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The multiple liner regression analysis showed that marketing mix could be 
predicted newspaper buying decision at 28.3 % with correlation at 0.532. Moreover, 
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บทที่ 1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ในยุคที่เทคโนโลยีสารเทศมีการพัฒนาไปอย่างก้าวกระโดด ประชาชนทั่วไปสามารถเข้าถึง
ระบบสารสนเทศกันมากข้ึน เช่น มีอินเตอร์เน็ตใช้ มีโทรศัพท์มือถือใช้ เป็นต้น จากการวิจัยของ
ส านักงานสถิติแห่งชาติ ตั้งแต่ปี2553 ถึง 2557 พบว่าประชากรในประเทศไทยในระดับครัวเรือนมี
อัตราการเข้าถึงระบบสารสนเทศมากขึ้น โดยในปี 2557 ประชากรไทยมีอินเตอร์เน็ตใช้ คิดเป็นร้อย
ละ 34.9 โดยส ารวจจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 83,880 ครัวเรือน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2557) แต่
ถึงอย่างไรก็ตามเมื่อเปรียบเทียบจ านวนร้อยละดังกล่าวกับจ านวนประชากรทั้งหมดในประเทศไทย 
จ านวน 64,781,000 คน (สถาบันวิจัยประชากรและสังคมมหาวิทยาลัยมหิดล, 2557)  แสดงให้เห็น
ว่าอัตราส่วนของประชากรที่เข้าถึงระบบสารสนเทศดังกล่าวยังคงมีน้อยกว่าที่ควร  

 จากการพัฒนาระบบสารสนเทศเราจะเห็นได้ว่า ในปัจจุบันช่องทางการสื่อสารของคนทั้งโลก
ได้มีการพัฒนาปรับปรุงท าให้ประชาชนทั่วไปได้รับความสะดวกสบายมากขึ้น ผู้คนสามารถติดสื่อสาร
กันผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งเป็นช่องทางในการติดต่อในลักษณะของการสื่อสารแบบสองทางผ่าน
ระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตถือเป็นสื่อรูปแบบใหม่ซึ่งถือเป็นผลดีต่อสังคมในปัจจุบันทีท่กุคนตา่งเรง่รบี 
ประชาชนทั่วไปสามารถใช้เวลาอันน้อยนิดเข้าถึงข้อมูลข่าวสารผ่านทางเว็บไซต์หรือสื่อออนไลน์เพื่อ
รับรู้ข้อมูลข่าวสารต่างๆที่เกิดข้ึนประจ าวัน เช่น เว็บไซต์หนังสือพิมพ์ออนไลน์ เป็นต้น 

 ปัจจุบันถึงแม้กระบวนการสื่อสารจะมีการพัฒนาให้ทันสมัย บุคคลทั่วไปมีการรับรู้ข่าวสาร
ผ่านสื่อออนไลน์หรือสื่ออิ เล็กทรอนิคส์ (E-book) กันมากข้ึน โดยในที่นี้สื่อออนไลน์หรือสื่อ
อิเล็กทรอนิคส์หมายถึง สื่อที่ผู้อ่านสามารถอ่านผ่านทางอินเทอร์เน็ตหรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์พกพา
อื่นๆได้ นอกจากนั้นยังความหมายรวมถึงเนื้อหาที่ถูกดัดแปลงให้อยู่ในรูปแบบที่สามารถแสดงผล
ออกมาได้โดยเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส์ มีลักษณะการน าเสนอที่สอดคล้องและคล้ายคลึงกับการอ่าน
หนังสือทั่วๆไปในชีวิตประจ าวัน แต่หนังสือพิมพ์ก็ยังคงได้รับความนิยมจากผู้บริโภค เห็นได้จากยอด
การผลิตหนังสือพิมพ์กีฬา ในปีพ.ศ. 2556 ที่มียอดการผลิตจ านวน 117.61 ล้านฉบับต่อวัน (สยาม
สปอร์ต, 2558) เนื่องจากหนังสือพิมพ์ถือเป็นเครื่องมือสื่อสารระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสารโดยตรง 
เป็นสื่อที่ฝังรากลึกอยู่ในวิถีชีวิตของคนไทยมาอย่างช้านานจนกลายเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตจนไม่
สามารถจางหายไปจากสังคมไทยได้ นอกจากนั้นหนังสือพิมพ์เป็นสื่อที่มีเอกลักษณ์เป็นของตนเองคือ
มีกระบวนการผลิต การคัดกรองเนื้อหาที่มีความละเอียดและเมื่อการผลิตเสร็จสิ้นผู้ผลิตจะไม่สามารถ
เปลี่ยนแปลงเนื้อหาใดๆได้ทั้งสิ้น ดังนั้นจึงเป็นสาเหตุให้หนังสือพิมพ์ยังคงได้รับความนิยมและยัง



 2 

สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้ผู้อ่านได้เป็นอย่างดี ต่างจากสื่ออิเล็กทรอนิคส์ (E-book) ที่ผู้เขียน
สามารถท าการแก้ไขเนื้อหาได้ อีกทั้งแหล่งที่มาของข่าวสารอาจเป็นเพียงข้อมูลดิบหรือข้อคิดเห็นที่ยัง
ไม่ผ่านการคัดกรอง จึงมีความน่าเช่ือถือไม่เพียงพอจนไม่สามารถใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงได้ นอกจากนั้น
สื่ออิเล็กทรอนิคส์ (E-book) ก็อาจมีการน าเสนอข่าวสารที่มีรายละเอียดไม่เพียงพอ จนท าผู้อ่านเกิด
สับสนต่อข่าวสารหรือประเด็นต่างๆได้ง่ายข้ึน (Richard F. et al, 1965) หนังสือพิมพ์จึงเป็นสื่อที่คน
ทั่วไปยังใช้เพื่อการบริโภคข่าวสารโดยปกติทั่วไป  

 หนังสือพิมพ์หมายถึงสิ่งที่ตีพิมพ์ออกมาโดยมีวัตถุประสงค์เสนอหรือบอกข่าวให้แก่ผู้บริโภค 
และมีวาระการน าเสนอที่แตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นหนังสือรายวัน รายสัปดาห์ รายปักษ์ หรือรายเดือน 
เป็นต้น ส่วนผู้อ่านหนังสือพิมพ์นั้นจะเป็นผู้ที่อยู่ในเขตชุมชนต่างๆ ส่วนขนาดขององค์กรหนังสือพิมพ์
นั้นจะมีทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับประเภทของการเป็นเจ้าของและการ
ด าเนินกิจการหนังสือพิมพ์แต่ละฉบับ (ดรุณี หิรัญรักษ์, 2543) โดยประเภทของหนังสือพิมพ์มักมีการ
แบ่งเป็น 3 ประเภทด้วยกัน ประกอบด้วยหนังสือพิมพ์ทั่วไป เช่น หนังสือพิมพ์ไทยรัฐ เดลินิวส์ เป็น
ต้น หนังสือพิมพ์ธุรกิจ และหนังสือพิมพ์เฉพาะกลุ่ม เช่น หนังสือพิมพ์กีฬา หนังสือพิมพ์บันเทิง เป็น
ต้น  

 ไม่ว่าระยะเวลาผ่านไปนานเท่าใดก็ตามหนังสือพิมพ์ก็ยังคงมีคุณค่าเสมอ หนังสือพิมพ์ยังคงมี
หน้าที่ในการเผยแพร่ให้ข้อมูลข่าวสาร ประเภทต่าง ๆ  ให้แก่ประชาชนเพื่อให้เกิดความรู้ความเข้าใจใน
เรื่องต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนในสังคมท าให้ผู้บริโภค สามารถรับรู้และทันต่อเหตุการณ์ที่เกิดข้ึน ถึงแม้ว่า
ประชาชนจะไม่ได้อยู่ในสถานการณ์ที่เกิดเหตุจริงก็ตาม ผู้บริโภคก็สามารถรับรู้ข่าวสารได้อย่างทัน
เหตุการณ์เช่นเดียวกับบุคคลอื่น ๆ ได้ นอกจากนั้นหนังสือพิมพ์ยังจัดได้ว่าเป็นสื่ออย่างหนึ่งที่สามารถ
ใช้เป็นหลักฐานอ้างอิงถึงข้อมูลข่าวสารที่เคยถูกน าเสนอไปแล้วไม่ว่าเวลาจะผ่านไปนานเท่าใดก็ตาม 
หากย้อนกลับไปในอดีตพบว่าหนังสือพิมพ์ยังไม่มีความใกล้คิดกับประชาชนมากเท่ากับในปัจจุบัน อาจ
เนื่องมาจากในปัจจุบันการพัฒนาเกี่ยวกับเทคโนโลยีด้านการพิมพ์ให้มีความทันสมัยมากข้ึน ท าให้
ระยะเวลาในการเสนอข่าวสามารถท าได้อย่างรวดเร็วและทันเวลา เหตุการณ์ต่อเหตุการณ์ ท าให้
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น นอกจากนั้นประเภทของหนังสือพิมพ์ที่มีอยู่
ในปัจจุบันก็ยังมีความหลากหลายจนท าให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคไดถึ้งจนถึง
ปัจจุบัน 

 นอกจากข่าวสารทั่วไปแล้วข่าวสารเกี่ยวกับกีฬาก็ยังคงได้รับความสนใจของประชาชนทั่วไป
เช่นกัน เนื่องจากกีฬาถือเป็นความบันเทิงชนิดหนึ่งที่ได้รับความนิยมของคนในปัจจุบัน ผู้คนยังคงใช้
กิจกรรมกีฬาเป็นช่องทางผ่อนคลายความเครียด เช่น เล่นกีฬา เชียร์กีฬาผ่านโทรทัศน์หรือ
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หนังสือพิมพ์กีฬา เป็นต้น นอกจากนั้นกีฬายังถือเป็นกิจกรรมที่สามารถสร้างมูลค่าให้กับธุรกิจแฝง
ต่างๆได้อย่างนับไม่ถ้วน 

 หนังสือพิมพ์กีฬาที่วางจ าหน่ายในประเทศไทยนั้นประกอบไปด้วยหลากหลายฉบับด้วยกัน 
เช่น สยามกีฬารายวัน สตาร์ซอคเก้อร์รายวัน สปอร์ตแมน ฟุตบอลพูลฉบับตลาดลูกหนัง ฮอสกอร์ 
เป็นต้น ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นหนังสือพิมพ์กีฬารายวันที่น าเสนอข่าวเกี่ยวกับฟุตบอล จากจ านวน
หนังสือพิมพ์กีฬาที่กล่าวมาข้างต้นน้ันจะเห็นได้ว่ามีจ านวนมากเมื่อเทียบเท่ากับหนังสือพิมพ์รายวัน
แบบทั่วไป ซึ่งถือได้ว่าเป็นการเจริญโตที่รวดเร็วเมื่อเทียบกับในอดีต โดยหากกล่าวถึงหนังสือพิมพ์กีฬา
แล้ว สยามสปอร์ต ซินดิเคท คือยักษ์ใหญ่แห่งวงการหนังสือพิมพ์กีฬาไทยเนื่องจากเป็นองค์กรที่อยู่ใน
ระดับบริษัทมหาชน มีหนังสือพิมพ์กีฬาที่อยู่ภายใต้ความดูแลหลายฉบับ อาทิ หนังสือพิมพ์สยามกีฬา
รายวัน นิตยสารมวยโลก เป็นต้น นับจากอดีตจวบจนปัจจุบันหนังสือพิมพ์กีฬาภายใต้การดูแลของ 
สยามสปอร์ต ซินดิเคท จ ากัด (มหาชน) ยังคงมีน าเสนอข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับกีฬาที่เกิดข้ึนในแต่ละ
วันอีกทั้งยังคงได้รับความนิยมจะผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง  

 จากการเจริญเติบโตของหนังสือพิมพ์กีฬาที่มีอย่างรวดเร็วจึงเป็นมูลเหตุจูงใจในการศึกษาการ
เจริญเติบโตของหนังสือพิมพ์กีฬาในปัจจุบัน ว่าปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลให้หนั งสือพิมพ์กีฬามีการ
เจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็วจนถึงทุกวันนี้ โดยพิจารณาจากพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือพฤติกรรม
การบริโภคของผู้ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นหลักเนื่องจากผู้ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาถือเป็นบุคคลส าคัญที่
สามารถตอบค าถามของงานวิจัยได้ดีที่สุด อีกทั้งพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่
เกี่ยวข้องกับการซื้อ การได้มาของสิ่งของ รวมทั้งการได้รับบริการเพื่อตอบสนองความต้องการโดยผ่าน
กระบวนการการตัดสินใจจากตัวผู้บริโภคเอง โดยพฤติกรรมผู้บริโภคจะเกี่ยวข้องกับความรู้สึกและ
การจัดการความรู้สึก ซึ่งเป็นความต้องการด้านจิตวิทยาอันเกิดจากข้ันตอนการตัดสินใจในการบริโภค
ของผู้บริโภคเป็นหลัก ซึ่งสามารถแสดงความต้องการที่แท้จริงหรือมุมมองการตัดสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค
ได้เป็นอย่างดี โดยจะศึกษาในกรณีหนังสือพิมพ์กีฬาในเครือสยามสปอร์ต ซินดิเคท จ ากัด (มหาชน) 
เนื่องจากเป็นองค์กรสื่อหนังสือหนังสือพิมพ์ที่อยู่ในวงการกีฬามายาวนานอีกทั้งยังเป็นที่คุ้นเคยต่อ
ผู้บริโภคท าให้สามารถเป็นตัวอย่างในการศึกษาเพื่ออธิบายถึงสาเหตุที่แท้จริงที่กระทบต่อการตดัสนิใจ
ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคได้อย่างชัดเจน นอกจากนั้นผู้วิจัยจะศึกษาวิเคราะห์ภายใต้แนวคิด
สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งถือเป็นหัวใจส าคัญที่นักการตลาดมักใช้เป็นเครื่องมือ
เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้เกิดความพอใจและมีความสุขได้ หากผู้ผลิต
หรือผู้ขายสินค้าสามารถตอบสนองได้ตามความต้องการของผู้ซื้อก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ชนิดนั้นๆให้มีมากข้ึน จึงถือว่าเป็นเครื่องมือที่สามารถอธิบายสาเหตุของการเจริญเติบโตของสินค้า
และบริการชนิดน้ันๆได้เป็นอย่างดี ทั้งนี้ผู้วิจัยจะท าการพิจารณาว่าองค์ประกอบของส่วนประสมทาง



 4 

การตลาดซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดว่า
องค์ประกอบชนิดใดบ้างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค เพื่อเป็นการเพิ่มพูน
ความรู้ และน าผลจากการวิจัยใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาองค์การธุรกิจหนังสือพิมพ์กีฬาให้สามารถ
ตอบสนองตามความต้องการของผู้บริโภคและพัฒนาให้องค์การหนังสือพิมพ์กีฬาเจริญเติบโตย่ิงข้ึน
และในอนาคตต่อไป 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค 

สมมติฐาน  

 1. ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้หนงัสอืพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค  

ขอบเขตของการวิจัย 

 ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยจะใช้วิธีแจกแบบสอบถามกับผู้ที่ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในสถานที่
จ าหน่ายหนังสือพิมพ์ขนาดใหญ่ที่มีการจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาในเครือสยามสปอร์ต ซินดิเคท ครบ
ตามหัวหนังสือพิมพ์ที่ท าการศึกษา ประกอบด้วย สยามกีฬารายวัน สตาร์ซอคเก้อร์รายวัน มวยสยาม
รายวัน สปอร์ตพูลรายวัน เจาะเกมส์รายสามวัน สปอร์ตแมนรายวัน และตลาดลูกหนังรายวัน โดย
กระจายเก็บตามพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยแบ่งพื้นที่การเก็บข้อมูลจากกลุ่มกรุงเทพกลาง 
กลุ่มกรุงเทพใต้ กลุ่มกรุงเทพเหนือ กลุ่มกรุงเทพตะวันออก กลุ่มกรุงธนเหนือ และกลุ่มกรุงธนใต้ (ศูนย์
ข้อมูลกรุงเทพมหานคร , 2558) เพื่อให้เกิดความครอบคลุม ซึ่งเริ่มเก็บข้อมูลในช่วงต้นเดือน
พฤษภาคม และสิ้นสุดกลางเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 

ค าจ ากัดความท่ีใช้ในการวิจัย 

 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การเลือกซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาจากการประเมินทางเลือกต่างๆที่มี
อยู่ของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะเลือกซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์โดย
ใช้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่นักการตลาดหรือเจ้าของกิจการใช้ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด โดยจัดเป็นตัวแปรทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งโดยทั่วไปแล้วจัดเป็นเครื่องมือ 4 ประการประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ 
ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
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 หนังสือพิมพ์กีฬา หมายถึง สิ่งพิมพ์ที่ตีพิมพ์ออกมาโดยมีจุดประสงค์เพื่อน าเสนอข่าวเฉพาะ
ด้านกีฬา มี ระยะเ วลาการพิมพ์ที่ แน่นอนและต่อ เนื่ อง  จะประกอบไปด้วย 5 ส่ วนคือ                         
1. ข่าว 2. บทความ สารคดี และบันเทิงคดี 3. คอลัมน์ 4. บทบรรณาธิการ 5. โฆษณา 

 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง หนังสือพิมพ์กีฬาซึ่งประกอบด้วย หนังสือพิมพ์สยามกีฬารายวัน สตาร์
ซอคเก้อร์รายวัน มวยสยามรายวัน สปอร์ตพูลรายวัน เจาะเกมส์รายสามวัน สปอร์ตแมนรายวัน และ
ตลาดลูกหนังรายวัน  

 ราคา หมายถึง มูลค่าที่เป็นเงินของหนังสือพิมพ์ที่ผู้ซื้อท าการแลกเปลี่ยนกับผู้ขายเพื่อให้ได้
สินค้ามา 

 การจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬาในปัจจุบันและ
ช่องทางการเข้าถึงข่าวสารของผู้บริโภค  

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณา การแจ้งข่าวสารผ่านสื่อต่างๆของหนังสือพิมพ์ 
การท ากิจกรรมเพื่อสังคมของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์เพื่อเป็นการชักจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ
สินค้าชนิดนั้นๆเพิ่มมากขึ้น 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ที่ซื้อหรือเคยซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา  

 

ประโยชน์ที่จะได้รับ  

 1. เพื่อทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

 2. ผลการศึกษาที่ได้สามารถน ามาประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาหนังสือพิมพ์กีฬาใน
อนาคต อีกทั้งยังเป็นยังเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิตหนังสือพิมพ์กีฬาท าให้สามารถผลิตหนังสือพิมพ์กีฬาที่
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 
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บทที่2  
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 การวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค” ผู้วิจัยได้ศึกษา ค้นคว้ารวบรวมข้อมูลจากเอกสาร หนังสือ ต ารา และรายงานการวิจัยที่
เกี่ยวข้องเพื่อใช้ประกอบการวิจัย ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็น 5 ทฤษฎีดังนี ้

 1. แนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร์  

 2. แนวคิดเรื่ององค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ 

 3. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  

 4. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

 5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1. แนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร ์

 ในการศึกษาผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค ผู้วิจัยพบว่าแนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร์มีส่วนเกี่ยวข้องต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเรื่องขนาดโครงสร้าง การกระจาย
ตัวหรือการเปลี่ยนแปลงประชากรในเชิงความสัมพันธ์กับปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม
อื่นๆ โดยปัจจัยทางประชากรศาสตร์อาจเป็นได้ทั้งสาเหตุและผลของปรากฏการณ์ต่างๆทางเศรษฐกิจ 
สังคม และวัฒนธรรม 

 ชาตินพคุณ วิไลวรรณ (2552) กล่าวว่าแนวคิดด้านประชากรศาสตร์เป็นแนวคิดที่เช่ือใน
หลักการที่ว่าพฤติกรรมต่างๆของมนุษย์โดยส่วนใหญ่จะเป็นไปตามรูปแบบที่สังคมวา งไว้ โดยใน
งานวิจัยส่วนมากมักศึกษาตัวแปรทางประชากรศาสตร์ เช่น จ าแนกตามเพศ อายุ การศึกษา และ
สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลเพื่อศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิต รูปแบบการแสดงพฤติกรรม
รวมทั้งการตัดสินใจซื้อสินค้าของบุคคลตามสถานภาพที่แตกต่างกันว่ามีรูปแบบเป็นอย่างไร 

 1.1 เพศ  

 เป็นสรีรวิทยาที่สามารถสังเกตเห็นได้อย่างชัดเจนและมักจะมีความสะดวกในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ประชากรในสภาพปกติจะประกอบไปด้วย 2 เพศด้วยกัน คือเพศหญิงและเพศชาย 



 7 

โดยข้อมูลเกี่ยวกับโครงสร้างทางเพศ ถือได้ว่ามีความส าคัญในการวิเคราะห์ข้อมูลทางประชากรศาสตร ์
นั่นคือสามารถใช้ประเมินคุณภาพของข้อมูลทางประชากรได้ (ประชากรศาสตร์และประชาวรรณา, 
2541) จากงานวิจัยจ านวนมากท าให้สามารถแสดงให้เห็นว่า เพศหญิงและเพศชายมักมีความ
แตกต่างกันทั้งในด้านความคิดหรือทัศนคติ รวมทั้งพฤติกรรม ความต้องการตลอดจนการตัดสินใจซื้อ
สินค้าเนื่องจากเพศหญิงและเพศชายจะได้รับการอบรมเลี้ยงดูในลักษณะที่แตกต่างกัน นอกจากนั้นใน
วัฒนธรรมทั่วไปยังมีการก าหนดบทบาทหน้าที่ของเพศหญิงและเพศชายรูปแบบที่แตกต่าง จึงส่งผลให้
การแสดงพฤติกรรมของเพศหญิงและเพศชายมีลักษณะที่แตกต่างกันเช่นกัน โดยการศึกษาของ ปรมะ 
สตะเวทิน (2538) พบว่าผู้หญิงมักจะถูกจูงใจได้ง่ายกว่าผู้ชาย อีกทั้งผู้ชายจะมีการพิจารณาการรับรู้
ข้อมูลข่าวสารผ่านหลักการและเหตุผลและสามารถจดจ าหรือรับรู้ข่าวสารได้มากกว่าผู้หญิงเช่นกัน  

 จะเห็นได้ว่าทั้งเพศชายและเพศหญิงจะมีการแสดงพฤติกรรมต่างในลักษณะที่แตกต่างกัน 
เนื่องจากแต่ละคนล้วนมีรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้รับการเลี้ยงดูหรือมีบทบาทในสังคมที่แตกต่างกัน 
เช่นเดียวกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ย่อมมีความแตกต่างกันระหว่างผู้หญิงและผู้ชายเนื่องจาก
รสนิยมการบริโภคสื่อของแต่ละคนย่อมมีลักษณะที่แตกต่างกันไปสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชนี วิ
ชยาภัย บุนนาค (2540) เกี่ยวกับการแสวงหาข่าวสาร ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
เพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่าพฤติกรรมการบริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพระหว่างผู้หญิง
และผู้ชายมีลักษณะที่แตกต่างกันโดยผู้หญิงมักมีอัตราการบริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพมากกกว่าผู้ชาย 

 1.2 อายุ 

 อายุเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับแต่ละช่วงชีวิตของผู้บริโภคโดยถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้บุคคลมี
ความแตกต่างกันทั้งในด้านของความคิด และพฤติกรรมการแสดงออกรวมไปถึงพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า โดยทั่วไปแล้วบุคคลที่มีอายุมากขึ้นย่อมมีพฤติกรรมตอบสนองต่อสิ่งต่างๆน้อยกว่า
บุคคลที่อายุน้อยกว่าและบุคคลใดก็ตามเมื่อมีอายุมากขึ้นรูปแบบการตอบสนองต่อสิ่งต่างๆก็จะมีการ
เปลี่ยนแปลงไปตามอายุที่เพิ่มข้ึนเช่นกัน นอกจากนั้น กาญจนา แก้วเทพ (2545) ยังได้อธิบายว่าการ
บริโภคสื่อของกลุ่มคนย่อมมีลักษณะที่แตกต่างกันไปตามช่วงอายุที่แตกต่างกัน เนื่องจากในแต่ละช่วง
ชีวิตคนเราจะเปลี่ยนสถานที่ที่ใช้อยู่เป็นส่วนใหญ่ เช่น เด็กเล็กต้องอยู่ภายในบ้าน กลุ่มวัยรุ่นต้องอยู่
กับกลุ่มเพื่อน หรือกลุ่มคนวัยท างานมักจะอยู่ในสถานที่ท างาน เป็นต้น การบริโภคสื่อของแต่ละกลุ่ม
จึงมีลักษณะที่แตกต่างกัน เช่น เด็กเล็กอาจมีการบริโภคสื่อเพื่อความบันเทิง เช่น การ์ตูน เพลง เป็น
หลัก หรือกลุ่มคนวัยท างานมักมีการบริโภคข่าวสารหนักๆมากกว่าการบริโภคเพื่อความบันเทิง เช่น 
ข่าวการเมือง ข่าวเศรษฐกิจ เป็นต้น นอกจากนั้นเมื่อระยะเวลาผ่านไปสถานที่อยู่หรือสถานะของ
บุคคลมีการเปลี่ยนแปลงไป เช่น จากวัยรุ่นกลายเป็นวัยท างาน ก็จะส่งผลให้รูปแบบการบริโภคสื่อ
ของกลุ่มคนนั้นๆมีลักษณะที่เปลี่ยนแปลงไปด้วยเช่นกัน 
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 นอกจากนี้อายุยังถือเป็นปัจจัยที่ก าหนดความแตกต่างในเรื่องของความยากง่ายในการชักจูง
ใจของบุคคล โดยเมื่อคนมีอายุเพิ่มมากขึ้นโอกาสในการถูกชักจูงใจหรืออัตราการเปลี่ยนใจจะมีน้อยลง 
(ปรมะ สตะเวทิน, 2538) เนื่องจากคนอายุน้อยมักมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ ใจร้อน และ
มองโลกในแง่ดี ในขณะที่คนอายุมักมีความคิดอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติ มีความระมัดระวัง มีการ
มองโลกในแง่ร้ายมากขึ้น ทั้งนี้การแสดงพฤติกรรมที่แตกต่างกันของบุคคลอาจไม่ได้มีสาเหตุมาจาก
ความแตกต่างของช่วงอายุเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่อาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ต่างๆที่บุคคลได้รับ
มา และกลุ่มคนที่บุคคลผูกสัมพันธ์ด้วยรวมทั้งยังข้ึนอยู่กับสภาพโครงสร้างของทัศนคติของแต่ละ
บุคคลเช่นกัน 

  1.3 ระดับการศึกษา  

 ระดับการศึกษา หมายถึง ระดับช้ันสูงสุดที่บุคคลเรียนจบจากสถาบันการศึกษา โดย
การศึกษาถือเป็นตัวแปรที่ส าคัญต่อการรับรู้ การแสดงพฤติกรรมรวมทั้งการตัดสินใจซื้อสินค้าของแต่
ละบุคคลได้อย่างชัดเจน โดยการศึกษาของบุคคลจะมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแตกต่างกันไป
ตามระดับของความรู้ และการศึกษายังเป็นปัจจัยที่ท าให้บุคคลมีการเปิดรับข่าวสารในลักษณะที่
แตกต่างกันไปเช่นกัน 

