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บทคัดยอ  
 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของการบริหารลูกคาสัมพันธและสวนประสมการตลาดที่มีผลต อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดย
ใช แบบสอบถามตัวอยาง ไดแก ผูที่เคยใชรองเทาหนังคัทชู จำนวน 385 คน คำนวณตามสูตรของ Cochran (1953) โดยใช
สถิติความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหถดถอยพหุวิธีแบบ enter ผลการศึกษาพบวา 1) การ
บริหารลูกคาสัมพันธและสวนประสมการตลาด อยูในระดับมาก และปจจัยที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชู 
อยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจำหนาย ดานการตลาด ดานฐานขอมูล ดานเทคโนโลยี ดาน
ความสัมพันธ อยูในระดับมาก 2) ปจจัยที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชู รอยละ 72.6 โดยเรียงลำดับ
ความสำคัญจากมากไปหานอยตามลำดับ ดังน้ี ดานผลิตภัณฑ (X1) ดานความสัมพันธ (X7) ดานการตลาด (X4) ดานราคา (X2) 
ดานการจัดจำหนาย (X3) ดานฐานขอมูล (X5) ดานเทคโนโลยี (X6) และ ดานรักษาลูกคา (X8) โดยสามารถนำเสนอสมการได
ดังนี้ Y = 0.34 + 0.21(X1)** + 0.11(X2)** + 0.11(X3)**+ 0.12(X4)**+ 0.11(X5)** + 0.11(X6)**+ 0.14X(X8) 
 

คำสำคัญ: การบริหารลูกคาสัมพันธ, สวนประสมการตลาด, กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
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Abstract 

 

This research aims to 1) To study the process of buying leather shoes for consumers in Bangkok 

and its vicinity. 2) To study the influence of customer relationship management and marketing mix on the 

consumer decision making process of leather shoes in Bangkok and its vicinity. The quantitative research 

method was used by questionnaires. The sample population consisted of 385 people who used to wear 

leather moccasins, calculated according to W.G. Cochran (1953) formula, using statistics of frequency, 

percentage, mean and standard deviation. And multiple regression analysis with enter method. The 

results showed that 1) customer relationship management and marketing mix. High level And there are 

factors that affect the process of buying leather shoes At a high level, including product, price, 

distribution, marketing, database Technology Relationship High level 2) Factors affecting the purchasing 

decision process for leather shoes 72.6%, ranked in descending order of importance as follows: Product 

(X1) Relationship (X7) Marketing (X4) Price (X2), distribution side (X3), database side (X5), technology (X6)  and 

customer retention (X8), the equation can be presented as follows: Y = 0.34 + 0.21(X1)** + 0.11(X2)** + 

0.11(X3)** + 0.12(X4)** + 0.11(X5)** + 0.11(X6)** + 0.14X(X8) 
 

Keywords: Customer relationship management, marketing mix, purchase decision process 

 
1. บทนำ  

เนื่องจากในโลกปจจุบันนี้มีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วไมวาจะเปนสภาพเศรษฐกิจ ตลอดจนไปถึงการแขงขัน
ทางธุรกิจที่เกิดขึ้น และความตองการของผูบริโภคที่เปลีย่นแปลงไป ธุรกิจจำเปนท่ีจะตองมีการปรับตวัหากลยุทธใหม ๆ เขามา
ชวย การมีสินคาท่ีสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได เปนตัวแปรที่สามารถควบคุมได ขายในราคาท่ีผูบริโภค
ยอมรับได ผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา Kotler & Armstrong (2013) เพื่อใหสามารถปรับตัวใหไดกับการ
เปลี่ยนแปลงใหรูถึงความตองการของตลาด สำหรับการผลิตภัณฑรองเทาหนังรัฐบาลไทยไดเขามามีบทบาทอยางชัดเจนใน
สวนของการสงเสริมการสงออกผลิตภัณฑรองเทาหนังคัทชู โดยหนวยงานของรัฐที่มีบทบาทสำคัญ คือ กรมสงเสริมการสงออก
อุตสาหกรรมเคร่ืองหนังเปนการแปรรูปเปนผลิตภัณฑเครื่องหนังตาง ๆ ประเทศไทยเปนแหลงผลิตเครื่องหนังที่มีคุณภาพดี 
และมีอุตสาหกรรมหนังที่ดีที่สุดรายหนึ่งของโลก มีหนังที่มีคุณภาพ มีความประณีตในการตัดเย็บอยางพิถีพิถัน (สำนักงาน
ปลัดกระทรวงพาณิชย พ.ศ. 2563) 

