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ปัจจัยทีÉมีผลต่อพฤตกิรรมการตดัสินใจซื Êอผลิตภณัฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ของผู้บริโภค3 

       ชโรฌา กนกประจักษ์, Ph.D.** 

บทคัดย่อ 

 การวิจัยนี Ê มีว ัตถุประสงค์เพืÉอ 1) ศึกษาการรับรู้ข่าวสาร ความพึงพอใจในการเลือกซื Êอ และพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาของผู้ บริโภคทางสืÉอออนไลน์ 2) เพืÉอเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะทาง
ประชากรและพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสาร
และความพึงพอใจของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้
ข่ าวสารและ พฤติกรรมการตัดสิน ใจ ซื Êอของผู้ บ ริ โภคทีÉ มีต่อการ ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไล น์  และ  
5) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์  

 การวิจัยนี Êเป็นการวิจัยเชิงปริมาณทีÉผู้ วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บ
ข้อมูล กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยนี Ê คือ ผู้บริโภคทีÉเคยซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านทางสืÉอออนไลน์ มีอายุตั Êงแต่ 20 ปีขึ Êนไป 
จํานวน 400 คน ใช้การวิเคราะห์ประมวลผลทางสถิติโดยใช้ค่าสถิติ เชิงพรรณนา ค่าสถิติทีÉ ใช้ ได้แ ก่ ความถีÉ  
(Frequency) ค่าเฉลีÉย ( X ) ร้อยละ (Percentage) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะห์
ประมวลผลทางสถิติ โดยใช้ค่าสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ค่าสถิติทีÉใช้ ได้แก่ ค่า T-test ค่า F-test (One-
Way Analysis of Variance หรือ One-Way ANOVA) และสถิติค่าสัมประสิทธิÍสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s 

Product Moment Correlation Coefficient) 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้บริโภคมีการรับรู้ข่าวสารเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านทาง Shopee มากทีÉสุด รองลงมา 
คือ Lazada เฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา เว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม และ LINE Official 

Account 2) ผู้บริโภคมีความพงึพอใจในด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมากทีÉสุด รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านราคาและด้านผลิตภัณฑ์ 3) ผู้บริโภคมีพฤติกรรมทีÉตั Êงใจจะซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาซํ ÊาทางสืÉอออนไลน์อีกในครั Êง 

 

* งานวิจัยนีÊได้รับทุนสนบัสนุนจากมหาวิทยาลยัการกีฬาแห่งชาติ วิทยาเขตกรุงเทพ 
** อาจารย์ผูรั้บผิดชอบหลกัสูตรและอาจารย์ประจําหลกัสูตรสื Éอสารการกีฬา คณะศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลยัการกีฬาแห่งชาติ 
วิทยาเขตกรุงเทพ 
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ต่อๆไปมากทีÉสุด รองลงมา คือ มีการชักชวนบุคคลอืÉนให้ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ มีการแนะนําร้านค้า
ทีÉประทับใจไปยังบุคคลอืÉนๆรอบตัว และมีพฤติกรรมการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์หลายชิ Êนในแต่ละครั Êง 4) การ
รับรู้ข่าวสารทางเว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา เฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม LINE Official 

Account และ Shopee มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภคทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 และ 0.05 แต่การรับรู้ข่าวสารผ่านทาง Lazada  ไม่มีความสัมพันธ์กับ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 5) การรับรู้ข่าวสารทางเว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา เฟ
ซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม LINE Official Account Shopee และ Lazada มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ โดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ ระดับ 0.01 และ 0.05 และ 6) ความพึงพอใจของผู้บริโภค มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ทั Êงด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

คําสําคัญ : การรับรู้ข่าวสาร, พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ, ผลิตภัณฑ์กีฬา, สืÉอออนไลน์  
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Factors Influencing Consumers’ Behaviors on Online Purchase 
Decision of Sports Products. 

                     Charocha Kanokprajak, Ph.D. 
Abstract 

 The research is aimed to 1) explore information perception, purchase-selection satisfaction, 

2)  compare the difference of the relationship between demographics and consumers ’  behaviors on online 

purchase decisions of sports products ,3)  examine the relationship between information perception and 

consumers’  satisfaction with the online sports- products purchase, 4)  study the relationship between 

information perception and consumers’ behaviors on online purchase decisions of sports products, and 5) to 

investigate the consumers’ satisfaction and their behaviors on online purchase decision of sports products.  
 The study is conducted by quantitative research through survey questionnaires, collected 

with 400 consumers who used to buy sports products through online media, aged over 20 years old .  The 

collected data is analyzed by descriptive statistics:  Frequency, mean, percentage, and standard deviation, 

and inferential statistics:  T- test, F- test (One-Way Analysis of Variance or One-Way ANOVA) , and Pearson’s 

Product Moment Correlation Coefficient. 
 The study shows that 1)  The consumers perceive sports products via Shopee the most, 

followed by Lazada, Facebook Fan Page of sports products brands, websites of sports products, Instagram, 

and LINE Official Account.  2)  The consumers are satisfied with the distribution channels the most, followed 

by marketing promotion, prices, and products.  3)  The consumers intend to buy sports products repeatedly 

via online media the most, followed by persuading other people to buy sports products online, recommending 

impressive shops to the surrounding people, and purchasing several pieces of sports products each time, 4) 
the perceived information from the websites of sports products, Facebook Fan Page of Sports Products 

brands, Instagram, LINE Official Account, and Shopee is found to have relationships with consumers ’ 
satisfaction with products, prices, and marketing promotion at a statistical significance level of 0.01 and 0.05, 

but the perceived information from Lazada is found to have no relationship with consumers ’  satisfaction with 

the distribution channels.  5)   the perceived information from the websites of sports products, Facebook Fan 
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Page of Sports Products brands, Instagram, LINE Official Account, Shopee, and Lazada is found to have 

relationships with purchase decision behaviors at a statistical significance level of 0.01 and 0.05.  
6) Consumers' satisfaction is found to have relationships with online sports-product purchase in terms 

of products, prices, distribution channels, and marketing promotion. 
 

Keywords: Information perception, purchase decision behaviors, sports products, online media.   
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บทนํา 

 รู ป แ บ บ กา รใ ช้ชี วิ ต ข อง คน ใ น สั งค ม เมือ ง
เปลีÉยนแปลงไปอย่างรวดเร็วจากอิทธิพลของกระแสสังคม
และเทคโนโลยีทีÉเจริญก้าวหน้าในปัจจุบัน โดยเฉพาะอย่าง
ยิÉงกระแสการดูแลสุขภาพของคนทุกเพศทุกวัย ไม่ว่าจะ
เป็นเทรนด์การเล่นกีฬาหรือเทรนด์การออกกําลังกายใน
รูปแบบต่างๆ ส่งผลให้ธุรกิจทีÉเกีÉยวข้องกับกีฬาและการ
ออกกําลังกายอย่างธุรกิจเครืÉองแต่งกายและอุปกรณ์กีฬา 
หรืออาจเรียกรวมๆได้ว่าเป็นผลิตภัณฑ์กีฬานั Êนได้รับความ
นิยมมากขึ Êนจากผู้บริโภคอย่างต่อเนืÉอง อีกทั Êงในปัจจุบัน
ชุดกีฬานอกจากจะใช้สวมใส่ เพืÉอออกกําลังกายแล้ว 
ปัจจุบันยังเป็นเทรนด์แฟชัÉนของคนรุ่นใหม่ทีÉนิยมสวมชุด
กีฬาหรือรองเท้ากีฬาในชีวิตประจําวันมากขึ ÊนหรือทีÉเรียก
กันว่า Athleisure  ซึÉง Athleisure คือ เทรนด์เครืÉ องแต่ง
กายทีÉเกิดจากการผสมกันระหว่างเครืÉองแต่งการกีฬา 
(Athletic wear) และเครืÉองแต่งการแบบเน้นความสบาย 
(Leisure wear) โดย เสื Êอผ้าสไตล์ Athleisure จะเน้นการ
ออกแบบเสื Êอผ้าทีÉสวมใส่สบายแต่ยังคงเน้นความกระชับ
และความคล่องตัวตามแบบเสื Êอผ้ากีฬา (กรมส่งเสริม
การค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์, 2565) ส่งผลให้
ธุรกิจทีÉเกีÉยวข้องกับผลิตภัณฑ์กีฬา เช่น ตลาดเสื Êอผ้า 
รองเท้าและอุปกรณ์กีฬาต่างๆเติบโตอย่างรวดเร็ว ทําให้
ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์เกีÉยวกับกีฬามีการปรับตัวในเรืÉอง
ของช่องทางการจัดจําหน่ายให้ครอบคลุม เข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าและเข้ากับสภาพสังคมเทคโนโลยีดิจิทัลปัจจุบัน ซึÉง
ผู้ ประกอบการเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาส่วนใหญ่ได้หันมา

