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บทคดัย่อ 

การศึกษาเร่ืองการรับรู้  ทศันคติ  และพฤติกรรมการใชแ้บรนด์  Under Armour  ในเขตกรุงเทพมหานคร      

มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชสิ้นคา้แบรนด์  Under  Armour  ตลอดจนทศันคติและการรับรู้ของผูใ้ช้

สินคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์แบรนด์  Under Armour  การสุ่มตวัอย่างของการวิจยัในคร้ังน้ี จะใชเ้ทคนิควิธีการสุ่มแบบ

บงัเอิญหรือตามความสะดวก(Convenience Sampling) เน่ืองจากงานวิจยัช้ินน้ีไดศึ้กษาไปยงักลุ่มผูใ้ชแ้บรนด์ Under 

Armour โดยใชจ้าํนวนผูติ้ดตามเพจ Under Armour Thailand จาํนวนทั้งหมด  9,714,994 คน ท่ีมีทั้งผูใ้ช ้ และผูส้นใจ                

แบรนด์ Under Armour โดยงานวิจยัช้ินน้ีจะเรียกเป็นกลุ่มผูใ้ชใ้นงานวิจยัน้ีทั้งหมด จากนั้นนาํมาหาจาํนวนกลุ่ม

ตวัอย่าง  โดยใชสู้ตร Yamanae (1973) ซ่ึงไดท้ั้งหมด 400 คน  เพ่ือทาํการเก็บขอ้มูล โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บ  

รวมรวมข้อมูล  คือ แบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลแปลงค่าออกมาเป็นสถิติ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน  และสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ สหสัมพนัธ์เพียร์สัน  

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 31 – 35 ปี  มีอาชีพเป็นพนักงาน

เอกชน โดยมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 15,001 – 30,000 บาท  ผลวิจยัพฤติกรรมการใชสิ้นคา้ส่วนใหญ่คือ บุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ การตดัสินใจดว้ยตนเอง   มีการรับขอ้มูลข่าวสารสินคา้ ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต

มากท่ีสุด โดยมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้  7 – 9  เดือนต่อช้ิน  ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายสินคา้ระหว่าง 1,501 – 2,000 บาท  ผูบ้ริโภค

นิยมสินค้าประเภทรองเทา้วิ่งและร้องเทา้สําหรับออกกาํลังกาย  และเหตุผลท่ีสนใจหรือตัดสินใจซ้ือสินค้า คือ                 

การออกแบบ  รองลงมาเป็นความทนทาน  จากการส่ือสารของแบรนดน์ั้นประชากรส่วนใหญ่มีการรับรู้  และทศันคติ

ต่อภาพลกัษณ์ของแบรนด์  Under Armour  ในระดบัเป็นบวกมากท่ีสุด ซ่ึงในดา้นการรับรู้ผูต้อบแบบสอบถามเห็น

ดว้ยมากท่ีสุดดา้นการวางตาํแหน่งของแบรนด์  และดา้นทศันคติเม่ือนึกถึงแบรนด์ Under Armour  ท่ีเห็นดว้ยมาก

ท่ีสุด คือ ดา้นคุณลกัษณะของสินคา้  

คาํสําคญั:  ภาพลกัษณ์, การรับรู้, ทศันคติ, พฤติกรรมการใชสิ้นคา้ 

 

ABSTRACT 

This study on perception, attitude, and using behavior of Under Armour Brand in Bangkok aims to study 

using behavior of Under Armour Brand as well as to study attitude and perception of product users towards image 

of Under Armour Brand. The samples were obtained by using accidental sampling or Convenience Sampling 

because this research aims to study the group of users of Under Armour Brand based on the followers of Under 

Armour Thailand Page in the quantity of 9,714,994 persons consisted of both users and persons interested in Under 
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Armour Brand. These samples were collectively called as the group of users in this research. Subsequently, the 

sample size was calculated by using the formula of Yamanae (1973) to obtain the sample size of 400 samples for 

data collection. Research tool for data collection was questionnaire. Data analysis was transformed as statistics 

including percentage, mean, and Standard Deviation. Statistic used in hypothesis testing was Pearson’s Correlation 

Coefficient.  

The results revealed the most respondents were male with the age ranged from 31 – 35 years. They 

worked as employees of some private companies with average income ranged from 15,001 – 30,000 baht. The 

results on product using behavior revealed that persons influencing on buying decision were themselves and most 

of them perceived information and news on products via internet with frequency of product buying ranged from 7 – 

9 pieces per month and average expenses ranged from 1,501 – 2,000 baht. Consumers preferred running shoes and 

training shoes. Their reasons for buying products were design as the highest level followed by durability.  From 

brand’s communication, most people had positive perception and attitude towards image of Under Armour Brand in 

the highest level. For perception, respondents had the highest level of agreement with brand positioning. For 

attitude, they had the highest level of agreement on product features when they thought of Under Armour Brand. 

