
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือท่ีนอนในคร้ัง

น้ี ผูศึ้กษาได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดใน
การศึกษา ดงัน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 193-194) กล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 

เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะ
ความต้องการและพฤติกรรมของผูบ้ ริโภค ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดก าหนดกลยุทธ์
การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสมค าถามท่ีช่วยในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W’s1H ซ่ึงประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who) 
ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) เพื่อคน้หา
ค าตอบ 7 ค าตอบ หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
(Objects) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ (Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ 
(Outlets) และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหา
ค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัตารางต่อไปน้ี 
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แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภค 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the market?) 

มีใครบา้งท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Occupant) 
เพ่ือทราบถึงส่วนประกอบและรายละเอียด
กลุ่มเป้าหมายทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวทิยา (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด(4Ps) ประกอบ 
ดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา 
การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the market 
buy?) 
 

ส่ิงท่ีผู ้บริโภคต้องการซ้ือ(Object) ส่ิงท่ี
ผู ้บ ริ โภคต้อ งการจ ากผ ลิตภัณฑ์ ก็ คื อ 
ต้องการคุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑ ์(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั(Competitive 
Difference) 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategy) 
ประกอบดว้ย  
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางการแข่งขนั 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market 
buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ(Objective) ผูบ้ริโภค
ซ้ือสินค้า เ พ่ือสนองความต้องการด้าน
ร่างกายและจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ(1) ปัจจยั
ภายใน หรือปัจจยัทางจิตวทิยา (2) ปัจจยัทาง
สงัคมและวฒันธรรม(3) ปัจจยัเฉพาะ 

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือ  
(1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์
(Product Strategies) 
(2) กลยุท ธ์การส่ง เสริม
ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
strategies)  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา  
(4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who is involved in 
buying?) 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ(Organization) ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้
อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือและผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อ การโฆษณา 
หรือการส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 
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ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the market 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasion) เช่นช่วงเวลา
ใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาล 

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อการส่งเสริม
การตลาด 
 (Promotion Strategies) 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market 
buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ี ท่ีท าการ 
ซ้ือ (Outlet)ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
strategies) 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the market 
buy?) 
 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย  

(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้หาขอ้มูล 
(3) การประเมินทางเลือก  
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือ การส่งเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และ
การประชาสมัพนัธ์ 

 
ทีม่า: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.  2546. 
 

แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546 

: 53-55) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

2. องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
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4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ
ใหม่ และ ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

5. กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ซ่ึงราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่า
การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 การแข่งขนั 
 การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ 
 การปรับเปล่ียนราคาผลิตภณัฑ ์(Price Adapation) 
 ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น กฎหมาย ภาวะเศรษฐกิจ ฯลฯ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้
ประกอบด้วยการขนส่งการคลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงคลังการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ ์และ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภค หรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังาน
ขายท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชพ้นกังาน (Nonpersonal Selling) 
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เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจจะเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้
หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 
Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ 

 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์รและ ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล
กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ หรือบริการ และสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความ
ตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย มี 
3 รูปแบบ คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 

 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation - PR) 
การให้ข่าว เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้า หรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ คือความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้
เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการต่างๆท่ีนกัการ
ตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขาย
ทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้จดหมาย การขายโดยใช้แคตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทย ุ
หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง 

 

ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
เจริญ สิริโสภณพณิช (2552) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมลูกค้าในการซ้ือท่ีนอน

