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Abstract 
This research aims to 1) assess the capabilities of shop entrepreneurs, product manufacturing standards, 
marketing strategies, and service standards in the recovery slipper industry; 2) identify causal factors influencing 
these standards and strategies; 3) propose promotional strategies for boosting consumer purchases in 
Bangkok. Findings indicate that: 1) shop entrepreneurs’ capabilities and marketing strategies were rated 
highest, while product manufacturing and service standards were rated high; 2) marketing strategies had the 
strongest influence on promoting the recovery slipper industry, followed by entrepreneur capabilities, service 
standards, and then product manufacturing standards; 3) a chart illustrated promotion strategies, with marketing 
strategies as the primary driver, supported by entrepreneur capabilities and service standards, while product 
manufacturing standards provided top support. The results can aid government agencies, like the Ministry of 
Industry and Commerce, in policy development and oversight, as well as help entrepreneurs maintain product 
standards for consumer value. 
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บทคดัย่อ 
การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาระดบัความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ มาตรฐานการผลติสนิคา้ กลยุทธ์
การตลาด มาตรฐานการใหบ้รกิาร และการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัเชงิ
สาเหตุของมาตรฐานการผลิตสินค้า ความสามารถของผู้ประกอบการร้านค้า กลยุทธ์การตลาด และมาตรฐานการ
ให้บรกิารที่มอีิทธพิลต่อการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้า 3) เพื่อน าเสนอแนวทางการส่งเสริม
อุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้า ผลการวิจยัพบว่า 1) ความสามารถของผู้ประกอบการร้านค้า กลยุทธ์
การตลาด และการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะในระดบัมากทีสุ่ด ส่วนมาตรฐานการผลติสนิคา้และมาตรฐานการ
ใหบ้รกิารอยู่ในระดบัมาก 2) กลยุทธ์การตลาดมอีทิพิลเชงิสาเหตุรวมต่อการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะมากที่สุด 
รองลงมาไดแ้ก่ ความสามารถของผูป้ระกอบการ มาตรฐานการใหบ้รกิารและมาตรฐานการผลติสนิคา้ ตามล าดบั 3) ได้
แนวทางการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้า เป็นภาพแผนภูมปิระกอบด้วย กลยุทธ์การตลาดทีม่ี
อทิธพิลรวมมากทีสุ่ด เป็นฐานผลกัดนัอยู่ล่างสุด มคีวามสามารถของผูป้ระกอบการและมาตรฐานการใหบ้รกิารอยู่ตรง
กลาง ส่วนมาตรฐานการผลติสนิคา้ช่วยส่งเสรมิอยู่ในระดบับนดว้ย ผลการวจิยัมปีระโยชน์ต่อหน่วยราชการ ใชใ้นการ
ก าหนดนโยบายและก ากบัดแูล และเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการผลติสนิคา้ใหไ้ดม้าตรฐานเพื่อผูบ้รโิภคใชง้าน
ไดอ้ย่างคุม้ค่าตลอดไป 
ค าส าคญั: มาตรฐานการผลติสนิคา้, ความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้, มาตรฐานการบรกิาร, กลยุทธก์ารตลาด, 
อุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ 
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บทน า 
การผลิตรองเท้าเพื่อสุขภาพนอกเหนือจากเอกลักษณ์ รูปร่าง สี คุณภาพ และมาตรฐานที่ผลิตจากโรงงานของ
ผูป้ระกอบการแลว้ สิง่ส าคญัทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อนัน่คอืการก าหนด กลยุทธท์างการตลาดไม่ว่าจะเป็น
การพฒันาผลติภณัฑ์ โดยผลติภณัฑ์รองเทา้เพื่อสุขภาพนัน้จะต้องมกีารพฒันาคุณภาพของสนิค้าอยู่ตลอดเวลา การ
คิดค้น การวิจยั การหานวตักรรมเพื่อเข้ามาท าให้สินค้าของตวัเองดูโดดเด่นจากคู่แข่ง รวมไปถึงการสร้างประวตัิ
