
 
บทที่  5 

สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ขอคนพบ  และขอเสนอแนะ 
   
สรุปผลการศึกษา 
 การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรจากรานคาประเภทตางๆของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  โดยสํารวจความ
คิดเห็นกลุมผูบริโภคที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและเคยซื้อเฟอรนิเจอรหรือที่เคยเขาเยี่ยมชมสินคาจาก
รานคาปลีกประเภทตางๆ ที่จําหนายเฟอรนิเจอรไดแกรานคาปลีกทั่วไป(General Store) รานคาปลีก
เฉพาะอยาง (Specialty Store) รานสรรพสินคา (Department Store) และรานไฮเปอรมารท 
(Hypermart)   ผลการศึกษาสามารถสรุปได  ดังนี้ 

 
 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 63.67  และ
เพศชาย คิดเปนรอยละ 36.33  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26–35 ปมากที่สุด  คิดเปนรอยละ 
32.67 รองลงมาคือมีอายุ 46 ปขึ้นไป  คิดเปนรอยละ  28.00  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพ
สมรส  คิดเปนรอยละ 54.67  รองลงมาคือ สภาพโสด คิดเปนรอยละ 36.33  ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 62.00  รองลงมาคือ ปวส. หรืออนุปริญญา  คิดเปน  
รอยละ 18.67  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 10,001–20,000 บาท มากที่สุด คิดเปน 
รอยละ 40.33 รองลงมาคือ รายได 20,001–30,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.00  ผูตอบแบบสอบถาม    
สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงาน / ผูบริหารในธุรกิจเอกชน คิดเปนรอยละ 38.00 รองลงมาคือ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 24.00    
 
 พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามในการซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติก 
 ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรพลาสติก ประเภทชั้นวางของพลาสติก 
มากที่สุดคิดเปนรอยละ 69.00 รองลงมาคือ ประเภทเกาอี้ไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 61.00 โดยมี
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วัตถุประสงคในการซื้อเพื่อตอบสนองใชงานในชีวิตประจําวัน คิดเปนรอยละ 90.33 รองลงมาคือ เพื่อ
ตกแตงสถานที่เพื่อความสวยงาม คิดเปนรอยละ 20.00 โดยผูตอบแบบสอบถามชื่นชอบสีของเกาอี้
พลาสติก คือ สีขาวมากที่สุด คิดเปนรอยละ 30.67 รองลงมาคือสีน้ําเงิน คิดเปนรอยละ 28.67  ผูตอบ
แบบสอบถามชื่นชอบโตะพลาสติกที่มีสีขาว มากที่สุด คิดเปนรอยละ 59.67  รองลงมาน้ําเงิน คิดเปน
รอยละ 14.67  ผูตอบแบบสอบถามชื่นชอบตูพลาสติกสีขาวมากที่สุด คิดเปนรอยละ 44.67 รองลงมา
ไดแก สีน้ําเงิน คิดเปนรอยละ 25.00 ผูตอบแบบสอบถามชื่นชอบชั้นวางของพลาสติกสีขาวมากที่สุด   
คิดเปนรอยละ 48.67  รองลงมาสีน้ําเงิน คิดเปนรอยละ 21.33  ผูตอบแบบสอบถามชื่นชอบเตียงนอน 
สระน้ํา  สีขาวมากที่สุด  คิดเปนรอยละ 34.67  รองลงมาไดแก สีน้ําตาล    คิดเปนรอยละ 33.67 
 สําหรับผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติก พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนผูที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรในแตละครั้ง คิดเปนรอยละ 66.33  
รองลงมา คือ เพื่อน/ญาติ คิดเปนรอยละ 12.67  โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อเฟอรนิเจอร
พลาสติกจากรานไฮเปอรมารทและซูเปอรเซนเตอร เชน บิ๊กซี  คารฟูร  เทสโกโลตัส มากที่สุดคิดเปน
รอยละ 49.00  รองลงมาคือ รานคาสง เชน  Makro คิดเปนรอยละ 36.67  ซ่ึงมีคาใชจายโดยเฉลี่ยที่ซ้ือตอ
ครั้งมากที่สุดคือ จํานวน 1,001–4,999 บาท  คิดเปนรอยละ 60.33  รองลงมาคือ จํานวนเงินไมเกิน 1,000 
บาท  คิดเปนรอยละ 30.01  และสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใชเฟอรนิเจอรพลาสติกที่ไมเจาะจงยี่หอ
มากที่สุด คิดเปนรอยละ 77.33 รองลงมาคือ Superware  คิดเปนรอยละ 25.67  โดยมีแหลงขอมูลที่มีผล
ตอการตัดสินใจจากแผนพับใบปลิวมากที่สุด คิดเปนรอยละ 75.00 รองลงมาคือ ปายโฆษณา คิดเปน  
รอยละ 39.00 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติกจําแนกตาม 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได และอาชีพ 
  ในการตัดสินใจเลือกซื้อประเภทของเฟอรนิเจอรพลาสติก จําแนกตามเพศพบวา เพศชาย
ตัดสินใจซื้อช้ันวางของพลาสติกมากที่สุด คิดเปนรอยละ 65.13 รองลงมาคือเกาอี้ไมมีพนักพิง คิดเปน
รอยละ 49.54 สวนเพศหญิง ตัดสินใจซื้อช้ันวางของพลาสติกมากที่สุด คิดเปนรอยละ 71.20 รองลงมาคือ
เกาอ้ีไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 67.53    
 การเลือกซื้อประเภทเฟอรนิเจอรพลาสติก จําแนกตามอายุ พบวา อายุไมเกิน 25 ปตัดสินใจ
ซ้ือมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก    คิดเปนรอยละ 75.00 รองลงมาคือเกาอี้ไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 
50.00  อายุ 26-35 ป ตัดสินใจซื้อมากที่สุดชั้นวางของพลาสติก     คิดเปนรอยละ 68.36 รองลงมาคือเกาอี้
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ไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 67.73  อายุ 36-45 ป ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก  คิดเปน
รอยละ 67.07 รองลงมาคือเกาอี้ไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 60.97 อายุ 46 ปขึ้นไป ตัดสินใจซื้อมากที่สุด
คือช้ันวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 68.04 รองลงมาคือเกาอ้ีไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 58.33 
