
บทท่ี 2  
แนวคิด  ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
  การศึกษาเร่ือง ความตองการเฟอรนิเจอรไมทาสีของผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหมคร้ังนี้ ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัตางๆ ท่ีเกีย่วของ เพื่อใชเปน
แนวทางในการศึกษา ดังตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 การพยากรณความตองการในอนาคต (Methods of estimating future demand) 
 การพยากรณความตองการ (อุปสงค) ในอนาคต หมายถึง การคาดคะเนความตองการ
ซ้ือในสินคาชนิดใดชนิดหนึง่ของบริษัทในอนาคต ซ่ึงปกติจะยากท่ีจะพยากรณ เนื่องจากยอดขาย
และแนวโนมความนิยมจะเปล่ียนแปลงไมคงท่ี อีกท้ังยังมีผลกระทบจากคูแขงขัน (ศิริวรรณ เสรี
รัตน, 2546) 
 วิธีการพยากรณความตองการ(อุปสงค)ในอนาคต แบงออกเปน 6 วิธี โดยถูกสรางมา
จากขอมูลหนึง่ในพื้นฐานขอมูล 3 ประการ คือ (1) ใครพูดอะไร จะเกีย่วของกับการสํารวจความ
คิดเห็นของผูซ้ือและคนใกลชิด เชน พนักงานหรือผูเช่ียวชาญ ประกอบดวย การสํารวจจากผูต้ังใจ
ซ้ือสินคา การรวบรวมความคิดเห็นจากพนักงานขาย และการสํารวจความคิดเหน็ของผูเช่ียวชาญ (2) 
ใครทําอะไร จะเกีย่วของกับการนําสินคาไปทดสอบตลาด เพื่อวดัการตอบสนองของผูซ้ือ (3) อะไร
ท่ีผูคนทําไปแลว จะเกี่ยวของกับการวิเคราะหบันทึกพฤติกรรมในอดีต หรือการวิเคราะหอนุกรม
เวลา หรือการวิเคราะหอุปสงคทางสถิติ ซ่ึงการพยากรณแตละวิธีมีรายละเอียด ดังนี ้ 

1. การสํารวจความต้ังใจซ้ือจากผูซ้ือ เพื่อสอบถามผูซ้ือวาตองการจะซ้ือสินคาชนิดนี้
มากเทาไร มีปจจัยอะไรที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคา วิธีนี้จะไดผลดีเม่ือมีผูซ้ือจํานวนนอยราย 
และเต็มใจใหขอมูลอยางเปดเผย วิธีนี้เหมาะสําหรับการพยากรณสินคาคงทน เชน รถยนต บาน
จัดสรร เคร่ืองตกแตง สินคาอุตสาหกรรม เชน เคร่ืองจักร หรือเหมาะสําหรับการออกสินคาใหมท่ี
ยังไมมีตัวเลขขอมูลในอดีต (อัจจิมา , 2547) ดวยการสํารวจจากแบบสอบถามท่ีใหผูซ้ือเลือกตอบ
ตัวเลขซ่ึงระบุถึงการซ้ือ โดยใชสเกลคะแนน 1-10 เรียงลําดับความต้ังใจซ้ือจากนอยไปมาก คะแนน 
1 หมายถึง ไมซ้ือแนนอน คะแนน 10 หมายถึง ซ้ือแนนอน ดังตัวอยาง (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540) 
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2. การรวบรวมความคิดเห็นจากพนักงานขาย เปนวิธีท่ีมีประโยชนมากเนื่องจาก
พนักงานขายเปนผูท่ีใกลชิดตลาดมากกวาผูอ่ืน นอกจากนี้ยังสามารถแยกเปนเขต ภาค หรือตอ
พนักงานขาย วิธีนี้จะไดผลดี ถาพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับแหลงขอมูลหรือตลาด ใหความ
รวมมือและไมมีอคติ  

3. การสํารวจความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ เชน ผูผลิตสินคา ผูกระจายสินคา ผูขาย
สินคา ท่ีปรึกษาทางการตลาด วิธีการพยากรณนี้ทําไดรวดเร็ว ไมส้ินเปลืองนัก สามารถเปรียบเทียบ
ความคิดเหน็ท่ีแตกตางกันได วิธีนี้จะเช่ือถือไดเม่ือใชประมาณการโดยสวนรวมมากกวาพิจารณา
แยกตามกลุมลูกคา พื้นท่ี หรือตามประเภทของสินคา แตมีขอเสียคือ ความคิดเหน็อาจสูขอมูลจริง
ไมได และความรับผิดชอบเกี่ยวกับขอมูลจะกระจัดกระจาย หาคนท่ีรับผิดชอบท่ีแทจริงไดยาก 

