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บทคดัย่อ 
 

 การค้นควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมต่างประเทศมือสองซ่ึง
ในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 300 ตวัอย่าง ท าการเก็บตวัอย่างข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม และการ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย    
  จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมดพักอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ และเคยซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมต่างประเทศมือสอง ร้อยละ 70.0 เป็นเพศหญิง ร้อยละ 33.7 มี
อายรุะหวา่ง 26 – 28 ปี ร้อยละ 80.5 มีสถานภาพโสด  
  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ร้อยละ 87.3 มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพเจา้ของกิจการ ร้อยละ 47.3 ไม่มีบุคคลใดในกลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ 
มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001 - 30,000 บาท  
  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เลือกยี่ห้อกระเป๋าแบรนด์เนมต่างประเทศมือสอง 5 อนัดบัแรก 
ดงัน้ี Louis Vuitton, Chanel, Prada, Gucci และ Hermes โดยซ้ือผ่านช่องทางการฝากคนรู้จกัซ้ือจาก
ต่างประเทศ, ร้านคา้กระเป๋าเเบรนด์เนมต่างประเทศมือสอง โดยเลือกซ้ือเฉล่ียต ่ากวา่ 2 ช้ินต่อปี วาง
งบประมาณในการซ้ือ ระหวา่ง 25,001 - 40,000 บาท/ช้ิน โดยระบุวา่ เหตุผลในการซ้ือกระเป๋าแบรนด์
เนมต่างประเทศมือสอง เพราะ มีราคาถูกกวา่ของมือหน่ึง 50 - 70% ข้ึนกบัสภาพการใชง้าน ความชอบ
ส่วนตวั/เก็บสะสม ขายต่อแลว้ราคาไม่ตก/ขายต่อไดก้ าไร และเปล่ียนกระเป๋าท่ีใชบ้่อย 
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 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัโดยรวม
มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก เรียงล าดบัความส าคญั ดงัน้ี คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้าน
ราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 
ในปัจจยัย่อยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียอนัดบัแรก คือ สินคา้เป็นของแท ้100% รองลงมา คือ สินคา้มี
รูปแบบสวยงาม และ สินคา้มีคุณภาพดีตรงตามท่ีโฆษณาไว ้ตามล าดบั 

 ปัจจยัด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก ใน
ปัจจยัย่อยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียอนัดับแรก คือ ราคาสินค้าท่ีซ้ือคุ้มค่ากับคุณสมบัติของสินค้า 
รองลงมา คือ สามารถเปรียบเทียบราคาได ้และราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอ่ืน ตามล าดบั 
  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบั
มาก ในปัจจยัย่อยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียอนัดบัแรก คือ สามารถตรวจสอบสถานการณ์จดัส่งของ
สินคา้ และการจดัส่งไดต้ลอดเวลาจากการอพัเดทขอ้มูลผ่านทางอินเทอร์เน็ต รองลงมา คือ หนา้ร้าน/
เวบ็ไซต ์สามารถบอกรายละเอียดและใหข้อ้มูลครบถว้นเก่ียวกบัตวัสินคา้ และมีความปลอดภยัในการ
ซ้ือขาย ตามล าดบั 
  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
ในระดบัมากท่ีสุด ในปัจจยัย่อยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียอนัดบัแรก คือ มีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีมา
และต าหนิของสินคา้ รองลงมา คือ การบอกต่อแนะน าจากคนรู้จกั และสามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้
ไดภ้ายในระยะเวลาท่ีก าหนด ตามล าดบั  
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed at marketing mix factors affecting generation Y 
consumers in Mueang Chiang Mai district towards buying used luxury branded bags.  Sample size 
is 300 which were collected by questionnaire.  

 Most of respondents were female aging 26 – 28 years old, marital status was single and 
lived in the City Chiang Mai. Most of respondents are business owner, gain monthly income 
between 20,001 and 30,000 Baht. The major reason in purchasing is the prices of used luxury 
branded bags are much cheaper than new one 50 – 70 percent.  

 The results reveal that four marketing mix factors, gained the scores at ‘the most 
important’ levels. They include promotion factor, price factor, product factor, place factor 
respectively. 

 For product factor, the first element that the respondents paid high level of concerns to 
be that the product’s genuine 100 percent, good design of the product and the quality of product 
respectively.  

 For price factor, the first element that the respondents paid high level of concerns to be 
the price is reasonable, the price could be comparable and the price is cheaper than other stores 
respectively. 
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 For place factor, the first element that the respondents paid high level of concerns to be 
products shipping status through online data, stores be able to provide product information correctly 
and the security for purchasing respectively.  

 For promotion factor, the first element that the respondents paid highly level of 
concerns to be the information of product originated from and noticeable of damaged product, 
provide suggestion to others as word of mouth and product could change or return by determined 
time respectively.  
 
 