เรื่องราวของรองเทา้เพื่อสุขภาพ การประชาสมัพนัธ์ว่าประโยชน์ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บัเมื่อจ่ายใหก้บัรองเทา้เพื่อสุขภาพ
นัน้มอีะไรบ้าง รวมไปถงึช่องทางการจดัจ าหน่าย การใชช้ื่อสงัคมโซเชยีลมเีดยี การขายผ่านรา้นคา้ รวมไปถงึการขาย
ด้วยวิธกีารจดับูธ และการให้บริการจากทางร้านค้าด้วยการให้บริการด้วยความเต็มใจจากพนักงานร้านค้า การใช้
ถ้อยค าสุภาพ รวมไปถงึการสรา้งบรรยากาศในการพูดคุยกับลูกคา้ ล้วนมอีทิธพิลต่อการรบัรูก้ารมอียู่ของแบรนด์และ
รองเทา้เป็นอย่างยิง่ เพราะปัจจุบนัรองเทา้เพื่อสุขภาพไม่ไดจ้ ากดัเฉพาะกลุ่มคนสงูอายุเท่านัน้ บุคคลรุ่นใหม่ยงัมคีวาม
สนใจในเรื่องสุขภาพเทา้มากขึน้ และดว้ยนวตักรรมทีพ่ฒันาขึน้ บวกกบัรองเทา้สุขภาพไดม้หีน้าตาทีเ่ปลี่ยนแปลงไป
เพื่อปรบัใหเ้ขา้กบัความทนัสมยั ท าใหม้ผีูป้ระกอบการรายใหม่ๆ เหน็ถงึโอกาสไดก้ระโดดเขา้มาแย่งชงิพืน้ทีส่่วนแบ่ง
ทางการตลาดเพิม่ขึน้ และโดยส่วนใหญ่จะมุง่เน้นการแขง่ขนัในดา้นดไีซน์ คุณภาพ และราคา เพื่อดงึดดูลูกคา้เป้าหมาย 
(ประชาชาตธิุรกจิ, 2565) ดงันัน้หากผูป้ระกอบการมกีารผลติสนิคา้ทีม่มีาตรฐาน ใส่ใจรายละเอยีดในเรื่องของการผลติ 
มกีารใชก้ลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสม สามารถโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์และการเขา้ถงึช่องทางการจดัจ าหน่ายทีอ่ยู่
ใกล้ตัวกลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างการรับรู้การมีอยู่ของแบรนด์และรองเท้าเพื่อสุขภาพให้มากที่สุด จะส่งผลให้
กลุ่มเป้าหมายสามารถกลายมาเป็นผูบ้รโิภคไดอ้ย่างไมย่าก และหากสามารถใหบ้รกิารกลุ่มเป้าหมายทีเ่ขา้มาดว้ยความ
เป็นมาตรฐาน มคีวามสุภาพ พรอ้มอ านวยความสะดวกเพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจ ยิง่จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรองเทา้
กลุ่มเป้าหมาย อนัน าไปสู่การกลายมาเป็นกลุ่มลูกคา้ของบรษิทัไดใ้นทีสุ่ด และสามารถสรา้งส่วนแบ่งพืน้ทีท่างการตลาด
ไดเ้พิม่ยิง่ขึน้กจ็ะสามารถสรา้งก าไรกลบัคนืไดอ้ย่างยัง่ยนื (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562) 
การวจิยันี้จงึมวีตัถุประสงค์การวจิยัเพื่อ 1) เพื่อศกึษาระดบัความสามารถของผูป้ระกอบการ มาตรฐานการผลติสนิคา้ 
กลยุทธก์ารตลาด มาตรฐานการใหบ้รกิาร และการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะเพื่อฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ 2) เพื่อศกึษา
ปัจจยัเชงิสาเหตุของมาตรฐานการผลติสนิคา้ ความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ กลยุทธก์ารตลาด และมาตรฐาน
การให้บรกิารที่มอีิทธพิลต่อการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้า  และ 3) เพื่อได้แนวทางของการ
ส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภค 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
ความสามารถของผูป้ระกอบการ หมายถงึ ความสามารถในการประกอบธุรกจิดว้ยความมุ่งมัน่ พยายามในการแสวงหา
โอกาสเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ธุรกิจโดยอาจปรากฏในรูปของผลก าไร หรือความเป็นอยู่ของสังคมที่ดีภายใต้
สภาพแวดล้อมทางธุรกจิทีม่คีวามเสีย่งและความทา้ทาย ส าหรบัการด าเนินธุรกจิ ผูป้ระกอบการอาจมุ่งใหค้วามส าคญั
ไปในประเดน็เชงิเศรษฐกจิมากกว่าปัจจยัอื่นเนื่องจากเป็นสิง่ทีจ่ าเป็นทีจ่ะท าใหธุ้รกจิยงัคงค าเนินต่อไปไดใ้นระยะยาว 
ผูป้ระกอบการจงึควรพจิารณาถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อต้นทุนและผลก าไร เช่น เงนิทุน ทีด่นิ แรงงานและทรพัยากรอื่นๆ ที่
จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกจิอย่างรอบคอบ จากนัน้จงึพจิารณาถงึปัจจยัทีก่่อใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั และ
การตอบสนองความต้องการของลูกค้าใหไ้ด้รบัความพอใจสูงสุด ตลอดจนการแสวงหาโอกาสต่างๆ ที่จะท าใหธุ้รกจิ