 จากงานวิจัยของ ปรมะ สตะเวทิน (2538) พบว่า ระดับการศึกษาของผู้รับสารนั้นท าให้ผู้รับ
สารมีรูปแบบการเปิดรับข่าวสารที่แตกต่างกัน เช่น บุคคลที่มีการศึกษาสูงมักจะมีความสนใจในเนื้อหา
ข่าวสารอย่างกว้างขวาง มักเป็นผู้รับสารที่ดี และเป็นบุคคลที่ไม่เช่ือข่าวสารง่ายๆจ าเป็นต้องมี
หลักฐานหรือข้อมูลที่ใช้สนับสนุนเพียงพอจึงจะเช่ือ เช่น มักมีการบริโภคข่าวสารผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น 
หนังสือพิมพ์ มากกว่าทางวิทยุ โทรทัศน์  นอกจากนั้นยังพบว่าโอกาสในการรับรู้ข้อมูลของผู้ที่มี
การศึกษาสูงมักมีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ า ท าให้ผู้ที่มีการศึกษาสูงมักมีโลกทัศน์ที่กว้างขวาง มี
ความรู้ที่หลากหลาย จึงท าให้การตัดสินใจในเรื่องต่างๆของผู้ที่มีการศึกษาสูงย่อมจะมีความละเอียด
รอบคอบมากขึ้น โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนชญาน์ จันทร์ธิวัตรกุล (2542) ซึ่งศึกษาเกี่ยวกับ 
รูปแบบการด า เนินชี วิตและพฤติกรรมการบริ โภคสินค้าเพื่ อสุขภาพของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกันย่อมมีการบริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพใน
ลักษณะที่แตกต่างกัน โดยผู้ที่มีการศึกษาสูงมักค านึงในเรื่องสุขภาพหรือความปลอดภัยในชีวิตเป็น
หลักท าให้ยิ่งบุคคลมีการระดับการศึกษาที่เพิ่มขึ้นย่อมส่งผลให้อัตราการบริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพมี
มากข้ึนตามล าดับ ดังนั้นบุคคลที่มีระดับการศึกษา ระบบการศึกษา หรือสาขาวิชาที่แตกต่างกัน
ย่อมจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิต รูปแบบการรับรู้ข่าวสาร ความรู้สึกนึกคิด ทัศนคติ ความต้องการ 
และรูปแบบการตัดสินใจซื้อสินค้าในลักษณะที่แตกต่างกันไปเช่นกัน 
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 1.4 สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ  

 ตัวแปรนี้สามารถดูได้จากรายได้ หรืออาชีพของบุคคล บุคคลที่มีรายได้ที่แตกต่างกันหรือมี
ลักษณะการประกอบอาชีพที่แตกต่างกันย่อมส่งผลให้มีทัศนคติ รูปแบบการด าเนินชีวิต การแสดง
พฤติกรรม หรือการตัดสินใจซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน 

 อาชีพ หมายถึง ชนิดของงานที่บุคคลท าที่น ามาซึ่งรายได้ที่เป็นค่าจ้างหรือค่าตอบแทน เช่น 
ข้าราชการครู พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานขาย เกษตรกร เป็นต้น เนื่องจากอาชีพของบุคคลมีอยู่
มากมายดังนั้นในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อท าวิจัยจ าเป็นต้องก าหนดกรอบของอาชีพซึ่งมีหลักส าคัญ
คือ เป็นอาชีพที่มีลักษณะที่ใกล้เคียงกัน อาชีพประเภทเดียวกัน (ประชากรศาสตร์และประชาวรรณา, 
2541) โดยกลุ่มคนที่มีอาชีพต่างกันย่อมมีการมองโลก มีทัศนคติ อุดมการณ์และค่านิยมต่อสิ่งต่างๆใน
ลักษณะที่แตกต่างกันไป รวมไปถึงทัศนคติและความคิดเห็นในการใช้สินค้าและบริการด้วยเช่นกัน ซึ่ง
สอดคล้องกับ กาญจนา แก้วเทพ (2545) ซึ่งกล่าวว่า อาชีพเป็นตัวแปรหนึ่งที่สามารถก าหนด
สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม คนที่มีอาชีพแตกต่างกันย่อมมีแนวความคิด อุดมการณ์ การมอง
โลก และทัศนคติต่อสิ่งต่างๆแตกต่างกัน   

 รายได้ ถือเป็นดัชนีที่เป็นที่นิยมในการใช้วัดสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคล โดยรายได้มัก
มีการแปรผันตามระดับการศึกษาและอาชีพของบุคคล โดย สุวัฒนา วงษ์กะสัน (2531) กล่าวว่า 
รายได้จัดเป็นปัจจัยที่มีความเกี่ยวพันกับการบริโภค โดยรายได้จัดเป็นเครื่องมือที่สามารถก าหนด
ความต้องการของบุคคลตลอดจนก าหนดความคิดเห็น และการแสดงพฤติกรรมต่างๆของบุคคลได้  

 ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2534) กล่าวว่า รายได้จัดเป็นตัวแปรที่สามารถน ามาใช้อธิบายพฤติกรรม
ของบุคคล ได้ใกล้เคียงกับระดับการศึกษาเพราะเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ระหว่ างกันสูงมาก 
กล่าวคือ ผู้ที่มีรายได้สูง มีระดับการศึกษาสูง มักมีโอกาสในการบริโภคหรือมีอ านาจซื้อมากกว่าคนที่
ระดับรายได้และ 

 ระดับการศึกษาที่ท าต่ ากว่า ดังนั้นจึงส่งผลให้บุคคลที่มีรายได้สูงและรายได้ต่ ามักจะมีรูปแบบ

การบริโภค ทัศนคติ รูปแบบการด าเนินชีวิต และการตัดสินใจในการบริโภคสินค้าชนิดต่างๆแตกต่าง

กัน 

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการแบ่งกลุ่มประชากรตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่ง

ประกอบไปด้วย การจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา และระดับสถานภาพทางเศรษฐกิจ 

เพื่อที่จะสามารถท าการศึกษาถึงผลของส่วนประสมทางการตลาดที่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

หนังสือพิมพ์กีฬาได้ครอบคลุมกับทุกกลุ่มประชากรให้ได้มากที่สุด และเพื่อให้ผลการศึกษาในครั้งนี้มี

ความถูกต้อง แม่นย า สามารถน าผลการศึกษามาใช้เป็นประโยชน์ได้ในอนาคตต่อไป 
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2. แนวคิดเก่ียวกับองค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ 

 หนังสือพิมพ์เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทหนึ่งที่มีความส าคัญและมีผลต่อชีวิตความเป็นอยู่ของ
มนุษย์ มนุษย์เราจะสามารถทราบข่าวสาร เหตุการณ์ และสิ่งที่เกิดข้ึนไม่ว่าใกล้ตัวหรือไกลตัวได้ จาก
หนังสือพิมพ์ 

 ค าว่าหนังสือพิมพ์ตามพระราชบัญญัติการพิมพ์ พ.ศ.2484 ระบุว่าหนังสือพิมพ์หมายถึง
สิ่งพิมพ์ที่มีการจ่าหน้าเดียวกันและออกหรือเจตนาจะออกตามล าดับเรื่องไปมีก าหนดระยะเวลา
หรือไม่ก็ตาม มีข้อความต่อเนื่องกันหรือไม่ก็ตาม 

 อย่างไรก็ตามความหมายหรือค าจ ากัดความของหนังสือพิมพ์ได้มีผู้นิยามไว้จากบุคคลหลายๆ 
อาชีพอาทิเช่น นักเศรษฐศาสตร์ นักประวัติศาสตร์ นักการเมือง และนักทฤษฏีด้านการสื่อสารโดย 
ทั่วไปแล้วค าว่าหนังสือพิมพ์จะหมายถึงสิ่งพิมพ์ที่ออกตามเวลาและตีพิมพ์ข้อมูลข่าวสารที่ส าคัญๆ
ให้กับผู้อ่านได้รับรู้เหตุการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน 

 จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่าหนังสือพิมพ์นั้นสามารถครอบคลุมถึงหนังสือพิมพ์ที่ออกใน
วาระต่างๆกันไม่ว่าจะเป็นหนังสือพิมพ์รายวัน รายสัปดาห์ รายปักษ์ หรือรายเดือน เป็นต้น ส่วนผู้อ่าน 
หนังสือพิมพ์นั้นจะเป็นผู้ที่อยู่ในเขตชุมชนต่างๆ ส่วนขนาดขององค์กรหนังสือพิมพ์นั้นจะมีทั้งขนาด 
ใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับประเภทของการเป็นเจ้าของ และการด าเนินกิจการหนังสือ 
พิมพ์แต่ละฉบับ (ดรุณี หิรัญรักษ์, 2543) 

  สุภา ศิริมานนท์ (2530) กล่าวว่า หนังสือพิมพ์เป็นค าที่ถอดความหมายมาจาก  ภาษาอังกฤษ 
คือ newspaper โดยแยกออกเป็น news หมายถึงข่าวสาร และ paper หมายถึงหนังสือพิมพ์ เมื่อ
รวมค าแปลจะได้ค าใหม่คือกระดาษข่าว หรือกระดาษส าหรับรายงานข่าว ค าว่าหนังสือพิมพ์คือ
สิ่งพิมพ์ที่มีการจ่าหน้าหรือหัวเดียวกัน และออกหรือเจตนาออกตามล าดับเรื่อยไป มีก าหนดเวลา
หรือไม่มีก าหนดเวลาก็ตาม มีข้อความที่ต่อเนื่องกันหรือไม่ก็ตามตีพิมพ์ข้อมูลข่าวสารให้กับผู้อ่านไดร้บั
รู้ถึงเหตุการณ์และข้อมูลต่างๆที่เกิดข้ึนและสามารถครอบคลุมถึงหนังสือพิมพ์ที่ออกตามวาระต่างๆไม่
ว่าจะเป็นรายวัน รายสัปดาห์ รายปักษ์ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้อง กับ ประชัน วัลลิโก (2523) ที่กล่าวว่า 
สิ่งที่ตีพิมพ์ ออกมาโดยมีวัตถุประสงค์เสนอหรือบอกข่าว หรือตีพิมพ์ข่าวเป็นส่วนใหญ่ 

 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปความหมายของหนังสือพิมพ์ได้ว่า หนังสือพิมพ์เป็นสื่อสิ่งพิมพ์
ประเภทหนึ่งที่มีความส าคัญและมีอิทธิพลต่อชีวิตความเป็นอยู่ของมนุษย์ มนุษย์จะสามารถรับทราบ 
ข่าวสาร เหตุการณ์ และสิ่งที่เกิดข้ึนที่เป็นเรื่องใกล้ตัวและไกลตัวได้ผ่านการรับรู้จากหนังสือพิมพ์  
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 2.1 ประเภทของหนังสือพิมพ์ 

 โดยทั่วไป ตามหลักวารสารศาสตร์สากล หนังสือพิมพ์ สามารถแบ่งออกได้ 3 ประเภทได้แก่ 

 1.หนังสือพิมพ์ประเภทประชานิยม (Popular Newspaper) 

 หนังสือพิมพ์ประเภทนี้มุ่งให้ความส าคัญต่อข่าวสารประเภทเร้าอารมณ์ ตื่นเต้นและข่าวเบา
สมอง (Soft news) ข่าวดังกล่าวนี้ ได้แก่ข่าว อาชญากรรม ข่าวอุบัติเหตุ ไฟไหม้ ข่าวในแวดวงสังคม 
เป็นต้น ซึ่งเป็นข่าวที่คนส่วนใหญ่ให้ความสนใจ เหมาะส าหรับผู้อ่านทุกระดับ ผลที่ตามมาจากการอ่าน 
และตลอดจนการใช้ภาษาหนังสือพิมพ์ประเภทนี้จะมีลักษณะทันทีทันใด การจัดหน้าของหนังสือพิมพ์
ประเภทนี้จะเน้นในด้านการดึงดูดใจ และเร้าอารมณ์ผู้อ่านให้มากที่สุด จ านวนที่ผลิตเพื่อการจ าหน่าย
ของหนังสือพิมพ์ประเภทนี้จะมีค่อนข้างสูง 

 2. หนังสือพิมพ์ประเภทคุณภาพ (Quality Newspaper) 

 หนังสือพิมพ์ประเภทนี้มุ่งให้ความส าคัญต่อข่าวสารที่เน้นหนักทางด้านการเมือง เศรษฐกิจ 
สังคม กีฬา และปัญหาในหลายๆด้าน ข่าวสารดังกล่าวมีลักษณะเป็นข่าวหนัก (Hard news) เหมาะ 
ส าหรับผู้อ่านที่สนใจและอยู่ในวงการ ผู้อ่านหนังสือพิมพ์ประเภทคุณภาพ มีจ านวนค่อนข้างจ ากัด 
และน้อยกว่าผู้อ่านหนังสือพิมพ์ประเภทประชานิยมดั้งนั้นจ านวนจ าหน่ายจึงต่ ากว่าหนังสือพิมพ์
ประเภทแรก 

 3. หนังสือพิมพ์ประเภทผสมผสาน (Combination Newspaper) 

 หนังสือพิมพ์ประเภทนี้ ให้ความส าคัญต่อข่าวสารประเภทข่าวหนักและข่าวเบาในปริมาณที่  
ใกล้เคียงกัน โดยในแต่ละฉบับจะมีเนื้อหาด้านการเมือง เศรษฐกิจ และสังคม ในขณะเดียวกันเนื้อหา
ด้าน การให้ความบันเทิงและข่าวสารประเภทตื่นเต้นเร้าอารมณ์ เหมาะส าหรับผู้อ่านทั่วๆไป ซึ่ง
หนังสือพิมพ์ ประเภทนี้มีแนวโน้มที่จะมากข้ึน เพราะมุ่งเข้าถึงและขยายกลุ่มผู้อ่านทุกประเภทและทกุ
ระดับได้มากข้ึน (ดรุณี หิรัญรักษ์, 2543) 

 การจ าแนกประเภทการผลิตหนังสือพิมพ์นั้นสามารถจ าแนกได้หลายประการ ทั้งนี้แล้วแต่ว่า
จะอาศัยเกณฑ์อะไรเป็นหลักยึด ส าหรับในที่นี้ได้อาศัยเกณฑ์ความเป็นเจ้าของขนาดของหนังสือพิมพ์ 
ระยะเวลาออกเผยแพร่ พื้นที่ภูมิศาสตร์และเนื้อหาเป็นหลัก 

 1. ประเภทการผลิตหนังสือพิมพ์จ าแนกตามความเป็นเจ้าของ 

  1.1 ผลิตเอง ในการผลิตหนังสือพิมพ์หากเป็นหนังสือพิมพ์ขนาดใหญ่หรือมียอดการ
จ าหน่ายสูงส่วนใหญ่จะมีโรงพิมพ์เป็นของตนเอง การด าเนินการพิมพ์จะด าเนินการพิมพ์เอง ซึ่งใน 
กระบวนการพิมพ์ในข้ันตอนน้ีจะอยู่ภายใต้การบริหารของกองการผลิตซึ่งมีหน้าที่รับผิดชอบงานด้าน
การพิมพ์ที่ส่งไปจากกองบรรณาธิการ โดยทั่วไปแล้วหนังสือพิมพ์ระดับชาติหรือ หนังสือพิมพ์ที่พิมพ์
จากส่วนกลางจะมีโรงพิมพ์เอง 
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  1.2 จ้างผู้อื่นผลิต ในการผลิตหนังสือพิมพ์บางฉบับ อาจมีการว่าจ้างพิมพ์ซึ่งแบ่งการ
ว่าจ้างเป็น 2 ลักษณะ คือ 

   1. เจ้าของหนังสือพิมพ์เตรียมแม่พิมพ์มาเอง โดยพิมพ์เพียงอย่างเดียวทั้งนี้
แล้วแต่ว่าจะพิมพ์ระบบอะไร 

   2. เจ้าของหนังสือพิมพ์เตรียมเฉพาะข้อมูลมาโดยมีร่างต้นแบบหนังสือพิมพ์
หรือ ดัชนีมาให้ การด าเนินการเรียงพิมพ์ไปจนครบกระบวนการพิมพ์จนได้รูปเล่มหนังสือพิมพ์เป็น
การว่าจ้างทั้งหมด 

 2. ประเภทการผลิตหนังสือพิมพ์จ าแนกตามขนาดของหนังสือพิมพ์ 

  2.1 หนังสือพิมพ์ขนาดใหญ่ การผลิตหนังสือพิมพ์โดยทั่วไปเราจะพบเห็นว่ามีขนาด
ใหญ่ (broad sheet of standard) ซึ่งเป็นขนาดที่น าแบบอย่างจากต่างประเทศตั้งแต่มีการผลิต
หนังสือพิมพ์ในไทย ขนาดกว้าง 14นิ้ว และยาว23นิ้ว การผลิตหนังสือพิมพ์ แบบนี้แบ่งออกเป็น 9, 10 
และ 12 คอลัมน์ จ านวนหน้ามีตั้งแต่ 8-24หน้า แต่หนังสือ พิมพ์ในประเทศไทยจะมี 16-24 หน้า 
ได้แก่ สยามรัฐ มติชน ไทยรัฐ เดลินิวส์ เป็นต้น 

  2.2 หนังสือพิมพ์ขนาดเล็ก หรือตรงกับภาษาอังกฤษว่า Tabloid มีขนาดกว้าง
ประมาณ 11.5นิ้ว ยาว 14.25นิ้ว จ านวน 8-16หน้า การผลิตหนังสือพิมพ์ขนาดเล็กแบ่งเป็น 4-7 
คอลัมน์ หนังสือพิมพ์ขนาดเล็กได้แก่ Student weekly, M2F และ Bangkok world เป็นต้น 

 3. ประเภทการผลิตหนังสือจ าแนกตามระยะเวลาออกเผยแพร่ 

  3.1 หนังสือพิมพ์รายวันเป็นหนังสือพิมพ์ที่ผลิตจ าหน่ายประจ าทุกวันซึ่งจะเสนอข่าว
สด ประจ าวัน หนังสือพิมพ์รายวันจะแข่งขันกันเสนอข่าวข่าวทุกวันโดยจะมีการตรวจสอบข่าวซึ่งกัน
และกัน การพาดหัวข่าวจะมีแนวโน้มที่คล้ายคลึงกัน 

  3.1 หนังสือรายสัปดาห์ เป็นหนังสือพิมพ์ที่จ าหน่ายสัปดาห์ละครั้ง หรือสัปดาห์ละ 2 
ฉบับ  

  3.3 หนังสือพิมพ์รายปักษ์ เป็นหนังสือพิมพ์ที่จ าหน่าย 15วันต่อครั้ง หรือจ าหน่าย
พร้อมวัน ประกาศผลสลากกินแบ่งของรัฐบาล 

  3.4 หนังสือพิมพ์รายเดือน เป็นหนังสือพิมพ์ที่จ าหน่ายเดือนละ1ครั้ง หนังสือพิมพ์
ประเภท นี้จะน าเสนอข่าวที่เน้นทางสารคดี หรือบทความ รวมทั้งบันเทิงคดี 
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4. ประเภทการผลิตหนังสือพิมพ์จ าแนกตามเวลา 

  4.1 หนังสือพิมพ์เช้า เป็นหนังสือพิมพ์ปกติที่จ าหน่ายตอนเช้าตรู่ของทุกวัน 

  4.2 หนังสือพิมพ์บ่าย เป็นหนังพิมพ์ที่จ าหน่ายช่วงตอนบ่ายหรือตอนเย็นของทุกวัน 

 5.ประเภทการผลิตหนังสือพิมพ์จ าแนกตามภูมิศาสตร์ 

  5.1 หนังสือระดับชาติ (national newspaper) เป็นหนังสือพิมพ์ที่จ าหน่ายไปทั่ว
ประเทศ เนื้อหาจะเป็นเรื่องส่วนรวมของประเทศ ทุกคนสามารถอ่านเข้าใจและติดตามข่าวได้ 

  5.2 หนังสือพิมพ์ระดับภูมิภาค (provincial newspaper) หรือหนังสือพิมพ์ท้องถ่ิน 
เป็นหนังสือพิมพ์ที่จ าหน่ายตามท้องถ่ิน อาจมีการจ าหน่ายเป็นรายวัน รายสัปดาห์ หรือราย ปักษ์ก็
ตาม ค าว่าท้องถ่ินอาจรวมถึงระดับภาค ระดับจังหวัด หรือระดับชุมชนก็ได้  

 6.ประเภทการผลิตหนังสือพิมพ์จ าแนกตามเนื้อหา 

  6.1 หนังสือพิมพ์คุณภาพ มีความหมายเชิงลักษณะของการน าเสนอเนื้อหาที่
เน้นหนัก หรือมีแนวโน้มเสนอข่าวเศรษฐกิจ การเมือง สังคม การศึกษากล่าวอีกนัยหนึ่งคือ เป็นการ
เสนอข่าวประเภทมุ่งสนองความรู้ ความคิดเห็นเป็นหลักส าคัญท าให้ผู้อ่าน เข้าใจ สามารถใช้เป็น
ประโยชน์เพื่อวัตถุประสงค์ต่างๆ รวมทั้งใช้เป็นข้อมูลตัดสินใจ เป็นต้น   

  6.2 หนังสือพิมพ์ประชานิยม มียอดการจ าหน่ายค่อนข้างสูง คนนิยมอ่านกันทั่วไป 
จุดเด่น ของหนังสือพิมพ์ประชานิยมคือเสนอข่าวเชิงสนองปุถุชนวิสัยซึ่งเป็นข่าวที่ไม่จ าเป็นต้องอาศัย
พื้นความรู้สูงนักก็สามารถติดตามข่าวสารได้และเข้าใจเหตุการณ์ได้ทันที สามารถอ่านได้รวดเร็ว มีการ
ใช้ภาพประกอบ เร้าอารมณ์แก่ผู้อ่านชวนให้ติดตาม (ยงยุทธ รักษาศรี, 2530) 

 2.2 รูปแบบ และลักษณะของหนังสือพิมพ์ 

 สื่อสิ่งพิมพ์แต่ละประเภทมีรูปแบบที่เฉพาะ ลักษณะที่โดดเด่น และมีองค์ประกอบที่แตกต่าง 
กันออกไป จึงจ าเป็นต้องท าความเข้าใจถึง รูปแบบ ลักษณะ และองค์ประกอบให้เป็นอย่างดี 

 หนังสือพิมพ์ (Newspaper) หมายถึง สิ่งพิมพ์ที่รายงานข่าว และข่าวสาร เพื่อให้ความรู้ 
ความบันเทิง และเสนอข้อเขียนเชิงวิพากษ์ วิจารณ์ เสนอข้อคิดเห็นต่างๆ ในรูปของบทน า หรือบท
บรรณาธิการ บทความ ตลอดจนคอลัมน์ เพื่อให้แง่มุมความคิดหรือเตือนภัย 

 หนังสือพิมพ์เป็นสิ่งพิมพ์ที่พิมพ์ข้ึนเพื่อคนทุกระดับความรู้ ไม่จ ากัดผู้อ่าน สามารถอ่านจบได้ 
ในเวลาอันสั้นและอ่านได้ทุกเวลาและทุกสถานที่ มีจุดมุ่งหมายเพื่อเสนอเรื่องราวที่น่าสนใจ 
หนังสือพิมพ์รายวันมักรายงานข่าวต่างๆ ข่าวในประเทศ ต่างประเทศ ข่าวการเมือง ข่างเศรษฐกิจ 
ข่าวกีฬา ข่าวบันเทิง เป็นต้น  
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 สุรสิทธ์ิ วิทยารัฐ (2542) กล่าวว่าองค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ ประกอบด้วย รายงานข่าว 
รวมทั้งสกู๊ป บทบรรณาธิการ บทความ คอลัมน์เชิงวิพากษ์วิจารณ์ การ์ตูน ภาพข่าว ภาพประกอบ 
โฆษณา  

 อารยะ ศรีกัลยาบุตร (2557) ได้อธิบายส่วนประกอบของหนังสือพิมพ์ว่าประกอบด้วย 3 ส่วน
คือ 

 1. หน้าแรกของหนังสือพิมพ์  เป็นการน าเสนอข้อมูลต่างๆให้ผู้อ่านรับทราบโดยหน้าแรกใน
หนังสือพิมพ์ประกอบด้วยส่วนประกอบดังนี้ 

  1.1 หัวข้อหนังสือพิมพ์ เป็นช่ือของหนังสือพิมพ์มักวางอยู่ที่ส่วนบนของหน้ากระดาษ 
นอกจากช่ือของหนังสือพิมพ์แล้วยังนิยมวางค าขวัญ (สโลแกน) ของหนังสือพิมพ์นั้น ๆ ด้วยเช่นกัน 

  1.2 หัวข้อข่าวหรือหัวเรื่อง ในบางครั้งก็สามารถเรียกว่า “พาดหัว” เป็นข้อความ
ส าคัญที่นอกจากจะบ่งช้ีถึงข่าวเรื่องนั้นๆแล้ว ยังท าหน้าที่ดึงดูดความสนใจจากผู้พบเห็น ส่วนประกอบ
นี้มีอยู่ทั้งในหน้าแรกและหน้าในอื่น ๆ ของหนังสือพิมพ์ โดยหัวข่าวมักจะเป็นตัวอักษรขนาดใหญ่กว่า
ตัวอักษรอื่น  

  1.3 หัวเรื่อง คือ หัวข่าวที่มีขนาดเล็กเพื่อเป็นการขยายความหัวข่าวเด่นและให้
ข้อมูลเพิ่มเติมอีกเล็กน้อยเพื่อน าผู้อ่านเข้าสู่เนื้อข่าวในหน้าถัดไป 

  1.4 เนื้อหาข่าว เป็นส่วนที่น าเสนอเนื้อหาของข่าว ซึ่งโดยมากในหน้าแรกจะมีเนื้อ
ข่าว แต่ละเรื่องเพียงเล็กน้อยเพื่อเป็นการเกริ่นน าเท่านั้น มักจะมีการน าเสนอเนื้อข่าวซึ่งเป็น
รายละเอียดในแต่ละเรื่องไว้ในหน้าในอื่น ๆ โดยเนื้อข่าวมักจะเป็นตัวอักษรขนาดเล็กกว่าตัวอักษรที่
เป็นส่วนประกอบอื่น ๆ 

  1.5 ภาพประกอบ เป็นส่วนที่ช่วยดึงดูดความสนใจความสนใจร่วมกับหัวข่าว 
ภาพประกอบในหน้าแรกนี้มักจะเป็นภาพที่เกี่ยวข้องกับหัวข่าวที่ใหญ่ที่สุด ซึ่งภาพประกอบนี้อาจจะมี
จ านวน 1 ภาพหรือมากกว่าก็ได้ โดยขนาดของภาพมักจะเรียงล าดับจากใหญ่ไปเล็กตามความส าคัญ
ของข่าว 