จําหน่ายผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านทางสืÉอออนไลน์มากขึ Êน 
เพืÉอให้สอดคล้องกับลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภคใน
ปัจจุบันทีÉนิยมซื Êอสินค้าต่างๆผ่านทางสืÉอออนไลน์มากขึ Êน
อย่างต่อเนืÉอง ซึÉงสอดคล้องกับบทสัมภาษณ์ของคุณ
วิศัลย์  วนะศักดิÍ ศ รีสกุล  ประ ธานเ จ้าหน้าทีÉ บ ริหาร 
บริษัท  วอริกซ์  สปอร์ต  จํากัด เจ้าของแบรนด์เสื Êอผ้า 
รองเท้ากีฬาไทย ทีÉได้ปรับตัวมาจําหน่ายผลิตภัณฑ์กีฬา
ผ่านทางช่องทางออนไลน์มากขึ Êน  โดยให้สัมภ าษณ์
ช่วงหนึÉงว่า “วิสัยทัศน์ใหม่ของบริษัทจะปรับตัวจากการ
ขายสินค้ากีฬาในรูปแบบเดิมไปสู่การเป็น  “หน้าร้าน
ออนไลน์” หรือ “มอลล์ ดอทคอม” เพืÉอขายสินค้ากีฬาและ
สิ น ค้ า สุ ข ภ า พ แ บ ร น ด์ ดั ง อ ย่ า ง เ ต็ ม รู ป แ บ บ  ซึÉ ง
มี  Amazon.com เ ป็นต้ นแ บบแ ละพันธ มิตร  ซึÉงหา ก            
ทํ า ไ ด้ ต า ม แ ผ น ดั ง ก ล่ า ว  จ ะ ส า ม า ร ถ ผ ลั ก ดั น
รายได้ 5 ปี แตะ 2,000-3,000 ล้านบาท ส่วนโครงสร้าง
รายไ ด้ในอนาคต  “ออนไลน์ ” จะเป็นพระเอกทําเงิน
มากกว่า 50% จากทีÉผ่านมาสินค้าเสื Êอผ้ากีฬาสร้างรายได้
กว่า 90%” (กรุงเทพธุรกิจออนไลน์ , 2564) ด้วยเหตุนี Ê
ผู้ วิจัยจึงมีความสนใจทีÉจะศึกษาเกีÉยวกับปัจจัยทีÉมีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
เ พืÉ อ ทีÉผ ล วิจัย นี Êจะ เ ป็นประ โยช น์ต่อผู้ ประกอบการ
ผลิตภัณฑ์กีฬาในการนําไปใช้วางแผนการดําเนินธุรกิจ
และเป็นประโยชน์ต่อสถานศึกษาต่างๆทีÉสามารถ นํา
ผลการวิจัยนี Êไปใช้เป็นกรณีศึกษาประกอบการเรียนการ
สอนในเรืÉองการดําเนินธุรกิจทีÉเกีÉยวกับอุตสาหกรรมการ
กีฬาทีÉกําลังมีแนวโน้มเติบโตมากขึ Êนในปัจจุบันต่อไป 
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วัตถุประสงค์ 

 1) เพืÉอศึกษาการรับรู้ข่าวสาร ความพึงพอใจใน
การเลือกซื Êอ และพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ของผู้บริโภคทางสืÉอออนไลน์ 
 2)  เพืÉ อเป รียบเ ทียบความแตกต่างระหว่าง
ลักษณะทางประชากรและพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
 3)  เพืÉอศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้
ข่าวสารและความพึงพอใจของผู้ บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

 4)  เพืÉอศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้
ข่าวสารและพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคทีÉมีต่อ
การซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
 5)  เพืÉอศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความพึง
พอใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคทีÉมีต่อ
การซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

การทบทวนวรรณกรรม  

 1) แนวคิดเกีÉยวกับลักษณะประชากร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, น. 41-42) 
กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย 
อายุ เพศ ขนาดครอบครัว  สถานภาพ รายได้ อาชีพ 
การศึกษา ซึÉงสิÉงเหล่านี Êเป็น เกณฑ์ทีÉนิยมใช้ในการแบ่ง
ส่วนการตลาด เป็นลกัษณะสําคัญและเป็นสถิติทีÉว ัดได้
ของประชากร ช่วยกําหนดกลุ่มเป้าหมาย รวมทั Êงง่ายต่อ
การวัดมากกว่าตัวแปรอืÉน ตัวแปรทางประชากรศาสตร์ทีÉ
สําคัญ มีดังนี Ê 1)  อายุ (Age)  เนืÉองจากผลิตภัณฑ์จะ

สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอายุ
แตกต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัว
แปรทางประชากรศาสตร์ทีÉแตกต่างของส่วนตลาด 2) เพศ 
(Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีÉสําคัญเช่นกัน 
นักการตลาดต้องศึกษาตัวแปรตัวนี Êอย่างรอบคอบ เพราะ
ในปัจจุ บันนี Êตัวแปรด้านเพศมีการ เปลีÉ ยนแปลงใ น
พฤติกรรมการบริโภค 3)  ลักษณะครอบครัว (Marital 

Status)  ในอดีตจนถึงปัจจุบันลักษณะครอบครัวเ ป็น
เป้าหมายทีÉสําคัญของการใช้ความพยายามทางการตลาด
มาโดยตลอด และมีความสําคัญยิÉงขึ Êนในส่วนทีÉ เกีÉยวกับ
หน่วยผู้บริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะ
ของบุคคลในครัวเรือนทีÉใช้สินค้าใดสินค้าหนึÉง และยัง
สนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร์ และ
โครงสร้าง ด้านสืÉอทีÉเกีÉยวข้องกับผู้ตัดสินใจในครัวเรือนเพืÉอ
ช่วยในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม 4) รายได้ 
ก า ร ศึ ก ษ า  แ ล ะ อ า ชี พ  ( Income Education and 

Occupation) เป็นตัวแปรสําคัญในการกําหนดส่วนของ
การตลาด  
 2) แนวคดิและทฤษฎีการรับรู้ 
 วัชรี  ทรัพย์มี (2533)  กล่าวถึงองค์ประกอบทีÉ
สําคัญทีÉ เกีÉยว ข้องกับการรับ รู้ของบุคคลจะ ขึ Êนอยู่กับ
ลักษณะของสืÉอและสิÉงเร้า สืÉอและสิÉงเร้าทําให้เกิดการรับรู้
ต้องมีสิÉ งดึงดูดความสนใจของบุคคล มีความชัดเจน 
ทําซํ Êาๆ มีความแตกต่างจากสิÉงเร้าอืÉน ส่วนปัจจัยด้านผู้รับ 
ได้แก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ ความต้องการ ความ
ตั Êงใจ ความสนใจ การเ ห็นคุณค่าของผู้ รับ การแปล
ความหมาย และการตีความของสิÉงเร้าทีÉสัมผัสได้ โดย
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อาศัยความรู้และประสบการณ์เดิม ทําให้เกิดการแปล
ความหมายและเกิดการรับรู้ต่อสิÉงเร้านั Êน 

 จุฑามาศ สิทธิขวา (2542 อ้างถึงใน ณัฐชลิดา 
เมธีภิวัฒน์, 2553) ได้แบ่งปัจจัยทีÉมีผลต่อการรับรู้เป็น 2 

ประเภท ได้แก่ 1) ลักษณะของสิÉงเร้า ซึÉงล ักษณะของสิÉงเร้า
ทีÉก่อให้เกิดการรับรู้นั Êน ต้องเป็นสิÉงทีÉน่าสนใจ ขนาดใหญ่ 
เคลืÉอนไหว มีการเร้าซํ Êาบ่อยๆ และสิÉงเร้านั Êนมีความ
แตกต่างจากสิÉงอืÉนๆจะกระตุ้ นให้เกิดการรับรู้ได้ดีและ
รวดเร็ว เช่น การประชาสัมพันธ์ผ่านสืÉอวิทยุ โทรทัศน์ เป็น
ต้น 2) ลักษณะของผู้ รับรู้ มีปัจจัยด้านกายภาพ และปัจจัย
ด้านจิตวิทยา โดย (1) ด้านกายภาพ ได้แก่ สมรรถภาพ
ของอวัยวะสัมผัส เช่น หู ตา จมูก ลิ Êน และ ผิวกายต้อง
สมบูรณ์ นอกจากนั Êนก็เป็นเรืÉองเพศ อายุ อาชีพ และระดับ
การศึกษาจะมีผลต่อการรับรู้ด้วย (2) ด้านจิตวิทยา ผู้ รับ
จะเลือกสัมผัสเฉพาะทีÉต้องการและแปลความหมายให้กับ
ตัวเอง มีอิทธิพลจากความรู้หรือประสบการณ์เดิม 

 3) แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) อธิบายแนวคิดของ 
Philip Kotler เกีÉยวกับความพึงพอใจของ ลูกค้า ไว้ ว่า 
ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหลังการซื Êอของบุคคล เป็นผล
จากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ต่อการปฏิบัติงาน
ของผู้ ใช้บริการกับประสิทธิภาพของสินค้า ถ้าผลทีÉได้รับตํÉา
กว่าความคาดหวัง ก็จะทําให้เกิดความไม่พึงพอใจ แต่ถ้า
ผลทีÉได้รับตรงกับความคาดหวังก็จะทําให้เกิดความพึง
พอใจ และถ้าผลทีÉได้สูงกว่าการคาดหวังก็จะทําให้เกิด
ความประทับใจ 

