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บทคดัย่อ 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือ1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรองเท้ากรณีศึกษา ร้าน J.J. To 

To Land เขตสมัพันธวงศ์  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

รองเท้ากรณีศึกษาร้าน J.J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการซ้ือรองเท้ากรณีศึกษาร้าน J.J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์ 

จังหวัดกรุงเทพมหานครงหวัดกรุงเทพมหานคร ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี จ านวน 211 คน โดยใช้

แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าของลูกค้าที่เป็นสมาชิกร้าน J.J. To To Land 

เขตสัมพันธวงศ์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J. To To Land 

เน่ืองจากความหลากหลายของสนิค้า ประเภทรองเท้าที่เลือกซ้ือ คือ รองเท้าผู้หญิง ความถี่ในการใช้บริการ

ร้าน J.J. To To Land  1-2 คร้ัง ต่อเดือน ใช้บริการช่วงเวลา 15.01-18.00 น. ซ้ือในวันเสาร์-วัน

อาทิตย์ มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต ่ากว่า 1,000 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือรองเท้ามากที่สุดคือ

เพ่ือนสนิท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J. To To Land มาก

ที่สดุ คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมี

พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

1. บทน า 

ปัจจุบันสภาพแวดล้อมทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจรองเท้าเตม็ไปด้วยการแข่งขันค่อนข้างจะ

รุนแรงมากขึ้ นส่งผลกระทบต่อความอยู่รอดและความเจริญก้าวหน้าทางธุรกิจเป็นอย่างมากจึงเป็น

แรงผลักดันให้บริษัทต่างๆ หันมาให้ความสนใจท าการศึกษาผู้บริโภคมากเพ่ิมขึ้ นเน่ืองจากผู้บริโภคมี

บทบาทส าคัญในการก าหนดการไหลเวียนของสนิค้า การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นรากฐานส าคัญต่อ

การด าเนินงานทางการตลาด ถ้าหากบริษัทใดสามารถเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง  

สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่ง ความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผู้บริโภคนับว่าเป็นปัจจัยส าคัญที่จะน าความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันมาสู่บริษัท ส่วนปัจจัยส่วนประสม

                                                           
1
 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ สาขาบริหารธรุกจิ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

2
 อาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ ์
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การตลาดที่นักการตลาดจะต้องเรียนรู้และเข้าใจการเปล่ียนแปลงของธุรกิจเน่ืองจากความก้าวหน้าทาง

เทคโนโลยี ก่อให้เกิดพฤติกรรมใหม่ ลูกค้าเกิดความคาดหวังในสินค้ามากขึ้ น ผู้ผลิตที่มีตราสินค้าของ

ตนเองเผชิญกบัการแข่งขันอย่างรุนแรง 

รองเท้านับเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ที่จ าเป็นในการด ารงชีวิตไม่ว่าจะเป็น เดก็ วัยรุ่น ผู้ใหญ่และ

ผู้สูงอายุ แต่ละบุคคลแสวงหาเอกลักษณ์เฉพาะของตนเอง บางคนชอบแบบเรียบ หรู บางคนชอบแบบ

สวมใส่สบาย เหมาะกับกาลเทศะ ขึ้นกับแต่ละบุคคล การที่จะให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและตัดสินใจซ้ือ

สินค้าน้ันเป็นสิ่งต้องเรียนรู้ถึงองค์ประกอบหลายอย่างไม่ว่าเป็นพฤติกรรมผู้บริโภคปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด การด าเนินธุรกิจรองเท้าแนวโน้มการตลาดในอนาคตจะสูงขึ้ นอย่างต่อเน่ืองดังน้ันการท า

การตลาดในธุรกิจน้ีจ าเป็นต้องเรียนรู้พฤติกรรมผู้บริโภคอย่างเข้าใจและองค์ประกอบส่วนประสมทาง

การตลาดเพ่ือเป็นการสนับสนุนให้ผู้บริโภคเกดิความพึงพอใจสูงสุดตลาดการค้าส่งรองเท้าในประเทศไทย

