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บทคดัย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์ เพ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ และ

ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุ๊ค ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนโดยใชสู้ตรไม่ทราบจ านวนประชากรจึง
ไดก้ลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการเก็บรวบรวมขอ้มูล ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานไดแ้ก่ t-Test, One Way Anova (F-test)  
และการวิเคราะห์การถดถอยพหุ  

ผลการวิจยัพบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, สถานภาพ, อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการและดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่าดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ดา้นกระบวนการ  และนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นส่งเสริมการตลาด และมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 1.60 (3) ปัจจยักลุ่ม
อา้งอิง ไดแ้ก่ เพ่ือนร่วมงานมีอิทธิพลต่อการซ้ืออุปกรณ์กีฬา , ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการซ้ืออุปกรณ์กีฬา , 
พนกังานขาย มีอิทธิพลต่อการซ้ืออุปกรณ์กีฬา , สมาชิกในครอบครัว ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต 
บนเพจเฟสบุ๊คอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่าดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัวมี
อิทธิพลต่อการซ้ืออุปกรณ์กีฬา และน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ เพ่ือนร่วมงานมีอิทธิพลต่อการซ้ืออุปกรณ์กีฬา และมีอ านาจใน
การพยากรณ์ร้อยละ 50.40 
ค าส าคญั:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ,ปัจจยักลุ่มอา้งอิง,การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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ABSTRACT 
This Independent study is objective for (1) To study the demaphic , service marketing mix factors that affect 

the decision to buy Football equipment Of Rome Sport shop on Facebook page And Reference Groups the decision to 
buy Football equipment Of Rome Sport shop on Facebook page The target population used in this study was the 
consumer who had bought souvenirs (consumer products) in Chachoengsao Province, which was infinite population. 
Therefore, a group sampling of 400 people was implemented. A survey was used to collect information. To analyze 
the data, the method of descriptive statistics, which included frequency, percentage, mean, standard deviation, and 
the method of inferential statistics, which was composed of T-test, One Way Anova (F-test) and multiple regression 
analysis, were conducted.  

The study found that the majority of the respondents of (1) The demographic actors include gender, age, 
education, status, occupation And average monthly income Affecting the decision to buy Rome Sport shop on 
Facebook page, had statistical power of 0.05. (2) Marketing mix factors such as process and promotion Affecting the 
decision to buy Rome Sport shop on Facebook page, had statistical power of 0.05. The most influential factors were 
process and the least influential factor was promotion. They had predictive power of 1.60%.(3) The reference group 
factors include co-workers influencing the purchase of sports equipment, internet users influencing the purchase of 
sports equipment, sales staff influencing the purchase of sports equipment, family members Affecting the decision to 
buy Rome Sport shop On Facebook page, had statistical power of 0.05. The most influential factors were family and 
the least influential factor was colleagues. They had predictive power of 50.40%. 
Keywords:   MARKETING MIX FACTORS, REFERENCE GROUP, DECISION  
 
1. บทน า 

ปัจจุบนักระแสการรักษาสุขภาพและการออกก าลงักายก าลงัไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก ท่ามกลางสภาพ
สังคมท่ีมีความเป็นเมืองมากข้ึน การออกก าลงักายท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมคือ   กีฬาฟุตบอล โดยกรความนิยมการออก
ก าลงักายยงัไดส้ร้างโอกาสทางธุรกิจให้กบัธุรกิจและจากการแข่งขนัของกีฬาประเภทต่างๆ ท่ีมีประชาชนให้ความ
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สนใจเป็นอยา่งมาก เช่น กีฬาประเภทฟุตบอล กระแสความนิยมของฟุตบอลไทยท่ีเพ่ิมข้ึน สะทอ้นให้เห็นผา่นจ านวน
ผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัในสนาม ได้รับความนิยมในช่วงของการถ่ายทอดสดการแข่งขนัฟุตบอลทั้งการแข่งขนัระดบัทีม
ชาติและไทยลีกเพ่ิมข้ึน จากผลส ารวจของการแข่งขนัฟุตบอล พบว่า ในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา ผูต้อบแบบสอบถามมีการ
รับชมการแข่งขนัฟุตบอลไทยทางทีวีเพ่ิมข้ึนคิดเป็นร้อยละ 75.0 ขณะท่ีการรับชมเท่าเดิมคิดเป็นร้อยละ 17.4 และการ
รับชมน้อยลงคิดเป็นร้อยละ 7.6 ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีช่ืนชอบฟุตบอล ผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 74.6 รับชม
การถ่ายทอดการแข่งขนัทั้งฟุตบอลลีกไทยและต่างประเทศทางทีวี โดยการแข่งขนัฟุตบอลลีกท่ีมีการรับชมผ่านทาง
ทีวี 3 อนัดบัแรก คือ การแข่งขนัฟุตบอลไทยลีก (ร้อยละ 30.1) ขณะท่ีรองลงมา คือ การแข่งขนัฟุตบอลพรีเมียร์ลีกของ
องักฤษ (ร้อยละ 29.8) และการแข่งขนัฟุตบอลลาลีกาลีกของสเปน (ร้อยละ 19.6).  ณ เวลาน้ีคงจะปฏิเสธไม่ได้ว่า 
ความนิยมในกีฬาฟุตบอลของไทยยงัพุ่งแรงต่อเน่ือง 

