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บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วน
ประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือการเก็บข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ลูกค้าผู้สูงอายุ 
Active aging (กลุ่มที่สามารถช่วยเหลือตนเองได้และมีรายได้) อายุ 60 ปีขึ้นไปที่นิยมออกก าลังกาย 
หรือชื่นชอบรองเท้ากีฬา และมีการซื้อสินค้าประเภทรองเท้ากีฬาอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ได้นั้นผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสม
ทางการตลาดของรองเท้ากีฬา และกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร ใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครด้วย การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรโดยใช้สถิติสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของ
เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของรองเท้ากีฬาในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 อยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาแยก
ออกเป็นรายด้านพบว่า ผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 4.33 รองลงมา ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านช่องทาการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 และ 4.23 และน้อยที่สุดคือ ด้านราคา มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.15 ตามล าดับและการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน พบว่า   
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ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุประกอบด้วยด้าน 
การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรหลัง
การซื้อ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีระดับความความสัมพันธ์แยกเป็นรายได้ด้าน
ดังต่อไปนี้  
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด มีค่าระดับความสัมพันธ์ 
.468 รองลงมา ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ การตระหนักถึงปัญหาและ การประเมินทางเลือกโดยมี
ระดับความสัมพันธ์ .445 .382 และ .379 และน้อยที่สุดด้านการแสวงหาข้อมูล มีระดับความสัมพันธ์ 
.293  
 2. ด้านราคา ซึ่งมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมหลังการซื้อมากที่สุด มีค่าระดับความสัมพันธ์ 
.659 รองลงมา ด้านการตัดสินใจ การประเมินทางเลือกและการตระหนักถึงปัญหาโดยมีระดับ
ความสัมพันธ์ .622 .580 และ.392 และน้อยที่สุดด้านการแสวงหาข้อมูล มีระดับความสัมพันธ์ .280 
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งมีความสัมพันธ์กับการประเมินทางเลือกมากที่สุด มีค่า
ระดับความสัมพันธ์ .612 รองลงมา ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ การตัดสินใจ และการตระหนักถึง
ปัญหาโดยมีระดับความสัมพันธ์ .599 .539 และ .395 และน้อยที่สุดด้านการแสวงหาข้อมูล มีระดับ
ความสัมพันธ์ .232 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ มากที่สุด มีค่าระดับ
ความสัมพันธ์ .923 รองลงมา ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ การประเมินทางเลือกและการตระหนักถึง
ปัญหาโดยมีระดับความสัมพันธ์ .874 .557 และ.467 และน้อยที่สุดด้านการแสวงหาข้อมูล มีระดับ
ความสัมพันธ์ .328 ซึ่งจากการทดสอบท าให้ธุรกิจควรค านึงถึง การวางแผนทางการตลาดโดยเฉพาะ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ที่สามารถกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็ว รวมถึงการ
แสวงหาช่องทางที่สามารถซื้อสินค้าได้ง่ายและสะดวกมากขึ้น ด้านราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า
และด้านผลิตภัณฑ์ที่ต้องมีคุณภาพและตอบสนองความต้องการใช้งานของผู้บริโภค ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งจะส่งผลต่อตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุ 
 

ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจซื้อ รองเท้ากีฬา ผู้สูงอายุ  
 