ธุรกิจรองเทาหนังคัทชู จึงตองคำนึงถึงการผลิตใหตรงตอความตองการของลูกคาที่มีความตองการแตกตางกัน เพื่อ
กอใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน ซึ่งมีกลยุทธทางการตลาดหลายรูปแบบ ธุรกิจจำเปนตองใชสวนประสมการตลาด 
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ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจำหนาย ดานสงเสริมการตลาด Kotler. (1997) รวมไปถึงการสราง
ความสัมพันธกับลูกคาธุรกิจจะตองมีการบริหารลูกคาสัมพันธกับลูกคาเปนการสานสัมพันธกับลูกคาดวยการเรียนรูเกี่ยวกับ
ลูกคา ความตองการ และพฤติกรรมของลูกคา (Kotler and Keller (2012) การบริหารลูกคาสัมพันธหมายถึงการผสมผสาน
ระหวางเทคโนโลยีที่มีในปจจุบันและกระบวนการทางธุรกิจนำทั้งสองอยางมาผสมผสานกันเพื่อใชสรางความพึงพอใจใหแก
ลูกคาชวงเวลาท่ีมีการปฏิสัมพันธกันระหวางธุรกิจกับลูกคา Bose (2003) จึงเห็นไดวา สวนประสมการตลาดกับบริหารลูกคา
สัมพันธ มีความสำคัญกับธุรกิจเปนอยางมาก  

ดวยเหตุผลนี้เองผูวจิัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาอิทธิพลของการบริหารลูกคาสัมพันธและสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งประโยชนที่ไดจาก
การศึกษาจะนำไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาสินคา และพัฒนากลยุทธตางๆ ใหตรงตามความตองการของลูกคาทำใหธุรกิจ
สามารถที่จะแขงขันกบัคูแขงรายอ่ืน ๆ ตอไป 

 

2. วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 2. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของการบริหารลูกคาสัมพันธและสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
รองเทาหนงัคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

3. สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปจจัยสวนประสมการตลาดสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 
 2. อิทธิพลของการบริหารลูกคาสัมพันธที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

4. กรอบแนวคิด 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและเอกสารท่ีเกี่ยวของนำมาซึ่งกรอบแนวคิดไดดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

5. การทบทวนวรรณกรรมและเอกสารท่ีเก่ียวของ 
 ในงานวิจัยนี้ผูวิจัยประยุกตใชแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของดังนี ้

 5.1 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด(4P’s) Kotler (1997) โดยพิจารณาจากองคประกอบ 4 ดาน คือ  
1) ผลิตภณัฑ 2) ราคา 3) การจัดจำหนาย และ 4) การสงเสริมการตลาด  

การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 13 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม | นครปฐม | ประเทศไทย | วันที่ 8 - 9 กรกฎาคม 2564

1452 The 13th NPRU National Academic Conference

Nakhon Pathom Rajabhat University | Nakhon Pathom | Thailand | 8 - 9 July 2021



5.2 แนวคิดเก่ียวกับการบริหารลูกคาสัมพันธ  Kracklauer, Mills and Seifert (2004) โดยพิจารณาจาก
องคประกอบ 4 ดาน คือ 1) ดานการจัดเก็บขอมูลลูกคา 2) ดานการใชเทคโนโลยีที่ในการดึงดูดลูกคา 3) ดานการกำหนด
โปรแกรมเพ่ือการสรางความสัมพันธ และ 4) ดานการรักษาลูกคา  