Keywords:  Image, Perception, Attitude, Product Using Behavior   

 

1. บทนํา 

แนวความคิดการสร้างตราเร่ิมตน้มาตน้แต่ปี ค.ศ. 1955(Gardner & Levy, 1955) โดยการสร้างแบรนด์

ผลิตภณัฑมี์แนวความคิดท่ีใชก้ารบรูณาการทรัพยากรทุกส่วนของบริษทัมาประกอบกนั  ซ่ึงแบรนด์จะมีคุณสมบติัทั้ง

สามารถจบัตอ้งได ้(tangible) และจบัตอ้งไม่ได ้(intangible) จนกลายเป็นสัญลกัษณ์ในเคร่ืองหมายการคา้ยิ่งถา้ไดรั้บ

การจดัการท่ีมีระบบจะสามารถสร้างอิทธิพลเเละความนิยมได ้(Clifton & Maughan, 2000) โดยแบรนด์บริการของ

ผูข้ายรายใดรายหน่ึง เพ่ือแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงตราสินคา้มีองคป์ระกอบท่ีสําคญั ไดแ้ก่ คุณค่าของ

แบรนด,์ ตาํแหน่งของแบรนด,์ บุคลิกของแบรนด ์ และความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หลกั หรือแบรนด์สินคา้ เป็นช่ือ, 

สัญลกัษณ์, การออกแบบ  หรือส่วนประสม ของส่ิงดงักล่าวเพ่ือระบุถึงสินคา้ (จิรดา เดชเกล้ียง และศศิณา สิริวฒัน์, 

2556) 

โดยปัจจุบนัจากกระแสรักสุขภาพ และการออกกาํลงักายในรูปแบบใหม่ๆ เกิดข้ึนอย่างมากทาํให้แบรนด์กีฬา

มีการเติบโตเพ่ิมข้ึน โดยศูนยว์ิจยักสิกรไทยไดก้ล่าวถึง  กระแสการออกกาํลงักาย และกีฬาท่ีมาแรงในกลุ่มคนรุ่นใหม่

ได้ปลุกตลาดชุดกีฬาในประเทศให้กับมาคึกคักอีกคร้ัง โดยในปี 2558 ท่ีผ่านมา ยอดจาํหน่ายในประเทศอยู่ท่ีระดับ 

12,000 ลา้นบาท และมีโอกาสท่ีจะพุ่งไปอยูท่ี่ 15,000 ลา้นบาทไดใ้นอีก 5 ปีขา้งหน้า  ทาํให้แต่ละแบรนด์ต่างคิดกลยุทธ์

เพ่ือส่ือสารแบรนด์ให้เข้าถึงกลุ่มลูกคา้มากท่ีสุด เม่ือกล่าวถึงวงการแบรนด์กีฬายงัคงถูกปกคลุมดว้ยแบรนด์ดงัอย่าง 

“Nike” และ “Adidas” ท่ีผลัดกนัช่วงชิงความเป็นผูน้าํตลาดมาโดยตลอด ยากท่ีแบรนด์ไหนจะมาเบียดสองยกัษ์ใหญ่

แห่งสินคา้เคร่ืองกีฬา แต่เม่ือ 20 ปีท่ีแลว้ อุตสาหกรรม Sportswear ในสหรัฐอเมริกาไดมี้แบรนด์น้องใหม่เกิดข้ึนมาใน

ช่ือ “Under Armour” ท่ีเติบโตเป็น Global Brand  และยงัเคยสร้างปรากฏการณ์คร้ังใหญ่ในตลาด Sportswear ในสหรัฐฯ  

ถือไดว้่าเป็นตลาดใหญ่ของโลกดว้ยการกา้วข้ึนเป็นอนัดบั 2 แทนท่ีแบรนด์ Adidas โดยส่ิงท่ีน่าจบัตามองของแบรนด ์
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Under Armour  จนกลายเป็นท่ียอมรับทั้งจากนกักีฬาและคนเล่นกีฬาทัว่โลกมาจากสินคา้ และความชดัเจนในจุดยืนของ

แบรนด์ท่ีเป็น “Performance Sportswear” มากกว่าท่ีจะไปทาง Sport Fashion ท่ีเน้นการปรับปรุงคุณภาพของเส้ือกีฬา   

ให้ตอบสนองกบัการใชง้านของกลุ่มคนท่ีชอบออกกาํลงักายและเล่นกีฬา ทาํให้แบรนด์ Under Armour ถือเป็นอีกหน่ึง

