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ภาคผนวก ก 
การวิเคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของแบบสอบถาม 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
ค ำชี้แจง โปรดพิจำรณำข้อควำมและท ำเครื่องหมำย  ลงหน้ำข้อควำมท่ีตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำน
มำกที่สุด 
 

 
ข้อที ่

 
รายการ 

ผลของการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ  
รวม 

ค่าความ
สอดคล้อง 

(IOC) 
ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

1.1 เพศ  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 ชำย หญิง เพศทำงเลือก 

1.2 อาย ุ  
 
1 

 
 
0 

 
 
1 

 
 
2 

 
 

0.67 
18 – 25 ปี 26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 ต่ ำกว่ำปริญญำตร ี ปริญญำตร ี

สูงปริญญำตร ี
1.4 สถานภาพ  

1 
 
1 

 
1 

 
3 

 
1 โสด สมรส 

1.5 อาชีพ  
 
1 
 

 
 
1 

 
 
1 

 
 
3 

 
 
1 

ข้ำรำชกำร/พนักงำนรัฐวสิำหกิจ 
พนักงำนบริษัท/รับจ้ำง 
ธุรกิจส่วนตัว/อำชีพอิสระ 
นักเรียน/นักศึกษำ 
ไม่ประกอบอำชีพ/เกษียน 

1.6 รายได้ต่อเดือน  
 
 
1 

 
 
 
0 

 
 
 
1 

 
 
 
2 

 
 
 

0.67 

9,000-15,000 บำท 
15,001-25,000 บำท 
25,001-30,000 บำท 
30,001-35,000 บำท 
35,001-40,000 บำท 
มำกกว่ำ 40,001 บำทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
ค ำชี้แจง โปรดพิจำรณำข้อควำมและท ำเครื่องหมำย  ลงหน้ำข้อควำมท่ีตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำน
มำกที่สุด  
 

 
ข้อที ่

 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

ผลของการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ  
รวม 

ค่าความ
สอดคล้อง 

(IOC) 
ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

2.1 ด้านการรับรู้คุณภาพ  
0 

 
1 

 
1 

 
2 

 
0.67 2.1.1 ท่ำนเห็นว่ำรองเท้ำมีคณุภำพเหมำะสมกับ

รำคำ 
2.1.2 ท่ำนรับรู้ถึงคุณภำพรองเท้ำจำกรีววิ 0 1 1 2 0.67 
2.1.3 ท่ำนเห็นว่ำวัสดุที่ใช้ท ำรองเท้ำมีคณุภำพด ี 0 1 1 2 0.67 
2.1.4 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำจำกคะแนนรีวิวในทำงที่ดี 0 1 1 2 0.67 
2.2 ด้านการรับรู้คุณค่า  

1 
 
0 

 
1 

 
2 

 
0.67 2.2.1 จำกประสบกำรณ์ที่ผ่ำนมำท ำให้ทำ่นรู้สึกไม่

กังวลใจที่จะใช้รองเท้ำมือสอง 
2.2.2 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำมือสองมีลักษณะวินเทจ 

และมเีอกลักษณ์ ไม่ซ้ ำใคร 
1 1 1 3 1 

2.2.3 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำมือสองจะช่วยบ่งบอก
ควำมเป็นตัวตนของท่ำน 

1 1 1 3 1 

2.3 ด้านภาพลักษณ์ของแบรนด ์  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 2.3.1 รองเท้ำที่ท่ำนซื้อมีภำพลักษณ์น่ำเช่ือถือ 

2.3.2 หำกรองเท้ำมือสองมีกำรจ้ำงพรีเซนต์เตอร์ที่
ท่ำนรู้จักท ำให้ท่ำนรู้สึกสนใจมำกขึ้น 

0 1 1 2 0.67 

2.3.3 ท่ำนเห็นว่ำแบรนดม์ีภำพลักษณ์ในเชิงบวก 1 1 0 2 0.67 
2.3.4 ท่ำนเห็นว่ำตรำสินค้ำของแบรนดน์ั้นๆ 

สื่อสำรออกมำได้อย่ำงตรงตำมประเภทของ
สินค้ำ 

0 1 1 2 0.67 

2.4 ด้านการรับรู้ราคา  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 2.4.1 ท่ำนคิดว่ำรำคำรองเท้ำมือสองมีควำมเป็น

มำตรฐำนเหมือนรำคำตลำดรองเท้ำมือสอง
ทั่วไป 

2.4.2 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำมือสองจำกรำ้นท่ีมีป้ำย
แสดงรำคำทีชั่ดเจน 