ประสบความส าเร็จอยู่อย่างต่อเนื่อง (สุธีรา อะทะวงษา, 2560) การเป็นผู้ประกอบการ เป็นแนวคิดที่พฒันาขึ้นมา
หลงัจากแนวคดิผูป้ระกอบการและมคีวามหมายที่สมัพนัธ์ใกล้เคยีงกบัค านิยามของค าว่า "ผูป้ระกอบการ" โดยทัว่ไป
มักจะใช้ทัง้สองค านี้สลับกันไปมาเสมอ โดยการเป็นผู้ประกอบการไม่ได้พิจารณาเฉพาะตัวบุคคล เช่นเดียวกับ
ผูป้ระกอบการ แต่การเป็นผูป้ระกอบการจะพจิารณาถงึบรบิทหรอืสภาพแวดล้อมและกระบวนการหรอืสิง่ทีเ่กดิขึน้จาก
การกระท าที่เกี่ยวขอ้งกับการได้มาซึ่งโอกาสและการสร้างสรรค์องค์กรให้สามารถด าเนินการตามโอกาสนัน้ได้ ซึ่ง
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นักวชิาการต่างๆ ที่ได้ศกึษาด้านการเป็นผูป้ระกอบการและใหค้ านิยมการเป็นผู้ประกอบการ เช่น Bygrave & Hofer 
(1992) Amit et al. (1993) และ Shane & Venkataraman (2000) โดยมุมมองของ Bygrave & Hofer ทีไ่ดท้ าการศกึษา
ค้นคว้าในปี ค.ศ.1992 พบว่าผู้ประกอบการเป็นบุคคลที่ไขว่ควา้โอกาสและฉุกฉวยโอกาสนัน้ด้วยการประกอบธุรกจิ 
นอกจากนี้ Amit et al. ในปี ค.ศ.1993 ไดใ้หค้ านิยมของการเป็นผูป้ระกอบการไวว้่า เป็นกระบวนการสรา้งผลก าไรจาก
การใชท้รพัยากรดว้ยวธิกีารใหม่ทีม่ลีกัษณะเป็นเอกลกัษณ์ ซึง่มคีุณค่าภายใตส้ภาพแวดลอ้มทีไ่ม่แน่นอนและคลุมเครอื
ไม่ชดัเจน ต่อมาในปี ค.ศ.2000 Shane & Venkataraman ไดใ้หค้ านิยามการเป็นผูป้ระกอบการไวว้่าเป็นเหตุการณ์ที่
เกดิการบรรจบกนัของปรากฏการณ์ของ 2 สิง่ สิง่แรก คอื การพบหรอืการประสบ โอกาสทางธุรกจิทีส่ามารถสรา้งก าไร 
มาตรฐานการผลิตสินค้าปัจจุบนัอุตสาหกรรมการผลิตสินค้าประเภทรองเท้ามีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของ
ประเทศ อุตสาหกรรมรองเทา้เป็นอุตสาหกรรมทีม่โีครงสรา้งการผลติทีไ่ม่ยุ่งยากซบัซ้อนมากนัก ส าหรบัการผลติบาง
ประเภทยงัคงอาศยัแรงงาน จ าเป็นที่จะต้องใช้ทกัษะความช านาญของแรงงานอยู่มาก (Labor Intensive) ส าหรบั
รองเทา้ประเภทหนัง หรอืรองเทา้ทีต่อ้งใชฝี้มอืมนุษย ์ขัน้ตอนการผลติหลายขัน้ตอนยงัไมส่ามารถน าเทคโนโลยมีาใชใ้น
การผลิตได้ ลกัษณะการผลิตจงึมตีัง้แต่ระดบัครวัเรอืนไปจนถึงอุตสาหกรรม ขนาดใหญ่ ทัง้นี้ส าหรบัอุตสาหกรรม
รองเท้าของไทยในประเทศและต่างประเทศนัน้มแีนวโน้มที่ดีขึ้น และเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้อุปโภคจงึ
จ าเป็นต้องมกีารผลติรองเทา้ในปรมิาณทีเ่พิม่มากขึน้ ผู้ผลติเองจงึต้องเพิม่ก าลงัในการผลติ และพฒันากระบวนการ
ผลติ เพื่อใหเ้กดิการแขง่ขนัไดอ้ยู่ทดัเทยีมและสงูสุด ทัง้นี้เมื่อกล่าวถงึมาตรฐานหรอืคุณลกัษณะของสนิคา้หรอืบรกิารที่
สามารถสร้างความพงึพอใจหรอืมคีวามหมายต่อความต้องการของลูกค้า สามารถอธบิายได้ว่าคุณภาพดูจากความ
เหมาะสมในการใชแ้ละคุณภาพในแงข่องโรงงานผูผ้ลติมาจากความสามารถในการผลติใหต้รงตามมาตรฐานหรอืเกณฑ์
ทีต่ัง้ไว ้(Garvin, 1983; Juran, 1988; Bemowski & Stratton, 1998) 
สมมติฐานการวิจยั 
สมมตฐิานที ่1 การส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไดร้บัอทิธพิลทางตรงจากความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ มาตรฐานการผลติสนิคา้ กลยุทธ์ทางการตลาด และ
มาตรฐานการใหบ้รกิาร  
สมมตฐิานที ่2 มาตรฐานการใหบ้รกิาร ไดร้บัอทิธพิลทางตรงจากความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ มาตรฐานการ
ผลติสนิคา้ และกลยุทธท์างการตลาด 
สมมตฐิานที ่3 กลยุทธ์ทางการตลาด ไดร้บัอทิธพิลทางตรงจากความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ และมาตรฐาน
การผลติสนิคา้ 
สมมตฐิานที ่4 มาตรฐานการผลติสนิคา้ ไดร้บัอทิธพิลทางตรงจากความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ 
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิผสมผสานระหว่างเชงิปรมิาณน าและเชงิคุณภาพสนับสนุน โดยการวจิยัเชงิปรมิาณใช้
การส ารวจ (Survey) ประชากรทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนทีม่อีาชพีต่างๆ มอีายุ 15 ปีขึน้ไป (พระราชบญัญตัิ