 การเลือกซ้ือประเภทเฟอรนิเจอรพลาสติก  จําแนกตามระดับการศึกษา พบวามัธยมตนหรือ
ต่ํากวาตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก คิดเปนรอยละ 66.66 รองลงมาคือ เกาอี้พลาสติกไม
มีพนักพิง คิดเปนรอยละ 50.00  มัธยมปลาย หรือ ปวช. ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก 
คิดเปนรอยละ 67.56 รองลงมาคือ เกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 56.75  ปวส. หรือ 
อนุปริญญา ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก คิดเปนรอยละ 60.71 รองลงมาคือ เกาอี้
พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 58.92 ปริญญาตรี ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก   
คิดเปนรอยละ 72.58 รองลงมาคือ เกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 63.44 สูงกวาปริญญาตรี 
ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก คิดเปนรอยละ 60.00 รองลงมาคือ เกาอี้พลาสติกไมมี    
พนักพิง คิดเปนรอยละ 53.33  
 การเลือกซื้อประเภทเฟอรนิเจอรพลาสติก จําแนกตามรายได พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือน    
ไมเกิน  10,000 บาท ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง  คิดเปนรอยละ 58.82 รองลงมา
คือ ช้ันวางของพลาสติก คิดเปนรอยละ 52.94 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20.000 บาท ตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 61.11 รองลงมาคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปน      
รอยละ 57.85 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30.000 บาท ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติกพิง
มากที่สุด คิดเปนรอยละ 72.22 รองลงมาคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนัก คิดเปนรอยละ 64.81 รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 30,001-40.000 บาท ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติกมากที่สุด คิดเปนรอยละ 76.31 
รองลงมาคือเกาอ้ีพลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 63.15 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001-50,000 บาท 
ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือช้ันวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 66.66 รองลงมาคือ เกาอี้พลาสติกไมมีพนัก
พิง ตูพลาสติก คิดเปนรอยละ 50.00 เทากัน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,001 บาทขึ้นไป ตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 70.00 รองลงมาคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปน      
รอยละ 60.00  
 การเลือกซื้อประเภทเฟอรนิเจอรพลาสติก จําแนกตามอาชีพ  พบวาอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 62.50 รองลงมาคือเกาอ้ี
พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 50.00 อาชีพพนักงาน/ผูบริหารในธุรกิจเอกชนตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 70.17 รองลงมาคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปน     
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รอยละ 68.42 อาชีพเจาของกิจการ/อาชีพอิสระตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก  คิดเปน  
รอยละ 76.38 รองลงมาคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 66.66 อาชีพรับจางทั่วไปตัดสินใจ
ซ้ือมากที่สุดคือชั้นวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 63.63 รองลงมาคือเกาอี้พลาสติกไมมีพนักพิง       
คิดเปนรอยละ 51.51 อาชีพพอบาน/แมบานตัดสินใจซื้อมากที่สุดชั้นวางของพลาสติก  คิดเปนรอยละ 
66.66 รองลงมาคือเกาอ้ีพลาสติกไมมีพนักพิง คิดเปนรอยละ 44.44  
 