 Wolman (1973) ได้ให้คําจํากัดความของความ
พึงพอใจในพจนานุกรมด้านพฤติกรรมศาสตร์ว่า ความพึง
พอใจเป็นสภาพของบุคคลทีÉมีความสุขเมืÉอความต้องการ
ได้รับการตอบสนอง 

 นอกจากนี Êกชกร เป้าสุวรรณ และคณะ (2550) 
กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง สิÉงทีÉควรเป็นไปตาม
ความต้องการ ความพึงพอใจ เป็นผลของการแสดงออก
ของทัศนคติของบุคคลอีกแบบหนึÉง เป็นความรู้สึกเอน
เอียงจากประสบการณ์ทีÉมนุษย์ได้รับอาจจะมากหรือน้อย
ก็ได้ และเป็นความรู้สึกทีÉมีต่อสิÉงหนึÉงสิÉงใดได้ทั Êงทางบวก
แ ล ะ ท า ง ล บ  แ ต่ เ มืÉ อ ส า ม า ร ถ ต อ บ ส น อ ง 
ความต้องการได้ ก็จะเกิดความพึงพอใจ ถ้าสิÉงนั Êนไม่
ส า ม า ร ถ ต อ บ ส น อ ง ไ ด้  ก็ จ ะ เ กิ ด ค ว า ม ไ ม่ 
พึงพอใจ 
  4) แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื Êอ 
 วิทวัส รุ่งเรืองผล (2545) กล่าวว่า ปัจจัยทีÉ มีผล
ต่อการตัดสินใจซื Êอ แบ่งได้เป็น 4 กลุ่ม ดังนี Ê กลุ่มทีÉ 1 ปัจจัย
ด้านสังคม (Social Forces) ประกอบด้วย 1) วัฒนธรรม 
(Culture)  2) วัฒนธรรมย่อย (Subculture) 3) ชั Êนทาง
สังคม (Social Class) 4) กลุ่มและกลุ่มอ้างอิง (Groups 

and Reference Groups) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคล
ทีÉมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ค่านิยมและพฤติกรรมของบุคคล
อืÉน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคเป็นอย่าง
ม า ก  5)  ค ร อ บ ค รั ว แ ล ะ ค รั ว เ รื อ น  ( Family and 

Households) ถือเป็นปัจจัยทีÉ มีอิทธิพลอย่างสูงสําหรับ
พฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์ของ
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ผู้ บริโภค กลุ่ม 2 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological 

Forces) ถือเป็นอีกปัจจัยหนึÉงทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื Êอของผู้ บริโภค ประกอบด้วย 5 ปัจจัยหลัก  ดังนี Ê  1) 
แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงกระตุ้นทีÉผลักดันให้
ผู้บริโภคเกิดการทําสิÉงใดสิÉงหนึÉง 2) การรับรู้ (Perception) 
หมายถึง กระบวนการเปิดรับ ตีความ และทําความเข้าใจ
สิÉงต่างๆรอบตัวของผู้บริโภคด้วยประสาทสัมผัสทั Êง 5 ซึÉง
ก า รตีควา ม ของ ผู้ บ ริ โภคแต่ละ ค นจะ ต่า งกันต าม
ประสบการณ์และสิÉงทีÉผู้ บริโภคนั Êนๆได้พบเห็น 3) การ
เรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมทีÉ
เป็นผลมาจากประสบการณ์ทีÉผ่านมาของแต่ละคน 4) 
บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมและ
ลักษณะอุปนิสัยของมนุษย์ทีÉสะท้อนความเป็นบุคคลนั Êนๆ 
5) ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลทีÉมี
ต่อสิÉงใดสิÉงหนึÉงในการประเมิน เช่น ความชอบหรือไม่ชอบ 
ซึÉงมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภค กลุ่มทีÉ 3 ปัจจัย
ด้านข่าวสาร (Information Factors) โดยข่าวสารใน

เบื Êองต้นจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภค เริÉม
ตั Êงแต่ข่าวสารทีÉเกีÉยวข้องกับผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า ราคา
จําหน่าย สถานทีÉจําหน่าย รวมถึงสิÉงทีÉผู้บริโภคคาดหวังทีÉ
จ ะ ไ ด้ รับ จ า ก ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ นั Êน  ก ลุ่ม ทีÉ  4 ปั จ จั ย ด้ า น
สถานการณ์ (Situational Factors)  เช่น เวลา สถานทีÉ  
บรรยากาศ การตัดสินใจซื Êอของผู้ บริ โภคนั Êนจะได้รับ
อิทธิพลด้านสถานทีÉจ ัดจําหน่ายสินค้านั Êนๆ ซึÉงรวมถึง
บรรยากาศภายในทีÉจัดจําหน่าย การจัดแสง เสียง กลิÉน 
และความคับคัÉงของผู้บ ริโภคทีÉมาซื Êอหาผลิตภัณฑ์ทีÉ
ต้องการ  
 นอกจากนี Êอดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าว
เกีÉ ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้ บ ริโภคว่า 
ผู้บริโภคจะเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอหลังจากประเมิน
ความพอใจในการซื Êอของผู้บริโภค ซึÉงถ้าผู้บริโภคมีความ
พึงพอใจเกินความคาดหวังของผู้บริโภคจะทําให้ผู้บริโภค
เกิดความรู้สึกดีมาก เกิดการตอบสนองทีÉเป็นการบอก
ต่อไปยังบุคคลอืÉนละเกิดการซื Êอซํ Êาได้  

กรอบแนวคิดการวิจัย 
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ระเบียบวิธีวิจัย 

 การ วิจัย นี Êเป็นการวิจัยเ ชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยมีตัวแปรทีÉใช้ในการวิจัย คือ ลักษณะ
ประชากร เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลีÉยต่อเดือน ตัวแปรการรับรู้ข้อมูลข่าวสารเกีÉยวกับ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ตัวแปรความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคทีÉมีต่อการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์และตัวแปรพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาของผู้บริโภคทางสืÉอออนไลน์ ซึÉงประชากรทีÉใช้ในการ
วิจัยครั Êงนี Ê คือ ผู้บริโภคทีÉอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลทีÉเคยซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านสืÉอออนไลน์ 
ได้แก่ เว็บไซต์ เฟซบุ๊กแฟนเพจ อินสตาแกรม LINE 
Official Account Shopee แ ล ะ  Lazada ซึÉง ไม่ท ราบ
จํานวนทีÉแน่ชัด  
 สําหรับการกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ผู้ วิจ ัยกําหนด
กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการศึกษาวิจัย โดยใช้ตารางสําเร็จ
ของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973) ทีÉระดับความเชืÉอมัÉน
ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลืÉอนไม่เกินร้อยละ 5 

หรือทีÉระดับนัยสําคัญ 0.05 จํานวน 400 ตัวอย่าง ซึÉงเป็น
ผู้ ทีÉเคยซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ โดยใช้วิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
กล่าวคือ ต้องเป็นผู้ ทีÉเคยซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านทางสืÉอ
ออนไลน์ ซึÉงสืÉอออนไลน์ทีÉกลุ่มตัวอย่างเคยซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาประกอบด้วย เว็บไซต์ เฟซบุ๊กแฟนเพจ อินสตาแกรม 
LINE Official Account Shopee และ Lazada โดยทาง
ผู้ วิจัยจะใช้คําถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถามเพืÉอ
คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างทีÉมีคุณสมบัติตรงตามทีÉผู้ วิจัย

ต้องการ สําหรับเครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจัย การวิจัยนี Êใช้
แบบสอบถามเป็นเครืÉ องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอ ย่าง  ประกอบด้วยคําถามแบบหล ายตัวเ ลือก 
(Checklist) และคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale Questions) โดยผู้ วิจัยให้ผู้ เชีÉยวชาญด้าน
นิเทศศาสตร์ จํานวน 3 ท่านทําการพิจารณาความ
สอดคล้องระหว่างเนื Êอหาในข้อคําถามกับจุดมุ่งหมาย
ข อ ง ก า ร วิ จั ย  ( IOC:  Index of item 
Objective Congruence)  ค่าความสอดค ล้องรวมทั Êง
พิจารณาความเหมาะสมของการใช้ภาษาในแต่ละข้อ
คําถาม (Content Validity) โดยมีค่าความสอดคล้องอยู่
ระหว่าง 0.80-1.00 นอกจากนี Êผู้วิจัยยังทําการวิเคราะห์
ค่ าคว าม ส อดคล้ อง ภ าย ใ น  ( Internal Consistency 

Reliability) โดยใช้สูตรสัมประสิทธิÍแอลฟาครอนบาช 
( Cronbach's Alpha Coefficient)  ด้ ว ย ก า ร นํ า
แบบสอบถามทีÉได้ดําเนินการปรับปรุงตามคําแนะนําของ
ผู้ เชีÉยวชาญแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มผู้บริโภคทีÉ
เคยซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านทางสืÉอออนไลน์ ซึÉงไม่ใช่กลุ่ม
ตัวอย่างของการวิจัยแต่มีคุณลักษณะเหมือนกัน โดยจะ
คัดเลือกเฉพาะข้อคําถามทีÉมีค่าตั Êงแต่ 0.7 ขึ Êนไป เพราะ
เป็นข้อคําถามทีÉมีความน่าเชืÉอมัÉน (Cronbach, 1990, 