 2. หน้าในของหนังสือพิมพ์ มีส่วนประกอบดังนี้ 

  2.1 หัวข่าวหรือพาดหัวข่าว เป็นข้อความในลักษณะเดียวกับหัวข่าวหรือพาดหัว ใน
หน้าแรกโดยหัวข่าวนี้นอกจากจะมีอยู่ในหน้าแรกแล้วยังมีอยู่ในหน้าอื่น ๆ ด้วย 

  2.2 หัวคอลัมน์ เป็นช่ือของคอลัมน์ซึ่งมีอยู่ประจ าในทุกฉบับโดยหัวคอลัมน์นี้มักจะมี
การออกแบบตัวอักษรให้พิเศษแตกต่างไปจากตัวอักษรธรรมดาที่ใช้ในส่วนประกอบอื่นๆ ของ
หนังสือพิมพ์ หรืออาจจะเป็นตัวอักษรที่ประดิษฐ์ข้ึนมาเป็นพิเศษและอาจจะมีภาพประกอบ เล็ก ๆ 
ด้วยก็ได ้
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  2.3 ช่ือเรื่อง เป็นตัวอักษรขนาดใหญ่หรือหนากว่าเนื้อเรื่องปรากฏอยู่บนสุด เหนือ
เนื้อเรื่องเพื่อบอกให้ ผู้อ่านทราบว่าเป็นเรื่องอะไร     

  2.4 หัวตอน เป็นส่วนประกอบที่เป็นตัวอักษรขนาดใหญ่กว่าตัวอักษรอื่น ๆ แต่เล็ก
กว่าหัวข่าว โดยหัวตอนจะมีหน้าที่แบ่งเนื้อหาของข่าวซึ่งอาจจะมีความยาวมาก แยกออกเป็นส่วน ๆ
โดยมีหัวรองแทรกอยู่ เพื่อให้ผู้อ่าเกิดความสะดวกในการอ่านมากข้ึน นอกจากนี้หากเนื้อหาของข่าวมี
หลายประเด็นก็อาจจะใช้ประโยชน์จากหัวรองแบ่งสัดส่วนของเนื้อหาได้เช่นกัน 

  2.5 หัวต่อ เป็นส่วนประกอบที่เป็นตัวอักษรขนาดใหญ่ ใช้ท าหน้าที่บ่งบอกให้ผู้อ่าน
ทราบว่าเนื้อหาต่อไปนี้เป็นข่าวที่ต่อจากหัวข่าวใดในหน้าแรก หัวต่อจะเป็นค าหรือวลีที่ท าให้ผู้อ่าน
มองหาและติดตามข่าวได้ง่ายข้ึน 

  2.6 พิมพ์ลักษณ์ เป็นข้อความแสดงช่ือและที่อยู่ของผู้พิมพ์ ผู้โฆษณา มักปรากฏอยู่
ที่ส่วนใต้สุดของข้อความในหน้าสุดท้าย 

  2.7 เนื้อหาข่าว เป็นการน าเสนอเนื้อข่าวซึ่งเป็นรายละเอียด อาจจะเป็นเนื้อข่าวที่
ต่อมาจากข่าวในหน้าแรกหรือเป็นเนื้อข่าวของเรื่องในหน้าในน้ัน ๆ โดยเนื้อข่าวทั่วไปมักเป็นตัวอักษร
ขนาดเล็ก 

  2.8 ภาพประกอบ เป็นส่วนที่ช่วยให้ผู้อ่านเห็นภาพข่าวได้ชัดเจนข้ึน มักเป็นภาพ
ขนาดไม่ใหญ่อย่างในหน้าแรก 

 3. เนื้อที่โฆษณา  

 เนื้อที่โฆษณาในหนังสือพิมพ์มีลักษณะที่ไม่เหมือนกับในนิตยสาร โดยจะเป็นเนื้อที่ที่มี
ผลกระทบต่อ การออกแบบหน้ากระดาษมากกว่า เนื่องจากเนื้อที่โฆษณาในนิตยสารนั้นมักจะเป็นการ 
ใช้เนื้อที่ทั้งหน้า กระดาษไม่มาเกี่ยวข้อง หรือแทรกอยู่ระหว่างส่วนที่เป็นเนื้อหาเหมือนอย่างใน
หนังสือพิมพ์ แม้ว่าในหนังสือพิมพ์บางฉบับอาจจะมีเนื้อที่โฆษณาเต็มหน้าก็ตาม แต่ก็ยังมีเนื้อที่
โฆษณาแทรกอยู่กับส่วนที่เป็นเนื้อหาอยู่ดี เนื้อที่โฆษณาในหนังสือพิมพ์บางครั้งอาจจะมีขนาดเล็ก 
บางครั้งอาจจะมีขนาดใหญ่ถึงครึ่งหน้า หรือมากกว่าน้ันก็ได้ โดยของเนื้อที่โฆษณาที่พบเห็นกันทั่วไปมี
ดังนี้  

  3.1 แบบเต็มหน้า คือมีการใช้พื้นที่ทั้งหมดของหน้ากระดาษ 

  3.2 จูเนียร์เพจ คือมีการใช้พื้นที่ประมาณสองในสามส่วนของหน้ากระดาษ 

  3.3 ครึ่งหน้า คือมีการใช้พื้นที่ประมาณครึ่งหน้าของกระดาษ โดยปกติแล้วจะใช้
หน้ากระดาษในแนวนอน แต่ในปัจจุบันหนังสือพิมพ์หลายฉบับก็ได้มีการมีการใช้หน้ากระดาษใน
แนวตั้งมากข้ึนเช่นกัน 
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 2.3 องค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ 

 อัฐพร แจ้งใจ (2536) กล่าวว่า เนื้อหาในหนังสือพิมพ์ประกอบด้วย 5 ปัจจัย คือ 

 1. ข่าว (News)  

 ข่าว หมายถึง สิ่งที่ผู้อ่านต้องการทราบ เกิดข้ึนในชีวิตประจ าวันทั่วไป และประชาชนจ านวน
มากให้ความสนใจ ข่าวเป็นสิ่งที่เกิดข้ึนในระยะเวลาปัจจุบัน อาจเป็นสิ่งที่ถูกค้นพบใหม่ มีความ ถูก
ต้องสามารถตอบสนองความพอใจของผู้อ่านและสามารถดึงดูดความสนใจของผู้อ่านได้ดี ข่าวจัดเป็น
ข้อเท็จจริงที่ส่งผลกระทบต่อความเป็นอยู่ของคนกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง อีกทั้งข่าวยังต้องเป็นสิ่งที่ไม่ละเมิด
ศีลธรรมและข้อกฎหมาย 

 จากข้างต้นท าให้สามารถสรุปนิยามของค าว่าข่าวได้ว่า ข่าว คือเหตุการณ์ หรือสถานการณ์
ต่างๆที่เกิดข้ึนในระยะเวลาปัจจุบัน ซึ่งเป็นเหตุการณ์ที่ก าลังเป็นที่สนใจของบุคคลทั่วไป สามารถ
ตอบสนองความพอใจของผู้บริโภคได้ โดยองค์ประกอบพื้นฐานของข่าวประกอบด้วย 3 ปัจจัยคือ 
ความน่าสนใจ ข้อเท็จจริง และผู้อ่าน ยิ่งข่าวในหนังสือพิมพ์มีความน่าสนใจ หรือมีลักษณะเด่น
แตกต่างแหล่งข่าวอื่นๆมากเพียงใด ผู้บริโภคก็จะยิ่งให้ความสนใจกับข่าวนั้นๆมากขึ้น และส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆให้มีมากข้ึนเช่นกัน 

 นอกจากนั้นยังมีนักวิชาการอีกหลายท่านได้ให้ค าจ ากัดความของเนื้อหาข่าวและคุณสมบัติ
ของข่าวที่ดีไว้อย่างหลากหลายโดยผู้วิจัยได้รวบรวมไว้ดังนี้ 

 เนื้อหาข่าว (Content) หมายถึง ส่วนที่น าเสนอรายละเอียดของข่าว ซึ่งโดยมากในหน้าแรก
จะมีเนื้อข่าวในแต่ละเรื่องเพียงเล็กน้อยเพื่อเป็นการเกริ่นน า และมีการน าเสนอเนื้อหาข่าวซึ่งเป็น
รายละเอียดในแต่ละเรื่องไว้ในหน้าในอื่น ๆ เนื้อหาข่าวมักจะเป็นตัวอักษรขนาดเล็กกว่าตัวอักษรที่
เป็นส่วนประกอบอื่น ๆ (อารยะ ศรีกัลยาบุตร, 2557) อาจมีการใช้รูปภาพประกอบเนื้อหาเพื่อท าให้
เนื้อหามีความชัดเจนมากข้ึน โดยปัจจัยที่บ่งบอกถึงคุณภาพของเนื้อหาข่าวที่น าเสนอในหนังสือพิมพ์
ประกอบด้วย 

 1. ความถูกต้องครบถ้วน (Accuracy) หมายถึงเรื่องราว หรือข้อเท็จจริงที่น าเสนอ หรือ
ปรากฏในเนื้อหาข่าว เช่น ยศ ต าแหน่ง อายุ อาชีพ ที่อยู่ วันที่ ฯลฯ ต้องมีความถูกต้อง เพื่อป้องกัน
การน าเสนอข่าวที่ผิดพลาด  

 2. ความสมดุลและความเที่ยงธรรม (Balance and Fairness) หมายถึงข่าวที่มีการน าเสนอ
ในหนังสือพิมพ์นั้นจะต้องให้ความเป็นธรรมกับบุคคลที่ถูกกล่าวอ้างถึง การน าเสนอข่าวในกรณีที่ผู้ถูก
พาดพิงเป็นคู่กรณีกัน เนื้อหาในหนังสือพิมพ์จ าเป็นต้องน าเสนอสาระส าคัญของทั้งสองฝ่าย เช่น 
บุคคลใดก็ตามที่ถูกผู้อื่นวิพากษ์วิจารณ์พฤติกรรมหรือความคิดเห็น เนื้อหาในหนังสือพิมพ์จ าเป็นที่
จะต้องให้โอกาสแก่บุคคลนั้นๆได้โต้แย้งหรือแสดงข้อเท็จจริงด้วย 
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 3. มีความเที่ ยงตรง (Objectivity) หมายถึงการรายงานข่าวหรือข้อ เท็จจริงอย่าง
ตรงไปตรงมา โดยปราศจากอคติหรือไม่ควรสอดแทรกความคิดเห็นของผู้เขียนข่าวโดยมีผลประโยชน์
ส่วนตัวเข้ามาเกี่ยวข้อง 

 4. ง่าย กะทัดรัด และชัดเจน (Simplicity, Conciseness and Clearness) หมายถึง เนื้อหา
ข่าวในหนังสือพิมพ์จะต้องมีการใช้ค าศัพท์ ภาษา และส านวน ที่เข้าใจง่าย มีความกะทัดรัดไม่เยิ่นเย้อ 
และสามารถท าให้ผู้อ่านเกิดความเข้าใจในเนื้อหาข่าวที่ผู้เขียนต้องการจะสื่อได้อย่างชัดเจน  

 5.ทันต่อเหตุการณ์ (Recentness) หมายถึงข่าวที่มาน าเสนอจะต้องมีความทันสมัย และทัน
ต่อเหตุการณ์ แม้ว่าจะไม่มีเหตุการณ์ใดๆเกิดข้ึนก็ตามก็อาจน าข้อเท็จจริงซึ่งเหมาะสมและถูกต้องกับ
ระยะเวลาในปัจจุบันและเป็นที่สนใจของประชาชนทั่วไปมาน าเสนอเป็นข่าวได้ 

 จากรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติของข่าวข้างต้นพบว่ามีความสอดคล้องกับแนวคิดของ 
ดรุณี หิรัญรักษ์ (2538) ซึ่งได้ก าหนดคุณภาพของข่าว (Quality of news) เป็น 5 ประการเช่นกัน 
ประกอบด้วย 1. ความถูกต้อง 2. ความสมดุล 3. ความเป็นกลาง 4. ความกะทัดรัดและชัดเจน        
5. ความสดและทันต่อสถานการณ์  

 2. บทความ สารคดี และบันเทิงคดี 

 บันเทิงคดี ถือเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของเนื้อหาหนังสือพิมพ์ อาจมีการน าเสนอบทความ 
สารคดี พร้อมทั้งข่าวสารหรือเหตุการณ์ต่างๆที่เกิดข้ึนในแต่ละวัน เพื่อเป็นการเพิ่มเติมเนื้อหาของ
หนังสือพิมพ์ให้มีความหลากหลาย และเป็นที่น่าสนใจของผู้อ่านมากข้ึน นอกจากนี้สัดส่วนของ
บทความ สารคดี และบันเทิงคดีในเนื้อหาของหนังสือพิมพ์จะมีมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กับนโยบายของ
ส านักพิมพ์ของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆ 

 บทความ หมายถึง ความเรียงที่เสนอเรื่องราวต่างๆซึ่งเป็นเรื่องจริงหรือเป็นการแสดงความ
คิดเห็นที่อยู่บนพื้นฐานความเป็นจริง เขียนข้ึนด้วยการใช้ภาษา รูปแบบการเขียนอาจเป็นทางการหรือ
กึ่งทางการ ซึ่งหมายรวมถึงบทความทางวิชาการ บทวิเคราะห์เหตุการณ์ และบทความสารคดี 
สาระส าคัญของบทความจะมีผลโดยตรงทั้งในแง่บวกและแง่ลบต่อสติปัญญา ความรู้ ความคิด และ
ความเช่ือของผู้อ่าน บทความจึงอาจมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของบุคคลทั่วไปได้ ยิ่งบทความใน
หนังสือพิมพ์มีความน่าสนใจ มีความหลากหลายหรือสามารถตอบสนองความต้องการของผู้อ่านได้
มากเพียงใด ก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ให้มีมากข้ึนเช่นกัน 

 3. คอลัมน์  

 คอลัมน์ ถือเป็นข้อเขียนที่มีความสมบูรณ์ มีความยาวจ ากัด มักมีการลงช่ือผู้เขียนหรือใช้
นามปากกาทิ้งท้ายบทความ ผู้เขียนมักแทนตัวเองว่า คอลัมนิสต์ และมักมีต าแหน่งหน้าประจ า  
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 รพีวรรณ กลยนี (2554) กล่าวว่า องค์ประกอบที่ส าคัญของคอลัมน์คือเป็นงานเขียนที่
ลักษณะไม่เป็นทางการ การใช้ภาษา เนื้อหาจะมีความเป็นกันเองกับผู้อ่านมากกว่าบทความทาง
วิชาการ นอกจากนั้นคอลัมน์จะเป็นงานเขียนที่มีการน าเสนออย่างสม่ าเสมอ มีระยะเวลาที่แน่นอน 
ผู้เขียนอาจมีใช้นามปากกา หรือช่ือจริงลงท้ายคอลัมน์ อีกทั้งผู้เขียนยังเป็นผู้ที่มีความช านาญในด้าน
นั้นๆโดยแท้จริง เช่น ด้านกีฬา การเมือง เศรษฐกิจ เป็นต้น ท าให้สามารถให้ความรู้ ความเพลิดเพลิน
กับผู้อ่านได้จริง 

 4. บทบรรณาธิการ 

 สุภา ศิริมานนท์ (2530) กล่าวว่า บทบรรณาธิการของหนังสือพิมพ์ถือเป็นสิ่งที่แสดงนโยบาย
ทางความคิด และยกระดับสังคมให้ดีข้ึน เนื่องจากคอลัมน์ในหนังสือพิมพ์ผู้เขียนสามารถแสดงความ
คิดเห็นได้อย่างอิสระ 

 วัฒณี ภูวทิศ (2557)กล่าวว่า บทบรรณาธิการคือหัวใจหรือจุดยืนที่ เป็นตัวแทนของ
หนังสือพิมพ์ หากผู้อ่านอยากรู้ว่าส านักพิมพ์มีความคิดหรือทัศนคติต่อเรื่องใดเรื่องหนึ่งอย่างไร ผู้อ่าน
ก็สามารถอ่านได้จากบทบรรณาธิการของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆ 

 5. โฆษณา 

  โฆษณา (Advertising) คือการติดต่อสื่อสารจากผู้โฆษณาเพื่อน าเสนอสินค้าหรือผลิตภัณฑ์
ของตนเองให้ผู้อ่านหนังสือพมิพ์รบัทราบทัง้นี้โฆษณาอาจอยู่ในรูปแบบ การวาดภาพ ข้อความ เป็นต้น 

 โฆษณาทางหนังสือพิมพ์ถือเป็นวิธีที่เข้าถึงผู้บริโภคที่เป็นที่นิยมกันมากที่สุดวิธีหนึ่ง อิทธิพล
ของสื่อโฆษณาที่มีต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจและความเจริญก้าวหน้าของชุมชนถือเปน็ทีย่อมรบัของ
คนทั่วไป นอกจากนั้นการโฆษณาผ่านสื่อหนังสือพิมพ์ยังมีส่วนท าให้องค์กรต่างๆได้รับผลก าไรมากขึ้น
เช่นกัน (ดรุณี หิรัญรักษ์, 2538) 

 2.4 ลักษณะการน าเสนอข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬา 

 ปุณณรัตน์ พิงคานนท์ (2548) กล่าวว่า คุณสมบัติของเนื้อหาของหนังสือพิมพ์กีฬาที่ดีนั้น 
จ าเป็นต้องมีการน าเสนอข่าวกีฬาล่วงหน้าเหตุการณ์และการสื่อข่าวหลังเหตุการณ์ โดยมีรายละเอียด
ดังนี ้

1. การสื่อข่าวล่วงหน้าหรือก่อนเหตุการณ์ 

 1.1 การสื่อข่าวล่วงหน้าหรือก่อนเหตุการณ์นั้น มักจะสื่อในรายละเอียดหรือประเด็น
ดังต่อไปนี้คือ การรายงานข้อมูลการเตรียมทีมหรือการฝึกซ้อมของนักกีฬาแต่ละฝ่าย  ความส าคัญของ
การกีฬาในนัดน้ันๆ สภาพภูมิอากาศ ระบบการเล่นของแต่ละทีม ความเด่นของนักกีฬา ความพร้อม
ของนักกีฬาแต่ละคน อาการบาดเจ็บ หรือสถานการณ์ที่เกี่ยวข้อง เช่น ผู้ชม กองเชียร์ของแต่ละฝ่าย 
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การสั่งจองหรือซื้อตั๋วเข้าชมการแข่งขัน สถิติการแข่งขันที่ผ่านมา สภาพสนามที่ใช้แข่งขัน วันและเวลา
การแข่งขัน รายช่ือนักกีฬาที่จะลงแข่งขัน รวมถึงการคาดหมายโอกาสในการแพ้ชนะล่วงหน้า เป็นต้น 

 1.2 ควรมีการสัมภาษณ์ผู้จัดการทีม ผู้ฝึกสอนของแต่ละทีมหรือนักกีฬาแต่ละคนเพื่อ
สอบถามความคิดเห็นต่อการแข่งขันในแต่ละครั้ง เช่น การฝึกซ้อม สถิติการฝึกซ้อม การปรับทีมหรือ
ตัวผู้เล่น ตลอดจนเทคนิคและการวางแผนการเอาชนะคู่แข่ง เป็นต้น มาใช้เป็นข้อมูลประกอบการ
รายงานข่าวเพื่อให้ผู้อ่านสามารถเกาะติดสถานการณ์ต่างๆได้อย่างทันเวลา 

2. การสื่อข่าวกีฬาหลังเหตุการณ์ 

 ในการน าเสนอข่าวกีฬาหลังเหตุการณ์นั้น มักประกอบด้วยรายละเอียดของข่าวดังต่อไปนี้ 

 2.1 ผลการแข่งขัน ผู้แพ้ ผู้ชนะ ชนะด้วยคะแนนเท่าไร 

 2.2 การเปลี่ยนแปลงอันเกิดจากผลการแข่งขัน เช่น ผู้ครองแชมป์เป็นทีมใหม่หรือทีมเก่า 
ล าดับคะแนน เป็นต้น 

 2.3 รายงานข่าวช่วงที่ตื่นเต้นของการแข่งขัน ช่วงพักครึ่งเวลา และการรายงานเหตุการณ์
นาทีสุดท้ายของการแข่งขัน เป็นต้น 

 2.4 เปรียบเทียบการเล่นของแต่ละทีมว่ามีความโดดเด่นอย่างไร มีข้อผิดพลาดตรงไหน 

 2.5 รายงานผู้เล่นที่มีการเล่นดีเด่นหรือโดดเด่นว่ามีใครบ้าง และใช้เทคนิคอย่างไรบ้าง 
รวมทั้งอาจรายงานการตัดสินของกรรมการด้วย 

 2.6 รายงานสภาพดินฟ้าอากาศ อุณหภูมิ กระแสลม หรือสภาพแวดล้อมต่างๆ ซึ่งส่งผล
กระทบต่อการแข่งขัน  

 2.7 จ านวนผู้เข้าชมการแข่งขัน ปฏิกิริยาของกองเชียร์ บรรยากาศต่างๆภายในและภายนอก
สนามแข่งขันทั้งระหว่างการแข่งขันและหลังการแข่งขันสิ้นสุดลง 

 2.5 ความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร (Source Credibility) 

 นอกจากทฤษฎีข้างต้นที่กล่าวมานั้นผู้วิจัยยังพบว่าความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ( Source 
Credibility) ยังจัดเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคเช่นกัน โดย
ความน่าเช่ือถือถือเป็นปัจจัยที่บ่งบอกถึงการยอมรับ/ ไม่ยอมรับถึงการน าเสนอข่าวของสื่อรวมทั้ง 
หนังสือพิมพ์ด้วยเช่นกัน ปัจจัยความน่าเช่ือถือถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้กระบวนการการสื่อสาร
ระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสารเกิดประสิทธิภาพสูงสุดเนื่องจากเมื่อผู้รับสารเกิดความเช่ือถือในผู้ส่งสาร
หรือช่องทางการสื่อสารใดๆแล้ว ผู้รับสารก็จะเช่ือถือในสารจากผู้ส่งสารหรือสื่อนั้นๆด้วยเช่นกัน ท าให้
ผู้อ่านสามารถรับรู้ เข้าใจข่าวสาร การกระท าตามวัตถุประสงค์ของผู้ส่งสารอย่างแท้จริง 
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 James C McCroskey and Thomas A. McCain (1974) กล่าวว่า ความน่าเช่ือถือของ
แหล่งสาร หมายถึง การรับรู้ของผู้รับสารเกี่ยวกับภาพลักษณ์ของแหล่งสารหรือองค์กรที่ผลิตข่าวสาร
นั้นๆ 

 Stewart L.Tubbs and Sylvia Moss (1997) กล่าวว่า ความน่าเช่ือถือของแหล่งสารคือ
ความเต็มใจหรือความเช่ือถือได้ที่ผู้รับสารที่มีต่อการกระท า หรือค าพูดของผู้อื่น 

 Harvey K. Jacobson (1969) กล่าวว่า ความน่าเช่ือถือของสื่อ หมายถึง การรับรู้ของผู้รับ
สารที่มีต่อแหล่งที่มาของข่าวสารหรือตัวผู้ส่งสารเอง โดยความน่าเช่ือถือนั้นจะเกิดข้ึนได้เมื่อผู้รับสาร
สามารถรับรู้ได้ถึงความสามารถ ความมีคุณภาพ หรือความถูกต้องของเนื้อหาหาข่าวสารหรือ ช่อง
ทางการสื่อสารที่ผู้ส่งสารใช้ 

 Cecilie Gaziano and Kristin McGrath (1986) กล่าวว่าความน่าเช่ือถือสามารถแปล
ความหมายได้อย่างหลากหลาย ครอบคลุมถึงในหลายประเด็น ประกอบด้วย ด้านความเท่าเทียม ไม่
ล าเอียง มีข้อมูลที่สามารถเช่ือได้ โดยอยู่บนพื้นฐานของความเป็นจริง และมีเนื้อหาที่มีความถูกต้อง  

 จากความหมายของความน่าเช่ือถือข้างต้นท าให้สามารถสรุปได้ว่า ความน่าเช่ือถือ คือ
กระบวนการรับรู้ของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสารหรือช่องทางการสื่อสาร หากผู้ส่งสารสามารถแสดงให้
ผู้รับสารเห็นถึงความถูกต้องของเนื้อหาข่าวสาร เป็นเนื้อหาที่อยู่ภายใต้ความเป็นจริง มีแหล่งที่มา
ชัดเจน ผู้รับสารก็จะเกิดความเช่ือถือในข่าวสารนั้นๆ นอกจากนั้นยังมีนักวิชาการหลายท่านมองว่า
ความน่าเช่ือถือเป็นมุมมองของผู้ส่งสารด้วยเช่นกัน กล่าวคือ ผู้ส่งสารสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้
เกิดข้ึนได้ โดยการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้เกิดข้ึนเพื่อให้ผู้รับสารเกิดความไว้วางใจและเช่ือถือใน
ข่าวสารต่างๆที่ผู้ส่งสารต้องการจะสื่อ  

 จากการศึกษาจากบทความ หรืองานวิจัยที่เกี่ยวข้องท าให้ผู้วิจัยพบว่านักวิชาการหลายท่าน
ได้แบ่งองค์ประกอบของความน่าเช่ือถือออกเป็นหลายประการ โดยผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมไว้ดังนี้ 

 Hovland C. I. et al (1953) กล่าวว่า ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร หมายถึง ระดับการรับรู้
ข้อมูลข่าวสารของผู้รับสารโดยผู้รับสารจะพิจารณาความน่าเช่ือถือของข่าวสารผ่านความไว้เนื้อเช่ือใจ
ได้ (Trustworthiness) ของข้อมูลและความรู้ความสามารถ (Expertise) ในการน าเสนอข้อมูลของผู้
ส่งสาร สอดคล้องกับ Baker et al (1977) กล่าวว่าความน่าเช่ือถือของข้อมูลสามารถแยกย่อยเป็น   
2 ปัจจัยหลัก คือ ความเช่ือได้ (Trustworthiness) ของข้อมูลและและความรู้ความสามารถ 
(Expertise) ในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่งสาร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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 1. ความเช่ือได้ (Trustworthiness) ของข้อมูล 

