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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละส่วนประสมทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรองเทา้ผา้ใบส าหรบัใชใ้นชวีติประจ าวนัของผูห้ญงิวยัท างานทีอ่าศยัอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต ิ
(SPSS) 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตรบ์างด้าน ไดแ้ก่ อายุ รายได้ ระดบัการศกึษา และ
อาชพี มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิส าหรบัปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร 
ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ล้วนมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติ ิ
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Abstract 
The objective of this research was to study the demographic factors and marketing mix 

elements that influence the decision to purchase sneakers for daily use among working women 
residing in the Bangkok metropolitan area. This study employed a quantitative research 
approach using a questionnaire as the primary data collection tool. Data were collected from a 
sample of 400 respondents and analyzed using the Statistical Package for the Social Sciences 
(SPSS). 

The results revealed that certain demographic factors—namely age, income, education 
level, and occupation—had a statistically significant influence on the decision to purchase 
sneakers. Furthermore, all components of the marketing mix (7Ps), including product, price, 
place, promotion, people, physical evidence, and process, were found to significantly affect 
purchasing decisions. 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในยุคปัจจุบนั “รองเท้าผ้าใบ” กลายเป็นหนึ่งในไอเทมส าคญัส าหรบัคนวยัท างาน ไม่เพยีงแต่
ช่วยเสรมิบุคลกิภาพให้ดูด ีทนัสมยั และเหมาะสมกบัไลฟ์สไตล์ที่เปลีย่นแปลงรวดเรว็ แต่ยงัตอบโจทย์
ด้านความสะดวกสบายและสุขภาพเท้าอกีด้วย คนวยัท างานจ านวนมากต้องใช้เวลาส่วนใหญ่เดนิทาง 
หรอืยนืท างานเป็นเวลานาน รองเทา้ผา้ใบจงึกลายเป็นตวัเลอืกทีช่่วยลดแรงกระแทก ลดอาการเมื่อยลา้ 
และลดความเสีย่งของโรคเกีย่วกบักลา้มเนื้อและกระดกู  

นอกจากนี้ รองเท้าผ้าใบยงัสะท้อนตวัตนและไลฟ์สไตล์ของผู้สวมใส่ได้ดี คนวยัท างานจึงมกั
เลือกซื้อรองเท้าผ้าใบที่เหมาะกับบุคลิกภาพ อาชีพ และการใช้งานเฉพาะทาง เช่น การเลือกวสัดุที่
ระบายอากาศได้ดสี าหรบัผู้ทีท่ างานกลางแจง้ หรอืเลอืกรองเทา้ที่มดีไีซน์สุภาพเรยีบรอ้ยส าหรบัสวมใส่
ในทีท่ างานทีต่้องการความเป็นทางการ หรอืเลอืกรองเทา้ตามเทรนของแฟชัน่ตามยุค หรอืเลอืกรองเทา้
สุขภาพทีแ่กปั้ญหาของเทา้  เช่น รองช ้า 

ดงันัน้การเลือกซื้อรองเท้าผ้าใบส าหรบัคนวยัท างานจึงไม่ใช่เพียงการซื้อรองเท้าเพื่อใส่เดิน
เท่านัน้ แต่ยงัเป็นการลงทุนเพื่อสุขภาพ การส่งเสรมิบุคลกิภาพ และการตอบสนองความต้องการเฉพาะ
ดา้นในชวีติประจ าวนัอกีดว้ย 

 



 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

 1. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบของผู้หญิงวยั
ท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

         2. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบของ
ผูห้ญงิวยัท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบของผูห้ญิงวยั
ท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบของ
ผูห้ญงิวยัท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538) ไดอ้ธบิายถงึ แนวคดิดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) 
เพือ่จ าแนกความแตกต่างของผูบ้รโิภค 

ooms และ Bitner (1981) จงึวเิคราะหแ์ละพฒันาส่วนประสมทางการตลาดจาก 4P’s เป็น 7P’s 
เพิม่ขึ้นมาอกี 3 อย่างด้วยกนั ได้แก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) ซึ่งเป็นเครื่องมอืทีม่คีวามละเอยีดมากยิง่ขึน้ ท าใหส้ามารถใชก้บัธุรกจิไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพมากขึน้ดว้ย 

