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ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื ผูช้ายวยั
ท างานที่ซื้อรองเท้าท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  
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The purpose of this research is to study the factors related to the buying decisions 
of customers on working men’s shoes in the Bangkok Metropolitan area. The sample in this 
research consisted of four hundred working-age men who bought shoes in the Bangkok 
Metropolitan area. It was conducted by questionnaires as a tool to collect the data.  

The results were analyzed, as follows: 
The majority of working-age male consumers in this sample group were aged 

between twenty four to thirty two years old and single. Their level of education was a 
Bachelor's degree, employees in private companies with an average monthly income of 
Baht 45,001 and above.  

The most working-age male consumers gave the most significant important in 
terms of the marketing mix at a good level in all aspects. The most important factor was 
price, followed by product, place and promotion, respectively.  

The most working-age male consumers gave the most significance regarding  
buying decisions on working men’s shoes at good level in all aspects. From highest to 
lowest, included post-purchase behavior, purchasing decision, evaluation of alternatives, 
need- recognition and information search aspects, respectively. 

The results of the hypotheses testing were summarized, as follows:  
The working-age male consumers of different ages, education level, occupation 

and average monthly income influenced differences in terms of buying decisions on working 
men’s shoes in term of the aspect of purchasing decision at statistically significant of 0.05 
and 0.01 level, respectively.  

The marketing mix in the aspects of product and price had a relationship with the 
buying decisions on working men’s shoes in the Bangkok Metropolitan area in terms of 
purchasing decisions at a statistically significant level of 0.01 The relationship aspect of was 
in the same direction at high level. 

The marketing mix in the aspects of place and promotion had relationships with 
buying decision on working men’s shoes in the Bangkok metropolitan area in term of the 
aspect of purchasing decisions aspect at a statistically significant level of 0.01 The 
relationship was in the same direction at moderate level. 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 

ภมิูหลงั 
รองเท้าจดัว่าเป็นทัง้ของใช้จ าเป็นและแฟชัน่เครื่องแต่งกายที่บอกลกัษณะของผู้สวมใส่ 

เช่น สไตล ์ความชื่นชอบ ภาพลกัษณ์ ลกัษณะของอาชพี หรอืกจิกรรมทีก่ าลงัจะท า รองเทา้จงึนับว่า
เป็นสนิค้าที่มคีวามส าคญัต่อการด ารงชวีติเป็นอย่างมาก ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ในปัจจุบนัจงึมกัจะให้
ความส าคญักบัการเลอืกซื้อรองเท้าให้เหมาะสมและตรงตามความต้องการของตนเองมากที่สุด  
ดงันัน้ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ จงึมกีารผลิตสินค้าออกมาจ าหน่ายเป็นจ านวนมาก  หลากหลาย
รปูแบบ มคีุณภาพและราคาทีแ่ตกต่างกนัไป เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
ซึง่สาเหตุนี้จงึช่วยส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมตลาดรองเทา้มกีารเตบิโตมากยิง่ขึน้ รวมทัง้ประเทศไทยถอื
ว่าเป็นฐานการผลติใหญ่ที่มฝีีมอืและดไีซน์ทีโ่ดดเด่น จนเป็นทีย่อมรบัของผู้ประกอบการในทัว่โลก 
และจดัว่าอยูใ่นระดบัแนวหน้าของอาเซยีนอกีดว้ย   

 
ตาราง 1 ปรมิาณการผลติรองเทา้ของไทยตัง้แต่ปี 2551-2557   

 

ปี รองเทา้กฬีา (คู่) รองเทา้ผา้ใบ (คู่) 
รองเทา้หนงั 

ส าหรบัผูช้าย (คู่) 
รวม 

รองเทา้ทุกประเภท (คู่) 
2551 17,530,995 5,811,041 2,694,576 26,036,612 
2552 17,750,884 7,093,956 2,680,710 27,525,550 
2553 18,344,505 9,731,470 2,458,648 30,534,623 
2554 18,665,002 10,692,814 2,455,928 31,813,744 
2555 19,169,126 13,650,526 2,307,501 35,127,153 
2556 18,141,133 10,725,926 1,896,266 30,763,325 
2557 21,260,110 11,344,617 1,710,609 34,315,336 

 
ตาราง 2 ปรมิาณและมลูค่าการจ าหน่ายรองเทา้ของไทยตัง้แต่ปี 2551-2557 

 

ปี 
รองเทา้กฬีา รองเทา้ผา้ใบ 

รองเทา้หนงั 
ส าหรบัผูช้าย 

รวม 
รองเทา้ทุกประเภท 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า
(ลบ.) 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า 
(ลบ.) 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า 
(ลบ.) 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า 
(ลบ.) 

2551 17,288,954 7,071 5,770,657 1,539 2,902,548 1,183 25,962,159 9,794 
2552 17,838,416 6,873 6,940,914 1,872 2,872,164 1,231 27,651,494 9,976 
2553 18,243,011 6,731 9,216,650 2,428 2,852,287 1,201 30,311,948 10,360 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

 

ปี 
รองเทา้กฬีา รองเทา้ผา้ใบ 

รองเทา้หนงั 
ส าหรบัผูช้าย 

รวม 
รองเทา้ทุกประเภท 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า
(ลบ.) 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า 
(ลบ.) 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า 
(ลบ.) 

จ านวน (คู่) 
มลูค่า 
(ลบ.) 

2554 18,939,206 7,082 11,180,073 2,774 2,718,077 1,218 32,837,356 11,074 
2555 19,213,141 7,143 13,729,078 3,701 2,604,757 1,345 35,546,976 12,190 
2556 18,182,664 6,815 11,028,018 3,110 2,213,304 1,062 31,423,986 10,986 
2557 20,468,223 8,107 10,962,228 3,296 2,005,284 1,008 33,435,735 12,410 

 
ที่มา: สถิตอุิตสาหกรรม ข้อมูลวชิาจากส านักงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. สบืค้นจาก 

http://www.oie.go.th/academic/statistics: 10 พ.ย. 2558. 
 
จากรายงานสถิตอุิตสาหกรรม ข้อมูลวชิาจากส านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรมประจ าปี 

2558 จากข้อมูลตัง้แต่ปี 2551-2557 จะเห็นว่าแนวโน้มการผลติรองเท้าโดยรวมทุกประเภทของ
ประเทศไทย มแีนวโน้มที่สูงขึน้ เช่นเดยีวกนักบัปรมิาณและมูลค่าการจ าหน่ายรองเท้าโดยรวมทุก
ประเภทกม็แีนวโน้มทีส่งูขึน้เช่นกนั  

แต่ถึงแม้ว่าภาพรวมของอุตสาหกรรมรองเท้าไทยจะมีแนวโน้มที่ดีขึ้น แต่ในปี 2558 
ประเทศไทยต้องก้าวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนอย่างเต็มรูปแบบ ซึ่งแน่นอนว่าการแข่งขนั
ทางธุรกิจต้องสูงขึ้นเรื่อยๆ ดงันัน้ภาคอุตสาหกรรมและผู้ประกอบการ จะต้องมกีารเตรยีมความ
พรอ้มปรบัตวัในการบรหิารต้นทุน การพฒันาศกัยภาพในด้านต่างๆ เช่นด้านแรงงาน และกลยุทธ์
การตลาดดา้นต่างๆ เพื่อใหส้ามารถด าเนินกจิการไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพทัง้ในเชงิรบัและเชงิรุก และ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 

ผูบ้รโิภคชายจดัว่าเป็นกลุ่มทีผู่ป้ระกอบการรองเทา้ควรใหค้วามส าคญัเพิม่มากขึน้ เพราะ
จากสถิติอุตสาหกรรมรองเท้าไทย ปี 2551-2557 พบว่าปรมิาณการผลิต ปรมิาณและมูลค่าการ
จ าหน่ายรองเทา้หนงัส าหรบัผูช้ายมแีนวโน้มทีล่ดลง นัน่อาจแสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคชายในปัจจุบนัมี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อที่เปลี่ยนไป จงึท าให้กลุ่มผู้บรโิภคชายหนัมาสวมใส่รองเท้าประเภทอื่น
มากกว่ารองเทา้หนงั  

จากสิง่ที่กล่าวมาข้างต้นท าให้ผู้วจิยัมคีวามสนใจที่จะศกึษาถึงส่วนประสมการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก 
ผูช้ายที่อยู่ในวยัท างานส่วนใหญ่มกัจะมกี าลงัการซื้อและความถี่ในการซื้อรองเท้าที่สูงกว่าวยัอื่นๆ 
ท าให้ปัจจุบันธุรกิจรองเท้าท างานของผู้ชายมีการแข่งขนักันมากขึ้น มกีารผลิตสินค้าที่มคีวาม
หลากหลายมากขึน้ ทัง้ดา้นรปูแบบผลติภณัฑ ์ราคา มชี่องทางการจดัจ าหน่ายทีห่าซือ้ไดง้่าย และมี

http://www.oie.go.th/academic/statistics
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โปรโมชัน่ต่างๆ มากมายทีช่่วยดงึดดูใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยขึน้ เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถเลอืก
ซือ้ไดต้ามความตอ้งการและเหมาะสมกบัอาชพีของแต่ละบุคคล ซึง่การเขา้ใจพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภค จะเป็นโอกาสทีจ่ะท าใหป้ระกอบการสามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายและสรา้งโอกาสที่
ผู้บรโิภคจะซื้อสนิค้าของเราได้ ประกอบกบักรุงเทพมหานครเป็นเมอืงหลวงและเป็นศูนย์กลาง
อุตสาหกรรมของประเทศ ที่มปีระชากรอาศยัอยู่มากและประกอบอาชพีที่หลากหลายแตกต่างกนั
ออกไป ท าให้มีความหลากหลายทางด้านสังคม และรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกต่างกันไป 
กรงุเทพมหานครจงึจดัว่าเป็นตลาดเป้าหมายหลกัของผูป้ระกอบการรองเทา้ส่วนใหญ่  

ซึง่ผลการวจิยัน้ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาด และเพื่อ
เป็นแนวทางในการประกอบธุรกจิ หรอืเพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาค้นคว้าส าหรบัผูท้ี่สนใจทัว่ไป
ต่อไป 
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั  
ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 

2. เพื่อศกึษาถงึความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ความส าคญัของการวิจยั 
1. เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรบัผูป้ระกอบการเกี่ยวกบัรองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ใน

การน าขอ้มูลที่ได้จากการวจิยั ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด และพฒันากลยุทธ์ทาง

การตลาด เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บรโิภคและสภาพตลาดในปัจจุบันได้อย่าง

เหมาะสม และมปีระสทิธภิาพ 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาคน้ควา้ส าหรบัผูท้ีส่นใจทัว่ไปไดใ้ชป้ระโยชน์ในการศกึษา
คน้ควา้ต่อไป 

 

ขอบเขตของการวิจยั  
ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ มุ่งศกึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน

ของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีศ่กึษาในครัง้นี้ คอื ผูช้ายวยัท างานทีซ่ือ้รองเทา้ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาในครัง้นี้  ได้แก่ ผู้ชายวัยท างาน ที่ซื้อรองเท้าท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชก้ารก าหนดขนาด
ตัวอย่าง โดยใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างส าหรับกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน          
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 222-223) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมให้มคีวามคลาดเคลื่อนได ้
5% จากสตูรผูว้จิยัไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 385 คน เพิม่จ านวนตวัอยา่งอกี 15 คน รวมกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
400 คน โดยการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่งตามล าดบัดงันี้  

 

ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือก
กลุ่มเป้าหมายตามที่ก าหนด เพื่อท าการศึกษาและแจกแบบสอบถามให้แก่ผู้ชายวยัท างานที่ซื้อ
รองเทา้ท างาน โดยจะเจาะจงเลอืกเกบ็ทีห่า้งสรรพสนิคา้ทีต่ ัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเจาะจง
เลอืกมาจ านวน 5 แห่ง ไดแ้ก่ 

1. หา้งสรรพสนิคา้ เอม็ควอเทยีร ์
2. หา้งสรรพสนิคา้ สยามพารากอน 
3. หา้งสรรพสนิคา้ เทอรม์นิลั 21 อโศก สเตชัน่ 
4. หา้งสรรพสนิคา้ สยามสแควรว์นั  
5. หา้งสรรพสนิคา้ ดเิอม็โพเรยีม 

 

ทัง้นี้ทางผู้วจิยัเลือกเก็บข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างจากห้างสรรพสินค้าทัง้ 5 แห่ง 
เนื่องจากเป็นหา้งทีจ่ดัอยูใ่นรายชื่อ 5 อนัดบัแรกของ 10 อนัดบัหา้งสรรพสนิคา้ทีค่นไทยควรไปมาก
ที่สุดในปี 2557 โดยอ้างอิงข้อมูลจาก  TOPTENTHAILAND (สืบค้นจาก http://www. 
toptenthailand.com: 22 ธ.ค.2558) อกีทัง้เป็นห้างที่ตัง้อยู่ในเขตที่มปีระชากรอาศยัอยู่หนาแน่น 
เป็นหา้งทีม่ชีื่อเสยีงและอยู่ในย่านธุรกจิใกลก้บั บรษิทั อาคารส านักงานจ านวนมาก ท าให้มผีูค้นมา
ใชบ้รกิารเป็นจ านวนมาก  

 

ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) เลอืกกลุ่มตวัแทนใน
สถานทีสุ่่มแบบเจาะจง ในเขตกรุงเทพมหานคร จนครบจ านวน 400 คน ด้วยการเกบ็ขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) 

1. หา้งสรรพสนิคา้ เอม็ควอเทยีร ์   จ านวน 80 ชุด 
2. หา้งสรรพสนิคา้ สยามพารากอน   จ านวน 80 ชุด 
3. หา้งสรรพสนิคา้ เทอรม์นิลั 21 อโศก สเตชัน่  จ านวน 80 ชุด 
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4. หา้งสรรพสนิคา้ สยามสแควรว์นั   จ านวน 80 ชุด 
5. หา้งสรรพสนิคา้ ดเิอม็โพเรยีม   จ านวน 80 ชุด 

 

ขัน้ท่ี 3 วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเก็บ
เฉพาะผูท้ีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในบรเิวณทีเ่ลอืก ใหค้รบตามจ านวน  
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงัน้ี 

1.1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
1.1.1 อาย ุ

1.1.1.1 อาย ุ15-23 ปี 
1.1.1.2 อาย ุ24-32 ปี 
1.1.1.3 อาย ุ33-41 ปี 
1.1.1.4 อาย ุ42-50 ปี 
1.1.1.5 อาย ุ51-60 ปี 

1.1.2 สถานภาพสมรส 
1.1.2.1 โสด 
1.1.2.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
1.1.2.3 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่

1.1.3 ระดบัการศกึษาสงูสุด 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.4 อาชพี 
1.1.4.1 พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.4.3 ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ 
1.1.4.4 อาชพีอื่นๆ (โปรดระบุ)......................... 

1.1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
1.1.5.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
1.1.5.2 15,001-25,000 บาท 
1.1.5.3 25,001-35,000 บาท 
1.1.5.4 35,001-45,000 บาท 
1.1.5.5 45,001 บาทขึน้ไป 
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1.2 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
1.2.2 ดา้นราคา 
1.2.3 ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
1.2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอืการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างานในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

1. ผูช้ายวยัท างาน หมายถงึ ผูช้ายทีอ่ยูใ่นวยัทีใ่ชพ้ลงังานทางรา่งกายและสตปัิญญาผลติ
งานออกมา 

2. รองเท้าท างาน หมายถงึ รองเทา้ทีใ่ชส้วมใส่เพื่อไปท างาน โดยชนิดหรอืลกัษณะของ
รองเทา้ท างาน อาจขึน้อยูก่บัลกัษณะอาชพีของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไป 

3. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถงึ ลกัษณะทัว่ไปของผู้ชายวยัท างาน ได้แก่ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของผูช้ายวยัท างานใน
เขตกรงุเทพมหานคร  

4. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่ใชร้่วมกนั
เพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรอืเป็นเครือ่งมอืการตลาดซึง่ธุรกจิใชร้่วมกนัเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ในตลาดเป้าหมาย ซึง่ประกอบดว้ย 

4.1 ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ คุณลกัษณะของรองเทา้ท างาน ซึง่เป็นปัจจยัทีผู่ช้ายวยั
ท างานใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ โดยพจิารณาถงึความหลากหลาย คุณภาพ ลกัษณะ การออกแบบ และ
ตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์

4.2 ดา้นราคา หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ซึง่เป็นปัจจยัทีผู่ช้ายวยัท างาน
ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน โดยพจิารณาถงึคุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived value) ในสายตาของ
ผู้บรโิภค เช่นความคุ้มค่าและความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณค่า (Value) ของ
ผลติภณัฑ ์

4.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ ลกัษณะของสถานทีแ่ละช่องทางการจดั
จ าหน่ายรองเท้าท างาน ซึ่งเป็นปัจจยัที่ผู้ชายวยัท างานใช้ในการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน โดย
พจิารณาถึง ความสะดวกในการซื้อ สถานที่ การจดัวาง การตกแต่งรา้น และมสีนิค้าเพยีงพอต่อ
ความตอ้งการ  

4.4 ด้านการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การประกอบกจิกรรมทางการตลาดต่างๆ 
เพื่อกระตุ้นให้สนิคา้เคลื่อนจากมอืผูผ้ลติไปยงัมอืผูบ้รโิภค ซึง่เป็นปัจจยัทีผู่้ชายวยัท างานใช้ในการ
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ตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน โดยพจิารณาถึงการโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย กิจกรรมการ
ส่งเสรมิการขาย และการประชาสมัพนัธต่์างๆ  

 

5. การตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยั
ท างาน จากทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่หลายๆ ทางเลอืก เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจ
มากทีสุ่ด โดยกระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ม ี 5 ขัน้ตอนประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หา
ขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยการวจิยัครัง้นี้
จะท าการศกึษาและทดสอบเพยีง 1 ขัน้ตอนคอื ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ โดยทัว่ไปแลว้การตดัสนิใจ
ซือ้ของผู้บรโิภคมกัจะซื้อตราสนิคา้ทีต่นเองชื่นชอบมากและผู้บรโิภคอาจจะก าหนดความตัง้ใจที่จะ
ซือ้โดยอา้งองิปัจจยัต่างๆ เช่น ราคาทีค่าดหวงั ประโยชน์และคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั  
 

กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย
วยัท างานในกรงุเทพมหานคร” มกีรอบแนวความคดิในการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ
และตวัแปรตาม ดงันี้ 
 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)        ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคดิในงานวจิยั  

 
 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน 
ของผูช้ายวยัท างานในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
1. อายุ 
2. สถานภาพสมรส 
3. ระดบัการศกึษาสงูสุด 
4. อาชพี 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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สมมติฐานของการศึกษา 
  

1. ผู้ชายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้าท างาน
แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวัยท างาน 
ในเขตกรงุเทพมหานคร 



 
 

บทท่ี 2 
แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
ในการศกึษาวจิยัเรื่องปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย

วยัท างานในกรงุเทพมหานครนัน้ จะใชแ้นวคดิและทฤษฎปีระกอบการศกึษา ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 
3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
4. ขอ้มลูเกีย่วกบัรองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 
5. เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

ความหมายของประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร ์(Demography) หมายถงึการวเิคราะหเ์ชงิสถติแิละการพรรณนาลกัษณะ

ของกลุ่มประชากรในดา้นการแจกกระจาย สถติชิพี อายุ เพศและสถานภาพในทางพลเมอืง ในขณะ
ใดขณะหนึ่งหรอืช่วงระยะเวลาหนึ่ง (ราชบณัฑติยสถาน. 2524: 109) 

ฉลองศร ีพมิลสมพงศ์ (2548: 22) ไดก้ล่าวถงึความหมายของปัจจยัทางประชากรศาสตร ์
(Demographic Factor) หมายถงึลกัษณะของประชากรไดแ้ก่ขนาดขององคป์ระกอบของครอบครวั 
เพศ อายุ การศกึษา ประสบการณ์ระดบัรายได้ อาชพี เชื้อชาตสิญัชาตซิึง่โดยรวมแล้วจะมผีลต่อ
รปูแบบของอุปสงคแ์ละปรมิาณการซือ้ผลติภณัฑ์ทางการท่องเทีย่ว 

เกื้อ วงศ์บุญสนิ (2545: 1) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์(Demography) เป็นการศกึษา
เกี่ยวกบัขนาด  โครงสรา้ง การกระจายตวั ตลอดจนสาเหตุ และผลกระทบของการเปลี่ยนแปลง
ประชากร อนัเน่ืองมาจากการเปลีย่นแปลงขนาด โครงสรา้ง และการกระจายตวัของประชากร 

สุวสา ชยัสุรตัน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์(Demographic) หมายถงึ ปัจจยัต่างๆ 
ทีเ่ป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถงึลกัษณะทางประชากรทีอ่ยูใ่นตวับุคคลนัน้ๆ ไดแ้ก่อายุ เพศ ขนาด
ครอบครวั รายได ้การศกึษา อาชพี วฏัจกัรชวีติ ครอบครวัศาสนา เชือ้ชาติ สญัชาตแิละสถานภาพ
ทางสงัคม (Social class) 

ฮนันา และวอซเนียก (Hanna; & Wozniak. 2001); ชฟิฟแมน และแคนุก (Shiffman; & 
Kanuk. 2003) ได้ให้ความหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ว้คล้ายคลงึกัน โดยกล่าวว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์หมายถึง ข้อมูลเกี่ยวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชพี 
รายได้ ศาสนา และเชื้อชาตซิึ่งมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภคซึ่งโดยทัว่ไปแล้วใช้เป็นลกัษณะ
พืน้ฐานทีน่ักการตลาดมกัจะน ามาพจิารณาส าหรบัการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดย
น ามาเชื่อมโยงกบัความตอ้งการความชอบ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 
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ดวงพร ภทัรเปรมเจรญิ (2545: 27-28) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะ
ประชากรเป็นปัจจยัส าคญัต่อการบรโิภค รวมไปถงึพฤตกิรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการบรโิภคดว้ย 

 

ฮอล์คกนิส์ และมาเธอรบ์อห ์(Hawkins; & Mothersbaugh. 2010:116-124) กล่าวว่า
ประชากรศาสตรใ์ชอ้ธบิายประชากรในแง่ของขนาด การกระจายตวัและโครงสรา้ง ประชากรศาสตร์
มอีิทธิพล ต่อพฤติกรรมการบริโภคทัง้ทางตรงและมผีลต่อคุณลกัษณะอื่นๆ ของผู้บรโิภค เช่น 
ลกัษณะส่วนตวั และรปูแบบการตดัสนิใจ  

1.อายุ (Age) จะมวีฒันธรรมเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมและบรรทดัฐานทางทศันคต ิ
นอกจาก นี้ยงัส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์และรปูแบบการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภค 

2.การศกึษา (Education) เป็นส่วนหนึ่งทีม่อีทิธพิลต่อการชือ้สนิคา้ โดยพจิารณาบางส่วน 
จากก าไรและอาชพี นอกจากนี้ยงัมอีทิธพิลต่อความคดิ การตดัสนิใจ และความสมัพนัธอ์ื่นๆ  

3.รายได้ (Income) ซึ่งระดับของรายได้ในครัวเรือนรวมกับความมัง่คัง่สะสม 
(Accumulated Wealth) จะเป็นตวัก าหนดอ านาจในการชือ้ 
 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 204-207) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรม ผูบ้รโิภค (Personal factors influencing consumer) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ดงันี้ 

1. เพศ (Gender) การวจิยัทางจติวทิยาไดแ้สดงใหเ้หน็ว่า ผูห้ญงิกบัผูช้ายมคีวามแตกต่าง
กนัอยา่งมากในเรื่องความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้ เพราะวฒันธรรมและสงัคมก าหนดบทบาท
ของคนสองเพศไว้ต่างกนั ผู้หญิงมกัจะเป็นคนที่มจีติใจอ่อนไหวมกัถูกชกัจูงใจได้ง่ายกว่าผู้ชาย 
ผู้ชายให้เหตุผลและจดจ าได้มากกว่าผู้หญิง ผู้ชายมคีวามสามารถในการคาดคะเน ความสมัพนัธ์
ระหว่างบุคคลได้มากกว่าผู้หญงิ และผู้หญงิมกัจะโทษตวัเองเมื่อมคีวามผดิพลาดเกดิขึน้ ในขณะที่
ผูช้ายมกัจะโทษคนอื่นหรอือุปสรรคอื่นๆ แต่ไมโ่ทษตวัเอง 

2. อายุ (Age) บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการในสนิคา้และบรกิารที่แตกต่าง
กนั การแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคตามอายุประกอบดว้ย ต ่ากว่า 6 ปี 6-11 ปี 12-19 ปี 20-34 ปี 35-49 ปี 
50-64 ปี และ 65 ปีขึน้ไป ตวัอย่างเช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิค้า
ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูส้งูอายจุะสนใจสนิคา้เกีย่วกบัสุขภาพและความปลอดภยั เป็นตน้ 

3. อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซือ้ชุดท างานและสนิคา้ที่จ าเป็น   

4. โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) หรอื รายได ้(Income) โอกาสทาง 
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วย 
รายได ้การออมทรพัย ์อ านาจการซือ้และทศันคตเิกี่ยวกบัการจ่ายเงนิ   

5. การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพด ี
มากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า  
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6. อายุงาน (Experience) เมื่อบุคคลประกอบอาชพีในองคก์ารหนึ่งเป็นระยะเวลานานๆ  
บุคคลนัน้จะเกดิความผูกพนักบัหน่วยงาน และยอมรบัสภาพความเป็นอยู่ กฎเกณฑร์ะเบยีบแบบ
แผนที่ใช้ปฏบิตัอิยู่ ซึ่งต่างจากบุคคลท างานเป็นระยะเวลาสัน้กว่า ที่มกัจะไม่มคีวามรูส้กึผูกพนักบั
หน่วยงาน ตลอดจนไม่ยอมรับสภาพ และกฎเกณฑ์ต่างๆ ภายในองค์การ และอายุงานหรือ
ประสบการณ์ ประสบการณ์ในอดตีเป็นบทบาทที่ส าคญัในการตดัสนิใจ ผู้บรหิารที่มปีระสบการณ์ 
โดยทัว่ไปเชื่อถือว่าสิ่งต่างๆ จะสามารถบรรลุผลส าเร็จ และข้อผิดพลาดซึ่ งเกิดขึ้น ถือว่าเป็น
ขอ้แนะน าในอนาคต ทศันคตนิี้เชื่อว่าประสบการณ์ที่มากขึน้ของผูบ้รหิารท าให้เขามคีวามสามารถ
มากขึน้  
 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึ อาย ุ
เพศวงจรชวีติครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาด
เพราะมนัเกีย่วพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้ทัง้หลายการเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตร์
ชีใ้ห้เหน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม่และตลาดอื่นกจ็ะหมดไป หรอืลดความส าคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัมดีงันี้ 

1. อาย ุนกัการตลาด ต้องค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงของประชากรในเรื่อง
อายดุว้ย 

2. เพศ นกัการตลาดตอ้งค านึงว่ามกีารแบ่งการตดัสนิใจในแต่ละเรือ่งไมเ่หมอืนกนั อ านาจ
การจบัจ่ายใช้สอยของเพศหญงิและเพศชายมเีท่าๆ กนั นอกจากนัน้บทบาทของสตรแีละบุรุษ
บางส่วนทีซ่ ้ากนั   

3. วงจรชวีติครอบครวั ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติของครอบครวัเป็นตวัก าหนดที่
ส าคญัของพฤตกิรรมโดยขัน้ตอนของวงจรชวีติของครอบครวั มพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 

4. การศกึษาและรายได ้การศกึษามอีทิธพิลต่อรายได้เป็นอย่างมาก การรูว้่าอะไรเกดิ
ขึน้กบัการศกึษาและรายได ้เป็นสิง่ทีส่ าคญั เพราะแบบแผนการใช้จา่ยขึน้อยูก่บัรายไดท้ีค่นม ี 

5. สถานภาพสมรส (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2541) สถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะ
ทางประชากรที่ส าคญั ที่เกี่ยวกับเรื่องทางเศรษฐกิจ สงัคม กฎหมาย ประเด็นส าคญัที่สุด ใน
การศกึษาเกี่ยวกบัองคป์ระกอบเกี่ยวกบัสถานภาพสมรสของประชากร คอื ประเภทของสถานภาพ
สมรส องคก์ารสหประชาชาตไิดร้วบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรส ดงันี้ 

5.1 โสด 
5.2 สมรส 
5.3 หมา้ยและไมส่มรสใหม ่
5.4 หยา่รา้งและไมส่มรสใหม่ 
5.5 สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไมถู่กตอ้งตามกฎหมาย 
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สถานภาพสมรส มสี่วนส าคญัต่อการตดัสนิใจของบุคคล คนโสดจะมอีสิระทางความคดิ
มากกว่าคนทีแ่ต่งงานแลว้ การตดัสนิใจในเรือ่งต่างๆ จะใชเ้วลาน้อยกว่าคนทีแ่ต่งงานแลว้ เนื่องจาก
ไมม่ภีาระผกูพนั หรอืคนทีต่อ้งอยูใ่นความรบัผดิชอบมากเท่ากบัคนทีแ่ต่งงานแลว้ 

 

ปณิศา มจีนิดา (2553: 54-55) ไดอ้ธบิายถงึ การแบ่งส่วนตลาดโดยค านึงถงึขอ้มูล
ประชากรดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 

1. อายุ (Age) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤตกิรรมการ
ใชผ้ลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายอุอกเป็นช่วงวยัต่างๆ ไดแ้ก่ อายุต ่ากว่า 6 ปี อายุระหว่าง 
6-11ปี อายุระหว่าง 12-19 ปี อายุระหว่าง 20-34 ปี อายุระหว่าง 50-64 ปีขึน้ไป หรอือาจแบ่งเป็น
วยัทารก วยัเดก็ หรอืวยัรุ่น วยัท างาน และวยัชรากไ็ด้ สนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการในแต่ละช่วง
วยักจ็ะแตกต่างกนั เช่นเครือ่งแต่งกาย แชมพ ูยาสฟัีน 

2. เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิจะมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั นักการ
ตลาดจงึน าลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์ใช้กบัผลติภณัฑ์บางประเภท เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทีห่ลากหลายของผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เช่น ครมีบ ารุงผวิ น ้าหอมดบักลิน่กาย กระเป๋า 
เสือ้ผา้ 

3. การศกึษา (Education) การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบ และ
พฤตกิรรมการซื้อ โดยผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ี่มคีุณภาพดกีว่า
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่า 

4. อาชพี (Occupation) ผู้บรโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลติภณัฑแ์ละการบรกิารที่
แตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการสนิคา้ทีห่รหูรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น นาฬกิา Rolex แต่
ส าหรบักรรมกรจะตอ้งการเพยีงแค่นาฬกิาทีส่ามารถบอกเวลาไดเ้ท่านัน้ 

5. รายได้ (Income) รายได้เป็นปัจจยัก าหนดอ านาจการซื้อ ผูบ้รโิภคที่มรีายไดสู้งมี
อ านาจการซื้อสูงมกัจะเลอืกใช้ผลติภณัฑ์ที่มชีื่อเสยีง ในขณะที่ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต ่าจะเลอืกใช้
ผลติภณัฑท์ีคุ่ม้ค่า 

6. ขนาดของครอบครวั (Family size) มคีวามส าคญักบัการบรโิภคอย่างยิง่ แต่ละ
ครอบครวัจะมจี านวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนแตกต่างกนั เช่น อาจมสีมาชกิ 1-2 คน 3-4 
คน หรอือาจม ี 5 คนขึน้ไปซึ่งขนาดของครอบครวักจ็ะเกี่ยวขอ้งกบัการบรโิภคผลติภณัฑ์ เช่น 
ครอบครวัจะนิยมใชร้ถขนาดใหญ่ส าหรบัครอบครวัหรอืรปูแบบของทีอ่ยูอ่าศยัทีม่ขีนาดใหญ่ 

7. สถานภาพสมรส (Marital status) เช่น โสด แต่งงาน หย่า หรอือาศยัอยู่ร่วมกนัโดยไม่
แต่งงานมผีลต่อพฤตกิรรมการท่องเทีย่วและการใชเ้วลาว่าง 
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2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 34) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ การผสมทีเ่ขา้กนั

ไดอ้ยา่งด ีเป็นอนัหน่ึงอนัเดยีวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสรมิการขาย ผลติภณัฑ ์ทีเ่สนอขาย
และระบบการจดัจ าหน่ายซึง่ไดม้กีารจดัออกแบบเพื่อใชส้ าหรบัการเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อ้งการ 

เสร ีวงษ์มณฑา (2547: 17) ใหค้วามหมายส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
4Ps) ไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่ใชร้่วมกนัเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรอืเป็นเครื่องมอืทีใ่ช้ร่วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์
ทางการตดิต่อสื่อสารขององคก์าร 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 19) โดยอ้างองิจาก Kotler (2003: 98) ไดอ้ธบิายว่าส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอืการตลาดซึ่งธุรกจิใชร้่วมกนัเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย เครื่องมอืการตลาด 4 ประการไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) และการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) ซึง่เรยีกสัน้ๆ ว่า 4Ps ในขัน้นี้จะเกี่ยวขอ้งกบัการพฒันากลยุทธก์ารตลาด (Marketing 
Strategy) ซึ่งหมายถงึโปรแกรมของบรษิทัในการเลอืกตลาดเป้าหมายเฉพาะอย่างเพื่อตอบสนอง
ความพงึพอใจของผู้บรโิภคที่เป็นเป้าหมายนัน้โดยการใช้ส่วนผสมทางการตลาด ในการเสนอ
ส่วนผสมทางการตลาดเหล่านี้ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งมคีวามรูเ้กี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในส่วนที่
เกีย่วกบัการตดัสนิใจเกีย่วกบั 4Ps 

 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเรื่องตวัแปรหรอืองคป์ระกอบของส่วนประสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดย
แบ่งออกไดด้งันี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Products) ที่ต้องมคีุณภาพและรปูแบบดไีซน์ตรงตามความต้องการของ
ลูกคา้ หรอืสนิคา้หรอืบรกิารทีบุ่คคลและองค์กรซื้อไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลติสนิคา้อื่นๆ หรอืใน
แนวทางการประกอบธุรกจิ หรอืหมายถงึสนิคา้หรอืบรกิารทีผู่ซ้ ือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีผู่ซ้ ือ้ไปเพื่อใชใ้น
การผลติ การใหบ้รกิาร หรอืด าเนินงานของกจิการ (ณฐั อรินพไพบูลย ์2554) หรอืแมผ้ลติภณัฑจ์ะ
เป็นองค์ประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญัที่มรีายละเอียดที่
จะต้องพจิารณาอกีมากมาย ดงันี้ เช่นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์(Produce Variety) ชื่อตรา
สนิคา้ของผลติภณัฑ ์(Brand Name) คุณภาพ ของผลติภณัฑ ์(Quality) การรบัประกนัผลติภณัฑ ์
(Warranties) และการรบัคนืผลติภณัฑ ์(Returns) (ชวีรรณ เจรญิสุข 2547) 

2. ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสนิคา้และสรา้งก าไรใน
อตัราที่เหมาะสมสู่กจิการหรอืจ านวนเงนิที่ถูกเรยีกเกบ็เป็นค่าสนิค้าหรอืบรกิารหรือผลรวมของมูล
ค่าที่ผู้ซื้อท าการแลกเปลีย่นเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมหีรอืการใช้ผลติภณัฑส์นิค้าหรอื
บรกิารหรอืนโยบายการตัง้ราคา (Pricing Policies) หรอืมลูค่าของสนิคา้และบรกิารทีว่ดัออกมาเป็น
ตวัเงนิ การก าหนดราคามคีวามส าคญัต่อกจิการมาก กจิการไม่สามารถก าหนดราคาสนิค้าเองได้



14 
 
ตามใจชอบ การพจิารณาราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการผลติ สภาพการแข่งขนั ก าไรที่คาดหมาย 
ราคาของคู่แขง่ขนั ดงันัน้กจิการจะตอ้งเลอืกกลยุทธท์ีเ่หมาะสมในการก าหนดราคาสนิคา้และบรกิาร 
ประเดน็ส าคญัจะต้องพจิารณาเกี่ยวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสนิคา้ทีร่ะบุในรายการหรอืราคาทีร่ะบุ (List 
Price) ราคาทีใ่หส้่วนลด (Discounts) ราคาทีม่สี่วนยอมให ้(Allowances) ราคาทีม่ชี่วงระยะเวลาที่
การช าระเงนิ (Payment Period) และราคาเงื่อนไขใหส้นิเชื่อ (Credit Terms) (ชวีรรณ เจรญิสุข 
2547) 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสนิค้าที่ครอบคลุมและ
ทัว่ถงึ สามารถเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอย่างดหีรอืเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
เส้นทางเคลื่อนย้ายจากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภคหรอืลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรอืไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลติ ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ( Industrial User) 
หรอืลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจสิตกิส์ทาง
การตลาด เป็นการวางแผนการปฏบิตัติามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยา้ยสนิคา้จากจุดเริม่ต้น
ไปยงัจดุทีต่อ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณฐั อรินพไพบูลย ์2554) 
หรอืกลยุทธ์ทางการตลาดในการท าให้มีผลติภณัฑไ์วพ้รอ้มจ าหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบ
ผลติภณัฑ ์แน่นอนว่าสนิค้าทีม่จี าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะท าใหผู้้บรโิภคน าไปประเมนิ
ประเภทของช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรบัรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ (ชีวรรณ    
เจรญิสุข 2547) หรอืช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เกี่ยวขอ้งกบั หน่วยเศรษฐกจิต่างๆ ที่มสี่วนร่วมใน
กระบวนการน าพาสนิคา้จากผูผ้ลติไปสู่มอืผู้บรโิภค ซึง่การตดัสนิใจเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่ายที่
เหมาะสม มคีวามส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกจิ รวมทัง้มผีลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการ
ตลาดที่เกี่ยวข้องอื่นๆ เช่น การตัง้ราคา การโฆษณา เกรดสนิค้า (ภูดนิันท์ อดทิพิยางกูร 2555) 
หรอื การกระจายสนิคา้เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัสนิคา้ จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค 
หรอืผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรกัษาตวัสนิคา้ ภายในธุรกจิใดธุรกจิหนึ่งและระบบ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกจินัน้ (ชานนท ์รุง่เรอืง 2555) 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทีเ่น้นทัง้การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ส่งเสรมิการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรยีกว่า 4P ซึ่งน าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดที่เพิม่ขึน้ตามเป้าหมายของกจิการนัน่เอง ระดบัที่สองคอืการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของ
การสรา้งประสบการณ์ทีด่น่ีาประทบัใจใหก้บัลกูคา้ กจ็ะน าไปสู่การสรา้งความผูกพนัทางดา้นอารมณ์
ทีแ่นบแน่น ต่อผู้บรโิภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธท์ีค่าดหวงัจากกจิการในการด าเนินกลยุทธ์
ทางการตลาดระดบัที่สองนี้ คอืกิจการจะสามารถมสี่วนแบ่งการตลาดในจติใจของลูกค้าสูงขึน้เมื่อ
เทยีบกบัคู่แข่งขนั (ณัฐ อรินพไพบูลย ์2554) หรอืเป็นกจิกรรมติดต่อสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมาย
เพื่อเป็นการใหค้วามรู ้ชกัจงู หรอืเป็นการเตอืนความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายทีม่ต่ีอตราสนิคา้และ
ผลติภณัฑส์นิค้าหรอืบรกิาร การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย (ชานนท์ รุ่งเรอืง 2555) หรอืเป็น
เครือ่งมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร ความคดิต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจงู



15 
 
ใจให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลติภณัฑ์โดยคาดว่าจะมอีิทธพิลต่อความรู้สกึ 
ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซือ้ (ชวีรรณ เจรญิสุข 2547) 

 

คอทเลอร ์(Kotler. 1997: 92-94) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย หรอือาจหมายถงึความเกี่ยวขอ้งของ 4 ส่วน คอื ผลติกณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสรมิการตลาด ซึง่ส่วนประสมทางการตลาดจดัเป็นสิง่เรา้ทีน่ักการตลาดสามารถควบคุม 
และจดัใหม้ขีึน้ มรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอต่อตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได้ 
การใชห้รอืการบรโิภคที่สามารถตอบสนองความต้องการหรอืความจ าเป็น การตดัสนิใจในลกัษณะ
ของ ผลติภณัฑแ์ละบรกิารจะไดร้บัอทิธพิลจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะ
มตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด้   

1.1 ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์(Product variety) หมายถงึ การแบ่งประเภท
ตามแนวยาวเพื่อเพิ่มช่วงทางทางการตลาด โดยปกติ ลูกค้าต้องการการแบ่งประเภทที่มากขึ้น 
เพราะมทีางเลอืกมากขึน้ เพิม่โอกาสในการหาสิง่ทีพ่วกเขาตอ้งการมากขึน้ (Kotler. 2003: 511)  

1.2 คุณภาพของผลติภณัฑ ์(Quality) หมายถงึ ความสามารถของผลติภณัฑใ์นการ
ท าตามหน้าทีข่องตน รวมถงึความทนทาน (Durability) โดยรวมของผลติภณัฑ ์ความเชื่อถอืไต ้
(reliability) ความแม่นย า (precision) ความสะดวกในการใชง้านและการซ่อมแซม และคุณสมบตัิ
อื่นๆ (Kotler; & Armstrong. 2007: 206) 

1.3 การออกแบบ (Design) หมายถงึ ลกัษณะของผลติภณัฑร์ปูแบบทีส่ะดุดตา หรอื
น่าตื่นตาตื่นใจในการผลิตซึ่งอาจดึงดูดความสนใจและสร้างความงามให้เป็นที่ชื่นชอบ ซึ่งการ
ออกแบบถอืเป็นหวัใจของผลติภณัฑ ์(Kotler; & Armstrong. 2007: 207)  

1.4 ลกัษณะ (Feature) โดยผลติภณัฑส์่วนใหญ่สามารถน าเสนอคุณสมบตัเิพิม่เตมิ
เขา้มาที่แตกต่างกบัฟังก์ชนัพื้นฐานของผลติภณัฑ ์(Kotler. 2003: 318) ในขณะทีก่ารส่งมอบให้
ผูบ้รโิภคเป็นปัจจยัการขบัเคลื่อนหลกัในการตดัสนิใจเกี่ยวกบัผลติภณัฑโ์ดยบรษิทัจะต้องคงสมดุล
ของคุณสมบตัิที่ลูกค้าต้องการกบัสิง่ที่พวกเขาจะจ่ายในระดบัคุณภาพที่ก าหนด (Marshall; & 
Johnston. 2010: 280-281) 

1.5 ตราสนิคา้ (Brand name) หมายถงึ ค า (Word) ตวัอกัษร (Letter) หรอืตวัเลข 
(Number) ทีส่ามารถอ่านออกเสยีงได ้(Etzel, Walker; & Stanton. 2001: 264) เครื่องหมายตรา
ผลติภณัฑ ์(Brand Mark) หมายถงึ ส่วนหนึ่งของตราผลติภณัฑท์ี่ปรากฏในรปูของสญัลกัษณ์ แบบ 
ส ีหรอืตวัอกัษรทีส่ามารถรบัรูแ้ต่ไมส่ามารถออกเสยีงได้ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: 264) 

1.6 การบรรจุหบีห่อ (Packaging) หมายถงึ กจิกรรมในการออกแบบ และการผลติ 
ภาชนะบรรจหุรอืสิง่ห่อหุม้ผลติกณัฑ ์(Kotler; & Armstrong. 2007: 209) 
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1.7 ขนาด (Size) หมายถงึ ลกัษณะของรปูทีก่ าหนดสงัเกตไดว้่าใหญ่ เลก็ สัน้ ยาว 
หนกั หรอืเบา เท่าน้ีเท่านัน้  

1.8 บรกิาร (Services) หมายถงึ กจิกรรมใดๆ หรอืผลประโยชน์ทีฝ่่ายหนึ่งสามารถ
น าเสนอใหอ้กีฝ่ายหน่ึงซึง่เป็นสิง่ไม่มตีวัตนและไม่ส่งผลในการเป็นเจา้ของของสิง่ใดสิง่หนึ่ง (Kotler; 
& Armstrong, 2007: 199) 

1.9 การรบัประกนั (Warranties) คอื สญัญาทีช่ดัเจนหรอืไม่ชดัเจนทีอ่อกโดยผูข้าย 
ว่าผลติภณัฑน์ัน้จะเป็นไปตามทีร่ะบุไว ้หรอืว่าผูข้ายจะแก้ปัญหาให้ หรอืคนืเงนิของลูกคา้ใหใ้นช่วง
ระยะเวลาทีก่ าหนดไว ้(Kotler. 2003: 612)  

1.10 การรบัคนื (Returns) หมายถงึ การคนืสนิคา้เนื่องมาจากเหตุผลหลายประการ 
รวมถงึการเน่าเสยีและการแตกหกั (spoilage and breakage) สนิค้าคงคลงัส่วนเกนิ (excess 
inventory) ความไม่พอใจของลูกค้า (customer dissatisfaction) และซื้อเก็บไว้มากเกินไป 
(overstocks) (Marshall; & Johnston. 2010: 426; อา้งองิจาก Jayaraman; & Luo) 

 

2. ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้มา
ถดัจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขากจ็ะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยุทธ์
ดา้นราคาตอ้งค านึงถงึ 

2.1 คุณค่าที่รบัรู ้(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซึ่งต้องพจิารณาว่าการ
ยอมรบัของลกูคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑว์่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ 

2.2 ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
2.3 การแขง่ขนั 
2.4 ปัจจยัอื่นๆ  
 

3. การจดัจ าหน่าย (Place distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย
สถาบนัและกจิกรรม ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองค์การไปยงัตลาด สถาบนัทีน่ า
ผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายกค็อืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมทีช่่วยในการกระจายตวัสนิค้า 
ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสนิคา้และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงัการจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ย 
2 ส่วน ดงันี้ 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ์
และ (หรอื) กรรมสทิธิท์ี่ผลติภณัฑถ์ูกเปลี่ยนมอืไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึ
ประกอบดว้ยผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

การวางแผนช่องทาง (Channel planning) การออกแบบช่องทาง (Channel 
design) กลยุทธ์ในช่องทาง (Channel strategy) การวเิคราะห์ระดบัการบรกิารทีลู่กคา้ต้องการ 
(Analyzing service output libels desired by customer) เป็นการศกึษาถงึลกัษณะความต้องการ
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ของลูกคา้เพื่อน ามาใชใ้นการก าหนดการใหบ้รกิาร โดยใชค้ าถามทีว่่าใครคอืลูกคา้ (Who) ลูกคา้ซือ้
อะไร (What)  ท าไมลูกคา้จงึซือ้ (Why) ลูกคา้ซือ้ทีไ่หน (Where) ลูกคา้ซือ้เมื่อใด (When) ลูกคา้ซือ้
อย่างไร (How)  ค าถามเหล่านี้ท าใหท้ราบถงึพฤตกิรรมและความต้องการของลูกคา้ ซึง่จะช่วยให้
สามารถก าหนดระดบัการใหบ้รกิารทีจ่ะมอบใหก้ลุ่มลูกคา้ ลกัษณะการใหบ้รกิารต่างๆ ที่ต้องคน้หา
และจดับรกิารใหม้ดีงันี้ 

(1) ปรมิาณการซือ้ หมายถงึ จ านวนหน่วยของสนิคา้ทีลู่กคา้ (พ่อคา้ส่งหรอืพ่อคา้
ปลกี) ซือ้ในแต่ละโอกาส ขอ้มลูทีเ่กี่ยวกบัปรมิาณการซือ้จะน ามาก าหนดจ านวนระดบัของช่องทาง
และจ านวนคนกลาง 

(2) เวลาทีใ่ชร้อคอย เป็นเวลาโดยเฉลีย่ซึง่คนกลางใชใ้นช่องทางใชเ้วลาส าหรบั
รอคอยสนิค้า ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการขนส่งสนิค้าทีร่วดเรว็ ซึ่งนักการตลาดจะต้องรกัษาระดบัการ
บรกิารการขนส่งสนิคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน 

(3) ความสะดวกในการซือ้ หมายถงึ การพจิารณาถงึความสะดวกในการไปซื้อ
สนิคา้ การศกึษาถงึความสะดวกดา้นเวลาหรอืสถานทีจ่ะน าไปสู่การก าหนดจ านวนคนกลางในช่องทาง 

(4) ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์เป็นการพจิารณาถงึความลกึหรอืความกวา้ง
ที่สามารถตอบสนองความต้องของลูกค้าได้ การมสีินค้าให้ เลือกมากถือว่าสามารถสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากยิง่ขึน้   

3.2 การสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Market logistics) หมายถงึ กจิกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย
กบัผู้ซื้อ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ การตดิต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย 
(Personal selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal selling) เครื่องมอืในการ
ตดิต่อสื่อสารมหีลายประการ ซึ่งอาจจะเลอืกใช้หนึ่งหรอืหลายเครื่องมอื ต้องใช้หลกัการเลอืกใช้
เครื่องมอืสื่อสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication) IMC โดย
พจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เครื่องมอื
ส่งเสรมิทีส่ าคญัมดีงันี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัองคก์ารและ 
(หรอื) ผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ทีต่้องมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธใ์นการ
โฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั 

4.1.1 กลยุทธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และกลยุทธว์ธิกีาร
โฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2 กลยทุธส์ื่อ (Media strategy) 
4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ข่าวสารและ

จงูใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้นี้จะเกีย่วขอ้งกบั 
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4.2.1 กลยทุธก์ารขายโดยพนกังานขาย (Personal selling strategy) 
4.2.2 การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management)  

4.3 การส่ งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่ง เสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ ซึ่ง
สามารถกระตุ้นความสนใจทดลองใช้หรอืการซือ้ โดยลูกคา้ขัน้สุดทา้ยหรือบุคคลอื่นในช่องทางการ
ส่งเสรมิการขายม ี3 แบบ คอื 

4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า  การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค        
(Consumer promotion) 

4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า  การส่งเสริมการขายที่มุ่ งสู่คนกลาง                                     
(Trade promotion) 

4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย    
(Sales force promotion) 

4.4 การใหข้่าวสารและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and public relations) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคดิเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิส่วนการประชาสมัพนัธ์ หมายถึง 
ความพยายามที่มกีารวางแผนโดยองค์การหนึ่ง เพื่อสรา้งทศันคตทิี่ดต่ีอองค์การให้เกดิกบักลุ่มใด
กลุ่มหนึ่ง การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรอืหมายถึงวธิกีารต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสรมิผลติภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ือ้และท าใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ีประกอบดว้ย 

4.5.1 การขายทางโทรศพัท ์
4.5.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
4.5.3 การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
4.5.4 การขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามกีจิกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชค้ปูองแลกซือ้ 
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ภาพประกอบ 2 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 4P’s ทีใ่ชก้บัตลาดเป้าหมาย 
 
ทีม่า: Kotler. (2003:16) 

 
อรสิา ส ารอง (2551: 5) ไดอ้ธบิายว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัทีส่ าคญัในการ

ด าเนินกจิกรรมทางการตลาดให้ประสบความส าเรจ็ ซึ่งการที่จะเลอืกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดได้
อย่างถูกต้องตรงกบัตลาดเป้าหมายได้นัน้ จะต้องพฒันาและสร้างสรรค์ส่วนผสมการตลาดใน
อตัราส่วนทีเ่หมาะสม ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ (Product) ราคา 
(Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ดงัมรีายละเอยีดต่อไปนี้ 

ผลิตภณัฑ ์
- ความหลากหลายขอผลติภณัฑ ์
- คุณภาพสนิคา้ 
- ลกัษณะ 
- การออกแบบ 
- ตราสนิคา้ 
- การบรรจุหบีห่อ 
- ขนาด 
- บรกิาร 
- การรบัประกนั 
- การรบัคนื 

ราคา 
- ราคาสนิคา้ในรายการ 
- สว่นลด 
- สว่นยอมให ้
- ระยะเวลาในการช าระเงนิ 
- ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ความครอบคลมุ 
- การเลอืกคนกลาง 
- ท าเลทีต่ัง้ 
- การสนบัสนุนการกระจายตวั

สนิคา้สูต่ลาด 
- สนิคา้คงเหลอื 
- การขนสง่ 
- การคลงัสนิคา้ 

การส่งเสริมการตลาดหรือ
การส่ือสารการตลาดแบบ

ประสมประสาน 
- การโฆษณา 
- การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
- การสง่เสรมิการขาย 
- การใหข้า่วและการ

ประชาสมัพนัธ ์
- การตลาดทางตรง 

ส่วนประสมการตลาด 

ตลาดเป้าหมาย 
Target Market 
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1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอสู่ตลาดทัง้ทีเ่ป็นลกัษณะทางกายภาพ
และการบรกิาร รวมทัง้องคป์ระกอบอื่นทีใ่ชด้งึดดูความสนใจใหเ้กดิการบรโิภคซึง่เป็นสิ่งทีส่รา้งความ
พงึพอใจและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได้  

องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
การผลิตผลิตภัณฑ์ออกมานั ้นจ าเป็นต้องพิจารณาลักษณะหรือองค์ประกอบของ

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

1.1 ตวัผลติภณัฑ ์ (Physical product) คอืส่วนผสมของผลติภณัฑท์ีเ่มื่อผสมออก
มาแลว้ผลติภณัฑน์ัน้มรีปูร่าง รปูทรง หรอืลกัษณะเป็นอย่างไร เช่น ครมีอาบน ้ามลีกัษณะเป็น
ของเหลว สขีาว มกีลิน่หอม บรรจุในขวดรปูสีเ่หลีย่มทรงกระบอก ปรมิาตรหา้รอ้ยมลิลลิติรต่อขวด 
เป็นตน้ ลกัษณะของผลติภณัฑเ์ป็นปัจจยัทีม่ผีลกระทบต่อการไดก้ าไรหรอืขาดทุนของผลติภณัฑน์ัน้ 

1.2 ตราสนิคา้ (Brand name) หมายถงึ ชื่อ ค าพูด สญัลกัษณ์ เครื่องหมายหรอื
หลายๆอย่างรวมกนัทีร่ะบุถงึสนิคา้หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทัหรอืองคก์ร เพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึความ
แตกต่างของผลติภณัฑ์ขององค์การกบัผลติภณัฑ์ขององค์การอื่น หรอืของคู่แข่งและเพื่อสร้าง
ความจ าใหเ้กดิขึน้กบัผูบ้รโิภค และใชใ้นการเรยีกหาเมือ่ตอ้งการซือ้กบัผูข้าย 

1.3 หน้าทีข่องผลติภณัฑ ์(Product functions) ผลติภณัฑแ์ต่ละชนิด แต่ละประเภทจะ
ประกอบดว้ยหน้าทีใ่นการใชป้ระโยชน์จากตวัผลติภณัฑน์ัน้ บรรจุภณัฑ ์(Packaging) เป็นส่วนหนึ่ง
ของหน้าทีผ่ลติภณัฑท์ีส่ าคญั รวมถงึป้ายฉลากทีแ่สดงถงึสทิธกิารเป็นเจา้ของผลติภณัฑ์ และแสดง
ขอ้มลูอื่นๆ ของผลติภณัฑ ์

1.4 การใหบ้รกิาร (Servicing) ถอืเป็นส่วนหนึ่งของผลติภณัฑห์รอืถอืเป็นผลติภณัฑ์
ชนิดหนึ่ง ซึง่เป็นผลติภณัฑท์ีไ่ม่สามารถมองเหน็ดว้ยสายตา ไม่สามารถจบัต้องไดแ้ละไม่มตีวัตน 
แต่เป็นผลติภณัฑท์ีส่รา้งความพงึพอใจ สะดวกสบายใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

 

2. ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนทีผู่บ้รโิภคจ่ายส าหรบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยราคา
จะถูกก าหนดจากมูลค่าของผลติภณัฑ์นัน้ ถ้าผู้บรโิภคและผู้ขายก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์
ใกล้เคยีงกนัก็จะท าให้เกดิการซื้อขายขึน้ จงึถอืว่าราคาเป็นตวักลางที่ท าให้เกดิการเปลี่ยนแปลง
ความเป็นเจา้ของ ท าให้บรษิทัหรอืกจิการเกดิรายได้และท าให้ผู้บรโิภคได้รบัอรรถประโยชน์จาก
ความเป็นเจา้ของผลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้ การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมจงึต้องมกีารพจิารณาปัจจยั
เงือ่นไขหลายประการ ซึง่ก่อนการตดัสนิใจตัง้ราคาจ าเป็นตอ้งมกีารด าเนินการดงัต่อไปนี้ 

2.1 วตัถุประสงคใ์นการตัง้ราคา โดยทัว่ไปวตัถุประสงคข์องการด าเนินการธุรกจิก็
ยอ่มต้องการผลก าไรตอบแทนจากการด าเนินกจิการนัน้ ซึง่กลไกทีจ่ะท าใหเ้กดิก าไร คอืรายไดจ้าก
การขายผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
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2.2 วตัถุประสงค์ในการสรา้งยอดขายหรอืส่วนแบ่งตลาด เป็นวตัถุประสงค์ที่มุ่ง
แสวงหายอดขายหรือปริมาณหน่วยที่ต้องการ หรือต้องการขยายส่วนแบ่งทางการตลาด 
วตัถุประสงคข์อ้นี้มกัจะไมค่ านึงถงึผลก าไรในระยะสัน้ แต่จะมองก าไรระยะยาว 

2.3 วตัถุประสงค์ในการรกัษาสภาพของผลติภณัฑ์ เป็นการตัง้วตัถุประสงค์ในการ
ก าหนดราคาที่ไม่ไดมุ้่งหวงัก าไรหรอืการเพิ่มยอดขาย แต่เป็นการก าหนดราคาโดยมวีตัถุประสงค์
เพื่อรกัษาต าแหน่งทีผ่ลติภณัฑเ์ป็นอยูใ่นตลาด 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ การเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of 
Distribution) เพื่อใหผ้ลติภณัฑผ์่านจากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้ริโภค และการกระจายผลติภณัฑ์ (Physical 
Distribution) ซึง่เป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวางแผนและด าเนินการเพื่อใหผ้ลติภณัฑเ์คลื่อนยา้ยจาก
แหล่งผลติไปยงัสถานทีท่ีต่อ้งการใช ้การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื การเลอืกช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและกระจายผลติภณัฑซ์ึง่มรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

3.1 การเลอืกช่องทางจดัจ าหน่ายหรอือาจเรยีกว่าช่องทางการคา้ (Trade Channel) 
เนื่องจากผลติภณัฑ์และการบรกิารจากผู้ผลติมาสามารถจะไปถึงมอืผู้บรโิภคได้โดยอตัโนมตัิและ
ผู้ผลติมไิด้เป็นผู้ด าเนินการและควบคุมการจดัจ าหน่ายแต่เพยีงผู้เดยีว แต่มสีภาวะแวดล้อมทาง
การตลาดทีห่ลากหลายเขา้มาเกี่ยวขอ้ง ดงันัน้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึเป็นกลไกทีส่ าคญัในการ
จดัจ าหน่ายสนิคา้ไปสู่ผูบ้รโิภค 

3.2 การกระจายผลติภณัฑ์ หมายถงึ การด าเนินการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑผ์่านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายเพื่อตอบสนองความต้องการและสรา้งความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภค ซึ่งการ
กระจายผลติภณัฑจ์ะเกี่ยวขอ้งกบัการขนส่ง การเกบ็รกัษา การจดัการสนิคา้คงคลงั การบรรจุภณัฑ ์
การน าส่งผลติภณัฑ ์และการด าเนินค าสัง่ซือ้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารหรอืการสื่อขอ้ความที่
เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ราคา ภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์และบรษิทัเจา้ของผลติภณัฑ์ จากผูผ้ลติหรอืผู้
จดัจ าหน่ายไปยงัผู้บรโิภคโดยใชช้่องทางการสื่อสารรปูแบบต่างๆ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อจูงใจให้
ผูบ้รโิภคเกดิความสนใจในผลติภณัฑ์ เกดิความต้องการและตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย ซึง่
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการส่งเสรมิการตลาด เรยีกว่า ส่วนผสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion Mix) 
หมายถงึ การก าหนดองคป์ระกอบหรอืวธิกีารใชก้ารส่งเสรมิการตลาดในระดบัต่างๆ เพื่อโน้มน้าวใจ
ผู้บรโิภคให้เกดิการรบัรู้ และความต้องการซื้อผลติภณัฑ์ที่เสนอขาย โดยส่วนผสมการส่งเสรมิ
การตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย และการออก
ขา่วเผยแพร ่และการประชาสมัพนัธ ์ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรปูแบบการสื่อสารทีใ่ชส้ื่อกลางทีไ่ม่ใช่ตวับุคคล
และเป็นการสื่อสารมวลชนทีส่ามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคในเชงิกวา้งและเขา้ถงึไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเรว็ 
ซึ่งการโฆษณาจะเป็นรูปแบบการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพสูงสุดในการท าให้ผู้บริโภครบัรู้และ
ตระหนกัว่ามผีลติภณัฑใ์หมเ่ขา้มาในตลาด 
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4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถงึ รปูแบบการสื่อสาร
ระหว่างผูข้ายหรอืพนกังานขายกบัผูบ้รโิภค โดยพนักงานต้องพยายามจงูใจหรอืโน้มน้าวใจผูบ้รโิภค
ใหซ้ือ้ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย 

4.3 การส่งเสรมิการจดัจ าหน่าย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาด
ทีก่ระตุน้การซือ้ของผูบ้รโิภคและกจิกรรมทีก่ระตุน้ใหร้า้นคา้ท าการคา้ขายอย่างมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ 
การส่งเสรมิการจดัจ าหน่ายโดยมุ่งสู่ผู้บรโิภคเป็นกิจกรรมการส่งเสรมิการจดัจ าหน่ายที่มุ่งตรงสู่
ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย ซึง่มหีลายวธิกีารดงัต่อไปนี้ 

4.3.1 การแจกผลติภณัฑต์วัอยา่ง (Samples) 
4.3.2 การใหบ้ตัรส่งเสรมิการจดัจ าหน่ายหรอืคปูอง (Coupons) 
4.3.3 การใหข้องแถม (Premium/Gifts) 
4.3.4 การใหร้างวลั (Prizes) 
4.3.5 การลดราคาผลติภณัฑ ์(Price-off) 
4.3.6 การใหแ้สตมป์การคา้ (Trading Stamp) 
4.3.7 การเสนอใหเ้งนิคนืหรอืการรบัประกนัผลติภณัฑ ์(Product Warranties) 
4.3.8 การจดัจ าหน่ายรว่มกนั (Tie-in Promotions) 
4.3.9 การจดัจ าหน่ายขา้มผลติภณัฑ ์(Cross-Promotions) 
4.3.10 การตกแต่งจุดจ าหน่าย และการสาธติ (Point-of-Purchase (POP) 

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

ด าเนินการอย่างมแีบบแผนเพื่อส่งเสรมิและท าใหเ้กดิความเขา้ใจต่อกนัระหว่างบริษทักบัผู้บรโิภค
และสาธารณชน ซึ่งจะมอีิทธิพลต่อเจตคติของผู้บรโิภคหรอืกลุ่มเป้าหมายที่มต่ีอบรษิัทหรือ
ผลติภณัฑข์องบรษิทั 

 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ความหมายของการตดัสินใจ 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 46) กล่าวว่า การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ 

กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะต้อง
ตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิค้าและบรกิารอยู่เสมอในชวีติประจ าวนั โดยที่ผูบ้รโิภคจะเลอืก
สนิค้าหรอืบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญั
และอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค  

วชิยั โถสุวรรณจนิดา (2535: 185) ใหค้วามหมายของการตดัสนิใจว่า หมายถงึการเลอืก
ทางเลอืกที่มอียู่หลายๆ ทางเลอืก โดยอาศยัทางเลอืกที่ดทีี่สุดเพยีงทางเลอืกเดยีวที่สามารถ
ตอบสนองเป้าหมาย หรอืความตอ้งการของผูเ้ลอืกได้ 
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กรองแก้ว อยู่สุข (2537: 147) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจว่า หมายถงึการเลอืกสิง่
หนึ่งหรอืหลายๆ สิง่ หรอืเลอืกทีจ่ะปฏบิตัทิางใดทางหนึ่งจากหลายๆ ทางทีม่อียู่ และวธิกีารทีเ่ลอืก
นัน้ย่อมไดร้บัการพจิารณาอย่างถี่ถ้วนแลว้ว่าถูกต้องเหมาะสมหรอืดทีีสุ่ด และตรงกบัเป้าหมายของ
องคก์ารดว้ย 

กว ี วงศ์พุฒ (2539: 61) ใหค้วามหมายของการตดัสนิใจว่า หมายถงึการพจิารณา
ทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดจากทางเลอืกหลายๆ ทาง ผูน้ าตอ้งตดัสนิใจดว้ยหลกัเหตุผลเพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน
การปฏบิตังิาน ซึง่การตดัสนิใจดงักล่าวจะเกดิประสทิธภิาพสงูสุด 

การตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืก
ต่างๆ ที่มอียู่ ซึ่งผู้บรโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิค้าและบรกิารอยู่เสมอใน
ชวีติประจ าวนั โดยทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ซึง่ 
ถ้านักการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถงึจติใจของผู้บรโิภค การกระจายสนิค้าและสรา้ง
ความยอมรบัของผู้บรโิภคก็จะมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ (Watson อ้างถงึใน ฉัตยาพร เสมอใจ และ  
มทันียา สมม.ิ 2545: 23)  

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
นันทสาร ี สุขโตและคณะ (2555: 89) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้ซื้อ

ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน อนัไดแ้ก่ 
1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Problem Recognition) 
2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
3) การประเมนิผล (Evaluation) 
4) การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 
5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) 
 

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need Recognition) กระบวนการซือ้นัน้เริม่ตัง้แต่การรบัรูถ้งึ
ความตอ้งการ โดยผูซ้ือ้นัน้จะเริม่ตระหนกัถงึปัญหาหรอืความจ าเป็น ความจ าเป็นและความต้องการ
นัน้อาจจะไดร้บัการกระตุน้จากสิง่กระตุน้ภายในพืน้ฐานของบุคคล อนัไดแ้ก่ ความหวิ ความกระหาย
ความต้องการทางเพศ โดยจะมรีะดบัทีสู่งมากพอจนกลายเป็นแรงกระตุ้น ความต้องการนัน้อาจจะ
ไดร้บัการผลกัดนัจากสิง่กระตุ้นภายนอกไดด้ว้ย เช่น การโฆษณาหรอืการสนทนากบัเพื่อน อาจท า
ใหคุ้ณคดิจะซือ้รถใหม ่ขัน้ตอนน้ี นกัการตลาดควรท าการวจิยัผูบ้รโิภคเพื่อค้นหา ความต้องการหรอื
ปัญหาทีเ่กดิขึน้ สาเหตุทีท่ าใหเ้กดิขึน้ และจงูใจใหผู้บ้รโิภคไปซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งๆ ไดอ้ยา่งไร 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ผูบ้รโิภคทีส่นใจในสนิคา้อาจจะคน้หาหรอืไม่
คน้หาขอ้มลูเพิม่เตมิ หากแรงกระตุน้ของผูบ้รโิภคนัน้มอีทิธพิลสูง และมผีลติภณัฑท์ีพ่งึพอใจอยู่ใกล้ 
กม็คีวามเป็นไปไดว้่าผูบ้รโิภคจะซือ้ทนัท ีแต่หากไมแ่ลว้ ผูบ้รโิภคกอ็าจจะเกบ็ไวใ้นความทรงจ าหรอื
ด าเนินการคน้หาขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้งกบัความต้องการนัน้ เช่นทนัททีีต่ดัสนิใจว่าต้องการรถคนัใหม่ ก็
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จะให้ความสนใจมากขึ้นเกี่ยวกบั โฆษณารถยนต์ค้นหาข้อมูลจากในเว็บไซต์หรอืค้นหาข้อมูล
ขา่วสารจากแหล่งอื่นๆ  

ผูบ้รโิภคอาจไดร้บัขอ้มลูมาจากหลายแหล่งด้วยกนั อย่างเช่น แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล 
(Personal Sources) อนัไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนรูจ้กั หรอืแหล่งขอ้มลูทางการคา้ 
(Commercial Sources) เช่น สื่อโฆษณา พนกังานขาย เวบ็ไซต์ ผูแ้ทนจาหน่าย บรรจุภณัฑ ์การจดั
แสดงสนิคา้หน้ารา้น หรอืแหล่งขอ้มลูสาธารณะ (Public Sources) เช่น สื่อมวลชน องคก์รเกี่ยวกบั
การจดัอนัดบัผูบ้รโิภค การคน้หาทางอนิเตอรเ์น็ต หรอืแหล่งขอ้มลูเชงิประสบการณ์ (Experimental 
Sources) เช่น การควบคุม การตรวจสอบ และการใช้ผลติภณัฑ์ อทิธพิลของแหล่งขอ้มลูนัน้
แตกต่างกนัไป โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด จากแหล่งขอ้มลูทาง
การคา้ซึง่ควบคุมโดยนักการตลาด อย่างไรกต็าม แหล่งทีม่ปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด มแีนวโน้มทีจ่ะ
เป็นแหล่งขอ้มลูส่วนบุคคล ในขณะทีแ่หล่งขอ้มลูทางการคา้ โดยปกตจิะแจง้ขอ้มลูใหผู้ซ้ือ้ทราบ แต่
แหล่งขอ้มลูส่วนบุคคลนัน้ จะช่วยตดัสนิหรอืประเมนิผลติภณัฑใ์หก้บัผู้ซือ้ 

3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation) จะเหน็ไดว้่า ผูบ้รโิภคใชข้อ้มลูในการไดม้าซึง่
กลุ่มทางเลอืกของตราสนิค้าสุดท้ายอย่างไร การจะทราบว่าผู้บรโิภคเลือกตราสินค้าจากกลุ่ม
ทางเลอืกอย่างไร นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถงึการประเมนิผลทางเลอืก หรอืวธิกีารที่ผู้บรโิภค
ประมวลผลขอ้มลูเพื่อใหไ้ดม้าซึง่ตวัเลอืกยีห่อ้ต่างๆ 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) ในขัน้ของการประเมนิผลนัน้ ผูบ้รโิภคจะล าดบั
ยีห่้อและก าหนดความตัง้ใจทีจ่ะซื้อ โดยทัว่ไปแล้วการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคจะซื้อตราสนิค้าที่
ตนเองชื่นชอบมากทีสุ่ด แต่กอ็าจเกดิปัจจยัสองปัจจยัเขา้มาแทรกระหว่าง ความตัง้ใจทีจ่ะซือ้กบัการ
ตดัสนิใจซือ้ ปัจจยัแรกกค็อืทศันคตจิากคนอื่นๆ ปัจจยัทีส่องกค็อื ปัจจยัเกี่ยวกบัสถานการณ์ทีไ่ม่ได้
คาดหวงัมาก่อน ผูบ้รโิภคอาจจะก าหนดความตัง้ใจทีจ่ะซือ้โดยอ้างองิปัจจยัต่างๆ เช่น รายไดท้ีห่วงั 
ราคาทีค่าดหวงั และ ประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั อย่างไรกต็าม เหตุการณ์ทีไ่ม่คาดหวงัอาจ
เปลีย่นแปลงความตัง้ใจในการซือ้ไดเ้ช่น เศรษฐกจิอาจแย่ลง คู่แข่งขนัอาจลดราคา เพราะฉะนัน้
ความชอบและความตัง้ใจทีจ่ะซือ้นัน้ ไมไ่ดส้่งผลต่อการเลอืกซือ้อยา่งแทจ้รงิเสมอไป 

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) จากการศกึษากระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ ในภาพรวม นักการตลาดสามารถคน้หาแนวทาง เพื่อช่วยใหผู้บ้รโิภคผ่านแต่ละขัน้ไป
ได้ เช่น หากผู้บรโิภคไม่ซื้อผลติภณัฑใ์หม่ เพราะพวกเขาไม่ได้รบัรูถ้งึความจ าเป็นที่ต้องซื้อ
ผลติภณัฑน์ัน้ นักการตลาดควรจะส่งขอ้มลูผ่านสื่อโฆษณาเพื่อกระตุ้นใหเ้กดิความต้องการซือ้  โดย
แสดงใหเ้หน็ว่าผลติภณัฑน์ัน้สามารถช่วยแก้ปัญหาผูบ้รโิภคไดอ้ย่างไร หากลูกคา้มคีวามรูเ้กี่ยวกบั
ผลติภณัฑแ์ต่ไม่ซือ้ เพราะพวกเขามทีศันคตทิีไ่ม่ดต่ีอผลติภณัฑ์ นักการตลาดกค็วรหาวธิกีารทีจ่ะ
เปลีย่นผลติภณัฑห์รอืไมก่เ็ปลีย่นการรบัรู้ของผูบ้รโิภค  

กระบวนการซือ้นัน้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิและมผีลกระทบหลงัการซื้อ นักการตลาดจงึควร
เน้นไปทีร่ะบวนการการตดัสนิใจซือ้ทัง้หมด ไมใ่ช่แค่ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้เท่านัน้  
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อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2542: 135) กล่าวว่า การตดัสนิใจซือ้นัน้ประกอบไปดว้ยขัน้ตอนต่างๆ 
หลายขัน้ตอน ผูซ้ื้อจะต้องผ่านขัน้ตอนต่างๆ ดงักล่าวอนัน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อขัน้ตอนเหล่านัน้มี
ทัง้หมด 5 ขัน้ตอน  

 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 
ทีม่า: อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2542) การบรหิารการตลาดกลยทุธแ์ละยทุธวธิ.ี หน้า 135. 
 
