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บทคัดยอ 
 

 การคนควาอิสระนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาขอมูลดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชรูปแบบ
การสํารวจ และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีรูจักสินคา
รีบอคในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน  
 ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง ท่ี มีอายุระหวาง 21-25 ป             
มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี หรือกําลังศึกษา ประกอบอาชีพพนักงาน และมีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
 ในขณะท่ีชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค พบวา ปจจัยท่ีกลุมตัวอยาง            
ใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ การขายโดยพนักงานขาย มีระดับความสําคัญในระดับมาก รองลงมา คือ 
การสงเสริมการขาย มีระดับความสําคัญในระดับมาก และการประชาสัมพันธ มีระดับความสําคัญ     
ในระดับมาก  
 นอกจากนี้ในดานการตัดสินใจซ้ือ พบวา ชองทางการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 คือ ปจจัยทางดาน         
การประชาสัมพันธ ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย ปจจัยทางดานการขายโดยพนักงานขาย    
และปจจัยทางดานการตลาดทางตรง ในขณะท่ีปจจัยทางดานการโฆษณาไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอคของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร   
 
คําสําคัญ : ชองทางการสื่อสารการตลาด การตัดสินใจซ้ือ  สินคารีบอค 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this independent study to study the demographic factors 
that affect the buying decision of Reebok products in Bangkok and to study marketing 
communication channels that affect to the buying decision of Reebok products in 
Bangkok. This research is quantitative research, using survey and questionnaire as a 
tool to collect data from the 400 samples in Bangkok. 
 The result of this research found that the majority of them were single 
female consumers were in the age range between 21-25 years old and hold 
bachelor’s degree or equivalent, working at a private company and earning the 
personal income between 10,000 – 20,000 baht.  
 While the marketing communication channels found that the most 
important factor was Personal selling, followed by Sales promotion and Public 
Relations. 
 Moreover, in decision making, the marketing communications channel had 
influenced consumer buying decisions in Bangkok. The statistically significant level at 
.05 was the Public Relations factor, Sales promotion factors, Personal selling factors 
staff and Direct marketing factors. While advertising factors do not affect consumers' 
decision to buy Reebok products. 
 
Keyword :  Marketing Communication Channels, Buying Decision, Reebok Products 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 สภาวะอุตสาหกรรมของรองเทากีฬาในปจจุบัน พฤติกรรมการบริโภคน้ันไมเพียงแคใช
รองเทากีฬาเพ่ือการเลนกีฬาหรือการออกกําลังกายเพียงอยางเดียว แตเริ่มแพรหลายสูกลุมท่ีใส
รองเทากีฬาเปนแฟชั่นเพ่ือใสออกไปตามสถานท่ีตาง ๆ ธุรกิจรองเทากีฬาจึงมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึน 
สงผลใหมีรองเทากีฬานําเขาจากตางประเทศเขามาในตลาดในประเทศหลากหลายยี่หอ (Brand) และ
มีการแขงขันสูงขึ้น เพื่อใหผลิตภัณฑของตนเปนที่พึงพอใจของผูบริโภค จากการศึกษาพบวา พ.ศ. 

2558 มูลคาตลาดรองเทากีฬาในประเทศไทยในสวนของแบรนดที่นําเขาจากตางประเทศมีมูลคา 

3,000 ลานบาท โตขึ้น 30% จาก พ.ศ. 2557 (มารเก็ตเทียร, 2558, ออนไลน) และเปนสินคาที่มี
อัตราการแขงขันสูง 
 

 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงการจัดอันดับสวนแบงทางการตลาดแบรนดรองเทากีฬาในประเทศไทย 

ในสวนของแบรนดท่ีนําเขาจากตางประเทศ 
ท่ีมา : มารเก็ตเทียร (2558, ออนไลน) 
 
 การจัดอันดับสวนแบงทางการตลาดแบรนดรองเทากีฬาในประเทศไทยในสวนของแบรนด
ท่ีนําเขาจากตางประเทศ จะเห็นไดวา แบรนดไนก้ีมีสวนแบงทางการตลาดมาเปนอันดับท่ีหนึ่ง      
อาดิดาส เปนอันดับสอง รีบอค เปนอันดับสาม รองลงมาคือ มิซูโน และ เอสิค ตามลําดับ จากการท่ี   
มูลคาตลาดท่ีคอนขางสูง ทําใหแตละแบรนดมุงแขงขันท่ีจะครอบครองสวนแบงในตลาดใหมากข้ึน 
โดยการออกผลิตภัณฑอยางหลากหลาย ซ่ึงวิธีท่ีแตละแบรนดใชนั้นจะแตกตางกันออกไป การสงเสริม
การสื่อสารการตลาดโดยการใชกลยุทธตาง ๆ จึงเขามามีสวนผลักดันในการเพ่ิมสวนแบงทางการตลาด
เพ่ือสรางความพึงพอใจ การมีสวนรวม การรับรู การจดจําท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
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 ในสภาวะท่ีธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ยิ่งเปนตัวกระตุนใหเกิดการแขงขันกัน
อยางรุนแรง โดยเฉพาะอยางยิ่งในสถานการณท่ีประเทศไทยมีแนวโนมอัตราการขยายตัว           
ทางเศรษฐกิจ โดยขอมูลจากสํานักงานยุทธศาสตรและการวางแผนเศรษฐกิจมหาภาค (สํานักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2559, ออนไลน) พบวา เศรษฐกิจไทยมีแนวโนม
ขยายตัวรอยละ 2.8 - 3.8 โดยมีคากลางท่ีรอยละ 3.3 ปรับตัวดีข้ึนจากการขยายตัวรอยละ 0.8 และ
รอยละ 2.8 ในป 2557 และ 2558 ตามลําดับ และการใชจายภาคครัวเรือน ขยายตัวเรงข้ึนโดยไดรับ
ปจจัยสนับสนุนจากการขยายตัวของรายจายบริโภคสินคาไมคงทน จากขอมูลดังกลาวทําใหทราบวา
แนวโนมการใชจายเพ่ือการอุปโภคและการบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา จึงทําใหนักการ
ตลาดตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธเพ่ือใหสินคาของตนเขาไปอยูในใจของผูบริโภคมากท่ีสุด  กลยุทธ
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเปนอีกหนึ่งกลยุทธท่ีมีบทบาทสําคัญในการสรางความแตกตาง
ใหกับสินคาและมีบทบาทสําคัญตอผูประกอบการทางธุรกิจ 
  ในขณะท่ีธุรกิจตางๆมีการแขงขันท่ีรุนแรง การใชเครื่องมือการโฆษณาเพียงอยางเดียว
อาจไมเพียงพอสําหรับในยุคสมัยนี้ เนื่องจากเจาของผลิตภัณฑจํานวนมากพยายามท่ีจะเขาถึง
ผูบริโภคกลุมเดียวกัน ขาวสารจะมีการสงผานสื่อตาง ๆ สื่ออาจจะเปนนิตยสาร หนังสือพิมพ โทรทัศน 
วิทยุ หรือบุคคล เพ่ือใหเกิดการพบเห็นในตราสินคามากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได นักการตลาดจึงตองใช 
การสื่อสารหลายรูปแบบท่ีเหมาะสมกับลูกคา แนวความคิดนี้เราเรียกวาการสื่อสารทางการตลาด   
แบบบูรณาการ (เสรี วงษมณฑา, 2542) โดยเจาของผลิตภัณฑจะตองมีกระบวนการพัฒนาแผนงาน
การสื่อสารการตลาดท่ีตองใชการสื่อสารหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง มุงเนนเพ่ือสราง
พฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการ       
สื่อสารตราสินคาเพ่ือใหผูบริโภคกลุมเปาหมายไดรูจักสินคา ซ่ึงจะนําไปสูความรู ความคุนเคย และมี
ความเชื่อม่ันในสินคาหรือบริการ การกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคไมใชสรางแคการรับรู การจดจําหรือ
การยอมรับเทานั้น แตจําเปนจะตองสรางกระบวนการสื่อสารเพ่ือจูงใจในระยะยาวและตอเนื่อง โดย
ใชเครื่องมือหลายรูปแบบ เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การขายโดยใช
พนักงาน การสงเสริมการขาย เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา และพฤติกรรมของผูบริโภค           
ท่ีผูประกอบการตองการ  
 จากการจัดอันดับสวนแบงทางการตลาดรองเทากีฬาในประเทศไทยในสวนของแบรนด    
ท่ีนําเขาจากตางประเทศ พบวารีบอคเปนแบรนดท่ีมีสวนแบงทางการตลาดอยูในอันดับท่ี 3           
จึงสงผลให บริษัท ไทยทอป สปอรต จํากัด ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑ รีบอค แตเพียงผูเดียว         
ในประเทศไทย มีการลงทุนในการทําการสื่อสารทางการตลาดในทุกรูปแบบ โดยผานชองทางสื่อสาร
อยางหลากหลาย ท้ังการโฆษณา การประชาสัมพันธ  และการสงเสริมการขาย เปนตน (ไทยทอป 
สปอรต จํากัด, 2558) โดยหวังประโยชนทางธุรกิจ เพื่อตองการเพิ่มยอดขาย การเจาะกลุมลูกคา
เปาหมาย การสรางภาพลักษณ การจดจําใหกับตราสินคา และการตัดสินใจซ้ือสินคาตอไป 
 ดังนั้นจึงเปนท่ีมาของการศึกษาคนควาเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอ     
การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงมีความสําคัญ และเปนประโยชนตอองคกร    
อยางยิ่ง ตอการวางแผนกลยุทธการตลาด และเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันในอนาคต โดย
เปาหมายของการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือตรวจสอบประสิทธิภาพของชองทางการสื่อสารการตลาด พัฒนา
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กระบวนการสื่อสารการตลาดใหดีข้ึน ใหความสําคัญ และจัดสรรงบประมาณในแตละกิจกรรมในการ
สื่อสารการตลาดอยางเหมาะสม ตลอดจนการทราบแนวทางการแกไขปญหาและพัฒนาการตลาด      
ขององคกร  โดยผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จะสามารถสรางประโยชนใหกับการดําเนินธุรกิจ               
ของผูประกอบการท่ีจําหนายสินคากีฬารีบอค ซ่ึงจะสามารถใชเปนแนวทางในการวางแผนดาน     
การสื่อสารการตลาดใหดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและตรงตามวัตถุประสงคท่ีตองการ 
 

1.2 วัตถุประสงคของการทําวิจัย 

 การศึกษาคนควาเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค
ในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคดังนี้  

 1.2.1   เพื่อศึกษาขอมูลดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน

กรุงเทพมหานคร 

 1.2.2 เพื่อศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน

กรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

 การวิจัยเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานครในคร้ังนี้ ผูวิจัยทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดย
ทําการศึกษาขอมูลทุติยภูมิจาก เอกสาร บทความ สื่อสิ่งพิมพ สื่อออนไลน รายงานวิจัย และ        
เก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถาม 

 1.3.1 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
   1) ประชากรท่ีใชในการสุมตัวอยาง คือ ประชากรท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร  
   2) กลุมตัวอยาง คือ กลุมเปาหมายท่ีรูจักตราสินคารีบอค ในกรุงเทพมหานคร  
 1.3.2 ระยะเวลาในการจัดเก็บขอมูล  
      ในการวิจัยครั้งนี้ตั้งแตเดือนมีนาคม 2560 – เมษายน 2560 
 1.3.3  ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา  
   1) ตัวแปรอิสระ 
    1.1) ตัวแปรดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา  
          อาชีพ  และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  
    1.2) ตัวแปรดานชองทางการสื่อสารการตลาด (Kotler, 1997, p.604) 
     - การโฆษณา (Advertising) 
     - การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
     - การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) 
     - การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
     - การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) 
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   2) ตัวแปรตาม 
    การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

1.4 สมมติฐาน 

 1.4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ  และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 

1.4.2 ชองทางการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
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1.5 กรอบแนวคิดการวิจัย  

 การศึกษาเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดยึดกระบวนการศึกษาตามกรอบแนวคิดท่ีใชในการวิจัย ซ่ึงเขียน
เปนแผนภาพไดดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 

     - เพศ  

     - อาย ุ

     - สถานภาพ 

     - ระดับการศึกษา 

     - อาชีพ 

     - รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

- ความสนใจ (Attention: A) 

- ความใสใจ (Interest: I) 

- ความปรารถนา (Desire: D) 

- การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 

 

ชองทางการส่ือสารการตลาดของ

รีบอค 

     - การโฆษณา (Advertising) 

     - การประชาสัมพันธ (Public 

Relations) 

     - การสงเสริมการขาย (Sale 

Promotion) 

     - การขายโดยพนักงานขาย 

(Personal Selling) 

     - การตลาดเจาะตรง (Direct 

Marketing) 
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1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.6.1 เพ่ือเปนเครื่องมือสําหรับผูบริหารในธุรกิจจําหนายสินคาเสื้อผา อุปกรณกีฬาท่ีนําเขา
จากตางประเทศ ใชเปนแนวทางประกอบการตัดสินใจในการวางแผนงาน กําหนดนโยบายหรือแกไข
ปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนจากชองการสื่อสารการตลาดท่ีสื่อสารไปยังผูบริโภค 

1.6.2 เพื่อใหไดเห็นถึงผลวิจัยและนําไปปรับปรุงและพัฒนาชองทางการสื่อสารทางการ
ตลาด เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุด ท้ังในสวนของผูผลิตและผูบริโภค  
 

1.7 นิยามศัพท  

 1.7.1 การสื่อสาร หมายถึง กระบวนการถายทอดขาวสาร  ขอมูล ความรู ประสบการณ  
ความรูสึก ความคิดเห็น และความตองการจากผูสงสารโดยผานสื่อตางๆ ท่ีอาจเปนการพูด การเขียน 
สัญลักษณอ่ืนใด การแสดงหรือการจัดกิจกรรมตางๆ ไปยังผูรับสาร ซ่ึงอาจจะใชกระบวนการสื่อสารท่ี
แตกตางกันไปตามความเหมาะสม หรือความจําเปนของตนเองและคูสื่อสาร  โดยมีวัตถุประสงคให
เกิดการรับรูรวมกัน และมีปฏิกิริยาตอบสนองตอกัน  บริบททางการสื่อสารท่ีเหมาะสม เปนปจจัย
สําคัญท่ีจะชวยใหการสื่อสารสัมฤทธิ์ผล 
 1.7.2 ชองทางการสื่อสารการตลาด หมายถึง การจัดการการสื่อสารโดยใชสื่อตางๆ รวมกับ
กิจกรรมการตลาดหลากหลายรูปแบบที่ประกอบไปด วย  การโฆษณา (Advertising)                  
การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) การขายโดย
พนักงานขาย (Personal Selling) การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) เพ่ือจูงใจใหลูกคา
สนใจ เกิดประสบการณ ไดยิน ไดเห็น เก่ียวกับสินคาในทุกชองทางของสื่อท่ีจะเขาถึงลูกคาได            
สรางประสบการณแปลกใหมท่ีเก่ียวของกับสินคา เพ่ือใหลูกคารับรู และเกิดความประทับใจ     
 1.7.3 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจเพื่อซ้ือสินคา และบริการ   
ของผูบริโภค โดยกระบวนการตัดสินใจซ้ือตาม AIDA Model ประกอบไปดวย ความสนใจ 
(Attention: A) ความใสใจ (Interest: I) ความปรารถนา (Desire: D) และการตัดสินใจซ้ือ     
(Action: A) 
 1.7.4 สินคารีบอค หมายถึง ผลิตภัณฑกีฬา และแฟชั่น ที่อยูภายใตตราสินคารีบอค 
เชน รองเทา เสื้อผา และถุงเทา เปนตน 
  



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
 การศึกษา ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 
 2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
 2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 
 2.4  ขอมูลธุรกิจรีบอค 
 2.5  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

 ลักษณะทางดานประชากรศาสตร (Demographic) เปนเกณฑท่ีใชในการแบงสวนตลาด
และแบงกลุมลูกคา โดยมีรายละเอียดดานประชากร ประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 
การศึกษา อาชีพ รายได ลักษณะดานประชากรศาสตรนี้เปนลักษณะท่ีสําคัญท่ีชวยกําหนดตลาด
เปาหมาย และพฤติกรรมการซ้ือ และใชสินคาของผูบริโภค  
 สุรีย เนียมสกุล (2556, หนา 32) กลาววา ความตองการซ้ือ กําลังในการซ้ือ พฤติกรรม  
การซ้ือและใชสินคาของผูบริโภค มักข้ึนอยูกับลักษณะดานประชากรศาสตร รวมถึงเปนตัวแปร        
ท่ีประเมินไดงายและชัดเจน โดยเกณฑท่ีนิยมท่ีใชในการแบงกลุมลูกคาและสวนแบงทางการตลาด   
โดยยึดตามลักษณะ รายละเอียดดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เชื้อชาติ อายุ เพศ ขนาดของ
ครอบครัว วัฎจักรชีวิตครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ศาสนา และสถานภาพทางสังคม ขอมูล
ดานประชากรศาสตรสามารถวิเคราะหไดจากปจจัยตอไปนี้ 
 1) เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอสื่อสารตางกัน คือ 
เพศหญิงมีแนวโนมมีความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไดมี
ความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการท่ีจะสรางความสัมพันธ
อันดีใหเกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกัน
อยางมากในเรื่องความคิด คานิยม และทัศนคติ ท้ังนี้เพราะวัฒนธรรม และสังคม กําหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน นอกจากนี้ วชิรวัชร งามละมอม (2558) ไดนําเสนอเก่ียวกับเพศ   
ไววา เรื่องความสามารถเก่ียวกับการแกไขปญหาในการทํางาน แรงจูงใจ การปรับตัวทางสังคม
ความสามารถในการเรียนรู ระหวางเพศชายและเพศหญิงไมมีความแตกตางกัน แตอยางไรก็ตาม   ใน
การศึกษาของนักจิตวิทยาพบวา เพศหญิงจะมีลักษณะคลอยตามมากกวาเพศชาย และเพศชาย   
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จะมีความคิดเชิงรุก ความคิดกาวไกล และมีความคาดหวังในความสําเร็จมากกวาเพศหญิง แตจะไมมี
ความแตกตางในเรื่องผลงาน และในเรื่องความพึงพอใจในงาน 
 2) อายุ เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม       
คนท่ีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ และมองโลกในแงดีมากกวาคนท่ีอายุมาก 
ในขณะคนท่ีอายุมากมักจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนท่ีมีอายุนอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตท่ีแตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชน         
ก็ตางกัน คนท่ีมีอายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง วชิรวัชร       
งามละมอม (2558) ไดนําเสนอเก่ียวกับอายุไววา อายุกับการทํางาน (Age and Job Performance) 
เปนท่ียอมรับกันวาผลงานของบุคคลจะลดนอยลงในขณะท่ีอายุเพ่ิมข้ึน แตอยางไรก็ตามบุคคลท่ีมีอายุ
มากจะถือวาเปนผูมีประสบการณในการทํางานสูง และสามารถปฏิบัติหนาท่ีการงานท่ีจะกอใหเกิด
ผลผลิตสูงได นอกจากนี้จะเห็นไดวา คนท่ีอายุมากจะไมลาออกจากงานหรือยายงานแตจะทํางานท่ี
เดิม ท้ังนี้เพราะโอกาสในการเปลี่ยนงานมีนอย ประกอบกับชวงเวลาในการทํางานนานจะมีผลทําให
ไดรับคาตอบแทนมากข้ึน ตลอดจนสวัสดิการตางๆ ก็จะไดเพ่ิมข้ึนดวย รวมท้ังพนักงานท่ีมีอายุมากข้ึน    
จะปฏิบัติหนาท่ีการงานอยางสมํ่าเสมอ ขาดงานนอยกวาพนักงานท่ีมีอายุนอย 
 3) การศึกษา เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารท่ีดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนท่ีไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ นอกจากนี้       
ปรมะ สตะเวทิน (2546, หนา 116) ยังไดกลาววา การศึกษาเปนลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งท่ีมี
อิทธิพลตอผูรับสาร ดังนั้นคนท่ีไดรับการศึกษาในระดับท่ีตางกัน ยุคสมัยท่ีตางกัน ระบบการศึกษา
แตกตางกัน สาขาวิชาท่ีแตกตางกัน จึงมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการท่ีแตกตางกัน
ไปอีกดวย 
 4) อาชีพ จะบงบอกลักษณะเฉพาะของบุคคล ชวงเวลาท่ีเปดรับขาวสาร เรื่องท่ีกลุมผูฟง
สนใจ เชน กลุมอาชีพนักธุรกิจ ก็จะสนใจเก่ียวกับเรื่องเศรษฐกิจ และราคาน้ํามันหุน เปนตน ในบาง
กรณีคนท่ีมีอาชีพอยางหนึ่ง แตอาจจะไปรวมกลุมกับคนท่ีมีอาชีพหนึ่งก็ได ซ่ึงก็จะทําใหความสนใจ
ของเขาขยายวงกวางออกไป 
 5) รายไดเฉลี่ยตอเดือน  เปนตัวบงชี้ท่ีสําคัญท่ีบอกฐานะความม่ังมี ซ่ึงเปนองคประกอบ   
ท่ีสําคัญแสดงถึงการมีศักยภาพในการดูแลตนเอง บงบอกถึงอํานาจการใชจายในการบริโภคขาวสาร  
ผูท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจสูง จะมีโอกาสท่ีดีกวาในการแสวงหาสิ่งท่ีเปนประโยชนตอการดูแล
ตนเอง ผู ท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจต่ําจะมีการศึกษานอย ทําใหมีขอจํากัดในการรับรู เรียนรู 
ตลอดจนการแสวงหาความรูและประสบการณในการดูแลตนเอง และเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพล       
อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารท่ีมีตอผูสงสาร เนื่องจาก วัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติ 
คานิยม และเปาหมายท่ีตางกันของแตละบุคคล 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงตัวอยางการแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร  
 

ตัวแปรประชากรศาสตร ตัวอยางการแบงสวนตลาด 
เพศ หญิง, ชาย 
อายุ ต่ํากวา 6, 6-11, 12-19, 20-34, 35-49, 50-64 และ 65 ข้ึนไป 

การศึกษา ประถมศึกษา มัธยมศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาโทข้ึนไป  
อาชีพ มีความรูความชํานาญในวิชาชีพ ผูจัดการ เจาของกิจการ เสมียน 

