
สว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ 

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ ์

ของ 

ชฎาภรณ์  ชวล ี

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 

ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

 มนีาคม 2556 

 



 

 

สว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ 

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ ์

ของ 

ชฎาภรณ์  ชวล ี

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 

ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

มนีาคม 2556 

ลขิสทิธิเ์ป็นของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 



 

 

สว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ 

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทคดัยอ่ 

ของ 

ชฎาภรณ์  ชวล ี

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 

ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

มนีาคม 2556 

 



 

 

ชฎาภรณ์  ชวลี. (2556). สว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจที ่ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อ

 รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร . สารนิพนธ์  บธ.ม. (การตลาด ). กรงุเทพ ฯ:

 บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ . อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ์ :           

รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์  กุลสิร.์ 

  

  การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุง่หมายเพือ่ศกึษาสว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่ี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้น

ขอ้มลูสว่นบุคคล ปจัจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด และปจัจยัดา้นแรงจงูใจ  กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการ

วจิยัครัง้น้ีคอื ผูห้ญงิทีซ่ือ้และใชร้องเทา้เพือ่การสวมใสอ่ายตุัง้แต่ 15 ปีขึน้ไปทีอ่าศยัอยูใ่น

กรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเ กบ็รวบรวมขอ้มลู สถติิ

ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ คา่รอ้ย ละ คา่เฉลีย่ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบ

สมมตฐิาน ไดแ้ก่ การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว การตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู ่โดย

วธิคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัน้อยทีส่ดุ และ การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหวา่งตวัแปร โดยใช้

คา่สถติสิหสมัพนัธเ์พยีรส์นั 

  ผลการวจิยัพบวา่ 

  1. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายรุะหวา่ง 25 – 34 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตรี

อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน สถานภาพโสด รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 12,001 – 24,000 บาท  

  2. ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามสาํคญัต่อสว่นผสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้

รองเทา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก            

  3. ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ โดยรวมอยูใ่นระดบั

มาก เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่  แรงจงูใจดา้นเหตุผลโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ  และ

แรงจงูใจดา้นอารมณ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

  4. ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ร องเทา้โดยรวมอยู่

ในระดบัเหน็ดว้ย  และจากขอ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถาม สว่นใหญ่มรีองเทา้ 6-10 คู่ ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ทีซ่ือ้ 501-1,000 บาท และ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีแ่ผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้มากทีส่ดุ 

 

  ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 

  1. ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุสถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่าง

กนัมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 



 

 

  2. สว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ ผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทาง

เดยีวกนัในระดบัปานกลาง 

  3. แรงจงูใจดา้นแหตุผลและดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บั การตดัสนิใจซือ้ รองเทา้ของ

ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปใน

ทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
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 This research is aimed to study the marketing mix and motivation related to shoe 

buying decision of women in Bangkok metropolis such as demographic data factor, 

marketing mix factor and motivation factor. Sample size of this research is 400 women 

aged over 15 years old who have bought the shoe for wearing in Bangkok metropolis. 

Questionnaire is a tool for data collection of variation. Statistics for data analysis are 

percentage, mean and standard deviation. Statistics for hypotheses testing are the one-way 

analysis of variance, paired difference comparison by using Least Significant Difference and 

analysis of relationship by using Pearson product moment correlation coefficient. 

 The research results are as follows: 

 1. Most respondents are aged between 25 – 34 years old, held bachelor’s 

degree, working as private company employees, being single and earning average monthly 

income between Baht 12,001 – 24,000. 

 2. The respondents, opinion are at high level for the overall marketing mix factor, 

and each aspect including product, price, place and promotion respectively. 

 3. The respondents have motivation at high level for overall motivation, and each 

aspect including at very high level in rational motives and high level in emotional motives. 

 4. The respondents have opinion about the overall shoe buying decision at agree 

level. Most of the respondents have bought the shoe average by about 6-10 pairs. The 

average buying prices of shoes are Baht 501-1,000 at shoes counters in the department 

stores. 

 

 The results of hypotheses testing are as follows: 

 1. Women in Bangkok metropolis who have difference in age, occupation, marital 

status have difference in shoe buying decision at the statistically significance levels of 0.01  

 

 



 

 

 2. The marketing mix factor in term of product, price, place and promotion are 

moderate positively related to shoe buying decision of women in Bangkok metropolis at the 

statistically significance levels of 0.05. 

 3. The rational and emotional motives are moderate positively related to shoe 

buying decision of women in Bangkok metropolis at the statistically significance levels of 

0.05. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ีเน่ืองจากความกรณุาและความชว่ยเหลอือยา่งดยีิง่จาก

รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ ์กุลสิร ์อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์ทีไ่ดเ้สยีสละเวลาอนัมคีา่ยิง่ในการให้

คาํปรกึษา คาํแนะนําและขอ้เสนอแนะทีด่ ีตลอดจน ตรวจสอบและแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ ตัง้แต่เริม่

ดาํเนินการจนไดเ้ป็นสารนิพนธฉ์บบัสมบรูณ์ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณดว้ยความเคารพอยา่งสงูไว ้

ณ ทีน้ี่ 

 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารยส์พุาดา  สริกุิตตา และอาจารย ์ดร.วรนิทรา  ศริสิทุธกุิล 

ทีก่รณุาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจคุณภาพของเครือ่งมอืของแบบสอบถาม รวมถงึ

เป็นคณะกรรมการสอบสารนิพนธ ์และใหค้าํแนะนําในการวจิยัครัง้น้ี 

 ขอขอบพระคุณ คณาจารยใ์นโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกทา่นทีไ่ดก้รณุาอบรม 

สัง่สอน ประสทิธปิระสาทวิ ชาความรูท้ ัง้ใน ทางทฤษฎ ีและ การประยกุตใ์ชใ้นทางปฏิ บตัซิึง่ เป็น

ประโยชน์อยา่งยิง่แก่ผูว้จิยั  

ขอขอบคุณ  เจา้หน้าทีโ่ครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกทา่น ทีไ่ดใ้หค้วามชว่ยเหลอื 

และอาํนวยความสะดวกเป็นอยา่งดตีลอดระยะเวลาการศกึษาของผูว้จิยั  

ขอขอบคุณ เพือ่นๆ นิสติสาขาวชิาการตลาด รุน่ 13 ทีใ่หค้าํแนะนําและคอยชว่ยเหลอืใน

การทาํวจิยัมาโดยตลอด 

ขอขอบคุณ ผูต้อบแบบสอบถามทุกทา่นทีไ่ดก้รณุาเสยีสละเวลาใหค้วามรว่มมอืในการ

ตอบแบบสอบถาม 

สดุทา้ยน้ี ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดาทีเ่หน็ความสาํคญัของการศกึษาและ

สง่เสรมิใหผู้ว้จิยัมกีารศกึษาทีด่ ีคอยชว่ยเหลอื ดแูลเอาใจใส ่และเป็นกาํลงัใจใหผู้ว้จิยัเสมอ รวมทัง้ผู้

ทีเ่กีย่วขอ้งทุกทา่นทีใ่หค้าํแนะนําทีม่คีุณคา่ ทาํใหผู้ว้จิยัสามารถจดัทาํวจิยัฉบบัน้ีไดส้าํเรจ็ลุล่วง

ดว้ยด ี
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 

อุตสาหกรรมรองเทา้เป็นอุตสาหกรรมที่มคีวามสําคญัต่อระบบเศรษฐกจิของประเทศเป็น

อย่างมากประเภทหน่ึง โดยเป็นแหล่งรายได้และสามารถนําเงินตราต่างประเทศเข้าประเทศ 
นอกจากน้ีสว่นใหญ่ยงัเป็นอุตสาหกรรมทีใ่ชแ้รงงานเป็นหลกั (Labour Intensive)  ซึง่จาํนวนโรงงาน
รองเทา้และชิน้สว่นทีไ่ดจ้ดทะเบยีนไวก้บักรมโรงานอุตสาหกรรม ณ วนัที ่ 21 มกราคม 2554 มี
จาํนวนทัง้สิน้ 470 โรงงาน คนงานรวม 71,547 คน อยา่งไรตามยงัมผีูป้ระกอบการขนาดเลก็อกี
จํานวนมากที่ไม่ได้จดทะเบยีนกบักรมโรงงานอุตสาหกรรม โดยทําการรบัจ้างผลติช่วงต่อจาก

โรงงานขนาดกลางและขนาดใหญ่ ซึ่งหากรวมผู้ประกอบการขนาดเล็กเหล่าน้ีด้วยจะทําให้

อุตสาหกรรมรองเทา้และชิน้ส่วนมผีูป้ระกอบการทัง้สิน้ประมาณ 2,000 ราย และมกีารจา้งงาน

ประมาณ 200,000 คน จาํนวนโรงงาน  
รองเทา้เป็นสนิคา้กลุ่มแฟชัน่ ซึง่ความตอ้งการเป็นไปตามแนวโน้มของตลาดและตามกลุ่ม

นกัออกแบบชัน้นําของโลก การผลติรองเทา้ของไทยผลติเพื่อสง่ออก รอ้ยละ 60 ทีเ่หลอืจาํหน่าย
ภายในประเทศดงันัน้ความผนัผวนของเศรษฐกจิประเทศคู่คา้จะสง่ผลกระทบต่อการผลติ จากการ

สาํรวจขอ้มลูบรษิทัผูผ้ลติรองเทา้ของไทยจาํนวน 29 โรงงาน สรปุปรมิาณการผลติไดด้งัตาราง 1  
ตาราง 1   ปรมิาณการผลติรองเทา้ของไทยตัง้แต่ปี 2548-2553 

ปี ปรมิาณการผลติ รอ้ยละการ

เปลีย่นแปลง

รวมทุกประเภท

รองเทา้ 

รองเทา้กฬีา รองเทา้

พลาสตกิ 
รองเทา้หนงั

สาํหรบั 
ผูช้าย 

รองเทา้หนงั

สาํหรบั 
ผูห้ญงิ 

รวมทุก

ประเภท 

2548 21,147,286 784,214 2,330,411 4,411,285 28,673,196  
2549 19,929,238 745,044 2,587,967 5,399,982 28,662,231 -0.04 
2550 15,783,202 797,398 2,656,381 6,590,437 25,827,418 -9.89 
2551 14,622,289 764,163 2,434,391 6,189,800 24,010,648 -7.03 
2552 11,390,578 615,280 1,861,163 5,455,627 19,322,648 -19.52 
2553 11,053,021 598,752 1,578,960 6,298,392 19,529,125 1.07 
ทีม่า : กนกวรรณ  บวัผุด. (2554). รายงานการศกึษาภาวะเศรษฐกจิอุตสาหกรรมรองเทา้และ
ชิ้นสว่น. หน้า 14 
 



2 
 

ปี 2549 - 2550 การผลติรองเทา้ลดลงเน่ืองจากตลาดนําเขา้หลกัของไทยมภีาวะเศรษฐกจิ
ซบเซา ภาวะผนัผวนจากราคาน้ํามนั การเปิดการคา้เสรทีีม่กีารแขง่ขนัสงูและรุนแรงจากคู่แขง่ทีม่ี
อตัราคา่จา้งแรงงานทีต่ํ่ากวา่ โดยเฉพาะ จนี และเวยีดนาม  

ปี 2551 - 2552 สถานการณ์การผลติรองเทา้มปีรมิาณลดลงรอ้ยละ 7.0 และ 19.5 
ตามลาํดบั อนัเป็นผลมาจากเศรษฐกจิโลกชะลอตวั และการบรโิภคภายในประเทศลดลง  

ปี 2553 ปรมิาณการผลติรองเทา้เพิม่ขึน้รอ้ยละ 1.1 และมปีรมิาณการจาํหน่ายเพิม่ขึน้รอ้ย

ละ 3.3 เมื่อเทยีบกบัปี 2552 เน่ืองจากเศรษฐกจิของประเทศคู่คา้ทีส่าํคญัมสีญัญาณฟ้ืนตวัและมี

เสถยีรภาพมากขึน้ ทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามเชื่อมัน่ในการจบัจ่ายใชส้อยสนิคา้ และประเทศไทยมี

ศกัยภาพในดา้นการออกแบบและเป็นทีย่อมรบัจากลกูคา้ในเรือ่งของคุณภาพมากขึน้ 
 ผู้หญิงถือเป็นกลุ่มลูกค้าสําคญัที่สุดของอุตสาหกรรมรองเท้า ยกตวัอย่างเช่น ปี 2551 

สดัส่วนผูบ้รโิภคผูห้ญงิใชจ้่ายดา้นรองเทา้ ประมาณรอ้ยละ 57 ของมูลค่าการขายรองเทา้ในตลาด
และมแีนวโน้มในเพิม่สงูขึน้ (กนกวรรณ บวัผุด. 2554: 2) เน่ืองมาจากปจัจุบนัผูห้ญงิมบีทบาทใน
ครอบครวัและสงัคมมากขึน้ ไดร้บัการยอมรบัและทํางานในหลากหลายบทบาทมากขึน้ ดงันัน้การ
เขา้สงัคมทําใหผู้ห้ญงิต้องมกีารปรบัเปลี่ยนบุคลกิภาพเพื่อใหดู้ดแีละเป็นทีย่อมรบั รองเทา้นับเป็น
สนิคา้ทีจ่าํเป็นสาํหรบัผูห้ญงิ โดยปกตแิลว้ผูห้ญงิจะมรีองเทา้มากกว่าหน่ึงคู่เพื่อเลอืกใชใ้หเ้หมาะกบั
โอกาสต่างๆ ซึง่นบัวา่เป็นชอ่งทางและโอกาสสาํหรบัผูป้ระกอบการทีอ่ยูใ่นธุรกจิสามารถทาํกาํไรได ้

 กรุงเทพมหานครเป็นศูนย์กลางอุตสาหกรรมการค้าและแฟชัน่ของประเทศ มจีํานวน
ประชากรมากทีส่ดุถงึ 5,674,843 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 8.86 ของประชากรทัง้หมด มปีระชากรหญงิ
จาํนวน 2,981,889 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.6 ของประชากรหญงิทัง้หมด (ประกาศสาํนกัทะเบยีนกลาง 
กรมการปกครอง. 2554: 1) ทาํใหม้คีวามหลากหลายทางดา้นสงัคม รปูแบบการดําเนินชวีติ และ
แนวความคดิต่างๆ อกีทัง้ประชากรในกรุงเทพมหานครมรีายไดเ้ฉลีย่ตวัหวัสงูสุด คอื 365,619 บาท
ต่อปี นบัเป็นตลาดเป้าหมายของผูป้ระกอบการสว่นใหญ่ 

 ในอนาคตอุตสาหกรรมรองเทา้ในประเทศไทยจะประสบปญัหาการแขง่ขนัทีรุ่นแรงขึน้ ทัง้
ในประเดน็ปญัหาจากการแข่งขนัดา้นการส่งออกไดย้ากขึน้และปญัหาสนิคา้ราคาถูกเขา้มาตตีลาด

จากต่างประเทศ ดงันัน้ผูผ้ลติในอุตสาหกรรมรองเทา้จงึตอ้งมกีารปรบัตวัเพื่อรบัการเปลีย่นแปลง

ของตลาดโลกทีน่บัวนัจะเขา้สู่ระบบเสรมีากขึน้ ซึง่จะสง่ผลกระทบต่ออุตสาหกรรมรองเทา้ทัง้ตลาด
ในประเทศและตลาดต่างประเทศ  
 จากสาเหตุดงักล่าว ทาํใหผู้ว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึส่วนผสมทางการตลาดและ

แรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก
เป็นตลาดเป้าหมายของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ เพื่อเป็นแนวทางในการประกอบธุรกจิ พรอ้งทัง้
สรา้งแรงจูงใจใหเ้กดิกบัผูบ้รโิภคและสามารถตอบสนองตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างสงูสุด อนัจะ

สง่ผลในการสรา้งยอดขาย ทาํใหธุ้รกจิสามารถเจรญิเตบิโต และอยูร่อดไดภ้ายใตส้ภาวการณ์แขง่ขนั

ของธุรกจิทีท่วคีวามรนุแรงต่อไป 
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ความมุ่งหมายของการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตาม

ขอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
2. เพื่อศึกษาส่วนผสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของ

ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาแรงจูงใจที่มีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 

ความสาํคญัของการวิจยั 
1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ สามารถนําข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการ

ปรบัปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีความสอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคและเป็นแนว

ทางการตดัสนิใจลงทุนหรอืวางแผนธุรกจิเพือ่ใหส้ามารถแขง่ขนัในตลาดได ้
2. เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ  
3. เพือ่เป็นขอ้มลูใหผู้ส้นใจในงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิรองเทา้นําผลการวจิยัไปใชเ้ป็น

แนวทางในการศกึษาคน้ควา้ในอนาคต 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัทาํการศกึษาสว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร และได้กําหนดขอบเขตของการศกึษา
คน้ควา้และและทาํวจิยัดงัน้ี  

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูห้ญงิทีซ่ือ้และใชร้องเทา้เพื่อการสวมใส่ทีอ่าศยัอยู่ใน
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั คอื ผูห้ญงิทีซ่ื้อและใชร้องเทา้เพื่อการสวมใส่ ทีม่อีายุตัง้แต่ 
15 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุเริม่ต้นที่สามารถทํางานได้ มคีวามเป็นตวัของตวัเอง และสามารถ
ตดัสนิใจดา้นต่างๆ ไดด้ว้ยตนเอง ทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึง่กลุ่มตวัอย่างดงักล่าวเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างทีไ่มท่ราบจํานวนทีแ่น่นอน (Non-Probability Samples) จงึทาํการหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง

โดยอาศยัการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวนประชากร ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัใหเ้กดิ

ความคลาดเคลื่อนในการเลอืกตวัอยา่งไมเ่กนิ 5% (ธานินทร ์ศลิป์จารุ. 2551: 46) ไดข้นาดตวัอยา่ง
จาํนวน 384 คน และเพื่อป้องกนัความคลาดเคลื่อน ผูว้จิยัจงึไดส้าํรองแบบสอบถามจาํนวน 16 ชุด 
รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน   
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วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 1. วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Sample Random Sampling) โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งเขตตาม

การบรหิารงาน ซึง่เขตในกรุงเทพมหานครมจีํานวนทัง้สิน้ 50 เขต แบ่งเป็น 6 กลุ่ม (ศูนยข์อ้มลู
กรงุเทพมหานคร. 2555: online) ไดแ้ก่  
  1.1 กลุ่มรตันโกสนิทร ์จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราช
เทว ีเขตปทุมวนั เขตพระนคร เขตป้อมปราบศตัรพูา่ย เขตสมัพนัธว์งศ ์และเขตบางรกั 
  1.2 กลุ่มบูรพา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี ่เขตบางเขน เขตบงึกุ่ม 
เขตสายไหม เขตจตุจกัร เขตลาดพรา้ว เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง 
  1.3 กลุ่มศรนีครนิทร ์จาํนวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสงู เขตมนีบุร ี เขตหนองจอก 
เขตลาดกระบงั เขตประเวศ เขตสวนหลวง เขตคลองสามวา และเขตคนันายาว 
  1.4 กลุ่มเจา้พระยา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขต
คลองเตย เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 
  1.5 กลุ่มกรุงธนใต ้จาํนวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขนุเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง 
เขตทุง่คร ุเขตราษฎรบ์รูณะ เขตธนบุร ีเขตคลองสาน และเขตบางแค 
  1.6 กลุ่มกรุงธนเหนือ จาํนวน 7 เขต ไดแ้ก่ เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอก
น้อย เขตทววีฒันา เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษเีจรญิ และเขตหนองแขม 
  สุม่อยา่งงา่ย (Sample random Sampling) โดยการจบัฉลากตวัแทนกลุ่มละ 1 เขต 
ไดจ้าํนวนเขตทัง้สิน้ 6 เขต 
 
 2. วิธีการแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละ
เขตการปกครองทีถู่กเลอืกจากวธิกีารสุม่อยา่งงา่ย (Sample random Sampling) ใหม้จีาํนวนเท่ากนั
ดงัน้ี   

   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต 	 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด

จาํนวนเขตการปกครองทีถู่กเลอืก
	 	  

  ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตเทา่กบั 67 ตวัอยา่ง   
 

 3. วิธีการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อกําหนดเลือก
กลุ่มเป้าหมายและสถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม โดยเจาะจงเลอืกหา้งสรรสนิคา้ของเขตทีเ่ป็นตวัแทน
ขา้งต้น เน่ืองจากเป็นสถานที่ที่มผีู้คนจํานวนมากและมคีวามหลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง เช่น 
นกัเรยีน นกัศกึษา แมบ่า้น พนกังานบรษิทั เป็นตน้ 
  
 4. วิธีการเลือกตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยให้

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกคาํตอบเองจนครบจาํนวนขนาดตวัอยา่ง 400 คน  
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 ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ขอ้มลูสว่นบุคคล 
1.1.1 อาย ุ
  1.1.1.1 15-24 ปี 

     1.1.1.2 25-34 ปี 
     1.1.1.3 35-44 ปี 
     1.1.1.4 45-54 ปี 
     1.1.1.5 55 ปีขึน้ไป 
   1.1.2 ระดบัการศกึษา 
     1.1.2.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
     1.1.2.2  ปรญิญาตร ี
     1.1.2.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
   1.1.3 อาชพี 
     1.1.3.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
     1.1.3.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
     1.1.3.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 

1.1.3.3  ธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ 
     1.1.3.5 อื่นๆ โปรดระบุ ......... 
   1.1.4 สถานภาพสมรส 
     1.1.4.1 โสด 
     1.1.4.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

1.1.4.3 หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
   1.1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
     1.1.5.1 น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 12,000 บาท 
     1.1.5.2 12,001-24,000 บาท 
     1.1.5.3 24,001-36,000 บาท 
     1.1.5.4 36,001-48,000 บาท 
     1.1.5.5 48,001 บาทขึน้ไป 
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  1.2 สว่นผสมทางการตลาด 
   1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
   1.2.2 ดา้นราคา 
   1.2.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
   1.2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

1.3 แรงจงูใจ 
 1.3.1 ดา้นเหตุผล 

   1.3.2 ดา้นอารมณ์ 
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
  2.1 การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1.   ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูห้ญงิทีซ่ือ้และใชร้องเทา้เพื่อสวมใส่ในโอกาสต่างๆ ทีอ่าศยัอยูใ่น

กรงุเทพมหานคร 
 2.   รองเท้า หมายถึง รองเท้าที่ผู้หญิงเลือกสวมใส่ในโอกาสต่างๆ เช่น รองเท้ากีฬา 

รองเทา้ผา้ใบ รองเทา้แตะ รองเทา้หนงั และรอ้งเทา้ประเภทอื่นๆ เป็นตน้ 
 3.   ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที่มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคที่ใช้ในการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ไดแ้ก่ 
  3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถงึ ปจัจยัที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ โดย

พจิารณาถงึคุณประโยชน์ คุณภาพ รปูลกัษณ์ ตราสนิคา้และบรรจุภณัฑ ์
  3.2 ด้านราคา หมายถงึ ปจัจยัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ โดยพจิารณา

ถงึราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้มคีวามคุม้คา่และเหมาะสมกบัคุณภาพ  
  3.3 ด้านช่องทางในการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ปจัจยัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ โดยพจิารณาถงึความสะดวกในการเลอืกซือ้ การจดัวาง การตกแต่งรา้นเป็นทีพ่งึพอใจ 
  3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถงึ ปจัจยัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ โดยพจิารณาถงึการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การสง่เสรมิการขายต่างๆ 
 4.  แรงจูงใจ หมายถงึ พลงัแรงกระตุ้นภายในของแต่ละบุคคลที่กระตุ้นใหบุ้คคลปฏบิตั ิ
โดยแรงจูงใจที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ที่จะ
ทาํการศกึษาในงานวจิยัน้ี ไดแ้ก่  
  4.1 แรงจูงใจด้านเหตุผล หมายถึง แรงจูงใจที่เกิดจากการคดิพจิารณาอย่าง

รอบคอบ โดยใชเ้หตุผลในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภค 
  4.2 แรงจูงใจด้านอารมณ์ หมายถึง แรงจูงใจที่เกิดจากความรู้สึกส่วนตัวของ
ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
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 5.  การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกซื้อรองเท้าของผู้บริโภคจาก
ทางเลอืกต่างๆทีม่อียู่ โดยผูบ้รโิภคเลอืกซือ้รองเทา้ตามขอ้มูลและขอ้จํากดัของสถานการณ์ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการและความพอใจสงูสดุ 
 6. ข้อมูลส่วนบุคคล หมายถงึ ขอ้มลูของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
ในการศกึษาคน้ควา้วจิยัเรื่อง “สว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร” โดยผูว้จิยัมกีรอบแนวความคดิการวจิยั ดงัน้ี 
 
 
ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) 
 
        
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้อมลูส่วนบคุคล 
1. อายุ 
2. ระดบัการศกึษา  
3. อาชพี 
4. สถานภาพสมรส 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

แรงจงูใจ 
1. ดา้นเหตุผล  
2. ดา้นอารมณ์  

 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ส่วนผสมทางการตลาด  
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
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สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชพี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 
 2. ส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัด

จาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
กรงุเทพมหานคร 

 3. แรงจงูดา้นแหตุผลและแรงจงูใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้

ของผูห้ญงิในเขต กรงุเทพมหานคร 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งและไดนํ้าเสนอแนวทฤษฎ ี
รวมทัง้งานวจิยัในอดตีทีเ่กีย่วขอ้ง โดยแบ่งตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นผสมทางการตลาด 
4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจงูใจของผูบ้รโิภค 
5. ความรูพ้ืน้ฐานเกีย่วกบัรองเทา้และอุตสาหกรรมรองเทา้ 
6. สถานการณ์อุตสาหกรรมรองเทา้และชิน้สว่นของไทย 
7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ความหมายประชากรศาสตร ์ 
 พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2545: 656) ไดใ้หค้วามหมาย ประชากรศาสตร ์
หมายถึง การศกึษาทางสถิติเกี่ยวกบัประชากรในแง่อตัราการเกดิ การตาย การยา้ยถิ่น และการ
กระจาย เป็นตน้ รวมทัง้ผลกระทบทีม่ต่ีอสภาวะทางสงัคมและเศรษฐกจิ 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2550: 57-58) ได้อธิบายถึง การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักด้าน
ประชากรศาสตร ์โดยขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนด
ตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย 
 1.  อายุ (Age) ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่าง อกีทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลีย่นแปลงไปตามวยั 
 2.  เพศ (Sex) ผูห้ญงิกบัผูช้ายมแีนวโน้มจะมทีศันคตแิละพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั 
 3.  การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ

ทีด่กีวา่และมรีาคาทีส่งูกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า 
 4. อาชพี (Occupation) บุคคลในแต่ละอาชพีจะมคีวามจาํเป็นและความตอ้งการในสนิคา้
และบรกิารทีต่่างกนั 

5. รายได ้(Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งู แต่อย่างไรก็
ตามผูท้ีม่รีายไดป้านกลางละมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่กวา่ 
 6. ขนาดครอบครวั (Family size) และสถานภาพครอบครวั (Marital status) ในอดตี
จนถงึปจัจุบนัลกัษณะครบัครวัเป็นเป้าหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดน
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ตลอด และมคีวามสําคญัยิง่ขึน้ในส่วนที่เกี่ยวกบัหน่วยผูบ้รโิภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและ
ลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หน่ึง 
 ปณิศา มจีนิดา (2553: 54-55) ไดอ้ธบิายถงึ การแบ่งส่วนตลาดโดยคํานึงถงึขอ้มูล

ประชากรดา้นต่างๆ ไดแ้ก่  
 1. อายุ (Age) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤตกิรรมการ
ใช้ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วยวยัต่างๆ ได้แก่ อายุตํ่ากว่า 6 ปี อายุ
ระหว่าง 6-11 ปี, อายุระหว่าง 12-19 ปี, อายุระหว่าง 20-34 ปี, อายุระหว่าง 50-64 ปีขึน้ไป หรอื
อาจแบ่งเป็นวยัทารก วยัเดก็ หรอืวยัรุน่ วยัทาํงาน และวยัชรากไ็ด ้สนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการ
ในแต่ละชว่งวยักจ็ะแตกต่างกนั เชน่เครือ่งแต่งกาย แชมพ ูยาสฟีนั 
 2. เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิจะมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั นักการ
ตลาดจงึนําลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์ใช้กบัผลิตภณัฑ์บางประเภท เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทีห่ลากหลายของผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เชน่ ครมีบาํรุงผวิ น้ําหอมดบักลิน่กาย กระเป๋า 
เสือ้ผา้ 
 3. การศกึษา (Education) การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบ และ
พฤติกรรมการซื้อ โดยผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพดกีว่า

ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่า 
 4. อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลติภณัฑแ์ละการบรกิารที่

แตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการสนิคา้ทีห่รูหรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น นาฬกิา Rolex แต่

สาํหรบักรรมกรจะตอ้งการเพยีงแคน่าฬกิาทีส่ามารถบอกเวลาไดเ้ทา่นัน้ 
 5. รายได ้(Income) รายไดเ้ป็นปจัจยักําหนดอํานาจการซื้อ ผูบ้รโิภคที่มรีายไดสู้งมี
อํานาจการซื้อสูงมกัจะเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ที่มชีื่อเสยีง ในขณะที่ผู้บรโิภคที่มรีายได้ตํ่าจะเลือกใช้

ผลติภณัฑท์ีคุ่ม้คา่ 
 6. ขนาดของครอบครวั (Family size) มคีวามสําคญักบัการบรโิภคอย่างยิง่ แต่ละ
ครอบครวัจะมจีาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนแตกต่างกนั เช่น อาจมสีมาชกิ 1-2 คน, 3-4
คน หรืออาจมี 5 คนขึ้นไปซึ่งขนาดของครอบครวัก็จะเกี่ยวข้องกับการบริโภคผลิตภัณฑ์ เช่น 
ครอบครวัจะนิยมใชร้ถขนาดใหญ่สาํหรบัครอบครวัหรอืรปูแบบของทีอ่ยูอ่าศยัทีม่ขีนาดใหญ่ 
 7. สถานภาพสมรส (Marital status) เชน่ โสด แต่งงาน หยา่ หรอือาศยัอยูร่ว่มกนัโดยไม่
แต่งงานมผีลต่อพฤตกิรรมการทอ่งเทีย่วและการใชเ้วลาวา่ง 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 36-37) ไดอ้ธบิายถงึ ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal Factor) ว่า
พฤตกิรรมการซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัเฉพาะของบุคคล ดงัน้ี 
 1. อายุและขัน้ของชวีติ (Age and Life Cycle Stage) พฤตกิรรมและรสนิยมของบุคคล
จะแตกต่างกนัไปตามชว่งอายแุละขัน้ของวงจรชวีติ 
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 2. อาชพี (Occupation) อาชพีมอีทิธพิลต่อรปูแบบการบรโิภคของบุคคล นักการตลาด
ควรทาํการศกึษาถงึพฤตกิรรมเฉพาะกลุ่มและพฒันากลยุทธท์ีเ่หมาะสม สนิคา้ประเภทเดยีวกนัอาจ
ตอ้งมกีารออกแบบทีห่ลากหลายเพือ่ใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชพี 
 3. สภาพเศรษฐกจิของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ยรายไดท้ี่