ร้าน Rome sport จากแต่ก่อนเจา้ของร้านไดเ้ป็นนักฟุตบอลทีมชาติและได้ผนัตวัมาขายอุปกรณ์กีฬาและ  
ท าให้มีกลุ่มลูกคา้ประจ าเป็นจ านวนมาก  และมีการขยายฐานลูกคา้โดยใชส่ื้อออนไลน์ Facebook ท าให้สามารถได้
ลูกคา้จากทัว่ทุกท่ีและทางร้านยงัมีการอพัเดทสินคา้ต่าง ๆสินคา้รุ่นพิเศษและราคาของสินคา้เองในแบรนด ์Rome ท่ีมี
คุณภาพเทียบเท่ากบัสินคา้แบรนด์ดงัๆ อีกทั้งราคาท่ีถูกกว่าท าให้มีผูค้นสนใจจ านวนมากจากการ รีวิว ของผูใ้ชแ้ละ 
นักฟุตบอลทีมชาติท่ีได้มาโฆษณาสินคา้ตวัอย่างให้ดู ท  าให้ทางร้านเป็นแบรนด์ท่ีติดตลาดแถวเขต ดอนเมืองและ
พ้ืนท่ีต่างๆ 

จากข้อมูลขา้งต้น ร้านขายอุปกรณ์กีฬา ยงัสามารถท าการขยายฐานผลิตภัณฑ์และขยายสาขาออกไปได้
เน่ืองจากคู่แข่งในแต่ละพ้ืนท่ีมีจ  านวนนอ้ยอีกทั้งยงัเป็นร้านขนาดยอ่ม ท าให้ผูว้ิจยัน าทฤษฎีต่างๆเขา้มาประยกุต์ใชก้บั
ร้านและตวัของสินคา้ ทั้งปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ และปัจจยักลุ่มอา้งอิงเพ่ือพฒันาให้ธุรกิจสามารถพฒันา
ไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษา ลกัษณะบุคคล ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ 

Facebook  
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook  
3. เพ่ือศึกษาปัจจยักลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบน

เพจ Facebook 
 

3. สมมตฐิานการวจิัย 
1. ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได ้เฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อ 

การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook ท่ีแตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์
กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook  

3. ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ กลุ่มเพ่ือน กลุ่มท่ีท างาน กลุ่มผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต ผูมี้ช่ือเสียง ผูบ้ริหาร  และพนกังาน
ขาย สมาชิกในครอบครัว ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook 
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4. กรอบแนวคดิการวจิัย 
     ตวัแปรตน้ (Independent variable)               ตวัแปรตาม (Dependent variable) 

 
 
5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

1. ผลการวิจยัน้ีท  าให้ทราบถึงลกัษณะทางประชากรสาดของส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอล
ของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook ตลอดจนความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภค เพ่ือผูป้ระกอบการ
จากน าขอ้มูลมาใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงการให้บริการ ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพ่ือให้เกิด
ความรู้พอใจมากข้ึน  

2. ผลการวิจยัน้ีท  าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ ปรับปรุงและพฒันาการบริหารให้เกิดประโยชน์สูงสุด  