 
ABSTRACT 

 This research is a quantitative research. The objective of this study was to 
study the relationship between marketing mix and the process of purchasing sports 
shoes among elderly customers in Bangkok. The questionnaire was used as a data 
collection tool. Samples used in this study were active aging clients (self-help and 
income groups) aged 60 years and over who preferred exercising. Or like sports shoes 
and there are 400 people who buy sports shoes products in Bangkok. The samples 
obtained were purposive sampling. Data analysis used descriptive statistics to analyze 
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the marketing mix of sports shoes. And decision making process for buying sports shoes 
among elderly customers in Bangkok. Inferential statistics were also used to analyze 
information about marketing mix factors affecting the sports shoes purchasing decision 
process among elderly customers in Bangkok. An analysis of the relationship of 
variables using the Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 
 The results of the study showed that most of the respondents had a high 
level of opinion on the overall marketing mix of sports shoes at 4.25. And when 
considered separately on each side, it was found that the most average product was 
4.33. Followed by marketing promotion Distribution channels the mean of 4.28 and 
4.23 and the least, the price, the mean of 4.15, respectively and Pearson's simple 
correlation test of hypothesis found that the marketing mix consisted of products, 
prices, distribution channels and marketing promotion correlate with the elderly 
customers' buying decision-making processes for sports shoes. Being aware of the 
problem seeking information alternative assessment buying decision and behavior after 
the purchase. They were statistically significant at the .05 level, with the income level 
of correlation as follows 
 1. Product aspect which is most related to purchasing decisions has a relative 
level value of .468 Followed by post-purchase behavior Being aware of the problem, 
and alternative assessment was with a correlation level of .445, .382, and .379, and at 
least in information acquisition. Have a relationship level. 293 
 2. Price, which has the most correlation with post-purchase behavior. It has 
a relative level value of .659. Followed by decision making assessment of options and 
problem awareness with correlation levels of .622, .580 and .392 and at least in 
information acquisition. Have a relationship level.280 
 3. Distribution channels which was most related to the alternative assessment, 
had the level of relationship .612 followed by post-purchase behavior, decision making 
and problem awareness, with correlation levels of .599, .539 and .395 and at least in 
information seeking relationship level .232  
 4. Marketing promotion Which is most related to decision-making, has a level 
of value relationship .923, followed by post-purchase behavior Alternative assessment 
and problem awareness with a correlation level of .874, .557 and .467, and at least in 
information acquisition. Has a relationship level of .328, which by testing the business 
should take into account Marketing planning, especially for marketing promotion 
factors that can stimulate a decision to buy quickly. Including the search for channels 
that can buy products easier and more convenient. In terms of price that is suitable 
for product quality and product quality that must have quality and meet consumer 
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demand effectively this will affect the decision to buy sports shoes of the elderly 
customers.  
 
Keywords:  Marketing mix, purchasing process, sport shoes, the elderly 
 
บทน า 
 โครงสร้างด้านประชากรของประเทศไทยเข้าสู่การเป็น “สังคมผู้สูงวัย” (Aged Society) 
ตั้งแต่ปี 2548 เป็นต้นมา มีสัดส่วนของประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปสูงถึงร้อยละ 10 และตามการ
คาดการณ์จ านวนประชากรของส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 
(สศช.) ในปี พ.ศ. 2564 ประเทศไทยจะเข้าสู่ “สังคมผู้สูงวัยอย่างสมบูรณ์แบบ” (Complete Aged 
Society) เมื่อสังคมประเทศไทยเปลี่ยนแปลงก้าวสู่สังคมผู้สูงวัยอย่างเต็มรูปแบบ ความต้องการของ               
ผู้สูงวัยจึงมีความแตกต่างกันในสินค้าหลายประเภท รองเท้ากีฬาเป็นสินค้าประเภทหนึ่ งที่ผู้สูงวัยต้อง
เลือก เพ่ือตอบสนองการใช้งานที่เหมาะสม เช่น ใช้เพื่อการออกก าลังกาย ท าความสะอาดง่าย สะดวก
ในการสวมใส่  โดยผู้ช่วยศาสตราจารย์แพทย์หญิง ศิริพร  จันทร์ฉาย รองหัวหน้าภาควิชาเวชาศาสตร์
ฟ้ืนฟู คณะแพทยศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ได้กล่าวถึงปัญหาการซื้อรองเท้าของผู้สูงอายุ คือ 
หาซื้อได้ยาก ราคาแพง ใส่ไม่สบาย (นิดยสารชีวจิต , 15 ตุลาคม 2563) ท าให้จ าเป็นต้องเลือกซื้อ
รองเท้าที่รองรับความต้องการใช้งานของผู้สูงอายุได้อย่างเหมาะสม ส่งผลท าให้ผู้ผลิตรองเท้า
จ าเป็นต้องรับรู้ถึงความต้องการและการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้ากลุ่มนี้มากที่สุดเพ่ือจะสามารถ
วางแผนท าการตลาดที่เหมาะสมกับพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ จึงท าให้
ผู้วิจัยสนใจศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้า
กีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
รองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
  ตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ คือ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  
ประกอบด้วย การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรหลังการซื้อ 
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  สมมติฐานการวิจัย  
  ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้า
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
 