พนักงาน ชางฝมือ ชาวนา วางงาน นักศึกษา แมบาน 
รายได สูง กลาง ต่ํา 

 
ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 38-39) 
 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ 
เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด 
เพราะมีความเกี่ยวเนื่องกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร
ชี้ใหเห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม และตลาดอ่ืนก็จะหมดไป หรือลดความสําคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 1) อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่อง
ของอายุ 
 2) เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีทํางานนอกบานเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ นักการตลาด
ตองคํานึงวาสตรีเปนผูซ้ือรายใหญ ซ่ึงท่ีแลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซ้ือ นอกจากนั้นบทบาทของสตรี
และบุรุษบางสวนท่ีซํ้ากัน 
 3) การศึกษาและรายได นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคล เนื่องจาก
รายไดจะมีผลตออํานาจการซ้ือ สวนผูท่ีมีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสรางรายไดสูงกวาผูท่ีมี
รายไดต่ํา 
 จากแนวคิดดังกลาวสรุปไดวา ผูรับขาวสารท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกตางกันจะมี
พฤติกรรม และความสนใจ ในการรับขาวสารแตกตางกันไปดวย โดยตัวแปรแนวคิดดาน
ประชากรศาสตร นั้นจะประกอบไปดวย อายุ เพศ การศึกษา และสถานทางเศรษฐกิจและสังคม      
ซ่ึงนิยมนํามาใชในการศึกษาเพ่ือแบงสวนการตลาดตามกลุมผูบริโภค และนํามาวางแผนกําหนด     
กลยุทธสรางความตองการใหผูบริ โภคเกิดการตัดสินใจซ้ือหรือบริการ เ พ่ือให เขา ถึงและ              
ตรงกับกลุมเปาหมายท่ีตองการใหมากท่ีสุด 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 2.2.1 การสื่อสารการตลาด 
 การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) คือรูปแบบของการสื่อสารประเภทหนึ่ง
ท่ีมีผูสงสารคือ ผูผลิตสินคาหรือการบริการ ผูจัดจําหนายสินคา ฝายโฆษณาของบริษัท บริษัทตัวแทน
โฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ สงขาวสารในรูปของสัญลักษณ ภาพ เสียง แสง การเคลื่อนไหว ตัวอักษร 
คําพูด เสียงเพลง ฯลฯ ผานชองทางการสื่อสารประเภทตางๆ หรือสงตรงไปยังผูรับขาวสาร ซ่ึงเปน
กลุมเปาหมายของผูสงขาวสาร 
 2.2.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) 
เปนการจัดการการสื่อสารโดยใชสื่อตางๆ รวมกับกิจกรรมการตลาดหลากหลายรูปแบบตอเนื่อง   
เพ่ือจูงใจใหลูกคาสนใจ เกิดประสบการณ ไดยิน ไดเห็น เก่ียวกับสินคาในทุกชองทางของสื่อท่ีจะ
เขาถึงลูกคาได สรางประสบการณแปลกใหมท่ีเก่ียวของกับสินคา เพ่ือใหลูกคารับรู และเกิดความ
ประทับใจ การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร เปนการวางแผนภายใตแนวความคิดเดียว โดยใชการ
สื่อสารหลาย ๆ รูปแบบเพ่ือใหบรรลุแผนดังกลาว ไมวาจะเปนการโฆษณา การตอบกลับโดยตรง การ
สงเสริมการขายและการประชาสัมพันธ ซ่ึงรูปแบบตาง ๆ จะถูกใชอยางผสมผสาน เพ่ือความชัดเจน
ตรงกันเปนหนึ่งเดียว และเกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 สมาคมตัวแทนโฆษณาแหงสหรัฐอเมริกา (American Association of Advertising 
Agencies: 4Sa) ไดใหนิยามของ IMC ไววา หมายถึง แนวความคิดของการวางแผนการสื่อสารตลาด 
ท่ียอมรับคุณคาเพ่ิม (Added Value) ของการวางแผนอยางกวางขวาง (Comprehensive Plan) 
ดวยการประเมินบทบาทเชิงยุทธถึงลักษณะเฉพาะของการติดตอสื่อสารแบบตาง ๆ เชน การโฆษณา 
การตลาดเจาะตรงเพ่ือใหสนองตอบในทันที การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ แลวนํา
วิธีการสื่อสารแบบตาง ๆ เหลานี้มารวมกัน เพ่ือใหการติดตอสื่อสารมีความชัดเจน สอดคลองกลมกลืน
และมีผลกระทบมากท่ีสุดโดยผานขาวสารตาง ๆ ท่ีประสานสอดคลองกันเปนหนึ่ งเดียว         
(Kotler, 1997, p.630)  
 บูน และเคิรทซ (Boone and Kurtz, 1995, p.576) ไดใหความหมายของ IMC ไววา
หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท้ังหมดทุกชนิด เชน การโฆษณาผานสื่อตางๆ จดหมายตรง 
การขายโดยพนักงานขาย การส ง เสริมการขาย และการประชาสัมพันธ  เปนตน นํามา             
ประสมประสานกัน เพ่ือใหเปนขาวสาร เพ่ือสงเสริมการตลาด ท่ีมีลักษณะความเปนหนึ่งเดียวมุงเนนท่ี
ลูกคาโดยเฉพาะ 
 การติดตอสื่อสารเพ่ือใหเกิดผลดีมีประสิทธิภาพ และเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคตามตองการ
จําเปนจะตองใชเครื่องมือสื่อสารหลายๆ อยางรวมกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสื่อสารการตลาด 
(Marketing Communications Mix) หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดวยชองทางการสื่อสารหลักสําคัญ 5 ประการ คือ (Kotler, 1997, 
p.604) 
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 1) การโฆษณา (Advertising)  
 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง ขาวสารท่ีสงผานสื่อมวลชนบางอยางโดยมีผูอุปถัมภ  
ท่ีระบุเปนผูออกคาใชจายในการโฆษณานั้น การโฆษณาเปนการติดตอสื่อสารท่ีมีลักษณะเปนการเชิญ
ชวน มีลักษณะไมเปนกลาง และคอนขางมีอคติ ลักษณะการโฆษณาจะเปนไปในทํานองท่ีวา          
ผมจะขายผลิตภัณฑหรือความคิดแกคุณ (Russel and Lene, 1996, p.32) 
 การโฆษณามีท้ังขอดีและขอเสีย ขอดีคือ สามารถควบคุมสิ่งโฆษณาไดมาก เนื่องจากบริษัท
เสียคาใชจายซ้ือเนื้อท่ีเพ่ือโฆษณา จึงสามารถท่ีจะกําหนดขอความโฆษณาได จะใหพูดใหกลาวอะไร 
จะใหกลาวเม่ือไร และจะใหสงขาวสารถึงใคร ซ่ึงสามารถควบคุมกํากับใหเปนไปตามท่ีตองการไดมาก 
ขอดีอีกอยางหนึ่งก็คือ สามารถนํามาใชติดตอสื่อสารกับผูฟงไดท้ังในระดับประเทศ หรือมุงเนน     
กลุมยอยบางกลุมโดยเฉพาะก็อาจทําได และนอกจากนั้นแมวาการโฆษณาจะตองลงทุนดวยเงิน
จํานวนมาก แตเนื่องจากการเขาถึงของขาวสารถึงผูคนเปนจํานวนมาก ดังนั้น ตนทุนการเขาถึงตอ
บุคคล (Cost Per Contact) จึงถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับเครื่องมืออ่ืนๆ อีก 4 อยาง ในสวนประสม
ของการสื่อสาร (Fill, 1995, p.6) 
 2) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมตางๆ ทางการตลาด          
ท่ีจัดทําข้ึน เพ่ือเสนอคุณคาหรือสิ่งจูงใจพิเศษ (Extra Value or Incentives) สําหรับผลิตภัณฑใหกับ
พนักงานขาย ผูจัดจําหนาย หรือผูบริโภคข้ันสุดทาย เพ่ือใหสามารถกระตุนการขายใหเร็วข้ึน (Belch 
and Belch, 1993, p.16) การสงเสริมการขายโดยท่ัวไปสามารถแยกออกไดเปน 2 ประเภท  
 ประเภทแรก เปนกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีมุงเนนท่ีผูบริโภค (Consumer-Oriented)     
มีจุดมุงหมายเพ่ือใหผูใชผลิตภัณฑหรือบริการข้ันสุดทาย ตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึน ซ้ือมากข้ึน โดยใช
เครื่องมือตาง ๆ เปนสิ่งจูงใจ เชน การแจกบัตรคูปอง แจกของตัวอยาง ของแถม สวนลด การแขงขัน 
ชิงโชค รวมท้ังวัสดุอุปกรณตาง ๆ ท่ีนํามาตกแตง ณ แหลงขาย เปนตน 
 ประเภทท่ี 2 เปนกิจกรรมท่ีมุงเนนท่ีคนกลาง (Trade - Oriented) มีจุดมุงหมายเพ่ือ     
ท่ีจะกระตุนใหผูคาปลีก ผูคาสง หรือรานคาท่ีจะหนายท่ัวไปรับสินคาไปจําหนาย รวมท้ังสงเสริม
สนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัทอีกดวย สําหรับเครื่องมือท่ีนิยมนํามาใช มีมากมาย เชน การลดราคา 
(Price deals) การแขงขันการขาย (Sales Contests) การจัดแสดงสินคาและจัดนิทรรศการ (Trade 
Shows and Exhibits) และการจัดแสดงสินคา ณ แหลงขาย (Point-of-Sale : POS Display)     
เปนตน 
 3) การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว (Public Relations and Publicity)  
 การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง การติดตอสื่อสารและการสราง
ความสัมพันธของบริษัทกับกลุมชุมชนตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับบริษัท ชุมชนเหลานี้ไดแก ลูกคา ผูขาย 
ปจจัยการผลิต ผูถือหุน พนักงานของบริษัท รัฐบาล สาธารณชนท่ัวไปและสังคมซ่ึงองคการนั้น
ดําเนินงานอยู (Boone and Kurtz,1995, p.574) โปรแกรมการประชาสัมพันธอาจจะมีลักษณะเปน
ทางการหรือไมเปนทางการก็ได ซ่ึงวัตถุประสงคท่ีสําคัญคือ เพ่ือเสริมสรางสัมพันธภาพ และผลิตภัณฑ
และบริการท่ีเสนอ 
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 สวนการเผยแพรขาว (Publicity) หมายถึง ขาวสารท่ีเผยแพรตอสาธารณชนเก่ียวกับ
บริษัท สินคาหรือบริการท่ีปรากฏในสื่อมวลชนตาง ๆ ในรูปของขาว โดยไมตองเสียคาใชจาย (Lamb, 
Hair and McDaniel, 1992, p.436) การเผยแพรขาวเปนเครื่องมือสื่อสารท่ีสําคัญท่ีสุดอยางหนึ่ง    
ในบรรดาเครื่องมือตาง ๆ ท่ีนํามาใชในงานประชาสัมพันธเพ่ือสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับองคการ    
ขอไดเปรียบของการประชาสัมพันธและการเผยแพรขาวคือ เสียคาใชจายต่ําเม่ือเทียบกับเครื่องมือ
การสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีกลาวมาแลว นอกจากนั้นขาวสารท่ีเผยแพรทางสื่อมวลชนตาง ๆ      
ยังไดรับความเชื่อถือมากกวาเครื่องมือสื่อสารอ่ืน ๆ อีกดวย เชน การโฆษณา เปนตน สวนขอเสีย     
ท่ีสําคัญท่ีสุดคือ ไมสามารถควบคุมได เชน ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑไมอาจจะรับประกันไดวาจะลง
ในหนังสือพิมพฉบับใด หนาไหน หรือจะนําออกอากาศทางโทรทัศนเวลาใด เวลาท่ีนําออกอากาศนั้น
กลุมเปาหมายสวนใหญดูโทรทัศนหรือไม ขาวสารท่ีนําเสนอเหมาะสมหรือขาดสาระสําคัญหรือไม 
และเปนไปไดวาบางครั้งการเผยแพรขาวอาจเปนการทํางานองคการ แทนท่ีจะสรางภาพลักษณ  
ในทางท่ีดีใหกับองคการนั้นก็อาจเปนได 
 4) การขายโดยบุคคล (Personal Selling)  
 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การติดตอสื่อสารแบบตัวตอตัว ซ่ึงผูขาย
พยายามท่ีจะใหความชวยเหลือ และเชิญชวนผูซ้ือท่ีมุงหวัง (Prospective Buyers) ใหซ้ือผลิตภัณฑ
หรือบริการของบริษัท หรือใหปฏิบัติตามความคิดอยางใดอยางหน่ึง (Belch and Belch, 1993, 
p.20) การขายโดยบุคคลเปนองคประกอบอีกตัวหนึ่งของสวนประสมการสงเสริมการตลาด จากนิยาม
ขางตนแสดงใหเห็นวา การขายโดยบุคคลเปนการเผชิญหนากันระหวางผูขายและผูซ้ือ   เปนการเสนอ
ขายดวยวาจา ตกลงซ้ือขายกัน ทําใหแตละฝายสามารถสังเกตความตองการ และพฤติกรรมของแตละ
ฝายไดอยางใกลชิด พรอมท้ังสามารถปรับปรุงขอเสนอใหสอดคลองกัน ท้ังสองฝายตามสถานการณได 
ขอดีของการขายโดยพนักงานขายคือ เปนการติดตอสื่อสารท่ีสามารถยืดหยุนได สามารถปรับขาวสาร
ใหสอดคลองกับความตองการ หรือตามแตสถานการณของลูกคาแตละรายได สามารถเลือกตลาดและ
ประเภทของลูกคาท่ีจะติดตอซ้ือขายกันได รวมท้ังรูการตอบสนองของลูกคาในทันที ไมเหมือนกับการ
โฆษณา สวนขอเสียท่ีสําคัญ คือ คาใชจายในการติดตอแตละราย (Cost Per Contact) สูง ดังนั้น 
หากบริษัทใชวิธีนี้กับกลุมเปาหมายกลุมใหญ ก็จะทําใหเสียคาใชจายท่ีสูงมาก นอกจากนั้นการใช
พนักงานขายหลาย ๆ รายเขาพบลูกคา การเสนอขาวสารใหกับลูกคา อาจจะไมเหมือนกัน ขาดความ
เปนเอกลักษณหรือความเปนหนึ่งเดียว 
 5) การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) 
 การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) หมายถึง ระบบการตลาด ซ่ึงองคการใชเครื่องมือ
สื่อสารตาง ๆ ติดตอกับกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง   
อยางใดอยางหนึ่ง หรือเกิดรายการซ้ือขายข้ึน (Belch and Belch, 1993, p.15) ตามแนวความคิด
ดั้งเดิม การตลาดเจาะตรงไมไดรวมอยูเปนองคประกอบอยางหนึ่ง ในสวนประสมการสงเสริม
การตลาด หรือสวนประสมการสื่อสารการตลาด 
 จากแนวคิดดังกลาวสรุปไดวา การท่ีจะมุงเนนสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย           
ใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคาเพ่ือใหผูบริโภค
กลุมเปาหมายไดรูจักสินคา ซ่ึงจะนําไปสูความรู  ความคุนเคยและมีความเชื่อ ม่ันในสินคา              
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แบรนดใดแบรนดหนึ่ง IMC คือ การกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคไมใชสรางแคการรับรู การจดจําหรือ
การยอมรับเทานั้น ดังนั้น IMC จึงเปนกระบวนการสื่อสารเพ่ือจูงใจในระยะยาวและตอเนื่อง โดยใช
เครื่องมือหลายรูปแบบ เชน โฆษณา ประชาสัมพันธ ตลาดตรง การสงเสริมการขาย การจัดการ
ความสัมพันธกับลูกคา การตลาดเนนกิจกรรม คอลเซ็นเตอร และอีเมล ฯลฯ เพ่ือใหเกิดพฤติกรรม   
ท่ีตองการ 
          การสื่อสารการตลาดโดยการโฆษณาประชาสัมพันธจึงจําเปนตองดําเนินการควบคูไปกับ   
การวิจัยทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ แนวคิดการบริหารตลาดแบบ IMC ตองมีการนําทุกอยางมา
ประสมประสานเขาดวยกัน และมีการวางแผนวาจะใชเครื่องมือไหนมากหรือนอย ตองข้ึนอยูกับ
โอกาสและความเหมาะสม ท้ังนี้ตองเปนไปตามจุดมุงหมายในแตละชวงเวลาดวย การทํา IMC ตอง
เริ่มตนหาแนวทางการวางแผนดวยการทําวิจัยตลาดและควรมีการทําอยางตอเนื่อง เพ่ือตรวจสอบ
ประสิทธิภาพของแตละแคมเปญ หรือแตละเครื่องมือเพ่ือใหไดภาพท่ีชัดเจน ท้ังนี้เพ่ือใหการวิจัย
ทางดานการตลาดท่ีไดรับจะทําใหผูประกอบการหรือผูจัดการ สามารถนําจุดออนจุดแข็ง                
ท่ีไดจากการวิจัยมาพัฒนางานของตนเองใหดียิ่งข้ึนตอไป 
          การเปลี่ยนแปลงตางๆ ในโลกปจจุบัน ทําใหนักการตลาดตองปรับเปลี่ยนกลยุทธใหเขากับ
ความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปดวย กลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ เปน    
อีกหนึ่งกลยุทธท่ีมีบทบาทสําคัญในการสรางความสัมพันธเชิงบวกกับลูกคา ชวยสรางความแตกตาง
ใหกับสินคาและบริการได ทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันท่ียั่งยืน ท้ังนี้การศึกษา และการ
วางแผนสื่อสารการตลาดสําหรับธุรกิจตาง ๆ นับเปนเครื่องมือท่ีชวยใหภาคธุรกิจตาง ๆ สามารถ
เขาถึงผูบริโภคมากยิ่งข้ึน อันเปนผลดีตอการตอบสนองความตองการแทจริงของผูบริโภคไดอยางตรง
ความตองการมากท่ีสุด และเปนการสรางตลาด และขยายพ้ืนท่ีทางการตลาดในวงกวางยิ่งข้ึน       
และเติบโตเปนธุรกิจขนาดใหญไดในอนาคต 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจ คือ การท่ีจะเลือกกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ จากบรรดาทางเลือกตาง ๆ    
ท่ีมีอยู (C. Glenn Walters, 1987, p.69 อางถึงใน ศุภร เสรีรัตน, 2550, หนา 49) 
 การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกตาง ๆ เพ่ือใหบรรลุ
วัตถุประสงคท่ีตองการ ซ่ึงจัดเปนสวนหนึ่งของกระบวนการแกไขปญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546, 
หนา 7) 
 การตัดสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อยางท่ีมีอยู 
(ยุดา รักไทย และธนิกานต มาฆะศิรานนท, 2542, หนา 78) 
 จากความหมายขางตน สรุปไดวาการตัดสินใจ คือ กระบวนการเลือกกระทําการอยางใด
อยางหนึ่งจากทางเลือกท่ีมี หรือถาหมายถึงการตัดสินใจซ้ือสินคา จะหมายถึงการเลือกทางเลือก     
ในการบริโภคสินคานั้น ๆ  

โดยในกระบวนการตัดสินใจซ้ือเปนสวนหนึ่งของการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค           
อันประกอบไปดวย สิ่งกระตุนภายนอก  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  และการตอบสนองของ
ผูบริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดดังท่ีปรากฏในภาพท่ี  2.1  
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ภาพท่ี 2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
ท่ีมา : Kotler and Amstrong (1990, p.143) 

 
จากภาพที่ 2.1 แสดงใหเห็นไดวากระบวนการตัดสินใจซ้ือ อยูในดานความรูสึกนึกคิด     

ของผูบริโภค (Buyer's Black Box) โดยประกอบไปดวย การตระหนักถึงความตองการ การแสวงหา
ขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกหลังการซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) 
 การตระหนักถึงความตองการนับเปนจุดเริ่มตนของกระบวนการซ้ือ เม่ือผูบริโภครูสึกถึงความ
แตกตางระหวางสภาวะ ณ ปจจุบัน กับ สภาวะท่ีปรารถนา จะเปนสภาวะท่ีกระตุนใหเกิด          
ความตองการ โดยความตองการนี้สามารถเกิดไดจาก 

- สิ่งกระตุนจากภายใน (Internal Stimuli)  คือความตองการปกติ เชน ความหิว กระหาย 
- สิ่งกระตุนจากภายนอก (External Stimuli) คือความตองการที่ถูกกระตุนจากปจจัย 

ภายนอกท่ีมีการสรางข้ึน เชน การกระตุนจากสวนผสมทางการตลาด (4Ps) เพ่ือทําใหผูบริโภคมี
ความรูสึกอยากซ้ือ อยากไดการแสวงหาขอมูล (Information Search) 
 เม่ือผูบริโภคเกิดความตองการ จะมีการเสาะแสวงหาขอมูลเพ่ือมาตอบสนองความตองการ 
และประกอบการตัดสินใจของตนเอง โดยผูบริโภคอาจอาศัยแหลงขอมูลดังนี้ 

ส่ิงกระตุนภายนอก 

(External Stimuli) 

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

(Buyer's Black Box) 

การตอบสนองของผูบริโภค 

(Buyer's  Responses) 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด 

Product 

Price 

Place 

Promotion 

ลักษณะของผูบริโภค 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 

ปจจัยทางสังคม 

ปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยดานจิตวิทยา 

ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วัฒนธรรม ฯลฯ 

 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ความตองการท่ีไดรับการกระตุน 

การแสวงหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ 

ความรูสึกหลังการซ้ือ 

การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตรายี่หอ 

การเลือกผูขาย 

การเลือกเวลาในการซ้ือ 

การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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- แหลงขอมูลบุคคล (Personal Source) เชน สอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรูจัก หรือ
คนท่ีเคยใชสินคาท่ีตองการซ้ือ 

- แหลงขอมูลทางการคา (Commercial Source) เชน ขอมูลจากการโฆษณาตาง ๆ 
พนักงานขาย 

- แหลงขอมูลสาธารณะ (Public Source) เชน การสอบถามจากบริการสื่อมวลชน หรือ
องคกรคุมครองผูบริโภค 

- แหลงขอมูลประสบการณ (Experiential Source) ขอมูลนี้จะเกิดจากประสบการณสวนตัว 
ท่ีเคยใชสินคานั้น ๆ มากอนของตัวผูบริโภคเอง 
 ท้ังนี้ หากการกระตุนใหเกิดความตองการมีมากพอ เม่ือผูบริโภคหาขอมูลไดเพียงพอ และ
สินคานั้นสามารถหาไดงาย ผูบริโภคมักตัดสินใจซ้ือทันที ไมเชนนั้น ผูบริโภคก็อาจจะปลอย หรือ
ละเลยความตองการนั้นไป หากไมสามารถหาขอมูล หรือสินคาสามารถหาซ้ือไดยาก 

2) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 ผูบริโภคจะใชขอมูลท่ีไดจากการแสวงหาขอมูลเพ่ือประกอบการประเมินทางเลือกในการซ้ือ
สินคา โดยจะกําหนดคุณสมบัติในการประเมิน เชน ราคา ตราสินคา รูปแบบ และบริการหลังการขาย    
เปนตน 