3. ผลการวิจยัน้ีท  าให้ทราบถึงปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ 
ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook เพ่ือน ามาศึกษาและก าหนดนโยบายของทางร้านเพ่ือเพ่ิมการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้ ให้ทางร้านไปพฒันาในอนาคต  

4. ผลของการวิจยัน้ีท  าให้ทราบถึงขอ้มูลผูส้นใจศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกบัการตัดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์กีฬาฟุตบอลของ ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจ Facebook สามารถน าไปเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานส าหรับอา้งอิงหรือ
ท าการศึกษาเพ่ิมเติมไดใ้นอนาคต 
 
 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

- เพศ  -  ระดบัการศึกษา   

- อาย ุ  - อาชีพ       

- สถานภาพ - รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน 

Belch and Belch  (2005 อา้งถึงใน อจัฉรา นพวญิญูวงศ,์ 2550) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
- ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ   - ดา้นบุคลากร 
- ดา้นราคา     - ดา้นกระบวนการ 
- ดา้นสถานที่/ช่องทางจดัจ าหน่าย   - ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
- ดา้นส่งเสริมการตลาด 

(Stanton, William, Buskirk, Richard, Spiro และ Rosam (1991) 
 
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง                                      
-  กลุ่มเพือ่น   - กลุ่มที่ท  างาน                           
- กลุ่มผูใ้ชอ้ินเตอร์เน็ต                     - ผูมี้ช่ือเสียง                              
- ผูบ้ริหารและพนักงานขาย  - สมาชิกในครอบครัว                                                     
(Lamb, Hair & McDaniel, 1992) 

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬา
ฟุตบอลของเพจ Facebook 
ของร้าน Rome สปอร์ต 
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6. การทบทวนวรรณกรรม 
6.1 แนวคดิและทฤษฎปัีจจยัส่วนบุคคล 
Belch and Belch (2005 อ้าง ถึงใน อัจฉรา นพวิญญูวงศ์ , 2550) ในงานวิจัยนัก ศึกษา  ตัวแปรด้าน

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ และรายไดโ้ดยน ามาเช่ือโยงกบัความตอ้งการพฤติกรรม การตดัสินใจ และอตัรา
การใชบ้ริการ ซ่ึงจะมีประสิทธิผลต่อการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจท่ีมีแนวโน้มท่ี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด ในความสัมพนัธ์ เชิงเหตุและผล 

6.2 แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายส่วนประสมทางการตลาด ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทาง

การตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้ ธุรกิจใชร่้วมกนัเพ่ือตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
หรือเพ่ือ กระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เปูาหมายเกิไวแ้ตกต่างกนัดงัน้ี Stanton, William, Buskirk, Richard, Spiro และ Rosam 
(1991, p. 641) ไดใ้ห้ ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นการรวมกนัของส่วนประกอบส าคญั 4 ตวั คือ 
สินคา้ โครงสร้างราคา ระบบการกระจายสินคา้และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ซ่ึงรวมอยู่ในโปรแกรม การตลาด 
ประกอบดว้ย 7Ps 
 6.3 แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยกลุ่มอ้างองิ 

ประเภทของกลุ่มอา้งอิง (Lamb, Hair & McDaniel, 1992) กล่าวว่า กลุ่มอา้งอิงสามารถ แบ่งออกไดเ้ป็น 2 
กลุ่มใหญ่คือ  

1. กลุ่มอ้างอิงโดยตรง (Direct Reference Groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลซ่ึงบุคคลหน่ึง เก่ียวข้องเป็นสมาชิก
โดยตรงในลักษณะเผชิญหน้ากัน (Face-to-Face Membership) อันเป็นการ สัมผสักับบุคคลเหล่าน้ีโดยตรงอย่าง
ใกลชิ้ด ซ่ึงสมาชิกในกลุ่มเหล่าน้ี สามารถแบ่งยอ่ยออกเป็น 2 กลุ่ม คือ  

1.1 กลุ่มสมาชิกปฐมภูมิ  
1.2 กลุ่มสมาชิกทุติยภูมิ 

2. กลุ่มอา้งอิงทางออ้มไดแ้ก่ กลุ่มซ่ึงบุคคลไม่ไดเ้ป็นสมาชิก  โดยตรงในปัจจุบนั แต่ตนเองปรารถนาและ
ใฝ่ฝันอยากเขา้ไปร่วมเป็นสมาชิกดว้ยในอนาคต หรือ  ตนเองพยายามท่ีจะหลีกหนีไม่ตอ้งการเขา้ไปเก่ียวขอ้งด้วย 
ดงันั้น กลุ่มอา้งอิงจึงแยกออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มในฝัน กบักลุ่มไม่พึงประสงค์ 