 ความเช่ือได้ของข้อมูล หมายถึงระดับความเช่ือมั่นในข้อมูลข่าวสารที่ผู้รับสารมีต่อแหล่งที่มา
หรือผู้ส่งสาร โดยทั่วไปถือว่าความเช่ือได้ของข้อมูลจัดเป็นความน่าเช่ือถือของแหล่งข้อมูลข่าวสาร
(Friedman & Friedman, 1979) ซึ่งถือเป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างยิ่งที่ผู้อ่านหนังสือพิมพ์ใช้พิจารณา
เนื้อหาของข่าวสารว่าสามารถเช่ือถือได้หรือไม่ หากผู้อ่านหนังสือพิมพ์ไม่มั่นใจในความถูกต้องของ
เนื้อหา หรือในกรณีที่เนื้อหาข่าวนั้นๆมีแหล่งที่มาของข้อมูลไม่ชัดเจน ก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์ของผู้บริโภคได้ นอกจากนั้นความเช่ือใจได้ของข่าวสารยังมีที่มา จากแหล่งผลิต
เช่นเดียวกับหนังสือพิมพ์ นั่นคือองค์กรที่เป็นผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ยิ่งองค์กรมีความน่าเช่ือถือมาก
เพียงใดก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ในทิศทางบวกเช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับGoy J. 
Golan (2010) ซึ่งกล่าวว่า ผู้บริโภคมักจะเช่ือถือในสื่อหรือข่าวสารที่มีแหล่งที่มาชัดเจน อีกทั้งยัง
พบว่าแหล่งที่มาของข่าวสารหรือผู้ผลิตสื่อมีความน่าเช่ือถือมากเพียงใดผู้บริโภคก็จะให้ไว้ใจ ให้ความ
น่าเช่ือถือกับสื่อนั้นๆมากยิ่งข้ึนเช่นกัน 

 2. ความรู้ความสามารถ (Expertise) ในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่งสาร 

 Hovland C. I. et al (1953) กล่าวว่า ความรู้ความสามารถ (Expertise) ในการน าเสนอ
ข้อมูลของผู้ส่งสาร หมายถึง การประเมินของผู้รับสารที่มีต่อข้อมูลข่าวสาร เครื่องมือสื่อสาร ใน
ประเด็นความถูกต้องแม่นย าหรือระดับที่สามารถเช่ือถือได้ 

 McGuire (1969) กล่าวว่า ความรู้ความสามารถ (Expertise) ในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่ง
สาร หมายถึง การรับรู้ของบุคคลถึงสิ่งที่ถูกต้องและสามารถเช่ือถือได้ 

 นอกจากนั้น McCroskey and Richmond (1996) กล่าวว่าองค์ประกอบของความน่าเช่ือถือ
ประกอบด้วย 2 ปัจจัย คือ ความมีอ านาจ (Authoritativeness) โดยสามารถวัดได้จาก ความน่า
ไว้วางใจ ข้อมูลที่มีคุณภาพ มีคุณค่า มีความเช่ียวชาญ และบุคลิกภาพ (Character) ที่สามารถวัดได้
จากความซื้อสัตย์ ความจริงใจ เป็นต้น 

 ในขณะที่ Lumsden and Lumsden (2003) กล่าวว่าความน่าเช่ือถือของผู้ส่งสารเกิดจาก 3 
ปัจจัย ซึ่งประกอบด้วย 

 ปัจจัยด้านความสามารถ (Competence) คือการที่ผู้รับสารสามารถรับรู้ได้ว่าผู้ส่งสาร เป็นผู้
ที่มีความรู้ความสามารถ (Expertise) มีคุณวุฒิ (Qualification) มีอ านาจ (Authoritativeness) และ
มีทักษะ (Skill)  

 ปัจจัยด้านความเป็นกลาง (Objectivity) คือการที่ผู้ส่งสารสามารถน าเสนอข้อมูลข่าวสารได้
โดยปราศจากอคติ มีความสามารถ มีความช านาญอย่างแท้จริงในเรื่องที่ท าการน าเสนอ อีกทั้งยังมี
การเคารพความคิดเห็นของบุคคลอื่น มีเหตุผลมีผลและมีหลักฐานสนับสนุนเพียงพอ และไม่ล าเอียง 
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 ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) เกิดจากการที่ผู้รับสารสามารถรับรู้ได้ว่าผู้ส่งสารมีการ
น าเสนอข่าวสาร ภายใต้ความซื่อสัตย์ ความตั้งใจจริง มีความจริงใจ ไม่ล าเอียง ความไว้เนื้อเช่ือใจได้
ของผู้ส่งสารสามารถแสดงให้เห็นถึงการมีจรรยาบรรณและมีความดีงามของผู้ส่งสารได้อย่างชัดเจน 

 อย่างไรก็ตามแม้นักวิชาการหลายท่านจะจัดองค์ประกอบของความน่าเช่ือถือเป็นหลาย
ประเภท แต่โดยรวมแล้วประกอบด้วย ความเช่ือได้ของข้อมูล ความรู้ความสามารถในการน าเสนอ
ข้อมูลของผู้ส่งสารเป็นหลัก โดยจากข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถสรุปนิยามของปัจจัยความเช่ือได้ของ
ข้อมูล และความสามารถในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่งสารดังนี้ 

 ความเช่ือได้ของข้อมูล หมายถึง ระดับความเช่ือได้ของข้อมูลที่ผู้รับสารสามารถรับรู้ได้จากตัว
ผู้ส่งสารหรือแหล่งที่มาของข่าวสารนั้นๆ ปัจจัยความเช่ือได้ของข้อมูลถือเป็นปัจจัยที่สามารถส่งผลต่อ
ความนิยมและการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆเช่นกัน ยิ่งหนังสือพิมพ์ฉบับใดสามารถสร้าง
ความไว้ใจให้กับผู้บริโภคได้มากย่อมจะส่งผลดีต่อการการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆในทิศ
ทางบวกเช่นกัน 

 ความรู้ความสามารถ (Expertise) ในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่งสารในการศึกษาวิจัยครั้งนี้
คือ การน าเสนอข่าวสารของหนังสือพิมพ์ที่แสดงถึงการมีความรอบรู้ มีประสบการ มีประสิทธิภาพ 
สามารถน าเสนอข่าวสารให้ผู้อ่านรับทราบถึงเหตุการณ์ในแต่ละวันได้อย่างถูกต้องแม่นย า โดยหาก
หนังสือพิมพ์ฉบับใดมีการน าเสนอข่าวสารที่แสดงถึงความสามารถหรือความช านาญมาก ย่อมส่งผลให้
ผู้อ่านให้ความเช่ือถือกับหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆและส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ในอนาคต
ต่อไป 

 นอกจากองค์ประกอบของความน่าเช่ือถือข้างต้น นักวิจัยหลายท่านยังให้ความสัมพันธ์ของ
ความน่าเช่ือถือกับการรับรู้ของผู้รับสารในทิศทางที่สอดคล้องกันดังนี้ 

 Anita Taylor (2006) กล่าวว่ากลุ่มคน หรือผู้รับสารจะเช่ือข้อมูลข่าวสารหรือการกระท าที่มี
ที่มาจากแหล่งสารหรือผู้ส่งสารที่มีความน่าเช่ือถือสูง ในกรณีที่ผู้ส่งสารหรือแหล่งสารมีความนา่เช่ือถือ
สูง ผู้รับสารจะยอมรับไม่เพียงแต่ข่าวสาร การกระท า แต่จะให้การยอมรับในตัวผู้ส่งสารด้วยเช่นกัน 
นอกจากนั้นผู้รับสารจะมีแนวโน้มเช่ือถือในการกระท า ข้อมูล หรือข่าวสารจากผู้ส่งสารหรือแหล่งสาร
ที่มีความน่าเช่ือถือสูงมากกกว่าผู้ส่งสารที่มีความน่าเช่ือถือต่ า  

 กล่าวว่า ความน่าเช่ือถือของหนังสือพิมพ์ฉบับใดๆจะสามารถกระทบต่อทัศนคติของผู้อ่าน 
อีกทั้งหนังสือพิมพ์ฉบับใดๆที่มีแหล่งที่น่าเช่ือถือก็จะส่งผลต่อช่ือเสียงของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆ
เช่นกัน  

 สอดคล้องกับ จิตติมา กุลประเสริฐรัตน์ (2540) ซึ่งกล่าวว่าผู้ส่งสารที่มีความน่าเช่ือถือสูง
มักจะสามารถดึงดูด หรือชักจูงใจผู้รับสารมากกว่าผู้ส่งสารที่มีความน่าเช่ือถือต่ า 
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 จากที่กล่าวมาข้างต้นท าให้สรุปได้ว่า องค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ประกอบด้วย ข่าว 
คอลัมน์ บทความ สารคดี และบันเทิงคดี บทบรรณาธิการ และโฆษณา ทั้งนี้องค์ประกอบของ
หนังสือพิมพ์ถือได้ว่าเป็นหัวใจหลักของหนังสือพิมพ์แต่ละฉบับ หากหนังสือพิมพ์ฉบับใดสามารถ
น าเสนอข่าวสารได้อย่างหลากหลาย มีเนื้อหาที่ถูกต้องสมบูรณ์ ทันต่อเหตุการณ์ มีองค์ประกอบของ
หนังสือพิมพ์ที่ครบถ้วนก็จะส่งผลดีต่อหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆให้ได้รับความสนใจจากผู้บริโภคเพิ่มมาก
ข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับ Slater and Rouner (1996)ซึ่งกล่าวว่าเมื่อผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้ได้ถึงความ
น่าเช่ือถือของหนังสือพิมพ์ผู้บริโภคก็จะหันไปพิจาณาด้านเนื้อหาหรือองค์ประกอบของหนังสือพิมพ์
แทนว่ามีการน าเสนอที่ดีหรือไม่ น่าเช่ือถือหรือไม่ รวมทั้งมีข้อมูลอื่นๆที่จ าเพาะเจาะจงมาสนับสนุน
ด้วยหรือไม่  

 ทั้งนี้ความน่าเช่ือถือในบริบทของหนังสือพิมพ์ หมายถึง ระดับความเช่ือถือของผู้อ่านที่มีต่อ
ข่าวสาร ผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ และแหล่งที่มาของข่าวสาร โดยผู้อ่านจะพิจารณาจากระดับความ
น่าเช่ือถือของหนังสือพิมพ์จากความเช่ือได้ของข้อมูลโดยดูจากภาพลักษณ์ขององค์กรที่ผลิต
หนังสือพิมพ์และพิจารณาจากความสามารถในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่งสารหรือผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ 
เช่นเดียวกับหนังสือพิมพ์กีฬา ยิ่งการน าเสนอข้อมูลของหนังสือพิมพ์ฉบับใดมีความน่าเช่ือถือ มีการ
น าเสนอข้อมูลที่ถูกต้องแม่นย า มีความช านาญและสามารถตอบโจทย์ความพึงพอใจของผู้อ่านได้ดี 
ย่อมท าให้หนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆได้รับความไว้วางใจและส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์ของ
ผู้อ่านมากขึ้นเช่นกัน 

 ถึงแม้มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้อธิบายองค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ไว้อย่างหลากหลาย 
อย่างไรก็ตามในการศึกษาถึงอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคครั้งนี้ ผู้วิจัยจะพิจารณาจากประเด็นของเนื้อหาหนังสือพิมพ์และ
องค์ประกอบของหนังสือพิมพ์ซึ่งประกอบด้วย ข่าว ,  บทความ สารคดี บันเทิงดี , คอลัมน์, บท
บรรณาธิการ และการโฆษณา โดยอ้างอิงจากอัฐพร แจ้งใจ (2536) ว่ามีความเหมาะสม สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและถือเป็นปัจจัยที่กระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภคหรือไม่ 

3. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) 

 แนวคิดส่วนผสมทางการตลาดเป็นแนวคิดเริ่มต้นจากแนวคิดของ Neil Borden ในปี ค.ศ. 
1953 ซึ่งเป็นแนวคิดที่น ามาประยุกต์ใช้เป็นเครื่องมือในโปรแกรมการตลาด โดยในเริ่มแรกแนวคิด
ส่วนผสมการตลาดประกอบด้วย 12 องค์ประกอบด้วยกัน คือ การวางแผนผลิตภัณฑ์ ราคา การท าแบ
รนด์ ช่องทางการกระจายสินค้า การขายโดยพนักงาน การโฆษณา โปรโมช่ัน การบรรจุหีบห่อ 
รูปลักษณ์ การบริการ ลักษณะทางกายภาพของสินค้า และการวิเคราะห์ เป็นต้น 
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 ต่อมา McCarthy Eugene J (1960)  ได้ท าการปรับปรุงหลักแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดของ Borden โดยท าการปรับปรุงในด้านส่วนประกอบต่างๆให้มีความเหมาะสมมากยิ่งข้ึน 
ดังนั้นองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดตามแนวคิดของ McCarthy ประกอบด้วย 4
องค์ประกอบด้วยกันคือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด เป็นต้น 

 ต่อมา Borden H. อ้างอิงในชาญชัย อาจิณสมาจาร (2551)กล่าวว่าส่วนประสมทาง
การตลาด หมายถึงการก าหนดการท างาน การรวมกัน การออกแบบ และการผสมผสานองค์ประกอบ
ของตลาดสู่โปรแกรมหรือส่วนประสม ซึ่งสามารถท าให้องค์สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ตามที่
คาดการณ์ไว้ ตามเวลาที่ก าหนดบนพื้นฐานของการประเมินพลังตลาด  

 จากนั้น Kotler ได้มีการปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาดให้มีความเหมาะสมมากยิ่งข้ึน
เพื่อให้สามารถใช้ได้จริงและเกิดประสิทธิภาพ โดย Kotler Philip (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดหมายถึงชุดของเครื่องมือต่างๆทางการตลาด ที่บริษัทหรือกิจการน ามาประยุกต์ใช้เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้เกิดความพอใจมากที่สุด โดยส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบด้วย 4 ด้านคือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด 

 จากข้างต้นท าให้สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps  
หมายถึง เครื่องมือที่ส าคัญที่กิจการ หรือนักการตลาดใช้เป็นเครื่องมือในการตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด โดยจัดเป็นตัวแปรทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได้ ซึ่งโดยทั่วไปแล้วจัดเป็นเครื่องมือ 4ประการ เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย             
1.ผลิตภัณฑ์ ซึ่งเปรียบเสมือนวิธีการแก้ปัญหาให้ลูกค้าหรือการตอบสนองความจ าเป็นและความ
ต้องการของลูกค้า  2.ราคา คือสิ่งที่ลูกค้าต้องจ่ายให้กับบริษัทนั้นก็คือต้นทุนที่เกิดข้ึนของลูกค้า        
3.การจัดจ าหน่ายเป็นเครื่องมือที่เป็นการบ่งบอกถึงความสะดวกของลูกค้า  4. การส่งเสริมการตลาด
จัดเป็นการติดต่อสื่อสารจากบริษัทไปยังลูกค้า        

 ซึ่งนิยามของส่วนประสมทางการตลาดข้างต้นมีความสอดคล้องกับแนวคิดของนักวิชาการ
หลายท่านทั้งในประเทศ และต่างประเทศโดยผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมไว้ดังนี้ 

 วารุณี ตันติวงศ์วาณิช และคณะ (2546) ได้ให้ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาดว่า 
หมายถึงเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วยทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลมากกว่าผู้บริโภคและสามารถโน้มน้าวความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ของกิจการได้ 

 ฉัตราพร เสมอใจ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4Ps เป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดที่ใช้ในการสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้า ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย 
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การส่งเสริมการตลาด อย่างไรก็ตามบริษัทหรือนักการตลาดจะใช้เครื่องมือใดและให้ความส าคัญกับ
เครื่องมือทางการตลาดชนิดใดย่อมข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของสถานการณ์ ศักยภาพของธุรกิจ 
สิ่งแวดล้อม การแข่งขัน ลูกค้า ฯลฯ ซึ่งเป็นหน้าที่ของนักการตลาดที่จะต้องพิจารณาอย่างถี่ถ้วนว่าจะ
ใช้เครื่องมือทางการตลาดชนิดใดมาเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยการใช้เครื่องมือทาง
การตลาดนั้นไม่สามารถท าการวางแผนเพียงครั้งเดียวและไม่สามารถใช้ได้ตลอดกาล ผู้ขายจ าเป็นต้อง
ท าการปรับปรุงเพื่อเหมาะสมกับแต่ละสถานการณ์ ลักษณะของลูกค้าแต่ละปะเภท หรือตามลักษณะ
ความต้องการของลูกค้าที่แตกต่างกัน เพื่อให้เครื่องมือทางการตลาดสามารถตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้มากที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพท่ี 1 แสดงส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ตอบสนองความต้องการของลกูค้า  
ที่มา (ฉัตราพร เสมอใจ ฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551) 

  

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2552)กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นหัวใจส าคัญ
ของการบริหารการตลาด การด าเนินงานของกิจการจะประสบผลส าเร็จได้ ข้ึนอยู่กับการปรับปรุง
ความสัมพันธ์ที่เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดจัดเป็นปัจจัยที่
สามารถควบคุมได้ กิจการหรือนักการตลาดสามารถปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมตามสภาพแวดล้อมต่างๆ
เพื่อให้กิจการสามารถอยู่รอดได้หรืออาจเรียกได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็น
เครื่องมือทางการตลาดที่ถูกใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ท าให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได้ 

ราคา (Price) 

ผลิตภัณฑ์ (Product) 

การจัดจ าหน่าย (Place) 

การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 

ความต้องการของลูกค้า 
(Consumer's need and Wants) 

ต้นทุนของลกูค้า 
 (Cost of the consumer) 

ต้นทนุของลกูค้า 

วิธีการติดต่อสื่อสาร 
(Communication) 

ความสะดวกของลกูค้า(Convenience) 
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 โดยรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปัจจัยข้างต้นมีรายละเอียดดังนี้ 

 1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสินค้าและบริการที่ผู้ผลิตสร้างขึ้นมาเพื่อใช้ตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ต่างๆสามารถแสดงความต้องการของผู้บริโภคที่แท้จริงได้ 
ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์สามารถมีได้หลากหลายรูปแบบทั้งที่ เป็นรูปธรรมหรือสามารถจับต้องได้ เช่น 
หนังสือพิมพ์ สินค้าอุปโภคบริโภค รถยนต์ เป็นต้น และสินค้าที่ไม่สามารถจับต้องได้ เช่น สินค้าที่
จัดเป็นงานบริการ ร้านตัดผม สายการบิน เป็นต้น นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์ยังรวมไปถึงตราสินค้า
(Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การรับประกัน (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Quality) 
เป็นต้น  

 ทั้งนี้ปัจจัยที่ผู้บริโภคจะพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ก่อนท าการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย
หลายปัจจัยคือ 

 1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product features and quality)  เป็นการวัดการท างานและ
วัดความคงทนของผลิตภัณฑ์ โดยเกณฑ์ในการวัดคุณภาพของผลิตภัณฑ์จะถือหลักความพึงพอใจของ
ลูกค้าและคุณภาพที่เหนือกว่าคู่แข่งขันเป็นหลัก หากสินค้าที่มีคุณภาพต่ าผู้ซื้อจะไม่ซื้อสินค้าชนิดนั้นๆ
เป็นครั้งที่สอง อีกทั้งสินค้าชนิดใดมีคุณภาพและราคาเกินอ านาจการซื้อของผู้บริโภคสินค้าชนิดนั้นๆก็
จะขายไม่ได้เช่นกัน นอกจากนั้นผู้ขายจ าเป็นต้องท าการรักษาคุณภาพสินค้าชนิดน้ันๆให้อยู่ในระดับ
มาตรฐานอยู่สม่ าเสมอเพื่อให้ผู้ซื้อเกิดความเช่ือใจ และให้การยอมรับสินค้าชนิดนั้นๆมากที่สุด  

 2. ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ (Physical Characteristics of Goods) หมายถึง 
รูปร่าง ลักษณะที่ของผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อสามารถรับรู้ได้ 

 3. ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินที่แสดงถึงมูลค่าของสินค้าที่ผู้ซื้อท าการแลกเปลี่ยน
เพื่อให้ได้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นๆมา  

 4. ตราสินค้าหรือช่ือเสียงของผู้ขาย (Brand) หมายถึง ช่ือ ค า สัญลักษณ์ การออกแบบ เป็น
ต้น  ซึ่งองค์ประกอบดังกล่าวจะจัดเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่แสดงถึงความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า
ที่มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 

 5. บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการผลิตบรรจุภัณฑ์หรือการ
ออกแบบหีบห่อ โดยบรรจุภัณฑ์ถือเป็นปัจจัยที่แสดงถึงความโดดเด่นและความเป็นเอกลักษณ์ของ
สินค้า บรรจุภัณฑ์จัดเป็นปัจจัยที่ก่อให้เกิดการรับรู้ของผู้ซื้อเนื่องจากเมื่อผู้ซื้อมองเห็นสินค้าผ่านบรรจุ
ภัณฑ์และเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นๆ ก็จะส่งผลให้ผู้ซื้อท าการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชนิด
นั้นๆตามมาเช่นกัน ดังนั้นการสร้างบรรจุภัณฑ์ของสินค้าจึงถือเป็นปัจจัยที่ส าคัญปัจจัยหนึ่ง ยิ่งผู้ผลิต
สามารถสร้างบรรจุภัณฑ์ที่มีลักษณะโดดเด่น ตรงความต้องการของผู้บริโภคมากเพียงใด ก็จะส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆให้มีมากข้ึนเช่นกัน 
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 6. การออกแบบ (Design) ถือเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบ ลักษณะ บรรจุภัณฑ์ ของ
สินค้า หากผู้ผลิตสินค้าสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความสวยงาม โดดเด่น และตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภค ก็จะส่งผลในทิศทางบวกต่อการตัดสินใจของผู้ซื้อที่มีต่อผลิตภัณฑ์นั้นๆเช่นกัน 

 7. การรับประกัน (Warranty) ถือเป็นปัจจัยที่ใช้ลดความเสี่ยงในการซื้อสินค้าของผู้ซื้ออีกทั้ง
การรับประกันยังจัดเป็นเครื่องมือที่แสดงความเช่ือมั่นในการซื้อสินค้า หากสินค้าชนิดใดมีการ
รับประกันที่ดีสามารถสร้างความน่าเช่ือให้กับผู้ซื้อได้ ผู้ซื้อก็จะเกิดความเช่ือมั่นในการซื้อสินค้าและ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆในที่สุด 

 8. การให้บริการ (Service) หมายถึง การให้บริการระหว่างการขาย และหลังการขายของ
สินค้า 

 9. วัตถุดิบ (Raw material) หมายถึง สิ่งที่ผู้ผลิตใช้ในการผลิตสินค้า โดยผู้ผลิตสินค้า
จ าเป็นต้องพิจารณาเสมอว่าวัตถุดิบชนิดใดที่ใช้ผลิตสินค้าแล้วจะก่อให้เกิดความพึงพอใจของผู้ซื้อมาก
ที่สุด อีกทั้งผู้ผลิตยังต้องค านึงถึงปัจจัยด้านต้นทุนการผลิตที่ก่อให้เกิดความเหมาะสมกับสินค้าชนิด
นั้นๆเช่นกัน 

 10. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product safety) ผู้ผลิตจ าเป็นต้องผลิตสินค้าที่มีความ
ปลอดภัยเพื่อให้การใช้งาน หรือการบริโภคสินค้าชนิดนั้นๆของผู้ซื้อเกิดประสิทธิภาพและสร้างผลเสีย
ต่อผู้ซื้อน้อยที่สุดเพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมั่นและการยอมรับต่อสินค้า 

 11. มาตรฐาน (Standard) ผู้ผลิตจ าเป็นต้องก าหนดมาตรฐานการผลิตให้เป็นที่ยอมรับ อีก
ทั้งยังต้องรักษาระดับของมาตรฐานของสินค้าให้มีระดับคงที่ สม่ าเสมอ เพื่อให้สินค้าที่ผลิตได้มี
คุณภาพ สามารถสร้างความประทับใจให้ผู้บริโภคได้และเป็นสินค้าที่เป็นที่ยอมรับของผู้ซื้อในตลาด
มากที่สุด 

 12. ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการผลิตสินค้าที่ตรงกับกับความต้องการของผู้ซื้อ
สามารถใช้ได้จริงและก่อให้เกิดความพอใจกับผู้สินค้า 

 13. สีของผลิตภัณฑ์ (Color) จัดเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดการรับรู้ของผู้ซื้อ และใช้ดึงดูดความสนใจ
ของผู้ซื้อ 

 14. คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Value of Product) จัดเป็นผลตอบแทนที่ผู้ซื้อได้จากการซื้อ
สินค้าและบริการ ซึ่งผู้บริโภคจะท าการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าที่เกิดจากความพึงพอใจและราคา
สินค้า หากคุณค่าของสินค้าชนิดใดมีมากกว่าราคาของสินค้า ผู้ซื้อจะมีแนวโน้มในการซื้อสินค้าชนิด
นั้นๆเพิ่มมากขึ้น 

 15. ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ปัจจัยด้านความหลากหลายของสินค้าถือเป็นการ
สร้างทางเลือกให้กับผู้ซื้อให้มีมากขึ้น อีกทั้งผู้บริโภคในตลาดยังมีความต้องการซื้อสินค้าชนิดต่างๆที่



 28 

แตกต่างกัน ดังนั้นผู้ผลิตสินค้าจึงจ าเป็นต้องสร้างให้สินค้าของตนเองมีความหลากหลายเพื่อเป็นการ
สนองความต้องการของผู้ซื้อและก่อให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆมีมากข้ึนเช่นกัน 

 หากผลิตภัณฑ์ของกิจการชนิดใดตรงกับความต้องการหรือความพอใจของผู้ซื้อหรือผู้บริโภค 
ย่อมส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นๆของผู้บริโภคให้มีมากข้ึนเช่นกัน 

 โดยในบริบทของการศึกษาครั้ งนี้ ผลิตภัณฑ์ ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix; 4Ps) คือ หนังสือพิมพ์กีฬาที่อยู่ภายใต้การควบคุมการผลิตของบริษัทสปอร์ตซินดิ
เคท จ ากัด (มหาชน) โดยผู้วิจัยจะท าการพิจารณาว่ารูปแบบและเนื้อหาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความ
เหมาะสม สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค หรือจัดเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคหรือไม่ 

 2.ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ผู้ซื้อท าการแลกเปลี่ยนกับผู้ขายเพื่อให้ได้สินค้ามา 
ทั้งนี้ราคาอาจตีความได้ถึงมูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อเต็มใจแลกเปลี่ยน หากผู้ซื้อมีการพิจารณาถึง
มูลค่าของสินค้าเป็นหลัก เมื่อกิจการใดๆมีการก าหนดราคาที่แตกต่างไปจากมูลค่าของสินค้าชนิดนั้นๆ 
ก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ซื้อเช่นกัน เช่น ในกรณีที่ผู้ขายมีการตั้งราคาสินค้าใน
ระดับสูง แต่ผู้ซื้อมีการพิจารณาแล้วเห็นว่ามูลค่าของสินค้าชนิดนั้นๆมีน้อยกว่าราคาที่ถูกตั้งไว้ ก็อาจ
ส่งผลให้ผู้ซื้อตัดสินใจไม่ซื้อสินค้าชนิดน้ันๆเนื่องจากไม่คุ้มค่ากับเงินที่ผู้ซื้อเสียไป ดังนั้นกิจการใดๆก็
ตามจ าเป็นต้องมีการพิจารณาในการตั้งระดับราคาของสินค้าให้อยู่ในระดับที่ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ 
และมีความสมเหตุสมผลกับมูลค่าของผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นๆ โดยเป้าหมายในการตั้งราคาของกิจการ
อาจมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในระดับที่กิจการยังคงมีก าไรและลูกค้า
สามารถซื้อได้ ดังนั้นผู้ขายจึงจ าเป็นต้องมีกระบวนการก าหนดราคาให้มีประสิทธิภาพโดยต้องค านึงถึง
ปัจจัยต่างๆเหล่าน้ี คือ 