  กรอบแนวคิดในการวิจัย  
    
    ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
วิธีด าเนินการวิจัย  
 การศึกษานี้ ใช้ การวิจัยเชิ งปริมาณ (Quantitative Research) และแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ด้วยการให้ตอบแบบสอบถาม เป็นเครื่องมือการเก็บข้อมูลในการศึกษาและ
การศึกษาครั้งนี้ได้ด าเนินตามล าดับขั้นตอน ดังนี้ 
 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
   ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าผู้สูงอายุ Active aging (กลุ่มที่สามารถช่วยเหลือ
ตนเองได้และมีรายได้) อายุ 60 ปีขึ้นไปที่นิยมออกก าลังกาย หรือชื่นชอบรองเท้ากีฬา และมีการซื้อ
สินค้าประเภทรองเท้ากีฬาอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าผู้สูงอายุ Active aging (กลุ่มที่สามารถช่วยเหลือ
ตนเองได้และมีรายได้) อายุ 60 ปีขึ้นไปที่นิยมออกก าลังกาย หรือชื่นชอบรองเท้ากีฬา และมีการซื้อ
สินค้าประเภทรองเท้ากีฬาอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ Cochran โดยก าหนด
ระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2549) 
ท าให้ได้ขนาดตัวอย่าง อย่างน้อย 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมีความผิดพลาด                
ไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 เพ่ือความสะดวกในการประเมินผลการวิเคราะห์
ข้อมูลผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 400 ตัวอย่าง  
  การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้การสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง Stratified 
sampling โดยมีขั้นตอน คือ 1) จับสลากผู้วิจัยท าการจับฉลากเพ่ือเลือกตัวแทนเขต จากเขตใน
จังหวัดกรุงเทพมหานครจ านวนทั้งหมด 50 เขต เมื่อท าการจับฉลากได้เขตที่เป็นตัวแทนในการเลือก

ส่วนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

 

กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของ
ลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 

- การตระหนักถึงปัญหา  
- การแสวงหาข้อมูล   
- การประเมินทางเลือก  
- การตัดสินใจซื้อ  
- พฤติกรรมหลังการซื้อ 
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กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 5 เขต คือ ลาดพร้าว แจ้งวัฒนะ สุขุมวิท บางใหญ่ ปทุมวัน แล้วจึง 2) ก าหนด
โควต้า ผู้วิจัยท าการก าหนดโควต้าให้แต่ละเขตมีตัวแทนในการตอบแบบสอบถามเขตละ 80 คน และ
3) ท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การสุ่มแบบเจาะจงเฉพาะผู้ที่อายุ 60 ปี
ขึ้นไปที่นิยมออกก าลังกาย หรือชื่นชอบรองเท้ากีฬา และมีการซื้อสินค้าประเภทรองเท้ากีฬาอาศัยอยู่
ในกรุงเทพมหานคร       
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นโดยอาศัยข้อมูลที่ได้
ท าการศึกษาจากแนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินค้าประกอบด้วย 2 ส่วน คือ  
  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับคือ ส่วนประสมทางการตลาดของรองเท้ากีฬา
ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด รวม
ทั้งหมด 20 ข้อ โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาค ( Interval Scale) เป็นการวัดมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) โดยก าหนดเป็น 5 ระดับให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว และก าหนดให้
แต่ละข้อมี 5 ตัวเลือก 
  ส่วนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  
ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก  
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรหลังการซื้อ จ านวน 15 ข้อ โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาค 
(Interval Scale) เป็นการวัดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยก าหนดเป็น 5 ระดับ              
ให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว และก าหนดให้แต่ละข้อมี 5 ตัวเลือก 
 3. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  3.1 ความเที่ยงตรง (Validity) ผู้วิจัยใช้แนวคิดทฤษฎีตลอดจนผลงานที่เกี่ยวข้องเป็น
แนวทางการสร้างแบบสอบถาม และน าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน 
ให้ค าชี้แนะและ  ท าการปรับปรุงแก้ไขเพ่ือให้มั่นใจว่าเนื้อหามีความเที่ยงตรงและสอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ที่จะศึกษา โดยแบบสอบถามประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 คือ ส่วนประสมทาง
การตลาดของรองเท้ากีฬา และส่วนที่ 2 ที่กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุ                
ในกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามฉบับนี้มีค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) อยู่ระหว่าง 0.67 ถึง 
1.00 โดยทั้งฉบับมีค่า IOC เท่ากับ 0.78  
  3.2 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามจ านวน 30 ชุดไป
ท าการทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะประชากรใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างจริง จ านวน 30 คน 
เนื่องจากเครื่องมือที่ใช้มีลักษณะเป็นแบบ มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จึงต้องน ามา
ทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยใช้วิธีสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของ Cronbach (Cronbach’s 
Alpha) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผลและน าข้อบกพร่องต่าง ๆ มาปรับปรุงแก้ไขก่อน
น าไปใช้ในการเก็บข้อมูล (สมบัติ ท้ายเรือค า, 2551) ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้ค่าระดับความเชื่อมั่น              
ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 1 ประเด็นที่ใช้วัดระดับความเชื่อม่ัน และค่าระดับความเชื่อมั่น 
 