แบรนด์ท่ีน่าสนใจวงการแบรนด์กีฬาปัจจุบนั ซ่ึงถือเป็นการสร้างแบรนด์ให้แตกต่างจากแบรนด์ดงัอย่างชัดเจน (เปิด

กรณีศึกษา “Under Armour” แบรนดผ์ูห้าญกลา้ลม้ยกัษ ์Adidas – Nike, 2559) 

นักสร้างและท่ีปรึกษาด้านการพัฒนาแบรนด์เก่ียวกับการทาํ Branding ของ เทียร์ร่ีบรุน - ฟอท (Thierry 

Brunfaut, 2017) จาก Base Design  เช่ือว่าทุกแบรนด์ต่างพยายามสร้างเอกลกัษณ์ เพ่ือป้องกนัความสับสนกบัแบรนด์

อ่ืนๆ เเละพยายามสร้างการจดจาํแบรนด์ในหมู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงการทาํให้เเบรนด์ไปอยู่ในใจผูบ้ริโภคนั้น เรียกว่า Brand 

Awareness  หรือการรับรู้ต่อแบรนด ์คือ การไดเ้ห็น ไดกิ้น ไดล้องบ่อยๆ จนแทรกซึมเขา้ไปในความคิดของผูบ้ริโภค 

ซ่ึงอาจทาํผ่านการทาํประชาสัมพนัธ์หรือแคมเปญโฆษณาต่างๆ โดยการสร้างความรับรู้ของเเบรนด์ให้ประสบ

ความสําเร็จนั้นอย่างเเรก คือ ตอ้งส่ือสารเเบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัยิ่งการส่ือสารดีก็จะทาํให้แบรนด์ถูกพบเห็นบ่อยๆ และ

สามารถส่งสารไปถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างตรงจุด สอง ตอ้งทาํดว้ยความตั้งใจ คือ การส่ือสารการรับรู้ของผูค้น (Brand 

awareness) ให้เกิดการจดจาํ โดยจะตอ้งทาํเเบบต่อเน่ือง สาม ควรสร้างความประทบัใจรู้สึกดีต่อแบรนด์ โดยวิธีในการ

สร้าง Brand awareness ให้เป็นท่ีรู้จกั ตอ้งสร้างความประทบัใจเพ่ือให้ผูค้นมีความรู้สึกในทางบวก ซ่ึงนอกจากน้ียงัมี

องคป์ระกอบสาํคญัของแบรนด ์เพ่ือช่วยในการส่ือสารแบรนด์ในเขา้ถึงกลุ่มเป้ามากยิ่งข้ึนคือ ช่ือเเบรนด์ ควรเป็นช่ือท่ี

จดจาํง่าย, โลโก้ ตอ้งเป็นตราสัญลกัษณ์ท่ีช่วยดึงดูดความจาํ และความสนใจกบัผูบ้ริโภค, สโลแกน จะเป็นขอ้ความ

สั้นๆ ท่ีส่ือความหมายให้ผูบ้ริโภครับรู้, สีสัน ถือเป็นส่ิงสาํคญัท่ีก่อให้เกิดอารมณ์ร่วมได ้(พิริยะ แกว้วิเศษ, 2555) 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาการรับรู้ของผูใ้ชสิ้นคา้ของท่ีมีต่อการส่ือสารภาพลกัษณ์แบรนด ์Under Armour 

2. เพ่ือศึกษาทศันคติของผูใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีต่อการส่ือสารภาพลกัษณ์เเบรนด ์Under armour 

3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อของแบรนด ์Under armour 

 

3. การดําเนินการวจิัย 

งานวิจยัช้ืนน้ีเป็นการศึกษาการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลโดยประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นประชากรทัว่ไปผูใ้ชสิ้นคา้แบรนด์ Under Armour ใน

เขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

กลุ่มประชากรตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ย บุคคลทัว่ไปท่ีใชสิ้นคา้แบรนด์ Under Armour ใน

เขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จากจาํนวนประชากรท่ีสนใจและใชสิ้นคา้แบรนด์ Under Armour ผ่านการติดตามเพจ 

Under Armour บนโซเชียลมีเดีย (Facebook)  

 𝑛 = 𝑁
1+𝑁(𝑒)2
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N คือ ขนาดของประชากร 

n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

e คือ ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เม่ือแทนค่าสูตรได ้

 𝑛 = 9,714,994
1 +9,714,994 (.0025)

 

       =  399.999959  หรือเท่ากบั  400  คน 

 

