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หัวขอการคนควาอิสระ ปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอสวนประสมทางการตลาด  
ผูซ้ือรองเทาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ช่ือ นางสาวรุงอรุณ  ศรธนู 
อาจารยที่ปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุรีรัตน  อินทรหมอ 
วิชาเอก ธุรกิจระหวางประเทศ 
ปการศึกษา 2553 

บทคัดยอ 

การคนควาอิสระเรื่องปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอสวนประสมทางการตลาดผูซ้ือ
รองเทาในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค 1.เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดผูซ้ือรองเทาในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 2.เพื่อศึกษาถึง
รูปแบบรองเทาแบบใดที่เปนที่ตองการของผูบริโภค 3.เพื่อศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรองเทา ซ่ึงทําการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ทั้งหมด 400 ตัวอยาง และใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เปนเครื่องมือในการวิเคราะหขอมูลและ
ทดสอบสมมติฐานเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ การวิเคราะหผลทางสถิติแบบรอยละ 
(Percentage) คาเฉลี่ย (Arithmetic Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐานเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ตั้งระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
โดยสถิติที่นํามาใชทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหคาที (t - test) และคาเอฟ (F-test) โดยการ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 และ 0.01 ทําการ
ทดสอบเปนรายคู เพื่อดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD)  

ผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย อายุ
ระหวาง  23 - 40 ป สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือนนอยกวา 
10,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัท  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับรายละเอียดของปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
แตละดานมีดังตอไปนี้  

ลําดับที่ 1 ดานผลิตภัณฑ โดยมีขอมูลที่สําคัญ ดังนี้ 1) คํานึงถึงความหลากหลายของ
รูปแบบ 2) การพัฒนาปรับปรุงรองเทาใหทันตอสมัยนิยม และ 3) ความหลากหลายของสีสัน ลวดลาย 
4) วัสดุที่ใชทํารองเทา และ5) ยี่หอหรือตราสินคา ตามลําดับ  
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ลําดับที่ 2 ดานราคา โดยมีขอมูลที่สําคัญ ดังนี้ 1) ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 2) 
ราคาสินคาตองเหมาะสมกับรายไดผูซ้ือ และ 3) ราคาสินคาตองเหมาะสมกับยี่หอ 4) ราคาตองถูกกวา
ยี่หออ่ืนที่มีลักษณะใกลเคียงกันและ 5) ราคาสินคาแพงกวายี่หออ่ืนเพราะคุณภาพดีกวาแมจะมี
รูปแบบใกลเคียงกัน ตามลําดับ  

ลําดับที่ 3 ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยมีขอมูลท่ีสําคัญ ดังนี้ 1) จัดเรียงสินคาสะดวก
ในการหยิบลอง 2) ตกแตงรานมีความสวยงามนาสนใจ และ 3) สถานที่จําหนายรองเทาอยูใกลที่
ทํางาน/สถานศึกษา 4) รูปแบบรองเทามีหลายยี่หอ หลายแบบใหเลือก และ 5) สถานที่จําหนาย
รองเทาอยูใกลบาน ตามลําดับ  

ลําดับที่ 4 ดานสงเสริมการตลาด โดยมีขอมูลท่ีสําคัญ ดังนี้ 1) มีตัวอยางสินคาใหทดลอง
สวมใส 2) รับประกันความพอใจสามารถเปลี่ยนสินคาไดในเวลาที่กําหนด 3) มีสวนลดราคาเมื่อซ้ือ
สินคาจํานวนมากและ 4) มีการแถมสินคาเมื่อซ้ือสินคาจํานวนมาก จากผลการศึกษาทางดานปจจัย
สวนประสมทางการตลาดพบวา ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ และดาน
สงเสริมการตลาด สงผลตอผูซ้ือรองเทาในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก  

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญใสรองเทาเบอร 36 - 40 มีรองเทาจํานวน 1 - 5 คู 
วัตถุประสงคสวนใหญใสรองเทาเพื่อไปเที่ยว ประเภทของรองเทาที่ซ้ือครั้งลาสุดคือรองเทาลําลอง 
ราคาที่ซ้ือคร้ังลาสุดประมาณไมเกิน 500 บาท สีที่ชอบมากที่สุดคือสีดํา ซ้ือรองเทาคูใหมเมื่อรองเทาคู
เกาขาดหรือชํารุดเปน สวนใหญ ตัดสินใจดวยตัวเองในการซื้อรองเทา การเตรียมการซื้อรองเทาสวน
ใหญเตรียมการซื้อลวงหนาบางครั้ง 
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ABSTRACT 
 The individual study on Demographic Factors Affecting Marketing Mix for 
Shoe Buyers in Bangkok Metropolitan was carried out to 1. investigate different 
demographic factors affecting the marketing mix for shoe buyers, 2. find out the shoe 
styles needed by the consumers, and 3. examine general data of the consumers that 
affected the purchase decision making. The samples were 400 shoe consumers in 
Bangkok Metropolitan. The data were analyzed through descriptive statistics 
comprising Percentage, Arithmetic Mean, Standard Deviation, Inferential Statistics 
with a level of confidence at 95%, T-test, F-test, One-Way ANOVA at 0.05 and 0.01 
level of significance, and Fisher’s Least Significant Difference (LSD). The analysis of 
the data were done by means of Statistical Package for the Social Sciences. 
 The study revealed that most of the respondents were female, between 23-40 
years old, single, graduated with Bachelor’s degree, earned a monthly income less than 
10,000 Baht, and were company employees. 
 The respondents placed importance on each aspect of the marketing mix 
factors as follows:                                                                        
 1. According to the product aspect, the consumers considered on 1) the 
diversity of shoe styles, 2) the development of fashionable shoes, 3) the diversity of 
colors and designs, 4) the shoe material, and 5) the brands or trademarks respectively.   
 2. As regard the price aspect, the consumers focused on 1) the reasonable 
price suitable to the shoe quality, 2) the price not affecting the consumer income, 3) the 
price  suitable to the shoe brand, 4) the lower price than other similar type of shoes, and 
5) the higher price of better quality shoes comparing with the other shoe brands. 
 3. Pertaining to the distribution channel aspect, the consumers stressed on 1) 
the shoe displaying easy to choose from and try on, 2) nice and interesting shoe store 
decoration, 3) the nearness of the workplace/institute to the shoe store 4) the variety of 
shoe brands and types to select, and 5) the nearness of the house to the shoe store 
respectively.  
 4. Regarding the promotion aspect, the consumers emphasized on 1) the shoes 
available to try on, 2) having the shoes changed within the warranty period, 3) the price 
reduction for big purchase. The study on the marketing mix factors showed that the 
aspects on price, distribution channel, product, and promotion affected the shoe buyers 
in Bangkok Metropolitan at a high level. 
 The majority of respondents wore shoes sizes 36-40, owned 1-5 pairs of 
shoes, bought the shoes for travel, the latest type of shoes purchased was casual wear, 
the latest spending for shoes was no more than 500 Baht, the favorite color was black, 
the new pairs of shoes were bought due to the old ones were torn or worn out, the 
respondents made decision to buy shoes by themselves and sometimes had a plan in 
advance for buying the new pairs of shoes.   