คุณภาพสูงของร้านบา้นสวยเฟอร์นิเจอร์เซ็นเตอร์ จงัหวดัเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือท่ี
นอนระดบัคุณภาพสูงจากร้านบา้นสวยเฟอร์นิเจอร์เซ็นเตอร์  จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 25-34 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาในระดบัปริญญา
ตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 – 40,000 บาท มีอาชีพหลกัเป็นเจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ/คา้ขาย 
พฤติกรรมลูกคา้ในการซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูงส่วนใหญ่เคยซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูงยี่ห้อดนัล็อปพิลโล่ 
ขนาด 6 ฟุต ราคา 10,000 – 15,000 บาท และเห็นวา่ขอ้ดีของท่ีนอนคุณภาพสูง ยี่ห้อสลมัเบอร์แลนด์ 
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คือ ท่ีนอนมีโครงสร้างหนาแน่นพิเศษดว้ยจ านวนสปริง 1,500 – 3,600 ตวัยี่ห้อดนัล็อปฟิลโล่ เพราะ
มีสปริงอิสระรองรับสรีระร่างกาย และยีห่อ้เซอร์ตร้าเพราะท่ีนอนอ่อนนุ่มสบายดว้ยสปริงรูปทรงถงั
เบียร์ และสีของท่ีนอนคุณภาพสูงท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ สีครีม เหตุผลท่ีเลือกซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูง
เพราะตอ้งการท่ีนอนท่ีนอนสบาย ไม่ปวดหลงั ปวดเอว วนัท่ีสะดวกเลือกซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูง คือ 
วนัเสาร์ – อาทิตย ์ ช่วงเวลา 11.01 – 14.00 น. และระยะเวลาในการเปล่ียนท่ีนอนคุณภาพสูงคร้ัง
ต่อไปนานกวา่ 10 ปี ส่วนใหญ่นอกจากบา้นสวยเฟอร์นิเจอร์แลว้ แหล่งอ่ืนท่ีซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูง 
คือ ห้างสรรพสินคา้ เช่น เซ็นทรัลกาดสวนแกว้ โรบินสัน แอร์พอร์ต เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือท่ี
นอนคุณภาพสูงจากแหล่งดงักล่าว คือ เป็นร้านคา้ท่ีอยูใ่นแหล่งชุมชน ไปมาสะดวก และมีท่ีจอดรถ
สะดวก แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูง คือ จากพนกังานขายท่ีร้าน และผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูงในแต่ละคร้ัง คือ คู่สมรส วิธีการจ่ายเงินคือ เงินสด 
ซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูงคร้ังสุดทา้ย คือ 1 ปี ท่ีแลว้ส่วนใหญ่ชอบการส่งเสริมการขายท่ีนอนคุณภาพสูง 
คือ การลดราคา และชนิดของแถมท่ีชอบ คือ หมอนสุขภาพ และสาเหตุท่ีซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูง คือ 
ท่ีนอนเก่าเสีย/ยบุตวั ยีห่อ้ท่ีนอนคุณภาพสูงหลงัใหม่ท่ีตอ้งการซ้ือ คือ สลมัเบอร์แลนด์ผลการศึกษา
ส่วนประสมการคา้ปลีก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากเรียงตามล าดบั
ค่าเฉล่ีย คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการน าเสนอ
สินคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ศีรณา วงค์ปัญญเวช (2553) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงขอ้มูลส่วนบุคคล ศึกษาพฤติกรรมการใช้
ท่ีนอน และเพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาดและดา้นส่ิงแวดลอ้ม โดยการศึกษากลุ่มประชากรท่ี
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จ านวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึง
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการ
ใชท่ี้นอน ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นการตลาดและดา้นส่ิงแวดลอ้ม  

จากการศึกษาในคร้ังน้ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ
ระหวา่ง 31-40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 
30,000 บาท และมีสถานภาพโสดไม่มีบุตร พฤติกรรมการใชท่ี้นอนของกลุ่มตวัอย่างในปัจจุบนั
ส่วนใหญ่ ไม่แน่ใจวา่ยี่ห้อใด ท่ีนอนส่วนใหญ่ท าจากวสัดุ คือ ยางพารา ราคาของท่ีนอน คือ 5,001-
10,000 บาท ขนาดของท่ีนอน คือ 6 ฟุต หนา 6 น้ิว ลวดลายของท่ีนอน คือ ไม่มีลวดลาย ระยะเวลา
ท่ีซ้ือท่ีนอนคร้ังล่าสุด คือ 5-10 ปี สถานท่ีซ้ือท่ีนอน คือ ห้างสรรพสินคา้ ตอนท่ีซ้ือไม่มีโปรโมชัน่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่มีโครงการจะซ้ือท่ีนอนใหม่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีโครงการจะซ้ือท่ีนอนใหม่จะ
ซ้ือภายในระยะเวลา 1-2 ปี วนัท่ีสะดวกในการเลือกซ้ือท่ีนอนคือ วนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 12.01-
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16.00 น.ซ่ึงจะซ้ือเพื่อให้ตวัเองแทนของเดิม  แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนของ
ผูต้อบแบบสอบถาม คือ พนกังานขาย/ PC ถา้หากกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการซ้ือท่ีนอนใหม่จะเลือกซ้ือท่ี
นอนท่ีท าจากวสัดุยางพารา ไม่ยึดติดยี่ห้อของท่ีนอน ราคาของท่ีนอน คือ 5,001-10,000 บาท ขนาด
ของท่ีนอน คือ 6 ฟุต 8 น้ิว ลวดลายของท่ีนอน คือ ไม่มีลวดลาย สถานท่ีท่ีคาดวา่จะไปซ้ือท่ีนอน คือ 
ห้างสรรพสินคา้ โปรโมชัน่ท่ีตอ้งการ คือ ลดราคา คุณภาพท่ีตอ้งการ คือ ล าดบัท่ี 1 ความแน่น ไม่
ยบุตวั ล าดบัท่ี 2 ความคงทน ใชไ้ดน้าน และล าดบัท่ี 3 คุณสมบติัป้องกนัไรฝุ่ น วิธีการช าระเงิน คือ 
เงินสด ล าดบัความส าคญัของส่ิงท่ีค  านึงถึง คือ ล าดบัท่ี 1 คุณภาพของท่ีนอน ล าดบัท่ี 2 วสัดุท่ีใชท้  า
ท่ีนอน และล าดบัท่ี 3 ราคาอยูใ่นงบประมาณท่ีตั้งไว ้นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะหา
ขอ้มูลจาก Internet โดยผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจ คือ ตวัเอง 


