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บทคั ดย่อ ภาษาไทย 
 ก าชัย โยโพธิ์ : ความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋ว

เข้าชมการแข่งขันฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1. ( TRANSPARENCY IN PRICING 
AND PERCEIVED PRICE FAIRNESS OF FOOTBALL TICKETS IN THE THAILAND 
FOOTBALL LEAGUE 1 SPECTATORS) อ.ที่ปรึกษาหลัก : ผศ. ดร.ฉัตรชัย ฉัตรปุณญ
กุล 

  
วัตถุประสงค์ของการวิจัยเรื่องนี้คือ เพ่ือศึกษาผลของความโปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋ว

เข้าชมฟุตบอลที่มีต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 

วิธีด าเนินการวิจัย ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลัง (Posttest-Only 
Design) เพ่ือตอบวัตถุประสงค์งานวิจัย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเป็นนิสิต อาจารย์ บุคลากร 
และผู้ประกอบการร้านค้าภายในจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยที่มีอายุตั้งแต่  18 ปีขึ้นไป จ านวน 100 
คน ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม โดยแบ่งกลุ่มทดลองเป็น 2 กลุ่มกลุ่มละ 50 คน 
ด้วยวิธีการสุ่ม และ จ าลองสถานการณ์การประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลของสโมสรไทยลีก  1 
จ านวน 2 สถานการณ์ โดยกลุ่มที่ 1 จะได้อ่านการแจ้งข่าวโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบาย
เหตุผลการขึ้นราคา และกลุ่มที ่2 จะได้อ่านการแจ้งข่าวโดยแหล่งอ่ืน เช่น สื่อเป็นผู้แจ้งและอธิบาย
เหตุผลการขึ้นราคาและใช้การทดสอบค่าทีในวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐาน 

ผลการศึกษาพบว่า แฟนบอลจะมีการรับรู้ความยุติธรรมของราคาในระดับสูงเมื่อแฟน
บอลได้รับการแจ้งข่าวการประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชม โดยสโมสรเป็นผู้แจ้งเองซึ่งจะส่งผลให้แฟน
บอลเกิดการรับรู้ถึงความยุติธรรมของราคามากกว่าสื่อเป็นผู้แจ้งอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่ง
ผลการวิจัยเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อผู้บริหารสโมสรฟุตบอลและนักการตลาดของธุรกิจต่าง ๆ   ใน
การวางแผนกลยุทธ์ในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอล ราคาสินค้า และบริการอ่ืน ๆ รวมถึง
ประยุกต์ใช้เพื่อเป็นแนวทางในการประชาสัมพันธ์  เพ่ือให้แฟนบอลได้รับข่าวสารที่ถูกต้องครบถ้วน
และลดความรู้สึกเชิงลบของแฟนบอลหรือผู้บริโภคที่จะเกิดขึ้นขึ้นจากการได้รับข่าวสารที่ผิดพลาด
จากแหล่งที่มาของข่าวที่แตกต่างกัน 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 
# # 5978301039 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: TRANSPARENCY IN PRICING, PERCEIVED PRICE FAIRNESS, PRICING 
 Kamchai Yopo : TRANSPARENCY IN PRICING AND PERCEIVED PRICE FAIRNESS 

OF FOOTBALL TICKETS IN THE THAILAND FOOTBALL LEAGUE 1 SPECTATORS. 
Advisor: Asst. Prof. Dr. CHATCHAI CHATPUNYAKUL 

  
Purpose:  This study aims to examine the effects of transparency in pricing 

on perceived price fairness of football tickets in The Thailand Football League 1 

Methods:  A Posttest- only experimental design was employed to answer 
research hypothesis. Subjects (n = 100) in this study were general people (students, 
teachers, staff, and entrepreneurs) in Chulalongkorn University. They were randomly 
assigned to read news articles about price increase.  Existing questionnaire from 
previous studies were validated by experts and were employed to collect data. 
Descriptive statistics and independent sample t- test were employed to test 
hypotheses. 

Conclusion: The spectators perceive a football ticket price increase as fairer 
when the clubs inform and explain to them the reasons for the price increase as 
compared to an outside source disclosing it. The results of this study are particularly 
useful for managers of Thailand football clubs and marketers of various businesses 
in planning strategies for pricing football ticket or other products/services. 

 

Field of Study: Sports Science Student's Signature ............................... 
Academic Year: 2018 Advisor's Signature .............................. 
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ประโยชน์อย่างยิ่งต่อการวิจัย 
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ติงศภัทิย์ กรรมการสอบภายนอกมหาวิทยาลัย ในการสอบ วิทยานิพนธ์ในครั้งนี้ ที่ได้กรุณาให้ข้อคิด 
ค าแนะน าและตรวจแก้ไข ปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ อันส่งผลให้วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีความถูกต้อง
สมบูรณ์ 
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วิทยาลัย ที่ได้ให้การช่วยเหลือและ อ านวยความสะดวกในการประสานงานต่างๆ เป็นอย่างดี พร้อมทั้ง
คอยสอบถามความคืบหน้าและ ให้ก าลังใจอยู่เสมอ 
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มานพ ต าแหน่ง Fitness Professional Team Manager ที่เข้าใจและคอยให้การช่วยเหลือในการ
ท างานท าให้ผู้วิจัยสามารถบริหารเวลามาท าวิทยานิพนธ์ สามารถมาพบอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือขอรับ
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  

ราคาเป็นสิ่งที่ถูกก าหนดขึ้น เป็นมูลค่าเพ่ือใช้ในการสั่งซื้อสินค้าและเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคยินดี
จ่ายตามราคาที่ถูกก าหนดขึ้นเพื่อให้ได้รับสินค้าหรือบริการ (Campbell, 1999) ราคาเป็นสิ่งที่ก าหนด
รายได้ของธุรกิจการตั้งราคาสูงจะท าให้กิจการมีรายได้สูงขึ้น ในขณะที่การตั้งราคาต่ าจะส่งผลต่อ
รายได้ของธุรกิจต่ าไปด้วย ซึ่งอาจจะน าไปสู่สภาวะขาดทุน อย่างไรก็ตามธุรกิจไม่สามารถตั้งราคาได้
ตามใจชอบ ในการแข่งขันทางธุรกิจหากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่คุณภาพการบริการไม่ได้สูงกว่า
คู่แข่งมากเท่ากับราคาที่เพ่ิม ย่อมท าให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการกับธุรกิจนั้นต่อไป ในมุมมองของลูกค้า
การตั้งราคามีผลเป็นอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของลูกค้า (Jo, 2013) ผู้บริโภคจะ
มีการเปรียบเทียบระหว่างมูลค่ากับราคาของสินค้า ถ้ามูลค่าของสินค้าในการรับรู้ของลูกค้ามีมูลค่าสูง
กว่าราคา ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ ราคาที่ดึงดูดใจลูกค้าได้มากที่สุดก็คือ ราคาถูกเมื่อ
เปรียบเทียบกับปริมาณและคุณภาพของสินค้า การตั้งราคา (Pricing) จึงควรให้อยู่ในระดับที่
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และศักยภาพในการซื้อของกลุ่มลูกค้า (ฉัตยาพร เสมอใจ และ 
ฐิตินันท์ วารีวนิช, 2549) อย่างไรก็ตาม บริษัทอาจจะต้องมีการปรับราคาสินค้าเนื่องจากปัจจัยต่าง ๆ 
ที่ส่งผลกระทบต่อต้นทุนสินค้าหรือบริการของธุรกิจ การปรับราคาสินค้าให้ต่ ากว่าราคาเดิมมักจะไม่
ถูกวิพากษ์วิจารณ์จากลูกค้า ในทางกลับกัน หากมีการเพ่ิมราคาสินค้าก็อาจจะมีผลกระทบกับธุรกิจที่
เกิดจากการรับรู้ของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน ดังนั้นบริษัทจะต้องก าหนดราคาให้มีความยุติธรรมมาก
ที่สุดเพ่ือลดความรู้สึกด้านลบของผู้บริโภคที่มีต่อบริษัทและตัวสินค้า ซึ่งความยุติธรรมของราคาเป็น
การตัดสินทางจิตวิทยาของผลการพิจารณาของผู้บริโภคว่ามีความสมเหตุสมผล พอเพียงและสามารถ
ที่จะยอมรับได้หรือไม่ (Bolton, Warlop, & Alba, 2003) เมื่อผู้บริโภคเกิดการรับรู้ว่าราคาไม่ยุติธรรม
ในราคา อาจท าให้เกิดความรู้สึกเชิงลบ ซึ่งจะกระตุ้นให้ผู้บริโภคแสวงหาผู้ให้บริการรายอ่ืนและส่งผล
ให้ความตั้งใจซื้อในครั้งต่อไปลดลง (Xia, Monroe, & Cox, 2004) 

เนื่องจากการรับรู้ราคาที่เพ่ิมขึ้นอย่างเป็นธรรมหรือไม่เป็นธรรมนั้น ลูกค้าจะต้องได้รับข้อมูล
เกี่ยวกับการเพ่ิมราคาของสินค้า (Calabuig, Núñez-Pomar, Prado-Gascó, & Añó, 2014) บริษัท
สามารถลดหรือไม่ท าให้เกิดความรู้สึกเชิงลบของผู้บริโภคลงได้โดยการเปิดเผยข้อมูลการก าหนดราคา 
เมื่อบริษัทมีความจ าเป็นในการขึ้นราคาสินค้า ทางบริษัทจะต้องเป็นผู้เปิดเผยข้อมูลการขึ้นราคาด้วย
ตนเอง เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงราคา การท าเช่นนี้จะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้
ถึ งความยุติธรรมหรือเกิดความรู้สึกที่ดีมากกว่าการที่ผู้บริ โภคได้รับข้อมูลจากแหล่งข่าว 
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อ่ืน ๆ (Ferguson & Ellen, 2013) ซึ่งผู้บริโภคต้องการข้อมูลเกี่ยวกับราคาของผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ส าหรับใช้ประกอบการตัดสินใจ และผู้ขายมีการชี้แจงรายละเอียดหรือเหตุผลในการเพ่ิมราคาสินค้า 
เช่น มีการขยายกิจการ ค่าจ้างพนักงานเพ่ิมขึ้น หรือ มีการลงทุนสร้างสนามที่ใช้ในการแข่งขัน การ
เปิดเผยข้อมูลเหล่านี้จะช่วยให้ผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจกับการตัดสินใจเกี่ยวกับราคาของผู้ขาย และอาจ
ช่วยให้ผู้บริโภคยอมรับการเพ่ิมขึ้นของราคาด้วยความรู้สึกว่าราคาของสินค้าที่เพ่ิมขึ้นนั้นมีความ
ยุติธรรม (Ferguson, 2014) 

จากเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นกับสโมสรอุบลยูเอ็มทีเอฟซีที่มีการขึ้นราคาตั๋วเข้าชมในราคา 300 
บาท จากเดิมราคา 200 บาท ท าให้เกิดเสียงวิจารณ์และการเปรียบเทียบเป็นอย่างมากจากกลุ่มแฟน
บอลในสื่อสังคมออนไลน์ (พงษ์ศักดิ์ ภิญคุณ, 2560) ซึ่งในอนาคตสโมสรฟุตบอลอื่น ๆ ภายในประเทศ
อาจจะต้องมีการเพ่ิมราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลเนื่องจากการเพ่ิมข้ึนของต้นทุนการด าเนินงานต่าง ๆ และ
จะต้องมีการลงทุนเพ่ือซื้อนักเตะหรือสร้างสนามแข่งขันเป็นต้น  

ในงานวิจัยที่ผ่านมาไม่ว่าจะเป็นในประเทศหรือต่างประเทศยังไม่พบว่ามีการท าวิจัยในเรื่อง
ความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาในบริบทฟุตบอลอาชีพมาก่อน 
อย่างไรก็ตามมีงานวิจัยที่ท าในประเทศหลายงานที่พบว่าส่วนประสมทางการตลาดโดยเฉพาะด้าน
ราคามีผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค เช่น สุวรรณี รูปหล่อ (2556) ได้ท าการศึกษา ส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตันเยาวชน
ชิงแชมป์โลก 2013 ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการ
แข่งขันแบดมินตันทุกด้านอยู่ในระดับมาก และยังพบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันเป็นอันดับแรก จากงานวิจัยนี้แสดงให้เห็นว่าราคาตั๋วเข้าชมที่มีความ
เหมาะสมเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขัน  

นอกจากนี้ วัชนขันธิ์ มหายศนันท์ และคณะ (2555) ได้ท าการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อความ
ตั้งใจซื้อซ้ าของผู้ซื้อตั๋วปีสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยพรีเมียร์ลีกในจังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยด้านราคามีผลสูงสุด แสดงว่าแนวโน้มที่ราคาเพ่ิมขึ้น ความตั้งใจซื้อซ้ าตั๋วปีก็เพ่ิมขึ้น เป็นเพราะ
สิทธิพิเศษ ผลประโยชน์ ที่ได้รับจากตั๋วปีคุ้มค่ากับราคา จากงานวิจัยนี้แสดงให้เห็นว่า ราคาที่
เหมาะสมส่งผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค การข้ึนราคาตั๋วรายปีทุกครั้งสโมสรจะชี้แจงรายละเอียด
เกี่ยวกับสิทธิประโยชน์ที่เพ่ิมขึ้นให้กับแฟนบอลได้รับรู้จึงท าให้แฟนบอลรู้สึกถึงความคุ้มค่ าของราคา
ตั๋ว นอกจากนี้มีงานวิจัยที่ท าในต่างประเทศที่ใกล้เคียงกับงานนี้  เช่น Ferguson and Ellen (2013) 
ได้ท าการศึกษาเรื่อง ผลของการรับรู้ความยุติธรรมและความโปร่งใสในการก าหนด ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้บริโภครับรู้ว่าการข้ึนราคาสินค้าของบริษัทมีความยุติธรรม เมื่อบริษัทมีการเปิดเผยข้อมูลการเพ่ิมขึ้น
จากแหล่งข้อมูลของบริษัทเอง เมื่อเทียบกับแหล่งภายนอกที่เปิดเผย ส าหรับราคาที่เพ่ิมขึ้นเล็กน้อย
ผู้บริโภคไม่ต้องการเหตุผลมากนัก แต่ส าหรับการเพ่ิมราคาที่มากผู้บริโภคกลับต้องการค าอธิบายที่
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มากด้วยและถ้าบริษัทมีรายละเอียดที่ชัดเจนผู้บริโภคก็จะรับรู้ว่าการขึ้นราคานั้นมีความยุติธรรม 
ถึงแม้ว่าการวิจัยในต่างประเทศจะมีการวิจัยเกี่ยวการรับรู้ความยุติธรรมและความโปร่งใสในการ
ก าหนดราคาอยู่หลายงาน แต่ก็ไม่มีงานใดที่ท าวิจัยในบริบทของกีฬาฟุตบอลอาชีพ   

จากที่กล่าวมาข้างต้นถึงความส าคัญของความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความ
ยุติธรรมของราคาที่มีต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาผลของความ
โปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพไทย เนื่องจากความนิยมในการชม
ฟุตบอลสโมสรอาชีพในประเทศไทยมีเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง สามารถประเมินได้จากสถิติจ านวน
ผู้ชมในสนามตั้งแต่ฤดูกาล 2552 ถึงฤดูกาล 2559 โดยฤดูกาล 2552 มีผู้ชมจ านวน 107,449 คน และ
ฤดูกาล 2559 มีผู้ชมเพ่ิมขึ้นเป็นจ านวน 1,503,600 คน (วิกิพีเดีย, 2560) จากกระแสความนิยม
ดังกล่าวส่งผลให้แต่ละสโมสรเริ่มมีรายได้เพ่ิมขึ้น โดยโครงสร้างรายได้มาจากค่าลิขสิทธิ์การ
ถ่ายทอดสด เงินอุดหนุนการส่งทีมเข้าร่วมการแข่งขันและเงินรางวัลตามผลงาน ค่าตั๋วเข้าชมการ
แข่งขันและยอดขายสินค้าที่ระลึก เงินจากสปอนเซอร์ของแต่ละทีม (ไทยพับลิก้า, 2558) ซึ่งใน
ปัจจุบันการแข่งขันระหว่างสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยมีความเข้มข้นสูง ซึ่งท าให้สโมสร
ฟุตบอลต้องใช้เงินลงทุนในการซื้อตัวนักเตะที่มีคุณภาพและต้องจ่ายเงินเดือนที่สูงมากเพ่ือดึงดูดนัก
เตะเหล่านั้น ท าให้สโมสรอาจจะต้องมีการขึ้นราคาตั๋วเข้าชมเพ่ือเพ่ิมรายได้ให้พอกับรายจ่าย 
นอกจากนี้        

ในงานนี้จะท าการวิจัยเชิงทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลังการทดลอง (Posttest-Only Design) 
ซึ่งยังไม่มีการท าวิธีวิจัยในรูปแบบนี้ในหัวข้อนี้ในประเทศไทยมาก่อน จึงเป็นที่น่าสนใจในการศึกษาว่า 
ผู้ชมฟุตบอลจะมีการรับรู้ถึงความยุติธรรมในระดับใด ระหว่างผู้ชมฟุตบอลได้รับข่าวการขึ้นราคาตั๋ว
เข้าชมจากสื่อของสโมสรและอธิบายเหตุผล กับผู้ชมฟุตบอลได้รับข่าวการขึ้นราคาตั๋วเข้าชมจากสื่อ
ต่าง ๆเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อสโมสรในการวางแผนที่จะต้องขึ้นราคาตั๋วเข้าชม และน าข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษาวิจัยมาใช้เป็นแนวทางในการเปิดเผยข้อมูลของราคากับแฟนบอลเพ่ือลดความรู้สึกเชิงลบที่
อาจเกิดข้ึนกับสโมสร และเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจกีฬาอ่ืน ๆ 

 

1.2 ค าถามในการวิจัย 
ความโปร่งใสในการก าหนดราคามีผลต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขัน

ฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 อย่างไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพ่ือศึกษาผลของความโปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลที่มีต่อการรับรู้ความ
ยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 4 

1.4 ขอบเขตการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้ได้ก าหนดขอบเขตของงานวิจัย ดังนี้                      
1.ขอบเขตด้านเนื้อหา 

การศึกษาในครั้งนี้มุ่งเน้นศึกษา การรับรู้ความยุติธรรมในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอล
ไทยลีก 1 โดยการสร้างข่าวว่าสโมสรในไทยลีก 1 จะมีการขึ้นราคาตั๋วเข้าชม ข่าวที่จะสื่อไปยังกลุ่ม
ตัวอย่างประกอบด้วย 2 แบบ คือ สถานการณ์ที่ 1 เป็นข่าวที่มาจากทางสโมสร และ สถานการณ์ที่ 2 
เป็นข่าวที่มาจากแหล่งข่าวอ่ืน เพ่ือเป็นการเปรียบเทียบการรับรู้ของแฟนบอลไทยระหว่างแฟนบอลที่
ได้รับข่าวสารจากสโมสรโดยตรงพร้อมอธิบายเหตุผลกับได้รับข่าวจากสื่ออ่ืน โดยมีตัวแปรอิสระ 
(Independent variable) และตัวแปรตาม (Dependent variable) ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ได้แก่  
ความโปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีก 1 โดยการแจ้งข่าวการขึ้น

ราคาค่าตั๋ว ซึ่งในงานวิจัยนี้ตัวแปรอิสระจะมี 2 ตัวแปรคือ 
สถานการณ์ท่ี 1 การแจ้งข่าวโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้นราคา 
สถานการณ์ที่ 2 การแจ้งข่าวโดยแหล่งอ่ืน เช่น สื่อเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้นราคา

และแบ่งผู้เข้าร่วมวิจัยออกเป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มที่ 1 จะได้อ่านบทความข่าวจ าลองในสถานการณ์ที่ 1 
เกี่ยวกับการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล โดยการแจ้งข่าวทางสโมสรเป็นผู้แจ้งพร้อมอธิบาย
เหตุผลการขึ้นราคาและกลุ่มที่ 2 จะได้อ่านบทความข่าวจ าลองสถานการณ์ที่ 2 เกี่ยวกับการประกาศ
ขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล โดยการแจ้งข่าวแหล่งข่าวอ่ืนเป็นผู้แจ้ง เช่น สื่อเป็นผู้แจ้งและใช้
แบบสอบถามแบบ Semantic differential scale ซึ่งแบ่งมาตรวัดเป็น 7 ระดับ ในการวัดระดับการ
รับรู้ความยุติธรรมราคา 

ตัวแปรตาม (Dependent variable) ได้แก่  
การรับรู้ความยุติธรรมของราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล (Perceived price fairness)  

2. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
การศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยจะท าการทดลองและรวบรวมแบบสอบถามภายในจุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย 
3. ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ บุคคลที่ชื่นชอบและเคยดูฟุตบอลไทยลีก 1 ไม่ว่าจะเป็นที่
สนามหรือทางสื่อต่าง ๆ ที่มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป 
4. ขอบเขตด้านเวลา 

ในการท าวิจัยครั้งนี้ท าการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน ถึง 
ธันวาคม พ.ศ. 2561 
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1.5 ค าจ ากัดความของงานวิจัย 
1. ความโปร่งใสในการก าหนดราคา คือ การที่องค์กรเป็นผู้เปิดเผยข้อมูลหรือบอกเหตุผลต่อ

ผู้บริโภคเก่ียวกับข้อมูลของการก าหนดราคา เหตุผลของการเปลี่ยนแปลงราคา และสิ่งที่ส่งผลถึงความ
จ าเป็นที่จะต้องขึ้นราคาสินค้าในอนาคต (Ferguson & Ellen, 2013) ดังนั้นในงานวิจัยนี้ ความ
โปร่งใสในการก าหนดราคา คือ การที่สโมสรเป็นผู้เปิดเผยข้อมูลหรือบอกเหตุผลต่อแฟนบอลเกี่ยวกับ
ข้อมูลในการก าหนดราคา เหตุผลของการเปลี่ยนแปลงราคา และสิ่งที่ส่งผลถึงความจ าเป็นที่จะต้อง
ขึ้นราคาตั๋วเข้าชมในอนาคต เช่น มีการลงทุนด้านสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ิมมากขึ้น มีการลงทุนเพ่ือ
ซื้อผู้เล่นเพิ่มเติมเพ่ือความส าเร็จของสโมสร 

2. การรับรู้ความยุติธรรมของราคา คือ การพิจารณาของผู้บริโภคว่าราคาค่าตั๋วมีความ
สมเหตุสมผลพอเพียงและสามารถท่ีจะยอมรับได้หรือไม่  

3. ผู้ชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 คือ บุคคลที่ชื่นชอบกีฬาฟุตบอลและชอบชมกีฬาฟุตบอลไทย
ลีก 1 ที่สนามแข่งขันหรือชอบชมการถ่ายทอดสดที่มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป และมีระดับความชื่นชอบ
ในกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ระดับ 3 ขึ้นไป 

4. ฟุตบอลไทยลีก 1 คือ การแข่งขันฟุตบอลลีกอาชีพ ระดับสูงสุดของประเทศไทย อยู่ใน
ความรับผิดชอบของ บริษัท ไทยลีก จ ากัด โดยมีทีมเข้าร่วมการแข่งขัน 18 ทีม แต่ละทีมจะต้อง
แข่ ง ขั น เป็ นที ม เหย้ า  17  นั ด  และที ม เ ยื อน  17  นั ด  ร วม  เป็ นแข่ ง ขั นที มละ  34  นั ด 
ตลอดฤดูกาล (สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย, 2560) 
 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ทราบถึงผลของความโปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีก 1 โดยการแจ้ง

ข้อมูลข่าวสารและอธิบายเหตุผลของการขึ้นราคาที่มีต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาของผู้ชม
ฟุตบอลไทยลีก 1  

2. ผู้บริหารสโมสรฟุตบอลไทยลีกสามารถน าผลไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในการก าหนด
ราคาหรือข้ึนราคาตั๋วเข้าชมโดยการแจ้งข่าวสารและอธิบายเหตุผลในการก าหนดราค 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคา

ตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 ผู้วิจัยได้ทาการศึกษาเอกสารหนังสือ ต ารา 
เกี่ยวกับแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย ดังนี้ 

2.1 ประวัติกีฬาฟุตบอลและราคาตั๋วเข้าชมเกมส์การแข่งขันระดับไทยลีก  
2.2 ลักษณะพิเศษของธุรกิจกีฬาอาชีพและฟุตบอลอาชีพ  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตั้งราคา (Pricing)  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความโปร่งใสในการตั้งราคา (Transparency in pricing)  
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความยุติธรรมในราคา (Price fairness)  
2.6 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้2.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์  
2.8 ผลของความโปร่งใสในการตั้งราคาท่ีมีต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคา  
2.9 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 ประวัติกีฬาฟุตบอลและราคาตั๋วเข้าชมเกมส์การแข่งขันระดับไทยลีก 

ประวัติการแข่งขันฟุตอาชีพในประเทศไทย 
กีฬาฟุตบอลได้เข้ามาสู่ประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ. 2458 ในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระ

จุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว โดยมีเจ้าพระยาธรรมศักดิ์มนตรี (สนั่น เทพหัสดิน ณ อยุธยา) เป็นผู้ริเริ่มน า
กีฬาฟุตบอล เข้ามาเล่นในไทยเป็นครั้งแรก จนกระท่ังเกิดความนิยมแผ่ขยายกว้างขวางไปทั่วประเทศ 
พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัว จึงทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯให้ก่อตั้งสโมสรคณะฟุตบอล
สยามขึ้น โดยมีพระองค์และพระบรมวงศานุวงศ์ ทรงลงแข่งขันเป็นผู้เล่นเอง และเมื่อวันที่ 23 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2458 มีการจัดแข่งขันในระดับนานาชาติขึ้นเป็นครั้งแรก ระหว่างทีมชาติสยาม 
(ปัจจุบันคือ ฟุตบอลทีมชาติไทย) กับทีมราชกรีฑาสโมสร ที่สนามราชกรีฑาสโมสร โดยมีดักลาส โร
เบิร์ตสัน เป็นกรรมการผู้ตัดสิน จากนั้นเมื่อวันที่ 25 เมษายน พ.ศ. 2459 พระบาทสมเด็จพระมงกุฎ
เกล้าเจ้าอยู่หัว ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ ให้ก่อตั้งสมาคมฟุตบอลแห่งชาติสยามขึ้น โดยทรงรับเข้า
อยู่ ในพระบรมราชูปถัมภ์ตั้ งแต่ เริ่มแรก พร้อมทั้ งตราข้อบั งคับสมาคมฯและแต่ งตั้ งสภา
กรรมการบริหารชุดแรก ประกอบด้วยข้าราชการชั้นผู้ใหญ่ 7 ท่าน โดยมีพระยาประสิทธิ์ศุภการ
(หม่อมหลวงเฟ้ือ พ่ึงบุญ; ต่อมาโปรดเกล้าฯ เลื่อนบรรดาศักดิ์ขึ้นเป็น เจ้าพระยารามราฆพ) เป็นนายก
สภาฯและพระราชดรุณรักษ์ (เสริญ ปันยารชุน) ต่อมาโปรดเกล้าฯ เลื่อนบรรดาศักดิ์ขึ้นเป็น พระยา
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ปรีชานุสาสน์) เป็นเลขาธิการ (จิรัฏฐ์ จันทะเสน, 2560) และในปีเดียวกันได้มีการจัดให้มีการแข่งขัน
ฟุตบอลถ้วยใหญ่ (เปลี่ยนเป็น ถ้วย ก) ขึ้นครั้งแรกในปี พ.ศ. 2459 และ ครั้งที่สองในปี พ.ศ. 2460 
จากนั้นก็จัดการแข่งขันเรื่อยมาทุกปี  

เมื่อปี พ.ศ. 2539 สมาคมฟุตบอลฯได้มีการจัดแข่งขันฟุตบอลอาชีพในระบบลีกขึ้น โดยมีชื่อ
ทีเ่ปลี่ยนไปหลายครั้งคือ ไทยแลนด์ซอกเกอร์ลีก (Thailand Soccer League), ไทยแลนด์พรีเมียร์ลีก 
(Thailand Premier League) , ไทยลีก (Thai League) และ ไทยพรี เมียร์ลีก  ( Thai Premier 
League) ในระยะแรกมีปัญหาที่ส าคัญคือ สโมสรฟุตบอลในลีกนี้และการแข่งขันส่วนมากอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร เป็นผลให้ชาวไทยในจังหวัดอ่ืนทั่วประเทศไม่มีโอกาสรับชมการแข่งขันส่งผลให้
ฟุตบอลอาชีพไม่ได้รับความนิยม เมื่อปี พ.ศ. 2542 การกีฬาแห่งประเทศไทย (กกท.) จึงร่วมกับ
สมาคมฟุตบอลฯ เข้าแก้ไขปัญหานี้ โดยจัดแข่งขันฟุตบอลอาชีพระบบลีกในส่วนภูมิภาค โดยให้ชื่อว่า
โปรวินเชียลลีก (Provincial League) ต่อมาในปี พ.ศ. 2545 กกท.ย้ายการแข่งขันไปร่วมกับกระทรวง
การท่องเที่ยวและกีฬา แล้วเปลี่ยนชื่อเป็น โปรเฟสชันนัลลีก (Professional League) โดยแบ่งเป็น
สองระดับชั้น (Division) ซึ่งระดับชั้นสูงสุดมี 18 สโมสรเข้าร่วม จนกระทั่งเมื่อเริ่มฤดูกาล พ.ศ. 2549 
สโมสรฟุตบอลชลบุรี และสโมสรฟุตบอลสุพรรณบุรี จากโปรเฟสชันนัลลีกสูงสุด เข้ามาร่วมในไทย
แลนด์พรีเมียร์ลีก และเม่ือเริ่มฤดูกาล พ.ศ. 2550 กกท.ท าการยุบ โปรเฟสชันนัลลีกสูงสุด โดยจัดแบ่ง
สโมสรในลีกให้ไปเข้าแข่งขันกับไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกและไทยลีกดิวิชัน 1 (จิรัฏฐ์ จันทะเสน, 2560) 
การพัฒนาการแข่งขันฟุตบอลอาชีพของไทยมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องทั้งการบริหารระบบลีครวมถึง
สโมสรก็มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องเช่นกันโดยตั้งแต่ปี พ.ศ.2550 เป็นต้นมาสโมสรต่าง ๆ ในระดับไทย
ลีกมีการลงทุนในการสร้างสนามเป็นของตนเองเพ่ือรองรับจ านวนแฟนบอลที่เพ่ิมขึ้นโดยมีสถิติจ านวน
แฟนบอล (วิกิพีเดีย, 2560) ดังตารางที1่  
ตารางที่ 1 สถิติผู้ชมไทยพรีเมียร์ลีกฤดูกาล 2552 – 2560 

ฤ ดูก าล  จ าน วน ผู้ชม รวม  จ าน วน ผู้ชม เฉลี่ ย  
2 5 5 2  1 0 7 , 4 4 9  1 , 7 05  

2 5 5 5  1 , 4 75 , 7 6 9  4 , 8 23  
2 5 5 6  1 , 6 57 , 8 8 7  6 , 0 95  
2 5 5 7  1 , 9 11 , 2 7 7  5 , 0 29  
2 5 5 8  1 , 9 40 , 3 7 8  6 , 3 49  

2 5 5 9  1 , 5 03 , 6 0 0  5 , 4 28  
2 5 6 0  1 , 3 99 , 7 2 8  4 , 6 04  

ที่มา : วิกิพีเดีย. (2560). สถิติผู้ชมไทยพรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2552-2560. 25 เมษายน 2560 : วิกิพีเดีย 
สารานุกรมเสรี. https://th.wikipedia.org. 

https://th.wikipedia.org/


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 8 

จ านวนผู้เข้าชมที่เพ่ิมมากขึ้นแสดงให้เห็นถึงความสนใจของคนไทยที่ชื่นชอบในกีฬาฟุตบอล
หันมาสนับสนุนทีมในลีกสูงสุดของประเทศไทยส่งผลให้สโมสรมีรายได้เข้ามาสู่ทีมมากขึ้น ซึ่งรายได้
ของการท าทีมฟุตบอลสโมสรส่วนใหญ่ในประเทศไทยจะได้รับรายได้ที่ได้มาจากผู้สนับสนุนเป็นหลัก
และรายได้จากการขายสินค้าของที่ระลึก (ไทยรัฐออนไลน์, 2559) แต่ยังมีรายได้อีกหนึ่งรายการที่
สามารถสร้างรายได้ให้กับสโมสรในทุก ๆ ครั้งที่มีการแข่งขันในบ้านก็คือ รายได้จากตั๋วเข้าชม แต่ละ
สโมสรจะมีการก าหนดราคาของแต่ละฤดูกาลเป็นของตัวเองเนื่องจากความแตกต่างของต าแหน่งที่นั่ง
จะมีผลต่อราคาตั๋วเข้าชม (ตารางที่ 2) ซึ่งราคาตั๋วสโมสรจะมีการเปิดเผยข้อมูลก่อนเปิดฤดูกาลทุกปี
เพ่ือให้แฟนบอลได้รับทราบโดยราคาตั๋วในแต่ละปีโดยผู้วิจัยสามารถรวบรวมข้อมูลได้จากเว็ปไซน์ 
Toptowin (2560) และ Buriramguru (2558) ดังตารางที่ 2 

ตารางที่ 2 ราคาตั๋วเข้าชมของแต่ละสโมสรในไทยลีก 1 

หมายเหตุ : * = ที่นั่งโซน VIP , ^ = ราคาส าหรับนักเรียน , # = ราคาโซนหลังประตู 

ที่มา : Toptowin. (2560). ราคาตั๋วเข้าชมไทยลีกฤดูกาล2017.  Retrieved 20 เมษายน 2560 
http://toptowin.net/เช็คราคาตั๋วเข้าชมไทยลีกทั้ง-18-สโมสร-ก่อนเปิดฤดูกาล2017/  
Buriramguru. (2558). ราคาบัตรในไทยลีกปีฤดูกาล 2015.  Retrieved 20 เมษายน 2560 
http://www.buriramguru.com/topic/ราคาบัตรในไทยลีกปีฤดูก/# 

จากการเปรียบเทียบจะเห็นได้ว่าราคาตั๋วของสโมสรเชียงรายยูไนเต็ดมีการเพ่ิมราคาตั๋วโซน
หลังประตูจากราคาเดิม 80 บาท เพ่ิมขึ้นเป็น 100 บาท โดยทางสโมสรได้ให้เหตุผลว่ามีการติดตั้ง

ฤดู ก าล  2 015  ฤดู ก าล  2 017  

ส โ มส ร  ร า ค า ตั๋ ว  ร า ค า ตั๋ ว  

เ มื อ ง ทอ ง  ยู ไ น เ ต็ ด  1 2 0  1 5 0  2 0 0  1 2 0  1 5 0  2 0 0  
บุ รี รั ม ย์  ยู ไ น เ ต็ ด  1 2 0  1 5 0  1 0 0 0 *  2 0^  1 2 0  1 5 0  
ร า ชบุ รี  มิ ต ร ผ ล  เ อฟซี  1 0 0  1 5 0  -  1 0 0  1 2 0  1 5 0  
บ า ง ก อก ก ล๊ า ส  เ อฟซี  8 0  1 2 0  1 5 0  8 0  1 2 0  1 5 0  
ชล บุ รี  เ อฟซี  1 0 0  1 7 0  2 0 0  1 0 0  1 7 0  2 0 0  

ก า ร ท่ า เ รื อ  เ อฟซี  1 0 0  1 0 0  1 0 0  1 0 0  1 0 0  1 0 0  
อุ บ ล  ยู เ อ็ ม ที  ยู ไ น เ ต็ ด  -  -  -  2 0 0  2 0 0  3 0 0  

น ค ร ร า ช ส ี ม า   ม า ส ด้ า  
เ อฟซี  

6 0  1 2 0  1 5 0  6 0  1 2 0  1 5 0  

เ ชี ย ง ร า ย  ยู ไ น เ ต็ ด  8 0  1 5 0  2 0 0  1 0 0  1 5 0  1 2 0  

แ บ งค็ อ ก  ยู ไ น เ ต็ ด  1 0 0  1 5 0   5 0#  1 0 0  1 5 0  

http://toptowin.net/
http://www.buriramguru.com/topic/
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เก้าอ้ีเพ่ิมเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับแฟนบอลและสโมสรอุบล ยูเอ็มที ยูไนเต็ดเป็นทีมท่ีได้แชมป์ใน
ระดับ T2 จึงได้รับการเลื่อนชั้นขึ้นมาเล่นในระดับไทยลีคแต่มีการก าหนดราคาตั๋วที่มีราคาแพงที่สุดใน
ทุกทีมที่อยู่ในระดับเดียวกัน ซึ่งสโมสรมีการลงทุนสร้างสนามใหม่จึงต้องมีการเพ่ิมราคาตั๋วเข้าชมแต่
การเพ่ิมราคานี้ส่งผลให้แฟนบอลไม่พอใจกับราคาที่สโมสรเปิดเผยให้รับทราบ ท าให้แฟนบอลอาจจะ
ไม่เข้าไปชมเกมส์ในสนามเพราะรู้สึกว่าราคาตั๋ว 200 และ 300 บาทแพงเกินไป (พงษ์ศักดิ์ ภิญคุณ, 
2560) 

จากเหตุการณ์ดังกล่าวท าให้ทราบว่าราคาตั๋วเป็นปัจจัยอย่างหนึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชม
ของแฟนบอลรวมถึงการเปลี่ยนแปลงราคาที่เกิดขึ้นก็จะส่งผลกระทบต่อความรู้สึกของแฟนบอลทั้ง
ทางบวกและลบ ดังนั้นหากสโมสรมีความจ าเป็นที่จะต้องมีการเปลี่ยนแปลงราคาตั๋วเข้าชมก็จะต้องมี
การแจ้งข่าวให้กับแฟนบอลได้รับทราบก่อนที่แฟนบอลจะทราบข่าวจากแหล่งข่าวอ่ืน ๆ 

2.2 ลักษณะพิเศษของธุรกิจกีฬาอาชีพและฟุตบอลอาชีพ 
กีฬาเป็นปรากฏการณ์ระดับโลกที่มีบทบาทส าคัญในสังคมหลายด้าน บทบาทหนึ่งของกีฬาที่

ส าคัญคือ การเป็นเครื่องมือที่มีส่วนต่อการศึกษาของเด็กและเยาวชน ท าให้เกิดการรวมตัวของคนใน
สังคมเพ่ือการเอาชนะความแตกต่างทางวัฒนธรรม เป็นแหล่งส าคัญของการจ้างงานในสังคมยุคใหม่
และเป็นสื่อกลางที่ท าให้ผู้คนมีสุขภาพกายและจิตใจที่ดีขึ้น นอกจากนี้กีฬายังเป็นส่วนหนึ่งของ
วัฒนธรรมยอดนิยมที่ให้ความบันเทิงแก่คนนับพันล้านคนทั่วโลก หลายคนเลือกที่จะติดตามเข้าชมทีม
กีฬาในท้องถิ่นหรือทีมระดับชาติของตนและติดตามชมการแข่งขันของทีมอย่างสม่ าเสมอ จะเกิด
ความรู้สึกภาคภูมิใจทุกครั้งหากทีมของพวกเขาได้รับชัยชนะ (Pijetlovic, 2015) ธุรกิจกีฬาเป็นธุรกิจ
ที่มีลักษณะพิเศษท่ีแตกต่างจากธุรกิจทั่วไปหลายประการ โดย Chadwick (2011) กล่าวว่า มีลักษณะ
พิเศษบางประการที่ท าให้ธุรกิจกีฬาแตกต่างจากธุรกิจอ่ืน ๆ ซึ่งสามารถระบุได้ดังต่อไปนี้ 

1. ความไม่แน่นอนของผลลัพธ์  มีหลายธุรกิจที่มุ่งเน้นไปที่ความเป็นมาตรฐานและความ
สม่ าเสมอของผลลัพธ์ในธุรกิจ แต่ในธุรกิจกีฬามีพ้ืนฐานอยู่บนความไม่แน่นอนในเรื่องของผลการ
แข่งขันของบุคคลหรือทีม ดังนั้นผู้ลงทุนหรือผู้ชมจะไม่สามารถรับรู้หรือคาดการณ์ได้ว่าใครจะเป็นผู้
ชนะจนกว่าการแข่งขันจะจบลง ด้วยความไม่แน่นอนนี้ท าให้เป็นจุดแข็งของธุรกิจกีฬาและถือได้ว่า
เป็นเสน่ห์ของธุรกิจที่ผู้บริโภคและองค์กรจะได้รับ 

2. ความเสมอภาคของการแข่งขันทางธุรกิจ เพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจของเกมส์การแข่งขัน
จะต้องมีคู่แข่งที่มีศักยภาพใกล้เคียงกัน ด้วยวิธีนี้โอกาสที่จะท าให้เกิดความเท่าเทียมก็จะมีมากยิ่งขึ้น 
ท าให้การคาดการณ์ถึงผลลัพธ์ของธุรกิจเป็นไปได้ยาก จึงเป็นสิ่งที่สร้างความตื่นเต้นและความน่าสนใจ
ให้กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียต่าง ๆ 
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  3. มีการประสานงาน ความร่วมมือและการท างานร่วมกัน  ความร่วมมือหรือการ
ประสานงานกับคู่แข่งภายในธุรกิจส าหรับอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ อาจเป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่งเพ่ือเพ่ิม
ความส าเร็จขององค์กร แต่ส าหรับธุรกิจกีฬามีผลบังคับใช้แทนที่จะเป็นทางเลือกเชิงกลยุทธ์ นั่นคือ
กลุ่มบุคคลหรือองค์กรต้องท างานร่วมกันเพ่ือสร้างการแข่งขันและการร่วมมือกันในการแข่งขัน ซึ่งถือ
เป็นส่วนหนึ่งของการด ารงอยู่ของอุตสาหกรรมการกีฬาและการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง  

4. มีการจ ากัดหรือควบคุมองค์กรมากกว่าตัวผลิตภัณฑ์ เช่นเดียวกับธุรกิจอ่ืน ๆ ธุรกิจกีฬา
อยู่ภายใต้การควบคุมของกฎหมายท้องถิ่น กฎหมายระดับประเทศและกฎหมายระหว่างประเทศที่จะ
ก าหนดสิทธิและความรับผิดชอบขององค์กรภายในอุตสาหกรรม อย่างไรก็ตามธุรกิจกีฬายังมี
ข้อก าหนดอ่ืน ๆ ที่แตกต่างจากธุรกิจทั่วไป เช่น กฎการเข้าร่วมการแข่งขัน ระยะเวลา และรูปแบบ
การแข่งขัน  

5. การวัดประสิทธิภาพหรือผลส าเร็จของธุรกิจ การวัดผลการปฏิบัติงานของธุรกิจอ่ืน ๆ 
อาจจะวัดได้จากความสามารถในการท าก าไร การหมุนเวียนของเงินในองค์กรและอ่ืน ๆ แต่ยังมีการ
วัดประสิทธิภาพของผลลัพธ์บางประการที่ท าให้ธุรกิจกีฬาแตกต่างจากธุรกิจอ่ืน เช่น อันดับของทีมใน
ตารางการแข่งขัน จ านวนเหรียญรางวัล จ านวนผู้เข้าชม รวมทั้งการวิเคราะห์ประสิทธิภาพของ
นักกีฬาภายในทีม 

6. แฟน (ลูกค้า) คือ ผู้ผลิตและผู้บริโภค เมื่อใดก็ตามที่ลูกค้าในธุรกิจทั่วไป เช่นธุรกิจ
ประเภทสินค้าอุปโภค บริโภค หรือธุรกิจบริการ ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ลูกค้ามักจะได้รับ
แรงจูงใจจากปัจจัยหลายอย่างท่ีเหมือนกัน แต่มีสองลักษณะของแรงจูงใจที่ท าให้ธุรกิจการกีฬามีความ
แตกต่างกับธุรกิจอ่ืน ๆ ประการแรก ผู้คนต่างให้ความส าคัญกับสิ่งที่ไม่ได้จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน 
ประการที่สองผู้บริโภคส่วนใหญ่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่เป็นทั้งผู้ซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์  ในธุรกิจกีฬา
ลูกค้าเป็นทั้งผู้บริโภคและผู้ผลิต พวกเขาไม่เพียง แต่ซื้อและบริโภคผลิตภัณฑ์เท่านั้น แต่ยังช่วยสร้าง
ความน่าสนใจและความเข้มข้นของบรรยากาศในการแข่งขัน  

7. ธุรกิจกีฬาจะอยู่ในความสนใจของสื่อมวลชน สื่อมวลชนมักให้ความสนใจอยู่ตลอดเวลา
เพ่ือส่งข่าวสารต่าง ๆ ไปสู่ผู้บริโภค (แฟน ๆ กีฬา) เรามักจะพบเห็นได้บ่อยครั้งเมื่อทีมกีฬามีการ
เปลี่ยนแปลงผู้จัดการทีม การซื้อขายตัวนักกีฬา และการแถลงข่าวเพ่ือการเข้าร่วมการแข่งขัน  
ก็มักจะได้รับความสนใจจากสื่อมวลชนเป็นพิเศษ ซึ่งเหตุการณ์เช่นนี้จะไม่สามารถพบได้บ่อยครั้งใน
ธุรกิจทั่ว ๆ ไป  
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตั้งราคา (Pricing) 
ราคา (Price) 

ราคาเป็นสิ่งที่ถูกก าหนดขึ้นเป็นมูลค่าเพ่ือใช้ในการสั่งซื้อสินค้าและเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคยินดีจ่าย
ตามราคาที่ถูกก าหนดขึ้นเพ่ือให้ได้รับสินค้าหรือบริการ (Campbell, 1999) ราคาเป็นสิ่งที่ก าหนด
รายได้ของธุรกิจ การตั้งราคาสูงจะท าให้กิจการมีรายได้สูงขึ้น ในขณะที่การตั้งราคาต่ าจะส่งผลต่อ
รายได้ของธุรกิจนั้นต่ าไปด้วย ซึ่งอาจจะน าไปสู่สภาวะขาดทุนได้ อย่างไรก็ตามก็มิได้หมายความว่า
ธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่ง หากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่ง
มากแต่บริการของธุรกิจนั้นไม่ได้มีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่งมากเท่ากับราคาที่เพ่ิมย่อมท าให้ลูกค้าไม่มาใช้
บริการกับธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต่ าก็จะน ามาสู่การแข่งขันด้านราคาภายในธุรกิจนั้น ๆ 
เนื่องจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาได้ในเวลาอันรวดเร็ว ในมุมมองของลูกค้าการตั้งราคามีผลเป็น
อย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของลูกค้า (Jo, 2013) ผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบ
ระหว่างมูลค่า (Value) กับราคาของสินค้า ถ้ามูลค่าของสินค้ากับการรับรู้ของลูกค้าเห็นว่าสินค้ามี
มูลค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ ดังนั้นราคาจึงเป็นส่วนส าคัญในการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้า ราคาที่ดึงดูดลูกค้าได้มากที่สุดก็คือราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณและ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ การตั้งราคา (Pricing) จึงควรให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์และศักยภาพในการซื้อของตลาดเป้าหมาย หากเราสามารถตั้งราคาที่เหมาะสมจะสามารถ
สร้างก าไรให้แก่บริษัท (ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551) องค์กรธุรกิจต่าง ๆ จึงต้องมี
การใช้กลยุทธ์ในการก าหนดราคาเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่ายขึ้นและส่งผลให้ลูกค้ารับรู้ได้ถึง
มูลค่าและความยุติธรรมของราคาสินค้าหรือบริการ 

นโยบายการก าหนดและกลยุทธ์ด้านราคา 
 นโยบายจะเป็นแนวทางที่บริษัทตั้งขึ้นเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการก าหนดราคาสินค้า แต่ละ
บริษัทจะมีนโยบายที่แตกต่างกัน เพ่ือให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมทางการตลาดและสถานนะของ
บริษัท โดย ฉัตยาพร เสมอใจ และ วารีวนิช ฐิตินันท์ (2551) กล่าวว่า การก าหนดราคาสามารถ
ก าหนดนโยบายได้ดังนี้ 

1. นโยบายระดับราคา เป็นการก าหนดราคาตามต าแหน่งของผลิตภัณฑ์เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งซึ่ง
ธุรกิจสามารถก าหนดราคาสูง ระดับเดียวกัน หรือต่ ากว่าระดับราคาตลาด ซึ่งสามารถอธิบาย
รายละเอียดได้ดังนี้ 

1.1 การตั้งราคาในระดับราคาตลาด  ธุรกิจที่ตั้งราคาแบบนี้ไม่ต้องการแข่งขันด้านราคาแต่จะ
มุ่งแข่งขันโดยใช้เครื่องมือทางการตลาดอ่ืนแทน ซึ่งการตั้งราคาแบบนี้เหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มี
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ความแตกต่างจากคู่แข่งขันน้อยมาก ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคคุ้นเคยในระดับราคานั้นหรือผลิตภัณฑ์ใน
ตลาดนั้นมีผู้ขายน้อยราย 

1.2 การตั้งราคาต่ ากว่าราคาตลาด การตั้งราคาให้ต่ ากว่าคู่แข่งในตลาดเหมาะส าหรับการ
ขยายส่วนครองตลาดป้องกันคู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ตลาดยับยั้งการเติบโตของคู่แข่งสินค้าของธุรกิจมี
คุณภาพและต้นทุนต่ ากว่าหรือช่วยเหลือผู้บริโภคให้ได้ใช้สินค้าราคาถูกเหมาะสมกับคุณภาพ 

1.3 การตั้งราคาสูงกว่าราคาตลาด การตั้งราคาให้สูงกว่าคู่แข่งเหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มี
ต้นทุนการผลิตสูงกว่าคู่แข่งหรือต้องการสร้างภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีลักษณะเด่นเหนือ
คู่แข่ง 

2. นโยบายราคาเดียวหรือหลายราคา การตั้งราคาเดียวคือ การตั้งราคาผลิตภัณฑ์ชนิดหนึ่งในราคา
เดียวส าหรับผู้ซื้อทุกรายมีข้อดีคือง่ายและไม่ยุ่งยากท าให้เกิดมาตรฐานของราคาและท าให้ผู้บริโภค
เกิดความเชื่อมั่นในราคาสินค้าและมีข้อเสียคือ ไม่มีความยืดหยุ่นด้านราคาอาจท าให้เสียลูกค้าราย
ใหญ่และไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่แตกต่างกันได้ และการตั้งหลายราคาคือ 
สินค้าไม่มีการก าหนดราคาไว้อย่างแน่นอนตายตัว ราคาสินค้าอย่างเดียวกันที่ขายให้แก่ผู้ซื้อแต่ละราย
จะมีราคาไม่เท่ากันขึ้นอยู่กับการต่อรองราคาระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายซึ่งมีข้อดีคือ  สร้างความพอใจ
ส าหรับผู้ซื้อที่ชอบต่อรองราคาสามารถปรับราคาให้ต่อสู้กับคู่แข่งขันได้อย่างเหมาะสมและสามารถ
ช่วยให้ผู้ขายท าการปิดการขายได้เร็วขึ้นแต่มีข้อเสียคือขาดความไม่แน่นอนของก าไรอาจก่อให้เกิดการ
แข่งขันระหว่างพนักงานขายด้วยกันโดยการแข่งขันลดราคาก่อให้เกิดการแข่งขันด้านราคาระหว่าง
ผู้ขายด้วยกันขาดมาตรฐานด้านราคาท าให้ผู้ซื้อไม่เชื่อถือราคาของผู้ผลิตหากผู้ซื้อสอบถามกันเองแล้ว
ได้รับราคาท่ีแตกต่างกันอาจเกิดความไม่พอใจได้ 