3) การตัดสินใจเลือกซ้ือ (Purchase Decision) 
 เม่ือผูบริโภคประเมินทางเลือกแลวก็จะเขาสูข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยมีอาจตอง
มีการตัดสินใจยอย ไดแก ตราสินคา (Brand Decision) รานคาท่ีซ้ือ (Vendor Decision) ปริมาณท่ี
ซ้ือ (Quantity Decision)  เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) วิธีชําระเงิน (Payment - Method Decision)  
 ผูบริโภคสวนใหญจะใหความสําคัญเก่ียวกับตราสินคาในการตัดสินใจเลือกซ้ือ แตจะมีปจจัย
ขัดขวาง 2 ประการ ไดแก 
 3.1) ทัศนคติของผูอื่น เชน ความคิดเห็นของบุคคลอื่นที่ไมเห็นดวยกับการตัดสินใจของ
ผูบริโภค 
 3.2) ปจจัยทางสถานการณท่ีคาดไมถึง เชน ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือภายใตปจจัยเก่ียวกับรายได
พิเศษท่ีจะไดรับ แตหากเกิดสถานการณท่ีคาดไมถึง ทําใหไมไดรับรายไดนั้น การตัดสินใจก็จะเกิด   
การสะดุดลง หรือเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจนั้นไป 
 โดยในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคก็มีหลากหลายข้ันตอนเชนเดียวกัน โดยแนวคิดดาน   
การตัดสินใจซ้ือท่ีไดรับความนิยมก็คือ AIDA Model  
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ภาพท่ี 2.2 แสดง AIDA Model 

ท่ีมา : Businesstopia (2017, online) 
 

ดารา ทีปะปาล และ ธนวัฒน ธีปะปาล (2553, หนา 43) ไดอธิบายเก่ียวกับ AIDA Model 
วาเปนการแสดงข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคาผานข้ันตอนท้ังสิ้น 4 ข้ันตอน คือ 
 1) ความสนใจ (Attention: A) หมายถึง การทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจที่จะรับฟงขอความ
เกี่ยวกับสินคา ดังนั้นเม่ือผูบริโภคเกิดความสนใจแลว ผูขายตองออกแบบขอความเก่ียวกับสินคา    
เพ่ือนําเสนอขอดี หรือจุดเดนของสินคาใหแกลูกคาท่ีมีความตั้งใจซ้ือ ขอความท่ีดีตองสามารถ
เรียกรองความสนใจจากผูบริโภคใหได ขอความท่ีดีท่ีสามารถเรียกรองความสนใจจากผูบริโภคได 
(Get the Customers Attention) ไดแก ขอความหรือการพูดถึงสถานการณท่ีคาดไมถึง สรางความ
ประหลาดใจ การใสขอความ หรือภาพประกอบท่ีนาสนใจ  
 2) ความใสใจ (Interest: I) การดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหเกิดความสนใจในสินคาอาจทําได
โดยการทําความเขาใจความตองการของผูบริโภค แลวสื่อสารใหผูบริโภคทราบวาสินคาสามารถ
ตอบสนองความตองการนั้นได หรือสามารถชวยแกไขปญหาของผูบริโภคได ขอความท่ีดีท่ีชวยดึงดูด
ความสนใจจากผูบริโภค (Keep Interest) ไดแก ขอความท่ีแสดงถึงลักษณะสําคัญของสินคา หรือ
ขอความท่ีใหชวยรับประกันความพอใจของผูบริโภคหลังจากซ้ือสินคา หรือขอความท่ีดูนาตื่นเตน   
นาแปลกใจ 
 3) ความปรารถนา (Desire: D) ผูขายตองพยายามสื่อสารเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเปลี่ยนจาก
ความสนใจใหกลายเปนความปรารถนาในสินคา อยากไดมา หรืออยากครอบครองสินคา ขอความท่ีดี
จะตองชวยสรางความปรารถนาอยากไดใหแกผูบริโภค (Create Desire) โดยการสรางความปรารถนา
ในสินคานั้นสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน การเสนอขายสินคาท่ีเปน Limited ทําใหผูบริโภครูสึกถึง
ความพิเศษหากไดครอบครอง 
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 4) การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) เปนขั้นตอนสุดทายที่ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคานั้น ๆ      
การลงมือทําการลงมือทํา หรือการตัดสินใจซ้ือสินคาซ่ึงถือเปนข้ันตอนสุดทาย ผูขายตองทําให
ผูบริโภคเห็นอยางชัดเจนวาทําไมจึงตองซ้ือสินคา เพ่ือใหกระบวนการตัดสินใจสมบูรณ ขอความท่ีดี
ตองกระตุนในเกิดการกระทํา ซ่ึงก็คือการตัดสินใจซ้ือ (Action of Closing Sale) 
 ชื่นจิตต แจงเจนกิจ (2544, หนา 25) ไดอธิบายเก่ียวกับ AIDA Model ไววาขอความท่ีผูขาย
สื่อสารนั้นจะตองสามารถดึงดูด ทําใหผูบริโภครูจักสินคา (Attention) ขอความนั้นตองมีการนําเสนอ
ท่ีทําใหผูบริโภคสนใจ และจดจําในตรายี่หอของสินคา (Interest) ขอความตองมีการระบุรายละเอียด
ของสินคา เชน ลักษณะการทํางาน ประโยชน คุณภาพ เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการ (Desire) 
และสุดทายขอความนั้นตองสามารถเรงรัดใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา 
 โดยพฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภค สามารถแบงออกไดเปน 3 ข้ันตอน ดังนี้ 
 1) ข้ันการรับรู (Cognitive Stage) ในข้ันนี้คาดหวังวาขอความท่ีสื่อสารไปหาผูบริโภคนั้น   
จะชวยใหผูบริโภคเกิดความรับรู รูจัก หรือเขาใจในสินคาท่ีเสนอขาย 
 2) ข้ันพอใจ (Affective Stage) ในข้ันนี้ตองการใหผูชื้อเม่ือไดรับขอความไปแลว กาวผาน
จากข้ันการรับรู มาสูข้ันพึงพอใจ คือ เกิดความชอบ ความม่ันใจ และคลอยตามขอความท่ีสื่อสาร
ออกไป 
 3) ข้ันแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) ข้ันนี้เปนข้ันสุดทายท่ีเปนเปาหมายของการสื่อสาร
ทางการตลาดแกผูบริโภค นั่นก็คือการตัดสินใจซ้ือสินคาตามท่ีผูสงสารตองการ 
 เม่ือพิจารณา AIDA Model กับพฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภคจะพบวา การสื่อสาร  
ที่ทําใหเกิดความสนใจ (Attention) จะทําใหผูบริโภคมีการตอบสนองในขั้นการรับรู (Cognitive 
Stage) เพราะการสรางความสนใจใหแกผูบริโภค ก็จะทําใหผูบริโภคเกิดการรับรู หรือรูจักกับสินคา 
ในขณะท่ีการสื่อสารท่ีทําใหเกิดความใสใจ (Interest)  และความปรารถนา (Desire) นั้น ผูบริโภคจะ
มีพฤติกรรมการตอบสนองในขั้นพอใจ (Affective Stage) เพราะขอความที่ไดรับทําใหผูบริโภค      
เกิดความพอใจ ความชอบ คิดวาสินคานั้นสามารถตอบสนองความตองการได จนทําใหเกิด       
ความปรารถนา อยากไดสินคานั้นมาครอบครอง และการสื่อสารท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Action) 
จะทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการตอบสนองในขั้นแสดงพฤติกรรม (Behavior Stage) ซ่ึงก็คือ    
การซ้ือสินคานั้น ๆ ตามความตองการของเจาของสินคา 

4) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
 เม่ือผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาไปแลว และไดใชงานสินคานั้น จะเกิดการประเมินความ     
พึงพอใจท่ีไดรับจากสินคา โดยจะมีการเปรียบเทียบระหวางความคาดหวังกับสิ่งท่ีไดรับ หากสิ่งท่ีไดรับ
จากการใชสินคาตรงกับความคาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกกลาง ๆ อาจจะมีการซ้ือซํ้า หรืออาจะไมซ้ือ    
แตหากสิ่งท่ีไดรับมากกวาความคาดหวังผูบริโภคจะเกิดความประทับใจ พึงพอใจในสินคา จึงมี
แนวโนมสูงมากท่ีจะเกิดการซ้ือซํ้า ในทางกลับกัน หากสิ่งท่ีไดรับต่ํากวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะไม
ประทับใจ ไมมีการซ้ือซํ้า อีกท้ังยังจะเปลี่ยนพฤติกรรมไปซ้ือสินคาของคูแขงอีกดวย 
 ดังนั้น การติดตามเก่ียวกับความพึงพอใจหลังการซ้ือของผูบริโภคจึงมีความสําคัญในการสราง
ใหเ กิดการซ้ือซํ้าในสินคา การติดตามความพึงพอใจดังกลาวสามารถทําไดผานการสํารวจ          
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ความพึงพอใจ เชน การโทรศัพทสอบถาม การทําแบบสอบถาม หรือแมแตการรับฟงขอรองเรียน  
ผานศูนยบริการลูกคา เปนตน 
 
 
 
  
 
 
  

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler (1997, p. 172) 
 

 จากภาพที่ 2.3 สามารถสรุปการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดวาจะเกิดขั้นอยางมีลําดับขั้น   
โดยเริ่มจากการตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) คือผูบริโภคตระหนักถึงความ
ตองการสินคาอยางใดอยางหนึ่งข้ึนมา หลังจากนั้นผูบริโภคจะเริ่มทําการเสาะแสวงหาขอมูล 
(Information Search) เพื่อเพิ่มแรงผลักดันในการซ้ือสินคาน้ัน ๆ เพิ่มขึ้น โดยอาจจะเปนการหา
ขอมูลจากคนรูจัก หรือขอมูลสาธารณะ เปนตน ตอมาผูบริโภคจะเริ่มทําการประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternatives) ของการซ้ือสินคา จากน้ันจะเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Purchase 
Decision) เพ่ือตอบสนองความตองการ หรือเพ่ือแกไขปญหาท่ีไดตระหนักไดในข้ันแรก และสุดทาย
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ซ่ึงโดยปกติ หากการตัดสินใจซ้ือนี้กอใหเกิด
ความพอใจในสินคา จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้าของผูบริโภค และจะมีแนวโนมกอใหเกิดความ
จงรักภักดีกับตราสินคาอีกดวย  
 

2.4 ขอมูลธุรกิจรีบอค 

 รีบอคอินเตอรเนชั่นแนล จํากัด หรือท่ีรูจักกันดีในชื่อของ รีบอค (อังกฤษ: Reebok 
International Limited; อักษรยอ: Reebok) บริษัทและตรายี่หอผลิตภัณฑกีฬาระดับโลก สัญชาติ
อังกฤษ 
 รีบอค กอตั้งข้ึนในป ค.ศ. 1895 ท่ีเมืองโบลตัน ประเทศอังกฤษ โดยนายเจดับเบิลย ู      
ฟอสเตอร และบุตรชาย โดยตั้งชื่อแรกเริ่มวา เจ ดับเบิลยู ฟอสเตอร แอนด ซันส (J.W. Foster and 
Sons) ตอมาในป ค.ศ. 1958 โจ และเจฟฟ ฟอสเตอร หลานชายของผูกอตั้งไดเปลี่ยนชื่อมาเปน       
รีบอค อยางในปจจุบัน โดยคําวา รีบอค นั้นมาจากภาษาแอฟริคานสมาจาก "รีบอคสีเทา" ซ่ึงเปนสัตว
กับจําพวกแอนทีโลปชนิดหนึ่ง  
 ตอมาในป ค.ศ. 2005 จึงไดควบรวมกิจการกับอาดิดาส ผลิตภัณฑเครื่องกีฬาอีกยี่หอหนึ่ง
จากประเทศเยอรมนี ในราคา 3,800 ลานยูโร แตทวาการควบรวมกิจการครั้งนั้นสงผลทําใหอาดิดาส

การตระหนักถึง

ความตองการ 
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เสาะแสวงหา

ขอมูล 
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ทํากําไรลดลงเปนจํานวนมากในป ค.ศ. 2012 เนื่องจากปญหาหลายประการ ทางอาดิดาสจึงเรง    
ทําการปรับปรุงและฟนฟูตรายี่หอรีบอคข้ึนอีกครั้ง โดยมุงเนนไปท่ีผลิตภัณฑฟตเนส  
 ในป ค.ศ. 2014 รีบอคไดเปลี่ยนแปลงตราสัญลักษณใหม จากเดิมซ่ึงเปนรูปเสน 2 เสน   
ท่ีพุงขนานกันแลวมีเสนตัดขวางหนึ่งเสน ซ่ึงใชมาตั้งแตป ค.ศ. 1986 เปนสัญลักษณรูปสามเหลี่ยม
หรือเดลตา ซ่ึงเปนเสนสีแดงระยะเทากัน 3 เสนประกอบกันเปนรูป 3 เหลี่ยม มีความหมายถึงผลลัพธ
ของการเปลี่ยนแปลงอันเกิดจากความสําเร็จในการออกกําลังกาย โดยสัญลักษณนี้เริ่มใชตั้งแตเดือน
มีนาคมปเดียวกันเปนตนไป 

 The Delta Δ คือสัญลักษณท่ีแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงทางสังคม จิตใจและทางกายภาพ 
ท่ีแสดงผานการออกกําลังกาย The Delta จะเปน Brand Mark ของทาง Reebok มันเปนสัญญาณ
วาสิ่งท่ียิ่งใหญนั้นกําลังจะเกิดข้ึนท่ี Reebok 
 Reebok Delta นั้นเปน Community ของคนท่ีมีใจรักในการออกกําลังกายเพ่ือประโยชน
ในการรักษาสุขภาพ ทําใหรางการแข็งแรง และยังเชื่ออีกวาการออกกําลังกายนั้น เปนเสนทาง        
ท่ีจะนําไปสูรางกาย จิตใจ และสังคมท่ีแข็งแกรง และพวกเขาเชื่อวาเสนทางท่ีพวกเขาอยู จะเติบโต
เหมือนไฟท่ีลุกโชติชวง และมีอิทธิพลตอผูคนรอบขาง นําพาใหทุกคนมีรางกาย สุขภาพท่ีแข็งแรง
ตอไป 
 สําหรับในประเทศไทย ผูแทนจําหนายของรีบอค คือ บริษัท ไทยท็อปสปอรต จํากัด 

รีบอค ฟตฮับ (Reebok FitHub) 
นอกจากสินคาและอุปกรณสําหรับการออกกําลังกายและแฟชั่นแลวรีบอค ไดทําการเปดตัว 

รีบอค ฟตฮับ (Reebok FitHub) โดยที่แรกตั้งอยูที่ Covent Garden กรุงลอนดอน สหราชอาณาจักร  
ซ่ึงออกแบบมาเพ่ือ สรางแรงบันดาลใจใหคนท่ีตองการออกกําลังกาย ใหมีสุขภาพแข็งแรงและมี
ความสุข  รีบอค ฟตฮับนี้เปนการคิดคนหาวิธีการออกกําลังกายในรูปแบบตาง ๆ และเปนสถานท่ี
สําหรับผูมีใจรักในการในการดูแลสุขภาพแบบ ฟต ไลฟสไตล (Fit Lifestyle) 

 

 
ภาพท่ี 2.4  รีบอค ฟตฮับ 
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รีบอค ฟตฮับไดรับแรงบันดาลใจจากองคประกอบท่ีพบใน  Fitness Studios และ CrossFit 
ท่ีมีความเปนธรรมชาติ มีความคิดสรางสรรคและนวัตกรรมท่ีจะดึงดูดใหลูกคาอยูในรานไดนาน    
มากที่สุด โดยมีผูเชี่ยวชาญใหคําแนะนํา และขอมูลเกี่ยวกับ Healthy Lifestyle จาก FitHub’s 
Team ท่ีไดรับการฝกอบรมสวนบุคคลเปน FitHub’s Team ท่ีมีคุณสมบัติครบถวนในดานตาง ๆ 

พนักงานท้ังหมดภายใน รีบอค ฟตฮับ ลวนแตเปนผูท่ีหลงใหลในการ รักสุขภาพและการออก
กําลังกาย มีพ้ืนฐานในการออกกําลังกายท่ีแข็งแกรง ชวยใหพวกเขาเหลานี้ ทํางานรวมกับลูกคาเพ่ือ
ชวยใหลูกคาเลือกผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุด สําหรับการออกกําลังกาย เชนเดียวกับการใหคําแนะนํา        
ถึงสุขภาพโดยท่ัว ๆ ไป และแนะนําเก่ียวกับ Health and Lifestyle อีกดวย 

รีบอค ฟตฮับ ไมไดเปนเพียงแคสถานท่ีใชหรือชองทางสําหรับขายสินคาแตยังถูกออกแบบให
เปน social hub ใหผูบริโภคสามารถเรียนรูเก่ียวกับผลิตภัณฑของรีบอค และ เทคโนโลยีตาง ๆ ได 

การเจริญเติบโตของรีบอค ฟตฮับ แสดงใหเห็นวารีบอค เปนแบรนดท่ีมีเปาหมายท่ีชวยให
ผูคนไดรับสุขภาพและชีวิตท่ีดี และ ใหพวกเขาเขาถึงผลิตภัณฑไดงายข้ึน ไมวาจะเปนการวิ่ง การเตน 
ครอสฟต หรือโยคะ รีบอค ฟตฮับ มีจุดมุงหมายท่ีจะดึงดูดผูบริโภคใหเขามาพบปะกัน เพ่ือสัมผัสกับ
ประสบการณการออกกําลังกาย ในรูปแบบท่ีแตกตาง ทาทาย และคุมคา 

Be More Human Global Campaign  
รีบอคประเทศไทย โดย บริษัท ไทยทอปสปอรต จํากัด ไดสานตอแนวคิดนี้ผานรูปแบบ

กิจกรรม Be More Human ปฏิบัติการพิสูจนตนเองท่ีเปนเหมือนแบบทดสอบความแข็งแกรงและ
ความเปราะบางของรางกายและจิตใจ ซ่ึงทําใหกาวขามขีดจํากัดไปคนพบความเปนมนุษยท่ีมากข้ึน
หรือเปน ‘เวอรชั่นท่ีดีท่ีสุดของคุณเอง’ และเพ่ือตอบโจทยความตองการของกลุมเปาหมาย ใหเลือกใช
สินคาใหตรงกับรูปแบบการออกกําลังกายแตละประเภท รวมถึงการวางแผนการออกกําลังกาย    
อยางมีระบบ พรอมเปดตัวแบรนดแอมบาสซาเดอรท้ังหกผานประสบการณทาทายสมรรถนะรางกาย     
และจิตใจ 

โดยมีการจัดงานเปดตัวข้ึนท่ีลานกิจกรรมเอ็มบีเค อเวนิว ณ ศูนยการคาเอ็มบีเคเซ็นเตอร 
พรอมเปดตัวแบรนดแอมบาสซาเดอรหญิงของรีบอค ประเทศไทย คือคุณ ลิเดีย ศรัณยรัชต            
วิสุทธิธาดา และ รีบอคประเทศไทยแบรนดแอมบาสซาเดอรอีก 5 คน จากสาขาตาง ๆ ไดแก           
ริกะ อิชิเกะ ยอดชาย ยมะคุปตหรือครูหนุม ชนนภัทร วิรัชชัย หรือครูตอง รับพร คลายเชื้อวงษ    
และอุรชา ตีระวานิชสันติ์ 
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ภาพท่ี 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.5 การจัดงานเปดตัวกิจกรรม Be More Human 
          
รีบอค ครอสฟต นาโน 7 วีฟ  
 
 
 
 
 
  

ภาพท่ี 2.6 รีบอค ครอสฟต นาโน 7 วีฟ 
ท่ีมา :  Garagegymplanner (2017, online) 

 
 (Reebok CrossFit Nano 7 Weave) กับ 3 สีใหมลาสุด โทนสีขาวดํา โทนสีมวงเทา และ
โทนสีฟาขาว  เอาใจคนรักการออกกําลังกายและเลนกีฬาประเภทครอสฟตอีกครั้งดวย Seamless 
Evolution นวัตกรรมใหมลาสุด ดวยการถักทอของเสนดายแบบไรรอยตอและรอยตะเข็บ พรอม
สัมผัสความพิเศษบนหนาผาแบบใหม Weave ท่ีจะชวยใหคุณรูสึกสบายทุกครั้งเวลาสวมใส สามารถ
ระบายอากาศไดดียิ่งข้ึน มีสวนประกอบของพ้ืนรองเทาท่ีมีความยึดเกาะ ใหความ ม่ันคง ลดความ
เสี่ยงท่ีจะเกิดอาการบาดเจ็บขณะออกกําลังกาย เหมาะสําหรับการยกน้ําหนัก และมี RopePro ท่ีไว
สําหรับปนเชือกโดยเฉพาะ ใหคุณสนุกไปกับการเคลื่อนไหวในทุกรูปแบบ 
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2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ไดศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารบํารุงสมองและความจําของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารบํารุงสมองและความจําของ
ผูบริโภค ไดแก ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนายสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา ตองมีการตั้งระดับราคาท่ีเหมาะสม คือผูบริโภคตองรูสึกวาไดรับประโยชนคุมคากับเงินท่ี
จายไป ดานผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑตองไดรับการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
บรรจุภัณฑมีความชัดเจนถึงรายละเอียดสินคา ผลิตภัณฑมีความสะอาด ปลอดภัย เก็บรักษางาย 
รับประทานงาย หรือเปนผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ และดานชองทางการจัดจําหนาย          
คือ ผลิตภัณฑสามารถหาซ้ือไดตามหางสรรพสินคา รานคาท่ีอยูตามแหลงชุมชน รานขายยา หรือราน
สะดวกซ้ือ นอกจากปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดแลว ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ดานพนักงานขาย     
ก็มีสวนสําคัญ โดยพนักงานขายตองมีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีการใหขอมูลท่ีถูกตองมีความนาเชื่อถือ 
 วิวิศน ใจตาบ (2556) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบเกอรี่ของผูบริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานคุณภาพการบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมา
คือปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยทางดานภาพลักษณตราสินคา ผูบริโภค           
ใหความสําคัญกับปจจัยดานการบริการเปนอยางมาก เชน การใหบริการท่ีออนโยน เครื่องมือท่ีใช    
ในการผลิตเบเกอรี่มีความทันสมัย และการใหบริการมีความแมนยํา และรวดเร็ว แตในกรณีท่ี       
การใหบริการเกิดความผิดพลาด การชดเชยก็เปนสิ่งสําคัญรองลงมา ในดานสวนประสมทางการตลาด 
ผูบริโภคใหความสนใจในเรื่องของตัวสินคาท่ีมีคุณคาทางอาหาร คุณภาพของวัตถุดิบท่ีใช ท่ีตั้งของ
รานคา รวมถึงการตั้งราคาท่ีเหมาะสม สวนในดานของภาพลักษณตราสินคานั้น ผูบริโภคให
ความสําคัญกับตราสินคาท่ีมีความโดดเดน โดยผูผลิตสามารถตั้งราคาไดสูงกวาคูแขง หากสินคา       
มีภาพลักษณตราสินคาท่ีแข็งแกรง 
 ปุลณัช เดชมานนท (2556) ไดศึกษาเร่ืองการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลนในชวงเวลาจํากัด พบวาปจจัยเก่ียวกับอายุ มีความสําคัญตอการใชสวนประสมทางการตลาด 
ไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย โดย
ดานผลิตภัณฑตองมีความหลากหลาย บรรจุภัณฑสวยงาม และมีคุณภาพ ดานราคาเนนในเรื่องการ
ชําระเงินท่ีมีความปลอดภัย ดานชองทางการจําหนายตองมีความสะดวกสบาย เพราะลูกคาท่ีเลือกซ้ือ
สินคาผานชองทางออนไลนใหความสําคัญกับเรื่องความสะดวกสบายเปนอยางมาก และในดาน    
การสงเสริมการขายจะสนใจในเรื่องการสงเสริมการขายผานเรื่องของคาบริการจัดสง รวมไปถึง    
การรับประกันสภาพสินคาเม่ือถึงมือผูรับ หรือแมแตการลดราคาก็เปนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ 
และสําหรับผูบริโภคท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาออนไลนแลวมักกลับมาใชบริการซํ้า เนื่องจากไดรับ  
ความพึงพอใจในสินคา และไดรับความสะดวกสบาย 
 