จากภาพประกอบ 3 ผูบ้รโิภคจะมกีระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ความ

ต้องการไดร้บัการกระตุ้นหรอืการรบัรูถ้งึความต้องการ (Need arousal or Problem recognition) 
การแสวงหาขอ้มลู (Information search) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) การ
ตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) ดงั
รายละเอยีดของแต่ละขัน้ตอนต่อไปนี้ 

1. ความต้องการได้รบัการกระตุ้นหรอืการรบัรูถ้งึความต้องการ (Need arousal or 
Problem recognition) จุดเริม่ต้นของกระบวนการซือ้คอื การทีผู่บ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาหรอืถูก
กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุ้น ความต้องการของผูบ้รโิภคอาจเป็นสิง่กระตุ้นภายในร่างกาย
หรอืนักการตลาดอาจสรา้งสิง่กระตุ้นทางการตลาด เพื่อกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการขึน้ได้ 
นักการตลาดจะต้องรูถ้งึการใช้ตวักระตุ้นให้เกดิความต้องการ ในบางครัง้ความต้องการได้รบัการ
กระตุ้นและคงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความต้องการนัน้ยงัไม่ถึงระดบัทีจ่ะท าให้เกดิการกระท า เช่น 
นกัการตลาดอาจกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้ใหม่ๆ  โดยการออกแบบหรอืเสนอแฟชัน่ใหม่ๆ ส าหรบั
ผูน้ิยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรอืการทีต่้องมกีารโฆษณาสนิคา้ซ ้าๆ ร่วมกบัการลดแลกแจกแถมเพื่อ
กระตุ้นความต้องการของผู้บรโิภคที่ต้องการความประหยดั ดงันัน้นักการตลาดอาจจะต้องท าการ
วจิยัเพื่อใหท้ราบถงึความต้องการหรอืปัญหาของผูบ้รโิภคทีจ่ะน าไปสู่การซือ้ผลติภณัฑข์องตน เช่น 
การน าเสนอรถยนตข์นาดเลก็ทีเ่หมาะส าหรบัการขบัขีใ่นเมอืงทีม่ปัีญหาดา้นทีจ่อดรถ เป็นตน้ 

2. การแสวงหาขอ้มลู (Information search) เมื่อผูบ้รโิภคเกดิความต้องการแล้วจะมกีาร
แสวงหาขอ้มลูเกีย่วกบัคุณลกัษณะทีส่ าคญัเกีย่วกบัประเภทสนิคา้ ราคาสนิคา้ สถานทีจ่ าหน่าย และ
ขอ้เสนอพเิศษต่างๆ เกี่ยวกบัสนิคา้ทีต่้องการหลายๆ ยีห่อ้ นักการตลาดควรจะสนใจถงึแหล่งขอ้มลู
ต่างๆ ที่ผู้บรโิภคจะหาขอ้มูลต่างๆ และอิทธพิลของแหล่งข้อมูลที่จะมต่ีอการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค แหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
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2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครวั เพื่อนบา้น และผู้
ใกลช้ดิ ซึง่แหล่งบุคคลนี้จะเป็นแหล่งขอ้มลูทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

2.2 แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่โฆษณาต่างๆ และพนักงานของ
บรษิทั 

2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ สื่อมวลชนต่างๆ 
2.4 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท้ีเ่คยทดลองใชส้นิคา้นัน้ๆ แลว้

นักการตลาดควรจะทราบว่าความส าคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสนิค้าและ
ลกัษณะของผูซ้ือ้ พบว่าโดยส่วนมากผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัสนิคา้ประเภทสบู่  ยาสฟัีน จาก
โฆษณาต่างๆ แต่ในการซือ้รถยนต์ผูบ้รโิภคมกัจะหาขอ้มลูจากการสอบถามผูท้ีเ่คยใช้ ดงันัน้จงึควร
จะท าการศกึษาว่าในสนิคา้ประเภททีต่นขายนัน้ผูบ้รโิภคมกีารหาขอ้มลูจากแหล่งใดบา้ง เพื่อจะไดใ้ช้
ก าหนดในดา้นแผนการตดิต่อสื่อสารกบัผูบ้รโิภคต่อไป 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูข่าวสารก็
จะน ามาใช้ใหเ้ป็นประโยชน์ในการเลอืก โดยจะมกีารก าหนดความต้องการของตนเองขึน้พจิารณา
ลกัษณะต่างๆ ของผลติภณัฑต์รายีห่อ้ต่างๆ ทีไ่ดร้บัขอ้มลูมาท าการเปรยีบเทยีบขอ้ดี-ขอ้เสยีของแต่
ละยีห่อ้ และเปรยีบเทยีบกบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีต่นตัง้ไว้ โดยจะมเีรื่องของความเชื่อตรายีห่อ้
และเรื่องของทศันคตต่ิางๆ เขา้มาเกี่ยวข้องด้วยก่อนที่จะตดัสนิใจเลอืกตรายีห่้อที่ตรงกบัความ
ตอ้งการมากทีสุ่ด 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) เมือ่ผ่านขัน้ของการประเมนิทางเลอืกต่างๆ แลว้ 
ผูบ้รโิภคจะไดส้นิคา้ตรายีห่อ้ทีต่รงกบัความตอ้งการของตนเองมากทีสุ่ดทีต่ ัง้ใจจะซือ้ นัน่คอืผูบ้รโิภค
จะเกดิความตัง้ใจที่จะซือ้ (Purchase Intention) ขึน้ แต่อย่างไรกต็ามเมื่อถงึเวลาทีจ่ะท าการซื้อ
จรงิๆ อาจมปัีจจยัอื่นๆ เขา้มามผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดอ้กี ได้แก่ ปัจจยั
ทางดา้นสงัคม (Social factors) เช่น การทีน่างสาวสุดสวยชอบรถญี่ปุ่ นรุ่นขนาดเลก็ประหยดัน ้ามนั
และสะดวกในการจอด แต่ลูกน้องในทีท่ างานทีซ่ือ้รถใหม่มแีต่คนใชร้ถยุโรปแบบหรหูรา ราคาแพง 
อาจมผีลท าใหน้างสาวสุดสวยลงัเลไม่กลา้ซือ้ หรอืเปลีย่นใจไปซือ้ยีห่อ้อื่น เพราะเกดิความรูส้กึถงึ
ความเสีย่งว่าไมเ่ป็นทีย่อมรบัของคนในสงัคม และยงัเกี่ยวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบัการซือ้ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วงเวลาทีต่ดัสนิใจแลว้ไปจนถงึช่วงเวลาทีจ่ะซือ้
จรงิอาจเกดิเหตุการณ์เปลีย่นแปลงต่างๆ ขึน้ ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกจิตกต ่า ผูซ้ือ้ตกงาน มผีูเ้คยใชม้า
บอกว่าสนิคา้ยีห่อ้นัน้ๆ ไม่ด ี เป็นต้น ซึง่จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความลงัเลใจในการซือ้ทัง้ๆ ทีม่ ี
ความตัง้ใจซือ้แลว้ ดงันัน้นกัการตลาดไม่อาจจะเชื่อถอืไดเ้ตม็หนึ่งรอ้ยเปอรเ์ซน็ต์ว่าการทีผู่บ้รโิภคมี
ความตัง้ใจทีจ่ะซือ้สนิคา้ของเราแลว้ จะต้องมกีารซือ้เกดิขึน้จรงิๆ เพราะผูบ้รโิภคมกัจะเกดิการรบัรู้
ถงึความเสีย่ง (Risk Perception) เกดิขึน้ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะท าการลดความเสีย่งใหก้บัตวัเองโดยการ
สอบถามจากผู้ที่เคยใช้หรอืเลอืกซื้อยีห่้อที่มกีารรบัประกนัหรอืเลอืกเฉพาะยีห่้อที่มคีนใช้กนัมากๆ 
(ไวใ้จได)้ ดงันัน้นักการตลาดจะต้องพยายามใหผู้บ้รโิภคไดร้บัทราบขอ้มลูต่างๆ เกี่ยวกบัสนิคา้ ให้
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ความช่วยเหลอืแนะน าในการซือ้ และมกีารรบัประกนัการซือ้ครัง้นัน้ๆ เป็นต้น เพื่อช่วยใหผู้บ้รโิภค
คลายความรูส้กึเสีย่งลงและตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยขึน้ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) ในปัจจุบนันักการตลาดไม่ไดส้นใจ
เพราะการซือ้ของผูบ้รโิภคยงัสนใจต่อไปถงึพฤตกิรรมและความรูส้กึหลงัการซือ้ของผูบ้รโิภคอกีดว้ย
เนื่องจากหากผูบ้รโิภคซื้อสนิค้าไปใชแ้ลว้เกดิความพงึพอใจในตวัสนิคา้ก็จะมกีารซือ้ซ ้าอกีในคราว
ต่อไปแต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้รโิภคจะเกดิทศันคตทิีไ่ม่ดต่ีอตวัสนิคา้และเลกิใชใ้น
ทีสุ่ด ดงันัน้นักการตลาดจะต้องคอยตดิตามความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นต่างๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรบัปรงุแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 

 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภค (Consumer 
buying decision process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค จากการส ารวจ
รายงานของผูบ้รโิภคจ านวนมากในกระบวนการซือ้พบว่าผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื 
การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมภายหลงัการ
ซื้อ ทัง้นี้ผู้บรโิภคอาจจะข้ามหรอืย้อนกลบัไปเริ่มต้นขัน้ตอนก่อนนี้ก็ได้ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
กระบวนการตดัสนิใจซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิๆ และมผีลกระทบหลงัจากการซือ้  

 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 แสดงขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 
ทีม่า: Kotler (2003). Marketing Management. p275. 
 
1. การรบัรู้ปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition)  

จุดเริม่ต้นของปัญหาเกดิขึน้เมื่อบุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดม
คต ิ (Ideal) คอืสภาพที่เขารูส้กึว่าดต่ีอตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากบัสภาพที่เป็นอยู่จรงิ 
(Reality) ของสิง่ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความต้องการทีจ่ะเตมิเตม็ส่วนต่างระหว่าง
สภาพอุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป ซึง่สามารถ
สรปุไดว้่า ปัญหาของผูบ้รโิภคอาจเกดิขึน้จากสาเหตุ ต่อไปนี้ 

1.1 สิง่ของทีใ่ชอ้ยู่เดมิหมดไป เมื่อสิง่ของเดมิทีใ่ชใ้นการแก้ปัญหาเริม่หมดลงจงึเกดิ
ความต้องการใหม่จากการขาดหายของสิง่ของเดมิที่มอียู่ ผูบ้รโิภคจงึจ าเป็นต้องการหาสิง่ใหม่มา
ทดแทน 

การรบัรู้
ปัญหา 

การคน้หา
ขอ้มลู 

การประเมนิ
ทางเลอืก 

การ
ตดัสนิใจซือ้ 

พฤตกิรรม
หลงัจากซือ้ 
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1.2 ผลของการแก้ปัญหาในอดตีน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกดิจากการทีใ่ชผ้ลติภณัฑอ์ย่าง
หนึ่งในอดตีอาจก่อใหเ้กดิปัญหาตามมา เช่น เมือ่สายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดมิ
ได ้จงึต้องใชส้ายพานอื่นทดแทนทีไ่ม่ไดม้าตรฐาน ท าใหร้ถยนต์เกดิเสยีงดงั จงึต้องไปหาสเปรยม์า
ฉีดสายพานเพื่อลดการเสยีดทาน 

1.3 การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจรญิเตบิโตของบุคคลทัง้ด้านวุฒภิาวะและ
คุณวุฒหิรอืแมก้ระทัง่ การเปลีย่นแปลงในทางลบ เช่น การเจบ็ป่วย รวมถงึการเปลีย่นแปลงทาง
กายภาพ การเจรญิเตบิโตหรอืแมก้ระทัง่สภาพทางจติใจที่ก่อใหเ้กดิความเปลี่ยนแปลงและความ
ตอ้งการใหม่ๆ  

1.4 การเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั เมื่อมกีารเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั 
เช่น การแต่งงาน การมบีุตร ท าใหม้คีวามตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารเกดิขึน้ 

1.5 การเปลีย่นแปลงของสถานะทางการเงนิ ไม่ว่าจะเป็นการเปลีย่นแปลงของสถานะ
ทางการเงนิทัง้ทางดา้นบวกหรอืดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชวีติเปลีย่นแปลง 

1.6 ผลจากการเปลีย่นกลุ่มอ้างองิ บุคคลจะมกีลุ่มอ้างองิในแต่ละวยั แต่ละช่วงชวีติ
และแต่ละกลุ่มสงัคมที่แตกต่างกนั ดงันัน้กลุ่มอ้างองิจงึเป็นสิ่งที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

1.7 ประสทิธภิาพของการส่งเสรมิทางการตลาด เมือ่การส่งเสรมิการตลาดต่างๆ ไม่ว่า
จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นักงานหรอื
การตลาดทางตรงทีม่ปีระสทิธภิาพ กจ็ะสามารถกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาและเกดิความ
ตอ้งการขึน้ได ้เมือ่ผูบ้รโิภคไดต้ระหนกัถงึปัญหาทีเ่กดิขึน้ เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานัน้หรอืไม่ก็
ได้ หากปัญหาไม่มคีวามส าคญัมากนัก คอืจะแก้ไขหรอืไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาทีเ่กดิขึน้ยงัไม่
หายไป ไมล่ดลงหรอืกลบัเพิม่ขึน้แลว้ ปัญหานัน้กจ็ะกลายเป็นความเครยีดทีก่ลายเป็นแรงผลกัดนัให้
พยายามแกไ้ขปัญหา ซึง่เขาจะเริม่หาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มลูก่อน 

 

2. การค้นหาข้อมูล (Search for Information) เมื่อเกดิปัญหา ผูบ้รโิภคกต็้องแสวงหา
หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพื่อช่วยในการตดัสนิใจ จากแหล่งขอ้มลูต่อไปนี้ 

2.1 ขอ้มลูภายใน ผูบ้รโิภคจะเริม่หาขอ้มลูจากแหล่งภายใน คอืเริม่จากความทรงจ า
ของตนทีส่ามารถระลกึไดใ้นอนัดบัตน้ๆ ก่อน 

2.2 ขอ้มลูภายนอก เป็นขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ ทีส่ามารถใชข้อ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์
ได้ เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ จุดขายสนิค้า บรษิทัหรอืรา้นค้าทีเ่ป็นผู้ผลติหรอืผู้จ าหน่าย 
พนักงานขาย รวมถงึกลุ่มอ้างองิต่างๆ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น ครอบครวั หรอืผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้แลว้ 
เป็นตน้ ซึง่แหล่งขอ้มลูเหล่านี้จะมอีทิธพิลต่อการพจิารณาและการตดัสนิใจของแต่ละบุคคลแตกต่าง
กนั 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บรโิภคได้ขอ้มูลจาก
ขัน้ตอนที ่ 2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการ
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ประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้และ
คดัสรรในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้จากหลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว อาจขึน้อยู่
กบัความเชื่อนิยมศรทัธาในตราสนิคา้นัน้ๆ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีผ่่านมาใน
อดตีและสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถงึทางเลอืกทีม่อียู่ดว้ย ทัง้นี้มแีนวคดิในการพจิารณาเพื่อ
ช่วยประเมนิแต่ละทางเลอืก เพื่อใหต้ดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ ดงัต่อไปนี้ 

3.1 คุณสมบตั ิ (Attributes) และประโยชน์ของสนิคา้ที่ได้รบั (Benefit) คอื การ
พจิารณาถงึผลประโยชน์ที่จะได้รบั และคุณสมบตัขิองสนิค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรอืมี
ความสามารถแค่ไหน ผู้บรโิภคแต่ละรายจะมองผลติภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของ
ผลติภณัฑ ์ซึง่ผูบ้รโิภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่านี้ว่าเกี่ยวขอ้งกบัตนเองเพยีงใดและ
เขาจะใหค้วามสนใจมากทีสุ่ดกบัลกัษณะทีเ่กี่ยวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คอืการพจิารณาถงึความส าคญัของ
คุณสมบตั ิ(Attribute Importance) ของสนิคา้เป็นหลกัมากกว่าพจิารณาถงึความโดดเด่นของสนิค้า 
(Salient Attributes) ทีเ่ราได้พบเหน็ ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑใ์น
ระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.3 ความเชื่อถอืต่อตรายีห่อ้ (Brand Beliefs) คอืการพจิารณาถงึความเชื่อถอืต่อยีห่อ้
ของสนิค้าหรอืภาพลกัษณ์ของสนิค้า (Brand Image) ที่ผู้บรโิภคได้เคยพบเห็น รบัรู้จาก
ประสบการณ์ในอดตี ผูบ้รโิภคจะสรา้งความเชื่อในตรายีห่อ้ขึน้ชุดหนึ่งเกี่ยวกบัลกัษณะแต่ละอย่าง
ของตรายีห่อ้ ซึง่ความเชื่อเกีย่วกบัตรายีห่อ้มอีทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภค 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คอืการประเมนิว่า มคีวามพอใจต่อสนิคา้แต่ละยีห่อ้
แค่ไหน ผู้บรโิภคมทีศันคตใินการเลอืกตรา โดยผู้บรโิภคจะก าหนดคุณสมบตัิผลติภณัฑท์ี่เขา
ตอ้งการแลว้ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีต่อ้งการกบัคุณสมบตัขิองตราต่างๆ 

3.5 กระบวนการประเมนิ (Evaluation Procedure) วธินีี้เป็นอกีวธิหีนึ่งทีน่ าเอาปัจจยั
ส าหรบัการตดัสนิใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเชื่อถอืในยีห่อ้ คุณสมบตัขิองสนิคา้มาพจิารณา
เปรยีบเทยีบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายีห่้อใดได้รบัคะแนนจากการประเมนิมากที่สุด ก่อน
ตดัสนิใจซือ้ต่อไป 

 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) ปกตผิูบ้รโิภคแต่ละคนจะต้องการขอ้มลูและ
ระยะเวลาในการตดัสนิใจส าหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คอืผลติภณัฑบ์างอย่างต้องการ
ขอ้มลูมาก ต้องใชร้ะยะเวลาในการเปรยีบเทยีบนาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็ม่ต้องการขอ้มลู
หรอืระยะเวลาในการตดัสนิใจนานนกั  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 54) ไดอ้ธบิายถงึรปูแบบพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ซึง่สามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายามในการแกปั้ญหาคอื 

4.1 พฤตกิรรมการแก้ปัญหาอย่างเตม็รปูแบบ (Extended Problem Solving: ESP) 
เป็นพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ในการตดัสนิในการซือ้ครัง้แรก ส่วนใหญ่เป็นผลติภณัฑท์ีม่รีาคาสูง และการ
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ซือ้เกดิขึน้ไม่บ่อย นานๆ ถงึจะซือ้สกัครัง้หนึ่ง มกัเป็นผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคยงัไม่มคีวามคุน้เคย จงึ
ตอ้งการศกึษารายละเอยีดของขอ้มลูมากและใชเ้วลาในการตดัสนิใจนานกว่าผลติภณัฑท์ีคุ่น้เคยแลว้ 

4.2 พฤตกิรรมการแก้ปัญหาแบบจ ากดั (Limited Problem Solving: LPS) เป็น
ลกัษณะของการตดัสนิใจทีท่างเลอืกทีม่ไีม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนัก มเีวลาในการตดัสนิใจไม่มาก หรอื
อาจไมค่ดิว่ามคีวามส าคญัมาก จงึไมใ่ส่ความพยายามในการหาขอ้มลูและตดัสนิใจอย่างจรงิจงั 

4.3 พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ตามความเคยชนิ เป็นลกัษณะของการซือ้ซ ้าทีเ่กดิมา
จากความเชื่อมัน่ ในการตดัสนิใจจากการแก้ไขในครัง้ก่อนๆ จงึท าการแก้ปัญหาเหมอืนเดมิที่
สามารถสรา้งความพงึพอใจได ้จนท าใหเ้กดิการซือ้ผลติภณัฑเ์ดมิๆ เกดิเป็นความเคยชนิ กลายเป็น
พฤตกิรรมของความภกัดใีนตราผลติภณัฑ์ (Brand Loyally) หรอือกีสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกดิ
ความเฉื่อย (Inertia) ของผูบ้รโิภค ทีจ่ะต้องเริม่ศกึษาหรอืแก้ปัญหาใหม่ทุกครัง้จงึใชว้ธิกีารใชค้วาม
เคยชนิ แต่ถึงกระนัน้ หากผู้บรโิภคถูกกระตุ้นก็สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมให้ท าการ
ตดัสนิใจใหมไ่ด ้

4.4 พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แบบทนัที เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้จาก
เหตุการณ์ทีเ่กดิกะทนัหนัหรอืจากการถูกกระตุ้นจากสิ่งเรา้ทางการตลาดใหต้ดัสนิใจในทนัทรีวมถงึ
ถ้าผลลพัธ์ที่ตามมามคีวามเสี่ยงต ่าหรอืมปีระสบการณ์จากการใช้สินค้านัน้อยู่แล้ว  ท าให้เกิด
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แบบทนัทไีด ้

4.5 พฤตกิรรมทีไ่มย่ดึตดิและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจ
ที่ผู้บรโิภคจะทดลองใช้ผลติภณัฑใ์หม่ๆ อยู่เสมอ ซึ่งอาจมสีาเหตุมาจากการที่ผู้บรโิภคต้องการ
แสวงหาสิง่ทีด่ทีีสุ่ดจงึทดลองหาสิง่ใหม่ๆ  อยูเ่รือ่ยๆ 

 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในขัน้นี้ผู้บรโิภคจะ
เปรยีบเทยีบคุณค่าที่ได้รบัจรงิ (Perceived value) จากการบรโิภคหรอืใช้ผลติภณัฑก์บัความ
คาดหวงั (Expectation) ถา้คุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิสงูกว่าความคาดหวงัของผูบ้รโิภคจะเกดิความพงึพอใจ 
(Satisfied) แต่ถ้าคุณค่าที่ได้รบัจริงต ่ ากว่าความคาดหวัง ผู้บริโภคจะเกิดความไม่พึงพอใจ 
(Dissatisfied) 
 

ประเภทของการตดัสินใจ 
วชิยั โถสุวรรณจนิดา (2535: 185-186) ไดแ้บ่งประเภทของการตดัสนิใจไว้ 3 ประเภท 

ตามสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ คอื 
1. การตดัสนิใจภายใตส้ถานการณ์ทีแ่น่นอน เป็นการตดัสนิใจทีอ่ยู่บนพืน้ฐานของผลลพัธ์

ทีค่าดหมายไวแ้ลว้ โดยเกดิขึน้ไดเ้มื่อผูต้ดัสนิใจมขีอ้มลูเพยีงพอและทราบถงึผลของการเลอืกแต่ละ
ทางเลอืกอย่างแน่นอน ในสถานการณ์เช่นนี้ผูต้ดัสนิใจจะพยายามเลอืกทางเลอืกทีใ่หผ้ลประโยชน์
สงูสุด 
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2. การตดัสนิใจภายใตส้ถานการณ์ทีเ่สีย่ง คอืการตดัสนิใจทีต่ ัง้อยูบ่นพืน้ฐานของผลลพัธท์ี่
แน่นอนน้อยกว่าการตดัสนิใจภายใตส้ถานการณ์ทีแ่น่นอน แต่ยงัพอคาดคะเนความเป็นไปไดอ้ยู่บา้ง 
ทัง้นี้ผูต้ดัสนิใจทราบถงึผลลพัธข์องทางเลอืกต่างๆ ทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจ แต่โอกาสทีจ่ะเกดิทางเลอืก
แตกต่างกนั อนัเน่ืองมาจากปัจจยับางอยา่งทีไ่มแ่น่นอน 

3. การตดัสนิใจภายใตส้ถานการณ์ทีไ่มแ่น่นอน เป็นการตดัสนิใจทีไ่มส่ามารถคาดการณ์ 
ผลลพัธห์รอืความน่าจะเป็นทีจ่ะเกดิขึน้ไดเ้ลย หรอืกล่าวไดว้่าเป็นสถานการณ์ทีม่ดืแปดดา้น ทัง้นี้
เพราะผูต้ดัสนิใจในสถานการณ์นี้จะไมม่โีอกาสทราบความน่าจะเป็นของเหตุการณ์ทีจ่ะเกดิขึน้ และมี
ตวัแปรอื่นทีค่วบคุมไม่ได้อยู่ด้วย ดงันัน้การตดัสนิใจในสถานการณ์เช่นนี้  จงึไม่อาจเลอืกโดยใช้
ทางเลอืกทีใ่หผ้ลตอบแทนสูงสุดได้ ผูต้ดัสนิใจต้องใชดุ้ลพนิิจและวจิารณญาณช่วยในการตดัสนิใจ
อยา่งมาก  
 

รปูแบบท่ีส าคญัของสถานการณ์การซ้ือ 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 351-353) ไดอ้ธบิาย รปูแบบทีส่ าคญัของสถานการณ์การซือ้

(Type of buying behavior) ว่าการตดัสนิใจซือ้จะแตกต่างกนัตามรปูแบบของการตดัสนิใจซือ้ ซึง่
อาจแสดงถงึพฤตกิรรมการซื้อตามความสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจซื้อ และระดบัความแตกต่าง
ระหว่างตราสนิคา้ โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

 

ความ 
แตกต่าง 
ระหว่าง 
ตราสินค้า 

ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซ้ือสูง 
(High involvement) 

ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซ้ือต า่ 
(Low involvement) 

สงู 
พฤตกิรรมการซือ้แบบสลบัซบัซอ้น 

(Complex buying behavior) 
พฤตกิรรมการซือ้แบบเลอืกมาก 

(Variety-seeking buying behavior) 

ต ่า 
พฤตกิรรมการซือ้แบบลดความสลบัซบัซอ้น 
(Dissonance-reducing buying behavior) 

พฤตกิรรมการซือ้แบบประจ า 
(Habitual buying behavior) 

 

ภาพประกอบ 5 พฤตกิรรมการซือ้ 4 แบบ (Four type of buying behavior) 
 

ทีม่า: Kotler (2003). Marketing Management. p201. 
 