Schiffman & Kanuk (2010): ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ (Consumer Behavior) 
นักวชิาการทัง้สองไดศ้กึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอย่างลกึซึ้ง และเสนอว่า พฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซือ้ ของผูบ้รโิภคนัน้ไดร้บัอทิธพิลจากหลายปัจจยั 
 

 

วิธีด าเนินงานวิจยั 
การวจิยัเรื่อง  “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรองเท้าผ้าใบส าหรบัใช้ในชวีติประจ าวนั

ของผูห้ญงิวยัท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร” มวีธิกีารด าเนินการวจิยัตามขัน้ตอนต่อไปนี้ 
 
 



 
 

รปูแบบด าเนินการวิจยั 

         การศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รองเทา้ผา้ใบส าหรบัใชใ้นชวีติประจ าวนั
ของผู้หญิงวัยท างานที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative 
Research) โดยรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ่านทาง Google 
Form และท าการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติ ิโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ(SPSS) ในการท าการสรุป
ผลการวจิยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวจิยัในครัง้นี้คือ ประชากรกลุ่มผู้หญิงวยัท างานที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

โดยใช ้วธิกีารสุ่มแบบเจาะจง(Purposive Sampling) จากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างใน
การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ไดก้ลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจ านวน384 คน เพื่อป้องกนัความคลาดเคลื่อน ผูว้จิยัจงึได้
เลอืกกลุ่ม 

ตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้จ านวน 400 คน 
เกบ็รวบรวมข้อมูล 

          การเกบ็ขอ้มูลจะใชก้ารเกบ็แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) นอกจากจะสะดวก
และประหยดัเวลาแลว้ยงัสามารถกระจายแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างจ านวนมากภายในเวลาอนัสัน้ 
และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้หลากหลายซึ่งเหมาะส าหรบักลุ่มเป้าหมายที่ใช้งานอินเทอร์เน็ตอยู่เป็น
ประจ า รวบรวมและจดัการข้อมูลได้ง่าย ข้อมูลสามารถน าเข้าสู่โปรแกรมวเิคราะห์สถิติได้ทนัที เช่น 
SPSS, Excel   และน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถติดิ้วยโปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS เพื่อสรุปผลการวจิยั 
ซึง่เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุดตวัอย่าง  

โดยผู้วจิยัได้ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากทัง้แหล่งขอ้มูลปฐมภูมแิละแหล่งข้อมูลทุตยิภูม ิ
ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
       1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) 

ได้มาจากการเก็บรวบรวมโดยตรงผ่านแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ่าน
แพลตฟอรม์ Google Forms โดยก าหนดเป้าหมายการเกบ็ขอ้มลูใหไ้ดจ้ านวน 400 ชุด 
       2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) 

ซึ่งเป็นขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการศกึษาคน้ควา้งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง เช่น วทิยานิพนธ์ เอกสารบทความ 
วารสารวชิาการ และขอ้มลูทีส่บืคน้ทางอนิเตอรเ์น็ต และงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด 
7P  เนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับปัจจยัประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรองเท้าผ้าใบเพื่อ
น ามาใชป้ระกอบการพฒันางานวจิยั พรอ้มแสดงถงึแหล่งอา้งองิทีน่ ามาเป็นแนวทางในการศกึษาวจิยั      
การวเิคราะหข์อ้มลู 



 
 

เมื่อได้ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามครบถ้วนแล้วจึงน าข้อมูลที่ได้มาด าเนินการตรวจสอบ
ความครบถว้นและความถูกตอ้ง ก่อนน าเขา้สู่กระบวนการวเิคราะหข์อ้มูล โดยแบ่งการวเิคราะหอ์อกเป็น 
2 ลกัษณะ คอื การวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถติเิชงิอนุมาน 
(Inferential Statistics) ดงันี้ 
         1. การวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชใ้นการสรุปและแจกแจง
ลกัษณะขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่มตวัอย่าง เช่น  อายุ  รายได้  ระดบัการศกึษา และ อาชพี  เพื่อแสดงถงึ
แนวโน้มทัว่ไปของขอ้มูลที่ไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างใชส้ถติคิ่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซื้อ ใช้สถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
         2. การวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ทีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน
เกี่ยวกบัความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และการ
ตดัสนิใจซือ้  โดยเลอืกใชส้ถติทิีเ่หมาะสมกบัประเภทของขอ้มลูและลกัษณะของตวัแปร ดงันี้ 