สามารถนําไปใชไ้ด ้สนิทรพัยแ์ละเงนิออม หน้ีสนิ รวมถงึทศันคตดิา้นการออมและการใชจ้่ายของ
บุคคลมอีทิธพิลต่อการซือ้ 
 4. รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle) ถงึแมบุ้คคลมอีายุเท่ากนั อยูใ่นวฒันธรรมเดยีวกนั 
มสีถานะทางสงัคมเหมอืนกนั และทาํงานอาชพีเดยีวกนักอ็าจมรีปูแบบการดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั  
วถิีที่บุคคลใช้ในการดําเนินชวีติ ไม่ว่าจะเป็นความสนใจ การแสดงออกทัง้ความคดิเห็นและการ
กระทาํ 
 5. บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 
ลกัษณะเฉพาะของบุคคลจะสง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคได ้บุคลกิลกัษณะบ่งบอกไดจ้าก

ความเชื่อมัน่ในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คลอ้ยตามผูอ้ื่น มคีวามเป็นผูนํ้า ชอบต่อตา้น หรอืปรบัตวั
ไดด้ ีสว่นแนวคดิของตนเองเป็นวธิทีีบุ่คคลมองตนเองในแงมุ่มทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ แนวคดิทีม่องว่า
สิง่ทีเ่ป็นตวัตนทีแ่ทจ้รงิ (Actual Self-concept) ซึ่งแตกต่างจากแนวคดิทีม่องตนเองในอุดมคต ิ
(Ideal Self-concept) เป็นสิง่ทีอ่ยากจะเหน็ตวัเองในสิง่ทีเ่ป็น ซึง่แตกต่างจากแนวคดิทีค่ดิว่าคนอื่น
มองตนเอง (Their other self-concept think others see them) 
 จากแนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์ทีช่ีใ้หเ้หน็ถงึความสําคญัของปจัจยัดา้น
ประชากรศาสตรใ์นการแบ่งสว่นตลาด และปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ ผูว้จิยัจงึไดนํ้าปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ซึง่ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มาเป็นตวัแปรอสิระเพื่อใชใ้นการศกึษาเรื่อง “ส่วนผสมทางการตลาดและ
แรงจูงใจที่มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อ
นํามาใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั สมมตฐิาน ออกแบบสอบถาม อภปิราย
ผล และกาํหนดขอ้เสนอแนะ 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 
 ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550: 46) ไดใ้หค้วามหมายว่า การตดัสนิใจซือ้ (Decision Making) 
หมายถึง กระบวนการในการเลอืกที่จะกระทําสิง่ใดสิง่หน่ึงจากทางเลอืกต่างๆที่มอียู่ ซึ่งผูบ้รโิภค
มกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอในชวีติประจาํวนั โดยทีผู่บ้รโิภค
จะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่
สาํคญัและอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค 
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 348) ไดใ้หค้วามหมายว่า การตดัสนิใจ (Decision) หมายถงึ 
การเลือกกจิกรรมจากสองทางเลือกขึ้นไป เมื่อบุคคลมทีางเลือกในการตดัสนิใจระหว่างสองตรา 
บุคคลอยูใ่นภาวะทีจ่ะทาํการตดัสนิใจซือ้ 
  
 ทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 348-351) อา้งจาก Schiffman and Kanuk (2007: 510) ได้
อธบิาย ทศันะ 4 ประการในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Four views of consumer decision 
making) ซึง่พจิารณาถงึทศันะสาํคญัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสาเหตุและวธิกีารซึง่บุคคลตดัสนิใจซือ้ เรยีกว่า 
โมเดลของบุคคล (Model of man) ซึง่เป็นโมเดลทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 4 โมเดล คอื 
 1. บุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้โดยถอืเกณฑเ์ศรษฐกจิ (Economic man หรอื Economic man 
theory) ทฤษฎน้ีีสมมตวิ่าผูบ้รโิภคใชห้ลกัเหตุผลในการประเมนิ จดัลําดบัทางเลอืกแต่ละผลติภณัฑ ์
และเลอืกทางเลอืกซึง่ใหม้ลูค่าสงูสุด โมเดลน้ียดึหลกัว่าผูบ้รโิภคจะคาํนึงถงึทางเลอืกผลติภณัฑแ์ละ

จะจดัลําดบัแต่ละทางเลอืกในรูปของประโยชน์ ขอ้ดแีละขอ้เสยี เพื่อที่จะหาทางเลอืกที่ดทีี่สุดก่อน
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
 2. บุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้โดยคลอ้ยตามบุคคลอื่น (Passive man หรอื Passive man 
theory) หมายถงึทฤษฎีมนุษยท์ี่แสดงว่าผูบ้รโิภคเป็นผูย้อมจํานนตอการใชค้วามพยายามทาง

การตลาดของนักการตลาด โดยมองว่าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูจ้ากสิง่กระตุน้ และเป็นผูซ้ือ้ทีไ่ม่มเีหตุผล
พรอ้มทีจ่ะยอมรบัเครือ่งมอืของนกัการตลาด 
 3. บุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้ดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive man) โมเดลความเป็นมนุษยซ์ึง่ระบุ
ว่าผู้บรโิภคเป็นผู้ค้นหาข้อมูลที่เหมาะสมซึ่งสามารถทําให้เกิดการตดัสนิใจซื้อย่างเหมาะสม ใน
โมเดลน้ีมองว่าผูบ้รโิภคเป็นผูแ้กป้ญัหา (Problem solver) โดยผูบ้รโิภคจะคน้หาผลติภณัฑแ์ละ

บรกิารทีต่อบสนองความตอ้งการของเขา 
 4. บุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้ดว้ยอารมณ์ (Emotional man) โมเดลซึง่เสนอวา่ผูบ้รโิภคตดัสนิใจ
โดยอาศยัเกณฑดุ์ลพนิิจของผูบ้รโิภคหรอืความรูส้กึส่วนตวั เช่น ความรกั ความภาคภูมใิจ ความ
กลวั ความรูส้กึ การยกยอ่ง มากกว่าการประเมนิขอ้มลูทีไ่ดม้าจรงิ หรอืเป็นการตดัสนิใจซือ้โดยการ
ยดึถอืความรูส้กึหรอืความตอ้งการทางอารมณ์ของผูบ้รโิภค 
  
 รปูแบบท่ีสาํคญัของสถานการณ์การซ้ือ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 351-353) ไดอ้ธบิาย รปูแบบทีส่าํคญัของสถานการณ์การซือ้ 
(Type of buying behavior) ว่าการตดัสนิใจซือ้จะแตกต่างกนัตามรปูแบบของการตดัสนิใจซือ้ ซึง่
อาจแสดงถงึพฤติกรรมการซื้อตามความสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจซื้อ และระดบัความแตกต่าง
ระหวา่งตราสนิคา้ โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
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ความ

แตกต่าง
ระหว่าง 
ตราสินค้า 

 ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซ้ือสงู 
(High involvement) 

ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซ้ือตํา่ 
(Low involvement) 

สงู 
พฤตกิรรมการซือ้แบบสลบัซบัซอ้น 

(Complex buying behavior) 
พฤตกิรรมการซือ้แบบเลอืกมาก 

(Variety-seeking buying behavior) 

ตํ่า 
พฤตกิรรมการซือ้แบบลดความสลบัซบัซอ้น 
(Dissonance-reducing buying behavior) 

พฤตกิรรมการซือ้แบบประจาํ 
(Habitual buying behavior) 

  
 ภาพประกอบ 1 แสดงพฤตกิรรมการซือ้ 4 แบบ (Four type of buying behavior) 
 ทีม่า : Kotler. (2003). Marketing Management. p.201. 
 
 1. พฤตกิรรมการซือ้แบบสลบัซบัซอ้น (Complex buying behavior) เป็นพฤตกิรรมการ
ซื้อทีผู่บ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อสูงในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่างตรา

สนิค้าสูง หรอืผลิตภณัฑ์ที่ราคาแพงซื้อไม่บ่อย และมคีวามเสี่ยงสูง โดยทัว่ไปผู้บรโิภคยงัไม่รูจ้กั
เกีย่วกบัประเภทผลติภณัฑ ์
 2. พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสลบัซบัซ้อน (Dissonance-reducing buying 
behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีผู่บ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สงูในผลติภณัฑท์ี่

มคีวามแตกต่างระหว่างตราสนิคา้ตํ่า ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อสงูจะเกดิในกรณีทีม่กีาร

ซือ้สนิคา้ราคาแพง ซือ้ไม่บ่อย และมคีวามเสีย่งสงู ผูซ้ือ้จะทาํการสาํรวจตลาดก่อนว่ามสีนิคา้ใดวาง
จาํหน่ายบา้ง ซึง่หากพบความแตกต่างในคุณภาพผูซ้ือ้กอ็าจตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีร่าคาแพงกวา่ 
 3. พฤตกิรรมการซือ้แบบประจาํ (Habitual buying behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ที่
ผูบ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้ตํ่าในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่างตราสนิคา้

ตํ่า ผูบ้รโิภคไมต่อ้งใชค้วามคดิหรอืเวลาเพือ่การคน้หาในการซือ้มากนกั 
 4. พฤตกิรรมการซือ้แบบเลอืกมาก (Variety-seeking buying behavior) เป็นพฤตกิรรม
การซื้อทีผู่บ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อตํ่าในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่าง

ตราสนิคา้สงู ซึง่ผูบ้รโิภคจะเกดิการทดลองใชแ้ละซือ้สนิคา้ของคูแ่ขง่แทน 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Consumer buying decision process) เป็นลําดบั

ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จากการสํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวนมากใน
กระบวนการซือ้พบวา่ผูบ้รโิภคผา่นกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มลู การ
ประเมนิผลทางเลือก การตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ทัง้น้ีผู้บรโิภคอาจจะข้ามหรอื
ยอ้นกลบัไปเริม่ตน้ขัน้ตอนก่อนน้ีกไ็ด ้ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่ากระบวนการตดัสนิใจซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้
จรงิๆ และมผีลกระทบหลงัจากการซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 27) 
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 ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 ทีม่า : Kotler; & Keller. (2012). Marketing Management. p.166. 
 
 1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
จุดเริม่ตน้ของปญัหาเกดิขึน้เมื่อบุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ (Ideal) คอื 
สภาพทีเ่ขารูส้กึว่าดต่ีอตนเอง และเป็นสภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยูจ่รงิ (Reality) ของสิง่
ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็สว่นต่างระหว่างสภาพอุดมคตกิบั
สภาพทีเ่ป็นจรงิ โดยปญัหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป ซึง่สามารถสรุปไดว้่า ปญัหา
ของผูบ้รโิภคอาจเกดิขึน้จากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
  1.1 สิง่ของทีใ่ชอ้ยู่เดมิหมดไป เมื่อสิง่ของเดมิทีใ่ชใ้นการแกป้ญัหาเริม่หมดลงจงึเกดิ

ความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของสิง่ของเดมิทีม่อียู่ ผูบ้รโิภคจงึจําเป็นตอ้งการหาสิง่ใหม่มา

ทดแทน 
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  1.2 ผลของการแกป้ญัหาในอดตีนําไปสู่ปญัหาใหม่ เกดิจากการทีก่ารใชผ้ลติภณัฑ์

อย่างหน่ึงในอดตีอาจก่อใหเ้กดิปญัหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหา

สายพานเดมิได ้จงึตอ้งใชส้ายพานอื่นทดแทนทีไ่มไ่ดม้าตรฐาน ทาํใหร้ถยนตเ์กดิเสยีงดงั จงึตอ้งไป
หาสเปรยม์าฉีดสายพานเพือ่ลดการเสยีดทาน 
  1.3 การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจรญิเตบิโตของบุคคลทัง้ดา้นวุฒภิาวะและ

คุณวุฒหิรอืแมก้ระทัง่การเปลีย่นแปลงในทางลบ เช่น การเจบ็ปว่ย รวมถงึการเปลีย่นแปลงทาง

กายภาพ การเจรญิเตบิโตหรอืแมก้ระทัง่สภาพทางจติใจทีก่่อใหเ้กดิความเปลีย่นแปลงและความ

ตอ้งการใหม่ๆ  
  1.4 การเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั เมื่อมกีารเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั 
เชน่ การแต่งงาน การมบุีตร ทาํใหม้คีวามตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารเกดิขึน้ 
  1.5 การเปลีย่นแปลงของสถานะทางการเงนิ ไมว่่าจะเป็นการเปลีย่นแปลงของสถานะ
ทางการเงนิทัง้ทางดา้นบวกหรอืดา้นลบ ยอ่มสง่ผลใหก้ารดาํเนินชวีติเปลีย่นแปลง 
  1.6 ผลจากการเปลีย่นกลุ่มอา้งองิ บุคคลจะมกีลุ่มอา้งองิในแต่ละวยั แต่ละช่วงชวีติ 
และแต่ละกลุ่มสงัคมที่แตกต่างกนั ดงันัน้กลุ่มอา้งองิจงึเป็นสิง่ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและการ

ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
  1.7 ประสทิธภิาพของการสง่เสรมิทางการตลาด เมื่อการสง่เสรมิการตลาดต่างๆ ไมว่่า
จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรอื

การตลาดทางตรงทีม่ปีระสทิธภิาพ กจ็ะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตระหนกัถงึปญัหาและเกดิความ
ตอ้งการขึน้ได ้
 เมื่อผูบ้รโิภคไดต้ระหนักถงึปญัหาทีเ่กดิขึน้ เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปญัหานัน้หรอืไมก่ไ็ด ้
หากปญัหาไมม่คีวามสาํคญัมากนกั คอืจะแกไ้ขหรอืไมก่ไ็ด ้ แต่ถา้หากปญัหาทีเ่กดิขึน้ยงัไมห่ายไป 
ไม่ลดลงหรอืกลบัเพิม่ขึน้แล้ว ปญัหานัน้ก็จะกลายเป็นความเครยีดที่กลายเป็นแรงผลกัดนัให้

พยายามแกไ้ขปญัหา ซึง่เขาจะเริม่หาทางแกไ้ขปญัหาโดยการเสาะหาขอ้มลูก่อน 
2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เมื่อเกดิปญัหา ผูบ้รโิภคกต็อ้ง

แสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ชว่ยในการตดัสนิใจ จากแหล่งขอ้มลูต่อไปน้ี 
  2.1 ขอ้มูลภายใน ผูบ้รโิภคจะเริม่หาขอ้มูลจากแหล่งภายใน คอืเริม่จากความทรงจํา

ของตนทีส่ามารถระลกึไดใ้นอนัดบัตน้ๆก่อน 
  2.2 ขอ้มลูภายนอก เป็นขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ทีส่ามารถใชข้อ้มูลเกีย่วกบัผลติภณัฑ์

ได้เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ จุดขายสินค้า บริษัทหรือร้านค้าที่เป็นผู้ผลิตหรือผู้จําหน่าย 
พนักงานขาย รวมถงึกลุ่มอา้งองิต่างๆ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น ครอบครวั หรอืผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้แลว้
เป็นตน้ ซึง่แหล่งขอ้มลูเหล่าน้ีจะมอีทิธพิลต่อการพจิารณาและการตดัสนิใจของแต่ละบุคคลแตกต่าง

กนั 
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3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูจาก
ขัน้ตอนที ่ 2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการ
ประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีย่วกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้และ

คดัสรรในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้จากหลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว อาจขึน้อยู่
กบัความเชื่อนิยมศรทัราในตราสนิคา้นัน้ๆ หรอือาจขึน้อยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีผ่า่นมาใน

อดตีและสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถงึทางเลอืกทีม่อียู่ดว้ย ทัง้น้ี มแีนวคดิในการพจิารณา 
เพือ่ชว่ยประเมนิแต่ละทางเลอืก เพือ่ใหต้ดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ ดงัต่อไปน้ี 
  3.1 คุณสมบตั ิ (Attributes) และประโยชน์ของสนิคา้ทีไ่ดร้บั (Benefit) คอื การ

พจิารณาถงึผลประโยชน์ทีจ่ะไดร้บั และคุณสมบตัขิองสนิคา้ว่า สามารถทําอะไรไดบ้า้งหรอืมี

ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลติภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑ ์
ซึ่งผูบ้รโิภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเกี่ยวขอ้งกบัตนเองเพยีงใดและเขาจะให้

ความสนใจมากทีส่ดุกบัลกัษณะทีเ่กีย่วขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
  3.2 ระดบัความสาํคญั (Degree of Importance) คอืการพจิารณาถงึความสาํคญัของ

คุณสมบตั ิ (Attribute Importance) ของสนิคา้เป็นหลกัมากกว่าพจิารณาถงึความโดดเด่นของสนิคา้ 
(Salient Attributes) ทีเ่ราไดพ้บเหน็ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑใ์น

ระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
  3.3 ความเชื่อถอืต่อตรายีห่อ้ (Brand Beliefs) คอืการพจิารณาถงึความเชื่อถอืต่อยีห่อ้

ของสนิคา้หรอืภาพลกัษณ์ของสนิคา้ (Brand Image) ทีผู่บ้รโิภคไดเ้คยพบเหน็ รบัรูจ้าก

ประสบการณ์ในอดตี ผูบ้รโิภคจะสรา้งความเชื่อในตรายีห่อ้ขึน้ชุดหน่ึงเกีย่วกบัลกัษณะแต่ละอย่าง

ของตรายีห่อ้ ซึง่ความเชื่อเกีย่วกบัตรายีห่อ้มอีทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภค 
  3.4 ความพอใจ (Utility Function) คอืการประเมนิว่า มคีวามพอใจต่อสนิคา้แต่ละยีห่อ้
แค่ไหน ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินการเลอืกตรา โดยผูบ้รโิภคจะกําหนดคุณสมบตัผิลติภณัฑท์ีเ่ขา

ตอ้งการแลว้ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีต่อ้งการกบัคุณสมบตัขิองตราต่างๆ 
  3.5 กระบวนการประเมนิ (Evaluation Procedure) วธิน้ีีเป็นอกีวธิหีน่ึงทีนํ่าเอาปจัจยั
สาํหรบัการตดัสนิใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเชื่อถอืในยีห่อ้ คุณสมบตัขิองสนิคา้มาพจิารณา

เปรยีบเทยีบใหค้ะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายีห่อ้ใดไดร้บัคะแนนจากการประเมนิมากทีสุ่ด ก่อน

ตดัสนิใจซือ้ต่อไป 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) ปกตผิูบ้รโิภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มลูและ

ระยะเวลาในการตดัสนิใจสาํหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คอืผลติภณัฑบ์างอย่างตอ้งการ

ขอ้มลูมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรยีบเทยีบนาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็มต่อ้งการขอ้มลู

หรอืระยะเวลาในการตดัสนิใจนานนกั  
  ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 54) ไดอ้ธบิายถงึรปูแบบพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ซึง่สามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายามในการแกป้ญัหา คอื 
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  4.1 พฤตกิรรมการแกป้ญัหาอยา่งเตม็รปูแบบ (Extended Problem Solving : ESP) 
เป็นพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ในการตดัสนิในการซือ้ครัง้แรก สว่นใหญ่เป็นผลติภณัฑท์ีม่รีาคาสงู และการ
ซือ้เกดิขึน้ไมบ่่อย นานๆถงึจะซือ้สกัครัง้หน่ึง มกัเป็นผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคยงัไมม่คีวามคุน้เคย จงึ
ตอ้งการศกึษารายละเอยีดของขอ้มลูมากและใชเ้วลาในการตดัสนิใจนานกวา่ผลติภณัฑท์ีคุ่น้เคยแลว้ 
  4.2 พฤตกิรรมการแกป้ญัหาแบบจํากดั (Limited Problem Solving : LPS) เป็น
ลกัษณะของการตดัสนิใจทีท่างเลอืกทีม่ไีมไ่ดแ้ตกต่างกนัมากนกั มเีวลาในการตดัสนิใจไมม่าก หรอื
อาจไมค่ดิวา่มคีวามสาํคญัมาก จงึไมใ่สค่วามพยายามในการหาขอ้มลูและตดัสนิใจอยา่งจรงิจงั 
  4.3 พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ตามความเคยชนิ เป็นลกัษณะของการซือ้ซํ้าทีเ่กดิมา

จากความเชื่อมัน่ในการตดัสนิใจจากการแก้ไขในครัง้ก่อนๆ จงึทําการแก้ปญัหาเหมอืนเดมิที่

สามารถสรา้งความพงึพอใจได ้จนทาํใหเ้กดิการซือ้ผลติภณัฑเ์ดมิๆเกดิเป็นความเคยชนิ กลายเป็น
พฤตกิรรมของความภกัดใีนตราผลติภณัฑ ์ (Brand Loyally) หรอือกีสาเหตุหน่ึงอาจมาจากการเกดิ 
ความเฉื่อย (Inertia) ของผูบ้รโิภค ทีจ่ะตอ้งเริม่ศกึษาหรอืแกป้ญัหาใหมทุ่กครัง้ จงึใชว้ธิกีารใชค้วาม
เคยชนิ แต่ถงึกระนัน้ หากผูบ้รโิภคถูกกระตุ้นกส็ามารถทีจ่ะเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมใหท้ําการ

ตดัสนิใจใหมไ่ด ้
  4.4 พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แบบทนัท ี เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้จาก

เหตุการณ์ทีเ่กดิกะทนัหนัหรอืจากการถูกกระตุน้จากสิง่เรา้ทางการตลาดใหต้ดัสนิใจในทนัทรีวมถงึ

ถ้าผลลพัธ์ที่ตามมามคีวามเสี่ยงตํ่าหรอืมปีระสบการณ์จากการใช้สนิค้านัน้อยู่แล้ว ทําใหเ้กิด

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แบบทนัทไีด ้
  4.5 พฤตกิรรมทีไ่มย่ดึตดิและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจ

ทีผู่บ้รโิภคจะทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ๆอยู่เสมอ ซึ่งอาจมสีาเหตุมาจากการที่ผูบ้รโิภคต้องการ

แสวงหาสิง่ทีด่ทีีส่ดุจงึทดลองหาสิง่ใหม่ๆ  อยูเ่รือ่ยๆ 
 คอตเลอรแ์ละคลิเลอร ์(Kotler; & Keller. 2012: 170) ไดอ้ธบิายถงึ ปจัจยัทีเ่กดิขึน้ระหว่าง
การประเมนิผลทางเลอืกและการตดัสนิใจซือ้ (Step between Evaluation of Alternatives and 
Purchase Decision) ม ี2 ปจัจยัดงัน้ี 
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 ภาพประกอบ 3 แสดงปจัจยัทีเ่กดิขึน้ระหวา่งการประเมนิผลทางเลอืกและการตดัสนิใจซือ้
 ทีม่า : Kotler; & Keller. (2012). Marketing Management. p.170. 

 
  1. ทศันคตขิองบุคคลอื่น (Attitude of Others) ทศันคตขิองบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งม ี 2 

ดา้นคอื ทศันคตดิา้นบวก และทศันคตดิา้นลบ ซึง่จะมผีลทัง้ดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของผูบ้รโิภค 

  2. ปจัจยัสถานการณ์ทีไ่ม่ไดค้าดคะเนไว ้ (Unanticipated Situational Factors) 
ขณะทีผู่บ้รโิภคกําลงัตดัสนิใจซื้อนัน้ ปจัจยัสถานการณ์ทีไ่ม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกี่ยวขอ้งซึ่งมี

ผลกระทบต่อความตัง้ใจซือ้ 
 

 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคจะ

เปรยีบเทยีบคุณค่าที่ไดร้บัจรงิ (Perceived value) จากการบรโิภคหรอืใชผ้ลติภณัฑก์บัความ

คาดหวงั (Expectation) ถา้คุณคา่ทีไ่ดร้บัจรงิสงูกวา่ความคาดหวงัของผูบ้รโิภคจะเกดิความพงึพอใจ 
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(Satisfied) แต่ถ้าคุณค่าที่ได้รบัจรงิตํ่ากว่าความคาดหวงั ผู้บรโิภคจะเกิดความไม่พงึพอใจ 
(Dissatisfied) 
  
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ผูบ้รโิภคแต่ละคนจะมคีวามแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซึ่งมผีลมากจากความแตกต่างกนั
ของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้ของแต่ละบุคคล
มคีวามแตกต่างกนั โดยสามารถแบ่งปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคออกเป็น 2 ประการ   
(ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550: 57-61) ไดแ้ก่ 
 1. ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ปจัจยัภายในเป็นปจัจยัทีเ่กดิขึน้จากตวับุคคลใน
ด้านความคิดแบะการแสดงออก ซึ่งมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยที่ปจัจยัภายใน
ประกอบดว้ยองค์ประกอบต่างๆ ไดแ้ก่ ความจําเป็น ความต้องการหรอืความปรารถนา แรงจูงใจ 
บุคลกิภาพ ทศันคต ิการรบัรู ้ซึง่สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  1.1 ความจาํเป็น (Need) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) เป็น
คาํทีม่คีวามหมายใกลเ้คยีงกนัและสามารถใชแ้ทนกนัได ้ซึง่เราจะใชค้าํวา่ “ความตอ้งการ” ในการสื่อ
ความเป็นสว่นใหญ่ โดยทีค่วามตอ้งการสิง่หน่ึงสิง่ใดของบุคคลจะเป็นจุดเริม่ตน้ของความตอ้งการใน
การใชส้นิคา้หรอืบรกิาร คอื เมือ่เกดิความจาํเป็นหรอืความตอ้งการไมว่า่ในดา้นรา่งกายหรอืจติใจขึน้
บุคคลกจ็ะหาทางทีจ่ะตอบสนองความจาํเป็นหรอืความตอ้งการนัน้ๆ 
  1.2 แรงจูงใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกดิปญัหาทางกายหรอืในจติใจขึน้ และหากปญัหา

นัน้ไม่รุนแรง เขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คดิ ไม่ใส่ใจ หรอืไม่ทําการตดัสนิใจใดๆ แต่หากปญัหานัน้ๆ

ขยายตวัหรอืเกดิความรุนแรงยิง่ขึน้ ผูบ้รโิภคก็จะเกดิแรงจูงใจในการพยายามที่จะแก้ไขปญัหาที่

เกดิขึน้นัน้ 
  1.3 บุคลกิภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลทีพ่ฒันาขึน้มาจาก

ความคดิ ความเชื่อ อุปนิสยั และสิง่จูงใจต่างๆระยะยาว และแสดงออกมาในดา้นต่างๆ ซึ่งมผีลต่อ
การกาํหนดรปูแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซึง่จะเป็นลกัษณะการ

ตอบสนองในรปูแบบทีค่งทีต่่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม 
  1.4 ทศันคต ิ(Attitude) เป็นการประเมนิความรูส้กึหรอืความคดิเหน็ต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง

ของบุคคลโดยทศันคตจิะมผีลต่อพฤตกิรรมต่างๆของบุคคล 
  1.5 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรบัความคดิหรอืการ
กระทาํของบุคคลอื่น 
  1.6 การเรยีนรู ้(Learning) เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของบุคคลทีเ่กดิจากการ

รบัรูแ้ละประสบการณ์ของบุคคล ซึง่จะเป็นการเปลีย่นแปลงและคงอยู่ในระยะยาว ดงันัน้หากมกีาร
รบัรู ้แต่ยงัไมม่กีารเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม หรอืไมเ่กดิการเปลีย่นแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงที ่กย็งัไม่
ถอืวา่เป็นการเรยีนรู ้
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 2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) ปจัจยัภายนอก หมายถงึ ปจัจยัทีเ่กดิจาก
สิ่งแวดล้อมรอบตัวของบุคคล ซึ่งมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยปจัจยั
ภายนอกแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบสาํคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 
  2.1 สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เป็นสิง่ทีก่ําหนดอํานาจซือ้ (Purchasing Power) 
ของผูบ้รโิภคทัง้ในรปูของตวัเงนิและปจัจยัอื่นทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2.2 ครอบครวั (Family) การเลีย้งดใูนสภาพครอบครวัทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลใหบุ้คคลมี

ความแตกต่างกนั 
  2.3 สงัคม (Social) กลุ่มสงัคมรอบๆตวัของบุคคลมผีลต่อการปรบัพฤตกิรรมของ

บุคคลใหเ้ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัของสงัคม เพื่อการยอมรบัใหเ้ขา้เป็นส่วนหน่ึงของสงัคม หรอื
เรยีกวา่ กระบวนการขดัเกลาทางสงัคม (Socialization) 
  2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นวถิกีารดําเนินชวีติทีส่งัคมเชื่อถอืว่าเป็นสิง่ดงีามและ

ยอมรบัมาปฏบิตัิ เพื่อใหส้งัคมดําเนินและมพีฒันาการไปไดด้้วยด ีบุคคลในสงัคมเดยีวกนัจงึต้อง
ยดึถอืและปฏบิตัติามวฒันธรรม เพือ่การอยูเ่ป็นสว่นหน่ึงของสงัคม 
  2.5 ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) โอกาสทีผู่บ้รโิภคจะไดพ้บเหน็ รูจ้กั
และคุ้นเคยกบัสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ โดยใช้เครื่องมือทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจําหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ซึง่จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามไวว้างใจและมคีวามยนิดี
ทีจ่ะใชส้นิคา้นัน้ 
  2.6 สภาพแวดล้อม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทัว่ไป เช่น 
ความแปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรอืเชือ้เพลงิ เป็นตน้ ส่งผลใหก้ารตดัสนิใจซื้อ
ของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลง 
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 ภาพประกอบ 4 แสดงปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 ทีม่า : ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. หน้า 61. 
  
 จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ ทาํใหผู้ว้จิยัทราบถงึ สาเหตุและวธิกีารซึง่
บุคคลตัดสินใจซื้อ รูปแบบของการตัดสินใจซื้อ ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและ 
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ทัง้ 5 ขัน้ตอน ซึง่ประกอบดว้ย การรบัรูป้ญัหา การคน้หา
ขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพื่อตอบสนอง
ความต้องการที่เกดิขึ้น จากแนวคดิดงักล่าวผูว้จิยัสามารถนํามาประยุกต์ใช้กบังานวจิยัเรื่อง 
“ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานคร” เพื่อนํามาใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั สมมตฐิาน ออก
แบบสอบถาม อภปิรายผล และกาํหนดขอ้เสนอแนะ 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนผสมทางการตลาด 
 แลรคิ และสไตเนอร ์(Laridge; & Steiner. 1987: 38) ใหค้วามหมายกลยุทธก์ารตลาดไว้
วา่ หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ในการเลอืกตลาดเป้าหมายและพฒันาสว่นผสมทางการตลาด เพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจในการแลกเปลีย่นกบัตลาดเป้าหมาย 

คอตเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 19; อา้งองิจาก Kotler. 2003: 98) ไดอ้ธบิายว่า 
สว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอืการตลาดซึง่ธุรกจิใชร้ว่มกนั
เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย เครื่องมอืการตลาด 4 ประการไดแ้ก่ 
ผลติภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place หรอื Distribution) และการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) ซึง่เรยีกสัน้ๆว่า 4Ps ในขัน้น้ีจะเกีย่วขอ้งกบัการพฒันากลยุทธก์ารตลาด 
(Marketing Strategy) ซึง่หมายถงึโปรแกรมของบรษิทัในการเลอืกตลาดเป้าหมายเฉพาะอยา่งเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเป้าหมายนัน้โดยการใชส้่วนผสมทางการตลาด ในการ
เสนอสว่นผสมทางการตลาดเหล่าน้ี นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งมคีวามรูเ้กีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
สว่นทีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจเกีย่วกบั 4Ps  

อรสิา สาํรอง (2551: 5) ไดอ้ธบิายว่า ส่วนผสมทางการตลาดเป็นปจัจยัทีส่าํคญัในการ
ดําเนินกิจกรรมทางการตลาดให้ประสบความสําเรจ็ ซึ่งการที่จะเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดได้
อย่างถูกต้องตรงกับตลาดเป้าหมายได้นัน้ จะตัง้พัฒนาและสร้างสรรค์ส่วนผสมการตลาดใน

อตัราส่วนทีเ่หมาะสม ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดงัมรีายละเอยีด ต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีนํ่าเสนอสู่ตลาดทัง้ทีเ่ป็นลกัษณะทางกาบภาพ

และการบรกิาร รวมทัง้องค์ประกอบอื่นที่ใช้ดงึดูดความสนใจให้เกิดการบรโิภคซึ่งเป็นสิง่ที่สร้าง
ความพงึพอใจ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้

 องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
  การผลิตผลิตภัณฑ์ออกมานัน้จําเป็นต้องพิจารณาลักษณะหรือองค์ประกอบของ

ผลติภณัฑ ์4 ประการ ไดแ้ก่ ตวัผลติภณัฑ ์(Physical product) ตราสนิคา้ (Brand name) หน้าที่
ของผลติภณัฑ ์(Product functions) และการใหบ้รกิาร (Servicing) ซึง่สามารถอธบิายรายละเอยีด
ได ้ดงัต่อไปน้ี 

  1.1 ตวัผลติภณัฑ์ (Physical product) คอืส่วนผสมของผลติภณัฑท์ี่เมื่อผสมออก

มาแล้วผลิตภณัฑ์นัน้มีรูปร่าง รูปทรง หรือลกัษณะเป็นอย่างไร เช่น ครีมอาบน้ํามลีกัษณะเป็น

ของเหลว สขีาว มกีลิน่หอม บรรจุในขวดรปูสีเ่หลี่ยมทรงกระบอก ปรมิาตรหา้รอ้ยมลิลลิติรต่อขวด 
เป็นตน้ ลกัษณะของผลติภณัฑเ์ป็นปจัจยัทีม่ผีลกระทบต่อการไดก้าํไรหรอืขาดทุนของผลติภณัฑน์ัน้ 

  1.2 ตราสนิคา้ (Brand name) หมายถงึ ชื่อ คําพูด สญัลกัษณ์ เครื่องหมายหรอื
หลายๆอย่างรวมกนัทีร่ะบุถงึสนิคา้หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทัหรอืองคก์ร เพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึความ
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แตกต่างของผลิตภณัฑ์ขององค์การกบัผลิตภณัฑ์ขององค์การอื่น หรือของคู่แข่งและเพื่อสร้าง
ความจาํใหเ้กดิขึน้กบัผูบ้รโิภค และใชใ้นการเรยีกหาเมือ่ตอ้งการซือ้กบัผูข้าย 

  1.3 หน้าทีข่องผลติภณัฑ ์(Product functions) ผลติภณัฑแ์ต่ละชนิด แต่ละประเภทจะ
ประกอบดว้ยหน้าทีใ่นการใชป้ระโยชน์จากตวัผลติภณัฑน์ัน้ บรรจุภณัฑ ์(Packaging) เป็นสว่นหน่ึง
ของหน้าทีผ่ลติภณัฑท์ีส่าํคญั รวมถงึป้ายฉลากทีแ่สดงถงึสทิธกิารเป็นเจา้ของผลติภณัฑ ์และแสดง
ขอ้มลูอื่นๆของผลติภณัฑ ์

  1.4 การใหบ้รกิาร (Servicing)  ถอืเป็นส่วนหน่ึงของผลติภณัฑห์รอืถอืเป็นผลติภณัฑ์

ชนิดหน่ึง ซึ่งเป็นผลติภณัฑท์ี่ไม่สามารถมองเหน็ดว้ยสายตา ไม่สามารถจบัต้องไดแ้ละไม่มตีวัตน 
แต่เป็นผลติภณัฑท์ีส่รา้งความพงึพอใจ สะดวกสบายใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

2. ราคา (Price) หมายถงึ จาํนวนทีผู่บ้รโิภคจ่ายสาํหรบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยราคา
จะถูกกําหนดจากมูลค่าของผลิตภัณฑ์นัน้ ถ้าผู้บริโภคและผู้ขายกําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์

ใกล้เคยีงกนัก็จะทําใหเ้กดิการซื้อขายขึน้ จงึถือว่าราคาเป็นตวักลางที่ทําใหเ้กดิการเปลี่ยนแปลง
ความเป็นเจ้าของ ทําใหบ้รษิทัหรอืกจิการเกดิรายได้และทําใหผู้บ้รโิภคได้รบัอรรถประโยชน์จาก
ความเป็นเจา้ของผลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้ 

  การกาํหนดราคาทีเ่หมาะสมจงึตอ้งมกีารพจิารณาปจัจยัเงือ่นไขหลายประการ ซึง่ก่อน
การตดัสนิใจตัง้ราคาจาํเป็นตอ้งมกีารดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 

  2.1 วตัถุประสงคใ์นการตัง้ราคา โดยทัว่ไปวตัถุประสงคข์องการดาํเนินการธุรกจิกย็อ่ม
ตอ้งการผลกําไรตอบแทนจากการดาํเนินกจิการนัน้ ซึง่กลไกทีจ่ะทาํใหเ้กดิกําไร คอื รายไดจ้ากการ
ขายผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 

  2.2 วตัถุประสงค์ในการสรา้งยอดขายหรอืส่วนแบ่งตลาด เป็นวตัถุประสงค์ที่มุ่งแสง
วหายอดขายหรอืปรมิาณหน่วยทีต่อ้งการ หรอืตอ้งการขยายสว่นแบ่งทางการตลาด วตัถุประสงคข์อ้
น้ีมกัจะไมค่าํนึงถงึผลกาํไรในระยะสัน้ แต่จะมองกาํไรระยะยาว  

  2.3 วตัถุประสงค์ในการรกัษาสภาพของผลิตภณัฑ์ เป็นการตัง้วตัถุประสงค์ในการ
กําหนดราคาทีไ่ม่ไดมุ้่งหวงักําไรหรอืการเพิม่ยอดขาย แต่เป็นการกําหนดราคาโดยมวีตัถุประสงค์
เพือ่รกัษาตําแหน่งทีผ่ลติภณัฑเ์ป็นอยูใ่นตลาด 

3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ การเลอืกช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel of 
Distribution) เพื่อใหผ้ลติภณัฑผ์่านจากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภค และการกระจายผลติภณัฑ ์(Physical 
Distribution) ซึง่เป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวางแผนและดาํเนินการเพื่อใหผ้ลติภณัฑเ์คลื่อนยา้ยจาก

แหล่งผลติไปยงัสถานทีท่ีต่อ้งการใช ้
  การจัดจําหน่ายประกอบด้วย 2 ส่วน คือ การเลือกช่องทางการจัดจําหน่ายและ

กระจายผลติภณัฑซ์ึง่มรีาบละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
  3.1 การเลอืกช่องทางจดัจําหน่ายหรอือาจเรยีกว่าช่องทางการคา้ (Trade Channel) 

เน่ืองจากผลติภณัฑแ์ละการบรกิารจากผูผ้ลติมาสามารถจะไปถงึมอืผูบ้รโิภคไดโ้ดยอตัโนมตั ิและ
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ผูผ้ลิตมไิด้เป็นผู้ดําเนินการและควบคุมการจดัจําหน่ายแต่เพยีงผูเ้ดยีว แต่มสีภาวะแวดล้อมทาง
การตลาดทีห่ลากหลายเขา้มาเกี่ยวขอ้ง ดงันัน้ ช่องทางการจดัจําหน่ายจงึเป็นกลไกทีส่าํคญัในการ
จดัจาํหน่ายสนิคา้ไปสูผู่บ้รโิภค 

  3.2 การกระจายผลติภณัฑ์ หมายถึง การดําเนินการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑผ์่านช่อง

ทางการจดัจําหน่ายเพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภค ซึ่งการ
กระจายผลติภณัฑจ์ะเกีย่วขอ้งกบัการขนสง่ การเกบ็รกัษา การจดัการสนิคา้คงคลงั การบรรจุภณัฑ ์
การนําสง่ผลติภณัฑ ์และการดาํเนินคาํสัง่ซือ้  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารหรอืการสื่อขอ้ความที่
เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ราคา ภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์และบรษิทัเจา้ของผลติภณัฑ ์จากผูผ้ลติหรอืผู้
จดัจําหน่ายไปยงัผูบ้รโิภคโดยใช้ช่องทางการสื่อสารรูปแบบต่างๆ โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อจูงใจให้
ผูบ้รโิภคเกดิความสนใจในผลติภณัฑ ์เกดิความต้องการและตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ี่เสนอขาย ซึ่ง
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการสง่เสรมิการตลาด เรยีกวา่ สว่นผสมการสง่เสรมิการตลาด 

  สว่นผสมการสง่เสรมิการตลาด (Promotion Mix) หมายถงึ การกําหนดองคป์ระกอบ
หรอืวธิกีารใชก้ารสง่เสรมิการตลาดในระดบัต่างๆ เพื่อโน้มน้าวใจผูบ้รโิภคใหเ้กดิการรบัรู ้และความ
ต้องการซื้อผลติภณัฑ์ที่เสนอขาย โดยส่วนผสมการส่งเสรมิการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา 
การขายโดยพนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย และการออกขา่วเผยแพร ่และการประชาสมัพนัธ ์ดงั
รายละเอยีดต่อไปน้ี 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรปูแบบการสื่อสารทีใ่ชส้ื่อกลางทีไ่ม่ใช่ตวับุคคล

และเป็นการสือ่สารมวลชนทีส่ามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคในเชงิกวา้งและเขา้ถงึไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเรว็ 
ซึ่งการโฆษณาจะเป็นรูปแบบการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพสูงสุดในการทําให้ผู้บริโภครบัรู้และ

ตระหนกัวา่มผีลติภณัฑใ์หมเ่ขา้มาในตลาด 
  4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถงึ รูปแบบการสื่อสาร

ระหวา่งผูข้ายหรอืพนกังานขายกบัผูบ้รโิภค โดยพนกังานตอ้งพยายามจงูใจหรอืโน้มน้าวใจผูบ้รโิภค
ใหซ้ือ้ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย 

  4.3 การสง่เสรมิการจดัจาํหน่าย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาด
ที่กระตุ้นการซื้อของผู้บรโิภคและกิจกรรมที่กระตุ้นให้ร้านค้าทําการค้าขายอย่างมปีระสทิธิภาพ

ยิง่ขึน้ การสง่เสรมิการจดัจาํหน่ายโดยมุง่สูผู่บ้รโิภคเป็นกจิกรรมการสง่เสรมิการจดัจาํหน่ายทีมุ่ง่ตรง
สูผู่บ้รโิภคคนสดุทา้ย ซึง่มหีลายวธิกีารดงัต่อไปน้ี 

   4.3.1 การแจกผลติภณัฑต์วัอยา่ง (Samples) 
   4.3.2 การใหบ้ตัรสง่เสรมิการจดัจาํหน่ายหรอืคปูอง (Coupons) 
   4.3.3 การใหข้องแถม (Premium/Gifts) 
   4.3.4 การใหร้างวลั (Prizes) 
   4.3.5 การลดราคาผลติภณัฑ ์(Price-off) 
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   4.3.6 การใหแ้สตมป์การคา้ (Trading Stamp) 
   4.3.7 การเสนอใหเ้งนิคนืหรอืการรบัประกนัผลติภณัฑ ์(Product Warranties) 
   4.3.8 การจดัจาํหน่ายรว่มกนั (Tie-in Promotions) 
   4.3.9 การจดัจาํหน่ายขา้มผลติภณัฑ ์(Cross-Promotions) 
   4.3.10 การตกแต่งจุดตําหน่าย และการสาธิต (Point-of-Purchase (POP) 

Displays and Demonstrations) 
  4.4 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation) หมายถงึ การสื่อสารที่บรษิทัพยายาม

ดําเนินการอย่างมแีบบแผนเพื่อส่งเสรมิและทําใหเ้กดิความเขา้ใจต่อกนัระหว่างบรษิทักบัผูบ้รโิภค

และสาธารณชน ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อเจตคติของผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายที่มีต่อบริษัทหรือ
ผลติภณัฑข์องบรษิทั 

 การศกึษาเรื่อง “สว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดก้ําหนดส่วนผสมทางการตลาด คอื ดา้น
ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด มาเป็นตวัแปรสาํคญัใน

การศกึษาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ปจัจยัดงักล่าวถอืเป็นสว่น

สาํคญัในการดําเนินธุรกจิใหป้ระสบความสําเรจ็ และบรษิทัสามารถนําขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัไป

พฒันา ปรบัปรงุในดา้นการตลาดใหม้ปีระสทิธภิาพดยีิง่ขึน้ 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจงูใจของผูบ้ริโภค 
 ลอนดอนและบติตาร ์(London; & Bitta. 1988: 368) กล่าววา่ แรงจงูใจ หมายถงึ สภาวะที่
อยู่ภายในตวัของผูบ้รโิภคที่เป็นพลงัทําใหร้่างกายมกีารเคลื่อนไหวไปในทศิทางที่มเีป้าหมายที่ได้

เลอืกไวแ้ลว้ซึง่มกัจะเป็นเป้าหมายทีม่อียูใ่นภาวะสิง่แวดลอ้ม 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 67) กล่าวว่า การจงูใจ (Motivation) หมายถงึ พลงัสิง่กระตุน้ 
(Drive) จากภายในของแต่ละบุคคลซึง่กระตุน้ใหบุ้คคลปฏบิตั ิดงันัน้การจงูใจจงึเป็นอทิธพิลภายใน
ตวับุคคลซึง่จะผลกัดนัใหเ้ขาเกดิพฤตกิรรม เพือ่นําไปสูผ่ลลพัธท์ีต่อ้งการ  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 123) กล่าวว่า แรงจูงใจ Motives) หมายถงึ แรงขบั (Drive) 
ภายในบุคคลทีก่ระตุน้ใหเ้ขาแสดงพฤตกิรรม โดยทีแ่รงขบัจะมาจากความเครยีดทีเ่กดิขึน้จากความ
ตอ้งการทีย่งัไมไ่ดร้บัการตอบสนองของบุคคล 
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 ภาพประกอบ 5 แสดงโมเดลของกระบวนการจงูใจ (Model of the motivation process) 
 ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2550). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. หน้า 68. 
 
 ลกัษณะของการจงูใจมีประเดน็ท่ีต้องพิจารณาดงัน้ี 
 1. ความจาํเป็นหรอืความตอ้งการ (Needs) หมายถงึ ความแตกต่างทีร่บัรูร้ะหว่างสภาพ
ในอุคมคตแิละสภาพปจัจุบนัซึง่มอีทิธพิลเพยีงพอทีจ่ะกระตุน้พฤตกิรรม ความตอ้งการประกอบดว้ย 
2 ประการ ดงัน้ี 
  1.1 ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการภายใน
รา่งกายไดแ้ก่ ความตอ้งการน้ํา อากาศ อาหาร ทีอ่ยู่อาศยั ฯลฯ ซึง่ถอืว่าเป็นความตอ้งการพืน้ฐาน 
(Primary needs of motive) 
  1.2 ความตอ้งการทีเ่ป็นความปรารถนา (Acquired needs) หรอืความตอ้งการดา้น

จติวทิยา (Psychographic needs) เป็นความตอ้งการทีบุ่คคลเรยีนรูจ้ากการตอบสนองต่อวฒันธรรม

หรอืสิง่แวดลอ้มประกอบดว้ย ความตอ้งการเพื่อยกย่อง ความภาคภูมใิจ ความรกั อํานาจ และการ

เรยีนรู ้ซึ่งถอืว่าเป็นความต้องการทุตยิภูม ิ(Secondary needs) เป็นผลจากสภาพจติใจและ

ความสมัพนัธก์บับุคคลอื่น 

 2. จุดมุ่งหมาย (Goals) เป็นผลจากพฤตกิรรมการจูงใจ ทุกพฤตกิรรมของบุคคลจะมี
จุดมุง่หมายคนละอยา่ง ในการวเิคราะหก์ารจงูใจน้ีจะเกีย่วกบัจุดมุง่หมาย 2 ประการ 
  2.1 จุดมุง่หมายหลกั (Generic goals) หมายถงึ จุดมุง่หมายในชนิดของผลติภณัฑท์ี่

แต่ละบุคคลเลอืกเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของเขา 

ความจาํเป็น ความ
ตอ้งการและความ

ปรารถนาทีย่งัไมไ่ด้

รบัการตอบสนอง 
(Unfulfilled Needs 

Wants and Desires) 

ความตงึเครยีด 
(Tension) 

สิง่กระตุน้ 
(Drive) 

พฤตกิรรม 
(Behavior) 

การเรยีนรู ้
(Learning) 

การบรรลุจดุมุง่หมาย

หรอืความตอ้งการ 
(Goal or need 

fulfillment) 
กระบวนการความ

เขา้ใจของผูร้บั

ขา่วสาร (Cognitive 
processes) 

การลดความตงึเครยีด 
(Tension reduction) 
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  2.2 จุดมุง่หมายเฉพาะทีเ่กีย่วกบัตราสนิคา้ (Brand specifics goals) เป็นจุดมุง่หมาย
ในตราสนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงซึง่ผูบ้รโิภคเลอืกเพือ่ตอบสนองตามความตอ้งการของเขา 
 3. การจงูใจดา้นบวกและดา้นลบ (Positive and negative motivation) การจูงใจทาง
การตลาดอาจทําไดท้ัง้การสรา้งความพงึพอใจและการสรา้งความกลวั หรอื ความวติกกงัวล เช่น 
บุคคลทาํประกนัชวีติเพราะความพงึพอใจในความมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่ขีองพนกังานขาย และอาจเกดิ
เพราะความกลวัต่อโรคภยัไขเ้จบ็ หรอืการสูญเสยีชวีติของตนแล้วทําใหเ้กดิปญัหากบัครอบครวั 
นกัจติวทิยากล่าวถงึการจงูใจ 2 ประการดงัน้ี 
  3.1 สิง่กระตุน้ดา้นบวก (Positive drive) หมายถงึ อทิธพิลสิง่กระตุน้ดา้นบวก (พงึ
พอใจ) ทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงหรอืสถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง สิง่กระตุ้นกรณีน้ีถอืว่าเป็นความจํา

เป็น (Need) ความตอ้งการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงในกรณีน้ีสิง่

กระตุน้จะนําไปสูจุ่ดมุง่หมายดา้นบวก (Positive goal) เป็นจุดมุง่หมายเพื่อทาํใหเ้กดิความรูส้กึทีด่ี
เกดิความตอ้งการ และพฤตกิรรมต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง 
  3.2 สิง่กระตุน้ดา้นลบ (Negative drive) หมายถงึ อทิธพิลสิง่กระตุน้ใหห้ลกีหนีจากสิง่
ใดสิง่หน่ึงหรอืสถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง สิง่กระตุ้นกรณีน้ี ประกอบด้วยความกลวั (Fear) 
หรอืไมช่อบความเสีย่ง (Avoidance) ต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอืการหลกีเลีย่งพฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหน่ึง 
 4. สิง่จูงใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ (Rational motives versus emotional motives) 
นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งศกึษาถงึสิง่จงูใจดา้ยเหตุผลและอารมณ์ ดงัน้ี 
  4.1 สิง่จงูใจดา้นเหตุผล (Rational motives) หมายถงึ สิง่จงูใจหรอืจุดมุง่หมาย ซึง่ถอื
เกณฑเ์ศรษฐกจิ (Economic) หรอืใชห้ลกัเหตุผล (Rationality) เช่น ราคา ขนาด น้ําหนกั คุณภาพ 
การประหยดั การตดัสนิใจซือ้ของบุคคลตามทฤษฎเีศรษฐกจิ (Economic theory) นัน้จะตัง้ขอสมมติ
ว่าผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมทีม่เีหตุผลเมื่อเขาพจิารณาทางเลอืกต่างๆ แลว้จะตดัสนิใจเลอืกตราสนิคา้ที่
มอีรรถประโยชน์สงูสดุ เชน่ ความพงึพอใจในผลติภณัฑจ์ากการสง่เสรมิการตลาด 
  4.2 สิง่จูงใจดา้นอารมณ์ (Emotional motives) หมายถงึ การเลอืกจุดมุ่งหมายตาม
หลกัเกณฑค์วามรูส้กึสว่นตวัหรอืดุลพนิิจสว่นตวั (Personal criteria or subjective criteria) เช่น 
ความตอ้งการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมใิจ ความกลวั ความเป็นมติร ฯลฯ แนวคดิน้ีถอืว่าบุคคล
คาํนึงถงึอรรถประโยชน์ (ความพงึพอใจสงูสุด) เป็นสิง่สมเหตุสมผลทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกในทศันะของ
เขาเพือ่สนองความพอใจอนัสงูสดุ  
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 ประเภทของการจงูใจ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 72) กล่าววา่ การจงูในแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื 
 1. การจงูใจภายใน (Intrinsic motivation) หมายถงึ สภาพความตอ้งการภายในจติใจ
ของมนุษย์ที่จะเรยีนรูห้รอืแสวงหาบางสิง่บางอย่างด้วยตนเอง เช่น ความต้องการอํานาจ ความ
ตอ้งการความรกั ความตอ้งการการยอมรบัและการยกยอ่ง เป็นตน้ การจงูใจภายใน ประกอบดว้ย 
  1.1 ความตอ้งการ (Need) เป็นความตอ้งการทีอ่ยูภ่ายในอนัจะทําใหเ้กดิแรงขบั แรง
ขบัน้ีจะก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมต่างๆ ขึน้ เพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายและความพงึพอใจ 
  1.2 ทศันคต ิ(Attitude) หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่จะเป็น
ตวักระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤตกิรรมทีเ่หมาะสม ทศันคตทิีด่ขีองผูบ้รโิภคจะนําไปสูพ่ฤตกิรรมการซือ้ 
  1.3 ความสนใจพเิศษ (Special interest) เป็นแรงจงูใจทีท่าํใหเ้กดิความเอาใจใสใ่นสิง่
นัน้ๆ มากกวา่ปกต ิเน่ืองจากมคีวามสนใจในเรือ่งใดเรือ่งหน่ึงเป็นพเิศษ 
 2. การจงูใจภายนอก (Extrinsic motivation) หมายถงึ แรงกระตุน้ (สิง่กระตุน้) จาก
ภายนอก ซึง่นําไปสูก่ารเปลีย่นแปลงหรอืการแสดงพฤตกิรรมของบุคคล ไดแ้ก่ 
  2.1 จุดมุ่งหมายหรอืความหวงัของบุคคล (Goal หรอื Expectation) เป้าหมายหรอื
ความคาดหวงัสามารถกระตุน้ใหเ้กดิแรงจงูใจใหม้พีฤตกิรรมทีด่แีละเหมาะสมขึน้ได ้
  2.2 ความกา้วหน้า (Growth) ความตอ้งการทีจ่ะไดร้บัความกา้วหน้าจากการกระทํา
นัน้ ยอ่มเป็นแรงจงูใจใหต้ัง้ใจและเกดิพฤตกิรรมขึน้ได ้
  2.3 ความประทบัใจ (Impression) เป็นความประทบัใจทีม่ต่ีอบุคคลอื่นในดา้นต่างๆ 
ซึง่มผีลต่อพฤตกิรรมของบุคคล 
  2.4 เครื่องล่อใจอื่นๆ (Stimulus) หรอื การเสรมิแรง (Reinforcement) เป็นสิง่ล่อใจที่

สามารถก่อใหเ้กดิแรงกระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมขึน้ ดงัน้ี 
   2.4.1 การใหร้างวลั (Rewards) เป็นเครื่องกระตุน้ใหบุ้คคลอยากกระทํา เช่น การ
ชมเชย การประกวด การแขง่ขนั หรอืการทดสอบ ซึง่ก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมทีต่อ้งการไดท้ัง้สิน้ 
   2.4.2 การลงโทษ (Punishment) และ การตเิตยีน (Blame) เป็นการกระตุน้ไมใ่ห้
กระทาํในสิง่ทีไ่มถู่กตอ้งหรอืสิง่ทีไ่มต่อ้งการ 
   
 การประยกุตใ์ช้แรงจงูใจในทางการตลาด 
 อรสิา สาํรอง (2551: 147-149) กล่าวว่า นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งเขา้ใจเกีย่วกบัแรงจงูใจ
ของผูบ้รโิภค ซึง่พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคจะประกอบดว้ยตวักระตุน้และแรงจงูใจ โดยแรงจงูใจ
ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑม์ ี2 ประเภททีส่าํคญั คอื 
 1. แรงจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) เป็นแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑด์ว้ยการพจิารณาอยา่งรอบคอบและสมเหตุสมผล ซึง่แบ่งเป็นลกัษณะต่างๆ ได ้ดงัน้ี 
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  1.1 ความต้องการประหยดั จงึเป็นแรงจูงใจใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ีแ่สดง

ถงึความประหยดักวา่ 
  1.2 ความเชื่อถอืได ้เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑข์องบรษิทัที่มคีวามน่าเชื่อถือ 
เพราะเชื่อมัน่ในตวับรษิทั เช่น มรีะยะเวลาในการดาํเนินกจิการมานาน มภีาพลกัษณ์ของบรษิทัทีด่ ี
ตราสนิคา้มชีื่อเสยีงดเีป็นทีรู่จ้กั เชื่อถอืไดใ้นตวัผลติภณัฑห์รอืการบรกิารทีไ่ดร้บั เป็นตน้ 
  1.3 ความแข็งแรงคงทน เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่มาจากคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ที่สามารถใช้ได้นาน มคีวามทนทานหรอืมอีายุการใช้งานนาน หรอืผลิตภณัฑ์มคีวาม

แขง็แรงทนทานต่อการใชง้าน เป็นตน้ 
  1.4 ความสะดวกในการใช้ เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์โดยผูบ้รโิภคพจิารณา

จากความง่ายในการใช้ผลิตภณัฑ์ ความสะดวกในการใช้ผลิตภณัฑ์ เช่น การเปิด-ปิด ขัน้ตอน
วธิกีารใช ้เป็นตน้ 
  1.5 ความมปีระสทิธภิาพและสมรรถภาพในการใช ้เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑ์

โดยผูบ้รโิภคพจิารณาจากขอ้มลูหรอืตวับ่งชีท้ีแ่สดงใหเ้หน็วา่ผลติภณัฑม์คีุณภาพด ี
 2. แรงจงูใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) เป็นแรงจูงใจในการซือ้ผลติภณัฑท์ี่

เกดิจากความตอ้งการตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เช่น ความตอ้งการโดดเด่นกว่าบุคคล
อื่น ต้องการทําตรมผู้อื่น ต้องการความสะดวกสบาย ความสนุกสนานเพลิดเพลิน และความ
ทะเยอทะยาน เป็นตน้ 
  การเกดิแรงจงูใจทางดา้นอารมณ์อาจแบ่งเป็นลกัษณะต่างๆ ได ้ดงัน้ี 
  2.1 เกดิจากความรูส้กึจากประสามสมัผสัทัง้ 5 คอื การสมัผสั การมองเหน็ การไดย้นิ 
การไดก้ลิน่ และการรูร้ส ทาํใหเ้กดิแรงจงูใจในการบรโิภคผลติภณัฑ ์
  2.2 เกดิจากความตอ้งการการรกัษาสถานภาพของตนในสงัคม โดยผูบ้รโิภคตอ้งการ
ผลติภณัฑเ์พือ่รกัษาสถานภาพของตนในสงัคม 
  2.3 เกดิจากความต้องการความภาคภูมใิจ จงึเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑเ์พื่อ

สรา้งความภมูใิจใหก้บัตนเอง 
  2.4 เกิดจากความต้องการพกัผ่อนจึงเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อทําให้

ตนเองมคีวามสนุกสนานเพลดิเพลนิแลว้ผอ่นคลาย 
  2.5 เกดิจากความกลวัเป็นการซือ้ผลติภณัฑเ์พราะผูบ้รโิภคเชื่อมัน่ว่าผลติภณัฑน์ัน้จะ

ทาํใหเ้กดิความปลอดภยัและสามารถหลกีเลีย่งจากความกลวันัน้ได ้
  2.6 เกิดจากความต้องการเข้าสงัคม จึงเป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่ทําให้

ผูบ้รโิภคเป็นทีย่อมรบัของสงัคมหรอืบรโิภคผลติภณัฑต์ามทีค่นในสงัคมนัน้ๆ ใช ้
  2.7 เกดิจากความตอ้งการเลยีนแบบ เป็นแรงจูงใจในการซือ้ผลติภณัฑเ์พื่อใหม้คีวาม

เหมอืนกบับุคคลทีม่ชีื่อเสยีงหรอืบุคคลทีผู่บ้รโิภคนิยมชมชอบ 
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  2.8 เกดิจากความต้องการแตกต่างจากบุคคลอื่น เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑท์ี่

ผูบ้รโิภคคดิวา่จะทาํใหต้นแตกต่างจากบุคคลอื่นในสงัคม หรอืเป็นแรงจงูใจทีท่าํใหต้นเองมคีวามโดด
เดน่กวา่บุคคลอื่น 
  2.9 เกดิจากความทะเยอทะยาน เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑเ์พื่อสรา้งความพงึ

พอใจใหก้บัตนเอง หรอือาจเป็นแรงจงูใจในการซือ้ผลติภณัฑท์ีท่าํใหทุ้กคนยอมรบัความโดดเด่นของ

ผูบ้รโิภค 
  2.10 เกดิจากความต้องการเป็นผูนํ้า เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลติภณัฑท์ี่พึง่ออกวาง

จําหน่ายใหม่ในตลาดเพราะตอ้งการเป็นผูนํ้า หรอืเป็นผูท้ีม่โีอกาสทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ก่อนคน

อื่น 
 
 จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจงูใจ ทีก่ล่าวถงึ ลกัษณะของการจงูใจ ประเภทของการ
จูงใจและการประยุกต์ใช้แรงจูงใจในทางการตลาดซึ่งแรงจูงใจที่จะทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑท์ี่สําคญั ไดแ้ก่ แรงจูงใจด้านเหตุผลเน่ืองจาก รองเทา้เป็นสนิคา้ที่ต้องใช้เหตุผลในการ
ตัดสินใจ เช่น ประสิทธิภาพในการใช้งาน ความทนทาน ขนาด เป็นต้น เพื่อประโยชน์สูงสุดที่
ผู้บรโิภคจะได้รบั และแรงจูงใจด้านอารมณ์ เช่น ความสวยงาม ความทนัสมยั เป็นต้น เพื่อการ
ตอบสนองความพงึพอใจผูบ้รโิภค มาเป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั สมมตฐิาน 
ออกแบบสอบถาม อภปิรายผล และกําหนดขอ้เสนอแนะ ในงานวจิยัเรื่อง “ส่วนผสมทางการตลาด
และแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร”  
 