การศึกษาภาคบงัคบั พ.ศ.2545 ; พระราชบญัญัติการศึกษาแห่งชาติ (ฉบบัที่ 4) พ.ศ.2562. ) ในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 6 เขต ได้แก่ เขตดนิแดง ปทุมวนั จตุจกัร บางกะปิ บางพลดั และหนองแขม จ านวน 649,895 คน ได้กลุ่ม
ตวัอย่าง 420 คน จากจ านวน 20 เท่าของตวัแปรสงัเกตได ้จ านวน 21 ตวั ตามแนวคดิของ Grace (2008) ดงันัน้กลุ่ม
ตวัอย่างทีเ่หมาะสมในการวจิยัครัง้นี้จงึอยู่ที ่420 ตวัอย่าง ดว้ยวธิอีาศยัความน่าจะเป็น และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบ
ชัน้ภูม ิ(Stratified Sampling) ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล เกณฑ์การให้
คะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดบั การทดสอบความเชื่อมัน่ (Cronbach’s Alpha) โดยรวมมคี่าตัง้แต่ .80 ขึน้ไปทุกดา้น 
ซึ่งถอืว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถือ (กลัยา วานิชย์บญัชา และ ฐติา วานิชย์บญัชา, 2558) การวเิคราะห์สถิติเชงิ
พรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ แจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใช้อธิบายข้อมูล และ ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอ้างอิง 
( Inferential) ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) และการวิเคราะห์
แบบจ าลองสมการโครงสรา้ง (Structural Equation Model: SEM) ดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ
 
ผลการวิจยั 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อรองเท้าแตะเพื่อ
สุขภาพภายในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 216 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.43 มอีายุ 36-45 ปี จ านวน 
137 คน คดิเป็นร้อยละ 32.62 มสีถานภาพสมรส จ านวน 233 คน คดิเป็นร้อยละ 55.48 มวีุฒกิารศกึษาปรญิญาตร ี
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จ านวน 240 คน คดิเป็นร้อยละ 57.14 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท จ านวน 197 คน คดิเป็นร้อยละ 
46.90 มจีุดประสงค์หลกัในการเลือกซื้อรองเท้าแตะเพื่อสุขภาพ คอื ซื้อเพื่อใส่เอง จ านวน 203 คน คดิเป็นร้อยละ 
48.33 และมชี่องทางการเลอืกซื้อรองเทา้แตะเพื่อสุขภาพเท้า คอื ช่องทางออนไลน์ จ านวน 172 คน คดิเป็นร้อยละ 
40.95 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อตอบวตัถุประสงค์ข้อที่ 1 (1) ความสามารถของผู้ประกอบการร้านค้า โดยภาพรวม มี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.21, S.D. = 0.57) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า การสรา้งชื่อตราสนิคา้ให้
เป็นทีน่ิยม (𝑥̅ = 4.24, S.D. = 0.60) และการสนับสนุนจากภาครฐั (𝑥̅ = 4.24, S.D. = 0.62) มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดเท่ากนั 
รองลงมา ไดแ้ก่ การวเิคราะหค์ู่แขง่ขนั (𝑥̅ = 4.20, S.D. = 0.62) การมแีหล่งเงนิทุนอย่างเพยีงพอ (𝑥̅ = 4.20, S.D. = 
0.66) และการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้า (𝑥̅ = 4.17, S.D. = 0.68) ตามล าดับ (2) มาตรฐานการผลิตสินค้า โดย
ภาพรวม มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 4.09, S.D. = 0.50) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า การใชเ้ทคโนโลยทีี่
ทนัสมยั มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.28, S.D. = 0.61) รองลงมา ไดแ้ก่ การไดร้บัรางวลั (𝑥̅ = 4.21, S.D. = 0.59) การ
ได้ใบรบัรองมาตรฐาน (𝑥̅ = 4.05, S.D. = 0.62) และการใช้วตัถุดบิทีค่งทน (𝑥̅ = 3.81, S.D. = 0.60) ตามล าดบั (3) 
กลยุทธก์ารตลาด โดยภาพรวม มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.23, S.D. = 0.56) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.35, S.D. = 0.53) รองลงมา ไดแ้ก่ การพฒันาผลติภณัฑ์ 
(𝑥̅ = 4.21, S.D. = 0.63) การจดัช่องทางจ าหน่าย (𝑥̅ = 4.20, S.D. = 0.67) และการส่งเสรมิการขาย (𝑥̅ = 4.14, S.D. 