1 1 1 3 1 
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ข้อที ่

 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

ผลของการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ  
รวม 

ค่าความ
สอดคล้อง 

(IOC) 
ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

2.4.3 รองเท้ำมือสองจะมรีำคำถูกกว่ำรองเท้ำใหม่
ประมำณ 2 เท่ำ 

1 1 1 3 1 

2.5 ด้านการโฆษณา  
0 

 
1 

 
1 

 
2 

 
0.67 2.5.1 ท่ำนเห็นโฆษณำรองเท้ำมือสองผ่ำนกำรโป

รโมททำงโซเชียลมเีดีย 
2.5.2 ท่ำนรับทรำบข้อมลูผ่ำนคลิปวิดโิอกำรให้

ควำมรู้เกี่ยวกับรำยละเอยีดของรองเท้ำมือ
สอง 

0 1 1 2 0.67 

2.5.3 ข้อควำมในโฆษณำช่วยดึงดูดท ำให้ท่ำนสนใจ
รองเท้ำมือสอง 

0 1 1 2 0.67 

2.5.4 ท่ำนเห็นว่ำกำรแสดงผ่ำนภำพหรอืวิดิโอจะ
ช่วยเพิ่มควำมสนใจในรองเท้ำมือสองมำก
ยิ่งข้ึน 

0 1 1 2 0.67 

2.6 ด้านการเข้าถึงสินค้า  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 2.6.1 ร้ำนค้ำมีช่องทำงในกำรสั่งซื้อท้ังออนไลน์และ

หน้ำร้ำนท ำให้ท่ำนสำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย 
2.6.2 ร้ำนค้ำมีเวลำเปดิปิดหนำ้ร้ำนและช่องทำง

ออนไลน์ท่ีเหมำะสมต่อกำรเลือกซือ้รองเท้ำ
มือสองของท่ำน 

1 1 1 3 1 

2.6.3 ท่ำนมีควำมสะดวกในกำรเข้ำถึงเมือ่ติดต่อ
หรือเดินทำงไปซื้อรองเท้ำมือสองตำมสถำน
ที่ตั้งของร้ำนค้ำ 

0 1 1 2 0.67 

2.6.4 ท่ำนสำมำรถสั่งซื้อรองเท้ำมือสองผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ได ้

0 1 1 2 0.67 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยองค์ประกอบการออกแบบรองเท้า 
ค ำชี้แจง โปรดพิจำรณำข้อควำมและท ำเครื่องหมำย  ลงหน้ำข้อควำมท่ีตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำน
มำกที่สุด  
 

 
ข้อที ่

 
ปัจจัยการออกแบบ 

ผลของการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ  
รวม 

ค่าความ
สอดคล้อง 

(IOC) 
ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

3.1 ด้านสี  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 3.1.1 ท่ำนคิดเห็นว่ำรองเท้ำควรมสีีทีห่ลำกหลำยให้

เลือกซื้อ 
3.1.2 เหตุผลที่ท่ำนเลือกซื้อมำจำกกำรออกแบบ

ลวดลำยรองเท้ำทีม่สีีตัดกัน 
1 1 1 3 1 

3.1.3 ท่ำนนิยมเลือกโทนสีของรองเท้ำที่กลมกลืน
ไปในทำงเดียวกัน 

1 0 1 2 0.67 

3.1.4 สีสันของรองเท้ำที่ท่ำนเลือกเหมำะกับกำรใช้
งำนในชีวิตประจ ำวันของท่ำน 

0 1 1 2 0.67 

3.2 ด้านรูปทรง/รูปแบบ  
0 

 
1 

 
1 

 
2 

 
0.67 3.2.1 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำจำกรูปทรงท่ีช่ืนชอบ 

3.2.2 ท่ำนช่ืนชอบรองเท้ำที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์
เฉพำะ เช่น มีลำย หรือ มีตรำสัญลักษณ์ที่
เด่นชัด 

 
1 

 
0 

 
1 

 
2 

 
0.67 

3.2.3 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำจำกกำรออกแบบที่มี
ควำมเป็นเอกลักษณ์ โดดเด่น แตกต่ำงจำก
สินค้ำทั่วไป 

 
0 

 
1 

 
1 

 
2 

 
0.67 

3.3 ด้านการใช้งาน  
1 

 
1 

 
1 

 
3 

 
1 3.3.1 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำสวมต้องใส่สบำย 

3.3.2 รองเท้ำสำมำรถรองรับสรรีะเท้ำของท่ำนได้
เป็นอย่ำงด ี

1 1 1 3 1 

3.3.3 ท่ำนสำมำรถสวมใส่ไดห้ลำยโอกำส 1 1 1 3 1 
3.3.4 รองเท้ำต้องมีควำมคงทนในกำรใช้งำนของท่ำน 1 1 1 3 1 
3.4 ด้านผ้า/วสัดุ  

