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สารนิพนธ์ฉบบับนีX มีจุดมุ่งหมายเพื+อศึกษาปัจจัยที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืXอ

รองเท้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ และทางหน้าร้านคา้ปลีก และเพื+อศึกษาความจาํเป็นของหน้า

ร้านคา้ปลีกเมื+อช่องทางออนไลน์มีความสะดวกสบาย ดว้ยความสําเร็จนีX  ขอขอบคุณ ดร.บุญยิ+ง คง

อาชาภทัร  อาจายที์+ปรึกษาสารนิพนธ์ ที+ได้กรุณาสละเวลาให้คาํปรึกษาและข้อเสนอแนะซึ+ งเป็น

ประโยชน์อย่างมากต่อการศึกษาวิจยัครัX งนีX  รวมถึงผูช่้วยศาสตราจารยว์ินัย วงศ์สุรวฒัน์  ประธาน

กรรมการสอบสารนิพนธ์ และ ผูช่้วยศาสตราจารยช์นินทร์ อยู่เพชร  กรรมการสอบสารนิพนธ์ ที+ให้

คาํปรึกษาและให้การพิจารณาสารนิพนธ์ รวมทัXงให้ความอนุเคราะห์ประเมินรับรอง 

นอกจากนีX  ผูว้ิจยัขอขอบคุณคณาจารยข์องมหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่านที+ได้ให้ความรู้

ต่างๆ ที+เป็นประโยชน์อย่างมากต่อการศึกษาวิจยัครัX งนีX  และขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน

ที+ได้สละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามและให้ขอ้มูลต่างๆที+เป็นประโยชน์ต่อการ

วิจัย รวมถึงขอขอบคุณ บิดา มารดา ที+ให้การอุปการะเลีX ยงดู ตลอดจนส่งเสริมการศึกษา อีกทัX ง

ขอขอบคุณเพื+อน ๆ ที+ให้คาํปรึกษา เป็นกาํลงัใจ สนับสนุน ช่วยเหลือด้วยดีเสมอมา จนกระทั+งสาร

นิพนธ์ฉบบันีX สําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

อนึ+ง ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ+งว่าสารนิพนธ์ฉบบันีXจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและ

ผูที้+เกี+ยวขอ้งกับธุรกิจการขายสินคา้ออนไลน์ หากสารนิพนธ์ฉบบันีX มีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูว้ิจยั

ตอ้งขออภยัมา ณ ที+นีX  
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บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจยัครัX งนีX  มีวตัถุประสงค์เพื+อศึกษาการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนงัแบรนด ์Comme 

ci Comme ca (ผ่านช่องทางออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก โดยทาํการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใช้แบบสอบถาม

เป็นเครื+องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างลูกคา้แบรนด์ Comme ci Comme ca จาํนวน 50 คน  

การวิเคราะห์ขอ้มูล ใช ้ค่าร้อยละ และจบัประเด็นสําคญั 

ผลการศึกษาพบว่าผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี รายได้เฉลี+ยต่อเดือน

ของอยู่ในช่วง 25,001-35,000 บาท มี ความถี+ในการเลือกซืXอรองเท้าน้อยกว่าเดือนละ 1 คู่ โดยปัจจัยที+ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ Comme ci Comme ca เรียงลําดับจากมีผลมากไปน้อย ดังนีX  

คุณภาพ ความคงทน สวมใส่สบาย ราคา รูปแบบ ดีไซน์ และสีถูกใจ , หน้าร้าน, ความคิดเห็นจากลูกคา้ท่านอื+น

, ตราสินคา้, และสื+อโฆษณา   

ปัจจัยที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืXอรองเท้าผ่านช่องทางออนไลน์โดยที+ไม่ได้ลอง คือได้

ทดลองใส่ของเพื+อน มีการบอกต่อจากเพื+อน และทางร้านมีรายละเอียดการวดัขนาดที+ชัดเจน ปัจจยัที+ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซืXอรองเทา้ ผ่านทางหน้าร้านคา้ปลีกคือไดเ้ห็นสินคา้จริง ไดท้ดลองสวมใส่ และได้ลองว่า

เหมาะสมกับตนเองหรือไม่  คนที+ซืXอสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์คิดว่าหน้าร้านยงัมีความจาํเป็นเพราะจะได้

เห็นและสัมผสัสินคา้จริง ไดท้ดลองสวมใส่ มั+นใจในคุณภาพ และทาํให้ร้านคา้ออนไลน์มีความน่าเชื+อถือ 
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บททีJ 1 

บทนํา 

 

 

1.1 ทีJมาและความสําคัญของปัญหาวิจัย 

สถานการณ์สังคมในปัจจุบนัมีการเปลี+ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และมีความก้าวหน้าใน

หลายๆดา้น โดยเฉพาะอย่างยิ+ง ในดา้นของเทคโนโลยี  เทคโนโลยีไดเ้ขา้มามีบทบาทสําคญัอย่างยิ+ง

ในการดาํเนินชีวิตประจาํวนัของมนุษยเ์ป็นอย่างมาก การพฒันาของเทคโนโลยี ไม่เพียงแต่ทาํให้ง่าย

ต่อการสืบคน้ข่าวสารขอ้มูล การติดต่อสื+อสารในกลุ่มเพื+อน แต่ยงัรวมไปถึงการนําอินเตอร์เน็ตมา

ประยุกต์ใช้ในเชิงธุรกิจซืX อขายสินค้าและบริการผ่านออนไลน์หรือ E-Commerce เพราะ E-

Commerce เป็นการซืX อขายออนไลน์ เพียงแค่คลิfก ก็สามารถซืXอขายได้ทุกที+ ทัXงยงัสามารถลด

ค่าใช้จ่าย และเพิ+มประสิทธิภาพ โดยการลดบทบาทความสําคญัขององค์ประกอบธุรกิจลง ได้แก่ 

ที+ตัXงหนา้ร้าน อาคารประกอบการ ห้องแสดงสินคา้ พนักงานจดัเรียงสินคา้ พนักงานแนะนําสินคา้ 

พนกังานขาย เป็นตน้ ดงันัXน ธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่านออนไลน์ จึงเติบโตขึXนอย่างรวดเร็ว และ

ยงัช่วยลดขอ้จาํกัดด้านระยะทาง ด้านเวลา และด้านตน้ทุนในการทาํธุรกรรมลงได้อย่างมาก (ณัฐ

ศกัดิh  วรวิทยานนท,์ 2555)       

E-Commerce เป็นช่องทางหนึ+ งที+ช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่องทางการคา้ขายให้

ผูป้ระกอบการ และเป็นตวัช่วยหนึ+งในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้ง่ายและตรงกลุ่มเป้าหมาย ทัXงยงัเป็นวิธี

ที+ดีในการสร้างแบรนด์ให้เป็นที+รู้จกัอีกทางหนึ+ งด้วย เพราะในปัจจุบันสังคมออนไลน์ถือเป็นสื+อ

หลักที+ช่วยในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ที+ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย จึงถือเป็นอีก

ช่องทางหนึ+ งในการช่วยขยายแบรนด์ ซึ+ งจะช่วยเพิ+มฐานลูกคา้และขยายฐานธุรกิจออกไป (ทิวา 

ยอร์ค)  

ปัจจุบันตลาดค้าปลีกในไทยมีสัญญาณที+ดี ผู ้ซืX อนิยมสั+งสินค้าผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์มากขึXน ดังนัXนจาํนวนของการส่งมอบสินคา้คืนนัXนก็เพิ+มขึXนมาตามไปด้วย การคืนสินคา้

เป็นปัญหาต่อผูค้า้ปลีก เนื+องดว้ยสินคา้อาจจะชาํรุดเสียหายระหว่างขนส่ง ดงันัXนผูป้ระกอบการควร

จะเพิ+มช่องทางในการสั+งสินคา้ให้มีหลากหลาย ทาํให้ผูซื้Xอรู้สึกถึงความสะดวกสบายในการสั+งสินคา้

มากขึXน 
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แบรนด์ Comme ci Comme ca เป็นร้านขายรองเท้าหนังว ัวแท้ ผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์  และได้ขยายกิจการต่อเป็นการเปิดช่องทางร้านคา้ปลีก เนื+องจากรองเทา้หนงัเป็นสินคา้ที+

มีราคาค่อนขา้งสูง เป็น Search goods คือสินค้าที+ผูบ้ริโภคทราบถึงคุณภาพได้ก่อนที+จะซืXอ เป็น

สินคา้ที+คุณภาพสามารถรับรู้ไดจ้ากการสัมผสั การมองเห็น และด้วยลกัษณะรูปเทา้ของแต่ละบุคคล

มีความแตกต่างกนั หนา้ร้านจึงมีความจาํเป็นเพื+อทดลองใส่ว่าขนาดใดเหมาะสมและพอดีที+สุด  

จากที+กล่าวมาขา้งตน้ จึงเป็นเหตุให้ผูว้ิจยั สนใจทาํการศึกษาเรื+อง “การตดัสินใจเลือก

ซืXอรองเทา้หนังแบรนด์ Comme ci Comme ca (Private Brand) ผ่านช่องทางออนไลน์และทางหน้า

ร้านคา้ปลีก” เนื+องจากเล็งเห็นถึง ความสําคญัในการศึกษาปัจจยัที+ส่งผลต่อการเลือกซืXอรองเทา้หนัง 

Comme ci Comme ca (Private Brand) ผ่านช่องทางออนไลน์โดยที+ไม่ได้ทดลองสินค้า และเมื+อ

ช่องทางออนไลน์มีความสะดวกสบายในการสั+งซืXอสินคา้แลว้ หนา้ร้านปลีกยงัมีความจาํเป็นหรือไม่ 

เพื+อให้ผูป้ระกอบธุรกิจขายสินคา้ทัXงหน้าร้านและออนไลน์สามารถนาํขอ้มูลไปวางแผนกลยุทธ์ใน

การดาํเนินธุรกิจไดอ้ย่างเหมาะสมต่อไปและเพื+อให้นักการตลาด สามารถนําขอ้มูลจากงานวิจยันีXไป

พฒันากลยุทธ์การสื+อสารและแนวทางในการดาํเนินธุรกิจดา้นการตลาดทางออนไลน์ ให้ตรงกบัการ

ใชง้านและความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื+อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

 

1.2 วัตถุประสงค์งานวิจัย  

- เพื+อศึกษาปัจจยัที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืXอรองเทา้ หนังแบรนด์ Comme ci 

Comme ca ผ่านช่องทางออนไลน์โดยที+ไม่ไดท้ดลองสินคา้ 

- เพื+อศึกษาปัจจยัที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืXอรองเทา้หนังแบรนด์ Comme ci 

Comme ca ผ่านทางหนา้ร้านคา้ปลีก 

- เพื+อให้ทราบแนวทางว่าหนา้ร้านคา้ปลีกมีความจาํเป็นหรือไม่ เมื+อผูบ้ริโภคมีความ

สะดวกสบายในการสั+งซืXอรองเทา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

 

1.3 คําถามงานวิจัย 

- ปัจจัยที+ส่งผลต่อการเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ Comme ci Comme ca  ผ่าน

ช่องทางออนไลน์โดยที+ไม่ไดท้ดลองสินคา้ เพราะเหตุใด 

- ปัจจยัใดส่งผลต่อการเลือกซืXอรองเทา้หนงัแบรนด์ Comme ci Comme ca ผ่านทาง

หนา้ร้านคา้ปลีก เพราะเหตุใด 
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- เมื+อช่องทางออนไลน์มีความสะดวกสบายในการสั+งซืXอรองเทา้ Private Brand หน้า

ร้านคา้ปลีก มีความจาํเป็นหรือไม่ อย่างไร 

 

 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาการตัดสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนัง Comme ci Comme ca (Private Brand) 

ผ่านช่องทางออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มี

ขอบเขตการศึกษาดงัต่อไปนีX  

 

1.4.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1.4.1.1 ประชากร (population) ที+ใชใ้นการศึกษาครัX งนีX  คือผูบ้ริโภคที+ซืXอ

รองเท้าจากทัXงช่องทางออนไลน์และทางหน้าร้านค้าปลีก  ของรองเท้าหนังแบรนด์ Comme ci  

Comme ca ในประเทศไทย 

1.4.1.2 กลุ่มตวัอย่าง (Sample) ที+ใชใ้นการศึกษาจาํนวน 50 คน  ไม่จาํกดั

เพศและอาย ุ

1.4.1.3 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล ตัXงแต่  25 กรกฎาคม 2560 – 25 

สิงหาคม 2560  

 

 

1.5 ประโยชน์ทีJได้รับจากการวิจัย 

1.5.1 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการเลือกซืXอรองเทา้หนงั Comme ci Comme 

ca (Private Band) ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหนา้ร้านคา้ปลีก 

1.5.2 เป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการธุรกิจร้านรองเทา้ทัXงหนา้ร้านและออนไลน์นํา

ขอ้มูลไปวางแผนกลยุทธ์ในการดาํเนินธุรกิจ  

1.5.3 เป็นแนวทางให้กับนักการตลาด สามารถนําขอ้มูลจากงานวิจยันีX ไปพัฒนากล

ยุทธ์การสื+อสารและแนวทางในการดาํเนินธุรกิจด้านการตลาดทางออนไลน์ ให้ตรงกับการใช้งาน

และความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื+อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

สังคมออนไลน์ (Social Media) หมายถึง กลุ่มคนที+รวมกนัเป็นสังคม มีการทาํกิจกรรม

ร่วมกันบนอินเทอร์เน็ตในรูปแบบของเวบ็ไซต์ เป็นรูปแบบของการสื+อสารขอ้มูลผ่านอินเทอร์เน็ต 

ทําให้ให้เกิดเป็นสังคมขึX นมา การสร้างชุมชนใหม่บนอินเทอร์เน็ตเป็นเครื+องมือสําคัญในการ

ติดต่อสื+อสาร สามารถทาํกิจกรรมต่าง ๆ ได้หลากหลายทัXงเพื+อการศึกษา ธุรกิจ และความบนัเทิง 

(กนัตพล บนัทดัทอง, 2557) 

ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) หมายถึง การซืXอ การขาย การทาํตลาดผ่าน

สื+ออิเล็กทรอนิกส์ในทุก ๆ ช่องทาง (สุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล, 2555) 

การคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมทัXงหลายทัXงปวงเกี+ยวกับการขายสินคา้และบริการไปยงั

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยตรงเพื+อการใชส่้วนตวัไม่ใช่เพื+อธุรกิจ (Kotler; & et al, 2547) 
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บททีJ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยทีJเกีJยวข้อง 

 

 

การศึกษาเรื+อง “การตัดสินใจเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ Comme ci Comme ca  

( Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก” ไดมี้การศึกษารวบรวมแนวคิด

ทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรมที+เกี+ยวขอ้งเพื+อนาํมาใชเ้ป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษาดงันีX  

1. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2. แนวคิดเรื+องพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

3. แนวคิดเรื+องการตดัสินใจซืXอของผูบ้ริโภค (Consumer Decision Making) 

4. ขอ้มูลเกี+ยวกบัรองเทา้หนงั 

5. งานวิจยัที+เกี+ยวขอ้ง 

 

 

2.1 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที+สําคญัในการดาํเนินงาน