มีมากมายหลายแหล่งด้วยกนัแต่ที่ส าคัญในเขตเมืองหลวงศูนย์กลางการค้าของไทยที่มีมานานหลายช่ัวอายุ

คนนับเป็นย่านการค้าที่ส าคัญที่สุดคือย่านตลาดเก่าเยาวราชเขตสัมพันธวงศ์ซ่ึงมีการเจริญเติบโตทางด้าน

เศรษฐกจิอย่างรวดเรว็มีการเพ่ิมธุรกิจต่างๆอย่างต่อเน่ืองมีร้านค้าเพ่ิมขึ้นอย่างมากมาย ที่ดินบริเวณน้ีถือ

เป็นท าเลทองในการท าธุรกิจการค้านับเป็นต้นทุนที่มีราคาสูงแต่กไ็ม่เป็นอุปสรรคในการค้าเพราะสามารถ

ท าการค้าได้ทุกวันเวลาตลาดเช้าเปิด 07.00-17.00 น. ตลาดเยน็เปิด 20.00-07.00 น.จึงมีผู้คนทั่วทั้ง

ประเทศเดินทางมาจับจ่ายใช้สอยกนัเป็นจ านวนมาก 

ร้าน J.J.To To Land เป็นร้านค้าขายส่ง รองเท้าแฟช่ันเดก็ วัยรุ่น ผู้ใหญ่และสูงอายุก็

เช่นเดียวกนั  เปิดกจิการเพ่ือเพ่ิมพูนรายได้ให้กับครอบครัว  ซ่ึงขณะน้ีกิจการก าลังเจริญรุ่งเรืองไปได้ดีใน

สภาวะเศรษฐกิจแบบน้ี  ด้วยการจัดระบบการบริหารจัดการที่ดี มีมนุษยสัมพันธ์และที่ส าคัญที่สุดคือการ

รับฟังความคิดเหน็และความต้องการของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการเป็นหลักในการปรับปรุงการบริหารร้านค้า

และการบริการ  รวมไปถึงการตกแต่งร้านที่มีความสวยงามทนัสมัย 

จากเหตุทั้งหมดข้างต้น เขตสัมพันธวงศ์  กรุงเทพมหานครเป็นแหล่งตลาดค้าส่งรองเท้าเพียง

แห่งเดียวในกรุงเทพมหานครจึงเป็นเหตุให้ผู้วิจัย สนใจในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าของลูกค้า

ร้านขายรองเท้าในเขตสัมพันธวงศ์  จังหวัดกรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษาร้าน J.J. To To Land เพ่ือจะ

เลง็เหน็ถึงโอกาสและส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมข้ึน สามารถน าข้อมูลและผลการศึกษามาเป็นแนวทางให้

ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับรองเท้า ในการที่จะหาเคร่ืองมือทางการตลาดและสามารถพัฒนากลยุทธ์ทาง

การตลาดที่สอดคล้องและตอบสนองความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคได้มากขึ้น 

 

2. วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรองเท้ากรณีศึกษา ร้าน J.J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์  

จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรองเท้ากรณีศึกษา ร้าน J.J. To To 

Land เขตสัมพันธวงศ์  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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 3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการซ้ือรองเท้ากรณีศึกษาร้าน 

J.J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 

3. สมมติฐานของการศึกษา 

      1. ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าร้าน J.J. To To Land มีความสมัพันธก์บัพฤติกรรม 

การตัดสนิใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J. To To Land 

      2. ลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ของร้าน J.J. To To Land แตกต่างกนั 

 

4. ประโยชนที์ไ่ดร้บัจากการศึกษา 

4.1 ท าให้ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือ

รองเท้าของผู้บริโภค  ดังน้ันผู้ประกอบการจะสามารถน าผลการศึกษาที่ได้ไปใช้พัฒนาส่วนประสมทาง

การตลาดของร้านค้าให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคต่อไป 

4.2 ท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคล รวมทั้งพฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือร้องเท้าของ 