3. นโยบายแนวระดับราคา เป็นการก าหนดราคาในหลายระดับส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพแตกต่าง
กันในสายผลิตภัณฑ์ต้องท าการตั้งราคาให้มีความแตกต่างกันในแต่ละระดับผลิตภัณฑ์อย่างเหมาะสม
คือไม่ตั้งราคาสูงเกินไปส าหรับผลิตภัณฑ์ที่ไม่แตกต่างกันมากนักหรือราคาใกล้เคียงกันเกินไปจนผู้ซื้อ
ไม่สามารถแยกความแตกต่างได้ 

กลยุทธ์ในการก าหนดราคา 
การก าหนดราคาเป็นหนึ่งในองค์ประกอบหลักของแผนการตลาดของธุรกิจ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่ง

ในการวางแผนธุรกิจแบบเต็มรูปแบบ การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์เป็นกิจกรรมเชิงกลยุทธ์ของราคาที่
องค์กรทางธุรกิจจะก าหนดขึ้น นอกจากนี้การก าหนดราคาจะส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับราคาและราคายังช่วยแยกแยะความแตกต่างระหว่าง
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ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจกับคู่แข่ง (Roth, 2007) การก าหนดราคา องค์กรทางธุรกิจอาจจะตั้งหรือปรับ
ราคาเมื่อเริ่มต้นกิจการใหม่หรือเมื่อต้องการแนะน าผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่  ๆ เพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางธุรกิจหรือตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงในตลาดหรือภาวะเศรษฐกิจโดยทั่ วไป 
(Britwell, 2012) อย่างไรก็ตามราคาที่ก าหนดจะต้องเป็นไปตามกลยุทธ์ทางการตลาดและ
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ จึงควรที่จะมีการท าการวิจัยทางการตลาดที่จ าเป็นส าหรับการวางแผน
การตลาดก่อนที่จะมีการก าหนดราคา เนื่องจากกลยุทธ์การก าหนดราคาที่องค์กรจะต้องใช้เป็นสิ่ง
ส าคัญในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Roth, 2007) นอกจากจากผลิตภัณฑ์ที่ท าหน้าที่ในการจูงใจ
ผู้บริโภคแล้ว ราคาที่เหมาะสมจะเป็นอีกปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของ
ผู้บริโภคโดย ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2549) กล่าวว่า กลยุทธ์ในการก าหนดราคามี
ดังต่อไปนี้ 

1. การตั้งราคาตามเขตภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing)  

เป็นการตั้งราคาโดยอาศัยเขตภูมิศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการตั้งราคา เนื่องจากการกระจายสินค้าไปตาม
ภูมิภาคต่าง ๆ ต้องมีค่าใช้จ่ายเป็นต้นทุนของสินค้าเกิดขึ้น ซึ่งการตั้ งราคาตามเขตภูมิศาสตร์สามารถ
ท าได้ดังนี้ 

1.1 การตั้งราคาสินค้าแบบ FOB ณ ผลิตหรือจุดเริ่มต้น (Free On Board Pricing) เป็น
การตั้งราคาที่ยังไม่รวมค่าขนส่ง โดยผู้ซื้อต้องรับภาระค่าขนส่งนั้น ผู้ขายจะรับภาระเฉพาะค่าขนส่ง
สินค้าลงสู่พาหนะเท่านั้น ในการจัดส่งสินค้าอาจเป็นที่จุดผลิตหรือจุดที่ตั้งของผู้ขาย การตั้งราคาแบบ
นี้เหมาะส าหรับสินค้าท่ีมีขนาดใหญ่และมีน้ าหนักมาก 

1.2 การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว (Uniform Delivered  Pricing) เป็นการตั้งราคา
สินค้าเท่ากันส าหรับผู้ซื้อทุกราย ไม่ว่าจะใกล้หรือไกล โดยรวมค่าขนส่งไว้ในราคาสินค้าแล้ว เหมาะ
ส าหรับสินค้าที่มีน้ าหนักเบา มีค่าขนส่งค่อนข้างต่ า 

1.3 การตั้งราคาตามเขต (Zone Pricing) เป็นการตั้งราคาให้แตกต่างกันตามเขต
ภูมิศาสตร์ โดยคิดราคาส าหรับลูกค้าในเขตเดียวกัน ราคาเท่ากันและส าหรับลูกค้าต่างเขตในราคา
ต่างกัน ซึ่งเป็นราคาที่รวมค่าขนส่งไว้แล้ว 

1.4 การตั้งราคาแบบผู้ขายรับภาระค่าขนส่ง (Freight Absorption Pricing) เป็นการตั้ง
ราคาที่ผู้ขายรับภาระค่าขนส่งจริงทั้งหมดหรือบางส่วน โดยยอมให้ผู้ซื้อตัดค่าขนส่งออกจาก
ใบเสร็จรับเงินดังนั้นจ านวนเงินสุทธิที่ผู้ขายจะได้รับจะเปลี่ยนแปลงไปตามจ านวนเงินค่าขนส่ง การตั้ง
ราคาจะใช้ราคาสินค้า ณ โรงงานของผู้ขายบวกด้วยด้วยค่าขนส่งของคู่แข่งขันที่อยู่ใกล้ลูกค้ามากที่สุด 
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1.5 การตั้งราคาจากสถานที่ก าหนด (Base Point Pricing) เป็นการตั้งราคาโดยก าหนด
เมืองหนึ่ง ขึ้นมาเป็นเมืองจุดฐานในการคิดค่าขนส่งส าหรับผู้ซื้อในบริเวณนั้น เมืองที่เป็นจุดฐานมัก
เป็นแหล่งผลิตที่ส าคัญ ซึ่งราคาส่งมอบส าหรับผู้ซื้อจะประกอบด้วยราคา ณ โรงงานบวกค่าขนส่งจาก
สถานที่ใกล้ผู้ซื้อมากที่สุด นิยมใช้ในอุตสาหกรรมเหล็ก ไม้ น้ าตาล และปูนซีเมนต์ เป็นต้น 

2. กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) 

เป็นกลยุทธ์การตั้งราคาเพ่ือจูงใจผู้บริโภคให้ซื้อสินค้ามากขึ้นจึงมีวิธีแตกต่างกันดังนี้ 

2.1 การตั้งราคาล่อใจ (Leader Pricing) เป็นการลดราคาสินค้าตัวใดตัวหนึ่งให้มีราคา
ใกล้เคียงหรือต่ ากว่าราคาทุน เพ่ือล่อใจให้ผู้บริโภคเข้าร้าน เพ่ือหวังว่าผู้บริโภคจะซื้อสินค้าอ่ืน ๆ ใน
ร้านด้วย 

2.2 การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ (Special Event Pricing) เป็นการตั้งราคาของผู้ค้าปลีก
ที่ก าหนดราคาสินค้าให้ต่ ากว่าปกติเป็นพิเศษเนื่องในเทศกาลต่าง ๆ เช่น ปีใหม่ ปิดเทอม เปิดเทอม 
รับลมร้อน ต้านลมหนาว ครบรอบวันเกิดกิจการ เป็นต้น เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อมากข้ึน 

2.3 ร้านขาย เชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ า (Low-Interest Financing) เป็นกลยุทธ์การขาย
ส าหรับผู้ค้าปลีกที่ต้องการกระตุ้นยอดขาย โดยการให้ดอกเบี้ยต่ าในการซื้อสินค้าซึ่งเป็นสินค้า 
ราคาปกต ิ

2.4 สัญญาการรับประกันและการให้บริการ (Warranties and Services Contract) 
การตั้งราคาสินค้าที่มีการให้สัญญาการรับประกันและการให้บริการ ผู้ผลิตจะบวกค่าใช้จ่ายในการ
ให้บริการ ซึ่งออกมาในรูปค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานไว้ในราคาสินค้า โดยจะไม่คิดค่าใช้จ่ายในการ
ให้บริการส าหรับการรับประกันในระยะเวลาที่อยู่ในเวลารับประกันที่ก าหนด 

2.5 การลดราคาเพื่อส่งเสริมการขาย (Cents-off Promotion Pricing) เป็นการลดราคา
ลงมาจากราคาเดิมเพียงเล็กน้อย เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้อมากข้ึน ส่วนใหญ่จะใช้กับผู้ค้าปลีก
ส าหรับสินค้าสะดวกซื้อ 

2.6 การคืนเงิน (Rebates) เป็นกลยุทธ์การตั้งราคาที่ให้ผู้บริโภคมีสิทธิ์ได้รับเงินคืนจ านวน
หนึ่ง หลังจากการซื้อสินค้าในระยะเวลาที่ก าหนด วิธีนี้จะท าให้ผู้ค้าปลีกไม่ต้องลดราคาสินค้าท่ีก าหนด
ไว้เนื่องจากผู้บริโภคจะขอเงินคืนจากผู้ผลิตโดยตรง 
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2.7 การรับประกันคืนเงิน (Money Refund) เป็นกลยุทธ์ที่สร้างความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภค 
คือเมื่อไม่พอใจในตัวสินค้า ผู้บริโภคสามารถขอคืนเงินเต็มจ านวนจากผู้ผลิตได้ 

3. การตั้งราคาให้แตกต่างกัน (Discrimination Pricing) 

เป็นการตั้งราคาให้แตกต่างตามลักษณะหรือความต้องการของลูกค้า ซึ่งความแตกต่างของราคาจะ
ขึ้นอยู่กับปัจจัยที่แตกต่างกันดังนี้ 

3.1 การตั้งราคาตามกลุ่มลูกค้า (Customer Segment Pricing) พิจารณาจากรายได้ของ
ลูกค้า ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม อายุและเพศ ท าเลที่ตั้งของลูกค้า ความสามารถในการหารายได้
จากตัวสินค้าของลูกค้า 

3.2 การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ (Product-form Pricing) พิจารณาจากคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์  ตราผลิตภัณฑ์ ขนาดผลิตภัณฑ์ และการให้บริการ 

3.3 การตั้งราคาตามภาพลักษณ์ (Image Pricing) ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของ
ผู้บริโภค หากภาพลักษณ์ดี มีมูลค่า ก็จะตั้งราคาสูง 

3.4 การตั้งราคาตามท าเลที่ตั้งของผู้ขาย (Location Pricing) สถานที่ที่หรูหรา อยู่ในย่าน
ที่มีชื่อเสียง มีต้นทุนสูง ก็จะตั้งราคาสูงกว่าผลิตภัณฑ์ในท าเลทั่วไป 

3.5 การตั้งราคาตามเวลา (Time Pricing) ช่วงเวลาที่ผู้ซื้อต้องการมาก ช่วงที่นอกเหนือฤดู
การผลิต ก็จะมีราคาสูงขึ้น เช่น ผลไม้นอกฤดูกาล โรงแรมในช่วงฤดูท่องเที่ยว เป็นต้น 

3.6 การตั้งราคาตามคู่แข่ง (Competitor Pricing) สินค้าที่มีคู่แข่งขันมากจะตั้งราคา
ค่อนข้างต่ ากว่าสินค้าท่ีมีคู่แข่งน้อย 

4. การตั้งราคาส าหรับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix Pricing) 

เป็นกลยุทธ์ส าหรับผู้ที่มีสินค้ามากกว่าหนึ่งชนิด ซึ่งการตั้งราคาจะต้องค านึงถึงการท าให้เกิด
ก าไรรวมสูงสุด การตั้งราคาสินค้าแต่ละชนิดจะขึ้นอยู่กับลักษณะของสินค้า ต้นทุน ความต้องการของ
ลูกค้า สภาพการแข่งขัน ซึ่งการตั้งราคาส าหรับส่วนผสมผลิตภัณฑ์สามารถท าได้ดังนี้ 

4.1 การตั้งราคาส าหรับสายผลิตภัณฑ์ (Product Line Pricing) เป็นการตั้งราคาให้
แตกต่างกันไปส าหรับแต่ละสายผลิตภัณฑ์ ซึ่งแต่ละสายผลิตภัณฑ์อาจจะมีความแตกต่างกัน โดยจะ
แยกพิจารณาการตั้งราคาดังนี้ 
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4.1.1 การตั้งราคาสินค้าที่แตกต่างกันด้านขนาด ต้องค านึงถึงต้นทุนและความ
ยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาส าหรับกลุ่มเป้าหมายของสินค้าแต่ละขนาด เช่น ราคาถูกส าหรับ
สินค้าขนาดทดลองใช้ ราคาประหยัดส าหรับสินค้าขนาดครอบครัว เป็นต้น 

4.1.2 การตั้งราคาสินค้าที่แตกต่างกันด้านคุณภาพ การแบ่งระดับของคุณภาพจะ
ค านึงถึงกลุ่มเป้าหมาย ต้นทุน และการแข่งขัน  

4.1.3 การตั้งราคาสินค้าที่ใช้ร่วมกัน ต้องค านึงถึงความสัมพันธ์ระหว่างสินค้า ส่วน
ใหญ่จัดตั้งสินค้าหลักราคาต่ าเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อ สินค้าที่ ใช้ร่วมกันจะตั้งราคาค่อนข้าง
สูงเพราะจ าเป็นต้องซื้อสินค้าประกอบใช้อย่างต่อเนื่อง เช่น พรินเตอร์กับหมึกพิมพ์ 

4.1.4 การตั้งราคาเป็นระดับและแนวระดับราคา เป็นการเสนอผลิตภัณฑ์หลายชนิด
หลายระดับราคา เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าในหลายกลุ่มเป้าหมาย การมีสินค้า
หลายรูปแบบให้ลูกค้าเปรียบเทียบจะท าให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

4.2 การตั้งราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ส่วนประกอบ (Optional Feature Pricing)  การตั้ง
ราคาสินค้าหลักกับสินค้าประกอบแยกออกจากกัน ท าให้สินค้าหลักมีราคาถูกลง สามารถแข่งกับคู่
แข่งขันได้ เช่น รถยนต์จะใช้ส่วนประกอบมาตรฐานที่ท าให้ราคาสินค้าหลักราคาต่ าและแยกผลิตภัณฑ์
ส่วนประกอบ ได้แก่ เครื่องปรับอากาศ วิทยุ ถุงลมนิรภัย ไฟตัดหมอก เป็นต้น 

4.3 การตั้งราคาผลิตภัณฑ์ผลพลอยได้ (Byproduct Pricing) เป็นสินค้าที่เป็นผลพลอยได้
หรือขยะจากผลิตภัณฑ์หลัก ซึ่งจะมีต้นทุนในการท าลายหรือการแปรรูป สินค้าประเภทนี้จะตั้งราคา
ต่ าเพ่ือให้ลดต้นทุนในการก าจัด เช่น เศษกระดาษจากโรงพิมพ์ แกลบ  และร าจากโรงสีข้าว  
เป็นต้น 

4.4 การตั้งราคาสองส่วน (Two - part Pricing) เป็นการตั้งราคาส าหรับผลิตภัณฑ์
ประเภทบริการ ซึ่งแยกค่าบริการออกเป็นสองส่วนคือ ค่าธรรมเนียมคงที่กับค่าธรรมเนียมแปรผัน เช่น 
ค่าโทรศัพท์ที่คิดค่าบริการรายเดือน 100 บาท/เดือน ค่าบริการโทรภายในพ้ืนที่ 3 บาท/ครั้ง 

4.5 การตั้งราคาผลิตภัณฑ์ขายรวมห่อ (Product - bundling Pricing) เป็นการตั้งราคา
สินค้าท่ีขายรวมกันหลายชนิดในแพ็กเกจเดียว จะตั้งราคาให้ถูกกว่าเลือกซื้อทีละชิ้น เพ่ือกระตุ้นให้ซื้อ
มากขึ้น เช่นบ้านพร้อมตกแต่ง รถแต่งพร้อมขับ เป็นต้น 

4.6 การตั้งราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ควบคู่กับผลิตภัณฑ์หลัก (Captive Product Pricing) 
กิจการที่ขายผลิตภัณฑ์ควบคู่กับผลิตภัณฑ์หลักมักจะตั้งราคาผลิตภัณฑ์ประกอบให้มีราคาสูงและตั้ง
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ราคาผลิตภัณฑ์หลักให้มีราคาต่ าเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์หลักแต่กิจการที่ไม่ได้ผลิตภัณฑ์
ประกอบมักจะตั้งราคาผลิตภัณฑ์หลักให้มีราคาสูง 

5. กลยุทธ์การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) 

เป็นการตั้งราคาที่ค านึงถึงความรู้สึกของผู้บริโภคตามหลักจิตวิทยาสามารถแบ่งออกเป็น 3 
รูปแบบดังนี้ 

5.1 การตั้ งราคาตามความเคยชิน (Customary Pricing) เป็นการตั้ งราคาตาม
ความคุ้นเคยของผู้บริโภค เช่น ราคาหนังสือพิมพ์ ราคาน้ าอัดลม เป็นต้น หากตั้งราคาสูงกว่าราคา
ท้องถิ่นจะท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ราคาแพง 

5.2 การตั้งราคาตามเลขคี่เลขคู่ (Odd or Even Pricing) การตั้งราคาแบบเลขคี่จะท าให้
ผู้บริโภครู้สึกว่าสินค้าราคาถูกท าให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายกว่า เช่น เสื้อยืดตัวละ 99 บาท เป็นต้น ส่วน
การตั้งราคาแบบเลขคู่จะตั้งราคาที่เป็นจ านวนมากส าหรับสินค้าที่มีชื่อเสียง คุณภาพดี ผู้บริโภคไม่มี
ข้อมูลเปรียบเทียบ สินค้าประเภทนี้ผู้ซื้อจะเชื่อว่าสินค้าราคาแพงเป็นสินค้าคุณภาพดี เช่น รองเท้าคู่
ละ 1200 บาท กระเป๋าถือใบละ 3500 บาท 

5.3 การตั้งราคาผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง (Prestige Pricing) ในการตั้งราคาสินค้าราคาสูง 
(Skimming Pricing) เพ่ือสร้างภาพลักษณ์แก่ผลิตภัณฑ์ สายผลิตภัณฑ์และกิจการ โดยเชื่อว่าผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายจะตัดสินใจซื้อได้ง่ายกว่าเพราะเชื่อมั่นว่าเป็นผลิตภัณฑ์คุณภาพดี 

6. การตั้งราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Product Pricing)  

ผลิตภัณฑ์สามารถจ าแนกออกเป็นผลิตภัณฑ์นวัตกรรมใหม่ ผลิตภัณฑ์ปรับปรุง และ
ผลิตภัณฑ์เลียนแบบ ซึ่งการตั้งราคาจะอยู่ในระดับสูงหรือต่ าขึ้นอยู่กับลักษณะของผลิตภัณฑ์ ความ
ยืดหยุ่นของอุปสงค์ต้นทุนของผลิตภัณฑ์นั้น และลักษณะการแข่งขันในตลาด การตั้งราคาส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ใหม่สามารถตั้งราคาได้ดังนี้ 

การตั้งราคาเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing) เป็นการตั้งราคาต่ าในการน าสินค้าเข้าสู่
ตลาด เพ่ือครอบคลุมตลาดส่วนใหญ่ได้รวดเร็ว เหมาะส าหรับสินค้าที่สามารถทดแทนได้ง่าย สินค้าไม่
มีลักษณะเด่นเฉพาะตัว ไม่มีการเปลี่ยนแปลงในสินค้ามากนัก  

7. กลยุทธ์การตั้งราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ที่เสื่อมความนิยม (Declining Pricing)  

ธุรกิจสามารถเลือกวิธีการตั้งราคาที่เหมาะสมได้ดังนี้ 
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7.1 รักษาระดับราคาเดิม เนื่องจากหากลดราคา คู่แข่งขันจะลดตาม หากข้ึนราคาลูกค้าก็จะ
ไม่ซื้อ 

7.2 ขึ้นราคา ส าหรับสินค้าที่ลูกค้าบางส่วนยังมีความภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์สูง 

7.3 ลดราคาอย่างมาก เพ่ือดึงดูดลูกค้าไม่ให้ซื้อสินค้าของคู่แข่งขัน 

7.4 ลดราคาในสัดส่วนเดียวกับลดการส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ  เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการ
ส่งเสริมการตลาดลง ท าให้ต้นทุนการด าเนินงานลดลง และส่งผลให้สามารถลดราคาต่ าลงได้ 

7.5  เปลี่ยนต าแหน่งผลิตภัณฑ์ใหม่แล้วขึ้นราคา ปรับต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้มีความเหมาะ
ส าหรับตลาดเฉพาะส่วน แล้วปรับราคาให้สูงขึ้น 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความโปร่งใสในการตั้งราคา (Transparency in pricing) 
 ความโปร่งใสในการตั้งราคาเกิดขึ้นเมื่อผู้ขายเปิดเผยข้อมูลหรือบอกเหตุผลต่อผู้บริโภค
เกี่ยวกับข้อมูลราคา  เหตุผลของการเปลี่ยนแปลงราคา และสิ่งที่ส่งผลถึงความจ าเป็นที่จะต้องขึ้น
ราคาสินค้าในอนาคตเนื่องจากการรับรู้ราคาท่ีเพ่ิมข้ึนอย่างเป็นธรรมหรือไม่เป็นธรรมนั้น ลูกค้าจะต้อง
ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับการเพ่ิมราคาของสินค้า (Calabuig et al., 2014) บริษัทสามารถท าให้เกิดความ
โปร่งใสได้โดย 1.บริษัทเป็นผู้แจ้งข่าวด้วยตนเองก่อนที่ผู้บริโภคจะได้รับข่าวจากแหล่งข่าวอ่ืน ๆ เมื่อ
ทางบริษัทมีการแจ้งข่าวสารการขึ้นราคาให้ผู้บริโภครับทราบจะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงความ
ยุติธรรมในการขึ้นราคา มากกว่าผู้บริโภคได้รับข่าวสารจากแหล่งข่าวอ่ืน ๆ ซึ่งอาจจะท าให้เกิด
ความรู้สึกเชิงลบได้มากกว่าที่บริษัทเป็นผู้แจ้งเอง  2.บริษัทมีการบอกเหตุผลในการเปลี่ยนแปลงราคา
สินค้า ผู้บริโภคมักต้องการข้อมูลเกี่ยวกับราคาของสินค้าเพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อ เมื่อทางบริษัท
ได้มีการแจ้งข่าวสารให้ผู้บริโภครับทราบและมีการบอกเหตุผลการเปลี่ยนแปลงราคา เช่น มีการขยาย
กิจการ ค่าจ้างพนักงานเพ่ิมขึ้น หรือ มีการลงทุนสร้างสนามที่ใช้ในการแข่งขัน การเปิดเผยข้อมูล
เหล่านี้จะช่วยให้ผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจมากกว่าการไม่บอกเหตุผล (Ferguson & Ellen, 2013) การ
เปลี่ยนแปลงราคาเป็นองค์ประกอบหนึ่งที่ส าคัญในการพิจารณาความเป็นธรรมของราคาและราคา
อาจมีความผันผวนเนื่องจากปัจจัยภายในและภายนอกที่เกิดจากการก าหนดราคาของบริษัท ( Jo, 
2013) การตัดสินใจในการก าหนดราคาของบริษัทอาจได้รับอิทธิพลจากปัจจัยภายในและภายนอก ทั้ง
สองปัจจัยส่งผลถึงการเปลี่ยนแปลงของราคาสินค้า โดยปัจจัยภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจัย
ที่องค์กรสามารถควบคุมได้ประกอบด้วย ส่วนผสมทางการตลาด ต้นทุนในการผลิต และวัตถุประสงค์
ขององค์กร ปัจจัยภายนอก (External Factors or environmental) องค์กรจะไม่สามารถควบคุมได้



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 19 

จะขึ้นอยู่กับสิ่งแวดล้อมต่าง ๆ ทางธุรกิจประกอบด้วย ความต้องการของผู้บริโภค การแข่งขันทาง
ธุรกิจ เศรษฐกิจ และเทคโนโลยี (Shank & Lyberger, 2005) ดังรูปภาพที่ 1  

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที่ 1 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตั้งราคา 
ที่มา : Sports Marketing: Pricing concepts and strategies. By Matthew D. Shank and 
Mark R.Lyberger, 2005: p.497-516. New York: Routledge. 
 