2.1 กลุ่มในฝัน 
2.2 กลุ่มไม่พึงประสงค ์
6.4 แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ศิริวรณ เสรีรัตน์ (2552) กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’ s Decision Process) เป็นล าดบั

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของ ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ  

1) การตระหนกัถึงความตอ้งการ  
2) การคน้หาขอ้มูล  
3) การประเมินทางเลือก  
4) การตดัสินใจซ้ือ 
5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
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7. การด าเนินการวจิัย 
7.1 ประชากรกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี คือ  ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  คือ ลูกค้าท่ีเคยซ้ืออุปกรณ์กีฬา

ฟุตบอล ของลูกคา้ร้านโรมสปอร์ตบนเพจเฟสบุ๊ค เน่ืองจากประชากรมีจ านวนมากและไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสูตรของ W.G. Cochn ไดก้  าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่างและใชว้ิธีเลือกเก็บกลุ่มตวัอยา่ง
แบบเจาะจงเฉพาะลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ืออุปกรณ์กีฬาฟุตบอล ของลูกคา้ร้านโรมสปอร์ตบนเพจเฟสบุค๊ ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่ 
Cronbach’s Alpha ตั้งแต่ 0.730 - 0.886 ซ่ึงมากกว่า 0.700 ซ่ึงถือว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ (1) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าเสนอเป็นตาราง
แจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพ่ือใช้อธิบายข้อมูลเบ้ืองต้นเก่ียวกับกลุ่มตัวอย่าง (2) การวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistics) ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ท่ีตั้ งไว ้ด้วยเคร่ืองมือทางสถิติใช้สถิติ : t-Test , One Way Anova (F-test), 
Multiple Regression Analysis โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

7.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
ในการวิจยัคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) จ  านวน 400 ชุด โดยแต่

ละชุดประกอบดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ อายุ การศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน 6 ขอ้ค าถาม 
ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจเฟสบุค๊ 

ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีการ
ก าหนดในการพิจารณา 5 ระดบั  ตามระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 35 ขอ้ค าถาม  

ส่วนที่ 3 ปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจเฟสบุ๊ค ลกัษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีการก าหนดในการ
พิจารณา 5 ระดบั  จ  านวน 30 ขอ้ ค าถาม 

ส่วนที ่4 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้าน Rome สปอร์ตบนเพจเฟสบุค๊ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) 5 ระดบั จ านวน 5 ขอ้ค าถาม 

7.3 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดมี้การทดสอบ ความเช่ือมัน่ (Reliability) พบว่า ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเม่ือ 

น าไปใชก้บักลุ่มทดลอง จ านวน 30 ชุด มีค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากับ 0.940 โดยค าถามแต่
ละดา้นมีระดบัความเช่ือมัน่อยูร่ะหว่าง 0.744 – 0.886 

7.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ (1) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าเสนอเป็น

ตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพ่ือใช้อธิบายข้อมูลเบ้ืองต้นเก่ียวกับกลุ่มตัวอย่าง (2) การวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
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Statistics) ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ท่ีตั้ งไว ้ด้วยเคร่ืองมือทางสถิติใช้สถิติ : t-Test , One Way Anova (F-test), 
Multiple Regression Analysis โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
8. ผลการวจิัย 

จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน สามารถจ าแนกขอ้มูลดา้นลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
ไดด้งัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เพศหญิงจ านวน 239 คน (ร้อยละ 59.80) อยูใ่นช่วงอาย ุ30 - 39 ปี จ  านวน 92 
คน (ร้อยละ 23.00) ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 176 คน (ร้อยละ 44.00) มีสถานภาพ
โสดมากท่ีสุด จ านวน 180 คน (ร้อยละ 45.00) ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไป จ านวน 79 คน (ร้อยละ 19.80) 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาทมากท่ีสุด จ านวน 134 คน (ร้อยละ33.50) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาด สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบ ถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.14) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด โดยอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X̅ = 4.24) รองมา 
ดา้นราคา โดยอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.15) และนอ้ยท่ีสุดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.07) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการตัดสินใจซ้ือ สรุปได้ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ 
การการตดัสินใจซ้ือของฝาก (สินคา้บริโภค) ในจงัหวดัฉะเชิงเทราในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.07) เม่ือพิจารณา 
เป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือจากการคน้หาสินคา้ท่ีเหมาะแก่
การน าไปฝากคนในครอบครัวและเพ่ือนมากท่ีสุด โดยอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X̅ = 4.27) รองลงมาตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ท่ีเป็นของข้ึนช่ือหรือนิยมแก่การน าไปฝากโดยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X̅ = 4.26) และน้อยท่ีสุดตัดสินใจซ้ือจาก 
การเชิญชวนของพ่อคา้แม่คา้โดยอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.53) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการสรุปไดว้่า พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.01) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีระดบัความ

คิดเห็นต่อดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด  (x̄= 4.14) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นบุคคล (x̄= 3.94) 
ผลวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยักลุ่มอา้งอิงสรุปไดว้่า พบว่า ปัจจยัคุณภาพการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 

(x̄= 3.27) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีระดบัความคิดเห็นต่อกลุ่มเพ่ือน มีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือ อุปกรณ์กีฬา มากท่ีสุด (x̄= 3.39) รองลงมาคือ เพ่ือนร่วมงาน มีอิทธิพลต่อการซ้ือ อุปกรณ์กีฬา (x̄= 3.32) และนอ้ย
ท่ีสุดคือ ผูท่ี้มีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการซ้ือ อุปกรณ์กีฬาโดยอยูใ่นระดบัปานกลาง (x̄=  3.21) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี
ระดบัความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง (x̄= 3.01, S.D.= 1.00)  และเม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบั ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือจากตวัสินคา้ มากท่ีสุด (x̄= 3.18, S.D.= 
1.15)  รองลงมาคือ ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือจากราคาของสินคา้ (x̄= 3.11, S.D.= 1.10) และนอ้ยท่ีสุดคือ ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือจาก
สถานท่ีตั้งของร้านคา้ (x̄= 3.05, S.D.= 1.10) 
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9. การทดสอบสมมตฐิาน 
ตารางที ่1 ปัจจยัประส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ส่งผลการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊ 

ตวัแปรอิสระ 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ ผลการทดสอบ 

เพศ t-test สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
อาย ุ F-test สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ระดบัการศึกษาสูงสุด      F-test สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
สถานภาพ F-test สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
อาชีพ F-test สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ปัจจยัประส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูง สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน ส่งผลการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจ
เฟสบุค๊ดว้ยวิธี Backward คร้ังท่ี 6 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

b 
Std. 

Error 
B t Sig. Tolerance VIF 

Constant 2.906 0.281  10.326 0.000   
ดา้นส่งเสริมการตลาด(X4) - 0.244 0.102 - 0.185 - 2.384 0.018 0.410 2.440 
ดา้นกระบวนการ(X6) 0.295 0.101 0.225 2.905 0.004 0.410 2.440 
R = 0.145     R2 = 0.021    Adj. R2 = 0.016     SEE = 0.996   F = 4.247   Sig = 0.015 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 2 พบว่า ปัจจยัส่วนประ ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุ๊คท่ีระดบั 0.05 สามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการสมการคะแนนดิบ  

Ŷ = 2.906 – 0.244 (X4) + 0.295 (X6) + 0.722 และมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 1.6 (Adjusted .R2 = 0.016) 
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ตารางที่ 3 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยักลุ่มอา้งอิงมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ร้านโรมสปอร์ต โดยวิธี Backward คร้ังท่ี 3 

ปัจจยักลุ่มอา้งอิง b 
Std. 