 
  



23 
 

สิริกาญจน กมลปยะพัฒน (2556) ไดศึกษาเรื่องการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาล
เอกชนในกรุงเทพมหานคร พบวาสวนประสมทางการตลาดไมมีอิทธิพลสําหรับการตัดสินใจเลือกใช
บริการโรงพยาบาลเอกชนเลย แตปจจัยท่ีมีสวนในการตัดสินใจคือเรื่องของคุณภาพการใหบริการ เชน 
กิริยาทาทางและมารยาทในการใหบริการ เครื่องมืออุปกรณการแพทยท่ีทันสมัย และมีความพรอม 
อีกปจจัยท่ีมีสวนในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชน คือ ปจจัยดานการประกันสุขภาพ 
เนื่องจากการประกันสุขภาพสามารถชวยลดภาระคาใชจายของผูปวยและครอบครัว และเม่ือมีการถือ
ประกันสุขภาพจะลดความกังวลเรื่องคาใชจายในการรักษาพยาบาล ทําใหผูปวยตัดสินใจเลือกใช
บริการโรงพยาบาลเอกชนซ่ึงมีคาใชจาท่ีสูงกวา 
 ทิพยสุภา สุวรรณอนาน (2557) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัย
รถยนตของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัย        
ดานทัศนคติ ดานคุณภาพการบริการ ดานสวนประสมทางการตลาด ทัศนคติของผูบริโภคท่ีตองการ
ซ้ือประกันภัยรถยนตนั้นเชื่อวา การซ้ือประกันภัยรถยนตสามารถชวยลดอุบัติเหตุได จึงทําใหผูบริโภค
เกิดความตั้งใจในการซ้ือ เนื่องจากประกันภัยรถยนตเปนสินคาในแงของการใหบริการ ดังนั้น ปจจัย
ทางดานคุณภาพของการบริการจึงมีความสําคัญเปนอยางมากในการตัดสินใจ โดยผูบริโภคอาจใช
แหลงขอมูลดานบุคคล คืออาศัยการบอกตอ หรือสอบถามคนรูจักในเรื่องของคุณภาพ และบางสวนใช
ขอมูลทางดานประสบการณในการตัดสินใจ คือ เคยใชแลวไดรับการบริการท่ีดีกวาคาด ก็จะซ้ือซํ้า   
อีกท้ังอาจมีการเปรียบเทียบคุณภาพและราคากับคูแขง หากตองการใหผูบริโภคซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง 
จึงตองมีการควบคุมและพัฒนาคุณภาพอยางสมํ่าเสมอ 

วรรณภรณ สินาเจริญ (2558) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬา
อาดิดาส (Adidas) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีวัตถุประสงคเพื่อสํารวจ
พฤติกรรมการซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส รวมถึงศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสม     
ทางการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย (Place) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ปจจัยดานบุคคล 
(People) ปจจัยดานกระบวนการ (Process) และปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) และ
ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร ดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยแบบการสํารวจ 
(Survey Research) โดยประชากรท่ีทําการศึกษา คือ ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือรองเทากีฬา ยี่หออาดิดาส 
(Adidas) ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยทําการสํารวจผานแบบสอบถาม 
(Questionnaire) และไดรับขอมูลแบบสอบถามตอบกลับที่มีความสมบูรณรวมทั้งสิ้น 407 ชุด 
ผลการวิจัย พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส (ADIDAS) มีจํานวน      
4 ปจจัย โดยเรียงตามลําดับจากมากไปนอย ไดแก ปจจัยดานตราสินคาของผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
กระบวนการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานบุคคลและลักษณะกายภาพ ในสวนของลักษณะ
ทางประชากรศาสตร ผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส (Adidas) ของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีความแตกตางกันในดานอายุ ระดับการศึกษาและรายได       
ตอเดือนท่ีแตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางท่ีมีชวงอายุมากกวา 30 ปข้ึนไป มีการตัดสินใจซ้ือมากกวา   
ชวงอายุนอยกวาหรือเทากับ 30 ป นอกจากนี้ระดับการศึกษาปริญญาโท หรือสูงกวามีการตัดสินใจ
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ซ้ือมากกวาระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีหรือเทียบเทาปริญญาตรี และระดับรายไดตอเดือน 
ในชวง 30,001 - 40,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ผลการศึกษาดังกลาว จะเปนแนวทางให
ผูผลิต ผูประกอบการ สามารถนําผลการวิจัยไปทําการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ รวมถึงวิเคราะห
และพัฒนาแผนการตลาด วางนโยบายการตลาดของตนใหสอดคลอง และเหมาะสมกับความตองการ
ท่ีแทจริงของผูบริโภครองเทากีฬา ในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล เพ่ิมมากยิ่งข้ึน 

ศรสวรรค สิริวัฒนเศรษฐ (2558) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรองเทา
กีฬาไนก้ี (NIKE) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจพฤติกรรม
การซ้ือรองเทากีฬาไนก้ี รวมถึงศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps)    
ซ่ึงประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย (Place) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ปจจัยดานบุคคล (People)     
ปจจัยดานกระบวนการ (Process) และปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) และปจจัยลักษณะ
ทางประชากรศาสตร ในเรื่องของเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน         
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยแบบการสํารวจ 
(Survey Research) โดยประชากรท่ีทําการศึกษา คือ ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือรองเทากีฬาไนก้ี ท่ีอาศัยอยู
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยทําการสํารวจผานแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงไดรับ
ขอมูลแบบสอบถามตอบกลับท่ีมีความสมบูรณท้ังหมด 410 ชุด ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนกี้ (NIKE) มีเพียงปจจัยเดียว ไดแก ปจจัยดานภาพลักษณของ
ผลิตภัณฑ ในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬา   
ไนก้ี ของผูบริ โภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีความแตกตางกันในดานของเพศ            
เพียงดานเดียว โดยเพศหญิงมีคาเฉลี่ยในการตัดสินใจซ้ือมากกวาเพศชาย 

 
 



บทท่ี 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัย ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษาขอมูลดานประชากรศาสตรที่มีผลตอ       
การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาด        
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research Methodology) โดยใชรูปแบบการสํารวจ (Survey Research) แบบวัดผล
ครั้งเดียว (One – Shot Case Study) และใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล โดยทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ และนําเสนอรายงานใน
รูปแบบตารางประกอบความเรียงตามลําดับดังนี้ 
 3.1 การเลือกกลุมตัวอยาง และการสุมกลุมตัวอยาง 
 3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.3 การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย และการตรวจสอบเครื่องมือ 
 3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 
 3.5 การแปลผลขอมูล 
 3.6 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

3.1 การเลือกกลุมตัวอยาง และการสุมกลุมตัวอยาง 

 3.1.1 ประชากรที่ใชในการศึกษา  คือ  ประชากรที่อาศัยอยูในเขตการปกครองของ 
กรุงเทพมหานคร  
 3.1.2 กลุมตัวอยาง คือ กลุมเปาหมายที่รูจักสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนประชากร  
ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร  
 เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจากจุดพ้ืนท่ีตาม ยานชุมชน ยานธุรกิจสําคัญ หางสรรพสินคา 
โรงเรียน และสถานท่ีทํางาน จนครบตามกําหนด โดยผูวิจัยจะใชวิจารณญาณ พิจารณาวา         
กลุมตัวอยางมีความเหมาะสมสามารถใหคําตอบท่ีนาเชื่อถือได ท้ังนี้ ข้ึนอยูกับผูตอบแบบสอบถามวา
เต็มใจ หรือสะดวกท่ีจะสละเวลาตอบแบบสอบถามหรือไม เนื่องจากผูวิจัยทราบประชากรท่ีแนนอน
จึงใชสูตรการหากลุมตัวอยางกรณีทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา, 2548)  
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   สําหรับการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยกําหนดสัดสวนประชากรท่ีสนใจศึกษาเทากับ 0.05 ของ
ขนาดประชากรท่ีตองการ ระดับความเชื่อม่ัน 95% ความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดข้ึนได 5% โดย
เผื่อการสูญเสียของแบบสอบถาม 5% เทากับ 20 คน ผูวิจัยเก็บแบบสอบถามจากกลุมท่ีสมบูรณท่ีสุด 
400 ชุด 
  3.1.3 ข้ันตอนการสุมกลุมตัวอยาง 
   1) การสุมแบบแบงกลุม (Cluster Random Sampling) เปนวิธีท่ีผูวิจัยใชในการ
แบงประชากรออกเปนกลุมตามเขตพ้ืนท่ี (Area) ซ่ึงในแตละเขตพ้ืนท่ีจะมีประชากรท่ีมีคุณลักษณะ   
ท่ีตองการกระจายกันอยูอยางเทาเทียมกัน แลวสุมกลุมมาจํานวนหนึ่งดวยวิธีการสุมท่ีเหมาะสม      
(ศิริลักษณ สุวรรณวงศ, 2538) โดยใชวิธีการแบงกลุมประชากรแบงตามเขตท่ีอาศัยในพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดแบงเขตการปกครองออกเปน 50 เขต โดยไดแบงเขตการปกครองออกเปน 6 
กลุม ไดแก กลุมเขตกรุงเทพกลาง กลุมเขตกรุงเทพใต กลุมเขตกรุงเทพเหนือ กลุมเขตกรุงเทพ
ตะวันออก กลุมเขตกรุงธนเหนือ และกลุมเขตกรุงธนใต (สํานักยุทธศาสตรและประเมินผล, 2558, 
ออนไลน) 
   โดยทําการจับฉลากเลือกกลุมเขตการปกครองจํานวนกลุมละ 1 เขต ซ่ึงเปนตัวแทน
การปกครองของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจํานวนเขตท่ีไดรับเลือกเปนตัวแทนดังนี้ 
 
ตารางท่ี 3.1 การเลือกเขตขอมูลตัวอยาง 
 

ลําดับท่ี กลุมเขตการปกครอง เขต 

1 กลุมเขตกรุงเทพกลาง ดุสิต 

2 กลุมเขตกรุงเทพใต สาทร 

3 กลุมเขตกรุงเทพเหนือ บางซ่ือ 

4 กลุมเขตกรุงเทพตะวันออก ลาดกระบัง 

5 กลุมเขตกรุงธนเหนือ ทวีวัฒนา 

6 กลุมเขตกรุงธนใต ภาษีเจริญ 

 
   2) ข้ันตอนท่ี 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยใชวิธีการ
แบงกลุมประชากร แบงตามเขตท่ีอาศัย จํานวน 6 เขต เขตละ 70 และ 65 ชุด ดังสูตรตอไปนี้ 
 

 ขนาดกลุมตัวอยางของแตละเขต   =  
ขนาดของกลุมตัวอยางท้ังหมด

จํานวนเขตการปกครองท่ีถูกเลือก
    

        =  70 และ 65 ชุด  
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ตารางท่ี 3.2 จํานวนประชากรกลุมตัวอยางในแตละเขต 
 

ลําดับท่ี เขต สัดสวนการเก็บแบบสอบถาม 

1 
 

เขตดุสิต 65 
2 

 
เขตสาทร 65 

3 
 

เขตบางซ่ือ 65 
4 

 
เขตลาดกระบัง 70 

5 
 

เขตทวีวัฒนา 65 
6 

 
เขตภาษีเจริญ 70 

 
รวม 400 

 
   3) ข้ันตอนท่ี 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยแจก
แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ รวมท้ังหมด 400 ตัวอยาง การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 
คือการแจกแบบสอบถามตามสถานท่ีตาง ๆ อาทิ บริษัทเอกชน หนวยงานราชการ หางสรรพสินคา 
สถานท่ีศึกษา ท่ีอยูอาศัย รานใหบริการอินเทอรเน็ต รานกาแฟ ฯลฯ โดยมีการสอบถามกอนแจก
แบบสอบถามวากลุมเปาหมายรูจักตราสินคารีบอคหรือไม หากใชถึงใหตอบแบบสอบถาม 
 

3.2 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  

 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูวิจัยสรางข้ึน
เพ่ือศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร      
ซ่ึงเปนคําถามปลายปดและปลายเปด เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล.แลวนํามาวิเคราะหโดย
ใชสถิติเชิงพรรณนาและสถิติอนุมาน โดยไดจัดลําดับเนื้อหาแบบสอบถามใหครอบคลุมขอมูล          
ท่ีตองการ 
 3.2.1 ลักษณะของเครื่องมือ และการวัดคาคัวแปรท่ีใชในการศึกษา 
  1) สวนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามใหผูเลือกตอบ
เพียงขอเดียว เปนการสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
   1.1) เพศ ใชการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   1.2) อายุ ใชการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
   1.3) สถานภาพ ใชการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   1.4) ระดับการศึกษา ใชการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
   1.5) อาชีพ ใชการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   1.6) รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
  2) สวนท่ี 2 ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค         
ในกรุงเทพมหานคร เปนคําถามให ผูเลือกตอบเพียงขอเดียว ใชการวัดขอมูลแบบอันตรภาคชั้น 
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(Interval Scale) โดยในแตละขอคําถามมีคําตอบใหเลือกตอบโดยแบงระดับความคิดเห็นเปน         
5 ระดับ ซ่ึงมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้  
   ระดับ 5 หมายถึง ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด 
   ระดับ 4 หมายถึง ความคิดเห็นระดับมาก 
   ระดับ 3 หมายถึง ความคิดเห็นระดับปานกลาง 
   ระดับ 2 หมายถึง ความคิดเห็นระดับนอย 
   ระดับ 1 หมายถึง ความคิดเห็นระดับนอยท่ีสุด 
  3) สวนที่ 3 กระบวนการการตัดสินใจซื้อ (AIDA Model) สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
เปนคําถามใหผูเลือกตอบเพียงขอเดียว ใชการวัดขอมูลแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยใน
แตละขอคําถามมีคําตอบใหเลือกตอบโดยแบงระดับความคิดเห็นเปน 5 ระดับ ซ่ึงมีเกณฑการให
คะแนนดังนี้  
   ระดับ 5 หมายถึง ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด 
   ระดับ 4 หมายถึง ความคิดเห็นระดับมาก 
   ระดับ 3 หมายถึง ความคิดเห็นระดับปานกลาง 
   ระดับ 2 หมายถึง ความคิดเห็นระดับนอย 
   ระดับ 1 หมายถึง ความคิดเห็นระดับนอยท่ีสุด 
  4) สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะในดานชองทางการสื่อสารการตลาดของสินคารีบอค 
   

3.3 การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย และการตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 3.3.1 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลมีรายละเอียดดังนี้ 
  1) ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือนํามาเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถาม 
  2) ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถาม 
  3) นําขอมูลจากขอ 1-2 มาสรางแบบสอบถาม 
  4) นําแบบสอบถามท่ีสรางเสร็จเรียบรอยไปหาคุณภาพของแบบสอบภาพ 
  5) หลังจากนั้นจึงสรางเครื่องมือฉบับสมบูรณ จํานวน 400 ชุดเพ่ือใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล 
 3.3.2 การหาคุณภาพเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ผูศึกษาทําการหาคุณภาพเครื่องมือท่ีใชใน
การวิจัยตามข้ันตอน ดังนี้ 
  1) การหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) เปนการตรวจสอบวาแบบสอบถาม
สามารถวัดไดตรงตามเนื้อหาและครอบคลุมครบถวนตามวัตถุประสงคท่ีตองการจะวัด โดยมี
ผูเชี่ยวชาญมาไมนอยกวา 3 ทานเปนผูพิจารณา หลังจากนั้นแลวนําผลไปตรวจวิเคราะหรายขอ โดยมี
ผูทรงคุณวุฒิดังนี้    
   1.1) ดร.กนิษฐา  บางภูภมร 
   1.2) ดร.นารี  วงศเลิศคุณากร 
   1.3) ดร.รัชตพงษ  เขียวพันธุ 
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  โดยสรุปผลแบบประเมินผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัยเรื่อง ชองทางการสื่อสาร
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร มีคาความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content Validity) อยูท่ี 0.98  
  2) การหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามแบบมาตรฐานสวนประกอบคา โดยใชสูตร
สัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ี
ปรับปรุงแกไขเรียบรอย มาทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยการทดลองนําไปใชกับ
แบบสอบถามชองทางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีสงผลตอการจดจําตราสินคารีบอค       
ในกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 คน โดยกําหนดแบบสอบถามทั้งชุดจะตองมีคาความเชื่อถือ          
ไมต่ํากวา .70 ขึ้นไป ผลการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสรุปไดวาแบบสอบถามมี       
ความเชื่อม่ันอยูท่ี .976 
 
ตารางท่ี 3.3 คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
 

ประเด็นคําถาม จํานวนขอ คาความเช่ือม่ัน 

ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 

76 .977 

    
3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.4.1 ในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ มีแหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย   
2 สวนดังนี้ 
  1) เก็บรวบรวมขอมูลโดยแจกและเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน จาก 6 เขต 
ตามสัดสวนท่ีไดกําหนดไว 
  2) นําแบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ แลวบันทึกขอมูลดวยโปรแกรม       
ทางคอมพิวเตอรทางสถิติ 
 

3.5 การแปลผลขอมูล 

 3.5.1 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซ่ึงอางในสูตรการคํานวณความกวางของ 
อันตรภาคชั้น ดังนี้ (วัฒนา สุนทรธัย, 2547) 
  เกณฑการประเมินผลดังนี้ 
   คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง การรับรูระดับนอยท่ีสุด 
   คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง การรับรูระดับนอย 
   คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง การรับรูระดับปานกลาง 
   คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.21 หมายถึง การรับรูระดับมาก 
    คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง การรับรูระดับมากท่ีสุด 
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3.6 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 เม่ือเก็บขอมูลเรียบรอยแลว ผูวิจัยจะนํามาวิเคราะหขอมูลโดยการตรวจสอบขอมูล ลงรหัส 
และนํามาประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงการวิเคราะหและสรุปผลในการวิจัยครั้งนี้ ไดใช    
การคํานวนสถิติตาง ๆ ดังนี้ 
 3.6.1 สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 
   1) การวิเคราะหขอมูลดานประชากรของผูตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 1 ขอ 1 – 6    
มีลักษณะเปนการตรวจสอบรายการ (Check List) ใชวิธีการหาคาความถ่ี (Frequency) และสรุป
ออกมาเปนคารอยละ (Percentage) 
  2) การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการรับขาวสารและการรับรูขาวสารจากสื่อ   
ตาง ๆ จากแบบสอบถามตอนท่ี 2 มีลักษณะเปนการตรวจสอบรายการ (Check List) ใชวิธีการหา
คาความถ่ี (Frequency)  ใชวิธีการหาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และการหาคาเฉลี่ย (Mean)  
   3) การวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร จาก
แบบสอบถามตอนท่ี 3 มีลักษณะเปนการตรวจสอบรายการ (Check List) ใชวิธีการหาคาความถ่ี 
(Frequency) ใชวิธีการหาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และการหาคาเฉลี่ย (Mean) 
 3.6.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) 
   1) ทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรในกรุงเทพมหานคร    
โดยทดสอบดานเพศ ดวยสถิติวิเคราะหคาที (Independent Sample t – Test) และดานอายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ย ดวยสถิติวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance: ANOVA หรือ F-Test)  
   2) ทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 เปนการหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวหรือ
หาคาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด ดังนั้น ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร ใชสถิติการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณหรือเชิงซอน (Multiple 
Regression Analysis)  
 ท้ังนี้ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการตรวจทานคําตอบจากกลุมตัวอยาง ดวยการตั้งคําถามเพ่ือ        
ใชสําหรับการตรวจทานคําตอบในแตละประเด็น ซ่ึงผลจากการตรวจทานนี้จะไมถูกนํามาหาคาความถ่ี 
(Frequency)  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และ หาคาเฉลี่ย (Mean) รวมกับขออื่นๆซ่ึงจะไดผล   
ในภาพรวม แตจะถูกนํามาวิเคราะหแยกสําหรับการพิจารณาเปรียบเทียบกับคาเฉลี่ยของคําตอบ     
ในแตละประเด็นอีกครั้งหนึ่งวามีความสอดคลองกันหรือไม เพ่ือใหไดผลการวิจัยท่ีมีความสมบูรณ   
มากยิ่งข้ึน ซ่ึงประกอบไปดวย  
 สวนท่ี 2 ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
 - ดานการโฆษณา 
   ขอท่ี 5 การโฆษณาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
 - ดานการประชาสัมพันธ 
  ขอท่ี 13 การประชาสัมพันธสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
 - ดานการสงเสริมการขาย  
  ขอท่ี 7 การสงเสริมการขายสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
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 - ดานการขายโดยพนักงานขาย  
  ขอท่ี 8 การขายโดยใชพนักงานขายสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
 - ดานการตลาดทางตรง 
  ขอท่ี 8 การตลาดทางตรงสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค              
ในกรุงเทพมหานคร นี้ไดประมวลผลขอมูลและนําเสนอเปนผลวิเคราะหและไดกําหนดสัญลักษณ
ตางๆ ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 
  n แทน จํานวนผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

  x̄  แทน คาเฉลี่ยของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
  S.D. แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  r แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
  H0 แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
  H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติการทดสอบ จากโปรแกรม SPSS 
    คํานวณไดใชในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
  * แทน มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

การนําเสนอการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอโดยแบงการนําเสนอเปน 5 สวน   
มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค 
4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 

สินคารีบอคของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
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4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ตารางที่ 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามปจจัย
ดานประชากรศาสตร 
 

ขอมูลลักษณะสวนบุคคล จํานวน ( คน ) รอยละ อันดับ 

รวม   400 100.00  
เพศ 

  
 

ชาย 136 34 2 
หญิง 246 66 1 

ชวงอายุ (ป) 
  

 

16-20 39 9.8 4 
21-25 123 30.8 1 
26-30 120 30.0 2 

31-35 69 17.3 3 

36-40 21 5.3 6 

41 ข้ึนไป 28 7.0 5 

สถานภาพ 

  

 

