอยู่เสมอมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (�̅� = 3.87) 

รองลงมาคือสโมสรมีการให้ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกอยา่งสม ่าเสมอ (�̅� = 3.78) สโมสรมี
การจดัแข่งขนัหรือเกมส์ชิงโชคต่าง ๆ เพื่อลุน้รับสินค้าท่ีระลึกอย่างสม ่าเสมอ (�̅� = 3.56) และ 
สโมสรมีของแถมในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกอยูเ่สมอ (�̅� = 3.53) 
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ตารางท่ี 6 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการให้ข่าวสารและการ
ประชาสมัพันธ์ 

การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

1.สโมสรมีการให้ข่าวสารเก่ียวกับการขายของท่ีระลึกท่ี

ชดัเจนและเขา้ใจง่าย 
3.96 0.805 เห็นดว้ย 

2.สโมสรมีการใหข่้าวสารเพื่อสร้างความสมัพนัธท่ี์ดีกบัแฟน
บอล 

  4.27 0.699 
เห็นดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

3.สโมสรมีการประชาสัมพันธ์ข่าวสารท่ีส าคัญเก่ียวกับ
สโมสรแก่แฟนบอล 

4.28 0.708 
เห็นดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

รวม 4.17 0.603 เห็นด้วย 

 

 จากตารางท่ี 6 พบว่า การส่งเสริมการตลาดดา้นการใหข่้าวสารและการประชาสมัพนัธ ์ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.17 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้โดยเรียงล าดบัค่า

คะแนนเฉล่ียจากสูงสุดไปต ่าสุด พบว่า สโมสรมีการประชาสมัพนัธข่์าวสารท่ีส าคญัเก่ียวกบัสโมสร
แก่แฟนบอลมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (�̅� = 4.28) รองลงมาคือ สโมสรมีการให้ข่าวสารเพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกับแฟนบอล  (�̅� = 4.27) และสโมสรมีการให้ข่าวสารเก่ียวกับการขายของท่ี
ระลึกท่ีชดัเจนและเขา้ใจง่าย (�̅� = 3.96) 
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ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของความตั้งใจซื้อสินค้าท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอล
อาชีพไทยในไทยลีก โดยใชค้่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ตารางท่ี 7 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของความตั้งใจซื้อ
สินค้าที่ระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก (n = 400) 

ความตั้งใจซ้ือสินค้าที่ระลกึ �̅� S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.ถ้าท่านเจอของที่ระลึกที่ท่านชอบ ท่านต้ังใจที่จะ

ซ้ือทันที 
4.25 0.683 เห็นด้วยอย่างย่ิง 

2.  ถ้าบุคคลที่ท่านรู้จักต้องการซ้ือของที่ระลึก ท่าน

จะแนะน าให้ซ้ือทันที 
4.20 0.789 เห็นด้วย 

รวม 
4.22 0.620 

เห็นด้วยอย่าง

ยิ่ง 

 

จากตารางท่ี 4 พบว่า ความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของแฟนบอลสโมสรไทยลีกอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ (�̅� = 4.22) เมื่อพิจารณารายขอ้โดยเรียงล าดบัค่าคะแนนเฉล่ียจากสูงสุดไปต ่าสุด 
พบว่า ถา้ท่านเจอของท่ีระลึกท่ีท่านชอบ ท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือทนัทีมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัสูงสุด 

(�̅� = 4.25) และรองลงมาคือถา้บุคคลท่ีท่านรู้จกัตอ้งการซ้ือของท่ีระลึก ท่านจะแนะน าใหซ้ื้อทนัที 
(�̅� = 4.20) 
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ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธร์ะหว่างการส่งเสรมิการตลาด และความตั้งใจซื้อสินคา้ท่ี
ระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก  

ตารางท่ี 8 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาด และความตั้งใจซื้อสินค้าที่
ระลกึของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลกี  (n = 400) 

 

ตัวแปร 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 

(r) 
P-Value การแปรผล 

การส่งเสริมการตลาด .436 .000* ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 8 พบว่า การส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธท์างบวกกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้

ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ อยู่ในระดับปานกลาง ( r = 

.436) 

 

ตารางท่ี 9 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R) ก าลังสองของค่าสหสมัพันธ์พหุคูณ 
(R2) ก าลังสองของค่าสหสัมพันธ์พหุคูณทีป่รบั (Adjusted R2)และค่าความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานของความตั้งใจซื้อสินค้าทีร่ะลกึของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก  โดยการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple Regression Analysis) 

 