การสุ่มตวัอยา่งของการวิจยัในคร้ังน้ี จะใชเ้ทคนิควิธีการสุ่มแบบบงัเอิญหรือตามความสะดวก (Convenience 

Sampling) เน่ืองจากงานวิจัยช้ินน้ีได้ศึกษาไปยงักลุ่มผูใ้ช้แบรนด์ Under Armour โดยใช้จาํนวนผูติ้ดตามเพจ Under 

Armour Thailand จาํนวนทั้งหมด 9,714,994 คน ท่ีมีทั้งผูใ้ช ้และผูส้นใจแบรนด์ Under Armour โดยงานวิจยัช้ินน้ีจะเรียก

เป็นกลุ่มผูใ้ชใ้นงานวิจยัน้ีทั้งหมด   จากนั้นนาํมาหาจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  โดยใชสู้ตร Yamanae (1973) ซ่ึงไดท้ั้งหมด 400 

คน เพ่ือทาํการเก็บขอ้มลู   เม่ือไดข้อ้มลูจะทาํการรวบรวมและตรวจสอบความสมบรูณ์ของคาํตอบในการประมวลผลและ

วิเคราะห์ ดว้ยโปรแกรม SPSS ต่อไป 

 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามภาษาไทยโดยใชค้าํถามปลายปิด (Close Ended 

Question)ทั้งหมดแบ่งออกเป็น 3 ส่วนโดยแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามได ้ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  คาํถามเก่ียวกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวม 

4 ขอ้ ลกัษณะขอ้คาํถามเป็นคาํถามปลายปิดมีคาํตอบเลือกเพียง 1 คาํตอบ  

ส่วนท่ี 2  คาํถามเก่ียวกับการรับรู้กลยุทธ์ของกลุ่มผูท่ี้สนใจสินค้าท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของเเบรนด์ Under 

Armour ไดแ้ก่ การรับรู้การวางตาํแหน่งของแบรนด ์Under Armour จาํนวน 3 ขอ้ การรับรู้เก่ียวกบัองค์ประกอบของ

แบรนด์ Under Armour จาํนวน 9 ขอ้ การรับรู้เก่ียวกบัดา้นบุคลากร, บริษทั จาํนวน 5 ขอ้ รวมทั้งหมด 17 ขอ้ เป็น

คาํถามแบบมาตรประเมิน 1-5 ของ (Likert’s scale) จาํนวน 5 ขอ้โดยกาํหนดให ้ 

ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบัทศันคติของกลุ่มผูท่ี้สนใจสินคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด ์Under ไดแ้ก่ ทศันคติ

เก่ียวกบัคุณสมบติัของแบรนด ์Under Armour จาํนวน 3 ขอ้ ทศันคติเก่ียวกบัคุณประโยชน์ของแบรนด์ Under Armour 

จาํนวน 3 ขอ้ ทศันคติเก่ียวกบัคุณค่าของแบรนด์ Under Armour จาํนวน 3 ขอ้ ทศันคติเก่ียวกบับุคคลิกของแบรนด ์ 

Under Armour จาํนวน 4 ขอ้ รวมทั้งหมด 13 ขอ้  เป็นคาํถามแบบมาตรประเมิน 1-5 ของ (Likert’s scale) จาํนวน 5 ขอ้ 

ทั้งในส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 ไดแ้ก่ 

5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4 = เห็นดว้ย 

3 = ปานกลาง 

2 = ไม่เห็นดว้ย  

1 = ไม่เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ส่วนท่ี  4  คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชสิ้นคา้ของแบรนด์ Under Armour ไดแ้ก่ การใชแ้บรนด์ Under 

Armour บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้, การรับขอ้มูลผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด,  ความถ่ีในการซ้ือ
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สินคา้,  ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง,  ความนิยมสินคา้แต่ละประเภท  และเหตุผลใดท่ีท่านสนใจหรือ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ รวม  6  ขอ้ ลกัษณะขอ้คาํถามเป็นคาํถามปลายปิดมีคาํตอบเลือกเพียง 1 คาํตอบ 

การตรวจสอบเคร่ืองมอื 

การตรวจสอบเนือ้หา  ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความ

ครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกบัเร่ืองท่ีจะศึกษา  

แบบสอบถาม  แบบสอบถามงานวิจยัช้ินน้ีดดัแปลงมาจาก  งานวิจยัเร่ืองภาพลกัษณ์และค่านิยมท่ีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร(ธันวาพล จนัทร์จีน, 2559)  และ

งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาไนก้ี (NIKE) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล (ศรสวรรค ์สิริวฒันเศรษฐ,์ 2558) การตรวจสอบความเช่ือมัน่  