1 
 
0 

 
1 

 
2 

 
0.67 3.4.1 พื้นรองเท้ำต้องมีลักษณะทนทำนต่อกำรใช้งำน 

3.4.2 ท่ำนคิดว่ำวสัดุที่ใช้ท ำรองเท้ำมีคณุภำพด ี 0 1 1 2 0.67 
3.4.3 ท่ำนช่ืนชอบรองเท้ำทีม่ีน้ ำหนักเบำ 1 1 1 3 1 
3.4.4 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำควรต้องมีกำรระบำยกำศได้ดี  1 1 1 3 1 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อรองเท้ามือสองของลูกค้า ในประเทศไทย  
ค ำชี้แจง โปรดพิจำรณำข้อควำมและท ำเครื่องหมำย  ลงหน้ำข้อควำมท่ีตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำน
มำกที่สุด  
 

 
ข้อที่ 

การตัดสินใจซื้อรองเท้ามือสอง 
ของลูกค้า 

ผลของการพิจารณาของ
ผู้เชี่ยวชาญ 

 
รวม 

ค่าความ
สอดคล้อง 

(IOC) ท่านที ่1 ท่านที ่2 ท่านที ่3 
4.1 หำกท่ำนต้องกำรประหยัดเงินเพ่ือซื้อ

รองเท้ำท่ำนจะนึกถึงรองเท้ำมือสอง 
1 1 1 3 1 

4.2 ท่ำนจะค้นหำข้อมูลเกี่ยวกับรองเท้ำ
มือสองจำกอินเตอร์เน็ตก่อนเสมอ 

1 1 1 3 1 

4.3 ท่ำนจะเปรียบเทียบโดยใช้รำคำทุก
ครั้ง 

1 1 1 3 1 

4.4 ท่ำนตัดสินใจซื้อรองเท้ำมือสองเพรำะ
มีประสบกำรณ์ท่ีดี จำกกำรซื้อครั้ง
ก่อน 

1 1 1 3 1 

4.5 ท่ำนจะกลับมำซื้อซ้ ำและแนะน ำ
เพ่ือนคนอ่ืนๆมำซื้อด้วย 

1 1 1 3 1 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง สิ่งกระตุ้นทางการตลาดและองค์ประกอบการออกแบบที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ามือสอง 

 
ค ำชี้แจง แบบสอบถำมฉบับนี้จัดท ำขึ้นเพ่ือศึกษำ สิ่งกระตุ้นทำงกำรตลำดและองค์ประกอบกำร

ออกแบบที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรองเท้ำมือสอง  
ข้ำพเจ้ำใคร่ขอควำมอนุเครำะห์จำกท่ำนตอบแบบสอบถำม โปรดให้ข้อเท็จจริงในกำรตอบ 

แบบสอบถำมชุดนี้โดยละเอียด ค ำตอบของท่ำนจะไม่มีผลกระทบต่อหน้ำที่กำรงำนและข้อมูลของท่ำน 
จะถูกเก็บเป็นควำมลับ เพ่ือใช้ประโยชน์ในกำรศึกษำเท่ำนั้น แบบสอบถำมแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังนี ้

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรตัดสินใจซื้อรองเท้ำมือสองของลูกค้ำ  
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นทำงกำรตลำดปัจจัยภำยใน 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นทำงกำรตลำดปัจจัยภำยนอก 
ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบกำรออกแบบ 
ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อรองเท้ำมือสองของลูกค้ำ ในประเทศไทย 
หำกท่ำนมีข้อสงสัยหรือต้องกำรสอบถำมเพ่ิมเติมเกี่ยวกับแบบสอบถำม สำมำรถติดต่อได้ที่ 

หมำยเลขโทรศัพท์ 064–728-5242 หรือ E – mail:  Piyathida.ta.65@ubu.ac.th 
ขอขอบพระคุณที่กรุณำเสียสละเวลำในกำรตอบแบบสอบถำมเป็นอย่ำงยิ่ง 

 
 

  นำงสำวปิยธิดำ  ตะนะคี 
 นักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต 
คณะบริหำรศำสตร์ มหำวิทยำลัยอุบลรำชธำนี 

 
 
 
 
 
 

mailto:Piyathida.ta.65@ubu.ac.th
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง ท าเครื่องหมาย  ลงใน  หน้าข้อความที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากที่สุดเพียง
ค าตอบเดียว 
 