ประเด็นที่ใช้วัดระดับความเชื่อม่ัน ค่าระดับความเชื่อม่ัน 
ด้านผลิตภัณฑ์ .81 
ด้านราคา .76 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .81 
ด้านการส่งเสริมการตลาด .82 
ด้านการตระหนักถึงปัญหา .78 
ด้านการแสวงหาข้อมูล .89 
ด้านการประเมินทางเลือก .91 
ด้านการตัดสินใจซื้อ .90 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ .88 

รวมทั้งฉบับ .84 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูล   
 ผู้วิจัยได้ใช้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  
 1. สถิติ เชิ งพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ ในการวิ เคราะห์ข้อมูลส่วนที่  1 คือ                  
ส่วนประสมทางการตลาดของรองเท้ากีฬาและส่วนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของ
ลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ใช้สถิติ คือ ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของ
ลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานครด้วยวิธีทางสถิติ คือ การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรโดยใช้สถิติ
สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ด้วย
ค่า Sig. หากค่า Sig. น้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
  
ผลการวิจัย  
    1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
     ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของรองเท้ากีฬา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของรองเท้ากีฬาในภาพรวม    
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 อยู่ในระดับมาก และเมื่อแยกออกเป็นรายด้านพบว่า ผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด คือ 4.33 รองลงมา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.28 และ 4.23 และน้อยที่สุดคือ ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 ตามล าดับ เมื่อแยกเป็นรายด้าน 
มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องของสินค้ามีนวัตกรรม
การป้องการการบาดเจ็บมากที่สุด ( X  = 4.38, S.D. = .70) รองลงมาคือ สินค้ามีคุณภาพ มีความ
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ทนทาน มีความทันสมัยและตราสินค้ามีชื่อเสียง สวมใส่สบายกระชับเท้า น้ าหนักเบา ( X  = 4.35, 
S.D. = .73) ( X  = 4.32, S.D. = .74) ( X  = 4.16, S.D. = .71) และน้อยที่สุด คือ สินค้าแยก
ประเภทตามชนิดของกีฬา ( X  = 4.11, S.D. = .69) 
  ด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องของราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค้ามากที่สุด ( X  = 4.35, S.D. = .72) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับตรายี่ห้อ              
มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน และมีหลากหลายราคาตามแต่รุ่นของสินค้าให้เลือก (X  = 4.24, S.D. = .71) 
(X  = 4.20, S.D. = .70) (X  = 4.11, S.D. = .71) และน้อยที่สุด คือ ราคาถูกเมื่อเทียบกับตรายี่ห้ออ่ืน 
( X  = 4.05, S.D. = .70) 
  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องมีความ
น่าเชื่อถือในการจัดจ าหน่ายมากที่สุด ( X  = 4.35, S.D. = .74) รองลงมาคือ สถานที่จัดจ าหน่าย
กระจายตัวอยู่มาก เดินทางสะดวก มีสิ่งอ านวยความสะดวกมากมาย ( X  = 4.20, S.D. = .73)               
( X  = 4.18, S.D. = .77) ( X  = 4.15, S.D. = .75) และน้อยที่สุด คือ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายทาง
ออนไลน์ ( X  = 4.07, S.D. = .72) 
  ด้านส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องของมีการรับประกัน
สินค้ามากที่สุด ( X  = 4.41, S.D. = .77) รองลงมาคือ มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา              
การจัดเป็นแพคเกจ มีตัวอย่างสินค้าให้ลองใส่หลากหลายรุ่น พนักงานขายแนะน าสินค้าอย่างถูกต้อง  
( X  = 4.37, S.D. = .70) ( X  = 4.29, S.D. = .76) ( X  = 4.20, S.D. = .78) และน้อยที่สุด คือ 
การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ( X  = 4.15, S.D. = .71) 
  ส่วนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาภาพ
รวมอยู่ในระดับมาก ( X  =  4.22) และเมื่อแยกออกเป็นรายด้านพบว่าด้านการแสวงหาข้อมูล                
มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ( X  = 4.29) รองลงมา ด้านการตระหนักรู้ถึงปัญหา การตัดสินใจซื้ อ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ (X  = 4.22) (X  = 4.21) และ (X  = 4.20) และน้อยที่สุดคือ ด้านการประเมิน
ทางเลือก ( X  = 4.18) ตามล าดับ  
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน 
            สมมติฐานการวิจัย : ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และมีสมมติฐานทางสถิตคือ 
  H0: ส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้า
กีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
  H1: ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬา
ของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 2 การทดสอบสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน  
 