อ้างถึงใน ลัด ดาวัล ย์  เพชร โรจน์และ อัจฉรา ชํ านิ
ประศาสน์, 2545) โดยแบบสอบถามมีค่าความเชืÉอมัÉน
ของข้อคําถามรวมทั Êงฉบับเท่ากับ 0.884 และมีค่าความ
เชืÉอมัÉนของข้อคําถามในแต่ละส่วน ดังนี Ê ค่าความเชืÉอมัÉน
ของข้อคําถามเกีÉ ยวกับพฤติกรรมการรับ รู้ข่าวสาร
ผลิตภัณฑ์กีฬาของผู้บริโภคในการใช้ทางสืÉอออนไลน์ มี
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ค่าเท่ากับ 0.826 ค่าความเชืÉอมัÉนของข้อคําถามเกีÉยวกับ
ระดับความพึงพอใจของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาทางสืÉอออนไลน์ มีค่าเท่ากับ 0.798 ค่าความเชืÉอมัÉน
ของข้อคําถามเกีÉยวกับปัจจัยทีÉมีผลต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาของผู้บริโภคทางสืÉอออนไลน์ มีค่าเท่ากับ 0.819 และ
ค่าความเชืÉอมัÉนของข้อคําถามเกีÉยวกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาของผู้บริโภคผ่านสืÉอออนไลน์ 
มีค่าเท่ากับ 0.771 

ผลการวิจัย 
 1.ผลการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ประกอบด้วย 

 1.1 ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 

 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั Êง
นี Êจํานวนทั Êงหมด 400 คน เป็นผู้ ทีÉเคยซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ แบ่งเป็นเพศชาย 246 คน คิดเป็นร้อยละ 
61.50 และเพศหญิง 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 โดย
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30-39 ปี มากทีÉสุด คิดเป็น 
ร้อยละ 38.50 ทั Êงนี Êกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่การศึกษา
ระดับปริญญาตรีมากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 57.25 ส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 
45.75 และมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนส่วนใหญ่มากกว่า 
30,000 บาทมากทีÉส ุด คิดเป็นร้อยละ 57.00 

 1.2 ข้อมูลเกีÉยวกับพฤติกรรมการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

 กลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้ข่าวสารของผลิตภัณฑ์กีฬาทาง 
Shopee มากทีÉสุด รองลงมาคือกลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้
ข่าวสารทาง Lazada นอกจากนี Êยังมีการ รับรู้ ข้อมูล

ข่าวสารผ่านทางเฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา 
เว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรมและทาง 
LINE Official Account นอกจากนี Êในด้านช่วงเวลาทีÉกลุ่ม
ตัวอย่างรับรู้ข่าวสารเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์นั Êนพบว่า กลุ่มตัวอย่างรับรู้ข่าวสารในช่วงเวลา
รับประทานอาหารมากทีÉสุด รองลงมา คือช่วงเวลาก่อน
เข้านอน ช่วงเวลาทํางาน ช่วงเวลาบนท้องถนน ช่วงเวลา
เข้าห้องนํ Êาและช่วงเวลาเรียนหนังสือ 

 1.3 ข้อมูลเกีÉยวกับความพึงพอใจของผู้บริโภคทีÉมีต่อ
การซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

 กลุม่ตัวอย่างมีความพึงพอใจต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ในด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมากทีÉสุด 
รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และ
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์น้อยทีÉสุด 

 1.4 ข้อมูลเกีÉยวกับปัจจัยทีÉ มีผลต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาของผู้บริโภคทางสืÉอออนไลน์ 

 ปัจจัยทีÉมีผลต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์
ของผู้บริโภคมากทีÉสุด คือ ต้องการซื ÊอเพืÉอนําไปใช้ในการ
ออกกําลังกาย/เล่นกีฬา รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการ
ป ร ะ ห ยั ด ค่ า เ ดิ น ท า ง ไ ม่ ต้ อ ง อ อ ก ไ ป ซื Êอ ทีÉ ร้ า น /
ห้างสรรพสินค้า ปัจจัยเรืÉ องความสะดวกสามารถดู
ผลิตภัณฑ์กีฬาได้หลายหน้าในเวลาเดียวกัน ปัจจัยทีÉ
กลุ่มตัวอย่างสามารถแสดงความคิดเห็นโต้ตอบกับ
เ จ้าข อง ร้ านผ่ านสืÉ อออนไ ลน์ไ ด้  ปัจจัยของก าร มี
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ กี ฬา ใ ห้ เ ลื อ ก ห ล า ย แ บ บ  ปั จ จั ย ด้า น 
การทีÉผลิตภัณฑ์กีฬาทีÉขายทางสืÉอออนไลน์มีราคาถูกกว่า 
ปัจจัยด้านแบรนด์สินค้ามีให้เลือกหลากหลาย ปัจจัย
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ผลิตภัณฑ์กีฬานั Êนกําลังเป็นทีÉนิยม ปัจจัยด้านความ
น่าเชืÉอถือของร้านค้า และปัจจัยด้านการซื ÊอตามเพืÉอน 

 1.5 ข้อมูลเกีÉยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาของผู้บริโภคทางสืÉอออนไลน์ 

 กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาทางสืÉอออนไลน์ โดยซื Êอผลิตภัณฑ์ประเภทรองเท้า
กีฬามากทีÉสุด รองลงมา คือ เสื Êอกีฬา กางเกงกีฬา ถุงเท้า
กีฬา อุปกรณ์กีฬาประเภทต่างๆ และน้อยทีÉสุด คือ 
ผลิตภัณฑ์ประเภทกระโปรงกีฬา 

 กลุ่มตัวอย่างใช้เวลาเฉลีÉยในการเลือกซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 1-2 ชัÉวโมง/วัน มากทีÉสุด รองลงมา 
คือ ใช้เวลาเฉลีÉยในการเลือกซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ น้อยกว่า 1 ชัÉวโมง/วัน ใช้เวลาเฉลีÉยในการเลือก
ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 3-4 ชัÉวโมง/วัน และใช้
เวลาเฉลีÉยในการเลือกซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์
มากกว่า 5 ชัÉวโมง/วันน้อยทีÉสุด 

 กลุ่มตัวอย่างมีความถีÉโดยเฉลีÉยในการซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬา ผ่าน สืÉ อออนไลน์  1-2 ครั Êง ต่อ เดือน มากทีÉสุด 
รองลงมา คือ มีความถีÉในการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์  น้อยกว่าเดือนละครั Êง มีความถีÉในการซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 3-4 ครั Êง/เดือน และกลุ่ม
ตัวอ ย่างมีความถีÉ ในการ ซื Êอผลิตภัณฑ์ กีฬาท างสืÉอ
ออนไลน์มากกว่า 4 ครั Êง/เดือนน้อยทีÉสุด 

 กลุ่มตัวอย่างมีปริมาณการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ 2 ชิ Êน/ครั Êง มากทีÉสุด รองลงมา คือ ซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬา  3 ชิ Êน /ค รั Êง  ซื Êอผ ลิตภัณฑ์ กี ฬา  1 ชิ Êน /ครั Êง  ซื Êอ

ผลิตภัณฑ์กีฬา 4 ชิ Êน/ครั Êง และซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา 5 ชิ Êน/
ครั Êงน้อยทีÉสุด 

 กลุ่มตัวอย่างใช้งบประมาณในการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ครั Êงละ 1001-1500 บาท มากทีÉสุด 
รองลงมา คือ  ใช้งบประมาณครั Êงละ 1501- 2000 บาท                       
ใ ช้ ง บ ปร ะ ม า ณ ครั Êง ล ะ  ม า ก ก ว่ า  3000 บ า ท  ใ ช้
งบประมาณครั Êงละ 2001- 3000 บาท  ใช้งบประมาณ
ครั Êงละ 501-1000 บาท และกลุ่มตัวอย่างใช้งบประมาณ
ในการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ครั ÊงละตํÉากว่า 
500 บาท น้อยทีÉสุด 

 กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทาง 
Shopee มากทีÉสุด รองลงมา คือ ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทาง  

Lazada ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางเฟซบุ๊ กแฟนเพจแบรนด์
ผลิตภัณฑ์กีฬา ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางเว็บไซต์แบรนด์
ผลิตภัณฑ์กีฬา ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางอินสตาแกรมและ
ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทาง LINE Official Account น้อยทีÉสุด 

 นอกจากนี Êกลุ่มตัวอย่างมีความตั Êงใจจะซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาซํ ÊาทางสืÉ อออนไลน์อีกในครั Êงต่อๆไป มากทีÉสุด 
รองลงมา คือ กลุ่มตัวอย่างมีการชักชวนบุคคลอืÉนให้ซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างมีการ
แนะนําร้านค้าทีÉประทับใจไปยังบุคคลอืÉนๆรอบตัว และ
กลุ่มตัวอย่างซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์หลายชิ Êน
ในแต่ละครั Êง 

