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          บทคดัย่อ 
 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือ

รองเทา้มือสองในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ประชากรในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือรองเทา้มือสองในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ภายในระยะเวลา 1 ปี
ท่ีผา่นมา  จ  านวน 300 ราย โดยแบ่งเป็นช่วงอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 100 ราย อาย ุ20-29 ปี จ  านวน 100 
ราย อาย ุ30 ปีข้ึนไป จ านวน 100 ราย และเก็บขอ้มูลดว้ยการเลือกตวัอยา่งแบบตามสะดวก  จากร้าน
จ าหน่ายรองเทา้มือสองในอ าเภอเมืองเชียงใหม่   การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี 
ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อระดบัความคิดเห็น ในการ
เปรียบเทียบความแตกต่างใชส้ถิติค่าเฉล่ียและการทดสอบตวัแปรดว้ยวธีิค่าแจกแจงแบบที (Independent 
Sample T-test)    การวเิคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) ในการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่งคนละกลุ่ม 

 จากการศึกษา พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี และอาย ุ20-29 ปี   ระดบั
การศึกษาคือ ปริญญาตรี  มีอาชีพนกัศึกษา มีรายไดต่้อเดือน คือ ต ่ากวา่ 10,000 บาท ส่วนใหญ่การซ้ือ
รองเทา้มือสองในรอบสามเดือนท่ีผา่นมาคือ 1 คร้ัง สถานท่ีซ้ือกาดนดัมาลินพลาซ่า  การซ้ือรองเทา้
มือสองต่อคร้ัง คือ 1 คู่ ประเภทของรองเท้ามือสองท่ีซ้ือ  คือ รองเท้าล าลอง  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
รองเทา้มือสอง คือ 401-599 บาท    บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรองเทา้มือสองมาก
ท่ีสุด คือ เพื่อน  บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรองเทา้มือสองมากท่ีสุดคือ ตวัเอง  การ
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ไปเลือกซ้ือรองเทา้มือสองคือ เพื่อน ช่วงเวลาของเดือนท่ีเลือกซ้ือรองเทา้มือสองคือ ตน้เดือน   วนัท่ี
ไปซ้ือรองเทา้มือสองบ่อยท่ีสุด คือ วนัเสาร์-อาทิตย ์  เวลาท่ีไปซ้ือรองเทา้มือสองบ่อยท่ีสุดคือ 17.01-
21.00 น.    วิธีการจดัจ าหน่ายรองเทา้มือสองแบบใดท่ีท่านถูกใจมากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ (รองเทา้มือ
สอง) ดูสะอาด สภาพดี เหตุผลท่ีท่านซ้ือรองเท้ามือสอง คือราคาถูกเม่ือเทียบกับสภาพรองเท้า        
ส่วนใหญ่ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือรองเทา้มือสองเม่ือสวมใส่ในคร้ังแรกคือพอใจ/ชอบมาก   

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรองเทา้มือสองใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือรองเทา้มือสองในระดบัมากท่ีสุดคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาดา้นสถานท่ี  และใหร้ะดบัท่ีมีผลในระดบัมากคือ ดา้นราคา และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

 ผลการศึกษาปัจจยัยอ่ย 10 ล าดบัแรกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมีดงัน้ี 1)รูปแบบมีใหเ้ลือก
หลากหลาย 2) ราคาถูก 3) รองเทา้สะอาด  ไม่มีกล่ินเหมน็ ปลอดภยั  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้  สภาพรองเทา้ไม่เก่ามาก  4)รูปแบบสวยงาม  รองเทา้มีคุณภาพดี 5) ช่ือเสียงของตราสินคา้  ขนาด
มีใหเ้ลือกหลากหลาย 6) มีบริการเปล่ียนคืนเม่ือมีปัญหา  ดูแลรักษาไดง่้าย  7) ความทนทานใชไ้ดน้าน  
8) การลดราคา  9) มีพนกังานขายคอยใหค้  าแนะน า/ใหข้อ้มูล  10) รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว 
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ABSTRACT 
 

This study aimed to investigate marketing mix affecting consumers towards purchasing 
used shoes in Mueang Chiang Mai district. Questionnaires were used as the tool to collect data from 
the population, who were specified to 300 consumers of used shoes in a year ago and in different 
ranges of age: 100 consumers were lower than 20 years old; 100 consumers were 20-29 years old, and 
100 consumers were over 30 years old. Data was collected in according to the convenient sampling 
method. Data obtained were, then, analyzed by the descriptive statistics, including frequency, 
percentage, and mean, the analysis on relationships of personal factors towards levels of opinion by 
using comparative mean values and independent sample T-test, as well as the analysis of  variance: 
ANOVA to compare the differences of each sample group. 

The findings presented that most respondents were female in the age of lower than 20 
years old and 20-29 years old, accordingly. Their education background was bachelor’s degree. 
They were student with monthly income at the amount of lower than 10,000 Baht. Within a period 
of the past 3 months, most of them purchased the used shoes at once at Malin Plaza. In each time, 
they purchased only a pair of casual shoes and spent 401-599 Baht for it.  Person influencing their 
decision towards selecting the used shoes the most was friend; but person influencing their decision 
towards purchasing the used shoes the most was the respondents themselves. Peron accompanying 
them to purchase the used shoes was friend. They mostly purchased the used shoes at the beginning 
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of the month, especially on Saturday-Sunday during 17.01-21.00 hrs. They preferred the product 
(the used shoes) which was clean and in good condition the most. Reason of purchasing the used 
shoes was its cheaper price comparing to its condition. At the post purchasing stage, the majority 
satisfied/highly satisfied with the product when they wore it at first.  

The marketing mix affecting the consumers towards purchasing the used shoes in 
Mueang Chiang Mai district at the highest level were product and place, respectively. In the 
meanwhile, the price and the promotion factors affected them at high level.   

Hereafter were presented the top ten elements affecting their purchasing decision: 1) 
variety of shoes’ patterns, 2) cheap price, 3) cleanliness without bad smell, safety, and reasonable 
price of product comparing to its quality and condition, 4) beautiful pattern with good quality, 5) 
fame of product brand and various sizes of product, 6) return policy for defecting product and easy 
way to take care of product, 7) durability of product, 8) cash discount, 9)  advise/information being 
provided by the sales staff, and 10) classic product pattern. 
 
  