การตลาด เป็นปัจจยัที+กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดที+

เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) การจดัจาํหน่าย (Place) การ

กาํหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาด

ไดอี้กอย่างหนึ+งว่า 4’Ps ส่วนประกอบทัXง 4 ตวันีX  ทุกตวัมีความเกี+ยวพนักนั P แต่ละตวัมีความสําคญั

เท่าเทียมกันแต่ขึXนอยู่กับผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเนน้นํXาหนักที+ P ใดมากกว่า

กนั เพื+อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัแรกที+จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทาํธุรกจิได ้กิจการนัXน

จะตอ้งมีสิ+งที+จะเสนอขาย ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการที+ผลิตขึXนมาให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้บริโภคและ

สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นสําคญั  



 6 

2. การจัดจําหน่าย (Place of Distribution) ผลิตภัณฑ์ที+ผู ้ผลิตผลิตขึXนมาได้นัX น 

ถึงแมว้่าจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซืXอและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้มื+อ

เกิดความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ที+ผลิตขึXนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้ ดังนัXน 

นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งพิจารณาว่าที+ไหน เมื+อไร และโดยใครที+จะเสนอขายสินคา้  

3. การกําหนดราคา (Price) เมื+อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึXนมา รวมทัXงหา

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและวิธีการแจกจา่ยตวัสินคา้ไดแ้ลว้ สิ+งสําคญัที+ธุรกิจจะตอ้งดาํเนินการต่อไป 

คือ การกาํหนดราคาที+เหมาะสมให้กับผลิตภณัฑ์ที+จะนําไปเสนอขาย ก่อนที+จะกาํหนดราคาสินคา้ 

ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะตัXงราคาเพื+อต้องการกําไร หรือเพื+อขยายส่วนถือครองตลาด (Market 

Share) หรือเพื+อเป้าหมายอย่างอื+น อีกทัXงตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตัXงราคาที+จะทาํให้เกิดการยอมรับ

จากตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัได้ในการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื+องมือที+คู่แข่ง

ขนันาํมาใช้ไดผ้ลรวดเร็วกว่าปัจจยัอื+นๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตัXงราคาสินคา้ให้สูงสําหรับสินคา้

ที+มีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื+อแสดงภาพพจน์ที+ดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตัXง

ราคา  

4. การส่งเสริมการตลาด  (Prom otion) เป็นการศึกษาเกี+ยวกับกระบวนการ

ติดต่อสื+อสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที+จะบอกให้ลูกคา้ทราบเกี+ยวกับ

ผลิตภณัฑที์+เสนอขาย วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื+อบอกให้ลูกคา้ทราบว่ามีผลิตภณัฑ์

ออกจาํหน่ายในตลาดพยายามชกัชวนให้ลูกคา้ซืXอและเพื+อเตือนความทรงจาํกบัตวัผูบ้ริโภค  

 

 

2.2 แนวคิดเรืJองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

พฤติกรรมผู้บริโภค  เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และ

กระบวนการที+พวกเขาเหล่านัX นใช้เลือกสรร รักษา และกําจัด สิ+ งที+ เกี+ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ 

ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื+อสนองความต้องการและผลกระทบที+กระบวนการเหล่านีX มีต่อ

ผูบ้ริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม 

และเศรษฐศาสตร์ เพื+อพยายามทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินของผูซื้Xอ ทัXงปัจเจกบุคคลและ

กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรม        เพื+อพยายามทําความเข้าใจความต้องการของ

ประชาชน พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทั+วไปก็ยงัพยายามประเมินสิ+งที+มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่ม

บุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
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(Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที+เกี+ยวขอ้งโดยตรงกับการใชสิ้นคา้

และบริกรทางเศรษฐกิจ รวมทัXงกระบวนการในการตดัสินใจที+มีผลต่อการแสดงออก 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ+ งผูบ้ริโภคทําการ

คน้หาการซืXอ การใช้ การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซึ+งคาดว่าจะสนองความ

ตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 

Engel และผูร่้วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการกระทาํ

ของบุคคลที+เกี+ยวขอ้งโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการ

ตดัสินใจที+มีอยู่ก่อนและมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าว 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นพฤติกรรมที+ผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซืXอ ใช ้ประเมินผล 

หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึ+งผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรที+มีอยู่ ทัXงเงิน เวลา 

และกําลังเพื+อบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อันประกอบด้วย ซืXออะไร ทําไมจึงซืXอ ซืXอเมื+อไร 

อย่างไร ที+ไหน และบ่อยแค่ไหน 

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้

ความหมายของพฤติกรรม 

ผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ+ งซึ+ งเกี+ยวขอ้งโดยตรงกบัการ

จดัหาให้ได้มาและการใช้ซึ+ งสินคา้และบริการ ทัXงนีXหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซึ+ งมีมาอยู่

ก่อนแลว้ และซึ+งมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าว 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2541) อ้างอิงจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing 

Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหนึ+งเกี+ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซึ+งการใชสิ้นคา้และบริการ ทัXงนีX

หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลที+เกี+ยวกบัการซืXอและการใชสิ้นคา้ 

สรุปว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่

ละบุคคลที+เกี+ยวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการ

ตดัสินใจที+มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซึ+งมีความแตกต่างกนัออกไป 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Kotler, Philip,1997) เป็นระบบที+เกิดขึXนจากสิ+งเร้า หรือสิ+ง

กระตุน้(Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการ  (Need)  ในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Xอ มีอิทธิพลอิทธิพล ทาํ

ให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตดัสินใจของผูซื้Xอ (Buyer’s   purchase decision) 



 8 

โดยสามารถเรียกว่าโมเดลที+ใช้อธิบายระบบนีXได้อีกลกัษณะว่า  S-R Theory ประกอบด้วย 3 ส่วน

สําคญั ไดแ้ก ่

1. สิ+งกระตุน้ (Stimulus) ทัXงภายในและภายนอก นกัการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้าง

สิ+งกระตุน้ทางการตลาดซึ+งควบคุมได ้และ สิ+งกระตุน้อื+นที+ควบคุมไม่ได ้

2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Xอ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) 

ซึ+งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Xอ ที+ไดร้ับอิทธิพล

จากลกัษณะของผูซื้Xอ และกระบวนการตดัสินใจของผูซื้Xอ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซืXอของผูซื้Xอ

หรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ 

ปัจจยัที+มีผลต่อพฤติกรรมการซืXอของผูบ้ริโภค 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขัXนพืXนฐานที+สุดในการกาํหนดความตอ้งการและ

พฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเชื+อ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที+ได้รับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหนึ+งโดยเฉพาะลกัษณะชัXนทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 

ขัXนที+ 1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผูที้+มีชื+อเสียงเก่าแก่เกิดมาบนก

องเงินกองทอง 

ชัXนที+ 2 Lower –Upper Class เป็นชัXนของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่านีX

เป็นผูย้ิ+งใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผูที้+มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชัXนทัXงหมด จดัอยู่ในระดบัมหาเศรษฐี 

ชัXนที+ 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงที+ประสบความสําเร็จ

ในวิชาอื+น ๆ สมาชิกชัXนนีX ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มนีX เรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมอง

ของสังคม 

ชัX น ที+  4  L ow er-M iddle  C la ss เป็ นพวก ที+ เรียก ว่ าคนโดยเฉ ลี+ ย 

ประกอบดว้ยพวกที+ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทาํงานนั+งโต๊ะระดบัตํ+า   

ชัXนที+ 5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซื+อสัตย ์ไดแ้ก่ชนชัXนทาํงาน

เป็นชัXนที+ใหญ่ที+สุดในชัXนทางสังคม 

ชัXนที+ 6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที+ไม่มีความชํานาญ

กลุ่มชาวนาที+ไม่มีที+ดินเป็นของตนเองชนกลุ่มนอ้ย 

2. ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัที+เกี+ยวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซืXอ ซึ+ง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้Xอ 

2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ที+มีการเกี+ยวข้องกัน ระหว่างคนใน

กลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดบั 
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- กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพื+อนสนิท มกัมีขอ้จาํกัด

ในเรื+องอาชีพ ระดบัชัXนทางสังคม และช่วงอายุ 

- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที+มีความสัมพนัธ์แบบ

ตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 

2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันที+ทําการซืX อเพื+อการบริโภคที+สําคัญที+สุด 

นกัการตลาดจะพิจารณา ครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 

2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที+จะเกี+ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 

กลุ่มอา้งอิง ทาํให้ บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที+แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซื้Xอมกัได้รับอิทธิพลจากคุณสมบตัิส่วนบุคคล

ต่าง ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วฏัจักรชีวิต

ครอบครัว 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซืXอของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซึ+ ง

จัดปัจจัยในตัว ผู ้บริโภคที+ มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืX อและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเชื+อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 

 

2.3 ทฤษฎีทีJเกีJยวกับการตัดสินใจซื1อของผู้บริโภค (Purchase Decision)  

แนวคิดและทฤษฎีทีJเกีJยวกับการตัดสินใจซื1อ  

Kotler (2000) กล่าวว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ 

การ รับรู้ การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติซึ+ งจะแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ และตระหนักว่ามี

สินคา้ให้ เลือกมากมาย กิจกรรมที+มีผูบ้ริโภคเขา้มาเกี+ยวขอ้งสัมพนัธ์กับขอ้มูลที+มีอยู่ หรือขอ้มูลที+

ฝ่ายผูผ้ลิตให้ มาและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านัXน  

Walters (1978) อธิบายคาํว่า การตดัสินใจ (Decision) ว่าหมายถึง การเลือกทาํสิ+งใดสิ+ง 

หนึ+งโดยเลือกจากทางเลือกที+มีอยู่หลายทางเลือก  

ธนพร แตงขาว (2541) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกบนทางเลือกที+

ประกอบดว้ย ทางเลือกหลายทาง ตอ้งใชเ้หตุผลในการพิจารณา มีเป้าหมายที+ชัดเจนว่าการตดัสินใจ

นัXนทาํเพื+อสิ+งใด สิ+งหนึ+ง  

Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซืX อของผูบ้ริโภค คือ 

กระบวนการในการเลือกซืX อสินค้าจากทางเลือกที+มีตัX งแต่สองทางเลือกขึXนไป โดยผูบ้ริโภคจะ

พิจารณา ในส่วนที+เกี+ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทัX งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และ
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พฤติกรรมทางกายภาพ การซืXอเป็นกิจกรรมทัXงทางดา้นจติใจและกายภาพซึ+งเกิดขึXนในช่วงระยะเวลา

หนึ+ ง กิจกรรมนีXทาํให้เกิดการซืXอ และเกิดพฤติกรรมการซืXอตามบุคคลอื+น สรุปไดว้่า การตดัสินใจ 

หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบสิ+งที+ตอ้งการจากทางเลือกมากมายโดยนํามาพิจารณาดว้ยเหตุผล 

เพื+อให้ไดสิ้+งที+จะทาํให้บรรลุวตัถุประสงคที์+ตอ้งการหรือคาดหวงัเอาไว ้ 

Schiffman & Kanuk (1994) กระบวนการตดัสินใจซืXอมีองคป์ระกอบสําคญั 3 ประการ 

ไดแ้ก่  

1. ปัจจยัที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืXอของผูบ้ริโภค (Input) คือปัจจยัภายนอก (External 

Influences) ซึ+ งคือขอ้มูลเกี+ยวกับสินคา้นัXน ๆ ที+เกี+ยวขอ้งกบัค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรม ปัจจยัที+ 

เขา้มาในระบบตดัสินใจมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคล โดยปัจจยันีXมาจาก 2 แหล่ง 

คือ  

1.1 ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) อิทธิพลจากสินคา้และบริการ

ที+ซึ+งคือ กิจกรรมที+เกิดส่วนผสมทางการตลาด ที+บริษทัตอ้งการสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภคและชัก

จูงให้ ผูบ้ริโภคซืXอและใช้สินคา้ที+ผลิตจากบริษทันัXน ๆ กลยุทธ์จากส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ 

  

1.1.1 ตวัสินค้า รวมถึง หีบห่อ ขนาด และการรับประกัน

คุณภาพ  

1.1.2 การประชาสัมพนัธ์โดยโฆษณาทางสื+อมวลชน การ

ขายโดยพนกังานขาย และการประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ  

1.1.3 นโยบายดา้นราคา  

1.1.4 การเลือกช่องทางการจัดจําหน่ายจากผูผ้ลิตส่งไปสู่

ผูบ้ริโภค  

1.2 ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Socio-Cultural Input) เป็นอิทธิพลที+ไม่

เกี+ยวขอ้งกบัธุรกิจการคา้ เช่น การบอกต่อจากเพื+อน บทความในหนงัสือพิมพ ์อิทธิพลจากครอบครัว

ในการใช้ เครื+องอุปโภคหรือบริการ หรือ บทความ และการได้รับอิทธิพลจากชนชัXนทางสังคมซึ+ ง

เป็นส่วนสําคญั ในการที+ผูบ้ริโภคที+จะประเมินค่าของสินคา้ว่าเป็นอย่างไร 

2. กระบวนการตดัสินใจซืXอของบริโภค (Process) คือ ขัXนตอนในการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค (Consumer Decision Making) ประกอบด้วยปัจจยัภายใน ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การ

เรียนรู้ บุคลิกภาพ  และทัศนคติ  ที+สะท้อนถึงความต้องการ และการรับรู้ว่ามีสินค้าให้เลือก

หลากหลาย รวมไป ถึงกิจกรรมที+ผูบ้ริโภคเขา้มาเกี+ยวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลที+มีอยู่หรือขอ้มูลที+ผูผ้ลิต

สร้างการรับรู้ให้แก่ ผูบ้ริโภคและขัXนสุดทา้ยคือทาํการประเมินค่าทางเลือกนัXน ๆ  
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3. กระบวนการตดัสินใจ (The Act of Making Decision) ก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืXอ

มี ขัXนตอนที+เกิดขึXน 3 ขัXนตอน ดงันีX   

3.1 การตระหนักในความต้องการของผูบ้ริโภค (Need Recognition) 

Engel, Blackwell & Miniard (1993) อธิบายว่าขัXนแรกของกระบวนการ ตดัสินใจ คือ การรับรู้ถึง

ความแตกต่างของสิ+งที+ตอ้งการและสิ+งที+มีอยู่ ซึ+ งสามารถกระตุน้ทําให้เกิด กระบวนการตดัสินใจ 

และการรับรู้นีXจะเกิดขึXนต่อเมื+อผูบ้ริโภคมีปัญหาใน 2 ลกัษณะ คือ  

3.1.1 มีปัญหากับสินคา้ที+เคยใชอ้ยู่ซึ+ งผูบ้ริโภคไม่พอใจใน

สินคา้นัXนอีกต่อไป 

3.1.2 มีความต้องการสินค้าใหม่ เพื+อตอบสนองความ

ตอ้งการที+เกิดขึXนอยู่โดย สินคา้ใหม่เป็นสิ+งที+ทาํให้เกิดกระบวนการตดัสินใจตามมา  

3.2 การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ (Pre-Purchase Search) ผูบ้ริโภคจะเริ+มหา

ขอ้มูลเมื+อตระหนักถึงความจําเป็นนีX ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลจากที+ต่าง ๆ เช่นจากประสบการณ์ และ 

