
บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผลและขอเสนอแนะ 

                             
        การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑรองเทาของ
ลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร 2) ศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคา
ในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร 3) เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคา
ในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  4)  เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร จําแนกตามพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทา และ 5)ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางลูกคาที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑรองเทาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จากนั้นไดนําขอมูล
ที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS มีผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 
 
สรุปผลการวิจัย 
   1.  ปจจัยสวนบุคคลของลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร ที่เปนกลุมตัวอยาง 
สรุปวา สวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง 29-33 ป มีการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีขึ้นไป อาชีพ
รับจาง รายไดตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป  มีสถานภาพสมรส    
       2.  พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร มี 
วัตถุประสงคในการซื้อรองเทาเพื่อสวมใสเอง คิดเปนรอยละ 86.5 เหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อ
รองเทาของลูกคา คือ คุณภาพ คิดเปนรอยละ 60.5 จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้ง จํานวน 1-3 คู 
คิดเปนรอยละ 88.8 จํานวนรองเทาที่เคยเลือกซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง คือ 1-3 คู คิดเปนรอยละ 77.5  
ความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคา คือ 5-6  เดือนตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 42.5 และราคารองเทาที่
ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู คือ 1,000-2,000 บาท คิดเปนรอยละ 40.0   
      3.  ลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทา   
โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาใน    
แตละดานพบวา  ลูกคา มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาอยูในระดับมากในดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดลูกคา มีระดับ          
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาอยูในระดับปานกลาง 
  4.  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคม
อุตสาหกรรมสหรัตนนคร  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  พบวา   
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                  4.1  ลูกคาที่มีเพศตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน                
                  4.2  ลูกคาที่มีอายุตางกันมีระดับระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน     
                  4.3  ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน     
                  4.4  ลูกคาที่มีอาชีพตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานการ
สงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน  ลูกคาที่มีอาชีพตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทา 
ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
                  4.5  ลูกคาที่มีรายไดตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน  
                  4.6  ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน 
    5.  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคม
อุตสาหกรรมสหรัตนนคร จําแนกตามพฤติกรรมการซื้อรองเทาของลูกคา พบวา  
                   5.1  ลูกคาที่มีวัตถุประสงคในการซื้อรองเทาตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อรองเทาใน
ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน   
                    5.2  ลูกคาที่มีเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทาตางกันมีระดับการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกัน  
                    5.3  ลูกคาที่มีจํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้งตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด   
ไมแตกตางกัน ลูกคาที่มีจํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้งตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทาในดานราคาแตกตางกัน 
 5.4  ลูกคาที่มีจํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้งตางกันมีระดับการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑรองเทาในดานผลติภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด        
