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บทคัดยํอภาษาไทย 

ชินพัชร ประพัฒนสารกุล : ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าที่ระลึกของผู๎ชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรีเมียร์ลีก (OPINION CONCERNING TOWARDS DECISION MAKING BUYING SOUVENIRS 
OF TOYOTA THAI PREMIER LEAGUE SPECTATORS) อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก: อ. ดร.จุฑา ติงศ
ภัทิย์{, 138 หน๎า. 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าที่ระลึกของผู๎ชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก และเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าที่ระลึก โดยจําแนกตาม
เพศ อายุ และรายได๎สํวนตัวเฉลี่ยตํอเดือน วิธีดําเนินการวิจัย ใช๎แบบสอบถามในการเก็บข๎อมูล จากกลุํมตัวอยําง
จํานวน 414 คน นําผลที่ได๎มาวิเคราะห์ทางสถิติโดยหาคําเฉลี่ย สํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคํา “ที” และ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว กรณีพบความแตกตํางรายคูํ จะวิเคราะห์ด๎วยวิธี แอลเอสดี 

ผลการวิจัยพบวํา 

1.) ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย อายุ 20-35 ปี มีรายได๎สํวนตัวเฉลี่ยตํอเดือน 10,000-
20,000 บาท ซื้อสินค๎ามาแล๎ว 3-5 คร้ัง ในชํวงฤดูกาลแขํงขัน ใช๎จํายสินค๎าที่ระลึก 100-1,000 บาทตํอคร้ัง และมา
เลือกซื้อกับเพ่ือน และซื้อเพ่ือนําไปใช๎อุปโภค และช่ืนชอบสินค๎าประเภทเคร่ืองนํุงหํมมากที่สุด และสํวนใหญํได๎รับ
ข๎อมูลขําวสารมาจาก อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ และมีการวางแผนจะกลับมาซื้อสินค๎าท่ีระลึกอีกคร้ัง และสินค๎าที่ระลึก
ต๎องแสดงเอกลักษณ์ความเป็นสโมสรน้ันๆ และจะแนะนําเพ่ือนหรือญาติให๎มาเลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

2.) ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าที่ระลึกของผู๎ชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก  ผู๎ตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็นอยํูในระดับมาก ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์(คําเฉลี่ย = 4.21) ด๎านราคา (คําเฉลี่ย = 
4.09) ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (คําเฉลี่ย = 4.08) และด๎านการสํงเสริมการตลาด (คําเฉลี่ย = 4.02) 

3.) เพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าที่ระลึก ในด๎านราคา แตกตํางกัน
อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4.) ผู๎ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกตํางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าที่ระลึก ในราย
ข๎อด๎านผลิตภัณฑ์ ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย และข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎
เกิดการซื้อ แตกตํางอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5.) ผู๎ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎สํวนตัวเฉลี่ยตํอเดือนแตกตํางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก ในรายข๎อด๎านผลิตภัณฑ์ ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสมและเคลื่อนย๎ายได๎สะดวก และ
ข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทคัดยํอภาษาอังกฤษ 

# # 5678306039 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORDS: OPINION / DECISION / SOUVENIRS / TOYOTA THAI PREMIER LEAGUE SPECTATORS 

CHINNAPAT PRAPATNASANKUL: OPINION CONCERNING TOWARDS DECISION MAKING 
BUYING SOUVENIRS OF TOYOTA THAI PREMIER LEAGUE SPECTATORS. ADVISOR: JUTA 
TINGSABHAT, Ph.D.{, 138 pp. 

The purpose of this research were to study about opinion concerning towards decision 
making buying souvenirs of Toyota Thai Premier League spectators and comparing opinion 
classified by gender , age and income. Methods A total of 414 subjects answered the 
questionnaire which was used a survey tool. Data were analyzed statistically by using mean, 
standard deviation, t-test and One-way ANOVA (F-test). Then the differences were analyzed in 
pairs by using LSD method.  

Results 

1.) The samples were male aged 20-35 years old. Their incomes were approximately 
10,000-20,000 Baht. They bought 3-5 times in the competition season. They spent 100-1,000 Baht 
per time. They purchased souvenirs with friend and buying for consumption. Souvenirs they liked 
the most were clothes. The internet and website was used to search for information regarding to 
souvenirs. Souvenirs must be unique each the club. 

2.) Opinion concerning towards decision making buying souvenirs of Toyota Thai 
Premier League spectators were ranked in high level in term of Product(Mean = 4.21), Price(Mean 
= 4.09), Place(Mean = 4.08) and Promotion(Mean = 4.02). 

3.) Results of comparing opinion about buying souvenirs of spectators classified by 
gender using t-test were found to be significantly different at 0.05 levels in term of Product. 

4.) Results of comparing opinion about buying souvenirs of spectators classified by age 
using One-way ANOVA (F-test) were found to be significantly different at 0.05 levels in term of 
product in variety of souvenirs and interesting package. 

5.) Results of comparing opinion about buying souvenirs of spectators classified by 
income using One-way ANOVA (F-test) were found to be significantly different at 0.05 levels in 
term of product of appropriate souvenirs and perfectly introductions. 

 

 

Field of Study: Sports Science 
Academic Year: 2014 
 

Student's Signature   
 

Advisor's Signature   
   

 

 



 ฉ 

 

 

 
กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 

 

วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิตเลํมนี้ สําเร็จลงได๎ด๎วยความอนุเคราะห์อยํางดียิ่งจาก
อาจารย์ ดร.จุฑา ติงศภัทยิ์ อาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท่ีได๎ให๎คําปรึกษา แนะนําตรวจสอบ
แก๎ไขข๎อบกพรํองตํางๆ ของการวิจัยมาโดยตลอด ผ๎ูวิจัยรู๎สึกซาบซึ้งและขอกราบ ขอบพระคุณเป็น
อยํางสูงไว๎ ณ โอกาสนี้ด๎วย  

ผ๎ูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย ประธาน
กรรมการสอบวิทยานิพนธ์ ผ๎ูชํวยศาสตราจารย์ ดร.วันชัย บุญรอด กรรมการสอบวิทยานิพนธ์ 
และผ๎ูชํวยศาสตราจารย์  ดร.พราม อินพรม กรรมการสอบภายนอกมหาวิทยาลัยในการสอบ
วิทยานิพนธ์ในครั้งนี้ ท่ีกรุณาให๎คําแนะนําและแก๎ไขข๎อบกพรํองตํางๆให๎วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีความ
สมบูรณ์ยิ่งขึ้น 

ผ๎ูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารย์ทุกๆทําน บุคลากรทุกๆทําน พี่ๆ เพื่อนๆ และ
น๎องๆ คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยทุกทําน ท่ีคอยให๎ความชํวยเหลือจน
วิทยานิพนธ์สําเร็จลุลํวงไปได๎ด๎วยดี 

ผ๎ูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกทุกๆทําน จากแตํละ
สโมสร ท่ีให๎ความรํวมมือในการตอบแบบสอบถามตํางๆเป็นอยํางด ี

ผ๎ูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ นายประสิทธิ์-นางทิพย์รัตน์ ประพัฒนสารกุล บิดามารดา 
ท่ีได๎อบรม ส่ังสอน และคอยสนับสนุนผ๎ูวิจัย จนกระท่ังประสบความสําเร็จ รวมท้ังผ๎ูวิจัยขอกราบ
ขอบพระคุณ ญาติ พี่น๎องและทุกทํานท่ีชํวยเหลือวิทยานิพนธ์ครั้งนี้ด๎วยดีตลอดมา  

สุดท๎ายนี้คุณประโยชน์ท่ีได๎จากวิทยานิพนธ์เลํมนี้ ผ๎ูวิจัยน๎อมรําลึกและบูชาพระคุณแกํ
บุพการีของผ๎ูวิจัยและบูรพาจารย์ทุกทํานท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู๎และปูพื้นฐานการเรียน
การศึกษาให๎แกํผู๎วิจัย 

 



สารบัญ 
  หน๎า 

บทคัดยํอภาษาไทย............................................................................................................................... ง 

บทคัดยํอภาษาอังกฤษ ........................................................................................................................ จ 

กิตติกรรมประกาศ .............................................................................................................................. ฉ 

สารบัญ ................................................................................................................................................ ช 

สารบัญตาราง ...................................................................................................................................... ฏ 

บทท่ี 1 บทนํา ..................................................................................................................................... 1 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา ......................................................................................... 1 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย ................................................................................................................ 2 

ปัญหาในการวิจัย ............................................................................................................................ 2 

สมมติฐานของการวิจัย ................................................................................................................... 3 

ขอบเขตการวิจัย ............................................................................................................................. 3 

คําจํากัดความของคําท่ีใช๎ในการวิจัย ............................................................................................... 3 

ประโยชน์ท่ีคาดวําจะได๎รับจากการวิจัย .......................................................................................... 5 

บทท่ี 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง ................................................................................. 6 

1. แนวความคิดเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึก ............................................................................................ 6 

1.1 ความหมายของสินค๎าท่ีระลึกหรือของท่ีระลึก ................................................................... 6 

1.2 ลักษณะสําคัญสินค๎าท่ีระลึก .............................................................................................. 7 

1.3 ประเภทสินค๎าท่ีระลึก ........................................................................................................ 8 

2. แนวคิดและทฤษฎีสํวนประสมทางการตลาด ........................................................................... 12 

2.1 การตลาด ....................................................................................................................... 12 

2.2 สํวนประสมทางการตลาด .............................................................................................. 12 

2.3 การเปล่ียนแปลงทางการตลาด ...................................................................................... 18  

 



 ซ 

  หน๎า 

2.4 กลยุทธ์เกี่ยวกับการตลาดบริการ .................................................................................... 18 

3. ทฤษฎีอุปสงค์และอุปทาน ........................................................................................................ 20 

3.1 ความหมายและกฎของอุปสงค์....................................................................................... 20 

3.2 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํออุปสงค์ ............................................................................................ 20 

3.3 ความหมายและกฎของอุปทาน ...................................................................................... 21 

3.4 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํออุปทาน ........................................................................................... 22 

4. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค ...................................................................................... 23 

4.1 ความหมายของพฤติกรรมผ๎ูบริโภค ................................................................................ 23 

4.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผ๎ูบริโภค .................................................................................... 23 

4.3 โมเดลพฤติกรรมผ๎ูบริโภค ............................................................................................... 24 

5. ลักษณะด๎านประชากรศาสตร์ .................................................................................................. 31 

6. พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ............................................................................... 33 

6.1 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ .......................................................... 33 

6.2 ขั้นตอนและกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซื้อ .......................................................... 39 

7. ความภักดีในตราสินค๎า (Brand Loyalty) ............................................................................... 43 

7.1 คุณคําของความภักดีในตราสินค๎า .................................................................................. 44 

7.2 วิธีการสร๎างความซื่อสัตย์ตํอตราสินค๎า ........................................................................... 45 

8. ข๎อมูลท่ัวไปของฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ................................................................................... 47 

8.1 ประวัติความเป็นมาของฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ............................................................. 47 

8.2 ช่ือรายการแขํงขัน .......................................................................................................... 48 

8.3 รูปแบบการแขํงขัน ......................................................................................................... 48 

8.4 เงินรางวัล ....................................................................................................................... 49 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง ....................................................................................................................... 50  

 



 ฌ 

  หน๎า 

งานวิจัยในประเทศไทย ......................................................................................................... 50 

งานวิจัยตํางประเทศ ............................................................................................................. 54 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย ...................................................................................................... 56 

บทท่ี 3 วิธีดําเนินการวิจัย ................................................................................................................. 57 

ประชากรและกลํุมตัวอยําง ........................................................................................................... 57 

เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัย ............................................................................................................... 58 

การเก็บรวบรวมข๎อมูล .................................................................................................................. 59 

การวิเคราะห์ข๎อมูล ....................................................................................................................... 60 

บทท่ี4 ผลการวิเคราะห์ข๎อมูล............................................................................................................ 61 

ตอนท่ี 1 ลักษณะพื้นฐานสํวนบุคคล ............................................................................................. 62 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ........... 65 

ตอนท่ี 3 ความภักดีในตราสินค๎าของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก .................................... 71 

ตอนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก75 

การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและ
เพศหญิงด๎วยการทดสอบคํา “ที” (Independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05 ...................................................................................................................... 80 

การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง

ชํวงอายุด๎วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 ................................................................................................ 85 

การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
ชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือนด๎วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ..................................................................... 91  

 



 ญ 

  หน๎า 

ตอนท่ี 5 ข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก........................................................ 99 

บทท่ี 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข๎อเสนอแนะ .................................................................. 100 

สรุปผลการวิจัย ........................................................................................................................... 100 

1. ลักษณะพื้นฐานสํวนบุคคล ............................................................................................. 100 

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ........... 100 

3. ความภักดีในตราสินค๎าของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ..................................... 101 

4. ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรี เมียร์ ลีก  ..................................................................................................... 102 

5. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ................................................................................................. 104 

5.1 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎วยการ
ทดสอบคํา “ที” (Independent sample t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 .................................................................................................... 104 

5.2 ผลการเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทย
พรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุด๎วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-
way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ............................................... 105 

5.3 ผลการเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือนด๎วยการทดสอบ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 ............................................................................................................ 106 

6. ข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสิน ค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรี เมียร์ ลีก  ..................................................................................................... 107 

อภิปรายผลการวิจัย .................................................................................................................... 108  

 



 ฎ 

  หน๎า 

1. ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ท้ัง 4 ด๎าน ................................................................................................................. 108 

2. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก จําแนกตามเพศ อายุ และรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ............ 110 

2.1 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง .................... 110 

2.2 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ......................................... 111 

2.3 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน .... 111 

ข๎อเสนอแนะ ............................................................................................................................... 113 

ข๎อเสนอแนะจากการวิจัยครั้งนี้ ........................................................................................... 113 

ข๎อเสนอแนะเชิงนโยบาย..................................................................................................... 114 

ข๎อเสนอแนะในการวิจัยครั้งตํอไป ....................................................................................... 114 

รายการอ๎างอิง ................................................................................................................................. 115 

ภาคผนวก ........................................................................................................................................ 120 

ภาคผนวก ก. รายนามผ๎ูเช่ียวชาญ และผ๎ูทรงคุณวุฒิ .................................................................. 121 

ภาคผนวก ข. แบบสอบถามการวิจัย .......................................................................................... 123 

ภาคผนวก ค. เอกสารแจ๎งผํานการรับรองผลการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย ............................. 132 

บันทึกข๎อความ แจ๎งผลผํานการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย ................................................ 133 

ใบรับรองโครงการวิจัย ........................................................................................................ 134 

ข๎อมูลสําหรับกลํุมประชากรหรือผ๎ูมีสํวนรํวมในการวิจัย...................................................... 135 

ประวัติผ๎ูเขียนวิทยานิพนธ ์............................................................................................................... 138 

 

 



 ฏ 

สารบัญตาราง 

ตารางที่                                                                                                   หน้า 

ตารางท่ี 1 จํานวนและร๎อยละผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ ................................................... 62 

ตารางท่ี 2 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ ............................................ 62 

ตารางท่ี 3 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพสมรส ......................... 62 

ตารางท่ี 4 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ ......................................... 63 

ตารางท่ี 5 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ........... 63 

ตารางท่ี 6 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด ................. 64 

ตารางท่ี 7 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนครั้งท่ีเคยซื้อสินค๎าท่ี
ระลึก .............................................................................................................................. 65 

ตารางท่ี 8 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชํวงเวลาท่ีมีการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึก .................................................................................................................. 65 

ตารางท่ี 9  จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนเงินในการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกในแตํละครั้งของทําน ................................................................................. 66 

ตารางท่ี 10 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการมาเลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึก
กับใคร ............................................................................................................................ 66 

ตารางท่ี 11 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวัตถุประสงค์ท่ีทํานตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก ............................................................................................................. 67 

ตารางท่ี 12 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสินค๎าท่ีระลึกประเภทใดท่ี
ทํานตัดสินใจซื้อ (เลือกได๎มากกวํา 1 ข๎อ) ....................................................................... 68 

ตารางท่ี 13 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการได๎รับข๎อมูลขําวสาร
เกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึกมาจากท่ีใดมากท่ีสุด ..................................................................... 69 

ตารางท่ี 14 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการวางแผนจะกลับมาเลือก
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกอีกหรือไมํ .............................................................................................. 69 



 ฐ 

ตารางท่ี 15 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสินค๎าท่ีระลึกท่ีทํานตัดสินใจ
ซื้อต๎องมีเอกลักษณ์ในข๎อใดมากท่ีสุด.............................................................................. 70 

ตารางท่ี 16 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎
มาเลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึกหรือไมํ ...................................................................................... 70 

ตารางท่ี 17 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความเช่ือมั่นตํอสโมสรท่ีทําน
สนับสนุน เพราะเหตุใด .................................................................................................. 71 

ตารางท่ี 18 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความรู๎สึกวําสโมสรที่ทําน
สนับสนุนจะเข๎าไปอยูํในกลางใจของทํานเพราะเหตุใด ................................................... 72 

ตารางท่ี 19 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสาเหตุใดท่ีทําให๎ทํานงํายตํอ
การเข๎าถึงสโมสรท่ีทํานสนับสนุน ................................................................................... 73 

ตารางท่ี 20  จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความคิดเห็นวําในอนาคต
ทํานจะตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของสโมสรที่ทํานสนับสนุนอยูํหรือไมํ ........................... 74 

ตารางท่ี 21 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก รวม 4 ด๎าน ............................................ 75 

ตารางท่ี 22 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านผลิตภัณฑ์ ........................................ 76 

ตารางท่ี 23 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านราคา ............................................... 77 

ตารางท่ี 24 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย .................. 78 

ตารางท่ี 25 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านการสํงเสริมการตลาด ...................... 79 

ตารางท่ี 26 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางเพศชายและเพศหญิง รวม 4 ด๎าน ..................................................................... 80 



 ฑ 

ตารางท่ี 27 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านผลิตภัณฑ์ ................................................................ 81 

ตารางท่ี 28 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านราคา ........................................................................ 82 

ตารางท่ี 29 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย .......................................... 83 

ตารางท่ี 30 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านการสํงเสริมการตลาด .............................................. 84 

ตารางท่ี 31 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงอาย ุรวม 4 ด๎าน .......................................................................................... 85 

ตารางท่ี 32 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงอาย ุด๎านผลิตภัณฑ์ ..................................................................................... 86 

ตารางท่ี 33 คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย ระหวํางชํวง
อายุ เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) .................................................................................................. 87 

ตารางท่ี 34  คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม 
และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ ระหวํางชํวงอายุ เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์ความ
แตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant Difference) .................................. 87 



 ฒ 

ตารางท่ี 35 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงอาย ุด๎านราคา ............................................................................................. 88 

ตารางท่ี 36 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงอาย ุด๎านชํองทางการจัดจําหนําย ................................................................ 89 

ตารางท่ี 37 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงอาย ุด๎านการสํงเสริมการตลาด ................................................................... 90 

ตารางท่ี 38 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) รวม 4 ด๎าน .......................................... 91 

ตารางท่ี 39 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านผลิตภัณฑ์ ....................................... 92 

ตารางท่ี 40 คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความ
เหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) 
เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ................................................................................................................... 93 

ตารางท่ี 41 คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) เปรียบเทียบราย
คํู วิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant Difference) ....... 94 

ตารางท่ี 42 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านราคา ............................................... 95 



 ณ 

ตารางท่ี 43 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย ................. 96 

ตารางท่ี 44 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านการสํงเสริมการตลาด ..................... 97 

ตารางท่ี 45 ข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ....................................................... 99 



 

 

บทท่ี 1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ฟุตบอลเป็นกีฬาท่ีได๎รับความนิยมจากท่ัวทุกมุมโลกประเทศไทยได๎เริ่มเลํนกีฬาฟุตบอลใน
สมัยของพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล๎าเจ๎าอยูํหัวรัชกาลท่ี5แหํงกรุงรัตนโกสินทร์ ท้ังนี้ สืบ
เนื่องมาจากสมัยรัชกาลท่ี5พระองค์ได๎สํงพระเจ๎าลูกยาเธอพระเจ๎าหลานยาเธอและข๎าราชบริพารไป
ศึกษาวิชาการดล๎านตํางๆท่ีประเทศอังกฤษและผ๎ูท่ีนํากีฬาฟุตบอลกลับมายังประเทศไทยเป็นคนแรก
คือเจ๎าพระยาธรรมศักดิ์มนตรี (สนั่น เทพหัสดิน ณ อยุธยา) ระยะแรกท่ีมีการนําฟุตบอลเข๎ามาเลํนใน
ประเทศไทยมีการวิจารณ์อยํางมากหลายคนกลําววําฟุตบอลเป็นกีฬาท่ีไมํเหมาะสมกับประเทศท่ีมี
อากาศร๎อนเชํนประเทศไทยเหมาะสมกับประเทศท่ีมีอากาศหนาวและเป็นเกมท่ีทําให๎เกิดอันตรายตํอ
ผ๎ูเลํนและผ๎ูชมได๎งํายแตํในปัจจุบันกีฬาฟุตบอลได๎กลายเป็นกีฬาท่ีได๎รับความนิยมสูงสุดในประชาชน
ชาวไทยและท่ัวโลก จากนั้นฟุตบอลในประเทศไทยก็ได๎รับการพัฒนาตํอมาเรื่อยๆ จากในรั้ววังก็ เริ่ม
เข๎ามาสํูผ๎ูคนท่ัวไป เริ่มมีสโมสรสังกัด เริ่มมีรายการแขํงขันเกิดขึ้นเหมือนกับตํางประเทศ  พ.ศ. 2459
พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล๎าเจ๎าอยูํหัวทรงพระกรุณาโปรดเกล๎าฯต้ังสมาคมฟุตบอลแหํงสยามขึ้น
เมื่อวันท่ี 25เมษายน พุทธศักราช 2459และตราข๎อบังคับข้ึนใช๎ในสนามฟุตบอลแหํงสยามด๎วยซึ่งมีช่ือ
ยํอวํา ส.ฟ.ท.และเขียนเป็นภาษาอังกฤษวํา "THE FOOTBALL ASSOCIATION OF 
THAILANDUNDER THE PATRONAGE OF HIS MAJESTY THE KING" ใช๎อักษรยํอวํา F.A.T.และ
สมาคมได๎จัดการแขํงขันถ๎วยใหญํและถ๎วยน๎อยเป็นครั้งแรกในปีนี้ด๎วย (กรมพลศึกษา, 2555 : 
ออนไลน์) จนกระท่ังเมื่อปี พ.ศ. 2539 สมาคมฟุตบอลแหํงประเทศไทยฯ ปรับปรุงระบบการแขํงขัน
ฟุตบอลในประเทศ จากวัตถุประสงค์เพื่อความเป็นเลิศ มาเป็นรูปแบบอาชีพ โดยเริ่มกํอต้ังฟุตบอลลีก
สูงสุดขึ้น ซึ่งมีสโมสรฟุตบอลเข๎ารํวมแขํงขัน เริ่มแรกที่ 10 ทีม กํอนท่ีจะเพิ่มเป็น 12 ทีมในเวลาตํอมา 
โดยในปี พ.ศ. 2550 มีการเปล่ียนแปลงท่ีสําคัญคือ การยุบโปรวินเชียลลีกโดยให๎สโมสร 4 อันดับแรก 
เข๎าแขํงขันในไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกแทน รวมจํานวนสโมสรในไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกเป็น 16 ทีม พร๎อม
ท้ังเพิ่มเงื่อนไขให๎สโมสรซึ่งอยูํใน 3 อันดับสุดท๎ายเมื่อจบฤดูกาล ต๎องตกช้ันไปสํูไทยลีกดิวิช่ัน1โดยมี
ทีมชนะเลิศ กับอันดับ 2 และ 3 ของไทยลีกดิวิช่ัน 1 ข้ึนช้ันมาสํูไทยพรีเมียร์ลีกเป็นการทดแทน (วิกิพี
เดีย, 2557 : ออนไลน์)  

จากการเปล่ียนแปลงดังกลําวทําให๎ฟุตบอลกลายเป็นลีกอาชีพมากขึ้นแตํละสโมสรจึงมีการ
ดําเนินการพัฒนาปรับปรุงสโมสรของตัวเองในด๎านตํางๆให๎ดีขึ้นและให๎ผํานระเบียบข๎อบังคับ 
กฎเกณฑ์ตํางๆท่ีผ๎ูจัดการแขํงขันวางเอาไว๎ จึงทําให๎ยอดผ๎ูเข๎าชมหล่ังไหลมาชมการแขํงขันเพิ่มขึ้นใน

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2539
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2550
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%81
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แตํละปีหลายๆสโมสรจึงเล็งเห็นผลกําไรท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตอยํางแนํนอน ไมํวําจะเป็นรายได๎จาก
ลิขสิทธิ์การถํายทอดสด รายได๎จากผ๎ูให๎การสนับสนุน รายได๎จากต๋ัวเข๎าชมการแขํงขัน และรายได๎อีก
สํวนก็คือ รายได๎จากสินค๎าท่ีระลึก เนื่องจากสินค๎าท่ีระลึกเป็นชํองทางในการทํารายได๎ท่ีทางสโมสร
สามารถกําหนด และควบคุมตัวแปรเองได๎ เชํน ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านสถานท่ี ในการจัด
จําหนําย และด๎านการสํงเสริมการตลาด ซึ่งสอดคล๎องกับทฤษฏีสํวนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) กลําวไว๎วํา สํวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์ทางธุรกิจประเภท
หนึ่งท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผ๎ูบริโภค โดยจะครอบคลุมประเด็นตํางๆ4ด๎าน ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์  
(Product) ราคา (Price) ชํองทางการจัดจําหนําย (Place) และการสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
ท่ีธุรกิจต๎องใช๎รํวมกันเพื่อตอบสนองความต๎องการของตลาดเป้าหมายโดยแตํละสโมสรจะมีการผลิต
สินค๎าท่ีระลึกออกมาจําหนําย เพื่อตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคของตัวเองเป็นหลัก เพราะ
จากสถิติท่ีผํานมาของบริษัทโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2556 และ2557 จะพบวํายอดขายสินค๎า
ท่ีระลึกแตํละสโมสรตลอดฤดูกาลมีมูลคําท้ังหมดรวม 68,295,832และ73,045,343 ล๎านบาท 
ตามลําดับ (บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด, 2557 : ออนไลน์) ซึ่งเป็นมูลคําท่ีมหาศาลมาก และยังมี
อัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นทุกๆปีอีกด๎วยจากการท่ียอดขายสินค๎าท่ีระลึก และยอดผ๎ูเข๎าชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีการเติบโตสูงขึ้นเรื่อยๆทุกปี  

ผ๎ูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะทําการศึกษาปัจจัยท่ีสํงผลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ของผ๎ูชมฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก โดยมุํงท่ีจะศึกษาด๎านแนวความคิดเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึก  ด๎านอุป
สงค์อุปทาน สํวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมผ๎ูบริโภค ความภักดีตํอตราสินค๎า และข๎อมูลท่ัวไป
เกี่ยวกับฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก เพื่อเป็นแนวทางให๎สโมสรไปประยุกต์ใช๎ในการปรับปรุงแก๎ไขการ
ดําเนินงานให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคได๎ดียิ่งขึ้น 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทย
พรีเมียร์ลีก 

2. เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรีเมียร์ลีกโดยจําแนกตามเพศ อายุ และรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน 

ค าส าคัญ   

ความคิดเห็น, การตัดสินใจซื้อ, สินค๎าท่ีระลึก, ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

ปัญหาในการวิจัย 

ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยํางไร 
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สมมติฐานของการวิจัย 

ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกโดยจําแนกตามเพศ อายุ และรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน 
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกท่ีแตกตํางกัน 

ขอบเขตการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้มุํงศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอล
ไทยพรีเมียร์ลีกโดยอาศัย ปัจจัยด๎านแนวความคิดเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึก, ปัจจัยด๎านอุปสงค์อุปทาน, 
สํวนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมผ๎ูบริโภค, พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก, ลักษณะ
ด๎านประชากรศาสตร์, ความภักดีในตราสินค๎า และข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกมาเป็น
เครื่องมือในการศึกษา 

ค าจ ากัดความของค าที่ใช้ในการวิจัย 

สินค้าที่ระลึก หมายถึง สินค๎าท่ีมีตราสัญลักษณ์สโมสรในโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ซึ่งผลิตขึ้น
โดยสโมสรนั้นๆ เพื่อจัดจําหนํายให๎ผ๎ูเข๎าชมการแขํงขันฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีนําไปสํูการตัดสินใจซื้อของท่ี
ระลึก ได๎แกํ ปัจจัยด๎านตัวของผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจําหนําย และการสํงเสริมการตลาด 

-ด๎านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ทุกส่ิงทุกอยํางท่ีครอบคลุมตัวสินค๎าท่ีระลึก ได๎แกํ บรรจุภัณฑ์ 
รูปลักษณ์สีสัน ขนาดของสินค๎า ตราประจําร๎าน ตลอดจนคําแนะนําการใช๎ 

-ด๎านราคา หมายถึง คําใช๎จํายสําหรับสินค๎าผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค๎า ราคาคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลงบํอย สินค๎าประเภทเดียวกันมีหลายราคาให๎เลือก
ซื้อ ตลอดจนมีบริการรับบัตรเครดิต และลดราคาเมื่อซื้อด๎วยเงินสด 

-ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย หมายถึง กลไกท่ีเกี่ยวข๎องกับการทําให๎สินค๎าจากผ๎ูผลิตสํู
ผ๎ูบริโภคหรือการกระจายสินค๎าไปยังผ๎ูบริโภค ได๎แกํ การตกแตํงร๎าน การมีพนักงานแนะนําสินค๎า 
ทําเลท่ีต้ังร๎านมีท่ีจอดรถ ร๎านจัดจําหนํายมีมาตรฐานนําเช่ือถือ 

-ด๎านการสํงเสริมการตลาด หมายถึง การเผยแพรํข๎อมูลท่ีเกี่ยวกับสินค๎าหรือผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ 
การโฆษณาผํานส่ือ การลดราคาในโอกาสพิเศษ การจัดรายการเพื่อแนะนําผลิตภัณฑ์ การสมนาคุณ
ลูกค๎า การแถมสินค๎าใหมํให๎แกํลูกค๎าเพื่อแนะนําผลิตภัณฑ์ 

ผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก หมายถึง ผ๎ูเข๎าชมการแขํงขันฟุตบอลโตโยต๎าไทย
พรีเมียร์ลีก ของแตํละสโมสร ประจําฤดูกาล 2558 ณ สนามการแขํงขัน ระหวํางเดือน มีนาคมถึง 
เดือนเมษายน ท่ีเคยซื้อสินค๎าท่ีระลึก 
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ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจัยในด๎านลักษณะพื้นฐานสํวนบุคคล เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายได๎ของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

อุปสงค์ หมายถึง ปริมาณสินค๎าหรือบริการท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ ณ ระดับราคาตํางๆ และ
ในชํวงชระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่ออุปสงค์ ได๎แกํ ราคาสินค๎า รายได๎ของผ๎ูบริโภค รสนิยมของผ๎ูบริโภค 
ราคาสินค๎าท่ีใช๎ทดแทน การคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคต 

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการและขั้นตอนตํางๆท่ีผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์
ลีกใช๎ในการตัดสินใจซื้อหรือใช๎บริการสินค๎าท่ีต๎องการ ในท่ีนี้หมายถึงการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของ
ผ๎ูชมฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก 

โตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก หมายถึง ฟุตบอลลีกอาชีพ ซึ่งผํานการรับรองจากสมาคมฟุตบอล
แหํงประเทศไทยฯ ให๎เป็นลีกสูงสุดของประเทศ โดยมีการจัดการแขํงขันขึ้นทุกๆปี ประกอบด๎วย
สโมสรฟุตบอลประจําฤดูกาล 2558 จํานวน 18 ทีม ดังนี้  

1. สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด 
2. สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 
3. สโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโรศาสน  
4. สโมสรฟุตบอลราชบุรี มิตรผล เอฟซี 
5. สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด 
6. สโมสรฟุตบอลสุพรรณบุรี เอฟซี  
7. สโมสรฟุตบอลเชียงราย ยูไนเต็ด  
8. สโมสรฟุตบอลแบงค็อก ยูไนเต็ด  
9. สโมสรฟุตบอลอาร์มี่ ยูไนเต็ด 
10. สโมสรฟุตบอลบางกอกกล๏าส เอฟซี 
11. สโมสรฟุตบอลโอสถสภา เอ็ม-150  
12. สโมสรฟุตบอลศรีสะเกษ เอฟซี  
13. สโมสรฟุตบอลการทําเรือไทยเอฟซี 
14. สโมสรฟุตบอลชัยนาท ฮอร์นบิล 
15. สโมสรฟุตบอลทีโอที เอสซี 
16. สโมสรฟุตบอลนครราชสีมา มาสด๎า เอฟซี 
17. สโมสรฟุตบอลกัลฟ์ สระบุรี เอฟซี 
18. สโมสรฟุตบอลราชนาวี เอฟซี 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

1. ทําให๎ทราบถึงลักษณะพื้นฐานสํวนบุคคล พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ความภักดีในตรา
สินค๎า และสํวนประสมทางการตลาด เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนการตลาดให๎มีประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น 

2. สามารถนําผลการวิจัยไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาสินค๎าท่ีระลึกให๎สอดคล๎องกับ
ความต๎องการของผ๎ูบริโภคได๎ดียิ่งขึ้น 

 
 



 

 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ในการศึกษาเรื่อง “ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรีเมียร์ลีก” ผ๎ูวิจัยได๎ศึกษาค๎นคว๎าแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องเพื่อเป็นแนวทางใน
การศึกษาดังนี้ 

วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 
 1. แนวความคิดเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึก 
 2. แนวคิดและทฤษฏีสํวนประสมทางการตลาด 
 3. ทฤษฏีอุปสงค์อุปทาน 
 4. แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค 
 5. ลักษณะด๎านประชากรศาสตร์  

6. พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก 
 7. ความภักดีในตราสินค๎า 

8. ข๎อมูลท่ัวไปของฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

1. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องในประเทศ 
2. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องในตํางประเทศ 

1. แนวความคิดเก่ียวกับสินค้าที่ระลึก  

1.1 ความหมายของสินค้าที่ระลึกหรือของที่ระลึก 

ประเสริฐ ศีลรัตนา (2531) ให๎ความหมายของสินค๎าท่ีระลึกหรือของท่ีระลึกไว๎วํา ส่ิงท่ีทําให๎
เกิดความระลึกถึงหรือนึกถึง 

วิชาญ อุปรา (2547) ให๎ความหมายของสินค๎าท่ีระลึกหรือของท่ีระลึกไว๎วํา หมายถึง ส่ิงตํางๆ
ท่ีนํามาใช๎เป็นตัวจูงใจให๎เกิดความคิดถึงหรือนึกถึงเรื่องราวท่ีได๎เกี่ยวข๎องหรือเป็นส่ิงท่ีใช๎เป็นส่ือ เพื่อ
หวังผลด๎านความทรงจําให๎ส่ิงท่ีผํานมาในอดีตกลับกระจํางชัดขึ้นในปัจจุบัน หรือหมายถึง สัญลักษณ์
แทนบุคคลเหตุการณ์เรื่องราวท่ีได๎รับการออกแบบสร๎างสรรค์ขึ้นเพื่อกระต๎ุนเตือนเน๎นย้ําความทรงจํา
ให๎คิดถึงหรือนึกถึงอยูํเสมอในบุคคลเหตุการณ์หรือเรื่องราวนั้น 

สุดา วีระเชวงกุล (2548) ได๎ให๎ความหมายของท่ีระลึกไว๎วํา ส่ิงท่ีทําให๎เกิดความคิดถึงหรือนึก
ถึงเรื่องท่ีเกี่ยวข๎อง อาจหมายถึง ส่ิงท่ีใช๎เป็นส่ือเพื่อหวังผลทางด๎านความทรงจําให๎ส่ิงท่ีผํานมาในอดีต
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กระจํางขึ้นในปัจจุบันอาจหมายถึง ลักษณะแทนบุคคลเหตุการณ์เรื่องราวท่ีได๎รับการออกแบบ
สร๎างสรรค์ขึ้น เพื่อกระต๎ุนเตือนหรือเน๎นย้ําความทรงจําให๎ความคิดถึงเหตุการณ์หรือเรื่องราว 

ภาดล อามาตย์ (2550) ได๎ให๎ความหมายของท่ีระลึกไว๎วํา เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีแตํเดิมจัดทําขึ้น 
เพื่อการมอบให๎แกํกันและกัน แตํปัจจุบันได๎ผลิตขึ้น เพื่อจําหนํายให๎กับนักทํองเท่ียวที่มีความช่ืนชอบท่ี
ต๎องการซื้อหาไว๎ เพื่อเป็นท่ีระลึกเตือนใจ และนําไปเป็นของฝากของขวัญให๎กับผ๎ูอื่น 

ณัฐนพิมพ์ ทีฆะสุข (2552) ให๎ความหมายของสินค๎าท่ีระลึกหรือของท่ีระลึกไว๎วํา หมายถึง ส่ิง
ท่ีใช๎เป็นส่ือเพื่อหวังผลทางด๎านความทรงจําให๎ส่ิงท่ีผํานมาในอดีตกลับกระจํางชัดขึ้นในปัจจุบัน 

ความหมายของ “�ของท่ีระลึก”� (ราชบัณฑิตยสถาน, 2546) ได๎แยกความหมายของคําวํา ของ 

ซึ่งหมายถึงส่ิงตํางๆท่ีใช๎สําหรับนําหน๎านามท่ีเป็นผ๎ูครอบครอง สํวนคําวํา �ระลึก หมายถึง คิดถึง นึกถึง 
เรื่องราวในอดีตได๎ เชํน ระลึกถึงความหลังเป็นต๎น ดังนั้น คําวําของท่ีระลึกอาจหมายถึง ส่ิงท่ีทําให๎เกิด
ความนึกถึงและคิดถึง นอกจากนี้ ยังมีความหมายและคําจํากัดความท่ีมีลักษณะใกล๎เคียงหรือ
คล๎ายคลึงกันอีก ตัวอยําง เชํน (ประเสริฐ ศีลรัตนา, 2531) 

- ของท่ีระลึก หมายถึง ส่ิงท่ีนํามาใช๎เป็นแรงจูงใจ กระต๎ุนให๎เกิดความคิดถึง นึกถึง
เรื่องราวท่ีเกี่ยวข๎อง  

- ของท่ีระลึก หมายถึง  ส่ือท่ีใช๎หวังผลทางด๎านความทรงจํา ในส่ิงท่ีผํานมาในอดีต 
กลับมากระจํางชัดปัจจุบัน  

 - ของท่ีระลึก หมายถึง สัญลักษณ์แทนบุคคล เหตุการณ์ เรื่องราวตํางๆท่ีเกิดขึ้นใน
อดีต เพื่อกระต๎ุนเตือนหรือให๎นึกถึงอยูํเสมอ 

- ของท่ีระลึก หมายถึง ส่ิงของท่ีทําให๎คิดถึงสถานท่ีท่ีเคยไปสะท๎อนให๎เห็นเอกลักษณ์
และประเพณีบางอยําง 

- ของท่ีระลึกอาจมีช่ือเรียกท่ีแตกตํางกันไป ตามแตํโอกาสนั้นๆ เชํน ถ๎ามอบให๎เนื่อง
ในวันเกิด วันแตํงงาน วันปีใหมํ เรียกวํา ของขวัญ ถ๎ามอบให๎ผ๎ูท่ีรักและนับถือเรียกวํา ของกํานัล และ

ถ๎าให๎เพื่อเป็นการตอบแทน เชํน งานศพ เรียกวํา �ของชํารํวย หรือ ของแถมพก เหลํานี้เป็นต๎น 

1.2 ลักษณะส าคัญสินค้าที่ระลึก 

การท่ีคนจะเลือกสินค๎าส่ิงใด ส่ิงใดนั้นจะต๎องเป็นท่ีถูกใจและมีความนําสนใจ ชวนให๎อยากซื้อ 
สินค๎าท่ีระลึกท่ีนําสนใจควรมีลักษณะ ดังนี้ (ชยาภรณ์ ช่ืนรุํงโรจน์, 2537) 

- เป็นสินค๎าท่ีเป็นเอกลักษณ์ของท๎องถิ่น เมื่อมีผ๎ูกลําวถึงสินค๎าท่ีระลึกประเภทนี้แล๎ว
ทุกคนต๎องรู๎จักแหลํงท่ีมาของส่ิงนั้นได๎ ซึ่งถือวําเป็นเอกลักษณ์ท่ีเกิดมาจากประวัติความเป็นมาของ
ท๎องถิ่นนั้นๆ 
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- เป็นสินค๎าหายาก ของท่ีระลึกประเภทนี้มักจะเป็นส่ิงของท่ีนักทํองเท่ียวซื้อ และ
เป็นส่ิงท่ีเป็นของแท๎ ราคาถูกกวําท่ีอื่น 

- ราคาถูก เมื่อนําไปเทียบกับส่ิงของประเภทเดียวกัน ท่ีวางจําหนํายตามแหลํง
ทํองเท่ียวตํางๆ ซึ่งอาจเป็นส่ิงของเครื่องใช๎ท่ัวไป เชํน เส้ือผ๎า เครื่องประดับ เครื่องหนัง เป็นต๎น 

- มีความดึงดูดใจจากการออกแบบ ลวดลาย ความประณีต สีสัน ความนําสนใจ 
ความมีประโยชน์ใช๎สอย เชํน ตุ๏กตา สมุนไพร เป็นต๎น 

