
บทที่  2 
เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคม
อุตสาหกรรมสหรัตนนครครั้งนี้ ผูวิจัยได ศึกษาคนควาขอมูล แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัย               
ที่เกี่ยวของกับหัวขอตางๆ  จากนั้นไดนํามาเรียบเรียง  จัดกลุมและนํามาบูรณาการเขียนเปนหัวขอ
และเนื้อหา  ดังตอไปนี้ 
               1.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับรองเทา 
                  1.1  วิวัฒนาการของรองเทา 
                  1.2  ประเภทของรองเทา 
                   1.3  การผลิตรองเทาหนังโดยทั่วไป 
                   1.4  การเลือกซื้อรองเทา  
           2.  สถานการณเกี่ยวกับธุรกิจรองเทาในประเทศไทย 
                    2.1  ความเปนมาของธุรกิจรองเทา 
                   2.2  ตลาดและภาวะตลาดรองเทาในปจจุบัน  
                   2.3  บริษัทผูผลิตรองเทาในประเทศ 
           3.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
           3.1  แนวคิดและทฤษฎีหลักของงานวิจัย ไดแก  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค  และ แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ   
                  3.2  แนวคิดและทฤษฎีสนับสนุนของงานวิจัย ไดแก แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด   
       4.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 รายละเอียดของแตละหัวขอ มีดังนี้ 
 
1.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับรองเทา 
     1.1  วิวัฒนาการของรองเทา 
      กมล  คูสุวรรณ (กิตติมา  รัตนชู.  2546 : 43-47; อางอิงจาก Paul.  1982. การศึกษาความ
ไดเปรียบโดยเปรียบเทียบและปจจัยท่ีมีผลกระทบตอความไดเปรียบเชิงแขงขันในอุตสาหกรรมรองเทา
หนัง : 78 ) ไดกลาวถึงวิวัฒนาการและความเปนมาของรองเทาวาเปนสิ่งที่ควบคูมากับประวัติศาสตร
ของมนุษยชาติตั้งแตกอนยุคคริสตศักราชมาจนถึงปจจุบัน  ซ่ึงวิวัฒนาการของรองเทาตางๆ มีดังนี้ 
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    1.  วิวัฒนาการยุคดึกดําบรรพ 
  “รองเทา” มีวิวัฒนาการมาตั้งแตมนุษยยุคหินกอนประวัติศาสตร หลักฐานที่ยืนยันไดช้ินแรก
คือ ภาพเขียนเกี่ยวกับวิถีชีวิตของมนุษยในยุคกอนดึกดําบรรพบนฝาผนังถํ้าในประเทศสเปนและทาง 
บริเวณตอนใตของประเทศฝรั่งเศสในชวงระยะ 1,200-1,500 ปกอนคริสตศักราช (ค.ศ.) ภาพเขียนได
แสดงใหเห็นวามนุษยผูชายจะสวมใสช้ินสวนของหนังสัตวที่ที่บริเวณขอเทาคลายรองเทาบูท (boot)  
ขณะที่ผูหญิงที่ผูหญิงจะสวมใสเครื่องหอหุมเทาแบบรองเทาบูทที่ทําดวยขนสัตว  เปนที่ประมาณการ
วามนุษยรูจักหาวัสดุมาหอหุมอวัยวะสวนที่เปนเทามาเปนเวลามากกวา 14,000 ปมาแลว 
        ประมาณ 1,250 ปกอน ค.ศ. ชาวอียิปตผูชายจะสวมใสรองเทาในลักษณะรองเทาแตะ      
รัดสน(Sandal) ที่สานจากใบจาก  สวนผูหญิงจะเปนพวกแรกที่ใสรองเทาชนิดปดดานขาง 
(Shoes)โดยเฉพาะพวกที่อยูตอนเหนือของทะเลเมดิเตอรเรเนียน นอกจากนี้จากหลักฐานภาพเขียน
ฝาผนังถํ้าของชาวอียิปตยืนยันไดวาผูที่สวมใสรองเทาแตะรัดสน(Sandal)นั้นจะตองเปนเพศชาย
เทานั้น  สิทธิเฉพาะของพระผูเปนเจา เทพยาดา พวกฐานันดรศักดิ์ช้ันสูงหรือพวกชนชั้นสูงเทานั้นที่
สามารถสวมรองเทาชนิดนี้ และยังมีความเกี่ยวพันกับพิธีการทางไสยศาสตรและสัญลักษณ
เครื่องรางของขลังสําหรับปองกันอํานาจอันชั่วรายของปศาจ 
      2. วิวัฒนาการยุคกรีกโบราณ 
   ในยุคกรีกโบราณชนเผาตามลุมแมน้ําไนลจะสวมใสรองเทาแตะรัดสน(Sandal)      
เฉพาะสําหรับพวกชนชั้นสูง  เชน  หัวหนาเผา  นักบวช เปนตน  สวนชนเผาที่อยูทางตะวันออกซึ่ง
จะเปนพวกลาสัตวจะสวมรองเทาบูทหุมขอ (Ankle boot) 
   ยุคเมโสโปเตเมียแหลงอารยธรรมตามลุมแมน้ําสุเมเรียนเปนจุดกําเนิดแฟชั่นทางรองเทา  
ของโลก โดยเริ่มจากรองเทาทรงแคบหัวแหลม(Point shoes)ซ่ึงมีลักษณะแคบปลายเรียวยาว       
และโคงขึ้นดานบน 
     ยุคอาณาจักรกรุงโรม รองเทาแตะรัดสน (Sandal) เปนสิ่งตองหามสําหรับการสวมใสในที่
สาธารณะสําหรับพวกชนชั้นสูงแตจะสวมใสรองเทาที่ประกอบดวยพื้นรองเทาดานหนาอยางงายๆ
หุมรองเทาดวยเชือกผูกรัดขอเทา (Soleae) และรองเทาที่เปนเชือกสานหุมเทาโดยมีเชือกหนังรัด
บริเวณขอเทา (Calceus) ซ่ึงเปนการพัฒนาการดานแฟชั่นรองเทา 
    กลาวไดวารองเทาแตะรัดสน(Sandal) ในรูปแบบตางๆ เปนตนแบบสําคัญของรองเทา   
ในยุคตอมา โดยเฉพาะรูปแบบที่เปดดานขาง ซ่ึงไดมีความสําคัญตั้งแตศตวรรษที่ 4 เปนตนมา    
โดยทําจากหนังสัตวสีดําหรือสีน้ําตาลแมวารูปแบบรองเทาเหลานี้จะเกิดขึ้นหลังยุคคลาสสิค       
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ของอียิปตก็ตามพวกทหารชาวคริสเตียนซึ่งใชรองเทาในรูปแบบยุคโรมันมาเปนเครื่องแบบของตน
ก็ยังยอมรับรูปแบบรองเทาประเภทนี้ 
  3.  รูปแบบรองเทาในยุคกลาง 
 ในสังคมพวกขาราชการสํานักในยุคกลาง แฟชั่นรองเทาทรงแคบหัวแหลม (Pointed shoes) 
แบบสมัย เมโสโปเตเมียกลับมาเปนที่นิยมอีก ซ่ึงสวนหนึ่งเปนผลมาจากการแพรกระจายทาง
วัฒนธรรมที่เกิดจากสงครามครูเสดดวยรองเทาในยุคนี้เรียกวา พัวแลนด (Poulain) เปนสิ่ง
แสดงออกถึงสถานะทางสังคมดวยบรรดาขาราชสํานักจะสวมใสรองเทาแบบนี้เพื่อวัตถุประสงค     
2 ประการ คือ ปกปองเทาจากสิ่งสกปรก และเพื่อเปนการขยับสถานะทางสังคมของตนเองใหดูโดด
เดนกวาคนสามัญทั่วไป  ปลายรองเทาที่เรียวแหลมและโคงงอขึ้นดานบนหลังเทาเปนรูปแบบที่
ตองหามในหลายๆเมือง เชน ในซูริค เพราะจะถูกมองวาผูสวมใสรองเทาแบบนี้เปนพวกสํารวยและ
เหมือนตัวตลก 
       4.  การเปลี่ยนแปลงทางรูปแบบของรองเทาในยุคฟนฟูศิลปะ 
     รูปแบบทางแฟชั่นรองเทาในยุคกลางไมวาจะเปนรองเทาแบบพัวแลนด (Poulain)หรือ
รองเทาทรงแคบปลายแหลมยาวจะถูกเปล่ียนไปในยุคฟนฟูศิลปะ (Renaissance) ซ่ึงรูปแบบรองเทา   
ในยุคนี้มีลักษณะตางๆโดยถูกขนานนามในชื่อตางๆ เชน  อุงเทาหมี จมูกวัว  และปากเปดตาม
รูปพรรณสัณฐาน  แตจะมีรอยถูกเฉือนใหเปนร้ิวรอยขาดรอบๆตัวรองเทา  ในขณะเดียวกันผูหญิงใน
เมืองเวนิชและฟลอเรนซก็รับเอาแฟชั่นรองเทาแบบใหม มาสวมใส เรียกวา โชวพินส (Chopines)      
ซ่ึงเปนรองเทาทรงสูงโดยพื้นรองเทามีลักษณะเปนแทนไมน้ําหนักเบายกสูงในลักษณะสนตัน 
(Chopines) พื้นรองเทาสวนบนทําดวย ผาหรือหนังโดยจะตบแตงดวยส่ิงประดับ ฟุมเฟอยตางๆแฟชั่น
รองเทาแบบนี้ยังไดแพรกระจายเขาไปยังสเปน  ฝร่ังเศส  และอังกฤษในศตวรรษที่ 14 ดวย 
   5.  ยุครองเทาแฟชั่นรองเทามีสีสัน 
  สนรองเทาไดกลายเปนสัญลักษณทางแฟชั่นที่สําคัญปรากฏตั้งแต ค.ศ.1600 เปนตนมา  
โดยมีวิวัฒนาการมาจากตะขอที่ยึดติดรองเทาดานหนาของสนรองเทาที่ใชสําหรับขี่มาซึ่งมีใช
ในชวงศตวรรษที่ 12 และ 13 ในปจจุบันสนรองเทาไดกลายเปนสวนประกอบสําคัญของแฟชั่น
รองเทาโดยเฉพาะอยางยิ่งรองเทาสตรี 
   รองเทาและสนรองเทาในยุครองเทาแฟชั่นรองเทามีสีสัน (Barogue)ไดสะทอนใหเห็น   
ถึงรสนิยมทางแฟชั่นลายเสนโคงซึ่งกําลังเปนที่นิยมมากในยุคนั้น รองเทาจะเปนแบบรองเทาสนสูง
ของสตรีปจจุบัน (Cut shoes) ทําดวยผากํามะหยี่หรือผาไหมตบแตงดวยเข็มกลัดหรือกระดุม       
โดยจะตองสวมใสกับชุดสตรีทรงยาวที่เปดกวางดานหนาอก สนรองเทาจะชวยใหสตรีผูสวมใสดู
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สงางาม  โดยเฉพาะอยางยิ่งในยุคราชวงศหลุยสที่ 14 สนรองเทาจะสูงอยางมากจนทําใหผูสวมใส
ตองใชไมเทาคอยพยุงตัวในเวลาเดิน 
     ผลจากการปฏิวัติฝร่ังเศสทําใหประชาชนไดกลับไปรับเอารูปแบบรองเทาแบบเรียบๆ
เปนรองเทาพื้นราบไมมีสน  แตในชวง ค.ศ. 1820-1850 สนรองเทากลับมาไดรับความสําคัญ        
อีกครั้งในประเทศอังกฤษรองเทาที่มีสนเรียวเล็กจะเปนที่นิยมเพราะดูสวยงามกวาโดยเฉพาะ
รองเทาสตรี  สําหรับรองเทาผูชายจะรับเอารูปแบบรองเทาที่มีลักษณะแบบรองเทาบูท สูงครึ่งหนา
แข็งหรือไมก็รองเทาหุมขอ (Bottine) ซ่ึงยังคงเปนแฟชั่นในยุคตอๆมาจนถึงปจจุบัน 
  6.  ยคุเสรีนิยม 
   หลังป ค.ศ. 1870 เปนตนมา  แนวคิดเสรีนิยมไดแพรกระจายไปรูปแบบแฟชั่นรองเทา     
ก็จะเปลี่ยนไปมาอยูตลอดเวลา โดยผูผลิตหรืออุตสาหกรรมรองเทาจะใหความสําคัญกับตลาด  
ความตองการของลูกคาประกอบกับความคิดริเร่ิมแบบใหมๆปอนเขาสูตลาด เมื่อส้ินยุคนโปเลียน      
ค.ศ.1795-1799 การผลิตรองเทาไดเขาสูลักษณะการผลิตสินคาเปนจํานวนมาก (Mass production) 
รูปแบบการแตงกายแบบหรูหราไดกลับมาอีกครั้งหนึ่งการสวมใสกระโปรงสั้นและรองเทาหุมขอ    
( Anklle boot) รองเทาทรงแคบหัวแหลม (Cut shoes)หรือรองเทาพื้นราบไมมีเชือกผูก (Bump) เปน