ผูว้ิจยัพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบช็ อลัฟ่า(Cronbach’s Alpha Coefficient)  

ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม  โดยใชส้มัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนแบช็  

ตารางท่ี 1 การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม   

ส่วนของคาํถาม 
ค่าอลัฟ่าแสดงความเช่ือมัน่ 

กลุ่มตวัอยา่ง (n=30) 

ทศันคติ 

ทศันคติเก่ียวกบัคุณสมบติั .877 

ทศันคติเก่ียวกบัคุณประโยชน์ .884 

ทศันคติเก่ียวกบัคุณค่า  .893 

รวมทศันคติทุกดา้น .741 

การรับรู้ 

การรับรู้ดา้นการวางตาํแหน่ง .817 

การรับรู้ดา้นองคป์ระกอบ .842 

การรับรู้ดา้นบุคลากร และบริษทั .891 

รวมการรับรู้ทุกดา้น .877 

ผลรวมทุกคาํถาม .843 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล  ผูว้ิจยัดาํเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใชโ้ปรเเกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 

(Statistical Package for the Social Sciences for Windows) โดยไดก้าํหนดค่าอนัตรภาคชั้น สําหรับการแปลผลขอ้มลู

โดยคาํนวณค่าอนัตรภาคชั้น  เพ่ือกาํหนดช่วงชั้นด้วยการใชสู้ตรคาํนวณ และคาํอธิบายสําหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2554) 

ช่วงชั้นของค่าคะแนน    คาํอธิบายสาํหรับการแปลผล 

1.00 – 1.80     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  

1.81 – 2.60    เห็นดว้ยค่อนขา้งนอ้ย 

2.61 – 3.41     เห็นดว้ยปานกลาง  
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3.42 – 4.20     เห็นดว้ยค่อนขา้งมาก  

4.21 – 5.00     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

4. สรุปผลการวจิัย 

จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยมีอายุ

ในช่วง 31 – 35 ปี  ซ่ึงส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน  มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 15,000 – 30,000 บาท   

จากการศึกษาการรับรู้ของผูท่ี้ใช้สินค้าท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของเเบรนด์ Under Armour ของกลุ่มตวัอย่าง

จาํนวน 400 คน ในดา้นการวางตาํแหน่ง  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดว่าการวางตาํแหน่งมีผล

ต่อการรับรู้ของผูท่ี้ใช้สินค้าท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของเเบรนด์ Under Armour แต่เม่ือพิจารณาแต่ละด้านแลว้โดย

เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย คือ แบรนด์ Under Armour มีประสิทธิภาพสินคา้ท่ีโดดเด่นแตกต่างจากแบรนด์กีฬาอ่ืนๆ  

รองลงมา แบรนด ์Under Armour  มีสินคา้เหมาะสมสําหรับนักกีฬาและผูท่ี้ชอบออกกาํลงักาย และแบรนด ์Under 

Armour  มีสินคา้ท่ีช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการกาํลงักายมากกว่าความเป็นแฟชัน่, ดา้นองค์ประกอบสินคา้ของเบรนด ์ 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดว่า ดา้นองคป์ระกอบของแบรนดมี์ผลต่อการรับรู้ของผูท่ี้ใชสิ้นคา้

ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด ์Under Armour แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นแลว้โดยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ Brand  

Ambassador มีความสอดคลอ้งกบัสินคา้ของแบรนด์ รองลงมา Brand Ambassador สามารถช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี

ให้กบัแบรนด,์ ตราสินคา้ของแบรนด ์Under Armour เป็นท่ีรู้จกัและผูบ้ริโภคยอมรับ, Brand  Ambassador  ช่วยสร้าง

แรงบนัดาลใจและดึงดูดให้สนใจในสินคา้ของแบรนด์ Under Armour, แบรนด์ Under Armour มีเทคโนโลยีท่ีช่วย

เพ่ิมประสิทธิภาพให้กบัสินคา้  และแบรนด ์Under Armour มีสินคา้ท่ีออกแบบสวยงาม ท่ีเท่ากนั  รองลงมาช่ือแบรนด ์

Under Armour  สามารถจดจาํง่ายและคุ้นหูกว่าแบรนด์กีฬาอ่ืนๆ, แบรนด์ Under Armour มีการโฆษณาและ

ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางส่ือต่างๆ และแบรนด ์Under Armour  มีช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย  และ

ดา้นกิจกรรมและบริษทั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดว่า ดา้นกิจกรรม และบริษทัของแบรนด์มี

ผลต่อการรับรู้ของผูท่ี้ใช้สินคา้ท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของเเบรนด์ Under Armour แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นแลว้โดย

เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย คือ แบรนด ์Under Armour ยดึหลกัคุณธรรม และจริยธรรมในการดาํเนินธุรกิจ  รองลงมา

แบรนด ์Under Armour มีการกระตุน้การซ้ือสินคา้ดว้ยการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ, มีการจดักิจกรรมให้ลูกคา้ได้

มีส่วนร่วมอยู่เสมอ, พนักงานมีมารยาทท่ีดีและเต็มใจให้บริการ และพนักงานแนะนาํขอ้มูลท่ีดี เก่ียวกบัสินคา้และ

บริการต่างๆ 

จากการศึกษาทศันคติของผูท่ี้ใชสิ้นคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด ์Under Armour ของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 

400 คน ดา้นสินค้าของแบรนด์ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุดว่าสินคา้ของแบรนด์มีผลต่อ

ทศันคติของผูท่ี้ใชสิ้นคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด์ Under Armour แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นแลว้โดยเรียงลาํดบั

จากมากไปน้อย คือ แบรนด์ Under Armour มีสินค้าท่ีใช้วสัดุท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกับการใชง้านและช่วยเพ่ิม

ประสิทธิภาพท่ีดีให้แก่ผูใ้ช ้ แบรนด์ Under Armour มีความทนทานต่อการใชง้าน และแบรนด์ Under Armour มี

รูปแบบสินคา้ท่ีสวยงามเป็นเอกลกัษณ์,   ดา้นคุณประโยชน์  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดว่า  

คุณประโยชน์มีผลต่อทศันคติของผูท่ี้ใชสิ้นคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด ์Under Armour แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น

แลว้โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย คือ สินคา้แบรนด ์Under Armour ช่วยให้การเคล่ือนไหวคล่องแคล่วขณะเล่นกีฬา  
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รองลงมาสินคา้แบรนด์ Under Armour มีความหยดืหยุ่นทาํให้รู้สึกสบายขณะเล่นกีฬาหรืออกกาํลงักาย  และสินคา้   

แบรนด ์Under Armour ช่วยป้องกนัอาการบาดเจบ็ขณะเล่นกีฬาหรืออกกาํลงักาย,   ดา้นคุณค่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุดว่า  ดา้นคุณค่ามีผลต่อทศันคติของผูท่ี้ใช้สินค้าท่ีมีต่อภาพลักษณ์ของเเบรนด์ Under 

Armour  แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นแลว้โดยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ สินคา้แบรนด์ Under Armour เป็นแบรนด์

กีฬาท่ีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา  รองลงมาสินค้าแบรนด์ Under Armour เป็นแบรนด์กีฬาท่ีมีราคาเหมาะสมกับ

ช่ือเสียงของแบรนด ์ และสินคา้แบรนด ์Under Armour เป็นแบรนดกี์ฬาท่ีมีราคาบ่งบอกถึงความเป็นอตัลกัษณ์ของแบ

รนด์ชดัเจน,  ด้านคุณลักษณะสินคา้ในความคิดของผูใ้ช ้ กลุ่มตัวอยา่งส่วนใหญ่อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุดว่า  

คุณลกัษณะสินคา้มีผลต่อทศันคติของผูท่ี้ใชสิ้นคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด ์Under Armour  แต่เม่ือพิจารณาแต่ละ

ดา้นแลว้โดยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ เม่ือนึกถึงแบรนด์ Under Armour  ท่านจะนึกถึงเคร่ืองแต่งกายท่ีสวมใส่

สบาย  รองลงมาเม่ือนึกถึงแบรนด์ Under Armour  จะนึกถึงสินค้าท่ีช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพขณะเล่นกีฬา  หรือ           

ออกกาํลงักาย   เม่ือนึกถึงแบรนด์ Under Armour  มีรองเทา้ท่ีเหมาะสมกบัการเล่นกีฬาหรือออกกาํลงักาย  และเม่ือ   

นึกถึงแบรนด ์Under Armour  จะนึกถึงความเป็นแฟชัน่และความเหมาะสมกบัการสวมใส่ไดทุ้กโอกาส 

และจากการศึกษาพฤติกรรมการใช้สินคา้ของกลุ่มผูใ้ช้สินคา้แบรนด์ Under Armour  จากกลุ่มตวัอย่าง

จาํนวน 400 คน พบว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนด์Under Armour ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเอง ซ่ึงช่องทางท่ีไดรั้บขอ้มลูของสินคา้ผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต/เวบ็ไซต์มากท่ีสุด  โดยความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 7 – 9 เดือนต่อช้ิน  ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ระหว่าง 1,501 – 2,000 