ความจาํเป็นเกี+ยวกับสินค้าที+เคยรับรู้ ซึ+ งขอ้มูลเหล่านีX  คือ ข้อมูลภายใน ซึ+ งถ้ามีข้อมูลภายในมาก 

ขอ้มูลภายนอกก็จะส่งผลนอ้ยลง  

3.3 ผลจากกระบวนการตัดสินใจซืXอของผูบ้ริโภค  (Output) เป็นขัXน

สุดทา้ยของ กระบวนการตดัสินใจ หลงัจากผ่านขัXนตอนต่าง ๆ  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืXอสินคา้ที+เป็นที+

ตอ้งการมากที+สุดจากหลายๆทางเลือก สรุปไดว้่าในการตดัสินใจของผูซื้Xอเป็นการนาํหลกัเกณฑห์รือ

เครื+องมือต่าง ๆ เขา้มาช่วยในการตดัสินใจเพื+อทาํให้ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลงหรือการ

ตดัสินใจไดถู้กตอ้งมากขึXน  

 

 

2.4 ข้อมูลทัJวไปเกีJยวกับรองเท้าหนัง 

เริ+มแรกรองเทา้ถูกประดิษฐ์ขึXนเพื+อรองรับและห่อหุ้มเทา้อนับอบบาง แต่หลงัจากนัXน ก็

กลายมาเป็นส่วนหนึ+งของแฟชั+น ตัXงแต่รองเทา้ส้นสูงจนถึงรองเทา้ผา้ใบและรองเทา้แตะ  กษตัริยเ์อ็ด

เวิร์ดที+ 2 แห่งองักฤษ คือ ผูก้าํหนดขนาดไซส์ของรองเทา้เป็นคนแรก โดยในช่วงตน้ศตวรรษที+ 14 

พระองค์ประกาศให้ใช้เมล็ดขา้วบาร์เลย ์เป็นมาตรฐานในการกําหนดไซส์หรือขนาดของรองเท้า 

โดยระบุว่า "เมล็ดขา้วบาร์เลยแ์ห้ง 3 เมล็ด เท่ากบั 1 นิXว" 

รองเทา้หนงัที+เก่าแก่ที+สุด คือ รองเทา้มอคเคซินแบบร้อยเชือก ซึ+งเชื+อกนัว่า ดีไซน์แบบ

นีX มีมาตัXงแต่เมื+อ 5,500 ปีที+แลว้ โดยรองเทา้หนงัที+เก่าแก่ที+สุด ถูกพบในถํXาแห่งหนึ+ งในอเมริกา เมื+อปี 

2010 
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วิธีเลือกรองเทา้ที+เหมาะสมเพื+อสุขภาพที+ดีของเทา้รองเทา้ มีความสําคญัมากกว่าการ

เป็นเครื+องห่อหุ้ม ให้ปลอดภยัจากการบาดเจ็บจากสิ+งมีคมเพราะรองเทา้สร้างความสวยสง่า ให้กบัผู ้

สวมใส่ เพราะเทา้ คืออวยัวะที+สําคญัอย่างยิ+ง  เป็นอวยัวะเล็ก ๆ แต่มีความสําคญัต่อร่างกาย และคน

โดยทั+วไปให้ความสนใจดูแลน้อยกว่าส่วนอื+น ว่ากันว่ามนุษยใ์ช้เทา้เดินชั+วชีวิตประมาณ 184,000 

กิโลเมตร หรือ 4 เท่าของระยะทางรอบโลก 

โครงสร้างเทา้คนเราประกอบดว้ยกระดูกทัXงหมด 28 ชิXน ต่อตวักนัเป็นเส้นโคง้ (Arch) 

ที+เราเรียก “อุง้เทา้” ขณะที+เรายืน เดินหรือวิ+ง นํXาหนกัของร่างกายถูกถ่ายมาที+เทา้ ส่วนโคง้ของเทาจะ

ยุบตัวลงเพื+อลดแรงกระแทก (Shock absorption) แรงกระแทกที+กระทําต่อเท้าคือ  แรงที+เกิดจาก

ปฎิกริยาตอบกลบัจากพืXนสู่เทา้ซึ+งจะขึXนสูงไดถึ้งประมาณ 1.4 -1.6 เท่าของนํXาหนกัตวัและสูงถึง 3.5 

เท่าของนํXาหนกัตวัเมื+อวิ+ง ดว้ยความพิเศษของการออกแบบโครงสร้างตามธรรมชาติกระดูทัXง 28 ชิXน 

จะถูกยืดเป็นข้อต่อต่าง ๆ ด้วยเยื+อหุ้มข้อพังผืดและด้วยกลา้มเนืXอมัดเล็ก ๆ ในฝ่าเท้า ที+มีถึง 4 ชิXน 

รวมทัXงเอ็นของกลา้มเนืXอต่าง ๆ ของขา ทัXงหมดยงัมีชัXนไขมนัรองรับและปิดดว้ยผิวหนังฝ่าเทา้ที+มี

ความพิเศษหนา ประมาณ 4-5 มิลลิเมตร เป็นชัXนสุดทา้ย ทัXงหมดเป็นการกระจายนํXาหนกับรรเทาแรง

กระแทกที+จะส่งขึXนสู่เข่า,สะโพกและกระดูกสันหลงั  

ในการแพทยส์ามารถใช้รองเท้าในการรักษา เช่น ให้มีการรับแรงกระแทก กระจาย

ไปสู่ส่วนที+ไม่เป็นรอยโรค, ประคองรูปเทา้ เพื+อเสริมการทาํงานของขอ้ต่อเทา้ให้มีประสิทธิภาพ, ลด

การปวดแกไ้ขการผิดรูปในเทา้เด็ก, ป้องกนัแผลในคนไขเ้บาหวานเป็นตน้ 

การเลือกรองเทา้ที+เหมาะสม 

- รองเทา้ควรทาํดว้ยวสัดุที+มีความยืดหยุ่นและระบายอากาศไดเ้ช่น หนัง

แท ้หนงัสงเคราะห์ และผา้บางชนิด 

- ในการซืXอรองเท้าควรไปเวลาสายๆ หรือ ไม่ก็บ่าย เพราะช่วงเวลานัXน

เทา้ของคุณจะขยายออกเต็มที+ 

  เลือกสวมรองเทา้ส้นเตีXย(ประมาณ 0.5-1.5 นิXว) 

- ขนาดรองเทา้ต้องพอดีไม่เล็กหรือหลวม สังเกตความกวา้งภายในให้

เหมาะสมกับเทา้  โดยเฉพาะส่วนหน้า อย่าเลือกแบบที+เรียวแคบควรเลือกชนิดหัวโต กวา้งพอให้

นิXวเทา้สามารถขยบัได ้    

- ดา้นในรองเทา้ควรบุให้นิ+มและเรียบโดยเฉพาะส่วนพืXนในที+รับเทา้ตอ้ง

ยืดหยุ่น  

- เวลาซืXอรองเทา้คู่ใหม่อาจตอ้งใช้เวลาสร้างความคุน้เคยกบัรองเทา้  โดย

การใส่รองเทา้คู่นัXนนาน ๆ ประมาณ 1-2 ชั+วโมงแลว้ถอดออก ตอ้งไม่เกิดแผลพองหรือ ระคายเทา้  
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ชนิดของหนงัววั ที+นิยมใชท้าํรองเทา้หนงัแท ้

หนังแทที้+ใชท้าํรองเทา้มีอยู่หลายประเภท และแต่ละประเภทยงัสามารถแบ่งแยกย่อย

ได้อีกหลายชนิด หนังที+ใช้ทาํรองเทา้มีทัXงหนังววั หนังควาย หนังจระเข ้หนังนกกระจอกเทศ หนัง

จิงโจ้ หนังแกะ หนังแพะ ฯลฯ  ซึ+ ง “หนังววั” จะเป็นหนังที+นิยมนํามาทาํรองเทา้มากที+สุด สามารถ

แยกย่อยชนิดของหนงัววัไดด้งันีX  

 1. Full Grain Leather (หนงัแทที้+ไม่นาํชิXนส่วนดา้นในออก) 

 เป็นหนงัที+มีคุณภาพที+สุด เป็นหนังที+มาจากสะโพกววั ขัXนตอนการผลิตตกแต่งนอ้ย

ที+สุด หนังจึงยงัคงลวดลายที+เป็นธรรมชาติ มีความทนทานที+สุด และกันนํXาไดด้ีกว่าหนังชนิดอื+นที+

เป็นหนังแทด้้วยกัน อายุการใช้งานมากที+สุด ราคาจึงแพงที+สุด ผิวหน้าของหนังถูกเคลือบด้วยเคมี

บาง ๆ และอดัลายนูนเพื+อความสวยงาม มีทัXงลกัษณะขดัด้าน (Dull finished) และขดัเงา (Shining 

finished)  

 2. Top Grain Leather (หนงัดา้นนอกเกรดสูง)  

 หนงัชนิดนีX ผ่านกระบวนการฟอกและขดั จนเกิดความเงางาม มีสีสันที+สวยงาม ผิว

มีความเรียบ เงา บางกว่า การดูแลรักษาทาํความสะอาดง่ายและราคาถูกกว่าหนงั Full Grain Leather 

 3. Split Grain Leather (หนงัที+มีการนาํชิXนส่วนดา้นในออก) 

 ทาํจากหนังววัส่วนคอและทอ้ง ในกระบวนการผลิตมีการนาํส่วนดา้นในของหนัง

ออก แลว้ตดัเป็นแผ่นหนา บางขึXนอยู่กับว่าจะนําชิXนส่วนที+ตดัไปทาํส่วนไหนของรองเทา้ หนงัชนิด

นีX มีลกัษณะเหมือนชัXนของกระดาษแข็ง มีนํX าหนักเบาและระบายอากาศได้ดีกว่าหนัง Full Grain 

Leather cและ Nubuck (Suede) เรื+องความทนทานและคุณสมบัติด้านการกันนํX าด้อยกว่าแมผ่้าน

กระบวนการกนันํXาแลว้ก็ตาม  

 4. Nubuck Leather (หนงันูบคั) 

 เป็นหนังที+ได้รับความนิยมอย่างมาก หนังชนิดนีX เป็นส่วนที+มาจากสะโพกของววั 

เป็นหนงัดา้นนอกเกรดสูง (Top Grain Leather) ซึ+งปกติจะเป็นหนงัที+หนาและแข็งกว่า Split Grain 

Leather มีวิธีการทาํโดยการขดัผิวด้วยเครื+องขดัความเร็วสูง ให้เกิดเป็นลกัษณะเส้นขนนิ+มๆ สัXนๆ 

ขึXนทั+วผิวของแผ่นหนงั จะไดห้นงัที+นุ่มกว่าปกตแิต่ยงัคงความทนทานเหมือนหนงัเกรดพรีเมี+ยม แถม

ยงัยอ้มสีได้หลากหลายเฉดสี แต่ปัจจยัหลกัที+ทาํให้หนงันูบคัเป็นที+นิยม คือการเสียดสีทางธรรมชาติ

ที+เกิดขึXนบนหนังผ่านการใชง้าน ทาํให้ผิวสัมผสัของหนงัมีสีเขม้ขึXนและจะนุ่มขึXนเองตามระยะเวลา

การใช้งาน กล่าวคือยิ+งใช้สียิ+งเฟดสวย สําหรับขอ้เสียที+ทาํให้บางคนไม่ชอบคือหนังชนิดนีX จะเป็น

รอยขีดข่วนไดง่้าย จึงตอ้งไดร้ับการดูแลเอาใจใส่มากกว่าหนงัชนิดอื+น 

 5. Roughout (หนงัผิวดา้นหยาบ) 
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 เป็นหนังที+มีความด้านหยาบอนัเกิดจากกลา้มเนืXอที+ติดกบัหนงั แมว้่าตวัหนังเองจะ

หยาบแต่ผิวสัมผสักลบันิ+มและมีความหนาพอที+จะทาํรองเทา้บูท้ ที+นิยมใช้กันในสมยัสงครามโลก

ครัX งที+ 2 เพราะไม่ได้เน้นความเงาของหนงั รวมทัXงเชื+อกันว่าหนังยงัระบายอากาศไดด้ีกว่าหนงัชนิด

อื+นที+ใชท้าํรองเทา้บูท้ หนงัชนิดนีXมกัจะถูกวางที+ส่วนดา้นนอกของรองเทา้ 

 6. Suede (หนงักลบั) 

 หนงัชนิดนีX จะคลา้ยกบัหนัง Roughout แต่จะมีกรรมวิธีการผลิตเพิ+มเติมคือการ ตดั

และเจียรให้หนังบางลงและมีความหยาบเท่ากันทัXงผืน จึงสวยกว่า นิ+มกว่าและบางพอที+จะผลิตงาน

ชิXนเล็ก ๆ เช่นถุงมือ ที+เมื+อหนังสัมผสักับร่างกายเราแลว้ไม่เกิดการระคายเคือง รากศพัทค์าํว่า Suede 

มาจากภาษาฝรั+งเศษที+แปลว่า “ถุงมือ” อนัมีคาํคุน้หูที+ว่า “Gants Des Suede” แปลว่า ถุงมือของชาว

สวีเดน 

 7. Vegetable Tanned (หนงัฟอกฝาด) 

 Veg-Tanned ที+มาจากคาํว่า Vegetable แต่ก็ไม่ได้แปลว่าไดห้นงัมาจากสัตว์กินพืช 

ชื+อนีX เกิดจากกระบวนการ Tanned หนัง โดยใช้ไมแ้ละพืชต่าง ๆ เป็นวสัดุในการฟอก ซึ+งวิธีนีX จะทาํ

ให้ไดสี้หนังที+เป็นธรรมชาติคลา้ยสีผิวมนุษย ์แต่เมื+อผ่านการใช้งานสีจะนํXาตาลมากขึXน เขม้ขึXนเรื+อย 

ๆ ปัจจุบนันีXการฟอกฝาดธรรมชาติแท้ๆ  ทาํไดย้ากขึXนเรื+อย ๆ จึงไดมี้การฟอกฝาดเคมีเพิ+มเขา้มา 

 8. Oil Pull Up (หนงัที+ถูกเคลือบผิดดว้ย Waxed) 

 หนงั Pull-Up ถูกเคลือบดว้ย Waxed และแต่งสีหนงัดว้ยนํXามนั วิธีสังเกตุหนงัชนิด

นีXคือ "เมื+อคุณดึงหนงัขึXนบางส่วน หนงัส่วนที+ดึงจะเลี+ยนเป็นสีอ่อน” จึงเรียกหนังชนิดนีX ว่า Pull-Up 

นั+นเอง หนงัชนิดนีX ไม่ตอ้งการการดูแลมากเท่ากบั Veg-Tanned เพราะหนงัไดผ่้านการเคลือบแวก็ซ์

มาแลว้ 

 9. Chamois (หนงัชามวั) 

 หนังชามัวมีคุณสมบัติซับนํX าได้ดี นิ+มมากเป็นพิเศษ  และจะมีตุ่มเล็ก ๆ ที+ เป็น

เอกลักษณ์ของหนังโดยเฉพาะ นิยมใช้ทาํเป็นเสืXอผา้หนัง แต่เมื+อนําหนังชามัวมาทาํรองเทา้จะถูก