= 0.67) ตามล าดบั (4) มาตรฐานในการใหบ้รกิาร โดยภาพรวม พบว่า มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 4.14, S.D. 
= 0.52) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า การจดัสิง่อ านวยความสะดวกในรา้นคา้ มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.23, S.D. 
= 0.60) รองลงมา ไดแ้ก่ คุณสมบตัทิีด่ขีองพนักงานขาย (𝑥̅ = 4.20, S.D. = 0.62) การช าระเงนิไดห้ลายช่องทาง (𝑥̅ = 
4.20, S.D. = 0.65) และการบริการหลงัการขาย (𝑥̅ = 3.93, S.D. = 0.64) ตามล าดบั (5) การส่งเสริมอุตสาหกรรม
รองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม มคีวามส าคญัอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.27, S.D. = 0.48) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ทีด่ี มคี่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด (𝑥̅ 
= 4.39, S.D. = 0.57) รองลงมา ไดแ้ก่ คุณภาพทีเ่หมาะสมกบัราคา (𝑥̅ = 4.27, S.D. = 0.51) การบอกต่อกนัมา (𝑥̅ = 
4.24, S.D. = 0.59) และความภกัดตี่อตราสนิคา้ (𝑥̅ = 4.16, S.D. = 0.65) ตามล าดบั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน เพื่อตอบวตัถุประสงค์ขอ้ที ่2 จากตารางที ่1 พบว่า ความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ 
(CME) มคีวามสมัพนัธ์โดยตรงกบัมาตรฐานการผลติสนิคา้ (PMS) มากทีสุ่ดเท่ากบั 0.84 รองลงมาคอื ส่งผลทางตรง
กบัการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (PRIP) กล
ยุทธ์การตลาด (MS) และมาตรฐานในการใหบ้รกิาร (SS) เท่ากบั 0.51, 0.42 และ 0.24 ตามล าดบั และส่งผลทางออ้ม
กบัมาตรฐานในการใหบ้รกิาร (SS) กลยุทธ์การตลาด (MS) และการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้
ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (PRIP) เท่ากบั 0.68, 0.48 และ 0.35 ตามล าดบั ส่วนมาตรฐานการ
ผลติสนิคา้ (PMS) มคีวามสมัพนัธโ์ดยตรงกบักลยุทธก์ารตลาด (MS) มากทีสุ่ดเท่ากบั 0.57 รองลงมาคอื มาตรฐานใน
การใหบ้รกิาร (SS) ส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(PRIP) เท่ากบั 0.51 และ 0.50 ตามล าดบั และส่งผลทางออ้มกบั การส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้
ด้วยการซื้อของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (PRIP) เท่ากบั 0.42 และพบว่ามาตรฐานในการใหบ้รกิาร (SS) มี
ความสัมพันธ์โดยตรงกับการส่งเสริมอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้าด้วยการซื้อของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (PRIP) เท่ากบั 0.81 
สรุปว่า กลยุทธ์การตลาด (MS) มีอิทธิพลรวมสูงสุด มีค่า 0.92 รองลงมาตามล าดับได้แก่ ความสามารถ ของ
ผู้ประกอบการ (CME) มคี่า 0.86 มาตรฐานการใหบ้รกิาร (SS) มคี่า 0.81 และมาตรฐานการผลติสนิค้า (PMS) มคี่า 
0.33 
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จากภาพที่ 2 แนวทางของการส่งเสริมอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้าด้วยการซื้อของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครจากขอ้ค้นพบการวจิยัเชงิปรมิาณและเชงิคุณภาพขา้งต้น เพื่อตอบวตัถุประสงค์ขอ้ที่ 3 ผู้วจิยั ได้
น าเสนอแนวทาง ของการส่งเสริมอุตสาหกรรมรองเท้าแตะพื้นโปรสุขภาพเท้าด้วยการซื้อของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ต้องให้ความส าคญัมากอย่างยิง่คอื เรื่องของความสามารถของผู้ประกอบการร้านค้า ในด้านการ
สนับสนุนจากภาครฐั รองลงมา คอื การสรา้งชื่อตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีน่ิยม การมแีหล่งเงนิทุนอย่างเพยีงพอ การจดัการ