Error 
B t Sig. Tolerance VIF 

Constant 0.722 0.123  5.870 0.000   

เพ่ือนร่วมงานมีอิทธิพลต่อการ
ซ้ืออุปกรณ์กีฬา(R2) 

0.160 0.063 0.170 2.538 0.012 0.276 3.623 

ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อ
การซ้ืออุปกรณ์กีฬา(R3) 

0.198 0.075 0.207 2.643 0.009 0.203 4.925 

พนกังานขาย มีอิทธิพลต่อการ
ซ้ืออุปกรณ์กีฬา(R5)    

0.160 0.083 0.171 1.925 0.050 0.158 6.342 

สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพล
ต่อการซ้ืออุปกรณ์กีฬา(R6) 

0.211 0.076 0.224 2.786 0.006 0.192 5.204 

R = 0.713     R2 = 0.509     Adj. R2 = 0.504     SEE = 0.707     F = 102.303  Sig = 0.000* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 3 พบว่า ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ เพ่ือนร่วมงาน ผูใ้ช้อินเตอร์เน็ต พนักงานขาย สมาชิกใน
ครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุค๊ท่ีระดบั 0.05 สามารถเขียนอยู่ใน
รูปสมการสมการคะแนนดิบ Ŷ = 0.722 + 0.160 (R2) + 0.198 (R3) + 0.160 (R5) + 0.211 (R6) และอ านาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 50.4 (Adjusted .R2 = 0.504) 

 
10. การอภปิรายผล 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า  ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือนส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต บนเพจเฟสบุ๊คอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้1)ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีต่างกนั  โดยผลจาก
แบบสอบถามผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูห้ญิงจะส่วนใหญ่ อาจจะเป็นเพราะว่าส่วนใหญ่ผูห้ญิงมีความละเอียดในการเลือก
สินคา้ และมีการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬามากกว่าเพศชาย 2)ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ จากตวัตวัอย่าง 2 กลุ่มวยั เด็กมีความแตกต่างกนักบักลุ่มผูสู้งอายุทั้งทศันคติการซ้ือและการเลือกซ้ือสินคา้
จากร้านหรือห้างสรรพสินคา้ ท่ีต่างซ่ึงมีความพึงพอใจในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 3)ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา  
ระดบัการศึกษาท่ีสูงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสูงเน่ืองจากผูบ้ริโภคสอบถามถึงขั้นตอนการผลิตของทางร้านว่ามีคุณภาพ
หรือไม่อีกทั้งสอบถามราคาเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 4)ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ สถานภาพโสดมีการซ้ือสินคา้นอ้ย
กว่ากลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรสเน่ืองจากกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรสอาจมีบุตรซ่ึงอยู่ในช่วงท่ีชอบออกก าลงักาย ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั 5)ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ กลุ่มลูกคา้ท่ีเกษียณและท างานประจ า กลุ่มเพ่ือนจะมีอิทธิพลต่อ
กิจกรรมการออกก าลงักายและการเลือกซ้ือสินคา้อีกทั้งมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 6)ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นราย 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1326 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ดา้นรายไดก้ลุ่มผูซ้ื้อไดแ้บ่งความพึงพอใจในการซ้ือออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มท่ีมีรายไดต้ ่าและกลุ่มผูมี้รายไดสู้งมีรสนิยมใน
การเลือกซ้ือสินคา้จากสถานท่ีท่ีต่างกนัอีกทั้งคุณภาพและราคาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่  ดา้นกระบวนการ และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตกัาบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ร้านโรม
สปอร์ตลูกคา้ชอบตวัสินคา้ท่ีมีประกนัและไดท้ดลองสินคา้ดงันั้น ท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายส่งผลให้การ
ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ท่ีง่ายข้ึน  

สมมติฐานข้อท่ี 3  พบว่า ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ได้แก่ เพ่ือนร่วมงาน ผูใ้ช้อินเตอร์เน็ต พนักงานขาย 
สมาชิกในครอบครัว ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านโรมสปอร์ต อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนปัจจยักลุ่มอา้งอิงท่ี
มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจของลูกค้าร้านโรมสปอร์ตบนเพจเฟสบุ๊คปัจจัยกลุ่มอ้างอิงท่ีกล่าวมาข้างต้นมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาเน่ืองจากอิทธิพลทางสังคมและสภาพแวดลอ้มของผูซ้ื้อซ่ึงส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
 11. ข้อเสนอแนะ 

1) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ ร้านโรมสปอร์ตควรพฒันาตวัผลิตภณัฑใ์ห้ครอบคลุมทุกเพศจากผลการวิจยั
พบว่ามีจ  านวนเพศหญิงท่ีสนใจซ้ือและตดัสินใจซ้ือสินคา้มากกว่าเพศชายฉะนั้นควรออกแบบตวัผลิตภณัฑเ์พ่ิมเพ่ือ
เพ่ิมช่องทางการเลือกซ้ือให้กบัเพศหญิง ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

2) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุจากผลการวิจยัพบว่าผูท่ี้มีอาย ุ 30 ปีข้ึนไปมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ทางร้านมากท่ีสุดฉะนั้นควรออกแบบตวัผลิตภณัฑใ์ห้มีรูปแบบสอดคลอ้งกบัผูซ้ื้อรวมถึงตอบสนองความตอ้งการของ
ผูซ้ื้อมากข้ึนเช่นมีการให้ทางลูกคา้ออกแบบตวัสินคา้แบบลูกคา้ชอบ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

3) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา การศึกษารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากทั้งในดา้นของราคาและ
ตวัผลิตภณัฑร์วมถึงรายละเอียดในการผลิตฉะนั้นควรมีรายละเอียดในการผลิตและกรรมวิธีการผลิตเพ่ือให้ผูซ้ื้อรู้ถึง
ขอ้มูลสินคา้และสามารถ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

4) ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพ สถานภาพส่งผลให้การตัดสินใจซ้ือท าได้ง่ายจากงานวิจัยพบว่า
สถานภาพโสดมีก าลงัการซ้ือสินคา้มากท่ีสุดฉะนั้นการท าผลิตภณัฑท่ี์มีความแปลกใหม่ทนัสมยัและมีการอพัเดทเร่ือย 
ๆส่งผลต่อการกระตุน้การซ้ือสินคา้ของคนกลุ่มน้ีให้เกิดการซ้ือซ ้ าเร่ือย ๆ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

5) ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอาชีพ กลุ่มอาชีพหลักท่ีซ้ือสินค้าร้านโรมสปอร์ตส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้า
ขา้ราชการจากขอ้มูลการวิจยัควรจดัโปรโมชัน่และสปอนเซอร์เพ่ือท าการผกูขาดการให้กบัศูนยร์าชการต่าง ๆ เพ่ือให้
ไดลู้กคา้ท่ีแน่นอนและฐานลูกคา้ท่ีกวา้งข้ึน ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

6) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายได ้กลุ่มวยักลางคนท่ีท างานมีรายไดแ้น่นอน ยอ่มส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของทางร้านจากผลวิจยัพบว่ากลุ่มคนรายไดน้อ้ยมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุดฉะนั้นควรท าสินคา้ท่ีมีตน้ทุน
ต ่าและสามรถใชง้านง่ายเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1327 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

7) ปัจจยัส่วนประสมทางตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ  ร้านโรมสปอร์ตควรมีนโยบายการเปล่ียน
สินคา้ท่ีง่ายข้ึนควรลดขอ้จ ากดัของการเคลมสินคา้ท่ีมีความยุ่งยากและขั้นตอนการสั่งสินคา้และส่งสินควรเพ่ิมช่อง
ทางผา่นตวัแทนจ าหน่ายซ่ึงเพ่ิมความสะดวกให้แก่ลูกคา้ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

8) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจาก โปรโมชัน่บางตวัเกิดความ
จ าเจกับลูกค้า เช่นการและการแจกของเพียงเล็กน้อยหรือของท่ีแจกไม่เก่ียวกับตัวของสินค้า ซ่ึงทางลูกค้าไม่มี
ความรู้สึกต่อการตดัสินใจควรปรับเปล่ียนตวัโปรโมชัน่เพ่ือให้ลูกคา้สนใจ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

9) ปัจจยักลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากเจา้ของร้านโรมสปอร์ตเป็นนกัฟุตบอลเก่า จึงมีการรีวิวสินคา้โดยใช ้ประวติั
และเช่ียวชาญในอดีตมาใชค่้อนขา้งมาก ท าให้กลุ่มอิทธิพลผูมี้ช่ือเสียงคนดังเป็นบุคคลในอดีตควรท าการอัพเดท
โฆษณาและพรีเซนเตอร์ในการท าการโฆษณา ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 
ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
1) ควรเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์กีฬาจากร้านขายอุปกรณ์กีฬาอ่ืน ๆ  ว่ามีความคิดเห็นแตกต่าง

กนัอยา่งไร 
2) ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ท่ีส่งผลและกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ร้านโรมสปอร์ตบนเพจเฟสบุค๊ 
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