   5.5  ความถี่ในการไปซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคาตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกัน  
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  5.6  ราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคูตางกันมีระดับการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ และ ดานชองทางการจัดจําหนายไมแตกตางกัน ราคารองเทา
ที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคูตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานราคา  
และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน 
   6.  ผลการหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อรองเทาของ
ลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร  พบวา  
                  6.1  เพศของลูกคามีความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา  และ
ความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคา   เพศของลูกคาไมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการ
ซ้ือรองเทา   จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้ง  จํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง  
และราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู  
                   6.2  อายุของลูกคามีความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา  
ความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคา  ราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู อายุ
ของลูกคาไมมีความสัมพันธกับ วัตถุประสงคในการซื้อรองเทา   จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละ
คร้ัง  และจํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากสุดตอหนึ่งครั้ง  
                  6.3  ระดับการศึกษาของลูกคามีความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อ
รองเทา  ราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู  ระดับการศึกษาของลูกคาไมมี
ความสัมพันธ กับ วัตถุประสงคในการซื้อรองเทา    ความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคา  
จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้ง  และจํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง  
                  6.4  อาชีพของลูกคามีความสัมพันธ กับวัตถุประสงคในการซื้อรองเทา เหตุผลสําคัญ
อันดับแรกในการซื้อรองเทา จํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง ความถี่ในการซื้อรองเทา
ตอคร้ังของลูกคา และราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู อาชีพของลูกคา  ไมมี
ความสัมพันธ กับ จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้ง 
                   6.5  รายไดของลูกคามีความสัมพันธ กับ เหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา  
ความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคา ราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละคร้ังตอหนึ่งคู  
รายไดของลูกคาไมมีความสัมพันธ กับ วัตถุประสงคในการซื้อรองเทา จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อใน
แตละครั้ง  และจํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง 
                  6.6  สถานภาพสมรสของลูกคามีความสัมพันธ กับ วัตถุประสงคในการซื้อรองเทา  
จํานวนรองเทาที่ เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง สถานภาพสมรสของลูกคาไมมีความสัมพันธ             
กับเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้ง ความถี่ในการ
ซ้ือรองเทาตอคร้ังของลูกคา และราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู 
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อภิปรายผล 
          จากผลการศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของลูกคาที่มีผลตอผลิตภัณฑรองเทา ใน
นิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร  ผูวิจัยมีรายละเอียดการอภิปรายผล  ดังนี้ 
       1.  ผลการศึกษาพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคมอุตสาหกรรม  
สหรัตนนคร พบวา ลูกคามีวัตถุประสงคในการซื้อรองเทาเพื่อสวมใสเองมากกวาดานอื่นๆ เหตุผล
สําคัญในการซื้อรองเทาของลูกคา คือ คุณภาพ  จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อของลูกคาในแตละครั้งคือ
จํานวน 1-3 คู จํานวนรองเทาที่เคยเลือกซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง คือ 1-3 คู ความถี่ในการซื้อรองเทา
ตอครั้งของลูกคา คือ 5 - 6 เดือนตอคร้ัง ราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอคู คือ         
1,000-2,000 บาท การที่ลูกคามีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑรองเทาในนิคมอุตสาหกรรม              
สหรัตนนคร ดังกลาว สามารถอธิบายไดวาพฤติกรรมของลูกคามีสาเหตุจากสิ่งเราหรือส่ิงกระตุน    
ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงที่ กระตุนเพื่อดึงดูดความตองการเฉพาะตัวของลูกคาแตละคน           