 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติกจากรานคาของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  ในปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  
บุคลากร และการนําเสนอสินคาหรือบริการ 

  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวม
ที่คาเฉลี่ยระดับปานกลางตามลําดับไดแก ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด    และปจจัยดานการนําเสนอสินคา
และบริการ 
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ตารางที่ 59  แสดงสรุปปจจัยยอยของปจจัยสวนประสมการตลาดตามลําดับที่ใหความสําคัญเปนลําดับแรก 

 และลําดับรองของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ลําดับ ปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยท่ีใหความสําคัญ 

ลําดับแรก 

ปจจัยท่ีใหความสําคัญ 
ลําดับรอง 

1 ปจจัยดานบุคลากร พนักงานมีความสุภาพเรียบรอย 

และเปนกันเอง และความรู
ความสามารถของพนักงาน 

พนักงานขายแนะนําสินคา
อยางถูกตอง 

 

2 ปจจัยดานผลิตภัณฑ สินคามีความหลากหลาย ช่ือเสียงของตรายี่หอ 

3 ปจจัยดานราคา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีหลายระดับราคาใหเลือก 

4 ปจจัยชองทางการจัด
จําหนาย 

มีสินคาวางขายคอนขางครบ 
และไมขาดตลาด 

มีบริการจัดสงสินคารวดเร็ว 

5 ปจจัยการสงเสริมการตลาด การโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ การโฆษณาสนิคาราคา
พิเศษผานทางหนังสือพิมพ 

6 
 

ปจจัยดานการนําเสนอสินคา 

และบริการ 

มีรูปแบบการนําเสนอสินคาที 
สะดุดตา 

มีการใหความรูเกี่ยวกับ 

ตัวสินคา 
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ตารางที่  60   แสดงปจจัยยอยของปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใหความสําคัญเปนลําดับแรก 
  (คาเฉลี่ยสูงสุด) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา  
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
 

จําแนก ดานผลิตภณัฑ ดานราคา 
ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ดานสงเสริม
การตลาด 

ดานบุคลากร ดานการนําเสนอสนิคา 

เพศ      ชาย 
  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 
 

(3.90) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 
 

(3.69) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ  
 

(3.50) 

การโฆษณาผาน 
สื่อตางๆ 
 

(3.37) 

พนักงานมีความความ 
สุภาพเรียบรอยและเปน
กันเอง 

(3.70) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 
 

(3.59) 

            หญิง 
  
  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(3.83) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.61) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.25) 

การโฆษณา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.36) 
  

ความรูความสามารถ 
ของพนักงาน 

 (3.64) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.38) 
  

อาย ุ
 อายุไมเกิน 

 25 ป 
 

 สินคามีความ 
หลากหลาย 

(3.89) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.36) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.06) 

การโฆษณา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.33) 

ความรูความสามารถ 
ของพนักงาน 

 (3.61) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.31) 
  

 อายุไมเกิน 
26 - 35 ป 

  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(3.76) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.58) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.21) 

การโฆษณา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.35) 

ความรูความสามารถ 
ของพนักงาน 

 (3.56) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.29) 
  

 อายุไมเกิน 
36 - 45 ป 

  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(3.80) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.82) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.39) 

การโฆษณา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.68) 

พนักงานมีความ 
สุภาพเรียบรอย 

(3.74) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.55) 

 อาย ุ46 ป
ขึ้นไป 

  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(4.00) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.65) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.55) 

การโฆษณา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.55) 
  

พนักงานมีความ 
สุภาพเรียบรอย 

(3.80) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.62) 
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ตารางที่  60 (ตอ)   แสดงปจจัยยอยของปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใหความสําคัญเปนลําดับแรก  
 (คาเฉลี่ยสูงสุด)  ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ  อายุ  ระดับการศึกษา 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 
 

จําแนก ดานผลิตภณัฑ ดานราคา 
ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานการนําเสนอสนิคา 

มัธยมตน 
หรือต่ํากวา 
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(4.33) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(4.33) 

มีบริการจัดสง 
สินคารวดเร็ว 

(3.83) 

โฆษณาสินคาราคา
พิเศษผานทางน.ส.พ. 

