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บทคัดย่อ  
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับความส าคัญของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
ของนักฟุตซอล 2) ศึกษาความส าคัญของกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักฟุตซอล และ 3) 
ทดสอบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าฟุตซอลของนัก
ฟุตซอล กลุ่มตัวอย่างคือ นักกีฬาฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี จ านวน 203 คน การสุ่มตัวอย่างจะใช้วิธีการแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression Analysis) 
ตามวิธีการ Least Significant Difference (LSD) ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ใน
ภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ในภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด และ
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬาฟุตซอล โดย
มีรูปแบบโครงสร้างความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสอดคล้องกับข้อมูล
เชิงประจักษ์ โดยมีค่า F เท่ากับ 164.78 และพิจารณาจากค่า Adjusted R2 เท่ากับ 0.76 แสดงว่าตัวแปรอิสระ
ร่วมกันอภิปรายผลการตัดสินใจซื้อซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี ได้ร้อยละ 76.00 
 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด, กระบวนการการตัดสินใจซื้อ, รองเท้าฟุตซอล 
 

ABSTRACT 
 The purposes of this research are 1) to study levels of importance towards marketing mix 
strategies of futsal players in Nonthaburi 2) to study levels of importance making process for buying 
futsal shoes of futsal players in Nonthaburi, and 3) to study marketing mix strategies and how they 
affect decision making process for buying futsal shoes of futsal players in Nonthaburi. The sample 
group is 203 futsal players in Nonthaburi. The sampling is done using a specific method (Purposive 
Sampling). Conduction research using quantitative research methods. The data analysis was by 
percentage, arithmetic mean, standard Deviation and multiple regression analysis. The results 
indicated the marketing mix strategies that affect decision making process for buying futsal shoes 
of futsal players in Nonthaburi, overall, was in the highest level and every aspect of marketing mix 
strategies factors, therefore, affects the decision-making process for buying futsal shoes of futsal 
players in Nonthaburi, which is structural equation modeling in marketing mix factors and is in 
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response with empirical data. The F equals 164.78 and the Adjusted R2 equals 0.76, it indicates 
that the independent variables can be discussed with result of buying futsal shoes of futsal players 
in Nonthaburi, which is 76.00 percent. 
 