 2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานทีÉ  1 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างลักษณะทางประชากรและพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ด้วยค่าสถิติ 
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T-test พบว่า ผู้ บริโภคทีÉมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉอง
ของการชกัชวนและการซื Êอซํ Êา ไม่แตกต่างกัน แต่ผู้บริโภค
ทีÉมี เพศแตกต่างกัน  มีพฤติก รรม การตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของจํานวนซื Êอใน
แต่ละครั Êงและการแนะนํา แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติทีÉระดับ 0.05 โดยกลุ่มตัวอย่างทีÉเป็นเพศชาย มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์
ในเรืÉ องของจํานวนซื Êอในแต่ละครั Êงและการแนะนํา 
มากกว่ากลุ่มตัวอย่างทีÉเป็นเพศหญิง 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ของผู้บริโภคทีÉ
มีอายุทีÉต่างกัน ด้วยสถิติทดสอบ F-test พบว่า ผู้บริโภคทีÉ
มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของการแนะนําและการซื Êอ
ซํ Êา ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต่ผู้บริโภค
ทีÉมีอายุแตกต่างกัน  มีพฤ ติก รรม การตัด สินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ในเรืÉองของจํานวนซื Êอแต่
ละครั Êง มีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ
ระดับ  0.05 และเมืÉอทดสอบคู่แตกต่างพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างทีÉมีอายุ 40-49 ปี อายุ 50-59 ปี และอายุ 60 ปี
ขึ Êนไป มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ ในเรืÉองของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉ
มีอายุ 20-29 ปี และกลุ่มตัวอย่างทีÉมีอายุ 40-49 ปี และ
อายุ 50-59 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่ม
ตัวอย่างทีÉมีอายุ 30-39 ปี นอกจากนี Êจากการทดสอบคู่

แตกต่างยังพบอีกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉ มีอายุ 50-59 ปี มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
ในเรืÉ องของการชักชวน มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีอายุ 
20-29 ปี และอายุ 30-39 ปี 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ของผู้บริโภคทีÉ
มีระดับการศึกษาทีÉต่างกัน ด้วยสถิติทดสอบ F-test 

พบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ของผู้บริโภค ซึÉงได้แก่ จํานวนซื Êอแต่ละครั Êง การ
แนะนํา การชักชวน การซื Êอซํ Êา มีความแตกต่างกัน อย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และเมืÉอทดสอบคู่
แตกต่างพ บว่า กลุ่ มตัวอย่าง ทีÉ มีร ะดับ การศึกษา
อนุปริญญา หรือ ปวส. มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของจํานวนซื Êอ 
มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
แ ล ะ ร ะ ดั บ ก า ร ศึ ก ษ า สู ง ก ว่ า ป ริ ญ ญ า ต รี   
ส่วนกลุ่มตัวอย่างทีÉ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
ในเรืÉ องของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี นอกจากนี Êจากการทดสอบ
คู่แตกต่างยังพบอีกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีระดับการศึกษา 
อนุปริญญา หรือ ปวส. มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของการแนะนํา 
มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
และระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ส่วนกลุ่มตัวอย่าง
ทีÉมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
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ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของการ
แนะนํา มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีระดับการศึกษาสงูกว่า
ปริญญาตรี 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ของผู้บริโภคทีÉ
มี อา ชี พ ทีÉ ต่า งกัน ด้ ว ยส ถิ ติทด สอบ F- test พ บ ว่า 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์
ของผู้บริโภค ซึÉงได้แก่ จํานวนซื Êอแต่ละครั Êง การแนะนํา 
การชักชวน การซื Êอซํ Êา มีความแตกต่างกัน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติ ทีÉ ระดับ  0.05 และเมืÉอทดสอบคู่
แตกต่างพบว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉ มีอาชีพ ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจพนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจ
ส่วนตัว มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทาง
สืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่มตัวอย่าง
ทีÉมีอาชีพนักเรียน นักศึกษา และอาชีพรับจ้าง ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจ
ส่วนตัว มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทาง
สืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่มตัวอย่าง
ทีÉมีอาชีพอืÉนๆ และอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน และ
ธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่ม
ตัวอ ย่างทีÉมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
นอกจากนี Êจากการทดสอบคู่แตกต่างยังพบอีกว่า  กลุ่ม
ตัวอย่างทีÉมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของการ
แนะนํา มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉ มีอาชีพนัก เ รียน  
นักศึกษา ส่วนกลุ่มตัวอย่างทีÉมีอาชีพรับจ้าง และอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของ
การแนะนํา มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และกลุ่มตัวอย่างทีÉมีอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน และธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของการ
ชักชวน มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉ มีอา ชีพนัก เ รีย น 
นักศึกษา ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และอืÉนๆ กลุ่ม
ตัวอย่างทีÉมีอาชีพ รับจ้าง พนักงานบริษัทเอกชน  และ
ธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉ องของการซื Êอซํ Êา มากกว่า กลุ่ม
ตัวอย่างทีÉมีอาชีพอืÉนๆ และอาชีพสูงกว่าปริญญาตรี ส่วน
กลุ่มตัวอย่างทีÉมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของ
การซื Êอซํ Êา มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ของผู้บริโภคทีÉ
มีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนต่างกัน ด้วยสถิติทดสอบ F-test 

พบว่า ผู้ บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
ในเรืÉองของการแนะนํา และการซื Êอซํ Êา ไม่แตกต่างกัน แต่
ผู้บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉอง
ของจํานวนซื Êอแต่ละครั Êงและการชักชวน แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และเมืÉอทดสอบคู่
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แตกต่างพบว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 
15,001-20,000 บาท รายได้เฉลีÉ ย ต่อเดื อน 20,001-
25,000 บาท รายได้เฉลีÉยต่อเดือน 25,001- 30,000 บาท 
และรายไ ด้เฉลีÉย ต่อเดือน มากกว่า 30,000 บาท มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
ในเรืÉองของจํานวนซื Êอ มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีรายได้
เฉลีÉยต่อเดือน ตํÉากว่า 10,000 บาท นอกจากนี Êจากการ
ทดสอบคู่แตกต่างยังพบอีกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉมีรายได้
เฉลีÉยต่อเดือน 25,001- 30,000 บาท มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของ
การชักชวน มากกว่า กลุ่มตัวอย่างทีÉ มีรายได้เฉลีÉยต่อ
เดือน ตํÉากว่า 10,000 บาท รายได้เฉลีÉยต่อเดือน 10,001-
15,000 บาท และรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 15,001-20,000 

บาท 

 สมมติฐานทีÉ  2 การรับรู้ ข่าวสารทางเว็บไซต์แบรนด์
ผลิตภัณฑ์กีฬา เฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา 
อินสตาแกรม LINE Official  Account และ Shopee  มี

ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้ บริโภค ในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและ
ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ
ระดับ 0.01 และ 0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็น
ความสัมพันธ์เชิงบวกและเป็นความสัมพันธ์ในระดับตํÉา
และตํÉามาก แต่พบว่า การรับรู้ข่าวสารทาง Lazada มี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภคเฉพาะใน
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 
โ ด ย มีนั ย สํ า คัญ ท า ง ส ถิ ติ ทีÉ ร ะ ดับ  0. 01 แ ต่ ไ ม่ มี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้ บริโภคในด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ดังตารางทีÉ 1 
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ตารางทีÉ 1 แสดงค่าสมัประสิทธิÍสหสมัพันธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทางสืÉอออนไลน์กับความพึง
พอใจของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

 

การรับรู้ข่าวสาร ความพึงพอใจ 
 ด้าน

ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

เว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา 0.341** 0.313** 0.166** 0.220** 
เฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์

ผลิตภัณฑ์กีฬา                          
0.331** 0.304** 0.219** 0.219** 

อินสตาแกรม 0.310** 0.338** 0.197** 0.335** 
LINE Official Account                 0.282** 0.335** 0.185** 0.345** 

Shopee 0.171** 0.282** 0.103* 0.265** 
Lazada   0.183** 0.319** 0.061 0.283** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 

  

สมมติฐานทีÉ 3 การรับรู้ข่าวสารทางเว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม Shopee  และ 
Lazada มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ทางด้านจํานวนซื Êอแต่
ละครั Êง ด้านการแนะนํา ด้านการชักชวนและด้านการซื Êอซํ Êา โดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 

และ 0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพันธ์เชิงบวกและเป็นความสัมพันธ์ในระดับตํÉา
และตํÉามาก แต่พบว่าการรับรู้ข่าวสารทางเฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬามีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์เฉพาะด้านจํานวนซื Êอแต่ละครั Êง ด้านการ
แนะนํา ด้านการชักชวน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 แต่ไ ม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอทางด้านการซื Êอซํ Êา นอกจากนี Êยังพบอีกว่าการรับรู้ข่าวสารทาง  LINE 

Official Account มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื Êอเฉพาะด้านจํานวนซื Êอแต่ละครั Êง ด้านการ
ชักชวนและด้านการแนะนํา โดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01  แต่ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอในด้านการซื Êอซํ Êา ดังตารางทีÉ 2 
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ตารางทีÉ 2 แสดงคา่สมัประสิทธิÍสหสมัพนัธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารทางสืÉอออนไลน์กับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
 

การรับรู้ข่าวสาร พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ 
 จํานวนซื Êอแต่