4. การทดสอบตลาด วิธีการนี้นิยมใชกับการพยากรณยอดขายของผลิตภัณฑใหม 
หรือสินคาท่ีตองการเปล่ียนชองทางการจดัจําหนาย แตมีขอเสียคือ ผูซ้ือแตละกลุมอาจไมเหมือนกัน 
ดังนั้นการทดสอบตลาดจึงตองดูปจจยัท่ีเกีย่วของกับกลุมท่ีเปนตัวแทน เชน รายได วัฒนธรรม เปน
ตน 

5. การวิเคราะหอนุกรมเวลา จะใชขอมูลในอดตีเพื่อหาแนวโนมการตลาดท่ี
เปล่ียนแปลงในอนาคต คือ การพจิารณายอดขายในอดีตและอนาคตโดยอาศัยขอมูลท่ีผานมาแลว 
เพื่อพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงยอดขายท่ีสัมพันธกับเวลา อนุกรมเวลาจะคิดขอมูลยอดขายในอดตี
โดยมีสวน ประกอบ 4 สวน คือ แนวโนม (Trend) วงจร (Cycle) ฤดูกาล (Season) และเหตุการณท่ี
เกิดข้ึนอยางไมรูตัวหรือไมนนอน (Erratic events) 

6. การวิเคราะหอุปสงคทางสถิติ วิธีนี้เปนการหาความสัมพันธท่ีเกดิข้ึนระหวาง
ยอดขายกับปจจัยท่ีเกี่ยวกับอุปสงคโดยอาศัยขอมูลในอดตี ปจจยัสําคัญท่ีมีอิทธิพลตออุปสงค ไดแก 
ราคา รายได ประชากร การสงเสริมการจําหนาย กําหนดใหยอดขายเปนตัวแปรตาม และปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตออุปสงคเปนตัวแปรอิสระ จากนัน้หาคาสหสัมพันธ (Correlation) ระหวางยอดขายและ
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคแตละตัวโดยอาศัยขอมูลในอดีต คาความสัมพันธท่ีไดจะเปนใช
แนวทางในการพยากรณยอดขายในอนาคตจากการใชตัวแปรตางๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 
  จากการพยากรณความตองการ(อุปสงค) 6 วิธีขางตน ผูศึกษาเลือกวธีิการสํารวจความ
ต้ังใจซ้ือจากผูซ้ือ เพื่อศึกษาความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอเฟอรนิเจอรไมทาสี ในอําเภอเมือง
เชียงใหม วามีความต้ังใจซ้ือเฟอรนิเจอรไมทาสีอยางไร และมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดปจจยั
ใดบางท่ีมีผลตอความตองการซ้ือ เนื่องจากวิธีนี้เหมาะสําหรับการพยากรณสินคาคงทน และเหมาะ
สําหรับการออกสินคาใหมท่ียังไมมีตัวเลขขอมูลในอดีต 
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สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix , 4Ps)  
สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีบริษัทใชรวมกันเพื่อสนอง

ความตองการ และสรางพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย จัดเปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได และประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภณัฑ
จึงประกอบไปดวย สินคาบริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้ (1) ความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) (2) พิจารณาจากองคประกอบ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพืน้ฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ี
แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภณัฑ (Product Development) 
เพื่อใหผลิตภณัฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดยีิ่งข้ึน (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ 
(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
(Cost) ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ (Value) กับราคาผลิตภัณฑ (Price) นั้น ถา
คุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดงันั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง คุณคาท่ีรับรู 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑ
สูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกีย่วของ การแขงขัน และปจจยัอ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปยงัตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 
สวน ดังนี้ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) การสนบัสนุนการกระจายตัวสินคาสู
ตลาด (Marketing Logistics) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤตกิรรมการซ้ือ การติดตอซ้ือขายอาจใชพนกังาน (Personal 
Selling) หรือการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี



  
7 

หลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication, IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือท่ีสําคัญ มีดังนี้ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การตลาดทางตรง 
(Directing Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
 
 เฟอรนิเจอรไมทาสี  
 เฟอรนิเจอรไมทาสี   เปนเฟอรนิเจอรไมท่ีนํามาเพิ่มคุณคาและความโดดเดน ดวยการ
สรางสีสันและลวดลายแบบกรรมวิธีของงานแฮนดเมด ประเภทไมท่ีนิยมนํามาผลิต ไดแก ไมสน 
เนื่องจากเปนไมเนื้อออน มีความทนทาน มีคุณสมบัติเหมาะสมตอการนํามาผลิตเฟอรนิเจอรภายใน
บานและเฟอรนิเจอรประเภทตาง ๆ นอกจากนี้ยังสามารถใชไมท่ีพบไดท่ัวไป เชน ไมมะมวง  
(แอ็ทคิทเชน, 2552 : ออนไลน) ซ่ึงการสรางสีสันและลวดลายลงบนเฟอรนิเจอรไม มีข้ันตอนตางๆ  
ดังนี้  