 1. คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) โดยผู้ขายจ าเป็นต้องก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ให้อยู่
ในระดับที่ผู้บริโภคยอมรับได้ โดยต้องพิจารณาในประเด็นที่ว่าลูกค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้าใดๆที่มีมูลค่า
ของผลิตภัณฑ์สูงกว่าหรือเทียบเท่าราคาผลิตภัณฑ์เสมอ 

 2. ต้นทุน โดยผู้ขายจ าเป็นต้องพิจารณาถึงต้นทุนในทุกส่วนที่เกี่ยวข้อง ทั้งต้นทุนการผลิต 
การบริหาร และการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นๆ รวมทั้งค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องทั้งในทางตรงและ
ทางอ้อมด้วยเช่นกัน 

 3. การแข่งขันในตลาด ผู้ขายจ าเป็นต้องพิจารณาสภาวะการแข่งขันของคู่แข่งภายในตลาด 
หากสภาวะการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ใดๆมีสูง ผู้ขายต้องก าหนดราคาสินค้าให้อยู่ในระดับที่ต่ าเพื่อ
ดึงดูดความสนใจและเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดจากผู้บริโภค และหากสภาวะการแข่งขันของ
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ผลิตภัณฑ์ใดๆมีน้อยผู้ขายก็ควรมีการตั้งราคาในระดับสูงเพื่ อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของ
ผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในระดับที่ดีกว่าคู่แข่งรายอื่นๆเช่นกัน 

 4. ปัจจัยอื่นๆ เช่น สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และข้อกฎหมายต่างๆที่เกี่ยวข้อง 

 โดยในบริบทของการศึกษาครั้งนี้ ราคา ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix; 4Ps) คือ ความเหมาะสมของราคาหนังสือพิมพ์กีฬาที่ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ โดยผู้วิจัยจะท าการ
พิจารณาว่าระดับราคาของหนังสือพิมพ์กีฬาที่จัดจ าหน่ายในปัจจุบัน มีความเหมาะสม สมเหตุสมผล
กับเนื้อหาที่ผู้บริโภคได้รับ และส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคหรือไม่ 

 3. การจัดจ าหน่าย (Price) หมายถึงกระบวนการการจัดการเกี่ยวกับการจัดการสินค้าจาก
ผู้ผลิตไปยังผู้ซื้อซึ่งเป็นผู้บริโภคในข้ันสุดท้าย โดยการจัดจ าหน่ายถือเป็นการอ านวยความสะดวก
ให้กับผู้ซื้อมากที่สุด ด้วยการน าสินค้าและบริการไปส่งมอบให้กับผู้ซื้อภายในเวลาที่ก าหนด อย่างไรก็
ตามการจัดจ าหน่ายจะมีลักษณะที่แตกต่างกันไปตามลักษณะสินค้า พฤติกรรมของลูกค้า และสถาน
ที่ตั้งของกิจการ อีกทั้งการจัดจ าหน่ายสินค้าอาจมีการผ่านตัวกลาง (Marketing Intermediaries) 
ก่อนจะถึงผู้บริโภคข้ันสุดท้ายได้เช่นกัน เช่น ผ่านพ่อค้าคนกลาง เพื่อเป็นตัว เช่ือมระหว่างผู้ผลิต 
กิจการ และผู้ซื้อเพื่อให้การกระจายสินค้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 หากผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ถึงความสะดวกสบายในการซื้อสินค้าชนิดใด ย่อมเป็นแรงจูงใจ 
ชักจูงใจ รวมทั้งเกิดอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงความเช่ือ ทัศนคติ ต่อสินค้าชนิดนั้นๆในทิศทางที่ดีข้ึน 
อีกทั้งยังส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆเพิ่มข้ึนเช่นกัน  

 โดยในบริบทของการศึกษาครั้งนี้ การจัดจ าหน่าย ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix; 4Ps) คือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬาในปัจจุบันและช่องทางการ
เข้าถึงข่าวสารของผู้บริโภค โดยผู้วิจัยจะท าการพิจารณาว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์
กีฬาในปัจจุบันนั้นมีการอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคท าให้สามารถซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาได้ง่าย
หรือไม่ อีกทั้งยังพิจารณาว่าประเด็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬาส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคหรือไม่เช่นกัน 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางการติดต่อสื่อสารไปยัง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เกี่ยวกับ ราคา หรือข้อมูลอื่นๆเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เพื่อเป็นการชักจูงใจให้ผู้บริโภค
เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆเพิ่มมากขึ้น โดยการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยกิจกรรมหลักที่
ส าคัญ 5 ประการคือ 

 1. การโฆษณา เป็นการแจ้งหรือน าเสนอข้อมูลข่าวสารต่างๆขององค์กรและผลิตภัณฑ์โดย
ผ่านสื่อ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ ฯลฯ และมีผู้สนับสนุนค่าใช้จ่าย 
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 2. การขายโดยใช้พนักงาน เป็นการแจ้งข่าวสาร ข้อมูล และจูงใจตลาดให้เกิดการซื้อขาย
สินค้า โดยเป็นการติดต่อซื้อขายกับแบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายโดยตรงซึ่งจะท าให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อที่เร็วข้ึนหรือทราบการเจรจาได้อย่างรวดเร็ว 

 3. การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ช่วยกระตุ้นให้เกิดความสนใจ ทดลองใช้หรือการซื้อ
สินค้าและบริการในปริมาณที่มากข้ึนและรวดเร็วได้ โดยอาศัยกิจกรรมทางการตลาดต่างๆช่วย เช่น 
การลดราคา การแจกของช าร่วย การแจกคูปอง การให้ชิงโชค การให้ส่วนลด หรือการแลกซื้อสินค้า
ในราคาพิเศษ เป็นต้น 

 4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ เป็นการแจ้งข่าวสารข้อมูลความเคลื่อนไหวต่างๆ
เกี่ยวกับกิจการ เพื่อเป็นการสร้างภาพพจน์หรือความรู้สึกที่ดีต่อกิจการหรือผลิตภัณฑ์ที่กิจการนั้นๆได้
ผลิตข้ึน เช่น การออกข่าวการเข้าร่วมบริจาคเงินเพื่อการกุศลหรือให้แก่มูลนิธิต่างๆ ซึ่งจะส่งผล
ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อผู้ผลิตและสินค้า ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ที่กิจการนั้นๆผลิตข้ึนสามารถขายได้ดี
ตามไปด้วย 

 5. การตลาดทางตรง ซึ่งอาจหมายถึงช่องทางหลักในการจัดจ าหน่ายสินค้าเพื่อให้ถึงกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายหรือกลุ่มลูกค้าที่คาดหวังได้โดยตรง และอาจหมายถึงระบบการส่งเสริมทางการตลาด
ที่ใช้ในการโฆษณาหนึ่งสื่อหรือช่องทางอื่นๆ เพื่อให้เกิดการตอบสนองจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด  

 ทั้งนี้หากผู้ขายใช้การส่งเสริมการขายที่ดีสามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือถือหรือเห็น
ข้อดีและคุณค่าของสินค้าชนิดน้ันๆมากข้ึนก็จะส่งผลให้การตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆของผู้บริโภค
เกิดมากข้ึนเช่นกัน 

 โดยในบริบทของการศึกษาครั้งนี้ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) หมายถึง การโฆษณา การแจ้งข่าวสารผ่านสื่อต่างๆของ
หนังสือพิมพ์ การท ากิจกรรมเพื่อสังคมของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ โดยผู้วิจัยจะท าการพิจารณาว่าการ
ส่งเสริมการตลาดของส านักพิมพ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคหรือไม่ 

 จากที่กล่าวมาข้างต้นท าให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดจัดเป็นเครื่องมือที่ส าคัญที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งถือเป็นเครื่องมือที่ส าคัญที่ผู้ขายจ าเป็นต้องจัดการให้ส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 4 ข้างต้นมีความสอดคล้องไปในทิศทางการด าเนินงานเดียวกันเพื่อเป็นการเพิ่ม
โอกาสในการสร้างความน่าเช่ือถือหรือชักจูงใจผู้บริโภคให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดน้ันๆในที่สุด 
ทั้งนี้หากผู้ขายหรือองค์กรใดๆก็ตามไม่มีการจัดสรรส่วนประสมทางการตลาดที่สมดุล ก็อาจท าให้การ
ด าเนินกิจกรรมทางตลาดของผู้ขายหรือกิจการนั้นๆมีประสิทธิภาพลดลงและก่อให้เกิดความล้มเหลว
ได ้
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 อย่างไรก็ตามในปัจจุบันเทคโนโลยีต่างๆ หรือวิถีชีวิตของคนมีการพัฒนาไปมาก ส าหรับใน

วงการการตลาดก็เช่นกัน ดังนั้นการเน้นหนักด้านการขายเพียงอย่างเดียวจึงไม่เพียงพอที่จะท าให้

องค์กรหรือกิจการต่างๆประสบความส าเร็จได้ จ าเป็นต้องอาศัยแนวความคิดด้านการตลาดเข้ามา

แทนที่ โดยแนวคิดด้านการตลาด องค์กร กิจการ หรือผู้ขายอาจจะเริ่มต้นจากลูกค้าที่มีอยู่และลูกค้าที่

มีแนวโน้มจะซื้อสินค้าของกิจการ ค้นหาความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค พัฒนากิจกรรมต่างๆทาง

การตลาดให้เหมาะสม และผลิตสินค้าที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคโดยค านึงถึงหัวใจส าคัญของ

การตลาด นั่นก็คือส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) อีกทั้งกิจการยังต้องมีการ

วางแผนทางด้านการบริหารอย่างรอบคอบไม่ค านึงถึงปัจจัยด้านการตลาดเพียงอย่างเดียว ยังต้องรู้จัก

การประสานงาน ให้ความร่วมมือกับผู้ที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้การด าเนินงานขององค์กรมีความราบรื่น

สามารถด าเนินงาน สร้างผลก าไร ตามที่คาดหวังไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

4. แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ (Decision Making) 

 นอกจากการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดที่ เกี่ยวข้องข้างต้นแล้ว ผู้ วิจัยเล็งเห็นว่ายังต้อง
ท าการศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคเพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบใน
การศึกษาวิจัย เพื่อให้การหาค าตอบของงานวิจัยในครั้งนี้ให้มีความถูกต้องและสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน โดย
ที่ 

 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงการกระท าต่างๆที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาซึ่งการ
บริโภค และการจับจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการการตัดสินใจที่เกิดข้ึนทั้ง
กระบวน การตัดสินใจที่เกิดข้ึนทั้งก่อนและหลังการกระท าดังกล่าวด้วย (Engle et al, 1993)  

 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้
ได้มาซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมีส่วนใน
การก าหนดให้มีการกระท า (ธงชัย สันติวงษ์, 2546) 

 จากความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคที่กล่าวมาข้างต้นนั้นท าให้สามารถสรุปได้ว่า 
พฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ การได้มา ของสิ่งของ รวมทั้ง
การได้รับบริการเพื่อตอบสนองความต้องการโดยผ่านกระบวนการการตัดสินใจจากตัวผู้บริโภคเอง 

 โดยกระบวนการการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่จ าเป็นต้องมีสาเหตุหรือสิ่ง
กระตุ้นต่างๆเพื่อก่อให้เกิดการแสดงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งออกมา โดยสามารถเรียกสาเหตุหรือ
สิ่งกระตุ้นดังกล่าวในอีกลักษณะหนึ่งคือ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค 
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 การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคไม่ได้เกิดข้ึนในทันทีทันใดแต่มีลักษณะเป็น
กระบวนการคือด าเนินไปอย่างมีขั้นตอน  

โดยจากการศึกษาพบว่านักวิชาการหลายท่านได้ท าการศึกษาทฤษฎีหรือแนวคิดที่ ใช้อธิบายความ
ตั้งใจหรือปัจจัยต่างๆที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าบริโภคของบุคคลไว้จ านวนมาก 

 ในที่นี้ผู้ วิจัยจะท าการศึกษาความตั้งใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคโดยศึกษา
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคจากแนวคิดของ Philip Kotler เนื่องจากสินค้าที่ผู้วิจัยสนใจศึกษา
คือหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีความเกี่ยวพันมาก หรือเป็นสินค้าที่ผู้บริโภค
สามารถตัดสินใจซื้อได้ง่ายเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคซื้อกันทั่วไปในชีวิตประจ าวัน จึงอาจไม่จ าเป็นต้องใช้
กระบวนการตัดสินใจที่สลับซับซ้อนอีกทั้งยังเป็นที่ยอมรับของนักวิชาการหลายท่านท าให้มีความ
น่าเช่ือถือสามารถน ามาใช้อ้างอิงได้จริง 

 Kotler (1983) ได้น าเสนอกระบวนการตัดสินใจแบบ 5 ข้ันตอน ข้ันแรกได้แก่ การตระหนัก
ถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem recognition) ข้ันที่สอง ได้แก่ การหาข้อมูล( Information 
search) ข้ันที่สาม ได้แก่ การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ข้ันที่สี่ ได้แก่ การ
ตัดสินใจซื้อ(purchase decision) ข้ันที่ห้า ได้แก่ พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase behavior) 
แบบจ าลองของ Philip Kotler เป็นแบบจ าลองที่ได้รับความนิยมจากนักการตลาดในการน าไปใช้เป็น
แบบจ าลองเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค 
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แผนภาพท่ี 2 แสดงแบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคทั้ง 5 ข้ันตอน 
ที่มา (Kotler, 2006) 

 นอกจากนั้น ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้อธิบายถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Buying decision process) โดยอ้ างอิงจากแนวคิดของ Philip Kotler ซึ่ งประกอบไปด้วย5 
กระบวนการด้วยกันประกอบด้วย การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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 1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา (Need recognition) คือการที่บุคคลรับรู้ถึง
ปัญหาหรือความต้องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดข้ึนจากสิ่งกระตุ้น เช่น ความหิว 
ความกระหาย ซึ่งรวมถึงความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs) และความต้องการที่เป็น
ความปรารถนา (Aegvired needs) ซึ่งเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา ปัจจัยต่างๆเหล่าน้ีอาจเริ่มใน
ปริมาณที่น้อยสุดและมีมากจนกลายเป็นสิ่งกระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้น โดย
บุคคลจะใช้ประสบการณ์ต่างๆที่เคยพบเจอมาเพื่อแก้ไขหรือเรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นนั้นๆ
อย่างไร 

 2. การค้นหาข้อมูล (Information search) ถ้าบุคคลถูกปัจจัยต่างๆกระตุ้นมากพอและสิ่งที่
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอยู่ใกล้ ผู้บริ โภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ
ทันทีในบางครั้งความต้องการไม่สามารถตอบสนองได้ทันที ความต้องการเหล่านั้นจะถูกจดจ าไว้เพื่อ
สนองความต้องการในภายหลัง เมื่อความต้องการถูกสะสมไว้มาก จะท าให้มีการปฏิบัติในสภาวะอย่าง
หนึ่งคือ ความตั้งใจให้ได้รับการสนองความต้องการ บุคคลจะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อสนองความ
ต้องการให้ส าเร็จลุล่วงไปได้ การค้นหาข้อมูลสามารถแบ่งได้ 2 ระดับด้วยกันคือ  ภาวการณ์ค้นหา
ข้อมูลแบบธรรมดา เรียกว่าการเพิ่มการพิจารณาให้มีมากข้ึน เช่น การค้นหาข้อมูลของสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคสนใจเพิ่มเติม หรือผู้บริโภคอาจมีการค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมอย่างกระตือรือร้น หรือ
มีการสอบถามข้อมูลจากบุคคลรอบข้างเพื่อเข้าถึงสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่งมากข้ึนเป็นต้น 

ในกรณีที่สินค้าน้ันมีความเกี่ยวพันสูงผู้บริโภคอาจต้องการข้อมูลในปริมาณมากกว่า มีการค้นคว้าจาก
แหล่งข้อมูลหลายแหล่ง แต่ถ้าสินค้าที่มีความเกี่ยวพันต่ าอาจใช้ข้อมูลจากประสบการณ์ของตนเอง
เพียงอย่างเดียวก็เป็นได้ นอกจากนี้อาจข้ึนอยู่กับสถานการณ์การซื้อในแต่ละครั้ง หากผู้บริโภคซื้อ 
สินค้าประเภทนั้นครั้งแรกก็อาจต้องหาข้อมูลมากข้ึน แต่ในการซื้อสินค้าครั้งต่อไปการหาข้อมูลอาจ
น้อยลงไป 

 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลมาแล้ว
จากข้ันที่สอง ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ เพื่อใช้ตัดสินใจเลือกซื้อสนิค้า
และบริการเพื่อสนองความต้องการของผู้บริโภคเองให้ได้มากที่สุด โดยปัจจัยที่ผู้บริโภคจะประเมิน
ทางเลือกโดยอยู่บนพื้นฐานของทฤษฎีการเรียนรู้ ซึ่งมองว่าผู้บริโภคจ าท าการพิจารณาทางเลือกโดย
อาศัยจิตใต้ส านึกและเหตุผลสนับสนุนเสมอ ปัจจัยที่ผู้บริโภคจะท าการประเมินจากทางเลือกต่างๆ 
ประกอบด้วย ราคา คุณภาพของสินค้า เป็นต้น 

 ผู้บริโภคก็จะท าการประเมินตรา สินค้าที่เป็นตัวเลือกทั้งหมดจากคุณสมบัติที่เกี่ยวข้องและมี
ความส าคัญต่อตนเอง ส าหรับสินค้าที่มี ระดับการเกี่ยวพันสูง ผู้บริโภคมักมีการประเมินทางเลือก
อย่างรอบคอบมากว่าสินค้าที่มีระดับเกี่ยวพันต่ า ผู้บริโภคอาจมีการประเมินคุณสมบัติอย่างคร่าวๆ
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หรือมีการเปรียบเทียบเพียงไม่กี่ตราสินค้า โดยผู้บริโภคจะเลือกตราสินค้าที่ได้คะแนนรวมสูงสุด
หลังจากที่ได้ประเมินตราสินค้าต่างๆในแต่ละคุณสมบัติแล้ว ทั้งนี้ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อตราสินค้าที่มี
คุณสมบัติที่โดดเด่นที่สุด บางครั้งผู้บริโภคอาจ น าคุณสมบัติเด่นมาชดเชยคุณสมบัติด้อย เนื่องจาก
คุณสมบัติดังกล่าวมีความส าคัญในสายตาผู้บริโภคมากกว่า (Engle et al, 1993) 

 ทั้งนี้สินค้าที่มีความเกี่ยวพันของผู้บริโภค สามารถแบ่งเป็น 2ประเภท คือ สินค้าที่มีระดับ
ความเกี่ยวกันสูง (High Involvement) และสินค้าที่ระดับความเกี่ยวพันต่ า (Low Involvement) 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1. สินค้าที่มีระดับความเกี่ยวกันสูง (High Involvement) คือ สินค้าที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ
และให้ความสนใจสินค้าชนิดน้ันๆสูง ซึ่งเป็นการซื้อที่มีความเกี่ยวพันกับความเป็นตนและในเชิงของ
ภาพลักษณ์ของผู้บริโภค อีกทั้งยังเป็นสินค้าที่มีความเสี่ยงด้านต่างๆมาเกี่ยวข้อง เช่น ความเสี่ยง
ทางด้านการเงิน ทางด้านการเงิน ด้านสังคม จิตใจ ความสนใจส่วนตัว รวมถึงค่านิยมของกลุ่มคนใน
สังคมที่ตนอาศัยอยู่ ซึ่งในกรณีนี้จะเป็นการตัดสินใจที่คุ้มค่าที่จะใช้เวลา ในการตัดสินใจและในการ
พยายามหาข้อมูลเกี่ยวกับตราสินค้าและทางเลือกอื่นๆอย่างมาก (Assael H., 1998) 

 2. สินค้าที่ระดับความเกี่ยวพันต่ า (Low Involvement) คือการที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ
สินค้าชนิดนั้นๆต่ า อาจเนื่องมาจากความเสี่ยงในการซื้อสินค้าไม่มีความเสี่ยงมากนัก เป็นสินค้าที่
ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ในชีวิตประจ าวัน อีกทั้งยังไม่เกี่ยวพันกับอารมณ์ ความรู้สึกหรือค่านิยมของ
กลุ่มคน ท าให้ผู้บริโภคใช้กระบวนการในการค้นหาข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจค่อนข้างน้อย เช่น 
อาหาร เสื้อผ้า ฯลฯ 

4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จากการประเมินผลในข้ันที่3 จะช่วยให้ผู้บริโภคก าหนด
ความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆที่เป็นทางเลือก โดยทั่วไปผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่
ผู้บริโภคชอบมากที่สุด การตัดสินใจของแต่ละบุคคลนั้นสามารถท าการปรับปรุงหรือแก้ไขได้ด้วย
เช่นกันนอกจากนั้นก่อนเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคจะต้องพิจารณา 3ปัจจัยก่อนเสมอ 
ซึ่งประกอบด้วย 

 4.1 ทัศนคติของผู้อื่น (Attitudes of others) ทัศนคติของผู้ที่เกี่ยวข้องจะส่งผลทั้งในทางบวก
และทางลบต่อการตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้หากความรุนแรงของทัศนคติในด้านลบของบุคคลอื่นๆต่อตัวเลือก
ที่ผู้บริโภคชอบมากกว่า อีกทั้งความใกล้ชิดของผู้บริโภคกับบุคคลอื่นมีมากเท่าใด ผู้บริโภคจะยิ่ง
เปลี่ยนความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) มากขึ้นเท่านั้น 

 4.2 สถานการณ์ที่คาดการณ์ไว้ (Anticipated situational factors)  ผู้บริโภคจะท าการ
คาดการณ์ถึงปัจจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง เช่น รายได้ที่คาดหวังของครอบครัว การคาดคะเนต้นทุนของ
ผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเนต้นทุนของผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 
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 4.3 สถานการณ์ที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้ (Unanticipated situational factors) อาจเป็น
ปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ผู้บริโภคเปลี่ยนความตั้งใจซื้อ เช่น การตกงาน การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอาจมี
การเปลี่ยนแปลง หรือเลื่อนไปก่อน หรือหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อเนื่องจากผู้บริโภคต้องการเลี่ยง
ความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนได้ เช่น ความเสี่ยงที่ผลิตภัณฑ์อาจจะมีคุณภาพดีไม่เท่าที่ผู้บริโภคคาดหวัง 
ความเสี่ยงของผลิตภัณฑ์ที่อาจเกิดอันตรายกับสุขภาพ เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 

  

 
แผนภาพท่ี 3 แสดงการตัดสินใจซือ้ 
ที่มา (ปณิศา ลัชชานนท์, 2548) 

 5.ความรู้สึกภายหลังการซื้อ (Post-purchase feeling) หลังจากการซื้อสินค้าและบริการ
ของบุคคลแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจเกี่ยวกับสินค้าและบรกิารที่
ผู้บริโภคได้ท าการซื้อไปแล้ว ซึ่งนักการตลาดจ าเป็นต้องทราบถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความพอใจ 
เพื่อสามารถสร้างสินค้าหรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการหรือความพอใจของผู้บริโภค
ได้มากที่สุด 

 4.1 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

 จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการการตัดสินใจซื้อ (Decision Making) ตามแนวคิด
ของ Kotler ข้างต้นท าให้ผู้ วิจัยทราบว่า ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อนั้นถือเป็นส่วนหนึ่งของ
กระบวนการทั้ง 5 ข้ันตอน ก่อนที่ผู้บริ โภคจะท าการซื้อสินค้าหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ใน
การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬารายวัน จึง
เล็งเห็นว่าจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งในการศึกษาถึงรายละเอียดของข้ันตอนการตัดสินใจซื้อให้มากข้ึน 
เพื่อท าให้การศึกษาวิจัยในครั้งนี้สามารถศึกษา วิเคราะห์ เพื่อให้ได้ค าตอบของงานวิจัยที่มีความ
ถูกต้องแม่นย ามากขึ้น โดยมีรายละเอียดดังนี้  

ความประสงค์ซื้อ 

การ
ตัดสินใจซือ้ 

ทัศนคติของผู้อื่น การประเมิน
ทางเลือกต่างๆ 

สถานการณ์ 
ที่ได้คาดคะเนไว้ 

สถานการณ์ที่ไม่ได้
คาดไว้ 



 36 

 ศุภร เสรีรัตน์ (2545) ได้อธิบายถึงกระบวนการการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)ว่า 
การตัดสินใจซื้อเป็นข้ันตอนที่ผู้บริโภคพร้อมที่จะท าการตัดสินใจ โดยได้มีการพิจารณาจากตัวเลือก
ต่างๆโดยทางเลือกที่เลือกกระท าน้ัน จะถือเป็นทางเลือกที่ดีที่สุดส าหรับการแก้ปัญหา ดังนั้นสิ่งที่จะ
เกิดข้ึนในข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ คือความตั้งใจที่จะท าการซื้อสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่ง แต่ความตั้งใจ
ซื้อไม่จ าเป็นต้องเกิดผลการซื้อตามมาเสมอไป เนื่องจากยังมีปัจจัยอื่นๆที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค รวมทั้งกระทบกับความพร้อมที่น าไปสู่การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ดังนั้นการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจะข้ึนกับปัจจัยต่างๆเหล่าน้ี คือ 

 1.ความตั้งใจซื้อ  

 ความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) เป็นช่วงที่ผู้บริโภคพร้อมที่จะเลือกทางเลือกใดก็ตามที่
ดีที่สุดที่สอดคล้องกับการแก้ปัญหาของตัวผู้บริโภคเอง ความตั้งใจซื้อเป็นเพียงโอกาสที่จะเกิดการซื้อ
จริงเท่านั้น การซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้ท าการซื้อสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่เป็นการซื้อผลประโยชน์ที่
จะได้รับจากสินค้าชนิดนั้นด้วย ดังนั้นความตั้งใจซื้อจึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะน าไปสู่ การซื้อจริงโดยจะ
พิจารณาข้อดีของตราสินค้า คุณภาพ และผลประโยชน์ทั้งหมดของสินค้า เพื่อเปรียบเทียบกันสรุปเป็น
ทางเลือกกับความต้องการที่เกิดข้ึน 

 2.สถานการณ์ในขณะตัดสินใจ 

 สถานการณ์ขณะตัดสินใจ (Situation  influences) สถานการณ์ คือปัจจัยทั้ งหลาย
โดยเฉพาะในแง่เวลาและสถานที่ที่เกิดจากการสังเกตไม่ได้เกิดจากความรู้ของบุคคล แต่เกิดจาก
ตัวกระตุ้นที่เป็นทางเลือกที่มีผลต่อพฤติกรรมในปัจจุบัน การเลือกสินค้า ตราสินค้าเป็นช่วงของการ
พิจารณาสถานการณ์ในการตัดสินใจซื้อ เช่น จะซื้อสินค้า ก หรือ ข เป็นต้น สถานการณ์ที่สามารถท า
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย 5 ประการ คือ 