Keywords: Console Mix Strategy, Purchasing Decision Process, Ffutsal Shoes 
 
บทน า   
 ในปัจจุบันส าหรับผู้ท่ีสนใจในเกม กีฬา ส่วนใหญ่จะเห็นได้ว่ารองเท้ากีฬาได้กลายเป็นส่ิงส าคัญอย่าง
มากส าหรับนักกีฬาหรือผู้ท่ีมีความช่ืนชอบในการออกก าลังกาย เพราะรองเท้ากีฬาไม่ใช่แค่อุปกรณ์ท่ีเพียงสวมใส่
เวลาออกก าลังกายเท่านั้นแต่กลับเป็นอุปกรณ์ท่ีช่วยป้องกันการบาดเจ็บ ลดอาการบาดเจ็บ หรือแม้กระท่ังเพิ่ม
สมรรถภาพของนักกีฬาให้มีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนได้อีกด้วย (เพ็ญนิภา พูลสวัสด์ิ, 2562) ปัจจุบันสัดส่วนรองเท้า
กีฬาในประเทศไทยมีประมาณร้อยละ 25 ของมูลค่าตลาดรวมท้ังหมด ตลาดเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นผู้ดูแล
สุขภาพตนเอง โดยกลุ่มนี้จะออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ (หนังสือพิมพ์กรุงเทพธุรกิจ, 2564) สินค้าในกลุ่ม
กีฬามีทิศทางการเติบโตท่ีดี มีนโยนายสนับสนุนให้ประชาชนออกก าลังกายเพื่อสุขภาพอย่างต่อเนื่องของรัฐบาลปี 
2561 -2562 ท าให้เกิดการกระตุ้นตลาดรองเท้ากีฬาในประเทศและมีการขยายตัวประมาณร้อยละ 6.5 หรือมูลค่า
ตลาดรวมประมาณ 3,850 ล้านบาทในปี 2561 ในปี 2562 มีการน าเข้ารองเท้ากีฬาคิดเป็นมูลค่า 540 ล้านบาท 
แต่ในประเทศก็ยังคงมีการผลิตอย่างต่อเนื่อง ท าให้การจ าหน่ายต้องใช้กลยุทธ์ทางด้านราคาและส่งเสริมการขาย
เพื่อจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อ (ส านักวิจัยและวางแผนธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน), 2562)  
 ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดนั้น นักการตลาดต้องค้นหาถึง ลักษณะความต้องการต่าง ๆ ของ
ผู้บริโภค และน ามาใช้ในการจัดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ โดยพบว่า เป็นกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีมี
เป็นขั้นเป็นตอน กล่าวคือ เป็นการเลือกส่ิงใดส่ิงหนึ่ง โดยมีข้อมูลและความรู้สึกในการสนับสนุนการเลือกซื้อสินค้า 
หรือเป็นขั้นตอนในการเลือกซื้อสินค้าจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจท้ังด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ
และกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้ท าให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคล
อื่น (พัชราพรรณ ชอบธรรม, 2562) และในการศึกษาครั้งนี้ การตัดสินใจซื้อยังหมายถึง การเลือกซื้อรองเท้ากีฬา 
เมื่อผู้บริโภคนั้นได้รับข้อมูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ และน าข้อมูลนั้นมาเปรียบเทียบกับข้อมูลของตราสินค้าอื่น หาก
ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในการใช้รองเท้ากีฬาท่ีซื้อผู้บริโภคจะกลับมาซื้อซ้ า พร้อมกับแนะน าตราสินค้าท่ีใช้ให้
ญาติหรือเพื่อนต่อไป  
 กีฬาฟุตซอล (Futsal) หรือท่ีรู้จักกันท่ัวไปว่า ฟุตบอลในร่ม (Indoor Soccer) และฟุตบอล 5 คน 
(Five -A-side) เป็นเกมท่ีก าลังได้รับความนิยมอย่างกว้างขวาง และมีผู้นิยมเล่นกันจ านวนมากกว่า 25 ล้านคน 
การเล่นจะมีผู้เล่นในสนามทีมละ 5 คน โดยผู้เล่นของท้ังสองทีมต้องพาลูกฟุตซอลบุกไปท าประตูฝ่ายตรงข้ามให้ได้
มากท่ีสุดภายในระยะเวลาท่ีกติกาก าหนด และป้องกันไม่ให้ผู้เล่นฝ่ายตรงข้ามบุกเข้ามาท าประตูของฝ่ายตนเอง 
(Futsal) (จาตุรนต์ ล่ิมหัน, 2561) ซึ่งรองเท้าฟุตซอลท่ีนักกีฬาใช้จะมีลักษณะเฉพาะ โดยโจนาทาน เบลฟเวอรี่ 
(2563) กล่าวถึงประสิทธิภาพของรองเท้าส าหรับการเล่นกีฬาไว้ว่า การออกก าลังกายท้ังแบบเด่ียวและแบบกลุ่ม 
รองเท้าเป็นอุปกรณ์การออกก าลังกายท่ีส าคัญ โดยต้องเลือกจากการดูร่างกายของตนเองว่าเหมาะกับรองเท้า
แบบใด โดยท่ีสามารถดูได้จาก 6 ส่วน ในการเลือกซื้อรองเท้า คือ 1) ส้นเท้า 2) หลังเท้า 3) ความกว้างของหน้าเท้า 
4) ความยาวของหน้าเท้า 5) จุดยืดหยุ่น และ 6) ความรู้สึก เนื่องจากเท้าเป็นส่วนส าคัญในการเคล่ือนไหว
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พื้นฐานของร่างกาย ถ้ามีรองเท้าท่ีมีคุณภาพ จะช่วยป้องกันการบาดเจ็บของร่างกายได้ดี และช่วยให้เพิ่ม
ประสิทธิภาพในการออกก าลังกายในรูปแบบท่ีแตกต่างกันออกไปนั้นได้อย่างดี 
 อุตสาหกรรมรองเท้าฟุตซอลในปัจจุบันมีจ านวนคู่แข่งท่ีเพิ่มยิ่งขึ้น ส่ิงท่ีท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง ท้ัง
เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ล้วนแล้วแต่เป็นปัจจัยการเปล่ียนแปลงท่ีส าคัญ ส่ิงท่ีเกิดการเปล่ียนแปลงอีกอย่างหนึ่ง คือ
เครื่องมือส่ือสารยุคใหม่เข้ามามีบทบาท นั่นคือ อินเทอร์เน็ต อินเทอร์เน็ตจึงจัดให้อยู่ในระดับส าคัญมากในภาค
การตลาดและการส่ือสารการตลาด 4Ps เป็น Marketing Model หลักท่ีเป็นพื้นฐานในการท าการตลาด เนื่องจาก 