บาท  โดยสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด เป็นประเภทรองเทา้วิ่งและรองเทา้สาํหรับการออกกาํลงักาย และเหตุผลท่ี

สนใจหรือตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเพราะการออกแบบ  

 

5. การอภปิรายผล 

การศึกษาท่ีสรุปการรับรู้ของผูใ้ชสิ้นค้าท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด์ Under Armour รวมทุกดา้นอยู่ใน

ระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การรับรู้ด้านการวางตาํแหน่ง, การรับรู้ดา้นองค์ประกอบสินคา้ และการรับรู้ดา้น

กิจกรรมและบริษทั ผลดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดเละทฤษฎีในเร่ือง กระบวนการรับรู้ ของจาํเนียร ช่วงโชติ

(2532) ท่ีอธิบายถึงกระบวนการรับรู้ท่ีมาจากประสบการณ์ของแต่ละคนท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั  ซ่ึงมีอิทธิพลนาํไปสู่

การกระทาํ หรือการทาํให้เกิดพฤติกรรมต่างๆ และ Chris Fill (1995) ยงัไดก้ล่าวถึง การรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้

ซ่ึงถือว่ามีความสาํคญัในทางการตลาด เพราะเป็นการนาํไปสู่การเลือกซ้ือสินคา้ โดยผูบ้ริโภคมกัประเมินสินคา้จาก

รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสามารถสัมผสัไดจ้ากการดมกล่ิน หรือการสังเกตจากขนาดและรูปร่างรวมไปถึงการทดลองใช ้   

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า Brand Under Armour ตอ้งเนน้การสร้างภาพลกัษณ์โดยผา่นตวับุคคล เพ่ิมการส่งเสริมการขายให้

ครอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมายทั้งเพศชาย เพศหญิง และส่ือสารแบรนด์ผ่านอตัลกัษณ์ ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร

ทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึง และสร้างการรับรู้ต่อผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ หากผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าท่ีรับรู้

ดา้นคุณภาพเพ่ิมมากข้ึนแลว้ก็จะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจเพ่ิมมากข้ึนตามไปดว้ย 

ผลการศึกษาท่ีสรุปว่าทศันคติของผูท่ี้ใชสิ้นคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของเเบรนด์ Under Armour รวมทุกดา้นอยู่

ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ทศันคติเก่ียวกบัสินคา้ของแบรนด ์ทศันคติเก่ียวกบัคุณประโยชน์ ทศันคติเก่ียวกบั

คุณค่า และทศันคติเก่ียวกบัคุณลักษณะสินคา้เม่ือนึกถึงแบรนด์ Under Armour ผลดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกับ

แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารแบรนด ์พบว่า ปัจจยัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ในดา้นคุณสมบติั คุณประโยชน์ คุณค่า 
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และบุคลิกถือเป็นการสะทอ้นความเป็นตวัตนของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการเช่ือมโยงแบรนด์กบัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การสร้าง

ความเช่ือมโยงประโยชน์ของแบรนด์ การสร้างความเช่ือมโยงตามคุณลักษณะเด่นของตัวสินค้า การสร้างความ

เช่ือมโยงตามทศันคติท่ีมีต่อแบรนด ์ซ่ึงหากธุรกิจใดสามารถส่ือสารภาพลกัษณ์ของเเบรนดไ์ดเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายมาก

ท่ีสุด   จะสามารถเพ่ิมทศันคติดา้นคุณค่าท่ีประกอบดว้ยด้านต่างๆ ของแบรนด์นั้ น โดยแบรนด์ Under Armour 

แตกต่างดว้ย Innovative Product และ Brand Positioning ซ่ึงหัวใจสําคญัท่ีทาํให้ช่ือเสียงของ Under Armour เป็น ท่ี

ยอมรับมาจากสินคา้และความชดัเจนในจุดยืนของแบรนด์ท่ีเป็น “Performance Sportswear” มากกว่าท่ีจะไปทาง 

Sport Fashion  ซ่ึงถือเป็นจุดเด่นท่ีทาํให้ภาพลกัษณ์ของแบรนดแ์ตกต่างจากแบรนดกี์ฬาอ่ืนๆ      

ผลการศึกษาสรุปว่า พฤติกรรมการใชสิ้นคา้ของกลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้แบรนด์ Under Armour ผลดงักล่าวมีการ

สอดคล้องกับงานวิจัยท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้า (Nike) ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  และปริมณฑล ของนางสาวศรสวรรค์ สิริวฒันเศรษฐ ์(2558) พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ คือ ตัดสินใจซ้ือดว้ยตนเอง  และช่องทางท่ีไดรั้บข้อมูลข่าวสารส่วนใหญ่มาจากช่องทาง