                n = 400 

ส่วนประสม
ทาง 

การตลาด 

กระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุ 
ตระหนักรู้ แสวงหา ทางเลือก ตัดสินใจซื้อ หลังซื้อ 
R Sig R Sig R Sig R Sig R Sig 

ผลิตภัณฑ์ .382 .001* .293 .001* .379 .001* .468 .001* .445 .001* 
ราคา .392 .000* .280 .000* .580 .000* .622 .000* .659 .000* 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย .395 .000* .232 .000* .612 .000* .539 .000* .599 .000* 

การส่งเสริม
การตลาด .467 .000* .328 .000* .557 .000* .923 .000* .874 .000* 

* ค่าระดับนัยส าคัญ .05 
       
 จากตารางที่ 2 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า  
 1. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
รองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  ประกอบด้วยด้านการตระหนักถึงปัญหา              
การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรหลังการซื้อ มีค่า Sig.                  
(2-tailed) เท่ากับ .001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ ดังต่อไปนี้ 
  ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับด้านการตระหนักถึงปัญหา โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ .382 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับด้านการแสวงหาข้อมูล โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ .293 อยู่ในระดับต่ ามาก ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับด้านการประเมินทางเลือก โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ .379 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 
.468 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับด้านพฤติกรรหลังการซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ .445 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้า
กีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วยด้านการตระหนักถึงปัญหา การแสวงหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรหลังการซื้อ มีค่ า Sig. (2-tailed)                 
เท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)                  
มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ ดังต่อไปนี้ 
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    ด้านราคามีความสัมพันธ์กับด้านการตระหนักถึงปัญหา โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ .392 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านราคามีความสัมพันธ์กับด้านการแสวงหาข้อมูล โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ .280 อยู่ในระดับต่ ามาก ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านราคามีความสัมพันธ์กับด้านการประเมินทางเลือก โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ .580 อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านราคามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .622 
อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านราคามีความสัมพันธ์กับด้านพฤติกรรหลังการซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ .659อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  ประกอบด้วยด้านการตระหนักถึง
ปัญหา การแสวงหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรหลังการซื้อ มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ ดังต่อไปนี้ 
    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับด้านการตระหนักถึงปัญหา โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .395 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับด้านการแสวงหาข้อมูล  โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .232 อยู่ในระดับต่ ามาก ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับด้านการประเมินทางเลือก โดยมีค่าสัม
ประสิทธิสัมพันธ์เท่ากับ .612 อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ .539 อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับด้านพฤติกรรหลังการซื้อ โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .599 อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
 3. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  ประกอบด้วยด้านการตระหนักถึง
ปัญหา การแสวงหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรหลังการซื้อ มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ ดังต่อไปนี้ 
    ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับด้านการตระหนักถึงปัญหา โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .467 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับด้านการแสวงหาข้อมูล โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ .328 อยู่ในระดับต่ า ในทิศทางเดียวกัน 
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  ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับด้านการประเมินทางเลือก โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .557อยู่ในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ .923 อยู่ในระดับสูงมาก ในทิศทางเดียวกัน 
    ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับด้านพฤติกรรหลังการซื้อ โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .874 อยู่ในระดับสูง ในทิศทางเดียวกัน 
 