 (3.83) 

พนักงานสุภาพ 
เรียบรอย 

(4.50) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(4.00) 

 มัธยมปลาย 
 หรือปวช. 
  
  

ชื่อเสียงของตรา
ยี่หอ 

(3.86) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.73) 

มีสถานที่จอดรถ 
สะดวก 

(3.65) 

โฆษณาสินคา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.97) 

พนักงานใหคําแนะ 
นําถูกตอง 

(4.00) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.62) 
  

ปวส. หรือ 
อนุปริญญา 
  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย  

(3.79) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.80) 

มีสถานที่จอดรถ 
เพียงพอ 

(3.50) 

โฆษณาสินคา 
ผานสื่อตางๆ 

(4.07) 
  

พนักงานใหคําแนะ 
นําถูกตอง 

(3.79) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.63) 
  

 ปริญญาตรี 
  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(3.85) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(3.51) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.24) 

โฆษณาสินคา 
ผานสื่อตางๆ 

(3.21) 
  

ความรูความสามารถ 
ของพนักงาน 

(3.56) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.32) 
  

สูงกวา 
ปริญญาตรี 
  
  

สินคามีความ 
หลากหลาย 

(4.00) 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

(4.13) 

สินคาวางขายคอน 
ขางครบ 

(3.33) 

การโฆษณา 
 ผานสื่อตางๆ 

(3.60) 
  

ความรูความสามารถ 
ของพนักงาน 

(3.73) 

มีรูปแบบการนําเสนอ
สินคาที่สะดุดตา 

(3.87) 

  
  จากการศึกษาพบวา  เพศชายและเพศหญิงใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการคาปลีก
ดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ย 3.58 โดยเพศชายมีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคา
ปลีกดานบุคลากร 3.60 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความสุภาพเรียบรอย
และเปนกันเอง สวนเพศหญิงมีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร 3.56 และมีปจจัย
ยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก ความรูความสามารถของพนักงาน    
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   เมื่อจําแนกตามอายุ  ทุกระดับอายุใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดาน
บุคลากรโดยรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ย 3.58 โดยอายุไมเกิน 25 ป  มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสม
การคาปลีกดานบุคลากร 3.45 มีปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก ความรูความสามารถ
ของพนักงาน    
   อายุ 26-35 ป  มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร 3.61 มีปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานขายใหคําแนะนําสินคาอยางถูกตอง    
    อายุ 36-45 ป  มีคาเฉล่ียตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร 3.74 ปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง 
   อายุ 46-45ขึ้นไป  มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร 3.80  มีปจจัยยอย
ที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง  
   เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
การคาปลีกดานบุคลากรโดยรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ย 3.58 โดยระดับการศึกษามัธยมตนหรือต่ํากวา 
มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร  4.11 มีปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับ
มาก ไดแก   พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง 
   ระดับการศึกษามัธยมปลาย หรือ ปวช.  มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดาน
บุคลากร 3.84 มีปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานขายใหคําแนะนําสินคาอยาง
ถูกตอง    
    ระดับการศึกษา ปวส. หรือ อนุปริญญา มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดาน
บุคลากร 3.69  ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานขายใหคําแนะนําสินคาอยาง
ถูกตอง    
   ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร 3.46      
มีปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง  
   ระดับการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี มีคาเฉลี่ยตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากร 
3.64  มีปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก ความรูความสามารถของพนักงาน 
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 ปญหาและขอเสนอแนะที่พบในการซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติก 
  จากการศึกษาพบวาระดับความรุนแรงของปญหาโดยรวม ในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับ 

ไดแก ดานบุคลากร ดานราคา  ดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริมการตลาด  ดานนําเสนอสินคา  ดานชองทาง
จัดจําหนาย 
 

 ดานบุคลากร 
 พบวา สวนใหญมีปญหาพนักงานขายใหคําแนะนําสินคาไมคอยถูกตองมากที่สุดรองลงมา
คือ  พนักงานไมสุภาพและไมเปนกันเอง  พนักงานไมคอยมีความรูความสามารถ 
 
