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บทคัดยอ 
 

 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคา           
2) ศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคา 3) เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  4) เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
รองเทาของลูกคาจําแนกตามพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑรองเทา และ 5)  ศึกษาความสัมพันธระหวาง
ปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาโดยศึกษาจาก กลุมตัวอยางของลูกคา
ที่มาซื้อผลิตภัณฑรองเทาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร จํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูลดวยคาสถิติ 
รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-test, LSD  และคาไคสแควร ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ลูกคาสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อรองเทาเพื่อสวมใสเอง เหตุผลสําคัญอันดับแรกใน
การซื้อรองเทาคือ คุณภาพ จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้งจํานวน 1-3 คู จํานวนรองเทาที่เคยเลือก
ซ้ือมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง 1-3 คู ความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังคือ 5-6 เดือนตอคร้ัง และราคารองเทา     
ที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู 1,000 -2,000 บาท   
 2.  ลูกคามีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทา โดยรวมอยูในระดับมาก ในดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนาย  สวนในดานการสงเสริมการตลาดลูกคามีระดับการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑรองเทาอยูในระดับปานกลาง 
 3.  ลูกคาที่มีอาชีพตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาโดยรวมแตกตางกัน ในดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05         
       4.  ลูกคามีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑรองเทาโดยมีเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา 
และความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังตางกัน  มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาโดยรวมแตกตางกัน
ในดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด ลูกคาที่มีจํานวน
รองเทาที่ซ้ือในแตละคร้ัง  และจํานวนรองเทาที่ซ้ือมากที่สุดตอหนึ่งครั้งตางกัน  มีระดับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทาดานราคาแตกตางกัน ลูกคาที่มีราคาที่เลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคูตางกัน  มีระดับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05   
  5.  ความสัมพันธระหวาง พฤติกรรมการซื้อรองเทากับปจจัยสวนบุคคลของลูกคา พบวา
วัตถุประสงคในการซื้อรองเทาสัมพันธกับอาชีพและรายได เหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา
สัมพันธกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพและรายได  จํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง
สัมพันธกับอาชีพและสถานภาพสมรส  ความถี่ในการซื้อรองเทาตอครั้งของลูกคาสัมพันธกับเพศ อายุ 
อาชีพและรายได ราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคูสัมพันธกับ อายุ ระดับการศึกษา  
อาชีพ และรายได  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.05   
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ABSTRACT 
 

  This research aimed to : 1) study customers’ behavior in purchasing shoes;  2) explore levels of 
customers’ purchasing decision;  3) compare levels of customers’ purchasing decision classified by personal 
factors; 4) compare levels of customers’ purchasing decision making classified by their purchasing 
behaviors; 5) investigate the relationship between customers personal factors and their purchasing behaviors. 
The sample group consisted of 400 customers shopping at Saharattananakorn Industry Park. Statistical 
analysis was performed in terms of percentage, mean, standard deviation, t-test, F-test, LSD, and the        
Chi-square test. The findings revealed as follows: 
 1.  Most customers bought shoes  for their own wearing, considering quality as the most   important 
reason. They bought approximately one to three pairs in each purchase. They bought a new pair every              
5-6 month at an average price of 1,000 to 2,000 baht. 
 2.  The customers’ level of purchasing  decision was  high in terms of product,  price, and channel  
of distribution, while that of marketing promotion was moderate. 
    3.  Customers  with different occupations had  different levels of  purchasing decision, regarding 
product, price, and channel of distribution with a statistically significant level of .05. 
      4.  Customers with different reasons for buying and frequency for each purchase had different 
levels of purchasing decision, concerning product, price, channel of distribution, and marketing    
promotion. Customers of different amount of shoes bought each time and number of the highest amount 
shoes bought each time had different levels of purchasing in terms of price. Customer buying different price 
per purchase had different purchasing decisions in terms of price, and marketing promotion with a 
statistically significant level of .05. 
 5.  Considering the relationship between purchasing behaviors and personal factors,  it  revealed     
that each purchase related to occupation and income. Reason for purchasing related to gender, age,    
educational background, occupation, and income. The highest number of shoes bought for each purchase 
related to occupation and marital status. Purchasing frequency was in accordance with  gender, age, 
occupation, and income. Price was associated with age, education background, occupation, and  income       
with a statistically significant level of .05. 