แฟชั่นการแตงกายที่โดดเดนในยุคนั้น 
  สําหรับผูชายรองเทาแบบพื้นราบไมมีเชือกผูก (Bump) สีดําจะใชสําหรับงานสังคม
ขณะที่รองเทาบูทที่ทําจากหนังสัตวจะใชสําหรับเวลาขี่มา ไดกลายเปนแบบฉบับรองเทาที่
อุตสาหกรรมรองเทาในชวงกลางศตวรรษที่ 19 นํามาเปนแบบในการผลิตรองเทาในระยะตอมาซึ่ง
มีการใชเครื่องจักร  เขามาชวยในการผลิตทําใหตนทุนในการผลิตต่ําลง แตสามารถเพิ่มรูปแบบได
มากขึ้นโดยมีปริมาณที่เพียงพอกับความตองการของลูกคา รวมท้ังคุณภาพและความสวยงามของ
รองเทาดวย 
    7.  แฟชั่นรองเทาเด็ก 
              แตเดิมแฟชั่นรองเทาของเด็กจะไมมีความแตกตางจากของผูใหญเทาใดนักโดยเฉพาะ     
ในเรื่องของความหรูหราจนถึงศตวรรษที่ 20 จึงไดมีการเปลี่ยนแปลงในแฟชั่นรองเทาของเด็กใหมี
ลักษณะที่เหมาะสมสําหรับเด็กเอง  รูปแบบรองเทาของเด็กแมจะมีมากแตก็ไดรับอิทธิพลอยางมาก
จากจากแฟชั่นและรสนิยมของผูใหญในชวงเวลานั้นๆ เชน การประดับดวยหัวเข็มขัดในรองเทา
สตรียุคศตวรรษที่ 19 เชือกผูกรองเทาที่ขอเทาตามแบบของอังกฤษ  และรองเทาบูทที่ประดับดวย
กระดุม  เปนตน  แตจะมีความแตกตางกันที่วัสดุที่ใชในการผลิตรองเทาเด็กจะผลิตขึ้นดวยหนังสัตว
ชนิดออนนุมและเนนสีสันใหดูเดนตา  ดานหัวรองเทาขยายกวาง  ทั้งนี้เพื่อรองรับความสะดวกใน
เวลาวิ่งเลน  เดิน  และการเจริญเติบโตของเทาเด็กในอนาคต  ความคิดสรางสรรคและรูปแบบแฟชัน่
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ที่แปลกตาในการผลิตรองเทาเด็กเปนสิ่งสําคัญที่นักออกแบบจะตองคํานึงถึงเพราะไมเพียงแตเพื่อ 
ความชื่นชอบของเด็กเทานั้น  หากยังตองรวมไปถึงความพอใจของผูใหญที่จะเปนผูซ้ือใหกับ
ลูกหลานของตนเองดวย   
           1.2  ประเภทของรองเทา 
              รูปแบบโดยพื้นฐานของรองเทา บริษัท เอคโค (ประเทศไทย) จํากัด.  2548 : 11) แบงเปน    
8 รูปแบบหลักดังนี้ 
       1.  รองเทาบูทเปนรองเทาที่หุมเทาและขาชวงลางทั้งหมด 
         2.  รองเทาไม (Clog) เปนรองเทาพื้นเรียบธรรมดา  โดยทั่วไปทําจากพื้นรองเทาที่มีความ
หนาและแข็ง 
         3.  รองเทาหนังกวางนุมไมมีสนของชาวอินเดียนแดง (Moccasin) เปนรองเทาที่หุมเทา
ดวยหนังแผนเดียวเปนรองเทาชนิดแรกของโลก 
          4.  รองเทาของนักบวช (Monk strap)ซ่ึงดั้งเดิมไดรับการออกแบบใหเปนรองเทานักบวช
แถบเทือกเขาแอลป มีเสนหนังรัดและหอหุมเทา 
             5.  รองเทาแตะ (Mule) เร่ิมจากเปนรองเทาชนิดแบนไมหุมสนตอมาเริ่มมีการตกแตงโดย
เสริมสนรองเทา  มีสายรัดดานหลังและยึดติดกับดานหนาของเทา 
            6.  รองเทาอ็อกฟอรด  เปนรองเทาชนิดหนึ่งรอยเชือกตรงอุงเทา โดยมากจะปกปดมิดชิด
จนเกือบถึงขอเทา  เปนรองเทาของนักศึกษามหาวิทยาลัยอ็อกฟอรดในสมัยกอน 
            7.  รองเทาหนังไมผูกเชือกหนังมัน (Pump) เร่ิมจากเปนรองเทาแตะสนแบนราบ  พื้น
รองเทามีความบาง  ปจจุบันไดรับการพัฒนาจนกลายเปนรองเทาแฟชั่นสตรี 
         8.  รองเทาแตะ เร่ิมจากเปนชิ้นหนังหนา ๆ มีสายรัด  รองเทาชนิดนี้มีพื้นรองเทาที่ยึดติด
กับเทาดวยสายหนังหรือเชือก   
          1.3  การผลิตรองเทาหนังโดยทั่วไป 
          สําหรับขั้นตอนการผลิตรองเทาหนังจะมีขั้นตอนการผลิตอยู 17 ขั้นตอน (กิตติมา รัตนชู.  
2546 : 11-15)  ไดแก 
            1.  ดีไซนแบบ  ออกแบบ 
            2.  ทดลองผลิตตามแบบดวยมือและเครื่องมือกอนลงสายการผลิต 
             3.  วางแผนการผลิต 
              สําหรับรายละเอียดในขั้นตอนที่ 1-3 นั้น การออกแบบจะเปนงานของแผนกการออกแบบ  
และทดลองทําตนแบบแมวาจะเปนการสั่งซื้อและมีแบบมาแลว  ก็ยังจําเปนจะตองทําตนแบบกอน  
เพราะในแบบหนึ่งอาจมีคําสั่งซื้อหลายเบอรหลายขนาด เพื่อจะไดคํานวณหาตนทุนความสามารถ
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ในการประหยัดหนัง  จะไดทราบวามีวัสดุอะไรบางที่ตองนํามาใช มีการใชช้ินสวนเทาใดซึ่งจะ
แตกตางไปตามขนาดเพื่อวางแผนการผลิตกอนลงมือผลิต 
             4.  ปมหนังดวยเครื่องปมหนัง  ตัดหนังตามแบบ  คือ  การตัดหนังที่ไดจากการคํานวณ
เผ่ือคาไวเรียบรอย  การบล็อกใบมีดจะเปลี่ยนแปลงเมื่อตองการปมตัดหนังตามเบอรรองเทา 
             5.  เจียนหนังดวยเครื่องเจียนหนังเล็ก ใหญ เมื่อตัดหนังเสร็จจะมีการเจียนหนังหรือปลอก
ริมดวยเครื่องเจียน  การเจียนหนังหรือปลอกริมหนังก็เพื่อใหงายตอการพับริมเมื่อทากาวแลว 
            6.  ขัดผิวในสวนที่จะประกอบโดยเครื่องบั่ว  เครื่องบั่ว  คือ  เครื่องขัดหนัง  หนังบางชนิด
ไมสามารถติดกาวไดเลยจึงตองใชเครื่องบั่วในการขัดหนังเพื่อใหทากาวติด  
            7.  การเย็บดวยจักรพื้นธรรมดาเข็มเดี่ยว  เข็มคู   จักรคอมานอน  จักรคอมาเดี่ยวเข็มเดี่ยว  
เข็มคู  หรือจักรคอมพิวเตอร  พรอมใสตาไกดวยเครื่องใสตาไก 
              การเย็บรองเทา  หรือ เย็บหนังหนา  การเย็บคู  หมายถึง  เย็บโชวตะเข็บคู  จักรคอมา  คือ  
จักรกระบอกบางที่จะใชจักรคอมพิวเตอร  จักรประเภทนี้จะทําการเย็บไดหลายแบบเปนการรวม
จักรหลายประเภทมาไวในเครื่องเดียว  การเย็บขึ้นรูปก็จะมีช้ินสน  ช้ินขาง  และชิ้นสวนหัวมา
ประกอบกันรวมเปนหนังหนารองเทา  
             8.  เย็บหนาผาหรือหนัง  ติดรองในพื้นดวยเครื่องสโตเบล เปนขั้นตอนการเอาชิ้นหนา
หรือหนังหนาเย็บติดกบัรองในพื้นดวยเครื่องสโตเบลหรือจักรแซ็กรอบ 
            9.  อบความรอนอบเคมีดวยเครื่องอบ   การอบความรอนเปนการเตรียมหนังหนากอนเขา
ตัว และการดึงขึ้นหุน  และเปนการปองกันเผื่อการยืดหดของหนัง 
                 10.  ใสทรงเคมีชวงหัวและชวงสนรองเทา   การใสทรงเคมี(เปนใยสังเคราะห) ที่ปกติจะ
แข็งตัว  แตเมื่อจะใชตองนําไปแชในน้ํายาเคมี  จะทําใหทรงเคมีนุมขึ้นสามารถใชงานไดงาย
ในขณะทําการผลิต  เมื่อทรงเคมีเซ็ทตัวแลวจะแข็งตัวตามปกติเปนผลใหรองเทาอยูทรงถาไมมีทรง
เคมีในขั้นตนจะทําใหรองเทาแบนเรียบ 
                 11.  ขึ้นหุนชวงหัว  เอว  สน พรอมตอกตะปูดวยเครื่องขึ้นหุนรองเทา การขึ้นหุนสวน
ใหญจะทําจากพลาสติก  ในโรงงานขนาดใหญจะมีเครื่องขึ้นหุนแบบหัวหมุนสามารถขึ้นหุนได
คราวละหลายๆคู  ในขณะขึ้นหุนจะเปนการดึงยืดหนังออกมาจึงมีการตอกย้ําหนังใหติดกับรองใน
พื้น  ตั้งแตชวง  หัว  เอว  และสนหรือดึงยืดขึ้นหุนในชวงนั้น  ขนาดของตะปูเบอรหนึ่งนิ้วคร่ึงถึง
สองนิ้วคร่ึง  สวนชวงสนอาจใชตะปูตอกย้ําตายไวเพราะหุนรองเทาบางชนิดมีแปนเหล็กติดอยูชวง
สนของหุนรองเทา  สวนชวงเอวรองเทาใชทากาวแลวจีบติด  การใชทากาวในชวงเอวจะทําหลังการ
จีบติดชวงหัวชวงสนกอนก็ไดเหมือนกัน 
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             12.  อบความรอน  อบความเย็นดวยเครื่องอบความรอน ความเย็น เพื่อใหหนังที่มีการ
ยืดหยุนหรือมีรอยยับจากการยืดหดของหนังตึงขึ้นเกิดการแนบชิดกับหุนเรียบขึ้นและลดรอยยับ  
             13.  วาดปากกามารคพื้นดวยเครื่องวาดปากกามารคพื้นเปนการเตรียมชิ้นงานพื้นกับ
ช้ินสวนตางๆหรือประกอบพื้นใหกับหนังหนา 
           14.  ขัดผิวบริเวณที่จะติดคิ้วและติดพื้นดวยเครื่องบั่ว 
            15.  ทากาวพรอมอบความรอน  ความเย็น  เตรียมติดพื้น ขั้นตอนนี้จะแยกไดหลายวิธี
แลวแตแบบของรองเทา  เชน  ใชพื้นสําเร็จไมติดโฟมก็ไปเย็บตอนหลังประกอบพื้น  เรียกวา  เย็บ
ทะลุจากดานลาง  จะทําใหรองเทาคงทนมาก 
          16.  ชวงประกอบพื้น ติดพื้น  อัดพื้นดวยเครื่องอัดพื้นเพื่อเพิ่มความแข็งแรงคงทน 
          17.  ตกแตง คือ การตบแตงใหตรงตามมาตรฐานรวมถึง การตรวจความเรียบรอยทั้งหมด
ของรองเทา    
            1.4  การเลือกซ้ือรองเทา  
              ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการเลือกซื้อรองเทา (“ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการเลือกซื้อรองเทา,”   
2546 : ออนไลน) เปนประเด็นหนึ่งที่ตองศึกษาเพื่อทําความเขาใจที่เกี่ยวกับเรื่องของรองเทา       
สรุปไดวา  การสวมรองเทาเพื่อปกปองเทาไมใหไดรับอันตราย แตรองเทาที่ไมพอดีนอกจากจะทํา
ใหรูสึกไมสบายขณะสวมใสแลว ยังอาจทําใหเกิดการบาดเจ็บหรือผิดรูปของเทาตามมาได หลักการ
ที่จะเลือกซื้อรองเทา  แมวาความสวยงามตองใจ  จะเปนสิ่งแรกที่ทําใหเปนแรงจูงใจใหผูบริโภค
อยากจะไดใสรองเทา  แตส่ิงสําคัญยิ่งกวาที่ควรจะพิจารณา คือรูปทรงที่เขาไดกับเทา ซ่ึงจะทําให
ความรูสึกสบายขณะสวมใส ในการซื้อรองเทา ควรระลึกไวเสมอวา ควรเลือกรองเทาใหใสพอดีกับ
เทา ไมใชพยายามใสเทาใหพอดีกับรองเทาที่เลือก  การเลือกซื้อรองเทาสรุปไดดังนี้ 