1. พฤตกิรรมการซือ้แบบสลบัซบัซอ้น (Complex buying behavior) เป็นพฤตกิรรมการ
ซือ้ที่ผู้บรโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อสูงในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่างตรา
สนิคา้สูง หรอืผลติภณัฑท์ีร่าคาแพงซือ้ไม่บ่อย และมคีวามเสีย่งสูง โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคยงัไม่รูจ้กั
เกีย่วกบัประเภทผลติภณัฑ ์

2. พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสลบัซบัซ้อน (Dissonance-reducing buying 
behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีผู่บ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซือ้สูงในผลติภณัฑท์ี่
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มคีวามแตกต่างระหว่างตราสนิคา้ต ่า ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สูงจะเกดิในกรณีทีม่กีาร
ซือ้สนิคา้ราคาแพง ซือ้ไม่บ่อย และมคีวามเสีย่งสูง ผูซ้ือ้จะท าการส ารวจตลาดก่อนว่ามสีนิคา้ใดวาง
จ าหน่ายบา้ง ซึง่หากพบความแตกต่างในคุณภาพผูซ้ือ้กอ็าจตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีร่าคาแพงกว่า 

3. พฤตกิรรมการซือ้แบบประจ า (Habitual buying behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ที่
ผูบ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้ต ่าในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่างตราสนิค้า
ต ่า ผูบ้รโิภคไมต่อ้งใชค้วามคดิหรอืเวลาเพื่อการคน้หาในการซื้อมากนกั 

4. พฤตกิรรมการซือ้แบบเลอืกมาก (Variety-seeking buying behavior) เป็นพฤตกิรรม
การซื้อที่ผู้บรโิภคมคีวามสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจซื้อต ่าในผลติภณัฑท์ี่มคีวามแตกต่างระหว่าง
ตราสนิคา้สงู ซึง่ผูบ้รโิภคจะเกดิการทดลองใชแ้ละซือ้สนิคา้ของคู่แขง่แทน 
 

4. ข้อมลูเก่ียวกบัรองเท้าท างานผูช้าย 
ความรู้พืน้ฐานเก่ียวกบัรองเท้า 
รองเท้า เป็นเครื่องใชท้ี่มนุษยน์ ามาใชก้บัเทา้ เพื่อป้องกนัอนัตรายอนัเกดิจากการสมัผสั

กับพื้นผิวต่างๆ หรือการเจ็บเท้าจากการเดินหรอืการวิ่ง รองเท้ามหีลายประเภทตามวัสดุและ
ประโยชน์การใช้งาน ในปัจจุบนัรองเท้าจดัเป็นเครื่องแต่งกายที่มคีวามหลากหลายตามสมยันิยม 
เช่น รองเท้าแตะ รองเทา้ผ้าใบ รองเทา้ส้นสูง รองเทา้หนัง รองเท้าส าหรบัการเล่นกฬีา ซึ่งได้แยก
ตามประเภทของกฬีาแต่ละชนิดอกีด้วย รองเท้าเพื่อสุขภาพ รองเท้าปีนเขา ฯลฯ ซึ่งโดยส่วนมาก
การเลอืกซื้อรองเทา้แต่ละประเภทจะขึน้อยู่กบัวตัถุประสงค์และโอกาสที่ต้องการ เช่น ส าหรบัใส่ไป
ท างาน  ส าหรบัการเล่นกฬีา หรอืส าหรบัโอกาสพเิศษ งานเลีย้งต่างๆ เป็นตน้ 

ซึ่งโดยทัว่ไปการแต่งกายส าหรบัการไปท างาน ควรจะต้องแต่งกายให้เหมาะสมกับ
ลกัษณะงานและเหมาะสมกบักาละและเทศะ การเลอืกรองเท้าก็เช่นกนั ควรเลอืกให้เหมาะสมกบั
ลกัษณะงานของตนและควรเลอืกใส่ใหเ้หมาะสมกบัชุดท างาน เพื่อเสรมิสรา้งบุคลคิภาพของตนเอง
ใหด้ดูเีสมอ      

รองเท้าผูช้าย 12 ประเภท ท่ีควรรู้จกัคือ 
1. Brogue shoes  

จดุเด่นของรองเทา้ Brogue คอื ลายฉลุ บนรองเทา้ รองเทา้ประเภทนี้เป็นรองเทา้ทีม่ ี
ความคลาสสคิสงู เพราะถอืว่าเป็นประเภทของรองเทา้ทีม่ปีระวตัศิาสตรย์าวนาน มาจากสกอ็ตแลนด ์
และไอรแ์ลนด ์โดยสาเหตุทีต่อ้งมฉีลุ กเ็พราะแต่เดมินัน้ Brogues นัน้มไีวใ้ส่ในชนบท เดนิลุยแอ่งน ้า 
แอ่งโคลน น ้าในชนบท เลยต้องมรีู ไว้ระบายน ้าออก แต่ภายหลงัรองเท้านี้ก็ถูกน ามาใส่เป็นเครื่อง
แต่งกายส าหรบัคนเมอืงกบัสูท และมคีวามเป็นทางการมากขึน้ อนัที่จรงิแลว้ Brogues ก็ยงัมทีรง
แยกย่อยไปเป็น Full Brogue หรอืทีเ่รยีกอกีอย่างว่า Wingtip และ Semi brogue ซึง่มลีกัษณะร่วม
สมยัมากขึน้ Brogue คอืรองเทา้ทีเ่ป็นราชาของรองเทา้อยา่งแทจ้รงิ ดว้ยความทีดู่คลาสสคิ มกีารฉลุ
ลวดลายอย่างปราณีตลงบนแผ่นหนัง อกีทัง้ยงั เป็นรองเท้าที่เหนือกาลเวลามากๆ เพราะรองเท้า

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87
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แบบนี้คนใส่กนัมานับรอ้ยปีแล้ว และทุกวนันี้กย็งัคงใส่กนัอยู่ ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ Brogue จาก 
แบรนด ์Church's  

 
2. Toe Cap 

Toe Cap เป็นรองเทา้ในตระกูล Oxford เช่นเดยีวกบั Brouge จดุเด่นของ Toe Cap 
ทีเ่หน็ไดช้ดัคอืลายเสน้คาดขวางกบัตวัรองเทา้ในส่วนปลาย รองเทา้ Toe Cap มกัจะไม่ค่อยมรีอย
ย่นเรว็เหมอืนกบัรองเท้าประเภทอื่น รองเท้าประเภทนี้ สามารถใส่ได้ทัง้กบักางเกงสแล็กและสูท 
หรอืจะใส่กบักางเกงยนีส์ก็ยงัได้ อกีทัง้ด้วยลกัษณะทรง มคีวามทนทานสูง หากดูแลรกัษาดีๆ  จะ
สามารถใชง้านไดน้าน ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ Toe Cap จากแบรนด ์Loake  

 

 
3. Double Monk straps หรือ Monk shoes 

รองเทา้สไตลบ์าทหลวงที่กลบัมาไดร้บัความนิยมใน 2-3 ปีมานี้ ลกัษณะเด่นคอื สาย
รดั สองเสน้ เป็นรองเท้าไรเ้ชอืก ทีเ่หมาะใส่ทัง้กบัสูทและยนีส์ Monk shoes จะถอืว่ามคีวามเป็น
ทางการอยู่ระหว่าง Oxford (ทางการ) > Monk shoes > Derby ซึ่งในภาพเป็นรองเท้า Double 
Monk straps หนงักลบัจากแบรนด ์John Lobb 
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4. Penny Loafer 

Loafers หรอื รองเทา้ประเภท Slip on คอืรองเทา้สวมทีไ่ม่มเีชอืก ในอดตีรองเท้า
สวมถือว่าเป็นรองเท้าที่มคีวามเป็นทางการน้อยกว่ารองเท้าที่มเีชอืกมาก แต่ในปัจจุบนัเราก็เห็น
สุภาพบุรุษหลายๆ ท่านนิยมที่จะใส่รองเทา้จ าพวก Loafers นี้กบัสูทมากขึน้ จุดเด่นของรองเท้า
ประเภทนี้คอื งา่ยต่อการใส่และถอด ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ Penny Loafer จากแบรนด ์John Lobb 

 

 
 

5. Tassel Loafers 
Tassel Loafers  กเ็ป็น Loafers อกีประเภทหนึ่งทีก่ลบัมาไดร้บัความนิยมใน 3-4 ปีที่

ผ่านมา จุดเด่นคอื พู่ห้อยด้านหน้า ที่ท าให้รองเทา้โดยรวมดู soft ลง ดูมคีวามอ่อนชอ้ย ลดความ
แขง็ของ Loafers ที่ดูดุดนัจนเกนิไป Tassel Loafers เป็นรองเทา้ทีน่ ามาใส่กบัการแต่งกายแบบ
ล าลอง แลว้ท าให้ลุคโดยรวมของผูส้วมใส่ดูมสีไตลม์ากขึน้ โดยเฉพาะกบั Tassel ประเภทหนังกลบั 
ทีส่ามารถเอามาแต่งเป็นล าลอง (casual) ไดอ้ย่างลงตวั แต่ถ้าหากอยากจะใส่คู่กบัสูทหรอืกางเกงส
แลค็ กอ็าจใช ้Tassel หนังธรรมดาสเีขม้หรอืสเีลอืดววั (oxblood) ทีท่ าใหลุ้คดูเป็นทางการมากขึน้ 
ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ Tassel Loafers จากแบรนด ์John Cheaney 
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6. Boat shoes 

Boat shoes น่าจะเป็นรองเทา้ประเภททีห่ลายๆ คนรูจ้กักนัเป็นอย่างด ีเพราะเป็น
รองเทา้ทีไ่ดร้บัความนิยมเมื่อ 4-5 ปีทีผ่่านมา แถมยงัมกีารเรยีกรองเทา้ทีล่กัษณะคลา้ยๆ กนัอย่าง 
driving shoes ว่า boat shoes ดว้ย Boat shoes หรอืทีเ่รยีกอกีอย่างว่า deckshoes  ผลติออกมา
เพื่อไว้ใส่บนเรอื ทรงของรองเท้าประเภทนี้ถูกออกแบบมาเพื่อให้ยดึติดกับพื้นเรอื หนังก็จะถูก
เคลอืบใหก้นัน ้า แต่พอมายุคหลงั กเ็ป็นการใส่กบัชุดล าลอง ทัว่ๆ ไป จุดเด่นของรองเทา้ประเภทนี้
คอื ความสบายและใหค้วามรูส้กึ casual โดยส่วนมากแลว้ boat shoes จะไมใ่ส่กบัถุงเทา้ ซึง่ในภาพ
เป็นรองเทา้ Boat shoes จากแบรนด ์Timberland  

 

 
 

7. Driving Shoes 
Driving shoes หรอื รองเทา้ Tod's รองเทา้ประเภทนี้ เป็นรองเท้าทีไ่ว้ใช้ใส่ขบัรถ 

จดุเด่นของรองเทา้ประเภทนี้คอื จะมปีุ่ มเลก็ๆ มากมายใต้พืน้รองเทา้และอาจลามมาถงึหลงัรองเทา้
ดา้นบน ประโยชน์ของมนักค็อืไวใ้หเ้กาะกบัคนัเรง่ เบรค และพืน้รถ ปุ่ มทีห่ลงัรองเทา้มเีพื่อเวลาท่าน
วางสน้เทา้ในลกัษณะแนวตัง้ระหว่าง เหยยีบคนัเร่งใหม้คีวามมัน่คง และไม่ท าใหห้ลงัรอยเทา้เป้ือน 
นี่กเ็ป็นรองเทา้อกีประเภททีเ่หมาะกบัลุคแบบไมเ่ป็นทางการ (casual) ใส่กบักางเกงยนีสห์รอืชโีน่ได ้
ซึง่ส่วนมากทีไ่ดร้บัความนิยมกจ็ะเป็นหนังกลบัสต่ีางๆ ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ Driving Shoes จาก
แบรนด ์Bottega Veneta 
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8. Slippers 
Slippers ซึง่โดยมากทีเ่หน็จะเป็น Velvet Slippers หรอื รองเทา้สวมก ามะหยี ่และมี

ลายปักอยู่ตรงข้างหน้า รองเท้า slippers นี้ แรกเริม่รองเท้าประเภทนี้มไีว้ส าหรบัใส่ในบ้าน แต่
ภายหลงัมคีนน าออกมาท าเป็นรองเทา้แฟชัน่ไวใ้ส่ไดท้ัง้ลุคเป็นทางการและไม่เป็นทางการ จุดเด่น
ของรองเทา้ประเภทนี้คอื ความสบายในการสวมใส่ และลวดลายทีเ่ป็นลูกเล่น รองเทา้ชนิดนี้ ซึง่ใน
ภาพเป็นรองเทา้ Slippers จากแบรนด ์Stubbs & Wootton เป็นหนึ่งแบรนดท์ีท่ า Velvet Slippers 
ออกมาไดห้รมูาก  

 

 
 

9. Desert boots 
Desert boots ผลติออกมาครัง้แรกเพื่อทหารทีไ่ปรบในตะวนัออกกลาง อนัทีจ่รงิแลว้ 

Desert boots เป็นประเภทย่อยของ Chukka boots ซึง่กค็อื บู๊ท หุม้ขอ้ทีไ่ม่สูงมากนัน่เอง แต่ขอ้
แตกต่าง กค็อื Desert boots พืน้รองเทา้จะท ามาจากยางพารา เพื่อช่วยอ านวยความสะดวกในการ
เดนิย ่าไปบนทราย จดุเด่นของรองเทา้ประเภทนี้คอื ลกัษณะความดบิ ความดุดนั ความเป็นบุรุษเพศ 
บวกกบัการแต่งตวัแบบ workwears โดยเฉพาะน าไปใส่กบักางเกงยนีส์ทรงตรง ซึ่งในภาพเป็น
รองเทา้ desert boots ของ Clarks ซึง่เป็นแบรนดท์ีเ่ชีย่วชาญในการท า desert boots มาก  
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10. Chelsea boots 

รองเทา้ Chelsea เป็นรองเทา้บู๊ทหุม้ขอ้ ทีม่เีรื่องราวสบืมาตัง้แต่สมยั Victorian ครัง้
แรกจุดประสงคม์ไีว้ส าหรบัใส่ขีม่า้ จนภายหลงักก็ลายมาเป็นเครื่องแต่งกายในชวีติประจ าวนั ถอืว่า
เป็นรองเทา้อกีประเภทหนึ่งทีม่ปีระวตัยิาวนาน และอยู่มาไดจ้นถงึทุกวนันี้ ลกัษณะเด่นของรองเทา้
ประเภทนี้คอื เป็นรองเท้าบู๊ทประเภทสวม ไม่มเีชอืก สิง่ที่สงัเกตได้ชดัคอื ผ้ายดืตรงด้านขา้งของ
รองเท้า ที่ไว้ช่วยสร้างความยดืหยุ่นเวลาสวมเท้าเข้าไป รองเท้าประเภทนี้เป็นรองเท้าที่มคีวาม 
Versatile หรอื น าไปใชไ้ดใ้นหลายๆ โอกาส ทัง้การแต่งแบบทางการ และล าลองกบั Blue jeans อกี
ทัง้ยงัสวมใส่แลว้กระชบั พอดเีทา้ ไม่มกีารทีเ่ชอืกจะมาหลุด ท าใหร้ าคาญใจ ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ 
Chelsea boots ของแบรนด ์Paul Smith แบรนดด์งัจากประเทศองักฤษ 

 

 
 
11. Derby shoes  

Derby เป็นรองเท้าที่ tab หรอื กระดุมรรูอยเชอืก ถูกเยบ็ตดิไว้ให้มองเหน็ได้จาก
ดา้นบน ซึง่จะต่างกบัรองเทา้ประเภท oxford ที ่tab กระดุมรอ้ยเชอืกของรองเทา้จะถูกเกบ็ไวข้า้งใต ้
ประวตัขิองรองเทา้ Derby คอื ไวน้ิยมใส่เดนิป่า ล่าสตัว ์แต่ภายหลงั คนกน็ิยมเอามาใส่ในเมอืง ซึง่
ในภาพเป็นรองเทา้ toe cap และเป็นหนงักลบั ของแบรนด ์Paul Smith 
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12. Espadrilles 

Espadrilles (เอส-ปา-ดริล) ถือว่าเป็นรองเท้าที่มีประวัติยาวนานมากกกกก เป็น
รองเท้าทีท่ ามาจาก ผา้ฝ้าย ยางและสานดว้ยเชอืก ได้รบัความนิยมในการใส่ในฤดูรอ้น จุดเด่นของ
รองเท้าประเภทนี้คือ พื้นเรียบ และเชือก ประเทศที่มชีื่อเสียงในการผลิตรองเท้าประเภทนี้คือ 
บงักลาเทศ รองเทา้แบบนี้ความจรงิไดร้บัความนิยมในผูห้ญงิมาก่อน แต่ในระยะหลงัๆ ผูช้ายถงึเอา
มาใส่บา้ง ซึง่ในภาพเป็นรองเทา้ Espadrilles จากแบรนด ์Castaner 

 
ทีม่า : รองเทา้ 12 ประเภททีผู่ช้ายควรรูจ้กั 
สบืคน้จาก http://pantip.com/topic/30865632 : 10 พ.ย. 2558  
 

ส่วนประกอบของรองเท้า 
1. ส่วนทีหุ่ม้นิ้วเทา้ (toe box) ซึง่อาจจะมรีปูร่างกลมหรอือกเหลีย่ม เมื่อใส่รองเทา้แลว้

จะตอ้งมพีืน้ทีใ่หน้ิ้วเทา้ขยบั  
2. ส่วนบนบรเิวณทีเ่ป็นรรูองเทา้ใชเ้ชอืกผูกเรยีกว่า vamp ควรจะท าจากผา้หรอืหนังหาก

แขง็เกนิไปจะท าใหเ้กดิตาปลา ควรใส่รองเทา้ทีใ่ชเ้ชอืกผกู  
3. ส่วนพืน้รองเทา้ SOLE ซึง่ประกอบดว้ยพืน้ดา้นทีเ่ทา้เราสมัผสัเรยีกว่า Insole ส่วนพืน้

รองเทา้เราเรยีกว่า Outsole ส าหรบัแผ่นทีร่องรบัแรงกระแทกอยู่ระหว่างกลางเรยีก Midsole และ
ส่วนทีส่มัผสักบัพืน้ พืน้รองเทา้ทีด่คีวรจะนุ่มเพื่อกนัการกระแทกและพืน้รองเทา้ไมค่วรหนาเกนิไป  

รองเท้า%2012%20ประเภทที่ผู้ชายควรรู้จัก%20สืบค้นจาก
http://pantip.com/topic/30865632
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4. ส่วนสน้เทา้ HEEL เป็นส่วนทีส่ าคญัเพราะเป็นส่วนรบัน ้าหนักเวลาเราเดนิ ควรจะเลอืก
สน้เทา้ทีก่วา้งและนุ่มสน้รองเทา้ไมค่วรเกนิ 2 นิ้วสน้ยิง่สงูจะท าใหเ้จบ็ฝ่าเทา้ไดม้ากขึน้  

5. ส่วนพืน้บรเิวณสน้เทา้ Heel Couter เป็นส่วนทีอ่ยู่บรเิวณสน้เทา้เพื่อใหเ้วลาเดนิเทา้มี
ความมัน่คงไมล่ม้ ควรบุดว้ยวสัดุทีนุ่่ม  

6. Heel tab คอืส่วนของรองเทา้ทีล่อ้มรอบเอน็รอ้ยหวาย ควรจะบุดว้ยวสัดุทีนุ่่ม  
7. ส่วนทีบุ่ในรองเทา้ควรจะท าดว้ยวสัดุทีนุ่่มและทีส่ าคญัตอ้งไมม่ตีะเขบ็  
8. พืน้ส่วนทีเ่วา้เขา้ของพืน้รองเทา้ (ส่วนทีท่ าใหเ้ราบอกว่าเป็นเทา้ขา้งซา้ยหรอืขวา)  
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพประกอบ 6 ส่วนประกอบของรองเทา้ 
 
ทีม่า: การเลอืกรองเทา้ทีด่ ี– Siamhealth.net  
สบืคน้จาก www.siamhealth.net/public_html/.../goodshoe.htm: 10 พ.ย. 2558 
 
ปัจจยัในการเลือกรองเท้า  
เมื่อต้องการรองเท้าคู่ใหม่ควรค านึงถงึ จุดประสงคข์องรองเทา้ เช่น รองเทา้กฬีา รองเท้า

ท างาน รองเท้าเดนิทางเป็นต้น เลอืกแบบที่เหมาะสมกบัจุดประสงค์ที่ต้องการ ส ารวจเท้าของคุณ
ก่อนเสมอ เช่น คุณมปัีญหาเทา้แบน ปวดสน้เทา้ หรอืโคนนิ้วเทา้ ควรเลอืกรองเทา้ทีเ่หมาะสมและไม่
ท าให้ปัญหาเหล่านี้เป็นมากขึ้น เลอืกรองเท้าอย่างไรจงึจะถูกใจเท้าของคุณ การเลือกรองเท้าที่
เหมาะสมควรพจิารณาปัจจยัส าคญัดงัต่อไปนี้คอื 
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1. พื้นรองเท้าด้านนอก ควรมคีวามแขง็แรง ท าด้วยวสัดุที่เกาะกบัพื้นได้ด ีและมคีวาม
ยดืหยุน่ 

2. พืน้รองเทา้ดา้นใน ควรมวีสัดุทีร่องรบัแรงกระแทก โดยเฉพาะบรเิวณโคง้อุ้งเทา้ ต้องมี
ความยดืหยุ่นเพื่อช่วยกระจายน ้าหนักที่ตกลงบนเท้า และบรเิวณฝ่าเท้า เพื่อลดแรงกระแทกขณะ
เดนิบนพืน้แขง็ 

3. ตวัรองเทา้ ควรท าดว้ยหนังทีม่กีารระบายอากาศ และปรบัเขา้กบัรปูเทา้ไดด้ ีเพราะจะ
ไดท้ าใหเ้ทา้ของเราไมม่กีลิน่อนัไมพ่งึประสงค์ 

4. ความพอดขีองรองเทา้ โดยปกตขินาดเท้าของคนเราทัง้ 2 ขา้งจะต่างกนั (แต่ไม่มาก) 
ดงันัน้ควรเลอืกซือ้รองเทา้ตามขนาดเทา้ขา้งทีใ่หญ่กว่า และอย่าซือ้รองเทา้ทีค่บัจนเกนิไปเพราะคดิ
ว่ารองเท้าจะยดืออกเมื่อใส่ไปนานๆ นัน่เป็นความเชื่อทีผ่ดิ ใหเ้ราเลอืกรองเทา้ให้พอดใีนขณะทีซ่ื้อ
จะเป็นวธิกีารเลอืกรองเทา้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 

5. เลอืกคู่ทีข่นาดเหมาะสม คอืสน้เทา้จะชดิสน้รองเทา้พอด ีและส่วนหวัรองเทา้จะเหลอื
พืน้ทีเ่ท่ากบัความกวา้งของหวัแมโ่ป้งมอื เมือ่วดัจากนิ้วเทา้ทีย่าวทีสุ่ด ซึง่ไมจ่ าเป็นต้องเป็นนิ้วหวัแม่
เทา้เสมอไปและส่วนทีก่วา้งทีสุ่ดของรองเทา้ควรตรง และพอกบัต าแหน่งทีก่วา้งทีสุ่ดของเทา้ 

เมื่อเลือกรองเท้าคู่ที่ถูกใจได้แล้ว ก็ต้องลองสวมดูก่อนซื้อทุกครัง้ อย่าน าเกณฑ์เบอร์
รองเทา้ทีเ่คยใส่มาเป็นเครือ่งวดั เพราะแต่ละทีก่็มเีกณฑก์ารผลติขนาดของรองเทา้แตกต่างกนั ลอง
สวมรองเทา้ทัง้สองขา้ง และตอ้งดวู่าส่วนตวัรองเทา้กวา้งพอทีจ่ะขยบัน้ิวเทา้ไดห้รอืไม่ 

ทดสอบโดยการลองเดนิ แล้วสงัเกตดูว่าขนาดพอดแีละให้ความสบายกบัเท้ามากที่สุด 
ต้องตรวจดูให้แน่ใจว่า ไม่ต้องงอนิ้วเท้าในขณะที่เดิน เดินในท่าที่สบายที่สุด หรอืในกรณีที่เป็น
รองเทา้ผา้ใบ ควรสวมถุงเทา้เวลาลองดว้ย เพราะถา้หากลองโดยไม่ใส่ถุงเทา้เมื่อซือ้ไปใส่จรงิๆ แลว้
จ าเป็นตอ้งใส่ถุงเทา้อาจจะคบัเกนิไป 

รองเทา้ยงับ่งบอกถงึนิสยัส่วนตวั ในเรื่องการเดนิของผูส้วมใส่ ว่าเป็นการสรา้งเสน่หห์รอื
ท าลายเสน่ห ์บุคลภิาพทีด่ไีดโ้ดยไม่รูต้วั โอกาส ของการสวมใส่รองเทา้ม ี3 โอกาส คอื ใส่ท างาน, 
ออกงานสงัคม และอเนกประสงค ์
 

ทีม่า: วธิเีลอืกรองเทา้–Withikarn. สบืคน้จาก www.withikarn.com/วธิเีลอืกรองเทา้: 10 พ.ย. 2558 
 

สถานการณ์อตุสาหกรรมรองเท้าและช้ินส่วนของไทย 
อุตสาหกรรมรองเทา้และชิน้ส่วน เป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมทีม่วีวิฒันาการมายาวนานซึ่ง

การผลติจะเน้นการส่งออกและเป็นอุตสาหกรรมที่มกีารใช้แรงงานเป็นหลกั  (Labor Intensive 
Industry) จงึท าใหม้กีารจา้งงานจ านวนมาก ซึง่จากสถติใินปี 2555 อุตสาหกรรมรองเทา้ มสีถาน
ประกอบการจ านวน 473 แห่ง และมแีรงงานถงึ 70,427 คน ทัง้นี้ยงัมสีถานประกอบการอกีเป็น
จ านวนมาก กว่าหนึ่งรอ้ยแห่งทีไ่มไ่ดจ้ดทะเบยีนไวก้บักรมโรงงานอุตสาหกรรม   

 

http://www.withikarn.com/วิธีเลือกรองเท้า
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การน าเข้ารองเท้าและช้ินส่วน 
รองเทา้และชิน้ส่วน ไตรมาส 1 ปี 2558 มมีลูค่าการน าเขา้ 93.36 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ เมื่อ

เปรยีบเทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อน และเมื่อเปรยีบเทยีบกบัไตรมาสก่อน ขยายตวัเพิม่ขึน้
รอ้ยละ 15.64 และ 17.40 ตามล าดบั โดยแหล่งน าเขา้ส าคญั ไดแ้ก่ จนี เวยีดนาม และ อติาล ี มี
สดัส่วน รอ้ยละ 46.33 16.48 และ 11.22 ตามล าดบั 

 

การส่งออกรองเท้าและช้ินส่วน 
รองเทา้และชิ้นส่วน ไตรมาส 1 ปี 2558 มมีลูค่าการส่งออก 161.81 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ 

เมือ่เปรยีบเทยีบกบัไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อน ปรบัตวัลดลง รอ้ยละ 5.48 ซึง่เป็นผลจากการส่งออก
ในกลุ่มรองเทา้กฬีา รองเทา้แตะ และรองเทา้หนัง ลดลง รอ้ยละ 10.96 6.35 และ 14.83 ตามล าดบั 
ส าหรบัรองเทา้อื่น ๆ และส่วนประกอบของรองเทา้ เพิม่ขึน้รอ้ยละ 3.75 และ55.58 ตามล าดบั 

 

นโยบายภาครฐัท่ีเก่ียวข้อง 
นโยบายการปรบัค่าจา้งแรงงานขัน้ต ่า 300 บาท ทัว่ประเทศ ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการ

รองเทา้และผลติภณัฑห์นัง ซึง่ส่วนใหญ่เป็นธุรกจิ SMEs ต้องปรบัตวัทัง้กลยุทธด์า้นการผลติและ
การตลาด เพื่อรกัษาขดีความสามารถในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมไดอ้ย่างต่อเนื่อง โดยกลยุทธ์
หนึ่งในการปรบัตวั คอื การยา้ยฐานการผลติไปยงัประเทศทีม่ตีน้ทุนการผลติทีต่ ่ากว่า 

 

แนวโน้มอตุสาหกรรมรองเท้าและช้ินส่วน 
แนวโน้มปี 2558 คาดว่า การผลติและการส่งออกรองเทา้ จะเพิม่ขึน้กว่าปี 2557 เนื่องจาก

การฟ้ืนตวัจากปัญหาวกิฤตเิศรษฐกจิของประเทศคู่คา้ทีส่ าคญั เช่น สหรฐัอเมรกิา รวมทัง้คาดการณ์
ว่า หากจ านวนนักท่องเทีย่วในปี 2558 เพิม่สูงขึน้ จะท าใหร้องเทา้มยีอดขายเพิม่ขึ้น ประกอบกบั
เศรษฐกจิในภาพรวมของประเทศทีค่าดว่าจะขยายตวัดขีึ้น จากการเมอืงมเีสถยีรภาพ ความเชื่อมัน่
นกัลงทุนเพิม่มากขึน้ และมาตรการกระตุน้เศรษฐกจิของภาครฐัจะเป็นตวัขบัเคลื่อนเศรษฐกจิภายใน 
ส่งผลให้ประชาชนมคีวามเชื่อมัน่เกดิความต้องการในการจบัจ่ายใช้สอยสนิค้าเพื่อการอุปโภคและ
บรโิภคมากยิง่ขึน้ 

 

การบริโภคภายในประเทศ ผู้บรโิภคในประเทศมคีวามนิยมในสนิคา้น าเขา้โดยเฉพาะ
สนิค้าที่มตีราสนิค้า (Brand) มาจากต่างประเทศ โดยเฉพาะในแถบยุโรป ซึ่งผลติภณัฑ์ที่ผลิต
ภายในประเทศก็มคีุณภาพที่ใกล้เคยีงแต่มรีาคาที่ใกล้เคยีงกบัสนิค้าน าเข้าเนื่องจากมกีารน าเข้า
วตัถุดบิจากต่างประเทศ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นิยมสนิคา้จากต่างประเทศโดยเฉพาะตลาดระดบับนและ
ระดบักลาง 
 

ทีม่า : ศูนยส์ารสนเทศโรงงานอุตสาหกรรม กรมโรงงานอุตสาหกรรม. สบืคน้จาก  
http://www2.diw.go.th/inf/: 10 พ.ย. 2558 และรายงานภาวะเศรษฐกจิอุตสาหกรรมรายไตรมาส 1 
ปี 2558 ส านกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม. สบืคน้จาก http://www.oie.go.th: 10 พ.ย. 2558 

http://www2.diw.go.th/inf/
http://www.oie.go.th/sites/default/files/attachments/industry_overview/r_janmar58
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กลุ่มผูบ้ริโภครองเท้า แบ่งตามกลุ่มผูใ้ชร้องเทา้ออกเป็น 3 กลุ่ม ดงันี้ 
1) ผูห้ญงิ เป็นกลุ่มผู้บรโิภครองเทา้ทีส่ าคญัที่สุด ยกตวัอย่างเช่น ปี 2551 สดัส่วน

ผูบ้รโิภคผูห้ญงิ ใชจ้่ายดา้นรองเทา้ ประมาณรอ้ยละ 57 ของมลูค่าการขายรองเทา้ในตลาดสหภาพ
ยุโรปทัง้หมด ซึง่โดยปกตแิลว้ผูห้ญงิจะมรีองเทา้หลายคู่เพื่อใชใ้นโอกาสต่างๆ ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้จะ
สนใจรองเทา้ทีส่วมใส่สบายและใหค้วามส าคญักบัรปูแบบและแฟชัน่ อกีทัง้ผูห้ญงิท างานนอกบา้นมี
แนวโน้มมคี่าใชจ้า่ยดา้นแฟชัน่มากขึน้ 

2) ผูช้าย เป็นกลุ่มผูบ้รโิภครองเทา้ทีส่ าคญัรองลงมาจากผูห้ญงิ เช่น ปี 2551 สดัส่วน
ผูช้ายใชจ้่ายประมาณรอ้ยละ 26 ของมลูค่าการขายรองเทา้ในตลาดสหภาพยุโรปทัง้หมด ส่วนใหญ่
อยูท่ีป่ระเทศองักฤษ อติาล ีสเปน และฝรัง่เศส ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้จะสนใจรองเทา้ทีส่วมใส่สบาย และให้
ความส าคญักบัรปูแบบเช่นเดยีวกบัผูห้ญงิ รวมทัง้ดา้นคุณภาพ มากกว่าดา้นแฟชัน่ 

3) เดก็ มสีดัส่วนประมาณรอ้ยละ 17 ในสหภาพยุโรป ปัจจยัทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ คอื 
กลุ่มพ่อแม่ผูป้กครอง และวตัถุประสงคก์ารใชง้าน เช่น เดก็อายุระหว่าง 0 – 3 ขวบ พ่อแม่จะให้
ความส าคญัเกีย่วกบัรปูทรง ความสวยงาม และความนุ่มสบายของรองเทา้ ดงันัน้จะยนิดจี่ายส าหรบั
รองเทา้ทีม่คีุณภาพเพื่อป้องกนัเทา้ของลกู เป็นตน้ 

 

ทีม่า: กนกวรรณ บวัผุด (2554) รายงานการศกึษาภาวะเศรษฐกจิอุตสาหกรรมรองเทา้
และชิ้นส่วน. ส านกังานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม. 
 