ปัจจัยภายใน (Internal Factors) 
- ส่วนผสมทางการตลาด ราคาเป็นองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด ราคาสามารถท า

ให้ผู้บริโภคตัดสินใจในการซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท ถึงแม้ราคาจะเป็นตัวแปรส าคัญก็ตามแต่
ตัวแปรอ่ืน ๆ ในส่วนประสมทางการตลาดก็ส าคัญและส่งผลต่อราคาสินค้า ได้แก่ สถานที่ในการจัด
จ าหน่าย ราคาอาจมีการเปลี่ยนแปลงตามเนื่องจากต้องมีค่าเช่าสถานที่เข้ามาเกี่ยวข้องในการ
เปลี่ยนแปลงราคาและการส่งเสริมการขายซึ่งเป็นการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภครับรู้ถึงตัว
สินค้า ค่าสื่อที่ใช้ในการท าให้ผู้บริโภครับรู้จะมีค่าใช้จ่ายที่แตกต่างกัน 

-  ต้นทุนในการผลิต ต้นทุนถือเป็นปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาหรือการ
เปลี่ยนแปลงราคาหากบริษัทมีการลงทุนเพ่ิมขึ้น ทีมกีฬามีการสร้างสนามใหม่หรือเพ่ิมเงินทุนเพ่ือ
เสริมสร้างทีมก็จะต้องมีความจ าเป็นที่จะต้องเพ่ิมค่าตั๋วเข้าชมหรือราคาสินค้าของที่ระลึกกับแฟน ๆ 
หรือผู้บริโภค 

- วัตถุประสงค์ของบริษัท การก าหนดราคาให้เปลี่ยนแปลงจากราคาเดิมอาจเกิดจาก
วัตถุประสงค์ขององค์กรดังนี้  

ปัจจัยท่ีส่งผล

ต่อการต้ังราคา 

ปัจจัยภายใน 

ส่วนผสมทางการตลาด

(Marketing Mix) 

ต้นทุนในการผลิต 

(Cost) 

วัตถุประสงค์ขององค์กร 

(Organizational 

objectives) 

ปัจจัยภายนอก  

ความต้องการของ

ผู้บริโภค 

(Consumer demand)  

การแข่งขันทางธุรกิจ

(Competition) 

เศรษฐกิจ 

(Economy) 

เทคโนโลย ี
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วัตถุประสงค์ด้านรายได้ที่ต้องการการบรรลุผลก าไรสูงสุดหรือเพียงการอยู่รอดของบริษัท 
การเพ่ิมราคาสินค้าอาจเป็นผลมาจากการที่บริษัทต้องการมีผลก าไรเพ่ิมมากขึ้น โดยการขึ้นราคาใน
ลักษณะนี้จะเป็นในช่วงที่สินค้าหรือบริการก าลังได้รับความนิยม เช่น การข้ึนราคาที่พักโรงแรมในช่วง
ฤดูกาลท่องเที่ยว   

วัตถุประสงค์ด้านการกระตุ้นยอดขาย วัตถุประสงค์ด้านนี้เกี่ยวข้องกับการรักษายอดขายหรือ
เพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดและกระตุ้นการเติบโตของยอดขาย หากบริษัทต้องการยอดขายที่เพ่ิมขึ้นอาจ
ส่งผลให้มีการลดราคาสินค้าหรือตั้งราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งเพ่ือสนับสนุนการซื้อสินค้าเพ่ิมเติมจาก
ผู้บริโภคที่มีอยู่ นอกจากนี้การก าหนดราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งหรือการเสนอส่วนลดราคาอาจกระตุ้นให้
กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใหม่ลองผลิตภัณฑ์ 

วัตถุประสงค์ด้านความสัมพันธ์กับสังคม วัตถุประสงค์ด้านนี้จะส่งผลให้บริษัทมีการลดราคา
สินค้าหรือไม่มีการคิดราคาสินค้าเพ่ือให้ผู้บริโภคเข้ามาร่วมกับกิจกรรมการประชาสัมพันธ์ของบริษัท 
เช่น การลดราคาตั๋วเข้าชมกีฬาส าหรับนักเรียน นักศึกษา หรือการน าสินค้าไปจัดจ าหน่ายในราคาถูก
ลงในงาน event เพ่ือให้เกิดความสัมพันธ์กับผู้บริโภคและคนในสังคมโดยรอบ 

ปัจจัยภายนอก (External Factors or environmental) 
- ความต้องการของผู้บริโภค ปริมาณของสินค้าที่ผู้บริโภคยินดีที่จะซื้อในราคาที่ก าหนดแต่

โดยทั่วไปผู้บริโภคจะมีความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการในราคาเดิมมากกว่าที่จะซื้อในราคาที่เพ่ิม
สูงขึ้นในภายหลัง 

- การแข่งขันทางธุรกิจ ราคาสินค้าและบริการที่คู่แข่งภายในธุรกิจก าหนดเป็นปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการเปลี่ยนแปลงราคาหากคู่แข่งที่ขายสินค้าเหมือนกันแต่ขายราคาถูกกว่าผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ
สินค้าของคู่แข่งจึงท าให้บริษัทต้องก าหนดราคาให้สอดคล้องกับคู่แข่งภายในธุรกิจ 

- เศรษฐกิจ เป็นปัจจัยที่เกิดข้ึนตามธรรมชาติและไม่สามารถควบคุมได้ในช่วงเวลาที่เศรษฐกิจ
ไม่ดีอัตราการซื้อก็ย่อมลดน้อยลงไปด้วยดังนั้นผู้ขายจึงจ าเป็นต้องปรับลดราคาสินค้าลงเล็กน้อยแต่
ยังคงคุณภาพของสินค้าหรือบริการไว้เช่นเดิมเพ่ือให้ผู้บริโภคยังคงซื้อสินค้าและสนับสนุนกิจกรรม 
ต่าง ๆ ของบริษัทต่อไป 

- เทคโนโลยี ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีส่งผลกระทบโดยตรงต่อราคาสินค้าหากสินค้าที่มี
เทคโนโลยีใหม่เกิดขึ้นราคาก็จะต้องสูงขึ้นหรือสินค้าที่จะต้องใช้เทคโนโลยีขั้นสูงในการผลิต  ซึ่งเป็น
การน าเข้ามาใหม่เพ่ือพัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพที่ดีและดูทันสมัยมากยิ่งขึ้น บริษัทผู้ผลิตก็จะต้องมีการ
ปรับเปลี่ยนราคาสินค้าเพ่ิมมากข้ึนไปด้วย 
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ราคาเป็นปัจจัยอย่างหนึ่งของส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค ถ้าราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพผู้บริโภคก็จะรับรู้ว่าราคานั้นยุติธรรมและมีความคุ้มค่า
ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อสินค้าและก็อาจจะเกิดการซื้อซ้ าในอนาคต (Bolton et al., 2003) แต่เมื่อมี
ปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอกที่ส่งผลกระทบกับบริษัทผู้ผลิตหรือผู้ให้บริการการเปลี่ยนแปลง
ราคาก็จะเกิดขึ้นถึงแม้ว่าการเปลี่ยนแปลงราคาจะส่งผลต่อความรู้สึกด้านบวกและลบหรือการรับรู้ว่า
ยุติธรรมหรือไม่ยุติธรรมและผู้บริโภคส่วนใหญ่มักต้องการซื้อสินค้าในราคาถูกไม่ได้หมายถึงการห้าม
ไม่ให้บริษัทมีการเปลี่ยนแปลงราคาสินค้า ซึ่งการเปลี่ยนราคาให้ถูกลงกว่าราคาเดิมจะไม่ส่งผลกระทบ
ต่อการรับรู้ของผู้บริโภคมากนักแต่การขึ้นราคาสินค้ามากกว่าราคาเดิมมักจะเกิดความรู้สึกเชิงลบกับ
ทางบริษัทผู้บริโภคจะรับรู้ถึงความไม่ยุติธรรมในการขึ้นราคา 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความยุติธรรมในราคา (Price fairness) 
 ความยุติธรรมของราคาเป็นการตัดสินทางจิตวิทยาของผลการพิจารณาของผู้บริโภคว่ามี
ความสมเหตุสมผลพอเพียงและสามารถที่จะยอมรับได้หรือไม่ (Bolton et al., 2003) เมื่อผู้บริโภค
เกิดการรับรู้ถึงความไม่ยุติธรรมอาจท าให้เกิดความรู้สึกเชิงลบซึ่งจะกระตุ้นให้ผู้บริโภคแสวงหาผู้
ให้บริการรายอื่นและส่งผลให้ความตั้งใจซื้อในครั้งต่อไปลดลงด้วย (Xia et al., 2004) ความเป็นธรรม
ทางด้านราคาเกิดขึ้นจากการปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย โดยเฉพาะเมื่อผู้ขายได้ก าหนดราคา
สินค้าหรือบริการเพิ่มขึ้นจากเดิมเนื่องจากค่าใช้จ่ายที่เพ่ิมข้ึนหรือบริษัทต้องการก าไรมากขึ้นแต่ในทาง
กลับกันผู้ซื้อกลับต้องการซื้อในราคาที่อ้างอิงกับราคาตลาด ซึ่งเป็นราคาที่ใกล้เคียงกับราคาที่ผู้บริโภค
ก าหนดไว้ (Jo, 2013) การตัดสินเกี่ยวกับความยุติธรรมทางด้านราคาเป็นการเปรียบเทียบราคาหรือ
ขั้นตอนที่เกี่ยวข้องกับมาตรฐานหรือบรรทัดฐาน โดยความยุติธรรมหรือไม่ยุติธรรมนั้นผู้บริโภค
สามารถรับรู้ได้ด้วยการเปรียบเทียบ ซึ่งความรู้สึกที่ไม่ยุติธรรมมักมีความชัดเจนกว่าความรู้สึกที่
ยุติธรรม ผู้บริโภคส่วนใหญ่บอกได้ว่าอะไรบ้างที่ไม่ยุติธรรมเมื่อได้เห็นหรือรับรู้ถึงราคาที่บริษัทก าหนด
แต่กลับเป็นเรื่องที่ยากที่ผู้บริโภคจะบอกว่าราคาที่บริษัทก าหนดนั้นยุติธรรมกับผู้บริโภค (Finkel & 
Campbell, 2001) ความยุติธรรมของราคายังมีผลโดยตรงต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อตัว
ผลิตภัณฑ์ ที่จะน าไปสู่ความมุ่งม่ันในการซื้อในครั้งต่อไปอีกด้วย (Bolton et al., 2003)   

การรับรู้ความเป็นธรรมทางด้านราคาจึงเป็นปัจจัยส าคัญอีกประการหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในการก าหนดราคาสินค้าให้มีความยุติธรรมและ
โปร่งใส สิ่งหนึ่งที่ผู้ประกอบการสามารถท าได้เมื่อมีการขึ้นราคาสินค้าคือ การให้ข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการ
ตั้งราคา เมื่อผู้บริโภคได้รับข่าวการขึ้นราคาและได้รับข้อมูลในการตั้งราคาจากบริษัทแล้ว และ
ผู้บริโภคเห็นว่าราคาที่ถูกก าหนดขึ้นนั้น เมื่อเปรียบเทียบกับบริษัทอ่ืน ๆ ไม่มากเกินไปมีกรอบและอยู่
ในกฎเกณฑ์ ผู้บริโภคจะรู้สึกว่ามีความยุติธรรม เนื่องจากผู้บริโภคมักเปรียบเทียบสินค้ากับราคาเสมอ
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หากรับรู้ว่าราคาที่ก าหนดมีความยุติธรรมก็จะส่งผลต่อกระบวนการซื้อ ดังนั้นการก าหนดราคาที่เป็น
ธรรมมีความจ าเป็นอย่างมากที่จะท าให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกที่ดีต่อผู้ขาย ซึ่งเป็นตัวก าหนดความตั้งใจ
ซื้อหรือเต็มใจที่จะซื้อต่อไป (Maxwell, 2002) การเปรียบเทียบราคาจะน าผู้บริโภคไปสู่การตัดสินใจ
ซื้อ โดยการเปรียบเทียบหนึ่งในสามประการคือ 1. ความเท่าเทียมกันกับความไม่เท่าเทียมกัน 2. การ
ด้อยโอกาส และ3.ความเสมอภาคด้านราคา (Malc, Mumel, & Pisnik, 2016) เนื่องจากบุคคลจะ
ประเมินผลลัพธ์ที่เขาได้รับจากการสินค้าของตนกับราคาที่จะต้องจ่าย เมื่อเทียบกับราคากลางแล้ว
ความรู้สึกถึงความไม่เสมอภาคจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลรู้สึกว่าสินค้าที่เขาได้รับมีความไม่เหมาะสม โดย
เปรียบเทียบกับราคาที่ผู้ผลิตก าหนดและราคากลาง ซึ่งจะก่อให้เกิดผลในเชิงลบโดยอาจท าให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจไม่ซื้อสินค้าหรือไม่เกิดการซื้อซ้ าในภายหลัง (อรพันธ์ หนัญค าจร, 2554) นอกจากการ
เปรียบเทียบกับราคากลางแล้วผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะเปรียบเทียบราคาของสินค้าหรือบริการกับ
คุณภาพของสินค้าหรือบริการนั้น ซึ่งเป็นการสร้างการรับรู้ของตัวผู้บริโภคเองเกี่ยวกับคุณภาพ ความ
คุ้มค่า ความต้องการสินค้าหรือบริการ และความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อราคาและจะท าให้เกิด
ความต้องการที่เป็นผลมาจากราคาในการซื้อและประโยชน์ที่ได้รับ (Beech & Chadwick, 2007) 
ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพสินค้าและราคาสามารถแสดงให้เห็นดังตารางที่ 3 

ตารางที่ 3 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพและราคาต่อการรับรู้ของผู้บริโภคกีฬา 
 

คุณภ าพ  
(Qua l i t y )  

ร าค า  
( P r i c e )  

 ต่ า  ป าน กล า ง  สู ง  
ต่ า  ถู ก  ซื้ อ แ บรน ด์  แ พ ง  

ปานกล า ง  ต้ อ งมี ก า รต่ อ ร อ ง  ยุ ติ ธ ร รม  ซื้ อ ต า มแ ฟ ช่ัน  
สู ง  ถู ก ก ว่ า ร าค าจ ริ ง  คุ้ ม ค่ า  มั่ น ใ จ ใ น คุณภ าพ  

ที่มา : The Marketing of Sport: Relationship between price and quality in sport: By John 
Beech and Simon Chadwick, 2007: p.324-325, England. Prentice Hall 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะมีการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพของสินค้ากับราคาที่ผู้ขายก าหนด
และราคากลางเพ่ือใช้ประกอบการตัดสินและและการเปรียบเทียบในกลุ่มต่าง ๆ ส่งผลต่อการรับรู้
ความยุติธรรมของราคาของผู้บริโภคสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพต่ ากับราคาต่ า ผู้บริโภคจะรับรู้ว่าสินค้ามีราคาที่ถูกและ
คุณภาพ  ก็จะไม่ใช่ปัญหาส าหรับตัวสินค้าการที่ผู้ขายก าหนดราคาได้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าก็
จะเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายยิ่งขึ้น 
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- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพต่ ากับราคาปานกลาง สินค้าที่ราคาและคุณภาพอยู่ใน
กลุ่มนี้การสร้างแบรนด์มีส่วนส าคัญในการจูงใจผู้บริโภคเป็นอย่างมากเพราะผู้บริโภคจะรู้สึกมั่นใจใน
ตัวบริษัทผู้ผลิตและรู้สึกว่ายินดีจ่ายเพ่ือซื้อตราสินค้าของบริษัทตราสินค้าจะเป็นตัวจูงใจที่ส าคัญให้
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพต่ ากับราคาสูง การเปรียบเทียบสินค้าในกลุ่มนี้มักเกิด
ขึ้นกับสินค้าที่มีการบอกประโยชน์หรือคุณลักษณะในการใช้มากมายแต่เมื่อซื้อสินค้ามาใช้กลับไม่ได้
เป็นอย่างที่ทางผู้ขายได้โฆษณาไว้ ผู้บริโภคจะรับรู้ว่าสินค้าชิ้นนี้แพงเกินไปและไม่คุ้มค่ากับราคาที่
จะต้องจ่ายจึงส่งผลต่อตัดสินใจซื้อในครั้งแรกหรือครั้งต่อไป 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพปานกลางกับราคาต่ า ผู้บริโภคทุกคนมีความรักในการ
ต่อรอง  การซื้อสินค้าในกลุ่มนี้จะพบมากในช่วงเวลาที่ผู้ขายมีการลดราคาสินค้า “Sale” การซื้อ
สินค้าที่ผู้ขายอาจมีการลดราคาสินค้าเพ่ือล้างสต็อกจะท าให้ผู้ซื้อรู้สึกว่าเป็นตัวเลือกที่น่าสนใจ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อสินค้านั้นมีคุณภาพและราคาไม่แพงมากแต่ก็ผู้บริโภคก็ยังมีการต่อรองเพ่ือให้
สินค้าถูกลงหรือจ่ายราคาเท่าเดิมแต่ได้สินค้าเพ่ิมข้ึน 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพปานกลางกับราคาปานกลาง ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าใน
กลุ่มนี้จะมีความมั่นใจว่าสินค้าที่เขาได้รับนั้นมีประโยชน์และคุณค่าซึ่งเกิดจากการเปรียบเทียบ
คุณภาพและมีราคาที่มีความเหมาะสม 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพปานกลางกับราคาสูง  ผู้บริโภคบางกลุ่มยินดีที่จะ
จ่ายเงินเพิ่มเพ่ือซื้อสินค้าในกลุ่มนี้เพราะรู้สึกว่าอย่างได้สินค้าชิ้นนี้ก่อนใครหรือตามแฟชั่น เช่น การซื้อ
โทรศัพท์รุ่นใหม่ การซื้อทีวีรุ่นใหม่ 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพสูงกับราคาต่ า ผู้บริโภคจ านวนมากต้องการสินค้าใน
กลุ่มนี้เพราะรู้สึกว่าคุ้มค่ามากกับราคาที่จะต้องจ่าย เช่น การได้พักโรงแรมหรูแต่กลับต้องจ่ายค่าเช่า
ห้องท่ีถูกกว่าราคาที่ผู้ให้บริการก าหนดหรือราคากลาง 

- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพสูงกับราคาปานกลาง ราคาสินค้าในกลุ่มนี้ส่งผลให้
ผู้บริโภครู้สึกประทับใจกับคุณภาพและราคาซึ่งราคาปานกลางกับคุณภาพสูงจะท าให้ผู้บริโภคที่ซื้อ
สินค้าทั่วไปกลายเป็นผู้ซื้อซ้ าได้และหากมีการเพ่ิมขึ้นของราคาสินค้าในอนาคตผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าใน
กลุ่มนี้ก็สามารถซื้อได้โดยไม่ค านึงถึงเหตุผลของการข้ึนราคาสินค้า 
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- การเปรียบเทียบสินค้าที่มีคุณภาพสูงกับราคาสูง การซื้อสินค้าในกลุ่มนี้ผู้บริโภคจะรู้สึกว่า
เป็นการซื้อสินค้าเพ่ือบ่งบอกสถานนะบางอย่างของผู้บริโภค เช่น การซื้อกระเป๋า Brand Name การ
ซื้อรถ Sport เป็นต้น  ซึ่งการซื้อสินค้ากลุ่มนี้ผู้บริโภคย่อมคาดหวังถึงคุณภาพของสินค้ากับราคาที่
จะต้องจ่าย 

การศึกษาในครั้งนีใ้ช้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความยุติธรรมในราคาในการวัดระดับการรับรู้
ของแฟนบอลระหว่างสโมสรฟุตบอลเป็นผู้ออกมาประกาศข่าวด้วยตนเองกับแฟนบอลได้รับข่าวสาร
จากแหล่งข่าวอ่ืน ๆ การที่สโมสรเป็นผู้ออกมาประกาศราคาด้วยตนเองเป็นการสร้างปฏิสัมพันธ์
ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายทางหนึ่งการท าเช่นนี้จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงความยุติธรรมในการขึ้น
ราคามากกว่าผู้บริโภคได้รับข่าวสารจากแหล่งข่าวอ่ืน ๆ 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ 
 การรับรู้เป็นปัจจัยอย่างหนึ่งทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคไม่สามารถเกิดขึ้นได้เอง แต่ถูกกระทบจากปัจจัยทางวัฒนธรรม สังคม  
ส่วนบุคคล และจิตวิทยา ปัจจัยเหล่านี้เริ่มส่งผลตั้งแต่ผู้บริโภคได้รับสิ่งเร้าจนถึงพฤติกรรมรวมหลัง 
ซื้อ (สิทธิ ธีรสรณ์, 2551 อ้างถึงใน สุวรรณี รูปหล่อ, 2556: 8) ดงัรูปภาพที ่2 

รูปภาพที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ที่มา : การตลาด, โดย สิทธิ ธีรสรณ์, 2551, กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม ได้แก่ วัฒนธรรม ค่านิยม และระดับชั้นทางสังคม 

2. ปัจจัยทางสังคม ได้แก่ ความสัมพันธ์ระหว่างคนกับกลุ่มที่มีอิทธิพล เช่น กลุ่มอ้างอิง ผู้น า
ความคิด และครอบครัว 

3. ปัจจัยทางจิตวิทยา ได้แก่ การรับรู้ แรงจูงใจ การเรียนรู้ และความเชื่อและทัศนคติ 
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4. ปัจจัยระดับบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ บุคลิกภาพ ความคิดต่อตนเองและรูปแบบการใช้ชีวิต 

การรับรู้เป็นกระบวนการของการตระหนักถึง การรวบรวมข้อมูลและการตีความข้อมูลทาง
ประสาทสัมผัส การรับรู้เกี่ยวข้องกับความรู้สึกของมนุษย์ผ่าน การมองเห็น การได้ยิน กลิ่นและ 
รสชาติ (Ward, Grinstein, & Keim, 2010) การรับรู้ยังเป็นกระบวนการทางจิตที่ตอบสนองต่อสิ่งเร้า
ที่ได้รับเป็นกระบวนการเลือกรับสารและจัดสารเข้าด้วยกันและตีความหมายของสารที่ได้รับความ
เข้าใจความรู้สึกของตนโดยอาศัยประสบการณ์ ความเชื่อ ทัศนคติและสิ่งแวดล้อมเป็นกรอบในการ
รับรู้ (พัชนี เชยจรรยา และคณะ, 2538 อ้างถึงใน วรรณารัตน์ ศรุตาภิญโญพงศ์, 2553) โดย จ าเนียร 
ช่วงโชติ และคณะ (2515) กล่าวว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้ของคนเราสามารถแบ่งเป็น  2  
ประเภทคือ 

1. ลักษณะของสิ่งเร้า ลักษณะต่าง ๆ ของสิ่งเร้าก่อให้เกิดการรับรู้แก่บุคคลได้ต่างกัน เช่นสิ่ง
เร้าที่มีความเข้มกว่ามีการเปลี่ยนแปลงมีการเกิดข้ึนบ่อย ๆ จะกระตุ้นให้เกิดการรับรู้ได้ดีหรือรวดเร็ว 

2. ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับผู้รับรู้ สามารถแบ่งได้เป็น 2 ประการ  

- ด้านร่างกาย เป็นลักษณะของการรับรู้ที่ขึ้นอยู่กับตัวผู้รับหากร่างกายของผู้รับมีความ
ผิดปกติด้านร่างกายการรับรู้ก็ผิดปกติไปด้วย เช่น การได้ยินไม่ชัดเจน ตามองเห็นไม่ชัด เป็นต้น 

- ด้านจิตวิทยา การรับรู้เป็นสิ่งที่เลือกสรรแล้ว เลือกที่จะสัมผัส เลือกเฉพาะสิ่งที่ต้องการและ
แปลความหมายให้เข้ากับตัวเอง โดยมีอิทธิพลจากความรู้เดิม ความต้องการ ทัศนคติ ภาวะทาง
อารมณ์และลักษณะวัฒนธรรม การรับรู้ของบุคคลจึงแตกต่างตามคุณสมบัติส่วนบุคคลและปัจจัยทาง
สังคม 

 การรับรู้เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นเองโดยไม่รู้ตัว หรือตั้งใจ และมักเกิดตามประสบการณ์และ
การสั่งสมทางสังคม คนเราไม่สามารถให้ความสนใจกับสิ่งต่าง ๆ รอบตัวได้ทั้งหมด แต่จะเลือกรับรู้
เพียงบางส่วนเท่านั้น แต่ละคนมีความสนใจและรับรู้สารเดียวกัน ต่างกันฉะนั้น เมื่อได้รับสารเดียวกัน 
ผู้รับสารสองคนอาจให้ความสนใจและรับรู้ต่างกัน อิทธิพลหรือตัวกรองที่ส่งผลต่อการรับรู้ที่แตกต่าง
กัน (พัชนี เชยจรรยา และคณะ, 2538) ได้แก่ 

1. แรงผลักดันหรือแรงจูงใจ (Motive) คนเรามักเห็นในสิ่งที่เราต้องการเห็นและได้ยินในสิ่งที่
เราต้องการได้ยิน เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง 

2. ประสบการณ์เดิม (Past Experience) คนเราต่างเติบโตขึ้นในสภาพแวดล้อมต่างกันถูก
เลี้ยงดูด้วยวิธีต่างกัน และคบหาสมาคมกับคนต่างกัน ท าให้อาจจะมีประสบการณ์เดิมที่ต่างกันไป 
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3. กรอบอ้างอิง (Frame of Reference) ซึ่งเกิดจากการสั่งสมอบรมทางครอบครัวและสังคม 
ท าให้มีความเชื่อและทัศนคติในเรื่องต่าง ๆ ต่างกันได้ 

4. สภาพแวดล้อม (Environment) คนที่อยู่ในสภาพแวดล้อมที่ต่างกัน เช่น อุณหภูมิ
บรรยากาศ สถานที่ ฯลฯ จะตีความสารที่รับต่างกัน 

5. สภาวะจิตใจและอารมณ์ (Mood) ได้แก่ ความโกรธ ความกลัว ฯลฯ เช่น เรามักจะมอง
ความผิดเล็กน้อยเป็นเรื่องใหญ่โต ในขณะที่เราอารมณ์ไม่ดีหรือหงุดหงิด แต่กลับมองปัญหาหรือ
อุปสรรคใหญ่หลวงเป็นเรื่องเล็กน้อยขณะที่มีความรัก เป็นต้น 