5. ความรูพื้น้ฐานเก่ียวกบัรองเท้า 
 ความเป็นมาของรองเท้า 

มนุษยร์ูจ้กัการใชร้องเทา้เมื่อประมาณ 7,000 ถงึ 8,000 ปี ก่อนครสิตกาล ซึง่หลกัฐานได้
คน้พบเมื่อปี 1938 ทีเ่มอืงโอเรกอน ประเทศสหรฐัอเมรกิา อยา่งไรกต็าม มนุษยร์ูจ้กัการใชว้สัดุ
หลายประเภทเพื่อทีจ่ะนํามาทาํรองเทา้ไดป้ระมาณ 1,000 ปีหลงั แต่รองเทา้ถูกใชม้าก่อนหน้าน้ี นกั
มนุษยวทิยา Erik Trinkaus พบหลกัฐานทีท่าํใหเ้ชื่อไดว้่า มกีารใชร้องเทา้ ราว 26,000 ถงึ 40,000 
ปีทีแ่ลว้ ซึง่พบวา่กระดกูน้ิวเทา้เริม่เลก็ลง อยูร่ะหว่างช่วงเวลาดงักล่าว ในยุคทีม่นุษยใ์ชเ้ทา้เปล่าอยู่
นัน้พบหลกัฐานว่ากระดกูน้ิวเทา้มนุษยใ์หญ่กว่าช่วงทีพ่บการใชร้องเทา้ น้ิวเทา้กเ็ริม่ยาวเรยีวมาก

ขึน้ ยคุแรกสดุนัน้การออกแบบรองเทา้จะเป็นลกัษณะถุงทีห่อ่เทา้ไวป้้องกนัอากาศหนาว ป้องกนัหนิ
บาด และซากเศษบาดเทา้ จงึเริม่ใชห้นังสตัวม์าทาํเป็นรองเทา้มากขึน้ และใชก้นัมากในแถบที่

อากาศหนาว ในยุคกลางรองเทา้ไดพ้ฒันามาเป็นรองเทา้ทีเ่ชอืกรดัหนงัใหก้ระชบัเทา้มากขึน้ คน

ยุโรปใชร้องเทา้เพื่อแสดงถงึการมฐีานะทางสงัคม ช่างทํารองเทา้ไดผ้ลติรองเทา้สาํหรบัคนรวยทีม่ี

รปูแบบใหญ่โดยเฉพาะ ในทีสุ่ดการทํารองเทา้กใ็ชว้ธิกีารเยบ็ขึน้รปูตัง้แต่ศตวรรษที ่ 17 การทํา

รองเทา้หนงัทัง้หมดใชก้ารเยบ็ตดิกบัพืน้รองเทา้ ซึง่ปจัจุบนัน้ี มาตรฐานน้ีบ่งบอกถงึความประณีตใน
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การตดัเยบ็ ศตวรรษที ่20 เป็นตน้มา ซึง่เป็นยุคปฏวิตัอุิตสาหกรรม อุตสาหกรรมการผลติต่างๆ ได้
พฒันาขึน้เป็นอยา่งมากทัง้เรื่องหนงั พลาสตกิ ยาง ผา้สงัเคราะห ์ อุตสาหกรรมการผลติกาว ทาํให้
การผลติรองเทา้เปลีย่นจากเดมิ ในปจัจุบนั รองเทา้หนงัยงัเป็นรองเทา้ทีม่รีาคาสงูเช่นในอดตี แต่
รองเทา้กฬีาใชห้นงัลดลง พืน้รองเทา้กใ็ชก้าวมากขึน้แทนการเยบ็ตดิ ดงันัน้จะเหน็ไดว้่าจากอดตีถงึ
ปจัจุบนั การผลติรองเทา้ไดม้กีารพฒันาและเปลี่ยนแปลงไปเป็นอย่างมาก ซึ่งขึน้อยู่กบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคและเทคโนโลยเีป็นสว่นใหญ่ (บางกอกแฟชัน่ชสู.์ 2555: online) 
  
 ความเป็นมาของรองเท้าภายในประเทศไทย 
 การผลติรองเทา้ของไทยมมีาตัง้แต่สมยัอดตีกาล สนันิษฐานว่า เริม่มกีารผลติตัง้แต่สมยั
รชัการที ่5 ในกรงุรตันโกสนิทร ์โดยเป็นการผลติของชาวจนีซึง่อพยพเขา้มาอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 
รองเทา้ทีผ่ลติเป็นประเภทรองเทา้หนัง ซึง่ใชส้วมใส่ในระดบัของชนชัน้สูงและขา้ราชการ นอกจาก
รอ้งเทา้หนังแลว้ ยงัมรีองเทา้แตะที่เรยีกว่า “เกี๊ยะ” การผลติรองเทา้ในสมยันัน้เป็นการผลติที่มี

กระบวนการผลติขนาดเลก็หรอืทีเ่รยีกว่าอุตสาหกรรมในครวัเรอืนและผลติเพื่อจําหน่ายในประเทศ

เป็นหลกั อยา่งไรกต็ามปรมิาณการผลติรองเทา้ทีม่อียูใ่นขณะนัน้ยงัไมเ่พยีงพอทีจ่ะตอบสนองความ

ต้องการภายในประเทศ จงึจําเป็นต้องมกีารนําเขา้รองเท้าจากต่างประเทศ โดยนําเขา้จากยุโรป 
ญีปุ่น่ ฮอ่งกง และสงิคโปร ์
 การผลติรองเท้าในเชงิอุตสาหกรรมได้เริม่มขีึน้ภายหลงัสงครามโลกครัง้ที่ 2 โดยมกีาร
จดัตัง้โรงงานผลติรองเทา้ผา้ใบขึน้เป็นครัง้แรกราวปี พ.ศ. 2490 รองเทา้ผา้ใบทีผ่ลติส่วนใหญ่เป็น

รองเทา้นักเรยีนและรองเทา้สาํหรบัใชง้าน ต่อมาหลงัจากนัน้ไดม้กีารจดัตัง้สาํนกังานคณะกรรมการ

ส่งเสรมิการลงทุนเพื่อการอุตสาหกรรมและไดเ้ริม่ใหก้ารส่งเสรมิแก่โรงงานผลติรองเทา้บาจาเป็น

แห่งแรก หลงัจากนัน้กจิการผลติรองเทา้กไ็ดข้ยายตวัตลอดมา แต่การขยายตวัเริม่มมีากขึน้เมื่อมี
การยา้ยฐานการผลติจากเกาหลแีละไตห้วนัเขา้มาผลติในประเทศไทยในช่วงปี 2527-2533 ซึ่งช่วง
ดงักล่าวเป็นชว่งทีม่กีารพฒันาการผลติรองเทา้ไปอยา่งรวดเรว็ 
 การผลติรองเทา้ของไทยไดพ้ฒันาจากเดมิผลติเพื่อจําหน่ายภายในประเทศเป็นหลกัมา

เป็นการผลิตเพื่อการส่งออก โดยระยะแรกการผลิตรองเท้าเพื่อส่งออกยงัมีน้อยมาก ปจัจุบัน
อุตสาหกรรมการผลติรองเทา้เป็นอุตสาหกรรมหน่ึงในหลายๆอุตสาหกรรมทีส่ามารถพฒันาคุณภาพ

ของผลติภณัฑจ์นเป็นทีย่อมรบัของตลาดต่างประเทศอยา่งกวา้งขวางและไดก้ลายเป็นสนิคา้ส่งออก

ทีม่บีทบาทสาํคญัในการนําเขา้เงนิตราจากต่างประเทศไดปี้ละหลายหมื่นลา้นบาทและยงัมแีนวโน้ม

ทีจ่ะมมีลูคา่เพิม่ขึน้ต่อไปเรือ่ยๆ (วชัร ีถิน่ธานี. 2538: 1) 
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 ประเภทของรองเท้า 
 รองเทา้ทีใ่ชอ้ยูใ่นปจัจุบนัมหีลายประเภท แต่ละประเภทมลีกัษณะเฉพาะสาํหรบัการใชง้าน

ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี (วชัร ีถิน่ธานี. 2538: 2-3) 
 1. รองเทา้กฬีา เป็นรองเทา้ทีอ่อกแบบเพื่อใชใ้นการกฬีาโดยเฉพาะ โดยใหม้คีุณสมบตัิ

พเิศษ เช่น การเกาะพืน้ น้ําหนักเบาและรบัแรงกระแทกไดด้ ีเป็นต้น รองเทา้กฬีาที่ผลติอยู่ใน
ปจัจุบันมีหลายชนิด ได้แก่ รองเท้าเทนนิส, รองเท้าฟุตบอล, รองเท้าวอลเล่ย์บอล, รองเท้า
บาสเกตบอลและรองเทา้วิง่ 
 2. รองเทา้หนัง เป็นรองเทา้ทีผ่ลติขึน้จากหนัง โดยทีร่องเทา้หนังทีม่ผีลติมตีัง้แต่รองเทา้
คุณภาพตํ่าราคาถูกทีผ่ลติจากหนังทีม่คีุณภาพไม่ดนีักใหพ้ืน้ยางหรอืพืน้รองเทา้เป็นหนังเทยีม ถงึ
รองเทา้คุณภาพดรีาคาแพงซึ่งใชห้นังคุณภาพดทีําเป็นส่วนบนรองเทา้และใชพ้ืน้รองเทา้ทีท่ําดว้ย

วสัดุอยา่งด ี
 3. รองเท้ายางและพลาสติก เป็นรองเท้าที่ได้รบัความนิยมมากเน่ืองจาก เป็นรองเท้า
แฟชัน่ทีม่สีสีนัสวยงามและราคาไมแ่พง เป็นรองเทา้ทีม่กีารผลติมากทีส่ดุในปจัจุบนั 
 4. รองเทา้แตะ สามารถแบ่งเป็นกลุ่มๆไดด้งัน้ี 
  4.1 รองเทา้แตะฟองน้ํา เป็นรองเทา้ทีส่ว่นบนทาํจากยางธรรมาชาต ิหรอืพลาสตกิ 
(PVC) สว่นพืน้รองเทา้ทาํจากพลาสตกิ (EVA, PVC) ผสมยางหรอืยางลว้น 
  4.2 รองเทา้แตะบชีแซนดลั (Beach Sandal) เป็นรองเทา้ทีม่ลีกัษณะคลา้ยกบัรองเทา้

ฟองน้ํา แต่แตกต่างกนัที่วสัดุที่ใช้มคีุณภาพดกีว่า ทําให้มอีายุการใช้งานที่นานและทนทานกว่า
รองเท้าฟองน้ํา รองเท้าชนิดน้ี ส่วนบนมกัทําด้วยวสัดุจําวกผ้า หนังเทียมและไนล่อน ส่วนพื้น
รองเทา้มกัเป็นยางพลาสตกิ (EVA) ผสมยางหรอืพลาสตกิ (EVA) อยา่งเดยีว โดยปกตริองเทา้แตะ
บชีแซนดลัมลีกัษณะหลายแบบตามความตอ้งการของลกูคา้หรอืตลาด 
  4.3 รองเทา้แตะประเภทสวยงามหรอืแฟชัน่ เป็นรองเทา้แตะทีม่กีารแต่งส่วนบนของ
รองเทา้มากกว่ารองเทา้แตะชนิดอื่น โดยสว่นมากจะใชว้สัดุประเภทสวยงาม เช่น หนงัเทยีมสต่ีางๆ 
ผา้ เชอืก ปอ และป่าน เป็นต้น ส่วนพืน้รองเทา้จะทําดว้ยพลาสตกิ (EVA) หรอื พลาสตกิ (EVA) 
ผสมยาง รองเทา้ประเภทน้ีจะมกีารเปลีย่นแปลงรปูแบบใหท้นัสมยัอยูต่ลอดเวลา 
 5. รองเทา้อื่นๆ เชน่ รองเทา้ทีใ่ชใ้นอุตสาหกรรม รองเทา้ทีท่าํจากไมค้อรก์ และรองเทา้ที่
ทาํจากเชอืกสาน หรอืเสือ่ เป็นตน้ 
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 กระบวนการผลิตรองเท้า 
 กระบวนการผลติรองเทา้ของโรงงานขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดเลก็ มขีัน้ตอนการ
ผลติอยู ่5 ขัน้ตอนหลกัๆ ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6 แสดงกระบวนการผลติรองเทา้ 
 ทีม่า : กนกวรรณ  บวัผุด. (2554). รายงานการศกึษาภาวะเศรษฐกจิอุตสาหกรรมรองเทา้
และชิ้นสว่น. หน้า 18. 
 
 1. การออกแบบ จะมกีารออกแบบโดยใช ้Software หรอื ใชค้นในการออกแบบแลว้แต่
ขนาดของโรงงาน ในขัน้ตอนการออกแบบจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คอื การออกแบบส่วนบนและการ
ออกแบบส่วนล่างของรองเทา้ ซึง่จะออกแบบใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาด รวมทัง้ข ัน้ตอนการ
ยอ่/ขยาย (Grading) ใหไ้ดข้นาดต่างๆ 
 2. การเตรียมวตัถดิุบ จะมกีารเตรยีมวตัถุดบิ 3 สว่น คอื 
  2.1 วตัถุทีใ่ชท้าํรองเทา้สว่นบน เชน่ หนงัแท ้หนงัเทยีม สิง่ทอ 
  2.2 วตัถุดบิทีใ่ชท้าํรองเทา้สว่นล่าง เชน่ พืน้ยาง ยางฟองน้ํา ขีเ้ลื่อยอดั 
  2.3 หุน่รองเทา้ โรงงานจะสัง่ซือ้จากโรงงานผลติหุน่รองเทา้โดยเฉพาะ 

ออกแบบ

เตรยีมวตัถุดบิ

เตรยีมสว่นทรงบนรองเทา้ เตรยีมสว่นล่างรองเทา้ 

การประกอบ

ตรวจสอบ



35 
 

 3. การผลิตส่วนทรงบนรองเท้า คอื การทาํสว่นทรงบนของรองเทา้ อาจจะผลติโดยใช้
เครื่องจกัรหรอืแรงงานคน ขึน้กบัขนาดโรงงานและกําลงัการผลติ การผลติดงักล่าวเริม่ตน้จากการ
ตดัใบมดีใหไ้ดต้ามแบบทีอ่อกแบบไว ้ แลว้นําใบมดีมาตดัหนัง แลว้ทําการตกแต่งและขดัรมิหนัง 
จากนัน้ทาํการตดิซบัในโดยใชก้าว PUหรอือาจจะใชก้ารเยบ็เพิม่เขา้มาดว้ย และในขัน้ตอนสุดทา้ย
นําชิน้สว่นของหนงัสว่นบนต่างๆมาประกอบโดยการเยบ็หรอืทากาว 

4.  การผลิตส่วนล่างรองเท้า จะมกีารผลติทีแ่ตกต่างกนั ขึน้กบัลกัษณะของพืน้และสน้

รองเทา้ เช่นผลติจากวสัดุสงัเคราะห ์ เช่น Thermoplastic PVC การผลติจากวสัดุดงักล่าวจะตอ้งมี
การทาํแบบจากไมจ้ากนัน้นํามาฉีดวสัดุสงัเคราะหท์ีต่อ้งการจะใช ้และสุดทา้ยจะทาํการตกแต่ง ทาํส ี
วสัดุอกีประเภททีใ่ชใ้นการผลติสน้และพืน้รองเทา้คอื หนงั ซึง่จะมขี ัน้ตอนคลา้ยๆ กบัการผลติสว่น
ทรงบนของรองเทา้ แต่จะไมม่ขี ัน้ตอนการตดิซบัใน และการประกอบ 

5.  การประกอบ คอื การนําชิน้สว่นทรงบนและสว่นล่างรองเทา้มาเขา้หุน่ดว้ยวธิกีารเยบ็
ประกอบเขา้ดว้ยกนั ตกแต่ง และตรวจสอบในกระบวนการสดุทา้ย  
  
6. สถานการณ์อตุสาหกรรมรองเท้าและช้ินส่วนของไทย 

อุตสาหกรรมรองเท้าและชิ้นส่วนเป็นอุตสาหกรรมหน่ึงในอุตสาหกรรมแฟชัน่ที่มีการ

เปลีย่นแปลงความตอ้งการตามแนวโน้มการตลาด หรอืตามกลุ่มนักออกแบบชัน้นําของโลก ดงันัน้
การผนัผวนของเศรษฐกจิประเทศคู่คา้และการเปลีย่นแปลงทางดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจะสง่ผล

ต่อผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมดงักล่าว    
 1. การผลิต 
 การผลติรองเทา้ ดชันีผลผลติ ไตรมาสที ่ 2 ปี 2555 เทยีบกบัไตรมาสที ่ 1 ของปี 2555 
เพิม่ขึน้รอ้ยละ 4.10 เมื่อเทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อนลดลงรอ้ยละ 41.30 (ขอ้มลูตามตาราง 
2) ดชันีการสง่สนิคา้เทยีบกบัไตรมาสก่อนเพิม่ขึน้รอ้ยละ 2.18 เมื่อเทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปี
ก่อนลดลงรอ้ยละ 43.00 (ขอ้มลูตามตาราง 3) สาํหรบัดชันีสนิคา้สาํเรจ็รปูคงคลงั เทยีบกบัไตรมาส
ก่อนเพิม่ขึน้รอ้ยละ 38.85 เมื่อเทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อนลดลงรอ้ยละ 27.02 (ขอ้มลูตาม
ตาราง 4) 
ตาราง 2 ดชันีผลผลติอุตสาหกรรม 

ดชันีผลผลิต 2554 
2554 2555 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q1-Q2 
การผลติรองเทา้ 82.23 101.64 96.02 84.32 46.94 54.15 56.37 55.26 

YOY (%) -0.99 53.38 19.23 -9.18 -49.72 -46.72 -41.30 -44.09 
QoQ (%) - 9.79 -5.52 -12.19 -44.33 15.37 4.10 - 

 ทีม่า : สาํนกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. (2555). รายงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรมไตรมาส 2 
ปี 2555 (เมษายน-มถุินายน 2555). หน้า 185. 
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ตาราง 3 ดชันีการสง่สนิคา้ 
 

ดชันี 
การส่งสินค้า 

2554 
2554 2555 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q1-Q2 
การผลติรองเทา้ 85.89 102.62 97.10 89.15 54.68 54.17 55.35 54.76 

YOY (%) -4.14 38.03 15.29 -12.27 -44.31 -47.22 -43.00 -45.16 
QoQ (%) - 4.52 -5.38 -8.18 -38.67 -0.94 2.18 - 

 
 ทีม่า : สาํนกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. (2555). รายงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรมไตรมาส 2 
ปี 2555 (เมษายน-มถุินายน 2555). หน้า 186. 
 
ตาราง 4 ดชันีสนิคา้สาํเรจ็รปูคงคลงั 
 

ดชันีสินค้า 
สาํเรจ็รปูคงคลงั 

2554 
2554 2555 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q1-Q2 
การผลติรองเทา้ 152.36 158.51 170.23 145.01 135.68 89.47 124.23 106.85 

YOY (%) -15.19 -9.62 -15.04 -8.04 -26.71 -43.55 -27.02 -34.99 
QoQ (%) - -14.38 7.40 -14.82 -6.43 -34.06 38.85 - 

 
 ทีม่า : สาํนกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. (2555). รายงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรมไตรมาส 2 
ปี 2555 (เมษายน-มถุินายน 2555). หน้า 186. 
 
 2. การส่งออก 
 รองเทา้และชิน้สว่น ไตรมาสที ่ 2 ของปี 2555 มมีลูค่าการสง่ออก 203.49 ลา้นเหรยีญ
สหรฐัฯ เทยีบกบัไตรมาสที ่ 1 ของปี 2555 มมีลูค่าการสง่ออก 177.23 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ เพิม่ขึน้
รอ้ยละ 14.82 ผลติภณัฑท์ีเ่พิม่ขึน้ คอื รองเทา้กฬีา รองเทา้แตะ และรองเทา้หนงั เพิม่ขึน้รอ้ยละ
20.48 30.75 และ 44.03 ตามลําดบั สว่นผลติภณัฑท์ีล่ดลง คอื รองเทา้อื่นๆ และสว่นประกอบ
รองเทา้ ลดลงรอ้ยละ 14.98 และ 33.93 

เมือ่เทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อนทีม่มีลูค่าสง่ออก 257.28 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯลดลง
รอ้ยละ 20.91 ผลติภณัฑม์มีลูค่าลดลง คอื รองเทา้กฬีา และรองเทา้หนงั ลดลงรอ้ยละ 28.39 และ 
42.85 สว่นผลติภณัฑท์ีเ่พิม่ขึน้ คอื รองเทา้แตะ รองเทา้อื่นๆ และสว่นประกอบรองเทา้เพิม่ขึน้รอ้ย
ละ 4.12 3.55 และ 249.09 ตามลําดบั ตลาดคู่คา้ทีส่าํคญั คอื สหรฐัอเมรกิา สหรฐัอาหรบัเอมเิรตส ์
สหราชอาณาจกัร 
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ตาราง 5 โครงสรา้งสนิคา้สง่ออกของไทย 
 

โครงสร้างการ
ส่งออกของไทย 

2554 
2554 2555 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q1-Q2 
รองเทา้และชิน้สว่น 926.33 210.97 257.28 265.47 192.61 177.23 203.49 380.72 

YOY (%) 13.00 18.86 37.60 11.04 -11.53 -15.99 -20.91 -18.69 
QoQ (%) - -3.10 21.95 3.18 -27.44 -7.99 14.82 - 

รองเทา้กฬีา 118.58 28.40 34.14 29.17 26.87 20.29 24.45 44.74 
YOY (%) -19.07 -24.70 3.10 -21.66 -30.12 -28.56 -28.39 -28.47 
QoQ (%) - -26.12 20.19 -14.55 -7.89 -24.48 20.48 - 

รองเทา้แตะ 161.03 31.46 50.35 42.51 36.71 40.09 52.42 92.51 
YOY (%) 32.73 24.43 54.45 27.61 21.88 27.45 4.12 13.09 
QoQ (%) - 4.42 60.06 -15.56 -13.64 9.20 30.75 - 

รองเทา้หนงั 481.01 113.79 132.41 158.54 76.27 52.54 75.68 128.22 
YOY (%) 12.38 32.21 39.38 19.48 -33.25 -53.82 -42.85 85.42 
QoQ (%) - 0.42 16.36 19.74 -51.89 -31.11 44.03 - 

รองเทา้อื่นๆ 138.43 32.49 36.66 30.63 38.65 44.65 37.97 82.62 
YOY (%) 29.24 29.83 59.24 2.90 26.54 37.45 3.55 19.48 
QoQ (%) - 6.37 12.86 -16.46 26.18 15.54 -14.98 - 

สว่นประกอบรองเทา้ 27.27 4.83 3.72 4.61 14.11 19.65 12.98 32.63 
YOY (%) 62.78 42.02 15.10 -24.02 225.76 249.09 249.09 281.60 
QoQ (%) - 11.55 -23.04 24.02 205.99 -33.93 -33.93 - 

  
 ทีม่า : สาํนกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. (2555). รายงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรมไตรมาส 2 
ปี 2555 (เมษายน-มถุินายน 2555). หน้า 187. 
 
 3. การนําเข้า 

รองเทา้และชิน้สว่น ไตรมาสที ่ 2 ของปี 2555 มมีลูค่าการนําเขา้ 52.40 ลา้นเหรยีญ
สหรฐัฯ เทยีบกบัไตรมาสที ่ 1 ปี 2555 มมีลูค่าการนําเขา้ 55.05 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ ลดลงรอ้ยละ 
4.82 เมื่อเทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อน ทีม่มีลูค่าการนําเขา้ 81.85 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ ลดลง 
รอ้ยละ 35.98 แหล่งนําเขา้ทีส่าํคญั คอื จนี เวยีดนาม และอติาล ี 
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ตาราง 6 โครงสรา้งสนิคา้นําเขา้ของไทย 
 

โครงสร้างการ
นําเข้าของไทย 

2554 
2554 2555 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q1-Q2 
รองเทา้ 286.05 65.57 81.85 89.15 49.48 55.05 52.40 107.45 
YOY (%) 10.89 20.17 23.25 23.48 -23.57 -16.04 -35.98 -27.11 
QoQ (%) - 1.28 24.83 8.92 -44.50 11.25 -4.82 - 
รองเทา้กฬีา 26.70 5.77 6.50 8.39 6.04 7.69 6.18 13.87 
YOY (%) 33.16 14.45 55.13 66.57 4.45 33.31 -4.95 13.04 
QoQ (%) - -0.35 12.76 29.03 -27.96 27.19 -19.60 - 
รองเทา้แตะ 115.42 25.55 33.37 38.09 18.40 16.99 15.65 32.64 
YOY (%) 27.27 56.31 42.55 46.63 -26.24 -33.51 -53.11 -44.61 
QoQ (%) - 2.41 30.60 14.15 -51.69 -7.68 -7.9 - 
รองเทา้หนงั 39.68 8.81 10.19 10.86 9.83 11.03 12.33 23.36 
YOY (%) 33.117 24.20 46.31 42.34 20.93 25.27 20.97 22.96 
QoQ (%)  8.37 15.71 6.53 -9.46 12.25 11.74 - 
รองเทา้อื่นๆ 104.25 25.44 31.79 31.81 15.21 19.34 18.24 37.58 
YOY (%) -11.20 -2.46 -0.18 -5.20 -41.23 -23.98 -42.61 -34.33 
QoQ (%) - -1.68 24.93 0.08 52.20 27.18 -5.69 - 
 
 ทีม่า : สาํนกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. (2555). รายงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรมไตรมาส 2 
ปี 2555 (เมษายน-มถุินายน 2555). หน้า 189. 

 
5. แนวโน้ม 
 มลูค่าการคา้รองเทา้และชิน้ส่วนของไทย (มลูค่าการนําเขา้และมลูค่าการส่งออก) จะมี

แนวโน้มขยายตวัลดลงถงึทรงตวั เน่ืองจากการคา้เสรมีกีารแขง่ขนัสงูและรุนแรงจากคู่แขง่ทีม่อีตัรา
ค่าจา้งแรงงานทีต่ํ่ากว่า โดยเฉพาะ จนี และเวยีดนาม และปญัหาวกิฤตเศรษฐกจิโลก ตลาดสง่ออก
หลกัของไทย เชน่ สหรฐัอเมรกิา สหภาพยโุรป ทีช่ะลอตวัลง 
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7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 กลิน่บุปผา  ศรสีุระ (2553) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้
รองเท้าสุภาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี” พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นหญิงส่วนใหญ่มอีายุ

ระหว่าง 26-35 ปี (รอ้ยละ 28.40) มอีาชพีรบัราชการและพนักงานรฐัวสิาหกจิ (รอ้ยละ 28.4) มี
รายไดต่้อเดอืน 10,001-20,000 บาท (รอ้ยละ 27.80) มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 65.80) 
มสีถานภาพโสด (รอ้ยละ 59.4) และมภีูมลิําเนาอยูใ่นเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี (รอ้ยละ 96.40) 
ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรองเท้าสุภาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี คอื 
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายและปจัจยัดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด โดยภาพรวมและรายด้านอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปจัจยัที่มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุดคอืปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปจัจยัที่มคี่าเฉลี่ยตํ่าสุดคอืปจัจยัด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย ส่วนด้านการตดัสนิใจเลือกซื้อโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน

พบว่าปจัจยัทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุดคอื ความจาํเป็นทีต่อ้งใชใ้นชวีติประจาํวนั และปจัจยัทีม่คี่าเฉลีย่ตํ่าสุด
คอื เพือ่ใหม้เีหมอืนกนักบัเพือ่นในสงัคม  
 นิพนธ์  โกมลพันธ์ (2551) ได้ทําการวิจัยเรื่อง “ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุตํ่ากว่า 23 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตร ีมีอาชีพเป็นพนักงานรฐัวิสาหกิจและ
เอกชน มรีายไดน้้อยกว่า 5,000 บาท ใหค้วามสําคญักบัปจัจยัด้านผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบั

มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก

ที่สุด รองลงมา คอืคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ชื่อเสยีงของตราสนิค้า และรูปแบบและการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญัมาก ตามลําดบั ผู้บริโภคมีแรงจูงใจ ด้านเหตุผล และ ด้าน
อารมณ์อยู่ในระดบัจูงใจมาก และมกีารรบัรูส้ ื่อในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบ โดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง โดยมกีารรบัรูส้ ื่อ โทรทศัน์ อยู่ในระดบัมาก นิตยสาร เวบ็ไซด์ หนังสอืพมิพอ์ยู่ในระดบั
ปานกลาง และป้ายโฆษณาต่างๆและงานแสดงสนิคา้ต่างๆ อยูใ่นระดบัน้อย ตามลาํดบั 
 ศุภฤกษ์  ทมิอน้ (2550) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า เพศชาย มรีองเทา้ 1-5 คู่ ขนาดของเทา้มขีนาดรองเทา้ 41-45 
ราคาของรองเท้าซื้อล่าสุดซื้อที่ราคา 501-1000 บาท ประเภทของรองเท้าซื้อล่าสุด เพศชายส่วน
ใหญ่ซือ้รองเทา้กฬีาเหตุผลในการซือ้รองเทา้ของเพศชายส่วนใหญ่ซือ้เพราะเก่าขาดชํารุด เพศชาย
ส่วนใหญ่จะเตรยีมการซือ้ไวล้่วงหน้าทุกครัง้   เพศหญงิ มรีองเทา้ 6-10 คู่ ขนาดของเทา้มขีนาด
รองเทา้ 36-40 ราคาของรองเทา้ซือ้ล่าสุดซือ้ทีร่าคาตํ่ากว่า 500 บาท ประเภทของรองเทา้ซือ้ล่าสุด
คอืรองเทา้ลําลอง เหตุผลในการซือ้รองเทา้คู่ใหม่ของเพศหญงิส่วนใหญ่ซือ้รองเทา้คู่ใหมเ่พราะตาม
แฟชัน่ เพศหญิงส่วนใหญ่ไม่เตรยีมการที่จะซื้อรองเท้าไว้ล่วงหน้า ถ้าเจอรูปแบบที่สวย ตรงตาม
ความตอ้งการกซ็ือ้ 
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นคัมน ภู่ทอง (2550) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกีข้องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 
มอีายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพเป็นโสด มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
10,001-20,000 บาท และมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน ปจัจยัดา้นแรงจงูใจ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัจงูใจมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า สิง่จงูใจดา้นอารมณ์อยูใ่นระดบัจงูใจมาก รองลงมา 
คอืสิง่จงูใจดา้นเหตุผลอยูใ่นระดบัจงูใจมาก ตามลาํดบั 

สุนทรศกัดิ ์ ปองสุวรรณ (2552) ไดท้ําการวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมและการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑร์องเทา้ของลูกคา้ในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร” พบว่า ลูกคา้มรีะดบัการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑร์องเทา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ในดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดั
จําหน่าย ส่วนในดา้นการส่งเสรมิการตลาดลูกคา้มรีะดบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑร์องเทา้อยู่ใน

ระดบัปานกลาง ลกูคา้ทีม่อีาชพีต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑร์องเทา้โดยรวมแตกต่างกนั 
ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

พรรณิกา มว้งครา้ม (2553) ไดท้ําการวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ของนกัศกึษา
ระดบัปรญิญาตรมีหาวิทยาลยัขอนแก่น” พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่ทําการตอบแบบสอบถามทัง้สิ้น
จํานวน 400 คน จําแนกเป็นเพศหญงิมากที่สุด ผูต้อบแบบส่วนถามส่วนใหญ่เรยีนคณะวทิยาการ

จดัการมากทีสุ่ด มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่อคนตํ่ากว่า 5,000 บาท มากทีสุ่ด ในขณะทีพ่ฤตกิรรมการ