4P’s มีมายาวนานต้ังแต่ปี 1960 ในอดีตกลยุทธ์การตลาด 4P’s ซึ่งได้แก่ Product-Price-Promotion-Place คง
ไม่เพียงพอส าหรับใช้ต่อสู้กับคู่แข่งทางการตลาดในยุคปัจจุบันได้ ส่ิงแวดล้อม เทคโนโลยี หรือ ในตัวการท า
การตลาดเองก็เปล่ียนไปมา ความต้องการของลูกค้ามีอินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทส าคัญ และมักน ามาใช้ช่วยใน
การตัดสินใจมากขึ้น นักการตลาดจึงหาวิธีท่ีจะใช้อินเทอร์เน็ตมาช่วยในการท าการตลาดเพื่อเพิ่มความส าเร็จ 
ต่อมาก็ได้มีการเพิ่มโมเดลใหม่ ๆ  ขึ้นมาอย่าง 4C’s เพื่อให้การท าการตลาดในยุคใหม่สอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้ามากยิ่งขึ้น (Think about Wealth, 2563) และเป็นท่ีมาของการเกิดกลยุทธ์ใหม่ท่ีน ามาใช้ร่วมควบคู่
ไปกับ 4P’s นั่นคือ 4C’s หรือบางสูตรว่า 4C’s เข้าไปแทนท่ี 4P’s 4Cs ประกอบด้วย Consumer, Cost, 
Convenience และ Communications ท้ัง 4 มีหัวใจรวมศูนย์ท่ีให้ความส าคัญต่อลูกค้า หรือโฟกัสลูกค้าเป็น
ส าคัญหากน าไปผนวกรวมกับกลยุทธ์ 4P’s เดิมก็จะยิ่งเสริมให้การตลาดแข็งแกร่งยิ่งขึ้น แต่ท่ีขาดไม่ได้ของกลยุทธ์
โฉมใหม่ท้ัง 4 เรื่องหลัง (4C’s) จะต้องมีตัวช่วย ตัวช่วยนั้นคือส่ือยุคใหม่หรืออินเทอร์เน็ต เพราะอินเทอร์เน็ตเป็น
เครื่องมือส าคัญท่ีจะท าให้เจ้าของผลิตภัณฑ์ใช้เป็นเครื่องมือทางการตลาด (Lauterborn, 1990)  
 ดังนั้น เมื่อกลยุทธ์ใหม่ท่ีน ามาใช้ร่วมควบคู่ไปกับ 4P’s นั่นคือ 4C’s เข้ามามีบทบาทในปัจจุบันมาก
ยิ่งขึ้น ภาคผู้ประกอบการจึงมีการปรับตัวให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงท้ังทางด้านส่ิงแวดล้อม และเทคโนโลยี 
ผู้ประกอบการต้องเรียนรู้ท่ีจะปรับเปล่ียนการใช้กลยุทธ์ เป็นการใช้กลยุทธ์ตลาด นั่นคือ 4C’s ท่ีประกอบไปด้วย 
Consumer, Cost, Convenience และ Communications การปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการน าเสนอขายสินค้า จะ
ช่วยให้สามารถตอบสนองความต้องการ และการส่ือสารท่ีสามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
จากความส าคัญของรองเท้าฟุตซอลท่ีมีผลต่อการเล่นกีฬาฟุตซอล ดังนั้น ท าให้ผู้วิจัยเลือกท่ีจะศึกษากลยุทธ์ตลาด 
4C’s และกลยุทธ์ของด้านประชากรศาสตร์ กับการตัดสินใจซื้อสินค้ารองเท้าฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี เพื่อให้
ผู้ประกอบการและผู้ท่ีเกี่ยวข้อง สามารถน าผลจากการวิจัยไปปรับปรุงและพัฒนาสินค้า และบริการให้ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค และให้ได้มาซึ่งก าไรสูงสุดเพื่อเพิ่มโอกาส
ทางธุรกิจต่อไป 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ของนักฟุตซอลในจังหวัด
นนทบุรี 
 2. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักฟุตซอลใน
จังหวัดนนทบุรี  
 3. เพื่อทดสอบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้า
ฟุตซอลของนักฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
                ตัวแปรอิสระ                  ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากร คือ นักกีฬาฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี จ านวน 410 คน (ชมรมกีฬาฟุตซอล จังหวัด
นนทบุรี, 2565)  
  กลุ่มตัวอย่างคือ นักกีฬาฟุตซอลในจังหวัดนนทบุรี โดยค านวณจากสูตรของ Taro Yamane 
(Yamane, 1973) ได้จ านวน 203 คน การสุ่มตัวอย่างจะใช้วิธีการแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอลในจังหวัดนนทบุรี โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ดังนี้  
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วยข้อค าถาม เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน และระยะเวลาท่ีเล่นฟุตซอล ลักษณะของค าถามเป็นแบบให้เลือกตอบ 
(Check list) และเป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Questionnaires) มีท้ังส้ินจ านวน 5 ข้อ 
  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับการให้ความส าคัญของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
(4C’s) ประกอบด้วยข้อค าถาม ได้แก่ 1) Consumer Wants and Needs หรือความต้องการและความปรารถนา
ของผู้บริโภค 2) Consumer’s Cost to Satisfy หรือต้นทุนของผู้บริโภค 3) Convenience to Buy หรือความ
สะดวกในการซื้อ และ 4) Communication หรือการส่ือสาร โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ตามแบบ Likert’s Scale โดยผู้วิจัยได้ให้ก าหนดค่าคะแนนเป็น 5 ระดับ คือ ส าคัญมากท่ีสุด ส าคัญมาก ส าคัญ
ปานกลาง ส าคัญน้อย ส าคัญน้อยท่ีสุด 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค 