กระบวนการรับรู้ 
กระบวนการรับรู้เป็นล าดับขั้นตอนที่เริ่มต้นด้วยสิ่งเร้าในสิ่งแวดล้อมและจบลงด้วยการตีความสิ่งเร้า
เหล่านั้น กระบวนการนี้มักจะเกิดขึ้นและหมดไปหลายร้อยครั้งต่อวัน กระบวนการที่แบบไม่รู้ตัวคือสิ่ง
ที่เกิดขึ้นโดยปราศจากความตระหนักหรือเจตนาที่จะรับรู้ เช่น เมื่อคุณเปิดตาคุณไม่จ าเป็นต้องบอกให้
สมองตีความแสงที่ตาของคุณเห็นเพราะเหตุการณ์นี้เกิดขึ้นโดยไม่รู้ตัวหรือเมื่อคุณก้าวออกไปในคืนที่
หนาวเย็นก็สามารถรับรู้ได้ว่าเย็นโดยที่ไม่มีเจตนาที่จะต้องการรับรู้เพราะสิ่งกระตุ้นกระบวนการรับรู้
เกิดขึ้นโดยอัตโนมัติ (Boundless Psychology, 2016) โดย จ าเนียร ช่วงโชติ (2551) กล่าวว่า 
กระบวนการรับรู้จะเกิดข้ึนได้ต้องประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆดังต่อไปนี้ 

1. การสัมผัสหรืออาการสัมผัสของคนเรารับรู้สิ่งเร้าโดยทางหู ตา จมูก ลิ้นและผิวกาย อวัยวะ
เหล่านี้เป็นเครื่องมือหรืออุปกรณ์ส าคัญในการรับสัมผัสแล้วส่งต่อไปเป็นประสบการณ์ทางสมองเพ่ือให้
เกิดการรับรู้ต่อไป 

2. ชนิดและธรรมชาติของสิ่งเร้าและการรับรู้ตามปกติบุคคลมักเกิดการรับรู้ได้โดยไม่ต้อง
สัมผัสสิ่งเร้าทั้งหมดทั้งนี้ เนื่องมาจากประสบการณ์ที่บุคคลได้รับจากการรับรู้และเรียนรู้จาก
สิ่งแวดล้อมสะสมกันเรื่อยมาจนเกิดเป็นความรู้ความเข้าใจได้ทันทีแม้ว่าจะสัมผัสสิ่งเร้าเพียงบางส่วน
หรือส่วนใดส่วนหนึ่งเท่านั้นนอกจากนี้การจัดระเบียบของสิ่งเร้าจะท าให้มองภาพรวมได้ชัดเจน 

3. การแปลความหมายของการสัมผัสกับการรับรู้มักด าเนินไปคู่กับการรับการสัมผัสเสมอถ้า
เราถูกเร้าด้วยสิ่งที่ไม่เคยพบเห็นมาก่อนเรามักแปลความหมายโดยเปรียบเทียบกับสิ่งที่พบเห็นมาแล้ว
ประสบการณ์เดิมกับการรับรู้ในการแปลความหมายหรือตีความหมายของความรู้สึกจากการสัมผัส
เพ่ือให้เป็นการรับรู้สิ่งเห็นสิ่งใดนั้นบุคคลจ าเป็นต้องใช้ประสบการณ์เดิมหรือความรู้เดิมหรือความ
ชัดเจนที่เคยมีมาแต่หนหลัง 
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ลักขณา สริวัฒน์ (2549) กล่าวว่า การรับรู้เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นโดยสิ่งเร้าจากภายนอกเข้ามา
กระทบระบบประสาทสัมผัสที่ท าหน้าที่รับความรู้สึก แล้วส่งข้อมูลการรู้สึกนั้นไปยังสมองซึ่ง
ประกอบด้วย การมองเห็น การได้ยิน การได้กลิ่น การรู้รส และการสัมผัสผิวซึ่งเป็นบทบาทของ
ประสาทสัมผัสทั้ง 5 ของการรับรู้  

1. การมองเห็น เกิดโดยผ่านสายตาที่มีสิ่งเร้า คือ แสง และแสงกระตุ้นเซลล์ประสาทรับ
ความรู้สึกในจอตา เซลล์ประสาทตาจะน า ความรู้สึกที่ตาส่งไปยังสมองเซลล์ประสาทที่สมองจะส่ง
กระแสความรู้สึกกลับมาท่ีประสาทการมองเห็น 

2. การได้ยิน เกิดโดยผ่านทางหูเมื่อมีการสั่นสะเทือนหรือคลื่นเสียงจะเป็นตัวกระตุ้นที่อวัยวะ
การรับรู้ทางเสียงรับกันเป็นทอดๆและส่งความรู้สึกสู่สมอง โดยผ่านประสาทการได้ยิน 

3. การได้กลิ่น เกิดจากสิ่งเร้าจ าพวกสารเคมีที่ลอยอยู่ในอากาศไปกระตุ้นให้เกิดกระแส
ประสาทจะส่งผลต่อไปยังอวัยวะส่วนกลางอยู่ตอนหน้าของสมองบริเวณหรือเพดานจมูก กระแส
ประสาทจะส่งไปยังสมองส่วนหน้าซึ่งจะท าหน้าที่เก่ียวกับกลิ่นต่อไป 

4. การรู้รส เกิดจากสิ่งเร้าที่ท าให้เกิดรสมีลักษณะเป็นสารเคมีไปกระตุ้นปุ่มรับรู้รสที่มี
กระจายอยู่บริเวณลิ้น ที่ผิวด้านบนและข้าง ๆ ลิ้นที่มีเซลล์ประสาทรับความรู้สึกรวมกันเป็นปุ่มเล็ก ๆ 
สามารถตอบสนองต่อรสพ้ืนฐาน 4 รส คือ รสหวาน รสเปรี้ยว รสขม และรสเค็ม 

5. การสัมผัสผิว การรู้สึกที่ได้จากการสัมผัสเกิดขึ้นเพราะผลกระท าของตัวรับความรู้  3 ชนิด
ที่ท างานผสมผสานกัน คือ แรงกด อุณหภูมิ และความเจ็บปวด การสัมผัสผิวยังมีความรู้สึกเคลื่อนไหว
และการทรงตัว การที่เรารู้ว่าขณะนี้อวัยวะใดท างานอะไร ความรู้สึกเช่นนี้เรียกกว่า ความรู้สึกการ
เคลื่อนไหว โดยมีตัวประสาทรับความรู้สึกการเคลื่อนไหวอยู่ทั่วไปในกล้ามเนื้อและข้อต่ออวัยวะต่าง ๆ 
ในร่างกายท าหน้าที่ส่งข้อมูลการเคลื่อนไหวรับภาระน้ าหนัก สภาวะการหดตัวและการคลายตัวของ
กล้ามเนื้อไปสู่สมองท าให้สมองรับรู้เกี่ยวกับการเคลื่อนไหวได้ตลอดเวลา 

ขั้นตอนการรับรู้ 
การรับรู้ในทางการตลาดเป็นการรับรู้ในตัวสินค้าหรือแบรนด์จะเกิดขึ้นเมื่อผู้ผลิตท าการ

สื่อสารหรือให้ข้อมูลไปยังผู้บริโภคและผู้บริโภคเกิดการประมวลผลของข้อมูลนั้น ในขั้นตอนต่าง ๆ 
ของการรับรู้จะเกี่ยวข้องกับความรู้สึกที่ผู้บริโภครับรู้ในตัวสินค้าผ่านข้อความหรือการโฆษณาที่บริษัท
ส่งสารไปยังผู้บริโภค (Malc et al., 2016) โดย เสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า ขั้นตอนของการรับรู้ 
(Perception Process) สามารถแบ่งได้เป็น 4 ขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 
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1. การเปิดรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Exposure) เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคเปิดโอกาสให้
ข้อมูลเข้ามาสู่ตัวเอง เช่น การชมโฆษณาโดยไม่เปลี่ยนไปชมช่องอ่ืน เป็นต้น 

2. การตั้งใจรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Attention) เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคเลือกที่จะ
ตั้งใจรับสิ่งกระตุ้นอย่างใดอย่างหนึ่ง 

3. ความเข้าใจในข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Comprehension) แม้ว่าผู้บริโภคจะตั้งใจ
รับข่าวสาร แต่มิได้หมายความว่า ข่าวสารนั้นถูกตีความไปในทางที่ถูกต้อง ในขั้นนี้จึงเป็นการ
ตีความหมายข้อมูลที่ได้รับเข้ามาว่า มีความเข้าใจตามที่นักการตลาดก าหนดไว้หรือไม่ ถ้าเข้าใจก็จะ
น าไปสู่ขั้นตอนต่อไป โดยการตีความนั้นขึ้นอยู่กับทัศนคติ ความเชื่อมั่นและประสบการณ์ 

4. การเก็บรักษาข้อมูลที่ได้รับเลือกสรร (Selective Retention) หมายถึงการที่ผู้บริโภค
จดจ าข้อมูลบางส่วนที่ได้เห็น ได้อ่าน ได้ยิน หลังจากเกิดการเปิดรับข้อมูลและเกิดความเข้าใจแล้ว 

 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าประกอบด้วยหลายเหตุปัจจัยดังที่กล่าวมาข้างต้น
หนึ่งในปัจจัยใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคือการรับรู้ซึ่งเป็นปัจจัยทางจิตวิทยา ในการศึกษาครั้งนี้
ผู้วิจัยให้ผู้เข้าร่วมวิจัยรับข้อมูลข่าวสารผ่านการมองเห็นโดยการอ่านเพียงอย่างเดียว เมื่อผู้บริโภค
ได้รับสารก็จะเกิดขั้นตอนการรับรู้ทั้ง 4 ขั้นตอนจนเกิดความเข้าใจ หลังจากนั่นเป็นขั้นตอนของการ
พิจารณาว่ายุติธรรมหรือไม่ยุติธรรมและน าไปสู่การตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อ 

2.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 ปรมะ สตะเวทิน (2541) กล่าวว่า ลักษณะประชากรนั้น มีสมมติฐานว่ามวลชนผู้รับสารที่อยู่
ในกลุ่มลักษณะประชากรเดียวกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาที่คล้ายกัน ส่วนคนที่มีลักษณะทาง
ประชากรที่ต่างกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาที่แตกต่างกัน ซึ่งอธิบายได้ดังนี้ 

 เพศ (Sex) โดยปกติแล้วบุคคลจะมีความแตกต่างกันไปทั้งด้านกายภาพ บุคลิก ในเรื่องเพศก็
เช่นเดียว ผู้หญิงกับผู้ชายจะมีความแตกต่างกันด้านความคิด, ค่านิยม และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะสังคม 
และวัฒนธรรม ก าหนดบทบาทของทั้งสองเพศไว้ต่างกัน ผู้หญิงมักจะมีความเป็นแม่บ้านแม่เรือน 
ผู้ชายมีเหตุผลและสามารถจดจ าข่าวสารได้มากกว่าผู้หญิง แต่เพศหญิงสามารถที่จะหยั่งจิตใจคนได้
ดีกว่าเพศชาย นอกจากนี้ กิ่งแก้ว ทรัพย์พระวงศ์ (2546) ได้กล่าว่า เพศหญิงนั้นมีแนวโน้มที่จะคล้อย
ตามคนอ่ืนได้ง่ายกว่าเพศชาย และรวมถึงเพศหญิงสามารถรับการสื่อสารและเลียนแบบพฤติกรรม
และบุคลิกภาพจากผู้อ่ืนได้ดีกว่าเพศชาย รวมถึงสภาวะจิตใจที่เพศหญิงจะมีความอ่อนโยนมากกว่า
เพศชายแต่เพศชายจะมีความหนักแน่นในการตัดสินใจ ทั้งสองเพศมีความแตกต่างในด้านต่าง ๆ ซึ่ง
ส่งผลต่อการด าเนินชีวิต การรับรู้ข่าวสาร และการประยุกต์เพ่ือใช้ในชีวิตประจ าวันอีกด้วย  
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 อายุ (Age) อายุของผู้รับสารเป็นลักษณะประการหนึ่งที่สามารถใช้ในการวิเคราะห์มวลชน
ผู้รับสารได้ อายุเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้คนมีความเหมือนหรือแตกต่างกันในเรื่องความคิดและ
พฤติกรรม โดยทั่วไปคนที่มีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ในขณะที่คนที่มีอายุมากมักจะมีแนวคิด
อนุรักษ์นิยมมากกว่า นอกจากความแตกต่างในเรื่องความคิดแล้ว อายุยังเป็นสิ่งก าหนดความแตกต่าง
ในเรื่องความยากง่ายในการจูงใจด้วย เมื่อคนที่มีอายุมากขึ้นโอกาสที่คนจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจ
จะน้อยลง นอกจากนั้นคนที่มีวัยต่างกัน มักจะมีความต้องการในสิ่งต่าง ๆ แตกต่างกันไปด้วย เช่น คน
วัยกลางคนและสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน ในขณะที่คนหนุ่มสาว
อาจจะสนใจในเรื่องการศึกษา และความยุติธรรม เป็นต้น นอกจากนี้ ธนัสถ์ เกษมไชยานันท์  (2544 : 
24 - 26 อ้างถึงใน วรวีร์  นาคพนม, 2554) กล่าวว่า โดยทั่วไปบุคคลที่มีอายุมากจะมีพฤติกรรมต่อ
การติดต่อสื่อสารที่ต่างจากบุคคลที่มีอายยุน้อย และบุคคลที่อายุน้อยจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อการ
ติดต่อสื่อสารเปลี่ยนไปเมื่ออายุตนเองมากขึ้น เนื่องจากในแต่ละช่วงชีวิต คนเราจะเปลี่ยนสถานที่ที่ใช้
เวลาอยู่เป็นส่วนใหญ่ เช่น เด็กเล็กต้องอยู่ในบ้าน วัยรุ่นอยู่กับกลุ่มเพื่อน หรือในโรงเรียน มหาวิทยาลัย 
ผู้ใหญ่อยู่นอกบ้านหรือที่ท างาน เป็นต้น การเปลี่ยนแปลงในวัฎจักรชีวิต (Life cycle) ดังกล่าวจึง
ส่งผลต่อปริมาณการใช้สื่อ เช่น วัยรุ่นจะใช้สื่อนอกบ้านและใช้สื่อเพ่ือความบันเทิง ผู้ใหญ่หรือวัย
ท างานจะใช้สื่อทั้งในและนอกบ้าน และใช้สื่อเพ่ือประโยชน์ในการใช้งาน 

 อาชีพ (Occupation) คนที่มีอาชีพแตกต่างกันย่อมมีแนวคิดค่านิยมที่มีต่อสิ่งต่าง ๆ แตกต่าง
กันออกไป คนที่รับราชการมักค านึงถึงยศถาบรรดาศักดิ์ สวัสดิการ และเกียรติภูมิของความเป็น
ข้าราชการ ในขณะที่คนเป็นผู้ประกอบการหรือคนท าธุรกิจอาจค านึงถึงรายได้ ผลตอบแทนจากการ
ท างาน และสถานภาพในสังคมของตน  แม้แต่คนที่รับราชการด้วยกันก็มีความคิดเห็น และค่านิยม 
ตลอดจนพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ทั้งทหาร ต ารวจ แพทย์ พยาบาล ครู เป็นต้น 

2.8 ผลของความโปร่งใสในการตั้งราคาที่มีต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคา 
การด าเนินงานของธุรกิจทุกประเภทอาจมีความจ าเป็นในการปรับเปลี่ยนราคาสินค้าหรือ

บริการของตนเองเนื่องจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น ภาวะทางเศรษฐกิจที่ผันผวนส่งผลให้ค่าใช้จ่ายทางธุรกิจ
เพ่ิมขึ้น เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาของสินค้า ผู้บริโภคจะใช้ข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตและสื่อสังคม
ออนไลน์ เพ่ือหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อ แม้ว่าราคาจะเพ่ิมขึ้นอย่าง
เหมาะสม แต่การเพ่ิมขึ้นของราคามักส่งผลให้เกิดความไม่พึงพอใจจากผู้บริโภคและการรับรู้ถึงความ
ไม่ยุติธรรม ความโปร่งใสในการก าหนดราคาเป็นแนวทางในการลดความรู้สึกเชิงลบและการรับรู้ความ
ไม่ยุติธรรม (Ferguson, 2014) เมื่อผู้บริโภคเกิดการรับรู้ความไม่ยุติธรรมในราคาอาจท าให้เกิดความ
ไม่พึงพอใจ ซึ่งจะกระตุ้นให้ผู้บริโภคแสวงหาผู้ให้บริการรายอ่ืนและส่งผลให้ความตั้งใจซื้อในครั้งต่อไป
ลดลงด้วย (Xia et al.,2004)  
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ผู้บริโภคจะรับรู้ว่าการขึ้นราคาสินค้าของบริษัทมีความยุติธรรม เมื่อบริษัทมีการเปิดเผย
ข้อมูลการเพ่ิมขึ้นของราคาจากแหล่งข้อมูลของบริษัทเอง เมื่อเทียบกับผู้บริโภคที่ได้รับข้อมูลจาก
อินเทอร์เน็ตและแหล่งข่าวอ่ืน ๆ โดย Ferguson and Ellen (2013) พบว่า ส าหรับราคาที่เพ่ิมขึ้น
เล็กน้อยผู้บริโภคไม่ต้องการเหตุผลมากนัก แต่ส าหรับการเพ่ิมราคาที่มากผู้บริโภคกลับต้องการ
ค าอธิบายที่เพ่ิมมากขึ้นและหากบริษัทมีรายละเอียดที่ชัดเจนผู้บริโภคก็จะรับรู้ว่าการขึ้นราคานั้นมี
ความยุติธรรม นอกจากนี้ Mittal and Agrawal (2016) ยังพบว่า ความโปร่งใส่ในการก าหนดราคายัง
ส่งผลถึงความมั่นใจและความเชื่อใจของผู้บริโภคที่มีต่อบริษัท ท าให้ผู้บริโภคเกิดความจงรักภักดีกับ
สินค้าและบริษัท ซึ่งท าให้เกิดการซื้อซ้ าและการสนับสนุนจากผู้บริโภคต่อไป ดังนั้นจากที่กล่าวมา
ข้างต้น ความโปร่งใสในการก าหนดราคาส่งผลในทางบวกต่อการรับรู้ความยุติธรรมในราคาของ
ผู้บริโภค 

2.9 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
งานวิจัยในประเทศ 

สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (2550) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ความต้องการส่วนผสมทางการตลาดของผู้ชม
ฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีก เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนผสมทางการตลาดของผู้ชมฟุตบอลไทย
แลนด์พรีเมียร์ลีกและเปรียบเทียบความต้องการส่วนผสมทางการตลาดของผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์
พรีเมียร์ลีกระหว่างเพศชายกับเพศหญิง ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้ชมการแข่งขัน
จ านวน 480 คน จากสนามทีมเหย้า16 สโมสร น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์น าเสนอในรูปร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบค่า “ที” ซึ่งประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
ผลการวิจัยพบว่า ความต้องการส่วนผสมทางการตลาดของผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีก ในด้าน
ราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันมีความเหมาะสมอยู่ในระดับมาก 

ศุภเรศ แดงข า (2550) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ความต้องการส่วนผสมทางการตลาดของผู้ใช้สนาม
ฝึกซ้อมกอล์ฟในเขต กรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความต้องการส่วนผสมทางการตลาด
ของผู้ใช้สนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขต กรุงเทพมหานคร และเพ่ือเปรียบเทียบความต้องการส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้ใช้สนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอายุ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่
เข้าใช้บริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขตกรุงเทพมหานครทั้งสิ้น 50 แห่ง จ านวน 400 คน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามเกี่ยวกับความต้องการส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือใช้เป็น
เครื่องมือส าหรับการวิจัย ข้อมูลที่รวบรวมได้น ามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทาง
สังคมศาสตร์ เพ่ือหาค่า ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว และเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ใช้วิธีของเชฟเฟ่ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ใช้
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สนามฝึกซ้อมกอล์ฟในเขตกรุงเทพมหานครมีความต้องการส่วนผสมทางการตลาดส่วนใหญ่อยู่ใน
ระดับมากและมีความต้องการด้านราคาอยู่ในระดับมาก  

วัชนขันธิ์ มหายศนันท์ และคณะ (2555) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ าของผู้
ซื้อตั๋วปีสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยพรีเมียร์ลีกในจังหวัดปทุมธานีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
ความตั้งใจซื้อซ้ าของผู้ซื้อตั๋วปีสโมสรฟุตบอลอาชีพไทยพรีเมียร์ลีกในจังหวัดปทุมธานีประชากรที่ใช้ใน
การวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ชมที่ซื้อตั๋วปีของสโมสรฟุตบอลบางกอกกล๊าสเอฟซี ในฤดูกาลแข่งขัน 2555 
จ านวน 1,300 คน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้จ านวน 306 คน สถิติที่ใช้ในการวิจัยคือ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ ผลการศึกษาพบว่า เมื่อเปรียบเทียบกับ
ปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ปัจจัยด้านราคามีผลสูงสุด และมีทิศทางเดียวกัน แสดงว่าแนวโน้มที่ราคาเพ่ิมขึ้น 
ความตั้งใจซื้อซ้ าตั๋วปีก็เพ่ิมข้ึน เป็นเพราะสิทธิพิเศษ ผลประโยชน์ ที่ได้รับจากตั๋วปีคุ้มค่ากับราคา 

สุวรรณี รูปหล่อ (2556) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชม
การแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตันเยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 เพ่ือศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจี แบดมินตันเยาวชน
ชิงแชมป์โลก 2013 และเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการ
แข่งขันแบดมินตัน จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 
คน เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันแบดมินตันรายการ เอสซีจีแบดมินตันเยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 โดยรวม
และรายด้านทุกด้านอยู่ในระดับมาก แต่เมื่อพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า ทุก
ข้อส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันอยู่ในระดับมาก โดยข้อที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการ
แข่งขันเป็นอันดับแรก คือ อัตราค่าเข้าชมการแข่งขันมีความเหมาะสม จากงานวิจัยนี้แสดงให้เห็นว่า
ราคาตั๋วเข้าชมที่มีความเหมาะสมเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขัน  

ชินพัชร ประพัฒนสารกุล (2557) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าที่
ระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีกมีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าท่ีระลึกของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก โดยจ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง 414 คน  น าผลที่ได้มาวิเคราะห์
ทางสถิติโดยหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบค่า “ที” และวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยในด้าน
ของราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ชมฟุตบอลโตโยต้าไทยพรีเมียร์ลีก 
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งานวิจัยต่างประเทศ 
Jo (2013) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การรับรู้ความยุติธรรมด้านราคาของผู้บริโภคในทางกีฬา วัตถุประสงค์
ของการวิจัย เพ่ือการตรวจสอบความยุติธรรมของราคาการขึ้นราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลลีก
ระดับมหาวิทยาลัยที่ส่งผลต่อความไว้วางใจของผู้ชม ในการทดสอบสมมติฐานใช้วิธีเชิงปริมาณ ใช้
สถิติ t-test แบบอิสระเพ่ือทดสอบสมมติฐาน กลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
เป็นแบบสอบถาม โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลทางออนไลน์และแจกแบบสอบถามภายในมหาวิทยาลัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามจะถูกถามถึงประสบการณ์ในการเข้าร่วมชมเกมส์การแข่งขันฟุตบอลของ
มหาวิทยาลัย ความยุติธรรมของราคาตั๋วในฤดูกาลที่ผ่านมา โดยผู้วิจัยมีการสร้างสถานการณ์จ าลองที่
เกี่ยวกับค่าจ้างพนักงานที่แตกต่างกันของเกมส์การแข่งขันสองรายการ โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น 2 
กลุ่มกลุ่มละ 50 คน กลุ่มที่ 1 จะได้อ่านเรื่องสั้นในสถานการณ์ที่ 1 เป็นเรื่องเกี่ยวกับราคาค่าจ้าง
พนักงานที่ส่งผลต่อราคาตั๋วเข้าชมของเกมส์การแข่งขันแบบปกติ และกลุ่มที่ 2 จะได้อ่านเรื่องสั้นใน
สถานการณ์ที่ 2 เป็นเรื่องเกี่ยวกับราคาค่าจ้างพนักงานที่ส่งผลต่อราคาตั๋วเข้าชมของเกมส์การแข่งขัน
แบบพรีเมี่ยม หลังจากที่ผู้เข้าร่วมการวิจัยได้อ่านสถานการณ์ที่สร้างขึ้นแล้วจึงให้ผู้เข้าร่วมการวิจัยท า
การตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชม ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ราคา
ยุติธรรมของตั๋วฟุตบอลระดับมหาวิทยาลัยวิทยาลัยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