5.3 แนวคิดเก่ียวกับการกระบวนการตัดสินใจซื้อ Kotler (2012)  โดยพิจารณาจากองคประกอบ 5 ดาน คือ 1) การ
นับรูถึงปญหาที่เกิดขึ้น 2) การแสวงหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ณัฏฐชยากาญจน บินสุวรรณ และชุติมาวดี ทองจีน (2561) ไดศึกษาวิจัยเรื่องคุณคาตราสินคาการสงเสริมการตลาด 
และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางของผูบริโภค กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา สุภาพสตรี วัยทำงาน ชวง
อายุ 25-45 ป ในกรุงเทพมหานคร จำนวน 155 คน โดยใชแบบสอบถาม และวิธีการสุมแบบสะดวก  วิเคราะหสถิติดวย
คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสมการถดถอยพหุคูณ เพื่อใชในการทดสอบสมมุติฐาน ผลการวิจัยสรุป
ไดวา การสงเสริมการตลาดและแรงจูงใจในการซื้อเครื่องสำอาง มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางอยางมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 แตคุณคาตราสินคาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้เครื่องสำอางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

สุรีรัตน ชดชอย (2560) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง อิทธิพลการกำกับของการบริหารลูกคาสัมพันธท่ีมีตอการสรางความภักดี
ของลูกคาอยางย่ังยืนของอุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับ กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา กลุมลูกคาที่ซื้ออัญมณีและ
เครื่องประดับจากรานคาอัญมณีและเครื่องประดับไมนอยกวา 15 ราน จำนวน 500 คน การวิจัยเชิงคุณภาพใชวิธีกรสัมภาษณ
เชิงลึกแบบรายบุคคลผูใหขอมูล คือ ผูบริหารที่อยูในอุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับ จำนวน 13 ทาน ผลการศึกษา
พบวา ตัวแปรแฝงทุกตัว คือ คุณภาพการบริการ คุณคาที่รับรู ความพึงพอใจของลูกคา ความไววางใจ มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
มาก 
 

6. วิธีการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ มีขั้นตอนดำเนินงานวิจัยดังน้ี 

6.1 ประชากรและตัวอยาง 
ประชากรในงานวิจัยนี้คือ ผูที่เคยใชรองเทาหนังคัทชู คำนวณขนาดตัวอยางโดยใชสูตรวิธีของ Cochran (1953) ซึ่ง

ไดตัวอยางจำนวน 385 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก  
6.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยสรางข้ึน จำนวน 5 ขอ   

6.3 การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยมาตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น(Reliability) ดังนี ้
     6.3.1 นำแบบสอบถามท่ีไดออกแบบใหผูเช่ียวชาญ 3 ทานเพื่อตรวจความถูกตอง ความตรงเนื้อหา (content 

validity) และความครอบคลุมของเน้ือหา และนำแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับบุคคลที่ไมใชกลุมตัวอยาง จำนวน 
30 คน ใชสูตร อัลฟาของ ครอนบาค (Cronbach) ไดคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามอยูในชวง 0.78-0.88 จึงสามารถนำ
แบบสอบถามไปจัดเก็บจริง 

6.4 วิธีการเก็บขอมูล 
     ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยจะทำการเก็บรวบรวมขอมูลหลังจากปรับปรุงคุณภาพของแบบสอบถาม เก็บ

ขอมูลจากผูทีเ่คยสวมใสรองเทาหนังคัทชู จำนวน 385 ราย 

 6.5 ระยะเวลาในการเก็บขอมูล  
     ระยะเวลาในการเก็บขอมูลในชวงเดือน กุมภาพันธ - มีนาคม 2564 

6.6 การวิเคราะหขอมูล 

     ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการประมวลผลใชสถิติในการวิเคราะหดังนี ้
  6.6.1 วิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ใชการหาคาความถี่ (frequency) และรอยละ 
(percentage) 
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  6.6.2 วิเคราะหระดับปจจัยสมรรถนะ กระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใชการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวน เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

  6.6.3 การวิเคราะหปจจัยที่สงผลตออิทธิพลของการบริหารลูกคาสัมพันธและสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใชคา VIF เพื่อตรวจสอบ
ปญหาตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง การวิเคราะหถดถอยพหุวิธี enter (multiple regression analysis) เพื่อหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม และทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไวของการวิจัย 