(Consumer Wants and Needs)  
2. ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to 

Satisfy) 
3. ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) 
4. การสื่อสาร (Communication) 

กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าฟุตซอล 
ในจังหวัดนนทบุรี 

1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem 
Recognition) 
2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) 
4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase 
Behavior) 
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  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับการให้ความส าคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้า
ฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่ 1) การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) 2) การค้นหาข้อมูล 
(Information Search) 3) การประ เมิ นทา ง เ ลื อก  (Evaluation of Alternative) 4) การ ตัด สิน ใจซื้ อ 
(Purchase Decision) และ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) ลักษณะแบบสอบถามเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ตามแบบของลิเคอร์ (Linker’s Rating Scale) โดยผู้
ศึกษาก าหนดค่าน้ าหนักของคะแนนเป็น 5 ระดับ คือ ส าคัญมากท่ีสุด ส าคัญมาก ส าคัญปานกลาง ส าคัญน้อย 
ส าคัญน้อยท่ีสุด 
  แบบสอบถามตอนท่ี 2 และ 3 เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) โดยเลือก
ค าตอบจากท่ีก าหนดไว้ 5 ระดับ คือ 
    5 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 
    4 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับมาก 
    3 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 
    2 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับน้อย 
    1 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับน้อยท่ีสุด 
  ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคช้ัน ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคช้ัน เพื่อก าหนด
ช่วงช้ัน ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงช้ัน (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2544) ได้ดังนี้ 
 
   อันตรภาคช้ัน   = ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
               จ านวนช้ัน     
       =  5 – 1   
             5 
       =  0.80 
 การแปลค่าคะแนน 
             4.21-5.00 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 
             3.41-4.20 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับมาก 
             2.61-3.40 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 
             1.81-2.60 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับน้อย 
             1.00-1.80 หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดับน้อยท่ีสุด 
 