ซือ้รองเทา้พบวา่ นักศกึษาส่วนใหญ่มจีํานวนชนิดของรองเทา้มากกว่า 6 คู่ขึน้ไปมากทีสุ่ด ราคาที่
สามารถซือ้ไดค้อื 500 บาทขึน้ไป โดยเหตุผลในการเลอืกซือ้คาํนึงถงึความชอบสว่นตวั ประกอบกบั
การตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเองมากทีส่ดุ สว่นเหตุผลทีซ่ือ้รองเทา้ใหมจ่ะซือ้เมือ่เหน็แลว้ชอบถูกใจ ปจัจยั
ด้านส่วนผสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้า ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับสินค้ามีคุณภาพดี สินค้ามีความคงทน สินค้ามีการ
ออกแบบที่สวยงามทนัสมยั สนิค้ามเีอกลกัษณ์เฉพาะตัว ตรายี่ห้อของสนิค้ามีชื่อเสยีง สนิค้ามี
รปูแบบหลากหลาย สนิคา้ช่วยเพิม่ความมัน่ใจในการสวมใส ่สนิคา้ช่วยเสรมิสรา้งบุคลกิภาพใหด้ขีึน้
และสนิค้าช่วยทําให้ได้รบัการยอมรบัจากสงัคม โดยให้ความสําคญัระดบัมาก ด้านราคา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัสนิคา้ทีม่รีาคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ สนิคา้ทีม่ี
ราคาถูกและสนิคา้ที่มสี่วนลด ใหค้วามสําคญัอยู่ในระดบัมาก ด้านการจดัจําหน่าย/สถานที่ พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัสถานทีท่ี่สามารถหาซื้อไดง้่าย สะดวก มทีี่จอดรถ
เพยีงพอ มกีารบรกิารที่ดจีากพนักงานขายและจดัวางสนิคา้ใหโ้ดดเด่น สะดุดตาใหค้วามสําคญัใน

ระดบัมาก ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า การใหส้่วนลด การแจกของสมนาคุณและการลดราคา

ในโอกาสพเิศษใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 
 จากการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ทีผู่ว้จิยัไดนํ้ามาประกอบการศกึษา
ในครัง้น้ี ผูว้จิยัขอสรุปวธิกีารใชแ้นวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อศกึษา “ส่วนผสมทาง
การตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร”  ดงัน้ี 
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 แนวความคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 57-58 ) ไดอ้ธบิายถงึ การแบ่งสว่นตลาดโดย
ใชห้ลกัดา้นประชากรศาสตร ์โดยขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อ
การกําหนดตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย อายุ (Age) เพศ (Sex) การศกึษา (Education) อาชพี 
(Occupation) รายได ้(Income) ขนาดครอบครวั (Family size) และสถานภาพครอบครวั (Marital 
status) โดยผูว้จิยัไดเ้ลอืกนําปจัจยัดา้นประชากรศาสตรจ์ากแนวคดิดงักล่าว ซึง่ไดแ้ก่ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพสมรส  
  แนวความคดิของ ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550: 46) ไดอ้ธบิายว่า การตดัสนิใจซือ้ (Decision 
Making) เป็นกระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระทาํสิง่ใดสิง่หน่ึงจากทางเลอืกต่างๆทีม่อียู ่ซึง่ผูบ้รโิภค
มกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอในชวีติประจาํวนั โดยทีผู่บ้รโิภค
จะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่
สาํคญัและอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค 
 แนวความคดิของ อรสิา สาํรอง (2551: 5) ไดอ้ธบิายว่า สว่นผสมทางการตลาดเป็นปจัจยั
ทีส่ําคญัในการดําเนินกจิกรรมทางการตลาดใหป้ระสบความสําเรจ็ ซึ่งการทีจ่ะเลอืกใหก้ลยุทธ์ทาง
การตลาดได้อย่างถูกต้องตรงกับตลาดเป้าหมายได้นัน้ จะต้องพฒันาและสร้างสรรค์ส่วนผสม

การตลาดในอตัราส่วนที่เหมาะสม ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 แนวความคดิของ อรสิา สาํรอง (2551: 147-149) กล่าวว่า นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งเขา้ใจ
เกี่ยวกบัแรงจูงใจของผู้บรโิภค ซึ่งพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคจะประกอบด้วยตวักระตุ้นและ
แรงจงูใจ โดยแรงจงูใจทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑม์ ี2 ประเภททีส่าํคญั คอื แรงจูงใจ
ดา้นเหตุผล และแรงจงูใจดา้นอารมณ์ 
 จากการศกึษางานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ผูว้จิยัไดนํ้าผลงานของ กลิน่บุปผา ศรสีุระ (2553) ทีไ่ด้
ศกึษาเกี่ยวกบั ปจัจยัส่วนบุคคลและปจัจยัจากสิง่กระตุ้นทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อรองเทา้สุภาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี  นิพนธ์ โกมลพนัธ์ (2551) ทีไ่ดศ้กึษา
เกีย่วกบั แรงจูงใจดา้นเหตุผลและแรงจูงใจดา้นอารมณ์ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ผา้ใบของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศุภฤกษ์ ทมิอน้ (2550) ทีไ่ดศ้กึษาเกีย่วกบั 
ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร นัคมน ภู่ทอง (2550) ทีไ่ดศ้กึษาเกี่ยวกบั ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อรองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สุนทรศกัดิ ์ ปองสุวรรณ 
(2552) ที่ได้ศกึษาเกี่ยวกบั ปจัจยัส่วนบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมซื้อและระดบัการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑร์องเทา้ของลูกคา้ในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร โดยทัง้หมดศกึษาเกีย่วกบั
ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า ผูว้จิยัจงึไดนํ้างานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งดงักล่าวมา
ประยกุตใ์ชก้บังานวจิยัในครัง้น้ี  
 

 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
ในการวจิยัเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครผูว้จิยัไดด้าํเนินงานตามขัน้ตอนต่างๆ ดงัน้ี 
1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดัทาํขอ้มลู และการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 

 
1.  การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูห้ญงิทีซ่ือ้และใชร้องเทา้เพื่อการสวมใส่ทีอ่าศยัอยู่ใน
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั คอื ผูห้ญงิทีซ่ื้อและใชร้องเทา้เพื่อการสวมใส่ ทีม่อีายุตัง้แต่ 
15 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุเริม่ต้นที่สามารถทํางานได้ มคีวามเป็นตวัของตวัเอง และสามารถ
ตดัสนิใจดา้นต่างๆ ไดด้ว้ยตนเอง ทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึง่กลุ่มตวัอย่างดงักล่าวเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างทีไ่มท่ราบจํานวนทีแ่น่นอน (Non-Probability Samples) จงึทาํการหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง

โดยอาศยัการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวนประชากร ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัใหเ้กดิ

ความคลาดเคลื่อนในการเลอืกตวัอยา่งไมเ่กนิ 5% (ธานินทร ์ศลิป์จาร.ุ 2551: 46)   
 

   n =  
 เมือ่  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   P = คา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
   e = คา่เปอรเ์ซน็ตค์วามคาดเคลื่อนจากการสุม่ตวัอยา่ง 
   Z = ระดบัความเชื่อมัน่ทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้ซึง่ทีนิ่ยมใชก้นัม ี2 ระดบั ไดแ้ก่ 
     ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% Z มคีา่เทา่กบั 1.96 
     ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 99% Z มคีา่เทา่กบั 2.58 
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 การ คาํนวณกลุ่มตวัอยา่งในกรณีทีไ่ม่ทราบจํานวนประชากร ควรจะตอ้งกําหนดค่า P ไม่
ตํ่ากวา่ 50% ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจงึจะอยูร่ะดบัเชื่อถอืได ้
 ดงันัน้ 

   n = 
. . .

.
 

     

    = 
. . .

.
  

 
    = 384.16 หรอื 384 คน 
  
 จากการคํานวณได้กลุ่มตวัอย่าง 384 คนและสํารองไว้ 16 คน เพื่อป้องกนัความ
คลาดเคลื่อน ผูว้จิยัจงึไดส้าํรองแบบสอบถามจาํนวน 16 ชุด รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน 
 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งเขต

ตามการบรหิารงาน ซึง่เขตในกรุงเทพมหานครมจีาํนวนทัง้สิน้ 50 เขต แบ่งเป็น 6 กลุ่ม (ศูนยข์อ้มลู
กรงุเทพมหานคร. 2555: online) ไดแ้ก่  

1. กลุ่มรตันโกสนิทร ์จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราชเทว ี
เขตปทุมวนั เขตพระนคร เขตป้อมปราบศตัรพูา่ย เขตสมัพนัธว์งศ ์และเขตบางรกั 
 2.  กลุ่มบรูพา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี ่เขตบางเขน เขตบงึกุ่ม เขต
สายไหม เขตจตุจกัร เขตลาดพรา้ว เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง 
 3.  กลุ่มศรนีครนิทร ์จาํนวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสงู เขตมนีบุร ี เขตหนองจอก เขต
ลาดกระบงั เขตประเวศ เขตสวนหลวง เขตคลองสามวา และเขตคนันายาว 
 4. กลุ่มเจา้พระยา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขต
คลองเตย เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 
 5.  กลุ่มกรุงธนใต ้จาํนวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขนุเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขต
ทุง่คร ุเขตราษฎรบ์รูณะ เขตธนบุร ีเขตคลองสาน และเขตบางแค 
 6. กลุ่มกรุงธนเหนือ จาํนวน 7 เขต ไดแ้ก่ เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอกน้อย 
เขตทววีฒันา เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษเีจรญิ และเขตหนองแขม 
 สุม่อยา่งงา่ย (Sample random Sampling) โดยการจบัฉลากตวัแทนกลุ่มละ 1 เขต ได้
จาํนวนทัง้สิน้ 6 เขต ดงัน้ี 
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ตาราง 7 ผลการสุม่อยา่งงา่ย (Sample random Sampling) เพือ่หาตวัแทนของกลุ่มการปกครอง 
 

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง 
กลุ่มรตันโกสนิทร ์ เขตปทุมวนั 
กลุ่มบรูพา เขตลาดพรา้ว 
กลุ่มศรนีครนิทร ์ เขตสวนหลวง 
กลุ่มเจา้พระยา เขตบางนา 
กลุ่มกรงุธนใต ้ เขตบางแค 
กลุ่มกรงุธนเหนือ เขตบางกอกน้อย 

 
 ขัน้ท่ี 2 วิธีการแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่
ละเขตการปกครองทีถู่กเลอืกจากวธิกีารสุม่อยา่งงา่ย (Sample random Sampling) ใหม้จีาํนวน
เทา่กนัดงัน้ี 

  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต 	 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด

จาํนวนเขตการปกครองทีถู่กเลอืก
	 	  

   
  ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตเทา่กบั 67 ตวัอยา่ง 

 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งแต่ละเขตการปกครองทีถู่กเลอืก คอื ใน 4 เขตการปกครองแรก เท่ากบั 
67 คน และ 2 เขตการปกครองหลงั เทา่กบั 66 คน ดงัน้ี 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตปทุมวนั   = 67 คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตลาดพรา้ว   = 67 คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตสวนหลวง  = 67 คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางนา   = 67   คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางแค   = 66   คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางกอกน้อย = 66   คน 
 รวม      = 400 คน 
  
 ขัน้ท่ี 3 วิธีการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อกําหนดเลอืก
กลุ่มเป้าหมายและสถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม โดยเจาะจงเลอืกหา้งสรรสนิคา้ของเขตทีเ่ป็นตวัแทน
ขา้งต้น เน่ืองจากเป็นสถานที่ที่มผีู้คนจํานวนมากและมคีวามหลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง เช่น 
นกัเรยีน นกัศกึษา แมบ่า้น พนกังานบรษิทั เป็นตน้ โดยกาํหนดหา้งสรรพสนิคา้ในแต่ละเขตดงัน้ี 
 เขตปทุมวนั  สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัเวลิด ์
 เขตลาดพรา้ว สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัลาดพรา้ว 
 เขตสวนหลวง สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้ซคีอนสแควร ์
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 เขตบางนา  สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั บางนา 
 เขตบางแค  สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพเดอะมอลล ์บางแค 
 เขตบางกอกน้อย สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั ป่ินเกลา้ 
 
 ขัน้ท่ี 4 วิธีการเลือกตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยให้
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกคาํตอบเองจนครบจาํนวนขนาดตวัอยา่ง 400 คน 
 

2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามชนิดเลอืกตอบ (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยั
สรา้งขึน้เองและไดจ้ากทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง แลว้นํามาประยุกต์เป็นลกัษณะและขอ้คาํถาม

ในแบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 4 สว่น คอื 
ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยเป็นคําถามแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงคําตอบเดยีวและเป็น
คาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) จาํนวน 4 ขอ้ ดงัน้ี 

ขอ้ที ่ 1 อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบใหเ้ลอืก 
(Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) มกีาร
กําหนดอายุตัง้แต่ 15 ปีขึ้นไป เน่ืองจากเป็นอายุเริม่ต้นที่สามารถทํางานได้ มคีวามเป็นตวัของ
ตวัเอง และสามารถตดัสนิใจดา้นต่างๆ ไดด้ว้ยตนเอง ผูว้จิยัจงึใชอ้ายรุะหวา่ง 15-65 ปี 

การวจิยัครัง้น้ีไดแ้บ่งชว่งอายอุอกเป็น 5 ชว่งดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ

จาํนวน
 

 

      =  = 10 ปี 
จงึสามารถแบ่งชว่งอายทุีใ่ชใ้นแบบสอบถามดงัน้ี 
 15-24 ปี     25-34 ปี 

  35-44 ปี     45-54 ปี 
  55 ปีขึน้ไป 
  
 ขอ้ที ่2 ระดบัการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบให้

เลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี    ปรญิญาตร ี
  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
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 ขอ้ที ่3 อาชพี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบใหเ้ลอืก 
(Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  นกัเรยีน/นกัศกึษา    ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  พนกังานบรษิทัเอกชน    ธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ 
  อื่นๆ โปรดระบุ ......... 
  
 ขอ้ที ่ 4 สถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบ

ใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ (Nominal 
Scale)  
  โสด       สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
  หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

 
 ขอ้ที ่ 5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลาย

คาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal 
Scale) โดยมกีารกําหนดช่วงรายไดต่้อเดอืน โดยคํานวณจากอตัราค่าจา้งขัน้ตํ่า ตามประกาศ
กระทรวงแรงงาน มผีลบงัคบัใชต้ัง้แต่วนัที่ 1 เมษายน 2555 สําหรบัพืน้ที่ในเขตกรุงเทพมหานคร
เป็นเงนิวนัละ 300 บาท คดิเป็น 7,000 บาทต่อเดอืนโดยประมาณ ผูว้จิยัจงึใชร้ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
อยูร่ะหวา่ง 7,000-70,000 บาท 

การวจิยัครัง้น้ีไดแ้บ่งชว่งรายไดเ้ฉลีย่ออกเป็น 5 ชว่งดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ

จาํนวน
 

 

      = 
, ,

 = 12,600 บาท ประมาณ 12,000 บาท 
จงึสามารถแบ่งชว่งอายทุีใ่ชใ้นแบบสอบถามดงัน้ี 
 
  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 12,000 บาท   12,001-24,000 บาท 

  24,001-36,000 บาท    36,001-48,000 บาท 
  48,001 บาทขึน้ไป 

 
 ส่วนท่ี 2 ส่วนผสมทางการตลาดทีใ่ชพ้จิารณาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ เป็นแบบสอบถาม

เกี่ยวกบัการใหร้ะดบัความสําคญัของส่วนผสมทางการตลาดกบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า แบ่งเป็น 
ดา้นผลติภณัฑ ์ม ี4 ขอ้ ดา้นราคา ม ี3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ม ี4 ขอ้ ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ม ี 5 ขอ้ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดคาํถามปลายปิด (Closed-ended Question) ซึง่ใช้
ระดบัวดัขอ้มลูประเภทอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale ม ี5 ระดบั 



47 
 

 โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
ระดบั 5 สาํคญัมากทีส่ดุ 
ระดบั 4 สาํคญัมาก 
ระดบั 3 สาํคญัปานกลาง 
ระดบั 2 สาํคญัน้อย 
ระดบั 1 สาํคญัน้อยทีส่ดุ 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชัน้

(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลโดยคาํนวณได ้ดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 
2545: 27) 

Interval	 I 								
Range	 R 1
Class	 C

 

   

       	  

     
       		0.8 
ดังนัน้จึงสามารถกําหนดเกณฑ์ในการแปลผลระดับความสําคัญของส่วนผสมทาง

การตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ เป็นดงัน้ี 
คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00  หมายถงึ  ส่วนผสมทางการตลาดมคีวามสําคญัในระดบัมาก

ทีส่ดุ 
คะแนนเฉลีย่ 3.41– 4.20  หมายถงึ สว่นผสมทางการตลาดมคีวามสาํคญัในระดบัมาก 
คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40  หมายถงึ  สว่นผสมทางการตลาดมคีวามสาํคญัในระดบัปาน

กลาง 
คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60  หมายถงึ สว่นผสมทางการตลาดมคีวามสาํคญัในระดบัน้อย 
คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80  หมายถงึ  สว่นผสมทางการตลาดมคีวามสาํคญัในระดบัน้อย

ทีส่ดุ 
 
ส่วนท่ี 3 แรงจงูใจของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัการ

ใหร้ะดบัแรงจงูใจ แบ่งเป็น แรงจงูใจดา้นเหตุผล ม ี 5 ขอ้ แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ม ี 6 ขอ้ โดยเป็น
แบบสอบถามชนิดคาํถามปลายปิด (Closed-ended Question) ซึง่ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูประเภทอตัร
ภาคชัน้ (Interval scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale ม ี5 ระดบั 
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โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
ระดบั 5 จงูใจมากทีส่ดุ 
ระดบั 4 จงูใจมาก 
ระดบั 3 จงูใจปานกลาง 
ระดบั 2 จงูใจน้อย 
ระดบั 1 จงูใจน้อยทีส่ดุ 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชัน้

(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลโดยคาํนวณได ้ดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 
2545: 27) 

Interval	 I 							
Range	 R 1
Class	 C

 

   

  	  

     

   		0.8 
ดงันัน้จงึสามารถกําหนดเกณฑใ์นการแปลผลระดบัความสาํคญัของแรงจงูใจของผูบ้รโิภค

ในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ เป็นดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ มแีรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ในระดบัมาก

ทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20  หมายถงึ มแีรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40  หมายถงึ มแีรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัปาน

กลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60  หมายถงึ มแีรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัน้อย  
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80  หมายถงึ มแีรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัน้อย

ทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี 4 :  ขอ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภค 
 ขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูบ้รโิภค ขอ้1-10 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบั

การใหร้ะดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปิด (Closed-
ended Question) ซึง่ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูประเภทอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert 
Scale ม ี5 ระดบั 
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 โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
ระดบั 5 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
ระดบั 4 เหน็ดว้ย 
ระดบั 3 ไมแ่น่ใจ 
ระดบั 2 ไมเ่หน็ดว้ย 
ระดบั 1 ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชัน้

(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลโดยคาํนวณได ้ดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 
2545: 27) 

Interval	 I 							
Range	 R 1
Class	 C

 

   

  	  

     

   		0.8 
 ดงันัน้จงึสามารถกาํหนดเกณฑใ์นการแปลผลระดบัความคดิเหน็ในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
เป็นดงัน้ี 

 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามคดิเหน็ในการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัเหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

 คะแนนเฉลีย่ 3.41– 4.20 หมายถงึ ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามคดิเหน็ในการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัเหน็ดว้ย 

 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามคดิเหน็ในการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัไมแ่น่ใจ 

 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามคดิเหน็ในการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัไมเ่หน็ดว้ย 

 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามคดิเหน็ในการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในระดบัไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  
 ขอ้ที ่11 จํานวนรองเทา้ทีท่่านมทีัง้หมดในปจัจุบนั เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด 
(Closed-ended Question) ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) 
  1-5 คู ่      6-10 คู ่
  11-15 คู ่     มากกวา่ 15 คู ่
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 ขอ้ที ่12 ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ทีท่า่นซือ้ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Closed-ended 
Question) ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) 
  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 500 บาท   501-1,000 บาท 
  1,001-1,500 บาท    1,501 บาทขึน้ไป 
  
 ขอ้ที่ 13 ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้จากที่ใดมากที่สุด เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด 
(Closed-ended Question) ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 

 แผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้   รา้นขายรองเทา้ในศนูยก์ารคา้ 
 รา้นขายรองเทา้ปลกีทัว่ไป   รา้นขายรองเทา้ในตลาดนดั 

  เวบ็ไซดข์ายรองเทา้ในอนิเตอรเ์น็ต   อื่นๆ โปรดระบุ ............... 
 

 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครัง้น้ี คือ แบบสอบถาม ซึ่งมีข ัน้ตอนการ

ดาํเนินการสรา้งตามลาํดบั 
 1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อมาใช้เป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. นําขอ้มูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกบักรอบและกําหนดขอบเขตของ

แบบสอบถามสว่นต่างๆ ทีต่อ้งการทาํการวจิยั 
 3. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 4. นําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไข เสนอต่อคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์เพื่อ

ปรบัปรงุใหมใ่หม้คีวามถูกตอ้งก่อนนําไปทดลองใช ้
 5. นําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแล้วไปทดลองใช ้(Try out) กบัประชากรที่ไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างจํานวน 40 ชุด เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยวธิหีาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาใชสู้ตร
ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554: 34) จากการทดสอบหา
คา่ความเชื่อมัน่ (Reliability) ไดค้า่ระดบัความเชื่อมัน่ โดยแยกเป็นรายดา้น ดงัน้ี 
 - สว่นผสมทางการตลาดทีใ่ชพ้จิารณาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
  ดา้นผลติภณัฑ ์  มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.708 
  ดา้นราคา   มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.701 
  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.706 
  ดา้นสง่เสรมิการตลาด  มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.728 
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 - แรงจงูใจของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
  แรงจงูใจดา้นเหตุผล  มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.776 
  แรงจงูใจดา้นอารมณ์  มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.737 
 - การตดัสนิใจซือ้รองเทา้  มคีา่ความเชื่อมัน่ () เทา่กบั  0.704 

จากผลการทดสอบค่าระดบัความเชื่อมัน่ ผลทีไ่ดม้รีะดบัความน่าเชื่อถอืทีไ่ดม้าตรฐาน 
สามารถนําไปใชเ้ป็นเครือ่งมอืในการวจิยัได ้
 6. จดัทาํแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ และนําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปใชเ้กบ็รวบรวม

ขอ้มลูในการศกึษาวจิยั 
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่นํามาวเิคราะห ์ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็ขอ้มลูตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการศกึษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มลูจากหน่วยงานภาครฐัและเอกชนดงัน้ี 

  1.1 ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต 
  1.2 หนงัสอื เอกสาร และสิง่พมิพต่์างๆ 
  1.3 วทิยานิพนธ ์สารนิพนธแ์ละรายงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 2. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 400 ชุด ซึง่จะดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งตามทีไ่ดก้ําหนดไวจ้น
ครบตามจาํนวน 
 

4. การจดัทาํและวิเคราะหข้์อมูล 
 ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีร่วบรวมได ้มาจดัทาํและวเิคราะหข์อ้มลูน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจยัตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของ 
แบบสอบถาม และทาํการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบรอ้ยแล้วมาลงรหสัตามที่ได้

กําหนดรหสัไว้ล่วงหน้า แล้วนําข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ เพื่อประมวลผลด้วย
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็เพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistical Package for Social Sciences หรอื 
SPSS) เพือ่วเิคราะหข์อ้มลู 
 3. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) ขอ้มูลทีล่งรหสัแลว้นํามาทําการบนัทกึโดยใช้

เครื่องคอมพิวเตอร์เพื่อการประมวลผลข้อมูล ซึ่งใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง
สงัคมศาสตร ์(Statistical Package for Social Sciences หรอื SPSS) เพือ่ทาํการวเิคราะหข์อ้มลู 
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 4. วเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ยสถติใินการวเิคราะหด์งัน้ี 
  4.1 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) 
  - คา่รอ้ยละ (Percentage) 
  -  คา่เฉลีย่ (Mean) 
  -  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4.2 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 
  สมมตฐิานที ่1 มกีารวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
  - ทดสอบความแตกต่างคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มขึน้ไป โดยใชส้ถติิ
วเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว (One way analysis of variance: One way ANOVA) จาก
สถติแิบบ F-test  
  สมมตฐิานที ่2 และ 3 มกีารวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
  -  ทดสอบความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 กลุ่ม ใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูในการวจิยัครัง้น้ี มดีงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เป็นการนําเสนอขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวมมา
โดยนํามาบรรยายถงึลกัษณะของขอ้มลูทีเ่กบ็มาได ้ซึ่งการบรรยายลกัษณะของขอ้มูลตลอดจนการ

วเิคราะห์ และแปลผลจะเป็นเฉพาะในส่วนของขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คนเท่านัน้ (ธานินทร ์
ศลิป์จาร.ุ 2551: 147) ซึง่ประกอบไปดว้ย 
 
  1.1 การหาคา่รอ้ยละ (Percentage) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550:52) 
    

   สตูร P 	  
    

   P  คอื คา่รอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต ์

   f  คอื ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 

   n  คอื จาํนวนความถีท่ ัง้หมด หรอืจาํนวนประชากร 
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  1.2 การหาคา่เฉลีย่ (Mean) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 48) 
 

   สตูร X 	
∑  

 
   X  คอื คา่คะแนนเฉลีย่ 
   ∑x  คอื ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุ่ม 
   n  คอื ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.3 การหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (ธานินทร ์

ศลิป์จาร.ุ 2551: 163) 

   สตูร 	
∑ ̅  

   S  คอื คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
   x  คอื ขอ้มลูแต่ละจาํนวน 
   x  คอื คา่เฉลีย่ (Mean) ของขอ้มลูในชุดนัน้ 
   n  คอื จาํนวนขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2. สถิติท่ีใช้ในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ สถติิที่ใช้ทดสอบความเชื่อมัน่ 

(Reliability) ของแบบสอบถาม ใชว้ธิสีมัประสทิธิอ์ลัฟา่ ( - Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 34-36) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

   สตูร  = 	 /

/
 

 
   α  คอื คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
   k  คอื จาํนวนคาํถาม 
            Covarıance  คอื คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนระหวา่งคาํถามต่างๆ 
                 Varıance  คอื คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
  

   ค่าอัลฟ่าที่ได้จะแสดงถึง ระดบัของความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่า
ระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 คา่ทีใ่กลเ้คยีง 1 มาก แสดงวา่มคีวามเชื่อมัน่สงู 
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 3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพือ่ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ 
  3.1 การ ทดสอบโดยใช ้F-Test หรอืการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way 
Analysis of Variance: ANOVA) โดยทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง

มากกว่า 2 กลุ่ม โดยดูค่าความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ซึง่จะใชส้ถติิ

วเิคราะหจ์ากค่า ANOVA (F) หรอื ค่า Brown-Forsythe (B) ใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2550: 113-115)  
  สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) ใช้
กรณคีา่ความแปรปรวนเทา่กนั สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
 

      F 	  
 
ตาราง 8 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (ONE-WAY ANOVA) 
 

Source ทีม่า องศาอสิระ df ผลบวกกาํลงัสอง SS MS
SS
dF

 F 

ระหวา่งกลุ่ม k-1 SSB MSB MSB/MSW 
ภายในกลุ่ม n-k SSW MSW  
รวม n-1    
 
 ทีม่า: กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2550). สถติสิาํหรบังานวจิยั. หน้า 114. 
   