โสด 324 81.0 1 

สมรส 69 17.3 2 
หมาย/หยา/แยกกันอยู 7 1.8 3 

ระดับการศึกษา 

  

 

ต่ํากวามัธยมปลาย 7 1.8 5 
มัธยมปลายหรือเทียบเทา 31 7.8 3 
ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา 281 70.3 1 
ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา 71 17.8 2 
ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา 8 2.0 4 

อ่ืนๆ 2 .5 6 
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จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะหปจจัยทางดานขอมูลประชากรศาสตรท่ีใชเปนกลุมตัวอยาง

ในการวิจัยครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรได ดังนี้  
ทางดานเพศ 
ผูท่ีตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 คน พบวากลุมตัวอยาง     

สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 66 รองลงมาคือ เพศชาย จํานวน 133 คน 
คิดเปนรอยละ 34  

 
 

 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามปจจัยดาน
ประชากรศาสตร (ตอ) 
 

ขอมูลลักษณะสวนบุคคล จํานวน ( คน ) รอยละ อันดับ 

รวม 400 100.00  

อาชีพ 
  

 

นักเรียนมัธยมหรือเทียบเทา 6 1.5 6 

นิสิต/นักศึกษา 96 24.0 2 

พนักงานบริษัทเอกชน 187 46.7 1 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 55 13.7 3 

ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ 41 10.3 4 

อ่ืนๆ 15 3.8 5 

รายได 
  

 

ต่ํากวา  10,000     บาท 70 17.5 3 

10,001 – 20,000   บาท 146 36.5 1 

20,001 –  30,000 บาท 105 26.3 2 

30,001 – 40,000   บาท 42 10.5 4 

40,001 – 50,000 บาท 19 4.8 5 

มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 18 4.4 6 
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ทางดานอายุ 
ผูท่ีตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 400 คน พบวากลุมตัวอยางมีอายุ

ระหวาง 21-25 ป จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.8 รองลงมาคือ อายุระหวาง 26-30 มีจํานวน 
120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 อายุ 31-35 ป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 อายุ 16-20 ป 
จํานวน 39 คิดเปนรอยละ 9.8 อายุ 41 ปข้ึนไป จํานวน 28 คิดเปนรอยละ 7 และอายุ 36-40 ป 
จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 ตามลําดับ 

ทางดานสถานภาพ  
ผูที่ตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 คน พบวากลุมตัวอยาง  

มสีถานภาพ โสด จํานวน 324 คน คิดเปนรอยละ 81  รองลงมาคือ สถานภาพ สมรส จํานวน 69 คน 
คิดเปนรอยละ 17.3 และ สถานภาพ หมาย/หยา/แยกกันอยู จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 

ทางดานการศึกษา 
ผูท่ีตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 400 คน พบวากลุมตัวอยางศึกษา

ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา จํานวน 281 คน คิดเปนรอยละ 70.3 รองลงมาคือ ปริญญาโท หรือ 
กําลังศึกษา จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 มัธยมปลายหรือเทียบเทา จํานวน 31 คน คิดเปน
รอยละ 7.8 ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 8 ต่ํากวามัธยมปลาย จํานวน 
7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 และอ่ืนๆ จํานวน 2 คนคิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 

ทางดานอาชีพ 
ผูที่ตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 คน พบวากลุมตัวอยาง  

มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.7 รองลงมาคือ นิสิต/นักศึกษา 
จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24 ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ13.7 
ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 อ่ืนๆ จํานวน 15 คนคิดเปนรอยละ 3.8 
และนักเรียนมัธยมหรือเทียบเทา จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 

ทางดานรายไดเฉลี่ยนตอเดือน 
ผูที่ตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีจํานวนทั้งสิ้น 400 คน พบวากลุมตัวอยาง       

มีรายได 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 รองลงมาคือ 20,001 –  
30,000 บาท จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 ต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 70 คน คิดเปน  
รอยละ 17.5 40,001 – 50,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 และมากกวา 50,000 บาท
ข้ึนไป จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.4 ตามลําดับ 
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4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค 
  

การวิเคราะหระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค โดยแจกแจง
คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงแบนมาตรฐาน ดังนี้   
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงระดับความสําคัญชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัยทางดาน
การโฆษณา 
 

ปจจัยทางดานการโฆษณา x̄  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

อันดับ 

1. การโฆษณาผานทาง Social Media 
เชน Facebook, Instagram, 
Twitter, Youtube, Website   
เปนตน 

4.09 .996 มาก 1 

2. การโฆษณาผานทางนิตยสารแฟชั่น 3.23 1.018 ปานกลาง 3 
3. การโฆษณาผานทางนิตยสารสุขภาพ 3.12 1.079 ปานกลาง 4 
4. การโฆษณาผานทางสื่อกลางแจง 3.44 1.017 มาก 2 
ภาพรวมปจจัยทางดานการโฆษณา 3.52 1.0116 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.2 แสดงระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัย
ทางดานการโฆษณา โดยภาพรวมปจจัยทางดานการโฆษณา มีระดับความสําคัญในระดับมาก         
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 ซ่ึงสอดคลองกับการโฆษณาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค มีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 เม่ือพิจารณาเปนขอ สามารถเรียงลําดับขอท่ีผูตอบ
แบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก ไดแก  อันดับหนึ่งคือ การโฆษณาผานทาง 
Social Media เชน Facebook Instagram Twitter Youtube Website เปนตน มีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 อันดับสองคือ การโฆษณาผานทางสื่อกลางแจง       
มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 อันดับสามคือ การโฆษณาผานทางนิตยสาร
แฟชั่น มีระดับความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.23 และอันดับสุดทายคือ         
การโฆษณาผานทางนิตยสารสุขภาพ มีระดับความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.12 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงระดับความสําคัญชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัยทางดาน
การประชาสัมพันธ 
 

ปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ x̄  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

อันดับ 

1. การสนับสนุนสปอนเซอร ฟตเนส/
สถานท่ีออกกําลังกาย 

3.61 .892 มาก 9 

2. การสนับสนุนสปอนเซอร ดารา 
นักแสดง เปน Presenter 

3.65 .911 มาก 7 

3. การสนับสนุนสปอนเซอร Net Idol 
เปน Presenter 

3.28 1.030 ปานกลาง 
 

12 

4. การสนับสนุนสปอนเซอร นักกีฬา 
เปน Presenter 

3.73 .957 มาก 2 

5. การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมอยาง
ตอเนื่อง 

3.53 .949 มาก 10 

6. การจัด Event เปดตัวสินคา 3.68 .865 มาก 6 
7. การตกแตงสถานท่ี Display หนา

รานคา 
3.73 .829 มาก 3 

8. การสนับสนุนสปอนเซอรกิจกรรมวิ่ง 3.65 .874 มาก 8 
9. การสนับสนุนสปอนเซอรคอนเสิรต 3.37 1.035 ปานกลาง 11 
10. การทําวีดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของ

สินคา 
3.76 .933 มาก 1 

11. การทําภาพนิ่งอธิบายถึงคุณสมบัติ
ของสินคา 

3.71 .889 มาก 4 

12. ไดรับขอมูลจากสื่อประชาสัมพันธ ณ 
จุดขาย 

3.70 .912 มาก 5 

ภาพรวมปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ   3.61 .923 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัย
ทางดานการประชาสัมพันธ โดยภาพรวมปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ มีระดับความสําคัญใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 ซ่ึงสอดคลองกับ การประชาสัมพันธสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
รีบอค มีระดับความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 เมื่อพิจารณาเปนขอ สามารถ
เรียงลําดับขอท่ีผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ การทําวิดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา มีระดับความสําคัญในระดับมาก     
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 อันดับสองคือ การสนับสนุนสปอนเซอร นักกีฬา เปน Presenter มีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 อันดับสามคือ การตกแตงสถานที่ Display หนา
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รานคา มีระดับความสําคัญในระดบัมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 และการทําภาพนิ่งอธิบายถึง
คุณสมบัติของสินคา มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 ไดรับขอมูลจากสื่อ
ประชาสัมพันธ ณ จุดขาย มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 การจัด Event 
เปดตัวสินคา มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 การสนับสนุนสปอนเซอร ดารา 
นักแสดง เปน Presenter มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 การสนับสนุน
สปอนเซอรกิจกรรมวิ่ง มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 การสนับสนุน
สปอนเซอร ฟตเนส/สถานท่ีออกกําลังกาย มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 
การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมอยางตอเนื่อง มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53     
การสนับสนุนสปอนเซอรคอนเสิรต มีระดับความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37 
ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ การสนับสนุนสปอนเซอร Net Idol เปน Presenter มีระดับ
ความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงระดับความสําคัญชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัยทางดาน
การสงเสริมการขาย 
 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย x̄  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

อันดับ 

1. การลดราคาสินคา 4.14 .849 มาก 1 
2. การแถมสินคา เชน ซ้ือรองเทาแถมถุงเทา 3.78 1.019 มาก 2 
3. การสาธิตคุณประโยชนและวิธีการใชสินคา 3.66 .888 มาก 3 
4. การจัดแสดงสินคา Exhibition 3.66 .873 มาก 4 
5. การทําบัตรสมาชิกท่ีมีสิทธิประโยชนพิเศษ 3.63 .985 มาก 5 
6. การจัดชิงโชค ชิงรางวัล 3.48 1.043 มาก 6 

ภาพรวมปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย 3.72 .942 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัย

ทางดานการสงเสริมการขาย โดยภาพรวมปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย มีระดับความสําคัญใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ซ่ึงสอดคลองกับ การสงเสริมการขายสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
รีบอค มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เมื่อพิจารณาเปนขอ สามารถ
เรียงลําดับขอท่ีผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ การ ลดราคา สินคา มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14
อันดับสองคือ การ แถม สินคา เชน ซ้ือรองเทาแถมถุงเทา มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.78 อันดับสามคือ การสาธิตคุณประโยชนและวิธีการใชสินคา มีระดับความสําคัญในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 และ การจัดแสดงสินคา Exhibition มีระดับความสําคัญในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.66 การทําบัตรสมาชิกท่ีมีสิทธิประโยชนพิเศษ มีระดับความสําคัญในระดับมาก มี
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คาเฉลี่ยเทากับ 3.63 ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ การจัดชิงโชค ชิงรางวัล มีระดับความสําคัญใน
ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงระดับความสําคัญชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัยทางดาน
การขายโดยพนักงานขาย 
 

ปจจัยทางดานการขายโดยพนักงานขาย x̄  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

อันดับ 

1. พนักงานขายบุคคลิกภาพดี 3.96 .808 มาก 6 
2. พนักงานขายมีรูปรางท่ีดี แสดงถึง

สุขภาพรางการท่ีแข็งแรง เชน มีกลาม 
ไมอวน 

3.73 .852 มาก 7 

3. พนักงานขายใหขอมูลสินคาไดครบถวน 4.12 .839 มาก 2 
4. พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธดี 4.18 .807 มาก 1 
5. พนักงานขายมีความรอบรูทางดานกีฬา 3.96 .812 มาก 5 
6. พนักงานขายเชิญชวนใหทดลองสินคา 3.97 .781 มาก 4 
7. พนักงานขายสามารถใหคําแนะนําไดดี 4.12 .796 มาก 3 

ภาพรวมปจจัยทางดานการขายโดยพนักงานขาย 4.00 .813 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัย

ทางดานการขายโดยพนักงานขาย โดยภาพรวมปจจัยทางดานการขายโดยพนักงานขาย มีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ซ่ึงสอดคลองกับ การขายโดยพนักงานขายสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค มีระดับความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 เมื่อพิจารณา
เปนขอ สามารถเรียงลําดับขอท่ีผู ตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก      
ไดแก   
 อันดับหน่ึงคือ พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธดี มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.18 อันดับสองคือ พนักงานขายใหขอมูลสินคาไดครบถวน  มีระดับความสําคัญในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 อันดับสามคือ พนักงานขายสามารถใหคําแนะนําไดดี มีระดับความสําคัญ    
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 และ พนักงานขายเชิญชวนใหทดลองสินคา มีระดับความสําคัญ
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 พนักงานขายเชิญชวนใหทดลองสินคา มีระดับความสําคัญ      
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 พนักงานขายบุคคลิกภาพดี มีระดับความสําคัญในระดับมาก    
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ พนักงานขายมีรูปรางท่ีดี แสดงถึงสุขภาพ
รางกายท่ีแข็งแรง เชน มีกลาม ไมอวน มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงระดับความสําคัญชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัยทางดาน
การตลาดทางตรง 
 

ปจจัยทางดานการตลาดทางตรง x̄  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

อันดับ 

1. การจัดทํา CATALOG 3.56 .841 มาก 4 
2. การมี Call Center   3.32 .925 ปานกลาง 6 
3. การขายสินคา Online 3.82 .936 มาก 2 
4. การสงขอมูลประชาสัมพันธผาน

ทาง E-mail 
3.32 .952 ปานกลาง 5 

5. การสงขอมูลประชาสัมพันธผาน
ทาง SMS 

3.24 .991 ปานกลาง 7 

6. การบริการจัดสงสินคา 3.82 .956 มาก 1 
7. การสงขอมูลประชาสัมพันธผาน

ทาง Line Application  
3.65 .988 มาก 3 

ภาพรวมปจจัยทางดานการตลาดทางตรง 3.53 .941 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงระดับความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค ในปจจัย

ทางดานการตลาดทางตรง โดยภาพรวมปจจัยทางดานการตลาดทางตรง มีระดับความสําคัญในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 ซ่ึงสอดคลองกับ การตลาดทางตรงสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค   
มีระดับความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 เม่ือพิจารณาเปนขอ สามารถเรียงลําดับขอท่ี
ผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ พนักงานการบริการจัดสงสินคา มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.82 อันดับสองคือ การขายสินคา Online มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.82 อันดับสามคือ การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง Line Application มีระดับความสําคัญใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 และการจัดทํา CATALOG มีระดับความสําคัญในระดับมาก        
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง E-mail มีระดับความสําคัญในระดับ    
ปานกลาง  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 การมี Call Center  มีระดับความสําคัญในระดับปานกลาง        
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง 
SMS มีระดับความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.24 
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ตารางที่ 4.7 แสดงความสอดคลองชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอคที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค และภาพรวมของชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอคท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
 

ชองทางการส่ือสารการตลาด x̄  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
เปรียบเทียบ 

การโฆษณาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
รีบอค 

3.76 .948 มาก สอดคลอง 

การประชาสัมพันธสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอค 

3.85 .921 มาก สอดคลอง 

การสงเสริมการขายสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอค 

3.89 .857 มาก สอดคลอง 

การขายโดยพนักงานขายสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 

4.04 .800 มาก สอดคลอง 

การตลาดทางตรงสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอค 

3.82 .917 มาก สอดคลอง 

 
จากตารางที่ 4.7 แสดงแสดงความสอดคลองชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค       

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคและภาพรวมของชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค     
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค  ในปจจัยดานการโฆษณาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
มีความสอดคลองในระดับความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 การประชาสัมพันธสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค มีความสอดคลองในระดับความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.85 การสงเสริมการขายสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค มีความสอดคลองในระดับความสําคัญ
ในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 การขายโดยพนักงานขายสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค    
มีความสอดคลองในระดับความสําคัญในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 และการตลาดทางตรง
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค มีความสอดคลองในระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.82 
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4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซื้อ (AIDA 
Model) สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคารีบอค   
ในกรุงเทพมหานคร ดานความสนใจ (Attention: A) 
 

ปจจัยทางดานความสนใจ (Attention: A) x̄  S.D. ระดับความ
สนใจ 

อันดับ 

1. การสื่อสารถึงผูบริโภคทาง Facebook ทํา
ใหทานรูจักสินคาของรีบอคมากข้ึน 

4.10 .812 มาก 1 

2. การใชภาพนิ่งและวิดีโอในการโฆษณาทาง 
Instagram 

3.89 .852 มาก 2 

3. การเผยแพรขอมูลขาวสารผานทาง 
Youtube 

3.83 .877 มาก 3 

4. การเผยแพรขอมูลขาวสารผานทาง 
Website 

3.69 .942 มาก 4 

5. การโฆษณาทางนิตยสาร และสื่อสิ่งพิมพ 3.51 .963 มาก 6 
6. การโฆษณาผานสื่อ Outdoor 3.59 .891 มาก 5 

ภาพรวมปจจัยทางดานความสนใจ (Attention: A) 3.74 .695 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.8 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคา

รีบอคในกรุงเทพมหานคร ดานความสนใจ (Attention: A) ภาพรวมปจจัยทางดานความสนใจ 
(Attention: A)  มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 สามารถเรียงลําดับขอท่ีผู
ตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ การสื่อสารถึงผูบริโภคทาง Facebook ทําใหทานรูจักสินคาของรีบอคมากข้ึน 
มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10  อันดับสองคือ การใชภาพนิ่งและวิดีโอในการ
โฆษณาทาง Instagram มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 อันดับสามคือ    
การเผยแพรขอมูลขาวสารผานทาง Youtube มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83
และการเผยแพรขอมูลขาวสารผานทาง Website มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.69 การโฆษณาผานสื่อ Outdoor มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 
ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ การโฆษณาทางนิตยสาร และสื่อสิ่งพิมพ มีระดับความสนใจในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร ความใสใจ (Interest: I) 
 

ปจจัยทางดานความใสใจ (Interest: I) x̄  S.D. ระดับความ 
ใสใจ 

อันดับ 

1. กิจกรรมงานวิ่งท่ีรีบอคจัดหรือสนับสนุน 3.66 .834 มาก 9 
2. กิจกรรม Event เปดตัวสินคา 3.70 .841 มาก 6 
3. การเปดราน หรือสาขาใหม 3.67 .821 มาก 7 
4. การติดตาม Reebok Ambassador 3.61 .872 มาก 10 
5. การไดรับขอมูลขาวสารแบบปากตอปาก 3.72 .909 มาก 5 
6. สื่อประชาสัมพันธ ณ จุดขาย 3.74 .832 มาก 4 
7. การรีวิวสินคาโดยผูใชจริง 3.86 .910 มาก 1 
8. รูปภาพแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา 3.84 .838 มาก 3 
9. วีดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา 3.85 .893 มาก 2 
10. การทํากิจกรรมเพ่ือสังคม 3.64 .956 มาก 8 

ภาพรวมปจจัยทางดานความใสใจ (Interest: I) 3.72 .870 มาก  

  
จากตารางท่ี 4.9 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคา

รีบอคในกรุงเทพมหานคร ดานความใสใจ (Interest: I) ภาพรวมปจจัยทางดานความใสใจ (Interest: I) 
มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 สามารถเรียงลําดับขอท่ีผูตอบแบบสอบถาม
เห็นวามีความสําคัญมากท่ีสุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ การรีวิวสินคาโดยผูใชจริง มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.86 อันดับสองคือ วีดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.85 อันดับสามคือ รูปภาพแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา มีระดับความใสใจในระดับมาก       
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 สื่อประชาสัมพันธ ณ จุดขาย มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.74 การไดรับขอมูลขาวสารแบบปากตอปาก มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 
กิจกรรม Event เปดตัวสินคา มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 การเปดราน 
หรือสาขาใหม มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 การทํากิจกรรมเพื่อสังคม       
มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 กิจกรรมงานวิ่งที่รีบอคจัดหรือสนับสนุน   
มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ กิจกรรม 
Event เปดตัวสินคา มีระดับความใสใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคารีบอค
ในกรุงเทพมหานคร ดานความปรารถนา (Desire: D)  
 

ปจจัยทางดานความปรารถนา (Desire: D) x̄  S.D. ระดับความ 
ตองการ 

อันดับ 

1. ตองการใชสินคาเพ่ือการออกกําลังกาย 4.05 .751 มาก 7 
2. ตองการใชสินคาเพ่ือการแตงตัว แฟชั่น 3.83 .856 มาก 11 
3. ตองการสินคาท่ีมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย 3.98 .785 มาก 10 
4. ตองการสินคาท่ีมีความแตกตางจากยี่หออ่ืน 3.98 .818 มาก 9 
5. ตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดี 4.33 .736 มากท่ีสุด 1 
6. ตองการสินคาท่ีมีการออกแบบและรูปลักษณ

ท่ีด ี
4.27 .707 มากท่ีสุด 2 

7. ตองการสินคาท่ีเปนท่ียอมรับของผูอ่ืน 4.00 .820 มาก 8 
8. ตองการสินคาท่ีสามารถบงบอกถึงความเปน

ตัวเอง 
4.09 .793 มาก 4 

9. สามารถเขาถึงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาได
งายและหลากหลายชองทาง 

4.07 .763 มาก 6 

10. พนักงานขายสามารถใหขอมูลและคําแนะนํา
สินคาไดอยางครบถวน 

4.11 .749 มาก 3 

11. มีการรีวิว แนะนําสินคาสินคาใหม 4.08 .803 มาก 5 
ภาพรวมปจจัยทางดานความปรารถนา (Desire: D) 4.07 .780 มาก  

  
 จากตารางที่ 4.10 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 
สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร ดานความปรารถนา (Desire: D) ภาพรวมปจจัยทางดาน          
ความปรารถนา (Desire: D) มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 สามารถ
เรียงลําดับ ขอที่ผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากที่สุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ ตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดี มีระดับความตองการในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.33 อันดับสองคือ ตองการสินคาท่ีมีการออกแบบและรูปลักษณท่ีดี มีระดับความตองการใน
ระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 อันดับสามคือ พนักงานขายสามารถใหขอมูลและคําแนะนํา
สินคาไดอยางครบถวน มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 ตองการสินคา      
ท่ีสามารถบงบอกถึงความเปนตัวเอง มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 มีการ
รีวิว แนะนําสินคาสินคาใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 สามารถเขาถึงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไดงาย
และหลากหลายชองทาง มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ตองการใชสินคา
เพ่ือการออกกําลังกาย มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 สามารถเขาถึงขอมูล
ขาวสารเก่ียวกับสินคาไดงายและหลากหลายชองทาง มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.00 ตองการสินคาท่ีเปนท่ียอมรับของผูอ่ืน มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ย



45 
 

เทากับ 3.98 ตองการสินคาท่ีเปนท่ียอมรับของผูอ่ืน มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.98 ตามลําดับ อันดับสุดทายคือ ตองการใชสินคาเพื่อการแตงตัว แฟชั่น มีระดับ         
ความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83  
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคารีบอค
ในกรุงเทพมหานคร ดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 
 

ปจจัยทางดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) x̄  S.D. ระดับการ
ตัดสินใจซ้ือ 

(Action: A) 

อันดับ 

1. การใหสวนลด 4.32 .760 มากท่ีสุด 1 
2. การแจกของแถม 4.02 .901 มาก 6 
3. การจัดชิงโชค ชิงรางวัล 3.71 .915 มาก 8 
4. พนักงานขายเชิญใหทดลองสินคา 3.87 .802 มาก 7 
5. มีการรับประกันสินคา/การเปลี่ยน

สินคา/การคืนสินคา 
4.20 .808 มาก 2 

6. มีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลาย/เงิน
สด/บัตรเครดิต/ผอนชําระ 

4.18 .762 มาก 3 

7. มีชองทางการจัดจําหนายครอบคลุม
ทุกพ้ืนท่ี 

4.15 .775 มาก 4 

8. มีบริการขายสินคาออนไลน 4.12 .852 มาก 5 
ภาพรวมปจจัยทางดานดานการตัดสินใจซ้ือ 
(Action: A) 

4.07 .821 มาก  

 
 จากตารางที่ 4.11 แสดงระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 
สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร ดานดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) ภาพรวมปจจัยทางดาน
ดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 
สามารถเรียงลําดับขอที่ผูตอบแบบสอบถามเห็นวามีความสําคัญมากที่สุดสามอันดับแรก ไดแก   
 อันดับหนึ่งคือ การใหสวนลด มีระดับความตองการในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32  
อันดับสองคือ มีการรับประกันสินคา/การเปลี่ยนสินคา/การคืนสินคา มีระดับความตองการในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 อันดับสามคือ มีวิธีการชําระเงินที่หลากหลาย/เงินสด/บัตรเครดิต/    
ผอนชําระ มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 มีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลาย/
เงินสด/บัตรเครดิต/ผอนชําระ มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 มีบริการ  
ขายสินคาออนไลน มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 มีบริการขายสินคา
ออนไลน มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 พนักงานขายเชิญใหทดลองสินคา 
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มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 ตามลําดับ และอันดับสุดทายคือ การจัด  
ชิงโชค ชิงรางวัล มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71  

 

4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1  ลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน มีผลตอการการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานยอยขอท่ี 1.1 เพศแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร   
การวิจัยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
   H0 : เพศแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
   H1 : เพศแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางท้ังสองกลุมเปน 
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)   
ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร
แตละกลุมเพศ โดยใชสถิติ Independent Sample t-test 

 

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) 

t-test for Equality of Means 
เพศ n x̄  S.D. t Sig. 