 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิด เกี่ยวกับข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะอื่น ๆ ท่ีมีต่อกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอลในจังหวัดนนทบุร ี
 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แล้วด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลมีขั้นตอน 
ดังนี ้
  3.1  จัดท าหนังสือขอความร่วมมือไปยังสมาคมฟุตซอล และสโมสรฟุตซอล ภายในจังหวัดนนทบุรีท่ี
เป็นกลุ่มตัวอย่าง เพื่อขออนุญาตด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
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  3.2  ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจ านวนกลุ่มตัวอย่าง  และจัดท าแบบสอบถาม
ออนไลน์จาก Google Forms จัดส่งแบบสอบถามทาง Application Line  
  3.3  จัดเก็บรวมรวบข้อมูลจากแบบสอบถามออนไลน์จาก Google Forms ให้ครบจ านวน 203 ชุด 
และตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล  
 

 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื้อ
รองเท้าฟุตซอลของนักกีฬาฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อจัดท า
เป็นหมวดหมู่ และเพื่อทราบความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาในครั้งนี้ จะท าการศึกษาวิเคราะห์โดยใช้ค่า
ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean)  
  ส าหรับการทดสอบสมมติฐานใช้สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
ตามวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกัน 
เพื่อศึกษาว่ามีตัวแปรอิสระตัวใดบ้างท่ีร่วมกันท านายหรือพยากรณ์ หรืออธิบายการผันแปรของตัวแปรตามได้  
 

ผลการวิจัย  
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล 
ของนักกีฬาฟุตซอล สรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 

ตารางที่ 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 𝑋̅ SD ระดับความส าคัญ ล าดับ 
1. ความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค 4.43 .56 มากท่ีสุด 1 
2. ต้นทุนของผู้บริโภค 4.27 .65 มากท่ีสุด 4 
3. ความสะดวกในการซื้อ 4.40 .62 มากท่ีสุด 3 
4. การส่ือสาร 4.42 .57 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.38 .54 มากที่สุด  
 

 จากตารางท่ี 1 พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค รองลงมาคือ
การส่ือสาร รองลงมาคือความสะดวกในการซื้อ ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุด คือ ต้นทุนของผู้บริโภค 
 

ตารางที่ 2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเท้าฟุตซอล X̅ SD ระดับความส าคัญ ล าดับ 
1. การตระหนักถึงปัญหา 4.43 .59 มากท่ีสุด 1 
2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร 4.40 .58 มากท่ีสุด 4 
3. การประเมินค่าทางเลือกก่อนซื้อ 4.42 .57 มากท่ีสุด 2 
4. การตัดสินใจซื้อ 4.42 .60 มากท่ีสุด 3 
5. การประเมินผลหลังการซื้อ 4.37 .60 มากท่ีสุด 5 

รวม 4.41 .55 มากที่สุด  
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 จากตารางท่ี 2 พบว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ในภาพรวม มีความส าคัญอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการตระหนักถึงปัญหา รองลงมาคือการประเมินค่า
ทางเลือกก่อนซื้อ การตัดสินใจซื้อ การเสาะแสวงหา ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต่ าสุด คือ การประเมินผลหลังการซื้อ  
 
ตารางที่ 3 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรปัจจัยกลยุทธ์ส่วน
  ประสมทางการตลาด และการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล  
 

ตัวแปร X1 X2 X3 X4 Y 

X̅ 4.43 4.27 4.40 4.42 4.41 

SD .56 .65 .62 .57 .55 

X1 1 .75** .73** .70** .76** 

X2   1 .79** .71** .75** 
X3     1 .81** .80** 
X4       1 .82** 
Y         1 

**มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01, * มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตารางท่ี 3 แสดงให้เห็นว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายระหว่างกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด ท้ัง 4 ด้าน กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬาฟุตซอล โดยสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรปัจจัยด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย  ด้านความต้องการและ
ความปรารถนาของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) (X1) ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s 
Cost to Satisfy) (X2) ด้านความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) (X3) และด้านการส่ือสาร 
(Communication) (X4) มีความสัมพันธ์กันในทางบวกกับตัวแปรด้านกระบวนการการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุต
ซอล ของนักกีฬาฟุตซอล (Y) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .76, 
.75, .80 และ .82 ตามล าดับ 
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ตารางที ่4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจ
  ซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล  
 

ปัจจัยกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือที่รองเท้าฟุต
ซอล ของนักกีฬาฟุตซอล (Y) 

t 
p – 

value 
สัมประสิทธิ์ 
การถดถอย 

ความคลาด
เคลื่อน

มาตรฐาน 
(b) (β) S.E. 