  เมือ่  F คอื คา่สถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณา F-Distribution 
    MSB คอื คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSW คอื คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    k คอื จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
    n คอื ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    SSB คอื ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
    SSW คอื ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม 
    k-1 คอื ชัน้แหง่ความเป็นอสิระระหวา่งกลุ่ม 
    n-k คอื ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม 
  
 สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown – Forsythe (B) ใชก้รณีค่าความ

แปรปรวนไมเ่ทา่กนั (Hartung. 2001: 300) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 



55 
 

      B 	  

     โดยคา่ MSW = ∑ 1 	S  
   
  เมือ่  B คอื คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    MSB คอื คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSW คอื คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ(Brown- 
      Forsythe) 
    k คอื จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n คอื ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
    N คอื ขนาดประชากร 
    S  คอื คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  กรณีพบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิจะทําการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ีLeast 
Significant Difference: LSD หรอื Dunnett T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง ใชส้ตูร
ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) 
  สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ LSD (กลัยา วานิชบญัชา. 2545: 332-333) 
สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 

      LSD 	 t
∝

 

 
     โดยที ่ n  ≠ n  
      r = n-k 
  เมือ่  LSD คอื คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัประชากรกลุ่มที ่i  
      และ j 
    MSE คอื คา่ Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วาม 
      แปรปรวน 
    k คอื จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
    n คอื จาํนวนขอ้มลูตวัอยา่งทัง้หมด 
    α คอื คา่ความเชื่อมัน่ 
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 สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett’s T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-
333) สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
 

     	
/

√
 

 
  เมือ่  d  คอื คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett’s T3 
    q  คอื คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 
    MS /  คอื คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    S คอื ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   
  3.2 การทดสอบโดยใชค้า่สถติสิหสมัพนัธเ์พยีรส์นั (Pearson Correlation Coefficient) 
ใชห้าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด 
ดงัน้ี (วเิชยีร เกตุสงิห.์2541: 72) 
      

     	
∑ ∑ ∑

∑ ∑ ∑ ∑
 

  
 เมือ่    คอื สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
   ∑  คอื ผลรวมคะแนน 
   ∑  คอื ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Total) ของทัง้กลุ่ม 
   ∑  คอื ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
   ∑  คอื ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
   ∑X  คอื ผลรวมคะแนนชุด X ทัง้หมดยกกาํลงั 2 
   ∑Y  คอื ผลรวมคะแนนชุด Y ทัง้หมดยกกาํลงั 2  
   ∑XY คอื ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y ทุกคู ่
  
 โดยทีค่า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง –1 < r < 1 
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 ความหมายของคา่ r  (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา. 2554: 132) 
  1. ถา้ r เป็นบวก และมคี่าใกล ้1 หมายถงึ ตวัแปร X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัมาก
ในรปูเชงิเสน้ และมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ตวัแปรหน่ึงเพิม่ขึน้อกีตวัแปรหน่ึงจะมคี่า
เพิม่ขึน้ดว้ย หรอืถา้ตวัแปรหน่ึงลดลงตวัแปรหน่ึงจะมคีา่ลดลงดว้ย 
  2. ถา้ r เป็นลบ หรอืมคี่าใกลเ้คยีง -1 หมายถงึ ตวัแปร X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นั
มาก ในรูปเชงิเสน้แต่ในทศิทางตรงกนัขา้ม นัน่คอื ถ้าตวัแปรหน่ึงเพิม่ขึน้อกีตวัแปรหน่ึงจะลดลง 
หรอืถา้ตวัแปรหน่ึงมคีา่ลดลงอกีตวัแปรหน่ึงมคีา่เพิม่ขึน้ 
  3. ถา้ r มคีา่เขา้ใกลศ้นูย ์แสดงวา่ X กบั Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
  4. ถา้ r = 0 แสดงวา่ X กบั Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 
 เกณฑก์ารแปลความหมายคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 324) 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 0.91-1.00 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูมาก 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 0.71-0.90 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงู 

คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 0.31-0.70 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง 
คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่ง 0.01-0.30 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า 
คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธม์คีา่เทา่กบั 0 แสดงวา่ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การวิจัยครัง้น้ีมุ่งศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มีความสมัพนัธ์กับการ

ตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผล
ความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัไดก้ําหนดสญัลกัษณ์และตวัแปรต่างๆ ทีใ่ชใ้นการ

วเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 
n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
X  แทน  คา่เฉลีย่ (Mean) 
S.D.  แทน  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
F   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
SS   แทน  ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกกาํลงัสอง (Sum of Squares) 

 MS  แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ของผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df   แทน  ระดบัชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
H0   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 Sig.  แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถติจิากการทดสอบทีโ่ปรแกรม SPSS คาํนวณ 
     ไดใ้ชใ้นการสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 *   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

**   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ในการนําเสนอการวเิคราะหข์อ้มลู และการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัได้วเิคราะห์และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธบิาย โดยแบ่งการนําเสนอ 
ออกเป็น 2 ตอน ตามลาํดบัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

ประกอบดว้ยความถี ่ รอ้ยละ ค่าคะแนนเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการ
วเิคราะหอ์อกเป็น 4 สว่น ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในดา้นอายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ส่วนที ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นส่วนผสมทางการตลาดทีใ่ชพ้จิารณาการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
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สว่นที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

สว่นที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 สมมตฐิานที่ 1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้า
แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที่ 2 ส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของ
ผูห้ญงิในเขต กรงุเทพมหานคร 

 สมมตฐิานที่ 3 แรงจูงใจดา้นแหตุผลและแรงจูงใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต กรงุเทพมหานคร 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในดา้น อายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจาํนวนและคา่รอ้ยละดงัน้ี 
ตาราง 9 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. อายุ   
15 – 24 ปี 101 25.2 
25 – 34 ปี 167 41.8 
35 – 44 ปี 54 13.5 
45 – 54 ปี 35 8.8 
55 ปีขึน้ไป 43 10.7 

รวม 400 100.0 
2. ระดบัการศกึษา   
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 99 24.8 
ปรญิญาตร ี 241 60.2 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 60 15.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

  

ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
3. อาชพี   
นกัเรยีน/นกัศกึษา 99 24.8 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 109 27.2 
พนกังานบรษิทัเอกชน 127 31.8 
ธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ 65 16.2 

รวม 400 100.0 
4. สถานภาพสมรส   
โสด 253 63.3 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 28.5 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 33 8.2 

รวม 400 100.0 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 12,000 บาท 115 28.8 
12,001 – 24,000 บาท 123 30.7 
24,001 – 36,000 บาท 70 17.5 
36,001 – 48,000 บาท 32 8.0 
48,001 บาทขึน้ไป 60 15.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. อาย ุพบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 25-34 ปี จาํนวน 167 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 41.8 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 15-24 ปี จาํนวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.2 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 35-44 ปี จาํนวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
อายุ 55 ปีขึน้ไป จาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.7 และผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 45-54 ปี 
จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 ตามลาํดบั   
 2. ระดบัการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
จาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.2 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่า
ปรญิญาตร ีจาํนวน 99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.8 และผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีจาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.0 ตามลาํดบั  
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 3. อาชีพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 127 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.8 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
จาํนวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.2 คอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา จาํนวน 
99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.8 และผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ จาํนวน 65 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.2 ตามลาํดบั 
 4. สถานภาพสมรส พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 253 
คดิเป็นรอ้ยละ 63.3 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 114 
คดิเป็นรอ้ยละ 28.5 และผูต้อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพหย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่ จํานวน 33 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 8.2 ตามลาํดบั 
 5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
12,001 – 24,000 บาท จาํนวน 123 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.7 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 12,000 บาท จาํนวน 115 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.8 ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 24,001 – 36,000 บาท จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.0 
และผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 36,001 – 48,000 บาท จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 8.0 ตามลาํดบั 
 เน่ืองจากขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มี

ความถีข่องขอ้มลูกระจายตวัอยา่งไมส่มํ่าเสมอ และมจีาํนวนความถีน้่อยเกนิไป ผูว้จิยัจงึไดท้าํการ
รวบรวมกลุ่มข้อมูลใหม่เพื่อให้การกระจายของข้อมูลมีความสมํ่าเสมอและเพื่อทําการทดสอบ

สมมตฐิาน ซึง่ไดก้ลุ่มใหมด่งัน้ี  
 
ตาราง 10 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอายแุละรายไดเ้ฉลีย่ต่อ  
      เดอืน (จดักลุ่มใหม)่ 
 

ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. อายุ   
15 – 24 ปี 101 25.2 
25 – 34 ปี 167 41.8 
35 – 44 ปี 54 13.5 
45 ปีขึน้ไป 78 19.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 10 (ต่อ) 
 

ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
2. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 12,000 บาท 115 28.8 
12,001 – 24,000 บาท 123 30.7 
24,001 – 36,000 บาท 70 17.5 
36,001 บาทขึน้ไป 92 23.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษา จาํนวน 400 คน จาํแนกตามอายุและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยการจดักลุ่มใหม่
ดงัน้ี 

1. อาย ุพบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 25-34 ปี จาํนวน 167 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 41.8 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 15-24 ปี จาํนวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.2 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป จํานวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.5  และผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่อีาย ุ35-44 ปี จาํนวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 ตามลาํดบั   
 2. รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
12,001 – 24,000 บาท จาํนวน 123 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.7 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 12,000 บาท จาํนวน 115 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.8 ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 36,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.0 และ
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 24,001 – 36,000 บาท จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.5 ตามลาํดบั  
 

ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นส่วนผสมทางการตลาดทีใ่ชพ้จิารณาการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยผลการวเิคราะหจ์ะทาํการแจกแจงเป็นค่าคะแนนเฉลีย่ และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐานตามตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 11 แสดงคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูดา้นสว่นผสมทางการตลาดทีใ่ช ้
      พจิารณาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนผสมทางการตลาดท่ีใช้พิจารณาการตดัสินใจ
ซ้ือรองเท้าของผูต้อบแบบสอบถาม 

ระดบัความสาํคญั 

 S.D. แปลผล 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์(Product)    
1. รองเทา้มคีวามกระชบั สวมใสส่บาย 4.63 .607 มากทีส่ดุ 
2. ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 3.37 .983 ปานกลาง 
3. คุณภาพของวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติ 3.97 .793 มาก 
4. การออกแบบทีส่วยงามทนัสมยั 4.26 .724 มากทีส่ดุ 

รวม 4.06 .523 มาก 
ปัจจยัด้านราคา (Price)    
5. ราคาสามารถต่อรองสว่นลดได ้ 3.94 .893 มาก 
6. มกีารตดิป้ายราคาอยา่งชดัเจน 4.18 .847 มาก 
7. สามารถจา่ยผา่นบตัรเครดติได ้ 3.09 1.232 ปานกลาง 

รวม 3.73 .707 มาก 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)    
8. สถานทีจ่ดัจาํหน่ายตกแต่งสวยงามดงึดดูใจลกูคา้ 3.71 .902 มาก 
9. การเดนิทางไปยงัสถานทีจ่ดัจาํหน่ายมคีวามสะดวก 4.13 .807 มาก 
10. สถานทีจ่ดัจาํหน่ายมทีีจ่อดรถสาํหรบัลกูคา้ 3.79 1.080 มาก 
11. การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู ่มคีวามสะดวกใน
การเลอืกซือ้และหยบิลอง 

4.26 .772 มากทีส่ดุ 

รวม 3.97 .687 มาก 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    
12. มกีารลดราคาสนิคา้ 4.31 .752 มากทีส่ดุ 
13. มรีะบบสมาชกิเพือ่รบัสทิธพิเิศษ 3.63 1.032 มาก 
14. มกีารรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลีย่นหรอื
ซ่อมแซมได ้

4.09 .957 มาก 

15. มสีนิคา้เพือ่ใหล้กูคา้ไดล้อง 4.49 .672 มากทีส่ดุ 
16. พนกังานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและใหค้าํแนะนํา
แก่ลกูคา้ 

4.32 .793 มากทีส่ดุ 

รวม 4.17 .605 มาก 
โดยรวมทัง้หมด 3.98 .490 มาก 
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 จากตาราง 11 แสดงว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อส่วนผสมทางการตลาดใน
การตดัสนิใจซื้อรองเท้าในภาพรวม 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อส่วนผสมทาง

การตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 ซึ่งสามารถจําแนกเป็นรายดา้น

ตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี  
 
 1. ด้านผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม

ในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.06 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  1.1 รองเทา้มคีวามกระชบั สวมใส่สบาย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั 
รองเทา้ทีม่คีวามกระชบั สวมใสส่บายในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.63 
  1.2 การออกแบบที่สวยงามทนัสมยั ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการ

ออกแบบทีส่วยงามทนัสมยัในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.26 
  1.3 คุณภาพของวตัถุดบิที่ใช้ในการผลติ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั 
คุณภาพของวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 
  1.4 ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัชื่อเสยีงของตรา

สนิคา้ในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.37    
 2. ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านราคาโดยรวมในระดบั

มาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  2.1 มกีารตดิป้ายราคาอยา่งชดัเจน ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการตดิป้าย
ราคาอยา่งชดัเจนในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 
  2.2 ราคาสามารถต่อรองส่วนลดได ้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัราคาที่

สามารถต่อรองสว่นลดไดใ้นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 
  2.3 สามารถจ่ายผ่านบตัรเครดติได ้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการ

สามารถจา่ยผา่นบตัรเครดติไดใ้นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.09 
 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  3.1 การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู ่มคีวามสะดวกในการเลอืกซือ้และหยบิลอง ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู่ มคีวามสะดวกในการเลอืกซื้อและ
หยบิลองในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.26 
  3.2 การเดนิทางไปยงัสถานที่จดัจําหน่ายมคีวามสะดวก ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัการเดินทางไปยงัสถานที่จดัจําหน่ายมคีวามสะดวกในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.13 
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  3.3 สถานทีจ่ดัจาํหน่ายมทีีจ่อดรถสาํหรบัลกูคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบั
สถานทีจ่ดัจาํหน่ายมทีีจ่อดรถสาํหรบัลกูคา้ในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.79 
  3.4 สถานที่จดัจําหน่ายตกแต่งสวยงามดงึดูดใจลูกค้า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสาํคญักบัสถานทีจ่ดัจาํหน่ายตกแต่งสวยงามดงึดดูใจในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.71 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อดา้นการ

สง่เสรมิการตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  4.1 มสีนิคา้เพื่อใหลู้กคา้ไดล้อง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการมสีนิคา้

เพือ่ใหล้กูคา้ไดล้องในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.49 
  4.2 พนกังานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและใหค้าํแนะนําแก่ลูกคา้ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญักบัพนักงานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและใหค้าํแนะนําแก่ลูกคา้ ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.32  
  4.3 มกีารลดราคาสนิคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการลดราคาสนิคา้ใน

ระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.31 
  4.4 มกีารรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลี่ยนหรอืซ่อมแซมได ้ ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัการรบัประกนัสนิค้าสามารถเปลี่ยนหรอืซ่อมแซมได้ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.09 
  4.5 มรีะบบสมาชิกเพื่อรบัสทิธิพเิศษ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการมี

ระบบสมาชกิเพือ่รบัสทิธพิเิศษในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.63 
 

ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้ตอบ

แบบสอบถาม โดยผลการวเิคราะหจ์ะทาํการแจกแจงเป็นค่าคะแนนเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน
ตามตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 12 แสดงคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูดา้นแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้ 
      รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

แรงจงูใจในการตดัสินใจซ้ือรองเท้า 
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ระดบัของแรงจงูใจ 

 S.D. แปลผล 

แรงจงูใจด้านเหตผุล    
1. ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.57 .618 มากทีส่ดุ 
2. ความน่าเชือ่ถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่าย
รองเทา้ 

3.93 .888 มาก 

3. ความทนทานในการใชง้านของรองเทา้ 4.30 .877 มากทีส่ดุ 
4. รองเทา้สามารถใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส 4.37 .764 มากทีส่ดุ 
5. การดแูลรกัษาและทาํความสะอาดรองเทา้ทาํได้
โดยงา่ย 

4.25 .818 มากทีส่ดุ 

รวม 4.28 .572 มากท่ีสดุ 
แรงจงูใจด้านอารมณ์    
6. รองเทา้มรีปูลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงาม   
โดดเดน่ 

4.23 .795 มากทีส่ดุ 

7. เมือ่สวมใสแ่ลว้เกดิความมัน่ใจ 4.40 .792 มากทีส่ดุ 
8. ตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่ 3.36 1.104 ปานกลาง 
9. เมือ่สวมใสแ่ลว้รูส้กึสบายเทา้ 4.54 .685 มากทีส่ดุ 
10. เมือ่สวมใสแ่ลว้รูส้กึวา่บุคลกิภาพดดูขีึน้ 4.37 .758 มากทีส่ดุ 
11. อยากใสร่องเทา้ใหเ้หมอืนบุคคลทีม่ชีือ่เสยีง เชน่ 
ดารา นกัรอ้ง นกัแสดง เป็นตน้ 

2.87 1.238 ปานกลาง 

รวม 3.96 .600 มาก 
โดยรวมทัง้หมด 4.12 .516 มาก 

 
 จากตาราง 12 แสดงวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ใน
ภาพรวม 2 ด้าน ได้แก่ ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจ
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 ซึ่งสามารถจําแนกเป็นรายดา้นตามลําดบั 
ดงัต่อไปน้ี  
 1. ด้านเหตุผล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเท้า 
ดา้นเหตุผลโดยรวมในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.28 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
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  1.1 ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัจงูใจมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 4.57 
  1.2 การดูแลรกัษาและทําความสะอาดรองเทา้ทําไดโ้ดยงา่ย ผูต้อบแบบสอบถามมี

ระดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้เกี่ยวกบัการดูแลรกัษาและทําความสะอาดรองเทา้ทําได้

โดยงา่ย ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.54 
  1.3 ความทนทานในการใชง้านของรองเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจใน

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัความทนทานในการใชง้านของรองเทา้ ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.30 
  1.4 รองเทา้สามารถใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจ
ในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัรองเทา้สามารถใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส ในระดบัจูงใจมาก

ทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.37 
  1.5 ความน่าเชื่อถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่ายรองเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั
แรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัความน่าเชื่อถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่ายรองเทา้ ใน
ระดบัจงูใจมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.93       
 2. ด้านอารมณ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ 
ดา้นอารมณ์โดยรวมในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.96 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  2.1 เมื่อสวมใสแ่ลว้รูส้กึสบายเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้เกีย่วกบัเมือ่สวมใสแ่ลว้รูส้กึสบายเทา้ ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.54 
  2.2 เมื่อสวมใส่แล้วเกดิความมัน่ใจ ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการ

ตดัสนิใจซื้อรองเทา้เกีย่วกบัเมื่อสวมใส่รองเทา้แลว้เกดิความมัน่ใจ ในระดบัจูงใจมากทีสุ่ด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.40 
  2.3 เมื่อสวมใส่แลว้รูส้กึว่าบุคลกิภาพดูดขีึน้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจใน

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัเมื่อสวมใสแ่ลว้รูส้กึว่าบุคลกิภาพดดูขีึน้ ในระดบัจงูใจมากทีสุ่ด โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.37 
  2.4 รองเทา้มรีูปลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงามโดดเด่น ผูต้อบแบบสอบถามมี

ระดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัรองเทา้มรีปูลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงามโดด

เดน่ ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 
  2.5 ตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้เกีย่วกบัความตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่ ในระดบัจงูปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.36 
  2.6 อยากใส่รองเทา้ใหเ้หมอืนบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง เช่น ดารา นักรอ้ง นักแสดง เป็นต้น 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัแรงจูงใจในการตดัสินใจซื้อรองเท้าเกี่ยวกบัการอยากใส่รองเท้าให้
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เหมอืนบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง เชน่ ดารา นกัรอ้ง นกัแสดง เป็นตน้ ในระดบัจงูใจปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 2.87 
 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม โดย
ผลการวเิคราะหจ์ะทาํการแจกแจงเป็นคา่คะแนนเฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานตามตารางต่อไปน้ี 
ตาราง 13  แสดงคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ 
      ผูต้อบแบบสอบถาม 
 

การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

การตดัสินใจซ้ือรองเท้า    
1. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าเพราะรองเท้าคู่เก่าขาด
หรอืชาํรดุ 

3.95 1.085 เหน็ดว้ย 

2. ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าเพราะขนาดของเท้า
เปลีย่นแปลง 

3.28 1.1218 ไมแ่น่ใจ 

3. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะมปีญัหาจากการใส่
รองเทา้คูเ่ก่า เชน่ ปวดขา,รองเทา้กดั เป็นตน้ 

4.01 .975 เหน็ดว้ย 

4. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะตอ้งการตามแฟชัน่
หรอืเมือ่มรีุน่ใหมอ่อกจาํหน่าย 

3.12 1.198 ไมแ่น่ใจ 

5. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะต้องการสวมใส่ให้
เขา้กบัเสือ้ผา้ 

4.05 .915 เหน็ดว้ย 

6. ท่านคํานึงถงึประสบการณ์การใชร้องเทา้ในอดตี

ก่อนตดัสนิใจซือ้ 3.97 .884 เหน็ดว้ย 

7. ทา่นหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เชน่ นิตยสารแฟชัน่
,อนิเตอรเ์น็ต ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 

3.25 1.201 ไมแ่น่ใจ 

8. เมื่อท่านจะตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท่านสอบถามจาก
คนใกลช้ดิ เชน่ เพือ่น หรอืบุคคลในครอบครวั 

3.17 1.171 ไมแ่น่ใจ 

9. ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าเมื่อมีการจดัโปรโมชัน่ 
เชน่ การลดราคา การแจกของแถม เป็นตน้ 

3.58 1.047 เหน็ดว้ย 

10. เมือ่ทา่นรูส้กึถูกใจรองเทา้คูไ่หน ท่านจะตดัสนิใจ
ซือ้ในทนัท ี

3.95 .942 เหน็ดว้ย 

รวม 3.63 .597 เหน็ด้วย 
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 จากตาราง 13 แสดงวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้
รองเทา้โดยรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.63 ซึง่สามารถพจิารณาเป็นรายขอ้

ดงัต่อไปน้ี 
 1. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะตอ้งการสวมใสใ่หเ้ขา้กบัเสือ้ผา้ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะตอ้งการสวมใสใ่หเ้ขา้กบัเสือ้ผา้ ในระดบัเหน็ดว้ย
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 
 2. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะมปีญัหาจากการใส่รองเทา้คู่เก่า เช่น ปวดขา, รองเทา้
กดั เป็นตน้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะมปีญัหาจาก
การใสร่องเทา้คูเ่ก่า เชน่ ปวดขา, รองเทา้กดั เป็นตน้ ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.01 
 3.  ท่านคาํนึงถงึประสบการณ์การใชร้องเทา้ในอดตีก่อนตดัสนิใจซือ้ ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคดิเหน็เกี่ยวกบัการคํานึงถงึประสบการณ์การใชร้องเทา้ในอดตีก่อนตดัสนิใจซื้อ ในระดบั
เหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 
 4. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าเพราะรองเท้าคู่เก่าขาดหรอืชํารุด ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะรองเทา้คู่เก่าขาดหรอืชํารุด ในระดบัเหน็ดว้ย 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.95 
 5. เมื่อท่านรูส้กึถูกใจรองเทา้คู่ไหน ท่านจะตดัสนิใจซือ้ในทนัท ี ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในทนัท ีเมื่อรูส้กึถูกใจ ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.95 
 6. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าเมื่อมกีารจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา การแจกของแถม 
เป็นตน้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เมื่อมกีารจดัโปรโมชัน่ 
เชน่ การลดราคา การแจกของแถม เป็นตน้ ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.58 
 7. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะขนาดของเทา้เปลี่ยนแปลง ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะรองเทา้คู่เก่าขาดหรอืชํารุด ในระดบัไม่แน่ใจ 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.28 
 8. ท่านหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น นิตยสารแฟชัน่, อนิเตอรเ์น็ต ก่อนตดัสนิใจซือ้

รองเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น นิตยสาร

แฟชัน่, อนิเตอรเ์น็ต ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ในระดบัไมแ่น่ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.25 
 9. เมื่อท่านจะตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท่านสอบถามจากคนใกลช้ดิ เช่น เพื่อน หรอืบุคคลใน
ครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการสอบถามจากคนใกลช้ดิ เช่น เพื่อน หรอื
บุคคลในครอบครวัเมือ่จะตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ในระดบัไมแ่น่ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.17 
 10. ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าเพราะต้องการตามแฟชัน่หรือเมื่อมีรุ่นใหม่ออกจําหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะต้องการตามแฟชัน่หรอื

เมือ่มรีุน่ใหมอ่อกจาํหน่าย ในระดบัไมแ่น่ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.12 
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ตาราง 14 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละขอ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรองเท้า 
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. จาํนวนรองเทา้ทีท่า่นมทีัง้หมดในปจัจุบนั   
1-5 คู ่  102 25.5 
6-10 คู ่ 165 41.2 
11-15 คู ่  65 16.3 
มากกวา่ 15 คู ่ 68 17.0 

รวม 400 100.0 
2. ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ทีท่า่นซือ้   
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 500 บาท 151 37.7 
501-1,000 บาท 177 44.3 
1,001-1,500 บาท  50 12.5 
1,501 บาทขึน้ไป 22 5.5 

รวม 400 100.0 
3. ทา่นตดัสนิใจซือ้รองเทา้จากทีใ่ดมากทีส่ดุ   
แผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้  147 36.7 
รา้นขายรองเทา้ในศนูยก์ารคา้ 119 29.7 
รา้นขายรองเทา้ปลกีทัว่ไป   85 21.3 
รา้นขายรองเทา้ในตลาดนดั 31 7.8 
เวบ็ไซดข์ายรองเทา้ในอนิเตอรเ์น็ต  18 4.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูต้อบ

แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 400 คน สามารถพจิารณาเป็นรายขอ้

ดงัต่อไปน้ี 
 1. จํานวนรองเท้าที่ท่านมทีัง้หมดในปจัจุบนั พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

รองเทา้ 6-10 คู่  จาํนวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.2 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามมรีองเทา้  
1-5 คู ่จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 ผูต้อบแบบสอบถามมรีองเทา้มากกว่า 15 คู่ จาํนวน 68 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17 และผูต้อบแบบสอบถามมรีองเทา้ 11-15 คู่ จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
16.3 ตามลาํดบั   
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 2. ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ทีซ่ือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ซือ้รองเทา้ราคา 501-
1,000 บาท จาํนวน 177 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.3 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามซือ้รองเทา้ราคา
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 500 บาท จาํนวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.7 ผูต้อบแบบสอบถามซือ้รองเทา้
ราคา 1,001-1,500 บาท จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 และผูต้อบแบบสอบถามซือ้รองเทา้
ราคา 1,501 บาทขึน้ไป จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.5 ตามลาํดบั 
 3. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าจากที่ใดมากที่สุด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ตดัสนิใจซื้อรองเทา้ที่แผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 147 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.7 
รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีร่า้นขายรองเทา้ในศูนยก์ารคา้ จํานวน 119 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.7 ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีร่า้นขายรองเทา้ปลกีทัว่ไปจาํนวน 
85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.3 ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีร่า้นขายรองเทา้ในตลาดนัด 
จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 และผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีเ่วบ็ไซดข์ายรองเทา้
ในอนิเตอรเ์น็ต จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.5 ตามลาํดบั 
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้า
แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
  H0 : อายุทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : อายุที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง ดงัน้ี 
 

โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s Test โดย 
มสีมมตฐิานดงัน้ี 

H0 :  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายไุมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  คา่ความแปรปรวนอยา่งน้อยหน่ึงกลุ่มอายแุตกต่างจากกลุ่มอื่น 
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ตาราง 15 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาย ุ
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้  1.730 4 395 .143 

  
 จากตาราง 15 พบว่า การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.143 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การตดัสนิใจซือ้
รองเท้าของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอายุมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ซึง่แต่ละกลุ่มอายุมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จงึต้องทําการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ F-
test 
 
ตาราง 16 แสดงการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นรายคู ่
      ในแต่ละกลุ่มอาย ุโดยใชส้ถติ ิF-test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 16.944 4.236 13.349** .000 
ภายในกลุ่ม 395 125.346 .317   

รวม 399 142.290    
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

 จากตาราง 16 พบวา่ การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยว่า 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้เพือ่ใหท้ราบอายใุนรายคู่ทีม่คีวามแตกต่างกนั
จงึทาํการทดสอบต่อไปดว้ยวธิ ีLSD ดงัแสดงในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 17 แสดงการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใชว้ธิ ีLSD 
 

อาย ุ  15 – 24 ปี 25 – 34 ปี 35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

15 – 24 ปี 3.92 - 
.287** .382** .710** .496** 
(.000) (.000) (.000) (.000) 

25 – 34 ปี 3.63 
 

- 
.095 .423* .208* 

 (.284) (.000) (.031) 

35 – 44 ปี 3.53 
  

- 
.328** .114 

  (.008) (.324) 

45 – 54 ปี 3.21 
   

- 
-.215 

   (.095) 

55 ปีขึน้ไป 3.42 
    

-     

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 17 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอายพุบความแตกต่างรายคู ่ดงัน้ี  
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 15 – 24 ปี กบั ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 25 – 34 ปี โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 25 – 34 อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ25 – 34 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.287 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 15 – 24 ปี กบั ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 35 – 44 ปี โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 35 – 44 ปี อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ35 – 44 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.382 
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 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 15 – 24 ปี กบัผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 45 – 54 ปี โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 45 – 54 ปี อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ45 – 54 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.710 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 15 – 24 ปี กบัผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 55 ปีขึน้ไป โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15 – 24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ55 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.496 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 25 – 34 ปี กบัผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 45 – 54 ปี โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 25 – 34 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 45 – 54 ปี อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 25 – 34 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ45 – 54 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.423 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 25 – 34 ปี กบัผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 55 ปีขึน้ไป โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.031 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 25 – 34 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 25 – 34 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ55 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.208 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 35 – 44 ปี กบัผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
อายุ 45 – 54 ปี โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 35 – 44 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 45 – 54 ปี อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุ 35 – 44 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ45 – 54 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.328 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบั
การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งัน้ี 
  H0 : ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง ดงัน้ี 
 

โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s Test โดย 
มสีมมตฐิานดงัน้ี 

H0 :  คา่ความแปรปรวนของระดบัการศกึษาไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  คา่ความแปรปรวนของระดบัการศกึษาแตกต่างกนั 

 
ตาราง 18 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้  .946 2 397 .389 

  
 จากตาราง 18 พบวา่ การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั .389 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครของแต่ละระดบัการศกึษามคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั 
ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ซึ่งแต่ละระดบัการศกึษามคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จงึต้องทําการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิF-test 
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ตาราง 19 แสดงการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นรายคู ่  
      ในแต่ละระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 .888 .444 1.246 .289 
ภายในกลุ่ม 397 141.403 .356   

รวม 399 142.290    

 
 จากตาราง 19 พบว่า การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.289 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าไม่แตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชพีที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
  H0 : อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร

ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง ดงัน้ี 
 

โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s Test โดย 
มสีมมตฐิานดงัน้ี 

H0 :  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอาชพีไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  คา่ความแปรปรวนอยา่งน้อยหน่ึงกลุ่มอาชพีแตกต่างจากกลุ่มอื่น 
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ตาราง 20 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาชพี 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้  .076 3 396 .973 
  
 จากตาราง 20 พบว่า การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.973 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอาชพีมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ซึง่แต่ละกลุ่มอาชพีมคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึตอ้งทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ F-
test 
 
ตาราง 21 แสดงการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นรายคู ่
      ในแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 3 10.343 3.448 10.347** .000 
ภายในกลุ่ม 396 131.947 .333   

รวม 399 142.290    
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

 จากตาราง 21 พบวา่ การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยว่า 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ดงันัน้เพื่อใหท้ราบอาชพีในรายคู่ทีม่คีวาม

แตกต่างกนัจงึทาํการทดสอบต่อไปดว้ยวธิ ีLSD ดงัแสดงในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใชว้ธิ ีLSD 
 

อาชีพ  
นกัเรยีน/ 
นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
ธุรกจิสว่นตวั/ 
อาชพีอสิระ 

นกัเรยีน/ 
นกัศกึษา 

3.90 - 
.429** .325** .270** 
(.000) (.000) (.004) 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

3.47 
 

- 
-.104 -.159 

 (.169) (.079) 

พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
3.57   

- -.055 

(.530) 
ธุรกจิสว่นตวั/ 
อาชพีอสิระ 

3.63 
   

- 
   

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 22 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาชพีพบความแตกต่างรายคู ่ดงัน้ี  
 

 ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา กับผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้
รองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ อยา่งมี
นัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนักเรยีน/นักศกึษา มี
การตัดสินใจซื้อรองเท้ามากกว่าผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.429 
 ผู้หญิงในเขตกรุง เทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน /นักศึกษา  กับผู้หญิงในเขต

กรุงเทพมหานครที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้
แตกต่างจากผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้
รองเทา้มากกวา่ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่
เทา่กบั 0.325 
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 ผู้หญิงในเขตกรุง เทพมหานครที่มีอาชีพนักเรียน /นักศึกษา  กับผู้หญิงในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้
แตกต่างจากผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ อย่างมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้
รองเท้ามากกว่าผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระโดยมีผลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.270 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพ
สมรสทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงัน้ี 
  H0 : สถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง ดงัน้ี 

โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s Test โดย 
มสีมมตฐิานดงัน้ี 

H0 :  คา่ความแปรปรวนของสถานภาพสมรสไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  คา่ความแปรปรวนของสถานภาพสมรสแตกต่างกนั 

 
ตาราง 23 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสมรส 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้  .963 2 397 .383 
 
 จากตาราง 23 พบว่า การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.383 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การตดัสนิใจซือ้
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รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครของแต่ละสถานภาพสมรสมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่าง

กนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ซึ่งแต่ละสถานภาพสมรสมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จงึต้องทําการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิF-test  
 
ตาราง 24 แสดงการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นรายคู ่
      ในแต่ละสถานภาพสมรส โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 7.162 3.581 10.520** .000 
ภายในกลุ่ม 397 135.129 .340   

รวม 399 142.290    
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 จากตาราง 24 พบวา่ การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยว่า 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีการตัดสินใจซื้อรองเท้าแตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ดงันัน้เพื่อใหท้ราบสถานภาพ
สมรสในรายคูท่ีม่คีวามแตกต่างกนัจงึทาํการทดสอบต่อไปดว้ยวธิ ีLSD ดงัแสดงในตาราง ดงัน้ี 
 
ตาราง 25 แสดงการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชว้ธิ ีLSD 
 

สถานภาพสมรส  โสด สมรส/อยูด่ว้ยกนั หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

โสด 3.73 - 
.277** .279* 
(.000) (.010) 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 3.46 
 