- หาได๎งําย สะดวก มีวางขายตามจุดตํางๆอยํางเหมาะสม  
- ขนาด รูปรําง และน้ําหนักท่ีไมํเป็นอุปสรรคตํอการขนสํง สินค๎าของท่ีระลึกท่ีมี

จุดอํอน จะต๎องหาทางแก๎ไข เชํน มีบรรจุภัณฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพ หรืออกแบบให๎สามารถแยกช้ินได๎ 
เพื่อนําไปประกอบใหมํในภายหลัง เป็นต๎น 

- ใช๎แรงงานในท๎องถิ่น โดยการแปรรูปสินค๎าของท่ีระลึก ให๎เกิดมูลคําเพิ่มโดยใช๎
แรงงานในท๎องถิ่นนั้นๆ 

- มีการแสดงขั้นตอนการผลิต เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคมีโอกาสทดลองทํา เพื่อท่ีจะสร๎างความ
ประทับใจให๎เห็นคุณคําของสินค๎านั้น เชํน การทอผ๎า การวาดลายรํม เป็นต๎น 

- มีฉลากบอกสํวนประกอบหรือสํวนผสม บอกท่ีมาของสินค๎านั้นวําทํามาจากอะไ ร 
วิธีการใช๎ การดูแลรักษา และมีข๎อควรระวังอยํางไร เหลํานี้เป็นต๎น 

1.3 ประเภทสินค้าที่ระลึก 

1.3.1 การจัดประเภทตามรูปแบบของท่ีระลึก สามารถจัดตามรูปแบบท่ีปรากฏได๎ดังนี้      
(จารุสิทธิ์ เครือจันทร์, 2553 : ออนไลน์) 

-  สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นตามแบบประเพณีนิยม คือ สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นโดยสืบ
ทอดรูปแบบตํอกันมาจากบรรพบุรุษ โดยในอดีตนั้นสร๎างขึ้นเพื่อประโยชน์ใช๎สอยเป็นหลัก เมื่อสภาวะ
ความเป็นอยูํเปล่ียนแปลง จุดมุํงหมายของการใช๎ส่ิงนั้น จึงอาจเปล่ียนแปลงไปเป็นสินค๎าท่ีระลึกแกํ
นักทํองเท่ียวได๎ เชํน ผลิตภัณฑ์พื้นบ๎านตํางๆ เป็นต๎น 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นตามแบบสมัยนิยม เป็นสินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นตามความ
นิยมในส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือเรื่องราวใดเรื่องราวหนึ่งในช่ัวระยะเวลาหนึ่ง จากนั้นก็เส่ือมความนิยมไป
พร๎อมกับรูปแบบใหมํเข๎ามาแทนท่ี 

1.3.2. การจัดประเภทตามวัสดุท่ีใช๎ผลิต สามารถแบํงได๎ 3 ประเภท ซึ่งอาจจะผลิตโดยใช๎
วัสดุประเภทใดประเภทหนึ่งหรือใช๎ผสมกัน รายละเอียดมีดังนี้ 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตจากวัสดุธรรมชาติ เป็นสินค๎าท่ีระลึกท่ีนําเอาวัสดุธรรมชาติมา
เสริม เติม แตํง ประกอบตํอ ดัดแปลง เป็นเครื่อง ใช๎ไม๎สอย เครื่องประดับหรือวัตถุทางศิลปะ ซึ่ง
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บางอยํางยังคงรูปแบบตามต๎นแบบของธรรมชาติเดิมหรือตํอเติมบ๎าง เชํน สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตจาก
เปลือกหอย ดอกไม๎แห๎ง น้ําเต๎าและกะลามะพร๎าว เป็นต๎น นอกจากนี้ยังนําเอาวัสดุธรรมชาติมา
สร๎างสรรค์เป็นสินค๎าท่ีระลึกรูปแบบใหมํข้ึน 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตจากวัสดุสังเคราะห์ เป็นการนําเอาวัสดุสังเคราะห์มาใช๎ในการ
ผลิตสินค๎าท่ีระลึก ซึ่งคุณสมบัติทางกายภาพของวัสดุแตํละชนิดนั้นมีความแตกตํางกัน เชํน แก๎วมี
ความใสเป็นประกายทองมีความสุกปล่ัง พลาสติกมีสีสันสวยสด เป็นต๎น จากคุณสมบัติของวัสดุและ
กรรมวิธีในการผลิตท่ีแตกตํางกันจึงทําให๎เกิดของท่ีระลึกรูปแบบตํางๆ มากมาย เชํน เครื่องแก๎ว 
เครื่องทอง ผลิตภัณฑ์โลหะและผลิตภัณฑ์พลาสติก เป็นต๎น 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตจากเศษวัสดุ เป็นการนําวัสดุธรรมชาติหรือวัสดุสังเคราะห์ท่ี
เหลือใช๎แล๎วมาประดิษฐ์เป็นส่ิงของตํางๆ ซึ่งสํวนมากมักจะใช๎เป็นสินค๎าท่ีระลึกเพื่อประโยชน์ในทาง
ประดับตกแตํง 

1.3.3 การจัดประเภทตามประโยชน์ใช๎สอย จัดแบํงตามจุดประสงค์ของการนําไปใช๎วําใช๎ใน
ลักษณะใด แบํงได๎ 3 ประเภท คือ 

- สินค๎าท่ีระลึกประเภทของบริโภค หมายถึง สินค๎าท่ีระลึกประเภทอาหาร แตํเดิม
นั้นคงเป็นเพียงการแบํงปันอาหารกันในลักษณะท่ีคงเป็นธรรมชาติอยูํเชํน ผลไม๎ เนื้อสัตว์ เป็นต๎น 
ปัจจุบันมีการปรุงแตํงอาหารท้ังในด๎านรูปแบบและรสชาติ รวมถึงการจัดใสํภาชนะและหีบหํอท่ี
สวยงามเป็นท่ีต๎องการของผ๎ูบริโภค  ฉะนั้นอาหารไมํเป็นเพียงใช๎บริโภคโดยตรง หากยังใช๎แลกเปล่ียน
ซื้อขายหรือมอบให๎แกํกันในโอกาสตํางๆอีกด๎วย เชํน ขนมลูกชุบ ขนมเทียนเสวย ขิงดอง 
กระเทียมดอง เป็นต๎น ด๎วยเหตุท่ีอาหารเป็นส่ิงท่ีไมํสามารถเก็บไว๎ได๎นาน อาหารจึงมักไมํคํอยได๎รับ
การยอมรับวําเป็นของท่ีระลึกเหมือนกับวัตถุอยํางอื่น 

- สินค๎าท่ีระลึกประเภทของอุปโภค ได๎แกํ สินค๎าท่ีระลึกประเภทเครื่องใช๎ตํางๆ เป็น
ส่ิงท่ีผลิตขึ้นเพื่อตอบสนองตํอความต๎องการทางด๎านรํางกายเป็นสํวนใหญํ สินค๎าท่ีระลึกประเภทนี้ 
ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์พื้นบ๎านตํางๆ โคมไฟ เชิงเทียน ตะเกียง เป็นต๎น 

- สินค๎าท่ีระลึกประเภทของตกแตํง เป็นสินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นเพื่อตอบสนองตํอ
ความต๎องการทางด๎านจิตใจ ได๎แกํ เครื่องประดับรํางกายและอาคารสถานท่ีตํางๆ เป็นต๎น 

1.3.4 การจัดประเภทตามจุดประสงค์ของผลิต เชํน ผลิตขึ้นเพื่อระลึกถึงบุคคล งาน 
เหตุการณ์และสถานท่ีตํางๆ ดังนี้ 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นเฉพาะบุคคล ได๎แกํ สินค๎าท่ีระลึกท่ีจัดทําขึ้นเพื่อเป็นเกียรติ
แกํบุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือเพื่อจําหนํายจํายแจกให๎กับบุคคลอื่น เพื่อเตือนใจให๎ระลึกถึงบุคคลนั้น 
รูปแบบสินค๎าท่ีระลึกประเภทนี้ ได๎แกํ รูป โลํ เหรียญ ถ๎วย ธง ฯลฯ 
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- สินค๎าท่ีระลึกผลิตขึ้นเฉพาะงาน เป็นการผลิตขึ้นเพื่อแจก แลก ซื้อขายเฉพาะงาน
ใดงานหนึ่ง เชํน งานแสดงสินค๎า งานแตํงงาน งานศพ งานฉลองมงคลสมรส งานศิษย์เกํา ฯลฯ 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นเฉพาะเหตุการณ์ หมายถึง สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นเพื่อระลึก
ถึงเหตุการณ์ตํางๆ อาจเป็นเหตุการณ์ท่ีดี ท่ีร๎ายแรง หรือเป็นเหตุการณ์ในประวัติศาสตร์ สินค๎าท่ีระลึก
ประเภทนี้อาจผลิตในรูปของวัตถุ รูปจําลอง สัญลักษณ์แทน ฯลฯ 

- สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นเฉพาะท่ี หมายถึง สินค๎าท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นเพื่อระลึกถึง
สถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่ง อาจแสดงให๎เห็นรูปแบบเฉพาะของท๎องถิ่นโดยใช๎วัสดุและเทคนิควิธีท่ีสืบทอด
กันมาในท๎องถิ่นนั้นหรือนําเอารูปแบบของส่ิงใดส่ิงหนึ่ง รูปแบบของบุคคลหนึ่งหรือเหตุการณ์ใด
เหตุการณ์หนึ่งท่ีมีเฉพาะในท๎องถิ่นนั้น เมื่อนําเอารูปแบบนั้นมาผลิตเป็นสินค๎าท่ีระลึกก็จะชํวยให๎
ระลึกถึงสถานท่ีนั้นได๎ 

วิชาญ อุปรา (2547) ได๎แบํงประเภทสินค๎าท่ีระลึกโดยยึดถือการนําไปใช๎เป็นสําคัญแบํงเป็น 
4 ประเภท คือ 
 1. ประเภทของบริโภค หรืออาจกลําววําเป็นอาหาร เป็นส่ิงท่ีมีการให๎กันต้ังแตํอดีต เพราะ 
อาหารเป็นปัจจัยสําคัญในการดํารงชีวิต และด๎วยท่ีอาหารเป็นส่ิงหรือของบริโภคท่ีไมํสามารถเก็บได๎
ยาวนาน อาหารจึงไมํคํอยได๎รับการยอมรับวําเป็นสินค๎าท่ีระลึก ดังส่ิงของเครื่องใช๎ท่ีเป็นถาวรวัตถุ
อื่นๆ 
 2. ประเภทประโยชน์ใช๎สอย เครื่องมือเครื่องใช๎เป็นปัจจัยสําคัญในการดํารงชีวิตของมนุษย์ 
ในอดีตกาลมีการให๎ปันหรือซื้อขายแลกเปล่ียนแกํกัน เพื่อการนําไปใช๎แตํเครื่องมือเครื่องใช๎บางชนิด
ถูกประดิษฐ์ขึ้นอยํางเป็นพิเศษตํางจากท่ีใช๎กันอยูํท่ัวไป ไมํวําจะเป็น สีสัน ลวดลาย การใช๎วัสดุท่ี
ทรงคุณคํา เครื่องมือเครื่องใช๎เหลํานี้จะถูกนําไปเป็นสินค๎าท่ีระลึก 
 3. ประเภทประโยชน์ตกแตํง คือ เครื่องมือเครื่องใช๎มักถูกสร๎างขึ้นเพื่อสนองตอบความ
ต๎องการทางด๎านรํางกาย และสนองตอบตํอจิตใจเป็นสํวนใหญํ สินค๎าท่ีระลึกประเภทนี้มีท้ังใช๎ในการ
ตกแตํงรํางกาย ตกแตํงอาคารและสถานท่ี 
 4. ประเภทวัตถุทางด๎านศิลปะ สินค๎าท่ีระลึกประเภทนี้สํวนใหญํจะสร๎างสรรค์ขึ้น โดยศิลปิน
ออกแบบ และสร๎างขึ้นงานศิลปะเหลํานี้ แตํเดิมเป็นการสร๎างสรรค์ของศิลปินเพื่อแสดงออกทาง
อารมณ์ และความรู๎สึกอันเป็นความงาม และความพึงพอใจมากกวํา จะมุํงสร๎างประโยชน์ในการซื้อ
ขายแลกเปล่ียน แตํภายหลังสภาพสังคม และเศรษฐกิจได๎เปล่ียนแปลงไป ทําให๎ศิลปินเริ่มหันมาผลิต 
และสร๎างผลงานเพื่อซื้อขายกันมากขึ้น 

ภาดล อามาตย์ (2550) ได๎แบํงประเภทสินค๎าท่ีระลึกไว๎ 5 ประเภทดังตํอไปนี้ 
1. แบํงตามวัสดุ เชํน ไม๎ โลหะ ดินผ๎า 
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2. แบํงตามประโยชน์ใช๎สอย เชํน เครื่องแตํงกาย เครื่องประดับ ของใช๎บนโต๏ะ ของใช๎
สํานักงานของประดับตกแตํงอาหารและขนม 

3. แบํงตามรูปแบบ เชํน รูปแบบเรขาคณิต รูปแบบธรรมชาติ รูปแบบประเพณีนิยม รูปแบบ
สากลนิยมฯลฯ 

4. แบํงตามวัตถุประสงค์หลักในการผลิต เชํน เพื่อเป็นท่ีระลึกในเหตุการณ์และเทศกาลตํางๆ
โอกาสครบรอบหรือเฉลิมฉลองหนํวยงาน  

5. แบํงตามขบวนการผลิต เชํน การผลิตด๎วยมือ การผลิตด๎วยเครื่องจักรกล การผลิตแบบ
ผสมผสาน 

สุดา วีระเชวงกุล (2548) ได๎แบํงประเภทสินค๎าท่ีระลึกไว๎ 4 ประเภทคือ 
1. แบํงตามจุดประสงค์ในการสร๎าง 
2. แบํงตามวัสดุและวิธีการสร๎าง 

  3. แบํงตามรูปลักษณะท่ีปรากฏ 
4. แบํงตามคุณคําแหํงการนําไปใช๎ 
กลําวโดยสรุปสินค๎าท่ีระลึกหมายถึงส่ิงตํางๆท่ีใช๎เป็นสัญลักษณ์แทนบุคคล เหตุการณ์หรือ

เรื่องราว เพื่อเตือนความทรงจําให๎คิดถึงส่ิงตํางๆเหลํานั้น ในอดีตทําขึ้นเพื่อมอบซึ่งกันและกัน แตํใน
ปัจจุบันจัดทําขึ้นเพื่อการจัดจําหนํายให๎ผ๎ูซื้อเก็บสะสมไว๎เป็นของท่ีระลึกหรือซื้อไปเป็นของขวัญของ
ฝากให๎แกํผ๎ูอื่น 
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2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2.1 การตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได๎ให๎ความหมายไว๎วําการตลาด หมายถึง การกระทําทางธุรกิจท่ี
ทําให๎สินค๎า และบริการผํานจากผ๎ูผลิตไปยังผ๎ูบริโภค หรือผ๎ูใช๎ซึ่งประกอบด๎วยกิจกรรมตํางๆ หลาย
กิจกรรม 

  อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา การตลาด หมายถึง กระบวนการทาง
สังคมและทางการบริการท่ีบุคคลและกลํุมได๎รับส่ิงท่ีเขาต๎องการ  และพึงประสงค์โดยผํานการ
สร๎างสรรค์นําเสนอและแลกเปล่ียนสินค๎าท่ีมีคุณคํากับบุคคลอื่น  

พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา (2544) ให๎ความหมายไว๎วําการตลาด หมายถึง กระบวนธุรกิจหรือ
กิจกรรมตํางๆ ท่ีมีบทบาทนับต้ังแตํการสร๎างสรรค์และกระต๎ุนเร๎าความต๎องการของผ๎ูบริโภค  เพื่อ
กํอให๎เกิดการผลิตหรือจําหนํายผลิตภัณฑ์ และบริการจากผ๎ูผลิตไปยังผ๎ูบริโภคบําบัดความต๎องการ
พร๎อมท้ังนําความพอใจสํูผ๎ูบริโภคในขณะเดียวกันสอดคล๎องกับนโยบายบริษัทด๎วย  

กลําวโดยสรุปการตลาด หมายถึง เส๎นทางทางธุรกิจท่ีจะทําให๎สินค๎าหรือบริการจากผ๎ูผลิต
สํงไปถึงยังผ๎ูบริโภค เพื่อให๎ตอบสนองความต๎องการ และความพึงพอใจของผ๎ูบริโภคกระบวนการทาง
ธุรกิจท่ีทําให๎สินค๎าได๎สํงจากผ๎ูผลิตไปยังผ๎ูบริโภค เพื่อสนองความต๎องการและความพอใจของผ๎ูบริโภค  

2.2 ส่วนประสมทางการตลาด 

ทฤษฎี 4P’s 
กุลวดี คูหะโรจนานนท์ (2542) สํวนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยท่ีสามารถควบคุมได๎ และ

สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให๎เหมาะสมกับสภาพแวดล๎อมเพื่อทําให๎กิจการอยูํรอดหรือ
อาจเรียกได๎วํา สํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีถูกใช๎เพื่อสนองความต๎องการ
ของลูกค๎ากลํุมเป้าหมาย ทําให๎ลูกค๎ากลํุมเป้าหมายพอใจและมีความสุขได๎  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) สํวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์ทางธุรกิจ
ประเภทหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผ๎ูบริโภค โดยจะครอบคลุมประเด็นตํางๆ  4 ด๎าน ได๎แกํ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ชํองทางการจัดจําหนําย (Place) และการสํงเสริมการตลาด 
(Promotion) ท่ีธุรกิจต๎องใช๎รํวมกันเพื่อตอบสนองความต๎องการของตลาดเป้าหมาย 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ได๎อธิบายถึง สํวนผสมทางการตลาดไว๎วํา หมายถึง แนวคิดหลักท่ี
ใช๎ในการพิจารณาองค์ประกอบท่ีสําคัญในการตอบสนองตํอตลาดได๎อยํางเหมาะสม  โดยเริ่มท่ีธุรกิจ
ต๎องมีส่ิงท่ีเสนอตํอลูกค๎าหรือผลิตภัณฑ์ ทําการต้ังราคาท่ีเหมาะสม หาวิธีการนําสํงลูกค๎าได๎อยํางมี
ประสิทธิภาพด๎วยการบริหารชํองทางการจัดจําหนําย และหาวิธีการส่ือสาร เพื่อท่ีจะแจ๎งขําวสารและ
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กระต๎ุนให๎เกิดการซื้อด๎วยการทําการสํงเสริมการตลาด  กลยุทธ์เหลํานี้ถือวําเป็นเครื่องมือทาง
การตลาดท่ีเรียกวํา 4P’s ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหนําย การสํงเสริมการตลาด 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2549) ได๎อธิบายถึง สํวนผสมทางการตลาดไว๎วํา หมายถึง องค์ประกอบ
โดยตรงท่ีเกี่ยวข๎องกับสินค๎าหรือบริการท่ีนําเสนอสํูผ๎ูบริโภค ปัจจัยท่ีเกี่ยวข๎องกับสํวนผสมทางการ
ตลาดประกอบด๎วยปัจจัย 4 อยํางท่ีเรียก 4P’s ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหนําย การสํงเสริม
การตลาด  

ณัฐนพิมพ์ ทีฆะสุข (2552) ให๎ความหมายของสํวนผสมทางการตลาดไว๎วํา หมายถึง การ
ประสมท่ีเข๎ากันได๎อยํางดีเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย การกําหนดราคา การจัด
จําหนําย และการสํงเสริมการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ได๎กลําวถึงสํวนประสมทางการตลาด 4P’s ของ   
Phillip Kotler ไว๎ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเป็นหรือ
ความต๎องการของลูกค๎า และต๎องการสร๎างคุณคําให๎เกิดขึ้น เป็นส่ิงท่ีสามารถสนองความจําเป็นและ
ความต๎องการของมนุษย์ได๎ ทําให๎ผ๎ูประกอบการต๎องมีการกําหนดการออกแบบและพัฒนาอยูํ
ตลอดเวลา เพื่อให๎ตรงกับความต๎องการของตลาดและลูกค๎าแตํละบุคคลอยํางพึงพอใจ ได๎แกํ 

-สินค๎าให๎เลือก (Product Variety) คือ ร๎านค๎ามีสินค๎าให๎เลือกหลายชนิด ทําให๎
ลูกค๎ามีทางเลือกและมีโอกาสในการตัดสินใจซื้อมากกวําร๎านท่ีมีสินค๎าน๎อย 

- คุณภาพสินค๎า (Quality) ความมีมาตรฐานของสินค๎าหรือบริการ โดยสินค๎าท่ีมีการ
กําหนดคุณภาพท่ีดียํอมได๎รับการยอมรับมากกวําสินค๎าท่ีไมํมีการกําหนดคุณภาพของสินค๎า แม๎จะ
ราคาจะถูกกวําก็จะไมํได๎รับความสนใจเทํากับสินค๎าท่ีมีการกําหนดคุณภาพดีแตํราคาสูง 

 - ลักษณะ (Feature) ลักษณะโดยท่ัวไปของสินค๎า เชํน สินค๎าท่ีมีลักษณะเป็นของ
สดหรือของแห๎งหรือสินค๎าท่ีมีลักษณะเป็นเทคโนโลยี 

- การออกแบบ (Design) การใช๎ความคิดสร๎างสรรค์เพื่อผลิตสินค๎าท่ีมีรูปแบบเป็น
เอกลักษณ์นําดึงดูด และสามารถใช๎งานได๎ดียํอมเป็นท่ีนิยมของผ๎ูบริโภค 

- การบรรจุหีบหํอ (Packaging) การบรรจุสินค๎าในหีบหํอท่ีสวยงามปลอดภัย และ
สะดวกตํอการพกพายํอมเป็นส่ิงท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ 

 - การรับประกัน (Guarantee) การรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์เมื่อผ๎ูบริโภคซื้อ
ผลิตภัณฑ์ไปใช๎แล๎วจะได๎รับสินค๎าท่ีดีจริงๆ และมีคุณภาพซึ่งหากเกิดปัญหาหรือไมํพอใจในผลิตภัณฑ์ 
เจ๎าของผลิตภัณฑ์ต๎องมีการรับประกันความเสียหายนั้น 
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- การรับคืน (Return) ใกล๎เคียงกับการรับประกันโดยการรับคืนผลิตภัณฑ์ท่ีเกิด
ปัญหาถือวําเป็นความรับผิดชอบของผ๎ูผลิตท่ีพึงปฏิบัติ และการท่ีผ๎ูผลิตใดมีการรับคืนสินค๎ายํอมแสดง
ถึงความมีมาตรฐานสินค๎าท่ีสูง 

 2. ราคา (Price) หมายถึง ต๎นทุนท้ังหมดท่ีลูกค๎าต๎องจํายในการแลกเปล่ียนกับสินค๎าหรือ
บริการ ราคาเป็นส่ิงท่ีกําหนดมูลคําในการแลกเปล่ียนสินค๎าหรือบริการในรูปแบบของเงินตรา การ
กําหนดมูลคํานั้นจะต๎องมีการกําหนดราคาให๎เหมาะสม เพราะ ราคาเป็นกลไกท่ีจะสามารถดึงดูด
ความสนใจของลูกค๎าให๎เกิดขึ้นได๎ ในการกําหนดราคาจะต๎องพิจารณาท้ัง ลักษณะการแขํงขันในตลาด
เป้าหมาย และปฏิกิริยาของลูกค๎าตํอราคาท่ีแตกตํางกันได๎แกํ 

- การกําหนดราคา (Prices) การกําหนดราคาสินค๎าท่ีเหมาะสม มีการกําหนดราคา
สินค๎าท่ีมีการลดราคาเป็นพิเศษในแตํละชํวงเวลาหรือฤดูกาลยํอมเป็นส่ิงดึงดูดหรือจูงใจลูกค๎าได๎ทางหนึ่ง 

- การให๎สํวนลด (Discount) สํวนลดจากราคาท่ีกําหนดในรายการ ซึ่งผ๎ูขายลดให๎ผ๎ู
ซื้อ เชํน สํวนลดเงินสด คือ การลดราคาให๎กับผ๎ูซื้อสําหรับการชําระเงินโดยเร็ว สํวนลดปริมาณ คือ 
การลดราคาสําหรับการซื้อในปริมาณมาก ซึ่งควรหักกับลูกค๎าทุกคนในปริมาณท่ีเทําเทียมกัน และไมํ
ควรเกินต๎นทุนของผ๎ูขาย การให๎สํวนลดอาจให๎ตามคําส่ังซื้อแตํละงวดหรือให๎ตามจํานวนหนํวย
โดยรวมในชํวงเวลาหนึ่ง 

 - ป้ายราคา (Sign) การแสดงราคาสินค๎าอยํางชัดเจนโดยการติดป้ายราคาบํงบอกถึง
ความมีมาตรฐานของตัวสินค๎าด๎วย 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางานท่ีจะทําให๎สินค๎าหรือ
บริการไปสํูตลาด เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคเข๎าถึงสินค๎าหรือบริการได๎ตามความต๎องการ เป็นการนําสินค๎าหรือ
บริการสํูตลาดเป้าหมาย เพราะฉะนั้นสถานท่ีต๎องมีการพิจารณาถึงหลายส่ิงหลายอยํางมาประกอบกัน 
เพื่อให๎เกิดความพึงพอใจของลูกค๎าสูงท่ีสุด 

 - ทําเลท่ีต้ัง (Location) การเลือกสถานท่ีในการตั้งร๎านค๎าหรือการต้ังโกดังสินค๎าท่ีมี
ความสะดวกในการขนสํงและเข๎าถึงผ๎ูบริโภคได๎สะดวก จะชํวยในการระบายสินค๎าและจําหนํายสินค๎า
ได๎มาก แถมยังประหยัดเวลาและคําใช๎จํายในการขนสํงได๎อีกด๎วย 

- การขนสํง (Transportation) การจัดสํงสินค๎าหรือบริการต๎องใช๎ยานพาหนะท่ี
เหมาะสมกับปริมาณหรือขนาดสินค๎านั้นๆ เพื่อให๎ไปถึงจุดหมายได๎อยํางปลอดภัยไมํเกิดความเสียหาย
และตรงตํอเวลา 

- สถานท่ีจอดรถ (Parking) การมีสถานท่ีจอดรถให๎ลูกค๎าอยํางเพียงพอเพื่อความ
สะดวกตํอลูกค๎าในการเข๎าเลือกซื้อสินค๎า 
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           4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสร๎างความพึงพอใจ
ตํอสินค๎าหรือบริการเพื่อให๎แนํใจวําผ๎ูบริโภคท่ีเป็นกลํุมเป้าหมายเข๎าใจ และทราบถึงคุณคําของสินค๎าท่ี
เสนอขายซึ่งข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับสินค๎าหรือบริการ การสํงเสริมการตลาดนั้นมีอิทธิพลตํอทัศนคติ 
และสํงผลให๎เกิดความต๎องการในตัวสินค๎าหรือบริการ ทําให๎ผ๎ูบริโภคมั่นใจวําผ๎ูผลิตมีสินค๎าหรือบริการ
ท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการได๎ ได๎แกํ 

- การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอขําวสารเกี่ยวกับองค์กร
ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีต๎องมีการจํายเงิน โดยมีผ๎ูอุปถัมภ์รายการ โดยกลยุทธ์ในการโฆษณาเกี่ยวข๎อง
กับกลยุทธ์การสร๎างสรรค์การโฆษณาและกลยุทธ์ส่ือ 

 - การขายโดยใช๎พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวํางบุคคลกับ
บุคคล เพื่อพยายามจูงใจผ๎ูซื้อท่ีเป็นกลํุมเป้าหมายให๎ซื้อสินค๎าหรือบริการท่ีคาดหวัง และสร๎าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค๎า 

 - การสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมสํงเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา แตํเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคําพิเศษท่ีกระต๎ุนหรือดึงดูดความสนใจของผ๎ูบริโภค 
เชํน การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม ซึ่งสามารถทําให๎ผ๎ูบริโภคหันมาสนใจในตัวสินค๎านั้นได๎ 

- การให๎ขําวสารและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public relation) การ
ติดตํอส่ือสารกับกลํุมท่ีไมํใชํลูกค๎าโดยตรง เชํน ประชาชนท่ัวไป แรงงาน ผ๎ูถือหุ๎น และหนํวยงาน
ราชการ เป็นต๎น การให๎ขําวสารเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค๎าหรือบริการที่ไมํต๎องมีการจํายเงิน 
สํวนขําวประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่ง เพื่อสร๎างทัศนคติท่ีดี
แกํผ๎ูบริโภค 

กลําวโดยสรุป สํวนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงาน
ทางการตลาด เพื่อนําพาสินค๎าจากผ๎ูผลิตไปสํงถึงยังมือผ๎ูบริโภค โดยประกอบด๎วย 4 ด๎าน คือ ด๎าน
ผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย และด๎านการสํงเสริมทางการตลาด โดย
องค์ประกอบแตํละด๎านจะมีความสัมพันธ์กัน และมีความสําคัญเทําๆกัน ขึ้นอยูํวําเราจะให๎
ความสําคัญในด๎านใดจึงจะสามารถตอบสนองความต๎องการ ความพึงพอใจ และดึงดูดผ๎ูบริโภคได๎มาก
ท่ีสุด    

ทฤษฎี 4C’s          
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ได๎อธิบายถึง สํวนผสมทางการตลาดไว๎วํา หมายถึง องค์ประกอบ
ท่ีสําคัญในการดําเนินงานทางการตลาด เป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได๎ ประกอบไปด๎วย 
ผลิตภัณฑ์ การกําหนดราคา การกระจายสินค๎า และการติดตํอส่ือสารหรือการสํงเสริมการตลาด เป็น
การศึกษาถึงความสัมพันธ์ของสํวนประกอบท้ัง 4 ประการ โดยมีจุดมุํงหมายเดียวกัน คือ เป้าหมาย
ทางการตลาดซึ่ง หมายถึง การตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภค แนวคิดใหมํเกี่ยวกับสํวนผสม
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ทางการตลาด (Marketing mix) ท่ีนักการตลาดรุํนใหมํจะมีวิสัยทัศน์ไกลกวําเดิม สามารถสรุปได๎ 
ดังนี้ 

แนวคิดใหมํเกี่ยวกับสํวนผสมทางการตลาด (Modern marketing mix concept) 

Product Customer needs or wants 

Price Cost 

Place Convenience 

Promotion Communication 
ที่มา : Modern marketing mix concept  (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543) 

ในปัจจุบันนักการตลาดสมัยใหมํต๎องหันมามองในอีกมุม คือ มุมมองของผ๎ูซื้อบ๎าง โดยท่ีบ๏อบ
ได๎เสนอแนวคิดในการทําการตลาดในรูปแบบ 4 C’s ของเขาเอาไว๎ดังนี้ โรเบิร์ต ลูเตอร์บอร์น 
(Lauterborn, 1990) 

1. ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) แทนท่ีจะผลิตอะไรก็
ได๎ท่ีขายได๎ เราคงต๎อผลิตอะไรที่ผ๎ูบริโภคต๎องการมากกวํา เพราะปลาท่ีเราเคยคิดวําหยํอนเหยื่ออะไร
ไปก็จะฮุบเสียหมดนั้นได๎เรียนรู๎แล๎ววําพวกเขาควรจะฮุบเหยื่ออะไร และแบบไหน สินค๎าท่ีผลิตออกมา
นั้นควรจะสินค๎าท่ีผ๎ูบริโภคจะซื้อใช๎เพื่อแก๎ปัญหาการอยูํรอดของพวกเขา (Consumer Solution) 
แทนท่ีจะเป็นการอยูํรอดของผ๎ูผลิตและผ๎ูจัดจําหนําย 

2. ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคิดการต้ังราคา เพื่อให๎ผ๎ูผลิต
และผ๎ูจัดจําหนํายอยูํรอดนั้น ต๎องเปล่ียนไปเป็นการต้ังราคาโดยการพิจาราณาถึงต๎นทุนของผ๎ูบริโภคท่ีต๎อง
จํายเพื่อท่ีจะให๎ได๎สินค๎ามาใช๎ ซึ่งการต้ังราคานั้นต๎องคํานวณถึงคําใช๎จํายตํางๆ ท่ีผ๎ูบริโภคต๎องจํายออกไป
กํอนท่ีจะจํายเงินซื้อสินค๎า ไมํวําจะเป็นคําใช๎จํายในเรื่องการเดินทาง คําจอดรถ คําเสียเวลา เป็นต๎น 

3. ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to buy) การกระจายสินค๎าในทุกๆ จุดขายท่ี
เป็นไปได๎ โดยคิดวําหากจุดขายสินค๎ามีมากจะผ๎ูบริโภคจะซื้อนั้นก็เป็นเรื่องท่ีหลงสมัยไปแล๎ว  ชํอง
ทางการจัดจําหนํายสมัยใหมํนั้นต๎องคิดวําจะเพิ่มความสะดวกในการซื้อสินค๎าและบริการของผ๎ูบริโภค
ได๎อยํางไร เพราะในตอนนี้ผ๎ูบริโภคจะเป็นผ๎ูตัดสินใจวําจะซื้อท่ีไหนซื้อมากเทําไร และซื้อเวลาใด 
มากกวําการซื้อตามชํองทางท่ีถูกกําหนดขึ้นจากผ๎ูผลิตและผ๎ูจัดจําหนําย 

4. การสื่อสาร  (Communication) วิธีการส่ือสารนั้นแทนท่ีจะใช๎ส่ือเพื่อการกระต๎ุนการ
ตัดสินใจซื้อแบบในอดีตท่ีเคยประสบความสําเร็จ แตํวันนี้การส่ือสารต๎องมองวําท้ังส่ือและสารใดท่ี
ผ๎ูบริโภคจะรับฟัง การตลาดวันนี้ไมํใชํวําผ๎ูบริโภคจะยอมฟังในส่ิงท่ีเราต๎องการจะพูดดังเชํนเดิม  แตํ
วันนี้ผ๎ูบริโภคเลือกท่ีจะฟังและไมํฟัง เลือกท่ีจะเช่ือและไมํเช่ือ ดังนั้นการสํงเสริมการตลาดจึงควรหัน
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มาให๎ความสําคัญในเรื่องการส่ือสารมากกวําการลดแลกแจก แถมแตํให๎ความสําคัญในการสร๎าง
เรื่องราวสร๎างความไว๎เนื้อเช่ือใจ ผํานส่ือท่ีผ๎ูบริโภครับฟังมากกวํา 

สรุป ในปัจจุบันการทําการตลาดรูปแบบ 4C’s กําลังเข๎ามามีบทบาทเป็นอยํางมาก เนื่องจาก
เป็นรูปแบบท่ีให๎ความสําคัญแกํผ๎ูบริโภคเป็นหลัก ซึ่งประกอบไปด๎วย 4 ด๎าน คือ ความต๎องการของ
ผ๎ูบริโภค ต๎นทุนของผ๎ูบริโภค ความสะดวกในการซื้อ และการส่ือสาร 

 ทฤษฎี 7P’s 
รูปแบบของสํวนประสมทางการตลาด “7P’s” ของบูมส์และบิตเนอร์ (Booms & Bitner, 

1981) ประกอบด๎วย 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอทางการตลาดเพื่อสร๎างความพึงพอใจ และ

ความต๎องการของมนุษย์ซึ่งมี 2 ประเภท คือ ส่ิงท่ีแตะต๎องได๎ (Tangible) และส่ิงท่ีแตะต๎องไมํได๎ 
(Intangible) เมื่อการบริการได๎เข๎ามามีบทบาททางการตลาด จึงทําให๎ส่ิงท่ีแตะต๎องไมํได๎กลายเป็น
สํวนสําคัญทางการตลาด ประกอบด๎วย สินค๎า คุณภาพ ลักษณะ การบรรจุหีบหํอ ตราสินค๎า บริการ 
การสนับสนุน การรับประกัน ฯลฯ 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีกําหนดมูลคําในการแลกเปล่ียนสินค๎าหรือบริการในรูปแบบ
ของเงินตรา ประกอบด๎วย ราคาสินค๎าในรายการ สํวนลด สํวนยอมให๎ การบัญชี ฯลฯ 

3. สถานที่ (Place) หมายถึง การจัดจําหนําย กิจกรรมการนําผลิตภัณฑ์ท่ีกําหนดไว๎ออกสํู
ตลาดเป้าหมาย ประกอบด๎วย ทําเลท่ีต้ัง ชํองทางท่ีจะหาลูกค๎า ชํองทางท่ีทําให๎เกิดแรงจูงใจ ฯลฯ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตํอส่ือสาร ระหวํางผ๎ูจัดจําหนําย 
และตลาดเป้าหมาย เกี่ยวข๎องกับข๎อมูลผลิตภัณฑ์ ประกอบด๎วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การ
สํงข๎อความ การขายตรง การขาย ส่ือ ฯลฯ 

 5. บุคคล (People) หรือพนักงาน หมายถึง บุคลากรหรือพนักงานท่ีจําเป็นต๎องสร๎างคํานิยม 
และการยอมรับให๎กับตลาดหรือบริษัท ประกอบด๎วย บุคลากรท่ีมีความรู๎ ลูกจ๎าง ผ๎ูจัดการ ฯลฯ 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการบริการท่ีมีคุณภาพอันทําให๎เกิดความ
ประทับใจแกํลูกค๎า ประกอบด๎วย ขั้นตอน วิธีการดําเนินการ กลไก กิจกรรม กระบวนการในการ
จัดการกลํุมลูกค๎า ฯลฯ 

7. การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง ความสามารถและส่ิงแวดล๎อมทางกายภาพ ซึ่งได๎ถูกนําเสนอในรูปแบบของ
การบริการ 
 สรุป ทฤษฎี 7P’s มีความคล๎ายคลึงกับ ทฤษฎี 4P’s เป็นอยํางมาก แตํจะเพิ่มปัจจัยขึ้นมา 3 
ด๎าน คือ ด๎านบุคคล ด๎านกระบวนการ และด๎านการสร๎างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ซึ่ง
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แนวคิดนี้มีรากฐานมาจากทฤษฎี 4C’s แตํได๎มีการนํามาปรับประยุกต์ใช๎ให๎เข๎ากับการบริการมาก
ยิ่งขึ้น เพื่อตอบสนองความต๎องการ และความพึงพอใจของผ๎ูบริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด 

2.3 การเปลี่ยนแปลงทางการตลาด 

 ตลาดในปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงชัดเจน เพราะความก๎าวหน๎าทางเทคโนโลยี การผํอนปรน
ในกฎเกณฑ์ทําให๎เกิดพฤติกรรมใหมํๆ  

ณัฐนพิมพ์ ทีฆะสุข (2552) กลําววํา การเปล่ียนแปลงทางการตลาดเกิดขึ้น เพราะสาเหตุ 3 
ประการ ดังตํอไปนี้  

1. ลูกค๎าเพิ่มความคาดหวังในสินค๎าและบริการมากข้ึน มีความภักดีตํอตรายี่ห๎อน๎อยลง มีการ
รับขําวสารมากขึ้น และเลือกซื้อสินค๎าอยํางชาญฉลาด  

2. ผ๎ูผลิตท่ีมีตราของตนเองจะเผชิญกับการแขํงขันท่ีรุนแรง ทําให๎ต๎นทุนของการสํงเสริม
การตลาดเพิ่มข้ึน กําไรลดลง  

3. ร๎านค๎าปลีกท่ีมีหน๎าร๎านโดยเฉพาะร๎านค๎าปลีกรายยํอยจะได๎รับผลกระทบมาก  เนื่องจาก
ร๎านค๎าปลีกรายใหญํท่ีมีอิทธิพล และมีเงินทุนมากกวําสามารถใช๎เครื่องมือการสํงเสริมการตลาดได๎
ดีกวํา จึงทําให๎กําไรของร๎านค๎าปลีกรายยํอยลดลง ดังนั้น จึงต๎องปรับเปล่ียนร๎านค๎าของตนเพื่อให๎
ความรู๎ ประสบการณ ์ความบันเทิงแกํลูกค๎า 

2.4 กลยุทธ์เก่ียวกับการตลาดบริการ 

พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา (2544) ได๎กลําวถึง กลยุทธ์ทางตลาดบริการไว๎ ดังนี้  
1. การเสนอบริการท่ีแตกตํางกัน เนื่องจากการบริการผลิตภัณฑ์โดยท่ัวไปมีความแตกตํางกัน

เล็กน๎อย เชํน บริการรถโดยสารที่มีหน๎าท่ีหลักในการขนสํงผ๎ูโดยสาร แตํไมโครบัสก็สามารถสร๎างความ
แตกตํางจากบริการ และผลิตภัณฑ์ท่ีควรมอบให๎ เชํน มีหนังสือให๎อําน ธุรกิจบริการ สามารถสร๎าง
ความแตกตํางจากพนักงานท่ีให๎บริการและอุปกรณ์ท่ีใช๎ในการบริการ  ดิจิตอลจีเอสเอ็ม เน๎นความ
แตกตํางของเทคโนโลยีกําลังสํงของโทรศัพท์เคล่ือนท่ีสูงสุดถึง 2 วัตต์ เป็นต๎น 