ค่าคงท่ี (a)  .39  .16 2.42 .02** 
ด้านความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค (X1) .25 .25 .06 4.47 .00** 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภค(X2) .11 .13 .05 2.16 .03** 
ด้านความสะดวกในการซื้อ (X3) .19 .22 .06 3.13 .00** 
ด้านการส่ือสาร (X4) .36 .37 .06 6.14 .00** 
R =0.88 R2 =0.77 Adjusted R2=0.76          SEE =0.27 F =164.78 

**มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01, * มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

 จากตารางท่ี 4 พบว่า ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) พบว่า 
ค่า Tolerance ค่าน้อยท่ีสุด คือ 1.24 ซึ่งไม่ต่ ากว่า .10 และค่า Variance Inflation Factor (VIF) ค่าสูงท่ีสุด 
คือ 5.05 ซึงไม่เกิน 10 ดังนั้น สรุปได้ว่า ตัวแปรอิสระของปัจจัยกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ไม่มี
ความสัมพันธ์กันหรือไม่เกิด Multicollinearity ในส่วนของผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณปัจจัยกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬาฟุตซอล พบว่า 
ปัจจัยกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค (Consumer 
Wants and Needs) ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ด้านความสะดวกในการซื้อ 
(Convenience to Buy) และด้านการส่ือสาร (Communication) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของ
นักกีฬาฟุตซอล มีค่าสถิติ F เท่ากับ 164.78 และจากการพิจารณาค่า R2 เท่ากับ 0.77 ซึ่งสามารถอธิบายความ
ผันแปรของการตัดสินใจซื้อท่ีซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬาฟุตซอล ได้ร้อยละ 77.00 และพิจารณาจากค่า 
Adjusted R2 เท่ากับ 0.76 แสดงว่าตัวแปรอิสระร่วมกันอภิปรายผลการตัดสินใจซื้อซื้อรองเท้าฟุตซอลของ
นักกีฬาฟุตซอล ในจังหวัดนนทบุรี ได้ร้อยละ 76.00 ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการประมาณค่าพิจารณา
ท่ีค่า Std. Error of the Estimate เท่ากับ 0.27 สามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบได้ดังต่อไปนี้ 
 

  Y = 0.39 + 0.25(X1) + 0.11(X2) + 0.19(X3) + 0.36(X4) 
 และสามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐานได้ดังต่อไปนี ้
 

  Y = 0.25(X1) + 0.13(X2) + 0.22(X3) + 0.37(X4)  
 
 
 