เคลือบและอดัด้วยแว็กซ์ในปริมาณสูงเพื+อป้องกันการดูดซึมนํX าและกันความชืXนที+อาจเกิดขึXนเมื+อ

สวมใส่  
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2.5 งานวิจัยทีJเกีJยวข้อง 

จากการทบทวนวรรณกรรมที+ผ่านมา พบว่าส่วนมากให้ความสําคญักับเรื+องร้านค้า

ออนไลน์ทั+วไป, การซืXอสินคา้แบรนด์เนมทางออนไลน์ , ความเสี+ยงของการตดัสินใจเลือกซืXอจาก

ร้านคา้ออนไลน์รวมถึงพฤติกรรมของการเลือกซืXอสินคา้ออนไลน์ทั+วไป ดงันีX   

งานวิจยัที+เกี+ยวขอ้งกับปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืXอสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต 

(ชนนิกานต์ จุลมกร, 2555) พบว่า มีปัจจยัเกี+ยวกับขอ้มูล พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตเพียงด้าน

เดียวคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ที+ไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซืXอสินคา้ผ่าน

อินเทอร์เน็ต , เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉลี+ยของระดับความสําคญัเกี+ยวกับ ปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซืXอสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้ออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร (อาํพล 

นววงศเ์สถียร,2557) พบว่า 1. ผูบ้ริโภคที+ตดัสินใจซืXอสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์ ส่วนใหญ่มีอายุ 18-

22 ปี สถานภาพโสด การศึกษา ระดับปริญญาตรี เป็นนักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉลี+ย ต่อเดือน 

10,001-20,000 บาท ดงันัXนลูกคา้กลุ่มนีX  จึงเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที+สําคญัที+ตดัสินใจซืXอสินคา้ ใน

ร้านคา้ออนไลน์ 2. ปัจจยัดา้นจิตวิทยาที+มีผลต่อการตดัสินใจซืXอได้แก่ การออกแบบเวบ็ไซตแ์ละเว็บ

เพจเพื+อให้เขา้ไปเลือกซืXอไดง่้าย ใช้เวลาในการดาวน์โหลดในแต่ละหน้าเวป็น้อยที+สุดและเร็วที+สุด 

ลดขัXนตอนและกระบวนการสั+งซืXอให้เหลือนอ้ยที+สุดและง่ายทีสุด 3. ดา้นปัจจยัทางสังคมที+มีผลต่อ

การตดัสินใจซืXอ ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารร้านคา้ออนไลน์ ควรบริหารจดัการร้านคา้ออนไลน์ให้ตอบสนองต่อ

สมาชิกคนอื+น ๆ ในครอบครัว ของผูบ้ริโภคดว้ย 

ปัจจยันําของการรับรู้ความเสี+ยงและพฤติกรรมการซืXอสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจ

เนอเรชั+นเอ็กซ์และเจเนอเรชั+นวาย (เกริดา โคตรชารี, วิฏราธร จิรประวตัิ,2557) พบว่า ว่าผูบ้ริโภคเจ

เนอเรชั+นเอ็กซ์และ เจเนอเรชั+นวายที+มีประสบการณ์ในการซืXอสินคา้ออนไลน์มีปัจจยันาํของการรับรู้

ความเสี+ยงแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสําคญัทางสถิติโดยปัจจยันาที+ศึกษาครัX งนีX ได้แก่การเปิดรับ สื+อ

อินเทอร์เน็ต พฤติกรรมการซืXอสินค้าออนไลน์และ ความเชื+อใจต่อการซืXอสินค้าออนไลน์โดยมี

ขอ้ยกเวน้ด้านพฤติกรรมการซืXอสินคา้ออนไลน์ที+พบว่าเจเนอเรชั+นเอ็กซ์ใช้ปริมาณเงินในการซืXอ

สินคา้ออนไลน์มากกว่าเจเนอเรชั+นวาย อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติในขณะเดียวกนั ผูบ้ริโภคทัXงสองเจ

เนอเรชั+นมีการรับรู้ความเสี+ยงออนไลน์ที+แตกต่างกัน อย่างไม่มีนยัสําคญัทางสถิติซึ+งการรับรู้ความ

เสี+ยงที+ผูบ้ริโภค ทัXงสองเจเนอเรชั+นให้ความสําคัญมากที+สุด ได้แก่ความเสี+ยง ด้านการทาํงานของ

สินคา้ ความเสี+ยงดา้นความเป็นส่วนตวั ความเสี+ยงด้านการเงิน ความเสี+ยงด้านเวลา ความเสี+ยงด้าน 

กายภาพ ความเสี+ยงด้านจิตวิทยา และความเสี+ยงดา้นสังคม ตามลาํดับ ส่วนทางดา้นผลของการรับรู้
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ความเสี+ยงพบว่า ผูบ้ริโภคเจเนอเรชั+นเอ็กซ์และเจเนอเรชั+นวายมีทัศนคติและความตัXงใจซืXอสินค้า

ออนไลน์แตกต่างกนัอย่างไม่มีนยัสําคญัทางสถิติ 

ปัจจัยในการเลือกซืXอสินค้าแบรนด์เนมทางออนไลน์ประเภทกระเป๋า และรองเท้า 

สุภาพสตรี  (ณัฏฐ์ชิสา อัฐศกัดิ, 2558) ผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นเกี+ยวกับปัจจยัส่วนประสม

การตลาด 7Ps  ผลิตภณัฑ์ ราคา กระบวนการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร สถานที+ และกายภาพ 

โดยรวมอยู่ในระดับมากได้แก่คุณภาพ และความคงทนของสินค้า คุณภาพและความคงทนของ

สินคา้ และสินคา้มีความทนัสมยั ความมีชื+อเสียงของ ตรายี+ห้อและใชเ้ป็นของขวญัในโอกาสพิเศษ 

ดา้นราคาไดแ้ก่ราคาและคุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสม มีการชีXแจงราคาที+ชดัเจน ด้านสถานที+

ไดแ้ก่หนา้ร้านหรือหนา้เวป็ไซด์มีความน่าเชื+อถือ ช่องทางการซืXอมีความสะดวกสบาย มีช่องทางการ

ซืXอที+ทนัสมยัเช่น ทางอินเตอร์เน็ต ช่องทางการซืXอที+หลากหลาย ด้านการส่งเสริมการตลาดได้แก่มี

บริการหลงัการขาย  มีการจดัส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื+อง  มีการเปลี+ยนคืนสินคา้ได้ มีโปรโมชั+น

ส่งเสริมการขาย ด้านบุคคลได้แก่มีความกระตือรือร้นในการบริการ การให้คาํแนะนํา/ คาํปรึกษา

เป็นอย่างดี มีความสุภาพและเป็นกนัเองกบัลูกคา้ ดา้นกระบวนการให้บริการไดแ้กก่ระบวนการ ขาย

มีความน่าเชื+อถือ  มีความพึงพอใจในกระบวนการขายในทุกขัXนตอน มีขัXนตอนการชาํระค่าสินคา้ที+

น่าเชื+อถือ และขัXนตอนการชาํระค่าสินคา้ที+รวดเร็วด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ได้แก่มี ระบบการรักษาความปลอดภัยที+ดี มีหลากหลายสาขาให้เลือกไปใช้บริการตกแต่งร้านมี

ความทนัสมยั 
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บททีJ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

 

การศึกษาวิจยัเรื+อง “การตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนังแบรนด์ Comme ci Comme ca  

(Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก” ผูว้ิจยันําเสนอวิธีการดาํเนินการ

วิจยัในแต่ละส่วนไดด้งันีX  

3.1 ประเภทของงานวิจยั 

3.2 กลุ่มประชากร และการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 

3.3 เครื+องมือที+ใชใ้นการศึกษา 

3.4 วิธีการเก็บขอ้มูล 

3.5 การประเมินเครื+องมือ 

3.6 วิธีวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การศึกษาวิจยัเรื+อง “การตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนังแบรนด์ Comme ci Comme ca 

(Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านค้าปลีก”  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) ในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล 

 

 

3.2 กลุ่มประชากร และการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

การศึกษาวิจยัเรื+อง “การตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนงัแบรนด์ Comme ci Comme ca ( 

Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก” ใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึกจาก

ลูกคา้แบรนด์ Comme ci Comme ca จาํนวน 50 คนไม่จาํกดัเพศและอายุ 
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ประเภทของข้อมูล 

ขอ้มูลที+ใช้ในกระบวนการศึกษา ได้แก่ การจดัทาํขอ้มูล การเก็บรวบรวมขอ้มูล การ

วิเคราะห์ขอ้มูล การแปลความหมายและการสรุปผล ประกอบดว้ย 

1) แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลที+ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมเอง โดยใชแ้บบสอบถาม เก็บ

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 50 คน 

2) แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ เนน้ขอ้มูลที+ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมมาจากแหล่งที+สามารถอา้งอิงได้

และมีความน่าเชื+อถือ ไดแ้ก่ เอกสารเกี+ยวกบังานวิจยัที+ผ่านมาแต่มีความเกี+ยวขอ้งกบังานวิจยัในครัX ง

นีX  และวารสาร สิ+งพิมพท์างวิชาการทัXงที+ใชร้ะบบเอกสารและระบบออนไลน์ 

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ผูว้ิจยัได้กาํหนดการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability 

Sampling) โดยใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพราะลกัษณะของ

กลุ่มตวัอย่างที+เลือก เป็นลูกคา้แบรนด์ Comme ci Comme ca จาํนวน 50 คนไม่จาํกดัเพศและอายุ 

 

 

3.3 เครืJองมือทีJใช้ในการศึกษา 

การวิจยัในครัX งนีX ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื+องมือในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลโดยมีขัXนตอนในการสร้างเครื+ องมือ  ซึ+ งแบบสอบถามนีX ถูกสร้างขึX นจากการทบทวน

วรรณกรรม และงานวิจยัที+เกี+ยวขอ้งโดยแบ่งเครื+องมือออกเป็น 2 ส่วนคือ 

ส่วนที+ 1 แบบสอบถามเกี+ยวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ และขอ้มูลทั+วไปของผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 4 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี+ยต่อเดือน ความถี+ในการเลือกซืXอรองเทา้ โดย

เป็นคาํถามแบบให้เลือกตอบแบบคาํตอบเดียว 

ส่วนที+ 2 แบบสอบถามเกี+ยวกับเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ 

Comme ci Comme ca ( Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์ และทางหน้าร้านคา้ปลีกจาํนวน 18 

ขอ้ โดยเป็นคาํถามแบบให้เลือกตอบและเป็นคาํถามปลายเปิด 

 

 

3.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

การทาํแบบสัมภาษณ์  การเก็บรวบรวมขอ้มูลของ “การตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนัง

แบรนด์ Comme ci Comme ca ( Private Brand) ผ่านช่องทางออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก” 

ครัX งนีX ผู ้วิจัยได้ใช้วิธีการทําแบบสัมภาษณ์เชิง พรรณนา (Descriptive Interview) โดยใช้แบบ
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สัมภาษณ์ที+มีโครงสร้าง มีประเด็นคาํถามกาํหนดขึXนไวใ้นการสัมภาษณ์อย่างเป็นขัXนตอน เรียงลาํดับ

ก่อนหลงัไวเ้ป็นอย่างดี โดยมีคาํถามทัXงแบบปลายเปิดและปลายปิด  โดยตัXงประเด็นการสัมภาษณ์

เพื+อเชื+อมโยงความคิด ความรู้สึก อาจจะทําให้ผูว้ิจยัได้รับข้อมูลประเด็นที+ น่าสนใจใหม่ๆ เพื+อ

ประกอบการศึกษาต่อไป  

 

 

3.5 การประเมินเครืJองมือ 

การสร้างเครื+องมือที+ใชใ้นการวิจยัครัX งนีX  ผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํแบบสอบถามขึXนเอง โดยศึกษา

จากทฤษฎี แนวความคิด  จากเอกสารและงานวิจัยที+ เกี+ยวข้อง เพื+อเป็นแนวทางในการสร้าง

แบบสอบถาม โดยได้ทาํการตรวจสอบความตรง (Validity) และความน่าเชื+อถือ (Reliability) ของ

แบบสอบถาม ก่อนทาํการส่งแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างเพื+อเก็บขอ้มูล 

 

 

3.6 วิธีวิเคราะห์ข้อมูล  

หลังจากได้รับข้อมูลจากแบบสอบถามครบถ้วนสมบูรณ์ ผูว้ิจยัอ่านขอ้มูลจากการ

สัมภาษณ์ทัXงหมดเพื+อให้มองเห็นภาพรวมของขอ้มูล เมื+ออ่านจบจะเห็นแนวทางในการวิเคราะห์และ

สามารถกาํหนดหมวดหมู่และประเด็นสําคญัของขอ้มูลไดเ้ป็นอย่างดี โดยใชก้ารวิเคราะห์ดงันีX  

 3.6.1 การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Method) เป็นการศึกษาข้อมูลด้าน

ทั+วไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการคาํนวณหาค่าร้อยละ (Percentage)  

 3.6.2 การวิเคราะห์โดยการตีความ (Interpretation) จากการสัมภาษณ์ที+ไดจ้ดบนัทึก

ไว ้ขอ้มูลที+ไม่ตอ้งการจะถูกกาํจดัออกไป หลงัจากนัXนทาํการสร้างขอ้สรุปแบบอุปนัย (Inductive) 

โดยการเขียนเป็นประโยคหรือขอ้ความตอบปัญหาของการวิจยั  

 3.6.3 การแปลความหมายและการนําเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลการวิจัย

โดยการบรรยายเป็นแบบเล่าเรื+องให้ทราบ โดยเรียงตามประเด็นที+ศึกษา 
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บททีJ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 

จากการศึกษางานวิจัยเรื+ อง “การตัดสินใจเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ Comme ci 

Comme ca ( Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก” เป็นการศึกษาวิจยัเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research)  จากผูบ้ริโภคที+ซืX อรองเท้าจากทัXงช่องทางออนไลน์และทางหน้า

ร้านค้าปลีก ของรองเท้าหนังแบรนด์ Comme ci Comme ca ในประเทศไทยจาํนวน 50 คนโดย

ผลการวิจยัแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงันีX   

ส่วนที+ 1 แบบสอบถามเกี+ยวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ และขอ้มูลทั+วไปของผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายไดเ้ฉลี+ยต่อเดือน ความถี+ในการเลือกซืXอรองเทา้  

ส่วนที+ 2 แบบสอบถามเกี+ยวกับเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ 

Comme ci Comme ca ( Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์ และทางหน้าร้านคา้ปลีกจาํนวน 18 

ขอ้ โดยเป็นคาํถามแบบให้เลือกตอบและเป็นคาํถามปลายเปิด 

 

 

4.1 ข้อมูลทัJวไป 

ตาราง 4.1 ขอ้มูลทั+วไปของผูใ้ห้ขอ้มูล แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง 

ส่วนทีJ 1 ข้อมูลทัJวไป จํานวน ร้อยละ 

1 เพศ     

  

หญิง * 46 92.00 

ชาย 4 8.00 

รวม 50 100.00 

2 อาย ุ     

  

21-30 ปี * 26 52.00 

31-40 ปี 15 30.00 
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ตาราง 4.1 ขอ้มูลทั+วไปของผูใ้ห้ขอ้มูล แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง (ต่อ) 