  1.สภาพแวดล้อมทางกายภาพ เช่นท าเลที่ตั้ง การตกแต่งภายใน กลิ่น เสียง และการ
จัดร้าน 

  2.ลักษณะของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับสภาพการณ์ซื้อประกอบกับสิ่งแวดล้อมทางสังคม 

  3.เงื่อนไขการซื้อต่างๆ ที่เกี่ยวกับเวลา เช่น ระยะเวลาในการซื้อสินค้าครั้งสุดท้าย 
ซื้อช่วงเวลาอะไร เวลาเลิกงาน หรือสุดสัปดาห์ เป็นต้น 

  4.การจงใจเดินไปซื้อเป็นความตั้งใจและต้องการจะซื้อ 

  5.ข้ึนอยู่กับสภาพของอารมณ์ เงินสดที่มีอยู่ของผู้บริโภค สภาพความพร้อมของ

ร่างกาย  
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 3.ระยะเวลาที่ใช้ส าหรับตัดสินใจ 

 ระยะเวลาใช้ส าหรับการตัดสินใจ (Decision time) ปัจจัยอีกตัวที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ
ซื้อ คือ ระยะเวลาที่ใช้ไปส าหรับการตัดสินใจเป็นสิ่งสุดท้ายที่ต้องตัดสินใจ การเลือกสินค้าอาจใช้เวลา
เป็นปี หรือตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าอย่างฉับพลัน โดยปกติแล้วระยะเวลาที่ใช้จะพิจารณาด้วยปัจจัยใน
ลักษณะเดียวกันกับการค้นหาข้อมูล 

 การตัดสินใจของผู้บริโภคอาจมีการเปลี่ยนไปได้ โดยการตัดสินใจที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
เลื่อนก าหนด หรือหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อนั้น จะได้รับผลกระทบเป็นอย่างมากจากความเสี่ยงที่
ผู้บริโภคได้ท าการคาดการณ์ไว้ล่วงหน้า โดยจ านวนความเสี่ยงที่ผู้บริโภคคาดการณ์จะมีเพิ่มมากข้ึน
ตามจ านวนเงินที่ต้องจ่ายไป กล่าวคือ สินค้าที่มีราคาสูงย่อมท าให้ผู้บริโภคมีการพิจารณาประเมิน
ความเสี่ยงเพิ่มสูงตามไปด้วย นอกจากนั้นความเสี่ยงที่ผู้บริโภคคาดการณ์ยังข้ึนอยู่กับจ านวนความไม่
แน่นอนของคุณสมบัติและปริมาณการซื้อ และระดับความมั่นใจของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะพยายาม
ท าการลดความเสี่ยง เช่น รวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการพิจารณาก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้า ท าให้
นักการตลาดจ าเป็นต้องพิจารณาถึงปัจจัยความเสี่ยงต่างๆที่อาจเกิดข้ึนได้หากผู้บริโภคท าการตดัสนิใจ
ซื้อสินค้า เพื่อปรับปรุงและลดความเสี่ยงให้มีปริมาณที่น้อยลงเพื่อส่งเสริมให้การตัดสินใจของผูบ้รโิภค
เกิดได้ง่ายข้ึน 

 โดยรูปแบบการตัดสินใจซื้อโดยทั่วไปของผู้บริโภคที่ผ่านกระบวนการตัดสินใจซื้อ ผลของการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคมักอยู่ในรูปแบบของการซื้อไม่ซื้อ 

 

 

 

 
 
แผนภาพท่ี 4 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
ที่มา (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 

 จากที่กล่าวมาข้างต้นผู้บริโภคจะท าการพิจารณาถึงอิทธิพลของปัจจัยต่างๆ ก่อนท าการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าใดๆเสมอ ทั้งนี้ผลของการตัดสินใจอาจออกมาในรูปแบบการซื้อสินค้าหรือไม่ซื้อก็ได้ 
ทั้งนี้ผู้วิจัยจะท าการพิจารณาผลการตัดสินใจในรูปแบบการซื้อสินค้าเท่านั้น โดยพิจารณาว่าปัจจัย
ชนิดใดบ้างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค เพื่อใช้ค าตอบของงานวิจัยมา
ประยุกต์ใช้เป็นเครื่องมือในการพัฒนาหนังสือพิมพ์กีฬาให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้มากที่สุด  

ปัจจัยต่างๆ การตัดสินใจของ
ผู้บริโภค 

ไม่ซื้อ 

ซื้อ 
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5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 งานวิจัยในประเทศ 

 จากการศึกษาถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับหนังหนังสือพิมพ์กีฬา การตัดสินใจ ความน่าเช่ือถือ 
และส่วนประสมทางการตลาดพบว่ามีจ านวนมาก โดยผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมไว้ดังนี้ 

 ประพจน์ ณ บางช้าง (2539) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการเจริญเติบโตของ
หนังสือพิมพ์กีฬารายวัน โดยศึกษาจากหนังสือพิมพ์กีฬารายวันที่ผลิตโดย สยามสปอร์ต ซินทิเคต 
จ ากัด (มหาชน) รวมทั้งศึกษาถึงปัจจัยอื่นๆที่ส่งผลต่อการส่งเสริมการขาย โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ 
พบว่าปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการเจริญเติบโตของหนังสือพิมพ์กีฬาประกอบด้วย 

 1. ปัจจัยด้านผู้ส่งสาร เช่น ต้นทุนของกิจการ เนื้อในการน าเสนอของหนังสือพิมพ์  

 2. ปัจจัยด้านผู้รับสารหรือผู้บริโภค เช่น ค่านิยมและทัศนคติของผู้บริโภค 

 3. ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม เช่น การจัดกิจกรรมต่างๆเกี่ยวกับกีฬาที่ส่งผลให้ยอดขาของ
หนังสือพิมพ์มีเพิ่มมากขึ้น ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของกิจการหนังสือพิมพ์กีฬาต่อไป 

 องอาจ ฤทธ์ิทองพิทักษ์ (2539) ศึกษาพฤติกรรมการสื่อสารผ่านระบบ World Wide Web 
(WWW.) ของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าความแตกต่างของลักษณะทางประชากรส่งผล
กระทบต่อพฤติกรรมการสื่อสารผ่านระบบอินเตอร์เน็ตอย่างมีนัยส าคัญ โดยนักศึกษาที่มีความ
แตกต่างในเรื่องเพศ อายุ จะมีพฤติกรรมการสื่อสารที่ แตกต่างกัน โดยนักศึกษาเพศชายมักมี
พฤติกรรมการสื่อสารผ่านระบบเว็บไซต์มากกว่าเพศหญิง 

 อัญญา สุศรีวรพฤฒิ (2545) ได้ท าการศึกษาศึกษาการรับรู้ต าแหน่งในตราสินค้าทัศนคติและ
ความตั้งใจของผู้บริโภคโดยศึกษาผ่านการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกจากผู้ที่เกี่ยวข้องกับการวางต าแหน่ง
ตราสินค้า และการวิจัยเชิงส ารวจโดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างเพศชายและหญิงมีอายุ
ระหว่าง 20-45ปี จ านวน400 คนผลการวิจัยพบว่าในสินค้าที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง มีการใช้กลยุทธ์
การวางต าแหน่งตราสินค้าด้วยคุณสมบัติและลักษณะของสินค้า ส าหรับในสินค้าที่มีระดับความ
เกี่ยวพันต่ าจะมีการใช้กลยุทธ์การวางต าแหน่งตราสินค้าด้วย  

 1. คุณสมบัติและลักษณะของสินค้า 

 2. การใช้คุณประโยชน์ของสินค้า 

 3. การจัดประเภทของสินค้า 

 4. โอกาสในการใช้ 
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 และพบว่าการรับรู้ในต าแหน่งตราสินค้ากับทัศนคติต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติทั้งในสินค้าที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง (สินค้าที่ไม่สามารถหาซื้อได้ง่าย เช่น รถยนต์ 
บ้าน เป็นต้น) และสินค้าที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ า (สินค้าที่ผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้ง่าย เช่น สินค้า
อุปโภคบริโภค) 

 กรุณา จีถนอม (2551) ศึกษาการรับรู้ความส าคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความน่าเช่ือถือ
ของเว็บไซต์สุขภาพพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความน่าเช่ือถือประกอบด้วย ข้อมูลที่เผยแพร่ในเว็บไซต์มี
แหล่งที่มาที่ชัดเจน สามารถตรวจสอบได้ เป็นข้อมูลที่ทันสมัย มีการแบ่งประเภทข้อมูลที่ชัดเจน มีการ
ปรับปรุงข้อมูลอยู่เสมอ  

 กฤติกา สายณะรัตร์ชัย (2554) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าและของที่ระลึก
ส าหรับนักท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ จ านวน 400คนพบว่าความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวระหว่างเพศชายและเพศหญิงที่มีต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าและของที่ระลึกส าหรับ
นักท่องเที่ยวในกรุงเทพมานครไม่แตกต่างกัน แต่ความคิดเห็นของชาวต่างชาติและชาวไทยที่มีต่อ
ประสมทางการตลาดของสินค้าและของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวในกรุงเทพมานครมีความแตกต่าง
กัน  

 ชนุดร ธีรวัฒนอมร (2554) ศึกษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผู้ที่มาใช้บริการ
ทางกีฬาและการออกก าลังกายในสนามกีฬาแห่งชาติ พบว่าผู้ที่มาใช้บริการในสนามกีฬาแห่งชาติมี
ความต้องการส่วนประสมทางกีฬาในระดับที่สูง ได้แก่ ด้านการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด อีกทั้งยังพบว่ากลุ่มตัวอย่างเพศหญิงและเพศชายมีความต้องการส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

 เพียงขวัญ พัวรักษา (2554) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
สนามแบดมินตันในกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้มา
ใช้บริการในการเลือกสนามแบดมินตันคือ ด้านลักษณะทางกายภาพของสนามแบดมินตัน ด้าน
สถานที่และการการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ และด้าน
ส่งเสริมด้านการตลาด อีกทั้งยังพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการการตัดสินใจใช้
บริการสนามแบดมินตันในทิศทางที่แตกต่างกัน 

 วรวีร์ นาคพนม (2554) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนาม
กอล์ฟในจังหวัดชลบุรี เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีการตัดสินใจของผู้เข้าใจบริการ 
โดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง 390 คน พบว่าส่วนประสม
ทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สนามกอล์ฟโดยรวมในระดับมาก โดยด้านที่มีผลมากที่สุด
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คือ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ อีกทั้งยังพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เพศแตกต่างกันมี
การให้ความส าคัญด้านส่วนประสมทางการตลาดในทิศทางที่คล้ายกัน แต่กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ
แตกต่างกันให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ในด้านผลิตภัณฑ์ 
สถานที่ให้บริการ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสร้างและการน าเสนอลักษณะ
ทางการภาพ 

 งานวิจัยต่างประเทศ 

 Chang Tung-Zong et al (1994) ท าการศึกษาเรื่อง ราคา ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ และความ
ตั้งใจซื้อของผู้บริโภค จากการศึกษาพบว่าลักษณะของผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ใช้ใน
การประเมินผลิตภัณฑ์และการแสดงพฤติกรรมในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค โดยเมื่อผู้บริโภคพิจารณา
ในลักษณะทั่วไปของสินค้าและปัจจัยด้านราคาผู้บริโภคจะเกิดการตระหนักหรือรับรู้ในด้านราคาและ
ด้านคุณภาพโดยการตระหนักในด้านราคาและคุณภาพสินค้าของผู้บริโภคนั้นถือเป็นกระบวน การคิด
พิจารณาในด้านมูลค่าของผลิตภัณฑ์ โดยการพิจารณาด้านมูลค่าของผลิตภัณฑ์ผ่านปัจจัยด้านราคา 
และคุณภาพของสินค้าจะส่งผลต่อความตั้งใจซือ้สนิค้าและผลิตภัณฑ์นั้นๆของผู้บริโภคเปน็ล าดับถัดไป 

 โดยจากการศึกษาพบว่า หากผู้บริโภคมีการตระหนักว่าสินค้าใดๆมีมูลค่ามากจะส่งผลให้
ความตั้งใจซื้อสินค้าน้ันๆของผู้บริโภคมีมากไปด้วยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางบวก 

 Stamm and Ric Dube (1994)  ศึกษาความพันธ์ของความน่าเ ช่ือถือของสื่อ พบว่า 
ความสัมพันธ์ของทัศนคติของผู้รับสารมีความส าพันธ์กับความน่าเช่ือถือของสื่ออย่างมีนัยส าคัญ หาก
ผู้รับสารมีทัศนคติต่อสื่อต่างๆในทิศทางที่แตกต่างกันย่อมส่งผลให้ผู้รับสารรับรู้ถึงความน่าเช่ือถือใน
ทิศทางที่แตกต่างกันเช่นกัน ทั้งนี้ทัศนคติอาจเป็นได้ทั้งในด้านบวกและด้านลบ  

 Ruj Vanasuntakul (2008) ได้ท าการศึกษาวิจัยถึงความสัมพันธ์ของการรับรู้ ถึงความ
น่าเช่ือถือของสินค้าและความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค: กรณีศึกษาหนังสือพิมพ์บางกอกโพสต์ โดยพบว่า
ปัจจัยความเช่ือได้ของข้อมูล ความรู้ความสามารถหรือความช านาญในการน าเสนอข้อมูลของผู้ส่งสาร 
และเนื้อหาของหนังสือพิมพ์ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติในทิศทางเดียวกัน 

  Berthon P.R. et al (2009) กล่าวว่าผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจบริโภคมาจากกการ
พิจารณาหลายรูปแบบ ประกอบด้วย    

 1. Functional Value คือผู้บริโภคจะมองจากคุณค่าของสินค้ามาก่อน โดยพิจารณาว่าตรง
ตามจุดประสงค์ของลูกค้าหรือไม่  
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 2.มูลค่าจากประสบการณ์ (Experiential Value) ประกอบด้วยปัจจัยด้านความคิดและ
ความรู้สึกของผู้บริโภค เช่น สินค้าแบรนด์เนมที่หายากจะท าให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงคุณค่าของสินค้า
นั้นๆเป็นอย่างมาก และเกิดความต้องการซื้อในที่สุด  

 3.เครื่องหมายทางสัญลักษณ์ เช่น การใช้สินค้าแบรนด์เนมจะแสดงถึงความมั่งค่ัง ความมี
ฐานะของผู้ใช้ได้เป็นอย่างดี 

  Kuang-peng Hung et al (2011) ได้ท าการศึกษาสิ่งที่ดึงดูดใจและส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
ของสินค้าแบรนด์เนมพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมคือมีสาเหตุหลักมาจาก
ปัจจัยด้านราคาและคุณภาพของสินค้าแบรนด์เนม โดยการที่ลูกค้าสามารถตระหนักได้ว่าเป็นสินค้าที่
มีคุณภาพดี มีรูปแบบที่เป็นที่ยอมรับของบุคคลรอบข้าง มีจ านวนจ ากัด ปัจจัยต่างๆเหล่านี้ถือเป็น
ปัจจัยที่ส่งผลกระทบในด้านอารมณ์ความรู้สึกของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการซื้อ หรือใช้สินค้าแบ
รนด์เนม 

 Thamizhvanan and M.J. Xavier (2013) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่ก าหนดความตั้งใจซือ้

ของผู้บริโภคในสินค้าออนไลน์ โดยศึกษาเฉพาะในประเทศอนิเดียพบว่าปจัจัยด้านความน่าเช่ือถือ 

ความไว้ใจของผู้บริโภคต่อสินค้าออนไลน์มีส่วนส าคัญทีจ่ะกอ่ให้เกิดความตั้งใจซื้อสินค้าออนไลน์ของ

ผู้บริโภค โดยพบว่าย่ิงผูบ้รโิภคมีความเช่ือมั่นต่อสินค้าออนไลน์มากเท่าใด ระดับความตัง้ใจซือ้สินค้า

ของผู้บริโภคกจ็ะมรีะดับเพิ่มข้ึนเช่นกัน นอกจากนี้ยังพบว่าปัจจัยที่กระตุ้นในการซื้อของหรือปจัจัยจูง

ใจต่างๆจะกระทบต่อความตั้งใจซื้อสินค้าออนไลน์ในทิศทางเดียวกันและสุดท้ายพบว่าปัจจัยด้าน

คุณภาพของสินค้าออนไลน์จะสง่ผลใหท้ิศทางเดียวกันกับความตั้งใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค โดยหาก

คุณภาพของสินค้ามีสงู ระดับความตั้งใจซื้อของผูบ้รโิภคจะเพิ่มข้ึนด้วยเช่นกัน 

 โดยในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงผลของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยพิจารณาจากส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้านคือ  

 1.ผลิตภัณฑ์ (Product) 

 2.ราคา (Price) 

 3.การจัดจ าหน่าย (Place) 

 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ทั้งนี้ผู้วิจัยจะพิจารณาว่าส่วนประสมทางการตลาดชนิดใดบ้างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคอย่างแท้จริง โดยศึกษาเปรียบเทียบดูความแตกต่างจากผู้บริโภคที่มี

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา และสถานภาพ
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ทางสังคมและเศรษฐกิจเพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่แท้จริงที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพก์ฬีาและ

เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของแต่ละกลุ่มประชากรที่แตกต่างกัน เพื่อที่จะสามารถน าผลการศึกษา

ที่ ไ ด้ ไ ป ใ ช้ พั ฒ น า ห นั ง สื อ พิ ม พ์ กี ฬ า ใ ห้ มี ค ว า ม เ จ ริ ญ ก้ า ว ห น้ า ใ น อ น า ค ต ต่ อ ไ ป 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์
- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ 

(ศุภลักษณ์ อัครางกรู, 2552) 

การตัดสินใจซื้อหนังสือพมิพ์กีฬา 

 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) 
- ผลิตภัณฑ์ (Product) 

- ราคา (Price) 

- การจัดจ าหน่าย (Place) 

- การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

(McCarthy Eugene J, 1960) 
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บทที่3  
วิธีด าเนินงานวิจัย 

 การวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อให้ทราบถึงผลของส่วนประสมทาง
การตลาดที่กระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยใช้วิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการวิจัยซึ่งผู้วิจัยได้มีการก าหนด
ข้ันตอนการด าเนินการวิจัย ดังนี้ 

 โดยมีการก าหนดแนวทางและข้ันตอนการด าเนินการวิจัยดังต่อไปนี้ 
  1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

  3. การเก็บรวบรวมข้อมูบ 

  4. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ประชากร 

 ในการวิจัยครั้งนี้กลุ่มประชากรที่ใช้วิจัยคือประชากรในกรุงเทพมหานครโดยเป็นผู้ที่ซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่าง  

 ในการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ก าหนดจากประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างจากผู้ซื้อหนังสือในร้านหนังสือทั่วไปที่มีการจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาในเครือสยามสปอร์ต 
ซินดิเคท ในเขตกรุงเทพมหานครโดยไม่ทราบจ านวนผู้ซื้อที่แน่นอน โดยการก าหนดกลุ่มตัวอย่างได้
จากการค านวณโดยใช้สูตรประมาณค่าสัดส่วนประชากรในการสุ่มตัวอย่าง ในกรณีที่ประชากรมาก
และไม่ทราบจ านวนที่แน่นอนโดยก าหนดค่าระดับความเช่ือมั่นที่ 95% และระดับความคลาดเคลื่อน
ไม่เกิน 5% (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548) 

สูตร  n =  
[z2 pq]

E2  

 

  โดย  n   แทน  กลุ่มของตัวอย่าง 
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   Z แทน  ค่าสถิติที่ระดับความเช่ือมั่นที่ก าหนด (ในการวิจัยครั้งนี้
ก าหนด Z ที่ระดับความเช่ือมั่น 95%คือ Z มีค่าเท่ากับ 1.96) 

   P แทน สัดส่วนของผู้ทีซ่ื้อหนงัสอืพิมพ ์(ก าหนด P = 0.5) 

   q แทน  1 – p 

   E แทน  ค่าความคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดส่วนประชากร 
     (ก าหนด E = 0.05) 

แทนค่าในสูตร   

   n  =  
[(1.96)2 (0.5)(1−0.5)]

0.052 n =
[(1.96)2(0.5)(1-0.5)]

0.052  

 

   n  =  384.16  

 ดังนั้นการเก็บข้อมูลในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะมีขนาดของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400ตัวอย่าง 

 เกณฑ์การคัดเข้า 

  1. ผู้ซื้อหนังสือในร้านหนังสือทั่วไปทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุต้ังแต่ 18 ปีข้ึน
ไป และเป็นผู้ที่เคยซื้อหนังสือพิมพ์กีฬามาก่อน  

  2. ผู้ที่มีความสมัครใจและพร้อมให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 เกณฑ์การคัดออก 

1. ผู้ที่ตอบแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 งานวิจัยครั้งนี้ เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ผู้ วิจัยได้ ใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื่องมือเพื่อหาค าตอบของงานวิจัย โดยได้ออกแบบ แบบสอบถาม จาก
การศึกษาค้นคว้าจากทฤษฏีต่างๆและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง  และน ามาประยุกต์ใช้ ให้ตรงกับ
วัตถุประสงค์ของงานวิจัยมากที่สุด  

 โดยแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ประกอบด้วยข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ 
ลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด การตัดสินใจซื้อและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
โดยแบบสอบถาม (Questionnaire) มีทั้งหมด 5 ส่วนคือ 
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 ส่วนท่ี 1แบบสอบถามที่เกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ านวน 400คน ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยเป็นแบบสอบถามจะมี
ลักษณะเป็นแบบส ารวจรายการ (Checklist) จ านวน 5 ข้อ 

 ส่วนท่ี 2แบบสอบถามที่เกี่ยวกับลักษณะพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ปัจจัย
ภายใน ประกอบไปด้วย สิ่งจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทัศนคติ ปัจจัยภายนอก 
ประกอบด้วย ด้านวัฒนธรรม ด้านสังคม ด้านบทบาทและสถานภาพของผู้บริโภค คุณค่าของสินค้า 
จ านวน 8 ข้อโดยมีเกณฑ์การเลือกตอบและให้น้ าหนักคะแนนเป็น 5 ช่วงดังนี้ (Likert, 1932) 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากที่สุด  เทียบเท่ากับ 5 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมาก  เทียบเท่ากับ 4 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยปานกลาง  เทียบเท่ากับ 3 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยน้อย  เทียบเท่ากับ 2 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยน้อยที่สุด  เทียบเท่ากับ 1 คะแนน 

 โดยน าคะแนนระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับลักษณะพฤติกรรมของผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มีต่อการตัดสินใจซื้อมาหาค่าเฉลี่ย ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้หลักเกณฑ์ตามแนวทางของของ
ประคอง กรรณสูตร (2542) ดังนี ้

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคน้อยที่สุด 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคน้อย 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคปานกลาง 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคมาก 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคมากที่สุด 

 ส่วนท่ี 3เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการวัดระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของ
ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
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การตลาดของหนังสือพิมพ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค จ านวน 18 ข้อ 
โดยมีเกณฑ์การเลือกตอบและให้น้ าหนักคะแนนเป็น 5 ช่วงดังนี้ (Likert R. A., 1932) 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากที่สุด  เทียบเท่ากับ 5 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมาก  เทียบเท่ากับ 4 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยปานกลาง  เทียบเท่ากับ 3 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยน้อย  เทียบเท่ากับ 2 คะแนน 

  หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยน้อยที่สุด  เทียบเท่ากับ 1 คะแนน 

 โดยน าคะแนนระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ต่อการตัดสินใจซื้อมาหาค่าเฉลี่ย ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้หลักเกณฑ์ตามแนวทางของของประคอง กรรณสูตร 
(2542)  ดังนี้ 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคน้อยที่สุด 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคน้อย 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคปานกลาง 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคมาก 

 ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง ระดับต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภคมากที่สุด 

 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย ความถี่ในการซื้อ จ านวน
ในการซื้อหนังสือพิมพ์ต่อครั้ง การซื้อซ้ าในครั้งถัดไป โดยแบบสอบถามจะมีลักษณะเป็นแบบส ารวจ
รายการ (Checklist) จ านวน 3 ข้อ โดยก าหนดระดับคะแนนในแต่ละตัวเลือก เพื่อให้เกิดความสะดวก
ในการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยแทนค่าดังนี้ 

 1. ความถ่ีในการซื้อ 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาทุกวัน  เทียบเท่ากับ 5 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา6 วัน/สัปดาห์    เทียบเท่ากับ 4 คะแนน 
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 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา4-5 วัน/สัปดาห์  เทียบเท่ากับ 3 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา2-3 วัน/สัปดาห์  เทียบเท่ากับ 2 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา1 วัน/สัปดาห์     เทียบเท่ากับ 1 คะแนน 

 2. จ านวนในการซื้อหนังสือพิมพ์ต่อครั้ง 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในครั้งถัดไปจ านวน 5 ฉบับข้ึนไป เทียบเท่ากับ 
5 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในครั้งถัดไปจ านวน 4 ฉบับ เทียบเท่ากับ 4 
คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในครั้งถัดไปจ านวน 3 ฉบับ เทียบเท่ากับ 3 
คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในครั้งถัดไปจ านวน 2 ฉบับ เทียบเท่ากับ 2 
คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในครั้งถัดไปจ านวน 1 ฉบับ เทียบเท่ากับ 1 
คะแนน 

 3. การซื้อซ้ าในครั้งถัดไป 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาหัวฉบับเดิมทุกครั้ง 

มากที่สุด เทียบเท่ากับ 5 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาหัวฉบับเดิมทุกครั้ง 

มาก เทียบเท่ากับ 4 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาหัวฉบับเดิมทุกครั้ง 

ปานกลาง เทียบเท่ากับ 3 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาหัวฉบับเดิมทุกครั้ง 

น้อย เทียบเท่ากับ 2 คะแนน 

 หากผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาหัวฉบับเดิมทุกครั้ง 

น้อยที่สุด เทียบเท่ากับ 1 คะแนน 

 ส่วนท่ี5เป็นการแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะแบบปลายเปิด จ านวน 1 ข้อ 
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การตรวจสอบความตรงและความเท่ียงของเครื่องมือ 

 การตรวจสอบความตรง (Validity)ของเครื่องมือ  ซึ่ ง ได้แก่  แบบสอบถาม โดยน า
แบบสอบถามที่ เรียบเรียงแล้วไปพบอาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิจ านวน 5 ท่าน เพื่อหา
ข้อผิดพลาดและปรับปรุงแก้ไขค าถาม ให้มีความเหมาะสมยิ่งข้ึน โดยพิจารณาค่าความตรงของ
แบบสอบถามด้วยวิธีตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา ( Content Validity ) โดยการหาค่าดัชนีความ
สอดคล้องระหว่างค าถามกับวัตถุประสงค์ (IOC) เพื่อน ามาพิจารณาปรับปรุงแก้ไขให้ความถูกต้องและ
ความเหมาะสมในเนื้อหา โดยก าหนดเกณฑ์ในการพิจารณาข้อค าถามโดยผู้วิจัยก าหนดค่าดัชนีความ
สอดคล้อง 0.5 ข้ึนไป (ยุทธ ไกยวรรณ์, 2550)  