ละครัÊง 
การ

แนะนํา 
การชักชวน การซื Êอซํ Êา 

เว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา 0.250** 0.192** 0.178** 0.100* 
เฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์
ผลิตภัณฑ์กีฬา                          

0.186** 0.139** 0.141** 0.085 

อินสตาแกรม 0.251** 0.141** 0.206** 0.105* 
LINE Official Account                 0.318** 0.173** 0.236** 0.091 

Shopee 0.375** 0.287** 0.317** 0.108* 
Lazada   0.426** 0.310** 0.371** 0.136** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 

 

ส ม ม ติฐา น ทีÉ  4 คว า มพึ งพอ ใจ ข อง ผู้ บ ริ โภคด้ า น ผ ลิต ภัณ ฑ์  ด้า น รา คา  แ ล ะ ด้า น 
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
ทางด้านจํานวนซื Êอแต่ละครั Êง ด้านการแนะนํา ด้านการชักชวน และด้านการซื Êอซํ Êา โดยมี
นัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 เป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพันธ์เชิงบวกและเป็น
ความสัมพันธ์ในระดับตํÉาและตํÉามาก แต่พบว่าความพึงพอใจของผู้บริโภคด้านช่องทางการจัด
จําหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ เฉพาะด้านจํานวน
การซื Êอซํ Êาและด้านการซื Êอแต่ละครั ÊงโดยมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01  แต่ไม่มีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจซื Êอ ด้านการแนะนําและด้านการชักชวน ดังตารางทีÉ 3  
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ตารางทีÉ 3 แสดงค่าสมัประสิทธิÍสหสมัพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

 

ความพึงพอใจ พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ 
 จํานวนซื Êอแต่

ละครัÊง 
การ

แนะนํา 
การชักชวน การซื Êอซํ Êา 

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.278** 0.213** 0.190** 0.266** 
ด้านราคา 0.353** 0.270** 0.271** 0.245** 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 0.147** 0.066 0.078 0.189** 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.375** 0.241** 0.296** 0.237** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.01 

 

อภิปรายผล 

1. การรับรู้ข่าวสาร ความพึงพอใจในการเลือกซื Êอ 
และพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาของ
ผู้บริโภคทางสืÉอออนไลน์ 

 จากผลการวิจัยนี Êพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้
ข่าวสารเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์อยู่
ในระดับมากถึงปานกลาง โดยมีการรับรู้ข่าวสารผ่าน 
Shopee Lazada เฟซบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์
กีฬา เว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม 
แ ล ะ  LINE Official Account ต า ม ลํ า ดั บ  ซึÉ ง
ผลการวิจัยนี Êสอดคล้องกับรายงานผลการสํารวจ
พฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2563 ทีÉ
ทําการสํารวจโดยสํานักยุทธศาสตร์ สํานักงาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ กระทรวงดิจิทัล

เพืÉอเศรษฐกิจและสังคม (2563) ซึÉงผลการสํารวจ
พบว่า ปัจจุบันผู้บริโภคมีแนวโน้มในการรับรู้ข่าวสาร
เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์ผ่านทางสืÉอออนไลน์สูงขึ ÊนเรืÉ อยๆ 
คิดเป็นร้อยละ 82.2 กล่าวคือผู้บริโภคนิยมใช้สืÉอ
ออนไลน์ในการค้นหาข้อมูลและนิยมใช้สืÉอออนไลน์
ในการ ซื Êอสินค้าออนไลน์  คิด เ ป็น ร้อยละ  67.3 

นอกจากนี Êจากผลการสํารวจยังพบด้วยว่า ผู้ ตอบ
แบบสํารวจส่วนใหญ่นิยมขายสินค้า/บริการทาง
ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก แฟนเพจมากทีÉสุด คิดเป็นร้อย
ละ 64.7 รองลงมา คือ Shopee คิดเป็นร้อยละ 47.5 

อินสตาเกรม คิดเป็นร้อยละ 40.8 LINEคิดเป็นร้อย
ละ 39.4 และ Lazada คิดเป็นร้อยละ 29.4 ซึÉงผู้
ประกอบธุรกิจเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาควรหันมาเพิÉม
ช่องทางการสืÉอสารผ่านทางสืÉอออนไลน์มากขึ Êน 
เพราะในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้ข่าวสาร
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ผ่านทางสืÉอออนไลน์มากขึ Êนและมีแนวโน้มสูงขึ Êน
อย่างต่อเนืÉอง 

 จากผลการวิจัยนี Êพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความ
พึงพอใจในการเลือกซื Êอผลิตภัณฑ์ กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์อยู่ในระดับมากทีÉสุดและมาก โดยมีความ
พึงพอใจต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ใน
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ในระดับมากทีÉสุด และ
รองลงมาในระดับมาก ไ ด้แก่ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านราคาและด้านผลิตภัณฑ์ ตามลําดับ 
ซึÉงสอดคล้องกับการวิจัยเรืÉอง “ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอชุด
กีฬาในอําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา” ทีÉศึกษา
โดยรวมศกัดิÍ แซเ่ฮงและประสทิธิÍ รัตนพนัธ์ (2561) ทีÉ
ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญและมี
ความพึงพอใจในการตัดสินใจซื Êอชุดกีฬา ด้าน
ผลิตภัณฑ์มากทีÉสุด รองลงมา คือ ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย นอกจากนี Êยังสอดคล้องกับ Wolman 

(1973) ทีÉได้กล่าวถึงคําจํากัดความของคําว่าความ
พึงพอใจในพจนานุกรมด้านพฤติกรรมศาสตร์ว่า 
เป็นสภาพของบุคคลทีÉมีความสุข เมืÉอต้องการได้รับ
การตอบสนอง ซึÉงหากผู้ จําหน่ายผลิตภัณฑ์กีฬาทาง
สืÉอออนไลน์ต้องการประสบความสําเร็จในการสร้าง
ความพึงพอใจของผู้ บริโภคจะต้องตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคให้ผู้ บริโภคเกิดความพึงพอใจ
ในการเลือกซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ในแต่
ละด้าน ครอบคลุมทุกด้านให้มากทีÉสุด 

จากผลการ วิจัย นี Êยังพบอีกว่า  ผู้ บ ริโภคมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ในระดับมากในทุกประเด็น ซึÉงได้แก่ มีความ

ตั Êงใจจะซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาซํ ÊาทางสืÉอออนไลน์อีกใน
ครั Êงต่อๆไป มีการชักชวนบุคคลอืÉนให้ซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาทางสืÉอออนไลน์ มีการแนะนําร้านค้าทีÉประทับใจ
ไปยังบุคคลอืÉนรอบตัวและมีพฤติกรรมการซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาหลายชิ Êนในแต่ละครั Êง ซึÉงสอดคล้อง
กับแนวคิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของอดุลย์ จาตุ
รงคกุล (ŚŝŜś) ทีÉกล่าวว่า ผู้บริโภคจะเกิดพฤติกรรม
การตัดสินใจซื Êอหลังจากประเมินความพอใจในการ
ซื Êอของผู้บริโภค ซึÉงถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจเกิน
ความคาดหวังของผู้บ ริโภคจะทําให้ผู้ บริ โภคเกิด
ความรู้สึกดีมาก เกิดการตอบสนองทีÉเป็นการบอก
ต่อไปยังบุคคลอืÉนละเกิดการซื Êอซํ Êาได้ ซึÉงเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์กีฬาควรให้ความสําคัญกับทุกขั Êนตอนใน
การทีÉจะทําให้ผู้ บริโภคเกิดความพึงพอใจจนอยู่ใน
ระดับทีÉเกินความคาดหวังทีÉผู้บริโภคคาดหมายไว้ ก็
จะทําให้มีแนวโน้มทีÉจะเกิดพฤติกรรมการบอกต่อ
และการซื Êอซํ Êาได้ง่ายขึ Êน 