1.  ขอแนะนําในการเลือกซือ้รองเทา   
 ในการวัดขนาดเทาควรวัดทั้งสองขางเนื่องจากขนาดเทาแตละขางอาจจะไมเทากัน     
ขณะวัดขนาดเทาควรอยูในทายืนเพราะเวลายืนเทาจะขยายออกมากกวาปกติดีขึ้นทําใหขนาดใหญ
กวาตอนเชา 
 ควรเลือกซื้อรองเทาที่มีขนาดกวาง ยาว พอดีกับเทา โดยเหลือพื้นที่สวนปลายเทาไว
เล็กนอยถาเหลือไวมากเกินไป จะทําใหขณะเดินมีการเลื่อนของเทาไดมาก ซ่ึงเมื่อมีการเสียดสีกับ
รองเทาจะเกิดเปนแผลหรือมีการพองของผิวหนังขึ้นมาได  
 สวนหลังของรองเทาควรกระชับพอดีกับสนเทา ตรวจดูใหแนใจวาไมมีการเลื่อนหลุด
ของสนเทาเวลาเดิน 
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 ไมควรเลือกรองเทาโดยดูที่เบอรอยางเดียว เพราะรองเทาแตละยี่หอเบอรเดียวกันขนาด
อาจไมเทากัน 
 ควรเลือกซื้อรองเทาที่สวมไดพอดีและเขาไดกับรูปเทาของเรามากที่สุด  
 ควรวัดขนาดเทาทุกครั้งที่ซ้ือรองเทาเพราะขนาดเทา อาจเปลี่ยนไปจากเดิมเมื่อเวลาผาน
ไป เมื่อลองแลวรูสึกวารองเทาคูนั้นคับเกินไปก็ไมควรซื้อมาใสโดยคิดวาเมื่อใสไปนานๆ แลว     
มันอาจขยายออกมาพอดี เพราะวาเทาอาจจะมีปญหาเกิดขึ้น ถาหากเทาทั้งสองขาง มีขนาดไมเทากัน 
ก็อาจแกไขไดโดยเสริมสวนพื้นดานในของรองเทาใหพอดีกับเทาขางที่เล็กกวา 
 2.  ลักษณะของรองเทาที่ดี 
 สวนที่หุมนิ้วเทา (Toe box) ซ่ึงอาจจะมีรูปรางกลมหรือออกเหลี่ยม เมื่อใสรองเทาแลว
จะตองมีพื้นที่ใหนิ้วเทาขยับ 
 สวนบริเวณที่เปนรูรองเทาใชเชือกผูก (Vamp) ควรจะทําจากผาหรือหนัง หากแข็งเกินไป
จะทําใหเกิดตาปลา ควรใสรองเทาที่ใชเชือกผูก 
 สวนพื้นรองเทา (Sole) ซ่ึงประกอบดวยพื้นดานที่เทาเราสัมผัส และสวนที่สัมผัสกับพื้น          
พื้นรองเทาที่ดีควรจะนุนเพื่อกันกระแทกและพื้นรองเทาไมควรหนาเกินไป 
 สวนสนเทา (Heel) เปนสวนที่สําคัญเพราะเปนสวนรับน้ําหนักเวลาเราเดินควรจะเลือก
สนเทาที่กวางและนุนสนรองเทาไมควรเกิน 2 นิ้ว สนที่สูงจะทําใหเจ็บฝาเทาไดมากขึ้น 
 สวนหุมสนเทา (Heel counter) เปนสวนที่หุมสนเทาเพื่อใหเวลาเดินเทามีความมั่นคง ไม
ลม สวนหุมสนแข็งและบุบดวยวัสดุที่นุน 
 สวนที่บุในรองเทาควรจะทําดวยวัสดุที่นุนและที่สําคัญตองไมมีตะเข็บ พื้นสวนที่เวาเขา
ของพื้นรองเทา (สวนที่ทําใหเราบอกวาเปนเทาขางซายหรือขางขวา) 
 3. รองเทาเด็ก 
 เด็กไมจําเปนตองใสรองเทา  จนกวาจะเริ่มเดิน  ซ่ึงโดยทั่วไปก็ประมาณชวงอายุ 12 ถึง 
15 เดือน ในชวงกอนหนานั้นการสวมถุงเทาอยางเดียวก็เพียงพอที่จะชวยใหความอบอุนแกเทาหรือ
ปกปองเทาของเด็กไมใหไดรับอันตรายในขณะคลาน เมื่อเด็กเริ่มยืนเดินรองเทาจะเปนสิ่งจําเปน
และดีที่สุดในการปองกันอันตราย ที่อาจเกิดขึ้นกับเทา แตไมใชจําเปนถึงขั้นตองใสไวตลอดเวลา
แมแตขณะที่อยูภายในบานชวงที่เหมาะที่สุดในการซื้อรองเทาคูแรกใหกับเด็ก คือตอนเด็กยืนหรือ
เดิน การไปเลือกดูในรานรองเทาสําหรับเด็กโดยเฉพาะ ซ่ึงจะมีรูปแบบและขนาดของรองเทาไวให
เลือกมาก จะทําใหคุณไดรองเทาที่มีรูปแบบเหมาะสมและใสไดพอดีกับเทาของเด็กมากที่สุด ไม
ควรใหเด็กใสรองเทาที่คับแนนจนเกินไป รองเทาที่เหมาะสมกับเด็กควรมีความออนนุม ยืดหยุน 
และเมื่อสวมใสแลวมีพื้นที่ในรองเทาเหลืออยูพอสมควร บริเวณสวนหัวของรองเทาควรมีพื้นที่
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เหลือพอที่จะใหนิ้วเทาขยับได เผ่ือไวสําหรับเทาที่จะเจริญเติบโตขึ้นอีก (พื้นที่ขนาดหนึ่งนิ้วมือจะ
หายไปใน 3 – 6 เดือน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับอายุ และอัตราการเจริญเติบโตของเด็ก) การที่เด็กสวมรองเทา
ไมติดเทา มักถอดรองเทาออกบอยๆ อาจเกิดจากรองเทาไมพอดี ทําใหรูสึกไมสบายในขณะสวมใส 
ควรตรวจดูที่เทาของเด็กวามีรองรอยท่ีแสดงถึงการใสรองเทาคับเกินไปหรือไม เชนรอยแดง รอย
ดาน หรือการพองของหนังเทา และควรนําเด็กไปวัดขนาดเทาเปนครั้งคราวเพื่อดูวาขนาดใหญขึ้น
จนถึงเวลาที่ตองเปลี่ยนรองเทาคูใหมแลวยังพึงระลึกไววา วัตถุประสงคหลักของการใสรองเทาก็
เพื่อปกปองเทาไว ไมใหไดรับอันตราย รองเทาแทบจะไมมีสวนชวยแกไขการเจริญเติบโตที่ผิดปกติ 
หรือการผิดรูปของเทาเด็ก ซ่ึงอาจจําเปนตองไดรับการใสเฝอก ใสเครื่องพยุงขา หรือผาตัด 
 ดังนั้นถาสังเกตเห็นเทาเด็กวามีปญหาเหลานี้ ก็ควรนําไปปรึกษาแพทย เพื่อพิจารณาให
การรักษาที่เหมาะสม เนื่องจากรองเทาหุมขอจะมีเชือกผูกที่บริเวณขอเทา จึงแนะนําใหใชในเด็ก
เล็กๆ ที่มักจะมีปญหาใสรองเทาแลวหลุดงาย รองเทาจําพวกนี้ไมไดมีความสามารถในการชวยพยุง
ขอเทาใหมั่นคงมากกวารองเทาทั่วไปแบบที่มักเขาใจกัน 
 4. รองเทาบุรุษ 
               สําหรับผูชายรองเทาที่ดีที่สุดควรมีรูปทรงเขาไดพอดีกับรูปเทา โดยที่สวนหัวของรองเทา
มีพื้นที่เหลืออยูเล็กนอยพอใหนิ้วเทาขยับไดบาง และสนเทาไมสูง (โดยทั่วไปจะสูงประมาณครึ่งนิ้ว
ฟุต) สวนที่ประกอบเปนพื้นรองเทาอาจทําดวยวัสดุที่คอนขางแข็ง เชน หนัง หรือวัสดุที่นิ่มกวา เชน 
ยง ก็ได แตวัสดุที่นิ่มและมีความยืดหยุนจะทําใหรูสึกสบายขณะสวมใสมากกวา โดยเฉพาะเวลา    
ที่คุณตองยืนเปนเวลานาน 
 5. รองเทาสตรี 
 สําหรับผูหญิงรองเทาที่ดีควรมีสวนหัวของรองเทากวาง และสนไมสูงจนเกินไปนัก   
(ควรสูงไมมากกวา 1 ฟุต) รองเทาสนสูงที่มีสวนหัวของรองเทาแคบ มักเปนสาเหตุของความ
ผิดปกติทาง อารโธปดิกสหลายอยาง ซ่ึงทําใหเกิดการบาดเจ็บและอาการปวดของนิ้วเทา นอง และ
หลังรองเทาสนสูงเกือบทั้งหมด มักมีสวนหัวของรองเทาที่แคบเรียว ทําใหนิ้วเทาถูกถีบเขามาหากัน
มากจนผิดรูปไป นอกจากนี้ยังทําใหมีการกระจายน้ําหนักตัวไปยังแตละสวนของรองเทาอยางไมเห
มะสม โดยที่น้ําหนักตัวจะไปลงตรงที่บริเวณปลายเทามากกวาสวนอื่น และถาหากสนยิ่งสูงมากขึ้น
น้ําหนักที่จะยิ่งลงไปยังสวนปลายเทามากยิ่งขึ้น ดวยเหตุนี้จึงทําใหเกิดความรูสึกไมสบาย หรือการ
ผิดรูปไปของนิ้วเทา เชน แมแตรองเทาที่สนไมสูงก็สามารถทําใหเกิดปญหาไดถาหากรองเทานั้น
สวมใสไมพอดี เมื่อใชไปนานๆ ก็ทําใหเกิดการผิดรูปของเทาไดเชนกัน  
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 2.  สถานการณเก่ียวกับธุรกิจรองเทาในประเทศไทย 
                   2.1  ความเปนมาของธุรกิจรองเทา 
                   จากการศึกษาประวัติความเปนมาของการผลิตรองเทา (กิตติมา  รัตนชู. 2546 : 43 )   
พบวา  การผลิตรองเทาในประเทศไทยมีวิวัฒนาการยอนหลังไปประมาณรอยป  อันเปนผลมาจาก
การแพรกระจายของวัฒนธรรมตางชาติที่นําเขามาในการติดตอคาขายกับคนไทย ไดมีหลักฐาน     
ที่แสดงใหเห็นถึงความสําคัญของการทํารองเทา ดังจะเห็นไดจากในรัชสมัยพระบาทสมเด็จ       
พระมงกุฎเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 6) แหงราชวงศจักรี ไดมีการพระราชทานบรรดาศักดิ์ใหแก
บุคคลที่มีความรูความสามารถในสาขาตางๆและพบวาชางทํารองเทาเปนหนึ่งในบรรดาผูที่ไดรับ
พระราชทานบรรดาศักดิ์ใหเปน “หลวงประดิษฐบาทุกา” เปนบรรดาศักดิ์ที่ใชเรียกผูมีความสามารถ
ในการประดิษฐรองเทา แตเดิมการทํารองเทาของไทยแตจะเปนการทําดวยมือโดยชางชาวจีนเปน
สวนใหญ ซ่ึงรองเทาที่ทําจําหนายในอดีตมีทั้งรองเทาที่เปนพื้นไมหรือเกี๊ยะ รองเทาแตะที่ทําจาก
ยางรถยนต  รองเทาสาน  และรองเทาหุมสน  รานจําหนายรองเทาสวนใหญจะตั้ งอยู ใน
กรุงเทพมหานครบริเวณถนนตะนาว  บางรัก  และสี่พระยา  ตอมาหลังสงครามโลกครั้งที่2การทํา
รองรองเทาเริ่มมีวิวัฒนาการมาเปนการใชเครื่องจักรชวยในการผลิตและมีการพัฒนาวัสดุอ่ืนๆ 
ขึ้นมาแทนหนังแทและไม  เชน  หนังเทียม  พลาสติก  ไฟเบอร  โฟม  ฟองน้ํา  ยาง รวมทั้งไดมีการ
ทํารองเทากีฬาเพิ่มขึ้นอีก   
                จึงอาจกลาวไดวาอุตสาหกรรมการผลิตรองเทาในประเทศเกิดขึ้นในสมัยหลัง
สงครามโลกครั้งที่ 2 โดยไดมีการจัดตั้งโรงงานผลิตรองเทาขึ้นเปนครั้งแรกในป พ.ศ.2490 หรือเมื่อ
ประมาณ 60  ปมาแลว  รองเทาที่ผลิตในสมัยนั้นสวนใหญเปนรองเทานักเรียนและรองเทาสําหรับ
คนงาน ตอมาไดมีการจัดตั้งองคการสงเสริมการลงทุน  ซ่ึงมีจุดประสงคสงเสริมใหมีอุตสาหกรรม
เพื่อการผลิตและการสงออก ซ่ึงสงผลใหอุตสาหกรรมรองเทามีขยายตัวเร่ือยมา โดยเฉพาะในชวง
ระหวาง พ.ศ. 2527-2534 ไดมีการยายฐานการผลิตรองเทาจากประเทศเกาหลีและไตหวันเขาสู
ประเทศไทย  ทําใหการผลิตในอุตสาหกรรมรองเทาแตเดิมที่ผลิตเพื่อการจําหนายภายในประเทศ   
ไดเปลี่ยนแปลงการผลิตเพื่อการสงออก ทําใหอุตสาหกรรมรองเทาไดรับการพัฒนาคุณภาพสินคา
จนเปนที่ยอมรับของตลาดโลก และเปนสินคาที่มีบทบาทสําคัญในระบบเศรษฐกิจของประเทศ      
ที่นําเงินตราจากตางประเทศเขามาในประเทศไดปละหลายหมื่นลานบาท ผูผลิตสวนใหญเปนผูผลิต
รายยอยหรือขนาดเล็กเพื่อการจําหนายภายในประเทศ และมีผูผลิตรายใหญทําการผลิตเพื่อการ
สงออกไปยังตางประเทศอีกสวนหนึ่ง   
  ผูประกอบการจําเปนตองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงกลยุทธในการบริหารงานและเอาใจใสตอ
การปรับปรุงและรักษาคุณภาพของสินคา (“ อุตสาหกรรมรองเทาหนัง,” 2536 : ออนไลน) โดยตอง
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พิจารณาในหลายปจจัย  อาทิ  รูปแบบของรองเทา  ความทันสมัย  คุณภาพของวัสดุ  กรรมวิธีการ
ผลิต  และอีกปจจัยหนึ่งที่ถือไดวามีความสําคัญมากในฐานะเปนหัวใจของการผลิตรองเทา คือ  การ
คํานึงถึงความรูสึกสบายขณะสวมใสรองเทาและความปลอกภัยของผูใชรองเทาเพื่อปกปองเทา
ไมใหไดรับอันตรายจากรองเทาที่มีสภาพไมไดมาตรฐาน ซ่ึงนอกจากจะทําใหรูสึกไมสบายขณะ
สวมใสแลวยังอาจทําใหเกิดการบาดเจ็บหรือการผิดรูปของเทาตามมาในอนาคตได  ดังนั้นในการ
เลือกซื้อรองเทาสิ่งที่ผูใชรองเทาควรคํานึงถึงกอนอื่น คือ พยายามเลือกรองเทาที่สามารถสวมใสได
พอดีกับเทา  ไมใชใสเทาใหพอดีกับรองเทาที่เลือก    
                 2.2  ตลาดและภาวะตลาดรองเทาในปจจุบัน  
        อุตสาหกรรมรองเทาเปนอุตสาหกรรมมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศเปน
อยางมากประเภทหนึ่ง (“รองเทาและสวนประกอบของรองเทา,” 2545 : ออนไลน)โดยเปนแหลง
รายไดและสามารถนําเงินตราตางประเทศเขาประเทศ  นอกจากนี้สวนใหญยังเปนอุตสาหกรรมที่ใช
แรงงานมาก  ชวยสรางแรงงานไมนอยกวา  100,000  คน  ในภาคอุตสาหกรรมนี้  การผลิตยังคง
อาศัยแรงงานและทักษะความชํานาญของแรงงานอยูมากขั้นตอนการผลิตหลายขั้นตอนยังไม
สามารถนําเทคโนโลยีมาใชในการผลิตได  เนื่องจากสินคามีการเปล่ียนแปลงรูปแบบตามแฟชั่นทํา
ใหยากตอการนําเครื่องจักรมาใชในการผลิต  จากเหตุผลและขอจํากัดดังกลาว  ทําใหโครงสรางการ
ผลิตของอุตสาหกรรมนี้มีโครงสรางการผลิตที่ใกลเคียงกันในแตละประเทศ  แตอยางไรก็ดีความ
ไดเปรียบโดยเปรียบเทียบดานตนทุนการผลิตในแตละประเทศนั้นยังขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ
ที่สําคัญ  ไดแก  ฝมือแรงงาน  ความสามารถในการออกแบบผลิตภัณฑ  ความสามารถในการพัฒนา
คุณภาพสินคา คาจางแรงงาน ความสามารถในการไดมาหรือการแหลงวัตถุดิบราคาถูก ความพรอม
ดานวัสดุและอุปกรณ  และตนทุนการดําเนินการในแตละประเทศที่แตกตางกัน  เชน  อัตราภาษี
นําเขา-สงออก ภาษีการคา  ระเบียบขั้นตอนของขาราชการ  และระบบสาธารณูปโภค  ซ่ึงความ
พรอมในสิ่งตางๆเหลานี้มากกวาก็จะเปนผูที่มีศักยภาพในการแขงขันสูงกวาอุตสาหกรรมรองเทา 
และสวนประกอบสามารถแบงออกเปนอุตสาหกรรมยอยไดอีกหลายประเภท ไดแก อุตสาหกรรม
ผลิตรองเทายางและพลาสติก  รองเทากีฬา  รองเทาแตะ รองเทาหนังแท  รองเทาหนังเทียมและ 
รองเทาอื่นๆ  โดยการผลิตในอุตสาหกรรมรองเทาและสวนประกอบนั้น มี 3 ลักษณะไดแก  การ
ผลิตตามคําสั่งของบริษัทแมในตางประเทศ  การรับจางหรือการรับชวงในการผลิตใหแกผูผลิตที่มี
ช่ือเสียงในตางประเทศภายใตเครื่องหมายการคารวมทั้งแบบและวัตถุดิบที่กําหนดมา  และประเภท
สุดทาย คือ  การผลิตโดยผูผลิตภายในประเทศและการออกแบบเอง  
               ประเดิมพงษ  ไชยวงค (2549 : 33)  สรุป ตลาดรองเทาหนังในประเทศสามารถแจกแจง
ไดเปนสินคาในหลายระดับตามคุณภาพและราคาของสินคาดังนี้   
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 ตลาดระดับบน  เปนสินคาที่ผลิตเพื่อตอบสนองความตอการของผูบริโภคที่มีรายไดสูง
และนิยมสินคาที่มีคุณภาพและมีช่ือเสียงจากตางประเทศจึงยังมีการนําเขาสินคารองเทาและ
สวนประกอบจากตางประเทศ  โดยเฉพาะผลิตภัณฑรองเทาที่มีช่ือเสียงของผูผลิตชั้นนําของโลก  
โดยมีการนําเขารองเทาหนังและสวนประกอบสวนใหญมาจากประเทศ  อิตาลี  สวิสเซิอรแลนด  
ญ่ีปุน  และสหรัฐอเมริกา  เปนตน 
     ตลาดระดับกลาง  เปนสินคาที่มีราคาปานกลางและมีคุณภาพดี  แตเครื่องหมายการคายงัมี
ช่ือ เสียงไมมากนัก  มีทั้ งที่ผ ลิตได เองในประเทศและที่นํ า เข าซึ่ งมีการวางจําหนายตาม
หางสรรพสินคาทั่วไป  โดยมีรูปแบบที่หลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ภายในประเทศที่มีรายไดปานกลางและตองการสินคาที่มีคุณภาพแตราคาไมแพงจนเกินไป 
        ตลาดระดับลาง  เปนสินคาที่มีราคาต่ําและคุณภาพของสินคาที่คอนขางต่ํา สามารถ
ตอบสนองผูบริโภคที่มีรายไดนอย  สวนใหญผลิตเองในประเทศ  โดยลอกเลียนแบบจากผลิตภัณฑ
ที่เปนที่นยิมในทองตลาด  ทําใหมีรูปรางคลายกันแตคุณภาพแตกตางกัน 
               ชองทางการจัดจําหนายในประเทศมีหลากหลายทางดวยกันโดยในตลาดรองเทา
ระดับบนและกลางจะมีแหลงจําหนายอยูที่หางสรรพสินคาชั้นนําของประเทศ รวมทั้งการมีราน
แสดงสินคา (Showroom) เปนของตนเอง เพื่อเปนการประชาสัมพันธ ตราสินคาและขายสินคา       
ณ จุดขาย สวนสินคารองเทาในตลาดระดับลางนั้นมีแหลงจําหนายอยูที่หางสรรพสินคาทั่วไป 
ตลาดนัดตางๆ  และรานคารองเทาทั่วประเทศ ระดับราคารองเทาก็จะขึ้นอยูกับวัตถุดิบ ลวดลาย 
และรูปแบบของรองเทา  ส่ิงที่ตลาด และภาวะตลาดรองเทาในปจจุบันควรคํานึงถึงมีดังนี้ 