Model R R2 Adjusted R2 Std. Error of the 
Estimate 

Enter .436 .190 .188 .559 

Predictors: (Constant), การส่งเสริมการตลาด 

 

จากตารางท่ี 9 พบว่า ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เท่ากับ 0.436 และก าลังสองของค่า

สหสัมพนัธ์พหุคูณ (R2) มีค่าเท่ากบั 0.190 แสดงว่าการส่งเสริมการตลาด สามารถพยากรณ์ความ

ตั้ งใจซ้ือสินค้าท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก คิดเป็นร้อยละ 19 และค่าความ

คลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์มีค่าเท่ากบั 0.559 
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ตารางท่ี 10 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนของการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง
การสง่เสรมิการตลาด ที่มีต่อความตั้งใจซื้อสินค้าทีร่ะลกึของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลกี 

 

Source of variation SS df MS F p 
Regression 
Residual 

29.238 
124.581 

1 29.238 
.313 

93.407 .000* 
398 

Total 153.819 399    
* ที่มีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 (*p < .05) 

จากตารางท่ี 10 พบว่า ค่าความน่าจะเป็น (ค่า P) นอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าตวัแปรการส่งเสริม

การตลาด ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

 

ตารางท่ี 11 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์เชิงถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple 
Regression Analysis) เพื่อพยากรณ์ตัวแปรการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซื้อสินค้าที่
ระลกึของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลกี  

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

P 

B Std. Error 𝛃 

 การสง่เสรมิการตลาด .560 .058 .436 .000* 

* ที่มีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 (*p < .05)  

จากตารางท่ี 11 พบว่า การส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัความตั้งใจซ้ือสิน้าท่ีระลึก 

อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยเมื่อแสดงค่าสัมประสิทธิการถดถอยในแบบคะแนน

มาตรฐาน (Beta Coefficients) พบว่า การส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก มีค่าเท่ากบั (β = 0.436) 
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ตารางท่ี 12 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์เชิงถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple 
Regression Analysis) เพื่อพยากรณ์ตัวแปรในรายด้านของการสง่เสรมิการตลาดและความ
ตั้งใจซื้อสินค้าทีร่ะลกึของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลกี  

 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients P-Value 

B Std. Error 𝛃 

 (Constant) 2.030 .235  .000* 

 ด้านการโฆษณา .073 .057 .072 .200 

 ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย .120 .070 .104 .085 

 ด้านการสง่เสรมิการขาย .138 .052 .152 .008* 

 ด้านการให้ข่าวและการ
ประชาสมัพันธ์ 

.223 .062 .217 .000* 

ค่าคงที่ 2.367  SEest=.559 R=.436 R2=.190  P-Value=.000 

 * ที่มีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 (*p < .05) 

จากตารางท่ี 12 พบว่า ตวัแปรทั้ง 4 ดา้นของการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หุคูณ 

(R) มีค่าเท่ากบั .436 และสามารถร่วมกนัพยากรณ์ประสิทธิภาพความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกไดร้้อย

ละ 23.6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์ 

เท่ากบั  ±.559 

เม่ือพิจารณาค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยพบว่า ตวัแปรดา้นการโฆษณาและดา้นการขายโดย

ใชพ้นกังานขายไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก (P-

Value = .200, .085) ตามล าดบั ส่วนตวัแปรดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ และด้านการ

ส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก อยา่ง
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มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยค่าสมัประสิทธิการถดถอยในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta 

Coefficients) เท่ากบั (β = .217 , .152) ตามล าดบั 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ี

ระลึก กรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) 
โดยมีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ี
ระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยในไทยลีก 1                       

เค ร่ืองมือ ท่ี ใช้ในการเก็บ รวบรวมข้อมู ลคือแบบสอบถาม  (Questionnaires)  ซ่ึ ง
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 7 ส่วน รวมทั้งส้ิน 22 ขอ้ ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของแฟนบอลในไทยลีก มีจ  านวน 5 ข้อ ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดต่้อเดือนซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 

ส่วนท่ี 2  ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดสินค้าท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอล มีจ  านวน 15 ข้อ ประกอบไปด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนกังานขาย ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ ์ 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ไทยลีก มีจ  านวน 2 ขอ้ 