- 
.002 

 (.983) 

หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 3.45 
  

- 
  

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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จากตาราง 25 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสมรสพบความแตกต่างรายคู ่ดงัน้ี  
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพโสด กบั ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั โดยมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพโสด มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าแตกต่างจากผู้หญิงในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิ
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพโสด มีการตัดสินใจซื้อรองเท้ามากกว่าผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.277 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพโสด กบั ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

สถานภาพหย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่ โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพโสด มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพหยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพโสด มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผูห้ญิงในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพหยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.279 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงัน้ี 
  H0 : รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง ดงัน้ี 

โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s Test โดย 
มสีมมตฐิานดงัน้ี 

H0 :  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  คา่ความแปรปรวนอยา่งน้อยหน่ึงกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างจากกลุ่มอื่น 
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ตาราง 26 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามชว่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้  .441 4 395 .779 
 
 จากตาราง 26 พบว่า การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.779 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครของแต่ละช่วงรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนมคีวามแปรปรวนไม่

แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 ดงันัน้ในการทดสอบสมมตฐิาน การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ซึง่แต่ละช่วงรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จงึตอ้งทําการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิF-test  
 
ตาราง 27 แสดงการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นรายคู ่
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามชว่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 7.839 1.960 5.757** .000 
ภายในกลุ่ม 395 134.452 .340   

รวม 399 142.290    
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 
 จากตาราง 27 พบวา่ การตดัสนิใจซือ้รองเทา้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยว่า 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้เพือ่ใหท้ราบรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนในรายคูท่ีม่คีวามแตกต่างกนัจงึทาํการทดสอบต่อไปดว้ยวธิ ีLSD ดงัแสดงในตาราง ดงัน้ี 
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ตาราง 28 แสดงการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
      กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามชว่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชว้ธิ ีLSD 

รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือน  

น้อยกวา่หรอื

เทา่กบั 
12,000 บาท 

12,001-
24,000 
บาท 

24,001-
36,000 
บาท 

36,001-
48,000 
บาท 

48,001 
บาท 
ขึน้ไป 

น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 
12,000 บาท 

3.80 - 
.184* .262** .043 .407** 
(.015) (.003) (.713) (.000) 

12,001-24,000 บาท 3.61 
 

- 
.077 -.142 .223* 

 (.376) (.222) (.016) 

24,001-36,000 บาท 3.54 
  

- 
-.219 .145 

  (.079) (.157) 

36,001-48,000 บาท 3.76 
   

- 
.365** 

   (.005) 

48,001 บาทขึน้ไป 3.39 
    

-     

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 28 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามชว่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบความแตกต่างรายคู ่ดงัน้ี  
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท 
กบั ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 12,001-24,000 บาท โดยมคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 12,001-24,000 บาท อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 โดยผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกวา่หรอืเท่ากบั 12,000 บาท มี
การตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน12,001-
24,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.184 
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 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท 
กบั ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 24,001-36,000 บาท โดยมคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 24,001-36,000 บาท อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกวา่หรอืเท่ากบั 12,000 บาท มี
การตดัสนิใจซื้อรองเท้ามากกว่าผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 24,001-
36,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.262 
 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท 
กบั ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อย
กวา่หรอืเทา่กบั 12,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้มากกว่าผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.407 
 ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 12,001-24,000 บาท กบั ผูห้ญงิใน
เขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.016 ซึง่
น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน12,001-24,000 
บาท มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
48,001 บาทขึน้ไป อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 12,001-24,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้มากกว่าผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.223 
 ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 36,001-48,000 บาท กบั ผูห้ญงิใน
เขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 36,001-
48,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างจากผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 48,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 36,001-48,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้มากกว่าผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 48,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.365 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของ
ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0 : ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1 : ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้

ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของ

เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง
ตวัแปรทัง้สองตวั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 Sig. (2-tailed) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัน้ี 
 
ตาราง 29 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์กบัการ 
      ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนผสมทางการตลาด 
การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. (2-
tailed) 

ทิศทาง 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม .373** .000 เดยีวกนั ปานกลาง 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
จากตาราง 29 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑก์บั

การตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารทดสอบค่าสถติสิมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการ
ทดสอบพบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.373 หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กล่าวคือ ถ้าผู้หญิงมีส่วนผสมทาง

การตลาดดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้ จะทําใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า

เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H0 : สว่นผสมทางการตลาดดา้นราคาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ

ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1 : ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของ

ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของ

เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง
ตวัแปรทัง้สองตวั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 Sig. (2-tailed) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัน้ี 
 
ตาราง 30 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคา กบัการ 
      ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
  

ส่วนผสมทางการตลาด 
การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. (2-
tailed) 

ทิศทาง 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นราคาโดยรวม .306** .000 เดยีวกนั ปานกลาง 

 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

จากตาราง 30 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นผสมทางการตลาดดา้นราคากบัการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการ
ทดสอบพบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา่ สว่นผสมทางการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.306 หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ถ้าผูห้ญงิมสี่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา

เพิม่ขึน้ จะทาํใหผู้ห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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สมมติฐานท่ี 2.3 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงัน้ี 

 H0 : ส่วนผสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจําหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1 : ส่วนผสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของ

เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง
ตวัแปรทัง้สองตวั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 Sig. (2-tailed) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัน้ี 
ตาราง 31 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดั 
      จาํหน่าย กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนผสมทางการตลาด 
การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. (2-
tailed) 

ทิศทาง 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
โดยรวม 

.305** .000 เดยีวกนั ปานกลาง 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 31 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารทดสอบค่าสถติิ
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) หมายความว่า สว่นผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.305 หมายความวา่ ตวั
แปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กล่าวคือ ถ้าผู้หญิงมี

สว่นผสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายเพิม่ขึน้ จะทาํใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมี
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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สมมติฐานท่ี 2.4 สว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H0 : ส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1 : ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของ

เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง
ตวัแปรทัง้สองตวั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.01 Sig. (2-tailed) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัน้ี 
 
ตาราง 32 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
      กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนผสมทางการตลาด 
การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. (2-
tailed) 

ทิศทาง 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด

โดยรวม 
.312** .000 เดยีวกนั ปานกลาง 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 32 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิ

การตลาดกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารทดสอบค่าสถติิ
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) หมายความว่า ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.312 หมายความวา่ ตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลากล่าวคอื ถา้ผูห้ญงิมสี่วนผสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้น จะทําให้ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครมีการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 สมมติฐานท่ี 3 แรงจูงด้านเหตุผลและแรงจูงใจด้านอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต กรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 3.1 แรงจงูดา้นเหตุผลมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0 : แรงจูงดา้นเหตุผลไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 H1 : แรงจูงด้านเหตุผลมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของ

เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง
ตวัแปรทัง้สองตวั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 Sig. (2-tailed) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัน้ี 

 
ตาราง 33 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแรงจงูใจดา้นเหตุผลกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
      ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

แรงจงูใจ 
การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. (2-
tailed) 

ทิศทาง 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นเหตุผลโดยรวม .422** .000 เดยีวกนั ปานกลาง 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

  
จากตาราง 33 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจดา้นเหตุผลกบัการตดัสนิใจซือ้

รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารทดสอบค่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่าง
งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบว่า มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมตฐิานรอง(H1) หมายความว่า แรงจูงใจดา้นแหตุผล มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.422 หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ถ้าผูห้ญิงได้รบัแรงจูงใจดา้นเหตุผลเพิม่ขึน้ จะทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 สมมติฐานท่ี 3.2 แรงจงูดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0 : แรงจูงดา้นอารมณ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 H1 : แรงจูงด้านอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของ

เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง
ตวัแปรทัง้สองตวั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 Sig. (2-tailed) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตารางดงัน้ี 
 
ตาราง 34 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งแรงจงูใจดา้นอารมณ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
      ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

แรงจงูใจ 
การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. (2-
tailed) 

ทิศทาง 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ดา้นอารมณ์โดยรวม .535** .000 เดยีวกนั ปานกลาง 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 34 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจดา้นอารมณ์กบัการตดัสนิใจซือ้

รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารทดสอบค่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่าง
งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบว่า มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.535 หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ถ้าผูห้ญงิไดร้บัแรงจูงใจดา้นอารมณ์เพิม่ขึน้ จะทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 35 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช้ 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่
มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุทีแ่ตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน F-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่
มีข้อมูลส่วนบุคคล  ได้แก่  ระดับการศึกษาที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน F-test 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่
มีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อาชีพที่แตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน F-test 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ที่
มีข้อมูลส่วนบุคคล  ได้แก่  สถานภาพสมรสที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน F-test 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่
มขี้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน F-test 

สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนผสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

 
สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นรา
คามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของ

ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

 
สมมติฐานท่ี 2.3 สว่นผสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

 
สมมติฐานท่ี 2.4 สว่นผสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 
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ตาราง 35 (ต่อ) 
 

 สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช้ 
สมมติฐานท่ี 3.1 แรงจูงด้านแหตุผลมี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

 
ส ม ม ติ ฐ า น ท่ี  3.2 แ ร ง จู ง ด้ า น อ า ร ม ณ์ มี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson 
Correlation 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทท่ี 5 
สรปุ อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รองเท้าของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัใช้ระเบยีบวธิใีนการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิสํารวจ 
(Survey Research) รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผลการวจิยัที่
ไดจ้ากการศกึษาในครัง้น้ีจะสามารถนําไปใชเ้ป็นแนวทางใหก้บันกัการตลาดและผูป้ระกอบการธุรกจิ

รองเทา้ในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสม พฒันาและปรบัปรุงผลติภณัฑใ์หส้ามารถ

ตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากขึน้ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตาม
ขอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2. เพื่อศึกษาส่วนผสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของ

ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาแรงจูงใจที่มีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 

ความสาํคญัของการวิจยั 
1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ สามารถนําข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการ

ปรบัปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีความสอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคและเป็นแนว

ทางการตดัสนิใจลงทุนหรอืวางแผนธุรกจิเพือ่ใหส้ามารถแขง่ขนัในตลาดได ้
2. เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ  
3. เพือ่เป็นขอ้มลูใหผู้ส้นใจในงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิรองเทา้นําผลการวจิยัไปใชเ้ป็น

แนวทางในการศกึษาคน้ควา้ในอนาคต 
 

สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชพี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั 
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 2. ส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัด
จาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขต 
กรงุเทพมหานคร 

 3. แรงจงูดา้นแหตุผลและแรงจงูใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้

ของผูห้ญงิในเขต กรงุเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัทาํการศกึษาสว่นผสมทางการตลาดและแรงจงูใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร และได้กําหนดขอบเขตของการศกึษา
คน้ควา้และและทาํวจิยัดงัน้ี  

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูห้ญงิทีซ่ือ้และใชร้องเทา้เพื่อการสวมใส่ทีอ่าศยัอยู่ใน
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั คอื ผูห้ญงิทีซ่ื้อและใชร้องเทา้เพื่อการสวมใส่ ทีม่อีายุตัง้แต่ 
15 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุเริม่ต้นที่สามารถทํางานได้ มคีวามเป็นตวัของตวัเอง และสามารถ
ตดัสนิใจดา้นต่างๆ ไดด้ว้ยตนเอง ทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึง่กลุ่มตวัอย่างดงักล่าวเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างทีไ่มท่ราบจํานวนทีแ่น่นอน (Non-Probability Samples) จงึทาํการหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง

โดยอาศยัการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวนประชากร ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัใหเ้กดิ

ความคลาดเคลื่อนในการเลอืกตวัอยา่งไมเ่กนิ 5% (ธานินทร ์ศลิป์จารุ. 2551: 46) ไดข้นาดตวัอยา่ง
จาํนวน 384 คน และเพื่อป้องกนัความคลาดเคลื่อน ผูว้จิยัจงึไดส้าํรองแบบสอบถามจาํนวน 16 ชุด 
รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน 
 ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Sample random Sampling) โดยใชเ้กณฑก์ารแบ่งเขต

ตามการบรหิารงาน ซึง่เขตในกรุงเทพมหานครมจีาํนวนทัง้สิน้ 50 เขต แบ่งเป็น 6 กลุ่ม (ศูนยข์อ้มลู
กรงุเทพมหานคร. 2555: online) จบัฉลากตวัแทนกลุ่มละ 1 เขต ไดจ้าํนวนทัง้สิน้ 6 เขต ดงัน้ี 

- กลุ่มรตันโกสนิทร ์ไดแ้ก่ เขตปทุมวนั 
- กลุ่มบรูพา ไดแ้ก่ เขตลาดพรา้ว 
- กลุ่มศรนีครนิทร ์ไดแ้ก่ เขตสวนหลวง 
- กลุ่มเจา้พระยา ไดแ้ก่ เขตบางนา 
- กลุ่มกรงุธนใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค 
- กลุ่มกรงุธนเหนือ ไดแ้ก่ เขตบางกอกน้อย 
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 ขัน้ท่ี 2 วิธีการแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่
ละเขตการปกครองทีถู่กเลอืกจากวธิกีารสุม่อยา่งงา่ย (Sample random Sampling) ใหม้จีาํนวน
เทา่กนัดงัน้ี   
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตปทุมวนั   = 67 คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตลาดพรา้ว   = 67 คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตสวนหลวง  = 67 คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางนา   = 67   คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางแค   = 66   คน 
 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางกอกน้อย = 66   คน 
 รวม      = 400 คน 
  
 ขัน้ท่ี 3 วิธีการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อกําหนดเลอืก
กลุ่มเป้าหมายและสถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม โดยเจาะจงเลอืกหา้งสรรสนิคา้ของเขตทีเ่ป็นตวัแทน
ขา้งต้น เน่ืองจากเป็นสถานที่ที่มผีู้คนจํานวนมากและมคีวามหลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง เช่น 
นกัเรยีน นกัศกึษา แมบ่า้น พนกังานบรษิทั เป็นตน้ โดยกาํหนดหา้งสรรพสนิคา้ในแต่ละเขตดงัน้ี 
 เขตปทุมวนั  สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัเวลิด ์
 เขตลาดพรา้ว สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั ลาดพรา้ว 
 เขตสวนหลวง สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้ซคีอนสแควร ์
 เขตบางนา  สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั บางนา 
 เขตบางแค  สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพเดอะมอลล ์บางแค 
 เขตบางกอกน้อย สถานทีเ่กบ็แบบสอบถาม หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั ป่ินเกลา้ 
 
 ขัน้ท่ี 4 วิธีการเลือกตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยให้
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกคาํตอบเองจนครบจาํนวนขนาดตวัอยา่ง 400 คน 
 

ขัน้ตอนในการสรา้งเครือ่งมือ 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครัง้น้ี คือ แบบสอบถาม ซึ่งมีข ัน้ตอนการ

ดาํเนินการสรา้งตามลาํดบั 
 1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อมาใช้เป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. นําขอ้มูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกบักรอบและกําหนดขอบเขตของ

แบบสอบถามสว่นต่างๆ ทีต่อ้งการทาํการวจิยั 
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 3. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 4. นําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไข เสนอต่อคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์เพื่อ

ปรบัปรงุใหมใ่หม้คีวามถูกตอ้งก่อนนําไปทดลองใช ้
5. นําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแล้วไปทดลองใช ้(Try out) กบัประชากรที่ไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอย่างจํานวน 40 ชุด เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยวธิหีาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาใชสู้ตร
ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554: 34) 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่นํามาวเิคราะห ์ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็ขอ้มลูตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการศกึษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มลูจากหน่วยงานภาครฐัและเอกชนดงัน้ี 

  1.1 ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต 
  1.2 หนงัสอื เอกสาร และสิง่พมิพต่์างๆ 
  1.3 วทิยานิพนธ ์สารนิพนธแ์ละรายงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 2. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 400 ชุด ซึง่จะดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งตามทีไ่ดก้ําหนดไวจ้น
ครบตามจาํนวน 
 
การจดัทาํและวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีร่วบรวมได ้มาจดัทาํและวเิคราะหข์อ้มลูน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจยัตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของ 
แบบสอบถาม และทาํการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบรอ้ยแล้วมาลงรหสัตามที่ได้

กําหนดรหสัไว้ล่วงหน้า แล้วนําข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ เพื่อประมวลผลด้วย
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็เพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistical Package for Social Sciences หรอื 
SPSS) เพือ่วเิคราะหข์อ้มลู 
 3. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) ขอ้มูลทีล่งรหสัแลว้นํามาทําการบนัทกึโดยใช้

เครื่องคอมพิวเตอร์เพื่อการประมวลผลข้อมูล ซึ่งใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง
สงัคมศาสตร ์(Statistical Package for Social Sciences หรอื SPSS) เพือ่ทาํการวเิคราะหข์อ้มลู 
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 4. วเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ยสถติใินการวเิคราะหด์งัน้ี 
  4.1 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) 
  - คา่รอ้ยละ (Percentage) 
  -  คา่เฉลีย่ (Mean) 
  -  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4.2 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 
  สมมตฐิานที ่1 มกีารวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
  - ทดสอบความแตกต่างคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มขึน้ไป โดยใชส้ถติิ
วเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว (One way analysis of variance: One way ANOVA) จาก
สถติแิบบ F-test  
  สมมตฐิานที ่2 และ 3 มกีารวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
  -  ทดสอบความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 กลุ่ม ใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 จากการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 
 
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในดา้นอายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุระหว่าง 25 – 34 ปี จาํนวน 167 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
41.8 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.2 อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน 
จาํนวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.8 สถานภาพโสด จาํนวน 253 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.3 รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 12,001 – 24,000 บาท จาํนวน 123 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.7 

  
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นส่วนผสมทางการตลาดทีใ่ชพ้จิารณาการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อสว่นผสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ใน

ภาพรวม 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อส่วนผสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบั

มาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.98 ซึง่สามารถจาํแนกเป็นรายดา้นตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี  
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 1. ด้านผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม

ในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.06 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  1.1 รองเทา้มคีวามกระชบั สวมใส่สบาย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั 
รองเทา้ทีม่คีวามกระชบั สวมใสส่บายในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.63 
  1.2 การออกแบบที่สวยงามทนัสมยั ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการ

ออกแบบทีส่วยงามทนัสมยัในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.26 
  1.3 คุณภาพของวตัถุดบิที่ใช้ในการผลติ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั 
คุณภาพของวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 
  1.4 ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัชื่อเสยีงของตรา

สนิคา้ในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.37    
 2. ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านราคาโดยรวมในระดบั

มาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  2.1 มกีารตดิป้ายราคาอยา่งชดัเจน ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการตดิป้าย
ราคาอยา่งชดัเจนในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 
  2.2 ราคาสามารถต่อรองส่วนลดได ้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัราคาที่

สามารถต่อรองสว่นลดไดใ้นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 
  2.3 สามารถจ่ายผ่านบตัรเครดติได ้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการ

สามารถจา่ยผา่นบตัรเครดติไดใ้นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.09 
 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  3.1 การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู ่มคีวามสะดวกในการเลอืกซือ้และหยบิลอง ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู่ มคีวามสะดวกในการเลอืกซื้อและ
หยบิลองในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.26 
  3.2 การเดนิทางไปยงัสถานที่จดัจําหน่ายมคีวามสะดวก ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัการเดินทางไปยงัสถานที่จดัจําหน่ายมคีวามสะดวกในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.13 
  3.3 สถานทีจ่ดัจาํหน่ายมทีีจ่อดรถสาํหรบัลกูคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบั
สถานทีจ่ดัจาํหน่ายมทีีจ่อดรถสาํหรบัลกูคา้ในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.79 
  3.4 สถานที่จดัจําหน่ายตกแต่งสวยงามดงึดูดใจลูกค้า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสาํคญักบัสถานทีจ่ดัจาํหน่ายตกแต่งสวยงามดงึดดูใจในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.71 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อดา้นการ

สง่เสรมิการตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
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  4.1 มสีนิคา้เพื่อใหลู้กคา้ไดล้อง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการมสีนิคา้

เพือ่ใหล้กูคา้ไดล้องในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.49 
  4.2 พนกังานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและใหค้าํแนะนําแก่ลูกคา้ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญักบัพนักงานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและใหค้าํแนะนําแก่ลูกคา้ ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.32  
  4.3 มกีารลดราคาสนิคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการลดราคาสนิคา้ใน

ระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.31 
  4.4 มกีารรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลี่ยนหรอืซ่อมแซมได ้ ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัการรบัประกนัสนิค้าสามารถเปลี่ยนหรอืซ่อมแซมได้ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.09 
  4.5 มรีะบบสมาชิกเพื่อรบัสทิธิพเิศษ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการมี

ระบบสมาชกิเพือ่รบัสทิธพิเิศษในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.63 
 
ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ในภาพรวม 2 ดา้น ไดแ้ก่ 
ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 ซึง่สามารถจาํแนกเป็นรายดา้นตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี  
 1. ด้านเหตุผล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเท้า 
ดา้นเหตุผลโดยรวมในระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.28 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  1.1 ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัจงูใจมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 4.57 
  1.2 การดูแลรกัษาและทําความสะอาดรองเทา้ทําไดโ้ดยงา่ย ผูต้อบแบบสอบถามมี

ระดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้เกี่ยวกบัการดูแลรกัษาและทําความสะอาดรองเทา้ทําได้

โดยงา่ย ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.54 
  1.3 ความทนทานในการใชง้านของรองเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจใน

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัความทนทานในการใชง้านของรองเทา้ ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.30 
  1.4 รองเทา้สามารถใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจ
ในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัรองเทา้สามารถใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส ในระดบัจูงใจมาก

ทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.37 
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  1.5 ความน่าเชื่อถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่ายรองเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั
แรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัความน่าเชื่อถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่ายรองเทา้ ใน
ระดบัจงูใจมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.93       
 2. ด้านอารมณ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ 
ดา้นอารมณ์โดยรวมในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.96 พจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  2.1 เมื่อสวมใสแ่ลว้รูส้กึสบายเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้เกีย่วกบัเมือ่สวมใสแ่ลว้รูส้กึสบายเทา้ ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.54 
  2.2 เมื่อสวมใส่แล้วเกดิความมัน่ใจ ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการ

ตดัสนิใจซื้อรองเทา้เกีย่วกบัเมื่อสวมใส่รองเทา้แลว้เกดิความมัน่ใจ ในระดบัจูงใจมากทีสุ่ด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.40 
  2.3 เมื่อสวมใส่แลว้รูส้กึว่าบุคลกิภาพดูดขีึน้ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจใน

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัเมื่อสวมใสแ่ลว้รูส้กึว่าบุคลกิภาพดดูขีึน้ ในระดบัจงูใจมากทีสุ่ด โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.37 
  2.4 รองเทา้มรีูปลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงามโดดเด่น ผูต้อบแบบสอบถามมี

ระดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เกีย่วกบัรองเทา้มรีปูลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงามโดด

เดน่ ในระดบัจงูใจมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 
  2.5 ตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้เกีย่วกบัความตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่ ในระดบัจงูปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.36 
  2.6 อยากใส่รองเทา้ใหเ้หมอืนบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง เช่น ดารา นักรอ้ง นักแสดง เป็นต้น 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัแรงจูงใจในการตดัสินใจซื้อรองเท้าเกี่ยวกบัการอยากใส่รองเท้าให้

เหมอืนบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง เชน่ ดารา นกัรอ้ง นกัแสดง เป็นตน้ ในระดบัจงูใจปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 2.87 

 
ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม

 ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้โดยรวมอยู่ใน

ระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.63 ซึง่สามารถพจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะตอ้งการสวมใสใ่หเ้ขา้กบัเสือ้ผา้ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะตอ้งการสวมใสใ่หเ้ขา้กบัเสือ้ผา้ ในระดบัเหน็ดว้ย
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 
 2. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะมปีญัหาจากการใส่รองเทา้คู่เก่า เช่น ปวดขา, รองเทา้
กดั เป็นตน้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะมปีญัหาจาก
การใสร่องเทา้คูเ่ก่า เชน่ ปวดขา, รองเทา้กดั เป็นตน้ ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.01 
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 3.  ท่านคาํนึงถงึประสบการณ์การใชร้องเทา้ในอดตีก่อนตดัสนิใจซือ้ ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคดิเหน็เกี่ยวกบัการคํานึงถงึประสบการณ์การใชร้องเทา้ในอดตีก่อนตดัสนิใจซื้อ ในระดบั
เหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 
 4. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าเพราะรองเท้าคู่เก่าขาดหรอืชํารุด ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะรองเทา้คู่เก่าขาดหรอืชํารุด ในระดบัเหน็ดว้ย 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.95 
 5. เมื่อท่านรูส้กึถูกใจรองเทา้คู่ไหน ท่านจะตดัสนิใจซือ้ในทนัท ี ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ในทนัท ีเมื่อรูส้กึถูกใจ ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.95 
 6. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าเมื่อมกีารจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา การแจกของแถม 
เป็นตน้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เมื่อมกีารจดัโปรโมชัน่ 
เชน่ การลดราคา การแจกของแถม เป็นตน้ ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.58 
 7. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะขนาดของเทา้เปลี่ยนแปลง ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพราะรองเทา้คู่เก่าขาดหรอืชํารุด ในระดบัไม่แน่ใจ 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.28 
 8. ท่านหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น นิตยสารแฟชัน่, อนิเตอรเ์น็ต ก่อนตดัสนิใจซือ้

รองเทา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น นิตยสาร

แฟชัน่, อนิเตอรเ์น็ต ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ในระดบัไมแ่น่ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.25 
 9. เมื่อท่านจะตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท่านสอบถามจากคนใกลช้ดิ เช่น เพื่อน หรอืบุคคลใน
ครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกีย่วกบัการสอบถามจากคนใกลช้ดิ เช่น เพื่อน หรอื
บุคคลในครอบครวัเมือ่จะตดัสนิใจซือ้รองเทา้ ในระดบัไมแ่น่ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.17 
 10. ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าเพราะต้องการตามแฟชัน่หรือเมื่อมีรุ่นใหม่ออกจําหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะต้องการตามแฟชัน่หรอื

เมือ่มรีุน่ใหมอ่อกจาํหน่าย ในระดบัไมแ่น่ใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.12 
  
 ขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผูต้อบแบบสอบถามที่ใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน

การศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 400 คน สามารถพจิารณาเป็นรายขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1. จํานวนรองเท้าที่ท่านมทีัง้หมดในปจัจุบนั พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

รองเทา้ 6-10 คู่  จาํนวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.2 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามมรีองเทา้  
1-5 คู ่จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 ผูต้อบแบบสอบถามมรีองเทา้มากกว่า 15 คู่ จาํนวน 68 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17 และผูต้อบแบบสอบถามมรีองเทา้ 11-15 คู่ จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
16.3 ตามลาํดบั   
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 2. ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ทีซ่ือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ซือ้รองเทา้ราคา 501-
1,000 บาท จาํนวน 177 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.3 รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามซือ้รองเทา้ราคา
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 500 บาท จาํนวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.7 ผูต้อบแบบสอบถามซือ้รองเทา้
ราคา 1,001-1,500 บาท จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 และผูต้อบแบบสอบถามซือ้รองเทา้
ราคา 1,501 บาทขึน้ไป จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.5 ตามลาํดบั 
 3. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าจากที่ใดมากที่สุด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ตดัสนิใจซื้อรองเทา้ที่แผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 147 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.7 
รองลงมาคอื ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีร่า้นขายรองเทา้ในศูนยก์ารคา้ จํานวน 119 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.7 ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีร่า้นขายรองเทา้ปลกีทัว่ไปจาํนวน 
85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.3 ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีร่า้นขายรองเทา้ในตลาดนัด 
จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 และผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทีเ่วบ็ไซดข์ายรองเทา้
ในอนิเตอรเ์น็ต จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.5 ตามลาํดบั 

 
ผลการวิเคราะหข้์อมลูจากการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้า
แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าแตกต่างกนั พบว่า ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุ

แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบั
การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั พบว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร
ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชพีที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างกนั พบว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพี

แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพ

สมรสทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั พบว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมติฐานท่ี 1.5 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั พบว่า ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของ
ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
กล่าวคอื ถา้มสีว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้ จะทาํใหผู้ห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครมี
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยตัวแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดบัปานกลาง กล่าวคือ ถ้ามี
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคาเพิม่ขึน้ จะทําใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.3 สว่นผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นผสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ถา้มสี่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายเพิม่ขึน้ จะทํา
ใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้ง

กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.4 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั

การตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนผสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลางกล่าวคอื ถา้มสี่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้ จะทําให้
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ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 สมมติฐานท่ี 3 แรงจูงด้านแหตุผลและแรงจูงใจด้านอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 3.1 แรงจงูดา้นแหตุผลมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า แรงจงูใจดา้นแหตุผล มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ
ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื แรงจงูใจดา้นแหตุผลเพิม่ขึน้ จะ
ทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3.2 แรงจงูดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ
ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื แรงจงูใจดา้นอารมณ์เพิม่ขึน้ จะ
ทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

การอภิปรายผล 
จากผลการศกึษาวจิยัเรื่องส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร มปีระเดน็ทีส่ามารถนํามาอภปิรายไดด้งัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้า
แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิ
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุ 15-24 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อมากที่สุดเมื่อเปรยีบเทยีบกบักลุ่มอื่น 
อาจเน่ืองมาจากรองเทา้เป็นสนิคา้แฟชัน่ทีม่คีวามหลากหลาย มกีารปรบัเปลีย่นรปูแบบอยูเ่สมอ และ
ดว้ยเทคโนโลยทีีท่นัสมยัในปจัจุบนัทาํใหส้ามารถเขา้ถงึขอ้มลูและแหล่งจาํหน่ายไดง้า่ยขึน้ จงึทําให้
เกดิการตดัสนิใจซือ้ทีเ่รว็ขึน้และมรีะยะเวลาในการซื้อลดลง ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิพนธ ์
โกมลพนัธ ์(2551: 76) ทีท่าํการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้

ผา้ใบของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่มอายุต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ
รองเทา้ผา้ใบต่างกนั และสอดคล้องกบัแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 57) ที่กล่าวว่า 
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ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั 
อกีทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลีย่นแปลงไปตามวยั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบั
การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ไมแ่ตกต่างกนั อาจเน่ืองมาจากผูห้ญงิไมว่่าจะอยู่
ในระดบัการศึกษาใดต่างก็ให้ความสําคญัในเรื่องความสวยความงามและการแต่งกายเพื่อให้

เหมาะสมกบัโอกาสต่างๆ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุนทรศกัดิ ์ปองสุวรรณ (2552: 67) ทีท่ํา
การวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมและการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑร์องเทา้ของลูกคา้ในนิคมอุตสาหกรรมสห