One-way ANOVA ใช ้เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่างกลุ่มทีม่มีากกว่าสอง
กลุ่ม เช่น การเปรยีบเทยีบความแตกต่างในการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบระหว่างกลุ่มอาชพี หรอืกลุ่ม
รายได้ที่แตกต่างกัน หากผลการวิเคราะห์พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ
นัยส าคญั 0.05 (p < 0.05) ผู้วจิยัจะด าเนินการทดสอบเพิม่เตมิแบบรายคู่ (Post Hoc Test) โดยใช้วธิี
ของทูคีย์ (Tukey’s Honestly Significant Difference) เพื่อระบุว่ากลุ่มใดมคีวามแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติอิย่างชดัเจน 

Multiple Regression Analysis (การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ) ใช้เพื่อศึกษาว่าปัจจยัด้าน
ส่วนผสมทางการตลาดมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อหรอืไม่ โดยวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวั
แปรอสิระหลายตวักบัตวัแปรตาม หากผลการวเิคราะห์มนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p < 0.05) แสดงว่าปัจจยั
ดา้นการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญั 
 

ผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ดา้นอายุ  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 30-39 ปี รองลงมาคอืช่วงอายุ 20-
29 ปี รองลงมาอกีช่วงคอืช่วงอายุ 40-49 ปี กลุ่มสุดทา้ยคอืกลุ่มอายุ50-59 ปี 
     ดา้นรายได ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มที่มรีายได้ระหว่าง 20,001–30,000 
บาท รองลงมาเป็นกลุ่มที่มรีายได้ระหว่าง 30,001–40,000 บาทและกลุ่มที่มรีายได้ระหว่าง 10,001–
20,000 บาท กลุ่มทีม่รีายไดม้ากกว่า 50,000 บาท  กลุ่มทีม่รีายไดร้ะหว่าง 40,0001-50,000 บาท  และ
กลุ่มสุดทา้ยคอืกลุ่มทีม่รีายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท 



 
 

      ดา้นการศกึษา  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี รองลงมา
เป็นระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ี และระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ี
     ดา้นอาชพี  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มพนักงานเอกชน รองลงมาเป็นกลุ่ม
อาชพีอสิระ กลุ่มขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ กลุ่มเจา้ของธุรกจิ กลุ่มนกัเรยีน/นกัศกึษาและกลุ่มว่างงาน 
  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ “แบรนด์ของรองเท้าผ้าใบ ,รองลงมาคือ 
“ความทนทานของรองเทา้ผา้ใบ,ฟังก์ชนัพเิศษ เช่น กนัน ้า ระบายอากาศ หรอืรองรบัแรงกระแทก , และ
สุดทา้ยคอืรปูแบบและดไีซน์ของรองเทา้ผา้ใบ 

ดา้นราคา  พบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด ไดแ้ก่  การลดราคา ,รองลงมาได้แก่ ผา้ใบที่มรีาคาสูงจะ
สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับผู้สวมใส่ ,ราคาของผลิตภัณฑ์ สมเหตุสมผลกับคุณภาพของรองเท้า ,
เปรยีบเทยีบราคาก่อนการตดัสนิใจซือ้ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ความน่าเชื่อถือของร้านค้า
ออนไลน์,ช่องทางออนไลน์ที่ใช้งานง่ายและสะดวก, ความพร้อมของสนิค้า ทัง้ขนาดและสี,และ ความ
สะดวกในการเดนิทางไปยงัรา้นคา้ 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  พบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด ไดแ้ก่ การแจกคูปองส่วนลดหรอืโคด้ลด
ราคาออนไลน, การท าโฆษณาผ่านคลปิวดิโีอหรอืรวีวิสนิคา้แบบสาธติจรงิ,รวีวิจากอนิฟลูเอนเซอรห์รอืผู้
มชีื่อเสยีงบนโลกออนไลน์, การลดราคา ซือ้ 1 แถม 1 หรอืสว่นลดพเิศษ 

ดา้นบุคลากร  พบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด ไดแ้ก่ พนกังานมคีวามสุภาพและเตม็ใจทีจ่ะใหบ้รกิาร
,ความเป็นกนัเองของพนักงานในรา้น,พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกคา้ได้อย่างรวดเรว็ ,พนักงาน
ขายทีใ่หข้อ้มลูสนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจน 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  พบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดม ี2 ขอ้ ไดแ้ก่ ความเป็นระเบยีบของรา้น 
และ ความสะอาดของร้าน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อมากที่สุด รองลงมาคอื สื่อโฆษณาหรอืโปสเตอร์โป
รโมทในรา้นคา้,รปูลกัษณ์ภายนอกของรา้นคา้ เช่น ป้ายรา้นหรอืหน้ารา้น 