ความความสมัพนัธก์บัลูกคา้ และการวเิคราะหค์ู่แขง่ขนั 
 
ตารางท่ี 1 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัส่วนบุคคล 
ตวัแปรตาม ความสมัพนัธ์ ตวัแปรอิสระ 

CME PMS MS SS PRIP 
PMS DE 0.84** N/A N/A N/A N/A 
 IE N/A N/A N/A N/A N/A 
 TE 0.84** N/A N/A N/A N/A 
MS DE 0.42** 0.57** N/A N/A N/A 
 IE 0.48** N/A N/A N/A N/A 
 TE 0.90** 0.57** N/A N/A N/A 
SS DE 0.24** 0.26* 0.51** N/A N/A 
 IE 0.68** 0.29** N/A N/A N/A 
 TE 0.92** 0.55** 0.51** N/A N/A 
PRIP DE 0.51** 0.17* 0.50* 0.81** N/A 
 IE 0.35** 0.16* 0.42** N/A N/A 
 TE 0.86** 0.33** 0.92** 0.81** N/A 
Chi-Square = 109.94, df = 89, p-value = 0.065, GFI = 0.98, AGFI = 0.94, RMR = 0.006, RMSEA = 0.024, 
CFI = 1.00, CN = 470.99 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 รูปแบบจ าลองของแนวทางการส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

การส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรงุเทพมหานคร 

มาตรฐานการใหบ้รกิาร 

กลยุทธก์ารตลาด 

มาตรฐานการผลติสนิคา้ 

ความสามารถของผูป้ระกอบการ

รา้นคา้ 
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สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 
คณุค่าด้านแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัตวัแปรแฝงของการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้ต้องอาศยัการทบทวนวรรณกรรมเพื่อเลอืกตวัแปรที่เป็นผลจากทฤษฎี และการตรวจสอบแนวทางด้วย
ขอ้มูลเชงิประจกัษ์ ตามล าดบั เพื่อยนืยนัโมเดลทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ว่ามคีวามสอดคล้องหรอืไม่กบัขอ้มลูเชงิประจกัษ์ทีเ่กบ็
รวบรวมมาได้ ซึ่งสามารถเป็นองค์ความรู้เพื่อให้ผู้เกี่ยวขอ้งหรือผู้สนใจได้ศึกษา น าไปเป็น “แนวทางการส่งเสรมิ
อุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึง่จากการศกึษาวจิยัครัง้นี้
สามารถอภปิรายผลความสอดคล้องกบัแนวคดิและทฤษฎทีีไ่ดท้บทวนวรรณกรรม ส าหรบัคุณค่าดา้นความสมัพนัธก์บั
ตวัแปร โดยพจิารณาจากค่าน ้าหนักองคป์ระกอบ (Factor Loading) ดงันี้ 
1) ความสามารถของผูป้ระกอบการรา้นคา้ มดี้านการสนับสนุนจากภาครฐั ดา้นการมแีหล่งเงนิทุนอย่างเพยีงพอ ดา้น
การสรา้งชื่อตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีน่ิยม ดา้นการจดัการความสมัพนัธก์บัลูกคา้ และดา้นการวเิคราะหค์ู่แขง่ขนั ซึง่พจิารณา
ไดจ้ากตวัแปรการสรา้งชื่อตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีน่่านิยม มคี่าน ้าหนักองค์ประกอบมากทีสุ่ด รองลองมาคอืดา้นการจดัการ
ความสมัพนัธลู์กคา้ ดา้นการมแีหล่งเงนิทุนอย่างเพยีงพอ ดา้นการวเิคราะหค์ู่แขง่ขนั และดา้นการสนับสนุนจากภาครฐั 
แสดงถงึความมนีัยส าคญัทีเ่ป็นความสามารถของผู้ประกอบการรา้นคา้ทีไ่ด้เคยมกีารสบืคน้ โดยผลงานของ Ahmad. 
et.al. (2023) ทีเ่คยระบุไวว้่า ความสามารถของผูป้ระกอบการหรอืประสบการณ์ของผูบ้รหิาร 
2) มาตรฐานการผลติสนิคา้ มดีา้นการใชเ้ทคโนโลยทีีท่นัสมยั ดา้นการใชว้ตัถุดบิทีค่งทน ดา้นการไดใ้บรบัรองมาตรฐาน 
และด้านการได้รบัรางวัล ซึ่งพจิารณาได้จากตวัแปรการใช้เทคโนโลยทีี่ทนัสมยั มคี่าน ้าหนักองค์ประกอบมากที่สุด 
รองลงมาคอืการไดร้บัรางวลั การไดใ้บรบัรองมาตรฐาน และการใชว้ตัถุดบิทีค่งทนตามล าดบั แสดงถงึความมนีัยส าคญั
ทีม่าตรฐานการผลติสนิคา้รองเทา้แตะเพื่อฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ มคีวามจ าเป็นต้องใชเ้ทคโนโลยทีีท่นัสมยั ทีไ่ดเ้คยมกีาร