โดยในส่วนท่ี 2 และ ส่วนท่ี 3 ท่ีมีจ  านวนขอ้รวมทั้งส้ิน 17 ขอ้ จะมีลกัษณะเป็นขอ้ค าถาม
เชิงบวกให้เลือกตอบแบบ Likert Scale หรือ Rating Scale โดยมีการแบ่งระดับและเกณฑ์ในการ
เทียบคะแนน 5 ระดบั ไดแ้ก่ ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย และเห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
ซ่ึงเทียบเท่ากบั 1,2,3,4,5 คะแนนตามล าดบั 

 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ กระท าโดย 2 วิธี คือ การตรวจสอบความตรงเชิง
เน้ือหาของขอ้มูลวิจยั (The Index of Item Objective Congruence: IOC) และการวิเคราะห์ค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม  

ส าหรับการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของข้อมูลวิจยั (The Index of Item Objective 

Congruence: IOC) ของแบบสอบถามท าโดย เร่ิมจากการศึกษาคน้ควา้การส่งเสริมการตลาดและ
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ความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีกจาก วารสาร หนังสือพิมพ ์ต ารา 

งานวิจยั หรือ เอกสารการเรียนการสอนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีไดใ้หอ้าจารยท่ี์

ปรึกษาวิทยานิพนธต์รวจสอบความถูกตอ้งและความเหมาะสมของเน้ือหาในเบ้ืองตน้ แลว้จึงจดัท า

แบบตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของขอ้มูลวิจยัให้ผูท้รงคุณวุฒิและผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบจ านวน 

5 ท่าน ซ่ึงไดค่้าความตรงเชิงเน้ือหาของขอ้มูลวิจยัในภาพรวม เท่ากบั 0.84  

ส าหรับการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยน าไปทดลองแจก 

(Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นแฟนบอลของไทยลีก 2 จ  านวน 30 คน แลว้วดัความสอดคล้อง

ภายใน (Internal Consistency) หรือการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของคอร์นบาค (Cronbach’s alpha 

coefficient) ซ่ึงไดค่้าความเช่ือมัน่หรือสมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ ในภาพรวมเท่ากบั 0.879 

งานวิจยัเชิงปริมาณใชก้ลุ่มตัวอย่างแฟนบอลของสโมสรไทยลีก 1 จ  านวน 400 คน แลว้

น ามาวิเคราะห์ผลดว้ยโปรแกรมส าหรับรูปทางสถิติ ซ่ึงใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เป็นการค านวณสถิติพ้ืนฐาน ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบน (S.D.) เพื่ออธิบายลกัษณะทางประชากร ซ่ึงประกอบไปด้วย เพศ อาย ุ
อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้  และการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistical 
Analysis) โดยการวิ เคราะห์การถดถอยพหุ คูณ  (Multiple regression analysis) เพื่ อวิ เคราะห์

ความสัมพนัธข์องตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม เพื่อทดสอบสมมติฐานโดยตอ้งมีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติไวท่ี้ 0.05 
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สรุปผลการวิจัย 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ี

ระลึกกรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

แฟนบอลท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ  านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.3 มี
อายรุะหว่าง 26-35 ปี จ  านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 มีระดบัการศึกษาในชั้นปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า จ  านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.3 มีการท างานเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน178 
คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 และมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท จ านวน 200 คน คิดเป็น

ร้อยละ 50 

สรุปไดว้่า แฟนบอลท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 26-35 ปี มี
ระดับการศึกษาในชั้นปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นพนักงานเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 

10,000 – 20,000 บาท 

 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นของแฟนบอลในไทยลีกเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดสินคา้ท่ีระลึก 

1. ความคดิเห็นด้านการโฆษณา พบว่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการโฆษณาของแฟนบอลใน

ไทยลีก ในภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยทั้งหมดทุกด้าน (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.60) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ การจดัแสดง
สินค้าท่ีระลึกของสโมสร ณ จุดขายมีความน่าสนใจ (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.83) และดา้นอ่ืนๆรองลงมาตามล าดบั ประกอบดว้ย สโมสรมีการโฆษณาผ่าน

ส่ือออนไลน์เก่ียวกบัการขายสินค้าท่ีระลึกอย่างสม ่าเสมอ (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.78) สโมสรมีการโฆษณาผ่านส่ิงตีพิมพข์องสโมสรท่ีเก่ียวกบัการขายสินคา้ท่ี
ระลึกอยา่งสม ่าเสมอ (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.71) และสโมสรมีการ
โฆษณาผ่านส่ือวิทยุและส่ือโทรทศัน์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรอย่างสม ่าเสมอ (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75) 
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สรุปไดว้่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการโฆษณาของแฟนบอล ในภาพรวมอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ย เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นการจดัแสดงสินคา้ท่ีระลึก
ของสโมสร ณ จุดขายมีความน่าสนใจ และดา้นอ่ืนๆ รองลงมาตามล าดบั 