อภิปรายผล  
 วัตถุประสงค์ในการวิจัยครั้งนี้คือ เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานครพบว่า ส่วนประสม              
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์
กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาของลูกค้าผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  ประกอบด้วย                 
ด้านการตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
หลังการซื้อซึ่งสอดคล้องกับ เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ (2561) ได้ท าการศึกษาการพัฒนา              
ขีดความสามารถในการแข่งขันและโอกาสการตลาดของสินค้า fashion and lifestyle กลุ่มเสื้อผ้า
และรองเท้าส าหรับลูกค้าผู้สูงอายุเพ่ือยกระดับ SMEs ของประเทศไทยสู่ภูมิภาคอาเซียน ผลการวิจัย
พบว่า พฤติกรรมการซื้อรองเท้ามีต้องการซื้อรองเท้าเพ่ือสุขภาพมากที่สุด คุณสมบัติหลักของรองเท้า
ที่ต้องการ คือ สวมใส่สบายเก็บรักษาง่าย และมีความสะดวกในการสวมใส่ ราคาต่อคู่ที่จ่ายได้อยู่
ในช่วง 1,001-1,500 บาท ส่วนใหญ่ซื้อรองเท้าจากห้างสรรพสินค้าและเจาะจงเลือกแบรนด์  
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐฑิณี  คุ้มครอง (2558) ได้ท าการศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาส าหรับวิ่งของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด              
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาส าหรับวิ่งของ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในทุก
ขั้นตอน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน สอดคล้องกับงานวิจัย
ของเยาวภา ปฐมศิริกุล  โชติรัส ชวนิชย์  เริ่ม ใสแจ่ม และรัฐพล สันสน (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง 
พฤติกรรมการซื้อและโอกาสการตัดสินใจซื้อสินค้ากลุ่มเสื้อผ้าและรองเท้าของลูกค้าผู้สูงอายุ              
ในประเทศไทย พบว่า พฤติกรรมการซื้อด้านเหตุผลที่ต้องการ ดูแลสุขภาพ ความถี่ในการซื้อมีอิทธิพล
ต่อโอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดท างาน ในขณะที่สื่อโทรทัศน์ พนักงานขาย เหตุผลการ ซื้อ ความถี่การซื้อ   
มีผลต่อโอกาสการซื้อเสื้อผ้าชุดล าลอง ส่วนราคา ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ และแหล่งขายรองเท้า               
มีผลต่อโอกาสการซื้อรองเท้าเพ่ือสุขภาพ และสื่อรับรู้ข้อมูล ราคา ความถี่ในการซื้อมีผลต่อการเลือก
แบรนด์รองเท้าของลูกค้า ผู้สูงอายุในประเทศไทย สอดคล้องกับงานวิจัยของ Head & Porter (2015)  
ได้ท าการศึกษา เรื่อง การพัฒนารูปแบบของรองเท้าส าหรับประชาชนผู้สูงอายุ ผลการวิจัยพบว่า             
การพัฒนารองเท้าเดินส าหรับผู้สูงอายุที่มีอายุมากกว่า 60 ปี ต้องมีการปรับเปลี่ยนรองเท้าให้เหมาะ
กับความต้องการโดยใช้การผลิตแบบAdditive Manufacturing (3D printing) – เทคโนโลยีการผลิต
แบบเพ่ิมเนื้อเป็นตัวช่วยในการผลิต เพ่ือให้การผลิตรองเท้าส าหรับผู้สูงอายุได้หลากหลายตามการใช้
งานผลการวิจัยสอดคล้องกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) พฤติกรรมผู้บริโภคพฤติกรรม             
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การซื้อนั้นเกิดจากสิ่งเร้า (Stimulus) มากระตุ้น (Stimulate) ความรู้สึกของผู้บริโภค ท าให้เกิด
ความรู้สึกของความต้องการ จนต้องหาข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะสามารถมาตอบสนองต่อความต้องการได้ 
อันจะน าไปสู่การตัดสินใจ ซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด โดยสิ่งเร้าแบ่งได้เป็นสิ่งเร้าทาง
การตลาด(Marketing Stimulus) สิ่งเร้าที่เกี่ยวข้อง กับส่วนประสมทางการตลาดที่นักการตลาด
พัฒนาขึ้นมา และท าให้ผู้ซื้อเกิดความตระหนักถึงความ ต้องการ และเกิดความต้องการซื้อ (สุณิสา  
ตรงจิตร์, 2559)     
 ดังนั้น จึงสรุปได้ว่า ในการจัดจ าหน่ายสินค้าให้กับลูกค้าผู้สูงอายุ นอกจากต้องมี               
การคัดเลือกสินค้าให้เหมาะกับรูปแบบการใช้งานแล้ว ยังจ าเป็นต้องมีการวางแผนกิจกรรม                 
ทางการตลาดให้สอดคล้องกับลักษณะการตัดสินใจซื้อสินค้า นั่นคือ ควรวางแผนในการคัดเลือกสินค้า
ที่มีคุณภาพ เหมาะกับการใช้งานในแต่ละประเภทของกิจกรรมส าหรับผู้สูงอายุ มีช่องทางจัดจ าหน่าย
ที่สะดวก ใกล้กับที่ท างานหรือที่พัก มีการใช้พนักงานขายคอยให้ค าแนะน า มีการลดราคาสินค้า              
การจัดรายการพิเศษต่าง ๆ ซึ่งเป็นสิ่งที่จะกระตุ้นให้ลูกค้าผู้สูงอายุตัดสินใจซื้อสินค้าได้รวดเร็วขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 ผู้ประกอบการรองเท้ากีฬาส าหรับลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ จ าเป็นต้องมีการวางแผนและ                
ปรับกระบวนการในการผลิตสินค้าให้สามารถตอบสนองกับการใช้งานในความเฉพาะของกลุ่มลูกค้า
ผู้สูงอายุโดยต้องเน้นการปรับปรุงการผลิต การปรับรูปแบบและการออกแบบที่สอดคล้องกับ                
การด าเนินชีวิตและการใช้งานของกลุ่มลูกค้ามากที่สุด แต่ยังคงรักษาคุณภาพ ความประณีต ไว้
เนื่องจากพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มนี้มักจะเลือกซ้ือสินค้าด้วยเหตุผลและความคุ้มค่า 
 