ยนืยนัดว้ยผลงานวจิยัของ ชวีนันท์ มูลสาร (2559) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจ
เลือกซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ได้แก่ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ด้วย
เทคโนโลยทีีท่นัสมยั ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากรพนักงานขาย กระบวนการส่งมอบ
สนิคา้ และลกัษณะของรา้นคา้ มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัการตดัสนิใจซื้อรองเทา้กฬีาไนกี้ 
3) กลยุทธ์การตลาด มีด้านการพฒันาผลิตภัณฑ์ ด้านการจดัช่องทางจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และด้าน
โฆษณาประชาสมัพนัธ ์ซึง่พจิารณาไดจ้ากตวัแปรการพฒันาผลติภณัฑม์คี่าน ้าหนักองคป์ระกอบมากทีสุ่ด รองลงมาคอื 
การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ การจดัช่องทางจ าหน่าย และการส่งเสรมิการขาย ตามล าดบั แสดงถึงการมนีัยส าคญัที่
ผู้ประกอบการต้องพฒันาผลติภณัฑ์รองเท้าแตะฟ้ืนฟูสภาพเทา้ตลอดเวลา ที่ได้เคยมกีารยนืยนัด้วยผลการวจิยัของ 
ราตร ีมาลยัแกว้ (2561) 
4) มาตรฐานการให้บรกิาร มดี้านคุณสมบตัิที่ดขีองพนักงานขาย ด้านการช าระเงนิได้หลายช่องทาง ด้านการจดัส่ง
จ าหน่ายในรา้นคา้ และดา้นการบรหิารหลงัการขาย ซึ่งพจิารณาไดจ้ากตวัแปรการจดัสิง่อ านวยความสะดวกในรา้นคา้ 
มคี่าน ้าหนักองคป์ระกอบมากทีสุ่ด รองลงมาคอื คุณสมบตัทิีด่ขีองพนักงานขาย การช าระเงนิไดห้ลายช่องทาง และดา้น
การบรกิารหลงัการขาย ตามล าดบั แสดงถึงการมนีัยส าคญัที่ผู้ประกอบการต้องมกีารจดัสิง่อ านวยความสะดวกใ น
รา้นคา้ใหด้ทีีสุ่ด เช่น มกีระจกส่องในขณะทีท่ดลองรองเทา้ มทีีน่ัง่ทีเ่หมาะสมส าหรบัทุกเพศทุกวยั ฯลฯ ทีไ่ดเ้คยมกีาร
ยนืยนัดว้ยผลการวจิยัของ สุทธสินิี ถริะธรรมสรณ์ และ ฐากูร อนุสรณ์พาณิชกุล (2565) ทีไ่ดค้น้พบว่า ปัจจยัคุณภาพ
การบรกิารมอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดใีนการกลบัมาใชบ้รกิารครัง้ต่อไปของผูใ้ชบ้รกิารในสนิคา้ทุกประเภท 
5) การส่งเสรมิอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ดว้ยการซื้อของผูบ้รโิภค มดีา้นคุณภาพทีเ่หมาะสมกบัราคา 
ด้านการบอกต่อกนัมา ด้านความภกัดตี่อตราสนิค้า และด้านภาพลกัษณ์ตราสนิค้า ซึ่งพจิารณาได้จากตวัแปรภาพ
ลกัษณะตราสินค้าที่มีค่าน ้าหนักองค์ประกอบมากที่สุด รองลงมา การบอกต่อกันมา ความภักดีต่อตราสินค้า และ
คุณภาพทีเ่หมาะสมกบัราคา ตามล าดบั 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
1) เพื่อเพิม่ความส าเรจ็ใหก้บัธุรกจิรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ การสรา้งชื่อตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีน่ิยมถอืเป็นปัจจยัส าคญั 
ผูป้ระกอบการควรเน้นการสรา้งแบรนดท์ีม่คีวามเชื่อมโยงกบัสุขภาพและการฟ้ืนฟูเทา้ โดยใชเ้น้ือหาและแคมเปญทีเ่น้น
ประโยชน์ดา้นสุขภาพอย่างชดัเจน เช่น การใชว้สัดุทีช่่วยลดแรงกระแทก การออกแบบทีถู่กหลกัสรรีศาสตร ์รวมถงึการ
ร่วมมอืกบัผูเ้ชีย่วชาญดา้นสุขภาพเทา้ในการส่งเสรมิภาพลกัษณ์ของแบรนด์ นอกจากนี้ การจดัการความสมัพนัธ์กบั
ลูกคา้กเ็ป็นอกีหนึ่งปัจจยัทีม่คีวามส าคญั ผูป้ระกอบการควรมกีารสรา้งความสมัพนัธท์ีด่แีละยัง่ยนืกบัลูกคา้ เช่น การให้
ค าปรกึษาเกีย่วกบัการดแูลเทา้เป็นรายบุคคล การสรา้งโปรแกรมสมาชกิทีม่สีทิธพิเิศษส าหรบัลูกคา้ทีซ่ื้อซ ้า หรอืการใช้
แพลตฟอรม์ออนไลน์ในการตอบค าถามและใหค้ าแนะน าดา้นสุขภาพ ซึง่จะช่วยสรา้งความภกัดใีนระยะยาว การมแีหล่ง
เงนิทุนอย่างเพยีงพอกเ็ป็นอกีหนึ่งปัจจยัทีไ่ม่ควรมองขา้ม ผูป้ระกอบการควรวางแผนการเงนิทีร่อบคอบเพื่อสนับสนุน
การวจิยัและพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ รวมถงึการท าตลาดและการขยายธุรกจิ การหา
แหล่งเงนิทุนเพิม่เตมิจากนักลงทุนทีส่นใจในตลาดสุขภาพกเ็ป็นทางเลอืกที่ควรพจิารณาเช่นกนั การวเิคราะหค์ู่แขง่ขนั
ในตลาดอย่างละเอยีดจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถหาโอกาสในการสรา้งความแตกต่าง 
2) ผูป้ระกอบการรา้นคา้ในอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ควรเน้น การลงทุนในเทคโนโลยกีารผลติทีล่ ้าสมยั
เพื่อสร้างความแตกต่างและเพิม่ประสทิธภิาพการผลติ สิง่นี้จะไม่เพยีงแต่เพิม่คุณภาพของสนิค้า แต่ยงัสามารถลด
ตน้ทุนการผลติในระยะยาว นอกจากนี้ การไดร้บัรางวลัและใบรบัรองมาตรฐานเป็นอกีสองปัจจยัส าคญัทีค่วรไดร้บัความ
สนใจ การสรา้งผลติภณัฑท์ีส่ามารถชนะรางวลัหรอืไดร้บัการรบัรองจากองคก์รทีเ่ชื่อถอืได้ 
3) ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้าควรเน้นการวิจยัและพัฒนาเพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ที่
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่างแทจ้รงิ การพฒันารองเทา้ทีม่คีุณสมบตัพิเิศษ เช่น เทคโนโลยกีารรองรบัแรง
กระแทกทีด่ขี ึน้หรอืวสัดุทีส่ามารถปรบัตวัใหเ้ขา้กบัรปูเทา้ของแต่ละบุคคล จะท าใหผ้ลติภณัฑม์คีวามโดดเด่นและดงึดูด
ใจลูกค้าได้มากขึ้น ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ควรเน้นการสร้างเนื้อหาที่สื่อถึงคุณประโยชน์และความเป็น
เอกลกัษณ์ของรองเทา้ ควรใชส้ื่อทีห่ลากหลาย เช่น โซเชยีลมเีดยีและการโฆษณาออนไลน์ เพื่อเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างกวา้งขวาง ส าหรบัการจดัช่องทางจ าหน่าย 
4) ผู้ประกอบการร้านค้าในอุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้าควรให้ความส าคญักบัการปรบัปรุงและพฒันา
สภาพแวดลอ้มในรา้นคา้ใหส้ะดวกสบายและเป็นมติรกบัลูกคา้ การจดัพืน้ทีแ่สดงสนิคา้ทีช่ดัเจนและเป็นระเบยีบ รวมถงึ
การจดัทีน่ัง่พกัผ่อนหรอืมุมทดลองรองเทา้จะช่วยใหลู้กคา้รู้สกึผ่อนคลายและมปีระสบการณ์ทีด่ใีนการเลอืกซื้อสนิคา้ 
ดา้นคุณสมบตัทิีด่ขีองพนักงานขายนัน้ ควรมุ่งเน้นในการฝึกอบรมพนักงานใหม้คีวามรูค้วามเขา้ใจในผลติภณัฑอ์ย่าง
ถ่องแท ้
5) ผูป้ระกอบการรา้นคา้ในอุตสาหกรรมรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ควรเน้นการสรา้งและรกัษาภาพลกัษณ์ทีด่ขีองแบ
รนด์ การลงทุนในแคมเปญการตลาดที่เน้นความเป็นเอกลกัษณ์และคุณประโยชน์ของผลติภณัฑ์ รวมถึงการสื่อสาร
คุณค่าทีแ่บรนดต์อ้งการส่งเสรมิ 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
1) จากผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด เป็นตัวแปรที่มีความส าคญัอย่างมากที่มีอิทธิพลต่อการส่งเสริม
อุตสาหกรรมรองเท้าแตะฟ้ืนฟูสุขภาพเท้า จงึควรมกีารศกึษาแบบเจาะลกึเพิม่เตมิในด้านการตลาดเชงิลกึ เพื่อเป็น
แนวทางในการพฒันากลยุทธใ์นการท าตลาดเพื่อใหส้ามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายทีห่ลากหลายกลุ่มไดเ้พิม่มากขึน้ และยงั
ช่วยในการพฒันารองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ใหเ้กดิความแตกต่าง โดดเด่น สามารถสรา้งจุดแขง็ในดา้นความคุม้ค่า 
คงทน ไดเ้ตม็ประสทิธภิาพ 
2) ควรมกีารศกึษาในปัจจยัอื่นๆ เพิม่เตมิทีเ่กีย่วขอ้งกบัการส่งเสรมิอุตสาหกรรมดา้นรองเทา้แตะฟ้ืนฟูสุขภาพเทา้ เช่น 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ การตลาดดจิทิลั ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค การจดัการองค์กร ทีจ่ะช่วยพฒันา
อุตสาหกรรมรองเทา้ใหเ้ป็นองคก์รทีส่ามารถแขง่ขนักบัอุตสาหกรรมประเภทเดยีวกนัได้ 
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