 +1  หมายถึง  มั่นใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 

 0  หมายถึง  ไม่มั่นใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 

 -1  หมายถึง  มั่นใจว่าข้อค าถามไม่มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 

 น าผลที่ได้มาหาค่าดัชนีความสอดคล้องโดยใช้สูตร 

 

IOC =     ∑R 

            N 

 IOC  คือ ดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถามกับวัตถุประสงค์ 

 ∑R คือ ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

 N  คือ จ านวนผู้เช่ียวชาญ 

 ซึ่งค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์อยู่ที่ 0.93 ถือว่าค่าที่ได้เป็นที่
ยอมรับทางสถิติหลังจากนั้นน าแบบสอบถามไปแก้ไขปรับปรุงและน ากลับมาให้ผู้ทรงคุณวุฒติรวจสอบ
ใหม่จนเกิดความสมบูรณ์ก่อนน าไปทดลองใช้ 

 น าเครื่องมือที่ผ่านการตรวจสอบจากผู้ทรงคุณวุฒิและแก้ไขตามที่ได้รับค าแนะน าไปทดลอง
ใช้ (Try out) กับผู้ที่คล้ายกับกลุ่มตัวอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน  โดยผู้วิจัยได้ท าการ
ทดลองกับนิสิตจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยซึ่งเป็นผู้ที่เคยซื้อหนังสือพิมพ์กีฬามาก่อน เพื่อหาคุณภาพ
และตรวจสอบว่าข้อค าถามในแบบสอบถามสื่อความหมายได้ตรงตามที่ผู้วิจัยต้องการ และค าถามที่ใช้
เหมาะสมหรือไม่ แล้วน าค าตอบที่ได้มาหาความเที่ยง (Reliability) โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s alpha Coefficient) ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
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โดยก าหนดค่าสัมประสิทธ์ิ ไว้ตั้งแต่ 0.7 ข้ึนไป (อัศวิน แสงพิกุล,2557) ซึ่งจากการที่น าเครื่องมือที่
ผ่านการตรวจสอบจากผู้ทรงคุณวุฒิและแก้ไขตามที่ได้รับค าแนะน าไปทดลองใช้ (Try out) ที่ไม่ใช่
กลุ่มตัวอย่าง 30 คนเพื่อหาความเที่ยง (Reliability) ได้ค่าสัมประสิทธ์ิ 0.90 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผู้วิจัยได้ท าการแจกแบบสอบถามจ านวน  400 ชุด กับผู้ที่เคยซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาบริเวณร้าน
หนังสือทั่วไปที่มีการจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาในเครือ สยามสปอร์ต ซินดิเคท ในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) 

 โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลประมาณ 1 เดือน ระหว่างเดือนพฤษภาคม ถึงเดือน
มิถุนายน โดยเก็บแบบสอบถามวันจันทร์ถึงอาทิตย์ แบ่งเป็นช่วงเช้า 10 คน และช่วงบ่าย 10 คน 
จนกว่าจะครบตามจ านวน 

 การด าเนินการเก็บข้อมูลจะด าเนินการขอความอนุเคราะห์เก็บข้อมูลจากสถานที่จัดจ าหน่าย
หนังสือพิมพ์ขนาดใหญ่ 6 แห่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย 

 กลุ่มกรุงเทพกลาง ได้แก่ ศูนย์หนังสือแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย สาขา สยามสแควร์  

 กลุ่มกรุงเทพใต้ร้านหนังสือ B2S ศูนย์การค้าสีลมคอมเพล็กซ์ 

 กลุ่มกรุงเทพเหนือ ร้านหนังสือ B2S ศูนย์การค้าเซ็นทรัลลาดพร้าว 

 กลุ่มกรุงเทพตะวันออก ร้านหนังสือ B2S ศูนย์การค้าเดอะมอลล์บางกะปิ 

 กลุ่มกรุงธนเหนือ ร้านหนังสือนายอินทร์ เดอะเซอร์เคิล ราชพฤกษ์ 

 กลุ่มกรุงธนใต้ ร้านซีเอ็ดบุ๊คเซ็นเตอร์ ศูนย์การค้าซีคอน บางแค 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 1.การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) เป็นการค านวณค่าสถิติ
พื้นฐาน แสดงค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) เพื่ออธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร์และลักษณะพฤติกรรม
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 2. การวิเคราะห์สถิติเชิงปริมาณ (Quantitative Statistic Analysis) เนื่องจากงานวิจัยช้ินนี้
มีวัตถุประสงค์เพื่อหาผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค โดยผู้วิจัยจะใช้เครื่องมือทางสถิติมาใช้ทดสอบสมมติฐานคือ สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) โดยศึกษาผ่านวิธีการคัดเลือกตัวแปรด้วยวิธี Blockwise Selection 
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เพื่อท าการคัดเลือกตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดที่ไม่เกี่ยวข้องออก เพื่อที่จะสามารถหาตัวแปรทีม่ี
ความสัมพันธ์และสามารถพยากรณ์การเปลี่ยนแปลงของการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาได้มากที่สุด 

รูปแบบสมการ 

  การศึกษาผลของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซือ้หนงัสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค โดยท าการประมาณค่าจากวิธี Multiple Linear Regressionประกอบด้วย 2ตัวแปรหลัก
ด้วยกันคือ ตัวแปรต้นและตัวแปรตาม 

 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค 

 ตัวแปรต้น คือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด
ของหนังสือพิมพ์กีฬา 

 รูปแบบทั่วไปของสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression)  (บุญเรียง ขจร
ศิลป์, 2533) 

 

Yi =  α + b1X1 + b2X2 + ⋯ + bkXk 

 

โดยในการศึกษาครั้งนี้มีรูปแบบสมการคือ 
 

Y = b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + εi 

รูปแบบสมการมาตรฐาน  

 

𝑍Y′ = b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + εi 

 

โดยที่   
  Y1  หมายถึง การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค 

  𝛼  หมายถึง ค่าคงที ่

  𝑏𝑖  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิหน้าตัวแปรต้นทีบ่่งบอกทิศทาง
ความสัมพันธ์ของตัวแปรต่างๆทีม่ีต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค   

  𝑋1  หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
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  𝑋2  หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

  𝑋3  หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย 

  X4  หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

 โดยการคัดเลือกตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดผ่านวิธี Blockwise Selection ผู้วิจัยได้ท า
การแทนค่าตัวแปรส่วนประสมทางการตลาด เพื่อท าการคัดเลือกตัวแปรที่มีความเกี่ยวข้องมากที่สุด
เพื่อที่จะได้ท าการหาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬา โดยแทนค่าดังนี้ 

 P1.1 หมายถึง เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและมีความถูกต้อง 

 P1.2  หมายถึง เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีการน าเสนออย่างเป็นธรรม ไม่มีความ
ล าเอียงในฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง 

 P1.3  หมายถึง เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัด รัด กระชับ ชัดเจน 
ตรงไปตรงมา 

 P1.4 หมายถึง เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความสมดุล ไม่น าเสนอเรื่องใดเรื่องหนึ่ง
มากเกินไป 

 P1.5 หมายถึง เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อเหตุการณ์ 

 P2.1 หมายถึง ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมกับคุณภาพข่าว 

 P2.2 หมายถึง ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นราคาที่ผู้ซื้อสามารถซื้อได้ทั่วไป 

 P2.3 หมายถึง ราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ที่ท่านจะพิจารณาก่อนท าการตัดสินใจซื้อเสมอ 

 P2.4 หมายถึง ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับ
หนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ 

 P2.5 หมายถึง หากราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อของท่าน  

 P3.1 หมายถึง หนังสือพิมพ์กีฬาเป็นสื่อที่สามารถหาซื้อได้ง่าย 

 P3.2 หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและ
ตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้ 

 P3.3 หมายถึง หนังสือพิมพ์กีฬาที่วางจ าหน่ายในปัจจุบันเพียงพอกับความต้องการของผู้
ซื้อ 
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 P3.4 หมายถึง การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือกีฬาให้มีความสะดวกมากข้ึนจะ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 P4.1 หมายถึง การโฆษณาเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของท่าน 

 P4.2 หมายถึง การขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ท่าน 

 P4.3 หมายถึง โปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ก่อให้เกิดความสนใจ
และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

 P4.4 หมายถึง การให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ 
ท าให้หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา  
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บทที่ 4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค”มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงผลส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาของผู้บริโภค ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งเป็น 6 ส่วนดังนี ้

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2  ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมผูบ้รโิภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหนังสอืพิมพ์กีฬา 
ส่วนที่ 3  ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
ส่วนที่ 4  ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
ส่วนที่ 5  ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค 
ส่วนที่ 6  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับหนังสือพิมพ์กีฬา 

 
 สัญลักษณ์และค าย่อที่ใช้แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูมีดงันี้ 
    หมายถึง ค่าเฉลี่ย  
 S.D.  หมายถึง  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 R  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 
 R2  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย 
 Adjusted R2  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการท านายที่มีการปรับค่าให้เหมาะสม 
 SEb  หมายถึง ค่าความคลาดเคลื่อนของการท านาย 

 Β  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรอิสระแต่ละตวั 
 b  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรอิสระแต่ละตวั ในรูปแบบ
   มาตรฐาน 
 p  หมายถึง ค่านัยส าคัญทางสถิติ  
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ส่วนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแสดงดังตารางที่ 1 ถึงตารางที่ 5 

ตารางท่ี 1 จ านวน และร้อยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
1. ชาย 183 45.75 
2. หญิง 217 54.25 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 1 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 217 คน คิดเป็น
ร้อยละ 54.25 และเพศชาย จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.75  
 
ตารางท่ี 2 จ านวน และร้อยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
1. ต่ ากว่า 20ปี 61 15.25 
2. 20-30ปี 266 66.50 
3. 31-40ปี 27 6.75 
4. 41-50ปี 30 7.50 
5. 51-60 ปี 15 3.75 
6. 60ปีข้ึนไป 1 .25 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 2 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 20-30 ปี จ านวน 266 
คน คิดเป็นร้อยละ 66.50 รองลงมาคือ ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 และอายุ
อยู่ในช่วง 41-50 ปี จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 3 จ านวนและร้อยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
1. ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 22 5.50 
2. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
หรือเทียบเท่า 

28 7.00 

3.  ปวส. หรือเทียบเท่า 1 .25 
4.  ปริญญาตร ี 302 75.50 
5.  สูงกว่าปรญิญาตร ี 47 11.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 3 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาตรีเป็นจ านวนมากที่สุด
คือ 302 คน คิดเป็นร้อยละ 75.50 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.75 และมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. หรือเทียบเท่า จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4 จ านวน และร้อยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
1. นักเรียน/นักศึกษา 276 69.00 
2. ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ 30 7.50 
3. พนักงานบริษัทเอกชน 49 12.25 
4. ธุรกิจส่วนตัว 42 10.50 
4. พ่อบ้าน/แม่บ้าน/เกษียณ 3 .75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/ นักศึกษา จ านวน 276 
คน คิดเป็นร้อยละ 69.00 รองลงมาเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 
และประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 5 จ านวน และร้อยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
1. น้อยกว่า 5,000 บาท 91 22.75 
2. 5,000-15,000 บาท 156 39.00 
3. 15,001-25,000 บาท 122 30.50 
4. มากกว่า 25,000 บาท 31 7.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 5 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,000-15,000 บาท เป็น
จ านวนมากที่สุดคือ 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 
บาท จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า5,000 บาท จ านวน 
91 คน  คิดเป็นร้อยละ 22.75 ตามล าดับ 
 
ส่วนท่ี 2  ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา แสดงดังตารางที่ 6 ถึงตารางที่ 8 

ตารางท่ี 6 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวกับ
การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 

พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

 S.D. ระดับความคิดเห็น 

1.  ปัจจัยภายใน 3.37 .77 ปานกลาง 
2.  ปัจจัยภายนอก 2.80 .92 ปานกลาง 
รวม 3.09 .64 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 6 แสดงว่า พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.09) เมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจัย พบว่าพฤติกรรมการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาอยู่ในระดับปานกลางทุกปัจจัย โดยผู้ตอบ
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แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมปัจจัยภายในผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37) และปัจจัยภายนอก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.80) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 7 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมปัจจัยภายใน
ผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 

พฤติกรรมปัจจัยภายในผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อหนงัสือพิมพ์กีฬา   S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

1. การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาจากความต้องการของตนเอง 3.37 1.10 ปานกลาง 
2. การซื้อหนังสือพิมพ์ตามความช่ืนชอบของหนงัสอืพิมพ์
ฉบับนั้น 

3.68 .84 มาก 

3. การตัดสินใจซื้อหนงัสอืพิมพก์ีฬาเพื่อให้ได้รับความรู้
เกี่ยวกับกีฬามากขึ้น 

3.26 1.04 ปานกลาง 

4. ความรู้สึกช่ืนชอบในกจิกรรมกีฬาน้ัน แล้วจึงท าการ
ตัดสินใจซือ้หนังสือพมิพ์กีฬา 

3.20 .91 ปานกลาง 

รวม 3.37 .77 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 7 แสดงว่า พฤติกรรมปัจจัยภายในการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37)เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า
พฤติกรรมปัจจัยภายในการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาอยู่ในระดับปาน
กลางเกือบทุกข้อยกเว้น ข้อการซื้อหนังสือพิมพ์ตามความช่ืนชอบของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้น (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.68) มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับ
ความคิดเห็นของพฤติกรรมปัจจัยภายในผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในข้อการซื้อ
หนังสือพิมพ์ตามความช่ืนชอบของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้น รองลงมาคือ ข้อการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาจาก
ความต้องการของตนเอง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37) และข้อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาเพื่อให้ได้รับ
ความรู้เกี่ยวกับกีฬามากข้ึน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26) ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 8 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมปัจจัยภายนอก
ผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 

พฤติกรรมปัจจัยภายนอกผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา   S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

1. ทัศนคติของบุคคลรอบข้าง มีผลการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

2.80 .98 ปานกลาง 

2. ลักษณะพื้นฐานทางสั งคมมีผลต่อการ เลื อกซื้ อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

2.95 1.02 ปานกลาง 

3. บทบาทและสถานภาพในสังคมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

2.93 1.06 ปานกลาง 

4. การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาตามความนิยมของ
สังคม 

2.51 .95 ปานกลาง 

รวม 2.80 .92 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 8 แสดงว่า พฤติกรรมปัจจัยภายนอกการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.80)เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า
พฤติกรรมปัจจัยภายนอกการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาอยู่ในระดับปาน
กลางทุกข้อโดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมปัจจัยภายนอก
ผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในข้อลักษณะพื้นฐานทางสังคมมีผลต่อการเลือกซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.95) รองลงมาคือ ข้อบทบาทและสถานภาพในสังคมมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.93) และข้อทัศนคติของบุคคลรอบข้าง มีผลการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.80) ตามล าดับ 
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ส่วนท่ี 3  ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาแสดงดังตารางที่ 9 ถึงตารางที่ 13 
 
ตารางท่ี 9 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
  

ส่วนผสมทางการตลาด 
  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

    
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) 3.46 .58 ปานกลาง 
2. ด้านราคา 3.58 .48 มาก 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 3.84 .62 มาก 
4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 3.42 .67 ปานกลาง 
รวม 3.57 .40 มาก 

 
 จากตารางที่ 9 แสดงว่า ผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มี
ความต้องการส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมากในด้านการจัดจ าหน่าย(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 ) 
และด้านราคา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58)  ตามล าดับ และอยู่ในระดับปานกลางในด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหา
ข่าว) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42)  ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 



 61 

ตารางท่ี 10 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 

ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) 
  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

1. เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและ
มีความถูกต้อง 

3.35 .80 ปานกลาง 

2. เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีการน าเสนออย่างเปน็
ธรรม ไม่มีความล าเอียงในฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง 

3.52 .89 มาก 

3. เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด 
กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา 

3.49 .69 ปานกลาง 

4. เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความสมดุล ไม่
น าเสนอเรื่องใดเรื่องหนึ่งมากเกินไป 

3.28 .71 ปานกลาง 

5. เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อ
เหตุการณ์ 

3.66 .85 มาก 

รวม 3.46 .58 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 10 แสดงว่า ผลของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความต้องการส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) อยู่ใน
ระดับปานกลางเกือบทุกข้อยกเว้นข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อ
เหตุการณ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66) และข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีการน าเสนออย่างเป็น
ธรรม ไม่มีความล าเอียงในฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52) อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความต้องการส่วนประสมทางการตลาดในข้อเนื้อหาข่าวของ
หนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อเหตุการณ์ รองลงมาคือ ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามี
การน าเสนออย่างเป็นธรรม ไม่มีความล าเอียงในฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง และข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์
กีฬามีความกะทัดรัด กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 11 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 

ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคา  
  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

1. ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมกับคุณภาพ
ข่าว 

3.61 .71 มาก 

2. ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นราคาที่ผู้ซื้อสามารถซื้อ
ได้ทั่วไป 

3.84 .80 มาก 

3. ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ที่จะพิจารณาก่อน
ท าการตัดสินใจซื้อเสมอ 

3.52 .78 มาก 

4. ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ 

3.49 .65 ปานกลาง 

5. ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ 

3.47 .76 ปานกลาง 

รวม 3.58 .48 มาก 

 
 จากตารางที่ 11 แสดงว่า ผลของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี
ความต้องการส่วนประสมการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากเกือบทุกข้อ ยกเว้นข้อราคาของ
หนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.49) และข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ(ค่าเฉลีย่เทา่กบั 
3.47) อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความต้องการส่วน
ประสมทางการตลาดในข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นราคาที่ผู้ซื้อสามารถซื้อได้ทั่วไป (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.84) รองลงมาคือ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมกับคุณภาพข่าว (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.61) และข้อปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ที่จะพิจารณาก่อนท าการตัดสินใจซื้อเสมอ 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52) ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 12 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 

ส่วนผสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย  
  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

1. หนังสือพิมพ์กีฬาเป็นสื่อที่สามารถหาซื้อได้ง่าย 3.97 .84 มาก 
2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความ
หลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้ 

3.80 .67 มาก 

3. หนังสือพิมพ์กีฬาที่วางจ าหน่ายในปัจจุบันเพียงพอ
กับความต้องการของผู้ซื้อ 

3.78 .71 มาก 

4. การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือกีฬาให้มี
ความสะดวกมากข้ึนจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค 

3.82 .77 มาก 

รวม 3.84 .62 มาก 

 
 จากตารางที่ 12 แสดงว่าผลของส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า มีความต้องการส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความต้องการส่วนประสมทางการตลาดในข้อหนังสือพิมพ์กฬีาเปน็สือ่ที่
สามารถหาซื้อได้ง่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3 .97) รองลงมาคือ ข้อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย
หนังสือกีฬาให้มีความสะดวกมากขึ้นจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82) 
และข้อช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความต้องการ
ของผู้ซื้อได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80) ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 13 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

ส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด  
  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

1. การโฆษณาเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

3.53 1.04 มาก 

2. การขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

2.93 .97 ปานกลาง 

3. โปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่
ก่อให้ เกิดความสนใจและมีผลต่อการตัดสินใจซื้ อ
หนังสือพิมพ์กีฬา 

3.69 .85 มาก 

4. การให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของ
ผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่ม
ผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬา 

3.52 .87 มาก 

รวม 3.42 .67 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 13 แสดงว่า ผลของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความต้องการส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาดอยู่ใน
ระดับมากเกือบทุกข้อยกเว้นข้อการขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.93) อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความ
ต้องการส่วนประสมทางการตลาดในข้อโปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ก่อให้เกิด
ความสนใจและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69) รองลงมาคือ ข้อการ
โฆษณาเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53) และข้อการให้
ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่ม
ผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52) ตามล าดับ 
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ส่วนท่ี 4  ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
แสดงดังตารางที่ 14 ถึงตารางที่ 16 

ตารางท่ี 14 จ านวน และรอ้ยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความถ่ีในการซื้อหนังสือพมิพ์
กีฬา 

ระดับความถี่การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
จ านวน ร้อยละ 

  1. 1 วัน/สัปดาห ์ 283 70.75 
  2. 2-3 วัน/สัปดาห ์ 76 19.00 
  3. 4-5 วัน/สัปดาห ์ 11 2.75 
  4. 6 วัน/สัปดาห ์ 19 4.75 
  5. ทุกวัน 11 2.75 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที ่14 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความถ่ีในการซื้อหนังสือพมิพ์
กีฬา1 วัน/สัปดาห์เป็นจ านวนมากที่สุดคือ 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.75  รองลงมาคือ 2-3 วัน/
สัปดาห์ จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 และ6 วัน/สัปดาห์ จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 
ตามล าดับ 
 

ตารางท่ี 15 จ านวน และรอ้ยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัจ านวนของหนังสือพมิพ์กีฬาที่
ซื้อต่อวัน 

ระดับจ านวนของหนังสือพิมพ์กีฬาท่ีซื้อต่อวัน 
การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
จ านวน ร้อยละ 

1. 1 ฉบับ 319 79.75 
2. 2 ฉบับ 44 11.00 
3. 3 ฉบับ 16 4.00 
4. 4 ฉบับ 14 3.50 
5. 5 ฉบับข้ึนไป 7 1.75 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 15 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาต่อวัน 
จ านวน 1 ฉบับ เป็นจ านวนมากที่สุดคือ 319 คน คิดเป็นร้อยละ 79.75 รองลงมาคือ จ านวน 2 ฉบับ 
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และ จ านวน 3 ฉบับ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
ตามล าดับ 

ตารางท่ี 16 จ านวน และร้อยละผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาในหัวฉบับเดิม 

ระดับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในหัวฉบับเดิม 
การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
จ านวน ร้อยละ 

1. น้อยที่สุด 46 11.50 
2. น้อย 51 12.75 
3. ปานกลาง 147 36.75 
4. มาก 99 24.75 
5. มากที่สุด 57 14.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางที่16 แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์

กีฬาในหัวฉบับเดิม ในระดับปานกลาง เป็นจ านวนมากที่สุดคือ 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 
รองลงมาคือ ระดับมาก จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 และระดับมากที่สุด จ านวน 57 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.25 ตามล าดับ 

 
ส่วนท่ี 5  ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค 

การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อศึกษาผลของส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคได้วิเคราะห์เพื่อท านาย
ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา จากตัวแปรอิสระชุดแรก จ านวน 4 ด้าน 
ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามี
ความหลากหลายและมีความถูกต้อง ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีการน าเสนออย่างเป็นธรรม 
ไม่มีความล าเอียงในฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด กระชับ 
ชัดเจน ตรงไปตรงมา ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความสมดุล ไม่น าเสนอเรื่องใดเรื่องหนึ่ง
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มากเกินไป และข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อเหตุการณ์ ด้านราคาจ านวน 
5 ข้อ ได้แก่ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมกับคุณภาพข่าว ข้อราคาของหนังสือพิมพ์
กีฬาเป็นราคาที่ผู้ซื้อสามารถซื้อได้ทั่วไป ข้อปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ที่พิจารณาก่อนท าการ
ตัดสินใจซื้อเสมอ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์
ประเภทอื่นๆ และข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ด้าน
การจัดจ าหน่ายจ านวน 4 ข้อ ได้แก่ ข้อหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นสื่อที่สามารถหาซื้อได้ง่าย ข้อช่องทางการ
จัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้  ข้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาที่วางจ าหน่ายในปัจจุบันเพียงพอกับความต้องการของผู้ซื้อ และข้อการพัฒนาช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายหนังสือกีฬาให้มีความสะดวกมากข้ึนจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค การ
ส่งเสริมทางการตลาดจ านวน 4 ข้อ ได้แก่ ข้อการโฆษณาเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา ข้อการขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา ข้อโปรโมช่ัน 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ก่อให้เกิดความสนใจและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬา และข้อการให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้
หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 
 การตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) เพื่อทดสอบข้อตกลงเบื้องต้นของ
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ระหว่างตัวแปรอิสระ ส่วนผสมทางการตลาดรายด้าน จ านวน 4 ด้าน 
ใช้วิธีตรวจสอบแบบ Blockwise regression 4 ด้าน โดยในแต่ละด้าน จะใช้วิธีการคัดเลือกตัวแปร
แบบเพิ่มตัวแปรอิสระแบบข้ันตอน (Stepwise selection) ซึ่งวิธีการคัดเลือกตัวแปรแบบเพิ่มตัวแปร
อิสระแบบข้ันตอน (Stepwise selection) คือ การคัดเลือกตัวแปรโดยวิธีเพิ่มตัวแปรอิสระแบบ
ข้ันตอน (Stepwise Regression) เป็นวิธีที่มีความเหมาะสมในการพิจารณาคัดเลือกตัวแปรพยากรณ์
ที่ดีที่สุดและได้โมเดลที่ประหยัดที่สุด โดยการวิเคราะห์ด้วยวิธี Stepwise selection จะท าการ
ทดสอบตัวแปรพยากรณ์ที่เข้าสมการไปแล้วทุกครั้งที่มีการน าตัวแปรใหม่เข้าในสมการหมายความว่า
ตัวแปรพยากรณ์บางตัวที่เข้าไปในสมการแล้วก็สามารถถูกขจัดออกจากสมการได้ หากพบว่าตัวแปร
พยากรณ์ตัวนั้นไม่ได้ส่งผลให้ค่าค่าสัมประสิทธ์ในการท านาย  เพิ่มข้ึนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ   
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5.1 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภค ด้วยการทดสอบการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค แสดงดังตารางที่ 17 ถึงตารางที่ 18 

ตารางท่ี 17 ผลการคัดเลือกตัวแปรส่วนประสมทางการตลดที่ เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยใช้วิธี Blockwise Selection 

 
 

โมเดล 
ตัวแปรส่วนประสมทาง
การตลาดในแต่ละโมเดล 

ค่า
สัมประสิทธิ ์
สหสัมพันธ ์

(R) 

ค่า
สัมประสิทธิ ์
การท านาย 

(R2)   

ค่า
สัมประสิทธิ ์
การท านาย

ท่ีมีการ 
ปรับค่าให้
เหมาะสม 

(Adjusted 
R2)   

ความคลาด
เคลื่อนของ
การท านาย 
(Std. Error 

of the 
Estimate) 

1 P1.3  .313 0.098 0.096 2.10114 
2 P1.3, P2.5  .357 0.127 0.123 2.06966 
3 P1.3, P2.5, P2.3 .390 0.152 0.146 2.04269 
4 P1.3, P2.5, P2.3, P2.4 .406 0.165 0.156 2.02995 
5 P1.3, P2.5, P2.3, P2.4, P3.4 .449 0.202 0.192 1.98694 