1.  ลักษณะการผลิต 
               อุตสาหกรรมการผลิตรองเทา (“ คาใชจายอุตสาหกรรมการผลิตรองเทา,”  2544 : ออนไลน)                             
มีองคประกอบในการผลิตที่แตกตางกันออกไปตามลักษณะสินคา อุตสาหกรรมรองเทาและชิ้นสวน  
ประกอบดวย  วัตถุดิบในการผลิต  แรงงาน  และคาใชจายอื่นๆ โดยมีการนําเขาในสวนของวัตถุดิบ
หลักเชน  ยางสังเคราะห ไนลอน หุนรองเทา เปนตน  สวนใหญจะนําเขาจาก ไตหวัน  เกาหลีใต  และ
สหรัฐอเมริกา ซ่ึงสามารถแสดงเปนคาใชจายในแตละสวนดังภาพประกอบ 2 
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ภาพประกอบ 2 คาใชจายของอุตสาหกรรมการผลิตรองเทา 

 
ที่มา : “คาใชจายอุตสาหกรรมการผลิตรองเทา, ” 2544 : ออนไลน  
                 
               2. แนวโนมการสงออกป พ.ศ.  2550  
      สินคาเครื่องหนัง เครื่องใชในการเดินทาง และรองเทา (“สินคาเครื่องหนัง เครื่องใชใน
การเดินทาง และรองเทา,” 2550 : ออนไลน) มูลคาการสงออกในชวงพ.ศ. 2549 มีอัตราการขยายตัว
เพิ่มขึ้นคอนขางสูง  โดยเฉพาะหนังโคกระบือฟอกและผลิตภัณฑหนังอื่นๆ  เนื่องจากอุตสาหกรรม
ฟอกหนังของไทยไดมีการพัฒนาการฟอกหนัง ทําใหผูผลิตสินคาเครื่องหนังจากกลุมประเทศ
อาเซียนมีการนําเขาหนังฟอกสําเร็จจากไทยเพื่อไปตัดเย็บเปนสินคาสําเร็จรูปอีกทั้งใน ค.ศ. 2008 
จะมีการจัดกีฬาโอลิมปกในจีน ทําใหผูผลิตของจีนตองเตรียมผลิตสินคาเพื่อรองรับกิจกรรม
ดังกลาวดวย   สําหรับรองเทาและเครื่องใชในการเดินทาง ก็มีปจจัยตางๆ ที่เปนความไดเปรียบ เชน 
การใชเคมีภัณฑที่ถูกตองตามกําหนด การออกแบบสินคา คุณภาพสินคา มาตรการเอดี (AD) สินคา
รองเทาจากจีนของกลุมอียู (EU) และเม็กซิโก  เปนตน อยางไรก็ตาม การยายฐานการผลิตไปยังลาว  

ตนทนุ

75%

10%

15%

คาวตัถุดบิ 75% คาแรง 10% คาใชจายอ่ืน ๆ  15%
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เวียดนาม กัมพูชา และอินเดีย ซ่ึงมีตนทุนการผลิต (แรงงาน) ที่ต่ํากวา  และยังไดสิทธิพิเศษทาง
การคาระหวางประเทศ (GSP) และคาเงินบาทที่มีอัตราแข็งคากวาคูแขงขัน ซ่ึงทําใหตนทุนการผลิต
ของไทยเพิ่มสูงกวา ก็เปนปจจัยหนึ่งที่มีผลกระทบกับการผลิตสินคาสําเร็จรูปของไทยในขณะนี้
เชนกันคูแขงที่ สําคัญ  ไดแก  จีน เวียดนาม  และอินเดีย  ตลาดสงออก  5 อันดับแรก ไดแก  
สหรัฐอเมริกา  ฮองกง  เบลเยี่ยม สหราชอาณาจักร และ ญ่ีปุน   รวมกันคิดเปนสัดสวนรอยละ 49.26  
(ในพ.ศ. 2550 ม.ค.- เม.ย.)  ตลาดอื่นที่มีอัตราการขยายตัวสูง ไดแก เดนมารก เม็กซิโก จีน ฮองกง 
และเวียดนาม แสดงดังตาราง 1 
 
ตาราง 1 ตลาดสงออกที่สําคัญของประเทศ   
 

มูลคา (ลานดอลลารสหรัฐฯ) อัตราการขยายตัว (รอยละ) ประ 
เทศ พ.ศ. 2548 พ.ศ. 2549 

พ.ศ.2550 
(ม.ค.-เม.ย.) พ.ศ.2548 พ.ศ.2549 

พ .ศ .2550 
(ม.ค.-เม.ย.) 

       
1. สหรัฐอเมริกา 428.77 391.64 113.78 6.80 -8.66 -14.75 
2. ฮองกง 144.43 144.61 62.42 45.89 0.13 39.88 
3. เบลเยี่ยม 95.96 106.42 37.01 16.14 10.90 4.67 
4. สหราชอาณาจักร 79.76 89.35 32.55 12.44 12.03 22.39 
5. ญ่ีปุน 103.99 93.82 29.21 16.90 -9.78 -21.22 
6. จีน 40.75 60.97 27.11 -39.57 49.62 74.98 
7. เดนมารก 60.47 56.72 26.32 3.98 -6.19 95.04 
8. เวียดนาม 70.65 54.62 22.61 8.94 -22.70 36.57 
9. ฝร่ังเศส 33.85 39.99 16.79 -6.61 18.16 17.26 
10. สหรัฐอาหรับ 
เอมิเรตส 48.28 54.69 16.31 23.59 13.29 10.78 

มูลคารวม 1,564.93 1,577.85 558.20 7.59 0.83 12.89 
       

 
ที่มา : “ เครื่องหนัง เครื่องใชในการเดินทาง และรองเทา,” 2550 : ออนไลน   
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            เปาหมายการสงออกป 2550 คาดวาจะมีมูลคาประมาณ 1,688 ลานเหรียญสหรัฐฯ โดย
เพิ่มขึ้นจากป 2549 รอยละ 7 และคิดเปนสัดสวนรอยละ 1.2 ของมูลคาการสงออกรวมทั้งประเทศ 
ทั้งนี้ ในป 2550 (ม.ค.-เม.ย.) การสงออกสินคาเครื่องหนัง  เครื่องใชในการเดินทาง และรองเทา       
มีมูลคารวมทั้งสิ้น 458.20 ลานเหรียญสหรัฐฯ  เพิ่มขึ้นรอยละ 12.89 เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของป 
2549   และคิดเปนสัดสวนรอยละ 33.07 ของเปาหมายการสงออก  แสดงดังภาพประกอบ 3  

1400
1500
1600

1700
1800
1900

2546 2547 2548 2549 2550 (เปาหมาย)
  

ภาพประกอบ 3  กราฟการสงออกสินคาเครื่องหนังและรองเทา (ลานเหรียญสหรัฐฯ) 
 
ที่มา : “เครื่องหนัง เครื่องใชในการเดินทาง และรองเทา,”  2550 : ออนไลน   
  
 2.3   บริษัทผูผลิตรองเทาในประเทศ 
                   ปจจุบันมีผูประกอบการภายในประเทศไทยในอุตสาหกรรมประเภทรองเทาและ
สวนประกอบเปนจํานวนทั้งสิ้น 548 ราย โดยแบงเปนผูประกอบการขนาดใหญจํานวน 30 ราย  
ผูประกอบการขนาดกลางจํานวน130 ราย  ผูประกอบการขนาดเล็กจํานวน388ราย  และ
ผูประกอบการระดับทองถ่ินในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจํานวน 31 ราย โดยมีรายละเอียด
ของผูผลิตสําคัญดังตอไปนี้ แสดงดังตาราง 2 
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ตาราง 2  ผูประกอบการที่สําคัญในสินคารองเทาและชิ้นสวนของไทย 
 

     
 

รายชื่อผูประกอบการ 
 

สถานที่ตัง้ 
 
 

        ทุนจดทะเบียน(บาท) 
 
 

 
บริษัท บางกอกรับเบอร จํากดั (มหาชน) 