 ดานราคา 
 พบวา สวนใหญมีปญหาสินคาไมคอยมีความหลากหลายมากที่สุดรองลงมาคือ ตรายี่หอ    
ไมคอยมีช่ือเสียง 
 
 ดานผลิตภัณฑ 
 พบวา สวนใหญมีปญหาสินคาไมคอยมีความหลากหลายมากที่สุดรองลงมาคือ  ตรายี่หอไม
คอยมี่ช่ือเสียง 
 

 ดานชองทางจัดจําหนาย 
 พบวา สวนใหญมีปญหาสินคาวางขายไมครบและขาดตลาดมากที่สุดรองลงมาคือ  ไมมี
สถานที่จอดรถบริการใหกับลูกคา 
 

 ดานสงเสริมการตลาด 
 พบวา สวนใหญมีปญหาไมมีการสงเสริมการขายเชน การลดราคา มีของแถมมากที่สุด
รองลงมาคือ  ไมมีการโฆษณาสินคาผานสื่อ 
 
  

 ดานการนําเสนอสินคา 
 พบวา สวนใหญมีปญหา การนําเสนอสินคาไมคอยสะดุดตามากที่สุดรองลงมาคือ  ไมคอย
ทํากิจกรรมสงเสริมการขายที่หนาราน 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครใชทฤษฎีสวนประสมการคาปลีกมีประเด็นที่สามารถนํามาอภิปรายผลได
ดังนี้ 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการคาปลีก ดานผลิตภัณฑโดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม
ใหระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญอันดับแรกคือ  
สินคามีความหลากหลาย  พฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติกสวนใหญไมเจาะจงยี่หอมากที่สุด ซ่ึง
ไมสอดคลองกับการศึกษาของจันทรเพ็ญ ปงไกรวุติ (2546) ที่ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
พลาสติก  ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา            
สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับ ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยใน    
การใช และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติก ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนผูบริโภคซื้อ  
ตราสินคา ซุปเปอรแวร มากที่สุด 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการคาปลีก ดานราคาโดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามให
ระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยดานราคาที่มีความสําคัญอันดับแรกคือ  ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด   ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ สุพจน อาชวเมธีกุล (2546) ไดศึกษาเรื่อง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดพบวา ในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาส
แบรนดจากรานคาปลีก ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญกับ ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพสินคา 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการคาปลีก ดานชองทางจัดจําหนายโดยสวนใหญผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความสําคัญและระดับความรุนแรงของปญหาอยูในระดับปานกลาง  โดยปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีความสําคัญอันดับแรกคือ มีสินคาวางขายคอนขางครบและไมขาด
ตลาดมากที่สุด   ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ สุกริช มารัตนชัย (2547) ที่ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอ
ความสําเร็จของผูประกอบการรานซิเมนตไทยโฮมมารท พบวาผูประกอบการมีการใชกลยุทธดานชอง
ทางการจัดจําหนายโดยรวม ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ลําดับแรกไดแก มีบริการ
จัดสงสินคาทันทีหรือตามที่ลูกคาตองการ 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการคาปลีก ดานสงเสริมการตลาดโดยสวนใหญผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความสําคัญและระดับความรุนแรงของปญหาอยูในระดับปานกลาง  โดยปจจัย
ยอยดานสงเสริมการตลาด ที่มีความสําคัญอันดับแรกคือ การโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ มากที่สุด   ซ่ึง
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ไมสอดคลองกับการศึกษาของจันทรเพ็ญ ปงไกรวุติ (2546) ที่ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
พลาสติก ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานการ
สงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีของแถม  
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการคาปลีก ดานบุคลากรโดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม
ใหระดับความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยปจจัยยอยดานบุคลากรที่มีความสําคัญอันดับแรกคือ พนักงาน
มีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ สกนธทิพย นามสงา (2546) ได
ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรโมเดอรนฟอรมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา ผูบริโภคมีความภาคภูมิใจเมื่อใชเฟอรนิเจอรที่คุณภาพดีและมีมาตรฐาน และ
พนักงานขายมีความเปนกันเอง 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการคาปลีก ดานการนําเสนอสินคาโดยสวนใหญผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยดานการนําเสนอสินคาที่มี
ความสําคัญอันดับแรกคือ มีรูปแบบการนําเสนอสินคาที่สะดุดตา ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ สุพจน 
อาชวเมธีกุล (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนด
พบวา ในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดจากรานคาปลีก รานคาปลีกมีการจัดเรียงสินคาเฮาสแบรนด
ใหเปนระเบียบ สวยงาม สะดุดตา และวางติดกับสินคาเนชั่นแนลแบรนด เพื่อใหผูบริโภคสามารถ
เปรียบเทียบกันได และหยิบสินคาไดสะดวกมากขึ้น 
 ในการศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของปยพัฒณ ภิภพสุขาวดี (2545) ที่ศึกษาเรื่อง
คุณสมบัติของเฟอรนิเจอรไมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในหางสรรพสินคา
ในเขตกรุงเพทมหานคร ผลจากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญใหเหตุผลในการไมเจาะจงยี่หอ  และ
จะทําการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอรนิเจอรดวยตัวเอง  เชนเดียวกับการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดคา
ปลีกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือ สวนใหญตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติกไมเจาะจงยี่หอมากที่สุด 
   