  

7. ผลการวิจัย 
 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปผลตามวัตถุประสงคการวิจัยไดดังนี้ 
 1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 54.03) อายุ 20 – 30 ป (รอยละ 48.31) ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี (รอยละ 52.73) สถานภาพสมรสโสด (รอยละ 57.14) อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ (รอยละ 38.96) และ
มีรายได 15,000 - 25,000 บาท (รอยละ 44.94) 
 2. คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ตารางที่ 1  สวนประสมการตลาดรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
 

S.D. ระดับ ลำดับ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.32 0.62 มากท่ีสุด 3 

2. ดานราคา 4.26 0.61 มากท่ีสุด 4 

3. ดานการจัดจำหนาย 4.35 0.58 มากท่ีสุด 2 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.44 0.42 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.34 0.47 มากที่สุด  

 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (  = 4.34) และเมื่อพิจารณารายดานเรียงคาเฉลี่ยจากมากไปนอยตามลำดับ คือ ดานการ
สงเสริมการตลาด (  = 4.44) รองลงมาดานการจัดจำหนาย (  = 4.35) ดานผลิตภัณฑ (  = 4.32) และดานราคา (  = 

4.26) 
 3. เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการบริหารลูกคาสัมพันธของธุรกิจรองเทาหนังคัทชูของผูบริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตารางที่ 2  การบริหารลูกคาสัมพันธของธุรกิจรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

การบริหารลูกคาสัมพันธ 
 

S.D. ระดับ ลำดับ 

1. ดานการสรางฐานขอมูลลูกคา 4.21 0.71 มากท่ีสุด 4 

2. ดานการใชเทคโนโลยีที่เหมาะสม 4.28 0.70 มากท่ีสุด 2 

3. ดานการกำหนดโปรแกรมเพื่อการสรางความสัมพันธ 4.22 0.70 มากท่ีสุด 3 

4. ดานการรักษาลูกคา 4.31 0.67 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.26 0.54 มากที่สุด  

ผลการวิจัยพบวา การบริหารลูกคาสัมพันธของธุรกิจรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด (  = 4.26) และเม่ือพิจารณารายดาน เรียงคาเฉลี่ยจากมากไปนอยตามลำดับ 
คือ ดานการรักษาลูกคา (  = 4.31) รองลงมาคือ ดานการใชเทคโนโลยีที่เหมาะสม (  = 4.28) ดานการกำหนดโปรแกรม
เพื่อการสรางความสัมพันธ (  = 4.22) และดานการสรางฐานขอมูลลูกคา (  = 4.21) 
 4. เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
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ตารางที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กระบวนการตดัสินใจซื้อ 
 

S.D. ระดับ ลำดับ 

1. ดานปญหา 4.22 0.74 มากท่ีสุด 4 

2. ดานการหาขอมูล 4.25 0.70 มากท่ีสุด 3 

3. ดานทางเลือก 4.39 0.62 มากท่ีสุด 1 

4. ดานตัดส้ินใจซ้ือ 4.34 0.63 มากท่ีสุด 2 

5. ดานหลังการซ้ือ 4.09 0.47 มาก 5 

รวม 4.26 0.56 มากที่สุด  

 ผลการวิจัยพบวา กระบวนการตัดสินใจซื้อของธุรกิจรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด (  = 4.26) และเม่ือพิจารณารายดาน เรียงคาเฉลี่ยจากมากไปนอยตามลำดับ 
คือ ดานทางเลือก (  = 4.39) รองลงมาคือ ดานตัดสินใจซ้ือ (  = 4.34) ดานการหาขอมูล (  = 4.25) ดานปญหา (  = 