2. ความรวดเร็ว ในยุคอินเตอร์เน็ตท่ีข๎อมูลขําวสารสามารถเดินทางด๎านความรวดเร็วด่ังความคิด 
ผ๎ูบริโภคในยุคท่ีมีความต๎องการบริการท่ีรวดเร็วและไมํขาดชํวง การเจริญเติบโตอยํางรวดเร็วของการสํง
เอกสารและส่ิงของด๎วยบริการไปรษณีย์ดํวนพิเศษท่ีมีการรับประกันการสํงจดหมายเอกสาร และวัสดุ
ภัณฑ์ภายในระยะเวลาท่ีกําหนด ทําให๎เห็นความสําคัญและคุณคําของความรวดเร็วในการให๎บริการ 
Federal Express รับสํงเอกสารดํวนพิเศษวันละกวํา 3.2 ล๎านช้ิน ให๎ลูกค๎าภายใน 210 ประเทศ 
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3. ความสะดวกสบาย มีความสําคัญมาก ธนาคารหลายแหํงเริ่มให๎บริการในสถานท่ีท่ีไมํคาด
วําจะมีสาขาธนาคารต้ังอยูํ เชํน ในศูนย์การค๎าและการให๎บริการในวันหยุดสัปดาห์ นอกเหนือจาก
เครื่องเอทีเอ็มท่ีให๎บริการตลอด 24 ช่ัวโมง  

4. การสร๎างความนําเช่ือถือลูกค๎าท่ีซื้อบริการ ให๎ความสําคัญของความนําเช่ือถือของสถาน
บริการ ป้ายเชลล์ชวนชิม หรือป้ายแมํช๎อยนางรําให๎ความนําเช่ือถือของอาหารอรํอย ป้ายโรงแรม
ระดับ 5 ดาว แสดงถึง ระดับการบริการท่ีเหนือกวําโรงแรมระดับท่ีตํ่ากวํา 

5. การส่ือสารกับลูกค๎า การส่ือสารอยํางสม่ําเสมอกับลูกค๎า ชํวยให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจ 
และสร๎างโอกาสในการใช๎บริการ เชํน โรงพยาบาลสัตว์อารีย์ เก็บประวัติลูกค๎าทุกคนและสํงจดหมาย
ให๎ลูกค๎าเป็นระยะ เพื่อแจ๎งขําวและเตือนให๎ลูกค๎านําสุนัขหรือแมวมารับการฉีดวัคซีนหรือถํายพยาธิ
การส่ือสาร และการสํงขําวชํวยให๎โรงพยาบาลสัตว์อารีย์ได๎มีโอกาสขยับขยายบริการให๎มากขึ้น และ
เป็นกลยุทธ์สําคัญสําหรับการบริการ  

6. การสร๎างพันธมิตรทางธุรกิจการบริการ การบินไทยสร๎างพันธมิตรทางการบริการการบิน
กับสายการบินอีกหลายสิบสายการบินท่ัวโลกใน Star alliance เพื่อยกระดับการให๎บริการลูกค๎า และ
เพิ่มขีดความสามารถในการอํานวยความสะดวกให๎กับผ๎ูโดยสารของกลํุมในการให๎บริการรํวม และตํอ
เครื่องระหวํางสายการบินพันธมิตร โรงพยาบาลเอกชนหลายแหํงท่ีไมํมีสาขาได๎รวมตัวกัน  สร๎าง
พันธมิตรทางธุรกิจบริการ เพื่อให๎ลูกค๎าสามารถใช๎บริการของหลายโรงพยาบาลได๎แล๎วแตํความสะดวก
ของลูกค๎าในราคาท่ีประหยัดกวําท้ังนี้ เพื่อแขํงขันกับโรงพยาบาลท่ีมีสาขามากกวํา 

7. การแบํงสํวนตลาด กลยุทธ์การแบํงสํวนตลาดมีความสําคัญมากในธุรกิจบริการท้ังนี้ 
เพราะความสัมพันธ์พิเศษระหวํางผ๎ูให๎บริการและผ๎ูรับบริการ  การแบํงสํวนการตลาดชํวยให๎
ผ๎ูใช๎บริการสามารถเสนอบริการสําหรับลูกค๎าเป้าหมายท่ีแตํละสํวนตลาดได๎อยํางเหมาะสม ลูกค๎า
ภัตตาคารระดับหรูสามารถพร๎อมท่ีจะจํายคําอาหารในราคาท่ีสูง เพราะต๎องการบริการท่ีเป็นเลิศและ
บรรยากาศของร๎านอาหารที่มีระดับ 
 8. การสร๎างความต่ืนเต๎น การสร๎างความต่ืนเต๎นและความยิ่งใหญํอลังการของสถานบริการ
สร๎างความนําสนใจให๎กับลูกค๎า เป้าหมายให๎อยากมาใช๎บริการ สวนสนุกจะต๎องสร๎างความนําต่ืนเต๎น
และความสนุกสนาน เชํนเดียวกับสวนน้ําหรือคาบาเรํโชว์ เป็นต๎น สถานบริการจะต๎องหมั่นสร๎างความ
แปลกใหมํเพื่อไมํให๎ลูกค๎าเกิดความเบื่อและอยากกลับมาใช๎บริการอีก  

สรุป กลยุทธ์ทางตลาดบริการเป็นกระบวนการท่ีต๎องมีการตัดสินใจในการกําหนดทางเลือก 
และการใช๎วิธีการตํางๆ เทคนิคใหมํๆมาปรับใช๎ให๎เข๎ากับทรัพยากรท่ีมีอยูํ เพื่อตอบสนองความต๎องการ 
และความพึงพอใจของผ๎ูบริโภคอยํางมีประสิทธิภาพให๎เกิดเป็นกําไรตามเป้าหมายท่ีวางไว๎ 
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3. ทฤษฎีอุปสงค์และอุปทาน 

3.1 ความหมายและกฎของอุปสงค์ 

สุลี จิตรวะรัตนา (2539) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา อุปสงค์ หมายถึง จํานวนสินค๎าหรือบริการท่ี
ผ๎ูบริโภคปรารถนาหรือต๎องการสินค๎านั้นและพร๎อมท่ีจะจํายเงินด๎วยความเต็มใจ เพื่อซื้อสินค๎าหรือ
บริการนั้น ณ ระดับราคาตํางๆกันของสินค๎าหรือบริการนั้นภายในระยะเวลาท่ีกําหนด 

เจริญ พุํมทอง (2543) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา อุปสงค์ หมายถึง ปริมาณสินค๎าชนิดหนึ่งท่ี
ผ๎ูบริโภคยินดีและสามารถซื้อได๎ในระดับราคาตํางๆ ในเวลาและสถานท่ีหนึ่งโดยปัจจัยอื่นๆคงท่ี     
อุปสงค์จึงเป็นความสัมพันธ์ระหวํางราคาและปริมาณสินค๎า 

ปิยกนิฏฐ์ โชติวนิช (2546) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา อุปสงค์ หมายถึง ความต๎องการสินค๎าหรือ
บริการชนิดใดๆโดยท่ีผ๎ูบริโภคประสงค์จะซื้อในเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตํางๆของสินค๎าและบริการนั้นๆ 

ดังนั้นอุปสงค์ หมายถึง ปริมาณสินค๎าหรือบริการท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการระดับราคาตํางๆและ
ในชํวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง 

กฎของอุปสงค์นั้นได๎มีนักวิชาการหลายทํานให๎ความหมายไว๎ดังนี้ 
เจริญ พุํมทอง (2543) ได๎กลําวถึงกฎของอุปสงค์ไว๎วํา ถ๎าราคาสินค๎าสูงขึ้นผ๎ูบริโภคจะซื้อ

สินค๎าในปริมาณลดลง และในทางตรงกันข๎ามถ๎าราคาสินค๎าลดลงผ๎ูบริโภคจะซื้อสินค๎าเพิ่มข้ึน 
ปิยกนิฏฐ์ โชติวนิช (2546) ได๎กลําวถึงกฎของอุปสงค์ไว๎วํา กฎของอุปสงค์จะแสดง

ความสัมพันธ์ระหวํางปริมาณความต๎องการสินค๎าและบริการของผ๎ูบริโภคแบบผกผันกับระดับราคา
ของสินค๎าและบริการชนิดนั้นเสมอ 

สิทธิชัย กันยะติ (2550) ได๎กลําวถึงกฎของอุปสงค์ไว๎วํา ความสัมพันธ์ของปริมาณเสนอซื้อกับ
ราคาสินค๎ามีความสัมพันธ์กันในทางตรงกันข๎าม คือ เมื่อราคาสูงปริมาณเสนอซื้อจะตํ่า เมื่อราคาตํ่า
ปริมาณเสนอซื้อจะสูง 

ดังนั้นกฎของอุปสงค์จึงสามารถสรุปได๎วํา ถ๎าสินค๎าและบริการมีระดับราคาปรับลดลง 
ผ๎ูบริโภคจะมีความต๎องการในการซื้อสินค๎า และบริการเพิ่มขึ้น แตํถ๎าสินค๎า และบริการมีระดับราคา
ปรับสูงขึ้น ผ๎ูบริโภคจะมีความต๎องการในการซื้อสินค๎า และบริการลดลง 

3.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่ออปุสงค์  

สุลี จิตรวะรัตนา (2539) ได๎กลําวถึง ปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอปริมาณความต๎องการสินค๎า
หรือบริการได๎แกํ ราคาของสินค๎าหรือบริการชนิดนั้น รสนิยมของผ๎ูบริโภค รายได๎ของผ๎ูบริโภคหรือ
อํานาจซื้อ ราคาของสินค๎าท่ีเกี่ยวข๎อง ท้ังราคาของสินค๎าท่ีใช๎ทดแทน และสินค๎าท่ีใช๎ประกอบกัน การ
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คาดคะเนของผ๎ูบริโภคท่ีมีตํอราคาสินค๎าในอนาคต และตํอระดับรายได๎ จํานวนของสินค๎าและบริการ
ท่ีมีให๎ผ๎ูบริโภค จํานวนของผ๎ูบริโภค   

ปิยกนิฏฐ์ โชติวนิช (2546) ได๎กลําวไว๎วํา ปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอปริมาณอุปสงค์ของสินค๎า
และบริการคือ ราคาสินค๎าและบริการ รายได๎ของผ๎ูบริโภค ราคาของสินค๎าท่ีเกี่ยวข๎อง รสนิยม ราคาท่ี
คาดวําจะเกิดขึ้นในอนาคตและจํานวนผ๎ูบริโภคในตลาด 

สิทธิชัย กันยะติ (2550) ได๎กลําวถึง ปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอปริมาณความต๎องการสินค๎า
และบริการปัจจัยบางตัวผ๎ูผลิตสามารถท่ีจะควบคุมได๎ เชํน ราคาสินค๎า การโฆษณาสํงเสริมการขาย 
การปรับปรุงคุณภาพสินค๎าแตํปัจจัยบางตัวผ๎ูผลิตไมํสามารถควบคุมได๎ เชํน รายได๎ผ๎ูบริโภค รสนิ ยม
ของผ๎ูบริโภค ราคาสินค๎าชนิดอื่น ตลอดจนการคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคต  

ฐาปนี ศิริเต็มกุล (2548) ได๎กลําวถึง ปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอปริมาณความต๎องการสินค๎า
และบริการได๎แกํ ราคาของสินค๎า รสนิยมของผ๎ูบริโภค รายได๎เฉล่ียของครัวเรือน ราคาสินค๎าอื่นๆท่ี
เกี่ยวข๎องฤดูกาล กลําวโดยสรุปปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํออุปสงค์ ได๎แกํ ราคาสินค๎า รายได๎ของผ๎ูบริโภค 
รสนิยมของผ๎ูบริโภค ราคาสินค๎าท่ีใช๎ทดแทน และการคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคต 

3.3 ความหมายและกฎของอุปทาน 

สุลี จิตรวะรัตนา (2539) ได๎กลําวถึงความหมายของอุปทานไว๎วํา อุปทาน หมายถึง จํานวนสูงสุด
ของสินค๎าหรือบริการ ท่ีผ๎ูขายต๎องการผลิตหรือเสนอขาย ณ ระดับราคาตํางๆกันในเวลาใดเวลาหนึ่ง 

เจริญ พุํมทอง (2543) ได๎กลําวถึงความหมายของอุปทานไว๎วํา อุปทาน หมายถึง ปริมาณ
สินค๎าชนิดใดชนิดหนึ่ง ท่ีผ๎ูผลิตหรือผ๎ูขายจะเสนอขายท่ีระดับราคาตํางๆกันในเวลาใดเวลาหนึ่ง 

เลิศชาย ดําพะธิก (2549) กลําวถึงความหมายของอุปทานไว๎วํา อุปทาน หมายถึง ปริมาณ
สินค๎าหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ท่ีผ๎ูผลิตหรือผ๎ูขายยินดีนําเสนอขายท่ีระดับราคาตํางๆกันในเวลา
และสถานท่ีท่ีกําหนด 

สรุปได๎วําอุปทาน หมายถึง ปริมาณสินค๎าหรือบริการท่ีผ๎ูขายเสนอขาย ณ ระดับราคาตํางๆกัน
ในเวลาใดเวลาหนึ่ง 

กฎของอุปทานนั้นได๎มีนักวิชาการหลายทํานให๎ความหมายไว๎ดังนี้ 
สุลี จิตรวะรัตนา (2539) ได๎กลําวถึงกฎของอุปทานไว๎วํา ปริมาณสินค๎าท่ีผ๎ูขายต๎องการเสนอ

ขายกับราคาสินค๎าจะผันแปรไปในทิศทางเดียวกัน 
เจริญ พุํมทอง (2543) ได๎กลําวถึงกฎของอุปทานไว๎วํา เมื่อราคาสินค๎าสูงขึ้นปริมาณสินค๎าท่ี

จะเสนอขายจะเพิ่มข้ึน และเมื่อราคาลดลงปริมาณสินค๎าท่ีเสนอขายจะลดลง 
เลิศชาย ดําพะธิก (2549) กลําวถึงกฎของอุปทานไว๎วํา ความสัมพันธ์ระหวํางราคาและ

ปริมาณสินค๎าเป็นในทิศทางเดียวกันเรียกวํา กฎของอุปทาน 
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ดังนั้นจึงสรุปกฎของอุปทานได๎วํา เมื่อราคาสินค๎าสูงขึ้น ปริมาณสินค๎าท่ีจะเสนอขายจะ
เพิ่มข้ึน ในทางกลับกันถ๎าสินค๎ามีราคาลดลง ปริมาณสินค๎าท่ีจะเสนอขายจะลดลงเชํนเดียวกัน 

3.4 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่ออปุทาน 

สุลี จิตรวะรัตนา (2539) กลําวถึง ปัจจัยสําคัญท่ีเป็นตัวกําหนดอุปทาน ได๎แกํ ราคาสินค๎า
ต๎นทุนในการผลิต เทคนิคในการผลิต การคาดการณ์สภาพดินฟ้าอากาศ ภาษี และอื่นๆ 

เจริญ พุํมทอง (2543) ได๎กลําวถึง ปัจจัยท่ีเป็นตัวกําหนดอุปทาน ได๎แกํ ราคาสินค๎าต๎นทุน
การผลิต เทคนิคการผลิต การคาดการณ์สภาพดินฟ้าอากาศ ภาษีอากร และอื่นๆ 

เลิศชาย ดําพะธิก (2549) กลําวถึง ปัจจัยท่ีเป็นตัวกําหนดอุปทาน ได๎แกํ ต๎นทุนการผลิต 
เทคโนโลยีในการผลิต ราคาสินค๎าอื่น การเก็งกําไรของผ๎ูผลิต 

กลําวโดยสรุปปัจจัยท่ีเป็นตัวกําหนดอุปทาน ได๎แกํราคาสินค๎า ต๎นทุนการผลิต เทคโนโลยีใน
การผลิต ราคาสินค๎าอื่นท่ีเกี่ยวข๎อง การคาดการณ์อนาคต 
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4. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ผ๎ูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลท่ีมีความเกี่ยวข๎องกับกิจกรรมการประเมินการ
ครอบครอง การใช๎สินค๎า และบริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อการใช๎ด๎วยตนเองหรือใช๎ในครัวเรือน  
(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 
ปรากฏการณ์ท่ีเกิดจากมนุษย์มีความต๎องการ (Wants) และมีความจําเป็น (Needs) ในการบริโภคซึ่ง
หมายถึงการรับประทาน และใช๎ส่ิงของตํางๆ และความจําเป็นทางด๎านจิตวิทยา (Psychological needs)  

ปริญ ลักษิตานนท์ (2536) กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภคคือการกระทําของบุคคลใดบุคคล
หนึ่งซึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาและการใช๎ผลิตภัณฑ์ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่ง
เกิดขึ้นกํอนและมีสํวนกําหนดให๎เกิดการกระทํา  

อดุลย์ จาตุรงค์กุล และดลยา  จาตุรงค์กุล (2545)  กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภคเป็น
ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการได๎รับและการใช๎สินค๎าและบริการทางเศรษฐกิจรวมท้ัง
กระบวนการตํางๆของการตัดสินใจซึ่งเกิดกํอนและเป็นตัวกําหนดปฏิกิริยาตํางๆเหลํานี้  

ธงชัย สันติวงษ์ (2539) กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาให๎ได๎มาและการใช๎ซึ่งสินค๎าและบริการท้ังนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูํกํอนแล๎วและซึ่งมีสํวนในการกําหนดให๎มีการกระทํา  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาให๎ได๎มาแล๎วซึ่งการใช๎สินค๎าและบริการท้ังนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจการกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการซื้อและการใช๎สินค๎า  

นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ (2552) กลําวไว๎วํา การกระทําของบุคคลในการซื้อ และใช๎ผลิตภัณฑ์
หรือบริการ ท้ังกระบวนการภายในจิตใจและสังคมภายนอก ท่ีเกิดขึ้นกํอน และหลังการกระทํานั้นๆ โดย
กลําวถึงศาสตร์ของพฤติกรรมท่ีจะชํวยตอบคําถามวํา ทําไมเขาถึงเลือกผลิตภัณฑ์อยํางหนึ่งมากกวําอีก
อยํางหนึ่ง เขาเลือกอยํางไร และบริษัทใช๎ประโยชน์เหลํานี้ในการนําเสนอคุณคําไปสํูผ๎ูบริโภคได๎อยํางไร  

สรุป พฤติกรรมผ๎ูบริโภค หมายถึง การแสดงออกหรือการกระทําของบุคคลซึ่ง มีความ
เกี่ยวข๎องโดยตรงการใช๎สินค๎า และบริการ เพื่อตอบสนองความต๎องการ และความพึงพอใจของบุคคล
ท้ังด๎านรํางกาย และจิตใจ 

4.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผ๎ูบริโภคเป็นการค๎นหาพฤติกรรมการซื้อและการใช๎ของผ๎ูบริโภคเพื่อ
ทราบถึงความต๎องการและพฤติกรรมการซื้อของผ๎ูบริโภคคําตอบท่ีได๎จะชํวยให๎นักการตลาดสามารถ
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วางแผนกลยุทธ์เพื่อสามารถสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคได๎อยํางเหมาะสมโดยใช๎ 7 คําถามค๎นหา
พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคคือ 6Ws และ1H (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538)  

คําถามท่ีใช๎ในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปด๎วย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อหาคําตอบ 7Os อัน
ประกอบด๎วย Occupants Objects Objectives Organization Occasions และ Outlets 
Operations ซึ่งการใช๎คําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผ๎ูบริโภครวมท้ัง
กลยุทธ์ทางการตลาดให๎สอดคล๎องกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผ๎ูบริโภคดังนี้ 
 1. ใครอยูํในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับกลํุมเป้าหมาย (Occupants) ด๎านประชากรศาสตร์ภูมิศาสตร์จิตวิทยาพฤติกรรมศาสตร์ 

 2. ผ๎ูบริโภคซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับส่ิงท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการซื้อ (Objects) คือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และความแตกตํางท่ีเหนือกวํา
คํูแขํงขัน 

 3. ทําไมผ๎ูบริโภคจึงซื้อ (Why Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับวัตถุประสงค์ท่ีต๎องการซื้อเพื่อตอบสนองความต๎องการด๎านรํางกายและจิตวิทยา 

 4. ใครมีสํวนรํวมในการซื้อ (Who Participates in the Buying?) เป็นคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับบทบาทของกลํุมตํางๆท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ (Organizations) ประกอบด๎วยผ๎ูริเริ่มผ๎ู
มีอิทธิพลผ๎ูตัดสินใจซื้อผ๎ูซื้อและผ๎ูใช๎ 

 5. ผ๎ูบริโภคซื้อเมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับโอกาสในการซื้อสินค๎าและบริการอื่นๆ (Occasions)  

 6. ผ๎ูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where Does the Market Buy?) เป็นคําถามเพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับ
แหลํงหรือชํองทางท่ีผ๎ูบริโภคจะไปซื้อ (Outlets) เชํนห๎างสรรพสินค๎า 

7. ผ๎ูบริโภคซื้ออยํางไร (How Does the Market Buy?) เป็นคําถามท่ีต๎องหาคําตอบเกี่ยวกับ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค๎า (Operations) ประกอบด๎วยการรับรู๎ 

4.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  

 ได๎สรุปเกี่ยวกับโมเดลพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคไว๎วํา เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให๎เกิดการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต๎นจากการเกิดส่ิงกระต๎ุนท่ีทําให๎เกิดความต๎องการส่ิงกระต๎ุนผําน
เข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูบริโภค ซึ่งเปรียบเสมือนกลํองดําท่ีผ๎ูผลิตหรือผ๎ูขายไมํสามารถ
คาดคะเนได๎ ความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อได๎รับอิทธิพลจากภาพลักษณ์ตํางๆของผ๎ูซื้อ แล๎วจะมีการ
ตอบสนองหรือการตัดสินใจของผ๎ูซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 
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รูปภาพท่ี 1 รูปแบบพฤติกรรมผ๎ูบริโภคและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของผ๎ูบริโภค       
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

 โมเดลนี้เริ่มต๎นโดยท่ีมีส่ิงกระต๎ุน (Stimulus) ทําให๎เกิดความต๎องการกํอนแล๎วทําให๎เกิดการ
ตอบสนอง (Response) ซึ่งโมเดลนี้มีรายละเอียดดังนี้ 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 
1. สิ่งกระต๎ุนทางการตลาดได๎แกํ
ผลิตภัณฑ์ราคาการจัดจําหนําย
การสํงเสริมการตลาด 
2. สิ่งกระต๎ุนอ่ืนๆได๎แกํเศรษฐกิจ

เทคโนโลยีการเมือง 

ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยด๎านจิตวิทยา 
1. การจูงใจ 
2. การรับร๎ู 
3. การเรียนร๎ู 
4. ความเช่ือถือ 
5. ทัศนคติ 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
ปัจจัยสํวนบุคคล 
1. อายุ 
2. ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว 
3. อาชีพ 
4. โอกาสทางเศรษฐกิจ 
5. การศึกษา 
6.รูปแบบการดํารงชีวิต 
7. บุคลิกภาพ 

ปัจจัยภายนอก 
ปัจจัยทางวัฒนธรรม 
1. วัฒนธรรมพื้นฐาน 
2. วัฒนธรรมยํอย 
3. ช้ันสังคม 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
1. การรับร๎ูปัญหา 
2. การค๎นหาข๎อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ลักษณะของผู้ซื้อ 
1. ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม 
2. ปัจจัยด๎านสังคม 
3. ปัจจัยสํวนบุคคล 
4. ปัจจัยด๎านจิตวิทยา 

การตอบสนองของผู้ซื้อ 
1. การเลือกผลิตภัณฑ์ 
2. การเลือกราคา 
3. การเลือกผู๎ขาย 
4. เวลาในการซื้อ 
5. ประมาณการซื้อ 

ปัจจัยภายนอก 
ปัจจัยทางสังคม 
1. กลุํมอ๎างอิง 
2. ครอบครัว 
3. บทบาทและสถานะ 

กล่องด าหรือความรู้สึก

นึกคิดของผู้ซื้อ 
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 1. ส่ิงกระต๎ุน (Stimulus) ส่ิงกระต๎ุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรํางกายและส่ิงกระต๎ุนจาก
ภายนอก ซึ่งส่ิงกระต๎ุนภายนอกถือวําเป็นเหตุให๎เกิดความต๎องการผลิตภัณฑ์ และจูงใจให๎เกิดการซื้อ
สินค๎าประกอบด๎วย 2 สํวนคือ 

  1.1 ส่ิงกระต๎ุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระต๎ุนท่ีสามารถ
ควบคุมและจัดให๎มีข้ึนได๎ เป็นส่ิงกระต๎ุนท่ีเกี่ยวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด 

  1.2 ส่ิงกระต๎ุนอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระต๎ุนความต๎องการของผ๎ูบริโภคท่ี
อยูํภายนอกซึ่งไมํสามารถควบคุมได๎ 

 2. กลํองดําหรือความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งจะได๎รับอิทธิพลจาก
ลักษณะของผ๎ูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผ๎ูซื้อ 

  2.1 ลักษณะของผ๎ูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผ๎ูซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ตํางๆคือ 
   - ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม เป็นตัวท่ีมีอิทธิพลสําคัญตํอ แรงจูงใจ ความ
ปรารถนาของพฤติกรรมผ๎ูบริโภค 
   - ปัจจัยด๎านสังคม เป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข๎องกับชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการซื้อลักษณะทางสังคมประกอบด๎วย กลํุมอ๎างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ 
   - ปัจจัยสํวนบุคคล การตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคได๎รับอิทธิพลจากลักษณะ
สํวนบุคคลตํางๆ เชํน เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา เป็นต๎น บาร์ซิลส์ วิลลิงส์ และวอท
เทอร์ (Barzins, Willing and Watter, 1978 อ๎างถึงในปรีชา อรุณสวัสด์ิ , 2531) ได๎วิเคราะห์
องค์ประกอบของแบบทดสอบ Bem Sex Role Inventory ได๎องค์ประกอบของความเป็นชาย และ
ความเป็นหญิงใน 7 องค์ประกอบ โดยแบํงเป็น  

องค์ประกอบของลักษณะความเป็นชาย มี 4 องค์ประกอบ คือ  
1. ความมีอํานาจในสังคม (Social Ascendency) ประกอบด๎วยความเป็น

ผ๎ูนํา แสดงความมีอํานาจเหนือ มีลักษณะเป็นหัวหน๎า มีความก๎าวร๎าว ถืออภิสิทธิ์ และมีบุคลิกภาพ
เข๎มแข็ง  

2. ความเป็นอิสระ (Autonomy) ประกอบด๎วย การพึ่งตนเอง ความพึง
พอใจในตนเอง มีความมั่นใจในตนเอง และมีแบบอยํางเฉพาะตัว   

3. มีอํานาจในการตัดสินใจด๎วยปัญญา (Intellectual Ascendency) 
ประกอบด๎วยการปกป้องความเช่ือของตนเอง และการยืนยันความต้ังใจ  

4. มีเลือดนักส๎ู (Physical Boldness) ประกอบด๎วย มีความเป็นนักกีฬา 
และชอบการแขํงขัน  
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องค์ประกอบของลักษณะความเป็นหญิง มี 3 องค์ประกอบคือ  
1. มีความผูกพันกับครองครัว (Nurturant Affiliation) ประกอบด๎วย มี

ความนุํมนวล เมตตากรุณา ให๎ความอบอุํน สุภาพอํอนโยน เห็นอกเห็นใจ แสดงความรักใครํ มีความ
เข๎าใจเพื่อนมนุษย์ และอํอนไหวตํอความต๎องการตําง ๆ  

2. ตามใจตนเอง (Self-Subordination) ประกอบด๎วยมีความรักเด็ก เช่ือ
คนงําย และชอบการประจบประแจง   

3. ความสนใจตนเอง ประกอบด๎วย การพูดจานุํมนวล และขี้อาย  
   - ปัจจัยด๎านจิตวิทยา เป็นการซื้อของบุคคลได๎รับอิทธิพลจากกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 5 อยําง คือ การรับรู๎ความต๎องการ การค๎นหาข๎อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อและความรู๎สึก 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค (Buyer Decision Process) 
ประกอบด๎วย การรับรู๎ความต๎องการการค๎นหาข๎อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

 3. การตอบสนองของผ๎ูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคจะมีการ
ตัดสินใจในประเด็นตํางๆ ตํอไปนี้ 

  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) เชํน การเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเช๎ามี
ทางเลือก คือ นมสดกลํองบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป หรือขนมปัง 

  3.2 การเลือกตราสินค๎า (Brand Choice) เชํน ผ๎ูบริโภคเลือกนมสดกลํอง จะเลือก
ยี่ห๎อ โฟร์โมสต์ หรือ ดัชมิลค์ 
  3.3 การเลือกผ๎ูขาย (Dealer Choice) เชํน ผ๎ูบริโภคนั้นจะตัดสินใจเลือก
ห๎างสรรพสินค๎าหรือร๎านค๎าใกล๎บ๎าน 
  3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) เชํน ผ๎ูบริโภคเลือกเวลาเช๎า 
กลางวัน เย็น ในการซื้อนมสดกลํอง 
  3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) เชํน ผ๎ูบริโภคเลือกซื้อนมหนึ่ง
กลํอง ครึ่งโหลหรือหนึ่งโหล 
 4. ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก โดยลักษณะของผ๎ูซื้อได๎รับอิทธิพลจาก ปัจจัยด๎าน
วัฒนธรรมและปัจจัยด๎านสังคม (ปัจจัยภายนอก) ปัจจัยสํวนบุคคลและปัจจัยทางด๎านจิตวิทยา (ปัจจัย
ภายใน) มีรายละเอียดดังนี้ 
  4.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factor) เป็นส่ิงท่ีมนุษย์สร๎างขึ้น โดยเป็นท่ี
ยอมรับจากคนรุํนหนึ่งถึงอีกรุํนหนึ่ง คํานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนด
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ความแตกตํางของสังคมหนึ่งจากสังคมอื่นๆวัฒนธรรมเป็นส่ิงท่ีกําหนดความต๎องการ และพฤติกรรม
ของบุคคลวัฒนธรรมแบํงออกเป็นวัฒนธรรมพื้นฐานวัฒนธรรมยํอย และช้ันของสังคม โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
   - วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง ลักษณะพื้นฐานของบุคคลใน
สังคม เชํน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลํอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําให๎มี
ลักษณะพฤติกรรมท่ีคล๎ายคลึงกัน 

- วัฒนธรรมกลํุมยํอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตํละกลํุมท่ีมี
ลักษณะเฉพาะแตกตํางกันซึ่งจะมีอยูํภายในสังคมขนาดใหญํ วัฒนธรรมยํอยเกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลักษณะพื้นฐานของมนุษย์ เชํนกลํุมเช้ือชาติ กลํุมศาสนา กลํุมสีผิว พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์
หรือท๎องถิ่น กลํุมอาชีพ เป็นต๎น 
   - ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การท่ีสมาชิกในสังคมได๎ถูกจัดแบํง
ออกเป็นระดับฐานะท่ีแตกตํางกัน โดยถือเกณฑ์ รายได๎ อาชีพ ทรัพย์สินหรือตําแหนํงหน๎าท่ีในแตํละ
ช้ันสังคม สมาชิกในสังคมท่ีแตกตํางกันจะมีลักษณะท่ีแตกตํางกัน การแบํงช้ันทางสังคมเป็นอีกปัจจัย
หนึ่งท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคดังนั้นจึงต๎องมีการศึกษาช้ันของสังคม เพื่อเป็น
แนวทางในการสร๎างกลยุทธ์ทางการตลาดในการกําหนดเป้าหมายกําหนดตําแหนํงผลิตภัณฑ์ ศึกษา
ความต๎องการของตลาดเป้าหมายให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของแตํละช้ันสังคมได๎ ลักษณะท่ี
สําคัญของช้ันสังคม คือ สมาชิกภายในช้ันสังคมเดียวกันจะมีแนวโน๎มท่ีจะมีพฤติกรรม และการบริโภค
ท่ีคล๎ายคลึงกัน บุคคลสามารถเปล่ียนช้ันของสังคมให๎สูงขึ้นหรือตํ่าลงได๎ 
  4.2 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยท่ีเข๎ามาเกี่ยวข๎องกับ
ชีวิตประจําวันของผ๎ูบริโภคตลอดจนเข๎าไปมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของผ๎ูบริโภค ประกอบไปด๎วย 
กลํุมอ๎างอิง ครอบครับ บทบาทและสถานะของผ๎ูซื้อ 
   - กลํุมอ๎างอิง (Reference Group) เป็นกลํุมท่ีบุคคลต๎องเข๎าไปเกี่ยวข๎อง
ด๎วย ซึ่งกลํุมนี้จะมีอิทธิพลตํอทัศนคติความคิดเห็น และคํานิยมของผ๎ูเป็นสมาชิกของกลํุม กลํุมอ๎างอิง
แบํงออกได๎เป็น 2 ประเภทได๎แกํ 

- กลํุมปฐมภูมิ คือบุคคลท่ีใกล๎ชิด ได๎แกํ ครอบครัว เพื่อนสนิท และกลํุม
ทุติยภูมิ ได๎แกํ กลํุมบุคคลช้ันนําในสังคมเพื่อนรํวมอาชีพ และบุคคลตํางๆในสังคม 
   - ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวําเป็นผ๎ูท่ีอิทธิพลมากท่ีสุดตํอ
ทัศนคติความคิดเห็น และคํานิยมของบุคคล ส่ิงเหลํานี้มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 
เป็นตัวกําหนดบทบาทการซื้อของบุคคลตํางๆในครอบครัว 



 

 

29 

   - บทบาทและสถานะ (Role and Status) บุคคลท่ีมีสํวนเกี่ยวข๎องกัน
หลายกลํุมในสังคมไมํวําจะเป็นในครอบครัว ในท่ีทํางาน กลํุมอ๎างอิง และสถาบันตํางๆ จะกํอให๎เกิด
บทบาทขึ้นคนแตํละคนก็จะมีบทบาทตํางๆมากมายและสถานะตํางกันในแตํละกลํุม 
  4.3 ปัจจัยสํวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจซื้อได๎รับอิทธิพลจาก
ลักษณะสํวนบุคคลด๎านตํางๆได๎แกํ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต และบุคลิกภาพ 

- อายุ (Age) อายุท่ีแตกตํางกันจะมีความต๎องการผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ี
ตํางกัน และปรมะ สตะเวทิน (2541) กลําวไว๎วํา อายุเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีทําให๎คนมีความเหมือนหรือ
แตกตํางกัน ในเรื่องความคิดหรือพฤติกรรม คนท่ีมีอายุแตกตํางกันมักจะมีความต๎องการในส่ิงตํางๆท่ี
แตกตํางกันออกไป ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอายุตํางกัน ยํอมมีความคิดเห็น พฤติกรรม 
และความต๎องการแตกตํางกัน  
   - ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนในการ
ดํารงชีวิตของบุคคล ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตํละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพล
ตํอความต๎องการทัศนคติและคํานิยมของบุคคลทําให๎เกิดความต๎องการท่ีแตกตํางกัน 
   - อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตํละบุคคลจะนําไปสํูความต๎องการ
สินค๎าและบริการท่ีแตกตํางกันดังนั้นจะต๎องศึกษาวําผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นท่ีต๎องการของกลํุมอาชีพใด 
เพื่อท่ีจะนํามาจัดกิจกรรมทางการตลาดให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคเป้าหมายได๎
อยํางเหมาะสม 
   - โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาสทางเศรษฐกิจ
จะกระทบตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการโอกาสเหลํานี้ ประกอบด๎วย รายได๎การออมทรัพย์ 
อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจํายเงินแนวโน๎มของรายได๎สํวนบุคคลและอัตราดอกเบี้ย      
ถ๎าสภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายได๎ตํ่ากิจการอาจต๎องมีการปรับปรุง ด๎านผลิตภัณฑ์ การจัดจําหนําย 
การ ต้ังราคา ลดการผลิตและสินค๎าคงคลัง  และวิธีการ ตํางๆ เพื่ อป้องกันการขาดแคลน               
เงินหมุนเวียน และฟริงส์ (Frings, 2008) กลําวไว๎วํา รายได๎เฉล่ียตํอเดือนหรืออํานาจทางการซื้อ เป็น
อีกปัจจัยท่ีสํงผลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก โดยจํานวนเงินท่ีผ๎ูบริโภคใช๎ซื้อสินค๎าและ
ของท่ีระลึกขึ้นอยูํกับรายได๎ของพวกเขา และ กลําวไว๎วํา คนท่ีมีรายได๎มากจะมีกําลังซื้อผลิตภัณฑ์
มากกวําคนท่ีมีรายได๎น๎อย  
   - การศึกษา (Education) ผ๎ูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตํางกันมี
แนวโน๎มท่ีจะต๎องการข๎อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ประเภทของผลิตภัณฑ์และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ี
ตํางกัน 



 

 

30 

   - รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) และคํานิยมหรือคุณคํา (Value) 
หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดหรือหมายถึง อัตราสํวนของผลประโยชน์ท่ีรับรู๎ตํอ
ราคาของสินค๎าสํวนรูปแบบการดํารงชีวิตแสดงออกในรูปของกิจกรรมความสนใจความคิดเห็น เป็นต๎น 
   - บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกลักษณะเป็นผลรวมของทัศนคติและ
นิสัยของบุคคล ผ๎ูบริโภคแตํละคนจะมีบุคลิกท่ีแตกตํางกันไป บุคลิกท่ีแตกตําง กันนี้จะทําให๎มี
พฤติกรรมการซื้อท่ีแตกตํางกันด๎วย 

4.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เป็นปัจจัยภายในตัวผ๎ูบริโภคท่ีมี
อิทธิพลตํอการซื้อและพฤติกรรมการใช๎สินค๎าซึ่งประกอบด๎วย 
   - การจูงใจ (Motivation) หมายถึง การกระต๎ุนให๎กระทําหรือดําเนินการให๎
ได๎มาซึ่งเป้าหมายท่ีต้ังไว๎นับวําเป็นปัจจัยภายในตัวแรกท่ีมีผลตํอพฤติกรรมของผ๎ูบริโภค 
   - การรับรู๎ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งแตํละบุคคลได๎รับการจัด
ระเบียบและแปลความส่ิงท่ีมากระทบ เพื่อท่ีจะสร๎างภาพท่ีมีความหมายโดยผํานประสาทสัมผัสตํางๆ
ได๎แกํ หู ตา จมูก ล้ิน การสัมผัส และความรู๎สึกทางใจ ซึ่งจะขึ้นอยูํกับพื้นฐานความคิด ความรู๎สึก และ
สภาพแวดล๎อมของผ๎ูบริโภค 
   - การเรียนรู๎ (Learning) หมายถึง ส่ิงท่ีกํอให๎เกิดการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได๎มีประสบการณ์ไมํวําจะทางตรงหรือทางอ๎อม การเรียนรู๎ของบุคคล
เกิดขึน้เมื่อบุคคลได๎รับส่ิงกระต๎ุนและจะเกิดการตอบสนอง 
   - ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งอาจ
เนื่องมาจากประสบการณ์ในอดีตเป็นตัวท่ีกํอให๎เกิดจินตภาพของผลิตภัณฑ์ขึ้นในผ๎ูบริโภค ถ๎าทําให๎
ผ๎ูบริโภคมีความเช่ือวํา ผลิตภัณฑ์นั้นมีคุณภาพดีค๎ุมคํากวําผลิตภัณฑ์ของคํูแขํง เป็นการสร๎างจินตภาพที่
ดีให๎อยูํในใจผ๎ูบริโภค สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคทําให๎มีโอกาสท่ีจะขายผลิตภัณฑ์ได๎มากขึ้น 
   - ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจของบุคคล
ความรู๎สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตํอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งจะมีอิทธิพลตํอการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจ
แสดงออกในทางบวกหรือลบก็ได๎        
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5. ลักษณะด้านประชากรศาสตร์  

การแบํงสํวนตลาดตามตัวแปรด๎านประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด๎วย เพศ 
อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได๎ อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ลักษณะด๎าน
ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีสําคัญ และสถิติท่ีวัดได๎ของประชากรจะชํวยในการกําหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะด๎านจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชํวยอธิบายถึงความคิด และความรู๎สึก
ของกลํุมเป้าหมาย รวมท้ังงํายตํอการวัดมากกวําตัวแปรอื่น โดยตัวแปรด๎านประชากรศาสตร์ที่สําคัญมี
ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538)  

1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต๎องการของกลํุมผ๎ูบริโภคท่ีมี
อายุแตกตํางกัน โดยนักการตลาดจะสามารถใช๎ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแบํงสํวนตลาดได๎  

2. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรท่ีสําคัญเชํนกัน โดยสตรีจะเป็นเป้าหมาย และเป็นผ๎ูบริโภคท่ีมี
อํานาจในการซื้อสูง ไมํวําจะเป็นสินค๎าประเภทใดก็ตาม เชํน สินค๎าสําหรับผ๎ูชาย หรือเด็ก ก็มักจะ
สังเกตได๎วําผ๎ูท่ีตัดสินใจซื้อมักเป็นสตรีมากกวําเพศอื่น  

3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) เป็นเป้าหมายท่ีสําคัญของนักการตลาด โดยจะให๎
ความสนใจกับจํานวน และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช๎สินค๎าใดสินค๎าหนึ่ง เพื่อใช๎ในการพัฒนา
กลยุทธ์การตลาดให๎เหมาะสมกับผ๎ูบริโภคกลํุมนี้  

4. รายได๎ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) ซึ่งนับเป็นตัว
แปรที่สําคัญในการกําหนดสํวนของตลาด โดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจผ๎ูบริโภคท่ีมีความรํ่ารวย มี
อํานาจซื้อสูง แตํคนท่ีมีรายได๎ปานกลางถึงต่ํา จะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญํ ซึ่งอาจมีความสามารถใน
การซื้อก็ได๎ อาจทําให๎เกิดการสูญเสียลูกค๎าในกลํุมนี้ไปได๎ และปัจจัยด๎านรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม 
คํานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจท่ีสําคัญได๎นอกเหนือจากปัจจัยด๎าน
รายได๎เพียงอยํางเดียว และในด๎านของการศึกษา อาชีพ และรายได๎ จะมีแนวโน๎มความสัมพันธ์กัน
อยํางใกล๎ชิดในเชิงเหตุและผล เชํน บุคคลท่ีมีการศึกษาต่ํา โอกาสท่ีจะหางานระดับสูงยาก จึงทําให๎มี
รายได๎ต่ํา เป็นต๎น  