Ferguson and Ellen (2013) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ผลของการรับรู้ความยุติธรรมและความโปร่งใส
ในการก าหนดราคา วัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาผลกระทบของความโปร่งใสในการก าหนดราคาที่ส่งผลต่อ
การรับรู้ถึงความยุติธรรมในการก าหนดราคาเมื่อบริษัทมีการเพ่ิมราคาสินค้า กลุ่มตัวอย่าง ประชาชน
ในสหรัฐอเมริกาจ านวน 252 คน ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลผ่านทางออนไลน์ ท าการทดลองโดยการ
สร้างสถานการณ์จ าลองเกี่ยวกับข่าวการขึ้นราคาสินค้า แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มที่ 
1 อ่านบทความความข่าวจ าลองในสถานการณ์ที่ 1 เป็นข่าวประกาศการขึ้นราคาสินค้าที่ถูกเปิดเผย
โดยบริษัท กลุ่มที่ 2 อ่านบทความความข่าวจ าลองในสถานการณ์ที่ 2 เป็นข่าวประกาศการขึ้นราคา
สินค้าที่ถูกเปิดเผยโดยแหล่งข่าวภายนอก เช่น สื่อต่างๆ แล้วให้ผู้เข้าร่วมวิจัยตอบแบบสอบถามแบบ 
Scenario-type survey เพ่ือทดสอบความยุติธรรมของราคา และใช้สถิติ t-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภครับรู้ว่าการข้ึนราคาสินค้าของบริษัทมีความยุติธรรม เมื่อบริษัทมี
การเปิดเผยข้อมูลการเพ่ิมขึ้นของราคาสินค้าจากแหล่งข้อมูลของบริษัทง เมื่อเทียบกับแหล่งภายนอก
ที่เปิดเผย ส าหรับราคาที่เพ่ิมขึ้นเล็กน้อยผู้บริโภคไม่ต้องการเหตุผลมากนัก แต่ส าหรับการเพ่ิมราคาท่ี
มากผู้บริโภคกลับต้องการค าอธิบายที่มากด้วยและถ้าบริษัทมีรายละเอียดที่ชัดเจนผู้บริโภคก็จะรับรู้ว่า
การข้ึนราคานั้นมีความยุติธรรม  
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จากการสืบค้นงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งในประเทศและต่างประเทศแสดงให้เห็นว่าราคามีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก โดยงานวิจัยในประเทศที่มีการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจ
กีฬาและศึกษาด้านราคาของตั๋วเข้าชมและสินค้าทางกีฬาหลายงานที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยนี้ ซึ่ง
งานวิจัยภายในประเทศ ผู้บริโภคจะให้ความสนใจกับราคาในระดับมาก เช่น การซื้อตั๋วเข้าชมฟุตบอล
รายปี เมื่อผู้บริโภครับรู้ว่าราคาตั๋ว ในปีถัดไปมีแนวโน้มที่ราคาจะเพ่ิมขึ้น ความตั้งใจซื้อซ้ าตั๋วปีก็
เพ่ิมขึ้น เป็นเพราะผู้บริโภครับรู้ถึงสิทธิพิเศษ และผลประโยชน์ ที่ได้รับจากตั๋วปีคุ้มค่ากับราคา อีกทั้ง
การซื้อตั๋วเข้าชมและสินค้าของที่ระลึกทางกีฬาผู้บริโภคก็ยังให้ความส าคัญกับราคาในระดับมาก
เช่นกัน ส่วนงานวิจัยต่างประเทศแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคาสินค้ากับคุณภาพ
ของสินค้า เพ่ือใช้ในการประกอบการตัดสินใจว่าราคาที่บริษัทตั้งนั้นมีความยุติธรรมกับตนเองหรือไม่ 
หากพิจารณาแล้วเห็นว่ามีความยุติธรรมก็จะตัดสินใจซื้อต่อไป รวมถึงการขึ้นราคาสินค้าในช่วงเวลา
ต่าง ๆ ผู้บริโภคจะต้องการข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือประกอบการตัดสินใจ ซึ่งงานวิจัยทั้งภายในและ
ต่างประเทศเก่ียวข้องกับงานวิจัยนี้ในด้านของราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

สมมติฐานของงานวิจัย 
การแจ้งข่าวการข้ึนราคาโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้นราคาจะมีผลต่อ

การรับรู้ความยุติธรรมของราคาแตกต่างจากการแจ้งข่าวการขึ้นราคาโดยสื่อแหล่งอื่น 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที่ 3 แสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

ความโปรง่ใสใ่นการก าหนดราคา 
- โดยการแจ้งข้อมูลด้วยตัวองค์กร

เองและอธิบายเหตุผล 
- โดยการแจ้งจากแหล่งข่าวอ่ืน 
(Ferguson & Ellen, 2013) 

การรบัรู้ความยุตธิรรมของ
ราคา 

(Bolton et al., 2003) 

ตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
งานวิจัยเรื่อง “ความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้า

ชมการแข่งขันฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1” โดยออกแบบการทดลองเป็นแบบสองกลุ่มวัดหลัง
การทดลอง (Posttest-Only Design) โดยการแบ่งการทดลองออกเป็น 2 กลุ่ม และให้ผู้เข้าร่วมการ
ทดลองได้อ่านข่าวประกาศการขึ้นราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอล โดยกลุ่มที่ 1 จะได้อ่านข่าวในสถานการณ์ที่ 
1 เป็นการแจ้งข่าวโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้นราคา และกลุ่มที่ 2 จะได้อ่าน
ข่าวในสถานการณ์ที่ 2 เป็นการแจ้งข่าวโดยแหล่งอ่ืน เช่น สื่อเป็นผู้แจ้งและตอบค าถามลงใน
แบบสอบถาม Scenario-type survey ตามแนวทางงานวิจัยของ Kahneman, Knetsch, and 
Thaler (1986) ซึ่งการวิจัยเชิงทดลองนี้มีจุดมุ่งหมายเพ่ือ ศึกษาผลของความโปร่งใสในการก าหนด
ราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลที่มีต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก  1 
ดังนั้นเพื่อให้การวิจัยครั้งนี้บรรลุวัตถุประสงค์ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดวิธีการด าเนินการวิจัยดังรายละเอียดที่
จะน าเสนอต่อไปนี้ 
 
3.1 รูปแบบการวิจัย 

ในการวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลังการทดลอง (Posttest-Only 
Design) การทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลัง (Morling, 2015) เป็นการออกแบบการทดลองที่จะท าการ
ทดสอบภายหลังการทดลองเพียงครั้งเดียวเท่านั้นโดยเป็นการทดลองที่ใช้กลุ่มตัวอย่างที่เป็นอิสระต่อ
กัน ซึ่งผู้เข้าร่วมการทดลองจะถูกแบ่งออกเป็นสองกลุ่มโดยวิธีการสุ่มอย่างง่ายและวัดผลการทดลอง
ในแต่ละกลุ่มภายหลังการทดลองจากนั้นจึงวัดค่าตัวแปรตามและเปรียบเทียบค่าที่วัดได้ของทั้งสอง
กลุ่ม ดังรูปภาพที่ 4 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพที่ 4 แสดงรูปแบบการทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลังหลังการทดลอง 

Randomly 
assign 

Independent 
variable Group 1 

Independent 
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dependent 
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ดังนั้นงานจึงประกอบไปด้วยตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยรายละเอียดของแต่ละตัวแปรมี
ดังต่อไปนี้คือ  

ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ได้แก่  
ความโปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีก 1 โดยการแจ้งข่าวการขึ้น

ราคาค่าตั๋ว โดยแบ่งเป็น  
สถานการณ์ท่ี 1 การแจ้งข่าวโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้นราคา 
สถานการณ์ท่ี 2 การแจ้งข่าวโดยแหล่งอ่ืน เช่น สื่อเป็นผู้แจ้ง 
ตัวแปรตาม (Dependent variable) ได้แก่  
การรับรู้ความยุติธรรมของราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล (Perceived price fairness) 

 
3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้ที่ชื่นชอบและเคยดูฟุตบอลไทยลีก 1 ไม่ว่าจะเป็นที่สนาม
หรือทางสื่อต่าง ๆ ที่มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป 
 
กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างคือ นิสิต อาจารย์ บุคลากร และผู้ประกอบการร้านค้าภายในจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัยที่มีความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ระดับ 3 ขึ้นไปและมีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป ซึ่ง
อ้างอิงจากการวิจัยของ วสันต์ ปัญญาแก้ว และ คณะ (2559) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับแฟนบอลไทย
พรีเมียร์ลีก พบว่าแฟนบอลกลุ่มใหญ่ที่ชมฟุตบอลลีกอาชีพของไทยเป็นเพศชาย อายุระหว่าง 15 - 30 
ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุในกลุ่มของนักเรียนนักศึกษาและวัยท างาน โดยผู้วิจัยได้ใช้ตารางก าหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างของโคเฮน (Cohen, 1992) ที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ .05 ก าหนดขนาดของผลกระทบ 
(Effect Size) ที่ .60 และค่าอ านาจการทดสอบ (Power of test) ที่ .80 ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 45 
คน แต่เพ่ือป้องกันการขาดหายไปของกลุ่มตัวอย่าง (Drop out) ดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 
2 กลุ่ม ๆ ละ 50 คน ผู้วิจัยจะท าการประกาศรับสมัครผู้ที่สนใจอาสาสมัครเข้าร่วมการวิจัยภายใน 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย จ านวน 100 คน โดยต้องผ่านการคัดกรองและมีความชื่นชอบกีฬาฟุตบอล
ไทยลีก 1ระดับ 3 ขึ้นไปที่เลือกระดับ 3 นั้นหมายถึง ผู้ที่เข้าร่วมมีความชื่นชอบฟุตบอลไทยระดับปาน
กลางขึ้นไปตามแนวทางการวิจัยของ Breuer and Rumpf (2011) ซึ่งสามารถเป็นได้ทั้งเพศชายและ
เพศหญิง เนื่องจากงานวิจัยชิ้นนี้ไม่ได้ศึกษาถึงความแตกต่างด้านเพศของผู้บริโภค และแบ่งกลุ่ม
ตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่มด้วยวิธีการสุ่มแบบจับฉลาก กลุ่มละ 50 คน โดยมีเกณฑ์การคัดเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างเข้าร่วมการวิจัยดังนี้ 
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3.3 เกณฑ์การคัดเข้า (Inclusion criteria) 
 
1. ผู้เข้าร่วมการทดลองต้องเคยดูฟุตบอลอาชีพไทยลีก 1 ไม่ว่าจะเป็นที่สนามหรือทางสื่อต่าง ๆ 
2. ผู้วิจัยจะท าการสอบถามผู้มีความสนใจเข้าร่วมการทดลองทางโทรศัพท์เพ่ือท าการคัดผู้เข้าร่วมการ
ทดลองก่อนด าเนินการทดลองจริง (ภาคผนวก ค) โดยมีการสอบถามจ านวน 1 ค าถาม คือ “ท่านมี
ความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลอยู่ในระดับใด 1 – 5” โดยจะประเมินผู้ผ่านเกณฑ์การคัดเลือกที่ให้คะแนน
ความชื่นชอบระดับ 3 ขึ้นไป ตามแนวทางการวิจัยของ Breuer and Rumpf (2011) เนื่องจาก
ตัวอย่างข่าวการประกาศขึ้นราคาที่ผู้วิจัยใช้ในการทดลองในครั้งนี้เป็นข่าวเกี่ยวกับสโมสรฟุตบอลหาก
ผู้เข้าร่วมการทดลองไม่ได้มีความชื่นชอบหรือติดตามข่าวสารกีฬาฟุตบอลอาจท าให้ไม่เข้าใจในชิ้นงาน 
3. ผู้เข้าร่วมยินดีเซ็นใบยินยอมเข้าร่วมในการวิจัย 
ผู้เข้าร่วมการทดลองแต่ละกลุ่มจะได้รับข่าวจากแหล่งข่าวที่แตกต่างกันตามเงื่อนไขดังนี้ 
 

แหล่ งที่ มาของข่ า ว  กลุ่ มตั วอย่ า ง  

แถลงการณ์ กา รขึ้ น ร าคาตั๋ ว ของ
ส โมสร ฟุตบอล  

กลุ่ มที่  1  

ข่ า วการขึ้ น ร าคาตั๋ ว จ ากสื่ อ
ออน ไลน์  

กลุ่ มที่  2  

 
ตารางที่ 4 รูปแบบการทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลังการทดลอง (Posttest-Only Design) 

 
 กลุ่มที่ 1 จะได้อ่านบทความข่าวจ าลองที่เกี่ยวกับการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล 
โดยการแจ้งข่าวทางสโมสรเป็นผู้แจ้งพร้อมอธิบายเหตุผลการขึ้นราคา 

กลุ่มที่ 2 จะได้อ่านบทความข่าวจ าลองที่เกี่ยวกับการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล 
โดยการแจ้งข่าวจากสื่อออนไลน์  
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3.4 ข้อตกลงเบื้องต้น 
 
1. กลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเข้าร่วมการวิจัยด้วยความสมัครใจและให้ความร่วมมือด้วยความเต็มใจในการ
วิจัยอย่างเต็มความสามารถ 
2. การเก็บข้อมูลทุกครั้งท าโดยผู้วิจัยชุดเดียวกันและสภาพแวดล้อมใกล้เคียงกัน ในที่นี้คือ เป็นการให้
ผู้เข้าร่วมวิจัยนั่งอ่านข่าวผ่านทางคอมพิวเตอร์ (PC) และคอมพิวเตอร์แบบพกพา (Tablet) และตอบ
แบบสอบถามภายในห้องคอมพิวเตอร์คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย   
3. ผู้เข้าร่วมวิจัยยินยอมที่จะปฏิบัติตามค าแนะน าของผู้วิจัยตลอดช่วงระยะเวลาของการวิจัยไม่เกิน 
10 นาท ี
4. ผู้เข้าร่วมการทดลองต้องมีระดับความชื่นชอบในกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ระดับ 3 ขึ้นไปโดยผู้วิจัยจะ
ท าการสอบถามผู้มีความสนใจเข้าร่วมการทดลองทางโทรศัพท์เพ่ือท าการคัดผู้เข้าร่วมการทดลองก่อน
ด าเนินการทดลองจริง (ภาคผนวก ง) โดยแบ่งมาตรวัดเป็น 7 ระดับ ซึ่งอ้างอิงตามวิธีการวัดของ 
Ferguson and Ellen (2013) ในการวัดระดับความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1  
 
3.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 
1. บทความข่าวจ าลองจ านวน 2 ชิ้นงาน ซึ่งบทความข่าวจ าลองที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้จะถูกสร้าง
ขึ้นมาให้คล้ายกับข่าวจริงตามแนวทางจากงานวิจัยของ Ferguson and Ellen (2013) โดยท าเป็น
ข่าวให้มีความคล้ายกับของจริงที่เกิดขึ้นตามสื่อสังคมออนไลน์ (Social media) และจะท าการปรับ
ข้อความให้เหมาะสมกับบริบทของการประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีก 1 และในข่าวจะใช้
สโมสรฟุตบอลไทยลีก 1 ที่จ าลองหรือสมมติขึ้น (Fictitious football club) เพ่ือลดการเกิดความ
ล าเอียงส่วนตัว (Personal bias) ของผู้เข้าร่วมการวิจัยในการชอบหรือไม่ชอบสโมสรฟุตบอลที่มีอยู่
จริงเป็นการส่วนตัว โดยมีทั้งหมด 2 ชิ้นงานบทความข่าว ดังภาคผนวก ก. และ ข. 

- รูปแบบของชิ้นงานที่ 1 บทความที่ประกาศข้ึนราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอลโดยทางสโมสรเป็น
ผู้แจ้งข่าวแก่ทางแฟนบอลที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น จะประกอบไปด้วยข้อความในหัวข้อต่าง ๆ เช่น หมวดข่าว 
หัวข้อข่าวและเนื้อหาข่าวโดยในตอนท้ายของบทความจะระบุถึงค าอธิบายของโฆษกจากสโมสรในการ
ขึ้นราคา(ภาคผนวก ก) ) โดยท าข่าวให้มีความคล้ายกับของจริงที่เกิดข้ึนตามสื่อสังคมออนไลน์ (Social 
media) 

- รูปแบบของชิ้นงานที่ 2 บทความที่ประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอลโดยแหล่งข่าวอ่ืน 
ในที่นี้คือ สื่อเป็นผู้แจ้งข่าว โดยผู้วิจัยเป็นผู้สร้างขึ้น จะมีข้อความในหัวข้อต่าง ๆ เช่น หมวดข่าว 
หัวข้อข่าวและเนื้อหาข่าว แต่ในตอนท้ายของบทความจะระบุว่าผู้สื่อข่าวท าการติดต่อขอค าอธิบาย
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จากทางประธานของสโมสรในการขึ้นราคา (ภาคผนวก ข) โดยท าข่าวให้มีความคล้ายกับของจริงที่
เกิดข้ึนตามสื่อสังคมออนไลน์ (Social media) 
2. สถานที่ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ห้องคอมพิวเตอร์ คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
3. แบบสอบถาม (ภาคผนวก จ) 

ส าหรับแบบสอบถามที่ใช้ในการวัดผลการวิจัยครั้งนี้ประกอบไปด้วย ค าถามเพ่ือใช้ในการวัด
การรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้ชมฟุตบอล โดยแบบสอบถามที่ใช้มีรายละเอียดดังนี้ 

ตอนที่ 1: ค าถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) เป็นค าถาม
เกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้เข้าร่วมวิจัย ได้แก่ ข้อมูลเกี่ยวกับเพศ อายุ อาชีพ  

ตอนที่ 2: ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและความชื่นชอบในกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 โดย
แบบสอบถามในตอนที่ 2 นี้ท าขึ้นเพ่ือเบี่ยงเบนความสนใจจากวัตถุประสงค์หลักของงานวิจัย เพ่ือ
ไม่ให้ผู้เข้าร่วมการทดลองเกิดความล าเอียง  

ตอนที่ 3: แบบสอบถามส าหรับใช้วัดการรับรู้ความยุติธรรมของราคามี 2 ข้อ โดยใช้มาตรวัด
แบบ Semantic differential scale ซึ่งแบ่งมาตรวัดเป็น 7 ระดับ ซึ่งอิงตามวิธีการวัดของ Ferguson 
and Ellen (2013) ในการวัดระดับการรับรู้ความยุติธรรมราคา ดังนี้ “ไม่ยุติธรรม-ยุติธรรม / ไม่สม
เหตุผล-สมเหตุผล” โดยคะแนนทั้ง 2 ข้อจะถูกน ามาหาค่าเฉลี่ยในการวิเคราะห ์

ตอนที่ 4: ค าถามในส่วนของการตรวจสอบซ้ า (Manipulation check) เพ่ือท าความมั่นใจว่า
สถานการณ์ท่ีใช้ในการทดลองมีความถูกต้องและแม่นย า การตรวจสอบซ้ าจึงเป็นขั้นตอนที่ส าคัญ โดย
มีรายละเอียดตามแนวทางจากงานวิจัยของ Ferguson and Ellen (2013) โดยการทดสอบว่ากลุ่ม
ผู้ เข้าร่วมการวิจัยนั้นรับรู้ว่าบทความข่าวเป็นการน าเสนอโดยทางสโมสรเองหรือไม่ โดยใช้
แบบสอบถามแบบ 1 ข้อค าถาม 2 ตัวเลือก โดยให้ผู้เข้าร่วมการวิจัยตอบแบบสอบถามด้วยการท า
เครื่องหมายถูกลงหน้าช่องว่าง ผู้เข้าร่วมการวิจัยจะถูกถามถึงระดับการควบคุมของสโมสรที่มีต่ อข่าว 
โดย ถามว่า “ท่านคิดว่าข่าวการประกาศขึ้นราคาบัตรผ่านประตูที่ท่านได้รับถูกเผยแพร่โดยสื่อหรือ
จากสโมสร” หากการท าในส่วนของการตรวจสอบซ้ า  (Manipulation check) แล้วผู้ตอบ
แบบสอบถามตอบไม่ตรงจะต้องคัดแบบสอบถามชุดนั้นออก 
 
การแปลค่าคะแนนเฉลี่ยโดยใช้ค่าทางสถิติ คะแนนเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) ก าหนดช่วง
ของการวัด ดังนี้ 
   = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด) / จ านวนชั้น 
   = (7 – 1)/7 
   = 0.85 
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โดยมีเกณฑ์ที่ใช้ในการแปลความหมายข้อมูลใช้วิธี Semantic differential Scale แบบจ าแนกแต่ละ
ช่วงย่อยต่างกัน แบ่งระดับคะแนนเป็น 7 ระดับ โดยก าหนดช่วงของการวัดได้ ดังนี้  
 

คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 6.16-7.00 หมายถึง ระดับสูงมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 5.30-6.15 หมายถึง ระดับสูงมาก 
คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 4.44-5.29 หมายถึง ระดับสูง 
คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 3.58-4.43 หมายถึง ระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 2.72-3.57 หมายถึง ระดับต่ า 
คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 1.86-2.71 หมายถึง ระดับต่ ามาก 
คะแนนเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00-1.85 หมายถึง ระดับต่ ามากท่ีสุด 

 
3.6 การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของเครื่องมือ 
 

แบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมือวิจัยนั้นทางผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปตรวจสอบหาความ
ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยน าแบบสอบถามไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาและ
ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา โดยได้ค่าความเที่ยงตรงของเนื้อหาของ
แบบสอบถาม IOC= 0.96 และความเที่ยงตรงของเนื้อหาของข่าวประกาศการขึ้นราคา IOC= 1.0 
น ามาปรับปรุงให้ถูกต้องและเหมาะสมมากยิ่งขึ้น และหาความเชื่อมั่น ( Reliability) โดยน า
แบบสอบถามที่ผ่านการแก้ไขปรับปรุงไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับประชากรที่
ใช้ในการวิจัยจ านวน 30 คน เพ่ือท าการทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของเครื่องมือโดยใช้
สูตร Alpha Coefficient ของ Conbrach มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.946  
 
วิธีการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย (สื่อ) 
 
1. ค้นคว้าหาแหล่งข่าวของสโมสรฟุตบอลต่าง ๆ และเว็บไซต์เกี่ยวกับข่าวกีฬาที่เป็นที่รู้จักของคน
ทั่วไป 
2. น าเว็บไซต์ข่าวและประกาศจากสโมสร มาท าการแก้ไขผ่านโปรแกรม Photo Shop โดยท าให้มี
ความใกล้เคียงกับต้นฉบับมากที่สุด 
3. น าบทความข่าวจ าลองที่สร้างขึ้นไปปรึกษาและขอค าแนะนาจากอาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือให้มีความ
ตรงตามเนื้อหา น าค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษามาปรับปรุงให้มีความเหมาะสม และน าไปให้ที่
ปรึกษาตรวจสอบอีกครั้ง 
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3. น าบทความข่าวจ าลองที่ปรับปรุงแล้วไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 5 ท่านตรวจสอบความตรงของ
เนื้อหา (Content Validity) เพ่ือหาความสอดคล้องระหว่างประเด็นที่ต้องการวัดกับข้อค าถามที่สร้าง
ขึ้น และน ามาวิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence: IOC) 
โดยค่าที่สามารถยอมรับได้ คือตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป (สุวิมล ติรกานันท์, 2546)  
4. น าบทความข่าวจ าลองที่ผ่านผู้ทรงคุณวุฒิแล้วมาปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาอีกครั้ง เพ่ือปรับปรุงด้าน
ภาษาให้ชัดเจน ตลอดจนรูปแบบการพิมพ์ให้เหมาะสม 
5. จากนั้นน าบทความข่าวจ าลองทั้ง 2 ชิ้นงานไปทดลองเสมือนจริง (Pilot test) กับบุคคลทั่วไปที่ชื่น
ชอบการดูฟุตบอลไทยลีก 1 และมีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปที่ไม่ได้อยู่ภายในจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
จ านวน 30 คน เพ่ือถามถึงความเข้าใจในชิ้นงานบทความข่าวเพ่ือท าความมั่นใจว่าผลที่ ได้จากการ
ทดลองมีความถูกต้องและแม่นย า โดยมีรายละเอียดตามแนวทางจากงานวิจัยของ Ferguson and 
Ellen (2013) ค าถามมี 1 ค าถาม  เป็นการทดสอบว่ากลุ่มผู้เข้าร่วมการวิจัยนั้นรับรู้ว่าบทความข่าว
เป็นการน าเสนอโดยทางสโมสรหรือไม่ โดยใช้มาตรวัดแบบ 2 ตัวเลือก โดยผู้เข้าร่วมการวิจัยจะถูก
ถามถึงความเข้าใจต่อข่าว โดย ถามว่า “ท่านคิดว่าข่าวการประกาศขึ้นราคาบัตรผ่านประตูที่ท่าน
ได้รับถูกประกาศโดยสโมสรหรือจากสื่ออ่ืน” 
 
วิธีการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย (แบบสอบถาม) 
 
1. ศึกษาค้นคว้า เอกสาร ตารา งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการก าหนดราคา ความโปร่งใสในการก าหนด
ราคา ความยุติธรรมของราคา และท่ีเกี่ยวข้องกับกีฬาฟุตบอลไทย 
2. น าแบบสอบถามตามท่ีได้ศึกษาค้นคว้า จากเอกสาร ตารา และงานวิจัยที่ใกล้เคียงมาปรับใช้ 
3. น าแบบสอบถามที่ใกล้เคียงมาปรับใช้และน าไปปรึกษาและขอค าแนะนาจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
เพ่ือให้ม ี
ความตรงตามเนื้อหา น าค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษามาปรับปรุงแบบสอบถามให้มีความเหมาะสม
และครอบคลุมมากขึ้น และน าไปให้ที่ปรึกษาตรวจสอบอีกครั้ง 
4. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 5 ท่านตรวจสอบความตรงของเนื้อหา 
(Content Validity) เพ่ือหาความสอดคล้องระหว่างประเด็นท่ีต้องการวัดกับข้อค าถามท่ีสร้างขึ้น และ
น ามาวิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) โดยค่าที่สามารถยอมรับได้ คือตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป (สุวิมล ติรกานันท,์ 2546)  
5. น าแบบสอบถามที่ผ่านผู้ทรงคุณวุฒิแล้วมาปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาอีกครั้ง เพ่ือปรับปรุงด้านภาษา
ให้ชัดเจน ตลอดจนรูปแบบการพิมพ์ให้เหมาะสม 
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6. น าแบบสอบถามการรับรู้ความยุติธรรมของราคาไปท าการทดลองเสมือนจริง (Pilot-test) กับ
บุคคลทั่วไปที่ชื่นชอบการดูฟุตบอลไทยลีก 1 และมีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปที่ไม่ได้อยู่ภายในจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย จ านวน 30 คน เพื่อหาค่า Cronbach's alpha โดยค่าที่ยอมรับได้ คือ 0.7 ขึ้นไป 
 