คือ ความหลากหลายในดานคุณสมบัติที่โดดเดนและคุณภาพที่ไดมาตรฐานของผลิตภัณฑรองเทา 
ซ่ึงถือเปนสิ่งเราที่ดึงดูดหรือกระตุนทางการตลาดในดานผลิตภัณฑที่กอใหเกิดความตองการในการ
ซ้ือรองเทาของลูกคาอีกทางหนึ่ง   และจากความตองการดังกลาวก็จะสงผลใหเกิดแรงจูงใจใหลูกคา
แสดงพฤติกรรมออกมาโดยการซื้อผลิตภัณฑรองเทาในรุนที่ตรงกับความตองการหรือส่ิงที่ดึงดูดใจ
ในการซื้อของลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สิธรา ธีรโรจนดําเกิง(2544 : บทคัดยอ) ไดวิจัย
เร่ือง การศึกษาหาชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจผลิตรองเทาขนาดเล็ก กรณีศึกษารานรองเทา(A)  
ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคหันมาสนใจสินคาไทย คุณภาพดี ราคาถูก  และสอดคลองกับ ศันสนีย 
บุญยง (2550 : บทคัดยอ ) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรองเทากีฬา
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาที่ได พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
มีราคารองเทาคูลาสุดสวนใหญอยูในชวง 1,000-2,000 บาท   
      2.  ระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร โดย
ภาพรวม พบวา อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในแต
ละดานพบวา  ลูกคามีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาอยูในระดับมากไดแก ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนาย  สวนในดานการสงเสริมการตลาดลูกคามีระดับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาอยูในระดับปานกลาง เนื่องจากการโฆษณาสินคา การลดราคาสินคา 
การรับประกันสินคาแกลูกคา และบริการหลังการขาย เชน ซอมแซม เปลี่ยนพื้น ยังไมเพียงพอ          
ตอความตองการของลูกคา จึงทําใหระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในดานการ
สงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง ดังนั้นควรใหความสําคัญในดานสงเสริมการตลาดเพื่อให
ลูกคาเกิดการรับรูและเขาใจในตัวผลิตภัณฑรองเทา ซ่ึงสอดคลองกับ ภาณุพงศ ภัทรพงศสันต                   
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(2548 : บทคัดยอ) ไดทําการคนควาเรื่อง  ความสามารถในการแขงขันของอุตสาหกรรมรองเทากีฬา 
[ทรัพยากรอิเล็กทรอนิกส] : กรณีศึกษาของบริษัท แพน เอเชีย ฟุตแวร จํากัด (มหาชน)ผลการศึกษา 
พบวา ควรมีการพัฒนาตลาดในเชิงลึกเพื่อใหผูบริโภคเกิดการจดจําในตราสินคาหรือ  แบรนดเนม  
มีการจัดทํากิจกรรมสงเสริมการขายใหมากขึ้นเปนตน ส่ิงเหลานี้เองลวนแลวแตเปนแนวทางในการ
ดําเนินกลยุทธทางธุรกิจเพื่อสรางขีดความสามารถทางธุรกิจใหสูงขึ้นและใหสอดคลองกับการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทางธุรกิจในปจจุบันและอนาคต  
          3.  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคม
อุตสาหกรรมสหรัตนนคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  พบวา เพศ  อายุ  ระดับการศึกษารายได  และ
สถานภาพสมรส  มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาไมแตกตางกัน อาชีพของลูกคา
ตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาดานผลิตภัณฑ  ดานราคา และ   ดานชองทาง
การจัดจําหนายแตกตางกัน  การที่ระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันนั้นเนื่องจาก อาชีพมีสวนเกี่ยวของกับการรับรู
ขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา  สังคมและกลุมทางสังคม ทัศนคติของลูกคา เวลา และโอกาส    การที่ลูกคามี
อาชีพตางกันจึงทําใหเกิดระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  
และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับ  สายชล สาละสาลิน (2546 : บทคัดยอ)  
ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา อาชีพที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแทแตกตางกัน     
    4.  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคา         
ในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร  จําแนกตามพฤติกรรมการซื้อรองเทาของลูกคาพบวา 
วัตถุประสงคในการซื้อรองเทาตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน เหตุผลสําคัญ
อันดับแรกในการซื้อรองเทา และความถี่ในการไปเลือกซื้อรองเทาตอคร้ังตางกันมีระดับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริม
การตลาดแตกตางกัน  จํานวนรองเทาที่เลือกซื้อในแตละครั้ง  และจํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุด
ตอหนึ่งครั้งตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน ราคาที่เลือกซื้อแตละครั้งตอหนึ่งคูตางกัน    
มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาในดานผลิตภัณฑ และ ดานชองทางการจัดจําหนาย       
ไมแตกตางกัน สวนดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
รองเทาแตกตางกัน  การที่ลูกคามีระดับการตัดสินใจที่แตกตางกันเนื่องจากอิทธิพลจากภายนอก 
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เชน คานิยม ทัศนคติ  และพฤติกรรมของลูกคา อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู    
ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับ  ศุภกฤษ  ทิมอน (2550 : บทคัดยอ)  
ไดทําการศึกษาวิจัย เ ร่ือง  การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทาของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา รายการสงเสริมการขายมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
รองเทาของกลุมตัวอยาง ปจจัยทางดานลดราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อรองเทา  
กลาวคือ มีความสัมพันธกับจํานวนถือครองรองเทา ปจจัยทางดานการแจกของแถม มีความสัมพันธ  
กับ พฤติกรรมในการเลือกซื้อรองเทา กลาวคือ มีความสัมพันธกับราคารองเทาที่ซ้ือคร้ังลาสุด 
  5.  ผลการหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล กับ พฤติกรรมการซื้อรองเทาของ
ลูกคาในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร พบวา อาชีพและสถานภาพสมรสของลูกคามีความสัมพันธ 
กับวัตถุประสงคในการซื้อรองเทา  เพศ  อายุ  การศึกษาสูงสุด  อาชีพ  และรายไดของลูกคามี
ความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญอันดับแรกในการซื้อรองเทา   อาชีพและสถานภาพสมรสของลูกคามี
ความสัมพันธกับจํานวนรองเทาที่เคยซื้อมากที่สุดตอหนึ่งครั้ง  เพศ  อายุ  อาชีพ  และรายไดของ
ลูกคามีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อรองเทาตอคร้ังของลูกคา การศึกษาสูงสุด  อาชีพ  และ
รายไดของลูกคามีความสัมพันธกับราคารองเทาที่ลูกคาเลือกซื้อในแตละครั้งตอหนึ่งคู  การที่ลูกคา
มีพฤติกรรมการซื้อรองเทาที่แตกตางกัน เนื่องจากความรู  ความเขาใจ  พฤติกรรมและเหตุการณ  
ภายใตกระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการ
ไดมา  การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ ของลูกคาทั้งหมดมีความเกี่ยวของและ
สัมพันธกับการไดรับมา ซ่ึงสอดคลองกับ  ศุภกฤษ  ทิมอน  (2550 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาวิจัย
เร่ือง  การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษา  
พบวา  เพศของประชากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อที่แตกตางกัน และสอดคลองกับ  
สุรสิทธิ์  ปราชญสุชนัย  (2546 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทาผาใบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเทาผาใบของผูบริโภค
ในดานของจํานวนรองเทาผาใบที่มียี่หอและประเภทของรองเทาผาใบที่ซ้ือ  เหตุผลในการซื้อ
รองเทาผาใบคูใหม  วัตถุประสงคในการใสรองเทาผาใบ   
 
ขอเสนอแนะ 
  จากการศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑรองเทาของลูกคาในนิคม
อุตสาหกรรมสหรัตนนคร  มีขอเสนอแนะดังนี้ 
       1.  ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 
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                1.1  บริษัทผูผลิตรองเทาควรใหความสําคัญพัฒนาและตรวจสอบคุณภาพของรองเทา
อยางตอเนื่อง  เนื่องจากลูกคาสวนใหญมีเหตุผลสําคัญในการซื้อรองเทา คือ คุณภาพ 
                  1.2  บริษัทผูผลิตรองเทาควรใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนาย ดานทําเล
ที่ตั้งควรมีปายบอกทางใหมีความชัดเจนมากขึ้นและควรเพิ่มสถานที่จอดรถเพื่อใหเพียงพอตอความ
ตองการของลูกคา 
                  1.3  บริษัทผูผลิตรองเทาควรใหความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณา
สินคา การลดราคาสินคา การรับประกันสินคาแกลูกคา และบริการหลังการขาย เชน ซอมแซม 
เปลี่ยนพื้นใหมากขึ้นเพื่อใหตรงตอความตองการของลูกคา  ควรกระตุนดานการสงเสริมการตลาด
เพิ่มขึ้นเพื่อใหลูกคาเกิดการรับรูและเขาใจในตัวผลิตภัณฑรองเทาเพราะในการจะตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑรองเทานั้นลูกคาจําเปนตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาและคุณลักษณะตางๆเกี่ยวกับตัว
สินคาซึ่งบริษัทฯอาจโฆษณาผานสื่อตางๆเพิ่มขึ้น เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน เปนตน หรืออาจจัด
กิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งขึ้นมา เชน สินคาราคาพิเศษ เพิ่มระยะเวลาการรับประกัน นอกจากนี้อาจจะ
เพิ่มบริการหลังการขายขึ้นมาเพื่อจะไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางบริษัทผูผลิตรองเทากับ
ลูกคาเพื่อสรางความเขาใจอันดีตอตัวผลิตภัณฑและสามารถเพิ่มระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
รองเทาของลูกคาไดมากขึ้น                     
        2.  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
                 2.1  ควรมีการสํารวจตลาดความคิดเห็นและความตองการของลูกคาเพื่อนํามาเปน
ขอมูลในการพัฒนาการผลิตและการตลาด 
             2.2  ควรมีการศึกษา และพัฒนาเกี่ยวกับวิธีการควบคุมคุณภาพในการผลิตผลิตภัณฑ
รองเทาเพื่อใหไดการรับรองทางมาตรฐานทางอุตสาหกรรมอยางตอเนื่อง 
                 2.3  ควรมีการศึกษารูปแบบการบริหารจัดการบริษัทผูผลิตผลิตภัณฑรองเทาเพื่อทํา
ใหทราบถึงมาตรฐานในการบริหารจัดการที่นําไปสูความยั่งยืนและประสบผลสําเร็จ 