ร้าน J.J. To To Land ซ่ึงผลการศึกษาสามารถน ามาเป็นข้อมูลพ้ืนฐาน ส าหรับผู้ประกอบการ

ร้านขายรองเท้าในการวางแผนการตลาด  ให้สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมการซ้ือของ

กลุ่มเป้าหมาย 

4.3 เป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน J.J. To To Land  

4.4 ท าให้ทราบถึงการตัดสินใจซ้ือสนิค้าของลูกค้าเพ่ือน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกล

ยุทธแ์ละแผนงานทางการตลาดที่เหมาะสมอนัจะน าไปสู่การด าเนินกจิกรรมทางการตลาดของกจิการอย่าง

ถูกต้องและได้ผลต่อไป 

4.5 ท าให้ทราบถึงแนวทางการส่งเสริมการตลาดเพ่ือพัฒนายอดขายว่าควรจะใช้ช่องทางใดที่

จะชักน าให้ผู้บริโภคเกดิความรู้สกึที่ดี เกดิความเช่ือถือหรือเกดิพฤติกรรมการซ้ือ 

 

5. ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตทางดา้นเนื้ อหา 

ได้น าทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix '7Ps) มาใช้ใน

การศึกษา ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

กระบวนการให้บริการ ด้านบุคลากร และลักษณะทางกายภาพ และศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

รองเท้าร้าน J.J. To To Land โดยผู้วิจัยมุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส าคัญ 7 ด้าน และพฤติกรรม

การซ้ือของผู้บริโภค ได้แก่ สาเหตุในการซ้ือสินค้า ประเภทของสินค้าที่ไปซ้ือ ความถี่ในการซ้ือสินค้า 

ช่วงเวลาที่ไปซ้ือสนิค้า วันที่เลือกซ้ือสนิค้า ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง และบุคคลที่มีอทิธพิลต่อการซ้ือ 

ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร ์
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ลูกค้าร้าน J.J. To To Land ที่มาใช้บริการซ้ือ ตั้งแต่วันจันทร์-วันอาทติย์ ในเวลาตลาดเช้าเปิด 

07.00 น. - 17.00 น. ตลาดเยน็เปิด 20.00 น. - 07.00 น. ที่เขตสมัพันธวงศ์  กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตดา้นเวลา 

ระยะเวลาในการวิจัยตั้งแต่ วันที่ 10 มกราคม 2560 ถึง วันที่ 10 เมษายน 2560 

 

6. ระเบยีบวิธีการวิจยั 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการวิจัยส่งให้กับกลุ่มตัวอย่าง และผู้ตอบแบบสอบถามส่งแบบสอบถามกลับมาให้ผู้วิจัยโดย

แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ซ่ึงเป็นสถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยมีข้อค าถาม จ านวน 6 ข้อ ซ่ึงข้อค าถามมี

ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าร้าน J.J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์  

จังหวัดกรุงเทพมหานครโดยมีข้อค าถาม จ านวน 7 ข้อ ซ่ึงข้อค าถามมีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 

(Checklist) 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J. 

To To Land เขตสัมพันธวงศ์ จังหวัดกรุงเทพมหานครลักษณะค าถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่า โดย

แบ่งเป็น 5 ระดับตามวิธกีารของลิเคอิร์ท (Likert’s Method) 

 

7. ผลการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าของลูกค้าร้าน J..J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์ จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้าร้าน J..J. To To Land เน่ืองจากความหลากหลาย

ของสนิค้า ประเภทรองเท้าที่เลือกซ้ือ คือ รองเท้าผู้หญิง ความถี่ในการใช้บริการร้าน J.J. To To Land  1-

2 คร้ัง ต่อเดือน ใช้บริการช่วงเวลา 15.01-18.00 น. ซ้ือในวันเสาร์-วันอาทติย์ มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต ่า

กว่า 1,000 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือรองเท้ามากที่สุดคือเพ่ือนสนิท ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J. To To Land มากที่สุด คือ ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือรองเท้า

แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการ

ตัดสินใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J.  To To Land เขตสัมพันธ์วงศ์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.62 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.47 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าอยู่ในระดับมาก 6 ข้อ โดยมีค่าเฉล่ียมาก 

ได้แก่ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (x̄ =4.09 , S.D.=0.33) รองลงมา ปัจจัยด้านบุคคล (x̄  =3.99 

, S.D.=0.37)  ปัจจัยด้านราคา (x̄ =3.98 , S.D. =0.41) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (x̄  =3.75 , S.D.= 
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0.84) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (x̄ =3.51,S.D.= 0.41) ปัจจัยด้านกระบวนการใช้บริการ (x̄ = 

3.49 , S.D.= 0.60) และมีค่าเฉล่ียปานกลาง ปัจจัยด้านกายภาพ (x̄ = 2.51, S.D.= 0.37)  ตามล าดับ 

 

8. อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการวิจัยสามารถอภิปรายผลดังรายการต่อไปนี้  

1. พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าของลูกค้าร้าน J.J. To To Land  

เหตุที่เลือกซ้ือส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากความหลากหลายของสินค้า ร้อยละ 23.20 แสดงให้เหน็

ว่าลูกค้ามีความต้องการแบบรองเท้าที่สวยงาม ทันสมัย หลากหลายรูปแบบที่จะน าไปขายปลีกได้ตรง

ตามที่ลูกค้าส่วนใหญ่ซ้ือมาสวมใส่ ดังน้ัน ความหลากหลายของสินค้าจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ ผู้ค้าส่งควรน า

รองเท้าให้มีความหลากหลายภายในร้านของตนจะท าให้ค้าขายและดึงดูดลูกค้าได้ดี   

ประเภทรองเท้าที่เลือกซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือรองเท้าผู้หญิงร้อยละ 25.68 ผู้หญิงส่วนใหญ่มีรองเท้า

ใช้ไม่ต ่ากว่าคนละ 2 คู่ ขึ้นไป อีกทั้งต้องการรองเท้าสวมใส่ตามแฟช่ัน ท าให้เกิดความต้องการซ้ือรองเท้า

มากกว่าผู้ชาย ผู้สงูอายุและเดก็  

ความถี่ในการใช้บริการ ต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการ 1 – 2 คร้ัง ร้อยละ 53.10 แสดง

ว่าการค้าส่งรองเท้ามีความคล่องตัวในการจ าหน่ายสนิค้าได้อย่างรวดเรว็  

ช่วงเวลาในการใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการช่วงเวลา 15.01 น. – 17.00 น. ร้อยละ 

33.10    

ช่วงวันในการใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่วันที่ลูกค้ามาใช้บริการคือ วันเสาร์ – วันอาทติย์ ร้อย

ละ 34.10   

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการพบว่า ส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือรองเท้าประมาณต ่ากว่า 

1,000 บาท ร้อยละ 46.00    

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อในการเลือกซ้ือรองเท้าพบว่า ส่วนใหญ่คือเพ่ือนสนิท ร้อยละ 47.90  ซ่ึง

สอดคล้องกับแนวคิดเร่ืองโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior Model) เรียกว่า S-R Theory  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546 : 196) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ท  าให้เกดิการตัดสินใจโดยมีจุดเร่ิมต้นจากการ

เกดิสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท  าให้เกดิความต้องการสิ่งกระตุ้นให้ผ่านเข้ามาในความรู้สกึนึกคิดของผู้ซ้ือ 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการซ้ือรองเท้าของ ร้าน J.J. To To Land 

โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉล่ียเทา่กบั 3.62   

ด้านผลิตภัณฑ์  อยู่ในระดับมาก   มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 3.75  

ด้านราคา    อยู่ในระดับมาก   มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 3.98  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 4.09  

ด้านกระบวนการให้บริการ  อยู่ในระดับมาก   มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 3.49  

ด้านบุคคล    อยู่ในระดับมาก   มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 3.99  

ด้านกายภาพ   อยู่ในระดับปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 2.51  
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จากผลการวิจัยกล่าวได้ว่าปัจจุบันสภาพแวดล้อมทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจรองเท้าเตม็ไป