อินเตอร์เน็ตและเวบ็ไซต ์ซ่ึงจากท่ีไดศึ้กษางานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลโดยพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554) จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นต่างๆ กล่าวคือ เพศ อาย ุ

อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลพฤติกรรมการใชต่้างกนั  เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมในแต่ละช่วงอายุหรือเพศท่ีแตกต่าง

กนัของการใชสิ้นคา้ในกลุ่มผูบ้ริโภคนั้นๆ  แลว้จึงคิดกลยุทธ์ในการส่ือสารเพ่ือให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้

ดงันั้นสรุปไดว้่าแบรนด ์  Under Armour  เนน้การสร้างภาพลกัษณ์ หรือสินคา้ให้เหมาะสาํหรับนักกีฬา หรือคนท่ี

ชอบออกกาํลงักาย   จึงทาํให้ภาพลกัษณ์แบรนดห์รือสินคา้ทาํให้ไม่เหมาะกบักลุ่มผูห้ญิง หรือวยันกัเรียนและนกัศึกษา   

ส่งผลให้พฤติกรรมการใชสิ้นคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีอยูใ่นวยัทาํงานท่ีช่ืนชอบในการออกกาํลงักาย 

 

6. ข้อเสนอแนะสําหรับการทาํวจิัยคร้ังต่อไป 

1. วิธีการเก็บขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่งในงานวิจยั คือ การแจกแบบสอบถามเพียงวิธีเดียว ซ่ึงอาจไดข้อ้มูลไม่

มากเพียงพอต่อการวิเคราะห์ จึงควรเพ่ิมเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลูการวิจยัดว้ยวิธีอ่ืนๆ เช่น การสนทนากลุ่ม 

(Focus Group) เพ่ือให้ไดข้อ้มลูท่ีเจาะลึกและละเอียดมากข้ึน  

2. งานวิจยัควรขยายกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการศึกษาให้กวา้งมากข้ึน เน่ืองจากงานวิจยัไดท้าํการเก็บขอ้มูลและ

วิเคราะห์กลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้แบรนด์ Under Armour เพียงเท่านั้น ทาํให้ขอบเขตขอ้มูลอาจไม่เพียงพอสําหรับการนาํไป

วิเคราะห์ภาพลกัษณ์แบรนด ์Under Armour อยา่งแทจ้ริง จึงควรเพ่ิมกลุ่มตวัอยา่งให้ครอบคลุม โดยอาจเป็นประชากร

ทัว่ไป เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมการใช้ ทศันคติ และการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ Under Armour ซ่ึงอาจได้ขอ้มูลท่ี

แตกต่างจากกลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้แบรนด ์Under Armour เพียงกลุ่มเดียว 

 

7. ข้อเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช้ 

1. จากการศึกษา พบว่า เพศท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมการใชสิ้นคา้แบรนด์ Under Armour ท่ีต่างกนัในดา้น

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้แบรนด์ Under Armour และความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัช่องทางท่ีไดรั้บ

ขอ้มลูข่าวสารของสินคา้แบรนด ์Under Armour โดยเพศชาย จะตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง  ขณะท่ีเพศหญิงจะตดัสินใจ

จากพนกังานขายในร้านคา้ เพราะฉะนั้นหากตอ้งการเพ่ิมลูกคา้ในกลุ่มผูห้ญิง  จึงควรส่ือสารดว้ยบุคคล คือ พนักงาน
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ขายควรให้บริการในดา้นขอ้มลูท่ีเป็นประโยชน์และควรสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  รวมทั้งควรเนน้การให้ขอ้มูล

ข่าวสารผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต/เวบ็ไซต ์ เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามรับขอ้มลูผา่นช่องทางน้ีมากท่ีสุด  

2. อายุท่ีต่างกนัจะมีทศันคติของผูใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์แบรนด์ Under Armour ท่ีต่างกนัในดา้นการ

รับรู้คุณค่า ซ่ึงจากการหาค่าทางสถิติ ช่วงอาย ุ21- 25 ปี มีทศันคติดา้นคุณค่าของภาพลกัษณ์แบรนด์ Under Armour 

นอ้ยท่ีสุด ดงันั้น ควรหากลยทุธ์ในการส่ือสารเพ่ือเพ่ิมทศันคติท่ีดีในดา้นการรับรู้คุณค่าของภาพลกัษณ์แบรนด์ Under 

Armour ในช่วงอาย ุ21- 25 ปี เพ่ือเป็นการกระตุน้ยอดขาย 
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