 
กรุงเทพมหานคร 

 
1,377,026,923 

บริษัท ซี เค ชูส (ประเทศไทย) จํากัด 
บริษัท ซี เค ชูส จํากัด 
บริษัท บิ๊กสตาร จํากัด 
บริษัท เอคโค (ประเทศไทย) จํากัด 
บริษัท บางกอกรับเบอร จํากดั (มหาชน) 
บริษัท ยูเนีย่นชูส จํากัด 
บรัท ยูเนี่ยนฟทูแวร จํากัด 
บริษัท แพนเอเชียเลเทอร จํากัด 
บริษัท เอส.ซี.เอส.สปอรตแวร จํากัด 
บริษัท หนองฉางรับเบอร จํากัด 
บริษัท โอเรียนตัล สปอรตอินดัสเตรียล จํากดั 
บริษัท กีโต (ประเทศไทย) จาํกัด 

ขอนแกน 
สมุทรปราการ 
กรุงเทพมหานคร 
พระนครศรีอยธุยา 
พระนครศรีอยธุยา 
ฉะเชิงเทรา 
ฉะเชิงเทรา 
ปราจีนบุรี 
ชัยนาท 
อุทัยธาน ี
สมุทรปราการ 
กรุงเทพมหานคร 

680,000,000 
643,189,442 
556,000,000 
422,000,000 
407,600,000 
377,122,000 
290,700,000 
234,500,000 
200,000,000 
200,000,000 
193,916,000 
190,000,000 

บริษัท บางกอกรับเบอร จํากดั (มหาชน) 
บริษัท ฮวาซึง (ประเทศไทย) จํากัด 
บริษัท ไพรเมอรซ่ี อินดัสทรี จํากัด 
โรงงานผลิตรองเทา 
บริษัท รองเทาบาจาแหงประเทศไทย จํากัด 
บริษัท ฟารอีสทชูส จํากัด 
บริษัท สุพรรณวุตแวร จํากดั 
บริษัท โมเดอรนเทคโนโลยี คอมโพเนนท จํากัด 
บริษัท เซ็นทรับสปอรต จํากัด 

กรุงเทพมหานคร               1,377,026,923 
ชลบุรี                                182,110,00 
สมุทรปราการ                       177,000,000 
กรุงเทพมหานคร            174,926,726 
สมุทรปราการ               172,000,000 
สมุทรปราการ               167,000,000 
สุพรรณบุรี                            161,000,000 
ปราจีนบุรี                             159,904,556 
ปทุมธานี                              130,000,000 

บริษัท ไทยซังชิน นิวแมททีเรียบ จํากัด 
บริษัท บางกอกรับเบอร จํากดั (มหาชน) 

ระยอง                                  128,657,789 
พระนครศรีอยธุยา               124,441,942 



 

 

24

ตาราง 2 (ตอ) 
 

 

รายชื่อผูประกอบการ 
 

สถานที่ตัง้ 
 

ทุนจดทะเบียน(บาท) 
 
 

บริษัท พี.เอส.อาร.ฟุตแวร จาํกัด                พระนครศรีอยธุยา         124,200,000 
บริษัท ยูนิโซล จํากัด                                           ฉะเชิงเทรา                            117,000,000 
บริษัท ศรีสุรีย จํากัด                                            พระนครศรีอยุธยา                114,000,000 
บริษัท อินโนเวชั่นฟุตแวร จํากัด                               พระนครศรีอยุธยา                    110,000,000 
บริษัท ไทยซิฟุตแวร  จํากัด                                          กรุงเทพมหานคร                     106,000,000 
บริษัท ไทย-โคเรียนฟุตแวร จํากัด                  ฉะเชิงเทรา                                105,000,000 
บริษัท แกรนดสยามฟุตแวร จํากัด                              กรุงเทพมหานคร                     102,382,000 
 
 
 

 
ที่มา : “รองเทาและสวนประกอบของรองเทา,” 2545 : ออนไลน  
 
            จากตาราง 2  ตารางแสดงผูประกอบการที่สําคัญในสินคารองเทาและชิ้นสวนของไทย
สามารถนํามาแสดงเปนภาพแสดงผูประกอบการที่ สําคัญในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา                  
ดังภาพประกอบ 4 
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ภาพประกอบ 4  แสดงผูประกอบการที่สําคัญในสินคารองเทาและชิ้นสวน 
ในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา   

 
 
 
 
 

สถานทีต่ั้งจังหวัดพระนครศรีอยุธยา

บริษัท  
บางกอกรับ
เบอร  จํากัด 

บริษัท  เอคโค  
(ประเทศไทย) จํากัด

บริษัท  อิน
โนเวชั่นฟุตแวร 

บริษัท  ศรีสุรีย
  จํากัด

บริษัท  พี.เอส.
อาร.ฟุตแวร  จํากัด

บริษัท  บางกอกรับ
เบอร  จํากัด(มหาชน)

บริษัท  เอคโค  (ประเทศไทย) จํากัด พระนครศรีอยุธยา
บริษัท  บางกอกรับเบอร  จํากัด (มหาชน) พระนครศรีอยุธยา
บริษัท  บางกอกรับเบอร  จํากัด(มหาชน) พระนครศรีอยุธยา
บริษัท  พี.เอส.อาร.ฟุตแวร  จํากัด พระนครศรีอยุธยา
บริษัท  ศรีสุรีย  จํากัด พระนครศรีอยุธยา
บริษัท  อินโนเวชั่นฟุตแวร  จํากัด พระนครศรีอยุธยา
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3.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ  
              3.1.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   
 พฤติกรรมผูบริโภค  ไดมีผูใหคําจํากัดความไวแตกตางกันออกไปสุดแทแตจะเนนจุดใด
เปนสําคัญและจะใหมีขอบเขตครอบคลุมแคไหน ซ่ึงแนวคิดที่สําคัญและนาสนใจมีดังนี้ 
       เองเกิ้ล แบลคเวลลและมิแนรด (เสาวนีย  เคลือบมณี.  2548 : 24) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจาย
ใชสอยซึ่งสินคาและบริการรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการกระทํา
ดังกลาว  
         ปเตอร และ อัลเซน (เสาวนีย  เคลือบมณี.  2548 : 25)  กลาววา  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  
การกระทําซึ่งสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู ความเขาใจ พฤติกรรมและเหตุการณ  
ภายใตสภาพแวดลอมที่มนุษยไดกระทําขึ ้นในเรื ่องการแลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิต
มนุษย 
              ลัวดอน และ บิทตา (เสาวนีย  เคลือบมณี.  2548 : 25)  กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง  
กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมา  
การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 
 โฮเยอรและแม็คอินนิส (ปาริชาต  สุขราง.  2548 : 15) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
วา เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของ สัมพันธกับการไดรับมา การ
บริโภค และการกําจัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวง
เวลาใดเวลาหนึ่ง 
               ปริญ  ลักษิตานนท.  (2544 : 45) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 
  อดุลย  จาตุรงคกุล และคณะ.  (2545 : 6) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภควา
เปนกิจกรรมตาง ๆ  ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ รวมไปถึงการขจัดสินคา
หรือบริการหลังการบริโภคดวย 
                สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตางๆที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให
ไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ              
ที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการกระทํา ซ่ึงสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู ความเขาใจ  
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พฤติกรรมและเหตุการณ  ภายใตกระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคล                    
เขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมาการใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ         
ผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดมีความเกี่ยวของและ สัมพันธกับการไดรับมา 
การบริโภค และการกําจัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน)  
ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและหลังมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําเมื่อไดรับบริโภค
หรือสินคาบริการ รวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย 
            3.2  ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
           ฮารโรลด เจ เลวิทท (Harold J. Leavitt) (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 16)ได
กลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิด
พฤติกรรมนั้น ๆ  เสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนสิ่งกระตุนทําใหมนุษยเกิดความตองการ และจาก
ความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา” จากทฤษฎีขางตน
สามารถสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคจะมีลักษณะ ดังนี้  
 1.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดความตองการขึ้น 
 2.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีส่ิงจูงใจ ใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ยอมมีเปาหมายในเรื่องของการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค  
 ฟลิป คอตเลอร บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 17)  
ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคขางตน มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคขึ้น โดยกลาววา
ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน (Stimulus)  ทําใหเกิดความตองการ โดย
จะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box)  โดยผูผลิตไม
สามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึง
ผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response)  เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน-การ
ตอบสนอง (Stimulus-Response model ; S – R model)  โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 ส่ิงกระตุน  (Stimulus) หมายถึง  ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึกคิด
อยางใดอยางหนึ่ง (ทิวา พงษธนไพบูลยและคณะ.  2544  : 17) สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ  คือ 

 1.  ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus)  หมายถึง ส่ิงกระตุนที่เกิดจากความตองการภายใน
รางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาติญาณ เชน ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว  เปนตน 
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 2.  ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus)  หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจากความ
ตองการภายในรางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ 
โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย 2  สวน คือ 
                2.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus)  เกิดจากการที่นักการตลาดนํา
สวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ (วารุณี  ตันติวงศวาณิช และคณะ.  
2545 : 91)  ไดแก 
                  2.1.1  ผลิตภัณฑ (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตางๆ ซ่ึงอาจเปนคุณภาพ 
ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ  เปนตน 
   2.1.2  ราคา (Price) โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับ คุณภาพ 
                         2.1.3  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยางทั่วถึง 
สามารถหาซื้องายและสะดวกในการเดินทาง  หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปนระเบียบ 
   2.1.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอ มีการสง
พนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา เปนตน 
 อยางไรก็ตาม การกระตุนความตองการของผูบริโภค  โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน 
 2.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้นและเปลี่ยนแปลง
อยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก 
                         2.2.1  ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 
                         2.2.2  เทคโนโลยี (Technology) 
                         2.2.3  กฎหมายและการเมือง (Law and political) 
                         2.2.4  วัฒนธรรม (Culture) 
 ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black box) เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจากที่
ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  
2544  : 16)  ประกอบดวย 
 1.  ลักษณะของผูบริโภค(Consumer characteristics)ไดแก ลักษณะสวนบุคคล วัฒนธรรม 
สังคมและจติวิทยา 
 2.  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process)  คือการรับรูปญหาหรือ
ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
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 การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตาง ๆ  ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ  การเลือกผูขาย  การเลือกเวลาในการซื้อ และการเลือก
ปริมาณการซื้ อตัวแบบของพฤติกรรมผูบ ริโภคของ  ฟ ลิป  คอตเลอร  สามารถสรุปได                       
ดังภาพประกอบ 5    
 Stimulus   Buyer’s black box   Rosponse 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 5  ตัวแบบของพฤติกรรมผูบริโภคของฟลิป  คอตเลอร 

 
ที่มา : วารุณี ตนัติวงศวาณิช และคณะ.  2545 : 92 
 
 วิลเลียม  เจ  สแตนตัน  ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม         
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4  ประการ  (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 16)  
คือ 
 1.  สังคมและกลุมตาง ๆ ในสังคม ประกอบดวยวัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทาง
สังคม  กลุมอางอิง ครอบครัว เปนตน 
 2.  สภาพทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ ทัศนคติ  ความเชื่อ
ที่ยึดมั่น เปนตน 
 3.  ขาวสารขอมูลตาง ๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะทางการเงิน  

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

สิ่งกระตุน
ทางการ
ตลาด 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัด
จําหนาย 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 
 

 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

ลักษณะของผูซื้อ 
-  ปจจัยทาง 
วัฒนธรรม 
- ปจจัยทางสังคม 
-  ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยทางจิตวิทยา 

 
 