ส่วนทีJ 1 ข้อมูลทัJวไป จํานวน ร้อยละ 

 

41-50 ปี 6 12.00 

มากกว่า 50 ปี 3 6.00 

รวม 50 100.00 

3 รายได้เฉลีJยต่อเดือน     

  

ตํ+ากว่า 15,000 บาท 2 4.00 

15,001-25,000 บาท 12 24.00 

25,001-35,000 บาท * 18 36.00 

35,001-45,000 บาท 6 12.00 

มากกว่า 45,001 บาท 12 24.00 

รวม 50 100.00 

4 ความถีJในการซื1อรองเท้า     

  

นอ้ยกว่าเดือนละ 1 คู่ * 38 76.00 

เดือนละ 1-2 คู ่ 12 24.00 

รวม 50 100.00 

5 อิทธิพลของแบรนด์ต่อการเลอืกซื1อรองเท้า     

  

มีผล * 28 56.00 

ไม่มีผล 22 44.00 

รวม 50 100.00 

6 รู้จักแบรนด์ Comme ci Comme ca ได้อย่างไร     

  

เพื+อนแนะนาํ * 26 52.00 

ช่องทางออนไลน์ 17 34.00 

เดินเจอหนา้ร้าน 7 14.00 

รวม 50 100 

 

จากตาราง 4.1 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิงจาํนวน 46 คน คิดเป็น

ร้อยละ 92 และเพศชายจาํนวน 4 คนคิดเป็นร้อยละ 8 
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อายุของผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอยู่ในช่วง 21-30 ปี จาํนวน 26 คนคิดเป็นร้อยละ 

52, ช่วงอายุ 31-40 ปี จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 30, ช่วงอายุ 41-50 ปี จาํนวน 6 คนคิดเป็นร้อยละ 

12 และ ช่วงอายุมากกว่า 50 ปีจาํนวน 3  คนคิดเป็นร้อยละ 6 

รายได้เฉลี+ยต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอยู่ในช่วง 25,001-35,000 บาท

ต่อเดือนจาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36 รองลงมาเป็นช่วง 15,001-25,000 บาทจาํนวน 12 คน และ

มากกว่า 45,001 บาทต่อเดือน จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 24, ช่วง 35,001-45,000 บาทต่อเดือน

จาํนวน 6 คนคิดเป็นร้อยละ 12 และช่วงเงินเดือนตํ+ากว่า 15,000 บาทต่อเดือนจาํนวน 2 คน คิดเป็น

ร้อยละ 4 

ความถี+ในการเลือกซืXอรองเทา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 38 คนตอบว่าซืXอรองเทา้น้อย

กว่าเดือนละ 1 คู่ คิดเป็นร้อยละ 76 และซืXอรองเทา้เดือนละ 1-2 คู่จาํนวน 12 คนคิดเป็นร้อยละ 24 

เมื+อสอบถามถึงแบรนด์รองเทา้ ว่ามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หรือไม่ 28 

คนคิดเป็นร้อยละ 56 ตอบว่า มีผล เนื+องจาก แบรนด์หมายถึงคุณภาพของสินคา้ ถา้หากยิ+งเป็นแบ

รนด์ที+มีความน่าเชื+อถือ คุณภาพสินคา้จะยิ+งดีตามมา อีกทัXงแบรนด์ยงับ่งบอกถึงภาพลกัษณ์ ทาํให้ผู ้

สวมใส่รู้สึกภูมิฐาน บางคนเชื+อว่าสินคา้ที+ดีมีคุณภาพตอ้งเป็นสินคา้ที+มีแบรนด์โด่งดงัเท่านัXน  อีก 22 

คนคิดเป็นร้อยละ 44 ตอบว่าไม่มีผล เพราะเลือกดูที+รูปแบบและคุณภาพโดยรวมมากกว่า อีกทัXงถา้

สวมใส่สบาย แบรนด์ก็ไม่มีความจาํเป็น มองที+ราคาเทียบกบัคุรภาพมากกกว่า 

จากการสอบถามถึงการรู้จกัแบรนด์รองเทา้หนัง Comme ci Comme ca พบว่า 26 คน

คิดเป็นร้อยละ 52 มีเพื+อนแนะนาํมา, 17 คนคิดเป็นร้อยละ 34 รู้จกัผ่านทางช่องทางออนไลน์ และอีก 

7 คนคิดเป็นร้อยละ 14 เดินผ่านและเจอร้านตามสถานที+ต่าง ๆ 

 

 

4.2 ส่วนประสมทางตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ตาราง 4.2 ส่วนประสมทางตลาดดา้นผลิตภณัฑต์่อการตดัสินใจซืXอ 

  
ส่วนทีJ 2 : ส่วนประสมทางตลาดด้านผลิตภัณฑ์ต่อการตดัสินใจ

ซื1อ 
จํานวน ร้อยละ 

1 คุณภาพ ความคงทน มีผลต่อการตดัสินใจซื1อ     

  

เป็นหนงัววัแท ้มีความนุ่ม ใส่ไดน้านและทนทาน * 20 40.00 

เป็นร้านรองเทา้คุณภาพด ี 18 34.00 
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ตาราง 4.2 ส่วนประสมทางตลาดดา้นผลิตภณัฑต์่อการตดัสินใจซืXอ (ต่อ) 

  
ส่วนทีJ 2 : ส่วนประสมทางตลาดด้านผลิตภัณฑ์ต่อการตดัสินใจ

ซื1อ 
จํานวน ร้อยละ 

 

หนงัแทจ้ะมีความคงทนกว่าวสัดุอื+น 6 13.00 

ไม่ตอ้งเสียเงินซืXอบ่อย 6 13.00 

รวม 50 100.00 

2 รองเท้าใส่สบายมีผลต่อการตัดสินใจซื1อ     

  

พืXนนุ่ม ไม่เจ็บ ไม่กดัเทา้ * 25 50.00 

เดินเยอะ เดินนาน ใส่แลว้ไม่ปวดขา ปวดหลงั 20 40.00 

หนงัที+ร้านนิ+มมาก 3 6.00 

เหมาะสําหรับทุกกิจกรรม 2 4.00 

รวม 50 100.00 

3 รูปแบบ ดีไซน์ สี มีผลต่อการตัดสินใจซื1อ     

  

แบบและดีไซน์สวย ทนัสมยัตรงกบัความตอ้งการ * 32 64.00 

มีสีและแบบให้เลือกเยอะ 8 16.00 

เลือกแบบและสีเองได้ 6 12.00 

ใส่ไดห้ลายโอกาส 4 8.00 

รวม 50 100.00 

4 ความคิดเหน็จากลกูค้าท่านอืJน     

  

มีผล * 32 64.00 

ไม่มีผล 18 36.00 

รวม 50 100 

5 ตราสินค้า     

  

มีผล * 26 52.00 

ไม่มีผล 24 48.00 

รวม 50 100 
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ส่วนประสมทางตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ แบ่งแยกเป็นปัจจยัเรื+อง “คุณภาพ ความคงทน” , 

“รองเทา้ใส่สบาย” , รูปแบบดีไซน์” ของแบรนด์, “ความคิดเห็นจากลูกคา้ท่านอื+น” และ “ตราสินคา้” 

ว่ามีอิทธิผลต่อการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนงัแบรนด์ Comme ci Comme ca หรือไม่อย่างไร  

จากตาราง 4.2 พบว่า ในปัจจยัของ “คุณภาพ ความคงทน” ผูต้อบแบบสอบถามทัXง 50 

คน คิดเป็นร้อยละ 100 บอกว่าคุณภาพ ความคงทนมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืX อ โดยผูต้อบ

แบบสอบถาม 20 คน บอกว่ารองเทา้แบรนด์นีXสามารถใส่ได้นาน ทนทาน อีกทัXงยงัเป็นหนังววัแท,้ 

18 คนบอกว่าเป็นร้านรองเทา้คุณภาพดี, 7 คนบอกว่า หนงัแทจ้ะมีความคงทนมากกว่าวสัดุอื+น ๆ ทาํ

ให้ไม่ตอ้งเสียเงินซืXอรองเทา้บ่อย ๆ 

ในปัจจยัของ “รองเทา้ใส่สบาย” ผูต้อบแบบสอบถามทัXง 50 คน คิดเป็นร้อยละ 100 

บอกว่ารองเทา้ใส่สบายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืXอ โดยผูต้อบแบบสอบถาม 25 คนบอกว่ารองเทา้

แบรนด์นีX พืXนนุ่ม ไม่เจ็บไม่กดัเทา้, 20 คนบอกว่าส่วนมากใชก้ิจวตัรประจาํวนัที+ตอ้งเดินอย่างต่อเนื+อง 

เดินเยอะ เดินนาน ใส่แลว้ไม่ปวดขา ปวดหลงั, 3 คนบอกว่ารองเทา้หนงัแบรนดนีX นิ+มมาก, และอีก 2 

คนบอกว่ารองเทา้ของแบรนด์เหมาะสําหรับทุกกิจกรรม  

ในปัจจยัของ “รูปแบบดีไซน์” ผูต้อบแบบสอบถามทัXง 50 คน คิดเป็นร้อยละ 100 บอก

ว่ารูปแบบ ดีไซส์ สี มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืXอ โดยผูต้อบแบบสอบถาม 32 คนชอบแบบและดี

ไซส์ของรองเทา้ของแบรนด์นีX  เนื+องจากมีความสวย ทนัสมยั ตรงกบัความตอ้งการ, 8 คนบอกว่ามีสี

และแบบให้เลือกเยอะ, 6 คนบอกว่าสามารถเลือกแบบและสีเองได้ มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั

เรา และ 4 คนบอกว่ารูปแบบและดีไซส์ของแบรนด์สามารถใส่ไดห้ลายโอกาส 

ในปัจจยัของ “ความเห็นจากลูกคา้ท่านอื+น” ผูต้อบแบบสอบถาม 32 คนคิดเป็นร้อยละ 

64 บอกว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืXอ เนื+องจาก การสั+งสินคา้ทางช่องทางออนไลน์จาํเป็นตอ้งอ่านจาก

รีวิวผูใ้ช้ท่านอื+น ๆ ตอ้งหาแหล่งขอ้มูลเพื+อยืนยนัคุณภาพ และยงัช่วยเพิ+มความมั+นใจให้กับแบรนด์

และตวัสินค้า และยิ+งถา้เป็นการบอกต่อจากคนรู้จกั จะส่งผลต่อการตัดสินใจซืXออย่างมาก ผูต้อบ

แบบสอบถามอีก  18 คนคิดเป็นร้อยละ 36 บอกว่าไม่มีผล เนื+องจากชอบทดลองสินค้าเอง ว่า

เหมาะสมกบัผูส้วมใส่หรือไม่ และคิดว่าแต่ละบุคคลมีความชื+นชอบที+แตกต่างกนั ดังนัXนความเห็น

จากลูกคา้ท่านอื+นจึงไม่จาํเป็นสําหรับการเลือกซืXอ 

ในปัจจยัของ “ตราสินคา้” ผูต้อบแบบสอบถาม 26 คนคิดเป็นร้อยละ 52 บอกว่ามีผล

ต่อการตดัสินใจซืXอแต่ไม่มากเนื+องจาก เน้นการสวมใส่ที+สบายมากกว่า อีกทัXงบางคนยงัไม่เลือกซืXอ

แบรนด์ที+ไม่รู้จกั หรือตอ้งมีคนนะนาํเท่านัXนถึงจะเลือกซืXอ ผูต้อบแบบสอบถาม 24 คนคิดเป็นร้อยละ 

48 บอกว่า ไม่มีผล เนื+องจากขอให้คุณภาพดีก็เป็นที+เพียงพอแลว้ สนใจในแบบ ราคา และที+เหมาะ

กบัความตอ้งการของผูซื้Xอมากกว่า 
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4.3 ส่วนประสมทางตลาดด้านราคา 

ตาราง 4.3 ส่วนประสมทางตลาดดา้นราคาต่อการตดัสินใจซืXอ 

  ส่วนที+ 2 : ส่วนประสมทางตลาดดา้นราคาต่อการตดัสินใจซืXอ จาํนวน ร้อยละ 

1 ราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื1อ     

  

มีผล * 50 100.00 

ไม่มีผล 0 0.00 

รวม 50 100 

 

จากตาราง 4.3 พบว่าเรื+องของ “ราคาสมเหตุสมผล” ผูต้อบแบบสอบถามทัXง 50 คนคิด

เป็นร้อยละ 100 บอกว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืXอ ราคามกัสะทอ้นถึงการคาดหวงัในคุณภาพ ซึ+ งจาก

การสอบถามพบว่า คุณภาพ ความคงทนของสินคา้เหมาะสมกับราคา อีกทัXงราคาแบรนด์นีXยงัไม่สูง

มาก ทาํให้เกิดการซืXอซํXาและบอกต่อ   

 

 

4.4 ส่วนประสมทางตลาดด้านสถานทีJจัดจําหน่าย 

ตาราง 4.4 ส่วนประสมทางตลาดดา้นสถานที+จดัจาํหน่ายต่อการตดัสินใจซืXอ 

  
ส่วนที+ 2 : ส่วนประสมทางตลาดดา้นสถานที+จดัจาํหน่ายตอ่การ

ตดัสินใจซืXอ  
จาํนวน ร้อยละ 

1 มีหน้าร้านให้ทดลองสินค้ามีผลต่อการตดัสินใจซื1อ     

  

มีผล * 43 86.00 

ไม่มีผล 7 14.00 

รวม 50 100.00 

 

จากตาราง 4.4 พบว่า ปัจจยัเรื+อง “มีหน้าร้านให้ทดลองสวมใส่” ผูต้อบแบบสอบถาม 

43 คนคิดเป็นร้อยละ 86 บอกว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืXอเนื+องจากตอ้งการเห็นสินคา้จริง และขนาด

รองเทา้ของแต่ละแบรนด์มีขนาดที+ไม่เท่ากัน ดังนัXนจึงอยากทดลองสวมใส่ก่อนว่าเหมาะสมหรือไม่ 

อีกทัXงรองเท้ายงัจําเป็นที+จะตอ้งทดลองสวมใส่ก่อนตัดสินใจซืXอ เพราะรูปสินค้าดูสวย ของจริง

อาจจะไม่สวย คนอื+นใส่สวย เราอาจจะใส่ไม่สวย หน้าร้านจึงจําเป็นอย่างมากและ ผู ้ตอบ
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แบบสอบถามอีก 7 คนคดเป็นร้อยละ 14 บอกว่าไม่มีผล เพราะชอบซืXอสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

สะดวกสบายกว่า ไม่ตอ้งเดินทางไปที+หนา้ร้าน 

 

ตาราง 4.4.1 ส่วนประสมทางตลาดด้านสถานที+จดัจําหน่ายต่อการตดัสินใจซืXอ (ข้อมูลจากผูซื้X อ

สินคา้หนา้ร้านจาํนวน 27 คน) 

  

ส่วนทีJ 2 : ส่วนประสมทางตลาดด้านสถานทีJจัดจําหน่ายต่อการ

ตัดสินใจซื1อ (ข้อมูลจากผู้ซื1อสินค้าหน้าร้าน 27 คน)  
จํานวน ร้อยละ 

1 ถา้ไม่มีหนา้ร้านจะตดัสินใจซืXอหรือไม่     

  