 นอกจากนี Ê จากผลการทดสอบสมมติฐานข้อทีÉ 
ř ทีÉว่า ผู้บริโภคทีÉมีล ักษณะทางประชากรต่างกันจะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ทีÉแตกต่างกัน พบว่า ลักษณะทางประชากร
ด้านเพศนั Êน ผู้บริโภคทีÉมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ใน
เรืÉองของจํานวนซื Êอในแต่ละครั Êงและการแนะนํา 
แตกต่างกัน  โดยกลุ่มตัวอย่างทีÉ เป็นเพศชาย มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ในเรืÉองของจํานวนซื Êอในแต่ละครั Êงและการ
แนะนํา มากกว่ากลุ่มตัวอย่างทีÉเป็นเพศหญิง ส่วน
ลักษณะทางประชากรด้านอายุ พบว่า ผู้บริโภคทีÉมี
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อายุแตกต่างกัน  มีพฤติกรรม การตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ ในเรืÉองของจํานวน
ซื Êอแต่ละครั Êง และในเรืÉ องของการชักชวน มีความ
แตกต่างกัน สําหรับลักษณะทางประชากรด้านระดับ
การศึกษา พบว่า ผู้ บริโภคทีÉมีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์
กีฬาทางสืÉอออนไลน์ในเรืÉองของจํานวนซื Êอแต่ละครั Êง 
ในเรืÉองของการแนะนํา ในเรืÉองของการชักชวนและ
ในเรืÉ องของการซื Êอซํ Êา มีความแตกต่างกัน ส่วน
ลักษณะทางประชากรในด้านอาชีพ พบว่า ผู้บริโภค
ทีÉมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ในเรืÉองของจํานวนซื Êอ
แต่ละครั Êง ในเรืÉองของการแนะนํา ในเรืÉองของการ
ชักชวนและในเรืÉองของการซื Êอซํ Êา มีความแตกต่างกัน 
ส่วนลักษณะทางประชากรด้านรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 
พบว่า ผู้ บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกัน 
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ในเรืÉองของจํานวนซื Êอแต่ละครั ÊงและในเรืÉอง
ของการชักชวน มีความแตกต่างกัน ซึÉงสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (Śŝŝş) ทีÉได้
ทําการศึกษาเรืÉอง “ปัจจัยทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซื Êอ
เ สื Êอ ผ้ าแ ฟ ชัÉ น อ อ น ไ ล น์ ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร” ทีÉผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื Êอ
เสื Êอผ้า ด้านจํานวนเงินทีÉใช้ในการซื ÊอเฉลีÉยต่อครั Êง 
ราคาทีÉซื ÊอเฉลีÉยในแต่ละครั Êง เหตุผลในการซื Êอแต่ละ
ครั Êง ช่องทางในการชําระเงินและความถีÉในการซื Êอแต่
ละครั Êง และยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของชัยวัฒน์ 
พิทักษ์รักษ์ธรรม (ŚŝŝŞ) ทีÉไ ด้ทําการศึกษาเรืÉ อง 

“ปัจจัยทีÉมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื Êอสินค้า
ออนไลน์ของผู้บริโภค” ทีÉผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรม
การซื Êอสินค้าของผู้บริโภคแตกต่างกันตามลักษณะ
ของเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
ส่วนทีÉมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสัÉงซื Êอสินค้า 
คือ จํานวนเงินมากทีÉสุดทีÉ เคยสัÉงซื Êอ เหตุผลการ
ตัดสินใจซื ÊอทีÉแตกต่างกัน จํานวนเงินทีÉ ซื Êอสูงสุดใน
แต่ละครั Êง นอกจากนี Êผลการทดสอบสมมติฐานของ
งานวิจัยนี Êยังสอดคล้องกับแนวคิดเกีÉยวกับพฤติกรรม
ของผู้บริโภคทีÉว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคถูกกําหนด
ด้วยลักษณะทางกายภาพของ เสรี วง ษ์มณฑา 
(ŚŝŜŚ) ทีÉได้กล่าวว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละ
ช่ วงอา ยุ  ระ ดับการศึกษา อาชีพ รา ยไ ด้จ ะมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรม การตัดสินใ จ ซื ÊอทีÉ
แตกต่างกัน เช่น อายุน้อยทําให้มีการศึกษาทีÉไม่สูง 
ไม่มีรายได้ จะทําให้มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื Êอ
น้อยกว่าผู้บริโภคทีÉมีอายุ ระดับการศึกษาสูงและมี
รายได้ทีÉสูงกว่าจะทําให้มีพฤติกรรมการซื ÊอทีÉมากกว่า 

Ś. ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารและความ
พึงพอใจของผู้ บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ทางสืÉอออนไลน์ 

 จากผลการวิจัยนี Êพบ ว่า การ รับ รู้ข่าวสาร
เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ไม่ว่าจะเป็น
ทางเว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา เฟซบุ๊ กแฟนเพจ
แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม LINE Official 

Account Shopee และ Lazada มีความสัมพันธ์กับ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคทั Êงในด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ยกเว้นการรับรู้ข่าวสาร
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เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาทาง Lazada เพียงสืÉอเดียว
เท่านั ÊนทีÉไม่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของ
ผู้ บ ริ โภคใ น ด้าน ช่อ งทา งการจัด จํา หน่าย  ซึÉง
สอดคล้องกับแนวคิดเกีÉยวกับความพึงพอใจของ
ลูกค้าทีÉมีความสัมพันธ์กับการรับรู้ข่าวสารของศิ
ริวรรณ เสรี รัตน์ (ŚŝŜř) ทีÉได้อธิบายแนวคิดของ 
Philip Kotler เกีÉยวกับความพึงพอใจของลูกค้าไว้ว่า 
ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหลังการซื Êอของบุคคล 
เป็นผลจากการระหว่างการรับรู้ต่อการปฏิบัติงาน
ของผู้ ใช้บริการกับประสิทธิภาพของสินค้า ถ้าผลทีÉ
ได้รับตํÉากว่าความคาดหวังก็จะทําให้เกิดความไม่พึง
พอใจ แต่ถ้าผลทีÉได้รับตรงกับความคาดหวังก็จะทํา
ให้ เกิดความพึงพอใจ และถ้าผลทีÉได้สูงกว่าการ
คาดหวังก็จะทําให้เกิดความประทับใจ 

ś. ความสัมพัน ธ์ระหว่างการรับรู้ข่าวสารแ ละ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 

 จากผลการวิจัยนี Êพบ ว่า การ รับ รู้ข่าวสาร
เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ในการวิจัย
ครั Êงนี Ê ได้แก่ เว็บไซต์แบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา เฟซบุ๊ก
แฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬา อินสตาแกรม LINE 

Official Account Shopee แ ล ะ  Lazada มี
ควา มสัมพันธ์ กับพ ฤ ติก รรม การ ตัด สิ น ใจ ซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ในด้านจํานวนซื Êอแต่
ละครั Êง การแนะนํา การชักชวน และการซื Êอซํ Êาทั Êงสิ Êน 
ยกเว้นการรับรู้ข่าวสารเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาผ่าน
ทางเฟสบุ๊กแฟนเพจแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬาและการ
รับรู้ข่าวสารทาง LINE Official Account เท่านั ÊนทีÉไม่
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ

ผลิตภัณฑ์กีฬาในด้านการซื Êอซํ Êา ซึÉงสอดคล้องกับ
แนวคิดปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภค
ของวิทวัส รุ่งเรืองผล (ŚŝŜŝ) ทีÉได้กล่าวถึงปัจจัยด้าน
ข่าวสาร (Information Factors) ทีÉว่าการรับรู้ข่าวสาร
ในเบื Êองต้นจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื Êอของ
ผู้บริโภค เริÉมตั Êงแต่ข่าวสารทีÉเกีÉยวข้องกับผลิตภัณฑ์ 
ตรายีÉห้อ ราคาจําหน่าย สถานทีÉจําหน่าย รวมถึงสิÉงทีÉ
ผู้บริโภคคาดหวังทีÉจะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั Êน และยัง
สอดคล้องกับผลการวิจัยของจิราภรณ์ กมลวาทิน 
แล ะกิต ติพัน ธ์  ค งส วัสดิÍ เ กี ย รติ  (Śŝ ŝ Ş )  ทีÉ ไ ด้
ทําการศึกษาเรืÉอง “การรับรู้โฆษณาในอินเตอร์เน็ต
ต่อการ ตัดสินใจซื Êอสินค้าอุปโภคบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ทีÉผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยด้านการรับรู้ ทําให้ความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื Êอสินค้ามีความแตกต่างกันไปด้วย อีกทั Êง
ยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของอัมพร แซ่โซว (ŚŝŝŞ) 
ทีÉทําการศึกษาเรืÉ อง “พฤติกรรมการใช้ Facebook 

และพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอสินค้าผ่าน Facebook 

ข อ ง นั ก ศึ ก ษ า มห า วิ ท ย า ลั ย เ อ ก ช น ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร” ทีÉผลการวิจัยพบว่า ผู้ใช้เฟซบุ๊ก
บ่อย จะมีการตัดสินใจซื Êอสินค้ามากขึ Êนและหากมี
ประสบการณ์ในการใช้เฟซบุ๊กมากก็ยิÉงมีโอกาสใน
การตัดสินใจซื Êอสินค้าผ่านเฟซบุ๊ ก จากการเปิดรับ
โฆษณาต่างๆมากขึ Êนอีกด้วย 

Ŝ. คว ามสัมพันธ์ ระห ว่าง คว าม พึงพ อใจแ ล ะ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ 
 จากผลการวิจัยนี Êพบว่า ความพึงพอใจของ
ผู้ บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
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ซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ โดยความพึง
พอใจของผู้บริโภคทีÉ มีต่อผลิตภัณฑ์กีฬาในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
และด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ในด้านจํานวนซื Êอแต่ละครั Êง ด้านการแนะนํา 
ด้านการชักชวนและด้านการซื Êอซํ Êา ยกเว้นความพึง
พอใจของผู้บริโภคด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
เ ท่านั Êน ทีÉ ไ ม่มีควา มสัมพัน ธ์กับพ ฤติกรรม การ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านสืÉอออนไลน์ในด้าน
การแนะนําและด้านการชักชวน ซึÉงสอดคล้องกับ
แ บ บจํ า ล อ ง พ ฤ ติก รร ม ผู้ บ ริ โภ ค  ( Consumer 