สํวนปรมะ สตะเวทิน (2541) ได๎กลําวไว๎วํา ลักษณะทางประชากรนั้น มีสมมติฐานวํามวลชน
ผ๎ูรับสารที่อยูํในกลํุมลักษณะทางประชากรเดียวกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาท่ีคล๎ายคลึงกัน สํวนคนท่ี
มีลักษณะทางประชากรท่ีตํางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาท่ีแตกตําง ซึ่งสามารถอธิบายได๎ดังนี้  

เพศ (Sex) โดยปกติแล๎วบุคคลจะมีความแตกตํางกันไปท้ังด๎านกายภาพ บุคลิก และลักษณะ
นิสัยใจคอ ในเรื่องเพศก็เชํนกัน ผ๎ูหญิงกับผ๎ูชายจะมีความแตกตํางกันในเรื่องของความคิด, คํานิยม 
และทัศนคติ ท้ังนี้เพราะสังคม และวัฒนธรรมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว๎ตํางกัน 
ผ๎ูหญิงมักเป็นคนมีจิตใจอํอนไหวหรือเจ๎าอารมณ์ (Emotional) โอนอํอนผํอนตามและเป็นแมํบ๎านแมํ
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เรือน นอกจากนี้ผ๎ูหญิงถูกชักจูงใจงํายกวําผ๎ูชาย ลักษณะด๎านอื่น ๆ ได๎แกํ ผ๎ูชายใช๎เหตุผลมากกวํา
ผ๎ูหญิงและสามารถจดจําขําวได๎มากกวําผ๎ูหญิงด๎วย แตํผ๎ูหญิงเป็นเพศท่ีหยั่งจิตใจของคนได๎ดีกวําผ๎ูชาย  

อายุ (Age) อายุของผ๎ูรับสารเป็นลักษณะประการหนึ่งท่ีสามารถใช๎ในการวิเคราะห์มวลชน
ผ๎ูรับสารได๎ อายุเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีทําให๎คนมีความเหมือนกันหรือแตกตํางกันในเรื่องความคิด และ
พฤติกรรมโดยท่ัวไปแล๎วคนท่ีมีอายุน๎อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม  ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากมักจะมี
แนวความคิดอนุรักษ์นิยมมากกวํา นอกจากความแตกตํางในเรื่องของความคิดแล๎ว อายุยังเป็นส่ิง
กําหนดความแตกตํางในเรื่องความยากงํายในการชักจูงใจด๎วย เมื่อคนมีอายุมากขึ้นโอกาสท่ีคนจะ
เปล่ียนใจหรือถูกชักจูงใจจะน๎อยลง นอกจากนั้นในปกติแล๎วคนท่ีมีวัยตํางกัน มักจะมีความต๎องการใน
ส่ิงตําง ๆ แตกตํางกันไปด๎วย เชํน คนวัยกลางคนและสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวิต
และทรัพย์สิน ในขณะท่ีคนหนุํมสาวอาจจะสนใจในเรื่องการศึกษา ความยุติธรรม เป็นต๎น  

รายได๎ (Income) รายได๎ของคนยํอมเป็นเครื่องกําหนดความต๎องการตลอดจนความคิดเห็น
ของคนเกี่ยวกับส่ิงตําง ๆ และพฤติกรรมของคน คนท่ีมีฐานะหรือรายได๎สูงขึ้นจะใช๎ส่ือมวลชนมากขึ้น
ด๎วย ซึ่งมักจะเป็นการใช๎เพื่อแสวงหาขําวสารสําหรับนําไปใช๎ประโยชน์ในโอกาสตํอไป  

ระดับการศึกษา (Education) คนท่ีได๎รับการศึกษาในระดับท่ีแตกตํางกัน ในตํางยุค ในระบบ
การศึกษาท่ีตํางกันในสาขาวิชาท่ีตํางกัน ยํอมมีความรู๎สึกนึกคิด รสนิยม คํานิยม และความต๎องการท่ี
แตกตํางกันไป คนท่ีมีการศึกษาสูง หรือมีความรู๎ดี จะได๎เปรียบอยํางมากท่ีจะเป็นผ๎ูรับสารท่ีดี ท้ังนี้
เพราะคนเหลํานี้มีความรู๎กว๎างขวางในหลายเรื่อง โดยท่ัวไปคนท่ีมีการศึกษาสูงมักใช๎ส่ือมวลชน
มากกวําคนท่ีมีการศึกษาตํ่า คนท่ีมีการศึกษาสูงมักใช๎ส่ือประเภทส่ิงพิมพ์ ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาต่ํา
มักใช๎ส่ือประเภทวิทยุ และโทรทัศน์ 

อาชีพ (Occupation) คนท่ีมีอาชีพตํางกันยํอมมีแนวคิดคํานิยมท่ีมีตํอส่ิงตําง ๆ แตกตํางกัน
ออกไป คนท่ีรับราชการมักคํานึงถึงยศถาบรรดาศักด์ิ สวัสดิการ ศักด์ิศรี และเกียรติภูมิของความเป็น
ราชการ ในขณะท่ีคนทําธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายได๎ และสถานภาพในสังคมของตน แม๎แตํคนท่ีรับ
ราชการด๎วยกันก็มีความคิดเห็น และคํานิยม ตลอดจนพฤติกรรมท่ีแตกตํางกัน ท้ังทหาร ตํารวจ 
แพทย์ พยาบาล ผ๎ูพิพากษา ครู เป็นต๎น  
 



 

 

33 

6. พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึก 

6.1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ 

ส่ิงท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อในภาวะปัจจุบันมีมาก โดยมีรูปแบบท่ีตอบรับความต๎องการ
ในการบริโภคได๎เป็นอยํางดี สภาพแวดล๎อมทางด๎านการตลาดจะเข๎าสํูภาวะจิตใจของผ๎ูซื้อ คุณลักษณะ
ของผ๎ูซื้อ มีนักวิชาการหลายทําน ได๎กลําวถึง พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อไว๎ดังนี้ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได๎กลําวถึง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคท่ี
สอดคล๎องกันวํา พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคถูกนํามากําหนดด๎วยลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทาง
กายภาพถูกกําหนดด๎วยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดด๎วยครอบครัว และครอบครัวถูก
กําหนดด๎วยสังคมรวม ท้ังสังคมถูกกําหนดด๎วยวัฒนธรรมของแตํละท๎องถิ่นด๎วยมนุษย์ผ๎ูบริโภคทุกคน 
เป็นส่ิงมีชีวิตมีปัจจัยตํางๆ ท่ีมีอิทธิพลตํอผ๎ูบริโภคอยํางหลีกเล่ียงไมํได๎ ดังนี้ 

1. ลักษณะทางสรีระ เป็นปัจจัยเบื้องต๎นในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อ และ
พฤติกรรมการใช๎ของผ๎ูบริโภค เชํน การท่ีผ๎ูบริโภคสวมแวํนตาเนื่องจากสายตาส้ัน หรือสายตายาว 

2. สภาพจิตวิทยา เป็นลักษณะของความต๎องการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวข๎อง
กับพฤติกรรมของมนุษย์ 

3. ครอบครัว เป็นกลํุมสังคมเบื้องต๎นท่ีบุคคลท่ีเป็นสมาชิกอยูํ ครอบครัวเป็นแหลํง
อบรมและสร๎างประสบการณ์ของบุคคลถํายทอดนิสัย และคํานิยม ลักษณะครอบครัวจึงมีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการบริโภคและพฤติกรรมอื่นๆ ครอบครัวเป็นสํวนหนึ่งของสังคมและครอบครัวเป็นหนํวยท่ี
มีบทบาทในแงํการเตรียมตัวผ๎ูบริโภคเข๎าสํูสังคม 

4. สังคม เป็นส่ิงท่ีอยูํรอบตัวเราซึ่งจะมีผลท่ีเราต๎องทําตัวให๎สอดคล๎องกับบรรทัด
ฐานของสังคม การท่ีผ๎ูบริโภคเป็นคนช้ันสูง ชนช้ันกลาง หรือชนช้ันตํ่า ซึ่งแตํละชนช้ันก็จะมีพฤติกรรม
ท่ีแตกตํางกัน เชํน บางคนชอบเท่ียวในประเทศไทย บางคนชอบเท่ียวตํางจังหวัด บางคนชอบเท่ียว
ตํางประเทศ 

5. วัฒนธรรม ทุกชนช้ันในสังคมจะต๎องมีวัฒนธรรมเป็นตัวครอบงํา วัฒนธรรม คือ 
วิถีชีวิตท่ีคนในสังคมยอมรับประพฤติตามกัน เพื่อความเจริญงอกงามของสังคม  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ได๎กลําววํา นอกจากปัจจัยข๎างต๎น ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจ และผ๎ูบริโภคแตํละคนยังมีความต๎องการการบริโภคท่ีมีความแตกตํางกัน  นักการตลาดจึง
จําเป็นต๎องศึกษาถึงปัจจัยตํางๆ ท่ีมีผลตํอการตัดสินใจของผ๎ูบริโภคอยํางเหมาะสม โดยสามารถแบํง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคออกเป็น 2 ประการ ดังนี้ 

1. ปัจจัยภายใน เป็นปัจจัยท่ีเกิดจากบุคคลในด๎านความคิด และการแสดงออก ซึ่งมี
พื้นฐานมาจากสภาพแวดล๎อมตํางๆ โดยปัจจัยภายในประกอบด๎วยองค์ประกอบตํางๆ ได๎แกํ ความ
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จําเป็น ความต๎องการหรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู๎ การเรียนรู๎ ซึ่ง
สามารถอธิบายได๎ ดังนี้ 

1.1 ความจําเป็น ความต๎องการ ความปรารถนา เป็นคําท่ีมีความหมาย
ใกล๎เคียงกัน และสามารถใช๎แทนกันได๎ ซึ่งเราจะใช๎คําวํา ความต๎องการในการส่ือความเป็นใหญํ โดยท่ี
ความต๎องการส่ิงหนึ่งส่ิงใดของบุคคลท่ีเป็นจุดเริ่มต๎นของความต๎องการในการใช๎สินค๎าหรือบริการ คือ 
เมื่อเกิดความจําเป็นหรือความต๎องการ ไมํวําจะเป็นในด๎านรํางกายหรือจิตใจของบุคคลท่ีจะหาทางท่ี
สนองความจําเป็น หรือความต๎องการนั้นๆ 

1.2 แรงจูงใจ เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือจิตใจขึ้น และหากปัญหา
นั้นไมํรุนแรง เค๎าอาจปลํอยวาง ไมํคิด ไมํใสํใจ หรือไมํทําการตัดสินใจใดๆ แตํหากปัญหานั้นๆ 
ขยายตัวเกิดความรุนแรงยิ่งขึ้นเขาก็จะเกิดความจูงใจในการพยายามท่ีจะแก๎ปัญหาท่ีเกิดขึ้นนั้น 

1.3 บุคลิกภาพ เมื่อลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ือจูงใจตํางๆระยะยาว และแสดงออกมาในด๎านตํางๆ ซึ่งมีผลตํอ
การกําหนดรูปแบบในการสนองของแตํละบุคคลตํางกัน จะเป็นลักษณะการตอบสนองในรูปแบบท่ี
คงท่ีตํอตัวกระต๎ุนทางสภาพแวดล๎อม 

1.4 ทัศนคติ เป็นการประเมินความรู๎สึก หรือความคิดเห็นตํอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง
ของบุคคล โดยทัศนคติจะมีผลตํอพฤติกรรมตํางๆ ของบุคคล ดังนั้น เมื่อเราต๎องให๎บุคคลใดๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะพยายามท่ีจะเปล่ียนแปลงทัศนคติของเขากํอน แตํในความเป็นจริง
ทัศนคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงได๎ยากเนื่องจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร๎างขึ้นในจิตใจ ดังนั้น การปรับตัวให๎เข๎ากับ
พฤติกรรมผ๎ูบริโภคสามารถกระทําได๎งํายกวําการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผ๎ูบริโภค ซึ่งต๎องใช๎ความ
เข๎าใจแรงพยายามและเวลาดําเนินการท่ียาวนาน 

1.5 การรับรู๎ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิด หรือการ
กระทําของบุคคลอื่น ก๎าวแรกของการก๎าวสํูความคิดในการสร๎างความต๎องการของผ๎ูบริโภค คือ การ
ให๎เกิดการรับรู๎กํอน โดยสร๎างภาพพจน์ของสินค๎า หรือองค์การให๎มีคุณคําในสายตาของผ๎ูบริโภค จะ
เป็นการสร๎างการยอมรับได๎เทํากับการสร๎างยอดขายนั่นเอง 

1.6 การเรียนรู๎ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดขึ้นจากการ
รับรู๎ และเกิดจากประสบการณ์ของบุคคล ซึ่งจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูํในระยะยาว ดังนั้น 
หากมีการรับรู๎แตํยังไมํมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไมํเกิดการเปล่ียนแปลง หรือคํอนข๎างจะคงท่ี
ก็ยังไมํถือวําเป็นการรับรู๎    

2. ปัจจัยภายนอก หมายถึง ปัจจัยท่ีเกิดจากส่ิงแวดล๎อมรอบตัวบุคคล ซึ่งมีอิทธิพลตํอ
ความคิดและพฤติกรรมของผ๎ูบริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบํงออกเป็นองค์ประกอบท่ีสําคัญ 6 ประการ คือ 
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2.1 สภาพทางเศรษฐกิจ เป็นส่ิงท่ีกําหนดอํานาจซื้อของผ๎ูบริโภค ท้ังในรูป
ของตัวเงิน และปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข๎อง 

2.2 ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกตํางกัน สํงผลให๎บุคคลมี
ความแตกตําง เชํน การตอบสนองตํอความต๎องการผลิตภัณฑ์ของบุคคลท่ีได๎รับอิทธิพลจากครอบครัว 
ซึ่งครอบครัวจะมีผลตํอพฤติกรรมบุคคลมากกวําสถาบันอื่นๆ เพราะบุคคลจะใช๎ชีวิตในวัยเด็กซึ่งเป็น
วัยที่ซึมซับ และเรียนรู๎ลักษณะอันกํอให๎เกิดเป็นนิสัยประจําของบุคคลไปตลอดชีวิต 

2.3 เป็นกลํุมสังคมรอบๆ ตัวของบุคคล จะมีผลตํอการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลให๎เป็นไปในทิศทางเดียวกันของสังคม เพื่อการยอมรับเข๎าเป็นสํวนหนึ่งของสังคม หรือเรียกวํา 
ขบวนการขัดเกลาทางสังคม ประกอบด๎วยรูปแบบการดํารงชีวิต คํานิยมของสังคม ความเช่ือ 
นอกจากนี้ สังคมอาจเป็นไปได๎ท้ังสังคมอาชีพและสังคมท๎องถิ่น ทําให๎นักการตลาดต๎องศึกษาถึง
ลักษณะของสังคม เพื่อท่ีจะทราบถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีผลตํอความต๎องการอยูํรํวมกันของ
มนุษย์ โดยเฉพาะบรรทัดฐานท่ีสังคมกําหนด 

2.4 วัฒนธรรม เป็นวิธีการดําเนินชีวิตของสังคมเช่ือถือวําเป็นส่ิงท่ีดีงาม 
และยอมรับปฏิบัติมา เพื่อให๎สังคมดําเนิน และมีการพัฒนาการไปได๎ด๎วยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึง
ต๎องมีความยึดถือและปฏิบัติเป็นวัฒนธรรม เพื่อการอยูํสํวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเป็นของกลํุม
คํานิยมพื้นฐาน การรับรู๎ ความต๎องการ และพฤติกรรม ซึ่งเรียนรู๎จากการเป็นสมาชิกของสังคมใน
ครอบครัว ชุมชน และสังคม จึงเป็นรูปแบบและวิถีทางในการดําเนินชีวิตท่ีคนสํวนใหญํในสังคม
ยอมรับ ประกอบด๎วย คํานิยมท่ีต๎องแสดงออก คํานิยมในการใช๎วัตถุหรือส่ิงของ หรือแม๎กระท่ังวิธีคิดก็
เป็นวัฒนธรรมด๎วย 

2.5 การติดตํอธุรกิจ โอกาสผ๎ูบริโภคจะได๎พบเห็นสินค๎าหรือบริการนั้นๆ 
สินค๎าตัวใดท่ีผ๎ูบริโภคได๎รู๎จักหรือได๎พบเห็นบํอยๆ จะทําให๎มีความรู๎สึกค๎ุนเคย ซึ่งจะทําให๎ผ๎ูบริโภคมี
ความมั่นใจ และมีความยินดีท่ีจะใช๎บริการสินค๎านั้นๆ ดังนั้น ธุรกิจจึงควรเน๎นเรื่องการกระทําให๎เกิด
การพบเห็นในตราสินค๎า นําสินค๎าไปสํูผ๎ูบริโภคท่ีพบเห็น ได๎รู๎จัก ได๎สัมผัส ได๎ยิน ได๎ฟังด๎วยความถี่สูง 
การสร๎างบุคคลให๎เกิดการรับมากเทําใด ก็ยิ่งทําให๎เกิดประโยชน์มากขึ้นเทํานั้น ตามหลักจิตวิทยาท่ีมี
อยูํวําความค๎ุนเคยนั้นกํอให๎เกิดความรัก 

2.6 สภาพแวดล๎อม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล๎อมท่ัวไป เชํน การ
แปรปรวนของอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ El ninyo La 
ninya เป็นต๎น สํงผลให๎การตัดสินใจของผ๎ูบริโภคเปล่ียนแปลงด๎วยเชํนกัน  ซึ่งจะเห็นวํา ปัจจัย
แวดล๎อมภายนอกจะมีความสําคัญและมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคอยํางมีนัยสําคัญแตํเพียง
องค์ประกอบแตํละตัวจะมีความรุนแรง และผลกระทบในมิติท่ีแตกตํางกัน ทําให๎สินค๎าและบริการของ
เราโดยตระหนักในใจวํา การศึกษาพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคท่ีดีท่ีสุด คือ การส่ังสมประสบการณ์จาก
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การเรียนรู๎ และวิเคราะห์เหตุการณ์จริง โดยนําหลักการศึกษาท่ีศึกษาในหนังสือมาประกอบความ
เข๎าใจ สํวนประสมการตลาด คือ องค์ประกอบในการดําเนินตลาดเป็นปัจจัยท่ีสามารถควบคุมได๎ 
กิจการธุรกิจต๎องสร๎างสํวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

วิทวัส รุํงเรืองผล (2545) ได๎กลําวถึง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภควํา 
กระบวนการตัดสินใจซื้อจะอยูํภายใต๎อิทธิพลของปัจจัยตํางๆ อีก 4 กลํุม คือ  

1. ปัจจัยทางสังคม (Social forces) 
2. ปัจจัยด๎านจิตวิทยา (Psychological forces) 
3. ปัจจัยด๎านขําวสารและข๎อมูล (Information factors) 
4. ปัจจัยด๎านสถานการณ์ (Situation factors)    

ปัจจัยเหลํานี้จะสํงผลกระทบตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคได๎อยํางมีนัยสําคัญ  โดยเฉพาะ
ในขั้นตอนการยอมรับความต๎องการถือวําเป็นกระบวนการพื้นฐานเบ้ืองต๎น กํอนท่ีจะเกิดการตัดสินใจ
ซื้ออยํางเป็นรูปธรรมของผ๎ูบริโภคจึงจําเป็นอยํางยิ่งท่ีนักการตลาดจะต๎องทําการศึกษาผลกระทบท่ี
เกิดขึ้นจากปัจจัยตํางๆ โดยสามารถสรุปปัจจัยท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคได๎ดังนี้ 

1. ปัจจัยด๎านสังคม (Social forces) จะรวมถึงวัฒนธรรมในสังคมนั้นๆ ด๎วย ซึ่งเป็นปัจจัยท่ี
หลํอหลอมให๎ผ๎ูบริโภคแตํละคนมีความต๎องการและรู๎สึกนึกคิดท่ีแตกตํางกันไป ปัจจัยด๎านสังคมจึงมีผล
ตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคได๎ท้ังในทางลึกและทางกว๎าง นักการตลาดจึงต๎องศึกษาและ
ติดตามความเปล่ียนแปลงตํางๆ กํอนดําเนินกิจกรรมทางการตลาดอยํางรอบคอบโดยไมํทําให๎เกิด
ความรู๎สึกขัดแย๎งในปัจจัยด๎านสังคมของผ๎ูบริโภค ปัจจัยด๎านสังคม ประกอบด๎วนตัวแปรท่ีสําคัญ ได๎แกํ 

1.1 วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สัญลักษณ์หรือส่ิงท่ีมนุษย์ในสังคมหนึ่งๆ ได๎
สร๎างขึ้นและยอมรับจากรุํนหนึ่งสํูอีกรุํนหนึ่ง ในฐานะท่ีเป็นตัวกําหนดพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคม
นั้นๆ ซึ่งวัฒนธรรมจะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เชํน ภาษา ศิลปะ การแตํงกาย อาหาร และธรรม
เนียมปฏิบัติในสังคม 

1.2 วัฒนธรรมยํอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของคนกลํุมหนึ่งๆ ซึ่งอาจจะ
มีความแตกตํางไปตามเช้ือชาติ ศาสนา และลักษณะภูมิประเทศท่ีมีลักษณะท่ีแตกตํางจากวัฒนธรรม
ของคนสํวนใหญํในสังคมนั้นๆ เชํน วัฒนธรรมของชาวจีนในประเทศไทย คริสต์ศาสนิกชน และชาว
มุสลิมในประเทศไทย หรือแม๎แตํการเป็นคนเหนือคนอีสานคนปักษ์ใต๎ในประเทศไทย  

1.3 ช้ันทางสังคม (Social class) ช้ันทางสังคม คือ ลักษณะของการจัดแบํงกลํุม
ผ๎ูบริโภค ตามการกําหนดของตัวแปรตํางๆ เชํน อาชีพ รายได๎ การศึกษา ฐานะทางสังคม ความมั่งค่ัง
และอื่นๆ ซึ่งอาจจะเรียกวํา ช้ันทางสังคมตามสถานะเศรษฐกิจและสังคม (Social economic 
status) แตํโดยท่ัวไปเราจะพบการจัดแบํงช้ันทางสังคมอยํางหยาบๆ เป็นกลํุมคนช้ันสูง ช้ันกลาง และ
ระดับลํางของสังคม  
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1.4 กลํุมและกลํุมอ๎างอิง (Group and reference groups) หมายถึง บุคคลหรือ
กลํุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตํอทัศนคติ คํานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่นๆ ดังเป็นท่ีทราบกันดีวํา 
ผ๎ูบริโภคทุกคนในสังคมจะมีกลํุมท่ีตนเองสังกัดอยูํท้ังท่ีต้ังใจและไมํต้ังใจ หรืออยํางเป็นทางการและไมํ
เป็นทางการ เชํน กลํุมเพื่อนรํวมสถาบันทางการศึกษา เพื่อนบ๎าน เพื่อนท่ีทํางาน เพื่อนรํวมกิจกรรม
นันทนาการตํางๆ เหลํานี้ เป็นต๎น 

1.5 ครอบครัวและครัวเรือน (Family and households) คือ กลํุมของสมาชิกใน
สังคมท่ีมีความผูกพันกันทางสายเลือดหรือด๎วยการแตํงงาน  ซึ่งจะแตกตํางจากครัวเรือน 
(Household) ซึ่งหมายถึง กลํุมบุคคลท่ีอาศัยอยูํรํวมกัน โดยอาจจะมีความผูกพันกันทางสายเลือด
หรือไมํก็ได๎ เชํน กลํุมนักศึกษาท่ีเชําบ๎านพักและอาศัยรํวมกัน 

2. ปัจจัยด๎านจิตวิทยา (Psychological forces) สําหรับปัจจัยทางด๎านจิตวิทยานี้นับเป็นอีก
ปัจจัยหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคนั้นๆ จัดเป็นปัจจัยท่ีได๎รับอิทธิพลจากปัจจัย
ทางสังคมด๎วยที่ประกอบด๎วยปัจจัยหลัก 5 กลํุม โดยในแตํละกลํุมนั้นจะมีอิทธิพลตํอกันและกัน ดังนี้ 

2.1 แรงจูงใจ (Motivation) จากท่ีได๎กลําวมาถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผ๎ูบริโภคท่ีจะเกิดขึ้นด๎วยลําดับขั้นตอนตํางๆ โดยเริ่มจากการยอมรับความต๎องการ แตํในบางโอกาส
แม๎ผ๎ูบริโภคจะมีความต๎องการผลิตนั้นๆ แล๎วแตํขาดส่ิงจูงใจท่ีเพียงพอจะทําให๎เกิดการซื้อขึ้นมาได๎ 

2.2 การรับรู๎ (Perception) การรับรู๎ คือ กระบวนการเปิดรับ ตีความ และทําความ
เข๎าใจส่ิงตํางๆ รอบๆ ตัวของผ๎ูบริโภคด๎วยประสาทสัมผัสท้ัง 5 ซึ่งการตีความดังกลําว สําหรับผ๎ูบริโภค
แตํละบุคคลจะแตํงตํางกันตามประสบการณ์และส่ิงท่ีผ๎ูบริโภคนั้นๆ ได๎พบเห็นโดยประสาทสัมผัสท้ัง 5 
จะประกอบด๎วย การได๎ยิน การได๎กล่ิน การมองเห็น การล้ิมรส และการสัมผัสท่ีผ๎ูบริโภคจะนําเสนอ
ข๎อมูลท่ีได๎รับมาตีความ เชํน เมื่อได๎กล่ินข๎าวโพดค่ัว อาจทําให๎ผ๎ูบริโภคจํานวนมาก นึกถึงบรรยากาศ
ในโรงภาพยนตร์หรือการได๎ยินเสียงเพลงชาติไทยท่ีจะต๎องหยุดและยืนตรง 

2.3 การเรียนรู๎ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ท่ีผํานมาของแตํละคน  แตํไมํรวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเกิดจากการ
ตอบสนองโดยสัญชาติญาณ เชํน ความหิว ความงํวง 

2.4 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมและสัญลักษณ์อุปนิสัย
ของมนุษย์ท่ีสะท๎อนความเป็นบุคคลนั้นๆ โดยจะสะท๎อนออกมาเป็นบุคลิกลักษณะตํางๆ เชํน ก๎าวร๎าว 
สุภาพ เริงรํา เศร๎า ซึม ทันสมัย มั่นใจ และโลเล เป็นต๎น 

2.5 ทัศนคติ (Attitude) คือ ความรู๎สึกของบุคคลท่ีมีตํอส่ิงใดส่ิงหนึ่งในเชิงประเมิน 
เชํน ความชอบหรือไมํชอบ ความรู๎สึกในเชิงบวกหรือเชิงลบ ซึ่งมีผลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค 
เชํน ผ๎ูบริโภคมีทัศนคติวํารถยุโรปมีความทนทานมากกวํารถญี่ปุ่น และมีทัศนคติวํารถญี่ปุ่นเป็นรถท่ี
ประหยัดน้ํามัน และมีคําซํอมบํารุงท่ีตํ่ากวํารถยุโรป 
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3. ปัจจัยด๎านขําวสารและข๎อมูล (Information factors) ขําวสารและข๎อมูลในเบื้องต๎นท่ีจะมี
อิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค จะเริ่มต้ังแตํข๎อมูลท่ีเกี่ยวข๎องกับผลิตภัณฑ์ ตรายี่ห๎อ ราคาผ๎ู
จําหนําย สถานท่ีจําหนํายผลิตภัณฑ์นั้นๆ รวมถึงส่ิงท่ีผ๎ูบริโภคคาดหวังท่ีจะได๎รับจากตรายี่ห๎อนั้นๆ 
นอกจากนี้ ขําวสารและข๎อมูลท่ีมีอิทธิพลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคแล๎วยังสามารถ
จัดแบํงได๎เป็น 2 ประเภท คือ 

3.1 ขําวสารและข๎อมูลเพื่อการค๎า (commercial sources) หมายถึง ขําวสารและ
ข๎อมูลท่ีเสมือนเป็นทางการขององค์กรต๎องการจะส่ือขําวสาร และข๎อมูลตํางๆท่ีเกี่ยวข๎องกับผลิตภัณฑ์
นั้นๆ ไปสํูผ๎ูบริโภคเพื่อกระต๎ุนกระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคโดยผํานชํองทางตํางๆ 

3.2 ขําวสารและข๎อมูลท่ัวไป (Social sources) หมายถึง ข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงข๎อมูลท่ีเกี่ยวข๎องกับภาพลักษณ์ขององค์กรท่ีผ๎ูบริโภคจะไมํได๎รับรู๎จากส่ือโฆษณา  
หรือตัวแทนจําหนํายขององค์กร แตํจะรับทราบข๎อมูลขําวสารผํานส่ือมวลชนแขนงตํางๆ อีกด๎วย 

4. ปัจจัยด๎านสถานการณ์ (Situational factors) ปัจจัยด๎านสถานการณ์จะเป็นการวิเคราะห์
พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ และการบริโภคผลิตภัณฑ์นั้นๆโดยมีปัจจัย
ด๎านสถานการณ์ตํางๆ เชํน เวลา สถานท่ี และบรรยากาศ เหลํานี้เป็นต๎น โดยสถานการณ์ท่ีสามารถ
สํงผลกระทบตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภคท่ีนั กการตลาดจะต๎องทําการ
วิเคราะห์จะประกอบด๎วยปัจจัยตํางๆ ดังนี้ 

4.1 ซื้อเมื่อไร (When consumer buy) การตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคนั้นจะได๎รับ
อิทธิพลด๎านชํวงเวลา โอกาสในการซื้อสินค๎า และบริการ 

4.2 ซื้อท่ีไหน (Where consumer buy) การตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคนั้นจะได๎รับ
อิทธิพลด๎านสถานท่ีจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์นั้นๆ อยํางมีนัยสําคัญ ซึ่งหมายความรวมถึงบรรยากาศ
ภายในสถานท่ีจัดจําหนําย การจัดแสง เสียง กล่ิน และความคับค่ังของผ๎ูบริโภคท่ีมาจับจํายซื้อหา
ผลิตภัณฑ์ท่ีต๎องการภายในสถานท่ีจัดจําหนํายนั้นๆ ด๎วย 

4.3 ซื้อทําไม (When consumer buy) คําถามนี้ เพื่อให๎ทราบถึงวัตถุประสงค์ของ
การซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค ซึ่งจะต๎องเป็นคําตอบเดียวกับขั้นการยอมรับความต๎องการใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค 

4.4 ซื้ออยํางไร (How consumer buy) คําตอบสําหรับคําถามข๎อนี้มุํงเน๎นจะศึกษา 
เพื่อให๎ทราบถึงวิธีการซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค ได๎แกํ ความนิยมท่ีจะชําระคําผลิตภัณฑ์ด๎วยบัตร
เครดิต เงินสด หรือเงินผํอน และมีความต๎องการท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีต๎องการนั้นจากพนักงานขาย
โดยตรง หรือจากเครื่องจัดจําหนํายอัตโนมัติ เชํน ถุงยางอนามัย หรือความต๎องการทดลองใช๎
ผลิตภัณฑ์หรือไมํ เชํน เส้ือผ๎าและรถยนต์ 
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4.5 เงื่อนไขอื่นๆ (Condition under which consumer buy) ผ๎ูบริโภคอาจจะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีแตกตํางจากแบบแผนท่ีเคยปฏิบัติเป็นปกติ ภายใต๎เงื่อนไขหรือ
สถานการณ์อื่นๆ 

ดังนั้นจึงสามารถสรุปได๎วํา ส่ิงท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค แบํงกว๎างๆออกเป็น 
2 สํวน ได๎แกํ 1.สํวนท่ีเกิดขึ้นกับตัวผ๎ูบริโภคเอง ท้ังด๎านรํางกาย จิตใจ ความคิด และสติปัญญา 2.สํวน
ท่ีเกิดขึ้นภายนอกตัวผ๎ูบริโภคเอง ไมํวําจะเป็น ครอบครัว สภาพสังคม สภาพเศรษฐกิจ สภาพแวดล๎อม 
เป็นต๎น 

6.2 ขั้นตอนและกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซ้ือ  

กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือก
ขึ้นไป ในกระบวนการซื้อโดยท่ัวๆ ไป ผ๎ูบริโภคจะผํานขั้นตอนตํางๆ 5 ขั้นตอน (สนธยา คงฤทธิ์, 
2544) ดังนี้  

1. การรับรู๎ถึงปัญหา (Need Recognition) การรับรู๎ถึงปัญหาหรือการรับรู๎ปัญหา (Problem 
Recognition) กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผ๎ูซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต๎องการของเขา  ซึ่ง
ความต๎องการอาจถูกกระต๎ุนโดยส่ิงเร๎าภายในและภายนอก ผ๎ูซื้อจะเรียนรู๎วิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระต๎ุน 
ทําให๎เขารู๎วําจะตอบสนองส่ิงกระต๎ุนอยํางไร ซึ่งนักการตลาดต๎องระบุสถานการณ์ท่ีกระต๎ุนความ
ต๎องการขึ้นมาให๎ได๎ 

2. การค๎นหาข๎อมูล (Information Search) ในขั้นนี้ผ๎ูบริโภคจะแสวงหาข๎อมูลเพื่อตัดสินใจ 
ในขั้นแรกจะค๎นหาข๎อมูลจากแหลํงภายในกํอน จากหนํวยความจําท่ีได๎ส่ังสมไว๎ในสมอง เพื่อนํามาใช๎
ในการประเมินทางเลือก หากยังได๎ข๎อมูลไมํเพียงพอก็ต๎องหาข๎อมูลเพิ่มเติมจากแหลํงภายนอก  โดย
แหลํงข๎อมูลขําวสารภายนอก จะแบํงออกเป็น 4 กลํุม ดังนี้      

2.1. แหลํงบุคคล ได๎แกํ ครอบครัว เพื่อนฝูง เพื่อนบ๎าน คนรู๎จัก  
2.2. แหลํงการค๎า ได๎แกํ การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจาหนําย บรรจุภัณฑ์ 

การสาธิต  
2.3. แหลํงชุมชน ได๎แกํ ส่ือมวลชน องค์กรค๎ุมครองผ๎ูบริโภค ตลอดจนหนํวยงานของ

รัฐท่ีเกี่ยวข๎อง 
2.4. แหลํงทดลอง ได๎แกํ การจัดการ การตรวจสอบ และการใช๎ผลิตภัณฑ์ 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Alternative Solution) ขั้นนี้ผ๎ูบริโภคจะนําข๎อมูล
ท่ีได๎รวบรวมไว๎มาจัดหมวดหมูํและวิเคราะห์ถึงข๎อดี ข๎อเสียท่ีคาดวําจะเกิดขึ้น ท้ังในลักษณะการ
เปรียบหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและหาความค๎ุมคําท่ีสุด เมื่อผ๎ูบริโภคได๎รับข๎อมูลขําวสารก็จะนํามาใช๎ให๎
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เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยอาจจะมีการกําหนดความต๎องการของตนเองเพื่อพิจารณาลักษณะ
ตํางๆ ของผลิตภัณฑ์ 

4. การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Deciding on the Appropriate Solution) หลัง
การประเมินผลทางเลือกในตํางๆแล๎ว ผ๎ูประเมินจะทราบข๎อดีและข๎อเสียของแตํละทางเลือก หลังจาก
นั้นบุคคลจะต๎องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแก๎ปัญหาทางเลือกท่ีเลือกได๎ คือ ประเภทของ
สินค๎าท่ีจะใช๎แก๎ปัญหา ท่ีมีผลดีมากท่ีสุดและมีผลเสียน๎อยท่ีสุดสอดคล๎องกับทรัพยากรท่ีมีอยูํใน
ขณะนั้น สอดคล๎องกับความพอใจ มีราคาท่ีเหมาะสม มีแนวโน๎มท่ีจะมีมูลคําเพิ่มขึ้นในอนาคต 
ตลอดจนมีผลกระทบตํอเนื่องกับสังคม ส่ิงแวดล๎อมและบุคคลอื่นน๎อยท่ีสุด 

5. การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เป็นขั้นตอนสุดท๎าย
ภายหลังจากการซื้อ ผ๎ูบริโภคก็จะนําผลิตภัณฑ์ท่ีซื้อนั้นมาใช๎ และในขณะเดียวกันก็จะทําการ
ประเมินผลผลิตภัณฑ์นั้นไปด๎วย โดยการเปรียบเทียบการใช๎งานหรือประโยชน์ท่ีได๎รับจากผลิตภัณฑ์
อยํางแท๎จริงกับความคาดหวังท่ีคาดคิดเอาไว๎ หากผลท่ีได๎เป็นไปตามความคาดหวังก็จะทําให๎เกิดความ
พอใจ แตํหากผลท่ีได๎รับไมํเป็นอยํางท่ีคาดหวังไว๎ก็จะทําให๎เกิดความไมํพอใจ ซึ่งผลลัพธ์ท้ังสองทางนี้ 
อาจนําไปสํูการแสวงหาข๎อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ตรงนั้น หรืออาจเปล่ียนความเช่ือ ซึ่งจะเห็น
ได๎วํากระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคเป็นกระบวนการตํอเนื่อง ไมํได๎หยุดตรงท่ีการซื้อ 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2548) ได๎กลําวถึง ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อวํา
ประกอบไปด๎วยขั้นตอนท่ีสอดคล๎องกัน ดังนี้ 

1. การรับรู๎ปัญหา 
2. การค๎นหาข๎อมูลขําวสาร 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
งานสําคัญของนักการตลาด คือ การทําความเข๎าใจพฤติกรรมผ๎ูซื้อในแตํละขั้นตอนและทราบ

วําเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลนอกจากทัศนคติอื่นๆ ปัจจัยด๎านสถานการณ์ท่ีมิได๎คาดการณ์อาจมีผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อ เชํนเดียวกับระดับความพอใจหลังการซื้อ และกิจกรรมหลังการซื้อจะเป็นสํวนหนึ่งใน
หน๎าท่ีท่ีสําคัญของนักการตลาดนอกจากนี้ยังมีผ๎ูท่ีได๎กลําวถึง กระบวนการในการตัดสินใจซื้ออยําง
ละเอียด ดังนี้ 

อดุลย์ จาตุรงค์กุล และดลยา  จาตุรงค์กุล (2545) ได๎กลําวถึง กระบวนการในการตัดสินใจวํา
เป็นกรรมวิธีหรือลําดับการกระทําซึ่งตํอเนื่องกันไปจนสําเร็จ ณ ระดับหนึ่งกํอนหน๎าท่ีผ๎ูบริโภคจะมี
อาการแสดงออกในการซื้อผ๎ูบริโภคจะมีการตัดสินใจอยํางเป็นกระบวนการตามลําดับข้ันตอน ดังนี้ 
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อิทธิพลทางสังคม 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค 

1. การเล็งเห็นปัญหา หมายถึง สภาวะท่ีผ๎ูบริโภคประจักษ์ชัดเจนวําความปรารถนาของ
ตนเองกับความเป็นจริงท่ีดํารงอยูํมีความแตกตํางกัน การยอมรับปัญหาของผ๎ูบริโภคจะทําให๎เกิดแรง
ขับท่ีจะต๎องการแก๎ปัญหานั้น เมื่อผ๎ูบริโภคตัดสินใจจะหาทางแก๎ไข ปัญหายํอมหมายความวํา เขา
จะต๎องดําเนินการตามข้ันตอนตํอไปนี้ คือ ต๎องแสวงหาสารสนเทศเกี่ยวกับวิธีการหรือทางเลือกในการ
แก๎ปัญหา 

2. การแสวงหาสารสนเทศเกี่ยวกับทางเลือกในการแก๎ปัญหาท่ีผ๎ูบริโภคจะต๎องแสวงหา ได๎แกํ 
แหลํงบุคคล ญาติมิตร แหลํงการค๎า เชํน การโฆษณา พนักงานขาย แหลํงสาธารณะ เชํน องค์กรของรัฐ 

3. การประเมินคําทางเลือก กําหนดกฎเกณฑ์ทาการวัด และเปรียบเทียบประสบการณ์
การตลาด 

4. การซื้อ คือ ขั้นตอนท่ีผ๎ูบริโภคจะเลือกเอาผลิตภัณฑ์ หรือตราผลิตภัณฑ์ 
4.1 การบริโภคและการอุปโภคเป็นการบริโภคตรายี่ห๎อท่ีซื้อมา 
4.2 การประเมินคําภายหลังการซื้อ หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ์มา และได๎บริโภคแล๎ว 
4.3 การจัดการกับส่ิงแวดล๎อมท่ีเหลือใช๎ เป็นการจัดการหลังบริโภค หรือการจัดการ

ส่ิงท่ีมิได๎บริโภคหรือเป็นเศษของแล๎ว 
ปีเตอร์ และดอลเนลล่ี (Peter & Donnelly, 2001) ได๎กลําวถึง กระบวนการตัดสินใจเป็น

ขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อแบํงเป็น 5 ขั้นตอนตามแผนภูมิ ดังนี้ 

 

 
  
 

 
 
 
 
 
 