ด้วยการแข่งขันค่อนข้างจะรุนแรงมากขึ้ นส่งผลกระทบต่อความอยู่รอดและความเจริญก้าวหน้าทางธุรกิจ

เป็นอย่างมาก ถ้าหากบริษัทใดสามารถเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องสามารถตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่ง ความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคนับว่าเป็นปัจจัย

ส าคัญที่จะน าความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันมาสู่บริษัทและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่นักการตลาด

จะต้องเรียนรู้และเข้าใจการเปล่ียนแปลงของธุรกิจเน่ืองจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีก่อให้เกิด

พฤติกรรมใหม่ ลูกค้าเกิดความคาดหวังในสินค้ามากขึ้ น ดังน้ันการตั้งราคาสินค้าให้มีราคาถูกกว่าและ

สนิค้าดีมีคุณภาพจึงเป็นกลยุทธ์ที่ร้าน J.J. To To Land น ามาใช้เพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดซ่ึง

สอดคล้องกับ สุนทรศักด์ิ  ปองสุวรรณ (2552) ที่ศึกษาวิจัยพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

รองเท้าของลูกค้าในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร พบว่าลูกค้าที่มีระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์รองเท้า 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก ในด้านผลิตภัณฑด้์านราคาและด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

3. การศึกษาเปรียบเทยีบความสมัพันธแ์ละความแตกต่าง 

สมมุติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือรองเท้าร้าน J.J. 

To To Land ผลการวิจัยมี ดังน้ี 

ด้านเพศ มีความสัมพันธ์กับเหตุผลที่ซ้ือรองเท้า  ผู้หญิงชอบซ้ือเพราะราคาสินค้าบางประเภท

ถูกกว่าร้านอื่น ประเภทของรองเท้าที่ชอบซ้ือ คือ รองเท้าผู้หญิง รองเท้าผู้ชาย มีความถี่ในการซ้ือสินค้า 1 

– 2 คร้ังต่อเดือน วันที่ไปซ้ือรองเท้าส่วนใหญ่เป็นวันเสาร์และอาทติย์   

ด้านอายุ  เหตุผลที่ซ้ือรองเท้าพบว่าอายุของลูกค้าร้าน J.J. To To Land มีความสัมพันธ์กับ

ความหลากหลายของสินค้า มีแบบรองเท้าที่ต้องการ การเดินทางและที่จอดรถสะดวก ประเภทรองเท้าที่

เลือกซ้ือ คือรองเท้าผู้หญิง ความถี่ในการซ้ือรองเท้า และจ านวนเงินในการซ้ือมีความสมัพันธก์นั   

ด้านอาชีพ  เหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้า ที่มีความสัมพันธ์คือความหลากหลายของสินค้า มี

แบบรองเท้าที่ต้องการ ประเภทรองเท้าที่เลือกซ้ือคือรองเท้าเดก็ รองเท้าผู้สูงอายุ โดยมีจ านวนเงินที่ใช้ใน

การซ้ือและบุคคลที่มีอทิธพิลในการเลือกซ้ือรองเท้า 

ด้านสถานภาพที่มีความสัมพันธ์คือความหลากหลายของสินค้า ประเภทรองเท้าที่เลือกซ้ือคือ

รองเท้าผู้สูงอายุ ความถี่ในการไปซ้ือสินค้า จ านวนเงินที่ใช้ในการซ้ือและบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือ

รองเท้า  

ด้านระดับการศึกษา พบว่า ความหลากหลายของสินค้า  มีแบบรองเท้าที่ต้องการ ประเภท

รองเท้าเดก็ ความถี่ในการไปซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการซ้ือรองเท้า และจ านวนเงินที่ซ้ือ มีความสัมพันธ์ต่อ