2.ความคดิเห็นด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย พบว่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการขายโดย

ใชพ้นกังานขายของแฟนบอล ในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับเห็นด้วยทั้ งหมดทุกด้าน 

ประกอบดว้ย ดา้นพนักงานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีความสุภาพในการใหบ้ริการ (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.69) ดา้นพนักงานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีการ
ให้ค  าแนะน าในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีระลึก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.76) ดา้นจ านวนพนกังานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกเพียงพอต่อการให้บริการ (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.74) และดา้นพนกังานขายมีความกระตุน้ใหเ้กิดความอยากซ้ือ
สินคา้ท่ีระลึก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.75)  

สรุปไดว้่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายของแฟนบอล ในภาพรวมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งหมดทุกดา้น และดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นพนกังานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีความสุภาพในการใหบ้ริการ 

3.ความคดิเห็นด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการขาย

ของแฟนบอล ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.68 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.68) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัเห็นดว้ยทั้งหมดทุกดา้น ประกอบดว้ย 
ดา้นสโมสรมีการลดราคาสินคา้อยูเ่สมอ (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.79) 
ดา้นสโมสรมีการให้ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกอย่างสม ่าเสมอ (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.81) ดา้นสโมสรมีการจดัการแข่งขนัหรือเกมส์ชิงโชคต่างๆเพื่อลุน้รับ
สินค้าท่ีระลึกอย่างสม ่าเสมอ (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.56 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.87) และ
สโมสรมีของแถมในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกอยู่เสมอ (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.85)  
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สรุปได้ว่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการขายของแฟนบอล ในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นด้วย เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า อยู่ในระดบัเห็นดว้ยทั้งหมดทุกด้าน และด้านท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นสโมสรมีการลดราคาสินคา้อยูเ่สมอ 

4.ความคิดเห็นด้านการให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ พบว่า ระดบัความคิดเห็นดา้น

การใหข่้าวสารและการประชาสัมพนัธข์องแฟนบอล ในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านพบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิ่ง มี 2 ดา้น ประกอบด้วย ดา้นสโมสรมีการ

ประชาสมัพนัธข่์าวสารท่ีส าคญัเก่ียวกบัสโมสรแก่แฟนบอล (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.70) ด้านสโมสรมีการให้ข่าวสารเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับแฟนบอล (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.69) และดา้นท่ีอยู่ในระดบัเห็นดว้ยคือ ดา้น
สโมสรมีการให้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายของท่ีระลึกท่ีชดัเจนและเขา้ใจง่าย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.80) 

สรุปไดว้่า ระดบัความคิดเห็นดา้นการใหข่้าวสารและการประชาสมัพนัธข์องแฟนบอล ใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง
และมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นสโมสรมีการประชาสมัพนัธข่์าวสารท่ีส าคญัเก่ียวกบัสโมสรแก่แฟน
บอล และดา้นอ่ืนๆรองลงมาตามล าดบั 

 

 

ส่วนท่ี 3 ความตั้งใจซื้อสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของแฟนบอล ในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิ่ง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ถา้ท่านเจอของท่ี
ระลึกท่ีท่านชอบ ท่านจะตั้งใจซ้ือทนัที (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.68) 
และรองลงมาคือ ถา้บุคคลท่ีท่านรู้จกัตอ้งการซ้ือของท่ีระลึก ท่านจะแนะน าให้ซ้ือทนัที (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.20 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78) 

สรุปไดว้่า ระดบัความคิดเห็นของความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของแฟนบอลในภาพรวมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิง่ เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ถา้ท่านเจอ
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ของท่ีระลึกท่ีท่านชอบ ท่านจะซ้ือทันที และรองลงมาคือ ถา้บุคคลท่ีท่านรู้จกัตอ้งการซ้ือของท่ี
ระลึก ท่านจะแนะน าใหซ้ื้อทนัที 

 

ส่วนท่ี 4 ความสัมพันธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซื้อสินคา้ท่ีระลึกของ
สโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

ความสัมพนัธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในไทยลีก พบว่า การส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธท์างบวกระดบัปานกลางกบั
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 (r = .436) ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานการวิจยั 

 

ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์เชิงถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple 
Regression Analysis) 

การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์เชิงถดถอยพหุคูณแบบปกติ ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและ
ความตั้งใจซ้ือสินค้าท่ีระลึก พบว่า ตวัแปรการส่งเสริมการตลาดสามารถร่วมกนัพยากรณ์ความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยสามารถอธิบายความแปรปรวน
ของความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกไดร้้อยละ 19 (R2 = .190) 
 

อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาวจิยัเร่ือง ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ี
ระลึก กรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี  

 1.การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซื้อสินคา้ท่ีระลึก
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

จากการศึกษาพบว่า การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ี

ระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมท่ี
ติดต่อส่ือสารไปยงัแฟนบอล เพื่อเป็นการใหค้วามรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือนความจ าของแฟนบอล 
ท่ีมีต่อสินคา้ท่ีระลึก โดยผา่นการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการ
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ใหข่้าวสารและการประชาสัมพนัธ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler (2000) กล่าวว่า การส่งเสริม
การตลาดเป็นกิจกรรมเพื่อการส่ือสารถึงขอ้ดีของผลิตภณัฑ์และโน้มนา้วหรือชกัชวนให้ผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายซ้ือผลิตภัณฑ์   Engel, Blackwell and Minird (1993) และ Kotler and Armstrong 

(2002) กล่าวว่า การตั้งใจซ้ือ(Purchase Intention) หมายถึงระยะเวลาในการเปรียบเทียบสินคา้ก่อน
การซ้ือ รวมถึงสภาวะเศรษฐกิจมีส่วนในการตั้งใจซ้ือ ราคาและความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ของ
คู่แข่งดว้ย การส่งเสริมการขาย (ลดแลกแจกแถม) ก็มีส่วนในการซ้ือและการโฆษณาผลิตภัณฑ ์
รวมถึงสถานท่ีท่ีซ้ือและเง่ือนไขในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ฉตัยาพร เสมอ
ใจ (2549) ไดก้ล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีเป็นเคร่ืองมือ
ให้กับธุรกิจและนักการตลาด ในการกระตุ้นและแรงจูงใจกลุ่มเป้าหมายให้เกิดทัศนคติและ

พฤติกรรมตามท่ีเราปรารถนา เช่น เกิดความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์ เล็งเห็นความจ าเป็นของ
ผลิตภณัฑแ์ละเกิดความตอ้งการใชแ้ละซ้ือในท่ีสุด 
 

2.ศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการส่งเสริมการขายและความตั้งใจซื้อสินคา้ท่ีระลึกของ
สโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

  

จากการศึกษาพบว่า การส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในไทยลีก เน่ืองจากมีการลดราคาหรือการให้ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึก มีการ
จดัแข่งขนัหรือเกมส์ชิงโชคต่างๆเพ่ือลุน้รับสินคา้ท่ีระลึก และมีของแถมในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกอยู่

เสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ อรชร มณีสงฆ ์(2546) กล่าวว่าการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรม
ต่างๆ ทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์และการขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือหรือเพ่ิมยอดขายของกิจการ รวมถึงเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพของคนกลางในการจดัจ  าหน่าย โดยการจดัและตกแต่งร้าน การแสดงสินคา้ การสาธิต
การใชง้าน และความพยายามทางการตลาดอ่ืนๆท่ีไม่ใช่งานดา้นการขายท่ีปฏิบัติ อยู่เป็นประจ า 

อรชร มณีสงฆ ์(2546) 
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3.ศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการให้ขา่วสารและการประชาสมัพันธ์และความตั้งใจซื้อ
สินค้าท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

  

จากการศึกษาพบว่า การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก เน่ืองจากสโมสรมีการประชาสมัพนัธข่์าวสารท่ี

ส าคญัเก่ียวกบัสโมสรแก่แฟนบอล เพื่อสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัแฟนบอล และสโมสรยงัมีการให้
ข่าวสารเก่ียวกบัการขายของท่ีระลึกท่ีชดัเจนและเข้าใจง่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดของ  Etzel, 
Walker, & Stanton (2004) กล่าวว่าการให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ เป็นการเสนอความคิด
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ  ตราสินค้า โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ์ และการ
ประชาสมัพนัธ ์ซ่ึงเป็นการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ
ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

 

4.ศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการโฆษณาและความตั้งใจซื้อสินค้าท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