ด้านกระบวนการ  พบว่าข้อที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ “การช าระเงนิที่หลากหลายและสะดวก , 
การติดตามปัญหาและให้บรกิารหลังการขายอย่างรวดเรว็ , การมีบรกิารแนะน าขนาดที่เหมาะสมใน
ขัน้ตอนการซือ้, ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ทีม่คีวามสะดวกและรวดเรว็ 

 
 
 
 
 



 
 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจซ้ือรองเท้าผ้าใบ 

 ด้านการรบัรู ้พบว่าขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ การเปลี่ยนสไตล์การแต่งกาย , เหน็สื่อโฆษณา
หรอืโปรโมชนัจนรูส้กึอยากได้,เหน็คนรอบขา้งสวมรองเทา้รุ่นใหม่, ตดัสนิใจซื้อใหม่เพราะรองเท้าคู่เก่า
ช ารุด 
    ด้านการค้นหาข้อมูล พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ พิจารณาข้อมูลเกี่ยวกับวัสดุและ
คุณสมบตัขิองรองเทา้ผา้ใบก่อนซือ้,อ่านรวีวิสนิคา้ออนไลน์ก่อนเลอืกซือ้,ปรกึษาเพือ่นหรอืครอบครวัเพื่อ
หาขอ้มลูก่อนซือ้,คน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัรองเทา้ผา้ใบรุ่นต่าง ๆ ก่อนตดัสนิใจ 
    ด้านการประเมนิทางเลอืก พบว่าขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ประเมนิความคุ้มค่าในระยะยาว ,
ประเมนิฟังก์ชนัของรองเท้า เช่น ความทนทานหรอืกนัน ้า, เปรยีบเทยีบระยะเวลารบัประกนัสนิค้าของ
แต่ละแบรนด,์เปรยีบเทยีบรองเทา้หลายแบรนดก์่อนตดัสนิใจซือ้ 
     ด้านการตัดสินใจซื้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่  ตัดสินใจซื้อตามแบรนด์ที่เคยใช้ ,
ตดัสนิใจเลอืกซื้อจากรา้นทีม่บีรกิารส่งฟรหีรอืของแถมพเิศษ, การแนะน าจากพนักงานขาย มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้,ตดัสนิใจซือ้รองเทา้ทนัทเีมื่อเจอรุ่นทีถู่กใจ 
     ด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ พบว่าขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่  รู้สกึว่ารองเท้าที่ซื้อมาคุ้มค่ากบั
ราคาทีจ่่ายไป,การไดร้บับรกิารหลงัการขาย เช่น การใหค้ าแนะน าการดแูลรองเทา้, รวีวิสนิคา้ทีซ่ื้อ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์,หากรองเทา้ไม่ตรงกบัทีค่าดหวงั คุณจะรอ้งเรยีนหรอืขอเปลีย่นคนืสนิคา้ 

 
อภิปรายผล 

  จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสิน ใจซื้ อรองเท้าผ้าใบของผู้หญิ งวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพจิารณาจากปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
พบว่า มผีลลพัธท์ีห่ลากหลาย โดยสามารถอภปิรายผลในแต่ละสมมุตฐิานไดด้งันี้: 
สมมุตฐิานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผ้าใบแตกต่าง
กนั 
  สมมุตฐิานย่อย 1.1 (อายุ) 
  ผลการวจิยัพบว่า ไม่มคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิในทุกด้านของการตดัสนิใจซื้อ 
เมื่อจ าแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงให้เห็นว่า ผู้หญิงวยัท างานในช่วงอายุต่าง ๆ มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรองเท้าผ้าใบที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งอาจสะท้อนถึงแนวโน้มการบริโภคที่มี
ลกัษณะร่วมในดา้นแฟชัน่และความสะดวกสบายทีร่องเทา้ผา้ใบมอบให้ 
  สมมุตฐิานย่อย 1.2 (รายได)้ 
  ผลการวิเคราะห์แสดงว่า รายได้ที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อ
รองเท้าผา้ใบ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิสะทอ้นว่า รองเท้าผ้าใบอาจถอืเป็นสนิค้าที่อยู่ในระดบัราคาที่