ความสนใจ (Attention: A) 
ชาย 136 3.69 .761 .157 .692 
หญิง 264 3.80 .721 

ความใสใจ (Interest: I) 
ชาย 136 3.71 .715 .610 .435 
หญิง 264 3.73 .693 

ความปรารถนา (Desire: D) 
ชาย 136 4.08 .584 .581 .446 
หญิง 264 4.06 .564 

การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 
ชาย 136 4.04 .632 .060 .807 
หญิง 264 4.08 .608 

การตัดสินใจซ้ือโดยรวม 
ชาย 136 3.88 .555 .162 .688 
หญิง 264 3.92 .548 

  
จากตารางที่ 4.12 ผลการทดสอบความแตกตางของการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค             

ในกรุงเทพมหานครจําแนกตามเพศพบวา เพศแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตาง
กัน เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาทุกดาน มีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
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สมมติฐานยอยขอท่ี 1.2 อายุแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร การ
วิจัยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
   H0 : อายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
   H1 : อายแุตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติท่ีใช ในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว 
(Oneway Analysis of Variance : One-way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05  
 
ตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
ท่ีมีอายุแตกตางกัน 
 

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) 

อายุ n x̄  S.D. t Sig. 

ความสนใจ (Attention: A) 

16-20 39 4.15 .655 

5.307 .000 

21-25 123 3.81 .781 
26-30 120 3.80 .666 
31-35 69 3.61 .657 
36-40 21 3.70 .716 

41 ข้ึนไป 28 3.32 .841 

ความใสใจ (Interest: I) 
 
 
 

16-20 39 4.03 .566 
 
3.236 

 
 

 
.007 

 
 

21-25 123 3.79 .713 
26-30 120 3.71 .671 
31-35 69 3.64 .677 
36-40 21 3.61 .738 

41 ข้ึนไป 28 3.41 .816 

ความปรารถนา (Desire: D) 

16-20 39 4.20 .543 

.542 .745 

21-25 123 4.05 .566 

26-30 120 4.08 .605 
31-35 69 4.03 .473 
36-40 21 4.04 .648 
41 ข้ึนไป 28 4.04 .643 
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ตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร   
ท่ีมีอายุแตกตางกัน (ตอ) 
 
กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ      

(AIDA Model) (ตอ) 
อายุ n x̄  S.D. t Sig. 

การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 

16-20 39 4.27 .541 

2.702 .020 

21-25 123 4.11 .638 
26-30 120 4.08 .556 
31-35 69 4.03 .594 
36-40 21 3.86 .624 
41 ข้ึนไป 28 3.79 .794 

การตัดสินใจซ้ือโดยรวม 

16-20 39 4.16 .483 

3.668 .003 

21-25 123 3.94 .573 
26-30 120 3.91 .529 
31-35 69 3.82 .489 
36-40 21 3.80 .506 
41 ข้ึนไป 28 3.64 .654 

       

 จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกตางกัน พบวา อายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา อายุแตกตางกันมีการตัดสินใจ
ซ้ือสินคารีบอคแตกตางกัน ในกระบวนการการตัดสินใจซ้ือดานความสนใจ (Attention: A) ดานความ
ใสใจ (Interest: I) ดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) และ อายุแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคา
รีบอค ไมแตกตางกัน ในกระบวนการการตัดสินใจซ้ือดานความปรารถนา (Desire: D) 
สมมติ ฐานย อยข อ ท่ี  1.3 สถานภาพแตกต า ง กัน มีผลต อการตั ดสิ น ใจ ซ้ือสิ นค า รี บอค                     
ในกรุงเทพมหานคร การวิจัยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
   H0 : สถานภาพแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
   H1 : สถานภาพแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติท่ีใช ในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว 
(Oneway Analysis of Variance : One-way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05  
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ตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร   
ท่ีมีสถานภาพแตกตางกัน 
 

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) 

สถานภาพ n x̄  S.D. t Sig. 

ความสนใจ (Attention: A) 

โสด 324 3.80 .728 

2.383 .094 
สมรส 69 3.59 .778 
หมาย/
หยา/
แยกกันอยู 

7 3.78 .343 

ความใสใจ (Interest: I) 

โสด 324 3.75 .698 

.878 .416 
สมรส 69 3.62 .733 
หมาย/
หยา/
แยกกันอยู 

7 3.77 .303 

ความปรารถนา (Desire: D) 

โสด 324 4.07 .568 

.249 .779 
สมรส 69 4.06 .596 
หมาย/
หยา/
แยกกันอยู 

7 4.22 .406 

การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 

โสด 324 4.09 .593 

1.270 .282 
สมรส 69 3.96 .725 
หมาย/
หยา/
แยกกันอยู 

7 4.16 .419 

การตัดสินใจซ้ือโดยรวม 

โสด 324 3.92 .549 

1.359 .258 
สมรส 69 3.81 .570 
หมาย/
หยา/
แยกกันอยู 

7 3.98 .194 

 
 จากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตางกัน พบวา สถานภาพแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในทุกดาน 
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สมมติฐานยอยขอท่ี 1.4 ระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร การวิจัยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H0 : ระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
  H1 : ระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติท่ีใช ในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว 
(Oneway Analysis of Variance : One-way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05  
 
ตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร   
ท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน 
 

กระบวนการการ
ตัดสินใจซ้ือ      

(AIDA Model) 
ระดับการศึกษา n x̄  S.D. t Sig. 

ความสนใจ 
(Attention: A) 

ต่ํากวามัธยมปลาย 7 3.45 .859 

1.231 .294 

มัธยมปลายหรือเทียบเทา 31 3.76 .784 
ปริญญาตร ีหรือ กําลังศึกษา 281 3.81 .750 
ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา 71 3.60 .648 
ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา 8 3.77 .623 
อ่ืนๆ 2 3.50 .000 

ความใสใจ 
(Interest: I) 

ต่ํากวามัธยมปลาย 7 3.75 .591 

.261 .934 

มัธยมปลายหรือเทียบเทา 31 3.69 .711 
ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา 281 3.75 .725 
ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา 71 3.66 .619 
ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา 8 3.65 .717 
อ่ืนๆ 2 3.60 .282 

ความปรารถนา 
(Desire: D) 

ต่ํากวามัธยมปลาย 7 3.97 .435 

.145 .982 
มัธยมปลายหรือเทียบเทา 31 4.11 .503 
ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา 281 4.07 .605 
ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา 71 4.04 .503 
ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา 8 4.17 .224 

  อ่ืนๆ 2 4.00 .257  
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ตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร    
ท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน (ตอ) 
 
กระบวนการการ

ตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) 

ระดับการศึกษา n x̄  S.D. t Sig. 

การตัดสินใจซ้ือ 
(Action: A) 

ต่ํากวามัธยมปลาย 7 3.71 .759 

1.903 .093 

มัธยมปลายหรือเทียบเทา 31 3.81 .499 
ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา 281 4.11 .638 
ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา 71 4.04 .551 
ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา 8 4.15 .388 
อ่ืนๆ 2 3.93 .618 

การตัดสินใจซ้ือ
โดยรวม 

ต่ํากวามัธยมปลาย 7 3.72 .615 

.654 .659 

มัธยมปลายหรือเทียบเทา 31 3.84 .493 
ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา 281 3.93 .582 
ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา 71 3.84 .456 
ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา 8 3.93 .288 
อ่ืนๆ 2 3.75 .148 

  
 จากตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน พบวา ระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอคไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาทุก  
ดาน มีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคไมแตกตางกัน 
สมมติฐานยอยขอท่ี 1.5 อาชีพแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
การวิจัยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H0 : อาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
  H1 : อาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว (Oneway 
Analysis of Variance : One-way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05  
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ตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร   
ท่ีมีอาชีพแตกตางกัน 
 

กระบวนการการ
ตัดสินใจซ้ือ      

(AIDA Model) 
อาชีพ n x̄  S.D. t Sig. 

ความสนใจ 
(Attention: A) 

นักเรียนมัธยมหรอื
เทียบเทา 

6 3.83 .365 

1.355 .241 

นิสิต/นักศึกษา 96 3.89 .797 
พนักงานบริษัทเอกชน 187 3.77 .713 
ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

55 3.62 .770 

ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ 41 3.71 .650 
อ่ืนๆ 15 3.52 .736 

ความใสใจ 
(Interest: I) 

นักเรียนมัธยมหรือ
เทียบเทา 

6 3.85 .339 

.662 .652 

นิสิต/นักศึกษา 96 3.81 .710 
พนักงานบริษัทเอกชน 187 3.72 .688 
ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

55 3.62 .760 

ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ 41 3.73 .722 
อ่ืนๆ 15 3.58 .622 

ความปรารถนา 
(Desire: D) 

นักเรียนมัธยมหรือ
เทียบเทา 

6 4.37 .278 

.949 .449 

นิสิต/นักศึกษา 96 4.08 .583 
พนักงานบริษัทเอกชน 187 4.05 .595 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

55 4.08 .511 

ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ 41 4.13 .530 
อ่ืนๆ 15 3.85 .554 
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ตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร   
ท่ีมีอาชีพแตกตางกัน (ตอ) 
 
กระบวนการการ

ตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) 

อาชีพ n x̄  S.D. t Sig. 

การตัดสินใจซ้ือ 
(Action: A) 

นักเรียนมัธยมหรือ
เทียบเทา 

6 4.64 .289 

2.839 .016 

นิสิต/นักศึกษา 96 4.13 .602 
พนักงานบริษัทเอกชน 187 4.07 .627 
ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

55 3.97 .631 

ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ 41 4.07 .578 
อ่ืนๆ 15 3.67 .476 

การตัดสินใจซ้ือ
โดยรวม 

นักเรียนมัธยมหรือ
เทียบเทา 

6 4.17 .177 

1.495 .190 

นิสิต/นักศึกษา 96 3.98 .572 
พนักงานบริษัทเอกชน 187 3.90 .552 
ธุรกิจสวนตัว/เจาของ
กิจการ 

55 3.82 .540 

ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ 41 3.91 .527 
อ่ืนๆ 15 3.65 .507 

  
จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตางกัน พบวา อาชีพแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา อาชีพแตกตางกัน
มีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคไมแตกตางกัน ในกระบวนการการตัดสินใจซ้ือดานความสนใจ  
(Attention: A) ดานความใสใจ (Interest: I) ดานความปรารถนา (Desire: D) และ อายุแตกตางกันมี
การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคแตกตางกัน ในกระบวนการการตัดสินใจซ้ือดานการตัดสินใจซ้ือ    
(Action: A) 
 
สมมติฐานยอยขอท่ี 1.6 รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร การวิจัยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค ไมแตกตางกัน 
  H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค แตกตางกัน 
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 สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว (Oneway 
Analysis of Variance : One-way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05  
 
ตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร    
ท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน 
 

กระบวนการการ
ตัดสินใจซ้ือ      

(AIDA Model) 
รายไดเฉล่ียตอเดือน n x̄  S.D. t Sig. 

ความสนใจ 
(Attention: A) 

ต่ํากวา  10,000     บาท 70 3.93 .698 

2.723 .020 

10,001 – 20,000   บาท 146 3.85 .725 
20,001 –  30,000 บาท 105 3.58 .818 
30,001 – 40,000   บาท 42 3.75 .558 
40,001 – 50,000 บาท 19 3.73 .676 
มากกวา 50,000 บาทข้ึน
ไป 

18 3.58 .693 

ความใสใจ 
(Interest: I) 

ต่ํากวา  10,000     บาท 70 3.86 .681 

2.369 .039 

10,001 – 20,000   บาท 146 3.78 .633 
20,001 –  30,000 บาท 105 3.58 .819 
30,001 – 40,000   บาท 42 3.79 .606 
40,001 – 50,000 บาท 19 3.75 .602 
มากกวา 50,000 บาทข้ึน
ไป 

18 3.43 .704 

ความปรารถนา 
(Desire: D) 

ต่ํากวา  10,000     บาท 70 4.06 .570 

1.436 .210 

10,001 – 20,000   บาท 146 4.06 .528 
20,001 –  30,000 บาท 105 3.99 .643 
30,001 – 40,000   บาท 42 4.07 .452 
40,001 – 50,000 บาท 19 4.34 .507 
มากกวา 50,000 บาทข้ึน
ไป 

18 4.14 .704 
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ตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร  
ท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน (ตอ) 
 
กระบวนการการ

ตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) 

รายไดเฉล่ียตอเดือน n x̄  S.D. t Sig. 

การตัดสินใจซ้ือ
โดยรวม 

ต่ํากวา  10,000     บาท 70 3.99 .556 

1.733 .126 

10,001 – 20,000   บาท 146 3.94 .532 
20,001 –  30,000 บาท 105 3.79 .595 
30,001 – 40,000   บาท 42 3.92 .440 
40,001 – 50,000 บาท 19 4.01 .501 
มากกวา 50,000 บาทข้ึน
ไป 

18 3.77 .609 

  
 จากตารางท่ี  4.17 ผลการวิ เคราะหความแปรปรวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีการ
ตัดสินใจซื้อสินคารีบอคไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคไมแตกตางกันในกระบวนการ          
การตัดสินใจซ้ือดานความปรารถนา (Desire: D) ดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) และ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือนแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคแตกตางกัน ในกระบวนการการตัดสินใจซ้ือดาน
ความสนใจ (Attention: A) และดานความใสใจ (Interest: I) 
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สมมติฐานขอท่ี 2 ชองทางการส่ือสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
ในกรุงเทพมหานคร  

โดยใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะหคาสหสัมพันธพหุคูณกําลังสองของคาสหสัมพันธพหุคูณท่ีปรับแก
และคาความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของชองทางการส่ือสารการตลาด  
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of 
the 

Estimate 
1 .776a .603 .598 .348 

 
ภาพรวมปจจัยทางดานการการโฆษณา  ภาพรวมปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ ภาพรวม

ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย ภาพรวมปจจัยทางดานขายโดยพนักงานขาย ภาพรวมปจจัย
ทางดานการตลาดทางตรง 
 จากตาราง 4.18 พบวา คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณมีคาเทากับ .776 และกําลังสองของ
คาสหสัมพันธพหุคูณมีคาเทากับ .603 แสดงวา ปจจัยท้ัง 2 ปจจัย รวมกันพยากรณการตัดสินใจซ้ือ
สินคารีบอคไดรอยละ 59.80 และคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณมีคา .348 
 
ตาราง 4.19 การวิเคราะหความแปรปรวนการถดถอยพหุคูณแบบปกติของปจจัยการส่ือสาร
การตลาด 
 

Source of Variation df SS MS F Sig. 
Regression 5 72.838 14.568 119.622 .000b 
Residual 394 47.982 .122   

Total 399 120.820    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
จากตาราง 4.19 พบวา คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

แสดงวาความสัมพันธ ระหวางการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคและชองทางการสื่อสารการตลาดท้ัง 2 
ปจจัย มีความสัมพันธกันเชิงเสนตรง ซ่ึงสามารถนําไปสรางเปนสมการตอไป 
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ตาราง ท่ี  4.20 ชองทางการ ส่ือสารการตลาดมีผลตอการตัด สินใจ ซ้ือสินค ารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัย  b SE ß t Sig. 
คาคงท่ี (Constant) 1.314 .114  11.479 .000 
ภาพรวมปจจัยทางดานการการ
โฆษณา 

X1 -.025 .030 -.038 -.840 .401 

ภ า พ ร ว ม ป จ จั ย ท า ง ด า น ก า ร
ประชาสัมพันธ 

X2 .205 .045 .252 4.598 .000 

ภาพรวมปจจัยทางดานการสงเสริม
การขาย 

X3 .133 .038 .185 3.502 .001 

ภาพรวมปจจัยทางดานขายโดย
พนักงานขาย 

X4 .195 .035 .240 5.619 .000 

ภาพรวมปจจัยทางดานการตลาด
ทางตรง 

X5 .188 .037 .256 5.040 .000 

R = .776 R2= .603 F = 119.622 
SEest = .348 Radj = .598 

      

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตาราง 4.20 พบวา ชองทางการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 คือ ปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ ปจจัย
ทางดานการสงเสริมการขาย ปจจัยทางดานขายโดยพนักงานขาย ปจจัยทางดานการตลาดทางตรง 
และชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีไม มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร คือ ปจจัยทางดานการการโฆษณา  
 ชองทางการื่อสารการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค มีคาเทากับ 
0.776(R) และชองทางการื่อสารการตลาด สามารถอธิบายการผันแปรการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค    
ได 60.3%(R2) ซ่ึงสงผลทางบวก โดยสามารถสรางเปนสมการพยากรณได ดังนี้ 
 

Ŷ = 1.314 - .025 (X1) + .205 (X2) + .133 (X3) + .195 (X4) + .188 (X5) 
 
 จากสมการพยากรณแสดงใหเห็นวา ปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ ปจจัยทางดาน      
การสงเสริมการขาย ปจจัยทางดานขายโดยพนักงานขาย ปจจัยทางดานการตลาดทางตรง มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน และปจจัยทางดานการโฆษณา   
ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร กลาวคือ เม่ือลงทุนดานโฆษณาเพ่ิม         
1 หนวย การโฆษณาจะไมมีผลตัดสินใจซ้ือเพ่ิมข้ึน 1 หนวย 
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4.5 ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม   

เม่ือพิจารณาผลจากขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามสามารถแบงคําตอบออกเปน 2  
สวน ประกอบไปดวย ชองทางการสื่อสารการตลาด และกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 
ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้   
1) ชองทางการสื่อสารการตลาด 

1.1) ดานการโฆษณา 
1.1.1) เนนการสื่อสารทางสื่อออนไลน 
 1.1.2) เพ่ิมชองทางการโปรโมทและการโฆษณา 

1.2) ดานการประชาสัมพันธ 
      1.2.1) ใชพรีเซ็นเตอรท่ีเปนท่ีรูจักท่ีมีชื่อเสียง 

     1.2.2) รูปภาพของสินคาใหตองทําใหโดดเดนและนาสนใจ 
 1.3) ดานการสงเสริมการขาย  
      1.3.1) การลดราคาของสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
  1.4) ดานการขายโดยพนักงานขาย  
      1.4.1) พนักงานขายมีความรูจริงในผลิตภัณฑ สามารถอธิบายความแตกตางของแตละ
รุนไดดี 
2) กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 
 2.1) ความสนใจ (Attention: A) 
      2.1.1) ควรมีจุดเดนของแตละรุนออกมาใหแตกตางหนาสนใจ ผานสื่อออนไลน 
      2.1.2) ควรดึงจุดเดนของสินคามานําเสนอเพ่ือดึงดูดความสนใจในตัวสินคา 

     2.1.3) การสื่อสารการตลาดของแบรนดReebok ถือวายังนอยมากเม่ือเทียบกับแบรนด
ในคูแขงเดียวกันเชน Adidas Nike ซ่ึง Reebok ควรพัฒนาในดานสื่อและทําใหคนรูจักมากยิ่งข้ึน 
      2.1.4) ควรแสดงใหเห็นความโดดเดน/จุดขายของแบรนดท่ีแตกตางจากยี่หออ่ืน 
 2.2) ความใสใจ (Interest: I) 
      2.2.1) การมีรูปภาพชัดเจน ดึงดูดความสนใจ 
      2.1.2) การรีวิวจากผูใชจริง 

2.3) ความปรารถนา (Desire: D) 
       2.3.1) ดานสินคา 
  - รูปแบบทันสมัย  
  - อยากใหนําเสื้อผา เขามาเยอะกวานี้ และใหครบไซส 
       2.3.2) ดานการบริการ 
  - ใหรายละเอียดสินคาใหชัดเจนมากข้ึน 
  - แนะนําอุปกรณและรองเทาท่ีเหมาะกับการออกกําลังกายใหเหมาะสม 
  - สิทธและเง่ือนไขตางๆ ควรบอกใหชัดเจน 
  - เพ่ิมความหลากหลายครบถวนของสินคาทุกสาขา  
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 2.4) การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 
      2.4.1) ผอน 0% 
      2.4.2) การลดราคา มีโปรโมชั่น มีสวนทําใหผูบริโภคสนใจซ้ืออยางมาก  
      2.4.3) มีชองทางการเลือกซ้ือท่ีหลากหลายงายและสะดวก 
      2.4.4) การขายในเว็บไซตออนไลน
 

 



 
 

บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
  การวิจัยเรื่องชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค            
ในกรุงเทพมหานคร เพื่อที่จะเปนประโยชนตอบริษัทไดนําขอมูลเหลานี้ไปใชในการสรางการรับรู     
ใหแข็งแกรง ตลอดจนวางแผนผานเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด การบริหารจัดการ ดานคุณภาพ
และรูปรางลักษณะของผลิตภัณฑในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในสภาพตลาดปจจุบันได  
ความมุงหมายของงานวิจัย 

1) เพื่อศึกษาขอมูลดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคารีบอคใน 
2) กรุงเทพมหานครเพ่ือศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