จากการศึกษาพบว่า การโฆษณาไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในไทยลีก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Ducoffe (1996) กล่าวว่าขอ้มูลในการ
โฆษณาและความบนัเทิงไม่ควรจะส่งไปยงัผูบ้ริโภคบ่อยคร้ัง เพราะจะท าใหผู้บ้ริโภคมองมูลค่าของ
โฆษณานั้นต ่าลง และจากงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัความถ่ีในการเห็นโฆษณา Gaber (2012) พบว่า
มูลค่าของการโฆษณาจะลดลงเมื่อมีการได้รับส่ือโฆษณาบ่อย  นอกจากน้ี Megdadi and Nusair 
(2011) กล่าวว่าหากผูบ้ริโภคท่ีพบโฆษณา บ่อย ๆ จะตอบสนองต่อโฆษณาลดลงเน่ืองจากพวกเขา
ไดเ้รียนรู้เน้ือหาในโฆษณานั้นแลว้ดงันั้นการโฆษณาท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งท าให้ผูบ้ริโภค
เผชิญกบัรูปแบบโฆษณาในช่วงสั้น ๆ แต่ส่งผลกระทบดา้นความจ าในระยะยาว ซ่ึงจะท าให้ผลการ
ส่ือสารจากโฆษณาได้ผลจริง เช่น มีการซ้ือสินคา้จากการไดช้มโฆษณา แต่จากงานวิจยัท่ีศึกษา
ระดับความคิดเห็นของแฟนบอลไทยลีกเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดสินค้าท่ีระลึก ด้านการ
โฆษณา ส่วนใหญ่แฟนบอลไทยลีกเห็นดว้ยกบัการท่ีสโมสรมีการโฆษณาผา่นส่ือวิทยุ โทรทศัน์ ส่ิง
ตีพิมพ ์ส่ือออนไลน์ และการจดัแสดงสินคา้ เพราะว่า Armstrong & Kotler (2009) กล่าวไวว้่าการ
โฆษณาเป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กรและส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
บริการ หรือ ความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
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5.ศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการขายโดยใช้พนักงานขายและความตั้งใจซื้อสนิค้าท่ีระลึก
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก 

  

จากการศึกษาพบว่า การขายโดยใชพ้นักงานขายไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก

ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในไทยลีก ซ่ึงขัดแยง้กับทฤษฎีของ Etzel, Walker, & Stanton (2004) 

กล่าวว่า การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล ด้วยการขาย

แบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท์เพ่ือพยายามโน้มน้าวหรือจูงใจผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมาย ให้ซ้ือ

ผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือ Armstrong & Kotler (2009) กล่าวว่า การขายโดยพนกังานขายเป็นการ

เสนอขายโดย หน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกค้า  ทั้ งน้ีสืบ

เน่ืองจากค่าเฉล่ียความคิดเห็นของการขายโดยใชพ้นักงานขายของแฟนบอลอยู่ในระดบัเห็นดว้ย 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นจะพบว่า พนักงานมีความกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกมีค่าเฉล่ียน้อย

ท่ีสุด จึงอาจเป็นเหตุท าให้ลูกคา้หรือแฟนบอลไม่เกิดความอยากซ้ือหรือเกิดความตั้งใจซ้ือ เพราะ

พนกังานขายในร้านขายสินคา้ท่ีระลึกมีความกระตุน้ในการขายไม่มากพอ ดงันั้นจึงเป็นปัจจยัท่ีท า

ใหไ้ม่มีอิทธิต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก 

 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 
 

1. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของ
สโมสรฟุตบอลในไทยลีก 1 

2. เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาการส่งเสริมการตลาดและกระตุน้ความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลอาชีพ T1 และลีกต่าง ๆ ในประเทศไทย 
3. เป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ต้องการจะศึกษาหรือสนใจในการศึกษาเร่ืองการส่งเสริมการ

การตลาดและความตั้งใจซ้ือในธุรกิจฟุตบอลอาชีพ 
4. ทราบถึงการประชาสมัพนัธก์ารตลาดสินคา้ท่ีระลึก ท่ีท าให้แฟนบอลไดรั้บข่าวสารชดัเจน 

และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัแฟนบอล เพื่อน าไปใชใ้นการกระตุน้การส่งเสริมการขาย

สินคา้ท่ีระลึก 
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ข้อจ ากัดการวิจัย 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ี
ระลึก กรณีของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย” มีขอ้จ  ากดัดงัน้ี  

1. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดท้  าการแจกแบบสอบถามให้กบัแฟนบอลของ 5 สโมสรท่ีมี
ยอดจ าหน่ายสินคา้ระลึกมากท่ีสุด ซ่ึงไม่ครอบคลุมทุกทีมในไทยลีก  

2. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดท้  าในส่วนของการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีตวัแปรทั้งหมด 4 
ดา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการให้
ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงบางทฤษฎีจะมีเพ่ิมอีกหน่ึงตวัแปรคือ การตลาด

ทางตรง ซ่ึงอาจท าใหค่้าความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ท่ีระลึกเพ่ิมข้ึนได ้

3. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งแบบซุ่ม ไม่ไดก้  าหนดกลุ่มตวัอยา่ง
ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ท าใหผ้ลวิจยัท่ีไดอ้าจมาจากคนกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงมากกว่า 

 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

1. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีท าดา้นการส่งเสริมตลาด ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการตลาด โดยใน
งานวิจยัในอนาคตอาจท าวิจยัในดา้นอ่ืนๆของการตลาด เช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา หรือ
ดา้นสถานท่ี ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก 

2. การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีท าการศึกษาเฉพาะกลุ่มแฟนบอลท่ีเขา้ไปซ้ือหรือดูสินคา้ท่ีระลึก 
ณ จุดจ าหน่ายสินค้าท่ีระลึก จึงท าให้ทราบความคิดเห็นของคนเฉพาะกลุ่ม ใน
การศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาให้ครบทุกกลุ่ม เช่น  กลุ่มคนดูทั่วไปท่ีไม่ซ้ือ
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สินค้าท่ีระลึก หรือผูช้มท่ีชมอยู่ทางบ้าน  โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ในการเก็บ
ขอ้มูล 

3. ศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ของแฟนบอลในความแตกต่างระหว่างเพศ อาย ุ

การศึกษา และอาชีพ ท่ีจะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก เพ่ือประโยชน์ในการ
ส่งเสริมการตลาดตามกลุ่มเป้าหมายท่ีสโมสรตอ้งการ 

4. ควรศึกษาในลีกชนิดกีฬาอ่ืนๆ ท่ีมีในประเทศไทย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “ความสมัพนัธร์ะหว่างการส่งเสริมการตลาดและความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึก กรณี

ของสโมสรฟุตบอลอาชีพไทย” 

 

  

ค าช้ีแจง  แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ยกนั 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอล  

 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอล 

 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง  โปรดใสเคร่ืองหมาย  ลงใน (   ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกและ/หรือกรอก

ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงท่ีเก่ียวกบัตวัท่านในช่องว่างดงัต่อไปน้ี 

 

1. เพศ 
(    ) ชาย  (    ) หญิง 

2. อาย ุ
(    ) 18-25 ปี (    ) 26-35 ปี  (    ) 36-45 ปี 
(    ) 46-55 ปี (    ) ตั้งแต่ 56 ปีข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
(    ) ต  ่ากว่าปริญญาตรี (    ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (    ) สูงกว่าปริญญา
ตรี 

4. อาชีพ 
(    ) นกัเรียน/นกัศึกษา  (    ) พนกังานบริษทัเอกชน 
(    ) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ (    ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั / อาชีพอิสระ 
(    ) พ่อบา้น / แม่บา้น  (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 

5. รายได้ต่อเดือน 
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(    ) ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท  (    ) 10,001 – 30,000 บาท 
(    ) 30,001 – 70,000 บาท   (    ) 70,001 – 100,000 บาท 
(    ) 100,001 บาทข้ึนไป 

ส่วนที่ 2 ความคดิเห็นเกีย่วกบัการส่งเสริมการตลาดสินค้าที่ระลกึของสโมสรฟุตบอล 

 โปรดใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่องตามระดับความคดิเห็นทีท่่านมต่ีอประเด็นแต่ละข้อ 

ค าช้ีแจง ท่านมีความคิดเห็นเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาดสินค้าท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลน้ี

อย่างไร โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละข้อ
เพียงค าตอบเดียว  

1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  2 = ไม่เห็นดว้ย  3 = เฉยๆ 4 = เห็นดว้ย  5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
 

 

การส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคดิเห็น 
ไม่เหน็ด้วย
อย่างยิง่ 

 

ไม่เหน็ด้วย 

 
 

ไม่แน่ใจ 

 
 

เห็นด้วย 

 
 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

 

1 2 3 4 5 

การโฆษณา      

1.ท่านคิดว่าสโมสรมีการ

โฆษณาผ่านส่ือวิทยแุละส่ือ

โทรทศัน์เกี่ยวกบัสินคา้ที่ระลึก

ของสโมสรอยา่งสม ่าเสมอ 

     