รูปภาพที่ 2 แผนภูมิกระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค 
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ขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อ 
จากแผนภูมิดังกลําวข๎างต๎นสามารถอธิบายได๎ ดังนี้ 
1. การรับรู๎ปัญหาหรือความต๎องการ หมายถึง การรับรู๎ปัญหาเป็นจุดเริ่มต๎นของกระบวนการ

ซื้อ ซึ่งความต๎องการ หรือปัญหาของผ๎ูซื้อเกิดจากแรงกระต๎ุนภายใน หรือเกิดจากแรงกระต๎ุนภายนอก 
2. การค๎นหาข๎อมูล เมื่อเกิดแรงกระต๎ุนผ๎ูซื้อจะหาข๎อมูลเพื่อชํวยในการตัดสินใจซื้อ โดยปรกติ

การค๎นหาข๎อมูลอาจหาได๎จากข๎อมูลใกล๎ชิดหรือจากการขายโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหนําย 
ส่ือมวลชน หนํวยงานของรัฐ 

3. การประเมินทางเลือก เมื่อผ๎ูซื้อได๎ประมวลข๎อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และนํามาประเมิน
ทางเลือกเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและคุณสมบัติของผ๎ูซื้อ 

4. การตัดสินใจซื้อ ผ๎ูซื้อจะตัดสินใจซื้อตามกระบวนการประเมินผลทางเลือกท่ีชอบมากท่ีสุด 
แตํอยํางไรก็ตาม บางครั้งผ๎ูซื้ออาจจะมีความเฉื่อยชาในการตัดสินใจ เนื่องจากการมีการเส่ียงภัยจาก
การซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีเกิดขึ้น โดยเฉพาะอยํางยิ่งผลิตภัณฑ์ใหมํท่ีมีราคาสูง นักการตลาดจะต๎องเรํงรัดใน
การตัดสินใจของผ๎ูซื้อ โดยวิธีสร๎างความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ หรือหาวิธีการลดความเส่ียงภัยใน
ความรู๎สึกของผ๎ูซื้อ หรือการสร๎างส่ิงจูงใจเพิ่มเติม 

5. พฤติกรรมหลังการขายภายหลังจากการซื้อและการใช๎ผลิตภัณฑ์แล๎ว  ผ๎ูซื้อจะมี
ประสบการณ์ตามระดับความพึงพอใจ หรือไมํพอใจภายหลังการซื้อก็จะน๎อย ซึ่งจะสํงผลให๎เขาเลิกซื้อ
และพูดถึงผลิตภัณฑ์ในแงํลบ แตํถ๎าผลการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ์ออกมาดีกวําการคาดหวังใน
เบ้ืองต๎น ก็จะสํงผลให๎เกิดความพอใจ ทาการซื้อซ้ํา รวมท้ัง กลําวขวัญถึงผลิตภัณฑ์ในแงํบวก 
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7. ความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) 

กิตติ สิริพัลลภ (2542) กลําวไว๎วํา ความภักดีในตราสินค๎า คือ การท่ีผ๎ูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตํอ
ตราสินค๎าหนึ่งไมํวําจะเกิดความเช่ือมั่น การนึกถึง ตรงใจผ๎ูบริโภค และเกิดการซื้อซ้ําอยํางตํอเนื่อง
ตลอดมา 
 มีคํากลําววําการสร๎างลูกค๎าใหมํ 1 คน จะมีต๎นทุนสูงกวํารักษาลูกค๎าเกํา 1 คน ถึง 5-10 เทํา 
และในปัจจุบันเกิดความหลากหลายในตราสินค๎า ประกอบกับการใช๎กลยุทธ์ทางการตลาดมากมาย
เพื่อดึงดูดใจให๎ผ๎ูบริโภคเปล่ียนหรือหันไปใช๎สินค๎าตราใหมํๆอยูํเสมอ ดังนั้นกลยุทธ์ท่ีสําคัญทาง
การตลาดคือ การสร๎างความภักดีในตราสินค๎า (Brand Loyalty) การสร๎างความภักดีในตราสินค๎าจึงมี
ความจําเป็นมาก และทําให๎ลูกค๎าเกิดต๎นทุนท่ีจะเปล่ียนไปใช๎สินค๎าตราอื่น ซึ่งอาจจะสรุปวําความภักดี
ในตราสินค๎ามีความสําคัญ 3 ประการดังนี้ 

- สร๎างปริมาณการขายให๎สูงขึ้น (High Sale Volume) 
- เพิ่มราคาให๎สินค๎าสูงขึ้น (Premium Pricing Ability) 
- การรัษาลูกค๎าให๎คงอยูํ (Customer Retention) 

ความภักดีในตราสินค๎า (Brand Loyalty) สามารถให๎ความหมายได๎ท้ังในเชิงพฤติกรรมใน
การซื้อ (Purchase Behavior) และในมุมมองเชิงจิตจิตวิทยา (Psychological) 

มุมมองของพฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) จะเป็นความหมายท่ีถูกนํามาใช๎มาก
ท่ีสุด เพราะสามารถวัดได๎อยํางงําย โดยความภักดีในตราสินค๎า คือ การท่ีผ๎ูบริโภคมีการซื้อซ้ําในตรา
สินค๎าเดิม และบํอยครั้งจนเกิดเป็นความภักดีในตราสินค๎า  ตัวอยําง ผ๎ูบริโภคคนหนึ่งใช๎บริการ
ร๎านอาหารฟาสต์ฟู้ดตามลําดับในสัปดาห์ท่ีผํานมาดังนี้ 

แมคโดนัลด์ แมคโดนัลด์ เบอร์เกอร์คิง แมคโดนัลด์ แมคโดนัลด์ เบอร์เกอร์คิง ซึ่งจากการ
พิจารณาทางพฤติกรรมการซื้อ ผ๎ูบริโภคคนนี้จะเป็นผ๎ูภักดีในตราสินค๎าแมคโดนัลด์ อยํางไรก็ตามการ
พิจารณาจากการซื้ออาจจะมีข๎อจํากัดและแปลความหมายผิดพลาด เพราะการซื้อซ้ําของผ๎ูบริโภคราย
หนึ่งอาจจะไมํใชํเกิดจากการภักดีในตราสินค๎าก็ได๎ เชํน อาจจะเกิดจากการท่ีไมํมีทางเลือกอื่นเลย จึง
ทําให๎ต๎องเลือกบริโภคอยูํเพียงตราสินค๎าเดียว 

มุมมองเชิงจิตวิทยา (Psychological) ความภักดีในตราสินค๎า คือ ตราสินค๎าท่ีทําให๎ผ๎ูบริโภค
มีทัศนคติท่ีดีและผูกพันด๎วยเป็นอยํางมาก ซึ่งทัศนคติท่ีดีตํอตราสินค๎านั้นเกิดจาก 3 สํวนท่ีสําคัญคือ 

- ความเช่ือมั่น (Confidence) ผ๎ูบริโภคจะมีทัศนคติท่ีดีตํอตราสินค๎าเมื่อเกิดความ
เช่ือมั่นในตราสินค๎านั้น ในสถานการณ์ท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการซื้อสินค๎า แตํผ๎ูบริโภคไมํมีความเช่ือมั่นตรา
สินค๎าใดมากํอน จะทําการค๎นหาข๎อมูลเพื่อสร๎างความเช่ือมั่นกํอนการตัดสินใจซื้อ และถ๎าตราสินค๎าใด
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ท่ีสร๎างความเช่ือมั่นให๎กับผ๎ูบริโภคได๎แล๎ว ครั้งตํอไปเมื่อผ๎ูบริโภคต๎องการซื้อสินค๎าจะไมํเสียเวลาในการ
ค๎นหาข๎อมูลอีก 

- การเข๎าไปอยูํกลางใจผ๎ูบริโภค (Centrality) ความภักดีในตราสินค๎าเกิดจากการท่ีตรา
สินค๎าสามารถเช่ือมโยงกับระบบความเช่ือของผ๎ูบริโภคได๎ และทําให๎ผ๎ูบริโภคเช่ือและประทับตราสินค๎าอยูํ
ในใจ เชํน ผ๎ูชายท่ีเช่ือวําผ๎ูหญิงชอบกล่ินน้ําหอมแบบหนึ่ง ถ๎าผ๎ูผลิตน้ําหอมเข๎าใจในความเช่ือนี้ สามารถ
ผลิตน้ําหอมท่ีตรงกับระบบความเช่ือของลูกค๎าผ๎ูชายได๎ จะสร๎างความภักดีในตราสินค๎าได๎ เป็นต๎น 

- ความงํายในการเข๎าถึง (Accessibility) ความภักดีในตราสินค๎าเกิดขึ้นเมื่อตรา
สินค๎านั้นมีความงํายในการเข๎าถึงความคิดของผ๎ูบริโภค เชํน เวลาท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการถํายเอกสารก็นึก
ถึง Xerox หรือเมื่อนึกถึงฟาสต์ฟู้ดก็นึกถึง แมคโดนัลด์ เป็นต๎น เนื่องจากหาซื้อได๎งําย มีการส่ือสารกับ
ผ๎ูบริโภคอยูํเสมอ 

ตราสินค๎าใดท่ีทําให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความเช่ือมั่น เข๎าไปอยูํกลางใจ และงํายตํอการเข๎าถึง
ผ๎ูบริโภคจะไมํลังเล หรือต๎องค๎นหาข๎อมูลเมื่อต๎องการซื้อสินค๎านั้นๆ ผ๎ูบริโภคจะเลือกซื้อตราสินค๎าจาก
ทัศนคติท่ีดีเหลํานั้น จึงกลายเป็นความภักดีในตราสินค๎า (Brand Loyalty) นั่นเอง นอกจากจะมีฐาน
ลูกค๎าท่ีมั่นคง ยังอาจจะได๎ลูกค๎าใหมํเพิ่มมากขึ้น โดยการบอกตํอเพื่อนหรือญาติสนิทได๎อีกด๎วย 

7.1 คุณค่าของความภักดีในตราสินค้า 

กิตติ สิริพัลลภ (2542) กลําวํา การท่ีผ๎ูบริโภคมีความซื่อสัตย์ตํอตราสินค๎าใดตราสินค๎าหนึ่งมี
ประโยชน์ตํอตราสินค๎านั้น ดังนี้ 

1. ทําลดต๎นทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs) ถ๎าผ๎ูบริโภคมีความซื่อสัตย์ตํอ
สินค๎า เขายํอมพอใจท่ีจะใช๎สินค๎านั้นตลอดไปโดยยากท่ีจะเปล่ียนแปลงตราสินค๎า เมื่อเป็นเชํนนี้ผ๎ูขาย
ยํอมประหยัดต๎นทุนในการชักจูงผ๎ูบริโภคให๎ซื้อสินค๎า เพราะไมํต๎องใช๎ความพยายามมากนัก ผ๎ูบริโภค
เต็มใจซื้อสินค๎าอยูํแล๎ว ในทางการตลาด เพราะในการท่ีจะได๎ลูกค๎ามาหนึ่งราย บริษัทจะต๎องเสียท้ัง
คําใช๎จําย และเวลา นอกจากนี้ การท่ีผ๎ูบริโภคมีความซื่อสัตย์ตํอตราสินค๎าสูง จะเป็นเสมือนกําแพง
หรือเกราะป้องกันมิให๎คํูแขํงขันแยํงลูกค๎าไปได๎ 

2. ทําให๎คนกลางทางการตลาดช่ืนชอบ (Trade Leverage) สินค๎าท่ีมีลูกค๎าช่ืนชอบ มีความ
ภักดีตํอตราสินค๎า เชํน ผงซักฟอกบรีส ยาสีฟันคอลเกต สบูํหอมลักส์ หรือแชมพูซันซิล คนกลางทาง
การตลาดไมํวําจะเป็นระดับพํอค๎าสํง พํอค๎าปลีกในร๎านค๎าแบบเกํา หรือร๎านค๎าปลีกแบบใหมํ เชํน 
เซเวํนอีเลฟเวํน ยํอมยินดีท่ีจะขายสินค๎าเหลํานี้เอง ซึ่งทําให๎สินค๎าในร๎านค๎าหมุนเวียนเร็ว และสํงผล
ให๎ร๎านค๎ามีผลกําไรจากสินค๎าเหลํานั้น ร๎านค๎าจึงนิยมท่ีจะซื้อสินค๎าเหลํานี้ครั้งละมาก ๆ 

3. สามารถดึงดูดลูกค๎าใหมํ (Attracting New Customers) การท่ีไอบีเอ็มเป็นคอมพิวเตอร์
ท่ีลูกค๎าไว๎วางใจ เช่ือมั่นในคุณภาพ จนกระท่ังมีความภักดีตํอไอบีเอ็ม เมื่อเป็นเชํนนี้ตราสินค๎าไอบีเอ็ม 
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จึงเป็นตราสินค๎าของคอมพิวเตอร์ท่ีสามารถดึงดูดผ๎ูท่ีจะเริ่มต๎นใช๎คอมพิวเตอร์ หรือผ๎ูต๎องการจะ
เปล่ียนคอมพิวเตอร์ยี่ห๎อใหมํ เพราะเขาเองคิดวําเป็นการเส่ียงในการท่ีจะทดลองตราสินค๎าท่ีเขายังไมํ
แนํใจ เขายินดีท่ีจะใช๎ตราสินค๎าท่ีคนสํวนใหญํไว๎วางใจ 

4. เป็นอุปสรรคตํอคํูแขํงขัน (Competitor’s Threats) จากการท่ีลูกค๎าซื่อสัตย์ตํอตราสินค๎า
ไมํเพียงแตํลูกค๎าจะไมํเปล่ียนใจไปใช๎สินค๎าของคํูแขํงแล๎ว ถ๎าผ๎ูผลิตตราสินค๎านั้นผลิตสินค๎าใหมํช๎ากวํา
คํูแขํงขัน ลูกค๎าซื่อสัตย์ยังให๎โอกาสด๎วยการไมํซื้อสินค๎าของคํูแขํงขัน และรอจนกวําผ๎ูผลิตตราสินค๎า
นั้นจะผลิตสินค๎าใหมํออกสํูตลาด         

7.2 วิธีการสร้างความซ่ือสัตย์ต่อตราสินค้า 

กิตติ สิริพัลลภ (2542) กลําววํา การทําให๎ผ๎ูบริโภคซื่อสัตย์ตํอตราสินค๎า ทําได๎หลายวิธีดังนี้ 
1. ปฏิบัติตํอลูกค๎าอยํางถูกต๎อง (Treat The Customer Right)  ลูกค๎าจะซื่อสัตย์ตํอสินค๎าก็

ตํอเมื่อสินค๎ายี่ห๎อนั้นซื่อสัตย์กับลูกค๎าด๎วย ดังนั้น  ผ๎ูขายจะต๎องผลิตสินค๎าท่ีมีคุณภาพ ไมํหลอกลวง
ผ๎ูบริโภค สินค๎าหรือบริการทุกประเภทท่ีผ๎ูขายเสนอขายตํอตลาดต๎องมีคุณภาพอยํางน๎อยอยูํในระดับ 
“มาตรฐาน”  ซึ่งจะเป็นเหตุผลให๎ลูกค๎าไมํเปล่ียนใจไปใช๎สินค๎าหรือบริการของคํูแขํงขัน  แตํถ๎าลูกค๎ามี
ประสบการณ์ท่ีไมํ ดีตํอสินค๎าหรือบริการ เชํน แอร์ คอนดิช่ันท่ีเสียบํอย ทําความเย็นไมํไ ด๎ 
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีฟังเสียงไมํชัดเจน หรือชํางท่ีซํอมรองเท๎าอยํางหยาบ ๆ ผ๎ูใช๎สวมได๎ไมํกี่ครั้งก็ต๎องนํา
กลับมาซํอมใหมํ เหลํานี้เป็นตัวอยํางของการปฏิบัติตํอลูกค๎าท่ีไมํถูกต๎อง 

2. ใกล๎ชิดลูกค๎า (Stay Close to The Customers) นักการตลาดท่ีลาดยํอมต๎องใกล๎ชิดกับลูกค๎า
ให๎ได๎มากท่ีสุดเทําท่ีจะมากได๎  เพราะการใกล๎ชิดลูกค๎าทําให๎ได๎ทราบถึงความเปล่ียนแปลงของเขา ซึ่งจะ
สํงผลถึงการเปล่ียนแปลงความต๎องการในสินค๎าและบริการของเขาด๎วย  การท่ีผ๎ูบริหารของบริษัท ไอบีเอ็ม 
จํากัด  ได๎พูดคุยกับลูกค๎า  เขายํอมได๎ข๎อมูลนํากลับมาผลิตสินค๎าใหมํให๎ตรงกับความต๎องการใช๎
คอมพิวเตอร์ของลูกค๎า  ผ๎ูบริหารของดิสนีย์แลนด์ท่ีเดินอยูํในบริเวณสวนสนุก ทําให๎ทราบวําเครื่องเลํน
ชนิดใดท่ีลูกค๎าชอบ และลูกค๎าอยากได๎เครื่องเลํนชนิดใด ในการใกล๎ชิดกับลูกค๎านี้  บริษัทสํวนใหญํมัก
นิยมจัดต้ัง “ฝ่ายบริการลูกค๎า” (Customer Service) ขึ้นเพื่อทําหน๎าท่ีในการสร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎า 
ท้ังเพื่อรักษาฐานลูกค๎าเดิมให๎ซื่อสัตย์ตํอบริษัทตลอดไป โดยท่ัวไปหน๎าท่ีงานสร๎างความสัมพันธ์มีดังนี้ 

2.1 ติดตามการใช๎งานของสินค๎า 
2.2 รับฟังข๎อร๎องทุกข์หรือข๎อเสนอแนะท่ีลูกค๎ามีตํอสินค๎าและบริการ 
2.3 ประสานงานกับฝ่ายตํางๆในเรื่องท่ีลูกค๎าร๎องทุกข์หรือเสนอแนะโดยการแจ๎งให๎

ฝ่ายนั้นๆ ทราบ 
2.4 ติดตามผลของการตัดสินใจในเรื่องท่ีลูกค๎าร๎องทุกข์หรือเสนอแนะ และแจ๎งให๎

ลูกค๎าทราบ 
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2.5 กําหนดกลยุทธ์การตลาดหรือจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อรักษาสัมพันธภาพท่ี
ดีกับลูกค๎า 

การใกล๎ชิดลูกค๎านี้ทําให๎ลูกค๎าซื่อสัตย์ตํอบริษัท  และยากท่ีจะเปล่ียนใจไปใช๎สินค๎าหรือ
บริการตราสินค๎าอื่น 

3. ตรวจสอบระดับความพึงพอใจของลูกค๎าอยูํเสมอ (Measure Customer Satisfaction) 
ผ๎ูบริหารการ ตลาดควรจัดทําวิจัยตลาด  เพื่อให๎ทราบถึงความคิดเห็นของลูกค๎าท่ีใช๎สินค๎าหรือบริการ
อยํางตํอเนื่อง เพื่อนํามาประเมินระดับความพึงพอใจของลูกค๎าท่ีมีตํอสินค๎าหรือบริการ เพราะ ถ๎า
ระดับความพึงพอใจลดลงนั้น ยํอมหมายความถึงระดับความซื่อสัตย์ตํอตราสินค๎านั้นลดลงด๎วย 
ตัวอยํางเชํน  โรงแรมแมริออทจะประเมินผลความพอใจของลูกค๎าทุกๆสัปดาห์ เพื่อให๎ทราบปัญหา
ปัจจุบัน แล๎วนําข๎อมูลมาปรับปรุงบริการ เชํน ปรับปรุงระยะเวลาท่ีใช๎ในการลงทะเบียนเพื่อเข๎าพัก  
ระยะเวลาท่ีใช๎ในการคิดเงิน เป็นต๎น  ดังนั้น  บริษัทควรกําหนดให๎มีการวิจัยตลาดอยํางเป็นระบบและ
มีความตํอเนื่อง  สํวนรูปแบบของการวิจัยข้ึนอยูํกับประเภทของกิจการและข๎อมูลท่ีต๎องการ การจัดต้ัง
ฝ่ายลูกค๎าสัมพันธ์ดังท่ีกลําวในข๎อ 2  ก็เป็นวิธีหนึ่งท่ีจะได๎มาซึ่งข๎อมูลทางการตลาด 

4. ทําให๎ลูกค๎ารับรู๎ถึงต๎นทุนในการเปล่ียนตราสินค๎า (Create Switching Cost) โดยปกติ
ลูกค๎าไมํวําจะเป็นระดับพํอค๎าปลีก หรือระดับผ๎ูบริโภคมักจะไมํตระหนักถึง “ต๎นทุน” ในการ
เปล่ียนแปลงการตัดสินใจซื้อสินค๎าจากตราสินค๎าเดิมไปยังตราสินค๎าใหมํ ร๎านขายยาท่ีเป็นระดับค๎าปลีก 
เมื่อได๎ลงทุนโฆษณาสินค๎า และระบบคอมพิวเตอร์เพื่อเป็นตัวแทนขายยาให๎กับบริษัทหนึ่ง เมื่อต๎องการ
เปล่ียนไปขายให๎กับอีกบริษัทหนึ่ง ซึ่งทําให๎ต๎องเปล่ียนป้ายร๎านค๎า ต๎องโฆษณาใหมํ ลงทุนตราสินค๎าใหมํ
และรวมไปถึงระบบคอมพิวเตอร์ท่ีต๎องเปล่ียนแปลง เหลํานี้คือ ต๎นทุน เชํนเดียวกัน ในระดับผ๎ูบริโภค 
การท่ีเขาใช๎น้ํายาทําความสะอาดห๎องน้ําตราสินค๎าหนึ่ง ซึ่งล๎างได๎สะอาด กล่ินหอม และไมํเป็นอันตราย
ตํอรํางกาย เมื่อเขาต๎องการเปล่ียนใจไปใช๎ตราสินค๎าอื่น เขายํอมมีต๎นทุนในการเปล่ียนตราสินค๎า คือเขา
มีความเส่ียงในตราสินค๎าใหมํ เพราะเมื่อเสียเงินซื้อไปแล๎ว สินค๎าใหมํอาจมีคุณภาพส๎ูสินค๎าเกําไมํได๎ ทํา
ให๎เขาต๎องท้ิงสินค๎าใหมํ ดังนั้น ผ๎ูบริหารการตลาดควรจะต๎องทําให๎ผ๎ูบริโภคตระหนักถึง “ต๎นทุน” ใน
การเปล่ียนตราสินค๎า เพื่อให๎เขามีความซื่อสัตย์ตํอสินค๎าของเขาตํอไป 

5. ให๎สิทธิพิเศษ (Provide Extra) นักการตลาดควรคํานึงถึงสิทธิพิเศษท่ีจะให๎ท้ังลูกค๎าปัจจุบัน 
และผ๎ูท่ีจะมาเป็นลูกค๎าในอนาคต เพราะโดยธรรมชาติมนุษย์มักจะพอใจถ๎าตนเองได๎สิทธิพิเศษเหนือ
ผ๎ูอื่น บริษัทท่ีขายบ๎านจัดสรรเสนอสิทธิพิเศษให๎ลูกค๎าท่ีเคยซื้อโครงการตํางๆ ของบริษัท โดยการได๎
สิทธิในการเลือกซื้อบ๎านในโครงการใหมํของบริษัทกํอนผ๎ูอื่น และในราคาท่ีถูกกวําการขายให๎ลูกค๎า
ท่ัวไป ห๎างสรรพสินค๎าให๎สิทธิพิเศษแกํผ๎ูเป็นสมาชิกของห๎างฯ ในการเลือกซื้อสินค๎าลดราคากํอนลูกค๎า
ท่ัวไปเหลํานี้ ยํอมทําให๎ลูกค๎าเกํามีความซื่อสัตย์ตํอธุรกิจเหลํานี้ ในด๎านลูกค๎าใหมํ  ถ๎าบริษัทมีข๎อเสนอ
ท่ีพิเศษกวําบริษัทท่ีลูกค๎าเหลํานั้นได๎รับจากบริษัทเดิม บริษัทก็สามารถท่ีจะได๎ลูกค๎าใหมํได๎ 
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8. ข้อมูลทั่วไปของฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก        

8.1 ประวัติความเป็นมาของฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก 

วิกิพีเดีย (2557 : ออนไลน์) กลําววํา ฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก เป็นการแขํงขันฟุตบอลลีก
อาชีพ ระดับสูงสุดของประเทศไทย บริหารงานโดย บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด ซึ่งถือหุ๎นโดย
สมาคมฟุตบอลแหํงประเทศไทย ในพระบรมราชูปถัมภ์ รํวมกับสโมสรฟุตบอลท่ีเข๎ารํวมการแขํงขันท้ัง 
18 ทีม ตามปกติจะดําเนินการจัดแขํงขัน ระหวํางเดือนมีนาคมถึงตุลาคมของ ทุกปี โดยแตํละทีมจะ
แขํงขันแบบพบกันหมด สองนัดเหย๎าเยือนรวม 34 นัดตํอทีมตํอฤดูกาล รวมท้ังหมด 306 นัดตํอ
ฤดูกาล ซึ่งการแขํงขันสํวนมาก จะมีขึ้นในวันเสาร์และวันอาทิตย์ แตํบางนัดอาจแขํงขันในวันอังคาร
หรือวันพุธ ท้ังนี้ ในฤดูกาลปัจจุบัน (พ.ศ. 2556) เป็นการแขํงขันครั้งท่ี 18 และมีผ๎ูสนับสนุนหลัก คือ 
บริษัทโตโยต๎ามอเตอร์ (ประเทศไทย) จํากัด จึงมีช่ือเรียกวํา โตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

เมื่อปี พ.ศ. 2539 สมาคมฟุตบอลแหํงประเทศไทยฯ ปรับปรุงระบบการแขํงขันฟุตบอลใน
ประเทศ จากวัตถุประสงค์เพื่อความเป็นเลิศ มาเป็นรูปแบบอาชีพ โดยเริ่มกํอต้ังฟุตบอลลีกสูงสุดขึ้น ซึ่งมี
สโมสรฟุตบอลเข๎ารํวมแขํงขัน เริ่มแรกท่ี 10 ทีม กํอนท่ีจะเพิ่มเป็น 12 ทีมในเวลาตํอมา โดยในปี พ.ศ. 
2550 มีการเปล่ียนแปลงท่ีสําคัญคือ การยุบโปรวินเชียลลีกโดย ให๎สโมสร 4 อันดับแรก เข๎าแขํงขันในไทย
แลนด์พรีเมียร์ลีกแทน รวมจํานวนสโมสรในไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกเป็น 16 ทีม พร๎อมท้ังเพิ่มเงื่อนไขให๎
สโมสรซึ่งอยูํใน 3 อันดับสุดท๎ายเมื่อจบฤดูกาล ต๎องตกช้ันไปสํูไทยลีกดิวิช่ัน 1 โดยมีทีมชนะเลิศ กับอันดับ 
2 และ 3 ของไทยลีกดิวิช่ัน 1 ขึ้นช้ันมาสํูไทยพรีเมียร์ลีกเป็นการทดแทน ท้ังนี้ สโมสรฟุตบอลชลบุรี 
กลายเป็นทีมแรกซึ่งเพิ่งเข๎ามาจากโปรวินเชียลลีก แล๎วชนะเลิศไทยพรีเมียร์ลีกได๎ในฤดูกาลเดียวกัน 

ตํอมาในป ีพ.ศ. 2552 สมาพันธ์ฟุตบอลเอเชีย ออกระเบียบวําด๎วยความเป็นสโมสรฟุตบอล
อาชีพอยํางสมบูรณ์แบบ เป็นผลให๎สมาคมฯ ต๎องดําเนินการจัดต้ัง บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด ขึ้น
เพื่อเป็นผ๎ูจัดการแขํงขัน ฟุตบอลลีกภายในประเทศ อยํางเป็นอาชีพท่ีแท๎จริง โดยมี ดร.วิชิต แย๎มบุญ
เรือง เป็นประธานกรรมการ และออกระเบียบให๎ผ๎ูบริหารสโมสรฟุตบอลอาชีพ ต๎องจัดต้ังในรูปนิติ
บุคคล (บริษัท) เพื่อดําเนินการบริหารสโมสร สํงผลให๎มีการแขํงขันเชิงรูปแบบ การบริหารจัดการให๎
เป็นมืออาชีพยิ่งขึ้น รวมท้ังแพรํหลายออกไปยังสํวนภูมิภาคท่ัวประเทศ จากเดิมท่ีสโมสรฟุตบอลตํางๆ 
จะกระจุกตัวอยูํในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเทํา นั้น จึงกลับมาเป็นท่ีนิยมของแฟนฟุตบอล
ไทยอีกครั้ง โดยในฤดูกาล 2554 สมาคมฯ ประกาศเพิ่มจํานวนสโมสรท่ีได๎สิทธิ เล่ือนช้ันขึ้นจากลีก   
ดิวิชั่น 1 เป็นผลให๎ไทยพรีเมียร์ลีก มีสโมสรที่เข๎าแขํงขันรวมเป็น 18 ทีม    

สืบเนื่องจากกรณีท่ีสโมสรฟุตบอลอีสานยูไนเต็ดยื่นคําร๎องตํอศาลปกครองเพื่อขอให๎พิจารณา
วําสโมสรฟุตบอลศรีสะเกษมีสิทธิทําการแขํงขันฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกฤดูกาล 2556 หรือไมํหลังจาก
แขํงขันผํานไปได๎ 3 นัด ซึ่งระหวํางการพิจารณา ศาลปกครองมีคําส่ังให๎ค๎ุมครองช่ัวคราว เป็นผลให๎ 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97_%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%81_%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2_%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B8%96%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%A0%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B8%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97_%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%28%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%29_%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2539
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2550
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2550
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%81%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%99_1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%8A%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2552
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B9%84%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B9%87%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%9B%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%87_%28%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%29
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%9F%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9
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บจก.ไทยพรีเมียร์ลีกต๎องลงมติให๎พักการแขํงขันของสโมสรฟุตบอลศรีสะเกษ  ตามคําส่ังค๎ุมครอง
ช่ัวคราวดังกลําว โดยเมื่อศาลปกครองวินิจฉัยให๎สโมสรฟุตบอลศรีสะเกษ มีสิทธิทําการแขํงขันฟุตบอล
ไทยพรีเมียร์ลีกได๎ตํอไป สมาคมฟุตบอลแหํงประเทศไทยฯ จึงประชุมรํวมกับบจก.ไทยพรีเมียร์ลีก 
สโมสรฟุตบอลศรีสะเกษ และสโมสรสมาชิกท้ังหมด โดยท่ีประชุมลงมติให๎การแขํงขันฟุตบอลไทย
พรีเมียร์ลีก เพิ่มสมาชิกเป็น 20 สโมสรฟุตบอล ต้ังแตํฤดูกาล 2557 เป็นต๎นไป ด๎วยการให๎สโมสร
อันดับท่ี 17 ลงไปแขํงขันในไทยลีกดิวิช่ัน 1 เพียงแหํงเดียว และให๎ทีมชนะเลิศ, อันดับท่ี 2 และอันดับ
ท่ี 3 ของไทยลีกดิวิช่ัน 1 ขึ้นมาแขํงขันในไทยพรีเมียร์ลีกตามเดิม       

8.2 ชื่อรายการแข่งขัน  

-  ครั้งท่ี 17-19 (2556-ปัจจุบัน): โตโยต๎า ไทย พรีเมียร์ ลีก (TOYOTA Thai Premier League) 
-  ครั้งท่ี 14-16 (2553–2555): สปอนเซอร์ ไทย พรีเมียร์ ลีก (Sponsor Thai Premier League) 
-  ครั้งท่ี 13 (2552): ไทย พรีเมียร์ ลีก (Thai Premier League) 
-  ครั้งท่ี 11-12 (2549–2551): ไทยแลนด์ พรีเมียร์ ลีก (Thailand Premier League)  
-  ครั้งท่ี 9-10 (2547–2548): ไทยลีก (Thai League) 
-  ครั้งท่ี 6-8 (2544–2546): จีเอสเอ็ม ไทย ลีก (GSM Thai League) 
-  ครั้งท่ี 3-5 (2541–2543): คาลเท็กซ์ ไทยแลนด์ พรีเมียร์ ลีก (Caltex Thailand Premier 

League) 
-  ครั้งท่ี 1-2 (2539–2540): จอห์นนี่ วอล์กเกอร์ ไทยแลนด์ ซอกเกอร์ ลีก (Johnny 

Walker's Thailand Soccer League)  
แหลํงท่ีมา วิกิพีเดีย (2557: ออนไลน์) 

8.3 รูปแบบการแข่งขัน  

วิกิพีเดีย (2557 : ออนไลน์) กลําววํา ไทยพรีเมียร์ลีก มีสโมสรฟุตบอลเข๎ารํวมการแขํงขัน ท้ังหมด 
18 ทีม ตามปกติจะดําเนินการจัดแขํงขัน ระหวํางเดือนมีนาคมถึงตุลาคมของทุกปี โดยแตํละทีมจะแขํงขัน
แบบพบกันหมด สองนัดเหย๎าเยือนรวม 34 นัดตํอทีมตํอฤดูกาล ซึ่งในแตํละนัด ทีมชนะจะได๎ 3 คะแนน 
เสมอได๎ 1 คะแนน แพ๎ไมํได๎คะแนน ท้ังนี้เมื่อส้ินสุดฤดูกาล สโมสรท่ีได๎คะแนนรวมสูงสุด จะได๎รับรางวัล
ชนะเลิศ และได๎สิทธิไปแขํงขันรายการเอเอฟซีแชมเปียนส์ลีก รอบแบํงกลํุมโดยอัตโนมัติ (กรณีสโมสรท่ี
ชนะเลิศไทยพรีเมียร์ลีก และไทยเอฟเอคัพฤดูกาลเดียวกัน เป็นสโมสรเดียวกัน สิทธิแขํงขันเอเอฟซี
แชมเปียนส์ลีกรอบเพลย์ออฟ ซึ่งปกติเป็นของสโมสรชนะเลิศไทยเอฟเอคัพ จะตกเป็นของสโมสรท่ีได๎คะแนน
อันดับท่ี 2 ของไทยพรีเมียร์ลีกแทน) สํวนทีมท่ีได๎คะแนนรองลงมา จะเรียงอันดับลดหล่ันกันตามคะแนนรวมท่ี
ได๎ โดยสามอันดับสุดท๎าย จะตกช้ันสํูไทยลีกดิวิชั่น 1 และสามอันดับแรก จากไทยดิวิชั่น 1 จะขึ้นช้ันมาแทน  

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B9%8C_%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%AA
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%81
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ในกรณีท่ีมีทีมมากกวํา 1 ทีมขึ้นไป ได๎คะแนนรวมเทํากันเมื่อส้ินสุดฤดูกาล ให๎ใช๎เกณฑ์
พิจารณาเรียงลําดับดังนี้ 

1. พิจารณาจากผลการแขํงขันของทีมท่ีมีคะแนนเทํากันท่ีเคยแขํงกันมาในฤดูกาลท่ีเพิ่งจบ
การแขํงขัน (Head To Head) 

2. พิจารณาจากจํานวนครั้งท่ีชนะ (Number of Wins) ของแตํละทีมท่ีคะแนนเทํากัน  
3. พิจารณาจากผลตํางของประตูได๎ และประตูเสีย (Goals Difference) 
4. พิจารณาเฉพาะประตูได๎ (Goals For) 
5. แขํงขันกันใหมํ 1 นัด เพื่อหาทีมชนะ หากผลการแขํงขันเสมอกันในเวลาปกติให๎ตัดสินด๎วย

การเตะลูกโทษ ณ จุดเตะโทษ 
6. ในกรณีท่ีพิจารณาตามเกณฑ์ดังกลําวข๎างต๎นตามลําดับแล๎วและได๎เกณฑ์ตัดสินตามข๎อหนึ่ง

ข๎อใดแล๎วให๎ยุติการพิจารณาข๎อตํอไป 
ในการจัดอันดับระหวํางการแขํงขันเพื่อแสดงลําดับในตารางคะแนนระหวํางฤดูกาล ให๎ใช๎

เกณฑ์พิจารณาดังตํอไปนี้ 
1. พิจารณาจากคะแนนรวมสูงสุด 
2. ถ๎าคะแนนรวมเทํากันให๎พิจารณาจากผลตํางของประตูได๎ ประตูเสีย  
3. ถ๎ายังเทํากันอีกให๎ดูเฉพาะประตูได๎ 
4.ถ๎ายังเทํากันอีกให๎ทําการจับฉลาก 

8.4 เงินรางวัล  

วิกิพีเดีย (2557 : ออนไลน์) กลําววํา การสนับสนุนเงินรางวัล สําหรับสโมสรฟุตบอลซึ่งได๎
คะแนนรวม เมื่อส้ินสุดฤดูกาลในอันดับตํางๆ ดังตํอไปนี้ 

อันดับที่ รางวัล 

อันดับที่ 1 10,000,000 บาท 

อันดับที่ 2 2,000,000 บาท 

อันดับที่ 3 1,500,000 บาท 

อันดับที่ 4 800,000 บาท 

อันดับที่ 5 700,000 บาท 

อันดับที่ 6 600,000 บาท 

อันดับที่ 7 500,000 บาท 

อันดับที่ 8 400,000 บาท 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%97_%28%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99%29


 

 

50 

 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

งานวิจัยในประเทศไทย 

กฤติกา สายณะรัตร์ชัย (2554) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง สํวนประสมทางการตลาดของสินค๎า
และของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวํา 1. สํวนประสมทาง
การตลาดของสินค๎าและของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวมีความคิดเห็นอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ด๎าน

ผลิตภัณฑ์ ( ̅ = 3.60) ด๎านราคา   ( ̅ = 3.69) และด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย ( ̅ = 3.81) 

ยกเว๎นด๎านการสํงเสริมการตลาดอยูํในระดับปานกลาง ( ̅ = 3.40) 2. ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ
เคยเดินทางมากรุงเทพมหานครมากกวํา 5 ครั้งขึ้นไปสําหรับนักทํองเท่ียวชาวไทย และ 1-2 ครั้ง
สําหรับนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติ มีวัตถุประสงค์เพื่อทํองเท่ียว/นันทนาการ ในชํวงวันหยุดพักผํอน 
เลือกแหลํงช๎อปปิ้งยํานประตูน้ําและปทุมวัน มีคําใช๎จํายสําหรับการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกตํ่ากวํา 
2,000 บาทตํอครั้งสําหรับนักทํองเท่ียวชาวไทย และ 2,000-4,000 บาทตํอครั้งสําหรับนักทํองเท่ียว
ชาวตํางชาติ ได๎รับข๎อมูลขําวสารมาจากอินเตอร์เน็ต มีการวางแผนจะกลับมาซื้อสินค๎า และของท่ี
ระลึกอีกครั้ง และแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก และช่ืนชอบสินค๎าประเภท
เส้ือผ๎า/เครื่องแตํงกายมากท่ีสุด และช่ืนชอบของท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับ/เครื่องเงินมากท่ีสุด 3. 
เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของสินค๎าและของ ท่ีระลึก สําหรับ
นักทํองเท่ียวระหวํางเพศชายและเพศหญิงไมํแตกตํางกัน และเมื่อเปรียบเทียบนักทํองเท่ียวชาวไทย
และชาวตํางชาติพบวํา มีความคิดเห็นแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

วัชรี ศรีตระกูล (2552) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ของท่ีระลึกของตัวแทนจําหนํายของบริษัทเปลือกไม๎เดดคอร์ จํากัด พบวําปัจจัยสํวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎านั้นปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์มีคําเฉล่ียในระดับมาก 
รองลงมาคือชํองทางการจัดจําหนําย ปัจจัยด๎านราคาและปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาดตามลําดับ 

สลักจิต ติยะไพรัช (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวกรณีศึกษา:อําเภอแมํสายจังหวัดเชียงราย พบวําปัจจัยสํวน
บุคคลเกือบทุกระดับการศึกษามีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สินค๎าท่ีระลึกในระดับสูง และผ๎ูท่ีมี
การศึกษาระดับปริญญาโทมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในระดับปานกลาง ปัจจัยสํวนประสมทาง
การตลาดด๎านราคา ด๎านการสํงเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับตํ่ากับการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

กิตติพงศ์ กุลโศภิณ และปริญ ลักษิตามาศ (2554) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การรับรู๎อัต
ลักษณ์ตราสินค๎านิยมของสโมสรทีมฟุตบอลในประเทศไทย พบวําด๎านพฤติกรรมการภักดีของผ๎ูท่ีนิยม
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สโมสรทีมฟุตบอลผ๎ูชมท่ีนิยมสโมสรทีมฟุตบอลมีพฤติกรรมภักดีในสโมสรทีมฟุตบอลการซื้อสินค๎าและ
บริการ โดยภาพรวมอยูํในระดับมาก เชํน เส้ือกีฬา อุปกรณ์ให๎กําลังใจ ซื้อผ๎าพันคอ การถํายรูปกับ
นักกีฬา พวงกุญแจ หมวก กระเป๋า ถุงมือ ฯลฯ ดังนั้นสโมสรทีมฟุตบอลควรมุํงเน๎นและให๎ความสําคัญ
ในสินค๎า การจัดการขาย หีบหํอ การสํงเสริมการตลาด รวมท้ังการรักษามาตรฐานสินค๎าของทีม
สโมสรให๎ดีขึ้นอยํางตํอเนื่อง และควรปรับปรุงสินค๎า เชํน เข็มขัด ซึ่งระดับพฤติกรรมความภักดีอยูํใน
ระดับปานกลางถึงตํ่า โดยอาจจะปรับเปล่ียนรูปลักษณ์ ขนาดหรือราคา เพื่อผ๎ูชมท่ีนิยมสโมสรทีม
ฟุตบอลมีความพึงพอใจมากขึ้น ผลพลอยได๎คือความภักดีตํอทีมสโมสรฟุตบอล 