เหตุผลที่ตัดสนิใจซ้ือรองเท้า  

ด้านระดับรายได้ต่อเดือน พบว่า ราคาสินค้าบางประเภทถูกกว่าร้านอื่น มีแบบรองเท้าที่

ต้องการ มีความสัมพันธ์กับบริการที่ดีกว่า และจ านวนเงินในการซ้ือมีความสัมพันธ์ต่อเหตุผลที่ตัดสินใจ

ซ้ือรองเท้า 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการซ้ือรองเท้าร้าน J.J. To To Land กับ

พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าของลูกค้าร้าน J.J. To To Land เขตสัมพันธ์วงศ์   จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจัยมี ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑมี์ความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้า พบว่ามีประเภทของรองเท้าอย่าง

หลากหลาย 

ด้านราคามีความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสนิใจซ้ือรองเท้า พบว่าราคาถูกกว่าร้านอื่น 

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้า พบว่ามีการแจกของ

แถม  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้าพบว่าร้านต้ังอยู่ใน

ท าเลที่สะดวกต่อการซ้ือ 

ด้านการกระบวนการให้บริการมีความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้าคือมีการทกัทาย

ลูกค้าและจดจ าลูกค้าได้  

ด้านบุคคลมีความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสินใจซ้ือรองเท้าคือพนักงานแต่งกายสุภาพเหมาะสม  

พนักงานแต่งกายในเคร่ืองแบบที่สวยงาม สะอาด เรียบร้อย   

ด้านกายภาพมีความส าคัญต่อเหตุผลที่ตัดสนิใจซ้ือรองเท้าคือร้านจัดได้ดีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว  

สอดคล้องกับ ศุภฤกษ์  ทิมอ้น (2550) ที่ได้ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครพบว่า รายการส่งเสริมการขายมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้า ปัจจัยทางด้านลด

ราคามีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้ากล่าวคือมีความสัมพันธ์กับจ านวนถือครองรองเท้า  

ปัจจัยทางด้านการแจกของแถมมีความสมัพันธก์บัราคาของรองเท้า  

สมมุติฐานที่ 2 ลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของร้าน J.J. To To Land แตกต่างกนั 

ลูกค้าที่มีเพศแตกต่างกันใช้สถิติการทดสอบค่า t พบว่า ลูกค้าที่มีเพศแตกต่างกันให้ความ 

ส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการตัดสนิใจซ้ือรองเท้าโดยรวม ไม่แตกต่างกนั   

ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกันใช้สถิติ  One-Way ANOVA พบว่า ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกันให้

ความส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือรองเท้าโดยรวมไม่แตกต่างกนั   

ลูกค้าที่มีอาชีพแตกต่างกันใช้สถิติ One-way ANOVA พบว่า ลูกค้าที่มีอาชีพแตกต่างกันให้

ความส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน  

ลูกค้าที่มีสถานภาพแตกต่างกันใช้สถิติ One-way Anova พบว่า ลูกค้าที่มีสถานภาพแตกต่าง

กัน ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าโดยรวม แตกต่าง

กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ( F =4.978 , Sig = .008 ) ผู้วิจัยจึงน าไปทดสอบหาความ

แตกต่าง รายคู่ โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ LSD .พบว่า สถานภาพให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้าในภาพรวมสถานภาพโสดกับ หย่าร้าง  สมรสกับหย่าร้าง 

แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ลูกค้าที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ใช้สถิติ One-way ANOVA พบว่า ลูกค้าที่มีระดับ

การศึกษาแตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองเท้า

โดยรวมแตกต่างกนั (F = 3.245 , Sig =.041) ด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ (F 

= 3.245 , Sig =.041) และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ (F = 

3.306 , Sig =.039) ผู้วิจัยจึงน าไปทดสอบหาความแตกต่างรายคู่ โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ LSD. 