2.ท่านคิดว่าสโมสรมีการ

โฆษณาผ่านส่ิงตีพิมพข์อง

สโมสรที่เกี่ยวกบัการขายสินคา้

ที่ระลึกอยา่งสม ่าเสมอ 

     

3.ท่านคิดว่าสโมสรมีการ

โฆษณาผ่านส่ือออนไลน์

เกี่ยวกบัการขายสินคา้ที่ระลึก

อยา่งสม ่าเสมอ 

     

4.การจดัแสดงสินคา้ที่ระลึก      
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ของสโมสร ณ จุดขายมีความ

น่าสนใจ 

 

 

 

การขายโดยใช้พนกังานขาย      

1.พนกังานขายในร้านขาย

สินคา้ที่ระลึกมีความสุภาพใน

การใหบ้ริการ 

     

2.พนกังานขายในร้านขาย

สินคา้ที่ระลึกมีการให้

ค  าแนะน าในการเลือกซ้ือสินคา้

ที่ระลึก 

     

3.มีจ านวนพนกังานขายในร้าน
ขายสินคา้ที่ระลึกเพียงพอต่อ
การใหบ้ริการ 

     

4.พนกังานขายมีความกระตุน้
ใหเ้กิดความอยากซ้ือสินคา้ท่ี
ระลึก 

     

การส่งเสริมการขาย      

1.ท่านคิดว่าสโมสรมีการจดั

แข่งขนัหรือเกมส์ชิงโชคต่าง ๆ 

เพื่อลุน้รับสินคา้ที่ระลึกอยา่ง

สม ่าเสมอ 

     

2.ท่านคิดว่าสโมสรมีของแถม

ในการซ้ือสินคา้ที่ระลึกอยูเ่สมอ 

     

3.ท่านคิดว่าสโมสรมีการให้

ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึก

อยา่งสม ่าเสมอ 
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4.ท่านคิดว่าสโมสรมีการลด
ราคาสินคา้อยูเ่สมอ 

     

การให้ข่าวและการ

ประชาสัมพนัธ์ 

     

1.สโมสรมีการใหข้่าวสาร

เกี่ยวกบัการขายของท่ีระลึกที่

ชดัเจนและเขา้ใจง่าย 

     

2.สโมสรมีการใหข้่าวสารเพื่อ

สร้างความสัมพนัธ์ทีดี่กบัแฟน

บอล 

     

3.สโมสรมีการประชาสัมพนัธ์

ข่าวสารที่ส าคญัเกี่ยวกบัสโมสร

แก่แฟนบอล 

     

 

ส่วนที่ 3 ความคดิเห็นเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือสินค้าที่ระลกึของสโมสรฟุตบอล 

ค าช้ีแจง ท่านมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ท่ีระลึกอยา่งไร โปรดท า

เคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้เพียงค าตอบ
เดียว 

1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  2 = ไม่เห็นดว้ย  3 = เฉยๆ 

4 = เห็นดว้ย  5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 

 

ความตั้งใจซ้ือสินค้าที่ระลกึ 

 

ระดับความคดิเห็น 

1 2 3 4 5 

1.ถ้าท่านเจอของที่ระลึกที่ท่านชอบ ท่าน
ต้ังใจที่จะซ้ือทันที 

     

2.  ถ้าบุคคลที่ท่านรู้จักต้องการซ้ือของที่
ระลึก ท่านจะแนะน าให้ซ้ือทันที 

     

 

ข้อคดิเห็นเพิม่เตมิ 
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............................................................................................................................. ...................................................................................  

............................................................................................................................................................................ .................................... 
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............................................................................................................................. ................................................................................... 

............................................................................................................................. ................................................................................... 

............................................................................................................................. ...................................................................................  
 
 

 

***ขอขอบคุณท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวัต ิผ ู้เข ีย น 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล อนิวรรตน์ นุ่มลมืคิด 
วัน เดือน ปี เกิด 14 กันยายน 2536 
สถานท่ีเกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา - ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสาธิตจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  

- ระดับปรญิญาตร ีวิทยาศาสตร์บัณฑิต แขนงการจัดการการกีฬา คณะ
วิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  
- ระดับปรญิญาโท วิทยาศาสตร์มหาบัณฑิต แขนงวิชาการจดัการการกีฬา 
คณะวิทยาศาสตร ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 2/81 หมู3่ ซ. ชุบรุ่งเรือง ถ. เทพารักษ์ ต. บางพลีใหญ ่อ. บางพล ีจ. 
สมุทรปราการ 10540   
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