นันทิยา ตันตราสืบ (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกประเภทหัตถกรรมของผ๎ูบริโภคชาวไทยจากศูนย์หัตถกรรมภาคเหนือจังหวัดเชียงใหมํ พบวํา
วัตถุประสงค์ในการซื้อเพื่อการอุปโภคและบริโภคสินค๎าประเภทผ๎าเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด ปัจจัยสํวน
บุคคลรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมีผลตํอการซื้อมากกวําด๎านอื่น ปัจจัยด๎านการตลาดท่ีมีอิทธิพลตํอการซื้อ
สินค๎านั้น ปัจจัยด๎านราคามีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมา คือปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด ปัจจัยด๎าน
ผลิตภัณฑ์ สํวนปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมีอิทธิพลน๎อยท่ีสุด 

วันสวําง สวัสดี (2548) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีสํงผลตํอผ๎ูบริโภคในการเลือกซื้อ
สินค๎าอุปกรณ์กีฬา พบวําปัจจัยท่ีสํงผลตํอการเลือกซื้อสินค๎าอุปกรณ์กีฬาผ๎ูตอบแบบสอบถามชอบซื้อ
ไม๎ปิงปองมากท่ีสุดคิดเป็นร๎อยละ 18 รองลงมาเป็นไม๎เทนนิสและลูกเทนนิส แรงจูงใจในการซื้อสินค๎า
อุปกรณ์กีฬา คือ เพื่อนําไปเลํนกีฬาในชนิดกีฬาท่ีได๎ซื้ออุปกรณ์ไปและประโยชน์ของการออกกําลังกาย 
บรรจุภัณฑ์ของสินค๎า อุปกรณ์กีฬาในรูปกระเป๋าเป็นท่ีนิยมท่ีสุด ตราสินค๎าท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามซื้อ
มากท่ีสุด คือ ตราไนกี้คิดเป็นร๎อยละ 38 รองลงมาเป็นอาดิดาส ส่ือท่ีสํงผลในการเลือกซื้อสินค๎า
อุปกรณ์กีฬาของผ๎ูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ โทรทัศน์ การสํงเสริมการขายท่ีถูกใจผ๎ูตอบ
แบบสอบถามท่ีสุด คือ การลดราคาหรือมีคูปองลดราคา 

จงใจ สิงหเริงชัย (2548) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตํอการ
ซื้อสินค๎าของท่ีระลึกของลูกค๎าเขตอําเภอเมืองจังหวัดบุรีรัมย์พบวําสินค๎าท่ีซื้อสํวนใหญํเป็นประเภท 
เพื่อการบริโภคเพื่อการใช๎สอย วัตถุทางศิลปะ ตามลําดับ เหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อ คือ คุณภาพของสินค๎า 
ช่ือเสียงของร๎าน เพื่อนแนะนําเหตุผลท่ีซื้อของท่ีระลึก คือ ซื้อฝากญาติและเพื่อน รองลงมา คือ ญาติ 
เพื่อน คนรู๎จักฝากซื้อ ปัญหาท่ีลูกค๎าพบในการซื้อของท่ีระลึก คือ สถานท่ีต้ังไมํสะดวก ราคาของท่ี
ระลึกแพง การบริการไมํประทับใจ สํวนปัจจัยด๎านการตลาดพบวํา ด๎านผลิตภัณฑ์ราคามีความสําคัญ
ตํอการซื้อสินค๎าระดับมาก ชํองทางการจัดจําหนําย การสํงเสริมการตลาดอยูํในระดับปานกลาง 

นารากิตติ เมธีกุล และปรางทิพย์ ยุวานนท์ (2556) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง  ปัจจัยท่ีมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค๎าลิขสิทธิ์ในไทยพรีเมียร์ลีกมีความสอดคล๎องกับทฤษฎี
พฤติกรรมตามแผนซึ่งสามารถแบํงออกได๎เป็น 3 กลํุม คือ กลํุมท่ีมียอดขายมากกวํา 10 ล๎านบาทตํอปี 
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กลํุมท่ีมียอดขายมากกวํา 1 ล๎านแตํไมํเกิน 10 ล๎านตํอปี และกลํุมท่ีมียอดขายไมํเกิน 1 ล๎านบาทตํอปี 
กลํุมท่ีมียอดขายเกินกวํา 10 ล๎าน เป็นกลํุมแฟนคลับมีความภูมิใจและมีประสบการณ์ท่ีดีกับทีมสโมสร 
กลํุมท่ีมียอดขายมากกวํา 1 ล๎านแตํไมํเกิน 10 ล๎านจะต๎องทําการเน๎นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และกุลํมท่ี
มียอดขายไมํเกิน 1 ล๎าน แฟนคลับจะมีความผูกพันพิเศษบางอยํางตํอทีมสโมสร แตํมีจํานวนไมํมาก 
ทําให๎ยอดขายไมํสูงมาก ท้ัง 3 กลํุมต๎องการสร๎างความเป็นชุมชนความเป็นอัตลักษณ์ จากปัจจัยเพื่อน
และแฟนคลับคนอื่นๆและได๎รับข๎อมูลขําวสารอยํางเพียงพอจากทีมสโมสร เพื่อประกอบการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าลิขสิทธิ์ 

วนิดา แก๎วเนตร (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค๎าของท่ีระลึก
ประเภทหัตถกรรมพื้นบ๎านของนักทํองเท่ียวชาวไทยกรณีศึกษาบ๎านถวายอําเภอหางดงจังหวัด
เชียงใหมํ พบวําปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับมาก ปัจจัยด๎านราคาและการสํงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับปานกลาง ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
อยูํในระดับมาก ปัจจัยด๎านราคามีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับปานกลาง 
ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับมาก ปัจจัย
ด๎านการสํงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับปานกลาง 

สมเชษฐ์ การค๎า (2548) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
เส้ือผ๎ากีฬา พบวําปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอผ๎ูตอบแบบสอบถามในการตัดสินใจซื้อเส้ือผ๎ากีฬา คือ เพื่อออก
กําลังกาย อิทธิพลท่ีมีผลตํอการเลือกซื้อเส้ือผ๎ากีฬาสํวนใหญํมาจากนักกีฬาช้ันนํา รองลงมา คือ เพื่อน 
คุณลักษณะท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อเส้ือผ๎ากีฬา คือ เนื้อผ๎า ส่ิงท่ีพิจารณาเป็นอันดับแรกในการเลือก
ซื้อเส้ือผ๎ากีฬา คือ ความพอใจ ตราสินค๎าท่ีเลือกซื้อเป็นประจํา คือ ไนกี้ แพน และเอฟบีที ส่ือโฆษณา
ท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อ อันดับหนึ่ง คือ ลดราคาหรือมีคูปองลดราคาพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลตํอผ๎ูตอบ
แบบสอบถามในการตัดสินใจซื้อเส้ือผ๎ากีฬา ความถ่ีในการซื้อ คือ เดือนละครั้งรองลงมา คือ นานๆซื้อ
ครั้ง ปริมาณท่ีซื้อเป็นประจํา คือ 2 ช้ิน การใช๎ประโยชน์จากเส้ือผ๎าสํวนใหญํใช๎ทุกวัน ส่ิงท่ีพึงพอใจ
ภายในร๎านขายเส้ือผ๎ากีฬา คือ ความสะดวกในการเลือกซื้อ สถานท่ีเลือกซื้อเส้ือผ๎าเป็นสํวนใหญํตาม
ร๎านขายเส้ือผ๎ากีฬาและอุปกรณ์ และโอกาสในการใช๎ประโยชน์จากเส้ือผ๎ากีฬา คือ ออกกําลังกาย 
รองลงมา คือ ใสํลําลอง 

กิตติคุณ บุญเกตุ (2556) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการซื้อผลิตภัณฑ์
สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ยูไนเต็ดของผ๎ูบริโภคในจังหวัดบุรีรัมย์ ผลการศึกษาพบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถาม
สํวนใหญํเป็นเพศชายการศึกษาอยูํในระดับปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด ผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลจะมีอายุ
และรายได๎มากกวําผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟนบอล โดยผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลสํวนใหญํประกอบอาชีพธุรกิจสํวนตัว/
ค๎าขาย และผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟนบอลสํวนใหญํเป็นอาชีพข๎าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ด๎านพฤติกรรมการซื้อ
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ผ๎ูบริโภคสํวนใหญํท้ังผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลและไมํเป็นแฟนบอลจะซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องนุํงหํม และบัตรเข๎า
ชมการแขํงขันฟุตบอล หรือเข๎ารํวมกิจกรรมตํางๆท่ีสโมสรจัดขึ้น โดยผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลจะซื้อเมื่อมี
ผลิตภัณฑ์รุํนใหมํออกจําหนําย สํวนผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟนบอลจะซื้อเพื่อต๎องการสนับสนุนสโมสร ผ๎ูท่ีเป็น
แฟนบอลซื้อผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียตํอเดือนบํอยกวําผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟนบอล และคําใช๎จํายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์แตํละครั้งมากกวําผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟนบอล ภาพรวมในด๎านทัศนคติท่ีมีตํอสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์
ยูไนเต็ดของผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลและไมํเป็นแฟนบอลอยูํในเกณฑ์ดีมาก โดยสํวนใหญํมีความพึงพอใจใน
ด๎านท่ีสโมสรทําผลงานได๎ดีมีช่ือเสียง สํวนภาพรวมของทัศนคติท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์
ยูไนเต็ดอยูํในเกณฑ์ดี โดยผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลและไมํเป็นแฟนบอลมีความพึงพอใจในด๎านผลิตภัณฑ์
สามารถใช๎แสดงตัวตนของผ๎ูบริโภคได๎ ในด๎านปัจจัยทางการตลาดผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลและผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟน
บอลให๎ความสําคัญในปัจจัยด๎านสโมสรฟุตบอลเหมือนกัน โดยผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอลให๎ความสําคัญ เรื่อง
การสนับสนุนสโมสร สํวนผ๎ูท่ีไมํเป็นแฟนบอลให๎ความสําคัญเรื่องสโมสรทําผลงานได๎ดีเยี่ยมรองลงมา
เป็นปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด๎านการจัดจําหนําย 
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งานวิจัยต่างประเทศ 

ชิม (Shim, 1996) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง Adolescent Consumer Decision-Making 
Styles: The Consumer Socialization Perspective โดยศึกษาถึงความแตกตํางของปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลตํางๆ เพื่อนํามาจัดประเภทของลักษณะการตัดสินใจของวัยรุํน โดยใช๎มุมมองด๎านการขัดเกลา
ทางสังคมของผ๎ูบริโภค (Consumer Socialization) ในการศึกษาด๎านเพศ พบวํา ลักษณะการตัดสินใจ
ของวัยรุํนเพศชายเกี่ยวข๎องกับการตระหนักถึงคุณภาพท่ีสูง ความสมบูรณ์แบบ และการภักดีตํอตรา
สินค๎า ขณะท่ีการตัดสินใจของวัยรุํนเพศหญิงเกี่ยวข๎องกับความตระหนักด๎านราคาและความค๎ุมคําของ
การจําย ความบันเทิง สนุกสนาน ความแปลกใหมํ และส่ิงท่ีอยูํในกระแสหรือแฟช่ัน 

เลวีน (Levine,1997) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง บริษัท LVMH–Moet Hennessy Louis 
Vuitton ในประเทศฝรั่งเศส ซึ่งเป็นบริษัทท่ีจําหนํายสินค๎าฟุ่มเฟือยภายในตราผลิตภัณฑ์นี้ Christian 
Dior, Louis Vuitton, Guerlain, Givenchy, Berluti เป็นต๎น ภายใต๎การบริหารของ Bernard 
Arnault ซึ่งเขาสามารถเพิ่มยอดขายท่ัวโลก ผลการศึกษาพบวํา ความสําเร็จในด๎านยอดขายของ
บริษัทท่ีจําหนํายสินค๎าฟุ่มเฟือย ซึ่งรวมถึงน้ําหอมต๎องอาศัยกลยุทธ์ทางการตลาด เชํน การควบคุม
คุณภาพของสินค๎า ช่ือเสียงของตราผลิตภัณฑ์ และชํองทางการจัดจําหนําย เป็นต๎น   

โนมูระ (Nomura, 2002) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการซื้อสินค๎าของท่ีระลึกของ
นักทํองเท่ียวภายในประเทศ กรณีศึกษาในเมืองทาคายามํา ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งจากการศึกษาพบวํา
อิทธิพลท่ีมีผลตํอการซื้อสินค๎าของท่ีระลึกท่ีเกี่ยวข๎องกับประเภทสถานท่ีสําคัญทางประวัติศาสตร์ 
สถานท่ีศักสิทธิ์      ปูชนียสถาน และวัด มีหลายปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการซื้อสินค๎าของท่ีระลึก ได๎แกํ  
ปัจจัยด๎านราคา ด๎านน้ําหนัก ด๎านขนาด ด๎านจํานวน ระยะเวลาในการซื้อสินค๎า รูปแบบการทํองเท่ียว 
ระดับรายได๎ของครอบครัว และเหตุผลของการซื้อ ซึ่งผลจากการวิเคราะห์เพิ่มเติมถึงประเภทของ
สินค๎าท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวชื่นชอบ ส่ิงเหลํานี้ได๎ค๎นหาศักยภาพท่ีจะพัฒนาสินค๎าของท่ีระลึก รูปแบบ
การแสดงสินค๎าในร๎านค๎า ความพึงพอใจของนักทํองเท่ียว และการหารายได๎ของผ๎ูผลิตและผ๎ูบริหาร
จัดการร๎านค๎า ซึ่งกระบวนการเหลํานี้มีสํวนทําให๎เศรษฐกิจของท๎องถิ่นดีขึ้น และชุมชนของเจ๎าบ๎าน
ประสบความสําเร็จเป็นอยํางมาก ต้ังแตํสามารถทําให๎การซื้อสินค๎าของท่ีระลึกเป็นท่ีต๎องการ และเป็น
ส่ิงท่ีจําเป็นของนักทํองเท่ียวชาวญี่ปุ่นและนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติ 

ยาสดานี (Yazdani, 2007) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การค๎นหาปัจจัยท่ีจูงใจให๎นักทํองเท่ียว
ซื้อสินค๎า ทัศนคติตํอพรมท่ีทําด๎วยมือของชาวอิหรํานในอิสฟาฮาน งานวิจัยนี้ศึกษานักทํองเท่ียวท่ีมี
ความต๎องการท่ีจะซื้อบางส่ิงเพื่อเป็นของฝากจากการทํองเท่ียว ดังนั้นพวกเขาตัดสินใจไปซื้อสินค๎า
ประเภทหนึ่งท่ีคนนิยมซื้อกันมาก นั่นคือ งานหัตถกรรม งานฝีมือ และงานศิลปะท่ีมีความหลากหลาย
ท่ีดึงดูดใจ และอยูํคํูกับปูชนียสถานซึ่งเกี่ยวข๎องกับประวัติศาสตร์ท่ีสําคัญในประเทศอิหรํานซึ่งเป็น
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ปัจจัยท่ีดึงดูดให๎นักทํองเท่ียวไปทํองเท่ียวประเทศอิหรําน  นักวิจัยต้ังใจศึกษาการตระหนักถึงปัจจัยท่ี
มีผลตํอทัศนคติของการซื้อสินค๎าประเภทพรมท่ีทําด๎วยมือของชาวอิหรํานของนักทํองเท่ียวในอิสฟา
ฮาน ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีมีผลกระทบตํอทัศนคติของการซื้อสินค๎าประเภทพรมท่ีทําด๎วยมือของชาวอิหรําน
ของนักทํองเท่ียว แสดงให๎เห็นวํานักทํองเท่ียวเห็นคุณคําถึงปัจจัยในการโฆษณาขายพรมโดยพนักงาน
ขาย คุณภาพของพรม ราคาและความสวยงามของพรมในการตัดสินใจซื้อ 

หวังและหวัง (Wang and Wang, 2009) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง อิทธิพลของสํวนประสม
ทางการตลาดในการตัดสินใจทางการตลาดของผ๎ูบริโภคสวีเดน กรณีศึกษาบริษัทอุปกรณ์เครื่องใช๎
ภายในบ๎านไฮเออร์ จากการศึกษาพบวํา ผ๎ูบริโภคชาวสวีเดนสํวนใหญํมีความคิดวําราคาของอุปกรณ์
เครื่องใช๎ภายในบ๎านของสวีเดนมีราคาสูง แตํพวกเขาต๎องการผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงและมีหลาย
ฟังก์ ช่ัน ในราคาท่ีถูก และคิดวําอุปกรณ์เครื่องใช๎ภายในบ๎านท่ีประหยัดพ ลังงาน และรักษา
ส่ิงแวดล๎อมมีความสําคัญมากในการเลือกซื้อ ผ๎ูบริโภคชาวสวีเดนสํวนใหญํนิยมซื้อตราผลิตภัณฑ์ท่ีเป็น
ท่ีรู๎จัก สํวนการสํงเสริมการตลาดทางอินเตอร์เน็ตก็เป็นท่ีนิยมใช๎ในการค๎นหาข๎อมูลผลิตภัณฑ์ ได๎รับ
การแนะนําผลิตภัณฑ์โดยเพื่อน ผ๎ูบริโภคชาวสวีเดนนิยมซื้อผลิตภัณฑ์เมื่อต๎องการซื้อมากกวํามารอ
กิจกรรมการสํงเสริมการตลาดอื่นๆ สํวนสถานท่ีจัดจําหนําย ผ๎ูบริโภคนิยมซื้อท่ีร๎านค๎ารายยํอย โดยซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผํานทางคนกลางทางการตลาด 

แอนเดอร์สสัน (Andersson, 2010) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ประสบการณ์การช๎อปปิ้ง 
กรณีศึกษา 3 ห๎างสรรพสินค๎าในประเทศสวีเดน จากการศึกษาพบวําส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด คือ การนําเสนอ
คุณคําท่ีสูงขึ้นให๎กับผ๎ูบริโภค เพื่อสามารถดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายท่ัวโลกให๎มาช๎อปปิ้งใน
ห๎างสรรพสินค๎า โดยการสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีและตราผลิตภัณฑ์หนึ่งเดียวของห๎างสรรพสินค๎า การ
สร๎างความสัมพันธ์ที่ดีกับผ๎ูบริโภค และการสร๎างประสบการณ์ท่ีดีในการช๎อปป้ิงของผ๎ูบริโภค 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องประกอบไปด๎วย แนวความคิดเกี่ยวกับ
สินค๎าท่ีระลึก แนวคิดและทฤษฏีสํวนประสมทางการตลาด ทฤษฏีอุปสงค์อุปทาน แนวคิดและทฤษฏี
พฤติกรรมผ๎ูบริโภค พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ลักษณะด๎านประชากรศาสตร์ ความ
ภักดีในตราสินค๎า ข๎อมูลท่ัวไปของฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง ซึ่งจากแนวคิดและ
ทฤษฎีดังกลําวข๎างต๎น ผ๎ูวิจัยใช๎ทฤษฎีสํวนประสมทางการตลาดมาเป็นเครื่องมือในการศึกษา และ
นํามาสร๎างกรอบแนวความคิดในการวิจัยซึ่งเขียนเป็นแผนภูมิได๎ดังนี้ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพสมรส 

- อาชีพ 

- รายได๎ 

- ระดับการศึกษา 

- ความภักดีในตราสินค๎า 
 

ทฤษฏีสํวนประสมทางการตลาด 4 ด๎าน ได๎แกํ 

-ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product)   

-ด๎านราคา (Price) 

-ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (Place) 

-ด๎านชํองทางการตลาด (Promotion) 

 ที่มา : คอตเลอร์ (Kotler, 2000) 
 



 

 

บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงสํารวจ เกี่ยวกับการสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ซึ่งผ๎ูวิจัยได๎กําหนดขั้นตอนดังนี้   

1. ประชากรและกลํุมตัวอยําง 
2. เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมข๎อมูล 
4. การวิเคราะห์ข๎อมูล 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 
ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกเพศชายและหญิง ทุกสนามการแขํงขัน ประจําฤดูกาล 

2557 จํานวน 1,915,592 คน (บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด, 2557 : ออนไลน์) 
กลุ่มตัวอย่าง 
-กลํุมตัวอยํางท่ีใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก เพศชายและหญิง

ประจําฤดูกาล 2558 ณ สนามการแขํงขัน ท่ีเคยซื้อสินค๎าท่ีระลึก 
-ใช๎วิธีการสํุมแบบบังเอิญ (Accidental Random Sampling Method) จากข๎อมูลสถิติ

รายงานผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ประจําฤดูกาล 2557 จํานวน 1,915,592 คน (บริษัท 
ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด, 2557 : ออนไลน์) 

-กําหนดขนาดกลํุมตัวอยํางโดยใช๎สูตรของทาโรํ ยามาเนํ (Yamane, 1973) มาคํานวณ เพื่อ
หาขนาดของกลํุมตัวอยํางซึ่งมีสูตรที่ใช๎ในการคํานวณดังนี้     

  จากสูตร   n =  

     
 

เมื่อ n = ขนาดของกลํุมตัวอยําง  
N = ขนาดของประชากร 
e2 = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได๎ท่ีระดับ 0.05 

หาขนาดของกลํุมตัวอยําง 

จากสูตร   n  = 
         

                  
 

   = 399.92  
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จํานวนกลํุมตัวอยํางในการเก็บรวบรวมข๎อมูล 400 คน ในการวิจัยครั้งนี้ผ๎ูวิจัยกําหนดขนาด
ของกลํุมตัวอยํางเทํากับ 414 คน เพื่อให๎ข๎อมูลมีความนําเช่ือถือมากขึ้น และให๎ข๎อมูลเป็นสัดสํวนท่ี
เทํากัน ในการสํุมตัวอยํางในท่ีนี้ จะแบํงกลํุมตัวอยํางจากผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกออกเป็น 
18 สโมสร แบํงการเก็บข๎อมูลออกเป็นสโมสรละ 23 คน ดังนั้นจะได้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 414 คน  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

1. เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถามมีเนื้อหา 5 ตอน 
2. ศึกษาค๎นคว๎าความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า

ไทยพรีเมียร์ลีกจาก วารสาร เอกสาร ตํารา วิทยานิพนธ์ รายงานการวิจัย บทความวิชาการ หรือ 
เอกสารการเรียนการสอนท่ีเกี่ยวข๎อง 

3. สร๎างแบบสอบถามโดยให๎เนื้อหาครอบคลุมถึงความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

4. แบบสอบถามมีลักษณะเป็น 5 ตอน ดังนี้  
- ตอนท่ี 1 ข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะพื้นฐานสํวนบุคคลของผ๎ูตอบแบบสอบถาม 

มีลักษณะเป็นแบบสํารวจรายการ (Check List) 
- ตอนท่ี 2 ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต

โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก มีลักษณะเป็นแบบสํารวจรายการ (Check List) 
- ตอนท่ี 3 ข๎อมูลเกี่ยวกับความภักดีในตราสินค๎าของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทย

พรีเมียร์ลีก มีลักษณะเป็นแบบสํารวจรายการ (Check List) 
- ตอนท่ี 4 ข๎อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกผ๎ูชม

ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก โดยใช๎ทฤษฏีสํวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด๎วย 4 ด๎าน ได๎แกํ 
ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) ด๎านราคา (Price) ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (Place) และด๎านการ
สํงเสริมการตลาด (Promotion) มีลักษณะเป็นแบบมาตราสํวนประมาณคํา (Rating Scale) ชนิด 5 
ระดับ (Likert Scale)  

ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวําข๎อความนั้นๆ 
มีความคิดเห็นอยูํในระดับมากท่ีสุด  ให๎เขียนเครื่องหมาย  ลงในชํองหมายเลข 5 
มีความคิดเห็นอยูํในระดับมาก  ให๎เขยีนเครื่องหมาย  ลงในชํองหมายเลข 4 
มีความคิดเห็นอยูํในระดับมาก  ให๎เขียนเครื่องหมาย  ลงในชํองหมายเลข 3 
มีความคิดเห็นอยูํในระดับน๎อย  ให๎เขียนเครื่องหมาย  ลงในชํองหมายเลข 2 
มีความคิดเห็นอยูํในระดับน๎อยที่สุด  ให๎เขียนเครื่องหมาย  ลงในชํองหมายเลข 1 

- ตอนท่ี 5 ความคิดเห็นและข๎อเสนอแนะอื่นๆ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด 
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5. นําแบบสอบถามท่ีสร๎างขึ้นไปให๎อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจแก๎ไขและปรับปรุงให๎เหมาะสม
ยิ่งขึ้นแล๎วนําไปให๎ผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญตรวจสอบเพื่อหาคําความตรงเชิงเนื้อหา  (Content 
Validity) หลังจากนั้นนํามาวิเคราะห์หาคําดัชนีความสอดคล๎องระหวํางข๎อคําถามกับวัตถุประสงค์ 
(Index of Item – Objective Congruence: IOC) โดยผ๎ูวิจัยได๎กําหนดคําดัชนีความสอดคล๎องไว๎
ต้ังแตํ .50 ข้ึนไป ซึ่งเครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ มีคําดัชนีได๎เทํากับ 0.937 

6. ผ๎ูวิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองใช๎ (Try out) กับกลํุมท่ีไมํใชํกลํุมตัวอยํางจริงจํานวน 30 
คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียง  (Reliability) โดยการหาคําสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s alpha coefficient) ในการนี้ผ๎ูวิจัยได๎นําแบบสอบถามไปทําการทดลองใช๎กับผ๎ูชม
ฟุตบอลยามาฮํา ลีกวัน ณ สนามการแขํงขันโดยผ๎ูวิจัยได๎กําหนดคําดัชนีความสอดคล๎องไว๎ต้ังแตํ .70 
ขึ้นไป ซึ่งเครื่องมือท่ีไปทดลองใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ มีคําดัชนีได๎เทํากับ 0.894  

7. นําแบบสอบถามท่ีทดลองใช๎แล๎วมาปรับปรุงสํานวนภาษาให๎ชัดเจน ตลอดจนรูปแบบการ
จัดพิมพ์แบบสอบถามเพื่อให๎เหมาะสม 

8. ผ๎ูวิจัยเสนอขอรับการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย และได๎ผํานการพิจารณาจริยธรรมการ
วิจัยจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน  กลุํมสหสถาบัน ชุดที่ 1 จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย ได๎พิจารณาโดยใช๎หลักของ The International Conference on Harmonization 
– Good Clinical Practice (ICH-GCP) อนุมัติให๎ดําเนินการวิจัย รับรองโครงการวิจัยเมื ่อ       
วันท่ี 6 มีนาคม 2558 โครงการวิจัยท่ี 026.1/58 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

- ผ๎ูวิจัย และผ๎ูชํวยวิจัยทําการเก็บข๎อมูลโดยขอความรํวมมือจากกลํุมตัวอยํางท่ีกําหนดโดย
อาศัยวิธีสํุมตัวอยํางแบบบังเอิญ (Accidental Random Sampling Method) เพื่อให๎ได๎กลํุมตัวอยําง
ครบตามจํานวนท่ีต๎องการ โดยใช๎แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัยเพื่อการกระจายตัวของข๎อมูล 

- ผ๎ูวิจัยได๎แบํงการเก็บข๎อมูลตามจํานวนสโมสรท่ีเข๎ารํวมการแขํงขันฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์
ลีก ฤดูกาล 2558 จํานวน 18 ทีม โดยแจกแบบสอบถามให๎ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกแตํละ
สโมสรตอบเทําๆกัน ทีมละ 23 ชุด รวมท้ังหมด 414 ชุด ซึ่งเกินขั้นตํ่าสุดของกลํุมตัวอยํางท่ีกําหนดไว๎ 

- ระยะเวลาในการเก็บข๎อมูล 2 เดือน ต้ังแตํเดือนมีนาคม ถึง เดือนเมษายน 
- สถานท่ีในการเก็บข๎อมูล คือ สนามการแขํงขันฟุตบอลของแตํละสโมสรในฟุตบอลโตโยต๎า

ไทยพรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2558 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเคราะห์ข๎อมูลแบบสอบถามใช๎โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติทางคอมพิวเตอร์ดังตํอไปนี้ 
1. ข๎อมูลท่ีได๎จากแบบสอบถามตอนท่ี 1 ตอนท่ี 2 และตอนท่ี 3 นํามาข๎อมูลมาวิเคราะห์แจก

แจงความถี่ (Frequency) และหาคําร๎อยละ (Percentage) นําเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง 
2. ข๎อมูลท่ีได๎จากแบบสอบถามตอนท่ี 4 เป็นข๎อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกซึ่งเป็นแบบมาตราสํวนประมาณคํา (Rating 

Scale) 5 ระดับ ตามลําดับ นํามาวิเคราะห์หาคําเป็นคําเฉล่ีย ( ̅) และสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
นําเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง 

3. ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกตํางระหวํางคําเฉล่ียความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกของกลํุมตัวอยําง 2 กลํุม คือ เพศชายและเพศหญิง 
โดยการทดสอบคํา “ที” (t-test) โดยในการทดสอบความมีนัยสําคัญทางสถิติ ผ๎ูวิจัยกําหนดไว๎ที่ระดับ 0.05 

4. วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) เพื่อทดสอบความมีนัยสําคัญ
ของคําเฉล่ียความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
โดยจําแนกตามอายุ และรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน หากผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนพบวํามี
ความแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จะทําการเปรียบเทียบเป็นรายคํูด๎วยวิธีของ
แอลเอสดี (LSD: Least Significant Difference) 

เกณฑ์เทียบระดับความความคิดเห็น 

แบบสอบถามตอนท่ี 4 เป็นการเก็บข๎อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด โดยใช๎แบบประเมินคํา
ของลิเคอร์ท จํานวน 31 ข๎อ มีลักษณะคําตอบเป็นการเปรียบเทียบกัน จํานวน 5 ระดับ คือ 

คะแนน 5 หมายถึง     ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสนิค๎ามากที่สุด  
คะแนน 4 หมายถึง ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสนิค๎ามาก 
คะแนน 3 หมายถึง ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสนิค๎าปานกลาง  
คะแนน 2 หมายถึง ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสนิค๎าน๎อย  
คะแนน 1 หมายถึง ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อสนิค๎าน๎อยท่ีสุด  

จากการแบํงระดับการประเมินเป็น 5 ระดับ สามารถนํามาวิเคราะห์เกณฑ์เทียบระดับการ
ตัดสินใจ (ยุทธ ไกยวรรณ์ และกุสุมา ผลาพรม, 2553) ดังนี้ 

4.50 – 5.00 หมายถึง  ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด  
3.50 – 4.49 หมายถึง  ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อมาก  
2.50 – 3.49 หมายถึง  ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อปานกลาง  
1.50 – 2.49 หมายถึง  ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อน๎อย  
0.00 – 1.49 หมายถึง  ระดับท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อน๎อยท่ีสุด



 

 

บทท่ี4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิจัยเรื่อง “ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรีเมียร์ลีก” มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก และเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกโดยจําแนกตามเพศ อายุ และรายได๎ ผ๎ูวิจัยได๎นําเสนอผลการ
วิเคราะห์ข๎อมูลโดยแบํงเป็น 5 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 ลักษณะพื้นฐานสํวนบุคคล 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 
 ตอนท่ี 3 ความภักดีในตราสินค๎าของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

ตอนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทย
พรีเมียร์ลีก 

 ตอนท่ี 5 ข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

สัญลักษณ์และคํายํอ ท่ีใช๎แสดงผลการวิเคราะห์ข๎อมูลมีดังนี้ 

 ̅   หมายถึง  คําเฉล่ีย (mean) 
S.D.  หมายถึง  สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
t  หมายถึง  คํา “ที” (จากการทดสอบ independent sample t-test) 
F  หมายถึง  คํา “เอฟ” (จากการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว) 
p หมายถึง  นัยสําคัญทางสถิติ (significance) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

62 

ตอนที่ 1 ลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล 

 ข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถามได๎แกํ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได๎สํวนตัว
เฉล่ียตํอเดือน และระดับการศึกษาสูงสุด ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลแสดงดังตารางท่ี 1 ถึงตารางท่ี 6  

ตารางท่ี 1 จํานวนและร๎อยละผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 226 54.6 
หญิง 188 45.4 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 1 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย จํานวน  226 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 54.6 และเพศหญิง จํานวน 188 คน คิดเป็นร๎อยละ 45.4 

 ตารางท่ี 2 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
20 – 35 ปี 230 55.6 
36 – 60 ปี 162 39.1 
60 ปีข้ึนไป 22 5.3 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 2 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีอายุในชํวง 20-35 ปี จํานวน 
230 คน รองลงมาคือ 36-60 ปี จํานวน 162 คน คิดเป็นร๎อยละ  39.1 และอายุในชํวง 61 ปีขึ้นไป 
จํานวน 22 คน คิดเป็นร๎อยละ 5.3 ตามลําดับ 

 ตารางท่ี 3 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด 246 59.4 
สมรส 150 36.2 
หยําร๎าง/หม๎าย/แยกกันอยู ํ 18 4.3 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 3 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีสถานภาพโสดจํานวน 246 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 59.4 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จํานวน 150 คน คิดเป็นร๎อยละ 36.2 และ
สถานภาพหยําร๎าง/หม๎าย/แยกกันอยูํ จํานวน 18 คน คิดเป็นร๎อยละ 4.3 ตามลําดับ 
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 ตารางท่ี 4 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ข๎าราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ 80 19.3 
รับจ๎าง/พนักงานบริษัทเอกชน 153 37.0 
ค๎าขาย/ธุรกิจสํวนตัว 105 25.4 
ข๎าราชการบํานาญ/ผ๎ูสูงอายุ 30 7.2 
นิสิต/นักศึกษา 45 10.9 
อื่นๆ * 1 0.2 

รวม  414  100.0 

หมายเหตุ *วํางงาน 
 จากตารางท่ี 4 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํประกอบอาชีพรับจ๎าง/พนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 153 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.0 รองลงมาคือ ค๎าขาย/ธุรกิจสํวนตัว จํานวน 105
คน คิดเป็นร๎อยละ 25.4 ข๎าราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 80 คน คิดเป็นร๎อยละ 19.3 นิสิต/
นักศึกษา จํานวน 45 คน คิดเป็นร๎อยละ 10.9 ข๎าราชการบํานาญ/ผ๎ูสูงอายุ จํานวน 30 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 7.2 และอื่นๆ จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 0.2 ตามลําดับ 

 ตารางท่ี 5 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน 

รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
น๎อยกวํา 10,000 บาท 89 21.5 
10,000 – 20,000 บาท 187 45.2 
20,001 – 30,000 บาท 78 18.8 
30,001 บาทขึ้นไป 60 14.5 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 5 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน 
10,000 – 20,000 บาท จํานวน 187 คน คิดเป็นร๎อยละ 45.2 รองลงมาคือ รายได๎น๎อยกวํา 10,000 
บาท จํานวน 89 คน คิดเป็นร๎อยละ 21.5 รายได๎ 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 78 คน คิดเป็น 
ร๎อยละ 18.8 และรายได๎ 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 60 คน คิดเป็นร๎อยละ 14.5 ตามลําดับ 
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 ตารางท่ี 6 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน ร้อยละ 
ระดับประถมศึกษา 16 3.9 
ระดับมัธยมศึกษา/ปวช./ปวส. 125 30.2 
ระดับปริญญาตร ี 200 48.3 
สูงกวําระดับปริญญาตรี 73 17.6 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 6 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 200 คน คิดเป็นร๎อยละ 48.3 รองลงมาคือ ระดับมัธยมศึกษา/ปวช./ปวส. จํานวน 125 คน
คิดเป็นร๎อยละ 30.2 สูงกวําระดับปริญญาตรี จํานวน 73 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.6 และระดับประถม
ศึกษา จํานวน 16 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.9 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์
ลีก แสดงดังตารางท่ี 7 ถึงตารางท่ี 16 

ตารางท่ี 7 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนครั้งท่ีเคยซื้อสินค๎า
ท่ีระลึก 

เคยซื้อสินค้าที่ระลึกมาแลว้ก่ีคร้ัง จ านวน ร้อยละ 
1-2 ครั้ง  137 33.1 
3-5 ครั้ง 195 47.1 
มากกวํา 5 ครั้ง 82 19.8 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 7 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเคยซื้อสินค๎าท่ีระลึกมาแล๎ว 3-5 
ครั้ง จํานวน 197 คน คิดเป็นร๎อยละ 47.1 รองลงมาคือ เคยซื้อสินค๎าท่ีระลึกมาแล๎ว 1-2 ครั้ง จํานวน 
137 คน คิดเป็นร๎อยละ 33.1 และเคยซื้อสินค๎าท่ีระลึกมาแล๎ว มากกวํา 5 ครั้ง จํานวน 82 คน คิด
เป็นร๎อยละ 19.8 ตามลําดับ   

 ตารางท่ี 8 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชํวงเวลาท่ีมีการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

ตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึก
ในช่วงใด 

จ านวน ร้อยละ 

กํอนฤดูกาลแขํงขัน  156 37.7 
ในฤดูกาลแขํงขัน 228 55.1 
จบฤดูกาลแขํงขัน 30 7.2 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 8 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกชํวงใน
ฤดูกาลแขํงขัน จํานวน 228 คน คิดเป็นร๎อยละ 55.1 รองลงมาคือ ชํวงกํอนฤดูกาลแขํงขัน จํานวน 
156 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.1 และชํวงจบฤดูกาลแขํงขัน จํานวน 30 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.2 
ตามลําดับ  

 

 



 

 

66 

  ตารางท่ี 9  จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนเงินในการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกในแตํละครั้งของทําน  

จ านวนเงินในการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าที่ระลึกในแต่ละคร้ังของท่าน 

จ านวน ร้อยละ 

น๎อยกวํา 100 บาท  31 7.5 
100 – 1,000 บาท  245 59.2 
1,001 – 1,500 บาท 60 14.5 
1,501 – 2,000 บาท 35 8.5 
มากกวํา 2,001 บาทขึ้นไป 43 10.4 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 9 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีจํานวนเงินในการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกน๎อยกวํา 100-1,000 บาท จํานวน 245 คน คิดเป็นร๎อยละ 59.2 รองลงมาคือ จํานวน
เงิน 1,001 – 1,500 บาท จํานวน 60 คน คิดเป็นร๎อยละ 14.5 จํานวนเงินมากกวํา 2,001 บาทขึ้นไป 
จํานวน 43 คน คิดเป็นร๎อยละ 10.4  จํานวนเงิน 1,501 – 2,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเป็นร๎อยละ 
8.5 และจํานวนเงินน๎อยกวํา 100 บาท จํานวน 31 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.5 ตามลําดับ 

 ตารางท่ี 10 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการมาเลือกซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกกับใคร 

มาเลือกซื้อสินค้าที่ระลึกกับใคร จ านวน ร้อยละ 
มาเลือกซื้อคนเดียว  141 34.1 
มาเลือกซื้อกับเพื่อน 210 50.7 
มาเลือกซื้อกับครอบครัว 63 15.2 
อื่นๆ 0 0 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 10 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมาเลือกซื้อกับเพื่อน จํานวน 
210 คน คิดเป็นร๎อยละ 50.7 รองลงมาคือ มาเลือกซื้อคนเดียว จํานวน 141 คน คิดเป็นร๎อยละ 34.1
และมาเลือกซื้อกับครอบครัว จํานวน 63 คน คิดเป็นร๎อยละ 15.2 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 11 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวัตถุประสงค์ท่ีทําน
ตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

วัตถุประสงค์ท่ีท่านตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าที่ระลึก 

จ านวน ร้อยละ 

ซื้อเพื่อนําไปเป็นของฝาก 98 23.7 
ซื้อเพื่อนําไปใช๎อุปโภค 196 47.3 
ซื้อเพื่อนําไปจําหนําย  10 2.4 
ซื้อเพื่อนําไปเก็บสะสม 110 26.6 
อื่นๆ 0 0 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 11 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํซื้อสินค๎าท่ีระลึกเพื่อนําไป
อุปโภค จํานวน 196 คน คิดเป็นร๎อยละ 47.3 รองลงมาคือ ซื้อเพื่อนําไปเก็บสะสม จํานวน 110 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 26.6 ซื้อเพื่อนําไปเป็นของฝาก จํานวน 98 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.7 และซื้อเพื่อนําไป
จําหนําย จํานวน 10 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.4 ตามลําดับ  
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 ตารางท่ี 12 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสินค๎าท่ีระลึกประเภทใด
ท่ีทํานตัดสินใจซื้อ (เลือกได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 

สินค้าที่ระลึกประเภทใดที่ท่าน
ตัดสินใจซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ 

1. เครื่องนุํงหํม และส่ิงทอ เชํน เส้ือ 
กางเกง หมวก ถุงมือ ผ๎าพันคอ 
กระเป๋า ยําม ถุงผ๎า ตุ๏กตา 

338 57.2 

2. อุปกรณ์การเชียร์ เชํน ธงสโมสร 
ป้ายสโมสร แตร อุปกรณ์ให๎จังหวะ 

83 14.0 

3. ส่ือส่ิงพิมพ์ และมัลติมีเดีย เชํน 
นิตยสาร หนังสือ สต๊ิกเกอร์ 
โปสการ์ด วีซีดี ดีวีดี 

42 7.1 

4. เครื่องประดับ และของใช๎ เชํน 
สร๎อย พวงกุญแจ ตํางหู กําไล 
เข็มกลัด นาฬิกา กรอบรูป แก๎ว
น้ํา ถ๎วย                   