พบว่าระดับการศึกษาให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการซ้ือรองเท้า

ในภาพรวมระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี  สูงกว่าปริญญาตรี  แตกต่างกัน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

ระดับรายได้ต่อเดือน พบว่าลูกค้าที่จ าแนกระดับรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือรองเท้าโดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05   

ด้านราคาแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ( F =3.499 , Sig = .016 )  

ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05( F =6.798 , 

Sig = .000)  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05( F =3.831 , 

Sig = .011)  

ด้านกระบวนการให้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   ( F =6.509 , 

Sig = .000)  

ด้านบุคคลแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ( F =3.959 , Sig = .009)  

ด้านกายภาพแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ( F =3.174 , Sig = .025 )  

ทดสอบหาความแตกต่างโดยวิธกีารทดสอบรายคู่ของ LSD. พบว่า ลูกค้าที่มีระดับรายได้ต่อเดือนแตกต่าง

กันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านบุคลากรและด้านกายภาพแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑไ์ม่แตกต่างกนั 

สอดคล้องกับ สุนทรศักด์ิ  ปองสุวรรณ (2552) ที่ได้วิจัยพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์รองเท้าของลูกค้าในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร พบว่าความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการ

ซ้ือรองเท้ากับปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า วัตถุประสงค์ในการซ้ือรองเท้าสัมพันธ์กับอาชีพและรายได้ 

เหตุผลส าคัญอันดับแรกในการซ้ือรองเท้า สัมพันธ์กับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพและรายได้  

จ านวนรองเท้าที่เคยซ้ือมากที่สุดต่อหน่ึงคร้ัง สัมพันธ์กับอาชีพและสถานภาพสมรส  ความถี่ในการซ้ือ

รองเท้าต่อคร้ังของลูกค้าสัมพันธ์กับเพศ อายุ อาชีพและรายได้ ราคารองเท้าที่ลูกค้าเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง

ต่อหน่ึงคู่สมัพันธก์บั อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 

   

9. ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา 
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จากผลการวิจัยข้างต้น ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้  

1.ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

1.1 พฤติกรรมการซ้ือรองเท้าของลูกค้า ร้าน J.J. To To Land เขตสัมพันธวงศ์ จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ มีการแนะน าเพ่ือนหรือคนรู้จักให้มาใช้บริการ ร้าน J.J. To To Land ประเภท

รองเท้าที่เลือกซ้ือ คือ รองเท้าผู้หญิงและรองเท้าเดก็เพราะมีรูปแบบที่สวยงาม ส่วนใหญ่เลือกซ้ือด้วย

เพ่ือนสนิท และตัดสินใจซ้ือรองเท้าโดยมีการเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อน ดังน้ันผู้ประกอบการร้าน J.J. 

To To Land ควรมีรองเท้าให้ลูกค้าเลือกซ้ือหลากหลายประเภท เช่น รองเท้าเพ่ือสุขภาพ  รวมทั้งมีการจัด

วางสนิค้าให้ดึงดูดความสนใจของลูกค้า มีการจัดแยกหมวดหมู่ของสินค้าเพ่ือให้ลูกค้าสะดวกในการเลือก

ซ้ืออกีด้วย 

1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ

การมีประเภทของรองเท้าที่วางจ าหน่ายอย่างหลากหลาย สนิค้ามีคุณภาพ อกีทั้งยังมีแบบรองเท้าที่สวยงาม  

ทนัสมัย ดังน้ันผู้ประกอบการร้าน J.J. To To Land ควรคัดเลือกสินค้าที่มีคุณภาพมีตราสินค้าที่เป็นที่

ยอมรับในคุณภาพมาขายรวมทั้งมีการจัดแยกหมวดหมู่ของสนิค้าแต่ละประเภทเพ่ือให้ลูกค้าสะดวกในการ

เลือกซ้ือ 

1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับสินค้าที่

มีราคาถูกกว่าราคาอื่น ราคาสนิค้าสมเหตุสมผล เหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า มีป้ายแสดงราคาชัดเจนอีกทั้ง

มีระบบช าระเงินด้วยบัตรเครดิตและมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ผู้ประกอบการร้าน J.J. To To 

Land จึงมีการก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมและไม่สูงจนเกินไปโดยมีการส ารวจราคาจากร้านขายอื่น

เพ่ือให้สามารถแข่งขันได้เน่ืองจากปัจจุบันตลาดขายรองเท้ามีการแข่งขันสูง แต่ละร้านมีการขายสิน ค้าที่