 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 
 1. การพัฒนาผลิตภัณฑ์รองเท้ากีฬาส าหรับผู้สูงอายุควรเน้นที่การผลิตรองเท้าเพ่ือสุขภาพ
รองเท้าที่รองรับกีฬาที่ผู้สูงอายุนิยมเล่นกัน อาทิการวิ่งเหยาะ ๆ หรือการเดินเร็ว เปตอง ไดร์ฟกอล์ฟ 
เทนนิส ปิงปอง ร าไทเก็ก เป็นต้น ซึ่งการมีรองเท้ากีฬาที่เหมาะกับกิจกรรมเหล่านี้จะช่วยให้ผู้สูงอายุ
สามารถท ากิจกรรมเหล่านี้มากขึ้นและไม่ต้องกังวลกับรองเท้าที่ไม่เหมาะสมหรือท าให้เจ็บเวลาใช้งาน 
โดยหลักของการผลิตรองเท้าสุขภาพเพ่ือผู้สูงอายุคือ เน้นที่การสวมใส่สบาย ยืดหยุ่น เบา นุ่ม กระชับ 
เก็บรักษาง่าย ท าความสะอาดง่าย สะดวกในการสวมใส่ 
 2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องมีหลายช่องทางที่เข้าถึงกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ เช่น  ช่องทาง 
การจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางห้างสรรพสินค้า ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ สื่อ TV Direct เว็บไซต์ หรือ              
ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ จะสร้างความสะดวกในการซื้อให้กับลูกค้าได้มากขึ้น 
 3. มีการสื่อสารทางการตลาด มุ่งเน้นถึงการสาธิต หรือแนะน าการใช้งานของรองเท้า
เพ่ือให้ลูกค้ามีความเข้าใจในคุณสมบัติพิเศษของรองเท้ากีฬาที่ผลิตมาเพ่ือกลุ่มผู้สูงอายุโดยเฉพาะ             
ซึ่งจะท าให้กลุ่มลูกค้าเข้าใจในความเป็นผลิตภัณฑ์และตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น 
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 ข้อเสนอแนะในเชิงวิชาการ 
 ควรท าการศึกษาในเรื่องของผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ ส าหรับผู้สูงอายุ ที่จะส่งเสริมธุรกิจเกี่ยวกับ
ผู้สูงอายุ ได้น าไปเป็นแนวทางในการพัฒนา และด าเนินธุรกิจได้ อาทิ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า
เพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร เป็นต้น 
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