รตันนคร” พบว่า ลูกคา้ในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร ทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มรีะดบัการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑร์องเทา้ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดไมแ่ตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชพีที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูห้ญงิ
ในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีนักเรยีน/นกัศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
กลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจากอาชพีนักเรยีน/นักศกึษาซึ่งถือเป็นกลุ่มวยัรุ่น เป็นกลุ่มที่มคีวามต้องการ
การยอมรบัจากกลุ่มเพื่อน ตามกระแสสงัคม จงึต้องพยายามปรบัปรุงบุคลกิภาพของตนเอง เช่น 
การแต่งตวัอยูเ่สมอ โดยจะใหค้วามสาํคญักบัสนิคา้แฟชัน่ ไมว่่าจะเป็น เสือ้ผา้ กระเป๋า รองเทา้ เป็น
ตน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นคัมน ภู่ทอง (2550: 106) ทีท่าํการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรองเท้ากีฬายี่หอ้ไนกี้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี ้ดา้นแนวโน้มทีจ่ะ
ซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกีแ้ตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพ
สมรสทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพโสด มกีารตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
กลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจากผูห้ญงิทีม่สีถานภาพโสดจะใหค้วามสาํคญัในการสรา้งภาพลกัษณ์ใหด้ดูแีละ

มเีวลาในการดแูลตวัเองมากกว่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบักลุ่มอื่น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นคัมน ภู่
ทอง (2550: 67) ทีท่าํการวจิยัเรือ่ง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้
ไนกีข้องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” พบวา่ ผูบ้รโิภคสถานภาพโสดมพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
กฬีาไนกี ้ดา้นจาํนวนรองเทา้กฬีาทีม่มีากกวา่สถานภาพสมรส 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ขีอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท มกีาร
ตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดเมื่อเปรยีบเทยีบกบักลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจากตลาดของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดป้าน
กลางและรายไดต้ํ่ามขีนาดทีใ่หญ่กวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งู รองเทา้ซึง่เป็นสนิคา้ทีม่รีะดบัของราคาที่
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หลากหลาย ทําใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจซื้อรองเทา้ที่มรีาคาเหมาะสมกบัรายไดข้องตนเองได้
โดยงา่ย ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิพนธ ์โกมลพนัธ ์(2551: 85) ทีท่าํการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าผ้าใบของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า 
รายได้ต่อเดือนที่ต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในการซื้อรองเท้า ด้านจํานวน
รองเทา้ทีใ่สอ่ยูเ่ป็นประจาํและมลูคา่เฉลีย่ของรองเทา้ผา้ใบทีซ่ือ้ในแต่ละครัง้ต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของ
ผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
กล่าวคอื ถา้มสีว่นผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้ จะทาํใหผู้ห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครมี
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง อาจเน่ืองจากผูห้ญงิยอ่มตอ้งการสนิคา้ดมีคีุณภาพ    
มีความสวยงามและสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ ดงันัน้เมื่อรองเท้าที่ผลิตขึ้นมี
คุณภาพด ีมกีารออกแบบทีส่วยงามกจ็ะทําใหเ้กดิการตดัสนิใจไดง้่ายขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ กลิน่บุปผา ศรสีุระ (2553: 84) ทีท่ําการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
รองเทา้สุภาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี” พบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้รองเทา้สภุาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยตัวแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดบัปานกลาง กล่าวคือ ถ้ามี
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคาเพิม่ขึน้ จะทําใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง อาจเน่ืองจากราคาจะแสดงถงึคุณค่าของสนิคา้ ดงันัน้การตัง้ราคา
ใหม้คีวามเหมาะสมกบัสนิคา้และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จะทาํใหผู้ห้ญงิเลง็เหน็ถงึคุณค่าทีจ่ะไดร้บัและ

เกดิการตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศุภฤกษ์ ทมิอนั (2550: 42) ทีท่ําการวจิยั

เรื่อง “พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปจัจยัทาง
การตลาดดา้นราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยให้
ความสําคญักบัราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของรองเทา้, ราคาเหมาะสมกบัรายได ้และราคา
เหมาะสมกบัยีห่อ้ ตามลาํดบั  
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 สมมติฐานท่ี 2.3 สว่นผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นผสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ถา้มสี่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายเพิม่ขึน้ จะทํา
ใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง อาจเน่ืองจาก
ผูห้ญิงต้องการความสะดวกสบายทัง้ในการเดนิทางและการเลอืกซื้อหยบิลองสนิคา้ ดงันัน้ในการ
เลอืกสถานทีจ่ดัจาํหน่าย การจดัเรยีงสนิคา้และการตกแต่งรา้นทีส่วยงามสะดุดตา จะเป็นแรงกระตุน้
ทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศุภฤกษ์ ทมิอนั (2550: 42) ทีท่าํการวจิยั

เรื่อง “พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปจัจยัทาง
การตลาดด้านสถานที่จัดจําหน่ายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใหค้วามสาํคญักบัมหีลายยีห่อ้หลายแบบใหเ้ลอืก, มกีารจดัเรยีงทีง่า่ยต่อการ
เลอืกซือ้ และมกีารตกแต่งรา้นสวยงามตามลาํดบั 

 สมมติฐานท่ี 2.4 ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนผสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลากล่าวคอื ถ้ามสี่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้ จะทําให้
ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง อาจเน่ืองจาก

ผู้หญิงชอบการได้รบัสิทธิพิเศษในการซื้อต่างๆ เช่น การลดราคา การรบัประกนัสินค้า การได้
ทดลองสนิค้าก่อนการซื้อ ทําให้เกิดความพงึพอใจและนําไปสู่การตัดสนิใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ กลิน่บุปผา ศรสีุระ (2553: 84) ทีท่ําการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อรองเทา้สุภาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี” พบว่า ปจัจยัดา้นช่องทางการส่งเสรมิ
การตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รองเทา้สภุาพสตรใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 

 สมมติฐานท่ี 3 แรงจูงด้านแหตุผลและแรงจูงใจด้านอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 3.1 แรงจงูดา้นแหตุผลมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ
ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า แรงจงูใจดา้นแหตุผล มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ
ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื แรงจงูใจดา้นแหตุผลเพิม่ขึน้ จะ
ทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง อาจ

เน่ืองจากแรงจูงใจจะเกิดขึ้นพร้อมกบัความต้องการ เมื่อผู้หญิงมคีวามต้องการอยากซื้อรองเท้า

ประกอบกบัมแีรงจูงใจดา้นเหตุผล เช่น ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ สามารถใชง้านไดห้ลาย
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โอกาส จะทาํใหเ้กดิแรงกระตุน้สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิพนธ ์
โกมลพนัธ ์(2551: 136) ทีท่ําการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้

ผา้ใบของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปจัจยัด้านแรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวมมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคด้านจํานวนรองเท้าผ้าใบที่ใส่อยู่เป็นประจําใน

ทศิทางเดยีวกนั 
 สมมติฐานท่ี 3.2 แรงจงูดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิ

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ
ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื แรงจงูใจดา้นอารมณ์เพิม่ขึน้ จะ
ทําให้การตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิม่ขึ้นในระดบัปานกลาง อาจ
เน่ืองจากเมื่อผูห้ญงิมคีวามต้องการอยากซื้อรองเทา้ประกอบกบัมแีรงจูงใจดา้นอารมณ์ เช่น การ
ออกแบบทีส่วยงามทนัสมยั สวมใส่แลว้เกดิความมัน่ใจ สวมใส่แลว้รูส้กึสบายเทา้ จงึทําใหเ้กดิแรง
กระตุ้นส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อในที่สุด ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิพนธ์ โกมลพนัธ์ (2551: 
136) ทีท่าํการวจิยัเรือ่ง “ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ผา้ใบของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปจัจยัดา้นแรงจูงใจดา้นอารมณ์โดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การซือ้ของผูบ้รโิภคดา้นมลูคา่เฉลีย่ของรองเทา้ผา้ใบทีซ่ือ้ในแต่ละครัง้ในทศิทางเดยีวกนั 
 
ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยั 
 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะ         
สรปุไดด้งัน้ี 
 1. ผูต้อบแบบสอบถามมขีอ้มูลส่วนบุคคลแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ที่

แตกต่างกนั โดยผูป้ระกอบการควรกําหนดกลุ่มเป้าหมายของผูบ้รโิภคใหเ้หมาะสม ซึ่งขอ้มูลจาก
การวจิยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายหลกัคอืผูห้ญงิทีม่อีายุ 15-24 ปี อาชพีนักเรยีน/นักศกึษา สถานภาพ
โสด และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 12,000 บาท จากนัน้ทําการแบ่งส่วนตลาดและ
วางตําแหน่งของผลติภณัฑเ์พือ่เป็นแนวทางในการกาํหนดกลยทุธท์างการตลาดต่อไป 
 2. ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรเน้นในเรื่องของกระบวนการผลติและการตรวจสอบ
คุณภาพที่ได้มาตรฐานควบคู่ไปกบัการออกแบบที่สวยงามทนัสมยั เน่ืองจากรองเท้าเป็นสนิค้า
แฟชัน่ที่มีการปรบัเปลี่ยนรูปแบบอยู่ตลอดเวลา จึงควรมีการคาดการณ์หรือศึกษาล่วงหน้าถึง

แนวโน้มและรปูแบบความตอ้งการในอนาคต เพื่อใหส้ามารถนําเสนอสนิคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการ
มากทีสุ่ด เน่ืองจากพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบั

มาก ได้แก่ รองเท้ามีความกระชบั สวมใส่สบาย การออกแบบที่สวยงามทนัสมยั คุณภาพของ

วตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติ และชื่อเสยีงของตราสนิคา้ ตามลาํดบั 
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 3. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการตดิป้ายราคาทีช่ดัเจน การตัง้ราคา
มคีวามถูกตอ้งและเหมาะสบกบัประเภทของรองเทา้ เพื่อเป็นการเพิม่จํานวนยอดขายควรมกีารให้
สิทธิพิเศษสําหรบัลูกค้าที่ซื้อในปริมาณมากสามารถต่อรองส่วนลดได้ เน่ืองจากพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ มกีารติดป้ายราคาบอก
อย่างชดัเจน ราคาสามารถต่อรองส่วนลดได ้และสามารถจ่ายบตัรเครดติได ้ตามลําดบั โดยราคา
รองเทา้เฉลีย่ทีซ่ือ้สว่นใหญ่คอื 501-1,000 บาท 
 4. ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ผูป้ระกอบการควรมกีารจดัเรยีงสนิคา้แยกตามประเภท
ของรองเทา้เพื่อสะดวกในการเลอืกซื้อและหยบิลอง มกีารเปลี่ยนแปลงตกแต่งรา้นคา้ตามเทศกาล
สาํคญัต่างๆ เพื่อดงึดูดความสนใจและกระตุน้ใหลู้กคา้เกดิความอยากทดลองสวมใสเ่น่ืองจากพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู่ มคีวามสะดวกในการเลอืกซือ้และหยบิลอง การเดนิทางสะดวก มทีี่
จอดรถสําหรบัลูกคา้ และมกีารตกแต่งสวยงามดงึดูดใจลูกคา้ ตามลําดบั โดยผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่ซือ้รองเทา้ทีแ่ผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้  
 5. ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผู้ประกอบการควรมกีารจดัอบรมพนักงานขายเพื่อให้มี
ความสามารถในการแนะนําหรอืใหข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้ จดัโปรโมชัน่
ตามเทศกาลต่างๆ อาจเป็นการลดราคาหรอืการส่งเสรมิการขายอื่นๆ เพื่อกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิ
การซือ้ทีเ่พิม่ขึน้ เน่ืองจากพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นการส่งเสรมิการตลาด

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มสีนิคา้เพื่อใหลู้กคา้ไดล้อง พนักงานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและให้
คําแนะนําแก่ลูกคา้ มกีารลดราคาสนิคา้ มกีารรบัประกนัสนิค้าสามารถเปลี่ยนหรอืซ่อมแซมได ้มี
ระบบสมาชกิเพือ่รบัสทิธพิเิศษ  
 6. ผูป้ระกอบการควรมกีารวจิยัและพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบัความต้องการของลูกคา้ การ
จดัซือ้วตัถุดบิทีไ่ดม้าตรฐาน ไดร้บัการรบัรองมาตรฐานอุตสาหกรรม และการบรหิารสนิคา้คงคลงัให้
มีประสิทธิภาพ เพื่อสร้างความได้เปรียบต่อธุรกิจ เน่ืองจากพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบั
แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อรองเท้าด้านเหตุผลโดยรวมในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ การดูแลและทําความสะอาดรองเท้าทําได้โดยง่าย สามารถใช้งานได้
หลากหลายโอกาส ความทนทานในการใชง้าน ความน่าเชื่อถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่ายรองเทา้ 
ตามลาํดบั  
 7. ผูป้ระกอบการควรมกีารสื่อสารทางการตลาดในรปูแบบต่างๆ เพื่อสรา้งการรบัรูใ้หก้บั
ลูกคา้ และเพื่อเป็นการเพิม่คุณค่าใหก้บัสนิคา้ เช่น การจดัแสดงสนิคา้ การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงใน
การนําเสนอสนิคา้ เป็นตน้ เพือ่เป็นดงึดดูความสนใจและกระตุน้ใหลู้กคา้เกดิความอยากทดลองสวม
ใส่และเกดิการซือ้ทีเ่พิม่ขึน้ เน่ืองจากพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้

รองเทา้ดา้นอารมณ์โดยรวมในระดบัมาก ไดแ้ก่ เมื่อสวมใส่แล้วรูส้กึสบายเทา้ เมื่อสวมใส่แล้วเกดิ
ความมัน่ใจ เมื่อสวมใส่แลว้รูส้กึว่าบุคลกิภาพดดูขีึน้ รองเทา้มรีปูลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงาม

โดดเดน่ ตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่ และอยากใสร่องเทา้ใหเ้หมอืนกบับุคคลทีม่ชีื่อเสยีง 
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 8. ผู้ประกอบการควรนําส่วนผสมทางการตลาดมาใช้เป็นเครื่องมือในการวางแผน

การตลาด โดยใชร้่วมกนัทัง้ 4 ดา้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจแก่ลูกคา้
อยา่งสงูสุด ตลอดจนควรมกีารวเิคราะห ์ปรบัปรุงและเปลีย่นแปลงสว่นผสมทางการตลาดใหม้คีวาม
เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัปจัจยัภายนอกทีไ่มส่ามารถควบคุมได ้เช่น สงัคม เศรษฐกจิ การเมอืง คู่
แขง่ขนั เป็นตน้ เน่ืองจากในการศกึษาพบว่าส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาดนัน้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานครเป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
 9. ผูป้ระกอบการควรศกึษาความต้องการที่แทจ้รงิของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เช่น ลูกคา้
ต้องการรองเทา้ทีส่วมใส่สบาย ดูแลทําความสะอาดง่าย มกีารออกแบบทีส่วยงามทนัสมยั จากนัน้
สร้างแรงจูงใจเพื่อเป็นตัวกระตุ้นและดึงดูดความสนใจเพื่อนําไปสู่การตัดสินใจซื้อ โดยการนํา
เครื่องมอืทางการตลาดมาใช้ เช่น วธิีการกําหนดราคา การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การพ
พฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หรือการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีความโดดเด่นและมีเอกลกัษณ์

เฉพาะตวั เป็นตน้  เน่ืองจากในการศกึษาพบวา่แรงจงูใจดา้นแหตุผลและดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์

กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครเป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน

กลาง 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ในการศกึษาครัง้น้ีเป็นการศกึษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้ ยงัไมส่ามารถ
ระบุรายละเอยีดเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูบ้รโิภคทัง้หมดของประเทศไทยได ้ดงันัน้ใน
การศกึษาครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในระดบัภูมภิาค เพื่อนําผลทีไ่ดม้าพฒันาและปรบัปรุง
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการในทุกพืน้ทีต่่อไป   
 2. การศึกษาเรื่องน้ีเป็นการศึกษาเรื่องการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงโดยรวมใน

การศกึษาครัง้ต่อไป ควรจะเลอืกศกึษาแยกประเภทของรองเทา้ เช่น รองเทา้ผา้ใบ รองเทา้แตะ 
รองเทา้หนงั เป็นตน้  
 3. ศกึษาเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูช้ายและผูห้ญงิ

วา่มกีารตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนัหรอืไม ่เพือ่ทาํใหง้านวจิยัมคีวามสมบรูณ์มากยิง่ขึน้ 



 

 

 

 

 

 

 

 

บรรณานุกรม 

 

 

 

 

 

 

 

 



113 
 

บรรณานุกรม 

กนกวรรณ บวัผดุ.  (2554).  รายงานการศกึษาภาวะเศรษฐกจิอุตสาหกรรมรองเทา้และชิ้นสว่น.  
 กรงุเทพฯ:สาํนกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม.   
กลิน่บุปผา ศรสีรุะ.  (2553).  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรองเทา้สภุาพสตรใีนเขต
 เทศบาลนครอุบลราชธานี.  สารนิพนธ ์บธ.ม. (การจดัการทัว่ไป).  อุบลราชธานี:               
 บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี. ถ่ายเอกสาร.   
กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  (2545).  การใช ้Spss for Windows ในการวเิคราะหข์อ้มลู.  กรงุเทพฯ: 
 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.   
----------.  (2550).  สถติสิาํหรบังานวจิยั.  กรงุเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.   
----------.  (2554).  สถติสิาํหรบังานวจิยั.  กรงุเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.   
ฉตัยาพร เสมอใจ.  (2550).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  กรงุเทพฯ: ซเีอด็ยเูคชัน่.   
ชศูร ีวงศร์ตันะ.  (2541).  เทคนิคการใชส้ถติเิพือ่การวจิยั.  กรงุเทพฯ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.   
ธานินทร ์ศลิป์จาร.ุ  (2551).  การวจิยัและวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ย Spss.  กรงุเทพฯ: เอส. อาร.์ 
 พริน้ติง้ แมสโปรดกัส.์   
นคัมน ภู่ทอง.  (2550).  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรองเทา้กฬีายหีอ้ไนกี้ของ
 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร.  สารนิพนธ ์บธ.ม. (การจดัการ).  กรงุเทพฯ:       
 บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. ถ่ายเอกสาร.     
นิพนธ ์โกมลพนัธ.์  (2551).  ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบของ 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร.  สารนิพนธ ์บธ.ม. (การจดัการ). กรงุเทพฯ:  
 บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. ถ่ายเอกสาร.   
ปณศิา มจีนิดา.  (2553).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  กรงุเทพฯ: ธรรมสาร.   
พรรณกิา มว้งครา้ม.  (2553). พฤตกิรรมการซื้อรองเทา้ของนกัศกึษาระดบัปรญิาตรี
 มหาวทิยาลยัขอนแก่น.  การศกึษาอสิระ บธ.ม. (การตลาด).  ขอนแก่น: บณัฑติวทิยาลยั 
 มหาวทิยาลยัขอนแก่น.  ถ่ายเอกสาร.     
ราชบณัฑติยสถาน.  (2542).  พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑติยสถาน.  กรงุเทพฯ: นานมบุ๊ีค
 พบัลเิคชัน่.   
วชัร ีถิน่ธานี.  (2538).  อุตสาหกรรมรองเทา้.  กรงุเทพฯ: สาํนกัคณะกรรมการสง่เสรมิการลงทุน.   
วเิชยีร เกตุสงิห.์  (2541).  คูม่อืการวจิยัเชงิปฏบิตั.ิ  พมิพค์รัง้ที ่3.  กรงุเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช.   
ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2550 ).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  กรงุเทพฯ: ธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ.์   
ศุภฤกษ ์ทมิอน้.  (2550).  พฤตกิรรมการเลอืกซื้อรองเทา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร.  
 วทิยานิพนธ ์ศ.ม. (เศรษฐศาสตร)์.  กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัรามคาํแหง.   
ศนูยข์อ้มลูกรงุเทพมหานคร.  (2555).  การบรหิารงาน ในเขตกรงุเทพมหานคร.  สบืคน้เมือ่           
 2 กรกฎาคม 2555, จาก http://www.bangkok.go.th 



113 
 

สาํนกังานสถติแิหง่ชาต.ิ  (2555).  รายไดเ้ฉลีย่ต่อหวัในเขตกรงุเทพมหานคร.  สบืคน้เมือ่             
 2 กรกฎาคม 2555, จาก http://www.nso.go.th. 
สาํนกังานอุตสาหกรรมรายสาขา 3.  (2555).  รายงานภาวะเศรษฐกจิอุตสาหกรรมรายไตรมาส.  
 กรงุเทพฯ: กระทรวงอุตสาหกรรม.   
สาํนกัทะเบยีนกลาง.  (2554).  จาํนวนราษฎรทัว่ราชอาณาจกัร.  กรงุเทพฯ กรมการปกครอง.   
สทุติ ิขตัตยิา; และ วไิลลกัษณ์ สวุจติตานนท.์  (2554).  แบบแผนการวจิยัและสถติ.ิ  กรงุเทพฯ: 
 ประยรูวงศ ์พริน้ติง้.   
สนุทรศกัดิ ์ปองสวุรรณ.  (2552).  พฤตกิรรมและการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑร์องเทา้ของลกูคา้ใน
 นิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร.  วทิยานิพนธ ์บธ.ม. (การจดัการทัว่ไป).  
 พระนครศรอียธุยา: บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรอียธุยา.   
อรสิา สาํรอง.  (2551).  จติวทิยาการตลาดและผูบ้รโิภค.  กรงุเทพฯ: มหาวทิยาลยัรามคาํแหง.   
Bitta; & London.  (1988).  Consumer Behavior Concept and Application.  4th ed.          
 New York:  McGraw-Hill.   
Hartung, Joachim.  (2001).  Testing for Homogeneity in Combining of Two-Armed Trials 
 with Normally Distributed Responses.  The Indian Journal of Statistics Sankhya.  
 Volume 63: 293-310. 
Kotler, Philip.  (2003).  Marketing Management.  11th ed.  New Jersey: Prentice - Hall.   
Kotler, Philip; & Keller, Kevin Lane.  (2012).  Marketing Management.  14th ed.  New 
Jersey:  Prentice - Hall.   
Shoes Bangkok Fashion.  (2555).  อุตสาหกรรมรองเทา้.  สบืคน้เมือ่ 2 กรกฎาคม 2555,       
 จาก http://www.bangkokfashionshoes.com 
Steiner; & Laridge.  (1987).  A Model of Predictive Measurement of Advertising 
 Effectiveness.  Journal of Marketing Research. 

 

 
 
 
 
 
 



114 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



115 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



116 

 

 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เร่ือง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจงูใจท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

ของผูห้ญิงในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

คาํช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการทําสารนิพนธ์ของนิสติระดบัปรญิญาโท หลกัสูตร

บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (MBA) สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยศกึษาเรื่อง
ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ของผูห้ญงิในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึใคร่ขอความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถาม

ประกอบดว้ยขอ้คาํถาม 4 สว่น ดงัน้ี 
 
 สว่นที ่1 :  ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที ่2   :  สว่นผสมทางการตลาดทีใ่ชพ้จิารณาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
สว่นที ่3 :  แรงจงูใจของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 
สว่นที ่4 :  ขอ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของผูบ้รโิภค 
 

 



117 

 

ส่วนท่ี 1 : ข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํชีแ้จง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ใหต้รงกบัความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุ 

 
1. อาย ุ  

      15 - 24 ปี      25 - 34 ปี 
   35 - 44 ปี      45 - 54 ปี 
   55 ปีขึน้ไป 
  

2. ระดบัการศกึษา 
 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี     ปรญิญาตร ี         
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
3. อาชพี 

   นกัเรยีน/นกัศกึษา     ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   พนกังานบรษิทัเอกชน     ธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ 
   อื่นๆ โปรดระบุ ......... 
 

4. สถานภาพสมรส 
   โสด        สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
   หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 12,000 บาท   12,001-24,000 บาท 

   24,001-36,000 บาท     36,001 – 48,000 บาท 
   48,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 : ส่วนผสมทางการตลาดท่ีใช้พิจารณาการตดัสินใจซ้ือรองเท้า 
คาํชีแ้จง กรณุาทาํเครือ่งหมาย   ลงใน  ใหต้รงกบัความคดิเหน็ของทา่น  

โดยคา่คะแนน 5 หมายถงึ มคีวามสาํคญัมากทีส่ดุ  
      โดยคา่คะแนน 4 หมายถงึ มคีวามสาํคญัมาก  
      โดยคา่คะแนน 3 หมายถงึ มคีวามสาํคญัปานกลาง  
      โดยคา่คะแนน 2 หมายถงึ มคีวามสาํคญัน้อย  
      โดยคา่คะแนน 1 หมายถงึ มคีวามสาํคญัน้อยทีส่ดุ 

 
ส่วนผสมทางการตลาด 

 

ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 

1. รองเทา้มคีวามกระชบั สวมใสส่บาย 
     

2. ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 
     

3. คุณภาพของวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติ 
     

4. การออกแบบทีส่วยงามทนัสมยั 
     

ปัจจยัด้านราคา (Price) 

5. ราคาสามารถต่อรองสว่นลดได ้
     

6. มกีารตดิป้ายราคาอยา่งชดัเจน 
     

7. สามารถจา่ยผา่นบตัรเครดติได ้
     

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

8. สถานทีจ่ดัจาํหน่ายตกแต่งสวยงามดงึดดูใจลกูคา้ 
     

9. การเดนิทางไปยงัสถานทีจ่ดัจาํหน่ายมคีวามสะดวก  
     

10. สถานทีจ่ดัจาํหน่ายมทีีจ่อดรถสาํหรบัลกูคา้ 
     

11. การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู ่มคีวามสะดวกในการ
เลอืกซือ้และหยบิลอง      
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ส่วนผสมทางการตลาด 

 

ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
12. มกีารลดราคาสนิคา้      
13. มรีะบบสมาชกิเพือ่รบัสทิธพิเิศษ      
14. มกีารรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลีย่นหรอืซ่อมแซมได ้      
15. มสีนิคา้เพือ่ใหล้กูคา้ไดล้อง      
16. พนักงานขายมกีารตอบขอ้สงสยัและใหค้ําแนะนําแก่
ลกูคา้ 
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ส่วนท่ี 3 : แรงจงูใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือรองเท้า 
คาํชีแ้จง กรณุาทาํเครือ่งหมาย   ลงใน  ใหต้รงกบัความคดิเหน็ของทา่น  

โดยคา่คะแนน 5 หมายถงึ จงูใจมากทีส่ดุ 
      โดยคา่คะแนน 4 หมายถงึ จงูใจมาก 
      โดยคา่คะแนน 3 หมายถงึ จงูใจปานกลาง 
      โดยคา่คะแนน 2 หมายถงึ จงูใจน้อย  
      โดยคา่คะแนน 1 หมายถงึ จงูใจน้อยทีส่ดุ 

แรงจงูใจของผูบ้ริโภค 
ในการตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

ระดบัของแรงจงูใจ 
จงูใจ 

มากท่ีสดุ 
5 

จงูใจ 
มาก 

4 

จงูใจ 
ปานกลาง 

3 

จงูใจ 
น้อย 

2 

จงูใจ 
น้อยท่ีสดุ 

1 

แรงจงูใจด้านเหตผุล 

1. ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2. ความน่าเชือ่ถอืของบรษิทัทีผ่ลติและจาํหน่าย
รองเทา้ 

     

3. ความทนทานในการใชง้านของรองเทา้      

4. รองเทา้สามารถใชง้านไดห้ลากหลายโอกาส      

5. การดแูล รกัษาและทาํความสะอาดรองเทา้ทาํได้
โดยงา่ย 

     

แรงจงูใจด้านอารมณ์ 

6. รองเทา้มรีปูลกัษณ์และการออกแบบทีส่วยงาม   
โดดเดน่ 

     

7. เมือ่สวมใสแ่ลว้เกดิความมัน่ใจ      

8. ตอ้งการเป็นผูนํ้าแฟชัน่      

9. เมือ่สวมใสแ่ลว้รูส้กึสบายเทา้      

10. เมือ่สวมใสแ่ลว้รูส้กึวา่บุคลกิภาพดดูขีึน้      

11. อยากใสร่องเทา้ใหเ้หมอืนบุคคลทีม่ชีือ่เสยีง เชน่ 
ดารา นกัรอ้ง นกัแสดง เป็นตน้ 
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ส่วนท่ี 4 :  ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรองเท้าของผูบ้ริโภค 
คาํชีแ้จง กรณุาทาํเครือ่งหมาย   ลงใน  ใหต้รงกบัความคดิเหน็ของทา่น  

โดยคา่คะแนน 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
โดยคา่คะแนน 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
โดยคา่คะแนน 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
โดยคา่คะแนน 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
โดยคา่คะแนน 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

การตดัสินใจซ้ือรองเท้า 

ระดบัความคิดเหน็ 
 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

 

 
เหน็ด้วย 

 

 
ไม่แน่ใจ 

 

 
ไม่เหน็
ด้วย 

 

ไม่เหน็ด้วย

อย่างย่ิง 

5 4 3 2 1 

1. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะรองเทา้คู่เก่าขาดหรอื
ชาํรดุ 

     

2.  ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้า เพราะขนาดของเท้า
เปลีย่นแปลง 

     

3. ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าเพราะมีปญัหาจากการใส่

รองเทา้คูเ่ก่า เชน่ ปวดขา,รองเทา้กดั เป็นตน้ 
     

4. ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าเพราะต้องการตามแฟชัน่
หรอืเมือ่มรีุน่ใหมอ่อกจาํหน่าย 

     

5. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพราะต้องการสวมใส่ใหเ้ขา้
กบัเสือ้ผา้ 

     

6. ท่านคํานึงถงึประสบการณ์การใชร้องเทา้ในอดตีก่อน

ตดัสนิใจซือ้ 
     

7. ทา่นหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เชน่ นิตยสารแฟชัน่, 
อนิเตอรเ์น็ต ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ 

     

8. เมื่อท่านจะตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท่านสอบถามจากคน
ใกลช้ดิ เชน่ เพือ่น หรอืบุคคลในครอบครวั 

     

9. ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าเมื่อมกีารจดัโปรโมชัน่ เช่น 
การลดราคา การแจกของแถม เป็นตน้ 

     

10. เมือ่ทา่นรูส้กึถูกใจรองเทา้คูไ่หน ทา่นจะตดัสนิใจซือ้ 
ในทนัท ี
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11. จาํนวนรองเทา้ทีท่า่นมทีัง้หมดในปจัจุบนั 
  1-5 คู ่       6-10 คู ่
  11-15 คู ่      มากกวา่ 15 คู ่
 
12. ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ทีท่า่นซือ้ 
  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 500 บาท   501-1,000 บาท 
  1,001-1,500 บาท     1,501 บาทขึน้ไป 
 
13. ทา่นตดัสนิใจซือ้รองเทา้จากทีใ่ดมากทีส่ดุ 
  แผนกรองเทา้ในหา้งสรรพสนิคา้   รา้นขายรองเทา้ในศนูยก์ารคา้ 

 รา้นขายรองเทา้ปลกีทัว่ไป    รา้นขายรองเทา้ในตลาดนดั   
 เวบ็ไซดข์ายรองเทา้ในอนิเตอรเ์น็ต   อื่นๆ โปรดระบุ ............... 

 

ขอขอบคุณทกุทา่นทีก่รณุาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครัง้น้ี 
นิสติปรญิญาโทบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รองศาสตราจารยส์พุาดา  สริกุิตตา  ประธานคณะกรรมการบรหิารหลกัสตูร 
        อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
        คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
อาจารย ์ดร.วรนิทรา   ศริสิทุธกุิล  กรรมการบรหิารหลกัสตูร 
        อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
        คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ์ 
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