รีบอคในกรุงเทพมหานคร 
ความสําคัญของงานวิจัย  
 1) เพ่ือเปนเครื่องมือสําหรับผูบริหารในธุรกิจจําหนายสินคาเสื้อผา อุปกรณกีฬาท่ีนําเขาจาก
ตางประเทศ ใชเปนแนวทางประกอบการตัดสินใจในการวางแผนงาน กําหนดนโยบายหรือแกไข
ปญหาตางๆท่ีเกิดข้ึนจากชองการสื่อสารการตลาดท่ีสื่อสารไปยังผูบริโภค 
 2) เพื่อใหไดเห็นถึงผลวิจัยและนําไปปรับปรุงและพัฒนาชองทางการสื่อสารทางการตลาด 
เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุด ท้ังในสวนของผูผลิตและผูบริโภค  
สมมติฐาน 
 1) ลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  
และรายไดเฉลี่ย แตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
 2) ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
 

5.1 สรุปผลการศึกษาคนควา 

ขอมูลท่ัวไปทางประชากรของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง      
คิดเปนรอยละ 66 มีอายุระหวาง 21 - 25 ป คิดเปนรอยละ 30.8  มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 
81  ศึกษาปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา คิดเปนรอยละ 70.3 ประกอบอาชีพ พนักงาน คิดเปนรอยละ 
46.8  มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.5 
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 การวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญชองทางการส่ือสารการตลาดสินคารีบอค พบวา 
กลุมตัวอยางใหความสําคัญชองทางการสื่อสารการตลาดสินคารีบอค อันดับท่ีหนึ่ง คือ ปจจัยทางดาน
การขายโดยพนักงานขาย มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 อันดับท่ีสอง คือ 
ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 อันดับท่ี
สาม คือ ปจจัยทางดานการประชาสัมพันธ มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61  
อันดับท่ีสี่ คือ ปจจัยทางดานการตลาดทางตรง มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.53 และอันดับสุดทาย คือ ปจจัยทางดานการโฆษณา มีระดับความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.52  
 การวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) 
สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ      
(AIDA Model) สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร อันดับท่ีหนึ่ง คือ ปจจัยทางดานดานการตัดสินใจซ้ือ 
(Action: A) มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 อันดับท่ีสองคือ ปจจัยทางดาน
ความปรารถนา (Desire: D) มีระดับความตองการในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 อันดับท่ีสาม
คือ ปจจัยทางดานความสนใจ (Attention: A) มีระดับความสนใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 
และอันดับสุดทายคือ ปจจัยทางดานความใสใจ (Interest: I) มีระดับความใสใจในระดับมาก          
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 1   
 ลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  
และรายไดเฉลี่ย แตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานครซ่ึงผลการสอบ
สมมติฐานสามารถสรุปไดดังนี้ 

 เพศ แตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

อายุแตกตางกัน มีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
แตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สถานภาพแตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

ระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

อาชีพ แตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว  

รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร
ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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สมมติฐานขอท่ี 2 
 ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานครโดยผล
การสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดดังนี้ 

ชองทางการสื่อสารการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานครอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 คือปจจัยทางดานการประชาสัมพันธปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย
ปจจัยทางดานขายโดยพนักงานขายและปจจัยทางดานการตลาดทางตรง 

ในขณะท่ีชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีไม มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานครคือปจจัยทางดานการการโฆษณา 
 

5.2 อภิปรายผลการศึกษาคนควา 

จากผลการศึกษาเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค    
ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาคนควา พบวา เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  และรายได
เฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
และ ผลการศึกษาดานอายุ ซ่ึงอายุแตกตางกัน มีผลตอการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน  
 สอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณภรณ สินาเจริญ (2558) เรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส (Adidas) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ท่ีพบวา 
การตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาอาดิดาส (Adidas) ในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีความไมแตกตางกัน 
ในดาน เพศ สถานภาพ อาชีพ แตมีความแตกตางกันในดาน อายุ 
 ในขณะท่ีการศึกษาของ ศรสวรรค สิริวัฒนเศรษฐ(2558) เรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรองเทากีฬาไนก้ี (NIKE) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวา การศึกษา 
และรายได มีความไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาคนควาจากกลุมตัวอยาง  

นอกจากนี้จากการศึกษาคนควาพบวาดานทําการตลาดของรีบอคใชชองทางการสื่อสาร
การตลาด ที่ประกอบไปดวยหลักสําคัญ 5 ประการ (Kotler, 1997, p.604) ไดแก การโฆษณา 
(Advertising) การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว (Public Relations and Publicity)        
การ สงเสริมการขาย (Sales Promotion) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) และ
การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing)  

โดยปจจัยทางการดานโฆษณาท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด  คือการโฆษณา      
ผานทาง Social Media เชน Facebook  Instagram  Twitter  Youtube และ Website ซ่ึงเปน
สื่อใหมท่ีกําลังไดรับความนิยม และสามารถเขาถึงผูบริโภคไดงายในวงกวาง  

ในขณะท่ี ดานการประชาสัมพันธและการเผยแพรขาวท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด 
คือการทําวิดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา ซ่ึงเปนวิธีการท่ีเสียคาใชจายต่ําเม่ือเทียบกับเครื่องมือ    
การสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ นอกจากนี้ขาวสารท่ีเผยแพรทางสื่อมวลชนตาง ๆ ยังไดรับความเชื่อถือ
มากกวาเครื่องมือสื่อสารอ่ืน ๆ อีกดวย สอดคลองกับผลการศึกษาท่ีกลุมตัวอยางตองการใหทําการ
ประชาสัมพันธดวยวิธีการทําวิดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคามากท่ีสุด เพ่ือดึงดูดความสนใจจาก
ผูบริโภคและสามารถใหขอมูลเก่ียวกับสินคาไดอยางครบถวน  
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 ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย ที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด คือ การลด
ราคาสินคา  การแถมสินคา  และการสาธิตคุณประโยชนและวิธีการใชสินคา ตามลําดับ  โดยจะ
เห็นไดวากิจกรรมสงเสริมการขายที่ผูบริโภคตองการจากรีบอคเปนการมุงเนนที่ผูบริโภค 
(Consumer -Oriented) เปนหลัก (Kotler, 1997, p.604) มีจุดมุงหมายเพื่อใหผูใชผลิตภัณฑ
หรือบริการขั้นสุดทาย ตัดสินใจซ้ือเร็วขึ้น ซ้ือมากขึ้น โดยใชเครื่องมือตางๆ เปนสิ่งจูงใจ เชน การ
ลดราคาสินคา ของแถมสินคา การใหคูปอง แจกของตัวอยาง การแขงขัน ชิงโชค เปนตน  

ปจจัยทางดานการขายโดยพนักงานขาย ท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ พนักงาน
ขายมีมนุษยสัมพันธดี  รองลงมาคือ พนักงานขายใหขอมูลสินคาไดครบถวน  และพนักงานขาย
สามารถใหคําแนะนําไดดี ตามลําดับ ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีปฏิสัมพันธท่ีดีกับ
พนักงานขาย มากกวาการใหขอมูลหรือการใหคําแนะนํา สอดคลองกับการศึกษาของฐิตาภา      
พรหมสวาสด์ิ (2555) ไดศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารบํารุงสมองและความจําของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา พนักงานขาย  
มีสวนสําคัญ โดยพนักงานขายตองมีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีการใหขอมูลท่ีถูกตอง และมีความนาเชื่อถือ 

ปจจัยทางดานการตลาดทางตรง ท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ การบริการจัดสง
สินคา การขายสินคา Online และการสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง Line Application ซ่ึงจะเห็น
ไดวาผูบริโภคในปจจุบันเลือกวิธีการซ้ือสินคาผานทางระบบออนไลนท่ีมีการจัดสงสินคาโดยตรง  
 จากผลของการศึกษาคนควาดานชองทางการสื่อสารทางการตลาดพบวา ในภาพรวมกลุม
ตัวอยางมีแนวโนมในการเลือกซ้ือสินคาและตัดสินใจซ้ือสินคาดวยวิธีการท่ีสะดวกสบายมากยิ่งข้ึนผาน
ทางสื่อออนไลน เชน มีวิธีการหาขอมูล หรือรับขอมูลขาวสารท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ รวมท้ังการ
สั่งซ้ือสินคา  ซ่ึงวิธีการประชาสัมพันธท่ีกลุมตัวอยางตองการมากท่ีสุดคือ การสื่อสารไปยังผูบริโภค
ดวย ภาพเคลื่อนไหวดวยการใชวิดีโอท่ีแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา นอกจากนี้ยังตองการใหมีบริการ
จัดสงสินคาใหอีกดวย  ในขณะท่ีดานการสงเสริมการขายวิธีการท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดก็คือ การ
ลดราคาสินคา ซ่ึงชวยใหสามารถตัดสินใจซ้ือสินคาไดทันทีทันใดและเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสูงมาก  นอกจากนี้หากกลุมตัวอยางตองการซ้ือสินคากับพนักงานขายตามรานตางๆ ตอง
เปนพนักงานท่ีมีมนุษยสัมพันธดี เนื่องจากใหความสําคัญในดานนี้มากกวาการไดรับทราบขอมูลดาน
ผลิตภัณฑจากพนักงานโดยตรง ซ่ึงสะทอนใหเห็นวากลุมตัวอยางมีพฤติกรรมในการหาขอมูลของ
สินคากอนการตัดสินใจซ้ือ มากกวาการรอรับขอมูลของสินคาจากพนักงานขายโดยตรง โดยสามารถ
เขาถึงขอมูลขาวสารตางๆท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑไดดวยตนเอง ผานทางสื่อชองทางตางๆ โดยเฉพาะ
สื่อออนไลน  

ในขณะท่ีผลการวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA 
Model) สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยท่ีสําคัญสําหรับกลุมตัวอยางมากท่ีสุดคือ ปจจัย
ทางดานการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) โดยปจจัยทางดานการตัดสินใจซ้ือที่กลุมตัวอยาง                 
ใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ การใหสวนลด รองลงมาคือมีการรับประกันสินคา การเปลี่ยนสินคา      
การคืนสินคา  และมีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลาย ผานทางชองทางตางๆ เชน เงินสดบัตรเครดิต 
ผอนชําระ สอดคลองกับการศึกษาของ ปุลณัช เดชมานนท (2556) ท่ีไดศึกษาเรื่องการตัดสินใจซ้ือ 
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สินคาผานสื่อเครือขายสังคมออนไลนในชวงเวลาจํากัด ท่ีพบวาปจจัยดานการสงเสริมการขายกลุม
ตัวอยางจะใหความสําคัญกับ การรับประกันสภาพสินคาเม่ือถึงมือผูรับ การชําระเงินท่ีมีความ
ปลอดภัย และการลดราคาซ่ึงเปนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ จากผลการศึกษานี้สะทอนใหเห็นวา
ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย อยางการลดราคา ยังคงเปนปจจัยสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
รีบอค นอกจากนี้ผูบริโภคยังตองการการรับประกันสินคา เพ่ือสรางความเชื่อม่ันและตองการวิธีการ
ชําระเงินท่ีหลากหลาย ซ่ึงวิธีชําระเงิน (Payment - Method Decision) เปนปจจัยดานการตัดสินใจ
เลือกซ้ือ (Purchase Decision) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค เชนเดียวกัน 

 อันดับที่สองคือ ปจจัยทางดานความปรารถนา (Desire: D) โดยปจจัยทางดานความ
ปรารถนาท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดี  เชนเดียวกับ
การศึกษาของ ทิพยสุภา สุวรรณอนาน (2557) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกันภัยรถยนตของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา การประกันภัยรถยนตเปนสินคาท่ีอาศัย
การบริการเปนหลักซ่ึงกลุมตัวอยางตองการการบริการท่ีมีคุณภาพ เชนเดียวกับกลุมตัวอยางของ
สินคารีบอค    ท่ีมุงเนนความตองการท่ีตัวสินคาท่ีมีคุณภาพ   

อันดับท่ีสามคือ ปจจัยทางดานความสนใจ (Attention: A)  โดยปจจัยทางดานความสนใจ ท่ี
กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ การสื่อสารถึงผูบริโภคทาง Facebook ทําใหทานรูจักสินคา
ของรีบอคมากขึ้น รองลงมาคือ การใชภาพนิ่งและวิดีโอในการโฆษณาทาง Instagram และ         
การเผยแพรขอมูลขาวสารผานทาง Youtube ซ่ึงสะทอนใหเห็นวาสื่อออนไลนมีบทบาทสําคัญตอการ
สรางความสนใจใหแกผูบริโภคได โดยเฉพาะอยางยิ่งการใช Facebook ท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากท่ีสุด ดังนั้นเจาของผลิตภัณฑจะตองใหความสําคัญตอการสื่อสารผานชองทาง Facebook     
ดวยการออกแบบขอความเก่ียวกับสินคา เพ่ือนําเสนอขอดี หรือจุดเดนของสินคาใหแกลูกคาท่ีมี   
ความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงขอความท่ีดีตองสามารถเรียกรองความสนใจจากผูบริโภคได (ดารา ทีปะปาล                 
และ ธนวัฒน ธีปะปาล, 2553, หนา 43) เนื่องจากเปนจุดเร่ิมตนสําคัญของการเกิดความสนใจ       
จนตัดสินใจซ้ือสินคาในท่ีสุด และเปนชองทางท่ีเขาถึงกลุมผูบริโภคไดงาย สามารถใชรวมกับ         
การประชาสัมพันธ และการสงเสริมการตลาดไดในคราวเดียวกัน  

ลําดับสุดทายไดแก ปจจัยทางดานความใสใจ (Interest: I) โดยปจจัยทางดานความใสใจ      
ที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด คือการรีวิวสินคาโดยผูใชจริง วิดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของ 
และรูปภาพแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา ซ่ึงผลจากการศึกษาคนควาสอดคลองกับขอเสนอแนะ
ของ    กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเจาของผลิตภัณฑสามารถกระตุนปจจัยดานความใสใจ
ของผูบริโภคดวยการ ทํารีวิวสินคาจากผูใชจริง โดยมีเนื้อหาแสดงคุณสมบัติสําคัญของสินคาลักษณะ
จุดเดนหรือลักษณะสําคัญของสินผานการใชวิดีโอหรือรูปภาพ  เพ่ือสื่อสารใหผูบริโภคทราบวาสินคา
สามารถตอบสนองความตองการนั้นได หรือสามารถชวยแกไขปญหาของผูบริโภคได (ดารา ทีปะปาล 
และ ธนวัฒน ธีปะปาล, 2553, หนา 43) 
 จากผลการศึกษาดาน กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ (AIDA Model) สินคารีบอคใน
กรุงเทพมหานคร  ทําใหสามารถสรุปไดวา สิ่งท่ีกลุมตัวอยางตองการมากท่ีสุดคือ การลดราคาสินคา 
ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด นอกจากนี้แลวสิ้นคาจะตองเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี โดยอาศัย  
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การประชาสัมพันธขอมูลของสิ้นคาไปยังผูบริโภคผานทางสื่อออนไลนอยาง Facebook ดวยการให
ผูใชสินคาจริงเปนผูรีวิวสินคา ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อม่ันและตัดสินใจซ้ือสินคาในท่ีสุด   
 นอกจากนี้จากผลการศึกษาคนควายังพบดวยวา  ปจจัยทางดานการโฆษณาเปนปจจัยเดียวท่ี
ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัย
อื่นๆ เนื่องมาจากหลายปจจัยดวยกัน ทั้งจากตัว ผูสงสาร (Sender) เนื้อหา (Message) ชองทางการ
สื่อสาร (Channel) และตัวผูรับสารเอง (Receiver) เชน การโฆษณาไมตรงกลุมเปาหมาย เนื้อหาใน
โฆษณาไมดึงดูดความสนใจ รูปภาพไมมีความนาสนใจ ชองทางการสื่อสารท่ีไมสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมาย หรือการปดก้ันการรับขอมูลดานการโฆษณาของผูบริโภค ซ่ึงลวนเปนปจจัยสําคัญ
เชนเดียวกัน  ดังท่ี  วิทวัส อินทรสวาง (2554) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจในการ
ซ้ือสินคาหรือบริการท่ีมีการโฆษณาผาน ชุมชนเครือขายสังคม พบวา การโฆษณาท่ีเปนการรบกวน
หรือสรางความรําคาญสามารถสงผลในเชิงลบตอทัศนคติตอการโฆษณาออนไลน ได  กลาวคือ การ
ปลอยใหโฆษณารบกวนการทํางาน หรือสราง ความรําคาญใหกับผูใชมากเกินไป จะทําใหผูใชมี
ทัศนคติเชิงลบตอโฆษณา สงผลใหผูใชไมสนใจ หรือ ละเลยการรับชมโฆษณา ทําใหผูบริโภคขาด
ความรูความเขาใจในตัวสินคาในท่ีสุด 
 ในขณะท่ีการโฆษณาโดยเฉพาะอยางยิ่ง การโฆษณาผานทาง สื่อสังคมออนไลน จะตอง
ประกอบไปดวยปจจัยหลายๆอยางเขาดวยกัน  เชน  การเลือกรูปภาพใหโ ดนใจ เนื่องจากรูปภาพ
เปนสิ่งท่ีสําคัญอันดับหนึ่งของการลงโฆษณา เพราะเปนสิ่งแรกท่ีจะทําใหคนสะดุดใจหรือสนใจโฆษณา  
นอกจากนี้ควรเลือกรูปแบบโฆษณาใหถูกตอง เลือกกลุมเปาหมายใหแคบลง การลงโฆษณาควรอยูใน
ระยะเวลาท่ีเหมาะสม   ไมควรมุงเนนไปท่ีการขายสินคาเพียงอยางเดียว ควรทําใหลูกคารูสึกวาเรา
เปนผูเชี่ยวชาญดานสินคา ท่ีสามารถใหคําแนะนําท่ีดีกับลูกคาได และถามตอบขอสงสัยได และ        
ท่ีสําคัญคือควรทําตัวเสมือนเพ่ือนท่ีมอบแตสิ่งดีๆ ใหลูกคาโดยไมคํานึงถึงการคาขายมากจนเกินไป  

(วิทยา มาลารัตน, 2558, ออนไลน) 
 นอกจากนี้อีกหนึ่งปจจัยท่ีทําใหการโฆษณาไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร คือ ปริมาณการโฆษณาผานนิตยสารที่ลดลง  เนื่องจากนิตยสารหลายเลม  
ไดปดตัวไป  โดยป พ.ศ.2559 - พ.ศ.2560 นิตยสารในประเทศไทยมีการปดตัวลงมากกวา 17 เลม 
โดยมีสาเหตุหลายประการดวยกัน  เชน งบประมาณดานโฆษณาลดลง จํานวนผูอานลดลง  การ
นําเสนอขอมูลท่ีชากวาสื่อออนไลน  และตนทุนเพ่ิมข้ึนจากวัตถุดิบท่ีนํามาผลิต จึงเปนปจจัยสําคัญท่ี
สงผลใหการลงทุนโฆษณาในสื่อนิตยสารไมประสบความสําเร็จ  
 ถึงแมวา ปจจัยทางดานการโฆษณาจะไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร แตในขณะเดียวกัน  ผลการศึกษากลับพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ
ชองทางการสื่อสารดานการประชาสัมพันธมากท่ีสุด ซ่ึงผลจากการศึกษานี้สามารถนําไปใชเปน
แนวทางในการพัฒนาการสื่อสารการตลาดดานประชาสัมพันธของบริษัทตอไปในอนาคต 
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5.3 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

ผลจากการศึกษาเรื่อง ชองทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค   
ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะซ่ึงบางสวนไดจากผูตอบแบบสอบถาม      
สรุปไดดังนี้ 

5.3.1  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) สามารถกระตุนกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค โดยเฉพาะการสรางความประทับใจแรกดวยการมีมนุษยสัมพันธท่ีดี 
นอกจากนี้ยังตองสามารถใหคําแนะนําหรือขอเสนอแนะที่เปนประโยชนตอผูบริโภคได ดังนั้น       
ทางเจาของผลิตภัณฑควรใหความสําคัญตอการอบรมพนักงานขายใหเปนผูท่ีมีใจรักดานการบริการ 
(Service Mind) มีมนุษยสัมพันธท่ีดีตลอดจนทักษะดานการขายและการใหเขอมูลเพ่ือใหพนักงาน
ขาย สามารถวิเคราะหปญหาของผูบริโภค ณ จุดจําหนายสินคาไดเปนอยางดี สามารถนําเสนอผลิต
ภัณฑแกผูบริโภคไดอยางถูกตองเหมาะสม นอกจากนี้ยังสามารถนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑท่ีจําเปน 
และแสดงใหเห็นความแตก ตางจากผลิตภัณฑในทองตลาดตัวอ่ืนๆ เพ่ือใหพนักงานขายตามจุดขาย
สามารถเลือกผลิตภัณฑไดตรงกับความตองการของผูบริโภคไดมากข้ึน 

5.3.2  เจาของผลิตภัณฑควรกระตุนการรับรูเกี่ยวกับสินคาและบริการผานทางสื่อออนไลน
โดย เฉพาะอยางยิ่ง Facebook ซ่ึงเปนชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากท่ีสุด โดยใชภาพ หรือวิดีโอ ท่ีแสดงใหเห็นถึงคุณภาพและคุณสมบัติของสินคา ท่ีมีความโดดเดน 
และแตกตางจากตราสินคาอ่ืนๆ โดยการรีวิวจากใชผูสินคาจริงซ่ึงมีความนาเชื่อถือ และสามารถ   
สรางความเชื่อม่ันใหแกผูบริโภคไดเปนอยางดี  

5.3.3  ผลของการศึกษาคนควาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับการขายสินคาผานทาง
ชองทางออนไลนเปนอยางมาก ซ่ึงในภาพรวมผูบริโภคมีแนวโนมในการเลือกซ้ือสินคาและตัดสินใจซ้ือ
สินคาดวยวิธีการท่ีสะดวกสบายมากยิ่งข้ึนผานทางสื่อออนไลนและการขายสินคาออนไลน ดังนั้น   
ทางเจาของผลิตภัณฑควรพัฒนาชองทางการจัดจําหนายสินคาออนไลนท่ีมีความนาเชื่อถือ ตลอดจน
การรับประกันสินคา และบริการจัดสงสินคาใหถึงมือผูบริโภคอยางรวดเร็ว       
 

5.4 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป  

การวิจัยท่ีนาสนใจและสามารถทําการศึกษาตอเนื่องไดจึงนาจะเปนการศึกษา 
5.4.1 ศึกษาเรื่องการชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค      

ในจังหวัดอ่ืนๆ เนื่องจากสินคารีบอคมีการจัดจําหนายครอบคลุมทุกภาค เกือบทุกจังหวัด เพ่ือนํา    
ผลการศึกษาของแตละจังหวัดหรือภาคมาเปรียบเทียบกัน 
 5.4.2 ศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ เชน ดานสินคา ดานราคา และดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีคาดวา    

จะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง “ชองทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร” 

 
 