82 13.9 

5. เครื่องเขียน และสินค๎าเบ็ดเตล็ด 
เชํน ปากกา สมุดโน๏ต ลูกบอลจ๋ิว 
เคสมือถือ 

46 7.8 

6. อื่นๆ 0 0 
รวม 591 100.0 

 จากตารางท่ี 12 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ประเภท เครื่องนุํงหํม และส่ิงทอ เชํน เส้ือ กางเกง หมวก ถุงมือ ผ๎าพันคอ กระเป๋า ยําม ถุงผ๎า ตุ๏กตา 
จํานวน338 คน คิดเป็นร๎อยละ 57.2 รองลงมาคือ สินค๎าท่ีระลึกประเภท อุปกรณ์การเชียร์ เชํน ธง
สโมสร ป้ายสโมสร แตร อุปกรณ์ให๎จังหวะ จํานวน 83 คน คิดเป็นร๎อยละ 14.0 สินค๎าท่ีระลึก
ประเภท เครื่องประดับ และของใช๎ เชํน สร๎อย พวงกุญแจ ตํางหู กําไล เข็มกลัด นาฬิกา กรอบรูป 
แก๎วน้ํา ถ๎วย จํานวน 82 คน คิดเป็นร๎อยละ 13.9 สินค๎าท่ีระลึกประเภท เครื่องเขียน และสินค๎า
เบ็ดเตล็ด เชํน ปากกา สมุดโน๏ต ลูกบอลจ๋ิว เคสมือถือ จํานวน 46 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.8 และสินค๎า
ท่ีระลึกประเภท ส่ือส่ิงพิมพ์ และมัลติมีเดีย เชํน นิตยสาร หนังสือ สต๊ิกเกอร์ โปสการ์ด วีซีดี ดีวีดี 
จํานวน 42 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.1            



 

 

69 

 ตารางท่ี 13 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการได๎รับข๎อมูลขําวสาร
เกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึกมาจากท่ีใดมากท่ีสุด 

ได้รับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินค้า
ที่ระลึกมาจากที่ใดมากที่สุด 

จ านวน ร้อยละ 

โทรทัศน์/วิทย ุ 121 29.2 
อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์ 175 42.3 
นิตยาสาร/ส่ือส่ิงพิมพ์ 59 14.3 
ป้ายโฆษณา   27 6.5 
การบอกปากตํอปาก  30 7.2 
อื่นๆ* 2 0.5 

รวม 414 100.0 

หมายเหตุ *ไมํได๎รับข๎อมูลขําวสาร 
 จากตารางท่ี 13 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํได๎รับข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับ
สินค๎าท่ีระลึกมาจาก อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์ จํานวน 175 คน คิดเป็นร๎อยละ 42.3 รองลงมาคือ 
โทรทัศน์/วิทยุ จํานวน 121 คน คิดเป็นร๎อยละ 29.2 นิตยาสาร/ส่ือส่ิงพิมพ์ จํานวน 59 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 14.3  การบอกปากตํอปาก จํานวน 30 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.2 ป้ายโฆษณา จํานวน 27 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 6.5 และ อื่นๆ จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 0.5 ตามลําดับ 

  ตารางท่ี 14 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการวางแผนจะกลับมา
เลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึกอีกหรือไมํ  

วางแผนจะกลับมาเลือกซ้ือ
สินค้าที่ระลึกอีกหรือไม่  

จ านวน ร้อยละ 

มาซื้ออีกครั้ง 388 93.7 
ไมํมาซื้อ 26 6.3 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 14 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํวางแผนจะกลับมาซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกอีกครั้ง จํานวน 388 คน คิดเป็นร๎อยละ 93.7 รองลงมาคือ ไมํกลับมาซื้อสินค๎าท่ีระลึกอีกครั้ง 
จํานวน 26 คน คิดเป็นร๎อยละ 6.3   
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  ตารางท่ี 15 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสินค๎าท่ีระลึกท่ีทําน
ตัดสินใจซื้อต๎องมีเอกลักษณ์ในข๎อใดมากท่ีสุด   

สินค้าที่ระลึกที่ท่านตัดสินใจซ้ือต้อง
มีเอกลักษณ์ในข้อใดมากที่สุด 

จ านวน ร้อยละ 

แสดงเอกลักษณ์ความเป็นสโมสรนั้นๆ 248 59.9 
แสดงเอกลักษณ์ของท๎องถิ่นนั้นๆ 55 13.3 
แสดงความเป็นตัวตนของผ๎ูสวมใสํ              89 21.5 
แสดงความทันสมัย                 22 5.3 
อื่นๆ                  0 0 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 15 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํต๎องการสินค๎าท่ีระลึกท่ีแสดง
เอกลักษณ์ความเป็นสโมสรนั้นๆ จํานวน 248 คน คิดเป็นร๎อยละ 59.9 รองลงมาคือ แสดงความเป็น
ตัวตนของผ๎ูสวมใสํ จํานวน 89 คน คิดเป็นร๎อยละ 21.5 แสดงเอกลักษณ์ของท๎องถิ่นนั้นๆ จํานวน 55 
คน คิดเป็นร๎อยละ 13.3 และแสดงความทันสมัย จํานวน 22 คน คิดเป็นร๎อยละ 5.3 ตามลําดับ             

 ตารางท่ี 16 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการแนะนําเพื่อนหรือ
ญาติให๎มาเลือกซื้อสินค๎าท่ีระลึกหรือไมํ   

แนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
เลือกซ้ือสินค้าที่ระลึกหรือไม่ 

จ านวน ร้อยละ 

แนะนํา 384 92.8 
ไมํแนะนํา 30 7.2 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 16 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสํวนใหญํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาเลือกซื้อ
สินค๎าท่ีระลึก จํานวน 384 คน คิดเป็นร๎อยละ 92.8 รองลงมาคือ ไมํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาเลือก
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก จํานวน 30 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.2 
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ตอนที่ 3 ความภักดีในตราสินค้าของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 

 ผลการวิเคราะห์ความภักดีในตราสินค๎าของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก แสดงดัง
ตารางท่ี 17 ถึงตารางท่ี 20 

  ตารางท่ี 17 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความเช่ือมั่นตํอสโมสรท่ี
ทํานสนับสนุน เพราะเหตุใด 

มีความเชื่อม่ันต่อสโมสรท่ีท่านสนับสนุน 
เพราะเหตุใด 

จ านวน ร้อยละ 

1. เป็นสโมสรบ๎านเกิด / มีความผูกพัน
เกี่ยวข๎องกับสโมสร 

85 20.5 

2. ภาพลักษณ์ของสโมสรมีความนําเช่ือถือ 77 18.6 
3. ทีมงานผ๎ูบริหาร รวมท้ังทีมงานสต๏าโค๎ช 

และนักฟุตบอลมีคุณภาพ 
163 39.4 

4. มีฐานกองเชียร์และผ๎ูสนับสนุนท่ีมั่นคง 87 21.0 
5. อื่นๆ* 2 0.5 

รวม 414 100.0 

หมายเหตุ *มีความเช่ือมั่นในสโมสรตามพํอ แมํ และญาติ พี่น๎อง 
 จากตารางท่ี 17 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความเช่ือมั่นตํอสโมสรเพราะ 
ทีมงานผ๎ูบริหาร รวมท้ังทีมงานสต๏าฟโค๎ช และนักฟุตบอลมีคุณภาพ จํานวน 163 คน คิดเป็นร๎อยละ 
39.4 รองลงมาคือ มีฐานกองเชียร์และผ๎ูสนับสนุนท่ีมั่นคง จํานวน 87 คน คิดเป็นร๎อยละ 21.0 เป็น
สโมสรบ๎านเกิด / มีความผูกพันเกี่ยวข๎องกับสโมสร จํานวน 85 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.5 ภาพลักษณ์
ของสโมสรมีความนําเช่ือถือ จํานวน 77 คน คิดเป็นร๎อยละ 18.6 และอื่นๆ จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อย
ละ 0.5 ตามลําดับ  

 
 
 
 
 
 



 

 

72 

 ตารางท่ี 18 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความรู๎สึกวําสโมสรที่ทําน
สนับสนุนจะเข๎าไปอยูํในกลางใจของทํานเพราะเหตุใด 

รู้สึกว่าสโมสรที่ท่านสนับสนุนจะเข้า
ไปอยู่ในกลางใจของท่านเพราะเหตุใด 

จ านวน ร้อยละ 

1. เป็นสโมสรที่ทํานจะนึกถึง
เป็นอันดับแรกๆ  

143 34.5 

2. เป็นสโมสรที่สร๎างความ
ประทับใจ และอยูํในความ
ทรงจําของทําน 

204 49.3 

3. เป็นสโมสรที่มีความผูกพัน
เกี่ยวข๎องกับการดําเนินชีวิต
ของทําน   

58 14.0 

4. เป็นสโมสรที่ทํานมีการ
แนะนํา พูดถึง บอกตํอ ให๎กับ
ญาติหรือคนท่ีทํานรู๎จักทราบ
อยูํเสมอ 

9 2.2 

5. อื่นๆ 0 0 
รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 18 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํรู๎สึกวําสโมสรท่ีสนับสนุนจะ
เข๎าไปอยูํในกลางใจเพราะ เป็นสโมสรที่สร๎างความประทับใจ และอยูํในความทรงจําของทําน จํานวน 
204 คน คิดเป็นร๎อยละ 49.3 รองลงมาคือ เป็นสโมสรท่ีทํานจะนึกถึงเป็นอันดับแรกๆ จํานวน 143 
คน คิดเป็นร๎อยละ 34.5 เป็นสโมสรท่ีมีความผูกพันเกี่ยวข๎องกับการดําเนินชีวิตของทําน จํานวน 58 
คน คิดเป็นร๎อยละ 14.0 และเป็นสโมสรที่ทํานมีการแนะนํา พูดถึง บอกตํอ ให๎กับญาติหรือคนท่ีทําน
รู๎จักทราบอยูํเสมอ จํานวน 9 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.2 ตามลําดับ      
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  ตารางท่ี 19 จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสาเหตุใดท่ีทําให๎ทําน
งํายตํอการเข๎าถึงสโมสรท่ีทํานสนับสนุน 

สาเหตุใดที่ท าใหท้่านง่ายต่อการ
เข้าถึงสโมสรที่ทา่นสนับสนุน 

จ านวน ร้อยละ 

1. สโมสรตั้งอยูํในท๎องถิ่นที่ทําน
อาศัยอยูํ 

193 46.6 

2. สโมสรมีการโฆษณา / 
ประชาสัมพันธ์อยํางท่ัวถึง 

151 36.5 

3. องค์กรหรือบริษัทท่ีทําน
ทํางานอยูํมีสํวนเกี่ยวข๎องกับ
สโมสร 

22 5.3 

4. สโมสรมีกิจกรรมท่ีทําให๎ทําน
มีความใกล๎ชิด และผูกพันกับ
สโมสร 

48 11.6 

5. อื่นๆ 0 0 
รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 19 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํงํายตํอการเข๎าถึงสโมสรท่ี
สนับสนุนเพราะ สโมสรต้ังอยูํในท๎องถิ่นท่ีทํานอาศัยอยูํ จํานวน 193 คน คิดเป็นร๎อยละ 46.6 
รองลงมาคือ สโมสรมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ์อยํางท่ัวถึง จํานวน 151 คน คิดเป็นร๎อยละ 36.5 
สโมสรมีกิจกรรมท่ีทําให๎ทํานมีความใกล๎ชิด และผูกพันกับสโมสร จํานวน 48 คน คิดเป็นร๎อยละ 11.6 
และองค์กรหรือบริษัทท่ีทํานทํางานอยูํมีสํวนเกี่ยวข๎องกับสโมสร จํานวน 22 คน คิดเป็นร๎อยละ 5.3 
ตามลําดับ  
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  ตารางท่ี 20  จํานวนและร๎อยละของผ๎ูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความคิดเห็นวําใน
อนาคตทํานจะตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของสโมสรที่ทํานสนับสนุนอยูํหรือไมํ 

คิดว่าในอนาคตท่านจะตัดสินใจซ้ือ
สินค้าที่ระลึกของสโมสรที่ทา่น

สนับสนุนอยู่หรือไม่ 
จ านวน ร้อยละ 

ซื้อแนํนอน 402 97.1 
ไมํซื้อแนํนอน 12 2.9 

รวม 414 100.0 

 จากตารางท่ี 20 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํคิดวําในอนาคตจะตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกแนํนอนจํานวน 402 คน คิดเป็นร๎อยละ 97.1 รองลงมาคือ ตัดสินใจไมํซื้อสินค๎าท่ีระลึก
แนํนอน จํานวน 12 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.9  
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ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 

 ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก แสดงดังตารางท่ี 21 ถึงตารางท่ี 45  

  ตารางท่ี 21 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก รวม 4 ด๎าน  

ส่วนประสมทางการตลาด 
n = 414 ระดับความ

คิดเห็น  ̅ S.D. 
ด๎านผลิตภัณฑ์ 4.21 0.50 มาก 
ด๎านราคา 4.09 0.63 มาก 
ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย 4.08 0.58 มาก 
ด๎านการสํงเสริมการตลาด 4.02 0.57 มาก 

รวม 4.10 0.43 มาก 

 จากตารางท่ี 21 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกโดยภาพรวมอยูํในระดับ มาก ทุกด๎าน 
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  ตารางท่ี 22 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
n = 414 ระดับความ

คิดเห็น  ̅ S.D. 
1. สินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย 4.50 0.72 มากท่ีสุด 
2. ลักษณะและรูปแบบของสินค๎าท่ีระลึกมีความ

นําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 
4.37 0.61 มาก 

3. ขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และ
เคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 

4.23 0.74 มาก 

4. สินค๎าท่ีระลึกมีการออกแบบได๎ตรงตามความ
ต๎องการของลูกค๎า 

4.21 0.71 มาก 

5. สินค๎าท่ีระลึกมีคุณประโยชน์ และคุณสมบัติท่ี
หลากหลาย 

4.15 0.74 มาก 

6. บรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.14 0.71 มาก 

7. ช่ือตราสินค๎าท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมีช่ือเสียง 4.19 0.77 มาก 
8. มีการรับประกันคุณภาพของสินค๎าท่ีระลึก 4.10 0.84 มาก 
9. มีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด 4.03 0.87 มาก 

รวม 4.21 0.50 มาก 

 จากตารางท่ี 22 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมอยูํในระดับ มาก   
เมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํามีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกด๎านผลิตภัณฑ์อยูํใน
ระดับ มาก ทุกข๎อ มีเพียงข๎อเดียวที่อยูํในระดับ มากท่ีสุด คือ สินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย  
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  ตารางท่ี 23 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านราคา 

ด้านราคา 
n = 414 ระดับความ

คิดเห็น  ̅ S.D. 
1. ราคาสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสมกับคุณภาพ

ของสินค๎า 
4.24 0.77 มาก 

2. ราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลง
ราคาบํอยๆ 

4..09 0.78 มาก 

3. สินค๎าท่ีระลึกประเภทเดียวกันมีหลากหลาย
ราคาให๎เลือกซื้อ 

4.06 0.85 มาก 

4. มีการรับบัตรเครดิตในการชําระเงิน 4.00 0.87 มาก 
5. มีการลดราคาเมื่อมีการชําระด๎วยเงินสด (ตาม

จํานวนท่ีกําหนดไว๎) 
4.03 0.87 มาก 

รวม 4.09 0.63 มาก 

 จากตารางท่ี 23 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านราคาโดยภาพรวมอยูํในระดับ มาก  ทุกข๎อ
เมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํามีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกด๎านราคาอยูํใน
ระดับ มาก ทุกข๎อ 
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  ตารางท่ี 24 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
n = 414 ระดับความ

คิดเห็น  ̅ S.D. 
1. ทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจัดจําหนํายมีความ

เหมาะสม 
4.30 0.79 มาก 

2. สถานท่ีจัดจําหนํายมีความนําสนใจ และดึงดูด
ใจให๎เกิดการซื้อ 

4.19 0.74 มาก 

3. สถานท่ีจัดจําหนํายมีหลายสถานท่ี 4.17 0.82 มาก 
4. สถานท่ีจัดจําหนํายสามารถเดินทางมาได๎

สะดวก 
4.03 0.82 มาก 

5. สถานท่ีจัดจําหนํายมีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.99 0.87 มาก 
6. มีการจัดสินค๎าเป็นหมวดหมูํ เลือกซื้อได๎

สะดวก 
3.98 0.84 มาก 

7. มีบริการจัดสํงสินค๎าท่ีระลึกท่ีมีคุณภาพ 3.97 0.83 มาก 
8. พนักงานขายดูแลเอาใจใสํและให๎บริการเป็น

อยํางดี 
4.04 0.84 มาก 

รวม 4.08 0.58 มาก 

 จากตารางท่ี 24 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านชํองทางการจัดจําหนํายโดยภาพรวมอยูํใน
ระดับ มาก ทุกข๎อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํามีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ด๎านชํองทางการจัดจําหนํายอยูํในระดับ มาก ทุกข๎อ 
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  ตารางท่ี 25 คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ด๎านการสํงเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
n = 414 ระดับความ

คิดเห็น  ̅ S.D. 
1. มีการโฆษณาผํานส่ือตํางๆเชํน วิทยุ โทรทัศน์

อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ์ และอื่นๆ 
4.19 0.78 มาก 

2. การโฆษณาผํานส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ 
ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎าท่ีระลึกได๎ 

4.03 0.87 มาก 

3. การขายโดยบุคคลหรือใช๎พนักงานขายดึงดูด
ความสนใจ พนักงานขายขายเกํง และมีความรู๎
ในตัวสินค๎าท่ีระลึกนั้นๆ 

4.00 0.85 มาก 

4. การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา การแถม
สินค๎า และการสาธิตวิธีการใช๎ดึงดูดใจให๎เกิดการ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

4.01 0.85 มาก 

5. การประชาสัมพันธ์ผํานส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ 
ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎าท่ีระลึกได๎ 

4.03 0.85 มาก 

6. การตลาดทางตรง เชํน ทางส่ือโทรทัศน์ วิทยุ 
อินเตอร์เน็ตและแคตตาล๏อกดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.00 0.91 มาก 

7. มีการรับเปล่ียน และรับคืนสินค๎าท่ีระลึก 4.03 0.89 มาก 
8. มีการแจกรางวัลหรือการชิงโชค 3.94 1.03 มาก 
9. มีของแถมหลังการซื้อสินค๎าท่ีระลึก 3.97 0.95 มาก 

รวม 4.02 0.57 มาก 

 จากตารางท่ี 25 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านการสํงเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูํใน
ระดับ มาก ทุกข๎อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํามีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ด๎านการสํงเสริมการตลาดอยูํในระดับ มาก ทุกข๎อ 
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 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
เก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างเพศชายและ
เพศหญิงด้วยการทดสอบค่า “ที” (Independent sample t-test) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 

  ตารางท่ี 26 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
เพศชายและเพศหญิง รวม 4 ด๎าน 

ส่วนประสมทางการตลาด 
เพศชาย
(n=226) 

เพศหญิง 
(n=188) t p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D. 
ด๎านผลิตภัณฑ์ 4.22 0.52 4.21 0.47 0.257 0.798 
ด๎านราคา 4.15 0.58 4.01 0.68 2.176 0.030* 
ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย 4.11 0.55 4.05 0.61 1.023 0.307 
ด๎านการสํงเสริมการตลาด 4.05 0.57 3.99 0.56 0.951 0.342 

รวม 4.13 0.43 4.07 0.43 1.531 0.127 

*p < 0.05 
 จากตารางท่ี 26 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง โดยภาพรวมไมํ
แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเว๎น ด๎านราคา แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 
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 ตารางท่ี 27 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
เพศชายและเพศหญิง ด๎านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
เพศชาย
(n=226) 

เพศหญิง
(n=188) t p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. สินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย 4.46 0.72 4.56 0.70 -1.533 0.126 
2. ลักษณะและรูปแบบของสินค๎าท่ีระลึกมี

ความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎
เกิดการซื้อ 

4.37 0.64 4.36 0.59 0.164 0.870 

3. ขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม 
และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 

4.19 0.76 4.27 0.72 -0.970 0.333 

4. สินค๎าท่ีระลึกมีการออกแบบได๎ตรงตาม
ความต๎องการของลูกค๎า 

4.28 0.70 4.12 0.71 2.396 0.017* 

5. สินค๎าท่ีระลึกมีคุณประโยชน์ และ
คุณสมบัติท่ีหลากหลาย 

4.18 0.77 4.13 0.70 0.678 0.498 

6. บรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม 
และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.18 0.71 4.09 0.70 1.324 0.186 

7. ช่ือตราสินค๎าท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมี
ช่ือเสียง 

4.22 0.76 4.14 0.78 1.018 0.310 

8. มีการรับประกันคุณภาพของสินค๎าท่ีระลึก 4.11 0.86 4.10 0.82 0.179 0.858 
9. มีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด 3.97 0.88 4.09 0.86 -1.359 0.175 

รวม 4.22 0.52 4.21 0.47 0.257 0.798 

*p < 0.05 
 จากตารางท่ี 27 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านผลิตภัณฑ์
โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตํเมื่อพิจารณารายข๎อพบวํา ข๎อ
สินค๎าท่ีระลึกมีการออกแบบได๎ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 เพียงข๎อเดียว 
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  ตารางท่ี 28 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
เพศชายและเพศหญิง ด๎านราคา 

ด้านราคา 
เพศชาย 
(n=226) 

เพศหญิง 
(n=188) t p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. ราคาสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินค๎า 
4.28 0.70 4.20 0.85 1.081 0.280 

2. ราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํ
เปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ 

4.24 0.67 3.91 0.85 4.322 0.000* 

3. สินค๎าท่ีระลึกประเภทเดียวกันมี
หลากหลายราคาให๎เลือกซื้อ 

4.10 0.84 4.02 0.87 0.965 0.335 

4. มีการรับบัตรเครดิตในการชําระเงิน 4.05 0.78 3.94 0.97 1.306 0.195 
5. มีการลดราคาเมื่อมีการชําระด๎วยเงินสด 

(ตามจํานวนท่ีกําหนดไว๎) 
4.07 0.85 3.99 0.89 0.833 0.405 

รวม 4.15 0.58 4.01 0.68 2.176 0.030* 

*p < 0.05 
 จากตารางท่ี 28 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านราคา โดย
ภาพรวมแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณารายข๎อพบวํา ข๎อราคา
สินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 เพียงข๎อเดียว 
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  ตารางท่ี 29 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
เพศชายและเพศหญิง ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
เพศชาย
(n=226) 

เพศหญิง 
(n=188) t p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. ทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจัดจําหนํายมี

ความเหมาะสม 
4.24 0.78 4.37 0.81 -1.579 0.115 

2. สถานท่ีจัดจําหนํายมีความนําสนใจ 
และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.25 0.74 4.11 0.73 1.875 0.062 

3. สถานท่ีจัดจําหนํายมีหลายสถานท่ี 4.17 0.78 4.16 0.86 0.161 0.872 
4. สถานท่ีจัดจําหนํายสามารถเดินทางมา

ได๎สะดวก 
4.09 0.73 3.96 0.92 1.612 0.108 

5. สถานท่ีจัดจําหนํายมีท่ีจอดรถเพียงพอ 4.04 0.83 3.94 0.91 1.207 0.228 
6. มีการจัดสินค๎าเป็นหมวดหมูํ เลือกซื้อ

ได๎สะดวก 
4.01 0.80 3.94 0.88 0.879 0.380 

7. มีบริการจัดสํงสินค๎าท่ีระลึกท่ีมี
คุณภาพ 

4.01 0.82 3.92 0.85 1.130 0.259 

8. พนักงานขายดูแลเอาใจใสํและให๎บริการ
เป็นอยํางดี 

4.06 0.83 4.02 0.86 0.499 0.618 

รวม 4.11 0.55 4.05 0.61 1.023 0.307 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 29 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านชํองทางการ
จัดจําหนําย โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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  ตารางท่ี 30 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
เพศชายและเพศหญิง ด๎านการสํงเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
เพศชาย(n=226) เพศหญิง(n=188) 

t p 
 ̅ S.D.  ̅ S.D. 

1. มีการโฆษณาผํานส่ือตํางๆเชํน วิทยุ 
โทรทัศน์อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ์ อื่นๆ 

4.25 0.71 4.13 0.86 1.559 0.120 

2. การโฆษณาผํานส่ือตํางๆ มีความ
นําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎า
ท่ีระลึกได๎ 

4.04 0.96 4.03 0.75 0.040 0.968 

3. การขายโดยบุคคลหรือใช๎พนักงานขาย
ดึงดูดความสนใจ พนักงานขายขายเกํง 
และมีความรู๎ในตัวสินค๎าท่ีระลึกนั้นๆ 

4.03 0.86 3.97 0.84 0.758 0.453 

4. การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา การ
แถมสินค๎า และการสาธิตวิธีการใช๎ดึงดูดใจ
ให๎เกิดการซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

4.05 0.81 3.95 0.88 1.211 0.227 

5. การประชาสัมพันธ์ผํานส่ือตํางๆ มีความ
นําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎า
ท่ีระลึกได๎ 

4.10 0.81 3.94 0.89 1.862 0.063 

6. การตลาดทางตรง เชํน ทางส่ือโทรทัศน์ 
วิทยุ อินเตอร์เน็ตและแคตตาล๏อกดึงดูด
ใจให๎เกิดการซื้อ 

4.01 0.89 3.98 0.93 0.386 0.700 

7. มีการรับเปล่ียน และรับคืนสินค๎าท่ีระลึก 4.11 0.86 3.94 0.93 1.934 0.054 
8. มีการแจกรางวัลหรือการชิงโชค 3.89 1.07 4.02 0.98 -1.287 0.199 
9. มีของแถมหลังการซื้อสินค๎าท่ีระลึก 3.95 1.05 3.99 0.83 -0.404 0.686 

รวม 4.05 0.57 3.99 0.56 0.951 0.342 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 30 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านการสํงเสริม
การตลาด โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
เก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างช่วงอายุ
ด้วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 

  ตารางท่ี 31 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก  ระหวําง
ชํวงอายุ รวม 4 ด๎าน  

ส่วนประสมทางการตลาด 
20-35ปี
(n=230) 

36-60ปี
(n=162) 

60ปีข้ึนไป 
(n=22) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
ด๎านผลิตภัณฑ์ 4.21 0.54 4.19 0.45 4.38 0.35 1.519 0.220 
ด๎านราคา 4.07 0.63 4.10 0.64 4.15 0.52 0.182 0.834 
ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย 4.09 0.58 4.06 0.59 4.13 0.42 0.234 0.791 
ด๎านการสํงเสริมการตลาด 4.04 0.55 3.99 0.61 4.07 0.49 0.405 0.667 

รวม 4.10 0.46 4.08 0.40 4.18 0.27 0.531 0.589 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 31 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ โดยภาพรวมไมํแตกตํางกัน
อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 32 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก  ระหวําง
ชํวงอายุ ด๎านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
20-35ปี(n=230) 36-60ปี(n=162) 60ปีข้ึนไป (n=22) 

F p 
 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 

1. สินค๎าที่ระลึกมีความ
หลากหลาย 

4.43 0.77 4.56 0.66 4.82 0.39 3.773 0.024* 

2. ลักษณะและรูปแบบของ
สินค๎าท่ีระลึกมีความ
นําสนใจ สวยงาม และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.36 0.64 4.40 0.60 4.23 0.43 0.747 0.474 

3. ขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมี
ความเหมาะสม และ
เคลื่อนย๎ายได๎สะดวก 

4.17 0.80 4.29 0.68 4.32 0.57 1.336 0.264 

4. สินค๎าที่ระลึกมีการ
ออกแบบได๎ตรงตามความ
ต๎องการของลูกค๎า 

4.23 0.71 4.17 0.70 4.27 0.77 0.367 0.693 

5. สินค๎าท่ีระลึกมี
คุณประโยชน์ และ
คุณสมบัติที่หลากหลาย 

4.20 0.76 4.06 0.71 4.36 0.58 2.901 0.056 

6. บรรจุภัณฑ์มีความ
นําสนใจ สวยงาม และดึงดูด
ใจให๎เกิดการซื้อ 

4.17 0.73 4.05 0.67 4.41 0.67 3.180 0.043* 

7. ช่ือตราสินค๎าท่ีระลึกเป็น
ที่ร๎ูจัก และมีช่ือเสียง 

4.20 0.79 4.14 0.77 4.36 0.58 0.988 0.373 

8. มีการรับประกันคุณภาพ
ของสินค๎าท่ีระลึก 

4.14 0.90 4.01 0.77 4.41 0.67 2.818 0.061 

9. มีคําแนะนําการใช๎อยําง
ละเอียด 

4.01 0.91 4.02 0.84 4.27 0.63 0.929 0.396 

รวม 4.21 0.54 4.19 0.45 4.38 0.35 1.519 0.220 

*p < 0.05 
 จากตารางท่ี 32 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางอายุ ด๎านการสํงเสริมการตลาด โดยภาพรวมไมํแตกตํางกัน
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อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตํเมื่อพิจารณารายข๎อ พบความแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 คือ ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย และข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎
เกิดการซื้อ ดังนั้นจะทําการทดสอบเปรียบเทียบคําเฉล่ียความแตกตํางเป็นรายคํู ดังในตารางท่ี 33 - 34 

  ตารางท่ี 33 คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย ระหวํางชํวงอายุ 
เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant Difference) 

อาย ุ  ̅ 
20-35ปี 36-60ปี 60ปีข้ึนไป 

4.43 4.56 4.82 

20-35ปี 4.43 - -0.127 -0.383* 
36-60ปี 4.56 - - -0.256 

60ปีข้ึนไป 4.82 - - - 

*p < 0.05 

 จากตารางท่ี 33 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20-35 ปี มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ ลีก ข๎อ สินค๎าท่ีระลึกมีความ
หลากหลาย แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 60 ปีขึ้นไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 

  ตารางท่ี 34  คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ ระหวํางชํวงอายุ เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี 
LSD (Least Significant Difference) 

อาย ุ  ̅ 
20-35ปี 36-60ปี 60ปีข้ึนไป 

4.17 4.05 4.41 

20-35ปี 4.17 - 0.120 -0.240 
36-60ปี 4.05 - - -0.360* 
60ปีข้ึนไป 4.41 - - - 

*p < 0.05 

 จากตารางท่ี 34 แสดงให๎เห็นวํา แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36-60 ปี มี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อบรรจุ
ภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 
60 ปีข้ึนไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 35 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
ชํวงอายุ ด๎านราคา 

ด้านราคา 
20-35ปี
(n=230) 

36-60ปี
(n=162) 

60ปีข้ึนไป 
(n=22) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. ราคาสินค๎าท่ีระลึกมี

ความเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค๎า 

4.25 0.74 4.22 0.82 4.32 0.72 0.168 0.846 

2. ราคาสินค๎าท่ีระลึก
คํอนข๎างคงท่ีไมํ
เปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ 

4.12 0.78 4.06 0.79 4.05 0.65 0.285 0.752 

3. สินค๎าท่ีระลึกประเภท
เดียวกันมีหลากหลาย
ราคาให๎เลือกซื้อ 

4.03 0.85 4.09 0.87 4.18 0.73 0.438 0.646 

4. มีการรับบัตรเครดิตใน
การชําระเงิน 

3.97 0.92 4.04 0.83 4.00 0.62 0.378 0.685 

5. มีการลดราคาเมื่อมีการ
ชําระด๎วยเงินสด (ตาม
จํานวนท่ีกําหนดไว๎) 

4.00 0.92 4.07 0.83 4.18 0.66 0.661 0.517 

รวม 4.07 0.63 4.10 0.64 4.15 0.52 0.182 0.834 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 35 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ด๎านราคา  โดยภาพรวม       
ไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 36 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
ชํวงอายุ ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย  

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

20-35ปี(n=230) 36-60ปี(n=162) 60ปีข้ึนไป(n=22) 
F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. ทําเลที่ต้ังของสถานที่จัด

จําหนํายมีความเหมาะสม 
4.24 0.78 4.38 0.81 4.32 0.84 1.562 0.211 

2. สถานที่จัดจําหนํายมีความ
นําสนใจ และดึงดูดใจให๎เกิด
การซื้อ 

4.20 0.71 4.19 0.76 4.00 0.87 0.770 0.464 

3. สถานที่จัดจําหนํายมีหลาย
สถานที่ 

4.15 0.81 4.19 0.84 4.23 0.75 0.163 0.850 

4. สถานที่จัดจําหนําย
สามารถเดินทางมาได๎
สะดวก 

4.11 0.77 3.91 0.87 4.14 0.83 2.901 0.056 

5. สถานที่จัดจําหนํายมีที่
จอดรถเพียงพอ 

3.99 0.88 3.98 0.84 4.18 0.96 0.555 0.574 

6. มีการจัดสินค๎าเป็น
หมวดหมูํ เลือกซื้อได๎
สะดวก 

4.04 0.79 3.89 0.87 3.95 1.00 1.541 0.215 

7. มีบริการจัดสํงสินค๎าท่ี
ระลึกที่มีคุณภาพ 

3.97 0.81 3.94 0.88 4.14 0.77 0.514 0.598 

8. พนักงานขายดูแลเอาใจใสํ
และให๎บริการเป็นอยํางดี 

4.05 0.82 4.01 0.88 4.90 0.81 0.150 0.861 

รวม 4.09 0.58 4.06 0.59 4.13 0.42 0.234 0.791 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 36 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย  
โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 37 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก  ระหวําง
ชํวงอายุ ด๎านการสํงเสริมการตลาด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
20-35ปี
(n=230) 

36-60ปี 
(n=162) 

60ปีข้ึนไป 
(n=22) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. มีการโฆษณาผํานสื่อตํางๆเชํน วิทยุ 

โทรทัศน์อินเตอร์เน็ต สื่อสิ่งพิมพ์ อื่นๆ 
4.23 0.73 4.14 0.82 4.14 0.99 0.730 0.483 

2. การโฆษณาผํานสื่อตํางๆ มีความ
นําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจํา
สินค๎าท่ีระลึกได๎ 

3.99 0.74 4.11 1.03 3.91 0.81 1.137 0.322 

3. การขายโดยบุคคลหรือใช๎พนักงาน
ขายดึงดูดความสนใจ พนักงานขาย
ขายเกํง และมีความร๎ูในตัวสินค๎าท่ี
ระลึกน้ันๆ 

4.00 0.87 3.98 0.84 4.18 0.73 0.541 0.582 

4. การสํงเสริมการขาย เชํน การลด
ราคา การแถมสินค๎า และการสาธิต
วิธีการใช๎ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ
สินค๎าท่ีระลึก 

4.08 0.80 3.90 0.92 4.09 0.61 2.363 0.095 

5. การประชาสัมพันธ์ผํานสื่อตํางๆ มี
ความนําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎
จดจําสินค๎าท่ีระลึกได๎ 

4.06 0.81 3.94 0.91 4.27 0.77 1.872 0.155 

6. การตลาดทางตรง เชํน ทางสื่อ
โทรทัศน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ตและแคต
ตาล๏อกดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.01 0.93 3.94 0.89 4.23 0.81 1.019 0.362 

7. มีการรับเปลี่ยน และรับคืนสินค๎าที่ระลึก 4.08 0.87 3.96 0.92 4.00 0.93 0.955 0.386 

8. มีการแจกรางวัลหรือการชิงโชค 3.89 1.03 4.02 1.02 3.95 1.09 0.723 0.486 

9. มีของแถมหลังการซื้อสินค๎าที่ระลึก 4.00 0.95 3.94 0.96 3.86 0.99 0.340 0.712 
รวม 4.04 0.55 3.99 0.61 4.07 0.49 0.405 0.667 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 37 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ด๎านการสํงเสริมการตลาด ไมํ
แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
เก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างช่วงรายได้
ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนด้วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ .05 

  ตารางท่ี 38 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก  ระหวําง
ชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) รวม 4 ด๎าน  

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

น๎อยกวํา10,000 
(n=89) 

10,000-20,000 
(n=187) 

20,001-30,000 
 (n=78) 

30,000ข้ึนไป 
 (n=60) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
ด๎านผลิตภัณฑ์ 4.28 0.44 4.21 0.53 4.17 0.50 4.19 0.47 0.762 0.516 
ด๎านราคา 4.18 0.53 4.04 0.70 4.08 0.49 4.07 0.66 0.996 0.395 
ด๎านชํองทางการจัด
จําหนําย 

4.15 0.51 4.10 0.62 3.97 0.54 4.07 0.58 1.520 0.209 

ด๎านการสํงเสริม
การตลาด 

4.04 0.46 4.06 0.65 3.97 0.48 3.95 0.54 0.850 0.467 

รวม 4.16 0.36 4.10 0.48 4.05 0.36 4.07 0.42 1.107 0.346 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 38 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน โดย
ภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 39 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎
สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
น๎อยกวํา10,000 

(n=89) 
10,000-20,000 

(n=187) 
20,001-30,000 

 (n=78) 
30,000ข้ึนไป 
 (n=60) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. สินค๎าที่ระลึกมีความ

หลากหลาย 
4.53 0.80 4.49 0.69 4.45 0.77 4.60 0.59 0.583 0.626 

2. ลักษณะและรูปแบบของ
สินค๎าที่ระลึกมีความ
นําสนใจ สวยงาม และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.39 0.65 4.34 0.61 4.37 0.67 4.40 0.49 0.213 0.887 

3. ขนาดของสินค๎าท่ีระลึก
มีความเหมาะสม และ
เคลื่อนย๎ายได๎สะดวก 

4.36 0.63 4.24 0.70 4.01 0.93 4.27 0.71 3.225 0.023* 

4. สินค๎าท่ีระลึกมีการ
ออกแบบได๎ตรงตาม
ความต๎องการของลูกค๎า 

4.18 0.61 4.19 0.71 4.27 0.71 4.22 0.83 0.274 0.844 

5. สินค๎าท่ีระลึกมี
คุณประโยชน์ และ
คุณสมบัติที่หลากหลาย 

4.13 0.68 4.19 0.73 4.18 0.57 4.03 0.82 0.757 0.519 

6. บรรจุภัณฑ์มีความ
นําสนใจ สวยงาม และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

4.25 0.63 4.10 0.72 4.17 0.73 4.03 0.71 1.369 0.252 

7. ช่ือตราสินค๎าที่ระลึก
เป็นที่ร๎ูจัก และมีช่ือเสียง 

4.24 0.69 4.16 0.83 4.28 0.72 4.07 0.78 1.071 0.361 

8. มีการรับประกันคุณภาพ
ของสินค๎าที่ระลึก 

4.20 0.76 4.11 0.82 3.94 0.98 4.15 0.82 1.513 0.211 

9. มีคําแนะนําการใช๎อยําง
ละเอียด 

4.22 0.72 4.03 0.86 3.86 0.99 3.95 0.91 2.673 0.047* 

รวม 4.28 0.44 4.21 0.53 4.17 0.50 4.19 0.47 0.762 0.516 

*p < 0.05 
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 จากตารางท่ี 39 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎าน
ผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตํเมื่อพิจารณารายข๎อ 
พบความแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความ
เหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก และข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด ดังนั้นจะทําการทดสอบ
เปรียบเทียบคําเฉล่ียความแตกตํางเป็นรายคํู ดังในตารางท่ี 40 - 41 

  ตารางท่ี 40 คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม 
และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์
ความแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant Difference) 

อาย ุ  ̅ 
น๎อยกวํา10,000 10,000-20,000 20,001-30,000 30,000ข้ึนไป 

4.36 4.24 4.01 4.27 
น๎อยกวํา10,000 4.36 - 0.119 0.347* 0.093 
10,000-20,000 4.24 - - 0.228* -0.026 
20,001-30,000 4.01 - - - -0.254* 
30,000 ข้ึนไป 4.27 - - - - 

*p < 0.05 
 จากตารางท่ี 40 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ น๎อยกวํา 10,000 บาท มี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาด
ของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมี
รายได๎ 20,001-30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 
10,000-20,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎า
ไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจาก 
ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ
ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และ
เคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 30,000 บาทขึ้นไป อยํางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 41 คําเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกตํางของความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด และดึงดูดใจให๎เกิด
การซื้อ ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) เปรียบเทียบรายคํู วิเคราะห์ความแตกตํางเป็น
รายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant Difference) 

อาย ุ  ̅ 
น๎อยกวํา10,000 10,000-20,000 20,001-30,000 30,000ข้ึนไป 

4.22 4.03 3.86 3.95 
น๎อยกวํา10,000 4.22 - 0.198 0.366* 0.275 
10,000-20,000 4.03 - - 0.168 0.077 
20,001-30,000 3.86 - - - -0.091 
30,000 ขึ้นไป 3.95 - - - - 

*p < 0.05 
 จากตารางท่ี 41 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ น๎อยกวํา 10,000 บาท มี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อมี
คําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 
20,001-30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 42 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
ชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านราคา 

ด้านราคา 
น๎อยกวํา10,000 

(n=89) 
10,000-20,000 

(n=187) 
20,001-30,000 

 (n=78) 
30,000ข้ึนไป 

 (n=60) F p 
 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 

1. ราคาสินค๎าท่ีระลึกมี
ความเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค๎า 

4.33 0.65 4.17 0.84 4.31 0.67 4.27 0.82 1.179 0.317 

2. ราคาสินค๎าท่ีระลึก
คํอนข๎างคงที่ไมํ
เปลี่ยนแปลงราคา
บํอยๆ 

4.18 0.63 4.04 0.88 4.24 0.67 3.93 0.73 2.546 0.056 

3. สินค๎าที่ระลึก
ประเภทเดียวกันมี
หลากหลายราคาให๎
เลือกซื้อ 

4.11 0.71 4.13 0.87 3.90 0.83 3.97 1.01 1.765 0.153 

4. มีการรับบัตรเครดิต
ในการชําระเงิน 

4.16 0.80 3.90 0.95 3.96 0.78 4.10 0.84 2.047 0.107 

5. มีการลดราคาเมื่อมี
การชําระด๎วยเงินสด 
(ตามจํานวนที่กําหนดไว๎) 