แหล่งจ าหน่ายรองเท้า 
ในปัจจุบนั รองเท้าท างานส าหรบัผู้ชายนัน้มีความหลากหลายมากขึ้น เพื่อตอบสนอง

ความต้องการของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไป มทีัง้แบบทีเ่ป็นรองเท้าแบรนดด์งัจากต่างประเทศและ
ผลติเองในประเทศไทย แบรนดท์ีผ่ลติเองทัว่ๆ ไป รวมถงึแบบทีไ่ม่มตีราสนิคา้ และรองเทา้มอืสอง 
เป็นต้น จงึส่งผลท าให้ในปัจจุบนัมีแหล่งจ าหน่ายรองเท้าท างานส าหรบัผู้ชายอยู่เป็นจ านวนมาก
เช่นกนั และหลากหลายไปตามลกัษณะของสนิคา้ทีจ่ าหน่าย เช่น 

- แผนกรองเทา้หรอืรา้นคา้ในหา้งสรรพสนิคา้ ซึง่ส่วนใหญ่จะเป็นการจ าหน่ายรองเทา้
แบรนดท์ีม่ชีื่อเสยีง ทัง้จากการน าเขา้จากต่างประเทศ และแบรนดท์ีผ่ลติเองในประเทศไทยทีเ่ป็นที่
รูจ้กัของคนทัว่ไป ซึง่ในปัจจุบนัจ านวนหา้งสรรพสนิคา้ในกรุงเทพมหานครนัน้มจี านวนมากมายกว่า 
50 แห่ง แต่จากการส ารวจของ Toptenthailand.com ทีไ่ดท้ าการส ารวจความคดิเหน็เชงิสถติ ิพบว่า 
10 อนัดบัหา้งสรรพสนิคา้ทีค่นกรงุเทพควรไปมากทีสุ่ดในปี 2557 ไดแ้ก่  
 อนัดบั 1 ดเิอม็ควอเทยีร ์The EmQuartier  หา้งสรรพสนิคา้ทีเ่พิง่เปิดใหม่ ทีม่สีนิคา้
แบรนดเ์นมชื่อดงัมากมาย เพื่อใหผู้บ้รโิภคเลอืกซือ้ไดต้ามความตอ้งการ 

อนัดบั 2 สยาม พารากอน Siam Paragon เป็นหา้งที่คงไม่มใีครไม่รูจ้กั เพราะทัง้
ใหญ่ ทัง้ดงั ทัง้หร ูเรยีกไดว้่าเป็นการรวบรวมเอาแบรนดเ์นมจากทัว่โลกมาขายในบา้นเรา  
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อนัดบั 3 เทอมนิอล 21 (อโศก สเตชัน่) Terminal 21 เป็นหา้งทีเ่ตม็ไปด้วยความ
สรา้งสรรค ์เพราะแต่ละชัน้กจ็ะมสีไตลก์ารตกแต่งทีต่่างกนัออกไปและมรีา้นคา้เยอะแยะ หลากหลาย
ประเภทใหเ้ลอืกซือ้  ซึง่จะท าใหผู้บ้รโิภคเพลดิเพลนิกบัการเลอืกซือ้สนิคา้ 

อนัดบั 4 สยามสแควรว์นั Siam Square One เป็นห้างเปิดใหม่ ที่มคีวามเป็น
ธรรมชาตสิูงกว่าห้างทัว่ๆ ด้วยความที่ที่นี่ไม่มแีอร ์แต่ก็ไม่รอ้น และเต็มไปด้วยรา้นค้าให้เลอืกซื้อ
มากมาย   

อนัดบั 5 ดเิอม็โพเรยีม เป็นหา้งทีม่สีนิคา้แบรนดเ์นมมากมาย ใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลอืกซือ้ 
อันดบั 6 เซ็นทรลัเวิลด์ เป็นห้างที่ขึ้นชื่อว่ามพีื้นที่มากที่สุดในประเทศไทยถึง 

550,000 ตารางเมตร ทีน่ี่เตม็ไปดว้ยสนิคา้แบรนดเ์นมหายาก รา้นอาหารสุดอร่อยมากมาย จนท าให้
กลายมาเป็นศูนยร์วมของคนไทยกว็่าได ้

อนัดบั 7 พนัทพิย ์พลาซ่า ศูนยร์วมของรา้นคา้ไอททีีใ่หญ่ทีสุ่ดในประเทศไทย  
อนัดบั 8 สยาม เซน็เตอร ์Siam Center เป็นหา้งทีอ่ยู่คู่กบัคนไทยมานานพอสมควร 

ทีผ่่านมาจงึไดม้กีารปรบัปรงุรปูลกัษณ์ของทีน่ี่ใหอ้อกมาทนัสมยัมากขึน้ ซึง่กท็ าใหก้ลายมาเป็นศูนย์
นดัรวมตวัของคนชอบชอ้ปป้ิง รวมถงึเหล่าวยัรุน่ เพราะทีน่ี่มทีัง้รา้นคา้แปลกใหม่ และรา้นอาหารชื่อ
ดงัมากมาย 

อนัดบั 9 เซนทรลั ลาดพรา้ว – ยเูนี่ยนมอลล์ สองหา้งนี้เป็นตวัเลอืกทีด่ทีี่สุดส าหรบั
ผูบ้รโิภคเลยกว็่าได ้เพราะมใีหเ้ลอืกตัง้แต่รา้นแบรนดด์งัไปจนถงึเสือ้ผา้ราคาถูก 

อนัดบั 10 ชบิูญ่า 19 ชอ้ปป้ิงมอลลแ์ห่งใหม่กลางใจเมอืง เป็นหา้งทีเ่ตม็ไปดว้ยผูค้น
หลากหลายเชือ้ชาตทิีม่าชอ้ปป้ิงในหา้งแห่งนี้ ทีน่ี่เป็นเสมอืนการยกเอาประตูน ้าขนาดย่อมขึ้นไวบ้น
ตกึทีม่แีอร ์งา่ยแก่การเดนิซือ้ของเป็นอยา่งมาก 
อา้งองิขอ้มลูจาก TOPTENTHAILAND (สบืคน้จาก http://www.toptenthailand.com: 22 ธ.ค.2558) 

- รา้นขายรองเทา้ปลกีทัว่ไป และรา้นในตลาดนัดหรอืแผงลอยขายรองเทา้บนถนน ซึ่ง
ส่วนใหญ่จะเป็นสนิค้าที่เป็นแบบผลติเองทัว่ๆ ไป อาจเป็นสนิค้าที่ไม่ใช่แบรนด์ดงั และอาจมกีาร
จ าหน่ายสนิคา้ลอกเลยีนแบบ และสนิคา้มอืสอง เป็นตน้ 

- จ าหน่ายทางเวป็ไซดใ์นอนิเทอรเ์น็ต เพื่อใหผู้บ้รโิภคมคีวามสะดวกสบายในการเลอืก
ซื้อสินค้ามากขึ้นและมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย เช่นเว็ปไซด์ Lazada.com Kaidee.com 
Ensogo.co.th Weloveshopping.com Tarad.com Wearyouwant.com เวป็ไซดข์องตราสนิคา้นัน้ๆ 
หรอืเวป็ไซดข์องทางรา้นโดยตรง เป็นต้น และมกีารจ าหน่ายทางสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Instagam 
Line Facebook เป็นตน้  

 

http://www.toptenthailand.com/
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5. เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ชฎาภรณ์ ชวล ี (2556) ได้ท าการวจิยัเรื่อง “ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 25 – 34 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน สถานภาพโสด รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 12,001 – 24,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อส่วนผสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อรองเท้าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้โดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย และจากขอ้มลูเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีองเทา้ 6-10 คู่ ราคาเฉลีย่ของรองเทา้ที่
ซื้อ 501-1000 บาทและตดัสนิใจซื้อรองเท้าที่แผนกรองเท้าในห้างสรรพสนิค้ามากที่สุดจากการ
ทดสอบสมมตฐิานสรปุไดว้่า  

1.  ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุ สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

2.  ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทาง
เดยีวกนัในระดบัปานกลาง 

 

นัคมน ภู่ทอง (2550) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพเป็นโสด มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท และมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
โดยรวมอยูใ่นระดบัด ีเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นตราสนิคา้อยู่ในระดบัดี รองลงมาคอืดา้น
รปูแบบอยู่ในระดบัด ีดา้นคุณภาพอยู่ในระดบัด ีและดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัดี 
ตามล าดบั พฤตกิรรมในการซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ในระยะเวลา 2 ปีทีผ่่านมาผูบ้รโิภคมจี านวน
รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ทัง้หมด มคี่าเฉลีย่ประมาณ 1 คู่ โดยปกตซิือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ครัง้ละมี
ค่าเฉลี่ยประมาณ 1 คู่ ระดบัราคาโดยเฉลี่ยของรองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี้ที่ซื้อ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
2,446.24 บาท ปกตจิะซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้คู่ใหม่เมื่อรองเทา้กฬีาคู่เก่าขาดหรอืช ารุด โดยจะซือ้
รองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี้ที่แผนกรองเท้าในห้างสรรพสนิค้า โดยส่วนใหญ่จะซื้อรองเท้ากีฬาเพื่อเล่น
กฬีา/ออกก าลงักาย ตวัเองเป็นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ เหตุผลเพราะความสวยงาม และใน
อนาคตผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ จากการทดสอบสมมตฐิานสรปุไดว้่า 
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1. ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัในดา้น เพศ อายุ และอาชพี มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ ในดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้
ไนกี ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

2. ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัในดา้น สถานภาพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่้อไนกี้  ในดา้นระดบัราคาของ
รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

3. ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัในดา้นระดบัการศกึษา มอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ ในดา้นจ านวนรองเทา้กฬีาทีม่ ีแตกต่างกนัอย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

4. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ไดแ้ก่ ดา้นประโยชน์หลกั ดา้นตราสนิคา้ ดา้นรปูแบบ และดา้น
คุณภาพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อรองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี้  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

อรนารา ดวงแข (2555) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการ
ซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 25 – 34 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน 10,001-20,000 บาท และมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทั กลุ่มผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ทศันคตต่ิอปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัดี พฤตกิรรมการซื้อรองเท้า
ฟิทฟลอ็พของกลุ่มผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม พบว่ามจี านวนรองเทา้ที่ใส่อยู่ปัจจุบนัโดยเฉลี่ยคอื 
2 คู่ ส าหรบัราคาโดยเฉลี่ยของรองเทา้ฟิทฟลอ็พทซีื้อ (บาท/คู่) พบว่า โดยเฉลีย่เท่ากบั 3 ,357.38 
บาท ส่วนระยะเวลาที่ใชใ้นการตดัสนิใจก่อนที่จะซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พ โดยเฉลีย่เท่ากบั 39 วนั ใน
ส่วนของระยะเวลาในการใชร้องเทา้ฟิทฟลอ็พคู่ปัจจุบนัก่อนที่จะซือ้คู่ใหม่โดยเฉลี่ยเท่ากบั 8 เดอืน 
และบุคคลที่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ฟิทฟลอ็พ ส่วนใหญ่ คอื บุคคลในครอบครวั/ญาต ิ
กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามมแีนวโน้มพฤติกรรมการบอกต่อและแนะน าให้ผู้อื่ นซื้อรองเท้า
ฟิทฟล็อพอยู่ในระดบัสูงเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่าในด้านการซื้อรองเท้าฟิทฟล็อพจาก
หา้งสรรพสนิคา้ที่จ าหน่ายอย่างมลีขิสทิธถิูกต้อง ด้านการซื้อรองเท้าฟิททลอ็พที่เป็นสนิคา้ลขิสทิธิ
ถูกตอ้งโดยการน าเขา้จากผูท้ีไ่มไ่ดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายโดยตรงแต่มรีาคาถูกกว่า และในดา้นการซื้อ
รองเทา้ฟิทฟลอ็พเพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอื่นๆ ในโอกาสหรอืเทศกาลพเิศษอยู่ในระดบัสูง จาก
การทดสอบสมมตฐิานสรปุไดว้่า 

1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อ รองเทา้ฟิทฟลอ็พ ในดา้นการ
ซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พเพื่อเป็นของขวญัให้กบับุคคลอื่นๆ ในโอกาสหรอืเทศกาลพเิศษ การบอกต่อ
และแนะน าให้ผู้อื่นซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พ และในด้านการซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พในระยะเวลาอกี 3 
เดอืนขา้งหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั  
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2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พ ดา้นการซื้อ
รองเทา้ฟิทฟลอ็พเพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอื่นๆ ในโอกาสหรอืเทศกาลพเิศษแตกต่างกนั อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อรองเทา้ฟิทฟลอ็พ
ในด้านการซื้อรองเทา้ฟิทฟลอ็พที่เป็นสนิค้าลขิสทิธถิูกต้องโดยการน าเขา้จากผู้ที่ไม่ไดเ้ป็นตวัแทน
จ าหน่ายโดยตรงแต่มรีาคาถูกกว่า และการซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พเพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอื่นๆ 
ในโอกาสหรอืเทศกาลพเิศษแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 และ 0.05 
ตามล าดบั 

4. ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อรองเทา้ฟิทฟลอ็พ ดา้นการ
ซื้อรองเท้าฟิทฟล็อพเพื่อเป็นของขวญัให้กบับุคคลอื่นๆ ในโอกาสหรอืเทศกาลพเิศษ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

5. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อรองเทา้ฟิทฟลอ็พ ดา้นการ
ซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พในระยะเวลาอกี 3 เดอืนขา้งหน้าแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

6. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อ รอง
เท้าฟิทฟลอ็พของผูบ้รโิภค ด้านการซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พเพื่อเป็นของขวญัใหก้บับุคคลอื่นๆ ใน
โอกาสหรอืเทศกาลพเิศษ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้ม
พฤตกิรรมการบอกต่อและแนะน าให้ผู้อื่นซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัค่อนขา้งต ่า 

 

ผกามาศ ไชยวสิุทธกุิล (2557) ได้ท าการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซื้อกระเป๋าเลยีนแบบแบรนด์เนมของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า 
ผูบ้รโิภควยัรุ่นทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ15-16 ปี สถานภาพโสด/หย่ารา้ง 
การศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. อาชพีนักเรยีน/นักศกึษา รายได้เฉลี่ยต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 5,000 บาท ผูบ้รโิภควยัรุ่นมคี่าเฉลีย่เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด ไดแ้ก่ ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์ มี
ค่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑห์ลกั รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑท์ี่
คาดหวงั และดา้นผลติภณัฑค์วบ มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง ตามล าดบั จากการทดสอบ
สมมตฐิานสรปุไดว้่า 

1. ผูบ้รโิภควยัรุ่นที่มเีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อกระเป๋าเลยีนแบบแบรนด์เนม
แตกต่างกนัทางดา้นการคน้หาขอ้มลู และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 
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2. ผู้บรโิภควยัรุ่นทีม่อีายุ และระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อกระเป๋า
เลยีนแบบ แบรนดเ์นม แตกต่างกนัทางดา้นการรบัรูปั้ญหา ด้านการคน้หาขอ้มลู และด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. ผูบ้รโิภควยัรุ่นทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้กระเป๋าเลยีนแบบแบ
รนดเ์นมแตกต่างกนั ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

4. ผูบ้รโิภควยัรุ่นทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้กระเป๋าเลยีนแบบแบรนดเ์นม
แตกต่างกนั ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

5. ผูบ้รโิภควยัรุน่ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้กระเป๋าเลยีนแบบ
แบรนดเ์นม แตกต่างกนั ทางด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมนิผล
ทางเลอืก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

6. ปัจจยัทางผลติภณัฑด์า้นผลติภณัฑห์ลกั และดา้นผลติภณัฑค์วบ มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้กระเป๋าเลยีนแบบแบรนดเ์นมของวยัรุ่น ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรู้
ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อย่าง
มนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งด้านผลิตภณัฑ์หลกัมคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั และด้านผลติภณัฑค์วบ มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 

7. ปัจจยัทางผลิตภณัฑ์ด้านรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
กระเป๋าเลยีนแบบแบรนดเ์นมของวยัรุ่น ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการ
ประเมนิผลทางเลอืก และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่มี
ความสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง และเป็นไปในทางทศิทางเดยีวกนั 

8. ปัจจยัทางผลิตภณัฑ์ด้านผลติภณัฑ์ที่คาดหวงัมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อ
กระเป๋าเลยีนแบบแบรนดเ์นมของวยัรุ่น ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และ ดา้นการตดัสนิใจซือ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่มคีวามสมัพนัธก์นั
ในระดบัต ่า และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 

9. ปัจจยัทางผลติภณัฑด์้านศกัยภาพของผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
กระเป๋าเลยีนแบบแบรนดเ์นมของวยัรุ่น ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา และดา้น
การประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัปาน
กลาง และเป็นไปในทางทศิทางเดยีวกนั ทางดา้นการคน้หาขอ้มลู และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการ
ซือ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั 
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สรปุแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ีน ามาใช้ในการวิจยั 
จากแนวคดิและทฤษฎทีีก่ล่าวมา ผูว้จิยัไดน้ าแนวความคดิ ทฤษฎ ีทีเ่กี่ยวขอ้งทัง้หมดมา

ประยุกต์ใช้ในงานวิจัย ในการก าหนดกรอบแนวคิด การก าหนดขอบเขตการวิจัย การสร้าง
แบบสอบถาม และใชเ้ป็นเหตุผลสนบัสนุนการพสิจูน์สมมตฐิานในการวจิยัครัง้นี้ ดงันี้ 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดใ้ชท้ฤษฏขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 204-
207) ทีก่ล่าวว่าลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบด้วย เพศ อายุ อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิหรอื
รายได ้การศกึษา และอายุงาน ปัจจยัส่วนบุคคลเหล่านี้มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภค และการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อได้รบัอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่างๆ  ซึ่งผู้วิจยัได้น า
แนวความคิดนี้มาเป็นแนวทางในการค้นหาค าตอบเกี่ยวกับผู้ชายวัยท างานที่มีล ักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์  ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน ทีแ่ตกต่างกนันัน้ มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานทีเ่หมอืนกนัหรอืแตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด ผูว้จิยัไดใ้ช้ทฤษฏขีอง Kotler (1997: 92-94) ทีก่ล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลติกณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสรมิการตลาด ซึง่หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได้ จดัเป็นสิง่เรา้ทีน่ักการตลาดจดั
ให้มขีึ้น และบรษิัทใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย และเป็นสิ่งเร้าทาง
การตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งผู้วจิยัได้น าแนวความคดินี้มาเป็นแนวทางใน
การศกึษาถงึความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของ
ผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร 

การตดัสนิใจซื้อ ผู้วจิยัได้ใช้ทฤษฏขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) อ้างอิงจาก Kotler 
(2003) ที่กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภค เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค โดยมกีระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยการวจิยัครัง้นี้จะท าการศกึษา
และทดสอบเพยีง 1 ขัน้ตอนคอื ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ โดยทัว่ไปแลว้การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค
มกัจะซื้อตราสนิค้าที่ตนเองชื่นชอบมากและผู้บรโิภคอาจจะก าหนดความตัง้ใจที่จะซื้อโดยอ้างอิง
ปัจจยัต่างๆ เช่น ราคาทีค่าดหวงั ประโยชน์และคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ี่คาดหวงั ซึง่ผูว้จิยัได้น า
แนวความคดินี้มาเป็นแนวทางในการศกึษาถงึการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องข้างต้น ผูวิ้จยัได้น ามาเป็นแนวทางในการท าวิจยั ดงัน้ี  
ชฎาภรณ์ ชวล ี (2556) จากงานวจิยัที่เกี่ยวข้องนี้  ผู้วจิยัได้น าแนวคดิทางด้าน

ประชากรศาสตร์ ด้านส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจซื้อ มาเป็นแนวทางในการสร้าง
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แบบสอบถาม โดยงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมคีวามคลา้ยคลงึกบังานวจิยันี้คอื ท าการศกึษาสนิคา้ประเภท
รองเทา้เช่นเดยีวกนั แต่แตกต่างกนัทีเ่ป็นรองเทา้ส าหรบัผูห้ญงิ  

นัคมน ภู่ทอง (2550) จากงานวิจยัที่เกี่ยวข้องนี้  ผู้วิจยัได้น าแนวคิดทางด้าน
ประชากรศาสตร์ และด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มาเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม โดยงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมคีวามคลา้ยคลงึกบังานวจิยันี้คอื ท าการศกึษาสนิคา้ประเภท
รองเทา้เช่นเดยีวกนั แต่แตกต่างกนัทีช่นิดและตราสนิคา้ของสนิคา้ คอืรองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ 

อรนารา ดวงแข (2555) จากงานวจิยัที่เกี่ยวข้องนี้  ผู้วจิยัได้น าแนวคดิทางด้าน
ประชากรศาสตร ์และดา้นส่วนประสมทางการตลาด มาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม โดย
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องมีความคล้ายคลึงกับงานวิจัยนี้คือ  ท าการศึกษาสินค้าประเภทรองเท้า
เช่นเดยีวกนั แต่แตกต่างกนัทีช่นิดและตราสนิคา้ของสนิคา้ คอืรองเทา้ฟิทฟลอ็พ 

ผกามาศ ไชยวสิุทธกุิล (2557) จากงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งนี้  ผูว้จิยัได้น าแนวคดิทางด้าน
ประชากรศาสตร์ ด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ และด้านการตดัสนิใจซื้อ มาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดยงานวิจัยที่ เกี่ยวข้องมีความแตกต่างกับงานวิจยันี้คือ 
ท าการศกึษากระเป๋าเลยีนแบบแบรนดเ์นมของวยัรุน่ 
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บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
ในการศกึษาวจิยัเรือ่ง “ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย

วยัท างานในกรุงเทพมหานคร” ทางผู้วจิยัได้ด าเนินการวธิวีจิยันี้เป็นการวจิยัแบบส ารวจ (Survey 
research) โดยการออกแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมขีัน้ตอนดงันี้  

1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

1. ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และการสุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มประชากรเป้าหมายทีใ่ชศ้กึษาในครัง้นี้ คอื ผูช้ายวยัท างานทีซ่ือ้รองเทา้ท างานในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูช้ายวยัท างาน ทีซ่ือ้รองเทา้ท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน โดยใชสู้ตรการหาจ านวนทีต่้องการ
ส ารวจ  (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 222-223) โดยทีไ่มท่ราบขนาดประชากร ค านวณไดค้่า 

 
 
 

 โดยที ่  
 n =  ขนาดตวัอย่าง 

Z =  ค่าปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน (Z score)  
   ขึน้อยูก่บัระดบัความเชื่อมัน่ ทีผู่ว้จิยัก าหนดไวค้อื 95% เปิดตาราง Z ได ้1.96 

p =  สดัส่วนของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรทีส่นใจศกึษา 
q  =  สดัส่วนของประชากรทีไ่มไ่ดส้นใจศกึษา = 1-p 
e  =  ระดบัของความคลาดเคลื่อนของตวัอยา่งทีย่อมใหเ้กดิขึน้ = 5% = 0.05  

 แทนค่าในสตูร 

2

2

( )Z pq
n

e

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 n = 0.5(1-0.5)(1.96)2  
        (0.05)2 
 n = 384.16 ตวัอยา่ง 

 

ดงันัน้ขนาดตวัอย่างทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอย่าง และไดท้ าการเกบ็ตวัอย่างเพิม่ขึน้
อกี 15 ตวัอย่าง ดงันัน้จงึไดก้ลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 400 ตวัอย่าง เพื่อป้องกนั
ความคลาดเคลื่อนในการเกบ็ขอ้มลู 
 

 ขัน้ตอนการสุ่มตวัอย่าง  
ผูศ้กึษาจะสุ่มตวัอย่างโดยใชว้ธิกีารสุ่มเพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งโดยมขีัน้ตอนดงันี้  
ขัน้ท่ี 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกกลุ่มเป้าหมาย

ตามทีก่ าหนด เพื่อท าการศกึษาและแจกแบบสอบถามใหแ้ก่ผูช้ายวยัท างานทีซ่ือ้รองเทา้ท างาน โดย
จะเจาะจงเลอืกเก็บที่หา้งสรรพสนิค้าที่ตัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเจาะจงเลอืกมาจ านวน 5 
แห่ง ไดแ้ก่  

1. หา้งสรรพสนิคา้ เอม็ควอเทยีร ์ 
2. หา้งสรรพสนิคา้ สยามพารากอน  
3. หา้งสรรพสนิคา้ เทอรม์นิลั 21 อโศก สเตชัน่  
4. หา้งสรรพสนิคา้ สยามสแควรว์นั 
5. หา้งสรรพสนิคา้ ดเิอม็โพเรยีม 

ทัง้นี้ทางผู้วจิยัเลอืกเกบ็ขอ้มลูของกลุ่มตวัอย่างจากหา้งสรรพสนิคา้ทัง้ 5 แห่ง เนื่องจาก
เป็นหา้งทีจ่ดัอยูใ่นรายชื่อ 5 อนัดบัแรกของ 10 อนัดบัหา้งสรรพสนิคา้ทีค่นไทยควรไปมากทีสุ่ดในปี 
2557 โดยอ้างองิขอ้มลูจาก TOPTENTHAILAND (สบืคน้จาก http://www.toptenthailand.com: 22 
ธ.ค.2558) อกีทัง้เป็นห้างทีต่ ัง้อยู่ในเขตทีม่ปีระชากรอาศยัอยู่หนาแน่น เป็นห้างทีม่ชีื่อเสยีงและอยู่
ในยา่นธุรกจิใกลก้บั บรษิทั อาคารส านกังานจ านวนมาก ท าใหม้ผีูค้นมาใชบ้รกิารเป็นจ านวนมาก 

 

ขัน้ท่ี 2 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบโควต้า (Quota Sampling) เลอืกกลุ่มตวัแทนในสถานทีสุ่่ม
แบบเจาะจง ในเขตกรุงเทพมหานคร จนครบจ านวน 400 คน ด้วยการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) 

1. หา้งสรรพสนิคา้ เอม็ควอเทยีร ์   จ านวน 80 ชุด 
2. หา้งสรรพสนิคา้ สยามพารากอน   จ านวน 80 ชุด 
3. หา้งสรรพสนิคา้ เทอรม์นิลั 21 อโศก สเตชัน่  จ านวน 80 ชุด 
4. หา้งสรรพสนิคา้ สยามสแควรว์นั   จ านวน 80 ชุด 
5. หา้งสรรพสนิคา้ ดเิอม็โพเรยีม   จ านวน 80 ชุด 

 

ขัน้ท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็เฉพาะผูท้ี่
ใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในบรเิวณทีเ่ลอืก ใหค้รบตามจ านวน  

http://www.toptenthailand.com/
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2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้  ผู้วิจยัได้สร้างเครื่องมือและขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ หรือ
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ของผู้ชายวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้มาจากการศึกษาจากเอกสารต่างๆ ทฤษฎ ี
แนวความคดิ งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามให้ครอบคลุมกบัสิง่ที่
ตอ้งการศกึษาวจิยัโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามดา้นลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่เป็นแบบสอบถามที่
มคี าถามใหเ้ลอืกตอบหลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้ ดงันี้ 
 

1. อายุ แบบสอบถามเป็นลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice 
Questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยการก าหนดช่วงอายุนัน้ 
ไดอ้้างองิจาก ส านักทีป่รกึษา กรมอนามยั เรื่องสถานการณ์ และแนวโน้มของปัญหาสุขภาพ ในแต่
ละกลุ่มอายุ โดยก าหนดใหก้ลุ่มวยัท างาน เป็นกลุ่มประชากรที่อยู่ในช่วงวยั 15-60 ปี (สบืค้นจาก 
http://advisor.anamai.moph.go.th: 10 พ.ย. 2558) ดงันัน้การวจิยัครัง้นี้จงึไดใ้ชช้่วงอายุดงักล่าว
เป็นเกณฑใ์นการก าหนดช่วงอาย ุโดยแบ่งอายอุอกเป็น 5 ช่วงดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2538: 27)  

 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   ขอ้มลูทีม่คี่าสงูทีสุ่ด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าทีสุ่ด 
                         จ านวนชัน้ 

          ช่วงอาย ุ=  60 – 15  =  9 
           5 
แบ่งช่วงอายทุีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงันี้ 

1.1 อาย ุ15-23 ปี 
1.2 อาย ุ24-32 ปี 
1.3 อาย ุ33-41 ปี 
1.4 อาย ุ42-50 ปี 
1.5 อาย ุ51-60 ปี 

 

2. สถานภาพสมรส แบบสอบถามเป็นลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple 
Choice Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มคี าตอบให้
เลอืกดงันี้ 

2.1 โสด 
2.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
2.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 

 

http://advisor.anamai.moph.go.th/
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3.  ระดับการศึกษาสูงสุด แบบสอบถามเป็นลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 
(Multiple Choice Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) มคี าตอบให้
เลอืกดงันี้ 

3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
3.2 ปรญิญาตร ี
3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี

 

4.  อาชพี แบบสอบถามเป็นลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice 
Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มคี าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 

4.1 พนกังานบรษิทัเอกชน 
4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
4.3 ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ 
4.4 อาชพีอื่นๆ โปรดระบุ 

 

5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แบบสอบถามเป็นลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 
(Multiple Choice Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยการ
ก าหนดช่วงรายไดน้ัน้ ไดอ้า้งองิจากงานวจิยัของชลธชิา วศิวสมภพ (2555) มคี าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 

5.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
5.2 15,001 – 25,000 บาท 
5.3 25,001 – 35,000 บาท 
5.4 35,001 – 45,000 บาท 
5.5 45,001 บาทขึน้ไป 

 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด แบ่งค าถามออกเป็นรายด้าน รวม
ค าถามทัง้หมด 26 ขอ้ ดงันี้ 

ดา้นผลติภณัฑ ์   จ านวน 8 ขอ้     
ดา้นราคา    จ านวน 5 ขอ้ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน 6 ขอ้     
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  จ านวน 7 ขอ้ 

 

โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Closed-ended Question) ซึ่งใชร้ะดบัวดั
ขอ้มลูประเภทอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบอตัราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี้ 

ระดบั 5 หมายถงึ มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
ระดบั 4 หมายถงึ มคีวามส าคญัมาก 
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ระดบั 3 หมายถงึ มคีวามส าคญัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถงึ มคีวามส าคญัน้อย 
ระดบั 1 หมายถงึ มคีวามส าคญัน้อยทีสุ่ด  

 

โดยมเีกณฑ์การอภปิรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยการค านวณตามหลกัการหาค่าเฉลีย่ จะไดช้่วงกว้าง
ระดบัละ 0.8 ตามล าดบัคะแนน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2538:27) ดงันี้ 

 
 อนัตรภาคชัน้    =   ขอ้มลูทีม่คี่าสงูทีสุ่ด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าทีสุ่ด 
               จ านวนชัน้ 
      =   5 – 1 
         5 
      =   0.8 
 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของค่าเฉลีย่ไดด้งันี้ 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 4.21 – 5.00   หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน

ระดบั มากทีสุ่ด 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 3.41 – 4.20   หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน

ระดบั มาก  
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 2.61 – 3.40   หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน

ระดบั ปานกลาง  
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 1.81 – 2.60   หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน

ระดบั น้อย 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 1.00 – 1.80   หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน

ระดบั น้อยทีสุ่ด 
 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการใหร้ะดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยแบ่ง
ค าถามออกเป็นรายดา้น รวมค าถามทัง้หมด 19 ขอ้ ดงันี้ 

ดา้นการรบัรูปั้ญหา    จ านวน 4 ขอ้ 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู    จ านวน 4 ขอ้ 
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก  จ านวน 3 ขอ้ 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้    จ านวน 5 ขอ้ 
ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  จ านวน 3 ขอ้ 
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โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Closed-ended Question) ซึ่งใชร้ะดบัวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑ์
การใหค้ะแนนดงันี้ 

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

 

โดยมเีกณฑ์การอภปิรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยการค านวณตามหลกัการหาค่าเฉลีย่ จะไดช้่วงกว้าง
ระดบัละ 0.8 ตามล าดบัคะแนน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2538:27) ดงันี้ 
 

 อนัตรภาคชัน้    =   ขอ้มลูทีม่คี่าสงูทีสุ่ด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าทีสุ่ด 
              จ านวนชัน้ 
      =   5 – 1 
         5 
      =   0.8 
 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของค่าเฉลีย่ไดด้งันี้ 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 4.21 – 5.00  หมายถงึ ผู้ชายวยัท างานมกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า

ท างานในระดบั มากทีสุ่ด 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 3.41 – 4.20  หมายถงึ ผูช้ายวยัท างานมกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า

ท างานในระดบั มาก 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 2.61 – 3.40  หมายถงึ ผูช้ายวยัท างานมกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า

ท างานในระดบั ปานกลาง 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 1.81 – 2.60  หมายถงึ ผูช้ายวยัท างานมกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า

ท างานในระดบั น้อย 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 1.00 – 1.80  หมายถงึ ผูช้ายวยัท างานมกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า

ท างานในระดบั น้อยทีสุ่ด 
 
 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามล าดบัดงันี้ 
 1. ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบังานวจิยัชิน้นี้ รวมทัง้แนวคดิ ทฤษฎ ี
และผลงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
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 2. ศกึษาขอ้มูลจากเอกสาร ต ารา และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถาม  

3. สรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 3 ส่วนใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั ดงัทีไ่ด้
กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ 

ตอนที ่1 แบบสอบถามดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ตอนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานใน

เขตกรงุเทพมหานคร 
4. น าแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสรา้งขึน้ให้อาจารยท์ี่ปรกึษาและผู้เชื่ยวชาญตรวจสอบความ

ถูกตอ้งของเนื้อหาไดร้บั และใหข้อ้แนะน าเพิม่เตมิ เพื่อน ามาแกไ้ขใหส้มบรูณ์ก่อนน าไปทดลองใช ้ 
5. น าแบบสอบถาม ที่ได้ปรบัปรุงแก้ไขเรยีบรอ้ยแลว้ ไปหาคุณภาพของแบบสอบถาม

โดยการน าไปทดลองใช ้(Pre-test) กบักลุ่มผูบ้รโิภค จ านวน 40 คน เพื่อน าผลไปวเิคราะหห์าความ
เชื่อถอืของแบบสอบถาม โดยวธิหีาค่าสมัประสทิธอิลัฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) 
ซึง่ค่าอลัฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงระดบัของความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่า ระหว่าง 0 < α < 1 ค่าที่
ใกลเ้คยีง 1 มากแสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สูง โดยทัง้นี้ค่าความเชื่อมัน่ต้องเกนิ 0.7 ขึน้ไป (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา: 2546) จากการน าแบบสอบถามไปค านวณหาค่าความเชื่อมัน่ จ านวน 40 ชุด ของ
แบบสอบถามตอนที ่2 และแบบสอบถามตอนที ่3 โดยไดค้่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม ดงันี้ 

แบบสอบถามตอนที ่2  ความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.913 
ดา้นราคา   ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.859  
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.822 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.768 

แบบสอบถามตอนที ่3 ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
ดา้นการรบัรูปั้ญหา ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.791 
การคน้หาขอ้มลู ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.728 
การประเมนิผลทางเลอืก ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.800 
การตดัสนิใจซือ้ ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.873 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.737 
 

 6. น าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
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3.  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) และการวจิยัเชงิส ารวจ 
(Exploratory Research) โดยมุ่งเน้นศกึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ของผูช้ายวยัท างานในกรงุเทพมหานคร โดยรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูดงันี้  

 1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ (Primary Data) ไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื ซึง่ผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็รวมรวมขอ้มลูจาก ผูช้าย
วยัท างาน ที่ซื้อรองเท้าท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการสุ่มจากผู้ชายที่มาซื้อสนิค้าที่
ห้างสรรพสินค้าโดยเจาะจงเลือกมาจ านวน 5 แห่ง ได้แก่ ห้างสรรพสินค้าเอ็มควอเทียร ์
ห้างสรรพสนิค้าสยามพารากอน ห้างสรรพสนิค้าเทอร์มนิัล 21 อโศก สเตชัน่ ห้างสรรพสนิค้า 
เซน็ทรลัเวลิด ์และหา้งสรรพสนิคา้ เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว  
 2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากหนังสอื วารสาร 
เอกสาร งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูทางอนิเตอรเ์นต 
 
4. การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 การจดัท าข้อมลู 
 เมือ่เกบ็รวบรวมขอ้มลูแบบสอบถามไดค้รบ 400 ชุด ตามจ านวนทีไ่ดก้ าหนดไวแ้ลว้  ทาง
ผู้วจิยัจะน าแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาด าเนินการตรวจสอบขอ้มูล ความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม  คดัแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบูรณ์ออก  จากนัน้น าแบบสอบถามมาลงรหสั (Coding) 
ตามทีไ่ดก้ าหนดไวล้่วงหน้า แลว้จงึน าขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู ในการ
วเิคราะหข์อ้มลูตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 

 การวิเคราะหข้์อมลู 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติสิามารถจ าแนกออกได้ 2 ลกัษณะคอื การวเิคราะห์ด้วย
สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) และการวเิคราะห์ด้วยสถติเิชิงอนุมาน (Inferential 
Analysis) 
 

 การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อเป็นการอธบิายให้
ทราบถงึลกัษณะขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยสามารถแยกการวเิคราะหต์ามแบบสอบถามได้
ดงันี้ 
 แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เกี่ยวกับข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามในด้าน อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ใชส้ถติกิารวเิคราะห์เชงิ
พรรณนาคอื การแสดงผลเป็นการแจกแจงความถี ่(Frequency) และการหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 
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 แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ใช้สถิติการวเิคราะห์เชิง
พรรณนา คอืการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

แบบสอบถามส่วนท่ี 3 เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยขอ้ที ่1-15 ใชส้ถติกิารวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาคอื การหาค่าเฉลีย่ (Mean) 
และ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และขอ้ 16-18 ใชส้ถติกิารวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา
คอื การแสดงผลเป็นการแจกแจงความถี่ (Frequency) การหาค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าต ่าสุด 
(Minimum) และสงูสุด (Maximum) 
 
 การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยใช้ทดสอบสมมตฐิาน 
เพื่อแสดงถงึความสมัพนัธข์องตวัแปรตน้และตวัแปรตาม ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้ชายวยัท างานที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ท างานแตกต่างกนั ใชส้ถติ ิt-test และ One-Way ANOVA  

 สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ใชส้ถติวิเิคราะห์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
 
5.  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

จากขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถาม ทางผู้วจิยัได้ใช้สถติิในการวเิคราะห์เพื่อให้ได้ขอ้มูลที่
ตอบสนองตามความมุง่หมายของการวจิยั ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) พื้นฐาน ประกอบดว้ย 
1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค านวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) 

    

      P   =  
 

เมือ่      P  แทน  ค่าสถติริอ้ยละ 
      แทน  ความถีข่องขอ้มลู 
      แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
 

1.2 ค่าเฉลีย่ (Mean X) ใชส้ตูรดงันี้ (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541: 65) 