 
วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธานี 
ปีที่ 6 ฉบับที่ 2 (มีนาคม – เมษายน 2567)             
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อภิปรายผล 
 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬา
ฟุตซอล ในภาพรวม มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ด้านความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค 
(Consumer Wants and Needs) โดยเฉพาะในเรื่องรองเท้าฟุตซอลมีคุณสมบัติท่ีตรงและเหมาะสมในการใส่
เล่นฟุตซอลของผู้บริโภค ซึ่งในการเล่นกีฬาฟุตซอล รองเท้าฟุตซอลจะมีความส าคัญท่ีส่งผลต่อการเล่น 
สอดคล้องกับการศึกษาของจอมพล ศรีสุข (2563) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬา
ยี่ห้อไนกี้ (NIKE) ของผู้บริโภคท่ีเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลในระดับมหาวิทยาลัยในกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้ (NIKE) ท่ีมากท่ีสุด 
ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล ในภาพรวม มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด ซึ่งเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การตระหนักถึงปัญหา โดยเฉพาะในเรื่องคุณทราบ
ว่ารองเท้าฟุตซอลท าจากวัสดุท่ีเหมาะสมในการเล่นฟุตซอล เพราะในการเล่นกีฬาฟุตซอลต้องใช้รองเท้าเฉพาะ 
ผู้เล่นต้องรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการใช้รองเท้าฟุตซอลของตนเองว่ามีความจ าเป็นและช่วยในการเล่นฟุต
ซอลมากเพียงใด เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการเล่นมากท่ีสุด และดูแลเรื่องความปลอดภัยได้ด้วย ซึ่งสอดคล้อง
กับผลการศึกษาของ Ramsey CA, Lamb P and Ribeiro DC (2022) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
รองเท้าของนักวิ่ง ผลการศึกษาพบว่า 15 ปัจจัยเฉพาะท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกรองเท้าส าหรับวิ่งของนักวิ่ง 
ปัจจัยเหล่านี้ถูกจัดกลุ่มเป็น 3 ประเด็นหลัก ได้แก่ ความชอบส่วนตัวของรองเท้า บุคคลอื่น และการพิจารณา
ทางเศรษฐกิจ นักวิ่งส่วนใหญ่รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับการเลือกรองเท้าจากประสบการณ์ท่ีผ่านมาและผู้คนท่ีพวก
เขาไว้วางใจและช่ืนชม พวกเขายังเน้นย้ าถึงความซับซ้อนของตัวเลือกรองเท้าเนื่องจากความพร้อมใช้งาน 
 ผลการทดสอบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล 
ของนักกีฬาฟุตซอล พบว่า ปัจจัยกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อ
รองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล ในภาพรวม และพบว่าตัวแปรอิสระร่วมกันอภิปรายผลการตัดสินใจซื้อ
รองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล ได้ร้อยละ 76.00 แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน 
มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬาฟุตซอล อาจเนื่องจากผู้บริโภคจะสร้างรูปแบบ
ความชอบในระหว่างตราสินค้าต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ในทางเลือกเดียวกัน ท้ังในเรื่องคุณภาพ คุณสมบัติของรองเท้าฟุตซอล 
รูปแบบ รูปลักษณ์ ราคาท่ีเหมาะสม การให้บริการท้ังตอนซื้อและหลังการขาย รวมถึงทัศนคติของผู้ซื้อท่ีมีความ
ต้ังใจในการซื้อไว้ที่ตราสินค้าท่ีชอบมากท่ีสุด การตัดสินใจเป็นกระบวนการพิจารณาหาทางเลือกท่ีเป็นไปได้ ดังนั้น
การตัดสินใจจึงเป็นหน้าท่ีท่ีบ่งบอกถึงความแตกต่างระหว่างบุคคล โดยผู้ท่ีท าการตัดสินใจนั้นจะต้องมีหลักการ
และเหตุผล มีเจตคติและวิจารณญาณท่ีดี เนื่องจากการตัดสินใจเป็นวิธีท่ีสามารถน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายท่ีได้
ก าหนดไว้ สอดคล้องกับผลการวิจัยของปฏิภาณ มั่นกสิกรณ์ (2564) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
รองเท้ากีฬาประเภทรองเท้าวิ่ง ผลการศึกษา พบว่า จากการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ พบว่าปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทุกประเภท ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รองเท้ากีฬาประเภทรองเท้าวิ่ง และยังสอดคล้องกับการศึกษาของสรัญญา ภูคงคา (2560) ได้ศึกษากระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าวิ่งของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’S) ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าวิ่ง ดังนั้น



 
JOURNAL OF MANAGEMENT SCIENCE UDON THANI RAJABHAT UNIVERSITY 

Vol.6 No.2 (March – April 2024) 
 