6 
P1.3, P2.5, P2.3, P2.4, P3.4, 
P3.2 

.471 0.222 0.21 1.9639 

7 
P1.3, P2.5, P2.3, P2.4, P3.4, 
P3.2, P4.3 

.513 0.263 0.25 1.91417 

8 
P1.3, P2.5, P2.3, P2.4, P3.4, 
P3.2, P4.3, P4.4 

.522 0.273 0.258 1.90382 

9 
P1.3, P2.5, P2.3, P2.4, P3.4, 
P3.2, P4.3, P4.4, P4.2 

.532 0.283 0.266 1.89307 
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โดยที่  
 P1.3 คือ ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา 
 P2.5 คือ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 P2.3 คือ ข้อราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ที่จะพิจารณาก่อนท าการตัดสินใจซื้อเสมอ 
 P2.4 คือ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์
ประเภทอื่นๆ 
 P3.2 คือ ข้อช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนอง
ความต้องการของผู้ซื้อได้ 
 P3.4 คือ ข้อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาให้มีความสะดวกมากยิ่งขึ้น
จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 P4.2 คือ ข้อการขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 P4.3 คือ ข้อโปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ก่อให้เกิดความสนใจและมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 P4.4 คือ ข้อการให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้
หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 
 จากตารางที่ 17 พบว่า  
 โมเดลที่ 1 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .098 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 2.10114  
 โมเดลที่ 2 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .127 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 2.06966  
 โมเดลที่ 3 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .152 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 2.04269  
 โมเดลที่ 4 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .165 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 2.02995  
 โมเดลที่ 5 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .202 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 1.98694  
 โมเดลที่ 6 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .222 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 1.96390  
 โมเดลที่ 7 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .263 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 1.91417  
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 โมเดลที่ 8 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .273 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 1.90382  
 โมเดลที่ 9 มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเท่ากับ .283 และมีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอยเท่ากับ 1.89307  
 จากตารางที่ 17  พบว่า ในโมเดลที่ 9 เป็นโมเดลที่เหมาะสมที่สุดที่จะน ามาใช้วิเคราะห์
ความสัมพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เนื่องจากมี ค่าความ
คลาดเคลื่อนในการพยากรณ์น้อยที่สุด ที่ 1.89307  

ตารางท่ี 18 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพมิพ์กีฬาของ
ผู้บริโภค 

ส่วนผสมทางการตลาดรายข้อ 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาของผู้บริโภค 

b SEb β p 

การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค  1.384 .848  .104 
ผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว)      
1. เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด 
กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา(P1.3) 

 .1249 .209 .388 .000* 

ราคา      
2. ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญ ที่จะพิจารณาก่อน
ท าการตัดสินใจซื้อเสมอ(P2.3)  

 -.287 .145 -.102 .049* 

3. ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ (P2.4) 

 -.355 .176 -.104 .044* 

4. ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ(P2.5) 

 .366 .154 .126 .018* 

การจัดจ าหน่าย      
5. ช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความ
หลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้  
(P3.2)  

1.127 
 
 
 
 

.228 
 
 
 
 

.344 
 
 
 
 

.000* 
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ส่วนผสมทางการตลาดรายข้อ 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาของผู้บริโภค 

b SEb β p 

6. การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาให้
มีความสะดวกมากยิ่งข้ึนจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค(P3.4) 

-1.456 .226 -.505 .000* 

การส่งเสริมทางการตลาด      
7. การขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬา(P4.2) 
8. โปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่
ก่อ ให้ เกิดความสนใจและมีผลต่อการตัดสินใจซื้ อ
หนังสือพิมพ์กีฬา(P4.3) 
9. การให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของ
ผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่ม
ผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
(P4.4)   

 
 
 

.294 
 
 
1.010 
 
 
 
-.576 

.126 
 
 
.178 
 
 
 
.180 

.129 
 
 
.388 
 
 
 
-.226 

.020* 
 
 
.000* 
 
 
 
.002* 

R  .532    
R2  .283    
Adjusted R2 

Std. Error of the Estimate 
 

.266 
1.89307 

   

F  17.077    
p  .000*    

* มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 (p<.05) ค่า r≥± 0.128 
 
 จากตารางที่ 18 แสดงถึงผลการวิเคราะห์การถดถอยของพหุคูณพบว่า  
 ผลการวิเคราะห์การถดถอยของตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดรายข้อที่ใช้อธิบายการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค ของตัวแปรอิสระ 18 ข้อ โดยใช้วิธีคัดเลือกตัวแปรที่
เหมาะสมผ่านวิธี Blockwise Selection โดยใช้วิธีการคัดเลือกแบบล าดับข้ัน (Stepwise selection) 
พบว่า  
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 เมื่อวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ มีตัวแปรที่เข้าสู่สมการถดถอยพหุคูณจ านวน 9 ข้อ และ
สามารถท านายการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค ได้ร้อยละ 28.3 และมีค่าความคลาดเคลื่อนของ
การท านายร้อยละ 18.93 

 สมการพยากรณ์ระดับพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยใช้คะแนน
ดิบ (Y) 

Y = 1.384+ 1.249(P1.3) – 0.287(P2.3) – 0.355 (P2.4) +0.366 ( P2.5) 
+1.127(P3.2) -1.456(P3.4) + 0.294(P4.2) + 1.010(P4.3) – 0.576(P4.4)  

 
 สมการพยากรณ์ระดับพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยใช้คะแนน
มาตรฐาน (Z) 

Zy’= 0.388(zP1.3) – 0.102 (ZP2.3) – 0.104(ZP2.4) + 0.126 ( ZP2.5)  +         
0.344(P3.2) -0.505(ZP3.4) + 0.129(ZP4.2) + 0.388(ZP4.3) – 
0.226(ZP4.4) 

 ตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดที่ส าคัญรายข้อที่สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคในทางบวก มีจ านวน 5 ข้อตามล าดับ ดังนี้ 
 เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา มีค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.388 หมายความว่า ถ้าเนื้อหาข่าวของหนั งสือพิมพ์กีฬามีความ
กะทัดรัด กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา สูงข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะมีการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาเพิ่มข้ึน
ประมาณ 0.388 เท่า 
 ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ  มีค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอยเท่ากับ 0.126 หมายความว่า ถ้าราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลง สูงข้ึน 1 
หน่วย ผู้บริโภคจะมีการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาเพิ่มข้ึนประมาณ 0.126 เท่า 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความ
ต้องการของผู้ซื้อได้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.344 หมายความว่า ถ้าช่องทางการจัด
จ าหน่ายของหนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้  สูงข้ึน 1 
หน่วย ผู้บริโภคจะมีการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาเพิ่มข้ึนประมาณ 0.344 เท่า 
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 การขายโดยใช้พนักงานจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา  มีค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยเท่ากับ 0.129 หมายความว่า ถ้าการขายโดยใช้พนักงานสูงข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะมีการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาเพิ่มข้ึนประมาณ 0.129 เท่า 
 โปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ก่อให้เกิดความสนใจและมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.388 หมายความว่า ถ้าโปรโมช่ัน 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย สูงข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะมีการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาเพิ่มข้ึนประมาณ 0.388 
เท่า 
 ตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดรายข้อที่สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภคได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภคในทางลบ มีจ านวน 4 ข้อตามล าดับ ดังนี้ 
 ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่จะพิจารณาก่อนท าการตัดสินใจซื้อเสมอ  มีค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.102 หมายความว่า ถ้าปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่จะ
พิจารณาก่อนท าการตัดสินใจซื้อเสมอ เพิ่มข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะมีการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาลดลง
ประมาณ 0.102 เท่า 
 ราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ มี
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.104 หมายความว่า ถ้าราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความ
เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ สูงข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะท าการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาลดลงประมาณ 0.104 เท่า 
 การพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาให้มีความสะดวกมากยิ่งข้ึนจะส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.505 หมายความว่า ถ้าการพัฒนา
ช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาให้มีความสะดวกมากยิ่งข้ึน สูงข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะมี
การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาลดลงประมาณ 0.505 เท่า 
 การให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้หนังสือพิมพ์
เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา มีค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยเท่ากับ -0.226 หมายความว่า ถ้าการให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิต
หนังสือพิมพ์ สูงข้ึน 1 หน่วย ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจซื้อหนังสอืพิมพ์กีฬาลดลงประมาณ 0.226 เท่า  
 สมการมีค่าสัมประสิทธ์ในการท านายร้อยละ 28.3 และมีความคลาดเคลื่อนของการท านายที่
1.89 
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ส่วนท่ี 6  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเกีย่วกับหนังสือพิมพ์กีฬา 

ตารางท่ี 19 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ  
 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน 

1.  ควรจัดท าหนังสือพิมพ์กีฬาในรูปแบบออนไลน์ 15 
2.  ควรเพิ่มขนาดตัวอักษรของหนังสือพิมพ์กีฬาเพื่อความ
ง่ายต่อการอ่าน 3 
รวม 18 

  
 จากตารางที่ 19 พบว่าผู้ทึ่ได้ตอบแบบสอบถามในประเด็นข้อเสนอแนะเกี่ยวกับหนังสือพิมพ์
กีฬา ส่วนใหญ่เสนอแนะว่า ควรจัดท าหนังสือพิมพ์กีฬาในรูปแบบออนไลน์  และควรเพิ่มขนาด
ตัวอักษรของหนังสือพิมพ์กีฬาเพื่อความง่ายต่อการอ่าน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 



 75 

บทท่ี 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยนี้มี วัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ที่ซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในสถานที่จ าหน่ายหนังสือพิมพ์
ขนาดใหญ่ที่มีการจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาในเครือสยามสปอร์ต ซินดิเคท จ านวน 400 คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

สรุปผลการวิจัย 

 1.  ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม 

  จากการเก็บข้อมูลพบว่าเพศหญิงมีแนวโน้มการอ่านหนังสือพิมพ์กีฬามากข้ึน (จ านวน 
217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.25) ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุอยู่ในช่วง 20-30 ปี (จ านวน 266 คน 
คิดเป็นร้อยละ 66.50) มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด (จ านวน 302 คน คิดเป็นร้อยละ 75.50) 
นอกจากนั้นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยังเป็นนักเรียน/ นักศึกษา/ นิสิต (จ านวน 276 คน คิดเป็น
ร้อยละ 69.00) และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,000-15,000 บาท เป็นจ านวนมากที่สุด (จ านวน 156 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.00) 
 
 2.  ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

  พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.09)เมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจัย พบว่าพฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาอยู่ในระดับปานกลางทุกปัจจัย โดยเรียงล าดับจากมากไป
น้อยได้ คือ ปัจจัยภายในผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37) และปัจจัย
ภายนอก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.80) ตามล าดับ 

 2.1 ปัจจัยภายใน 
 พฤติกรรมปัจจัยภายในการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่
ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37)เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าพฤติกรรมปัจจัยภายในการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาอยู่ในระดับปานกลางเกือบทุกข้อยกเว้น ข้อการ
ซื้อหนังสือพิมพ์ตามความช่ืนชอบของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68)มีระดับความคิดเห็น
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อยู่ในระดับมากโดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยได้ คือการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในข้อการซื้อหนงัสอืพมิพ์
ตามความช่ืนชอบของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้น  (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3 .68) รองลงมาคือ ข้อการซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาจากความต้องการของตนเอง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37) ข้อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาเพื่อให้ได้รับความรู้เกี่ยวกับกีฬามากขึ้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26) และความรู้สึกช่ืนชอบในกิจกรรม
กีฬาน้ัน แล้วจึงท าการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.20)ตามล าดับ 

 2.2ปัจจัยภายนอก 
 พฤติกรรมปัจจัยภายนอกการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดย
รวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.80)เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าพฤติกรรมปัจจัย
ภายในการตัดสินใจของผู้บริโภคเกี่ยวกับการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาอยู่ในระดับปานกลางเกอืบทกุข้อโดย
เรียงล าดับจากมากไปน้อยได้ คือการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในข้อลักษณะพื้นฐานทางสังคมมีผลต่อการ
เลือกซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.95) รองลงมาคือ ข้อบทบาทและสถานภาพในสังคมมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.93) และข้อทัศนคติของบุคคลรอบข้าง มีผล
การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.80) ตามล าดับ 
 
  3.ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

  ผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยูใ่น
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความต้องการส่วนประสม
การตลาดอยู่ในระดับมากในด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) และด้านราคา (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.58)  ตามล าดับ และอยู่ในระดับปานกลางในด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.46) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42) ตามล าดับ 

  3.1ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) 

  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ( เนื้อหาข่าว) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
มีความต้องการส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) อยู่ในระดับปานกลางเกือบทุกข้อ 
ยกเว้นข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อเหตุการณ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66) 
และข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีการน าเสนออย่างเป็นธรรม ไม่มีความล าเอียงในฝ่ายใดฝ่าย
หนึ่ง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52) อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความ
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ต้องการส่วนประสมทางการตลาดในข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อ
เหตุการณ์ รองลงมาคือ ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีการน าเสนออย่างเป็นธรรม ไม่มีความ
ล าเอียงในฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง และข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด กระชับ ชัดเจน 
ตรงไปตรงมา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) ตามล าดับ 

  3.2  ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคา 

  ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่
ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความต้องการส่วนประสม
การตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากเกือบทุกข้อ ยกเว้นข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสม
เมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) และข้อราคาของหนังสือพิมพ์
กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47) อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อ
พิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความต้องการส่วนประสมทางการตลาดในข้อราคาของ
หนังสือพิมพ์กีฬาเป็นราคาที่ผู้ซื้อสามารถซื้อได้ทั่วไป (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) รองลงมาคือ ข้อราคาของ
หนังสือพิมพ์กีฬามีความเหมาะสมกับคุณภาพข่าว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61) และข้อปัจจัยด้านราคาเป็น
ปัจจัยที่ส าคัญ ที่จะพิจารณาก่อนท าการตัดสินใจซื้อเสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52) ตามล าดับ 

  3.3  ส่วนผสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหนา่ย 

  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
โดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความต้องการส่วน
ประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับ
ความต้องการส่วนประสมทางการตลาดในข้อหนังสือพิมพ์กีฬาเป็นสื่อที่สามารถหาซื้อได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.97) รองลงมาคือ ข้อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือกีฬาให้มีความสะดวกมากข้ึน
จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82) และข้อช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
หนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80) 
ตามล าดับ 

  3.4  ส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
มีความต้องการส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาดอยู่ในระดับมากเกือบทุกข้อ 
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ยกเว้นข้อการขายโดยใช้พนักงาน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.93) 
อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความต้องการส่วนประสมทาง
การตลาดในข้อโปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่ก่อให้เกิดความสนใจและมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69) รองลงมาคือ ข้อการโฆษณาเป็นปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53) และข้อการให้ข่าว ประชาสัมพันธ์ 
หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค และกระทบ
ต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52) ตามล าดับ 

 4.  ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้หนังสือพิมพ์กีฬา 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความถ่ีในการซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 1 วัน/สัปดาห์มีระดับ
การซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาต่อวัน จ านวน 1 ฉบับ และมีระดับการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาในหัว
ฉบับเดิม ในระดับปานกลาง 

 5.  ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภค 

 5.1ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภค ด้วยการทดสอบการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ .05 

 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้อธิบายการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค ของตัวแปรอิสระ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) 
ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยใช้วิธีการคัดเลือกตัวแปรส่วน
ประสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด โดยใช้วิธี Blockwise Selection  จาก
ผลการวิเคราะห์พบว่าตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน สามารถท านายการตัดสินใจซื้อ
หนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค ได้ร้อยละ 28.3  และมีค่าความคลาดเคลื่อนในการท านาย 1.89 โดย
ส่วนประสมทางการตลาดรายข้อที่สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคได้
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค
ทางบวก ได้แก่ ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความกะทัดรัด กระชับ ชัดเจน ตรงไปตรงมา    
มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.388 ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลงจะส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.126 ข้อช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
หนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้  มีค่าสัมประสิทธ์ิการ
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ถดถอยเท่ากับ 0.344 ข้อการขายโดยใช้พนักงานจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา มีค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.129 และข้อโปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่
ก่อให้เกิดความสนใจและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 
0.388  
 ในขณะที่ส่วนประสมทางการตลาดรายข้อที่สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาของผู้บริโภคได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาของผู้บริโภคทางลบ ได้แก่ ข้อปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่จะพิจารณาก่อนท าการ
ตัดสินใจซื้อเสมอ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.102 ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีความ
เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับหนังสือพิมพ์ประเภทอื่นๆ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.104 
ข้อการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายหนังสือพิมพ์กีฬาให้มีความสะดวกมากยิ่งข้ึนจะส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริ โภค มี ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.505 และข้อการให้ ข่าว 
ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมการกุศลของผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ ท าให้หนังสือพิมพ์เป็นที่รู้ จักในกลุ่ม
ผู้บริโภค และกระทบต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -0.226  
สมการพยากรณ์ระดับพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยใช้คะแนนดิบ (Y) 

Y = 1.384+ 1.249(P1.3) – 0.287(P2.3) – 0.355 (P2.4) +0.366 ( P2.5) 
+1.127(P3.2) -1.456(P3.4) + 0.294(P4.2) + 1.010(P4.3) – 0.576(P4.4)  

 สมการพยากรณ์ระดับพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค โดยใช้คะแนน
มาตรฐาน (Z) 

Zy’= 0.388(zP1.3) – 0.102 (ZP2.3) – 0.104(ZP2.4) + 0.126 ( ZP2.5)  + 
0.344(P3.2) -0.505(ZP3.4) + 0.129(ZP4.2) + 0.388(ZP4.3) – 
0.226(ZP4.4) 

 
 6. ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเกี่ยวกับหนังสือพิมพ์กีฬา 
 ผู้ได้ตอบแบบสอบถามในประเด็นข้อเสนอแนะเกี่ยวกับหนังสือพิมพ์กีฬา ส่วนใหญ่เสนอแนะ
ว่า ควรจัดท าหนังสือพิมพ์กีฬาในรูปแบบออนไลน์รองลงมาคือ ควรเพิ่มขนาดตัวอักษรของ
หนังสือพิมพ์กีฬาเพื่อความง่ายต่อการอ่านตามล าดับ 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัยข้างต้น ผู้วิจัยสามารถอภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี ้

 1.  ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา 

 ผลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความต้องการส่วนประสม
การตลาดอยู่ในระดับมากในด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) และด้านราคา (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.58)  ตามล าดับ และอยู่ในระดับปานกลางในด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.46) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42) ตามล าดับ ซึ่งจากแนวคิดของKotler 
Philip (2000) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายเป็นเครื่องมือที่สามารถบ่ง
บอกถึงความสะดวกของลูกค้า(Convenience) ดังนั้นแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายมากที่สุด เนื่องจากผู้บริโภคต้องการให้หนังสือพิมพ์กีฬาเป็น
สื่อที่สามารถหาซื้อได้ง่าย เกิดความสะดวกสบายในการซื้อเป็นอันดับแรก 

 2.  ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภค 

  2.1  ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาของผู้บริโภค 

 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้อธิบายการ
ตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภค ของตัวแปรอิสระ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (เนื้อหาข่าว) 
ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยใช้วิธีการคัดเลือกตัวแปรส่วน
ประสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ผ่านวิธี Blockwise Selection พบว่า
ส่วนประสมทางการตลาดรายข้อที่สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬาของผู้บริโภคได้
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประกอบด้วย 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ข้อเนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความ
กะทัดรัด กระชับ ชัดเจนตรงไปตรงมา แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคตัดสินใจซื้อหนังสือพิ มพ์กีฬาโดย
ค านึงถึงเนื้อหา ซึ่ง ปุณณรัตน์ พิงคานนท์ (2548) กล่าวว่า คุณสมบัติของเนื้อหาของหนังสือพิมพ์กีฬา
ที่ดีนั้น จ าเป็นต้องมีการน าเสนอข่าวกีฬาล่วงหน้าเหตุการณ์และการสื่อข่าวหลังเหตุการณ์  โดย
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ผู้บริโภคมีความต้องการมุ่งเน้นให้เนื้อหาข่าวของหนังสือพิมพ์กีฬามีความทันสมัย ทันต่อเหตุการณ์ 
ผลลัพธ์จากการวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับในงานวิจัยของ ประพจน์ ณ บางช้าง (2539)ได้ท าการศึกษา
ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการเจริญเติบโตของหนังสือพิมพ์กีฬารายวัน โดยศึกษาจากหนังสือพิมพ์กีฬาราย
วันที่ผลิตโดย สยามสปอร์ต ซินทิเคต จ ากัด (มหาชน) พบว่า ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการเจริญเติบโตของ
หนังสือพิมพ์กีฬา ได้แก่ เนื้อหาในการน าเสนอของหนังสือพิมพ์ ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ดี
และมีการตัดสินใจซื้ออย่างต่อเนื่อง  

 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ได้แก่ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลง
จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคจะค านึงถึงระดับราคาของสินค้าก่อนท าการ
ตัดสินใจซื้อเสมอ ซึ่ง Chang Tung-Zong et al (1994) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา
ถือเป็นปัจจัยที่ใช้ในการประเมินผลิตภัณฑ์และแสดงพฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภค
ตระหนักได้ว่าระดับราคาของสินค้าชนิดใดมีความเหมาะสม ก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิด
นั้นๆในล าดับถัดไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kuang-peng Hung et al (2011) ซึ่งกล่าวว่า สิ่งที่
ดึงดูดและส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้า คือระดับราคาของสินค้าชนิดนั้นๆ 

 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ข้อช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
หนังสือพิมพ์กีฬามีความหลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้ แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภค
มีการตระหนักถึงช่องทางการจัดจ าหน่ายของสินค้าก่อนท าการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา ซึ่งวิเชียร 
วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2552)  กล่าวว่า หากผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ถึงความสะดวกสบายในการซื้อ
สินค้าชนิดใด ย่อมเป็นแรงจูงใจ และส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงความเช่ือ ทัศนคติต่อสินค้าชนิดนั้นๆใน
ทิศทางที่ดีข้ึน อีกทั้งยังส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าชนิดนั้นๆเพิ่มข้ึนอีกด้วย สอดคล้อง
กับ ฉัตราพร เสมอใจ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ซึ่งกล่าวว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายสามารถบ่งบอกถึง
ความสะดวกของลูกค้า  

 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ได้แก่ ข้อการขายโดยใช้พนักงานจะ
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา และข้อโปรโมช่ัน กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที่
ก่อให้เกิดความสนใจและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา แสดงให้เห็นว่าเมื่อผู้ผลิตท าการ
ส่งเสริมการขาย เช่น การจัดโปรโมช่ัน เพิ่มการขายโดยการใช้พนักงาน ย่อมเป็นกิจกรรมที่ช่วย
กระตุ้นให้เกิดความสนใจจากผู้บริโภคท าให้การตัดสินใจซื้อสินค้ามากข้ึน ผลลัพธ์จากการวิจัยครั้งนี้
สอดคล้องกับ วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2552)ที่กล่าวว่า การขายโดยใช้พนักงานถือเป็นการ
แจ้งข่าวสาร ข้อมูล และจูงใจตลาดให้เกิดการซื้ อขายสินค้า โดยเป็นการติดต่อซื้อขายกันแบบ
เผชิญหน้าระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายโดยตรง ซึ่งจะท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อที่รวดเร็วข้ึน อีกทั้งยัง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ(ประพจน์ ณ บางช้าง (2539)) ซึ่งพบว่า ปัจจัยที่ เกี่ยวข้องกับการ
เจริญเติบโตของหนังสือพิมพ์กีฬา คือ กิจกรรมต่างๆเกี่ยวกับกีฬาที่ส่งผลให้ยอดขายเพิ่มข้ึน 
  
ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

 จากผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬา
ของผู้บริโภคซึ่งสามารถน ามาใช้ในการด าเนินการ ได้แก่  
 1. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ดังนั้น ผู้ผลิตหนังสือพิมพ์กีฬาควรมุ่งเน้นพัฒนา
เนื้อหาข่าวในหนังสือพิมพ์ให้มีคุณภาพ มีความทันสมัย ทันต่อเหตุการณ์ เพื่อดึงดูดความสนใจจาก
ผู้บริโภค และเพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มมากยิ่งขึ้น 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ดังนั้น ผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ควรค านึงในการปรับระดับ
ราคาของสินค้า ให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมกับมูลค่าของสินค้าและเป็นระดับราคาที่ผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงได้ หากผู้ผลิตหนังสือพิมพ์มีการปรับเพิ่มระดับราคาของหนังสือพิมพ์ให้สูงข้ึน ผู้ผลิตควรปรับ
เพิ่มมูลค่าของหนังสือพิมพ์ฉบับนั้นๆให้มากขึ้นเช่นกัน เพื่อให้เกิดความสมดุลระหว่างระดับราคาและ
มูลค่าของสินค้า และจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อมากยิ่งขึ้นเช่นกัน 
 3. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ดังนั้น ผู้ผลิตหนังสือพิมพ์ต้อง
มุ่งเน้นพัฒนาด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยเน้นการขายหนังสือพิมพ์กีฬาโดยใช้พนักงานขายมาก
ยิ่งข้ึน เพื่อเสริมสร้างความเข้าใจเกี่ยวกับหนังสือพิมพ์กีฬาให้กับผู้บริโภคมากข้ึน นอกจากนั้นผู้ผลิต
หนังสือพิมพ์กีฬาควรจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด เช่น การจัดซุ้มกิจกรรม หรือซุ้มขา ย
หนังสือพิมพ์กีฬาในเขตชุมชนขนาดใหญ่ เช่น สถานีรถไฟฟ้า ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น ในลักษณะ
เดียวกับการแจกหนังสือพิมพ์ M2F รายวัน เพื่อเป็นการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้โดยตรง ท าให้ผู้บริโภค
เกิดการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์กีฬามากขึ้น นอกจากนั้นยังถือเป็นการขยายช่องทางการจัดจ าหน่าย
หนังสือพิมพ์กีฬาให้มีความหลากหลายมากขึ้นอีกด้วย 

 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

 1.ควรศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพก์ฬีา
ในแต่ละส านักพิมพ์ เพื่อให้ทราบถึงจุดเด่น จุดด้อยของแต่ละส านักพิมพ์ และสามารถให้แต่ละ
ส านักพิมพ์น าไปแก้ไขในจุดที่บกพร่องของตนเองได้ เป็นพัฒนาอุตสาหกรรมโดยรวมให้มีมาตรฐานที่
สูงยิ่งขึ้น 
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 2. ควรศึกษาเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือพิมพ์
กีฬาในแต่ละพื้นที่ เช่น กรุงเทพ และต่างจังหวัด เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละ
พื้นที่ เพื่อให้สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรง
จุดมากยิ่งขึ้น
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