 

  x 100 
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              เมือ่          แทน    ค่าคะแนนเฉลีย่ 
                    ∑X    แทน    ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
                              แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) การหาค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูต่างๆ ใช้สตูร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 49) 

 
   
 
 
   เมือ่ S.D.  แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
       X      แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
               แทน  จ านวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
             – 1   แทน จ านวนตวัแปรอสิระ 
           (∑x)2   แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
    ∑x2    แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    n        แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

2. สถิติท่ีใช้หาคุณภาพแบบสอบถาม การหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้วธิี

หาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (-coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) โดยใชสู้ตรดงันี้ (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2550: 34) 

 
 
 

  
 เมือ่   Cronbach’s Alpha   แทน ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามในส่วนทีก่ าหนด 

      k      แทน  จ านวนค าถามของแบบสอบถาม 
    ianceCon var      แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนระหว่างค าถามต่าง ๆ 
    Variance      แทน  ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
   ผลลพัธค์่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่า

ระหว่าง 0 <  < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู 
 

 

VarianceianceConk

VarianceianceConk

/var)1(1

/var



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3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย 
 3.1 สถติ ิt-test เป็นการทดสอบความแตกต่างระหว่างหาค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 

กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 135) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1  
  ในการทดสอบ t-test หาค่าความแปรปรวนของขอ้มูลโดยการทดสอบ Levene’ 

test ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแนว Equal variances assumed และถ้าค่า
ความแปรปรวนของขอ้มลูไม่เท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแถว Equal variances not assumed 
โดยใชส้ตูรดงันี้ 

3.1.1 กรณมีคีวามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั (S2
1 = S

2
2) 

 
 
 
 
 

เมือ่   t   แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

   1x   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

   2x   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
  S1

2   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
  S2

2   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
   n1    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
   n2    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

 
3.1.2 กรณคีวามแปรปรวนทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ท่ากนั (S2

1 # S
2
2) 

 
 

 
 
 

โดยที ่
 
     
   
 
 

 
 

 เมือ่  t    แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

    1   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
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    2   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

    
2

1S   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

     
2

2S  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      n1  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      n2  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      df   แทน  องศาอสิระ (degree of freedom) 
 

 3.2 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of Variance: One 
Way ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2544: 135) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เช่นกนั 

 
        แหล่งความแปรปรวน  df  ss  ms                         F 

ระหว่างกลุ่ม (B)   k-1  SS(B)  MS(B)= SS(B)  MS(B) 

            k-1  MS(W) 
ภายในกลุ่ม (W)   n-k  SS(W)  MS(W)=SS(W)  

            n-k 
           รวม (T)     n-1           SS(T) 

 
ใชค้่า F-test กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั มสีตูรดงันี้ 

       
      F =   
    
 

 เมือ่   F  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา F- distribution 
    MSb แทน  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
    MSw แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
     SSb  แทน  ผลบวกก าลงัสองระหว่างกลุ่ม 
    SSw แทน  ผลบวกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
    k  แทน  จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 
    n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
    dfb  แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
    dfw  แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

w

b

MS

MS
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 3.2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่กลุ่มตวัอย่างที่มมีากกว่า 2 กลุ่ม 
เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ที่กลุ่มตวัอย่างมมีากกว่า 2 กลุ่ม ใช้สถิติการวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดยีว One-way Analysis of Variance  
 

 3.2.2 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว One-way Analysis of 
Variance ใชใ้นกรณีทีต่วัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่ต่างกนัโดยดูจากสถติ ิLevene’s test ซึง่ใช้
ทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรเมื่อพบว่าค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอื
เท่ากบั .05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั  
 

   3.2.2.1 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิแลว้ ต้องท า
การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่าคู่ใดบ้างที่แตกต่าง โดยใช้วธิ ีFisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545:333) 
 

 

เมือ่ ni     nj  LSD  =  
 
 
  ถา้ ni  =  nj  LSD  =  
   
  โดยที ่  dfw    =  n-k 
 

    LSD  แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบักลุ่มตวัอย่างกลุ่มที ่
i และj   

   MSE แทน  ค่า Mean square error (MSw) 
   k  แทน จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
   n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
        แทน  ค่าความคลาดเคลื่อน 
   ni  แทน  จ านวนตวัอยา่งในกลุ่มที ่i 
    nj  แทน  จ านวนตวัอยา่งในกลุ่มที ่j 
 

  3.2.2.2 สถติทิดสอบ Brown-Forsythe ใชใ้นกรณีทีต่วัแปรตามมคีวามแปรปรวน
ต่างกนั โดยดูจากสถติ ิLevene’s test ซึง่ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่ม
ตวัแปร เมือ่พบว่าค่า ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า .05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่าง
กนั  Brown-Forsythe (Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงันี้ 
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      โดยที ่            
 

  เมือ่     แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
MSB แทน  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
MSW’ แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบั Brown-Forsythe 
K  แทน  จ านวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
ni  แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
N  แทน  ขนาดของประชากร 

2

tS    แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่ i 
 

  3.2.2.3  กรณีที่พบความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ ด าเนินการทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยสถิตเิป็นรายคู่ต่อไปโดยสถติิ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 Dunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห ์ 
2543: 116) มสีตูรดงันี้  

 
 
 

   

เมือ่   


Dd  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett test   
 q D     แทน  ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
   MSS/A  แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม   
            S        แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

โดยก าหนดค่าความอสิระ (Degree of Freedom) ระหว่างกลุ่ม คอื K-1 ภายในกลุ่ม 
คอื  n - k และรวมทัง้กลุ่ม คอื n – 1 
 

4. สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ใช้หาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกัน หรอืหาความสมัพนัธ์

ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ .05 เพื่อใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ ์ได้แก่ การออกแบบผลติภณัฑ ์ชื่อเสยีงของตราสนิค้า คุณภาพ ลกัษณะเฉพาะ ความ

หลากหลาย ราคา การให้บรกิาร และการรบัประกนัสนิค้า โดยใช้สูตรการค านวณ (ชูศร ีวงศ์รตันะ 

2541: 314) ดงันี้ 
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   เมือ่  rxy  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
    Σx  แทน ผลรวมของคะแนน X 
    Σy  แทน ผลรวมของคะแนน Y 
    Σx2 แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    Σy2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    Σxy แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และ Y ทุกคู่ 
     n  แทน จ านวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
 

โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธม์คี่าระหว่าง -1 < r < 1 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2544: 280) 
ซึง่ความหมายของค่า r มดีงันี้ 

1. ค่า r เป็นลบ แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
2. ค่า r เป็นบวก แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
3. ถ้า r มคี่าเขา้ใกล้ 1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัและมี

ความสมัพนัธก์นัในระดบัมาก 
4. ถ้า r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี

ความสมัพนัธก์นัในระดบัมาก 
5. ถา้ r เท่ากบั 0 แสดงว่า x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 

 
การแปลความหมายค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 316) 
1. ถา้ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้1 (ประมาณ 0.71 ถงึ 0.90) ถอืว่ามคีวามสมัพนัธ์

กนัอยูใ่นระดบัสงู (ถา้สงูกว่า 0.90 ถอืว่าอยูใ่นระดบัสงูมาก) 
2. ถ้าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์เขา้ใกล้ 0.5 (ประมาณ 0.30 ถงึ 0.70) ถอืว่ามี

ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
3. ถ้าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้0.00 (ประมาณ 0.01 - 0.29 และต ่ากว่า) ถอืว่ามี

ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัต ่า 
4. ถา้ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ป็น 0.00 แสดงว่าไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเชงิเสน้ตรง 

  

    ]][[
2222

 







YYnXXn

YXXYn
rxy



 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเท้า

ท างานของผู้ชายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร” ผู้วจิยัได้ท าการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน ผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลความหมายของการวเิคราะหข์อ้มลูผูว้จิยัได้
ก าหนดสญัลกัษณ์ และอกัษรยอ่ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

Ho   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

         แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
Min  แทน จ านวนน้อยทีสุ่ด (Minimize) 
Max  แทน จ านวนมากทีสุ่ด (Maximum) 
S.D   แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณา t-Distribution 
df   แทน   ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  
SS   แทน   ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
M.S.   แทน   ค่าเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
LSD  แทน Least Significant Difference 
F   แทน   ค่าทีใ่ชพ้จิารณา F – Distribution 
Prob. (p)  แทน  ค่าความน่าจะเป็น (Probability) 
r   แทน  คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
Sig.2 tailed แทน   ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถติิ 
*   แทน  ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**   แทน  ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู  

ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้
ผูว้จิยัได้วเิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยการแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 2 ส่วน ตามล าดบั ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณา ประกอบดว้ย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ตอนท่ี  2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด  

ตอนท่ี  3  การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผูช้ายวยั
ท างานในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อการทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ขอ้ ดงันี้ 
1. ผูช้ายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์  ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้าท างาน

แตกต่างกนั ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิt-test และ One-Way ANOVA  

2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติวิเิคราะห์สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  

 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ส่วนท่ี 1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยน าเสนอในรปูแบบ
การแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละปรากฎผลดงัตาราง 3 
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ตาราง 3 แสดงจ านวนความถี่ และค่าร้อยละ ของข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

 
ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. อาย ุ   
15-23 ปี 81 20.25 
24-32 ปี 135 33.75 
33-41 ปี 126 31.50 
42-50 ปี 30 7.50 
51-60 ปี 28 7.00 

รวม 400 100.00 
2. สถานภาพสมรส   

โสด 201 50.25 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 170 42.50 
หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 29 7.25 

รวม 400 100.00 
3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ   
 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 18 4.50 
 ปรญิญาตร ี 253 63.25 
       สงูกว่าปรญิญาตร ี 129 32.25 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ   
 พนกังานบรษิทัเอกชน      227 56.75 

ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ      73 18.25 
ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ  95 23.75 
อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง    5 1.25 

รวม 400 100.00 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 4 1.00 
15,001 – 25,000 บาท 83 20.75 
25,001 – 35,000 บาท 114 28.50 
35,001 – 45,000 บาท 105 26.25 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
45,001 บาทขึน้ไป 94 23.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ซึง่ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตาม
ตวัแปรไดด้งันี้ 

อายุ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 24-32 ปี จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 33.75  รองลงมาคอือายุ 33-41 ปี จ านวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.50 อายุ 15-23 ปี จ านวน 
81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25  อายุ 42-50 ปี จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 และอายุ 51-60 ปี 
จ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จ านวน 201 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.25 รองลงมาคอืสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
42.50 และสถานภาพ หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาสูงสุด พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญา
ตรจี านวน 253 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.25 รองลงมาคอืมรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 
129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.25 และมรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 4.50 ตามล าดบั 

อาชีพ  พบว่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มี
จ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.75  รองลงมาคอื ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ มจี านวน 95 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 23.75  ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มจี านวน 73 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.25 และ
อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่รบัจา้ง จ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
25,001 – 35,000 บาท มจี านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.50 รองลงมาคอื 35,001 – 45,000 
บาท มจี านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.25  45,001 บาทขึน้ไป มจี านวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
23.50  15,001 – 25,000 บาท มจี านวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.75 และต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
15,000 บาท มจี านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 ตามล าดบั  

 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 3 พบว่า ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ดา้นอายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มี
ความถี่ค่อนข้างต ่ า ดังนัน้ผู้วิจยัได้ท าการรวมชัน้ใหม่เพื่อเป็นการใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
ปรากฎผลดงัตาราง 4  
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ตาราง 4 แสดงจ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นอายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตามการจดักลุ่มใหม่ 

 
ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. อาย ุ   
15-23 ปี 81 20.25 
24-32 ปี 135 33.75 
33-41 ปี 126 31.50 
42 ขึน้ไป 58 14.50 

รวม 400 100.00 
2. สถานภาพสมรส   

โสด / หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 230 57.50 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 170 42.50 

รวม 400 100.00 
3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ   
 ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี 271 67.75 
       สงูกว่าปรญิญาตร ี 129 32.25 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ   
 พนกังานบรษิทัเอกชน      227 56.75 

ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ      73 18.25 
ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ / อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง    100 25.00 

รวม 400 100.00 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท 87 21.75 
25,001 – 35,000 บาท 114 28.50 
35,001 – 45,000 บาท 105 26.25 
45,001 บาทขึน้ไป 94 23.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 4 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เมื่อท าการรวมกลุ่มใหม่มรีายละเอยีด
ดงันี้ 
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อายุ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 24-32 ปี จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 33.75  รองลงมาคอือายุ 33-41 ปี จ านวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.50 อายุ 15-23 ปี จ านวน 
81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25  และอาย ุ42 ปีขึน้ไป จ านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง 
/แยกกนัอยู ่จ านวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 และสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 170 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาสูงสุด พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่า
หรอืเทยีบเท่าปรญิญาตรจี านวน 271 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.75 และมรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญา
ตร ีจ านวน 129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.25 ตามล าดบั 

อาชีพ  พบว่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มี
จ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.75  รองลงมาคอื ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่
รบัจา้ง มจี านวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 และอาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มจี านวน 
73 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.25 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
25,001 – 35,000 บาท มจี านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.50 รองลงมาคอื 35,001 – 45,000 
บาท มจี านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.25  45,001 บาทขึน้ไป มจี านวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
23.50  และต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท มจี านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.75 ตามล าดบั  

 

ตอนท่ี  2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยแจกแจงจ านวน  ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้ 

 

ตาราง 5 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดโดยรวม  
 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความส าคญั 

โดยรวม 
 

S.D. แปลผล 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.98 .640 มาก 
2. ดา้นราคา 4.00 .612 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.97 .556 มาก 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 3.94 .494 มาก 

ส่วนประสมการตลาดโดยรวม 3.97 .496 มาก 
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จากตาราง 5 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด
โดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า   

ส่วนประสมการตลาดโดยรวม ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบั มาก ทุก
ขอ้คอื ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั  4.00 3.98 3.97 และ 3.94 ตามล าดบั 

 
ตาราง 6 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ 
 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความส าคญั 

ด้านผลิตภณัฑ ์
 

S.D. แปลผล 
1. คุณภาพของวสัดุหรอืวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติรองเทา้ท างาน 4.06 .775 มาก 
2. คุณภาพในการตดัเยบ็หรอืผลติรองเทา้ 4.09 .842 มาก 
3. ความทนทานและระยะเวลาในการใชง้าน 3.99 .810 มาก 
4. การออกแบบทีส่วยงาม ทนัสมยั  3.98 .813 มาก 
5. ความหลากหลายของสนิคา้เช่นมรีปูแบบและสสีนั  

ทีห่ลากหลาย 
3.86 .811 มาก 

6. รองเทา้ท างานสวมใส่สบาย กระชบั ไมเ่จบ็เทา้ 4.04 .820 มาก 
7. ช่วยเสรมิสรา้งบุคลกิภาพและช่วยสรา้งความมัน่ใจในการ

ท างาน 
4.02 .830 มาก 

8. ความมชีื่อเสยีงของตราสนิคา้  3.82 .844 มาก 

รวมด้านผลิตภณัฑ ์ 3.98 .640 มาก 
 
จากตาราง 6 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 เมื่อพจิารณา
เป็นรายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ผู้บรโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญัอยู่ในระดบั 
มาก ทุกขอ้คอื คุณภาพในการตดัเยบ็หรอืผลติรองเทา้ คุณภาพของวสัดุหรอืวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติ
รองเท้าท างาน รองเท้าท างานสวมใส่สบายกระชบัไม่เจบ็เท้า ช่วยเสรมิสร้างบุคลกิภาพและช่วย
สรา้งความมัน่ใจในการท างาน ความทนทานและระยะเวลาในการใช้งาน การออกแบบที่สวยงาม 
ทนัสมยั ความหลากหลายของสนิค้าเช่นมรีูปแบบและสสีนัที่หลากหลาย และความมชีื่อเสยีงของ
ตราสนิคา้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั  4.09 4.06 4.04 4.02 3.99 3.98 3.86 และ 3.82 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 
 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความส าคญั 

ด้านราคา 
 

S.D. แปลผล 
1. ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้  4.01 .724 มาก 

2. ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัตราสนิคา้ 4.02 .788 มาก 
3. ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัการออกแบบรองเทา้ 4.02 .766 มาก 
4. มรีะดบัราคาใหเ้ลอืกหลายระดบั 3.96 .768 มาก 
5. มกีารตดิป้ายราคาอยา่งชดัเจน 4.00 .790 มาก 

รวมด้านราคา 4.00 .612 มาก 
 

จากตาราง 7 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคาโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมาก ทุก
ขอ้คอื ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัตราสนิคา้ ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัการ
ออกแบบรองเท้า ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพสนิค้า มกีารตดิป้ายราคาอย่าง
ชดัเจน และมรีะดบัราคาใหเ้ลอืกหลายระดบั โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.02 4.02 4.01 4.00 และ 
3.96 ตามล าดบั 
 

ตาราง 8 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความส าคญั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

S.D. แปลผล 
1. การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมูม่คีวามสะดวกในการหยบิลอง

และเลอืกซือ้ 
3.98 .708 มาก 

2. สถานทีจ่ดัจ าหน่ายตกแต่งสวยงามน่าสนใจ ดงึดดูใจลกูคา้ 3.95 .754 มาก 
3. การเดนิทางไปยงัสถานทีจ่ดัจ าหน่ายมคีวามสะดวก 4.08 .722 มาก 
4. สถานทีจ่ดัจ าหน่ายมทีีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้ 
5. สถานทีจ่ดัจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่ างาน 
6. มชี่องทางการจดัจ าหน่ายทางอื่นรว่มดว้ย เช่นทางอนิเทอรเ์นต  

3.96 
3.97 
3.86 

.799 

.762 

.824 

มาก 
มาก 
มาก 

รวมด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  3.97 .556 มาก 
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จากตาราง 8 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 
เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญั
อยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื การเดนิทางไปยงัสถานทีจ่ดัจ าหน่ายมคีวามสะดวก การจดัเรยีงสนิค้า
เป็นหมวดหมู่ มคีวามสะดวกในการหยบิลองและเลอืกซื้อ สถานที่จดัจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้านหรอืที่
ท างาน สถานที่จดัจ าหน่ายมทีีจ่อดรถส าหรบัลูกค้า สถานทีจ่ดัจ าหน่ายตกแต่งสวยงามน่าสนใจ 
ดงึดดูใจลกูคา้ และมชี่องทางการจดัจ าหน่ายทางอื่นรว่มดว้ยเช่นทางอนิเทอรเ์นต โดยมคีะแนนเฉลีย่
เท่ากบั  4.08 3.98 3.97 3.96 3.95 และ 3.86 ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความส าคญั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

S.D. แปลผล 
1. การโฆษณาประชาสมัพนัธผ์่านทางสื่อต่างๆ เช่นโทรทศัน์ 

นิตยสารสิง่พมิพแ์ละสื่อออนไลน์ 
3.75 .696 มาก 

2. การให ้นกัแสดง/นกัรอ้ง/นกัธุรกจิ/ผูท้ีม่ชี ื่อเสยีงมาเป็นพรี
เซน็เตอรโ์ฆษณา 

3.64 .910 มาก 

3. พนกังานขายสามารถใหค้วามรู ้ตอบขอ้สงสยั และแนะน า
เกีย่วกบัสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ได ้

3.96 .701 มาก 

4. มตีวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้ทดลองสวมใส่ 4.17 .741 มาก 
5. มกีารส่งเสรมิการขาย (Promotion) เช่น ลด แลก แจกแถม  
6. มรีะบบสมาชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษ เช่นไดร้บัส่วนลด หรอื

สะสมแตม้เพื่อแลกของสมนาคุณ 

4.08 
3.87 

.780 

.788 
มาก 
มาก 

7. มกีารรบัประกนัสนิคา้ สามารถเปลีย่นสนิคา้หรอืซ่อมแซม
ได ้ภายในเวลาทีก่ าหนด 

4.14 .753 มาก 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.94 .494 มาก 

 
จากตาราง 9 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญัอยู่
ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื มตีวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้ทดลองสวมใส่ มกีารรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลีย่น
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สนิคา้หรอืซ่อมแซมไดภ้ายในเวลาทีก่ าหนด มกีารส่งเสรมิการขาย (Promotion) เช่น ลด แลก แจก 
แถม  พนกังานขายสามารถใหค้วามรูต้อบขอ้สงสยัและแนะน าเกี่ยวกบัสนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ได้ มรีะบบ
สมาชิกเพื่อรบัสิทธพิิเศษเช่นได้รบัส่วนลดหรอืสะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ การโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผ่านทางสื่อต่างๆ เช่นโทรทศัน์ นิตยสารสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์ และการให ้
นกัแสดง/นักรอ้ง/นักธุรกจิ/ผูท้ีม่ชี ื่อเสยีงมาเป็นพรเีซน็เตอรโ์ฆษณา โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.17 
4.14 4.08 3.96 3.87 3.75 และ 3.64 ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี  3  การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผูช้ายวยั

ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ดา้นการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ โดยแจกแจงจ านวน ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้ 

 
ตาราง 10 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ดา้น

การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ระดบัการตดัสนิใจ 

การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพราะรองเทา้คู่เก่าขาดหรอื

ช ารดุ 

3.93 .909 มาก 

2. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพราะมปัีญหาจากการสวม
ใส่รองเทา้คู่เก่า เช่น สวมใส่ไมส่บาย รองเทา้กดั เป็นตน้ 

4.04 .847 มาก 

3. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพราะตอ้งการมรีองเทา้ทีเ่ขา้
กบัชุดท างาน 

3.89 .808 มาก 

4. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพราะตอ้งการซือ้รุ่นทีต่าม
แฟชัน่น าสมยัหรอืมรีุ่นใหม่ออกจ าหน่าย  

3.66 .906 มาก 

รวมการรบัรู้ถึงความต้องการ 3.88 .656 มาก 

 
จากตาราง 10 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลู ระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย

วยัท างาน ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการตดัสนิใจ 
อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.88 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการ ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการ
ตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานเพราะมปัีญหาจากการสวมใส่
รองเทา้คู่เก่าเช่นสวมใส่ไมส่บาย รองเทา้กดั เป็นต้น ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพราะรองเทา้คู่
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เก่าขาดหรอืช ารุด ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานเพราะต้องการมรีองเท้าที่เขา้กบัชุดท างาน และ
ท่านตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานเพราะต้องการซื้อรุ่นที่ตามแฟชัน่น าสมยัหรอืมรีุ่นใหม่ออกจ าหน่าย 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.04 3.93 3.89 และ 3.66 ตามล าดบั 
 
ตาราง 11 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ดา้น

การคน้หาขอ้มลู 
 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ระดบัการตดัสินใจ 

การค้นหาข้อมลู 
 

S.D. แปลผล 
1. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านจะศกึษาหาขอ้มลูจาก
แหล่งต่างๆ เช่นอนิเทอรเ์น็ตและนิตยสาร  

3.72 .802 มาก 

2. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านจะสอบถามจากคน
ใกลช้ดิ เช่นบุคคลในครอบครวั เพื่อน บุคคลใกลช้ดิ 

3.77 .782 มาก 

3. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านจะค านึงถงึ
ประสบการณ์การใชร้องเทา้ท างานในอดตี 

4.01 .795 มาก 

4. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านจะสอบถามขอ้มลู
เกีย่วกบัสนิคา้ จากพนกังานขาย 

3.85 .773 มาก 

รวมการค้นหาข้อมลู 3.84 .585 มาก 

 
จากตาราง 11 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลู ระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย

วยัท างาน ด้านการค้นหาข้อมูลโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ ด้านการคน้หาขอ้มูล ผู้บรโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการตดัสนิใจ 
อยู่ในระดบัมาก ทุกข้อคอื ก่อนตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานท่านจะค านึงถึงประสบการณ์การใช้
รองเท้าท างานในอดตี ก่อนตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานท่านจะสอบถามข้อมูลเกี่ยวกบัสนิค้าจาก
พนักงานขาย ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านจะสอบถามจากคนใกลช้ดิเช่นบุคคลในครอบครวั 
เพื่อน บุคคลใกลช้ดิ และก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านจะศกึษาหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น
อนิเทอรเ์น็ตและนิตยสาร โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.01 3.85 3.77 และ 3.72 ตามล าดบั 
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ตาราง 12 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ดา้น
การประเมนิผลทางเลอืก 

 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ระดบัการตดัสินใจ 

การประเมินผลทางเลือก 
 

S.D. แปลผล 
1. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบ 

ขอ้ด-ีขอ้เสยีของแต่ละตราสนิคา้ทุกครัง้ 
3.78 .801 มาก 

2. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านมกีารเปรยีบเทยีบ
คุณสมบตัขิองสนิคา้ กบัความตอ้งการของท่าน 

4.02 .846 มาก 

3. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคา
ของสนิคา้ กบัความคุม้ค่าทีจ่ะไดร้บั 

3.94 .770 มาก 

รวมประเมินผลทางเลือก 3.91 .684 มาก 
 

จากตาราง 12 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลู ระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย
วยัท างาน ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการตดัสนิใจ
อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.91 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซื้อ ด้านการประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการ
ตดัสนิใจ อยูใ่นระดบัมาก ทุกขอ้คอื ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบคุณสมบตัิ
ของสนิคา้กบัความตอ้งการของท่าน ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาของ
สนิค้ากบัความคุ้มค่าที่จะได้รบั และก่อนตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบขอ้ดี-
ขอ้เสยีของแต่ละตราสนิคา้ทุกครัง้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.02 3.94 และ 3.78 ตามล าดบั 
 
ตาราง 13 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ดา้น

การตดัสนิใจซือ้ 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน ระดบัการตดัสินใจ 

การตดัสินใจซ้ือ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน โดยค านึงถงึประโยชน์/

คุณสมบตั ิของสนิคา้เป็นส าคญั 
4.00 .812 มาก 

2. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน โดยค านึงถงึราคาของ
สนิคา้ทีเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงัเป็นส าคญั 

4.02 .815 มาก 

3. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน โดยค านึงถงึตราสนิคา้ทีม่ ี
ความน่าเชื่อถอืและมชีื่อเสยีงเป็นส าคญั 

3.91 .777 มาก 
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ตาราง 13 (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน ระดบัการตดัสินใจ 

การตดัสินใจซ้ือ 
 

S.D. แปลผล 
4. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานทนัท ีทีรู่ส้กึถูกใจหรอืชื่น

ชอบรองเทา้คู่นัน้ๆ 
3.89 .870 มาก 

5. ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเมือ่มกีารจดัโปรโมชัน่ เช่น
การลดราคา ของแถม เป็นต้น 

3.94 .771 มาก 

รวมตดัสินใจซ้ือ 3.95 .647 มาก 
 
จากตาราง 13 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลู ระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย

วยัท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่
ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื ท่านตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานโดยค านึงถงึราคาของสนิคา้ทีเ่ป็นไปตามที่
คาดหวงัเป็นส าคญั ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานโดยค านึงถงึประโยชน์/คุณสมบตัขิองสนิคา้เป็น
ส าคญั ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเมือ่มกีารจดัโปรโมชัน่เช่นการลดราคา ของแถม เป็นต้น ท่าน
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานโดยค านึงถงึตรา สนิคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอืและมชีื่อเสยีงเป็นส าคญั และ
ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าท างานทนัทีที่รู้สึกถูกใจหรอืชื่นชอบรองเท้าคู่นัน้ๆ โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.02 4.00 3.94 3.91 และ 3.89 ตามล าดบั 
 
ตาราง 14 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ดา้น

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ระดบัการตดัสินใจ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านจะกลบัไปซือ้รองเทา้ท างาน ตราสนิคา้นี้อกีครัง้ ถา้สนิคา้ที่

ท่านซือ้ไปมคีุณภาพด ี
4.01 .851 มาก 

2. ท่านจะแนะน าสนิคา้รองเทา้ท างานตราสนิคา้ทีท่่านซือ้อยู ่ใหแ้ก่
เพื่อน คนใกลช้ดิและครอบครวั ถา้ท่านมคีวามพอใจในสนิคา้ที่
ท่านซือ้ไป 

3.92 .781 มาก 

3. ท่านรูส้กึภมูใิจทีไ่ดส้วมใส่รองเทา้ท างาน ตราสนิคา้ทีท่่านเลอืก  4.00 .806 มาก 

รวมพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 3.98 .662 มาก 
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จากตาราง 14 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลู ระดบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย
วยัท างาน ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อโดยรวม พบว่าผู้บริโภคชายวัยท างาน มีระดับการ
ตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการ
ตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื ท่านจะกลบัไปซือ้รองเทา้ท างานตราสนิค้านี้อกีครัง้ถ้าสนิค้าที่
ท่านซือ้ไปมคีุณภาพด ี ท่านรูส้กึภูมใิจทีไ่ดส้วมใส่รองเท้าท างานตราสนิค้าทีท่่านเลือก และท่านจะ
แนะน าสนิค้ารองเท้าท างานตราสนิค้าที่ท่านซื้ออยู่ให้แก่เพื่อนคนใกล้ชดิและครอบครวั ถ้าท่านมี
ความพอใจในสนิคา้ทีท่่านซือ้ไป โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.01 4.00 และ 3.92 ตามล าดบั 

 
ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน  
การทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติ ิIndependent Samples t-test การวเิคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวเิคราะหค์่า

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)   

โดยใชว้ธิกีารทดสอบ ดงันี้  

 สมมตฐิานขอ้ 1 การทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิIndependent Samples t-test ผูว้จิยัใช้
การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่างประชากร 2 กลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่มนี้เป็น
อสิระจากกนั การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) 
กต่็อเมื่อระดบันัยส าคญัทางสถติ ิมคี่าน้อยกว่า 0.05  ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรก
จะท าการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติ Levene’s test ซึ่งหากผลการ
ทดสอบ พบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Prob. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 
0.05) จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances assumed และถ้าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม
แตกต่างกนั (ค่า Prob. มคี่าน้อยกว่า 0.05) จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variance not assumed 

การทดสอบสมมตฐิานโดยใช้การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis 
of Variance: One Way ANOVA)  ผู้วจิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ประชากรทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม  การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างก่อน โดยใชส้ถติ ิ
Levene’s test ซึง่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Prob.) 
มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) ให้ทดสอบความแตกต่างจากตาราง F-test และถ้าค่าความ
แปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Prob. มคี่าน้อยกว่า 0.05) ใหท้ดสอบความแตกต่างจากตาราง 
Brown-Forsythe test ถ้าสมมตฐิานขอ้ใด ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่ า เฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่ งคู่ที่แตกต่างกัน  จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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การทดสอบ Levene’s test ตัง้สมมตฐิานดงันี้ 
Ho  : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1  : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
สมมตฐิานขอ้ 2  การทดสอบสมมตฐิานโดยใช้การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์

อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อมรีะดบันัยส าคญัทาง
สถิติมคี่าน้อยกว่า 0.05 โดยการวเิคราะห์สมัประสทิธิ ์สหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) ซึ่ง
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ม ี5 ขัน้ตอนประกอบดว้ย การรบัรูถ้งึความต้องการ การคน้หาขอ้มลู การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยการวจิยัครัง้นี้จะท าการ
ทดสอบสมมตฐิานเพยีง 1 ขัน้ตอนคอืขัน้ที่ 4 การตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากเป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคชาย
วยัท างานได้ท าการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน โดยค านึงถึงขอ้มูลและปัจจยัต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบั
รองเท้าท างานส าหรบัผู้ชาย และจะท าให้ผู้วจิยัทราบถึงเหตุผลที่ส าคญัในการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรงุเทพมหานคร  

 
สมมติฐานท่ี 1 ผูช้ายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า

ท างานแตกต่างกนั แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย 5 ขอ้ ไดด้งันี้ 
 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้ชายวยัท างานที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ผูช้ายวยัท างานทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ผูช้ายวยัท างานทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ แตกต่างกนั 

 



80 

ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

2.461 3 396 0.062 

 
จากตาราง 15 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของแต่ละช่วงอายุ พบว่าการ

ตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อ มคี่า Probability (Prob.) 
เท่ากบั 0.062 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
ผลการวเิคราะหด์งัตาราง 15 
 
ตาราง  16  แสดงผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั

ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามช่วงอาย ุโดยวธิทีดสอบแบบ F-test 
 

การตดัสนิใจซือ้  
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานของผูช้ายวยั
ท างาน ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

ระหว่างกลุ่ม 3 4.006 1.335 3.248* 0.022 

ภายในกลุ่ม 396 162.794 0.411   

รวม 399 166.800    

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
จากตาราง 16 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของ

ผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามช่วงอายุโดยใชส้ถติ ิF-test พบว่ามคี่า Probability 
(Prob.) เท่ากบั 0.022 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มีอายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ LSD เพื่อหาว่าคู่เฉลีย่คู่ใดบ้างแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 17 
 
ตาราง 17 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคชายวยัท างานทีม่อีายุแตกต่างกนั กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD 
 

อายุ  15-23 ปี 24-32 ปี 33-41 ปี 42 ปีขึน้ไป 

15-23 ปี 3.765 
 -0.215* -0.212* -0.317** 
 (0.017) (0.021) (0.004) 

24-32 ปี 3.981 
  0.029 -0.102 
  (0.970) (0.311) 

33-41 ปี 3.978 
   -0.105 
   (0.303) 

42 ปีขึน้ไป 4.083     
    

 
** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคชายวยัท างาน

ที่มอีายุแตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อ 
พบว่า 

ผูบ้รโิภคชายที่มอีายุ 15-23 ปี กบั ผูบ้รโิภคชายที่มอีายุ 24-32 ปี จากการวเิคราะห ์
พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.017 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูช้ายวยัท างานทีม่ ี
อายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 15-23 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้น
การตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่อีาย ุ24-32 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.215 

ผูบ้รโิภคชายที่มอีายุ 15-23 ปี กบั ผูบ้รโิภคชายที่มอีายุ 33-41 ปี จากการวเิคราะห ์
พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.021 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูช้ายวยัท างานทีม่ ี
อายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 15-23 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้น
การตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่อีาย ุ33-41 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.212 
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ผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 15-23 ปี กบั ผู้บรโิภคชายทีม่อีายุ 42 ปีขึน้ไป จากการวเิคราะห ์
พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูช้ายวยัท างานทีม่ ี
อายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 15-23 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้น
การตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่อีาย ุ42 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.317 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้ชายวยัท างานที่มสีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ผูช้ายวยัท างานทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ผูช้ายวยัท างานทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

การตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ท างานของ
ผูช้ายวยัท างาน  