เหมือนกัน ดังน้ันลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือรองเท้าที่ร้านไหนกไ็ด้ แต่หากสินค้าใน ร้าน J.J. To To Land มี

ราคาที่ถูกกว่าร้านอื่นกจ็ะท าให้ลูกค้าตัดสนิใจซ้ือรองเท้าที่ร้าน J.J. To To Land เทา่นั้น 

1.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าลูกค้า ส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญกับการแจกของแถม มีการรับประกันสินค้ากรณีที่สินค้ามีปัญหา มีการโฆษณาอย่างต่อเน่ือง

และมีส่วนลดพิเศษ ดังน้ัน ผู้ประกอบการร้าน J.J. To To Land จึงควรมีกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ 

อยู่ตลอดเวลาเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการที่ร้าน J.J. To To Land  

1.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญกบัร้านต้ังอยู่ในท าเลที่สะดวกต่อการซ้ือ สามารถสั่งซ้ือสินค้าทาง Line, Facebook เวลาเปิด -

ปิด ร้านสะดวกต่อการใช้บริการ และมีสถานที่จอดรถสะดวก ดังน้ันผู้ประกอบการร้าน J.J. To To Land 

ควรเปิดบริการทุกวัน เน่ืองจากในวันหยุดจะเป็นวันที่ลูกค้ามาเลือกซ้ือสินค้าและควรมีเวลาเปิด-ปิดตรง

เวลาที่แจ้งไว้หน้าร้านอกีด้วยและควรจัดให้มีสถานที่จอดรถหน้าร้านหรือใกล้เคียง 

1.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ลูกค้า ส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญกับการทักทายลูกค้าและสามารถจดจ าลูกค้าได้ มีการรับข้อร้องเรียนและแก้ไขปัญหาอย่าง
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ทนัทว่งท ีมีความรวดเรว็และถูกต้องในการส่งมอบสนิค้าและมีความรวดเรว็ในการให้บริการเกี่ยวกับสินค้า

ในการติดต่อทางโทรศัพท/์จดหมายอเิลค็ทรอนิค  

1.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ

พนักงานแต่งกายในเคร่ืองแบบที่สวยงาม สะอาด เรียบร้อย พนักงานมีความรวดเรว็ ในการให้บริการ 

และพนักงานมีความพร้อมและกระตือรือร้นในการให้บริการ ดังน้ันผู้ประกอบการร้าน J.J. To To Land 

ควรอบรมให้ความรู้เกี่ยวกบัคุณลักษณะและคุณสมบัติของรองเท้าแต่ละประเภท และควรมีการอบรมการ

ให้บริการด้วยใจรักบริการแก่พนักงาน 

1.8 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกายภาพ พบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญกบัการจัดร้านที่

มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ร้านมีพ้ืนที่กว้างขวางเหมาะสม แสงสว่างที่เพียงพอและอากาศปลอดโปร่ง ไม่อดึอัด  

2. ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 

2.1 ควรมีการศึกษาเกี่ยวกบัปัจจัยอื่นๆที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือของผู้บริโภคและจิตวิทยา

ของผู้บริโภคเพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับร้านขายรองเท้าในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไปในอนาคต 

2.2 ควรศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรองเท้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อ

การซ้ือรองเท้าในแหล่งอื่นๆ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุม ครบถ้วน และสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน ในการวางแผน

การตลาดในอนาคต 

2.3 ควรศึกษาเปรียบเทยีบช่องทางการจัดจ าหน่ายในรูปแบบต่างๆ เพ่ือวางแผนกลยุทธท์าง

การตลาด 

2.4 ควรศึกษาเชิงปริมาณเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยหลายอย่างในการเจาะตลาดอย่างถูกต้องและ

แม่นย าโดยวิเคราะห์ให้ทราบถึงข้อมูลและน าผลวิจัยไปปรับปรุงพัฒนาธุรกจิค้าส่งได้อย่างตรง

กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 
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