ซืXอ 13 48.15 

ไม่ซืXอ * 14 51.85 

รวม 27   

2 ถา้ไม่มีหนา้ร้าน แต่ยินดีให้เปลี+ยนสินคา้กรณีใส่ไม่พอด ี     

  

ซืXอ * 19 70.37 

ไม่ซืXอ  5 18.52 

ไม่แน่ใจ 3 11.11 

รวม 27   

3 หนา้ร้านมีความจาํเป็นหรือไม่ในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้     

  

จาํเป็น * 23 85.19 

ไม่จาํเป็น 4 14.81 

รวม 27   

4 ถา้ไม่มีหนา้ร้านจะซืXอหรือไม่     

  

ซืXอ  13 48.00 

ไม่ซืXอ * 14 52.00 

รวม 27   

 

จากตาราง 4.4.1. พบว่าเมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืXอสินคา้หนา้ร้าน 27 คนจากผูต้อบ

แบบสอบถามทัX งหมด 50 คน พบว่าสาเหตุที+ เลือกซืX อจากทางหน้าร้านทัX งที+มีบริการออนไลน์

เนื+องจาก ไดท้ดลองสวมใส่ ไดเ้ห็นสินคา้จริง และอยากรู้ว่าสินคา้เหมาะกบัผูส้วมใส่หรือไม่ 
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เมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืX อสินคา้หน้าร้าน 27 คนจากผูต้อบแบบสอบถามทัXงหมด 

50 คน กรณีร้าน Comme ci Comme ca ไม่มีหน้าร้าน จะตดัสินใจเลือกซืXอหรือไม่ พบว่า 14 คน จะ

ไม่ซืXอเนื+องจากไม่ได้ลอง กลัวไม่เหมาะสมกับตัวเอง และ 13 คนบอกว่าซืXอถ้าเป็นแบบที+อยาก

ไดม้ากจริง ๆ หรือเลือกจากอ่านความเห็นจากลูกคา้ท่านอื+นแทน หรือถา้เพื+อนบอกต่อก็ยินดีที+จะซืXอ 

เมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืX อสินคา้หน้าร้าน 27 คนจากผูต้อบแบบสอบถามทัXงหมด 

50 คน กรณีร้าน Comme ci Comme ca ไม่มีหนา้ร้าน แต่ยินดีให้เปลี+ยนสินคา้เมื+อสวมใส่ไม่พอดี 19 

คนบอกว่ายินดีที+จะสั+งซืXอออนไลน์ ถือว่าเป็นทางเลือกที+ดีที+สามารถเปลี+ยนสินคา้ได,้ 5 คนบอกว่า

ไม่ซืXอ เนื+องจากรูัสึกเสียเวลา ยุ่งยาก การเดินทางไปที+ร้านง่ายกว่า, 3 คนบอกว่าไม่แน่ใจ ไม่ใช่แค่

ขนาด แต่เป็นเรื+องของคุณภาพ วสัดุดว้ย อีกทัXงยงัไม่อยากส่งไปมา 

เมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืX อสินคา้หน้าร้าน 27 คนจากผูต้อบแบบสอบถามทัXงหมด 

50 คนว่าหนา้ร้านจาํเป็นหรือไม่ในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้ 23 คนบอกว่าจาํเป็น เนื+องจาก ได้

เห็นสินคา้จริงย่อมดีกว่าดูแค่เพียงรูปถ่าย และยงัสามารถได้ทดลองสวมใส่ ไม่เสียเวลาเปลี+ยน ได้

สินคา้เลยไม่ตอ้งรอส่ง และการมีหนา้ร้านยงัเพิ+มความน่าเชื+อถือให้กบัแบรนด์อีกด้วย อีก 4 คนตอบ

ว่าไม่จาํเป็นการขายสินคา้ออนไลน์ปัจจุบนัมีรายละเอียดที+ชดัเจนอยู่แลว้ และการมีความคิดเห็นจาก

ลูกคา้ท่านอื+นก็เพียงพอสําหรับการตดัสินใจ 

 

ตาราง 4.4.2 ส่วนประสมทางตลาดด้านสถานที+จดัจําหน่ายต่อการตดัสินใจซืXอ (ข้อมูลจากผูซื้X อ

สินคา้ออนไลน์จาํนวน 23 คน) 

  

ส่วนทีJ 2 : ส่วนประสมทางตลาดด้านสถานทีJจัดจําหน่ายต่อการ

ตัดสินใจซื1อ (ข้อมูลจากผู้ซื1อสินค้าออนไลน์ 23 คน)  
จํานวน ร้อยละ 

1 เหตุผลทีJตดัสินใจซื1อผ่านช่องทางออนไลน์      

  

ไดล้องใส่ของเพื+อน * 8 35.00 

มีรายละเอียดวิธีวดัชดัเจน 7 31.00 

รูปแบบและดีไซน์สวย 4 17.00 

ดูจากความเห็นลูกคา้ท่านอื+น 3 13.00 

สะดวกสบาย 1 4.00 

รวม 23   
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ตาราง 4.4.2 ส่วนประสมทางตลาดด้านสถานที+จดัจําหน่ายต่อการตดัสินใจซืXอ (ข้อมูลจากผูซื้X อ

สินคา้ออนไลน์จาํนวน 23 คน) (ต่อ) 

  ส่วนทีJ 2 : ส่วนประสมทางตลาดด้านผลิตภัณฑ์ต่อการตดัสินใจซื1อ จํานวน ร้อยละ 

2 กรณีใส่ไม่พอดี และไม่สามารถเปลีJยนหรือคืนได้   

  

ไม่ซืXอ * 11 48.00 

ซืXอ 8 35.00 

หาวิธีทดลองสินคา้ 4 17.00 

รวม 23   

3 หน้าร้านมีความจําเป็นหรือไม่สําหรับการตัดสินใจเลือกซื1อ     

  

จาํเป็น * 20 87.00 

ไม่จาํเป็น 3 13.00 

รวม 23   

 

จากตาราง 4.4.2 พบว่า เมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืXอสินคา้ออนไลน์ 23 คนจากผูต้อบ

แบบสอบถามทัXงหมด 50 คนถึงเหตุผลที+ตดัสินใจซืXอผ่านช่องทางออนไลน์  8 คนบอกว่าเนื+องจาก

ไดท้ดลองใส่ของเพื+อนก่อนแลว้, 7 คนบอกว่ามีรายละเอียดวิธีวดัขนาดเทา้ที+ชัดเจน, 4 คนบอกว่าไม่

สะดวกไปหน้าร้านแต่เพราะรูปแบบและดีไซน์สวย จึงตัดสินใจสั+งซืX อ, 3 คนบอกว่าอ่านจาก

ความเห็นของลูกคา้ท่านอื+น ๆที+วิจารณ์ไว ้และ 1 คนบอกว่า ช่องทางออนไลน์มีความสะดวกสบาย  

เมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืXอสินคา้ออนไลน์ 23 คนจากผูต้อบแบบสอบถามทัXงหมด 

50 คนกรณีที+ซืXอสินคา้ไปแลว้ใส่ไม่พอดี และไม่สามารถเปลี+ยนหรือคืนได ้11คนบอกว่าจะไม่ซืXอ จะ

เลือกร้านที+สามารถเปลี+ยนได้, 8 คนบอกว่าซืXอแต่จะสอบถามรายละเอียด วิธีการวดัเทา้ให้ตรงกับ

ความตอ้งการก่อน และอีก 4 คนบอกว่าจะหาวิธีลองสินคา้ก่อน  

เมื+อสอบถามขอ้มูลจากผูที้+ซืXอสินคา้ออนไลน์ 23 คนจากผูต้อบแบบสอบถามทัXงหมด 

50 คนถึงความจาํเป็นของหนา้ร้านในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้ 20 คนคิดเป็นร้อยละ 87 บอกว่า

หน้าร้านยงัมีความจาํเป็นเพราะจะได้เห็นและสัมผสัสินคา้จริง ได้ทดลองสวมใส่ มั+นใจในคุณภาพ 

และทําให้ร้านค้าออนไลน์มีความน่าเชื+อถือ และอีก  3 คนคิดเป็นร้อยละ 13 บอกว่าไม่จําเป็น

เนื+องจากบางทีหนา้ร้านไกลจากสถานที+พกั และสินคา้ดูจากรูปถ่ายก็เพียงพอแลว้  
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4.5 ส่วนประสมทางตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตาราง 4.5 ส่วนประสมทางตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  

ส่วนทีJ 2 : ส่วนประสมทางตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดต่อการ

ตัดสินใจซื1อ  
จํานวน ร้อยละ 

1 สืJอโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื1อ     

  

มีผล * 26 52.00 

ไม่มีผล 24 48.00 

รวม 50 100 

 

จากตาราง 4.5 พบว่า ปัจจยัเรื+อง “สื+อโฆษณา” ของแบรนด์ ผูต้อบแบบสอบถาม 26 คน

คิดเป็นร้อยละ 52 บอกว่ามีผลต่อการตัดสินใจซืXอ เนื+องจากการโฆษณาช่วยสร้างการรับรู้ การมี

โปรโมชั+น ช่วยให้ตดัสินใจซืXอไดไ้วขึXนเร็วขึXน บางครัX งเห็นโฆษณาบ่อยครัX งจากที+เฉยๆก็ทาํให้รู้สึก

อยากไดแ้ละผูต้อบแบบสอบถาม 24 คนคิดเป็นร้อยละ 48 บอกว่า ไม่มีผล เนื+องจากเคยลองใชสิ้นคา้

แบรนด์แลว้ การโฆษณาจึงไม่จาํเป็น ไม่ว่าจะมีโฆษณาหรือไม่มีก็ซืXออยู่ดี 

 

 

4.6 คําถามเกีJยวกับรองเท้าทัJวไป 

ตาราง 4.6 คาํถามเกี+ยวกบัรองเทา้ทั+วไป 

  ส่วนทีJ 3 : คําถามเกีJยวกบัรองเท้าทัJวไป จํานวน ร้อยละ 

1 ในการซื1อรองเท้าแบรนด์ Comme ci Comme ca แต่ละครั1ง     

  

คุณภาพของสินคา้ * 15 30.00 

รูปแบบ ดีไซน ์ 14 28.00 

อยากไดร้องเทา้คู่ใหม่ 14 28.00 

ไดล้องแลว้รู้สึกนิ+มบาย 3 6.00 

เลือกสั+งตดัได ้ 2 4.00 

มีโปรโมชั+น 2 4.00 

รวม 50 100 
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ตาราง 4.6 คาํถามเกี+ยวกบัรองเทา้ทั+วไป (ต่อ) 

  ส่วนทีJ 3 : คําถามเกีJยวกบัรองเท้าทัJวไป จํานวน ร้อยละ 

2 ปัญหาทีJพบบ่อยเวลาใส่รองเท้า     

  

รองเทา้กดั 37 74.00 

พืXนรองเทา้แข็ง 6 12.00 

พืXนลื+น 3 6.00 

หารองเทา้ที+พอดีกบัรูปเทา้ยาก 2 4.00 

ใส่แลว้เทา้มีกลิ+น 1 2.00 

ไม่มี 1 2.00 

รวม 50 100 

3 ปัญหาทีJพบเจอเมืJอต้องการซื1อรองเท้า     

  

แบบไม่ถูกใจ 16 32.00 

ไม่มีขนาดที+ตอ้งการ * 17 34.00 

ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบพืXนรองเทา้ 11 22.00 

ใส่ไม่พอดีรูปเทา้ 3 6.00 

ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบสีรองเทา้ 3 6.00 

รวม 50 100 

4 

ถ้ารองเท้าทีJท่านชอบสามารถสัJงตัดได้ตามทีJต้องการ แต่มีราคาสูงขึ1น 

จะยินดีซื1อหรือไม่     

  

ยินดี * 46 92.00 

ไม่ยินด ี 4 8.00 

รวม 50 100.00 

 

จากตาราง 4.6 พบว่า ในการตดัสินใจซืXอรองเทา้หนงัแบรนด์ Comme ci Comme ca แต่

ละครัX ง 15 คนบอกว่าซืXอเพราะคุณภาพของสินคา้, 14 คนบอกว่า รูปแบบดีไซน์สวยงาม ตรงความ

ตอ้งการ,  14 คนบอกว่าอยากได้รองเทา้คู่ใหม่, 3 คนบอกว่าเนื+องจากได้ลองใส่ รู้สึกนิ+มสบายจึง

ตดัสินใจซืXอ, 2 คนบอกว่าแบรนด์นีXสามารถสั+งตดัเลือกสีได้และ 2 คนบอกว่าเกิดจากการลดราคา มี

โปรโมชั+นดึงดูด 
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ปัญหาที+พบบ่อยเวลาใส่รองเทา้ 37 คนบอกว่าโดนรองเทา้กดัเป็นประจาํ, 6 คนบอกว่า

พืXนรองเทา้แข็ง สวมใส่ไม่สบายเทา้, 3 คนบอกว่าพืXนรองเทา้ลื+น แมแ้ต่เดินบนพืXนแห้ง, 2 คนบอกว่า

หารองเทา้ที+พอดีกับรูปเทา้ยาก เนื+องจากเป็นคนที+มีรูปเทา้ดา้นหน้าที+กวา้ง, 1 คนบอกว่าใส่รองเทา้

แลว้มีกลิ+นอบั และอีก 1 คนไม่พบเจอปัญหา 

ปัญหาที+พบเจอเมื+อตอ้งการซืXอรองเทา้ 16 คนบอกว่าแบบไม่ถูกใจ, 17 คนบอกว่าไม่มี

ขนาดที+ตอ้งการ ไซส์หมด, 11 คนบอกว่าชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบพืXนรองเทา้, 3 คนบกว่ารองเทา้

ใส่แลว้ไม่พอดีกบัรูปเทา้ของตวัเอง และอีก 3 คนบอกว่า ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบสีของรองเทา้ 

เมื+อสอบถามว่าถา้รองเทา้ที+ท่านชื+นชอบสามารถสั+งตดัได้ตามที+ตอ้งการ สามารถเลือก

สี เลือกแบบ เลือกพืXนได ้แต่มีราคาสูงขึXน จะยินดีที+จะซืXอหรือไม่ ผูต้อบแบบสอบถาม 46 คนบอกว่า

ยินดีที+จะซืXอแต่ราคาตอ้งสมเหตุสมผล ถา้แพงมากเกินไปก็จะไม่ซืXอ ยินดีที+จะจ่ายเนื+องจากถา้สั+งตดั

เลือกสีเองไดก้็มีความเป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง และงานสั+งตดัไดสิ้นคา้ที+คุณภาพดี พอดีกบัผูส้วมใส่ 

ก็ยินดีที+จะจ่ายแพงขึXน และอีก 4 คนบอกว่าไม่ยินดี เพราะชอบลองแลว้ซืXอเลย อาจจะมีรองเทา้ทู่กใจ

โดยที+ไม่ตอ้งจ่ายแพงก็ได ้
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บททีJ 5 

สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 

 

จากการศึกษาวิจยัเรื+อง “การตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนงัแบรนด์ Comme ci Comme 

ca ( Private Brand) ผ่านช่องทางออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก” โดยมีวตัถุประสงค์เพื+อศึกษา

ปัจจัยที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืXอรองเทา้หนังแบรนด์ Comme ci Comme ca ผ่านช่องทาง