3.7 ขั้นตอนด าเนินการวิจัย 
1. ทบทวนวรรณกรรมและศึกษาค้นคว้าเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2. ประกาศรับสมัครผู้ เข้าร่วมการวิจัยผ่านหน้าเฟสบุ๊ค (Facebook) ส่วนตัวรวมทั้งของคณะ
วิทยาศาสตร์การกีฬาและจัดท าใบประชาสัมพันธ์เพ่ิมเติมเพ่ือน าไปติดตามบอร์ดประชาสัมพันธ์ของ
คณะต่างๆภายในจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยให้ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน 
3. งานวิจัยนี้มีความเสี่ยงต่อผู้เข้าร่วมการทดลองน้อยมากแต่อาจท าให้ต้องเสียเวลาส่วนตัว 
4. ผู้ด าเนินการวิจัยท าการแบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น 2 กลุ่มโดยวิธีการสุ่ม (Randomization) แบบจับ
ฉลาก ผู้วิจัยจะท าการนัดหมายผู้เข้าร่วมมาเป็นกลุ่มๆละ 5 - 10 คนและนัดหมายแต่ละกลุ่ม ในช่วง
เวลาตามที่ผู้เข้าร่วมการทดลองสะดวก โดยผู้เข้าร่วมการทดลองจะเข้าร่วมการทดลองเพียงครั้งเดียว 
5. เมื่อผู้เข้าร่วมมาถึงสถานที่เก็บรวมรวมข้อมูลแล้ว ผู้วิจัยจะจัดที่นั่งให้กับผู้เข้าร่วมการทดลองนั่งห่าง
กันเพ่ือป้องกันการสับสนของผู้เข้าร่วมการทดลองหากคนที่อยู่ด้านข้างได้อ่านข่าวคนละสถานการณ์
และไม่ให้มีการสนทนา  
6. ผู้ด าเนินการทดลองบอกวัตถุประสงค์การทดลองว่า สโมสรฟุตบอลต้องการทราบความเห็นเกี่ยวกับ
การชมฟุตบอลของแฟนบอลวัยรุ่น เพ่ือจะน าไปพัฒนาแผนการตลาด เพ่ือท าให้ผู้เข้าร่วมวิจัยมีความ
เป็นกลางในการตอบค าถาม หลังจากนั้นให้ผู้เข้าร่วมการวิจัยอ่านเอกสารข้อมูลส าหรับกลุ่มประชากร
หรือผู้มีส่วนร่วมในการวิจัย เมื่อผู้เข้าร่วมงานวิจัยอ่านเอกสารเสร็จแล้วสามารถตัดสินใจเข้าร่วม
หรือไม่ก็ได้ หากสมัครใจเข้าร่วมการวิจัยให้เซ็นชื่อเข้าตอบรับเข้าร่วมการวิจัย 
7. ท าการแจกแบบสอบถามให้ผู้เข้าร่วมการทดลองโดยแต่ละคนจะได้รับแบบสอบถาม 1 ชุด มี 14 
ข้อ เมื่อผู้เข้าร่วมวิจัยได้รับเอกสารแล้วผู้วิจัยให้ทุกคนเริ่มอ่านข่าวและท าตามขั้นตอน โดยจะให้
ผู้เข้าร่วมวิจัยดูเพียง 1 ครั้งในเวลาไม่เกิน 5 นาที โดยใช้เวลาตลอดการทดลองไม่เกิน 15 นาที โดย
กลุ่มท่ี 1 จะได้อ่านข่าวในสถานการณ์ที่ 1 การแจ้งข่าวโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการ
ขึ้นราคา และกลุ่มที่ 2 จะได้อ่านข่าวใน สถานการณ์ที่ 2 การแจ้งข่าวโดยแหล่งอ่ืน เช่น สื่อเป็นผู้แจ้ง
และท าตามข้ันตอนที่อธิบายไว้ในเอกสาร  
8. เมื่อผู้เข้าร่วมวิจัยอ่านข่าวจบแล้วจึงท าการตอบแบบสอบถามส าหรับใช้วัดการรับรู้ความยุติธรรม
ของราคา 
9. เมื่อผู้เข้าร่วมวิจัยท าแบบสอบถามเสร็จแล้ว ผู้ด าเนินการทดลองจึงเก็บเอกสาร หลังจากนั้นจึงบอก
วัตถุประสงค์ที่แท้จริงส าหรับงานวิจัย และในกรณี เมื่อผู้มีส่วนร่วมการวิจัยทราบวัตถุประสงค์ที่
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แท้จริงแล้ว มีสิทธิ์ถอนข้อมูลที่ให้ไปได้ ผู้วิจัยจะต้องสอบถามความยินยอมให้น าข้อมูลไปใช้ในงานวิจัย
อีกครั้งหนึ่ง 
10. ท าการวิเคราะห์ข้อมูล 
11. สรุปผลการศึกษา 
 
3.8 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
1. ผู้วิจัยจะเป็นผู้เก็บข้อมูลด้วยตัวเอง โดยมีผู้ช่วยวิจัยเป็นนิสิตปริญญาโท สาขาการจัดการกีฬา ชั้นปี
ที่ 2 จ านวน 2 คน ท าหน้าที่ช่วยเก็บข้อมูล ซึ่งผู้วิจัยจะอธิบายรูปแบบการทดลองและการเก็บข้อมูล 
รวมถึงขั้นตอนการด าเนินการวิจัยให้ผู้ช่วยวิจัยเข้าใจอย่างชัดเจน โดยผู้ช่วยวิจัยมีหน้าที่แจก
แบบสอบถามและเก็บแบบสอบถามให้แก่ผู้วิจัย 
2. สถานที่เก็บข้อมูล ผู้วิจัยจะเชิญผู้ที่สมัครเข้าร่วมการทดลองมาท าการทดลองที่ห้องคอมพิวเตอร์ใน
คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย   
 
 
        อ่านข่าวแบบที่ 1    
 
   กลุ่มท่ี 1 (n=50)         วัดผลการรับรู้ความยุติธรรมของราคา 
 
    แบ่งกลุ่มแบบสุ่ม 
 
   กลุ่มท่ี 2 (n=50)         วัดผลการรับรู้ความยุติธรรมของราคา 
 
        อ่านข่าวแบบที่ 2 
 

 
รูปภาพที่ 5 ขั้นตอนด าเนินการวิจัย 
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3.9 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดยแสดงผลลักษณะของกลุ่ม
ตัวอย่าง เช่น เพศ อายุ และพฤติกรรมในการชมฟุตบอลอาชีพไทยลีก 1 น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์โดย
การแจกแจงความถี่ (Frequency) ของแต่ละค าตอบ น ามาคิดเป็นร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และน าเสนอในรูปของตารางและ 
ความเรียง  

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential statistics) การทดสอบสมมติฐานใช้การ
วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของการรับรู้ความยุติธรรมของราคาระหว่างสองกลุ่ม 
โดยใช้การวิเคราะห์การทดสอบค่าทีแบบอิสระ ( Independent t-test) โดยก าหนดระดับความ
เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 หรือมีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
งานวิจัยเรื่อง “ความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้า

ชมการแข่งขันฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาผลของความโปร่งใสใน
การก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลที่มีต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้ชมฟุตบอล
ไทยลีก 1 เป็นการวิจัยเชิงทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลัง (Posttest-Only Design) โดยกลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ นิสิต อาจารย์ บุคลากร และผู้ประกอบการร้านค้าภายในจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย จ านวน 100 คน ซึ่งผู้วิจัยได้น าผลการทดลองมาประมวล วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติและ
ได้แบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการชมฟุตบอลไทยลีก 1  
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของแฟนบอลที่มีต่อข่าว 
ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อวัดการรับรู้ของผู้ร่วมทดลองท่ีมีต่อข่าว 
ส่วนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ส่วนที่ 6 ผลการวิเคราะห์เพ่ิมเติม 

 
สัญลักษณ์และคาย่อที่ใช้แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้ 

x̅ หมายถึง ค่าเฉลี่ย (Mean) 
n หมายถึง จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
S.D.  หมายถึง ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
t  หมายถึง ค่า “ที” (จากการทดสอบ Independent sample t-test) 
p  หมายถึง นัยส าคัญทางสถิติ (Significance) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 45 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้วิจัยสามารถจ าแนกผู้เข้าร่วมการทดลองตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ต่าง  ๆ ซึ่ง
ประกอบด้วย เพศ อายุ และอาชีพ ดังนี้  
ตารางที่ 5 แสดงจ านวนและร้อยละลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้เข้าร่วมการทดลองทั้งหมด 
 

ลั กษณะทาง
ประชากรศาสต ร์  

กลุ่ มที่  1  กลุ่ มที่  2  จ านวน  
( ร้ อยละ )  

1 .  เพศ  
        ช าย  
        หญิ ง  

 
33  
17  

 
30  
20  

 
63  
37  

ร วม  50  50  100  

2 .  อา ยุ  
        18  –  20  ปี  
        21  –  25  ปี  
        26  –  30  ปี  
        30  ปี ขึ้ น ไป  

 
14  
30  
6  
-  

 
21  
21  
6  
2  

 
35  
51  
12  
2  

ร วม  50  50  100  

3 .  อา ชีพ  
        นิ สิ ต  
        อ าจาร ย์  
        บุ คล ากร  
        ผู้ ป ร ะกอบการ
ร้ าน ค้ าภาย ใน จุฬาฯ  

 
50  
-  
 
-  

 
49  
-  
1  
-  

 
99  

 
1  
 

ร วม  50  50  100  

 
• ผู้เข้าร่วมการทดลองแบ่งเป็นเพศชายจ านวน 63 คน และเพศหญิงจ านวน 37 คน สามารถแบ่งได้
ตามกลุ่มทดลอง ดังนี้ 

- ผู้เข้าร่วมการทดลองในกลุ่มที่ 1 จ านวน 50 คน แบ่งเป็น เพศชายจ านวน 33 คน   
เพศหญิง 17 คน 
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- ผู้ เข้าร่วมการทดลองในกลุ่มที่ 2 จ านวน 50 คน แบ่งเป็น เพศชายจ านวน 30 คน 
เพศหญิง 20 คน 
• ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 - 25 ปี จ านวน 51 คน อายุระหว่าง 18 – 20 ปี
จ านวน 35 คน อายุระหว่าง 26 – 30 ปี จ านวน 12 คน และอายุ 30 ปีขึ้นไป จ านวน 2 คน 
ตามล าดับสามารถแบ่งได้ตามกลุ่มทดลอง ดังนี้ 

- ผู้เข้าร่วมการทดลองในกลุ่มที่ 1 จ านวน 50 คน แบ่งเป็น 
ช่วงอายุ 18 - 20 ปี จ านวน 21 คน อายุระหว่าง 21 - 25 ปี จ านวน 21 คน อายุ

ระหว่าง 26 – 30 ปี จ านวน 6 คน 
- ผู้เข้าร่วมการทดลองในกลุ่มที่ 2 จ านวน 50 คน แบ่งเป็น 

ช่วงอายุ 18 - 20 ปี จ านวน 14 คน อายุระหว่าง 21 - 25 ปี จ านวน 30 คน อายุ
ระหว่าง 26 – 30 ปี จ านวน 6 คน และอายุ 30 ปีขึ้นไป จ านวน 2 คน 

• ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่เป็นนิสิต จ านวน 99 คน และ บุคลากร จ านวน 1 คน ตามล าดับ 
สามารถแบ่งได้ตามกลุ่มทดลอง ดังนี้ 

- ผู้เข้าร่วมการทดลองในกลุ่มที่ 1 จ านวน 50 คน แบ่งเป็น 
นิสิต จ านวน 50 คน 

- ผู้เข้าร่วมการทดลองในกลุ่มที่ 2 จ านวน 50 คน แบ่งเป็น 
นิสิต จ านวน 49 คน และ บุคลากร จ านวน 1 คน 

 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการชมฟุตบอลไทยลีก 1 
 
ตารางที่ 6 แสดงจ านวน ร้อยละ ของช่องทางการรับชมฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลอง 
 

ช่ อ งทา งการ รั บชม ฟุตบอล ไทย ลีก  1  จ านวน  ( ร้ อยละ )  

1 .  ทาง โทรทั ศน์  
2 .  อิน เทอร์ เ น็ ต  
3 .  สนามแข่ ง ขั น  

40  
51  
49  

ร วม  100  

จากผลการตอบแบบสอบถามของผู้ร่วมทดลองพบว่า ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่รับชม
กีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ผ่านทางอินเทอร์เน็ต จ านวน 51 คน สนามแข่งขัน จ านวน 49 คน และทาง
โทรทัศน์ จ านวน 40 คน ตามล าดับ  
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ตารางที่ 7 แสดงจ านวน ร้อยละ ของเหตุผลในการรับชมฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลอง 
 

เ หตุ ผล ในการ รับชม ฟุตบอล ไทยลี ก  1  จ านวน  ( ร้ อยละ )  

1 .  เ ป็นส โมสรที่ อ ยู่ ใ นภู มิ ล า เน า  
2 .  ชื่ นชอบกีฬา ฟุตบอลอยู่ แ ล้ ว  
3 .  ติ ดตาม เ ชี ย ร์นั กกี ฬา ในดว ง ใจ  
4 .  เ พ่ื อดู ทั กษะความสามารถของ นักกีฬา  
5 .  อ่ื น  ๆ  

17  
46  
10  
16  
11  

ร วม  100  

 
ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่รับชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 เนื่องจากมีความชื่น

ชอบกีฬาฟุตบอลอยู่แล้ว จ านวน 46 คน เป็นสโมสรที่อยู่ในภูมิล าเนา จ านวน 17 คน เพ่ือดูทักษะ
ความสามารถของนักกีฬา จ านวน 16 คน ติดตามเชียร์นักกีฬาในดวงใจ จ านวน 10 คน และด้วย
เหตุผลอื่น ๆ จ านวน 11 คน 
 
ตารางที่ 8 แสดงจ านวน ร้อยละ ของความถี่ในการรับชมฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลอง 
 

ความถี่ ใ นการ รับชม ฟุตบอล ไทยลี ก  1  จ านวน  ( ร้ อยละ )  

1 .  ทุ ก เ กมส์ กา รแข่ ง ขั น  
2 .  เ ฉพาะ เกม ส์การแข่ งขั นที่ ส า คัญและน่ าสน ใจ  
3 .  ขึ้ น อยู่ กั บ เ วลาและ โอกาสที่ เ หมาะสม  
4 .  อ่ื น  ๆ  

2  
44  
53  
1  

ร วม  100  

  
ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่รับชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ตามเวลาและโอกาสที่

เหมาะสม จ านวน 53 คน รับชมเฉพาะเกมส์การแข่งขันที่ส าคัญและน่าสนใจ จ านวน 44 คน รับชม
ทุกเกมส์การแข่งขัน จ านวน 2 คน และอ่ืน ๆ จ านวน 1 คน  
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ตารางที่ 9 แสดงจ านวน ร้อยละ ของผู้ร่วมรับชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลอง 
 

ผู้ ร่ ว ม รับชม ฟุตบอล ไทยลี ก  1  จ านวน  ( ร้ อยละ )  

1 .  คน เดี ยว  
2 .  เ พ่ื อน  
3 .  ค รอบครั ว ( พ่ อ  แม่  พ่ี  น้ อ ง )  
4 .  แฟน  
5 .  อ่ื น  ๆ  

33  
40  
23  
4  
-  

ร วม  100  

 
ในการรับชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1  ผู้เข้าร่วมการทดลองรับชมการแข่งขันกับ

เพ่ือน จ านวน 40 คน รับชมการแข่งขันคนเดียว จ านวน 33 คน รับชมการแข่งขันกับครอบครัว 
จ านวน 23 คน และรับชมการแข่งขันกับแฟน จ านวน 4 คน  

 
ตารางที่ 10 แสดงจ านวน ร้อยละ ของช่องทางการติดตามข่าวสารฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วม
การทดลอง 

ช่ อ งทา งการติ ดตาม ข่าวสาร ฟุตบอล ไทยลี ก  1  จ านวน  ( ร้ อยละ )  

1 .  โ ทร ทัศน์  
2 .  ห นั ง สือ พิม พ์  
3 .  อิน เทอร์ เ น็ ต  เ ว็บ ไซน์   
4 .  วิทยุ  
5 .  จากค าบอก เล่ า  
6 .  อ่ื น  ๆ  

17  
2  

72  
3  
6  
-  

ร วม  100  

 
ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่ใช้ช่องทางการติดตามข่าวสารฟุตบอลไทยลีก 1 ผ่านทาง

อินเทอร์เน็ต เว็บไซน์ จ านวน 72 คน โทรทัศน์ จ านวน 17 คน จากค าบอกเล่า จ านวน 6 คน วิทยุ 
จ านวน 2 คน และหนังสือพิมพ์ จ านวน 2 คน  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของแฟนบอลที่มีต่อข่าว 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของแฟนบอลที่มีต่อข่าวของผู้เข้าร่วมการ
ทดลองโดยจ าแนกตามความเหมาะสมและการรับรู้ความยุติธรรมของราคา ด้วยการหาค่าเฉลี่ยและ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 
ตารางที่ 11 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของแฟน
บอลที่มีต่อข่าวเกี่ยวกับการรับรู้ความเหมาะสมและความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีก 1 
ของผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 1 
 

ความคิด เห็น  
ก า ร รับ รู้ เ กี่ ย ว กั บ
ข่ า วก า รประ กาศ ขึ้ น
ร า ค า ตั๋ ว  

 1  2  3  4  5  6  7  x̅ SD  ร ะ ดับ
ค วาม

คิ ด เ ห็ น  

1 .  ค ว ามสม เห ตุ  
สมผล ขอ งกา ร
ป ระก าศ ขึ้ น ร า ค า ตั๋ ว
เ ข้ า ชม  

จ า น วน  
( ร้ อ ยละ )  

-  3  1  6  1 2  1 3  1 5  5 . 5 2  1 . 4 0  สู ง  

2 .  ค ว าม ยุ ติ ธ ร ร ม
ขอ งร าค า ตั๋ ว เ ข้ า ชม  

จ า นวน  
( ร้ อ ยละ )  

-  -  3  2  1 2  1 5  1 8  5 . 8 6  1 . 1 4  สู ง ม า ก  

ร วม          5 . 6 9  1 . 2 7  สู ง ม า ก  

 
จากผลการทดลองของกลุ่มที่ 1 (การประกาศข้ึนราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอลโดยทางสโมสรเป็น

ผู้แจ้ง) พบว่า ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่มีการรับรู้ถึงความสมเหตุสมผลของข่าวการประกาศขึ้น
ราคาตั๋วเข้าชมโดยรับรู้อยู่ในระดับสูง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 5.52 และผู้เข้าร่วมการทดลองมีก ารรับรู้
เกี่ยวกับความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมอยู่ในระดับสูงมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 5.86)  
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ตารางที่ 12 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของแฟน
บอลที่มีต่อข่าวเกี่ยวกับการรับรู้ความเหมาะสมและความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีก 1 
ของผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 2 
 

    ความคิด เห็น     
ก า ร รับ รู้ เ กี่ ย ว กั บ
ข่ า วก า รประ กาศ
ขึ้ น ร าค า ตั๋ ว  

 1  2  3  4  5  6  7  x̅ S D  ร ะ ดั บ
ค วาม

คิ ด เ ห็ น  

1 .  ค ว ามสม เห ตุ  
สมผล ขอ งกา ร
ป ระก าศ ขึ้ น ร า ค า
ตั๋ ว เ ข้ า ชม  

จ า น วน  
( ร้ อ ยละ )  

3  9  1 1  6  6  1 0  5  4 . 0 6  1 . 8 3  ป าน กล า ง  

2 .  ค ว าม
ยุ ติ ธ ร รม ของ
ร า ค า ตั๋ ว เ ข้ า ชม  

จ า นวน  
( ร้ อ ยละ )  

1  5  1 5  9  4  1 0  6  4 . 2 8  1 . 6 7  ป าน กล า ง  

ร วม          4 . 1 7  1 . 7 5  ป าน กล า ง  

 
จากผลการทดลองของกลุ่มที่ 2 (การประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอลโดยทางสื่อเป็น  

ผู้แจ้ง)  พบว่า ผู้เข้าร่วมการทดลองส่วนใหญ่มีการรับรู้ถึงความสมเหตุสมผลของข่าวการประกาศขึ้น
ราคาตั๋วเข้าชมโดยรับรู้อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 และผู้เข้าร่วมการทดลองมีการ
รับรู้เกี่ยวกับความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมอยู่ในระดับปานกลางเช่นกัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28) 
 
ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์การตรวจสอบซ้ า (Manipulation check) เพื่อวัดการรับรู้ของผู้ร่วม
ทดลองท่ีมีต่อข่าว  

ข้อมลูในส่วนนี้เป็นข้อมูลในส่วนของขั้นตอนการตรวจสอบซ้ าเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องของ
ผู้เข้าร่วมวิจัยว่ารับรู้ตรงตามวัตถุประสงค์หรือไม่ โดยใช้ข้อค าถามแบบสองตัวเลือกผู้เข้าร่วมจะถูก
ถามว่า “ท่านคิดว่าข่าวการประกาศขึ้นราคาบัตรผ่านประตูที่ท่านได้รับถูกเผยแพร่โดยสื่อหรือจาก
สโมสร” หากผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 1 ตอบว่าสโมสร ผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 2 ตอบว่าสื่อ 
นั่นแสดงว่ าผู้ เข้ าร่ วมการทดลองมีการรับรู้ที่ ถูกต้อง โดยผู้ เข้ าร่ วมการทดลองกลุ่ มที่  1  
ตอบว่าสโมสร จ านวน 50 คน และผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 2 ตอบว่าสื่อ จ านวน 50 คน เช่นกัน 
แสดงให้เห็นว่าสถานการณ์ท่ีสร้างข้ึนในงานวิจัยครั้งนี้ได้ผลตามท่ีออกแบบการทดลอง 
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ส่วนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานการทดลอง : การแจ้งข่าวการขึ้นราคาโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้น
ราคาจะมีผลต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาแตกต่างจากการแจ้งข่าวการขึ้นราคาโดยสื่อ  
แหล่งอื่น 
 
ตารางที่ 13 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความสมเหตุสมผลของราคา
และการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลอง
ระหว่างกลุ่มทดลองที่ 1 และ กลุ่มทดลองท่ี 2 
 

กลุ่ ม  n  x̅ SD t  S i g .  

กลุ่ มทดลองที่  1  
( ส โมสร เป็ นผู้ แจ้ ง )  

50  5 . 78  1 . 25  5 . 50  0 . 00 *  

กลุ่ มทดลองที่  2  
( สื่ อ เ ป็นผู้ แ จ้ ง )  

50  4 . 17  1 . 64    

* p < .05  
ผู้วิจัยทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การทดสอบแบบ independent t-test ผลการวิเคราะห์

ข้อมูลความสมเหตุสมผลของราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอล
ไทยลีก 1 พบว่าโดยเฉลี่ยแล้ว ผู้เข้าร่วมการทดลองในสถานการณ์ที่ 1 คือ การประกาศขึ้นราคาค่าตั๋ว
เข้าชมฟุตบอลโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้ง (M = 5.78, SE = 0.17) รับรู้ถึงความยุติธรรมมากกว่า
ผู้เข้าร่วมในสถานการณ์ที่ 2 คือ การประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอลโดยทางสื่อเป็นผู้แจ้ง 
 (M = 4.17, SE = 0.23) โดยค่าเฉลี่ยของการับรู้ความสอดคล้องของทั้งสองกลุ่มแตกต่างกัน (1.61, 
95% CI [1.02, 2.19] อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (t(91.4) = 5.50, p = .00) โดยมีระดับขนาดอิทธิพล
ของปฎิสัมพันธ์ (Effect size) อยู่ในระดับสูง (d = 0.98) จึงยอมรับสมมติฐาน 

 

ส่วนที่ 6 ผลการวิเคราะห์เพิ่มเติม 
การวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างเพศที่มีผลต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของ
ผู้เข้าร่วมการทดลอง 

การรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้เข้าร่วมการทดลองในเพศชายและเพศหญิง 
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ตารางที่ 14 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การรับรู้ความยุติธรรมของ
ราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลองในเพศชายและเพศหญิง 
 

การ รับรู้ เ กี่ ย ว กับข่ า ว
การประกาศขึ้ น ร าคาตั๋ ว  

เพศ  x̅ SD  t  S i g .  