4.13 0.80 3.97 0.93 4.01 0.76 4.10 0.92 0.829 0.478 

รวม 4.18 0.53 4.04 0.70 4.08 0.49 4.07 0.66 0.996 0.395 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 42 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎าน
ราคา โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 43 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
ชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย  

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

น๎อยกวํา10,000 
(n=89) 

10,000-20,000 
(n=187) 

20,001-30,000 
 (n=78) 

30,000ข้ึนไป 
 (n=60) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. ทําเลที่ต้ังของสถานที่

จัดจําหนํายมีความ
เหมาะสม 

4.34 0.69 4.33 0.77 4.12 0.95 4.38 0.76 1.796 0.147 

2. สถานที่จัดจําหนํายมี
ความนําสนใจ และดึงดูด
ใจให๎เกิดการซื้อ 

4.20 0.66 4.21 0.71 4.09 0.86 4.22 0.78 0.548 0.650 

3. สถานที่จัดจําหนํายมี
หลายสถานที่ 

4.18 0.79 4.11 0.80 4.21 0.89 4.28 0.83 0.805 0.491 

4. สถานที่จัดจําหนํายสามา 
   รถเดินทางมาได๎สะดวก 

4.11 0.78 4.10 0.86 3.90 0.78 3.90 0.77 1.899 0.129 

5. สถานที่จัดจําหนํายมีที่
จอดรถเพียงพอ 

4.04 0.80 4.05 0.87 3.85 0.90 3.92 0.94 1.303 0.273 

6. มีการจัดสินค๎าเป็น
หมวดหมูํ เลือกซื้อได๎
สะดวก 

4.09 0.76 3.99 0.85 3.86 0.80 3.92 0.94 1.174 0.319 

7. มีบริการจัดสํงสินค๎าท่ี
ระลึกที่มีคุณภาพ 

4.07 0.72 3.99 0.82 3.87 0.86 3.88 0.99 1.034 0.377 

8. พนักงานขายดูแลเอาใจ
ใสํและให๎บริการเป็น
อยํางดี 

4.18 0.72 4.04 0.90 3.87 0.76 4.03 0.90 1.865 0.135 

รวม 4.15 0.51 4.10 0.62 3.97 0.54 4.07 0.58 1.520 0.209 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 43 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎าน
ชํองทางการจัดจําหนําย   โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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  ตารางท่ี 44 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวําง
ชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านการสํงเสริมการตลาด  

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

น๎อยกวํา 10,000 
(n=89) 

10,000-20,000 
(n=187) 

20,001-30,000 
 (n=78) 

  30,000ข้ึนไป 
 (n=60) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1. มีการโฆษณาผํานสื่อ

ตํางๆเชํน วิทยุ 
โทรทัศน์ อินเตอร์เน็ต  
สื่อสิ่งพิมพ์ อ่ืนๆ 

4.22 0.72 4.22 0.82 4.15 0.74 4.12 0.83 0.373 0.772 

2. การโฆษณาผํานสื่อ
ตํางๆ มีความนําสนใจ 
ดึงดูดใจ และทําให๎
จดจําสินค๎าที่ระลึกได๎ 

4.09 0.70 4.06 0.77 3.96 1.28 3.95 0.72 0.561 0.641 

3. การขายโดยบุคคล
หรือใช๎พนักงานขาย
ดึงดูดความสนใจ 
พนักงานขายขายเกํง 
และมีความร๎ูในตัว
สินค๎าที่ระลึกน้ันๆ 

4.11 0.76 4.03 0.83 3.90 0.93 3.90 0.90 1.242 0.294 

4. การสํงเสริมการขาย 
เชํน การลดราคา การ
แถมสินค๎า และการ
สาธิตวิธีการใช๎ดึงดูด
ใจให๎เกิดการซื้อสินค๎า
ที่ระลึก 

4.03 0.75 4.02 0.90 4.05 0.87 3.87 0.79 0.669 0.572 

5. การประชาสัมพันธ์
ผํานสื่อตํางๆ มีความ
นําสนใจ ดึงดูดใจ 
และทําให๎จดจําสินค๎า
ที่ระลึกได๎ 

4.09 0.79 4.07 0.91 3.97 0.84 3.85 0.76 1.329 0.265 

6. การตลาดทางตรง 
เชํน ทางสื่อโทรทัศน์ 
วิทยุ อินเตอร์เน็ตและ
แคตตาล๏อกดึงดูดใจ
ให๎เกิดการซื้อ 

4.06 0.87 4.07 0.94 3.83 0.90 3.90 0.84 1.611 0.186 

7. มีการรับเปลี่ยน และ
รับคืนสินค๎าที่ระลึก 

4.04 0.81 3.99 0.95 4.08 0.89 4.09 0.83 0.186 0.906 
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 ตารางท่ี 44 การเปรียบเทียบความแตกตํางของคําเฉล่ียและสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก  ระหวําง
ชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน (บาท) ด๎านการสํงเสริมการตลาด (ตํอ) 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

น๎อยกวํา10,000 
(n=89) 

10,000-20,000 
(n=187) 

20,001-30,000 
 (n=78) 

30,000ข้ึนไป 
 (n=60) F p 

 ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D.  ̅ S.D. 
8. มีการแจก

รางวัลหรือการ
ชิงโชค 

3.81 0.99 4.04 0.91 3.77 1.14 4.08 1.25 2.147 0.094 

9. มีของแถมหลัง
การซื้อสินค๎าท่ี
ระลึก 

3.88 0.84 4.04 0.94 4.01 1.03 3.83 1.04 1.064 0.364 

รวม 4.04 0.46 4.06 0.65 3.97 0.48 3.95 0.54 0.851 0.467 

p > 0.05 
 จากตารางท่ี 44 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎าน
การสํงเสริมการตลาด โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือสนิค้าที่ระลึก 

  ตารางท่ี 45 ข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึก  จ านวน 

1. ควรพัฒนาทุกๆด๎านให๎ดีขึ้นอยูํเสมอ  3 
2. อยากให๎สินค๎าท่ีระลึกตํางๆ มีราคาถูกลงกวําเดิม  3 
3. ควรจัดหาสถานท่ีจอดรถให๎มีปริมาณเพียงพอเหมาะสม  2 
4. ควรทําป้ายบอกทิศทางตํางๆ ให๎มีความชัดเจน  2 
5. เส้ือแขํงขันประจําฤดูกาลควรมีราคาท่ีไมํแพงจนเกินไป  

เพราะ เส้ือแขํงขันมีการเปล่ียนแปลงเกือบทุกฤดูกาล 
 2 

6. อยากให๎มีการจัดงานหรือมหกรรม ในการขายสินค๎าท่ีระลึก 
ตามห๎างสรรพสินค๎าท่ัวไป หรือศูนย์การแสดงสินค๎าตํางๆ 

 1 

7. สโมสรในโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกควรมีระบบการบริหารจัดการเกี่ยวกับ 
   สินค๎าท่ีระลึกให๎มีประสิทธิภาพ คุณภาพ และมาตรฐานไปในทิศทาง

เดียวกัน 
 1 

8. ควรจัดปริมาณสินค๎าท่ีระลึกให๎เพียงพอกับความต๎องการของลูกค๎า  1 
9. ควรเพิ่มชํองทางการจัดจําหนํายให๎มากขึ้น นอกเหนือจาก 
   การมาซื้อโดยตรงท่ีสนามแขํงขัน 

 1 

รวม  16 
 จากตารางท่ี 45 แสดงให๎เห็นวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกวํา ควรพัฒนาทุกๆด๎านให๎ดีขึ้นอยูํเสมอ และอยากให๎สินค๎าท่ีระลึกตํางๆ มีราคาถูกลง
กวําเดิม จํานวน 3 คน รองลงมาคือ ควรจัดหาสถานท่ีจอดรถให๎มีปริมาณเพียงพอเหมาะสม ควรทํา
ป้ายบอกทิศทางตํางๆ ให๎มีความชัดเจน และเส้ือแขํงขันประจําฤดูกาลควรมีราคาท่ีไมํแพงจนเกินไป 
เพราะ เส้ือแขํงขันมีการเปล่ียนแปลงเกือบทุกฤดูกาล จํานวน 2 คน และอยากให๎มีการจัดงานหรือ
มหกรรม ในการขายสินค๎าท่ีระลึกตามห๎างสรรพสินค๎าท่ัวไป หรือศูนย์การแสดงสินค๎าตํางๆ สโมสรใน
โตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกควรมีระบบการบริหารจัดการเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึกให๎มีประสิทธิภาพ คุณภาพ 
และมาตรฐานไปในทิศทางเดียวกัน ควรจัดปริมาณสินค๎าท่ีระลึกให๎เพียงพอกับความต๎องการของ
ลูกค๎า และควรเพิ่มชํองทางการจัดจําหนํายให๎มากขึ้น นอกเหนือจากการมาซื้อโดยตรงท่ีสนามแขํงขัน  
จํานวน 1 คน ตามลําดับ 
 



 

 

บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก และเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของ
ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก จําแนกตามเพศ อายุ และรายได๎สํวนตัวเฉ ล่ียตํอเดือน กลํุม
ตัวอยํางคือ ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก จํานวน 414 คน ใช๎แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข๎อมูล สถิติท่ีใช๎ในการวิเคราะห์ข๎อมูลได๎แกํ คําเฉล่ีย สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
คํา “ที” (t-test) การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) และการเปรียบเทียบรายคํู
ด๎วยวิธีของ LSD (Least Significant Difference) 

สรุปผลการวิจัย  

 1. ลักษณะพื้นฐานส่วนบุคคล 
    ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย ชํวงอายุ 20-35 ปี มีสถานภาพโสด ประกอบ
อาชีพรับจ๎าง/พนักงานบริษัท มีรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน 10,000 -20,000 บาท และมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี 

 2. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 
2.1  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเคยซื้อสินค๎าท่ีระลึกมาแล๎ว 3-5 ครั้ง เป็นจํานวน

มากท่ีสุด รองลงมาคือ 1-2 ครั้ง และมากกวํา 5 ครั้ง ตามลําดับ 

2.2  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกในชํวงฤดูกาลแขํงขัน 
เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ กํอนฤดูกาลแขํงขัน และจบฤดูกาลแขํงขัน ตามลําดับ 

2.3  จํานวนเงินท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํใช๎ในการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกใน
แตํละครั้งคือ 100-1,000 บาท เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ 1,001-1,500 บาท และมากกวํา 
2,001 บาทขึ้นไป ตามลําดับ 

2.4  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมาเลือกซื้อสินค๎ากับเพื่อน เป็นจํานวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ มาเลือกซื้อคนเดียว และมาเลือกซื้อกับครอบครัว ตามลําดับ 

2.5  วัตถุประสงค์ท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกคือ ซื้อ
เพื่อนําไปใช๎อุปโภค เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ซื้อเพื่อนําไปเก็บสะสม และซื้อเพื่อนําไปเป็น
ของฝาก ตามลําดับ 
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2.6  สินค๎าท่ีระลึกท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํตัดสินใจซื้อคือ เครื่องนุํงหํม และ
ส่ิงทอ เชํน เส้ือ กางเกง หมวก ถุงมือ ผ๎าพันคอ กระเป๋า ยําม ถุงผ๎า ตุ๏กตา เป็นจํานวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ อุปกรณ์การเชียร์ เชํน ธงสโมสร ป้ายสโมสร แตร อุปกรณ์ให๎จังหวะ และเครื่องประดับและ
ของใช๎ เชํน สร๎อย พวงกุญแจ ตํางหู กําไล เข็มกลัด นาฬิกา กรอบรูป แก๎วน้ํา ถ๎วย ตามลําดับ 

2.7  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํได๎รับข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึกมาจาก 
อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์ เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ โทรทัศน์/วิทยุ และนิตยาสาร/ส่ือส่ิงพิมพ์ 
ตามลําดับ 

2.8  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะกลับมาซื้อสินค๎าท่ีระลึกอีกครั้ง เป็นจํานวน
มากท่ีสุด 

2.9  สินค๎าท่ีระลึกท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํตัดสินใจซื้อต๎องแสดงเอกลักษณ์
ความเป็นสโมสรนั้นๆ เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ แสดงความเป็นตัวตนของผ๎ูสวมใสํ และแสดง
เอกลักษณ์ของท๎องถิ่นนั้นๆ ตามลําดับ              

2.10 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาเลือกซื้อสินค๎า เป็น
จํานวนมากท่ีสุด 

จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเคยซื้อสินค๎าท่ีระลึกมาแล๎ว 3-5 ครั้ง 
ในชํวงฤดูกาลแขํงขันและมาเลือกซื้อกับเพื่อนเป็นหลัก สินค๎าท่ีระลึกท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ
ซื้อ คิอ เครื่องนุํงหํมและส่ิงทอ ซื้อเพื่อนําไปใช๎อุปโภค โดยสินค๎าท่ีระลึกต๎องแสดงความเป็น
เอกลักษณ์ของสโมสรนั้นๆ ควรมีราคาไมํเกิน 1,000 บาท และควรให๎ความสําคัญเกี่ยวกับการ
ประชาสัมพันธ์และการโฆษณา ทางอินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์ ซึ่งเป็นชํองทางท่ีสะดวก รวดเร็ว และเข๎าถึง
ผ๎ูชมฟุตบอลได๎มากท่ีสุด 

 3. ความภักดีในตราสินค้าของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 
3.1 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีความเช่ือมั่นตํอสโมสรเพราะ ทีมงานผ๎ูบริหาร 

รวมท้ังทีมงานสต๏าฟโค๎ช และนักฟุตบอลมีคุณภาพ เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีฐานกองเชียร์
และผ๎ูสนับสนุนท่ีมั่นคง และเป็นสโมสรบ๎านเกิด / มีความผูกพันเกี่ยวข๎องกับสโมสร ตามลําดับ 

3.2  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ รู๎สึกวําสโมสรจะเข๎าไปอยูํในใจกลางใจของทําน
เพราะ เป็นสโมสรท่ีสร๎างความประทับใจ และอยูํในความทรงจําของทําน เป็นจํานวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ เป็นสโมสรท่ีทํานจะนึกถึงเป็นอันดับแรกๆ และเป็นสโมสรท่ีมีความผูกพันเกี่ยวข๎องกับ
การดําเนินชีวิตของทําน ตามลําดับ  
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3.3  สาเหตุท่ีทําให๎ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ งํายตํอการเข๎าถึงสโมสร เพราะ 
สโมสรต้ังอยูํในท๎องถิ่นท่ีทํานอาศัยอยูํ เป็นจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ สโมสรมีการโฆษณา / 
ประชาสัมพันธ์อยํางท่ัวถึง และสโมสรมีกิจกรรมท่ีทําให๎ทํานมีความใกล๎ชิด และผูกพันกับสโมสร 
ตามลําดับ 

3.4  ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ คิดวําในอนาคตจะตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของ
สโมสรอยํางแนํนอน เป็นจํานวนมากท่ีสุด 

จากผลการวิจัยพบวํา เหตุผลสํวนใหญํท่ีทําให๎ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความภักดีในตรา
สินค๎าของสโมสรนั้นๆ คือ สโมสรต๎องสามารถสร๎างความประทับใจ และติดตรึงอยูํในความทรงจําของ
ผ๎ูชมอยูํเสมอ สโมสรมีท่ีต้ังอาศัยอยูํในถิ่นฐานบ๎านเกิดของผ๎ูชม หรือจะเรียกวําเป็นสโมสรประจํา
ท๎องถิ่นนั้นๆก็วําได๎   อีกท้ังสโมสรควรจะมีทีมงานผ๎ูบริหาร ทีมงานสต๏าฟโค๎ช รวมท้ังนักฟุตบอลท่ีมี
ประสิทธิภาพ เพื่อสามารถนําพาสโมสรบรรลุเป้าหมายท่ีวางเอาไว๎ได๎ 

4. ความคิดเห็นเ ก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโต
โยต้าไทยพรีเมียร์ลีก  

ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกโดย
ภาพรวม และรายด๎านอยูํในระดับมาก โดยด๎านท่ีมีคําเฉล่ียความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อลําดับ
แรกได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด๎านราคา และด๎านชํองทางการจัดจําหนําย ตามลําดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของ
ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมอยูํในระดับมาก 

ข๎อท่ีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออยูํในระดับมากท่ีสุด ดังนี้ 

1. สินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย 

ข๎อท่ีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออยูํในระดับมาก เรียงคําเฉล่ียจากมากไปน๎อย ดังนี้ 

1. ลักษณะและรูปแบบของสินค๎าท่ีระลึกมีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

2. ขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 

3. สินค๎าท่ีระลึกมีการออกแบบได๎ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า 

4. ช่ือตราสินค๎าท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมีช่ือเสียง 

5. สินค๎าท่ีระลึกมีคุณประโยชน์ และคุณสมบัติท่ีหลากหลาย 

6. บรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

7. มีการรับประกันคุณภาพของสินค๎าท่ีระลึก 

8. มีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด 
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ด้านราคา  ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมอยูํในระดับมาก 

ข๎อท่ีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออยูํในระดับมาก เรียงคําเฉล่ียจากมากไปน๎อย ดังนี้ 

1. ราคาสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค๎า 

2. ราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ 

3. สินค๎าท่ีระลึกประเภทเดียวกันมีหลากหลายราคาให๎เลือกซื้อ 

4. มีการลดราคาเมื่อมีการชําระด๎วยเงินสด (ตามจํานวนท่ีกําหนดไว๎) 

5. มีการรับบัตรเครดิตในการชําระเงิน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมอยูํในระดับมาก 

ข๎อท่ีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออยูํในระดับมาก เรียงคําเฉล่ียจากมากไปน๎อย ดังนี้ 

1. ทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจัดจําหนํายมีความเหมาะสม 

2. สถานท่ีจัดจําหนํายมีความนําสนใจ และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

3. สถานท่ีจัดจําหนํายมีหลายสถานท่ี 

4. พนักงานขายดูแลเอาใจใสํและให๎บริการเป็นอยํางดี 

5. สถานท่ีจัดจําหนํายสามารถเดินทางมาได๎สะดวก 

6. สถานท่ีจัดจําหนํายมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

7. มีการจัดสินค๎าเป็นหมวดหมูํ เลือกซื้อได๎สะดวก 

8. มีบริการจัดสํงสินค๎าท่ีระลึกท่ีมีคุณภาพ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมอยูํในระดับมาก 

ข๎อท่ีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออยูํในระดับมาก เรียงคําเฉล่ียจากมากไปน๎อย ดังนี้ 

1. มีการโฆษณาผํานส่ือตํางๆเชํน วิทยุ โทรทัศน์อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ์ อื่นๆ 

2. การประชาสัมพันธ์ผํานส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎าท่ีระลึกได๎ 

3. การโฆษณาผํานส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎าท่ีระลึกได๎ 

4. มีการรับเปล่ียน และรับคืนสินค๎าท่ีระลึก 

5. การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา การแถมสินค๎า และการสาธิตวิธีการใช๎ดึงดูดใจให๎
เกิดการซื้อสินค๎าท่ีระลึก 
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6. การขายโดยบุคคลหรือใช๎พนักงานขายดึงดูดความสนใจ พนักงานขายขายเกํง และมี
ความรู๎ในตัวสินค๎าท่ีระลึกนั้นๆ 

7. การตลาดทางตรง เชํน ทางส่ือโทรทัศน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ตและแคตตาล๏อกดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 

8. มีของแถมหลังการซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

9. มีการแจกรางวัลหรือการชิงโชค 

5. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอล
โตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก  

5.1 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชม
ฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างเพศชายและเพศหญิง ด้วยการทดสอบค่า “ที” 
(Independent sample t-test) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเว๎น ด๎านราคา แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของ
ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมไมํ
แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณารายข๎อพบวํา ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมี
การออกแบบได๎ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
เพียงข๎อเดียว 

ด้านราคา  ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านราคา โดยภาพรวมแตกตํางกัน
อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณารายข๎อพบวํา ข๎อราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎าง
คงท่ีไมํเปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เพียงข๎อเดียว 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านชํองทางการ
จัดจําหนําย โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง ด๎านการสํงเสริม
การตลาด โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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5.2 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างช่วงอายุ
ด้วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของ
ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางอายุ ด๎านการสํงเสริมการตลาด โดยภาพรวมไมํแตกตําง
กันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตํเมื่อพิจารณารายข๎อ พบความแตกตํางกันอยํางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย และข๎อบรรจุภัณฑ์มีความ
นําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ เมื่อเปรียบเทียบรายคํูด๎วยวิธีของ LSD พบวํา  

  - ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20-35 ปี     
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อสินค๎า
ท่ีระลึกมีความหลากหลาย แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 60 ปีข้ึนไป อยํางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 

  - ข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ พบวําผ๎ูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ 36-60 ปี มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอล
โตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ แตกตําง
จาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 60 ปีข้ึนไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด๎านราคา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ด๎านราคา โดยภาพรวม ไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย  
โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ ด๎านการสํงเสริมการตลาด ไมํ
แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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5.3 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างช่วง
รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนด้วยการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมไมํ
แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตํเมื่อพิจารณารายข๎อ พบความแตกตํางกันอยํางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 
และข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด เมื่อเปรียบเทียบรายคํูด๎วยวิธีของ LSD พบวํา 

- ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก  พบวําผ๎ูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีรายได๎ น๎อยกวํา 10,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก
ของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎าย
ได๎สะดวก แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 และ ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 10,000-20,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมี
ความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 20,001-
30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 20,001-
30,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทย
พรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจาก 
ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 30,000 บาทขึ้นไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

- ข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎น๎อยกวํา 10,000 
บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อ
มีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด แตกตํางจาก ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท 
อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านราคา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎านราคา โดยภาพรวมไมํ
แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎าน
ชํองทางการจัดจําหนําย โดยภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน ด๎านการ
สํงเสริมการตลาด โดยภาพรวมไมํแตกตาํงกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

6. ข้อ เสนอแนะ เ กี่ย วกับกา รตัดสิน ใจ ซื้อ สินค้าที ่ระลึก ของผู้ชมฟุตบอลโต
โยต้าไทยพรีเมียร์ลีก  

ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีข๎อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ดังนี้ 

1. ควรพัฒนาทุกๆด๎านให๎ดีขึ้นอยูํเสมอ            

2. อยากให๎สินค๎าท่ีระลึกตํางๆ มีราคาถูกลงกวําเดิม                  

3. ควรจัดหาสถานท่ีจอดรถให๎มีปริมาณเพียงพอเหมาะสม    

4. ควรทําป้ายบอกทิศทางตํางๆ ให๎มีความชัดเจน     

5. เส้ือแขํงขันประจําฤดูกาลควรมีราคาท่ีไมํแพงจนเกินไป เพราะ เส้ือแขํงขันมีการ
เปล่ียนแปลงเกือบทุกฤดูกาล 

6. อยากให๎มีการจัดงานหรือมหกรรม ในการขายสินค๎าท่ีระลึกตามห๎างสรรพสินค๎าท่ัวไป 
หรือศูนย์การแสดงสินค๎าตํางๆ 

7. สโมสรในโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกควรมีระบบการบริหารจัดการเกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึกให๎มี
ประสิทธิภาพ คุณภาพ และมาตรฐานไปในทิศทางเดียวกัน 

8. ควรจัดปริมาณสินค๎าท่ีระลึกให๎เพียงพอกับความต๎องการของลูกค๎า               

9. ควรเพิ่มชํองทางการจัดจําหนํายให๎มากขึ้น นอกเหนือจากการมาซื้อโดยตรงท่ีสนามแขํงขัน 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัยข๎างต๎น ผ๎ูวิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ได๎ ดังนี้ 

1. ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทย
พรีเมียร์ลีก ท้ัง 4 ด้าน 

จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกโดยภาพรวม และรายด๎านอยูํในระดับมาก ประกอบด๎วย ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา 
ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย และด๎านสํงเสริมการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบวําผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก ด๎านผลิตภัณฑ์อยูํในระดับมากท่ีสุด ได๎แกํ สินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย และมี
ความคิดเห็นอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ลักษณะและรูปแบบของสินค๎าท่ีระลึกมีความนําสนใจ สวยงาม 
และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ ขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก สินค๎าท่ี
ระลึกมีการออกแบบได๎ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า ช่ือตราสินค๎าท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมีช่ือเสียง 
สินค๎าท่ีระลึกมีคุณประโยชน์ และคุณสมบัติท่ีหลากหลาย บรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และ
ดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ มีการรับประกันคุณภาพของสินค๎าท่ีระลึก และมีคําแนะนําการใช๎อยํางละเอียด 
ซึ่งสอดคล๎องกับ กฤติกา สายณะรัตร์ชัย (2554) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง สํวนประสมทางการตลาด
ของสินค๎าและของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของสินค๎าและของท่ีระลึก
สําหรับนักทํองเท่ียว ด๎านผลิตภัณฑ์ อยูํในระดับมาก ได๎แกํ สินค๎าและของท่ีระลึกมีความหลากหลาย 
ลักษณะรูปแบบของสินค๎าและของท่ีระลึกมีความนําสนใจ/สวยงาม และดึงดูดใจให๎ซื้อ ขนาดของ
สินค๎าและของท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก สินค๎าและของท่ีระลึกมีคุณภาพ/มี
คุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลาย และการบรรจุภัณฑ์สินค๎าและของท่ีระลึกมีความ
นําสนใจ/สวยงาม และดึงดูดใจให๎ซื้อ และสอดคล๎องกับ วัชรี ศรีตระกูล (2552) ได๎ทําการศึกษาวิจัย
เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าของท่ีระลึกของตัวแทนจําหนํายของบริษัทเปลือกไม๎
เดดคอร์ จํากัด ผลการวิจัยพบวํา ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อ
สินค๎านั้นปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์มีคําเฉล่ียในระดับมาก รองลงมาคือ ชํองทางการจัดจําหนําย ปัจจัยด๎าน
ราคาและปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

ด้านราคา พบวําผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึก ด๎านราคาอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ราคาสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินค๎า ราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ สินค๎าท่ีระลึกประเภทเดียวกันมี
หลากหลายราคาให๎เลือกซื้อ มีการลดราคาเมื่อมีการชําระด๎วยเงินสด (ตามจํานวนท่ีกําหนดไว๎) และมี
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การรับบัตรเครดิตในการชําระเงิน ซึ่งสอดคล๎องกับ จงใจ สิงหเริงชัย (2548) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 
ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตํอการซื้อสินค๎าของท่ีระลึกของลูกค๎าเขตอําเภอเมืองจังหวัด
บุรีรัมย์ ผลการวิจัยพบวํา สินค๎าท่ีซื้อสํวนใหญํเป็นประเภท เพื่อการบริโภคเพื่อการใช๎สอย วัตถุทาง
ศิลปะ ตามลําดับ เหตุผลท่ีตัดสินใจซื้อ คือ คุณภาพของสินค๎า ช่ือเสียงของร๎าน เพื่อนแนะนําเหตุผลท่ี
ซื้อของท่ีระลึก คือ ซื้อฝากญาติและเพื่อน รองลงมา คือ ญาติ เพื่อน คนรู๎จักฝากซื้อ ปัญหาท่ีลูกค๎าพบ
ในการซื้อของท่ีระลึก คือ สถานท่ีต้ังไมํสะดวก ราคาของท่ีระลึกแพง การบริการไมํประทับใจ สํวน
ปัจจัยด๎านการตลาดพบวํา ด๎านราคา มีความสําคัญตํอการซื้อสินค๎าระดับมาก  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวําผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ด๎านชํองทางการจัดจําหนํายอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ทําเลท่ีต้ัง
ของสถานท่ีจัดจําหนํายมีความเหมาะสม สถานท่ีจัดจําหนํายมีความนําสนใจ และดึงดูดใจให๎เกิดการ
ซื้อ สถานท่ีจัดจําหนํายมีหลายสถานท่ีพนักงานขายดูแลเอาใจใสํและให๎บริการเป็นอยํางดี สถานท่ีจัด
จําหนํายสามารถเดินทางมาได๎สะดวก สถานท่ีจัดจําหนํายมีท่ีจอดรถเพียงพอ มีการจัดสินค๎าเป็น
หมวดหมูํ เลือกซื้อได๎สะดวก และมีบริการจัดสํงสินค๎าท่ีระลึกท่ีมีคุณภาพ ซึ่งสอดคล๎องกับ วนิดา แก๎ว
เนตร (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค๎าของท่ีระลึกประเภทหัตถกรรม
พื้นบ๎านของนักทํองเท่ียวชาวไทยกรณีศึกษาบ๎านถวายอําเภอหางดงจังหวัดเชียงใหมํ ผลการวิจัย
พบวํา ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนํายมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกอยูํในระดับมาก ปัจจัยด๎านราคาและการสํงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ี
ระลึกอยูํในระดับปานกลาง ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับ
มาก ปัจจัยด๎านราคามีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับปานกลาง ปัจจัยด๎านชํอง
ทางการจัดจําหนํายมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับมาก ปัจจัยด๎านการสํงเสริม
การตลาดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกด๎านสํงเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูํในระดับ
มาก ได๎แกํ มีการโฆษณาผํานส่ือตํางๆ เชํน วิทยุ โทรทัศน์อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ์ อื่นๆ การ
ประชาสัมพันธ์ผํานส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎าท่ีระ ลึกได๎ การโฆษณา
ผํานส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําสินค๎าท่ีระลึกได๎ มีการรับเปล่ียน และรับคืน
สินค๎าท่ีระลึก การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา การแถมสินค๎า และการสาธิตวิธีการใช๎ดึงดูดใจ
ให๎เกิดการซื้อสินค๎าท่ีระลึก การขายโดยบุคคลหรือใช๎พนักงานขายดึงดูดความสนใจ พนักงานขายขาย
เกํง และมีความรู๎ในตัวสินค๎าท่ีระลึกนั้นๆ การตลาดทางตรง เชํน ทางส่ือโทรทัศน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ต
และแคตตาล๏อกดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ มีของแถมหลังการซื้อสินค๎าท่ีระลึก และมีการแจกรางวัลหรือ
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การชิงโชค ซึ่งสอดคล๎องกับ ณัฐนพิมพ์ ทีฆะสุข (2552) ได๎ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอ
การซื้อของฝากของนักทํองเท่ียวท่ีเข๎ามาเท่ียวในจังหวัดอุบลราชธานี  ผลการวิจัยพบวํา ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อของฝาก คือ ด๎านการสํงเสริมการตลาด มีความคิดเห็นตํออิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซื้อของฝากอยูํในระดับมาก  

2. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชมฟุตบอล
โตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก จ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน 

2.1 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชม
ฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างเพศชายและเพศหญิง  

จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางเพศชายและเพศหญิง โดยภาพรวม
ไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเว๎น ด๎านราคา แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

  และเมื่อพิจารณารายข๎อในด๎านผลิตภัณฑ์พบวํา ข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีการออกแบบได๎ตรงตาม
ความต๎องการของลูกค๎า แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และรายข๎อในด๎านราคา
พบวํา ข๎อราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยเพศชายมีคําเฉล่ียความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกมากกวํา
เพศหญิงทุกด๎าน ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ เพศชายมีความมั่นใจในตนเอง มีความเช่ือเป็นของตนเอง มีการ
ยืนยันความต้ังใจ และท่ีสําคัญคือ มีความเป็นนักกีฬามากกวําเพศหญิง  และอีกเหตุผลหนึ่ง ผ๎ูวิจัยมี
ความเห็นวํา เพศชายมีความสนใจ ใสํใจ และรู๎สึกเข๎าถึงกีฬาได๎มากกวําเพศหญิง โดยเฉพาะอยํางยิ่ง
กีฬาฟุตบอล สํงผลให๎เพศชายให๎ความสําคัญในรายละเอียดข๎อมูลตํางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ท่ีระลึกได๎อยํางละเอียด และตรงประเด็นมากกวําเพศหญิง ซึ่งสอดคล๎องกับ บาร์ซิลส์ วิลลิงส์ และ
วอทเทอร์ (Berzins, Welling, and Wetter, 1978 อ๎างถึงใน ปรีชา อรุณสวัสด์ิ, 2531) ได๎
ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง องค์ประกอบของความเป็นเพศชาย และความเป็นเพศหญิง ผลการวิจัยพบวํา 
มีองค์ประกอบของลักษณะความเป็นเพศชาย คือ ความมั่นใจในตนเอง ความเช่ือของตนเอง  การ
ยืนยันความต้ังใจ และมีความเป็นนักกีฬา และสอดคล๎องกับ กิตติคุณ บุญเกตุ (2556) ได๎ทําการศึกษา
วิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการซื้อผลิตภัณฑ์สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ยูไนเต็ดของผ๎ูบริโภคในจังหวัด
บุรีรัมย์ ผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูท่ีเป็นแฟนบอล และผ๎ูท่ีซื้อผลิตภัณฑ์สํวนใหญํเป็นเพศชาย เพราะ เพศ
ชายมีความสนใจกีฬามากกวําเพศหญิง และในอนาคตเพศชายก็ยังมีโอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์มากกวํา
เพศหญิง  
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2.2 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชม
ฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างช่วงอายุ  

จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงอายุ โดยภาพรวมไมํแตกตํางกัน
อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

แตํเมื่อพิจารณารายข๎อในด๎านผลิตภัณฑ์พบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอายุ 
20-35 ปี มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ในข๎อสินค๎าท่ีระลึกมีความหลากหลาย 
แตกตํางจากผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอายุ 60 ปีข้ึนไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 และผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกอายุ 36-60 ปี มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าท่ีระลึก ในข๎อบรรจุภัณฑ์มีความนําสนใจ สวยงาม และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ แตกตํางจากผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 60 ปีขึ้นไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล๎องกับ 
ปรมะ สตะเวทิน (2541) ท่ีกลําวไว๎วํา อายุเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีทําให๎คนมีความเหมือนหรือแตกตํางกัน ใน
เรื่องความคิดหรือพฤติกรรม คนท่ีมีอายุแตกตํางกันมักจะมีความต๎องการในส่ิงตํางๆท่ีแตกตํางกัน
ออกไป ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอายุตํางกัน ยํอมมีความคิดเห็น พฤติกรรม และความ
ต๎องการแตกตํางกัน สํงผลให๎ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกแตกตํางกันดังรายข๎อข๎างต๎น 

2.3 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ระลึกของผู้ชม
ฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก ระหว่างช่วงรายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน  

จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ระหวํางชํวงรายได๎สํวนตัวเฉล่ียตํอเดือน โดย
ภาพรวมไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

แตํเมื่อพิจารณารายข๎อในด๎านผลิตภัณฑ์พบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ 
น๎อยกวํา 10,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ในข๎อขนาดของสินค๎าท่ี
ระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจากผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมี
รายได๎ 20,001-30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทย
พรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ 10,000-20,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ใน
ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจากผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก ข๎อขนาดของสินค๎าท่ีระลึกมีความเหมาะสม 
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และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก แตกตํางจาก ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ 30,000 บาท
ขึ้นไป อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ น๎อย
กวํา 10,000 บาท มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ในข๎อมีคําแนะนําการใช๎อยําง
ละเอียด แตกตํางจากผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีรายได๎ 20,001-30,000 บาท อยํางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล๎องกับ วราภรณ์ จารุหิรัญสกุล (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัย
เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผ๎ูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบวํา รายได๎ เป็นเครื่องกําหนดความรู๎นึกคิด และความต๎องการของคนเกี่ยวกับส่ิงตํางๆและ
พฤติกรรมตํางๆของคน นอกจากนี้รายได๎เป็นส่ิงท่ีนักการตลาด และนักโฆษณาตระหนักถึงเสมอ ใน
การวางแผนโฆษณา และการกําหนดนโยบายด๎านราคาจะสัมพันธ์กับรายได๎ของผ๎ูบริโภคด๎วย และ
สอดคล๎องกับ ฟริงส์ (Frings, 2008) ท่ีกลําวไว๎วํา รายได๎เฉล่ียตํอเดือนหรืออํานาจทางการซื้อ เป็นอีก
ปัจจัยท่ีสํงผลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก โดยจํานวนเงินท่ีผ๎ูบริโภคใช๎ซื้อสินค๎าและของ
ท่ีระลึกขึ้นอยูํกับรายได๎ของพวกเขา และสอดคล๎องกับ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ท่ีกลําวไว๎วํา คนท่ีมี
รายได๎มากจะมีกําลังซื้อผลิตภัณฑ์มากกวําคนท่ีมีรายได๎น๎อย สํงผลให๎ความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกแตกตํางกันดังรายข๎อข๎างต๎น 
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ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 
1. ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก 

ด๎านผลิตภัณฑ์อยูํระดับมาก สูงกวําทุกๆด๎าน ดังนั้น ทางสโมสรควรมุํงเน๎นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให๎
ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า ซึ่งในการวิจัยนี้สํารวจแล๎วพบวํา สินค๎าของท่ีระลึกประเภท
เครื่องนุํงหํมและส่ิงทํอมีความนิยมมากท่ีสุด ราคาท่ีเหมาะสมอยูํในชํวง 100 – 1,000 บาท สินค๎าต๎อง
แสดงเอกลักษณ์ความเป็นสโมสรนั้นๆ และควรเน๎นการประชาสัมพันธ์ข๎อมูลขําวสารจากอินเตอร์เน็ต/
เว็บไซต์ จะสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎  

2. จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าท่ีระลึก ด๎านผลิตภัณฑ์อยูํในระดับมาก ดังนั้น ทางสโมสรตํางๆ ควรพัฒนาคุณภาพของสินค๎าท่ี
ระลึกให๎ดี มากยิ่งขึ้น เน๎นท่ีความหลากหลาย ลักษณะรูปแบบมีความนําสนใจ และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ 
รวมท้ังการออกแบบตัวสินค๎าท่ีระลึก เพื่อให๎มีความเหมาะสมและตรงใจผ๎ูชมฟุตบอลมากท่ีสุด  

3. จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ด๎านราคาอยูํในระดับมาก ดังนั้น ทางสโมสรตํางๆ ควรกําหนดราคาสินค๎าท่ี
ระลึกให๎มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาสินค๎าท่ีระลึกคํอนข๎างคงท่ีไมํเปล่ียนแปลงราคาบํอยๆ และ
สินค๎าท่ีระลึกชนิดเดียวกันควรจะมีหลากหลายราคาให๎เลือกซื้อ 

4. จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย อยูํในระดับมาก ดังนั้น ทางสโมสรตํางๆ ควร
เลือกทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจัดจําหนํายให๎มีความเหมาะสม ควรจัดสถานท่ีจัดจําหนํายให๎มีความ
นําสนใจ และดึงดูดใจให๎เกิดการซื้อ และควรเพิ่มสถานท่ีในการจัดจําหนําย เพื่ออํานวยความสะดวก
ให๎กับผ๎ูชมฟุตบอลซื้อสินค๎าท่ีระลึกเพิ่มมากข้ึน  

5. จากผลการวิจัยพบวํา ผ๎ูชมฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีกมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึก ด๎านการสํงเสริมการตลาด อยูํในระดับมาก ดังนั้น ทางสโมสรตํางๆ ควรเน๎น
การโฆษณาผํานส่ือตํางๆ เชํน วิทยุ โทรทัศน์ อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ์ และอื่นๆ ควรปรับปรุงการ
ประชาสัมพันธ์ และการโฆษณาผํานส่ือตํางๆ ให๎มีความนําสนใจ ดึงดูดใจ และทําให๎จดจําตัวสินค๎าท่ี
ระลึกได๎ รวมท้ังควรมีการรับเปล่ียน และรับคืนสินค๎าท่ีระลึกอยํางสมเหตุสมผลอีกด๎วย  
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ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 1. บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด ควรเพิ่มการประชาสัมพันธ์ และการโฆษณาเกี่ยวกับสินค๎าท่ี
ระลึกให๎เพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะอยํางยิ่งทางอินเตอร์เน็ต และทางเว็บไซต์ เพื่อเป็นการสํงเสริม และ
ชํวยสนับสนุนสโมสรตํางๆ ในการขายสินค๎าท่ีระลึก 

 2. บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด ควรมีการตรวจสอบ และกําหนดมาตรฐานเกี่ยวกับสินค๎าท่ี
ระลึก ในด๎านตํางๆ โดยเฉพาะอยํางยิ่ง ด๎านผลิตภัณฑ์และด๎านราคา เพื่อไมํให๎เกิดการเอาเปรียบแกํ
ผ๎ูชมฟุตบอลมากจนเกินไป รวมท้ังควรสํงเสริมการพัฒนาสินค๎าท่ีระลึกให๎มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 
มีความค๎ุมคํากับการใช๎งาน เพื่อดึงดูดผ๎ูชมฟุตบอลให๎เข๎ามาเลือกซื้อมากยิ่งขึ้น 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชมฟุตบอลโต
โยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 

 2. ควรทําการศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค๎าท่ีระลึกของผ๎ูชม
ฟุตบอลยามาฮํา ลีกวัน หรือเอไอเอส ลีกภูมิภาค  

 3. ควรทําการศึกษาการออกแบบสินค๎าท่ีระลึกให๎มึความเหมาะสมกับความพึงพอใจของผ๎ูชม
ฟุตบอลโตโยต๎าไทยพรีเมียร์ลีก 



 

 

รายการอ้างอิง 
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