 
 

เขา้ถงึไดส้ าหรบัทุกกลุ่มรายได ้และผูห้ญงิวยัท างานในกรุงเทพฯ ใหค้วามส าคญักบัรองเทา้ประเภทน้ีใน
ระดบัทีใ่กลเ้คยีงกนั 

สมมุตฐิานย่อย 1.3 (ระดบัการศกึษา) 
ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ อย่างมี

นัยส าคญัทางสถติใิน ดา้นการประเมนิทางเลอืก และ ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งแสดงใหเ้หน็ว่า ผู้บรโิภค
ที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่า อาจมแีนวโน้มในการพจิารณาเปรยีบเทยีบตวัเลอืกอย่างรอบคอบมากกว่า 
สง่ผลใหก้ระบวนการตดัสนิใจมคีวามแตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่า 

สมมุตฐิานย่อย 1.4 (อาชพี) 
จากการวเิคราะหพ์บว่า อาชพีของผู้ตอบแบบสอบถามไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้ผา้ใบ

ในทุกดา้น อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิซึ่งอาจเป็นผลจากลกัษณะการใชช้วีติของผูห้ญงิวยัท างานในเมอืง
หลวงที่คล้ายคลงึกนั แม้จะมอีาชพีต่างกนั แต่ยงัคงต้องการความสะดวกสบายและแฟชัน่ที่สอดคล้อง
กบัไลฟ์สไตลข์องตน 

สมมุติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้า
ผา้ใบแตกต่างกนั 

สมมุตฐิานย่อย 2.1 - 2.5 (ผลติภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, การส่งเสรมิการตลาด, 
บุคคล) 

ผลการวเิคราะห์แสดงให้เหน็ว่า ไม่มปัีจจยัใดในกลุ่มนี้ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบ
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ สะท้อนว่า ความต้องการและความนิยมของรองเท้าผ้าใบอาจเกิดจาก
ปัจจยัพืน้ฐานดา้นความสะดวกสบายและแฟชัน่ มากกว่าการตลาดเชงิกลยุทธใ์นดา้นเหล่านี้ 

สมมุตฐิานย่อย 2.6 (ลกัษณะทางกายภาพ) 
ผลการวจิยัชี้ว่า ลกัษณะทางกายภาพ เช่น รปูลกัษณ์ของรา้นคา้ การจดัวางสนิคา้ ความสะอาด 

และการใช้สื่อโฆษณา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิแสดงให้เหน็ว่า 
ประสบการณ์ทีลู่กคา้ไดร้บัขณะซือ้สนิคา้ในสถานทีจ่รงิสามารถสง่เสรมิการตดัสนิใจไดอ้ย่างมนียั 

สมมุตฐิานย่อย 2.7 (กระบวนการ) 
พบว่า กระบวนการในการซือ้ เช่น ความสะดวกของขัน้ตอนการสัง่ซื้อและการช าระเงนิ มผีลต่อ

การตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ สะท้อนว่า ความราบรื่นของขัน้ตอนการซื้อขายเป็น
องคป์ระกอบส าคญัทีส่ง่เสรมิความพงึพอใจและกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยขึน้ 

 
 
 
 
 



 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้น้ี 
 จากผลการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าผ้าใบส าหรับใช้ใน
ชวีติประจ าวนัของผูห้ญงิวยัท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปขอ้เสนอแนะดงันี้ 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
ผลติภัณฑ์รองเท้าผ้าใบควรตอบสนองต่อความต้องการทัง้ด้านการใช้งานและไลฟ์สไตล์ของ

ผูห้ญงิวยัท างาน ซึ่งมกัใหค้วามส าคญักบัความสบาย ความทนทาน และดไีซน์ทีท่นัสมยั นอกจากนี้ควร
พฒันาแบบรองเท้าที่สอดคล้องกบัการใช้งานในชวีติประจ าวนั เช่น เดนิทางด้วยขนส่งสาธารณะ หรอื
ท างานในออฟฟิศ  

ดา้นราคา (Price) 
การตัง้ราคาควรสอดคล้องกับคุณภาพสินค้าและก าลังซื้อของกลุ่มเป้าหมาย ทัง้แบบราคา