4.22) และดานหลังการซ้ือ (  = 4.09) 
 5. อิทธิพลของการบริหารลูกคาสัมพันธและสวนประสมการตลาดท่ีมผีลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรองเทาหนังคัทชู
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กอนท่ีจะนำเสนอผลการวิเคราะการถดถอยพหุ ทดสอบขอกำหนดเบ้ือตนท่ีสำคัญของสถิติอางอิงที่ใช ดังนี้ วิธีการ 
วิเคราะหสหสัมพันธ (Correlation Analysis) ระหวางตัวแปรอิสระ จะตองมีความสัมพันธกันไมเกิน 0.80 ทั้งทางบวกและ
ทางลบ  พิจารณารวมกับคา VIF (Variance inflation factors) คา VIF ตองมีคาไมเกิน 10 
ตารางท่ี 4  การวิเคราะหปญหาภาวะเสนตรงรวมเชิงพหุ 

จากตารางที่ 2 พบวา เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนท้ัง 8 ปจจัย มีความสัมพันธกันโดยมีคาอยูระหวาง 
0.07-0.72  สรุปไดวาในสวนของตัวแปรอิสระทั้งหมด มีปญหาความสัมพันธกันเอง จึงพิจารณาโดยใชสถิติ คา VIF (variance 
inflation factors) ของตัวแปรอิสระแตละตัวแปร ปญหาการรวมเสนพหุไมเกิดขึ้น โดยคา VIF ไมควรเกิน 10 ซึ่งงานวิจัยนี้มี
คา VIF อยูระหวาง 1.05-4.35 เปนไปตามเงื่อนไขขอกำหนด จึงอานผลการวิเคราะหการถดถอยพหุได 
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ดานผลิตภัณฑ 1 0.69** 0.68** 0.47** 0.73** 0.68** 0.70** 0.18** 
ดานราคา  1 .072** 0.47** 0.69** 0.66** 0.67** 0.14** 
ดานการจัดจำหนาย   1 0.55** 0.67** 0.62** 0.67** 0.12* 
ดานการตลาด    1 0.39** 0.42** 0.43** 0.07 
ดานฐานขอมูล     1 0.77** 0.72** 0.19** 
ดานเทคโนโลย ี      1 0.72** 0.14** 
ดานความสัมพันธ       1 0.13* 
ดานรักษาลูกคา        1 

VIF 2.81 2.69 2.80 1.49 4.02 3.44 4.35 1.05 

การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 13 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม | นครปฐม | ประเทศไทย | วันที่ 8 - 9 กรกฎาคม 2564

1455 The 13th NPRU National Academic Conference

Nakhon Pathom Rajabhat University | Nakhon Pathom | Thailand | 8 - 9 July 2021



ตารางท่ี 5 สวนประสมการตลาด และการบริหารลูกคาสัมพันธที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตัวแปร  

b 

Std. 

Error β 

 

t 

 

sig 

คาคงที่ 0.34 0.18  1.84** 0.07 

ดานผลิตภัณฑ(X1) 0.21 0.04 0.23 5.07** 0.00 

ดานราคา(X2) 0.11 0.04 0.12 2.67** 0.01 

ดานการจัดจำหนาย(X3) 0.11 0.04 0.11 2.51** 0.01 

ดานการตลาด(X4) 0.12 0.04 0.09 2.79** 0.01 

ดานฐานขอมูล(X5) 0.11 0.04 0.15 2.69** 0.01 
ดานเทคโนโลยี(X6) 0.11 0.04 0.14 2.80** 0.01 

ดานความสัมพันธ(X7) 0.14 0.04 0.17 3.05** 0.00 
ดานรักษาลูกคา(X8) 0.00 0.02 0.00 0.03** 0.98 
R = .852    R Square = .726   Adjusted R Square = .720     Standard Error = .295 

 

จากตารางท่ี 4 ผลการวิจัยพบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจำหนาย ดานการตลาด ดานฐานขอมูล ดาน
เทคโนโลยี ดานความสัมพันธ สงผลทางบวกตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล รอยละ 72.6 โดยสามารถเขียนสมการไดดั งนี้  Y = 0.34 + 0.21(X1)** + 0.11(X2)** + 0.11(X3)** + 

0.12(X4)** + 0.11(X5)** + 0.11(X6)** + 0.14(X8) 
 