50 
 

ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมรองเท้ากีฬาควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น การมีสินค้าท่ี
หลากหลายให้เลือกซื้อ มีคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า น าเสนอนวัตกรรมใหม่ๆ ท่ีท าให้รองเท้าสามารถเพิ่ม
ศักยภาพให้กับผู้สวมใส่ได้มากยิ่งขึ้น เลือกสินค้าแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงในการน าเสนอขายสินค้า ตลอดจนมีการ
แนะน าสินค้าให้กับลูกค้า  
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  1.1 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอลของนักกีฬา
ฟุตซอล ในภาพรวมอยู่ในระดับ มากท่ีสุด ดังนั้นผู้ประกอบการท่ีต้องการท าการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายหรือ
สร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าสนใจซื้อสินค้าควรพัฒนาและใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เมื่ อพิจารณาใน
ประเด็นท่ีมีค่าน้อยท่ีสุดกว่าค่าอื่น ๆ คือ ต้นทุนของผู้บริโภค โดยเฉพาะในเรื่องการได้รับส่วนลดพิเศษตาม
โอกาสท่ีเหมาะสมท าให้เกิดความคุ้มค่า ดังนั้นการท่ีผู้ประกอบการรับรู้และเข้าใจถึงต้นทุนของผู้บริโภคหรือ
ลูกค้าโดยเฉพาะในเรื่องส่วนลดพิเศษตามโอกาสท่ีเหมาะสมเพื่อน ามาสร้างให้เกิดความพึงพอใจขึ้นส าหรับ
ความต้องการหรือความปรารถนาของผู้บริโภคหรือลูกค้า 
  1.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้าฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล ในภาพรวม มีความส าคัญอยู่
ในระดับมากท่ีสุด ดังนั้นผู้ประกอบการท่ีต้องการสร้างหรือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อรองเท้าฟุตซอลให้มากขึ้น ต้อง
ให้ความส าคัญและท าความเข้าใจต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค นักการตลาดสามารถเรียนรู้เกี่ยวกับ
ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของตน นักการตลาดสามารถก าหนดผู้บริโภคท่ีมีแผนจะซื้อผลิตภัณฑ์
ดังกล่าวพร้อมท้ังสอบถามถึงการเข้าสู่กระบวนการซื้อ (วิธีการช้ีแนะ) ซึ่งแต่ละวิธีในภาพขั้นตอนต่าง ๆ ใน
กระบวนการซื้อของผู้บริโภค กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้ เมื่อพิจารณาในประเด็นท่ีมีค่าน้อยท่ีสุด
กว่าค่าอื่น ๆ คือ การประเมินผลหลังการซื้อ โดยเฉพาะในเรื่องเมื่อเลือกซื้อรองเท้าฟุตซอลแล้วได้รับการบริการ
หลังการขายท่ีดี ดังนั้น ผู้ประกอบการควรเพิ่มการดูแลหลังการขายให้กับลูกค้าให้มากขึ้น เพื่อสร้างความพึง
พอใจให้กับผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
  1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านความต้องการและความปรารถนาของผู้บริโภค 
(Consumer Wants and Needs) ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ด้านความสะดวกใน
การซื้อ (Convenience to Buy) และด้านการส่ือสาร (Communication) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้า
ฟุตซอล ของนักกีฬาฟุตซอล ดังนั้นผู้ประกอบการหรือผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์รองเท้าฟุตซอล สามารถท่ีจะน า
ข้อมูลในการวิจัยนี้ไปใช้เพื่อเป็นประโยชน์ เช่น การน าผลิตภัณฑ์รองเท้าฟุตซอลท่ีมีความทันสมัย และมีให้ลูกค้า
สามารถเลือกได้หลากหลายแบบ ราคาเหมาะสม มีความสะดวกในการซื้อ และมีการส่ือสารท่ีชัดเจน หลากหลาย
ช่องทาง เพื่อให้ลูกค้าเกิดการเปรียบเทียบของรองเท้าฟุตซอลท าให้เกิดความต้องการในการซื้อมากยิ่งขึ้น 
 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
  2.1 ควรมีการขยายขอบเขตการวิจัยให้กว้างขึ้น เนื่องจากการวิจัยนี้วิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างจาก
นักกีฬาฟุตซอลท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรีเท่านั้น ท าให้ข้อมูลท่ีได้อาจจะไม่เพียงพอ หากต้องการนาไปวิเคราะห์
สินค้าจริงควรขยายกลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมท่ัวประเทศ 
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  2.2 ในการศึกษาครั้งนี้ ใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามเพียงอย่างเดียว ดังนั้น เพื่อให้การวิจัย
ครั้งต่อไปมีความครบถ้วนสมบูรณ์มากขึ้น ควรท าการวิจัยเชิงคุณภาพ หรือควรใช้เทคนิคของเครื่องมือในการวิจัย
อื่น ๆ เช่น การสังเกต การสัมภาษณ์ เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากขึ้น 
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