ย่อมเยาไปจนถงึพรเีมยีม นอกจากนี้ การใชก้ลยุทธ์ส่งเสรมิการขาย เช่น ส่วนลดพเิศษในช่วงเทศกาล 
การใหค้ปูอง หรอืการสะสมแตม้ แลกของรางวลั จะช่วยกระตุน้การซือ้ซ ้าและสรา้งความภกัดตี่อแบรนด์ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ควรขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายให้หลากหลายมากยิง่ขึ้น โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ เช่น 

เว็บไซต์ของแบรนด์ แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ (Shopee, Lazada) และโซเชียลมีเดีย (Facebook, 
Instagram, TikTok) ควบคู่กบัร้านค้าทางกายภาพ (offline) ที่เขา้ถงึง่าย เช่น รา้นในศูนย์การค้า หรอื
ร้านมลัติแบรนด์ และ ควรพัฒนาให้ช่องทางการสัง่ซื้อมีความสะดวก รวดเร็ว มีระบบการจดัส่งที่มี
คุณภาพ และมบีรกิารตดิตามสถานะสนิคา้ 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
ควรวางแผนการสื่อสารการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะผูห้ญิงวยัท างาน ซึ่ง

นิยมติดตามโซเชียลมีเดียและมักตัดสนิใจซื้อจากรีววิ หรอืการแนะน าจากอินฟลูเอนเซอร์ที่มีความ
น่าเชื่อถือ การใช้กลยุทธ์การตลาดแบบเน้นประสบการณ์ผู้ใช้ เช่น การรีวิวจากลูกค้าจริง การจัด
กจิกรรมแจกสนิคา้ การใชว้ดิโีอสาธติ หรอืการเปิดโอกาสใหท้ดลองสนิคา้ จะช่วยเพิม่การรบัรูแ้ละความ
เชื่อมัน่ในแบรนด ์

ดา้นบุคคล (People) 
พนกังานขายควรไดร้บัการฝึกอบรมใหม้คีวามรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑ ์สามารถตอบค าถาม และให้

ค าแนะน าที่เหมาะสมกบัลูกคา้ไดอ้ย่างมอือาชพี ส าหรบัรา้นค้าออนไลน์ ก็ควรมแีอดมนิหรอืระบบตอบ
กลบัอตัโนมตัทิีร่วดเรว็ สุภาพ และใหข้อ้มูลครบถ้วน สิง่นี้จะช่วยสรา้งความประทบัใจตัง้แต่ขัน้ตอนการ
คน้หาขอ้มลูจนถงึการซือ้ 

 
 
 



 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
การจดัตกแต่งรา้นคา้ ควรมคีวามเป็นระเบยีบ ทนัสมยั ส่วนรา้นคา้ออนไลน์ควรออกแบบให้ใช้

งานง่าย รองรบัมอืถอื มภีาพสนิค้าและรายละเอยีดชดัเจน รวมถงึมรีวีวิจากลูกค้าให้เห็นอย่างโปร่งใส 
เพือ่สรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภค 

ดา้นกระบวนการ (Process) 
กระบวนการซือ้ควรมคีวามสะดวก ตัง้แต่ขัน้ตอนการเลอืกสนิคา้ ช าระเงนิ ไปจนถงึการรบัสนิคา้ 

รวมถงึควรมนีโยบายที่ยดืหยุ่น เช่น การเปลี่ยนหรอืคนืสนิค้าได้ในระยะเวลาที่เหมาะสม มชี่องทางให้
สอบถามขอ้มลูหรอืรอ้งเรยีนไดง้า่ย เพือ่เพิม่ความมัน่ใจและความพงึพอใจหลงัการซือ้ 

 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1 ในการศกึษาในครัง้นี้เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเท้าผ้าใบของผู้หญิงวยั
ท างานทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการศกึษาครัง้ต่อไปอาจจะขยายพืน้ทีศ่กึษาไปยงัเขตเมอืง
ใหญ่อื่น ๆ เช่น ภาคเหนือ ภาคใต ้หรอืภาคตะวนัออก เพือ่เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมตามภูมภิาค 
    2 ควรศกึษาผลกระทบของการตลาดผ่านโซเชยีลมเีดยีโดยเฉพาะ TikTok และ Instagram ต่อ
การตดัสนิใจซือ้ของผูห้ญงิวยัท างาน 
   3 ควรใชว้ธิกีารวจิยัเชงิคุณภาพเพิม่เตมิ เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ เพื่อเขา้ใจแรงจูงใจในการซื้อ
ในเชงิลกึมากขึน้ 
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