ออนไลน์โดยที+ไม่ได้ทดลองสินคา้  (2) เพื+อศึกษาปัจจยัที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืXอรองเท้า

หนงัแบรนด์ Comme ci Comme ca ผ่านทางหนา้ร้านคา้ปลีก (3) เพื+อให้ทราบแนวทางว่าหนา้ร้านคา้

ปลีกมีความจําเป็นหรือไม่ เมื+อผูบ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการสั+งซืXอรองเท้าผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคที+ซืXอรองเทา้จากทัXงช่องทางออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก ของรองเท้า

หนังแบรนด์ Comme ci  Comme ca ในประเทศไทย การศึกษาวิจยัในครัX งนีX เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ 

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื+องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างที+ใช้ในการศึกษาวิจยั คือ

ลูกคา้แบรนด์ Comme ci Comme ca จาํนวน 50 คนไม่จาํกดัเพศและอายุ ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล 

ตัXงแต่  25 กรกฎาคม 2560 – 25 สิงหาคม 2560 และการวิเคราะห์ข้อมูล ใช้ ค่าร้อยละ และจับ

ประเด็นสําคญั 

ซึ+งสรุปผลการวิจยั และขอ้เสนอแนะ แบ่งออกไดเ้ป็นดงันีX  

 

 

5.1 ส่วนสรุปผลการวิจัย 

ส่วนที+ 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ และขอ้มูลทั+วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนที+ 2 แบบสอบถามเกี+ยวกับเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ 

Comme ci Comme ca ( Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์ และทางหนา้ร้านคา้ปลีก 

 

 

5.2 ส่วนข้อเสนอแนะ 

5.2.1 สรุปผลการวิจัย 

ส่วนที+ 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ และขอ้มูลทั+วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
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จากการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิงจาํนวน 46 คน คิดเป็น

ร้อยละ 92, อายุของผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอยู่ในช่วง 21-30 ปี จาํนวน 26 คนคิดเป็นร้อยละ 

52, รายได้เฉลี+ยต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากอยู่ในช่วง 25,001-35,000 บาทต่อเดือน

จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36, ความถี+ในการเลือกซืXอรองเท้าของผูต้อบแบบสอบถาม 38 คน

ตอบว่าซืXอรองเท้าน้อยกว่าเดือนละ 1 คู่ คิดเป็นร้อยละ 76 เมื+อสอบถามถึงแบรนด์รองเท้า ว่ามี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หรือไม่ 28 คนคิดเป็นร้อยละ  56 บอกว่า มีผล เนื+องจาก แบ

รนด์หมายถึงคุณภาพของสินค้า ถา้หากยิ+งเป็นแบรนด์ที+มีความน่าเชื+อถือ คุณภาพสินค้าจะยิ+งดี

ตามมา อีกทัXงแบรนด์ยงับ่งบอกถึงภาพลกัษณ์ ทาํให้ผูส้วมใส่รู้สึกภูมิฐาน บางคนเชื+อว่าสินคา้ที+ดีมี

คุณภาพตอ้งเป็นสินคา้ที+มีแบรนด์โด่งดังเท่านัXน  และส่วนมากรู้จกัแบรนด์ Comme ci Comme ca 

จากการที+มีเพื+อนแนะนาํมา  

ส่วนที+ 2 แบบสอบถามเกี+ยวกับเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเท้าหนังแบรนด์ 

Comme ci Comme ca ( Private Brand) ผ่านช่องทาง ออนไลน์ และทางหนา้ร้านคา้ปลีก 

จากการวิจยัพบว่าปัจจยัของ “คุณภาพ ความคงทน” ร้อยละ 100 บอกว่าคุณภาพ ความ

คงทนมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืX อ โดยส่วนมากบอกว่ารองเท้าแบรนด์นีX สามารถใส่ได้นาน 

ทนทาน อีกทัXงยงัเป็นหนงัววัแท ้

ปัจจยัของ “รองเทา้ใส่สบาย” ร้อยละ 100 บอกว่ารองเทา้ใส่สบายมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืXอ โดยส่วนมาก บอกว่ารองเทา้แบรนด์นีX พืXนนุ่ม ไม่เจ็บไม่กดัเทา้  

ปัจจยัของ “รูปแบบดีไซน์” ร้อยละ 100 บอกว่ารูปแบบ ดีไซส์ สี มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืXอ โดยส่วนมากชอบแบบและดีไซส์ของรองเทา้ของแบรนด์นีX  เนื+องจากมีความสวย ทนัสมยั 

ตรงกบัความตอ้งการ  

ปัจจัยของ “ความเห็นจากลูกค้าท่านอื+น” ส่วนมากบอกว่ามีผลต่อการตัดสินใจซืXอ 

เนื+องจาก  การสั+งสินค้าทางช่องทางออนไลน์จําเป็นต้องอ่านจากรีวิวผู ้ใช้ท่านอื+น ๆ ต้องหา

แหล่งขอ้มูลเพื+อยืนยนัคุณภาพ และยงัช่วยเพิ+มความมั+นใจให้กบัแบรนด์และตวัสินคา้ และยิ+งถา้เป็น

การบอกต่อจากคนรู้จกั จะส่งผลต่อการตดัสินใจซืXออย่างมาก 

ปัจจยัของ “ตราสินคา้” ส่วนมาก บอกว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืXอแต่ไม่มากเนื+องจาก 

เน้นการสวมใส่ที+สบายมากกว่า อีกทัXงบางคนยงัไม่เลือกซืXอแบรนด์ที+ไม่รู้จกั หรือตอ้งมีคนนะนํา

เท่านัXนถึงจะเลือกซืXอ 

ปัจจยัเรื+อง “ราคาสมเหตุสมผล” ร้อยละ 100 บอกว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืXอ ราคามกั

สะท้อนถึงการคาดหวงัในคุณภาพ ซึ+ งจากการสอบถามพบว่า คุณภาพ ความคงทนของสินค้า

เหมาะสมกบัราคา อีกทัXงราคาแบรนด์นีXยงัไม่สูงมาก ทาํให้เกิดการซืXอซํXาและบอกต่อ    
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ปัจจยัเรื+อง “มีหน้าร้านให้ทดลองสวมใส่” ส่วนมาก บอกว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืXอ

เนื+องจากตอ้งการเห็นสินคา้จริง และขนาดรองเทา้ของแต่ละแบรนด์มีขนาดที+ไม่เท่ากัน ดังนัXนจึง

อยากทดลองสวมใส่ก่อนว่าเหมาะสมหรือไม่ อีกทัXงรองเทา้ยงัจาํเป็นที+จะตอ้งทดลองสวมใส่ก่อน

ตดัสินใจซืXอ เพราะรูปสินคา้ดูสวย ของจริงอาจจะไม่สวย คนอื+นใส่สวย เราอาจจะใส่ไม่สวย หน้า

ร้านจึงจาํเป็นอย่างมาก 

ขอ้มูลจากผูที้+ซืXอสินคา้หนา้ร้าน 27 คน พบว่าสาเหตุที+เลือกซืXอจากทางหน้าร้านทัXงที+มี

บริการออนไลน์เนื+องจาก ได้ทดลองสวมใส่ ไดเ้ห็นสินคา้จริง และอยากรู้ว่าสินคา้เหมาะกับผูส้วม

ใส่หรือไม่ ถา้กรณีร้าน Comme ci Comme ca ไม่มีหน้าร้าน ส่วนมาก จะไม่ซืXอเนื+องจากไม่ได้ลอง 

กลวัไม่เหมาะสมกับตัวเอง แต่ถา้เป็นแบบที+อยากได้มากจริง ๆ หรือเลือกจากอ่านความเห็นจาก

ลูกคา้ท่านอื+นแทน หรือถา้เพื+อนบอกต่อก็ยินดีที+จะซืXอ และถา้กรณีร้าน Comme ci Comme ca ไม่มี

หนา้ร้าน แต่ยินดีให้เปลี+ยนสินคา้เมื+อสวมใส่ไม่พอดี ส่วนมากบอกว่ายินดีที+จะสั+งซืXอออนไลน์ ถือว่า

เป็นทางเลือกที+ดีที+สามารถเปลี+ยนสินค้าได้, และคิดว่าหน้าร้านจําเป็นในการตัดสินใจเลือกซืX อ

รองเทา้ เนื+องจาก ได้เห็นสินคา้จริงย่อมดีกว่าดูแค่เพียงรูปถ่าย และยงัสามารถไดท้ดลองสวมใส่ ไม่

เสียเวลาเปลี+ยน ได้สินคา้เลยไม่ตอ้งรอส่ง และการมีหน้าร้านยงัเพิ+มความน่าเชื+อถือให้กับแบรนด์อีก

ดว้ย  

ข้อมูลจากผูที้+ซืX อสินค้าออนไลน์  23 คนพบว่าเหตุผลที+ตัดสินใจซืX อผ่านช่องทาง

ออนไลน์เนื+องจากได้ทดลองใส่ของเพื+อนก่อนแล้ว และทางร้านมีรายละเอียดวิธีวดัขนาดเท้าที+

ชดัเจน อีกทัXงไม่ค่อยสะดวกไปหนา้ร้านแต่ดว้ยเพราะรูปแบบและดีไซน์สวย จึงตดัสินใจสั+งซืXอ และ

กรณีที+ซืXอสินคา้ไปแลว้ใส่ไม่พอดี และไม่สามารถเปลี+ยนหรือคืนไดส่้วนมากบอกว่าเลือกที+จะไม่ซืXอ 

จะเลือกร้านที+สามารถเปลี+ยนได้ หรืออาจจะซืXอแต่จะสอบถามรายละเอียด วิธีการวดัเทา้ให้ตรงกับ

ความตอ้งการก่อน คนที+ซืXอสินคา้ออนไลน์ยงัคิดว่าหน้าร้านยงัมีความจาํเป็นเพราะจะได้เห็นและ

สัมผสัสินคา้จริง ไดท้ดลองสวมใส่ มั+นใจในคุณภาพ และทาํให้ร้านคา้ออนไลน์มีความน่าเชื+อถือ  

ปัจจัยเรื+ อง “สื+อโฆษณา” ของแบรนด์ ส่วนมากบอกว่ามีผลต่อการตัดสินใจซืX อ 

เนื+องจากการโฆษณาช่วยสร้างการรับรู้ การมีโปรโมชั+น ช่วยให้ตดัสินใจซืXอไดไ้วขึXนเร็วขึXน บางครัX ง

เห็นโฆษณาบ่อยครัX งจากที+เฉยๆก็ทาํให้รู้สึกอยากได ้ 

ในการตดัสินใจซืXอรองเทา้หนงัแบรนด์ Comme ci Comme ca แต่ละครัX งส่วนมากบอก

ว่าซืXอเพราะคุณภาพของสินคา้ รูปแบบดีไซน์สวยงาม ตรงความตอ้งการและกาํลงัอยากไดร้องเทา้คู่

ใหม่ 

ปัญหาที+พบบ่อยเวลาใส่รองเทา้ส่วนมากบอกว่าโดนรองเทา้กดัเป็นประจาํ ปัญหาที+พบ

เจอเมื+อตอ้งการซืXอรองเทา้ของส่วนมากคือเจอแบบไม่ถูกใจและไม่มีขนาดที+ตอ้งการ ไซส์หมด และ
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ถา้รองเทา้ที+ชื+นชอบสามารถสั+งตดัไดต้ามที+ตอ้งการ สามารถเลือกสี เลือกแบบ เลือกพืXนได ้แต่มีราคา

สูงขึXน ส่วนมากยินดีที+จะซืXอแต่ราคาตอ้งสมเหตุสมผล ถา้แพงมากเกินไปก็จะไม่ซืXอ ยินดีที+จะจ่าย

เนื+องจากถา้สั+งตดัเลือกสีเองไดก้็มีความเป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง และงานสั+งตดัไดสิ้นคา้ที+คุณภาพดี 

พอดีกบัผูส้วมใส่ ก็ยินดีที+จะจ่ายแพงขึXน  

 

 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเรื+อง การตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนังแบรนด์ Comme ci Comme ca ( 

Private Brand) ผ่านช่องทางออนไลน์และทางหนา้ร้านคา้ปลีก ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ผูป้ระกอบการที+

ทาํธุรกิจที+มีความเกี+ยวขอ้งกบัการขายสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลนห์รือขายสินคา้ทางหนา้ร้านคา้

ปลีกสามารถนาํผลการศึกษาไปใชไ้ดด้งันีX  

 

5.2.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ 

1. จากผลการศึกษาขอ้มูลทั+วไป พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง  

อายุ 21-30 ปี รายไดเ้ฉลี+ย 25,001-35,000 บาทต่อเดือน ซืXอรองเทา้น้อยกว่าเดือนละ 1 คู่ ผูที้+ทาํธุรกิจ

เกี+ยวกบัการขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์และหนา้ร้านคา้ปลีก สามารถนาํขอ้มูลดงักล่าวไปใชใ้น

การวางแผนในการดาํเนินกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไปได้ สามารถนําขอ้มูลนีX ไปใช้ในการกาํหนด

กลุ่มเป้าหมายในการทาํโปรโมทร้านคา้ได ้หรือผูป้ระกอบการรายใหม่ที+สนใจทาํธุรกิจ สามารถนํา

ขอ้มูลไปใชใ้นการพิจารณาหาสินคา้มาขายได ้

2. คุณภาพ รูปแบบดีไซน์และราคามีผลต่อการตดัสินใจซืXอเป็นอย่างมาก 

ผูป้ระกอบการที+ขายผ่านช่องทางออนไลน์ควรมีการแสดงรูปสินคา้ที+ชัดเจน สินค้าตอ้งมีคุณภาพ

และ มีการตัXงราคาที+เหมาะสม กบัคุณภาพของสินคา้  

3. การบอกต่อมีความสําคญัอย่างมาก ถึงแมผู้บ้ริโภคจะไม่รู้จกัแบรนด์ 

และไม่ได้ลอง หากมีการบอกต่อจากคนรู้จัก หรือ มีคาํวิจารณที+ดีในสื+อออนไลน์ที+ดี จะทําให้

ผูบ้ริโภคตัดสินใจซืX อได้ง่ายขึX น ดังนัX นผูป้ระกอบการควรทําสินค้าให้คงคุณภาพ สร้างความ

น่าเชื+อถือและรักษาประวตัิของร้านคา้ อิทธิพลของการสื+อสารแบบปากต่อปากในยุคดิจิทลั ถือไดว้่า

เป็นกลยุทธ์หนึ+ งที+น่าสนใจและนักการตลาดควรเลือกใช้ เพื+อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด 

โดยการสร้างการรับรู้ให้ผูบ้ริโภค เกิดความเชื+อถือ เกิดการซืXอ และเกิดความจงรักภกัดีต่อสินคา้และ

บริการ ผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน ์
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4. สินคา้ที+ตอ้งทดลองก่อนซืXอ ควรมีช่องทางการขายหลายช่องทาง ควร

มีการขายผ่านทางช่องทางออนไลน์เพื+อเพิ+มความสะดวกสบายให้กับลูกคา้ และควรมีรายละเอียด

สินคา้ที+ชดัเจน ทัXงขนาด วิธีการวดั คุณภาพของวสัดุ สินคา้ควรที+จะสามารถเปลี+ยนขนาดได ้และ