Behavior Model) ของ Kotler (řššŜ อ้างถึงใน ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, ŚŝŜř) ทีÉเสนอว่าเป็นการ
กระตุ้นความต้องการเข้าไปในความรู้สึกนึกคิดของผู้
ซื Êอ (Buying’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องดําจน
ทําให้เกิดความต้องการก่อนแล้วจึงทําให้เกิดการ
ตอบสนอง ซึÉงสิÉงกระตุ้นภายนอกประการหนึÉงคือ สิÉง
กระตุ้ นทางการตลาด เ ป็นสิÉงกระตุ้ น ทีÉสามารถ
ควบคุมและจัดให้เกีÉยวข้องกับส่วนผสมทางการ
ตลาด ซึÉงประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัย
ด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย และยังสอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของทวีศกัดิÍ รักการดีและทิพนครินทร์ คง
ประศุกร์ (ŚŝŝŜ) ทีÉทําการศึกษาเรืÉอง “พฤติกรรมการ
บริโภคเสื Êอผ้ามือสองของประชากรในอําเภอเมือง
จังหวัดชุมพร” ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทีÉผู้บริโภคให้
ความสําคัญหรือพึงพอใจได้แก่ ปัจจัยด้านสินค้ามี
ความน่าสนใจ ปัจจัยด้านราคาสินค้าทีÉไม่แพง ซึÉง

ปัจจัยเหล่านี Êเป็นตัวกระตุ้ นให้ผู้ บริโภคเกิดความ
สนใจ ปรารถนาในตัวสินค้าจนเกิดการตัดสินใจซื Êอ
สินค้าในทีÉสุด อีกทั Êงยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของ
มานพพร อธิคมบดี และศรัณยพงศ์ เ ทีÉยงธรรม 
(ŚŝŝŚ) ทีÉทําการศึกษาเรืÉอง “พฤติกรรมและความพึง
พอใจในการเลือกซื Êอผลิตภัณฑ์นวัตกรรมเวชสําอาง
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษ 
Dermo Care ของบริษัทบู๊ทส์ รีเทล (ประเทศไทย) 
จํ ากัด”  ผลการวิ จัยพบว่า หนึÉง ในหกปัจจัยทีÉ มี
ความสัมพันธ์และมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอ คือ ปัจจัย
ด้านความพึงพอใจในส่วนผสมทางการตลาดทีÉ
แบ่งเป็น Ŝ ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและ การส่งเสริม
การตลาด และยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของธน
ภัทร เรืองขานและภักดี มานะหิรัญเวท (ŚŝŝŠ) ทีÉ
ทําการศึกษาเรืÉอง “ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อความพึง
พอใจในการซื Êอผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพืÉอสุขภาพ
ผ่านร้านค้าออนไลน์” ทีÉผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อความพึงพอใจ 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากรและกระบวนการ อีกทั Êง
ความพึงพอใจในการซื Êอผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพืÉอ
สุขภาพผ่านร้านค้าออนไลน์ยังมีความสัมพันธ์กับ
ความตั Êงใจซื Êอซํ Êาในครั Êงต่อไป 

 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั Êงต่อไป 

 ř. การวิจัยค รั Êงนี Êใ ช้วิ ธีการวิจัยเชิง สํารวจ 
(Survey Research Method) โดยใช้แบบสอบถาม
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ปลายปิดเป็นเครืÉ องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างเท่านั Êน ซึÉงถ้าในงานวิจัยครั Êงต่อไป หาก
ต้องการข้อมูลเชิงลึกจากผู้บริโภค ควรใช้การวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสนทนา
กลุ่มกับผู้ บ ริโภคทีÉมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ประกอบด้วย จะทํา
ให้งานวิจัยมีความน่าสนใจและทําให้ทราบถึงปัจจัย
อืÉนๆทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอ
ออนไลน์ของผู้ บริ โภคทีÉ มีความหลากหลายและ
สามารถนําผลการวิจัยไปใช้ในการวางแผนสําหรับ
ผู้ ประกอบการธุรกิจเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาได้มี
ประสิทธิภาพยิÉงขึ Êน 

 Ś. การวิจัยครั Êงนี Êทําการศึกษากับกลุ่มตัวอย่าง
ทีÉ เ ป็นผู้ บ ริ โภคทีÉมีพ ฤติกรรม กา รตัด สินใ จซื Êอ
ผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์เท่านั Êน ซึÉงในการวิจัย
ครั Êงต่อไป ควรทําการศึกษากับผู้ ประกอบการ ผู้
จําหน่ายหรือเจ้าของแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬาด้วย อาจ
ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกจะทําให้งานวิจัยมีความ
สมบูรณ์ขึ Êนและเห็นแง่มุมทีÉหลากหลายจากผู้ส่งสาร 
นอกเหนือจากผู้บริโภคทีÉเป็นผู้ รับสารเท่านั Êน 

 ś. การวิจัยค รั Êงนี Ê ไ ม่ ไ ด้ระบุประ เภทของ
ผลิตภัณฑ์กีฬา (Product category/Genre) อย่าง
ชัดเจนชี Êเฉพาะลงไป ซึÉงในการวิจัยครั Êงต่อไปอาจ
เพิÉมเติมประเด็นเรืÉองประเภทของผลิตภัณฑ์กีฬาให้
ชัดเจนมากขึ Êน เช่น อุปกรณ์ออกกําลัง อุปกรณ์ซัพ
พอร์ทและป้องกัน เสื Êอผ้าหรืออุปกรณ์กีฬาอัจฉริยะ 
เนืÉองจากประเภทผลิตภัณฑ์กีฬาต่างๆ อาจ มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอของ

ผู้ บริโภคทีÉแตกต่างกัน โดยเฉพาะเมืÉอพิจารณาตัว
แปรเรืÉองเพศ อายุ และรายได้ 

ข้อเสนอแนะสําหรับการนําไปประยุกต์ใช้ 

 ř. จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างรับรู้
ข้อมูลข่าวสารเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาทาง Shopee 

มากทีÉส ุด และมีการรับรู้ข้อมูลข่าวสารผ่านทาง LINE 

Official Account น้อยทีÉสุดดังนั Êนผู้ ประกอบธุรกิจ
เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาควรทําการสืÉอสารผ่านทาง 
Shopee เพืÉอสืÉอสารและกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคได้มากยิÉงขึ Êนไปอีก เพราะ
ผู้ บริโภคมีการรับรู้ข่าวสารผ่านทาง Shopee มาก
ทีÉส ุดอยู่แล้ว และควรพัฒนารูปแบบการสืÉอสารผ่าน
ทาง LINE Official Account ให้น่าสนใจและสามารถ
เข้าถึงผู้บริโภคมากยิÉงขึ Êน โดยอาจใช้สืÉอออนไลน์อืÉนๆ
ในการสืÉอสารเพืÉอให้ผู้บริโภครับรู้ว่าแบรนด์ของตนก็
มีการสืÉอสารผ่านทาง LINE Official Account ด้วย
เพืÉอเป็นอีกช่องทางหนึÉงในการสืÉอสารกับผู้บริโภค 

 Ś. จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความ
พึงพอใจต่อการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาทางสืÉอออนไลน์ใน
ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมากทีÉสุด ซึÉงถือว่าเป็น
ข้อได้เปรียบของการทําธุรกิจผ่านทางสืÉอออนไลน์อยู่
แ ล้ ว ทีÉ ทํ าใ ห้ผู้ บ ริ โภคไ ด้ รับคว าม ส ะดว กแ ล ะ
ประหยัดเวลาในการเลือกซื Êอ ซึÉงผู้ประกอบธุรกิจ
เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาควรนําจุดเด่นนี Êมาพัฒนาให้
ผู้บริโภคได้รับความสะดวกในการซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬา
ผ่านทางสืÉอออนไลน์มากยิÉงขึ Êน ยกตัวอย่างเช่น เพิÉม
ช่องทางในการชําระเงินให้ผู้ บริโภคมีทางเลือกได้
หลายช่องทาง และรู้สึกว่าสามารถทําได้ง่ายและมี
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ความปลอดภัยก็จะเป็นอีกช่องทางหนึÉงทีÉสามารถ
เพิÉมยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 ś.จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความ
คิดเห็นเกีÉยวกับความพึงพอใจในประเด็นเรืÉ องการ
รับประกันสินค้าและประเด็นเรืÉ องการทีÉผู้ บริโภค
สามารถต่อรองราคากับผู้ขายทางสืÉอออนไลน์ได้ Ś 
ประเด็นนี Êมีค่าเฉลีÉยความพึงพอใจน้อยทีÉสุด ซึÉงทางผู้
ประกอบธุรกิจเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์กีฬาควรทําการ

สืÉอสาร โดยมุ่งเน้นให้ผู้บริโภคสามารถเชืÉอมัÉนได้ว่า
เมืÉอเขาซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาผ่านทางสืÉอออนไลน์แล้ว 
เขาจะได้รับการรับประกันสินค้าจากผู้ขาย และควร
เพิÉมช่องทางในการสืÉอสารให้ผู้บริโภคสามารถต่อรอง
ราคาสินค้าผ่านทางสืÉอออนไลน์ได้มากขึ Êนจะทําให้
ผู้ บ ริ โ ภคไ ด้รับคว ามพึ งพอใ จแ ละ นําไปสู่การ
ตัดสินใจซื Êอผลิตภัณฑ์กีฬาได้มากขึ Êนต่อไป 
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