กระบวนการ 
ตัดสินใจของ 

ผูซื้อ 
 

การตอบสนอง 
 
- การเลือกซื้อ 
- การเลือกราคา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาการซื้อ 
- ประมาณการซื้อ 
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เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตาง ๆ  ไมวาจะเปนการโฆษณาผาน
ส่ือโทรทัศน วิทยุ เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง  เปนตน 
 4.  สภาวการณตาง ๆ  ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา 
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
  การวิเคราะหพฤติกรรม เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาลักษณะความตองการและพฤติกรรม
การซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ไดนั้นจะเปนแนวทางสําหรับใหนักการ
ตลาดของบริษัทธุรกิจ ไดนําไปวางแผนเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับความ
ตองการและสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค นํามาซึ่งผลกําไรของบริษัทในที่สุด 
 คําถามที่นํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
 ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) 
  ผูบริโภคซื้ออะไร  (What) 
  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  (Why) 
  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  (Which) 
  ผูบริโภคซื้อเมื่อไร  (When) 
  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) 
   ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) 
               สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค คือ ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา  
จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นๆ  เนื่องจากมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุนทําใหเกิดความตองการ 
และจากความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจเพื่อแสดงพฤติกรรมออกมาโดยผูผลิตไม
สามารถคาดคะเนไดวา  ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง  เรียกตัว
แบบพฤติกรรมผูบริโภควา  ส่ิงกระตุน-การตอบสนอง           
            3.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
               การตัดสินใจ  มีผูใหความหมายและแนวคิดไวหลากหลาย  มีลักษณะที่คลายคลึงกัน    
หลายทานดังนี้      
            ชิฟแมน และคานุค (Schiffman and Kanuk.)  (ปาริชาต  สุขราง.  2548 : 15) กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป  
พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่ เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ  ทั้งดานจิตใจ 
(ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ  การซื้อเปนกิจกรรมดานจิตใจ  และกายภาพซึ่ง
เกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง  กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซื้อ  และเกิดพฤติกรรมการซื้อตาม
บุคคลอื่น 
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             เสรี  วงษมณฑา (2542 : 192)  ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการที่
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติ  
หลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้ การมองเห็นปญหา การแสวงหา
ภายใน  การแสวงหาภายนอก  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  ทัศนคติหลังการซื้อ                                         
               แฮรริสัน (ชูชัย  เทพสาร.  2546 : 9) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปนกระบวนการ
ประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก  หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเนผลที่จะเกิด
จากทางเลือกปฏิบัติ  ที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
         จอรจ (George.) (ชีวมาศ  เปรมวิมล.  2549 : 28) กลาววา  การตัดสินใจ คือ การเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งที่ตั้งอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลือกสองทางหรือมากกวาสอง
ทางเลือกที่เปนไปไดและใหความเห็นวามีระดับขั้นตอนความสําคัญอยูหลายประการ คือ 
 ประการแรก เปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence activity)  ซ่ึงความหมายนี้
เปนการยืมความหมายทางดานการทหารมา  หมายถึงบรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหา
ขาวสาร สภาพการทางสิ่งแวดลอมสาํหรับที่จะใชในการตัดสินใจ 
 ประการที่สอง  เปนกิจกรรมออกแบบ (Design activity) หมายถึงวาเปนการสราง พัฒนา
วิเคราะห แนวทางตาง ๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 
 ประการที่สาม  คือ กิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือการเลือกทางเลือกอันเหมาะสม
ที่จะนําไปปฏิบัติไดจริง 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 :43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกันที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 
 1. ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปนจะตอง
มีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา  ราคาสินคา  และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึงแหลงขอมูล
ขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน  2 แหง คือ  แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา  และแหลงที่มาจากสังคม เชน 
เพื่อน คนรูจัก  ครอบครัว  ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูล  หรือบอกตอ  เปนตน 
 2. สังคมและกลุมทางสังคม  (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย
กลุมอางอิง  ครอบครัว  ชนชั้นทางสังคม  ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 3. แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces)  ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู 
บุคลิกภาพ  และทัศนคติของผูบริโภค  ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ 
หรือการตัดสินใจซื้อ  อุปนิสัยในการซื้อ  และความภักดีในตราสินคา  เปนตน 
 4.  ปจจัยดานสถานการณ (Situational factors)ไดแก  เวลาและโอกาส  จุดมุงหมาย 
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สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
           สรุปไดวา  แนวคิดการตัดสินใจ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  หมายถึง ขั้นตอนในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป  การที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมี
กระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติ  หลังจากที่ไดใชสินคาแลวเปนกระบวนการ
ประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก  หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเนผลที่จะเกิด
จากทางเลือกปฏิบัติ  ที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด การเลือกทางเลือกใดทางเลือก
หนึ่งที่ตั้งอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลือกสองทางหรือมากกวาสองทางเลือกที่เปนไปได
การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว   กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการ ที่ผูบริโภค
ตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด  และจะซื้อที่ไหน  ซ่ึงแนวทางที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด โดยมีปจจัย  คือ ขอมูล
เกี่ยวกับตัวสินคา  สังคมและกลุมทางสังคม ทัศนคติของผูบริโภค  เวลาและโอกาส   
              3.4  ทฤษฏีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Making Theory)  
 ชิฟแมน และคานุค (Schifferman and Kanuk) (ปาริชาต  สุขราง.  2545 : 32-36) ไดกลาวถึง   
ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิด
เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ  2 สวน คือ 
 1.  การนําเขาขอมูล  (Input)  เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง
ผูบริโภคที่มีศักยภาพ  ซ่ึงแยกเปน 
      1.1  การใชขอมูลทางตลาด(Marketing inputs) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่พยายาม
เขาถึงกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ  โดยใชกลยุทธตาง ๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด 
การรับประกันและนโยบายดานราคา เปนตน 
                1.2  การใชขอมูลทางความคิด(Sociocultural inputs) เปน Input  ที่ไมเกี่ยวของกับ
การคา เชน ความคิดเห็นของเพื่อน  บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม  ช้ันทางสังคม  ซ่ึงเปน
อิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
          2.  กระบวนการ  (Process)  เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 1) การรับรูถึงความเสี่ยง  
(Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขาไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการ
ตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่เดิม ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะ
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เกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือในชื่อเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความ
สงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยงเพราะเขาคิดวาของแพงตองเปนของดี        
2)  กลุมที่ยอมรับได  (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึงประกอบดวยสินคา
จํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ โดยการตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ  
  2.1  ขั้นความรับรูความตองการ(Need recognition)  ขั้นรับรูความตองการจะเกิดขึ้น
เมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา  เชน  การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ ปญหา
ที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชนเมื่อใชรถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อหลีกเลี่ยง      
คาซอมรถเกา เปนตน ดังภาพประกอบ 6 
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     3.  การเรียนรู 
     4.  บุคลิกภาพ 
    5.  ทัศนคติ 

ประสบการณ 

การซื้อ 
1.  การซื้อเพื่อทดลองใช 
2.  การซื้อซ้ํา 

การประเมินคาหลังการซื้อ
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     ภาพประกอบ 6  โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
 
 

ที่มา : ปาริชาต  สุขราง 2548 : 34 
 
 
  2.2  การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Prepurchase search) ขั้นตอนนี้จะเริ่มตนเมื่อผูบริโภค
รูวาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพื่อใชเปน
พื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย  แตถาไมมีก็ตองคนหา) 
  2.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑที่กําลัง
พิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ 
   2.3.1  ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว 
   2.3.2  เลือกเอาจากทั้งหมดที่มีในตลาด 
 กฎการตัดสินใจที่ทําใหเกิดความพอใจ(Affect referral decision rules) หมายถึง กฎการ
ตัดสินใจที่งายที่สุด  ซึ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมา
มากกวาคุณสมบัติดานอื่น ๆ  การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี  4 แบบ 
 1.  การปฏิบัติดวยความซื่อสัตย (Practical loyalists) ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 
 2.  ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line price shoppers) ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจตรา 
 3.  ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส (Opportunistic switchers) ใชคูปอง
แลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา 
 4.  นักลาอยางแทจริง (Deal hunters) ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุดไมมีความภักดีในตราสินคา 
          การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการประเมิน
หลังการซื้อ  วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือของพวกเขา แบงไดดังนี้ คือ 
               1.  พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู2 ประเภท คือ ทดลองซื้อ 
(Trial purchase) และซ้ือซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือตราหนึ่งเปนครั้งแรก  
และซ้ือในปริมาณนอยกวาปกติ  การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อนั่นคือการทดลอง คือ 
รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการใชโดยตรง  ถาตราใหมเปน
สินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวา
ตราสินคาอื่น  หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้าพฤติกรรมการซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับ
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แนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคา
ของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 
 
 
 
 
                2.  การประเมินหลังการซื้อ(Post purchase evaluation)เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑโดยเฉพาะ
อยางยิ่งในระหวางการทดลองใช  พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขาคาดหวัง  ซ่ึงผล
จากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ  ดังนี้ 
                     2.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ 
                     2.2  สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
                     2.3  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 สําหรับผลที่จะออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ
ผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 สรุป ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  คือ  อิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติ  
และพฤติกรรมของผูบริโภค อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ที่มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค 
                 3.5   แนวคิดสวนประสมทางการตลาด    
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541  :  337-339) ไดสรุปแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด
สําหรับธุรกิจบริการ (Marketing mix) หรือ 7Ps ไวในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม พบวา ผูบริโภค
ผานกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) การสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) กระบวนการ (Process) โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
                   1.  ผลิตภัณฑ เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ ส่ิงที่
ผูขายตองมอบใหแกลูกคา และลูกคาจะไดรับผงประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ โดยทั่วไป
แลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจเปนสิ่งซึ่งจับตองได และผลิตภัณฑที่จับตอง
ไมได เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่อยูในรูปของการใหบริการทางการเงินการที่จะสรางความมั่นใจ 
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และทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการใชบริการนั้นธุรกิจจะตองสรางและนําเสนอสิ่งที่เปฯ
รูปธรรมเพื่อเปนสัญลักษณแทนการบริการที่ไมสามารถจับตองได 
                   2.  ราคา หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาของผลิตภัณฑวาสงู
กวาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ เปนตน  
 3.  การจัดจําหนาย ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ของ
ธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจดานบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการ
ในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไวทําใหทําเลที่ตั้งเปนตัวกําหนดอยางหนึ่งสําหรับใหผูบริโภคตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการของกลุมลูกคา
เปาหมายใหไดมากที่สุด และคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงดวย โดยความสําคัญของทําเลที่ตั้งจะมี
ความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจบริการแตละประเภทในสวนของชองทางการ
จัดจําหนาย การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวนไดแก ลักษณะของการ
บริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจําหนาย และกลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น 
 4.  การสงเสริมการตลาด  เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญในการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับ
ขอมูลระหวางผูขาย และผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการเลือกใชบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา โดยเครื่องมือที่ใชในการสื่อสาร
การตลาดบริการในการสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบ เรียกวา สวนผสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion mix) หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร (Communication mix) ประกอบดวย 
         4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขายสินคากับผูซ้ือสินคา
โดยผานสื่อตางๆ ไดแก ส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปาย โฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร เปนตน 
         4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)เปนการติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขาย และลูกคาที่มีอํานาจซื้อซ่ึงเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 
                           4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนเครื่องมือหรือกิจกรรมทางการตลาดที่
กระทําการอยางตอเนื่องนอกเหนือจากการขายโดยพนักงาน การโฆษณาและประชาสัมพันธที่ชวย  
กระตุนความสนใจในการใชบริการของลูกคา  
                     4.4  การประชาสัมพันธ (Publicity and public relation : PR) เปนแผนงานการนําเสนอ
อยางตอเนื่องเพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคกร ตลอดจนสราง
ภาพลักษณ และความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจกับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง  
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                    5.  บุคคลหรือพนักงาน หมายถึง บุคคลที่ทําหนาที่รับผิดชอบในการติดตอแสวงหาลูกคา 
การเสนอขายเพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความตั้งใจและตัดสินใจ  
                    6.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total 
quality manament : TQM) หรือตองแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็น
ได เชน ธุรกิจธนาคารตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบในการใหบริการเพื่อสรางคุณคา      
ใหกับลูกคาไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็วในการบริการหนาเคานเตอร ตู เอ.ที.เอ็ม (ATM) 
หรือคูณประโยชนอ่ืน 
                   7.  กระบวนการ เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานที่ปฏิบัติในดานการ
บริการที่นําเสนอใหลูกคาเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตอง รวดเร็วและทําใหเกิดความประทับใจ 
  พิษณุ  จงสถิตยวัฒนา (2542 : 21)  กลาววา  ปจจัยแปรผันทางการตลาด เปนเครื่องมือ
โดยตรงสําหรับการวางแผนงานทางการตลาด และเปนศูนยกลางของกิจกรรมทางการตลาด เพราะ
เปนสิ่งแปรผันที่ผูบริหารสามารถบริหารและควบคุมได  ปจจัยแปรผันทางการตลาดเปนปจจัยที่อยู
ภายใตการควบคุมของบริษัท และบริษัทสามารถใชไดอยางเต็มที่ในการสรางสรรคการขาย                  
 สรุป  จากแนวคิดทางการตลาด  จะพบวา รูปแบบการตลาดตางๆ  ไมว าจะเปน
สภาพแวดลอมทางการตลาด  การกําหนดสวนแบงทางการตลาด ตลอดจนสวนประสมทาง
การตลาด ก็มีความสําคัญตอการดําเนินกิจการทางธุรกิจ ประกอบกับในการดําเนินธุรกิจในสภาพ
สังคมปจจุบันยอมมีทั้งผลกระทบในดานดีและเสียซ่ึงผูประกอบธุรกิจจะตองดําเนินการการปดชอง
โหว และตองอาศัยความชํานาญในการเขาถึงลูกคาใหมากที่สุดเพื่อที่จะสามารถขายสินคาให
ไดมากที่สุด ดังนั้นในหัวขอนี้จะเปนสวนสําคัญสวนหนึ่งของผูผลิต ในการวิเคราะหในการวิจัยนี้
เพื่อหาความสัมพันธของลักษณะทางการตลาดที่เหมาะสมกับผูบริโภค 
  
4. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
                 วันชัย  เหมประสิทธิ์ (2539 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคา
เสื้อผาของกลุมยางเขาสูวัยรุนจากหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อให
ทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุน  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเสื้อผาของผูบริโภคกลุมยางเขาสูวัยรุน  โดยการเก็บตัวอยางจากผูบริโภค
ที่มีอายุระหวาง  9-15 ป  ที่เขาไปใชบริการในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  จํานวน  300 ราย  
ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาจะขึ้นอยูกับตัวแปรดานราคา  และตัว
แปรทางดานรสนิยม  โดยกลุมผูบริโภคในกลุมนี้มีอํานาจในการซื้อเองสวนหนึ่งและเปนสวนที่มี
อิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของผูปกครอง  การตัดสินใจซื้อจะพิจารณาจากแบบ  ตรายี่หอ
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ของสินคาและการบริการเปนหลัก  นอกจากนี้ยังขึ้นอยูกับการโฆษณาสินคา  ส่ือโฆษณามีอิทธิพล
อยางมากตอการสรางกระแสนิยมในหมูผูบริโภค  การเลือกแบบการแตงกายและตราสินคาเปนไป
เพื่อสรางการยอมรับในกลุม 
                ธีรวิทย  ฉายภมร (2544 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ภาพลักษณ ความพึงพอใจ 
และความภักดีของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีกสมัยใหม ผลการวิจัยพบวา ภาพลักษณรานคาปลีก
สมัยใหมความสัมพันธทางบวกกับความพึงพอใจของผูบริโภค ภาพลักษณมีความสัมพันธ          
ทางบวกกับความภักดีของผูบริโภค และความพึงพอใจของผูบริโภคมีความสัมพันธกับความภักดี             
ของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้ยังพบวาในรานดิสเคานตสโตรมี
ความสัมพันธเชิงบวกในปจจัยดังกลาวขางตนสูงกวาในรานคาสะดวกซื้อ   
                พิชิต  สุจริตจินดานนท (2544 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคใน
เครื่องนุงหมสําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคในเครื่องนุงหมสําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง ในเขต
อําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  โดยทําการศึกษากับกลุมลูกคารายยอยและกลุมลูกคาสงที่เขามาเลือก
ซ้ือสินคาในรานคาผาฝายในเขตอําเภอเมืองในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 100 ราย  ผลการศึกษา  
พบวา  ผูซ้ือมีวัตถุประสงคซ้ือเพื่อไปสวมใสเองและนําไปเปนของฝาก  สําหรับลูกคาสงตองการ
นําไปขายยังภูมิลําเนาของตนเอง  ในกรณีที่เปนคนไทยที่เปนลูกคารายยอยซ้ือ 1-3 ตัวตอคร้ัง  และ
มีงบประมาณในการซื้ออยูที่ 2,000 บาท   สวนลูกคาสงจะซื้อที่ 20 ตัวข้ึนไปตอคร้ังและมี
งบประมาณในการซื้ออยูที่ตั้ งแต  10,000 บาทขึ้นไป  สวนปจจัยที่มี อิทธิพลตออุปสงค                     
ประกอบดวย  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  คือ ลูกคาใหความสําคัญกับความมีเอกลักษณของลายผา  
รองลงมาคือ  ความสะดวกสบายเมื่อสวมใส    ดานราคา  ลูกคาพอใจในราคาที่เปนอยูในขณะนี้   
ดานชองทางการจัดจําหนาย  ลูกคาใหความสําคัญในการที่หาซื้อไดไมยาก  อยูในแหลงทองเที่ยว  
สวนการบริการดานหีบหอและการจัดสงมีผลกับลูกคาสงและดานการสงเสริมการตลาด  ลูกคาให
ความสําคัญกับการชําระคาสินคาดวยบัตรเครดิต  สําหรับลูกคาสงตองการใหมีสวนลดเมื่อซ้ือสินคา
ปริมาณมากดวย 
                สิธรา  ธีรโรจนดําเกิง (2544  : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษาหาชองทาง
การจัดจําหนายของธุรกิจผลิตรองเทาขนาดเล็ก  กรณีศึกษารานรองเทา(A)  มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาถึงภาวการณแขงขันพรอมทั้งปญหา และ อุปสรรคในการจัดจําหนายของธุรกิจผลิตรองเทา
เพื่อเปนแนวทางในการหาชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสมของรานรองเทา(A)  โดยกําหนด
ขอบเขตของการศึกษาคือ  ศึกษาวิเคราะหขอมูลทางการตลาดของรองเทา(A)  และจากเอกสารทาง
วิชาการที่เกี่ยวของ  ทั้งนี้ใชแนวคิดดานการศึกษาจากการบริหารชองทางการจัดจําหนาย  กลยุทธ
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การแขงขัน  การวิเคราะหการแขงขันการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก  โดยวิธีการศึกษาครั้งนี้
ใชวิธีการศึกษาแบบพรรณนา  โดยศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ(Primary data)  ซ่ึงใชวิธีการสอบถาม 
และการสังเกตการณเจาของกิจการและลูกคา และศึกษาวิเคราะหจากขอมูลทุติยภูมิ(Secondary 
data)  ซ่ึงเปนขอมูลจากเอกสารทางวิชาการตางๆที่เกี่ยวของ  ผลจากการศึกษาพบวาการวิเคราะห
สภาพแวดลอมภายนอก  ปจจัยที่สงผลกระทบกับธุรกิจมากที่สุดคือ เศรษฐกิจในดานของยอดขาย
และ ทางดานสังคมก็คือพฤติกรรมการซื้อสินคาที่เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภคที่หันมาสนใจ   
สินคาไทย คุณภาพดี ราคาถูก สวนการวิเคราะหการแขงขัน(Five forces)นั้น ความรุนแรงของคูแขง                   
ปจจุบันมีสูงมากในดานของราคา   ภัยคุกคามของคูแขงรายใหมก็มีสูงจากการที่ธุรกิจผลิต
รองเทาเปนธุรกิจที่เขามาไดงายไมตองใชเงินทุนมากนัก  ผูซ้ือและผูขายปจจัยการผลิตก็มีแรง
ตอรองสูงเชนกัน  จากผลการวิเคราะหจุดแข็งของกิจการ (Swot)คือ การทําธุรกิจผลิตรองเทา
มานานจนเกิดความชํานาญ  จุดออนของกิจการอยูที่ตัวพนักงาน โดยขอสรุปของการศึกษามี
ดังนี ้  คือ  สภาพเศรษฐกิจที ่ตกต่ําบวกกับการแขงขันที ่รุนแรงในปจจุบันทําใหธุรกิจไม
สามารถอยู รอดไดหากธุรกิจไมพยายามหาแนวทางอื ่นๆในการทําธุรกิจ   ซึ่งแนวทางที่
สามารถทําได  คือ  การหาชองทางการจัดจําหนายเพิ่มจากเดิม  โดยการเปนผูผลิตเองและขาย
เองจะทําใหลดตนทุนไดบางสวนและสามารถตั้งราคาขายเองได  รวมถึงเปนการขายตรงถึง
ลูกคาไมตองผานผูคาปลีกอีกและในการขายนี้จะตองเนนไปในสวนตลาดที่เฉพาะ คือ การทาํ
ตลาดแบบขนาดใหญ (Mass customization) การขายรองเทาแฟชั่นทั่วไป  และรับผลิต
รองเทาที่เฉพาะตรงตัวลูกคาในปริมาณมาก  
              เบญจา  บุญสุภาพ  (2545 : บทคัดยอ)ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาด
สินคาที่ระลึก  ที่ผลิตจากผาพื้นเมืองในอําเภอเมือง  จังหวัดอุบลราชธานี  มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกผลิตจากผาพื้นเมือง  และเพื่อเสนอ
แนวทางในการพัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาพื้นเมือง  ทําการศึกษากับกลุม
นักทองเที่ยวชาวไทย  จํานวน  230  ราย  ผลการศึกษาพบวา  ผูซื้อเลือกซื้อผาพื้นเมืองเพื่อ
เปนของฝากมากกวาเหตุผลอื่น  ผาที่นิยมซื้อ คือ  ผาไหม  ผูซื้อมีความพึงพอใจตอการตลาด
สินคาที่ระลึกจากผาพื้นเมือง  คือ  ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ผูซื้อพอใจตอสินคามาก
โดยเฉพาะการบรรจุหีบหอสวยงามเหมาะสมกับโอกาสพิเศษและใหความสําคัญตอรูปแบบ
สินคาที่มีคุณภาพ  มีเอกลักษณ  และมีสีสันสวยงามรวมทั้งตองการใหสินคามีความทันสมัย
มากขึ้น  ดานราคา  ผูซ้ือพอใจและใหความสําคัญเรื่องการกําหนดราคาที่แนนอนคุมคากับตัว
สินคาและตองการใหติดราคาแสดงใหชัดเจน   ดานการจัดจําหนาย  ผูซ้ือพอใจมากตอการซื้อ
สินคาหนารานและใหความสําคัญตอการซื้อสินคาผานสื่ออิเล็กทรอนิกส   หรือสามารถ



 

 