เพิ+มช่องทางการขายผ่านหนา้ร้านหรือ pop-up store เพื+อเป็นการเพิ+มประสบการณ์ในการเลือกซืXออีก

ทัXงยงัเพิ+มภาพลกัษณ์และความน่าเชื+อถือของร้านคา้ 

5. ผูป้ระกอบการควรทาํให้ร้านของตนมีภาพลกัษณ์ที+ดี ผลิตสินคา้ให้มี

คุณภาพ มีการเปลี+ยนแปลงรูปแบบ ดีไซน์สินคา้ให้ทนัสมยัอยู่เสมอ เพื+อสร้างความแตกต่าง ทาํให้

เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน และประชาสัมพันธ์ร้านค้าอย่างสม่ าเสมอเพื+อให้เป็นที+รู้จ ัก 

เนื+องจากแบรนด์มีผลต่อการเลือกซืXอสินคา้ ในมุมของลูกคา้ ร้านคา้ใดที+มีชื+อเสียง มีแบรนด์ และเป็น

ที+รู้จกั จะแสดงถึงคุณภาพของร้านคา้นัXน ว่าเป็นร้านคา้ที+ดี ของมีคุณภาพ สามารถไวว้างใจในการซืXอ

สินคา้ได ้

 

5.2.2 ข้อเสนอแนะเพืJอการวิจัยครั1งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเกี+ยวกับปัจจัยอื+น ๆที+มีผลต่อการตัดสินใจซืXอของ

ผูบ้ริโภคเพื+อเป็นขอ้มูลสําหรับร้านขายรองเทา้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป  

2. เพิ+มเครื+องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และควรศึกษาเชิงปริมาณ เพื+อ

วิเคราะห์ปัจจยัอื+น ๆ เพื+อใช้วางแผนการตลาดได้อย่างถูกตอ้ง แม่นยาํ และนําผลไปใช้กับธุรกิจได้

อย่างมีประสิทธิภาพมากขึXน 

3. ควรศึกษาเปรียบเทียบช่องทางจาํหน่ายในรูปแบบต่าง ๆ เพื+อวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาด 

4. ควรมีการศึกษาการตัดสินใจซืXอรองเท้าของแบรนด์อื+น ๆร่วมด้วย 

เพื+อที+จะทําการเปรียบเทียบคู่แข่งได้มากขึX น และเห็นความแตกต่างในการเลือกซืXอสินค้าของ

ผูบ้ริโภค ทาํให้สามารถวิเคราะห์คู่แข่งได้ดีขึXน  สร้างกลยุทธ์การแข่งขนัได้อย่างมีประสิทธิภาพมาก

ขึXน 
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แบบสอบถามงานวิจัย (ซื1อทางหน้าร้าน) 

เรืJอง : การตัดสินใจเลือกซื1อรองเท้าหนัง Comme ci Comme ca  

ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านค้าปลีก 

 

แบบสอบถามชุดนีX เป็นเป็นส่วนหนึ+ งตามหลักสูตรปริญญาโท  สาขาการตลาด 

มหาวิทยาลยัการจดัการมหิดล  

แบบสอบถามนีX มีวตัถุประสงค ์เพื+อศึกษาการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนงั Comme ci 

Comme ca ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก ซึ+งแบบสอบถามนีX ไม่มีคาํตอบถูกหรือ

ผิดแต่ประการใด จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน กรุณาตอบคาํถามให้ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน

มากที+สุด ความคิดเห็นและข้อมูลต่าง ๆ ถือเป็นความลบัในการนําเสนอและไม่มีผลต่อผูต้อบแต่

ประการใด ขอ้มูลทัXงหมดที+ท่านตอบมาจะเป็นประโยชน์อย่างยิ+งสําหรับงานวิจยัครัX งนีX   

ขอขอบคุณที+ท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามครัX งนีX  

 

ส่วนทีJ 1 ลักษณะทัJวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1) เพศ :  
o ชาย   

o หญิง 
 

2) อายุ :
o ตํ+ากว่า 20 ปี 

o 21- 30 ปี 

o 31-40 ปี 

o 41- 50 ปี 

o มากกว่า 50 ปี 

3) รายไดเ้ฉลี+ยต่อเดือน :   

o ตํ+ากว่า 15,000 บาท 

o 15,001-25,000 บาท 

o 25,001-35,000 บาท 

o 35,001-45,000 บาท 

o มากกว่า 45,001 บาท 
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4) ท่านซืXอรองเทา้บ่อยแค่ไหน 

o นอ้ยกว่าเดือนละคู ่
o เดือนละ 1-2 คู ่

o เดือนละ 3-4 คู ่

o มากกว่าเดือนละ 4 คู่  

ส่วนทีJ 2 : ความคิดเหน็ส่วนบุคคลเกีJยวกับการตัดสินใจเลอืกซื1อรองเท้าหนัง 

1) แบรนด์ของรองเท้า มีอทิธิพลต่อการเลอืกซื1อรองเท้าของท่านหรือไม่ เพราะเหตใุด 

  ................................................................................................................................................  

2) ท่านรู้จักรองเท้าหนงั Comme ci Comme ca ได้อย่างไร 

  ................................................................................................................................................  

3) ปัจจัยเหล่านี1มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซื1อรองเท้าหนงั Comme ci Comme ca ของ

ท่านหรือไม่ เพราะเหตใุด (อธิบาย) 

- คุณภาพ ความคงทน :  .......................................................................................................  

- รองเทา้ใส่สบาย :  ..............................................................................................................  

- ราคาสมเหตุสมผล :  ..........................................................................................................  

- รูปแบบหรือดีไซน์  : .........................................................................................................  

- ตราสินคา้ :  ....................................................................................................................... . 

- สื+อโฆษณา :   .....................................................................................................................  

- ความเห็นจากลูกคา้ท่านอื+น :   ...........................................................................................  

- มีหนา้ร้านให้ลองสินคา้ :   .................................................................................................  

- อื+นๆ (โปรดระบุ) :   ...........................................................................................................  

 

4) ในการตัดสินใจซื1อรองเท้าหนงั Comme ci Comme ca แต่ละครั1งนั1นเกิดจากสาเหตุใด 

  ................................................................................................................................................  

  ................................................................................................................................................  

(ตวัท่านเคยทดลองใช/้เพื+อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ/ตราสินคา้มีชื+อเสียง/การโฆษณาสินคา้ การ

ลดราคา จดัโปรโมชั+น/หาซืXอง่าย/มีหนา้ร้านให้ทดลองสินคา้) 

5) ท่านซื1อรองเท้าหนัง Comme ci Comme ca จากทางหน้าร้าน 

5.1 เหตุใดท่านจึงเลือกซืXอรองเทา้จากทางหนา้ร้าน ทัXงที+ทางร้านมีบริการออนไลน์ 

  ................................................................................................................................................  
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5.2 ถา้ร้าน Comme ci Comme ca ไม่มีหนา้ร้าน ท่านจะตดัสินใจเลือกซืXอหรือไม่เพราะเหตุ

ใด 

  ................................................................................................................................................  

5.3 ถา้ร้าน Comme ci Comme ca ไม่มีหนา้ร้าน แต่ยินดีให้ท่านเปลี+ยนสินคา้เมื+อใส่ไม่พอดี 

ท่านยินดีที+จะซืXอหรือไม่ 

  ................................................................................................................................................  

5.4 ท่านคิดว่า หนา้ร้านคา้ปลีกมีความจาํเป็นสําหรับท่านในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้

หรือไม่ อย่างไร 

  ................................................................................................................................................  

6) ปัญหาเวลาใส่รองเท้าทีJท่านพบบ่อยคืออะไร 
o รองเทา้กดั 
o รองเทา้บีบบริเวณนิXวเทา้ 
o ความปราณีตในการตดัเยบ็ 

o พืXนรองเทา้แข็ง 

o พืXนลื+น 

o อื+นๆ (โปรดระบุ)  

................................................

 

7) ปัญหาใดทีJท่านเคยพบเมืJอต้องการซื1อรองเท้า  
o แบบรองเทา้ไม่ถูกใจ 
o ไม่มี size ที+ตอ้งการ 

o ไม่มีสีที+ตอ้งการ 
o ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบพืXนรองเทา้ 
o ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบสี 

o อื+นๆ (โปรดระบุ)  

................................................ 
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8) ถ้าราคารองเท้ายีJห้อทีJท่านชืJนชอบสามารถสัJงตดัได้ตามทีJทางต้องการ แต่มีราคาแพงขึ1น 

ท่านยินดีจะซื1อยีJห้อนั1นต่อหรือไม่  เพราะเหตใุด 

  ................................................................................................................................................  

  ................................................................................................................................................  

  ................................................................................................................................................  

 * * * * * * * * * * * * * * * * * *  ขอบคุณสําหรับความร่วมมือ * * * * * * * * * * * * * * *  
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แบบสอบถามงานวิจัย (ซื1อผ่านช่องทางออนไลน์) 

เรืJอง : การตัดสินใจเลือกซื1อรองเท้าหนัง Comme ci Comme ca  

ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านค้าปลีก 

 

แบบสอบถามชุดนีX เป็นเป็นส่วนหนึ+ งตามหลักสูตรปริญญาโท  สาขาการตลาด 

มหาวิทยาลยัการจดัการมหิดล  

แบบสอบถามนีX มีวตัถุประสงค ์เพื+อศึกษาการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หนงั Comme ci 

Comme ca ผ่านช่องทาง ออนไลน์และทางหน้าร้านคา้ปลีก ซึ+งแบบสอบถามนีX ไม่มีคาํตอบถูกหรือ

ผิดแต่ประการใด จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน กรุณาตอบคาํถามให้ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน

มากที+สุด ความคิดเห็นและข้อมูลต่างๆ ถือเป็นความลับในการนําเสนอและไม่มีผลต่อผูต้อบแต่

ประการใด ขอ้มูลทัXงหมดที+ท่านตอบมาจะเป็นประโยชน์อย่างยิ+งสําหรับงานวิจยัครัX งนีX   

ขอขอบคุณที+ท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามครัX งนีX  
 

ส่วนทีJ 1 ลักษณะทัJวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

5) เพศ :  
o ชาย   

o หญิง 
 

6) อายุ :
o ตํ+ากว่า 20 ปี 

o 21- 30 ปี 

o 31-40 ปี 

o 41- 50 ปี 

o มากกว่า 50 ปี 

 

7) รายไดเ้ฉลี+ยต่อเดือน :   

o ตํ+ากว่า 15,000 บาท 

o 15,001-25,000 บาท 

o 25,001-35,000 บาท 

o 35,001-45,000 บาท 

o มากกว่า 45,001 บาท 
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8) ท่านซืXอรองเทา้บ่อยแค่ไหน 

o นอ้ยกว่าเดือนละคู ่
o เดือนละ 1-2 คู ่

o เดือนละ 3-4 คู ่

o มากกว่าเดือนละ 4 คู่  

ส่วนทีJ 2 : ความคิดเหน็ส่วนบุคคลเกีJยวกับการตัดสินใจเลอืกซื1อรองเท้าหนัง 

9) แบรนด์ของรองเท้า มีอทิธิพลต่อการเลอืกซื1อรองเท้าของท่านหรือไม่ เพราะเหตใุด 

  ................................................................................................................................................  

10) ท่านรู้จักรองเท้าหนงั Comme ci Comme ca ได้อย่างไร 

  ................................................................................................................................................  

11) ปัจจัยเหล่านี1มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซื1อรองเท้าหนงั Comme ci Comme ca ของ

ท่านหรือไม่ เพราะเหตใุด (อธิบาย) 

- คุณภาพ ความคงทน :  .......................................................................................................  

- รองเทา้ใส่สบาย :  ..............................................................................................................  

- ราคาสมเหตุสมผล :  ..........................................................................................................  

- รูปแบบหรือดีไซน์  : .........................................................................................................  

- ตราสินคา้ : ........................................................................................................................  

- สื+อโฆษณา :  ......................................................................................................................  

- ความเห็นจากลูกคา้ท่านอื+น :  ............................................................................................  

- มีหนา้ร้านให้ลองสินคา้ :  ..................................................................................................  

- อื+นๆ (โปรดระบุ) :  ............................................................................................................  

 

12) ในการตัดสินใจซื1อรองเท้าหนงั Comme ci Comme ca แต่ละครั1งนั1นเกิดจากสาเหตุใด 

  ................................................................................................................................................  

  ................................................................................................................................................  

(ตวัท่านเคยทดลองใช/้เพื+อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ/ตราสินคา้มีชื+อเสียง/การโฆษณาสินคา้ การ

ลดราคา จดัโปรโมชั+น/หาซืXอง่าย/มีหนา้ร้านให้ทดลองสินคา้) 
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13) ซื1อรองเท้าหนัง Comme ci Comme ca จากทางออนไลน์ 

5.1 รองเทา้จาํเป็นตอ้งมีความพอดีในการสวมใส่ เมื+อท่านไม่ไดท้ดลองสินคา้ก่อน เหตุใด

ท่านถึงตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

  ................................................................................................................................................  

5.2 เมื+อท่านซืXอสินคา้ไปแลว้ใส่ไม่พอดี ท่านมีวิธีจดัการอยา่งไร กรณีที+สินคา้ไม่สามารถ

เปลี+ยนหรือคืนสินคา้ได ้

  ................................................................................................................................................  

5.3 เมื+อท่านซืXอสินคา้ไปแลว้และใส่ไม่พอดี และไม่สามารถเปลี+ยนหรือคืนสินคา้ได ้แต่

ท่านชื+นชอบ ท่านจะตดัสินใจสั+งใหม่อีกครัX งหรือไม่ อย่างไร 

  ................................................................................................................................................  

5.3 ท่านคิดว่าในเมื+อสามารถสั+งสินคา้ผ่านทางออนไลน์ได ้หนา้ร้านมีความจาํเป็นสําหรับ

ท่านในการตดัสินใจเลือกซืXอรองเทา้หรือไม่ อย่างไร  

  ................................................................................................................................................  

 

14) ปัญหาเวลาใส่รองเท้าทีJท่านพบบ่อยคืออะไร 
o รองเทา้กดั 
o รองเทา้บีบบริเวณนิXวเทา้ 
o ความปราณีตในการตดัเยบ็ 

o พืXนรองเทา้แข็ง 

o พืXนลื+น 

o อื+นๆ (โปรดระบุ)  

................................................

 

15) ปัญหาใดทีJท่านเคยพบเมืJอต้องการซื1อรองเท้า  
o แบบรองเทา้ไม่ถูกใจ 
o ไม่มี size ที+ตอ้งการ 

o ไม่มีสีที+ตอ้งการ 
o ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบพืXนรองเทา้ 
o ชอบแบบรองเทา้แต่ไม่ชอบสี 

o อื+นๆ (โปรดระบุ)  ................................................ 
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16) ถ้าราคารองเท้ายีJห้อทีJท่านชืJนชอบสามารถสัJงตดัได้ตามทีJทางต้องการ แต่มีราคาแพงขึ1น 

ท่านยินดีจะซื1อยีJห้อนั1นต่อหรือไม่  เพราะเหตใุด 

  ................................................................................................................................................  

* * * * * * * * * * * * * * * * * * * *   ขอบคุณสําหรับความร่วมมือ * * * * * * * * * * * * * * * * 
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