Levene's test 
for 

Equality of 
Variances 

 
สถาน 
ภาพ
สมรส 

 

 t-test for Equality of Means 

F Prob.   n S.D. t df Prob 

ดา้นการ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

 

Equal 
variances 
assumed 

3.206 0.074 
โสด/หมา้ย/
หย่ารา้ง/
แยกกนัอยู ่

3.929 230 0.673 -0.802 398 0.423 

  
สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

3.981 170 0.610    

 
จากตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มจ าแนกตาม

สถานภาพสมรส โดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.074 

ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า

ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึทดสอบความแตกต่างแบบ   

t-test กรณ ีEqual variance assumed  
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ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามสถานภาพสมรส พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.423 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  
ผูช้ายวยัท างานที่มสีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูช้ายวยัท างานทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุด แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ผู้ชายวยัท างานที่มีระดบัการศกึษาสูงสุด แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ผู้ชายวยัท างานที่มีระดบัการศกึษาสูงสุด แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด 
 

การตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ท างานของ
ผูช้ายวยัท างาน  

Levene's test 
for 

Equality of 
Variances 

 
ระดบั

การศกึษา
สงูสดุ 

 

 t-test for Equality of Means 

F Prob.   n S.D. t df Prob 

ดา้นการ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

 

Equal 
variances 
not 
assumed 

16.227** 0.000 
ต ่ากว่าหรอื
เทีย่บเท่า
ปรญิญาตร ี

3.909 271 0.690 -2.056* 317.7 0.041 

  
สงูกว่า

ปรญิญาตร ี    
4.039 129 0.534    

   
  ** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

จากตาราง 19 แสดงผลการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มจ าแนกตามระดบั

การศกึษาสูงสุด โดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 

ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า
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ความแปรปรวนแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 จงึทดสอบความแตกต่างแบบ   

t-test กรณ ีEqual variance not assumed  

ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามระดบัการศกึษาสูงสุด พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 

0.041 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า ผู้ชายวยัท างานที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า

ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยผู้ชายวยัท างานที่มกีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตรมีคี่าเฉลีย่สูงกว่าผูช้าย

วยัท างานทีม่กีารศกึษาระดบัต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี

 
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูช้ายวยัท างานทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
Ho : ผู้ชายวยัท างานที่มอีาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานดา้นการ

ตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ผู้ชายวยัท างานที่มอีาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

3.707* 2 397 0.025 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 20 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของแต่ละอาชพี พบว่าการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.025 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ผลการ
วเิคราะหด์งัตาราง 21 
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ตาราง  21  แสดงผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามอาชพี โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

การตดัสนิใจซือ้ Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

3.301* 2 262.804 0.038 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของ

ผู้ชายวยัท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามอาชพี โดยใช้สถติิ Brown-Forsythe พบว่ามคี่า 
Probability (Prob.) เท่ากบั 0.038 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคชายวยัท างานทีม่ ีอาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อหาว่าคู่เฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 22 
 
ตาราง 22 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มอีาชพี แตกต่างกนั กบั

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Dunnett T3 

 

อาชพี  
พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
ขา้ราชการ / 

พนกังานรฐัวสิาหกจิ      
ธุรกจิสว่นตวั / อาชพี
อสิระ / อาชพีอื่นๆ  

พนกังานบรษิทัเอกชน 3.887 
 -0.091 -0.189* 
 (0.646) (0.030) 

ขา้ราชการ / พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ      

3.978 
  0.091 
  (0.650) 

ธุรกจิสว่นตวั / อาชพี
อสิระ / อาชพีอื่นๆ  

4.076 
   
   

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคชายวยัท างาน
ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานของผูช้ายวยัท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อ 
พบว่า 

ผูบ้รโิภคชายที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบั ผู้บรโิภคชายที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/
อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.030 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคชายวยัท างานทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายที่มี
อาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ น้อยกว่า 
ผูบ้รโิภคชายทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.189 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูช้ายวยัท างานทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ผูช้ายวยัท างานทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ผูช้ายวยัท างานทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

14.112** 3 396 0.000 

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 23 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

พบว่าการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Probability 
(Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ใน
การทดสอบสมมตฐิาน ผลการวเิคราะหด์งัตาราง 24 
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ตาราง  24  แสดงผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างานด้านการตัดสินใจซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-
Forsythe 

 

การตดัสนิใจซือ้ Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยั
ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

8.583** 3 317.354 0.000 

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

จากตาราง 24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของ
ผูช้ายวยัท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อหาว่าคู่เฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 25 

 

ตาราง 25 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
แตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้ โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett T3 

 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 

25,000 บาท 
25,001-

35,000 บาท 
35,001 – 

45,000 บาท 
45,001 

บาทขึน้ไป 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
25,000 บาท 

3.841 
 0.019 -0.088 -0.391** 
 (1.000) (0.949) (0.001) 

25,001 – 35,000 บาท 3.823 
  -0.107 -0.409** 
  (0.722) (0.000) 

35,001 – 45,000 บาท 3.930 
   -0.302** 
   (0.000) 

45,001 บาทขึน้ไป 4.232     

** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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 จากตาราง 25 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคชายวยัท างาน
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ พบว่า 

ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคชายที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 
0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคชายวยัท างานทีม่ ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั 
มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท มกีารตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 บาท
ขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.391 

ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคชายวยัท างานทีม่ ี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป โดย
มผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.409 

ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 – 45,000 บาทกบั ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคชายวยัท างานทีม่ ี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป โดย
มผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.302 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสัมพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถแบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ยได ้4 ขอ้ดงันี้ 

 
สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
Ho  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
H1  : ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้

ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
 
สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
Ho  : ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า

ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
H1  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า

ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
 
สมมติฐานข้อท่ี 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
การตดัสนิใจซือ้ 

Ho  : ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

H1  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

 
สมมติฐานข้อท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์

กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
Ho  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
H1  : ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด กบัการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน  
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

 

ดา้นผลติภณัฑ ์
 

0.748** 
 

0.000 สงู 
 

ทางเดยีวกนั 

ดา้นราคา 0.712** 0.000 สงู ทางเดยีวกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.540** 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.570** 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 0.754** 0.000 สงู ทางเดยีวกนั 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 
จากตาราง 26 ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 

(Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไดผ้ลการวเิคราะหด์งันี้   

ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยั
ท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.754 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผู้บรโิภคชายวยัท างานให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมากขึน้จะท าให้มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงู 
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ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.748 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคชาย
วยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มากขึน้ จะท าใหม้กีารตดัสนิใจ
ซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ เพิม่ขึ้น ใน
ระดบัสงู  

ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา กับการตัดสินใจซื้อรองเท้า
ท างานของผู้ชายวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างาน
ของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.712 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดียวกันในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผู้บรโิภคชายวยั
ท างานให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มากขึ้น จะท าให้มีการตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงู 

ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กับการ
ตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
การตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.540 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอืถ้าผู้บรโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากขึน้ จะท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย
วยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง  

ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ 
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อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.570 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัใน
ระดบัปานกลาง กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มากขึน้ จะท าให้มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง  
 

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 27 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูช้ายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์  ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้า
ท างานแตกต่างกนั 

1.1 อาย ุ F-test √ 
1.2 สถานภาพสมรส 
1.3 ระดบัการศกึษาสงูสุด 

t-test 
t-test 

X 
√ 

1.4 อาชพี Brown-Forsythe √ 
1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน Brown-Forsythe √ 
สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของ
ผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ Pearson Correlation √ 
2.2 ดา้นราคา Pearson Correlation √ 
2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย Pearson Correlation √ 
2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด Pearson Correlation √ 

 
หมายเหตุ   
เครือ่งหมาย √ หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1   
เครือ่งหมาย X หมายถงึ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา เรื่อง “ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ของผูช้ายวยัท างานในกรงุเทพมหานคร” โดยผลของการวจิยัครัง้นี้เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา
กลยุทธ์ดา้นส่วนประสมการตลาด และเพื่อเป็นแนวทางในการประกอบธุรกจิ หรอืเพื่อเป็นแนวทาง
ในการศกึษาคน้ควา้ส าหรบัผูท้ีส่นใจทัว่ไปต่อไป 

 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 

2. เพื่อศกึษาถงึความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 ความส าคญัของการวิจยั 

1. เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรบัผูป้ระกอบการเกี่ยวกบัรองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ใน
การน าขอ้มูลที่ได้จากการวจิยั ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด และพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคและสภาพตลาดในปัจจุบนัได้อย่าง
เหมาะสม และมปีระสทิธภิาพ 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาคน้ควา้ส าหรบัผูท้ีส่นใจทัว่ไปไดใ้ชป้ระโยชน์ในการศกึษา
คน้ควา้ต่อไป 

 
 สมมติฐานของการวิจยั 

1. ผูช้ายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์  ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้าท างาน
แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน 
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 
 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มประชากรเป้าหมายทีใ่ชศ้กึษาในครัง้นี้ คอื ผูช้ายวยัท างานทีซ่ือ้รองเทา้ท างานในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูช้ายวยัท างาน ทีซ่ือ้รองเทา้ท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชก้ารก าหนดขนาด
ตัวอย่าง โดยใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างส าหรับกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน           
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 222-223) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมใหม้คีวามคลาดเคลื่อนได ้
5% จากสตูรผูว้จิยัไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 385 คน เพิม่จ านวนตวัอยา่งอกี 15 คน รวมกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
400 คน 

 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 

ขัน้ท่ี 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกกลุ่มเป้าหมาย
ตามทีก่ าหนด เพื่อท าการศกึษาและแจกแบบสอบถามใหแ้ก่ผูช้ายวยัท างานทีซ่ือ้รองเทา้ท างาน โดย
จะเจาะจงเลอืกเกบ็ที่หา้งสรรพสนิคา้ทีต่ ัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเจาะจงเลือกมาจ านวน 5 
แห่ง ได้แก่ ห้างสรรพสนิค้าเอ็มควอเทยีร์ ห้างสรรพสนิค้าสยามพารากอน ห้างสรรพสนิค้า 
เทอรม์นิลั 21 อโศก สเตชัน่ หา้งสรรพสนิคา้สยามสแควรว์นั และหา้งสรรพสนิคา้ดเิอม็โพเรยีม 

ขัน้ท่ี 2 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบโควต้า (Quota Sampling) เลอืกกลุ่มตวัแทนในสถานทีสุ่่ม
แบบเจาะจง ในเขตกรุงเทพมหานคร จนครบจ านวน 400 คน ด้วยการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยก าหนดจ านวนตวัอย่างในแต่ละหา้งสรรพสนิคา้ทัง้ 5 แห่ง ทีสุ่่ม
ไดแ้ห่งละเท่าๆ กนัคอื 80 ตวัอยา่ง  

ขัน้ท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็เฉพาะผูท้ี่
ใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในบรเิวณทีเ่ลอืก ใหค้รบตามจ านวน 

 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
ในการศึกษาวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้สรา้งเครื่องมอืและขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอื หรอืแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เพื่อศกึษาปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยั
ท างานในกรงุเทพมหานคร ซึง่ไดม้าจากการศกึษาจากเอกสารต่างๆ ทฤษฎ ีแนวความคดิ งานวจิยั
ทีเ่กี่ยวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมกบัสิง่ทีต่้องการศกึษาวจิยัโดย
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามดา้นลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่เป็นแบบสอบถามที่
มคี าถามใหเ้ลอืกตอบหลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด แบ่งค าถามออกเป็นรายด้าน รวม
ค าถามทัง้หมด 26 ขอ้ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Closed-ended Question) ซึง่
ใช้ระดบัวดัขอ้มูลประเภทอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบอตัราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ม ี5 ระดบั 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการให้ระดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยแบ่ง
ค าถามออกเป็นรายด้าน รวมค าถามทัง้หมด 19 ขอ้ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด 
(Closed-ended Question) ซึง่ใชร้ะดบัวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดั
แบบ Likert Scale ม ี5 ระดบั 

 

สรปุผลการวิเคราะหข์้อมลู 
 ผลการศึกษา “ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยั
ท างานในกรงุเทพมหานคร” สามารถสรปุผลไดด้งันี้ 
 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

อายุ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 24-32 ปี จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
33.75  รองลงมาคอือายุ 33-41 ปี จ านวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.50 อายุ 15-23 ปี จ านวน 81 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25  และอาย ุ42 ปีขึน้ไป จ านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง /แยกกนั
อยู ่จ านวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 และสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 170 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 42.50 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาสูงสุด ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรอื
เทยีบเท่าปรญิญาตรจี านวน 271 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.75 และมรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.25 ตามล าดบั 

อาชีพ  ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มจี านวน 227 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.75  รองลงมาคอื ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่รบัจา้ง มจี านวน 
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100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 และอาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มจี านวน 73 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.25 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001-
35,000 บาท มจี านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.50 รองลงมาคอื 35,001 – 45,000 บาท มจี านวน 
105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.25  45,001 บาทขึน้ไป มจี านวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.50  และต ่า
กว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท มจี านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.75 ตามล าดบั 

 

ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

 
ส่วนประสมการตลาดโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

3.97 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   
ส่วนประสมการตลาดโดยรวม ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญัอยู่ในระดับ มาก ทุก

ขอ้คอื ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั  4.00 3.98 3.97 และ 3.94 ตามล าดบั 

 
ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   
ส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ผู้บรโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญัอยู่ในระดบั 

มาก ทุกขอ้คอื คุณภาพในการตดัเยบ็หรอืผลติรองเทา้ คุณภาพของวสัดุหรอืวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติ
รองเท้าท างาน รองเท้าท างานสวมใส่สบายกระชบัไม่เจบ็เท้า ช่วยเสรมิสร้างบุคลกิภาพและช่วย
สรา้งความมัน่ใจในการท างาน ความทนทานและระยะเวลาในการใช้งาน การออกแบบที่สวยงาม 
ทนัสมยั ความหลากหลายของสนิค้าเช่นมรีูปแบบและสสีนัที่หลากหลาย และความมชีื่อเสยีงของ
ตราสนิคา้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั  4.09 4.06 4.04 4.02 3.99 3.98 3.86 และ 3.82 ตามล าดบั 

 

ส่วนประสมการตลาด ด้านราคาโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบั มาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมาก ทุก
ขอ้คอื ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัตราสนิคา้ ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัการ
ออกแบบรองเท้า ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพสนิค้า มกีารตดิป้ายราคาอย่าง
ชดัเจน และมรีะดบัราคาใหเ้ลอืกหลายระดบั โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.02 4.02 4.01 4.00 และ 
3.96 ตามล าดบั 
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ส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.97 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญั
อยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื การเดนิทางไปยงัสถานทีจ่ดัจ าหน่ายมคีวามสะดวก การจดัเรยีงสนิค้า
เป็นหมวดหมู่ มคีวามสะดวกในการหยบิลองและเลอืกซื้อ สถานที่จดัจ าหน่ายอยู่ใกล้บ้านหรอืที่
ท างาน สถานที่จดัจ าหน่ายมทีีจ่อดรถส าหรบัลูกค้า สถานทีจ่ดัจ าหน่ายตกแต่งสวยงามน่าสนใจ 
ดงึดดูใจลกูคา้ และมชี่องทางการจดัจ าหน่ายทางอื่นรว่มดว้ยเช่นทางอนิเทอรเ์นต โดยมคีะแนนเฉลีย่
เท่ากบั  4.08 3.98 3.97 3.96 3.95 และ 3.86 ตามล าดบั 

 

ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญัอยู่
ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื มตีวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้ทดลองสวมใส่ มกีารรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลีย่น
สนิคา้หรอืซ่อมแซมไดภ้ายในเวลาทีก่ าหนด มกีารส่งเสรมิการขาย (Promotion) เช่น ลด แลก แจก 
แถม  พนกังานขายสามารถใหค้วามรูต้อบขอ้สงสยัและแนะน าเกี่ยวกบัสนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ได้ มรีะบบ
สมาชิกเพื่อรบัสิทธพิิเศษเช่นได้รบัส่วนลดหรอืสะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ การโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผ่านทางสื่อต่างๆ เช่นโทรทศัน์ นิตยสารสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์  และการให ้
นกัแสดง/นักรอ้ง/นักธุรกจิ/ผูท้ีม่ชี ื่อเสยีงมาเป็นพรเีซน็เตอรโ์ฆษณา โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.17 
4.14 4.08 3.96 3.87 3.75 และ 3.64 ตามล าดบั 
 

ตอนท่ี  3  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างานของผู้ชายวยั
ท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ได้แก่ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า 

 
ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการโดยรวม พบว่าผู้บริโภคชายวัยท างาน มีระดับการ

ตดัสนิใจ อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.88 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   
ระดบัการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการ ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการ

ตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื ท่านตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานเพราะมปัีญหาจากการสวมใส่
รองเทา้คู่เก่าเช่นสวมใส่ไมส่บาย รองเทา้กดั เป็นต้น ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพราะรองเทา้คู่
เก่าขาดหรอืช ารุด ท่านตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานเพราะต้องการมรีองเท้าที่เขา้กบัชุดท างาน และ
ท่านตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานเพราะต้องการซื้อรุ่นที่ตามแฟชัน่น าสมยัหรอืมรีุ่นใหม่ออกจ าหน่าย 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.04 3.93 3.89 และ 3.66 ตามล าดบั 
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ด้านการค้นหาข้อมูลโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ ด้านการคน้หาขอ้มูล ผู้บรโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการตดัสนิใจ 
อยู่ในระดบัมาก ทุกข้อคอื ก่อนตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานท่านจะค านึงถึงประสบการณ์การใช้
รองเท้าท างานในอดตี ก่อนตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานท่านจะสอบถามข้อมูลเกี่ยวกบัสนิค้าจาก
พนักงานขาย ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านจะสอบถามจากคนใกลช้ดิเช่นบุคคลในครอบครวั 
เพื่อน บุคคลใกลช้ดิ และก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านจะศกึษาหาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น
อนิเทอรเ์น็ตและนิตยสาร โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.01 3.85 3.77 และ 3.72 ตามล าดบั 
 

ด้านการประเมินผลทางเลือกโดยรวม พบว่าผู้บริโภคชายวัยท างาน มีระดับการ
ตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.91 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซื้อ ด้านการประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการ
ตดัสนิใจ อยูใ่นระดบัมาก ทุกขอ้คอื ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบคุณสมบตัิ
ของสนิคา้กบัความตอ้งการของท่าน ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาของ
สนิค้ากบัความคุ้มค่าที่จะได้รบั และก่อนตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานท่านมกีารเปรยีบเทยีบขอ้ดี-
ขอ้เสยีของแต่ละตราสนิคา้ทุกครัง้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.02 3.94 และ 3.78 ตามล าดบั 

 

ด้านการตดัสินใจซ้ือโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่
ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื ท่านตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานโดยค านึงถงึราคาของสนิคา้ทีเ่ป็นไปตามที่
คาดหวงัเป็นส าคญั ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานโดยค านึงถงึประโยชน์/คุณสมบตัขิองสนิคา้เป็น
ส าคญั ท่านตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเมือ่มกีารจดัโปรโมชัน่เช่นการลดราคา ของแถม เป็นต้น ท่าน
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานโดยค านึงถงึตรา สนิคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอืและมชีื่อเสยีงเป็นส าคญั  และ
ท่านตัดสินใจซื้อรองเท้าท างานทนัทีที่รู้สึกถูกใจหรอืชื่นชอบรองเท้าคู่นัน้ๆ โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.02 4.00 3.94 3.91 และ 3.89 ตามล าดบั 

 
ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคชายวยัท างาน มรีะดบัการ

ตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า   
ระดบัการตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ผูบ้รโิภคชายวยัท างานมรีะดบัการ

ตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้คอื ท่านจะกลบัไปซือ้รองเทา้ท างานตราสนิค้านี้อกีครัง้ถ้าสนิค้าที่
ท่านซือ้ไปมคีุณภาพด ี ท่านรูส้กึภูมใิจทีไ่ดส้วมใส่รองเท้าท างานตราสนิค้าทีท่่านเลอืก และท่านจะ
แนะน าสนิค้ารองเท้าท างานตราสนิค้าที่ท่านซื้ออยู่ให้แก่เพื่อนคนใกล้ชดิและครอบครวั ถ้าท่านมี
ความพอใจในสนิคา้ทีท่่านซือ้ไป โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.01 4.00 และ 3.92 ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน  
 การทดสอบสมมตฐิานผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลูตามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 
 

สมมติฐานท่ี 1 ผูช้ายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า
ท างานแตกต่างกนั แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย 5 ขอ้ ไดด้งันี้ 

 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้ชายวยัท างานที่มอีายุแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผูบ้รโิภคชายวยัท างานทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ

ซื้อรองเท้าท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 15-23 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 42 ปีขึน้ไป อายุ 24-32 ปี และอายุ 33-41 ปี  
โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.317  0.215 และ 0.212 ตามล าดบั 

 
สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้ชายวยัท างานที่มสีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ

รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผู้ชายวยัท างานที่มสีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีาร

ตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูช้ายวยัท างานทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุด แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผู้ชายวยัท างานที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยผูช้ายวยัท างานทีม่กีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตรมีี
ค่าเฉลีย่สงูกว่าผูช้ายวยัท างานทีม่กีารศกึษาระดบัต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี

 
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูช้ายวยัท างานทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บรโิภคชายวัยท างานที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานด้านการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคชายทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มกีารตดัสนิใจ
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ซือ้รองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ผู้บรโิภคชายที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/
อาชพีอื่นๆ โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.189 

 
สมมติฐานท่ี 1.5 ผูช้ายวยัท างานที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้

รองเทา้ท างานดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผู้บรโิภคชายวยัท างานทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่าง

กนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยผู้บรโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 45,001 
บาทขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ มากกว่า ผู้บรโิภคชายที่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 25,001–35,000 บาท ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท และ 35,001–45,000 บาท 
โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.409 0.391 และ 0.302 ตามล าดบั 

 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถแบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ยได ้4 ขอ้ดงันี้ 

ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของ
ผู้ชายวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสินใจซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.754 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดียวกันในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผู้บรโิภคชายวยั
ท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมากขึน้จะท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงู 

 

สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.748 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคชาย
วยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มากขึน้ จะท าใหม้กีารตดัสนิใจ
ซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซื้อ เพิ่มขึ้น ใน
ระดบัสงู  

 

สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
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ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของ
ผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์( r ) เท่ากบั 0.712 แสดงว่าตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผู้บรโิภคชายวยัท างาน
ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มากขึ้น จะท าให้มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงู 

 

สมมติฐานข้อท่ี  2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
การตดัสนิใจซือ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้
รองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ ( r ) 
เท่ากบั 0.540 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย มากขึ้น จะท าให้มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวัยท างานใน เขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง  

 

สมมติฐานข้อท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
รองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.570 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื
ถ้าผู้บรโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
มากขึน้ จะท าให้มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
การตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง  
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อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ท างานของ
ผูช้ายวยัท างานในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุประเดน็ทีส่ าคญัมาอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 

             สมมติฐานท่ี 1 ผูช้ายวยัท างานทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานแตกต่างกนั พบว่า 
 

ผู้บริโภคชายวยัท างานท่ีมีอายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
โดยผู้บรโิภคชายที่มอีายุ 42 ปีขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน ด้านการตดัสนิใจซื้อ มาก
ที่สุด เนื่องจาก ผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มอีายุสูงขึน้ ก็มกัจะมอีาชพีที่ม ัน่คงหรอืมตี าแหน่งงานที่
สูงขึน้ตามอายุงานด้วย ผู้บรโิภคกลุ่มนี้จงึมกัให้ความส าคญักบัเรื่องการแต่งกายมากขึ้น เพื่อเป็น
การเสรมิสรา้งบุคลกิภาพของตนให้เหมาะสมกบัหน้าที่การงาน รวมทัง้การมรีายได้ที่เพิ่มขึน้ตาม
อายุงาน ซึ่งท าให้มกี าลงัซื้อที่มากกว่า จงึอาจส่งผลท าให้ผู้บรโิภคกลุ่มนี้มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานมากกว่าผูบ้รโิภคกลุ่มอื่นๆ ซึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546) 
กล่าวว่า บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่ แตกต่างกัน และ
สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง ปณิศา มจีนิดา (2553) กล่าวว่า ผู้บรโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกัจะมี
ความชอบ รสนิยม และพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวยั
ต่างๆ ไดแ้ก่ วยัทารก วยัเดก็ หรอืวยัรุน่ วยัท างาน และวยัชรากไ็ด ้สนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการ
ในแต่ละช่วงวยัก็จะแตกต่างกนั เช่นเครื่องแต่งกาย และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นัคมน ภู่ทอง 
(2550) ศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าผู้บรโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรองเท้า
กฬีายี่ห้อไนกี้ ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรองเท้ากีฬายีห่้อไนกี้แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่า 21 ปี และอายุ 21-
30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี้ น้อยกว่า
อายุ 31-40 ปี และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ชฎาภรณ์ ชวล ี(2556) ศึกษาเรื่อง ส่วนผสมทาง
การตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุแตกต่างกัน มกีาร
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้

 
ผู้ชายวยัท างานท่ีมีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานดา้น

การตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
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ทีต่ัง้ไว ้เนื่องจากรองเทา้ท างานจดัว่าเป็นสนิค้าทีม่คีวามจ าเป็นส าหรบัผูช้ายวยัท างานทีถ่งึแมว้่าจะ
มสีถานภาพสมรสแบบใดกต็ามเช่น โสด สมรส หมา้ย หรอืหย่ารา้ง ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ต่างกต็้องการ
มรีองเทา้คู่ใจส าหรบัการใส่ไปท างานในทุกๆ วนั ด้วยกนัทัง้นัน้ เพื่อเป็นการเสรมิสรา้งบุคลกิภาพ 
ให้เหมาะสมกบัลกัษณะอาชพีของตนเอง และเพื่อความปลอดภยั ความสวยงาม ความมัน่ใจ ตรง
ตามรสนิยมและความต้องการของตนเอง จึงส่งผลท าให้ผู้ชายวัยท างานที่มีสถานภาพสมรส 
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ ไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ อรนารา ดวงแข (2555) ศกึษาเรื่องปัจจยัทมีอีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อ
รองเท้าฟิทฟล็อพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคทมีสีถานภาพ
แตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พ ในดา้นการซื้อ รองเทา้ฟิทฟลอ็พในระยะ
เวลาอกี 3 เดอืนขา้งหน้า ดา้นการซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พจากหา้งสรรพสนิคา้ที่จ าหน่ายอย่างมลีขิสทิธิ
ถูกต้อง ด้านการซื้อรองเท้าฟิททลอ็พที่เป็นสนิค้าลขิสทิธถิูกต้องโดยการน าเข้าจากผู้ที่ไม่ได้เป็น
ตวัแทนจ าหน่ายโดยตรงแต่มรีาคาถูกกว่า ด้านการซื้อรองเท้าฟิทฟล็อพเพื่อเป็นของขวญัให้กับ
บุคคลอื่นๆ ในโอกาสหรอืเทศกาลพเิศษ ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 ผู้ชายวยัท างานท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ที่ตัง้ไว้ โดยผู้ชายวยัท างานที่มกีารศึกษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตรมีกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มากกว่าผูบ้รโิภคชายทีม่รีะดบัการศกึษาอื่นๆ เนื่องจาก การศกึษาเป็นปัจจยัที่
ท าใหผู้้บรโิภคมคีวามคดิ ค่านิยม ความชอบ ทศันคต ิพฤตกิรรมการบรโิภคและการตดัสนิใจซื้อที่
แตกต่างกัน ผู้ที่มีการศึกษาสูงมกัมีแนวโน้มการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มี
การศกึษาต ่ากว่า เนื่องจากผูท้ีม่กีารศกึษาสูงจะมอีาชพีทีส่ามารถสรา้งรายไดสู้งกว่าผูท้ีม่กีารศกึษา
ต ่า ท าให้ผู้บรโิภคกลุ่มนี้มกี าลงัซือ้ที่มากกว่า อกีทัง้ความสามารถในการรบัขอ้มูลข่าวสารซึ่งส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั จงึส่งผลท าใหผู้ช้ายวยัท างานทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั 
มกีารตัดสินใจซื้อรองเท้าท างานด้านการตัดสินใจซื้อ แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ        
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า ผูท้ี่มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ี่มี
คุณภาพด ีมากกว่าผู้ทีม่กีารศกึษาต ่า และสอดคล้องกบังานวจิยัของ นัคมน ภู่ทอง (2550) ศกึษา
เรื่องปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี้ ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ
รองเท้ากีฬายีห่้อไนกี้ ด้านจ านวนรองเท้ากีฬาที่มี แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ กล่าวคอืผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมี
พฤติกรรมการซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้ ด้านจ านวนรองเท้ากีฬาที่มมีากกว่าระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ี                                    
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ผู้บริโภคชายวยัท างานท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้
โดยผู้บรโิภคชายที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างาน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มากกว่าผูบ้รโิภคชายทีม่อีาชพีอื่นๆ เนื่องจากอาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่
ความต้องการสนิค้าและบรกิารที่แตกต่างกนั โดยรองเท้าท างานจดัว่าเป็นของใชจ้ าเป็นและแฟชัน่
เครื่องแต่งกายที่บอกลักษณะของผู้สวมใส่ เพื่อช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพการแต่งกายให้ดูด ี
เหมาะสมกบัอาชพี และป้องกนัอนัตรายทีอ่าจจะเกดิจากการท างาน ซึง่ลกัษณะอาชพีทีแ่ตกต่างกนั
กจ็ะส่งผลต่อความต้องการและการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานทีแ่ตกต่างกนัไป เช่นผูบ้รโิภคชายทีม่ ี
อาชพีขา้ราชการ อาจมคีวามต้องการรองเท้าท างานที่ดูด ีเรยีบรอ้ยและเหมาะสมกบัชุดขา้ราชการ 
หรือผู้บริโภคชายที่มีอาชีพวิศวกรก็อาจต้องการรองเท้าที่เน้นด้านคุณสมบัติและช่วยป้องกัน
อนัตรายทีอ่าจเกดิขึน้ในการท างาน หรอืผูบ้รโิภคชายทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ 
ซึง่เป็นกลุ่มทีม่คีวามเป็นอสิระในการแต่งกาย ซึง่อาจท าให้ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มกีารตดัสนิใจซือ้รองเท้า
ท างานมากกว่ากลุ่มอาชพีอื่นๆ จงึส่งผลท าให้ผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎขีอง ศิรวิรรณ 
เสรรีตัน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซือ้ชุดท างานและสนิคา้ที่จ าเป็น และสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎขีอง ปณิศา มจีนิดา (2553) กล่าวว่า ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลติภณัฑแ์ละการ
บรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการสนิคา้ทีห่รหูรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น นาฬกิา 
Rolex แต่ส าหรบักรรมกรจะตอ้งการเพยีงแค่นาฬกิาทีส่ามารถบอกเวลาไดเ้ท่านัน้ และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ นคัมน ภู่ทอง (2550) ศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รองเทา้
กฬีายีห่อ้ไนกี ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 
มพีฤติกรรมการซื้อรองเท้ากีฬายีห่้อไนกี้ ด้านแนวโน้มที่จะซื้อรองเท้ากีฬายีห่้อไนกี้ แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ กล่าวคอื ผู้บรโิภคที่มี
อาชพีพนกังานบรษิทั นกัเรยีน/นกัศกึษา และอาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้รองเทา้
กฬีายี่ห้อไนกี้ น้อยกว่า ผู้บรโิภคที่มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั และผู้บรโิภคที่มอีาชพีประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการซือ้รองเท้ากฬีายีห่้อไนกี้ มากกว่าผู้บรโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ  และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชฎาภรณ์ ชวล ี(2556) ศกึษาเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจงูใจที่
มคีวามสมัพนัธ์กบัการตัดสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 
ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
ผูบ้ริโภคชายวยัท างานท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้

ท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อ
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รองเทา้ท างานด้านการตดัสนิใจซื้อ มากกว่า ผูบ้รโิภคชายทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001–35,000 
บาท ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท และ 35,001–45,000 บาท เนื่องจาก ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัที่
มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค โดยมกัจะมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั คอื ผู้บรโิภคที่มรีายได้มากจะบรโิภคมาก ถ้ามรีายได้น้อยก็จะบรโิภคน้อย ประกอบกบั
รายไดเ้ป็นปัจจยัก าหนดอ านาจการซือ้ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนสูง กจ็ะมกี าลงัซือ้ทีม่ากขึน้ 
จงึท าให้มโีอกาสและสามารถตัดสนิใจซื้อสินค้าได้ง่ายมากกว่าผู้บรโิภคที่มกี าลงัซื้อน้อย รวมทัง้
ผู้บรโิภคที่มรีายได้สูงมกันิยมเลอืกซื้อสนิค้าโดยให้ความส าคญักบัคุณภาพ และชื่อเสยีงของตรา
สนิค้า แต่ผู้บรโิภคที่มรีายได้น้อยก็มกัจะเลอืกซื้อสนิค้าที่คุ้มค่า และอาจต้องค านึงถงึความจ าเป็น
อื่นๆ ใหม้คีวามเหมาะสมกบัรายได ้และไมก่ระทบกบัค่าใชจ้่ายอื่นๆ ของผูบ้รโิภคเอง จงึส่งผลท าให้
ผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานด้าน
การตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง ปณิศา มจีนิดา (2553: 54-55) กล่าวว่า
รายได้เป็นปัจจยัก าหนดอ านาจการซื้อ ผู้บรโิภคที่มรีายได้สูงมอี านาจการซื้อสูงมกัจะเลอืกใช้
ผลติภณัฑท์ีม่ชีื่อเสยีง ในขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่รีายไดต้ ่าจะเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ี่คุม้ค่า ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ชฎาภรณ์ ชวลี (2556) ศึกษาเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มี
ความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 
ผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อรองเท้า
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ อรนารา ดวงแข (2555) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้
รองเท้าฟิทฟล็อพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มีรายได้
แตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พ ด้านการซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พในระยะ
เวลาอกี 3 เดอืนขา้งหน้าแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