1.1 เพศ  

 ชำย  หญิง  เพศทำงเลือก 
 
1.2 อายุ  

 18-25 ปี  26-30 ปี  31-35 ปี     
 36-40 ปี  41 ปีขึ้นไป 

 
1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด 

 ต่ ำกว่ำปริญญำตรี  ปริญญำตรี  สูงกว่ำปริญญำตรีขึน้ไป   
 
1.4 สถานภาพ 

  โสด  สมรส 
 
1.5 อาชีพ 

 ข้ำรำชกำร/พนักงำนรัฐวิสำหกิจ  พนักงำนบริษัท/รับจ้ำง 

 ธุรกิจส่วนตัว/อำชีพอิสระ  นักเรียน/นักศึกษำ 
 ไม่ประกอบอำชีพ/เกษียณ  

 
1.6 รายได้ต่อเดือน 
  9,000 - 15,000 บำท  15,001 - 25,000 บำท 
  25,001 - 30,000 บำท  30,001 – 35,000 บำท 
  35,001 – 40,000 บำท  มำกกว่ำ 40,001 บำทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
ค ำชี้แจง ท ำเครื่องหมำย  ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำนมำกที่สุดเพียง
ค ำตอบเดียว 
 

 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

2.1 ด้านการรับรู้คุณภาพ 
2.1.1 ท่ำนเห็นว่ำรองเท้ำมีคุณภำพเหมำะสมกับรำคำ      
2.1.2 ท่ำนรับรู้ถึงคุณภำพรองเท้ำจำกรีวิว      
2.1.3 ท่ำนเห็นว่ำวัสดุที่ใช้ท ำรองเท้ำมีคุณภำพดี      
2.1.4 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำจำกคะแนนรีวิวในทำงที่ดี      
2.2 ด้านการรับรู้คุณค่า 
2.2.1 จำกประสบกำรณ์ที่ผ่ำนมำท ำให้ท่ำนรู้สึกไม่กังวลใจที่จะใช้
รองเท้ำมือสอง 

     

2.2.2 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำมือสองมีลักษณะวินเทจ และมี
เอกลักษณ์    ไม่ซ้ ำใคร 

     

2.3.3 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำมือสองจะช่วยบ่งบอกควำมเป็นตัวตน
ของท่ำน 

     

2.3 ด้านภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
2.3.1 รองเท้ำท่ีท่ำนซื้อมีภำพลักษณ์น่ำเชื่อถือ      
2.3.2 หำกรองเท้ำมือสองมีกำรจ้ำงพรีเซนต์เตอร์ที่ท่ำนรู้จักท ำให้
ท่ำนรู้สึกสนใจมำกขึ้น 

     

2.3.3 ท่ำนเห็นว่ำแบรนด์มีภำพลักษณ์ในเชิงบวก      
2.3.4 ท่ำนเห็นว่ำตรำสินค้ำของแบรนด์นั้นๆ สื่อสำรออกมำได้
อย่ำงตรงตำมประเภทของสินค้ำ 

     

2.4 ด้านการรับรู้ราคา 
2.4.1 ท่ำนคิดว่ำรำคำรองเท้ำมือสองมีควำมเป็นมำตรฐำน
เหมือนรำคำตลำดรองเท้ำมือสองท่ัวไป 

     

2.4.2 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำมือสองจำกร้ำนที่มีป้ำยแสดงรำคำที่
ชัดเจน 
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สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

2.4.3 รองเท้ำมือสองจะมีรำคำถูกกว่ำรองเท้ำใหม่ประมำณ     
2 เท่ำ 

     

2.5 ด้านการโฆษณา 
2.5.1 ท่ำนเห็นโฆษณำรองเท้ำมือสองผ่ำนกำรโปรโมททำง
โซเชียลมีเดีย 

     

2.5.2 ท่ำนรับทรำบข้อมูลผ่ำนคลิปวิดิโอกำรให้ควำมรู้เกี่ยวกับ
รำยละเอียดของรองเท้ำมือสอง 

     

2.5.3 ข้อควำมในโฆษณำช่วยดึงดูดท ำให้ท่ำนสนใจรองเท้ำมือสอง      
2.5.4 ท่ำนเห็นว่ำกำรแสดงผ่ำนภำพหรือวิดิโอจะช่วยเพิ่มควำม
สนใจในรองเท้ำมือสองมำกยิ่งขึ้น 

     

2.6 ด้านการเข้าถึงสินค้า 
2.6.1 ร้ำนค้ำมีช่องทำงในกำรสั่งซื้อท้ังออนไลน์และหน้ำร้ำนท ำ
ให้ท่ำนสำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย 