การวิจัยครั้งนี้เปนสวนหนึ่งของการคนควาอิสระ หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการ

สื่อสารการตลาด คณะเทคโนโลยีสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคใน

กรุงเทพมหานคร 

โดยขอมูลของแบบสอบถามจะนําไปใชประโยชนเพ่ือการศึกษาเทานั้น ไมมีผลกระทบใดๆ 
ตอผูตอบแบบสอบถาม  ซ่ึงขอมูลดังกลาวจะไดรับการปกปดเปนความลับระหวางผูวิจัยและผูตอบ
แบบสอบถามเทานั้น โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 ชองทางการสื่อสารการตลาดของรีบอค 
สวนท่ี 3 กระบวนการการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง กรุณาตอบคําถามโดยทําเครื่องหมาย ลงใน      หนาตัวเลือกท่ีตรงกับความคิดเห็นของ
ทาน 
1.  เพศ          1.   ชาย         2.  หญิง          
2.  อายุ_____(ป)       
3. สถานภาพ 
    1.  โสด                           2.  สมรส  
    3.  หมาย/หยา/แยกกันอยู            
4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
    1.  ต่ํากวามัธยมปลาย                         2.  มัธยมปลายหรือเทียบเทา  
    3.  ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา             4.  ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา  
    5.  ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา            6.  อ่ืนๆ: ระบุ______________________ 
5.  อาชีพ  
    1.  นักเรียนมัธยมหรือเทียบเทา   2.  นิสิต/นักศึกษา  
    3.  พนักงานบริษัทเอกชน/รัฐวิสาหกิจ  4.  ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  
    5.  ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ   6.  อ่ืนๆ: ระบุ______________________ 
6.  รายได  (ตอเดือน)       
     1.  ต่ํากวา  10,000     บาท                         2.  10,001 – 20,000   บาท                    
     3.  20,001 –  30,000 บาท                          4.  30,001 – 40,000   บาท               
     5.  40,001 – 50,000 บาท                           6.  มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป     
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สวนท่ี2 ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง โปรดใสเครื่องหมาย   ลงใน (  ) ท่ีตรงกับความเขาใจของทาน 
 

ชองทางการสื่อสารการตลาดของรีบอค 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

1. การโฆษณา  5 4 3 2 1 
1. การโฆษณาผานทาง Social Media เชน Facebook, 

Instagram, Twitter, Youtube, Website เปนตน 
     

2. การโฆษณาผานทางนิตยสารแฟช่ัน      

3. การโฆษณาผานทางนิตยสารสุขภาพ      

4. การโฆษณาผานทางสื่อกลางแจง      

5. การโฆษณาสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคารีบอค      

2. การประชาสัมพันธ 5 4 3 2 1 

  1. การสนับสนุนสปอนเซอร ฟตเนส/สถานท่ีออกกําลังกาย      

  2. การสนับสนุนสปอนเซอร ดารา นักแสดง เปน Presenter      
  3. การสนับสนุนสปอนเซอร Net Idol เปน Presenter      

  4. การสนับสนุนสปอนเซอร นักกีฬา เปน Presenter      

  5. การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมอยางตอเน่ือง      

  6. การจัด Event เปดตัวสินคา      

  7. การตกแตงสถานท่ี Display หนารานคา      

  8. การสนับสนุนสปอนเซอรกิจกรรมว่ิง      

  9. การสนับสนุนสปอนเซอรคอนเสิรต      

  10. การทําวีดโีอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา      

  11. การทําภาพน่ิงอธิบายถึงคณุสมบัติของสินคา      

  12. ไดรับขอมูลจากสื่อประชาสมัพันธ ณ จุดขาย      
  13. การประชาสมัพันธสงผลถึงการตัดสินใจซื้อสินคารีบอค      
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ชองทางการสื่อสารการตลาดของรีบอค 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

3.    การสงเสริมการขาย 5 4 3 2 1 
  1. การ ลดราคา สินคา      

  2. การ แถม สินคา เชน ซื้อรองเทาแถมถุงเทา      

  3. การสาธิตคณุประโยชนและวิธีการใชสินคา      

  4. การจัดแสดงสินคา Exhibition       

  5. การทําบัตรสมาชิกท่ีมีสิทธิประโยชนพิเศษ      

  6. การจัดชิงโชค ชิงรางวัล      

 7. การสงเสริมการขายสงผลถึงการตัดสินใจซื้อสินคารีบอค      

4. การขายโดยพนักงานขาย 5 4 3 2 1 

 1. พนักงานขายบุคคลิกภาพด ี      

 2. พนักงานขายมีรูปรางท่ีดี แสดงถึงสุขภาพรางการท่ีแข็งแรง เชน มีกลาม 
ไมอวน 

     

 3. พนักงานขายใหขอมูลสินคาไดครบถวน      
 4. พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธด ี      
 5. พนักงานขายมีความรอบรูทางดานกีฬา      
 6. พนักงานขายเชิญชวนใหทดลองสินคา      
 7. พนักงานขายสามารถใหคําแนะนําไดด ี      
 8. การขายโดยใชพนักงานขายสงผลถึงการตดัสินใจซื้อสินคารบีอค      

5.  การตลาดทางตรง 5 4 3 2 1 

 1. การจัดทํา CATALOG      
 2. การมี Call Center        
 3. การขายสินคา Online      
 4. การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง E-mail      
 5. การสงขอมลูประชาสัมพันธผานทาง SMS      
 6. การบริการจดัสงสินคา      
 7. การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง Line Application       

 8. การตลาดทางตรงสงผลถึงการตัดสินใจซื้อสินคารีบอค      
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สวนท่ี3 กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ ( AIDA Model ) สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง โปรดใสเครื่องหมาย   ลงใน (  ) ท่ีตรงกับความเขาใจของทาน  
 
 

ความสนใจ (Attention: A) 

 

ระดับความสนใจ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

1. การสื่อสารถึงผูบริโภคทาง Facebook ทําใหทานรูจักสินคาของรีบอค
มากข้ึน 

     

2. การใชภาพน่ิงและวิดีโอในการโฆษณาทาง Instagram      

3. การเผยแพรขอมลูขาวสารผานทาง Youtube      

4. การเผยแพรขอมลูขาวสารผานทาง Website      

5. การโฆษณาทางนิตยสาร และสือ่สิ่งพิมพ      

6. การโฆษณาผานสื่อ Outdoor      

 
ความใสใจ (Interest: I) 

 

ระดับความใสใจ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

1. กิจกรรมงานว่ิงท่ีรีบอคจัดหรือสนับสนุน      

2. กิจกรรม Event เปดตัวสินคา      
3. การเปดราน หรือสาขาใหม      

4. การตดิตาม Reebok Ambassador      

5. การไดรับขอมลูขาวสารแบบปากตอปาก      

6. สื่อประชาสัมพันธ ณ จดุขาย      

7. การรีวิวสินคาโดยผูใชจริง      

8. รูปภาพแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา      

9. วีดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา      

10. การทํากิจกรรมเพ่ือสังคม      
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ความปรารถนา (Desire: D) 

 

ระดับความตองการ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ดานสินคา      

1. ตองการใชสินคาเพ่ือการออกกําลังกาย      
2. ตองการใชสินคาเพ่ือการแตงตวั แฟช่ัน      
3. ตองการสินคาท่ีมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย      
4. ตองการสินคาท่ีมีความแตกตางจากยี่หออ่ืน       
5. ตองการสินคาท่ีมีคณุภาพด ี      
6. ตองการสินคาท่ีมีการออกแบบและรูปลักษณท่ีดี       
7. ตองการสินคาท่ีเปนท่ียอมรับของผูอ่ืน      

8. ตองการสินคาท่ีสามารถบงบอกถึงความเปนตัวเอง      
ดานการบริการ      

1. สามารถเขาถึงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไดงายและหลากหลายชองทาง       

2. พนักงานขายสามารถใหขอมูลและคําแนะนําสินคาไดอยางครบถวน      

3. มีการรีวิว แนะนําสินคาสินคาใหม      

 

การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 

 

ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
1. การใหสวนลด      

2. การแจกของแถม      

3. การจัดชิงโชค ชิงรางวัล      

4. พนักงานขายเชิญใหทดลองสินคา      

5. มีการรับประกันสินคา/การเปลี่ยนสินคา/การคืนสินคา      

6. มีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลาย/เงินสด/บัตรเครดิต/ผอนชําระ      

7. มีชองทางการจัดจําหนายครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี      
8. มีบริการขายสินคาออนไลน      

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 
1.  เสนอแนะทางดานการสื่อสารการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคารีบอค ควรเพ่ิมเติมสวนไหนบางอยางไร    
.......................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................... 

 

ขอขอบคุณท่ีกรุณาสละเวลาใหขอมูล 



 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ผลแบบประเมินผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 
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สรุปผลแบบประเมินผูเช่ียวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 
เรื่อง “ชองทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 

ในกรุงเทพมหานคร” 

 

ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของ

ผูเชี่ยวชาญ คะแนนรวม 
 

IOC 
 

ผล 
1 2 3 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม   

  เพศ   
     1.   ชาย  2.  หญิง 
 

1 1 1 3 1 
เหมาะสม 

2.  อายุ_____(ป)       
 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

3.  สถานภาพ 
    1.  โสด         2.  สมรส  
    3.  หมาย/หยา/แยกกันอยู            
 

1 1 1 3 

 
1 

 
เหมาะสม 

4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
    1.  ต่ํากวามัธยมปลาย                           
    2.  มัธยมปลายหรือเทียบเทา  
    3.  ปริญญาตรี หรือ กําลังศึกษา                
    4.  ปริญญาโท หรือ กําลังศึกษา  
    5.  ปริญญาเอก หรือ กําลังศึกษา               
    6.  อ่ืนๆ: ระบุ_________ 
 

1 1 1 3 

 
 
 
1 

 
 
 
เหมาะสม 

5.  อาชีพ  
    1.  นักเรียนมัธยมหรือเทียบเทา  
    2.  นิสิต/นักศึกษา  
    3.  พนักงานบริษัทเอกชน/รัฐวิสาหกิจ   
    4.  ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  
    5.  ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ  
    6.  อ่ืนๆ: ระบุ________ 
 

1 1 1 3 

 
 

 
1 

 
 
 
เหมาะสม 

6.  รายได  (ตอเดือน)       
1.  ต่ํากวา  10,000     บาท                           
2.  10,001 – 20,000   บาท                   
3.  20,001 –  30,000 บาท                          
4.  30,001 – 40,000   บาท               
5.  40,001 – 50,000 บาท                           

   6.  มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป     
 

1 1 1 3 

 
 
 
 
1 

 
 
 
 
เหมาะสม 
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ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของ

ผูเชี่ยวชาญ คะแนนรวม 
 

IOC 
 

ผล 
1 2 3 

 
สวนท่ี2 ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
 
การโฆษณา 

1.  การโฆษณาผานทาง Facebook 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.  การโฆษณาผานทาง Instagram  1 1 1 3 1 เหมาะสม 

3.  การโฆษณาผานทาง Twitter  1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  การโฆษณาผานทาง Website 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  การโฆษณาผานทาง Youtube 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

6.  การโฆษณาผานทางนิตยสารแฟช่ัน 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.  การโฆษณาผานทางนิตยสารสุขภาพ 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

8.  การโฆษณาผานทางสื่อกลางแจง 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

9.  การโฆษณาสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคารีบอค 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

การประชาสัมพันธ   

1.  การสนับสนุนสปอนเซอร ฟตเนส/สถานท่ีออก
กําลังกาย 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

2.  การสนับสนุนสปอนเซอร ดารา นักแสดง เปน 
Presenter 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

3.  การสนับสนุนสปอนเซอร Net Idol เปน Presenter 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  การสนับสนุนสปอนเซอร นักกีฬา เปน Presenter 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมอยางตอเน่ือง 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

6.  การจัด Event เปดตัวสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.  การตกแตงสถานท่ี Display หนารานคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

8.  การสนับสนุนสปอนเซอรกิจกรรมว่ิง 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

9.  การสนับสนุนสปอนเซอรคอนเสิรต 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

10.  การทําวีดีโอแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

11.  การทําภาพน่ิงอธิบายถึงคุณสมบัตขิองสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

12.  ไดรับขอมลูจากสื่อประชาสัมพันธ ณ จุดขาย 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

13.   การประชาสัมพันธสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือสินคา
รีบอค 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 
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ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ คะแนนรวม IOC 

 
ผล 

1 2 3 

1.    การ ลดราคา สินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.    การ แจก สินคาตัวอยาง 1 1 0.5 2.5 0.83 เหมาะสม 

3.    การ แถม สินคา 1 1 0.5 2.5 0.83 เหมาะสม 
4.    การสาธิตคณุประโยชนและวิธีการใชสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 
5.    การจัดแสดงสินคา Exhibition  1 1 1 3 1 เหมาะสม 
6.    การทําบัตรสมาชิกท่ีมีสิทธิประโยชนพิเศษ 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.    การจัดชิงโชค ชิงรางวัล 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

8.   การสงเสริมการขายสงผลถึงการตดัสินใจซ้ือสินคารีบอค 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

การขายโดยพนักงานขาย 
 

  

1.  พนักงานขายบุคคลิกภาพด ี 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.  พนักงานขายมีรูปรางท่ีดี แสดงถึงสุขภาพรางการ
ท่ีแข็งแรง เชน มีกลาม ไมอวน 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

3.  พนักงานขายใหขอมูลสินคาไดครบถวน 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  พนักงานขายมีมนุษยสมัพันธด ี 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  พนักงานขายมีความรอบรูทางดานกีฬา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

6.  พนักงานขายเชิญชวนใหทดลองสนิคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.  พนักงานขายสามารถใหคาํแนะนําไดด ี 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

8.  การขายโดยใชพนักงานขายสงผลถึงการตัดสินใจ
ซื้อสินคารีบอค 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

การตลาดทางตรง 
 

  

1.  การจัดทํา CATALOG 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.  การมี Call Center   1 1 1 3 1 เหมาะสม 

3.  การขายสินคา Online 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง E-mail 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง SMS 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

6.  การบริการจัดสงสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.  การสงขอมูลประชาสัมพันธผานทาง Line Application  1 1 1 3 1 เหมาะสม 

8.  การตลาดทางตรงสงผลถึงการตัดสินใจซ้ือสินคารีบอค 
 

1 1 1 3 1 เหมาะสม 
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ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ คะแนนรวม IOC 

 
ผล 

1 2 3 

สวนท่ี3 กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ ( AIDA Model ) สินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 
 
ความสนใจ (Attention: A) 

1.  การสื่อสารถึงผูบริโภคทาง Facebook ทําใหทาน
รูจักสินคาของรีบอคมากข้ึน 

    
  

2.  การใชภาพน่ิงและวิดีโอในการโฆษณาทาง Instagram 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

3.  การเผยแพรขอมลูขาวสารผานทาง Youtube 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  การเผยแพรขอมลูขาวสารผานทาง Website 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  การโฆษณาทางนิตยสาร และสื่อสิง่พิมพ 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

6.  การโฆษณาผานสื่อ Outdoor 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

ความใสใจ (Interest: I)   

1.  กิจกรรมงานว่ิงท่ีรีบอคจดัหรือสนับสนุน 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.  กิจกรรม Event เปดตัวสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

3.  การเปดราน หรือสาขาใหม 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  การติดตาม Reebok Ambassador 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  การไดรับขอมลูขาวสารแบบปากตอปาก 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

6.  สื่อประชาสัมพันธ ณ จุดขาย 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.  การรีวิวสินคาโดยผูใชจริง 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

8.  รูปภาพแสดงถึงคุณสมบัติของสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

9.  วีดีโอแสดงถึงคณุสมบัติของสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

10.  การทํากิจกรรมเพ่ือสังคม 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

ความปรารถนา (Desire: D)   

ดานสินคา       
1.  ตองการใชสินคาเพ่ือการออกกําลงักาย 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.  ตองการใชสินคาเพ่ือการแตงตัว แฟช่ัน 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

3.  ตองการสินคาท่ีมเีทคโนโลยีท่ีทันสมัย 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  ตองการสินคาท่ีมคีวามแตกตางจากยี่หออ่ืน  1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  ตองการสินคาท่ีมคีุณภาพด ี 1 1 1 3 1 เหมาะสม 
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ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ 

 
คะแนน 

 
IOC 

 
ผล 

1 2 3 

6.  ตองการสินคาท่ีมีการออกแบบและรูปลักษณท่ีดี  1 1 1 3 1 เหมาะสม 

7.  ตองการสินคาท่ีเปนท่ียอมรับของผูอ่ืน 1 1 0.5 2.5 0.83 เหมาะสม 

8.  ตองการสินคาท่ีสามารถบงบอกถึงความเปน
ตัวเอง 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

 ดานการบริการ       

9.  สามารถเขาถึงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไดงาย
และหลากหลายชองทาง  

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

10.  พนักงานขายสามารถใหขอมลูและคําแนะนํา
สินคาไดอยางครบถวน 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

11.  มีการีวิว แนะนําสินคาสินคาใหม 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 

1.  การใหสวนลด 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

2.  การแจกของแถม 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

3.  การจัดชิงโชค ชิงรางวัล 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

4.  พนักงานขายเชิญใหทดลองสินคา 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

5.  มีการรับประกันสินคา/การเปลี่ยนสินคา/การคืน
สินคา 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

6.  มีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลาย/มีการแบงจาย/
ผอนชําระ 

1 1 1 3 
1 เหมาะสม 

7.  มีชองทางการจัดจําหนายมาก หลากหลายสาขา 1 0.5 1 2.5 0.83 เหมาะสม 

8.  มีบริการขายสินคาออนไลน 1 1 1 3 1 เหมาะสม 

รวมคาเฉลี่ย 1 0.99 0.97 2.96 0.98 เหมาะสม 

 

รายช่ือผูประเมิน 

1. ดร.กนิษฐา  บางภูภมร ผูเชี่ยวชาญดานเทคโนโลยีการศึกษา 
2. ดร.นารี  วงศเลิศคุณากร ผูเชี่ยวชาญดานการพัฒนาองคการและการจัดการสมรรถนะของมนุษย 
3. ดร.รัชตพงษ  เขียวพันธุ  ผูเชี่ยวชาญดานการตลาด และ หัวหนาสาขาการตลาด มหาวิทยาลัย
รังสิต



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ค 

ผลการทดสอบ 
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ผลการทดสอบความเชื่อม่ันแบบสอบถาม 
 
GET 
  FILE='C:\Users\Kanatip\Desktop\Master Degree  RMUTP\IS\รูปเล่ม\รูปเล่ม - 
ใหม่\SPSS\SPSS - Reebok.sav'. 
DATASET NAME DataSet1 WINDOW=FRONT. 
RELIABILITY 
  /VARIABLES=Ad1 Ad2 Ad3 Ad4 Ad5 Pub1 Pub2 Pub3 Pub4 Pub5 Pub6 Pub7 
Pub8 Pub9 Pub10 Pub11 Pub12 Pub13 Pro1 Pro2 Pro3 Pro4 Pro5 Pro6 Pro7 
Per1 Per2 Per3 Per4 Per5 Per6 Per7 Per8 Dir1 Dir2 Dir3 Dir4 Dir5 Dir6 
Dir7 Dir8 Att1 Att2 Att3 Att4 Att5 Att6 Int1 Int2 Int3 Int4 Int5 Int6 
Int7 Int8 Int9 Int10 Des1 Des2 Des3 Des4 Des5 Des6 Des7 Des8 Des9 
Des10 Des11 Act1 Act2 Act3 Act4 Act5 Act6 Act7 Act8 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA 
  /STATISTICS=SCALE. 
 

 
Reliability 
 
[DataSet1] C:\Users\Kanatip\Desktop\Master Degree  RMUTP\IS\รูปเล่ม\รูปเล่ม - 
ใหม่\SPSS\SPSS - Reebok.sav 

 
Scale: ALL VARIABLES 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.977 76 

 
Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

267.6333 1448.240 38.05575 76 

 

 



86 
 

ผลการทดสอบชองทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอกาตัดสินใจ
ซ้ือสินคารีบอคในกรุงเทพมหานคร 

 
 
COMPUTE Advertising=(Ad1 + Ad2 + Ad3 + Ad4) / 4. 
EXECUTE. 
COMPUTE Public=(Pub1 + Pub2 + Pub3 + Pub4 + Pub5 + Pub6 + Pub7 + Pub8 
+ Pub9 + Pub10 + Pub11 + Pub12) / 12. 
EXECUTE. 
COMPUTE Promotion=(Pro1 + Pro2 + Pro3 + Pro4 + Pro5 + Pro6) / 6. 
EXECUTE. 
COMPUTE Personal=(Per1 + Per2 + Per3 + Per4 + Per5 + Per6 + Per7) / 
7. 
EXECUTE. 
COMPUTE Direct=(Dir1 + Dir2 + Dir3 + Dir4 + Dir5 + Dir6 + Dir7) / 7. 
EXECUTE. 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT AIDA 
  /METHOD=ENTER Advertising Public Promotion Personal Direct. 

 
Regression 

 
Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered 

Variables 

Removed Method 

1 Sum Direct, Sum 

Advertising, Sum 

Personal, Sum 

Promotion, Sum 

Publicb 

. Enter 

a. Dependent Variable: SUM AIDA 

b. All requested variables entered. 

 
Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .776a .603 .598 .34897 

a. Predictors: (Constant), Sum Direct, Sum Advertising, Sum Personal, Sum 

Promotion, Sum Public 
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ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 72.838 5 14.568 119.622 .000b 

Residual 47.982 394 .122   

Total 120.820 399    

a. Dependent Variable: SUM AIDA 

b. Predictors: (Constant), Sum Direct, Sum Advertising, Sum Personal, Sum Promotion, Sum 

Public 

 

 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.314 .114  11.479 .000 

Sum Advertising -.025 .030 -.038 -.840 .401 

Sum Public .205 .045 .252 4.598 .000 

Sum Promotion .133 .038 .185 3.502 .001 

Sum Personal .195 .035 .240 5.619 .000 

Sum Direct .188 .037 .256 5.040 .000 

a. Dependent Variable: SUM AIDA 

 

 
 
 
 
 
 



 
ประวัติผูวิจัย 

 
ช่ือ-สกุล นายคณาธิป ชุณหวัตร 
วัน เดือน ปเกิด    11 เมษายน 2533 
สถานท่ีเกิด    อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
ท่ีอยูปจจุบัน    7 ซอยบางแวก 90 แขวงคลองขวาง เขตภาษีเจริญ  
     กรุงเทพมหานคร 
 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2555   บริหารธุรกิจบันฑิต สาขาวิชาการตลาด 
     มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
 พ.ศ. 2551   มัธยมศึกษาตอนปลาย (ศิลป-คํานวณ) 
     โรงเรียนวัดราชบพิธ 
 
ประวัติการทํางาน    
 พ.ศ. 2556   เจาหนาท่ีฝายการตลาด บริษัท ไทยทอปสปอรต จํากัด 
 พ.ศ. 2556   เจาหนาท่ีฝายขาย บริษัท ซีแอนดพี ไลทติ้งค จํากัด 
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