8. อภิปรายผล 
ปจจัยสวนประสมการตลาดสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคอยูในระดับมากที่สุด 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ สอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณกรณ สินาเจริญ (2558) ทำการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อรองเทา adidas ของผูบริโภคกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรองเทา 
adidas ไดแกปจจัยดานตราสินคาของผลิตภัณฑปจจัยดานการจัดจำหนายโดยรวมอยูในระดับมาก อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 
อธิบายไดวา ผูบริโภคใหวความสำคัญกับตราสินคาผลิตภัณฑและการจัดจำหนาย เปนปจจัยแรกที่ตองคำนึงในการเลือกซื้อ
สินคา ซึ่งผลิตภัณฑ คือ สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพอใจ 

ปจจัยการบริหารลูกคาสัมพันธสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองเทาหนังคัทชูของผูบริโภคอยูในระดับมากที่สุด 
อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ สอดคลองกับงานวิจัยของ ของ ปยนุช พูลสวัสด์ิ (2558) ทำการศึกษาเรื่องการพัฒนาสื่อดิจิทัลทาง
การตลาดโดยใชกลยุทธการบริหารลูกคาสัมพันธ CRM เพื่อสงเสริมการสรางความสัมพันธกับลูกคา ผลการวิจัยพบวาปจจัย
คุณภาพดานเนื้อหาอยูในระดับดีคุณภาพดานสื่ออยูในระดับดีและความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสื่อดิจิทัลทางการตลาดโดยใช
กลยุทธทางการบริหารลูกคาสัมพันธ CRM โดยรวมอยูในระดับมาก อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ อธิบายไดวา การบริหารลูกคา
สัมพันธหมายถึงการทำกิจกรรมทางการตลาดที่กระทำตอลูกคาแตละรายอยางตอเนื่อง การสื่อสารระหวางธุรกิจกับลูกคานั้น
จะตองมีลักษณะที่เปนกันเองตรงตามความตองการของลูกคาในแตละราย และสามารถสรางประโยชนใหกับธุรกิจและลูกคา
ดวยทั้งสองฝาย 

 

9. ขอเสนอแนะ 
9.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัย จากผลการวิจัยมีขอเสนอแนะไดดังนี ้

       9.1.1 ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดเพ่ิมมากขึ้น โดยเฉพาะการทำให
สินคาและบริการออนไลนมีคุณลักษณะแตกตางไปจากสินคาที่สามารถหาซื้อไดตามรานคาทั่วไป เพื่อเปนการกตุนใหผูบริโภค
มีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากขึ้น 
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       9.1.2 ผูประกอบการควรมีการโปรโมช่ันใหมากขึ้น อยางเชน ลดราคา เมื่อเปนลูกคาประจำ หรือลูกคาที่ซื้อ
จำนวนมาก มีการใหของแถม เพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาออนไลนครั้งตอไป 
       9.1.3 ผูประกอบการเมื่อโพสรูปรองเทาผานหนา Facebook ควรโพสรูปภาพท่ีตนเองถายจริงและระบุราคาให
ชัดเจน เพื่อทำใหลูกคาเชื่อมั่นในสินคา 
       9.1.4 ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับการบริหารลูกคาสัมพันธเพิ่มมากข้ึน เพื่อที่จะไดตอบสนองลูกคา
เปนรายกลุมหรือรายบุคคลตามความตองการและผลกำไรของลูกคาเพื่อสรางความภักดีของลูกคาและเก็บรักษาลูกคาไวอยาง
ยาวนานเพ่ือผลกำไรระยะยาว 

       9.2 ขอเสนอแนะในงานวิจัยครั้งตอไป 
             9.2.1 ควรมีการศึกษาปจจัยอื่นๆ เชน คุณคาตราสินคา ภาพลักษณตราสินคา ที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

รองเทาหนังคัทชู รวมดวยเน่ืองจากงานวิจยัน้ีตัวแปรอิสระมีอำนาจพยากรณเพียง รอยละ 72.6 

      9.2.2 ควรเพิ่มการเปรียบเทียบของรองเทาแตละยี่หอเพิ่มเติม เพื่อจะไดทราบขอดีขอเสียของรองเทาแตละยี่หอ 
และสามารถเพิ่มเปนปจจัยที่สงผลตอการเลือกรองเทาแตละยี่หอในคร้ังถัดไปได 
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