ขอคนพบ 
 ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปประเด็นสําคัญไดดังนี้ 
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 จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติกพบวาผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือก
ซ้ือเฟอรนิเจอรพลาสติกโดยไมเจาะจงยี่หอมากที่สุด  ตนเองเปนผูมีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ 
และยังพบวาสวนใหญซ้ือเฟอรนิเจอรพลาสติกเพื่อตอบสนองการใชงานในชีวิตประจําวัน 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติกของผูบริโภคพบวา ไมมีความแตกตางกันไม
วาจะจําแนกตามเพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา และอาชีพมีการตัดสินใจซื้อช้ันวางของพลาสติกมาก
ที่สุด รองลงมาคือเกาอ้ีไมมีพนักพิง 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากรมีความสําคัญอยูในลําดับแรก ๆ โดยปจจัยยอย
ดานบุคลากรที่มีความสําคัญลําดับแรกคือ พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง สวนระดับ
ความรุนแรงในปจจัยยอยดานบุคลากรที่มีความรุนแรงของปญหาลําดับแรกคือ พนักงานขายให
คําแนะนําสินคาไมคอยถูกตอง   
 ระดับความสําคัญดานบุคลากรเมื่อจําแนกตามเพศพบวา เพศชายใหความสําคัญกับพนักงาน
มีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง สวนเพศหญิงใหความสําคัญกับความรูความสามารถของพนักงาน 
เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 26 ปขึ้นไปใหความสําคัญกับพนักงานมีความสุภาพ
เรียบรอยและเปนกันเอง สวนอายุที่ต่ํากวา 25 ป ใหความสําคัญกับความรูความสามารถของพนักงาน จะ
เห็นไดวาในการประกอบธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติก บุคลากรมีความสําคัญอยางมากทั้ง
บุคลิกภาพ และความรูความสามารถของตัวบุคลากรเอง 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานผลิตภัณฑ  โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญ
ลําดับแรกคือ สินคามีความหลากหลาย สวนระดับความรุนแรงในปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีความ
รุนแรงของปญหาลําดับแรกคือ  สินคาไมคอยมีความหลากหลาย เมื่อจําแนกตามเพศ อายุ และระดับ
การศึกษาพบวา ไมมีความแตกตางกันสวนมากใหความสําคัญกับสินคามีความหลากหลาย  จะเห็นไดวา
ในการประกอบธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติก การมีสินคาที่มีความหลากหลายจะชวยสรางความพึง
พอใจใหกับผูบริโภค 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานราคา  โดยปจจัยยอยดานราคาที่มีความสําคัญลําดับแรกคือ 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สวนระดับความรุนแรงในปจจัยยอยดานราคาที่มีความรุนแรงของปญหา
ลําดับแรกคือ  ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ  เมื่อจําแนกตามเพศ อายุ และระดับการศึกษาพบวาไมมี
ความแตกตางกันสวนมากใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ จะเห็นไดวาในการประกอบ
ธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติกในปจจุบันนี้ ผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงเปนอยางมาก   ทั้งนี้เปน
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เพราะผลการเปลี่ยนแปลงทางดานประชากรศาสตร และความตองการของผูซ้ือ ผูบริโภคมีระดับ
การศึกษาที่ดีขึ้น ตองการบริโภคสินคาที่ใหคุณคามากกวาและบริการที่ดีกวาและราคาที่เหมาะสม 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานชองทางจัดจําหนาย  โดยปจจัยยอยดานชองทางจัด
จําหนายที่มีความสําคัญลําดับแรกคือ สินคามีวางขายคอนขางครบ สวนระดับความรุนแรงในปจจัยยอย
ดานชองทางจัดจําหนายที่มีความรุนแรงของปญหาลําดับแรกคือ  สินคามีวางขายไมครบและขาดตลาด  
เมื่อจําแนกตามเพศ และอายุพบวาไมมีความแตกตางกันสวนมากใหความสําคัญกับสินคามีวางขาย
คอนขางครบและไมขาดตลาด เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญา
ตรีขึ้นไปใหความสําคัญกับสินคามีวางขายคอนขางครบและไมขาดตลาด ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
มัธยมตนหรือต่ํากวาใหความสําคัญกับการมีบริการจัดสงสินคาที่รวดเร็ว สวนผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาอยูระดับมัธยมปลาย หรือ ปวช. ใหความสําคัญกับการมีสถานที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ จะ
เห็นไดวาในการประกอบธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติกการบริหารคลังสินคาการเลือกสินคาเขามา
จําหนายในรานและการมีส่ิงอํานวยความสะดวกมีความสําคัญเชนกัน เพราะนอกจากเปนการลดตนทุน
สินคาแลวยังสรางโอกาสในการทําธุรกิจดานคาปลีกดวย 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานสงเสริมการตลาด  โดยปจจัยยอยดานสงเสริมการตลาดที่
มีความสําคัญลําดับแรกคือ การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ สวนระดับความรุนแรงในปจจัยยอยดานสงเสริม
การตลาดที่มีความรุนแรงของปญหาลําดับแรกคือ  ไมมีการสงเสริมการขาย เชน การลดราคามีของแถม  