     

2.6.2 ร้ำนค้ำมีเวลำเปิดปิดหน้ำร้ำนและช่องทำงออนไลน์ที่
เหมำะสมต่อกำรเลือกซื้อรองเท้ำมือสองของท่ำน 

     

2.6.3 ท่ำนมีควำมสะดวกในกำรเข้ำถึงเมื่อติดต่อหรือเดินทำงไป
ซ้ือรองเท้ำมือสองตำมสถำนที่ตั้งของร้ำนค้ำ 

     

2.6.4 ท่ำนสำมำรถสั่งซื้อรองเท้ำมือสองผ่ำนช่องทำงออนไลน์ได้      
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบการออกแบบ 
ค ำชี้แจง ท ำเครื่องหมำย  ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำนมำกที่สุดเพียง
ค ำตอบเดียว 
 

 
องค์ประกอบการออกแบบ 

 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

3.1 ด้านสี 
3.1.1 ท่ำนคิดเห็นว่ำรองเท้ำควรมีสีทีห่ลำกหลำยให้เลือกซื้อ      
3.1.2 เหตุผลที่ท่ำนเลือกซื้อมำจำกกำรออกแบบลวดลำยรองเท้ำ
ทีม่ีสีตัดกัน 

     

3.1.3 ท่ำนนิยมเลือกโทนสีของรองเท้ำที่กลมกลืนไปในทำง
เดียวกัน 

     

3.1.4 สีสันของรองเท้ำท่ีท่ำนเลือกเหมำะกับกำรใช้งำนใน
ชีวิตประจ ำวันของท่ำน 

     

3.2 ด้านรูปทรง/รูปแบบ 
3.2.1 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำจำกรูปทรงที่ชื่นชอบ      
3.2.2 ท่ำนชื่นชอบรองเท้ำที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์เฉพำะ เช่น มี
ลำย หรือ มีตรำสัญลักษณ์ทีเ่ด่นชัด 

     

3.2.3 ท่ำนเลือกซื้อรองเท้ำจำกกำรออกแบบที่มีควำมเป็น
เอกลักษณ์ โดดเด่น แตกต่ำงจำกสินค้ำทั่วไป 

     

3.3 ด้านการใช้งาน 
3.3.1 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำสวมต้องใส่สบำย      
3.3.2 รองเท้ำสำมำรถรองรับสรีระเท้ำของท่ำนไดเ้ป็นอย่ำงดี      
3.3.3 ท่ำนสำมำรถสวมใส่ได้หลำยโอกำส      
3.3.4 รองเท้ำต้องมีควำมคงทนในกำรใช้งำนของท่ำน      
3.4 ด้านผ้า/วัสดุ 
3.4.1 พ้ืนรองเท้ำต้องมีลักษณะทนทำนต่อกำรใช้งำน      
3.4.2 ท่ำนคิดว่ำวัสดุที่ใช้ท ำรองเท้ำมีคุณภำพดี      
3.4.3 ท่ำนชื่นชอบรองเท้ำที่มีน้ ำหนักเบำ      
3.4.4 ท่ำนคิดว่ำรองเท้ำควรต้องมีกำรระบำยกำศได้ดี      



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

77 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อรองเท้ามือสองของลูกค้า ในประเทศไทย  
ค ำชี้แจง ท ำเครื่องหมำย  ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำนมำกที่สุดเพียง
ค ำตอบเดียว 
 

 
องค์ประกอบการออกแบบ 

 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

4. การตัดสินใจซื้อรองเท้ามือสองของลูกค้า 

4.1 หำกท่ำนต้องกำรประหยัดเงินเพ่ือซื้อรองเท้ำท่ำนจะนึกถึง
รองเท้ำมือสอง 

     

4.2 ท่ำนจะค้นหำข้อมูลเกี่ยวกับรองเท้ำมือสองจำกอินเตอร์เน็ต
ก่อนเสมอ 

     

4.3 ท่ำนจะเปรียบเทียบโดยใช้รำคำทุกครั้ง      
4.4 ท่ำนตัดสินใจซื้อรองเท้ำมือสองเพรำะมีประสบกำรณ์ที่ดี 
จำกกำรซื้อครั้งก่อน 

     

4.5 ท่ำนจะกลับมำซื้อซ้ ำและแนะน ำเพ่ือนคนอ่ืน ๆ มำซื้อด้วย       

 
ขอบพระคุณที่สละเวลำให้ควำมร่วมมือในกำรตอบแบบสอบถำมเพ่ือกำรวิจัยในครั้งนี้ 

   
 
 
 

 
 