1 .  คว ามสมเหตุ สมผล
ของการประกาศขึ้ น
ร าคาตั๋ ว เ ข้ าชม  

ช าย  4 . 98  1 . 75  1 . 41  0 . 16  

หญิ ง  4 . 46  1 . 80  

2 .  คว าม ยุติ ธ ร รมของ
ร าคาตั๋ ว เ ข้ าชม  

ช าย  5 . 16  1 . 65  0 . 71  0 . 47  

หญิ ง  4 . 92  1 . 60  

 
ผลการวิเคราะห์การรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 ของ

ผู้เข้าร่วมการทดลองในเพศชายและเพศหญิง พบว่า การรับรู้ความสมเหตุสมผลของเหตุผลการ
ประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชมผู้เข้าร่วมการทดลองเพศชายและเพศหญิงมีการรับรู้ไม่แตกต่างกัน  
โดยค่าเฉลี่ยการรับรู้ความสมเหตุสมผลของผู้เข้าร่วมการทดลองในเพศชาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.98 
และเพศหญิง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 และการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมผู้เข้าร่วมการ
ทดลองเพศชายและเพศหญิงมีการรับรู้ไม่แตกต่างกัน โดยค่าเฉลี่ยการรับรู้ความสมเหตุสมผลของ
ผู้เข้าร่วมการทดลองในเพศชาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 5.16 และเพศหญิง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.92



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การก าหนดราคาเป็นหนึ่งในองค์ประกอบหลักของแผนการตลาดของธุรกิจซึ่งเป็นส่วนหนึ่งใน
การวางแผนธุรกิจ การก าหนดราคาสินค้าเป็นกิจกรรมเชิงกลยุทธ์ด้ านราคาที่องค์กรทางธุรกิจจะ
ก าหนดขึ้น นอกจากนี้การก าหนดราคาจะส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในการ
เปรียบเทียบสินค้ากับราคา (Roth, 2007) การด าเนินธุรกิจบริษัทอาจต้องมีการปรับราคาสินค้า
เนื่องจากปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อต้นทุนสินค้าหรือบริการของธุรกิจ ในการปรับราคาสินค้านั้น
หากบริษัทมีการขึ้นราคาสินค้า อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ซึ่งอาจเป็นความรู้สึกเชิงลบที่เกิดจากการ
รับรู้ของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน ดังนั้นบริษัทจะต้องก าหนดราคาให้มีความโปร่งใสและยุติธรรมมาก
ที่สุดเพ่ือลดความรู้สึกด้านลบของผู้บริโภคที่มีต่อบริษัทและตัวสินค้า (Bolton et al., 2003) บริษัท
สามารถลดความรู้สึกเชิงลบของผู้บริโภคลงได้โดยการเปิดเผยข้อมูลการก าหนดราคา เมื่อบริษัทมี
ความจ าเป็นในการขึ้นราคาสินค้าทางบริษัทจะต้องเป็นผู้เปิดเผยข้อมูลการขึ้นราคาด้วยตนเอง เพ่ือให้
ผู้บริโภคได้ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงราคา การท าเช่นนี้จะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงความ
ยุติธรรมหรือเกิดความรู้สึกที่ดีมากกว่าการที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลจากแหล่งข่าวอ่ืน ๆ (Ferguson & 
Ellen, 2013)  

ปัจจุบันความนิยมในการชมฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยมีเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง สามารถ
ประเมินได้จากสถิติจ านวนผู้ชมในสนามในฤดูกาล 2559 มีผู้ชมเป็นจ านวน 1,503,600 คน (วิกิพีเดีย 
สถิติผู้ชมไทยพรีเมียร์ลีก, 2560) จากเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนกับสโมสรอุบลยูเอ็มทีเอฟซีที่มีการขึ้นราคาตั๋ว
เข้าชมในราคา 300 บาท จากเดิมราคา 200 บาท ท าให้เกิดเสียงวิจารณ์และการเปรียบเทียบเป็น
อย่างมากจากกลุ่มแฟนบอลในสื่อสังคมออนไลน์ ดังนั้นจึงเกิดเป็นค าถามส าหรับผู้วิจัยว่า ระหว่าง
สโมสรเป็นผู้แถลงข่าวและเผยแพร่ข่าวการประกาศขึ้นราคาตั๋วกับสื่อต่าง ๆ ที่ท าการเผยแพร่การขึ้น
ราคาแฟนบอลจะมีการรับรู้ความยุติธรรมของราคาแตกต่างกันหรือไม่ เนื่องจากปัจจุบันลีกฟุตบอล
อาชีพของประเทศไทยก าลังมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องให้มีคุณภาพมากยิ่งขึ้น เช่น การซื้อนักเตะที่มี
คุณภาพมาร่วมทีมเพ่ือยกระดับทีมให้ประสบความส าเร็จในอนาคต การลงทุนทางด้านสนามการ
แข่งขันเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับแฟนบอลและเป็นไปตามข้อก าหนดของสมาพันธ์ฟุตบอลเอเชีย 
(Asian Football Confederation) การลงทุนเหล่านี้สโมสรจะต้องใช้เงินลงทุนเป็นจ านวนมาก ซึ่ง
ราคาตั๋วฟุตบอลไทยในตอนนี้ยังถือว่าอยู่ในระดับต่ า เมื่อเปรียบเทียบราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลไทยลีกกับ
ลีกชั้นน าของเอเชียอย่าง J – League ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งมีราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 3000 เยน หรือ 800 บาท 
และ K – League ประเทศเกาหลีใต้ ซึ่งมีราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 15000 วอน หรือ 400 บาท ในการระดม
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ทุนเพ่ือพัฒนาสโมสรไปสู่ระดับเอเชีย ในอนาคตสโมสรในไทยลีกอาจจะต้องขึ้นราคาตั๋วเข้าชม เพ่ือ
เพ่ิมรายได้ให้กับสโมสรและยกระดับลีก แต่ในการเพ่ิมราคาจะต้องค านึงถึงหลักการและก าลังในการ
ซ้ือของกลุ่มผู้ชม โดย Beech & Chadwick, 2007 กล่าวว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะเปรียบเทียบราคา
ของสินค้าหรือบริการกับคุณภาพของสินค้าหรือบริการนั้น ซึ่งเป็นการสร้างการรับรู้ของตัวผู้บริโภค
เองเกี่ยวกับคุณภาพ ความคุ้มค่า ความต้องการสินค้าหรือบริการ และความพึงพอใจของผู้ บริโภคที่มี
ต่อราคาและจะท าให้เกิดความต้องการที่เป็นผลมาจากราคาในการซื้อและประโยชน์ที่ได้รับ  หากการ
ขึ้นราคาในอนาคตจะสามารถการพัฒนาทีมให้ดียิ่งขึ้น ท าให้เกมส์การแข่งมีความตื่นเต้นมากขึ้นจน
แฟนบอลไม่สามารถคาดเดาผลการแข่งขันได้ ย่อมเป็นสิ่งที่กระตุ้นให้แฟนบอลตัดสินใจซื้อตั๋วเพ่ือ
รับชมการแข่งขัน เพราะเสน่ห์และจุดแข็งของธุรกิจกีฬาคือ ความไม่แน่นอนของผลลัพธ์ โดย 
Chadwick (2011) กล่าวว่า ธุรกิจกีฬามีพ้ืนฐานอยู่บนความไม่แน่นอนในเรื่องของผลการแข่งขันของ
ทีม ดังนั้นผู้ลงทุนหรือผู้ชมจะไม่สามารถรับรู้หรือคาดการณ์ได้ว่าใครจะเป็นผู้ชนะจนกว่าการแข่งขัน
จะจบลง ด้วยความไม่แน่นอนนี้ท าให้เป็นจุดแข็งของธุรกิจกีฬาและถือได้ว่าเป็นเสน่ห์ของธุรกิจที่
ผู้บริโภคและองค์กรที่สนับสนุนจะได้รับ 

โดยในงานวิจัยครั้งนี้ได้ข้อค้นพบเกี่ยวกับ การรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอล
ของแฟนบอลเมื่อได้อ่านข่าวจากแหล่งข่าวที่แตกต่างกัน เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ผู้วิจัย
ต้องการศึกษา คือ ศึกษาผลของความโปร่งใสในการก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลที่มีต่อการรับรู้
ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 ซึ่งสามารถ สรุป อภิปรายผล และ
ข้อเสนอแนะต่าง ๆ ได้ดังนี้  

สรุปผลการวิจัย 
 งานวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลัง (Posttest-Only Design) มี
ผู้เข้าร่วมการทดลองจ านวน 100 คน แบ่งเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มละ 50 คน โดยให้ผู้เข้าร่วมการทดลองใน
แต่ละกลุ่มได้อ่านข่าวประกาศการขึ้นราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลซึ่งมีที่มาที่แตกต่างกัน ดังตารางที่ 15 

แหล่ งที่ มาของข่ า ว  กลุ่ มตั วอย่ า ง  

แถลงการณ์ กา รขึ้ น ร าคาตั๋ ว ของส โมสร ฟุตบอล  กลุ่ มที่  1  (N  =  50 )  

ข่ า วการขึ้ น ร าคาตั๋ ว จ ากสื่ อออน ไลน์  กลุ่ มที่  2  (N  =  50 )  

 
ตารางที่ 15 รูปแบบการทดลองแบบสองกลุ่มวัดหลังการทดลอง (Posttest-Only Design) 
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กลุ่มที่ 1 จะได้อ่านบทความข่าวจ าลองที่เกี่ยวกับการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล 
โดยการแจ้งข่าวทางสโมสรเป็นผู้แจ้งพร้อมอธิบายเหตุผลการขึ้นราคา 

กลุ่มที่ 2 จะได้อ่านบทความข่าวจ าลองที่เกี่ยวกับการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล 
โดยการแจ้งข่าวจากสื่อออนไลน์  

 ผู้เข้าร่วมการทดลองในการวิจัยครั้งนี้ประกอบด้วย ผู้เข้าร่วมการทดลองที่เป็นเพศชาย (ร้อย
ละ 63) และเพศหญิง (ร้อยละ 37) ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 21 - 25 ปี (ร้อยละ 51) เป็นนิสิต (ร้อย
ละ 99) ส่วนใหญ่รับชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 ผ่านทางอินเทอร์เน็ต (ร้อยละ 51) รองลงมาคือที่
สนามแข่งขัน (ร้อยละ 49) ผู้เข้าร่วมการทดลองรับชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลไทยลีก 1 เนื่องจากมี
ความชื่นชอบกีฬาฟุตบอลเป็นหลัก (ร้อยละ 46) รับชมการแข่งขันตามเวลาและโอกาสที่เหมาะสม 
(ร้อยละ 53) รับชมการแข่งขันกับเพ่ือน (ร้อยละ 40) และส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ เป็นช่อง
ทางการติดตามข่าวสาร (ร้อยละ 72)  

ผลการวิเคราะห์และประมวลผลเกี่ยวกับการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการ
แข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1  โดยใช้ค่าสถิติ independent t-test โดยก าหนดค่าระดับความเชื่อมั่นที่
ร้อยละ 95 หรือมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 เพ่ือทดสอบสมมติฐานทั้งหมด สามารถสรุปสมมติฐานได้
ดังนี้ 

สมมติฐาน : การแจ้งข่าวการขึ้นราคาโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้งและอธิบายเหตุผลการขึ้นราคาจะมีผล
ต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาแตกต่างจากการแจ้งข่าวการขึ้นราคาโดยสื่อแหล่งอ่ืน 

จากการทดสอบค่าเฉลี่ยของการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลไทย
ลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มทดลองที่ 1 ที่ได้อ่านข่าวการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอล
โดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้ง และ กลุ่มท่ี 2 ที่ได้อ่านข่าวการประกาศข้ึนราคาค่าตั๋วเข้าชมฟุตบอลโดยทาง
สื่อเป็นผู้แจ้ง พบว่าค่าเฉลี่ยการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 
ของผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 1 มีค่ามากกว่าผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ.05 

ผลการวิจัยเพิ่มเติม  
 ส าหรับผลการวิจัยเพ่ิมเติมที่ผู้วิจัยได้ศึกษา เป็นการทดสอบการรับรู้ความยุติธรรมของราคา
ตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลองในเพศชายและเพศหญิง พบว่า การ
รับรู้ความสมเหตุสมผลของเหตุผลของการประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชมผู้เข้าร่วมการทดลองเพศชาย
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และเพศหญิงมีการรับรู้ไม่แตกต่างกัน และ การรับรู้ความความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมผู้เข้าร่วม
การทดลองเพศชายและเพศหญิงมีการรับรู้ไม่แตกต่างกัน 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการวิจัยข้างต้นผู้วิจัยได้อภิปรายผลการวิจัยต่าง ๆ ไว้ดังนี้ 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ค่าเฉลี่ยการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการ
แข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลองทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ.05 โดยผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 1 ที่ได้อ่านข่าวการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้าชม
ฟุตบอลโดยทางสโมสรเป็นผู้แจ้ง มีค่าเฉลี่ยการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่ งขัน
ฟุตบอลไทยลีก 1 มากกว่าผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มที่ 2 ที่ได้อ่านข่าวการประกาศขึ้นราคาค่าตั๋วเข้า
ชมฟุตบอลโดยทางสื่อเป็นผู้แจ้ง แสดงให้เห็นว่าผู้เข้าร่วมการทดลองสามารถรับรู้ความยุติธรรมของ
ราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขัน โดยทางสโมสรเป็นผู้เผยแพร่ประกาศการข้ึนราคาตั๋วเข้าชมด้วยตนเอง โดย
การท าสื่อที่บอกรายละเอียดถึงเหตุผลและความจ าเป็นที่จะต้องมีการปรับขึ้นราคาตั๋วเข้าชมและท า
การเผยแพร่ผ่านทางเว็บไซต์อย่างเป็นทางการของสโมสร หากส านักข่าวต่าง ๆ ต้องการน าสื่อจากทาง
สโมสรไปเผยแพร่ต่อแฟนบอล แฟนบอลก็ยังคงได้รับข่าวสารที่ตรงกัน ซึ่งมีที่มาจากแหล่งข้อมูล
เดียวกันคือ สื่อที่สโมสรได้จัดท าขึ้นและเผยแพร่เป็นที่แรก ดังตัวอย่าง การประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชม
ของสโมสรฟุตบอล Arsenal fc ทีมฟุตบอลในพรีเมียร์ลีก ประเทศอังกฤษ แสดงใน ภาคผนวก ได้ท า
การเผยแพร่ข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์อย่างเป็นทางการของทางสโมสรเพ่ือให้แฟนบอลได้รับทราบข้อมูล
ที่ตรงกันและง่ายต่อการเข้าถึงแหล่งข้อมูล ซึ่งเป็นไปตามผลการศึกษาของ Ferguson and Ellen 
(2013) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ผลของการรับรู้ความยุติธรรมและความโปร่งใสในการก าหนด 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภครับรู้ว่าการขึ้นราคาสินค้าของบริษัทมีความยุติธรรม เมื่อบริษัทมีการ
เปิดเผยข้อมูลการเพ่ิมข้ึนจากแหล่งข้อมูลของบริษัทเอง เมื่อเทียบกับแหล่งภายนอกท่ีเปิดเผย ส าหรับ
ราคาที่เพ่ิมขึ้นเล็กน้อยผู้บริโภคไม่ต้องการเหตุผลมากนัก แต่ส าหรับการเพ่ิมราคาที่มากผู้บริโภคกลับ
ต้องการค าอธิบายที่มากเช่นกันและถ้าบริษัทมีรายละเอียดที่ชัดเจนผู้บริโภคก็จะรับรู้ว่าการขึ้นราคา
นั้นมีความยุติธรรม โดย Xia, Monroe, and Cox (2004) กล่าวว่า การรับรู้ราคาที่เพ่ิมขึ้นอย่างเป็น
ธรรมหรือไม่เป็นธรรมนั้น ลูกค้าจะต้องได้รับข้อมูลเกี่ยวกับการเพ่ิมราคาของสินค้า อีกทั้ง Ferguson 
(2014) กล่าวว่า ผู้บริโภคต้องการข้อมูลเกี่ยวกับราคาของผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับใช้ประกอบการ
ตัดสินใจ และผู้ขายมีการชี้แจงรายละเอียดหรือเหตุผลในการเพ่ิมราคาสินค้า เช่น มีการขยายกิจการ 
ค่าจ้างพนักงานเพ่ิมขึ้น หรือ มีการลงทุนสร้างสนามที่ใช้ในการแข่งขัน การเปิดเผยข้อมูลเหล่านี้จะ
ช่วยให้ผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจกับการตัดสินใจเกี่ยวกับราคาของผู้ขายและอาจช่วยให้ผู้บริโภคยอมรับ
การเพ่ิมข้ึนของราคาด้วยความรู้สึกว่าราคาของสินค้าที่เพ่ิมขึ้นมีความยุติธรรม  
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จึงสรุปได้ว่าการแจ้งข่าวการประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชมโดยสโมสรเป็นผู้แจ้งเองจะส่งผลให้
แฟนบอลเกิดการรับรู้ถึงความยุติธรรมของราคามากกว่าสื่อเป็นผู้แจ้ง ดังนั้นจากที่กล่าวมาข้างต้น 
สามารถสรุปได้ว่า แฟนบอลจะมีการรับรู้ความยุติธรรมของราคาในระดับสูงเมื่อแฟนบอลได้รับข้อมูล
จากสโมสรเป็นผู้แจ้งโดยตรง และจากการทดสอบเรื่อง การรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการ
แข่งขันฟุตบอลไทยลีก 1 ของผู้เข้าร่วมการทดลองระหว่างเพศชายและเพศหญิงพบว่า เพศชายและ
เพศหญิงรับรู้ความยุติธรรมของราคาไม่แตกต่างกัน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าความแตกต่างในเรื่องเพศของ
ผู้เข้าร่วมการทดลองในครั้งนี้ไม่ได้ส่งผลต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขัน
ฟุตบอลไทยลีก 1 

ข้อจ ากัดในการวิจัย  
 งานวิจัยเรื่อง ความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรมของราคาตั๋วเข้าชม
การแข่งขันฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 มีข้อจ ากัดดังนี้ 

1.  งานวิจัยชิ้นนี้ ใช้การเก็บข้อมูลในห้องทดลองที่ ผู้ วิ จั ยก าหนดขึ้น  ( Laboratory 
experiment) ซึ่งไม่ได้ออกไปเก็บข้อมูลภายนอกอาจท าให้ผลของการทดลองไม่สอดคล้องกับ
สถานการณ์จริง (External validity)  

2. กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการทดลองนี้เป็นบุคคลทั่วไปภายในจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งได้มา
ด้วยการประกาศรับสมัครและส่วนใหญ่มีอายุช่วง 18 – 20 ปี ซึ่งมีอาชีพเป็นนิสิต อาจท าให้ผลของ
การทดลองคลาดเคลื่อนจากความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ัวไปในช่วงอายุและประกอบอาชีพอ่ืน ๆ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้  
งานวิจัยชิ้นนี้ได้ศึกษาเกี่ยวกับความโปร่งใสในการก าหนดราคาและการรับรู้ความยุติธรรม

ของราคาตั๋วเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลไทยลีก 1 ซึ่งผลการวิจัยเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง
ต่อผู้บริหารสโมสรฟุตบอลในประเทศและนักการตลาดของธุรกิจต่าง ๆ  ในการวางแผนกลยุทธ์ในการ
ก าหนดราคาตั๋วเข้าชมฟุตบอลหรือสินค้าอ่ืน ๆ และวางแนวทางในการประชาสัมพันธ์  เพ่ือให้แฟน
บอลได้รับข่าวสารที่ถูกต้องครบถ้วนและลดความรู้สึกเชิงลบของแฟนบอลหรือผู้บริโภคท่ีจะเกิดขึ้นขึ้น
จากการได้รับข่าวสารที่ผิดพลาดจากแหล่งที่มาของข่าวที่แตกต่างกัน ซึ่งสามารถน าผลการวิจัยไป
ประยุกต์ใช้ได้ ดังนี้ 

1. การประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชม ทางสโมสรควรพิจารณาก่อนว่าราคาตั๋วเข้าชมที่เพ่ิมขึ้นอยู่
ภายใต้หลักการและเหตุผลที่เหมาะสมและเพ่ิมจากเดิมมากน้อยเพียงใด หากเพ่ิมขึ้นจากเดิมมากทาง
สโมสรจะต้องมีเหตุผลหรือรายละเอียดการขึ้นราคาเพ่ือชี้แจงต่อแฟนบอลที่ติดตามผลงานของสโมสร
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ได้รับทราบ เพ่ือป้องกันความรู้สึกด้านลบที่อาจเกิดขึ้นได้หากแฟนบอลได้รับข่าวสารที่ผิดพลาด อีกท้ัง
การสื่อสารข้อมูลที่ต้องการชี้แจงให้กับแฟนบอลได้รับทราบ ทางสโมสรควรจะเป็นผู้เผยแพร่ข้อมูล
ข่าวสารนั้นด้วยตนเองก่อนที่จะมีการปรับขึ้นราคา และอย่างที่ทราบว่าในปัจจุบันการติดตามข่าวสาร
สามารถติดตามได้หลากหลายช่องทาง หนึ่งในช่องทางที่สะดวกส าหรับแฟนบอลและสโมสรสามารถ
สื่อสารกับแฟนบอลได้โดยตรงคือ ช่องทางออนไลน์ ดังนั้นหากสโมสรฟุตบอลต้องการเผยแพร่ข้อมูล
ในการขึ้นราคาตั๋วเข้าชม การท าสื่อแถลงการณ์อย่างเป็นที่การที่เผยแพร่ผ่านทางเว็บไซน์หลักของ
สโมสรจะสามารถช่วยให้แฟนบอลรับข่าวได้โดยตรงและท าให้แฟนบอลรับรู้ถึงความเอาใจใส่ที่ทาง
สโมสรมีต่อแฟนบอล ซึ่งอาจช่วยป้องกันความรู้สึกลบที่อาจจะเกิดขึ้นในกลุ่มแฟนบอลหรืออาจท าให้
ความรู้สึกในทางลบลดลง  

2. ในการประกาศขึ้นราคาตั๋วเข้าชมแต่ละครั้ง นอกจากสโมสรจะต้องมีการท าสื่อและ
เผยแพร่ผ่านทางสโมสรเป็นผู้ชี้แจงเองในรูปแบบตัวอักษรแล้ว ผู้บริหารสโมสรควรมีการจัดแถลงข่าว
อย่างเป็นทางการอีกครั้งเพ่ือชี้แจงถึงเหตุผลและอธิบายรายละเอียดที่ชัดเจนมากกว่าการเผยแพร่สื่อที่
เป็นตัวหนังสือเพียงอย่างเดียว การแถลงข่าวนอกจากจะท าให้ผู้บริหารสามารถตอบข้อสงสัยและ
อธิบายรายละเอียดได้อย่างชัดเจนแล้ว ยังเป็นการประชาสัมพันธ์สโมสรและแสดงถึงความจริงใจที่
ผู้บริหารมีต่อแฟนบอล เพราะธุรกิจกีฬามีลักษณะเฉพาะหลายประการที่ท าให้แตกต่างจากธุรกิจอ่ืน 
ๆ ประการที่ส าคัญคือ ธุรกิจกีฬาจะอยู่ในความสนใจของสื่อมวลชน โดย Chadwick (2011) กล่าวว่า 
สื่อมวลชนมักให้ความสนใจอยู่ตลอดเวลาเพ่ือส่งข่าวสารต่าง ๆ ไปสู่ผู้บริโภค แฟน ๆ กีฬาเรามักจะ
พบเห็นได้บ่อยครั้งเมื่อทีมกีฬามีการเปลี่ยนแปลงผู้จัดการทีม การซื้อขายตัวนักกีฬา และการแถลง
ข่าวในวาระต่าง ๆ ก็มักจะได้รับความสนใจจากสื่อมวลชนเป็นพิเศษ ซึ่งเหตุการณ์เช่นนี้จะไม่สามารถ
พบได้บ่อยครั้งในธุรกิจทั่ว ๆ ไป 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 
1. ส าหรับการศึกษาวิจัยในอนาคตอาจท าการศึกษาในลักษณะเดียวกันกับงานวิจัยครั้งนี้ โดย

ศึกษาลึกลงไปในเรื่องของเพศ และอาชีพ หรือศึกษาในธุรกิจกีฬาชนิดอ่ืน ๆ เพ่ือท าให้มีข้อมูลพ้ืนฐาน
ส าหรับงานการด้านการตลาดกีฬามากยิ่งขึ้น 

2. ควรศึกษาเปรียบเทียบระหว่างการเพ่ิมราคาเป็นร้อยละที่มากแต่มีการอธิบายเหตุผลมาก
กับการเพ่ิมราคาน้อยที่ไม่อธิบายเหตุผล เพ่ือที่จะได้ข้อมูลว่าระดับการเพ่ิมขึ้นของราคากับค าอธิบาย
เหล่านั้นมีผลต่อการรับรู้ความยุติธรรมของราคาท่ีแตกต่างกันหรือไม่อย่างไร 

3. ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างกลุ่มอ่ืน ๆ ที่มีอายุและอาชีพแตกต่างจากกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

งานวิจัยครั้งนี้ ว่ามีผลการทดลองเหมือนหรือแตกต่างกันอย่างไร  
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ประวัติผู้เขียน 
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ชื่อ-สกุล นายก าชัย โยโพธิ์ 
วัน เดือน ปี เกิด 13 มิถุนายน 2535 
สถานที่เกิด โรงพยาบาลสรรพสิทธิประสงค์ จ.อุบลราชธานี 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี วิทยาศาสตรบัณฑิต สาขา วิทยาศาสตร์การกีฬา   

คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม  
ปริญญาโท วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขา วิทยาศาสตร์การกีฬา(การจัดการ
การกีฬา) คณะ วิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

ที่อยู่ปัจจุบัน 770 หมู ่10 ต.ล าปลายมาศ อ.ล าปลายมาศ จ.บุรีรัมย์ 31130   
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