เมื่อจําแนกตามเพศ อายุ และระดับการศึกษาพบวาสวนมากใหความสําคัญกับการโฆษณาสินคาผานสื่อ
ตาง ๆ จะเห็นไดวาในการประกอบธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติกในปจจุบันนี้ มีการแขงขันการอยาง
รุนแรงการสงเสริมการตลาดคาปลีกจึงมีความสําคัญไมวาจะเปนการสรางการรับรูขาวสารของรานคา 
หรือ สินคาที่มีไวใหบริการลูกคา ตลอดจนการสรางแรงจูงใจใหลูกคาซ้ือสินคาในราน 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานนําเสนอสินคา โดยปจจัยยอยดานนําเสนอสินคาที่มี
ความสําคัญลําดับแรกคือ มีรูปแบบการนําเสนอสินคาที่สะดุดตา สวนระดับความรุนแรงในปจจัยยอย
ดานนําเสนอสินคาที่มีความรุนแรงของปญหาลําดับแรกคือ  การนําเสนอสินคาไมคอยสะดุดตา  เมื่อ
จําแนกตามเพศ อายุ และระดับการศึกษาพบวา ไมมีความแตกตางกันสวนมากใหความสําคัญกับการ
นําเสนอสินคาที่สะดุดตา จะเห็นไดวาในการประกอบธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติกการนําเสนอ
สินคาเปนหัวใจของธุรกิจคาปลีก รานคาตองมีการพัฒนาและเรียนรูตลอดเวลา 
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ขอเสนอแนะ 
 เฟอรนิเจอรพลาสติกมีขอจํากัดดานรูปแบบเนื่องจากการลงทุนสรางแมพิมพในการผลิต
สินคามีราคาสูง การลงทุนมีความเสี่ยงมากเพราะหากสินคาไมเปนที่นิยมของตลาดจะมีความเสียหาย
คอนขางสูง ไมเหมือนกับเฟอรนิเจอรที่ผลิตจากวัตถุดิบอื่น ๆ เชนไม เหล็ก ที่สามารถเปลี่ยนรูปแบบ
ผลิตภัณฑไดงายกวา เร็วกวา และตนทุนถูกกวา 
 เมื่อผูบริโภคใหระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานผลิตภัณฑ ในปจจัยยอย
ที่มีความสําคัญคือ สินคามีความหลากหลาย ประกอบกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอร
พลาสติกของผูบริโภคที่สวนใหญไมเจาะจงยี่หอ ควรหาสินคาเฟอรนิเจอรพลาสติกเขามาขายในรานให
มีความหลากหลาย ทั้งรูปแบบ สีสัน เพื่อสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได ซ่ึงอาจเปนสินคา
ในประเทศหรือนําเขาจากตางประเทศ  
 สินคาที่ผูบริโภคใหความสนใจและตัดสินใจซื้อมากที่สุดไดแกช้ันวางของพลาสติก รองมา
เปนเกาอ้ีพลาสติกไมมีพนักพิง ซ่ึงทางรานคาปลีกควรใหความสําคัญหากจะนําสินคาใหมเขามาขายใน
ราน 
 ทางดานผูผลิตเมื่อมีการนําสินคาเขามาจากตางประเทศ ถือวาเปนการลดความเสี่ยงจากการ
ลงทุนเพราะไมตองลงทุนสูงในการสรางแมพิมพผลิตสินคา หากสินคาที่นําเขามาตัวไหนที่ไมไดรับ
ความนิยมก็สามารถหยุดการนําเขามาไดทันที แตหากสินคาตัวไหนไดรับความนิยมสูงก็สามารถนํา
รูปแบบมาพัฒนาผลิตตอในประเทศไดถือเปนการทดสอบตลาดอีกรูปแบบหนึ่ง 
 ปจจัยสวนประสมการคาปลีกดานบุคลากรถือวามีความสําคัญตอการรับรูของผูบริโภคมาก
และมีสวนสําคัญในการดําเนินธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติกอยางสูง  ควรใหความสําคัญในการ
บริหารจัดการทรัพยากรมนุษยเพื่อสรางประสิทธิภาพและสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และยังชวย
สรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาที่มาใชบริการ ทําใหเกิดความประทับใจและกลับมาซื้อซํ้า 
 บุคลิกภาพของพนักงานขายมีความสําคัญการที่พนักงานขายมีความสุภาพเรียบรอยเปน
กันเองจะชวยในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยเฉพาะอยางยิ่งผูบริโภคที่คอนขางมีอายุคืออายุที่สูง
กวา 26 ปขึ้นไปจะใหความสําคัญกับบุคลากรที่มีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเองมากกวาปจจัยอ่ืน ๆ 
 การตั้งราคาสินคามีความสําคัญอยางมากตอการประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ ตอง
คํานึงถึงสภาพการแขงขัน และการสรางกําไรเพื่อขยายธุรกิจ ในปจจัยดานราคานั้นผูบริโภคให
ความสําคัญของราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพดังนั้นควรตั้งราคาใหสอดคลองกับคุณภาพสินคา 
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 การมีสินคาจําหนายคอนขางครบและไมขาดตลาด ในธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรพลาสติก
จะตองใหความสนใจเพราะเปนการลดตนทุนและการสรางโอกาสในการทําธุรกิจอยางมาก   หากรานคา
ไมมีสถานที่พอใหลูกคานํารถมาจอดบริเวณรานไดการใหบริการจัดสงสินคาใหถึงมือลูกคาไดเร็วก็เปน
วิธีหนึ่งซ่ึงจะชวยแกปญหาและสรางความพอใจใหกับลูกคาได 
 จะเห็นไดวาธุรกิจเฟอรนิเจอรพลาสติกแทบจะไมคอยใหความสนใจในดานสงเสริม
การตลาด ในปจจัยดานการโฆษณาสินคาผานสื่อตาง ๆ สวนใหญจะใชกลยุทธผลักสินคาไปใหรานคาที่
จําหนายโดยใหสวนลด ซ่ึงเฟอรนิเจอรพลาสติกนั้นเปนสินคาที่มีคุณสมบัติเฉพาะของตัวเองหากไมได
สงหรือรับขอมูลที่ถูกตองก็จะเปนผลเสียทั้งผูจําหนายและผูบริโภคเอง เชนเฟอรนิเจอรพลาสติกมีความ
คงทนสูงหากรูจักการเก็บรักษาที่ถูกตอง มีสีสันที่สวยกวา มีราคาที่ถูกกวา  
 ในธุรกิจคาปลีกการนําเสนอสินคาที่สะดุดตาเปนวิธีการที่สรางความสนใจใหกับลูกคาที่มา
ใชบริการและเปนการสื่อสารถึงลูกคาโดยตรงดวย หากมีการนําเสนอสินคาที่ถูกตองจะชวยใหการขาย
สินคาประสบความสําเร็จไดงายขึ้น  
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