                                     
สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รองเท้าท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผู้บรโิภคชายวยั
ท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มากขึน้ จะท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้
รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ ในระดบัสูง 
เนื่องจากผู้ชายวยัท างานส่วนใหญ่ ต่างก็ต้องการรองเท้าดีๆ  ที่เหมาะสมกบัอาชพีของตนเองไว้ใส่
ท างาน และสามารถตอบสนองความต้องการและเกิดความพงึพอใจมากที่สุดด้วยกนัทัง้นัน้ โดย
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พบว่า ในการตัดสินใจซื้อรองเท้าท างานส าหรบัผู้ชายวยัท างาน ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มกัค านึงถึง
ประโยชน์/คุณสมบตัิของสนิค้าเป็นส าคญั รวมทัง้ให้ความส าคญักบัผลติภณัฑ ์ในด้านต่างๆ เช่น 
คุณภาพในการตดัเยบ็หรอืการผลติรองเท้า คุณภาพของวสัดุที่ใช้ในการผลติ ความทนทานและ
ระยะเวลาในการใช้งาน  การออกแบบที่สวยงาม ทนัสมยั มรีูปแบบและสสีนัให้เลอืกหลากหลาย 
ความมชีื่อเสยีงของตราสนิค้า และรองเท้าท างานที่ดคีวรสวมใส่สบายกระชบัไม่เจบ็เท้า และช่วย
เสรมิสรา้งบุคลกิภาพและช่วยสรา้งความมัน่ใจในการท างานได้ ซึ่งเมื่อผู้บรโิภคชายวยัท างานให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์นี้มากขึน้ กจ็ะส่งผลท าใหม้กีารตดัสนิใจซื้อ
รองเท้าท างานเพิม่ขึ้นด้วย ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีของ คอตเลอร์ (Kotler: 1997) กล่าวว่า 
ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอต่อตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได้ การใชห้รอืการ
บรโิภคที่สามารถตอบสนองความต้องการหรอืความจ าเป็น การตดัสนิใจในลกัษณะของ ผลติภณัฑ์
และบรกิารจะไดร้บัอทิธพิลจากพฤติกรรมของผู้บรโิภค และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ชฎาภรณ์ 
ชวล ี(2556) ศกึษาเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อ
รองเทา้ของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์
มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รองเท้าของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
กล่าวคอื ถา้มสี่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑเ์พิ่มขึน้จะท าใหผู้ห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมี
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และสอดคล้อง
กบังานวจิยัของ นัคมน ภู่ทอง (2550) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
รองเท้ากีฬายี่ห้อไนกี้ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทศันคติด้าน
ผลิตภณัฑ์ในด้านประโยชน์หลักของผลิตภณัฑ์ในข้อการป้องกันการเกิดอุบตัิเหตุ ช่วยรบั และ
กระจายแรงกระแทก ลดปรมิาณใชง้านของกลา้มเนื้อ และช่วยเพิม่ความมัน่คงในการเคลื่อนไหว มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รองเทา้กฬีายีห่อ้ไนกี ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่าง
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยมคีวามสมัพันธ์เป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน

ของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคชายวยัท างานให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มากขึน้ จะท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน
ของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสูง เนื่องจาก ราคา
จดัว่าเป็นองคป์ระกอบทีส่ าคญัในการตดัสนิใจซือ้และแสดงถงึคุณค่าของสนิคา้ ดงันัน้การตัง้ราคาให้
มคีวามเหมาะสมกบัสนิค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ก็จะท าให้ผู้บรโิภคเลง็เหน็ถงึคุณค่าที่จะได้รบั
และเกดิการตดัสนิใจซือ้ในที่สุด และพบว่าในการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานส าหรบัผู้ชายวยัท างาน  
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัจะท าการเปรยีบเทยีบความเหมาะสมของราคากบัความคุ้มค่าของผลติภณัฑ์
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นัน้ๆ ก่อนการตดัสนิใจซือ้ เช่น ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัตราสนิคา้ ความเหมาะสมของ
ราคาเมือ่เทยีบกบัการออกแบบรองเทา้ ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้ เป็นต้น  
รวมทัง้การใหค้วามส าคญักบัการตดิป้ายราคาอย่างชดัเจนและการมรีะดบัราคาใหเ้ลอืกหลายระดบั 
เพื่อให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นและไม่เกิดความสบัสนในการตัดสินใจซื้อ และเมื่อ
ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคานี้มากขึน้ กจ็ะส่งผลท า
ใหม้กีารตดัสนิใจซือ้รองเท้าท างานเพิม่ขึน้ดว้ย ซึ่งสอดคลอ้งทฤษฎขีอง คอตเลอร ์(Kotler. 1997: 
92-94) กล่าวว่า ราคา (Price) เป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขากจ็ะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้ าหนด
กลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถงึ คุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived value) ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ต้องพจิารณา
ว่าการยอมรบัของลูกค้าในคุณค่าของผลติภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นัน้  และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ชฎาภรณ์ ชวลี (2556) ศึกษาเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มี
ความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 
ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไป
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอื ถ้ามสี่วนผสมทางการตลาดดา้นราคาเพิ่มขึน้ จะท า
ให้ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย มากขึ้น จะท าให้มีการตัดสินใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวัยท างานใน เขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการตัดสินใจซื้อ เพิ่มขึ้นในระดบัปานกลาง เนื่องจากช่องทางในการจดั
จ าหน่ายนัน้มคีวามส าคญัและจ าเป็นส าหรบัผู้บรโิภคเป็นอย่างมาก ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ดี
จะต้องเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและช่วยกระตุ้นท าให้เกิดการตดัสนิใจซื้อได้ง่ายขึน้ โดยเฉพาะ
ส าหรบัการเลอืกซือ้รองเท้าท างานส าหรบัผู้ชายวยัท างาน ทีอ่าจมคีวามต้องการที่แตกต่างกนัตาม
ลกัษณะอาชพีและความชื่นชอบของแต่ละคน รวมทัง้ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้เป็นกลุ่มวยัท างาน ซึ่งอาจเป็น
กลุ่มทีม่ขีอ้จ ากดัทางดา้นเวลา เพราะเวลาส่วนใหญ่อาจถูกใชไ้ปกบัการท างาน ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้จงึให้
ความส าคญักบัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายนี้เป็นอย่างมาก โดยพบว่าในการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานส าหรบัผู้ชายวยัท างาน ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัใหค้วามส าคญักบัการเดนิทางไปยงัสถานทีจ่ดั
จ าหน่ายทีม่คีวามสะดวก หรอืสถานทีจ่ดัจ าหน่ายทีอ่ยู่ใกลบ้า้นหรอืทีท่ างาน และสถานทีจ่ดัจ าหน่าย
ทีม่ทีีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้ เพื่อใหล้กูคา้มคีวามสะดวกสบายและประหยดัเวลาในการเดนิทางไปเลอืก
ซือ้สนิค้า รวมทัง้สภาพของรา้นคา้ควรมกีารจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู่ มคีวามสะดวกในการหยบิ



108 

 

ลองและเลอืกซือ้ และสถานทีจ่ดัจ าหน่ายมกีารตกแต่งทีส่วยงามน่าสนใจ ดงึดูดใจลูกคา้ รวมทัง้การ
มชี่องทางการจดัจ าหน่ายทางอื่นร่วมด้วยเช่นทางอินเทอร์เนตหรอืสื่อ online ต่างๆ และเมื่อ
ผูบ้รโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย นี้
มากขึน้ กจ็ะส่งผลท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพิม่ขึน้ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งทฤษฎขีอง อดุลย ์
จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) กเ็น้นช่องทางการกระจายสนิคา้ที่
ครอบคลุมและทัว่ถงึ สามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอย่างด ีเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกคา้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชฎาภรณ์ ชวล ี(2556) ศกึษาเรื่อง ส่วนผสมทาง
การตลาดและแรงจูงใจที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อรองเท้าของผู้หญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัปานกลาง 
กล่าวคือ ถ้ามสี่วนผสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึ้นจะท าให้ผู้หญิงในเขต
กรงุเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อรนารา ดวงแข (2555) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการซื้อรองเท้าฟิทฟลอ็พของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อรองเท้าฟิทฟล็อพของ
ผูบ้รโิภค ดา้นการซือ้รองเทา้ฟิทฟลอ็พในระยะเวลาอกี 3 เดอืนขา้งหน้า อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจ
ซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคอืถ้า
ผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มาก
ขึน้ จะท าให้มกีารตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ตดัสนิใจซื้อ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เนื่องจากการส่งเสรมิการตลาดมวีตัถุประสงคเ์พื่อจูงใจ และ
โน้มน้าวใจผูบ้รโิภคใหเ้กดิการรบัรู ้เกดิความสนใจ เกดิความต้องการ และน าไปสู่การตดัสนิใจซือ้ใน
ที่สุด โดยพบว่าในการตดัสนิใจซื้อรองเท้าท างานส าหรบัผู้ชายวยัท างาน ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มกัให้
ความส าคญักบัการส่งเสรมิการตลาดต่างๆ เช่นการมตีวัอย่างสนิคา้ให้ลูกคา้ทดลองสวมใส่ การทีม่ ี
การรบัประกนัสนิคา้สามารถเปลีย่นสนิค้าหรอืซ่อมแซมไดภ้ายในเวลาทีก่ าหนด มกีารส่งเสรมิการ
ขาย (Promotion) เช่น ลด แลก แจก แถม  การมพีนกังานขายทีส่ามารถใหค้วามรูต้อบขอ้สงสยัและ
แนะน าเกีย่วกบัสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ได ้การมรีะบบสมาชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษเช่นไดร้บัส่วนลดหรอืสะสม
แต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธผ์่านทางสื่อต่างๆ เช่นโทรทศัน์ นิตยสาร
สิง่พมิพ์หรอืสื่อออนไลน์ และการให้นักแสดง/นักรอ้ง/นักธุรกจิ/ผู้ที่มชีื่อเสยีงมาเป็นพรเีซน็เตอร์
โฆษณา ซึง่จะเหน็ไดว้่าการส่งเสรมิการตลาดเหล่านี้ ลว้นเป็นสิง่ทีส่ าคญัและมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
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ของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ประกอบกับในปัจจุบนัมกีารแข่งขนัทางการตลาดที่สูงขึ้น ซึ่งหาก
ผูป้ระกอบการมกีารจดัการส่งเสรมิการตลาดมากขึน้และตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค กจ็ะเป็น
การกระตุ้นท าให้ผูบ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อได้ง่ายและมากขึน้ จงึส่งผลท าให้เมื่อผูบ้รโิภคชายวยั
ท างานให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดนี้มากขึน้ ก็จะท าให้มี
การตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานเพิม่ขึน้ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งทฤษฎขีอง อรสิา ส ารอง (2551: 5) กล่าวว่า
การส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การสื่อสารจากผู้ผลติหรอืผู้จดัจ าหน่ายไปยงัผู้บรโิภคโดยใช้ช่อง
ทางการสื่อสารรูปแบบต่างๆ โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อจูงใจให้ผู้บรโิภคเกดิความสนใจในผลติภณัฑ ์
เกดิความต้องการและตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ี่เสนอขาย และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ชฎาภรณ์ 
ชวล ี(2556) ศกึษาเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดและแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อ
รองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อรองเท้าของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้ สองมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัปานกลางกล่าวคอื ถ้ามสี่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานครมกีารตดัสนิใจซื้อรองเทา้เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
จากผลการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้าย

วยัท างานในกรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัมขีอ้คดิเหน็และเสนอแนะดงันี้ 
 
1. ด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์
ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคชายวยัท างานที่มอีายุ 42 ปีขึน้ไป มกีารศกึษาระดบัสูงกว่า

ปรญิญาตร ีมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/อาชพีอื่นๆ และมรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตัง้แต่ 45,001 
บาทขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด เมื่อเทยีบกบัลูกคา้กลุ่ม
อื่นๆ ดังนั ้นจึงเป็นกลุ่มเป้าหมายที่ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับลูกค้ากลุ่มนี้ ให้เป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกั เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อกระตุ้นและจูงใจใหลู้กค้ากลุ่มนี้เกดิการ
รบัรู ้เกดิความตอ้งการ และน าไปสู่การตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด  

 
2. ด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน และจาก

ผลการวจิยั ผู้ประกอบการควรเรยีงล าดบัตามระดบัความส าคญัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ท างานของผูช้ายวยัท างาน ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ดงันี้ 
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ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์
ผูป้ระกอบการควรเน้นในด้านของประโยชน์และคุณสมบตัขิองรองเท้าเป็นส าคญั เพื่อให้

ไดร้องเทา้ท างานส าหรบัผูช้าย ทีม่คีุณสมบตัติรงตามความต้องการของผูบ้รโิภคตามลกัษณะอาชพี
ต่างๆ และผู้ประกอบการควรเน้นการออกแบบที่สวยงาม ทนัสมยั มีรูปแบบและสีสันให้เลือก
หลากหลาย เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค อกีทัง้ควรเน้นการออกแบบเพื่อสุขภาพ
ในการสวมใส่เป็นส าคญั เช่นออกแบบใหร้องเทา้มรีปูทรงทีเ่หมาะสมกบัลกัษณะรปูเทา้ของผูบ้รโิภค 
เพื่อช่วยลดอาการเมือ่ย กระชบั ไมเ่จบ็เทา้ เนื่องจากผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะต้องสวมใส่รองเทา้ท างาน
เป็นระยะเวลาที่ยาวนานเกือบทัง้วนั ดงันัน้ความสบายในการสวมใส่จงึเป็นปัจจยัที่ส าคญั และ
รองเท้าท างานที่ดนีอกจากจะมรีูปทรงที่โดนใจกบัความสวยงามแล้ว ผู้ประกอบการควรเน้นด้าน
คุณสมบตัต่ิางๆ ของผลติภณัฑ์ดว้ย เช่นการใช้วสัดุในการผลติรองเท้าทีม่คีุณภาพ ไม่แขง็ มคีวาม
ทนทาน พืน้รองเทา้กนักระแทก และต้องยดึเกาะกบัสภาพผวิพืน้ทัว่ไปไดด้ ีไม่ลื่นไถล พืน้รองเทา้มี
อายกุารใชง้านทีย่าวนาน เน้นคุณภาพในการตดัเยบ็หรอืเน้นการควบคุมการผลติทีม่คีุณภาพและได้
มาตรฐานอยู่เสมอ รวมทัง้การน าเอาเทคโนโลยีต่างๆ มาใช้ในการผลิต และควรมกีารพัฒนา
ผลติภณัฑอ์ยู่เสมอ เพื่อให้ได้รองเท้าท างานที่ด ีและตอบสนองตามความต้องการของผู้บรโิภคให้
ไดม้ากทีสุ่ด อกีทัง้ควรใหค้วามส าคญักบัการสรา้งภาพลกัษณ์ตราสนิคา้เพื่อใหต้ราสนิค้าเป็นทีรู่จ้กั
ส าหรบัคนทัว่ไป โดยจากการศึกษาครัง้นี้พบว่าถ้าผู้บรโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ กจ็ะมผีลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ ในระดบัสงู 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ผู้ประกอบการควรเน้นการตัง้ราคาที่เหมาะสมกับสินค้าและกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 

เนื่องจากสนิค้าประเภทรองเท้าท างานส าหรบัผู้ชาย ผู้บรโิภคเป้าหมายอาจแตกต่างกันไปตาม
ลกัษณะอาชพีทีแ่ตกต่างกนั ซึง่ผูป้ระกอบการอาจใชว้ธิกีารตัง้ราคาทีแ่ตกต่างกนัเช่น การตัง้ราคาให้
ผูบ้รโิภครูส้กึถงึความคุม้ค่า (Perceived Value) เนื่องจากพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกัจะ
ท าการเปรยีบเทยีบความเหมาะสมของราคากบัความคุ้มค่าของสนิค้านัน้ๆ ก่อนการตดัสนิใจซื้อ 
เช่น ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัตราสนิค้า ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัการ
ออกแบบรองเท้า  ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพสินค้า  เป็นต้น ซึ่งวิธีนี้
ผูป้ระกอบการควรตัง้ราคาสนิคา้ทีค่ดิว่าเหมาะสม ไม่สูงเกนิก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค แต่ผูป้ระกอบการ
มหีน้าทีท่ีต่อ้งท าใหผู้บ้รโิภครบัรูว้่าสนิคา้ของเราคุม้ค่าเหมาะสมกบัราคาทีต่ ัง้ไวจ้รงิๆ เช่นการน าเอา
จุดเด่นหรอืความพเิศษของสนิค้าของเรามาเป็นจุดขาย เป็นต้น หรอืผู้ประกอบการอาจใช้เทคนิค
วธิกีารตัง้ราคาทีด่งึดดูใจผูบ้รโิภค เช่นการตัง้ราคาทีล่งทา้ยดว้ยเลข 9 หรอื 99 เพื่อดงึดูดใจผูบ้รโิภค 
ซึ่งการตัง้ราคาที่ลงท้ายด้วยเลข 9 นัน้จะท าให้การรบัรูร้าคาของผู้บรโิภคบดิเบอืนท าให้เกดิการ
ตดัสนิใจซือ้ไดง้่าย เนื่องจากลูกคา้จะเกดิความรูส้กึกว่าไดซ้ือ้สนิคา้ราคาถูก หรอืผูป้ระกอบการอาจ
ใช้วธิกีารตัง้ราคาแบบให้ส่วนลด เพราะนอกจากจะท าให้ลูกค้าเกดิแรงจูงใจที่จะซื้อแล้ว ยงัท าให้
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ลูกค้าเกดิความต้องการทีจ่ะซื้อสนิคา้นัน้มากขึน้อกีดว้ย เช่นการให้สทิธพิเิศษส าหรบัลูกคา้ทีซ่ื้อใน
ปรมิาณมากสามารถต่อรองส่วนลดได้ รวมทัง้การให้ความส าคญักบัการติดป้ายราคาอย่างชดัเจน
และการมรีะดบัราคาใหเ้ลอืกหลายระดบั เพื่อใหลู้กคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้ไดง้่ายขึน้และไม่เกดิความ
สบัสนในการตดัสนิใจซือ้ โดยจากการศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าผูบ้รโิภคชายวยัท างานใหค้วามส าคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากขึน้ กจ็ะมผีลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ ในระดบัสงู 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการส่งเสรมิการตลาดเพื่อโน้มน้าวใจผูบ้รโิภคใหเ้กดิ
การรบัรู ้เกดิความต้องการซื้อ และน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่เสนอขาย เช่น ควรมกีารจดัการ
ส่งเสรมิการขาย (Promotion) ตามช่วงเวลาหรอืเทศกาลต่างๆ เช่น การลดราคาเป็นช่วงๆ เช่นช่วง
ต้นเดอืน ช่วงเทศกาล ผู้ประกอบการอาจจดัร้านค้าเป็นโซนสนิค้าลดราคาให้ลูกค้าได้เลอืกซื้อไว้
ดา้นหน้าเพื่อเป็นการดงึดดูความสนใจของลกูคา้ วธินีี้อาจท าใหลู้กคา้ตดัสนิใจซือ้ในจ านวนทีม่ากขึน้  
หรอืการมรีะบบสมาชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษเช่นไดร้บัส่วนลดหรอืสะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ การ
มตีวัอยา่งสนิคา้ใหผู้บ้รโิภคทดลองสวมใส่ เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความมัน่ใจในการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 
และควรมกีารรบัประกนัสนิค้าสามารถเปลี่ยนสนิค้าหรอืซ่อมแซมได้ภายในเวลาที่ก าหนด รวมทัง้
ควรเน้นการฝึกอบรมพนักงานขายให้มคีวามรูแ้ละสามารถตอบขอ้สงสยัหรอืแนะน าเกี่ยวกบัสนิค้า
ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคได ้พนกังานขายควรมมีนุษยสมัพนัธ ์อธัยาศยัทีด่ใีนการใหบ้รกิาร และผูป้ระกอบการ
ควรจัดให้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อต่างๆ ตามความเหมาะสมของสินค้าและ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้สินค้าและตราสินค้าเป็นที่รู้จกัมากยิง่ขึ้น เช่นผ่านทางโทรทศัน์ นิตยสาร
สิง่พมิพห์รอืสื่อออนไลน์ต่างๆ หรอือาจโดยการใหน้ักแสดง/นักรอ้ง/นักธุรกจิ/ผูท้ีม่ชี ื่อเสยีงมาเป็นพรี
เซน็เตอรโ์ฆษณา โดยจากการศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าผู้บรโิภคชายวยัท างานให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มากขึ้น ก็จะมผีลท าให้การตัดสินใจซื้อรองเท้า
ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ ในระดบัปานกลาง 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผู้ประกอบการควรเน้นเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายให้เหมาะสมกับสินค้าและกลุ่ม

ผู้บรโิภคเป้าหมาย เช่นอาจใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายๆ ช่องทางร่วมกัน ได้แก่ การจดั
จ าหน่ายในห้างสรรพสนิค้าหรอืศูนยก์ารค้าต่างๆ หรอืในรา้นขายรองเท้าที่มที าเลที่ตัง้ที่เหมาะสม 
เดินทางสะดวก มีที่จอดรถไว้บริการส าหรับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้ามีความสะดวกสบายและ
ประหยดัเวลาในการเดินทางไปเลือกซื้อสินค้า รวมทัง้การใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางสื่ อ
อนิเตอรเ์น็ต online ต่างๆ ร่วมดว้ย เช่น Website, Facebook, Instragam, Line เป็นต้น เนื่องจาก
ในปัจจุบันมีกลุ่มผู้บริโภคจ านวนมากที่ชื่นชอบการค้นหาและซื้อสินค้าผ่านช่องทางนี้  และ
ผู้ประกอบการควรมกีารบรหิารจดัการสินค้าคงคลงัในแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มคีวาม
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เหมาะสมและเพยีงพอต่อความต้องการของผู้บรโิภคเพื่อลดความเสี่ยงของสนิค้าขาดสต๊อก เพื่อ
ป้องกนัไม่ใหผู้้ประกอบการสูญเสยีโอกาสในการขาย และป้องกนัไม่ใหผู้บ้รโิภคหนัไปซือ้สนิคา้ของ
คู่แขง่ทดแทน และผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัสภาพของรา้นคา้ควรมกีารจดัเรยีงสนิคา้เป็น
หมวดหมู่ หรอืแยกตามประเภทของรองเทา้เพื่อความสะดวกในการหยบิลองและเลอืกซื้อ รวมทัง้
การจดัเรยีงสนิคา้ทีม่คีวามโดดเด่น สะดุดตา เพื่อดงึดูดสายตาผูบ้รโิภคใหส้ามารถมองเหน็สนิคา้ได้
ง่าย และสถานทีจ่ดัจ าหน่ายควรมกีารตกแต่งทีส่วยงาม น่าสนใจ สะอาด ดงึดูดใจลูกคา้ ซึง่จะช่วย
กระตุน้ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซือ้ทีง่า่ยขึน้ โดยจากการศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าผูบ้รโิภคชายวยั
ท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากขึน้ กจ็ะมผีลท า
ใหก้ารตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ ในระดบัปานกลาง 
 

ข้อเสนอแนะในการท าการวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรมีการขยายขอบเขตการท าวิจ ัย  นอกเหนือจากกลุ่ มผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร เช่นปรมิณฑล และต่างจงัหวดั เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูครอบคลุมมากขึน้ และท าใหท้ราบ
ข้อมูลที่หลากหลายของประชากรในแต่ละพื้นที่ เพื่อน ามาปรับใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่อไป  

2. ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิ ปัจจยัดา้นอื่นทีอ่าจมคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้รองเทา้
ท างานของผู้ชาย เช่นทศันคต ิแรงจงูใจ ความคาดหวงั อทิธพิลทางสงัคมเป็นต้น เพื่อเป็นแนวทาง
ในการปรบัปรงุและพฒันากลยทุธใ์หเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผู้บรโิภคมากทีสุ่ด 

3. ควรมกีารศกึษาเพิม่เติมด้านความพงึพอใจของผู้บรโิภค เพื่อเป็นประโยชน์ในการ
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความต้องการของผู้บรโิภค และเพื่อให้ผู้บรโิภคเกิด
ความพงึพอใจมากทีสุ่ด 
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แบบสอบถาม 
 
การวิจยัเร่ือง : ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างานของผู้ชายวยัท างาน
ในกรงุเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามนี้มวี ั ตถุประสงค์เพื่อการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในกรงุเทพมหานคร” เพื่อเป็นส่วนหนึ่งของการท าสาร
นิพนธ์ประกอบการศึกษาในระดบัปรญิญาโท หลกัสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติ สาขาการตลาด 
คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  

 
ผู้วิจ ัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงส าหรับความกรุณาของท่านในการสละเวลาตอบ

แบบสอบถามในครัง้นี้ แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันี้ 
ตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนท่ี 3 ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างานของผูช้ายวยัท างานในเขต
กรงุเทพมหานคร 
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ตอนท่ี 1 : ลกัษณะส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

1. อาย ุ
(     ) อาย ุ15-23 ปี    (     ) อาย ุ24-32 ปี 
(     ) อาย ุ33-41 ปี    (     ) อาย ุ42-50 ปี 
(     ) อาย ุ51-60 ปี   

 

2. สถานภาพสมรส 
(     ) โสด                 (     ) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
(     ) หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่

 

3. ระดบัการศกึษาสงูสุด 
(     ) ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
(     ) ปรญิญาตร ี
(     ) สงูกว่าปรญิญาตร ี
 

4. อาชพี 
(     ) พนกังานบรษิทัเอกชน   
(     ) ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ      
(     ) ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ 
(     ) อาชพีอื่นๆ โปรดระบุ ……………………………………………………. 

 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
(     ) ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
(     ) 15,001 – 25,000 บาท 
(     ) 25,001 – 35,000 บาท 
(     ) 35,001 – 45,000 บาท 
(     ) 45,001 บาทขึน้ไป 
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ตอนท่ี 2 ความคิดเหน็เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของรองเท้าท างานของ
ผูช้ายวยัท างาน 

ค าชีแ้จง : โปรดท ำเครื่องหมำย   √   ลงใน  □  ทีต่รงกบัควำมคดิเหน็ของท่ำนมำกทีสุ่ดเกี่ยวกบั
รองเทำ้ท ำงำน 

โดยค่ำคะแนน 5 หมำยถงึ มคีวำมส ำคญัมำกทีสุ่ด 
โดยค่ำคะแนน 4 หมำยถงึ มคีวำมส ำคญัมำก 
โดยค่ำคะแนน 3 หมำยถงึ มคีวำมส ำคญัปำนกลำง 
โดยค่ำคะแนน 2 หมำยถงึ มคีวำมส ำคญัน้อย 
โดยค่ำคะแนน 1 หมำยถงึ มคีวำมส ำคญัน้อยทีสุ่ด 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 

 
ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 

1. คุณภำพของวสัดุหรอืวตัถุดบิทีใ่ชใ้นกำรผลติ
รองเทำ้ท ำงำน 

     

2. คุณภำพในกำรตดัเยบ็หรอืผลติรองเทำ้      

3. ควำมทนทำนและระยะเวลำในกำรใชง้ำน      

4. กำรออกแบบทีส่วยงำม ทนัสมยั       

5. ควำมหลำกหลำยของสนิคำ้เช่นมรีปูแบบและสสีนั 
ทีห่ลำกหลำย 

     

6. รองเทำ้ท ำงำนสวมใส่สบำย กระชบั ไมเ่จบ็เทำ้      

7. ช่วยเสรมิสรำ้งบุคลกิภำพและช่วยสรำ้งควำม
มัน่ใจในกำรท ำงำน 

     

8. ควำมมชีื่อเสยีงของตรำสนิคำ้       

ด้านราคา (Price) 
9. ควำมเหมำะสมของรำคำเมือ่เทยีบกบั  

คุณภำพสนิคำ้ 
     

10. ควำมเหมำะสมของรำคำเมื่อเทยีบกบั  
ตรำสนิคำ้ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 

 
ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

11. ควำมเหมำะสมของรำคำเมื่อเทยีบกบั  
กำรออกแบบรองเทำ้ 

     

12. มรีะดบัรำคำใหเ้ลอืกหลำยระดบั      

13. มกีำรตดิป้ำยรำคำอย่ำงชดัเจน      

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
14. กำรจดัเรยีงสนิคำ้เป็นหมวดหมู ่ มคีวำมสะดวกใน

กำรหยบิลองและเลอืกซือ้ 
     

15. สถำนทีจ่ดัจ ำหน่ำยตกแต่งสวยงำมน่ำสนใจ 
ดงึดดูใจลกูคำ้ 

     

16. กำรเดนิทำงไปยงัสถำนทีจ่ดัจ ำหน่ำยมคีวำม
สะดวก 

     

17. สถานทีจ่ดัจ าหน่ายมทีีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้      

18. สถำนทีจ่ดัจ ำหน่ำยอยูใ่กลบ้ำ้นหรอืทีท่ ำงำน      

19. มชี่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงอื่นรว่มดว้ย เช่น
ทำงอนิเทอรเ์นต  

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
20. กำรโฆษณำประชำสมัพนัธผ์่ำนทำงสื่อต่ำงๆ เช่น

โทรทศัน์ นิตยสำรสิง่พมิพแ์ละสื่อออนไลน์ 
     

21. กำรให ้นกัแสดง/นกัรอ้ง/นกัธุรกจิ/ผูท้ีม่ชี ื่อเสยีง
มำเป็นพรเีซน็เตอรโ์ฆษณำ 

     

22. พนกังำนขำยสำมำรถใหค้วำมรู ้ตอบขอ้สงสยั 
และแนะน ำเกีย่วกบัสนิคำ้ใหแ้ก่ลกูคำ้ได ้

     

23. มตีวัอยำ่งสนิคำ้ใหล้กูคำ้ทดลองสวมใส่      

24. มกีำรส่งเสรมิกำรขำย (Promotion) เช่น ลด แลก 
แจก แถม  

     

25. มรีะบบสมำชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษ เช่นไดร้บั
ส่วนลด หรอืสะสมแตม้เพื่อแลกของสมนำคุณ 

     

26. มกีำรรบัประกนัสนิคำ้ สำมำรถเปลีย่นสนิคำ้หรอื
ซ่อมแซมได ้ภำยในเวลำทีก่ ำหนด 
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ตอนท่ี 3 ความคิดเหน็เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างาน 

ค าชีแ้จง : โปรดท ำเครือ่งหมำย √  ลงใน □ ทีต่รงกบัควำมคดิเหน็ของท่ำนมำกทีสุ่ด 
โดยค่าคะแนน 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
โดยค่าคะแนน 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
โดยค่าคะแนน 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
โดยค่าคะแนน 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
โดยค่าคะแนน 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

การตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างาน 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
(5) 

เหน็
ด้วย 

 
(4) 

ไม่แน่ใจ 
 
 

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 

 
(2) 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
(1) 

การรบัรู้ปัญหา      

1. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนเพรำะรองเทำ้คู่
เก่ำขำดหรอืช ำรดุ 

     

2. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนเพรำะมปัีญหำจำก
กำรสวมใส่รองเทำ้คู่เก่ำ เช่น สวมใส่ไมส่บำย 
รองเทำ้กดั เป็นตน้ 

     

3. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนเพรำะตอ้งกำรมี
รองเทำ้ทีเ่ขำ้กบัชุดท ำงำน 

     

4. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนเพรำะตอ้งกำรซือ้
รุน่ทีต่ำมแฟชัน่น ำสมยัหรอืมรีุ่นใหมอ่อกจ ำหน่ำย  

     

การค้นหาข้อมลู      

5. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านจะศกึษาหา
ขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่นอนิเทอรเ์น็ตและ
นิตยสาร  

     

6. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทา้ท างาน ท่านจะสอบถาม
จากคนใกลช้ดิ เช่นบุคคลในครอบครวั เพื่อน 

บุคคลใกลช้ดิ 

     

7. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน ท่านจะค านึงถงึ
ประสบการณ์การใชร้องเทา้ท างานในอดตี 

     

8. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน ท่านจะสอบถาม
ขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ จากพนกังานขาย 
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การตดัสินใจซ้ือรองเท้าท างาน 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
(5) 

เหน็
ด้วย 

 
(4) 

ไม่แน่ใจ 
 
 

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 

 
(2) 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
(1) 

การประเมินผลทางเลือก      

9. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนท่ำนมกีำร
เปรยีบเทยีบขอ้ด-ีขอ้เสยีของแต่ละตรำสนิคำ้   
ทุกครัง้ 

     

10. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน ท่ำนมกีำร
เปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองสนิคำ้ กบัควำม
ตอ้งกำรของท่ำน 

     

11. ก่อนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน ท่ำนมกีำร
เปรยีบเทยีบรำคำของสนิคำ้ กบัควำมคุม้ค่ำทีจ่ะ
ไดร้บั 

     

การตดัสินใจซ้ือ      

12. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน โดยค ำนึงถงึ
ประโยชน์/คุณสมบตั ิของสนิคำ้เป็นส ำคญั 

     

13. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน โดยค ำนึงถงึ    
รำคำของสนิคำ้ทีเ่ป็นไปตำมทีค่ำดหวงัเป็นส ำคญั 

     

14. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำน โดยค ำนึงถงึตรำ 
สนิคำ้ทีม่คีวำมน่ำเชื่อถอืและมชีื่อเสยีงเป็นส ำคญั 

     

15. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนทนัท ีทีรู่ส้กึถูกใจ
หรอืชื่นชอบรองเทำ้คู่นัน้ๆ 

     

16. ท่ำนตดัสนิใจซือ้รองเทำ้ท ำงำนเมือ่มกีำรจดั
โปรโมชัน่ เช่นกำรลดรำคำ ของแถม เป็นตน้ 

     

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ      

17. ท่ำนจะกลบัไปซือ้รองเทำ้ท ำงำน ตรำสนิคำ้นี้อกี
ครัง้ ถำ้สนิคำ้ทีท่่ำนซือ้ไปมคีุณภำพด ี

     

18. ท่ำนจะแนะน ำสนิคำ้รองเทำ้ท ำงำนตรำสนิคำ้ที่
ท่ำนซือ้อยู ่ใหแ้ก่เพื่อน คนใกลช้ดิและครอบครวั 
ถำ้ท่ำนมคีวำมพอใจในสนิคำ้ทีท่่ำนซือ้ไป 

     

19. ท่ำนรูส้กึภูมใิจทีไ่ดส้วมใส่รองเทำ้ท ำงำน ตรำ
สนิคำ้ทีท่่ำนเลอืก  
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ภาคผนวก ข 
หนังสือขอเชิญเป็นผูเ้ช่ียวชาญ 
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ภาคผนวก ค 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

1. รองศาตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา อาจารยป์ระจ าภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
     มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2. รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ ประธานโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
     ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร์ 
     มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัย่อผู้ท ำสำรนิพนธ ์  
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ประวติัย่อผู้ท ำสำรนิพนธ ์
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