40

สั่งซื้อผานการสื่อสารไปรษณีย   ดานการสงเสริมการตลาด   ผูซื้อพึงพอใจในการกําหนด
สวนลดเมื่อซ้ือสินคา  มีการรับประกันคุณภาพ  ชําระคาสินคาดวยวิธีที่หลากหลาย  ตลอดจน
พอใจที่ผูจัดจําหนายมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับสินคาที่นํามาจําหนายเปนอยางดี 
              ราวดี  จันปุม  (2545 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใน
การเลือกใชบริการรานคาปลีกของผูบริโภค  พบวา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการ
รานคาปลีกประเภทโชวหวย  คือ  ปจจัยภายใน  พบวาสวนใหญเกือบทั้งหมดมีความตองการและ
จําเปนตองซื้อและซื้อสินคาเพราะตัดสินใจซื้อดวยตัวเอง  รองลงมาคือปจจัยภายนอกดานไปใช
บริการเพราะรานคาอยูใกลบานและที่ทํางาน  ประเภทรานคอนวีเนียนสโตรปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจในการเลือกใชรานคาปลีก  คือ  ปจจัยดานทัศนคติ  พบวาสวนใหญเกือบทั้งหมด
ไปใชบริการเพราะมีความหลากหลายใหเลือก  รองลงมา  คือ  ปจจัยภายใน  ซื้อสินคาเพราะ
ตัดสินใจซื้อดวยตัวเอง  สวนใหญเลือกไปใชบริการรานคาประเภทรานคอนวีเนียนสโตร  
รองลงมาเลือกใชบริการทั้งสองประเภท  การตัดสินใจระหวางรานคาโชวหวยกับรานคอนวี
เนียนสโตร   ในดานความทันสมัย  สดกวา  หลากหลายกวา  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเห็น
วารานคอนวีเนียนสโตรดีกวาในดานความสะอาดของสินคา 
  วสันต   เดชะกัน(2546 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาทัศนคติของนักทองเที่ยวชาวไทย
ตอกลยุทธ  สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑหัตถกรรมหมูบานถวาย  อําเภอหางดง  
จังหวัดเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาไดทําการศึกษาทัศนคติของนักทองเที่ยวชาว
ไทยตอกลยุทธ  สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑหัตถกรรมหมู บ านถวาย  โดย
ทําการศึกษากับกลุมนักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางเขามาทองเที่ยวบริเวณรานคาหัตถกรรม
หมูบานถวาย  ผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติดานความชอบตอผลิตภัณฑหัตถกรรม
ของหมูบานถวายที่มีตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑมีความพอใจใน
ระดับพอใจมาก  ดานราคา  ดานสถานที่จัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาดมีความพอใจใน
ระดับพอใจ  ผลการศึกษาพฤติกรรม  พบวา  สวนใหญซื้อสินคาหมวดเสื้อผา  หมวดสินคา
แกะสลัก  และหมวดเครื่องจักรสานตามลําดับ โดยซื้อในมูลคาครั้งละไมเกิน 300 บาท  และ
ซ้ือจากศูนยหัตถกรรมบานถวายมากที่สุด  และตองการกลับมาซื้ออีกรวมทั้งจะแนะนําใหผูอื่น
มาซื้อผลิตภัณฑจากหมูบานถวายเชนเดียวกัน      
              สายชล  สาละสาลิน (2546 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา  
อุตสาหกรรมเครื่องประดับแท ของไทยประสมกับภาวการณแขงขันที่รุนแรงในตลาดโลก  
เนื่องจากประเทศคูแขงขันมีวัตถุดิบจํานวนมากเปนของตนเอง  และมีคาจางแรงงานต่ํากวา
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ประเทศไทย  รวมทั้งมีเทคโนโลยีขั้นสูงและมีตราสินคาที่มีชื่อเสียงเปนของตนเอง  การศึกษา
พฤติกรรมและปจจ ัยที ่ม ีผลตอการตัดสินใจซื ้อ เครื ่องประดับแทของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา  พบวา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทมาก
ที่สุด คือ ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ  รองลงมาไดแก  การรับประกันคุณภาพสินคาจากทาง
ราน  ความนาเชื่อถือของรานคาที่จําหนาย  รูปแบบเครื่องประดับตองสวยงาม  สวนปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจนอยสุด  คือ  การซื้อเก็บสะสมใหครบชุด  และจากการศึกษาความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยที่ผลตอการซื้อเครื่องประดับแท  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  
0.05 พบวา  เพศที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับ
แทแตกตางกัน  คือ  ซ้ือในโอกาสพิเศษ  อายุที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัย   ที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเคริองประดับแทแตกตางกัน  คือ  รูปแบบเครื่องประดับ  ประเภทอัญมณีบน
ตัวเรือน  การรับรองจากสถาบันที่มีชื่อเสียง  กรรับประกันคุณภาพจากทางราน  ตราสินคา 
การลดแลกแจกแถม  และการโฆษณาจูงใจ  สถานภาพที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทแตกตางกัน  คือ  ตราสินคา  ความนาเชื่อถือของ
รานคาที ่จําหนาย   การลดแลกแจกแถม   และการโฆษณาจูงใจ   อาชีพที ่แตกตางกันให
ความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทแตกตางกัน  คือ  ตราสินคา  
ชื่อเสียงของผูผลิต  รายไดที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องประดับแทแตกตางกันคือ การรับประกันคุณภาพจากทางราน  ชื่อเสียงของผูผลิต  และ
มีการลดแลกแจกแถม   สวนระดับการศึกษาที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอ
การการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทไมแตกตางกันในทุกปจจัย      
  สุรสิทธิ ์  ปราชญสุชนัย(2546 : บทคัดยอ)ไดทําการศึกษาว ิจ ัย เ รื ่อง  ปจจัยที ่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทาผาใบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวิจัยพบวา 1) พฤติกรมการเลือกซื้อรองเทาผาใบ  พบวา  ผูบริโภคสวนใหญจะมี
รองเทาผาใบ1-2 คู  ประเภทของรองเทาผาใบที่ผูบริโภคสวนใหญซื้อลาสุดเปนรองเทาผาใบ
กีฬา  ยี่หอรองเทาผาใบที่ซื้อลาสุดสวนใหญ  คือ  ไนกี้ (Nike)  และถาจะซื้อรองเทาผาใบคู
ใหมสวนใหญจะซื้อยี่หอ  ไนกี้  เหตุผลสวนใหญในการซื้อองเทาผาใบของผูบริโภค  คือ 
รองเทาผใบคูเกาขาดหรือชํารุด  ผูบริโภคจะใสรองเทาเพื่อเลนกีฬาและออกกําลังกายเปน
สวนใหญ   ผูบริโภคสวนใหญจะทําการตัดสินใจเลือกซื้อเองและบุคคลที่มีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื ้อรอง เท าผ าใบจะ เป น เพื ่อน   และผู บร ิโภคสวนมากจะซื ้อรอง เท าผ าใบที่
หางสรรพสินคา โดยระดับราคาที่ซื้อสวนใหญจะต่ํากวา  1,000 บาท  สีของรองเทาผาใบ
ผูบริโภคสวนใหญชอบ  คือ  สีขาวและดานการเตรียมการลวงหนาในการซื้อรองเทาผาใบ  
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สวนใหญจะไมเคยเตรียมการซื้อลวงหนา 2) ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทาผาใบของผูบริโภคในดานของจํานวนองเทาผาใบที่มี  ยี่หอ
และประเภทของรองเทาผาใบที่ซื้อ  เหตุผลในการซื้อรองเทาผาใบคูใหม วัตถุประสงค   ใน
การใสรองเทาผาใบ  บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อรองเทาผาใบ  สถานที่และราคา
ของรองเทาผาใบที ่ซื ้อ  และสีของรองเทาผาใบที ่ชอบ   ที ่ระดับนัยสําคัญ  0.01และ  0.05         
3)  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซอรองเทาผาใบ
ของผูบริโภคในดานของยี่หอและประเภทของรองเทาผาใบที่ซื้อ  วัตถุประสงคในการใส
รองเทาผาใบ  สถานที่และราคารองเทาผาใบที่ซ้ือ  ที่ระดับนัยสําคัญ  0.01  และ  0.05 
               ภาณุพงศ ภัทรพงศสันต (2548 : บทคัดยอ)ไดทําการคนควาเรื่อง  ความสามารถใน
การแขงขันของอุตสาหกรรมรองเทากีฬา [ทรัพยากรอิเล็กทรอนิกส] : กรณีศึกษาของบริษัท 
แพน เอเชีย ฟุตแวร จํากัด (มหาชน) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสามารถในการแขงขัน
ของอุตสาหกรรมรองเทากีฬาในประเทศไทย   โดยพิจารณาจากปจจัยภายนอกและปจจัย
ภายในดานความไดเปรียบใน พ.ศ.2546 โดยใชการคํานวณ ซี่งเปนการวัดตนทุนคาเสีย
โอกาสในรูปของตนทุนการใชทรัพยากรภายในประเทศ (Domestic  resource  cost : DRC)  
สําหรับผลิตสินคาเพื่อใหไดมาหรือประหยัดซึ่งเงินตราตางประเทศสุทธิ 1 หนวย  แลวนํามา
เปรียบเทียบอัตราแลกเปลี่ยนที่แทจริง(Shadow exchange rate : SER)รวมทั้งวิเคราะหปจจัย
อ่ืนๆ  ที่ทําใหมีความไดเปรียบในการแขงขัน เพื่อนํามาเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธใน
การพัฒนาอุตสาหกรรมรองเทากีฬาไทยในอนาคต ผลการศึกษาโดยการรวบรวมขอมูลปจจัย
แวดลอมภายนอกและปจจัยภายในอุตสาหกรรม  พบวา โดยภาพรวมของธุรกิจในภาพรวม
เปนไปในทางบวกมากกวา  เนื ่องจากมีปจจัยในเชิงบวกมากกวาปจจัย เชิงลบ  หมายถึง  
แนวโนมอนาคตของอุตสาหกรรมรองเทากีฬายังมีความไดเปรียบในการแขงขัน  และเมื่อ
วิเคราะหแยกปจจัยภายนอกและปจจัยภายในธุรกิจแลวพบวา  จากแนวโนมของปจจัย
แวดลอมภายนอกที่ทางธุรกิจไมสามารถจะควบคุมไดจะเปนปจจัยในเชิงลบ โดยปจจัยที่มี
ผลกระทบอยางมากตอธุรกิจคือ เร่ืองคูแขงระดับลางในประเทศ  คูแขงที่มีการเขามาในตลาด
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง เชน จีน อินโดนีเซีย  เวียดนาม  สงผลใหผูประกอบการมีมากอํานาจใน
การตอรองราคากับผูสั่งซื้อลดลง   สวนแบงในตลาดของไทยจึงมีแนวโนมลดลงในตลาด
เหลานี้อยางตอเนื่องเชนกันแตถาในอนาคตผูสั่งซื้อสินคามีการเนนคุณภาพของสินคาใหมาก
ขึ ้น   ม ีนโยบายสั ่ง ซื ้อ ก ับ ผู ป ระกอบการที ่ม ีก า รจ ัดทํ า ม าตรฐ านสากลจะส ง ผลให
ผูประกอบการที่ไมมีศักยภาพจะหานไปจากอุตสาหกรรมโดยปริยาย  สวนปจจัยแวดลอม
ภายในองคกรจากการประเมิน  พบวา  โดยสวนใหญผลออกมาจะมีแนวโนมไปในเชิงบวก  
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เนื่องจากผูประกอบการภายในประเทศมีการบริหารจัดการที่ดี  มีคาใชจายดานตนทุนการ
ผลิตที่ต่ําโดยการใชวัตถุดิบภายในประเทศซึ่งมีราคาต่ํากวาตางประเทศ  โดยสวนใหญผล
ออกมาจะมีแนวโนมไปในเชิงบวก  เนื่องจากผูประกอบการภายในประเทศมีการบริหาร
จัดการที่ดี มีคาใชจายดานตนทุนการผลิตที่ต่ําโดยการใชวัตถุดิบภายในประเทศซึ่งมีราคาต่ํา
กวาตางประเทศ โดยเปนสัดสวนถึงรอยละ 76 และนําเขาจากตางประเทศเพียงรอยละ 24 อีก
ทั้งแรงงานที่มีคาจางฝมือแรงงานที่ต่ํา ผูประกอบการของไทย ทั้งยังมีความสามารถในการ
ปรับตัวใหเขากับการแขงขันอยางรุนแรงที่เกิดขึ้นอยูตลอดเวลา โดยการนําเทคโนโลยีใหมๆ 
เขามาใชทั้งในดานการผลิตและการออกแบบ ทําใหอุตสาหกรรมไทยสามารถอยูรอดไดใน
สภาพปจจุบัน แตปจจัยภายในที่ทางธุรกิจควรมีการแกไขเพื่อใหธุรกิจมีความเขมแข็งมากขึ้น
และอยูรอดตอไปไดในอนาคต เชน ควรมีการพัฒนาตลาดในเชิงลึกเพื่อใหผูบริโภคเกิดการก
จดจดในตราสินคาหรือ แบรนดเนม มีการจัดทํากิจกรรมสงเสริมการขายใหมากขึ้นเปนตน 
สิ ่ง เหล านี ้เ องล วนแล วแต เป นแนวทางในการดํา เน ินกลย ุทธ ทางธ ุรก ิจ เพื ่อสร า งข ีด
ความสามารถทางธุรกิจใหสูงขึ้นและใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม
ทางธุรกิจในปจจุบันและอนาคต นอกเหนือจากนี่ยังตองไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐใน
ดานตางๆ เชน การปรับโครงสรรางภาษีเพื่ออํานวยใหแกผูสงออกของไทย บดความซับซอน
ของพิธ ีดํา เนินการสงออก  อีกทั ้งควรมีการกระตุ นความตองการของตลาดใหมากขึ ้น 
โดยเฉพาะตลาดในตางประเทศ เชน ตลาดในอาเซียน โดยการใชประโยชนจากการที่ไทยเขา
รวมเขตการคาเสรีอาเซียน  (Afta) จึงทําใหผูประกอบการของไทยมีโอกาสที่จะขยายการ
สงออกไปในตลาดอาเซียนไดมากขึ้น นอกจากนี้ตลาดที่นาสนใจอีกตลาดหนึ่งคือ ตลาดใน
กลุมประเทศตะวันออกกลางที่มีกําลังซื้อสูง และเนนสินคาคุณภาพมากกวาสินคาราคาต่ํา 
ดังนั้นสินคาจากประเทศไทยซึ่งมีคุณภาพสูงจึงอาจมีโอกาสในการเจาะตลาดกลุมประเทศ
ตะวันออกกลางได 
 ประเดิมพงษ  ไชยวงศ (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการคนควาเรื่อง แผนการตลาดสําหรับ
ผลิตภัณฑรองเทาเอคโค (Ecco) ประจําป 2551 โดยแผนกธุรกิจคาปลีก บริษัท เอคโค (ประเทศ
ไทย)จํากัด  เปนการศึกษาและวิเคราะหสถานการณที่คาดวาจะมีผลตอการเติบโตของธุรกิจคา
ปลีก สินคารองเทาหนังในกลุ ม พรีเมี ่ยม (Premium) โดยในการศึกษาครั ้งนี ้ไดนําหลักการ
วิเคราะหจุดแข็งของกิจการ (Swot) เพื่อนํามาวิเคราะหสถานการณที่เกิดขึ้นทั้งจากปจจัยภายในอัน
ไดแก จุดแข็งและจุดออนของบริษัท เอคโค (ประเทศไทย) จํากัด รวมทั้งการวิเคราะหปจจัย
ภายนอก คือ โอกาสและอุปสรรคที่จะสงผลกระทบตอยอดขายใน พ.ศ. 2551 ได นอกจากนั้นใน
การศึกษาครั้งนี้ไดเนนที่การวางตําแหนงของผลิตภัณฑและปจจัยทางพฤติกรรมศาสตรตางๆ เชน 
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ระดับการศึกษา รายได ที่อยู อาศัยเปนตน เพื ่อเปนประโยชนในการเลือกตลาดเปาหมายและ
กําหนดตําแหนงทางการตลาดที่ชัดเจน ซึ่งจะสงผลที่ดีตอการคาดการณยอดจําหนายไดใกลเคียง
กับความเปนจริง นอกจากนั้นผลกระทบ กระบวนการศึกษาและวิเคราะหที ่กลาวมาขางตน
สามารถนํามาสรุปและใชในการวางแผนกลยุทธ ทางดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการขายซึ ่งจะนํามาซึ ่งความสําเร็จในการวางแผนการตลาดและสามารถทํา
ยอดขายไดตามที่วางไวในที่สุด 
 ศันสนีย  บุญยง (2550 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อรองเทากีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยที ่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื ้อรองเทากีฬาของผู บริโภคในเขตกรุง เทพมหานคร 
การศึกษาครั้งนี้ ใชขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากแบบสอบถามกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง 
จากสถานที ่ตางๆ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  แลวนําขอมูลเหลานั ้นทั ้งในเชิงปริมาณและ
คุณภาพ ผลจาการศึกษาที่ได พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มีความถี่ในการซื้อ
รองเทากีฬามากกวา 2 ปตอครั้ง แตละครั้งซื้อรองเทา 1 คู สวนใหญไมเจาะจงยี่หอในการซื้อ 
ในขณะที่สวนที่มีการเจาะจงยี่หอในการซื้อนั้น เจาะจงยี่หอไนกี้เปนสวนใหญ โดยสาเหตุ
หล ัก ในการ เ จ าะจงซื ้อ ยี ่นั ้นค ือ  ความคุ น เ คย  โดย ผู บ ร ิโภคม ักซื ้อ รอง เท าก ีฬ าจ าก
หางสรรพสินคา เนื่องจากมียี่หอ ขนาด และประเภทใหเลือกมากมาย  อีกทั้งราคารองเทาคู
ลาสุดสวนใหญอยูในชวง 1,000–2,000 บาท  สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
รองเทากีฬาของกลุมตัวอยางแตละกลุมมีความแตกตางกัน  ขึ้นอยูกับเพศ  อายุ และระดับ
รายได ภาพรวมของปจจัย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานรูปแบบรองเทาและปจจัยดานความ
สบายและกระชับในการสวมใส เปนปจจัยที่ทุกเพศ อายุ และระดับรายไดตัดสินวามีผลใน
การตัดสินใจซื้อ ผลการศึกษาดังกลาวจะเปนแนวทางใหผูผลิต ผูประกอบการนําไปพิจารณา
ปรับปรุงรองเทากีฬา และวางนโยบายการตลาดของตนใหสอดคลองและเหมาะสมกับความ
ตองการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ศุภกฤษ  ทิมอน (2550 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซื ้อรองเทาของผู บริโภคในเขตกรุง เทพมหานคร  เปนการศึกษาเพื ่อทราบถึง
พฤติกรรมในการเลือกซื้อรองเทาของผูบริโภค และเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 ตัวอยาง 
แลวนํามาวิเคราะห คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไค-สแควร ในการวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติ โดยการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ ไค -สแควร “เพศของประชากรมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อที่แตกตางกัน” พบวา พฤติกรรมการซื้อจําแนกตาม
เพศ เพศชายมีรองเทา 1–5 คู ขนาดของรองเทามีขนาดรองเทา 4-45 ราคาของรองเทาซื้อ
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ลาสุดซื้อที่ราคา 501 – 1,000 บาท ประเภทของรองเทาซื้อลาสุดเพศชายสวนใหญซื้อรองเทา
ก ีฬา  เหต ุผลในการซื ้อรอง เท าคู ใหมของ เพศชาย  สวนใหญซื ้อ เพราะ  เก าขาดชําร ุด 
วัตถุประสงคในการใสรองเทาเพื่อใสเที่ยว ชอบสีดํา เพศชายสวนใหญจะเตรียมการซื้อไว
ลวงหนาทุกครั ้ง  เพศหญิงมีรองเทา  6  – 10 คู  ขนาดของรองเทามีขนาดรองเทา  36-40       
ราคาของรองเทาซื้อลาสุด คือ ต่ํากวา 500 บาท ประเภทของรองเทาซื้อลาสุด คือ รองเทา
ลําลอง  เหต ุผลในการซื ้อรอง เท าคู ใหม ของ เพศชาย  สวนใหญซื ้อ เพราะตามแฟชั ่น 
วัตถุประสงคในการใสรองเทาเพื่อใสเที่ยว  ชอบสีดํา เพศหญิงสวนใหญไมเตรียมการซื้อ
รองเทาไวลวงหนา ถาเจอรูปแบบที่สวยตรงตามความตองการก็ซ้ือ รายการสงเสริมการขายมี
ผลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อรองเทา กลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางปจจัยทางดานลด
ราคา  มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมในการเลือกซื้อรองเทา  กลาวคือ  มีความสัมพันธกับ
จํานวนถือครองรองเทา ปจจัยทางดานการแจก   ของแถม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมใน
การเลือกซื้อรองเทา กลาวคือ มีความสัมพันธกับราคารองเทาที่ซ้ือคร้ังลาสุด 
 