1. การเตรียมพื้นผิวเฟอรนิเจอรไมท่ีตองการทาสี โดยการขัดดวยกระดาษทรายจน
เรียบ จากนั้นทานํ้ายากนัเช้ือรากอนนําไปทาสีรองพื้น  

2. การทาสีพื้น (Base coating) หมายถึง การทาสีพื้นใหท่ัวช้ินงาน ซ่ึงการทาสีนี้จะ
เปนสีพื้นหลังของลวดลายท่ีจะวาดดวย สีท่ีนิยมใช คือ สีอะครีลิกท่ีผลิตมาเพื่อเปนสีพื้นโดยเฉพาะ 
เนื่องจากมีคุณสมบัติในการยึดเกาะผิววัสดุไดดี และมีราคาตํ่ากวาสีสําหรับการระบาย 

3. การลอกลาย (Tracing and Transferring Pattern) เปนการลอกแบบลายเสนลงบน
ช้ินงานเพื่อเปนแบบในการวาดลวดลายและลงสี ทําไดโดยการถายสําเนาแบบลายเสนจากใน
หนังสือ ยอหรือขยายจนไดขนาดท่ีตองการ ลอกลายลงบนกระดาษลอกลาย จากน้ันนํามาจัดวางลง
บนช้ินงาน แลวลอกลายอีกคร้ังลงบนช้ินงานดวยกระดาษทรานสเฟอร (Transfer paper) ซ่ึงสามารถ
ลบรอยลอกลายออกไดภายหลัง  

4. การระบายสี (Painting) เปนการระบายสีลวดลายหรือรูปท่ีลอกลายไว เชน  
  การจุมพูกนั (Loading the Brush) คือ การนําพูกันจุมสีเพื่อระบายในสวนตางๆ ซ่ึง
มีหลายวิธี เชน การจุมสีเต็มพูกันกลม สําหรับการระบายสีในพืน้ท่ีเล็ก การจุมสีเต็มพูกันแบน 
สําหรับการระบายสีในพืน้ท่ีใหญๆ การจุมสีเพียงมุมเดยีว เพื่อการลงเงา นอกจากนี้ยังมี 
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  การระบายสีเปนช้ัน ๆ (Layer painting) จากคุณลักษณะพิเศษของสีอะครีลิกท่ีเม่ือ
แหงแลวจะไมละลายนํ้าอีก จึงสามารถลงสีข้ันแรกแลวรอใหแหงกอน จากนั้นจึงระบายเพ่ิมเติม
เพื่อใหสีเรียบเนียนหรือเขมข้ึน และอาจระบายทับดวยสีอ่ืนเพื่อทําลวดลายตางๆ  
  การลงสีแบบทึบ (Block in) เปนการระบายสีในสวนของรูปท่ีวาด ทําไดโดยการ
ทาสีใดสีหนึ่งภายในเสนท่ีรางหรือลอกลายไว อยางนอย 3 ช้ัน จนสีทึบ  
  การลงแบบสีใส (Washing) คือ การระบายสีในแตละสวนของรูปภายในเสนท่ี
ลอกลายไว โดยใชสีท่ีผสมนํ้าหรือน้ํายาจางสีเพื่อเจือจางใหโปรงใสจนมองเห็นสีพืน้หลังได หรือ
มองเห็นลายไมดานหลัง 

5. การเคลือบช้ินงาน (Finishing) เปนข้ันตอนสุดทาย ควรแนใจวาสีท่ีทาไวนัน้แหง
สนิท พื้นผิวไมมีฝุน และลบรอยลอกลายหรือเสนรางภาพเรียบรอยแลว จากนัน้จึงเคลือบดวยน้ํายา
เคลือบท่ีเหมาะสม (กิติยา เสริมศักดิ์สกุล, 2551) 
  
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

ณัฐณิชา  สําอางกุล (2547)  ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอ
การเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา วัตถุประสงคของ
การศึกษา เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ และเปรียบเทยีบปจจยัทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือของ
ผูบริโภคท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือนตางกัน จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูซ้ือ
เฟอรนิเจอรจํานวน 300 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษา สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชในการทดสอบ
สมมติฐาน ไดแก t-test (Independent samples) F-test (One-way ANOVA) และ LSD (Least 
Significant Difference) 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนหรือรับจาง มีรายไดตอเดือน 6,001-12,000 บาท 
สวนใหญเลือกซ้ือประเภทตูเส้ือผา วัสดุท่ีนํามาทําเฟอรนิเจอร คือ ไม ซ้ือแบบแยกชุด คูสมรสหรือ
คูรักเปนผูชวยตัดสินใจ ซ้ือ 0-1 คร้ังตอป เพื่อนําไปตกแตงบานใหม ซ้ือจากรานคาท่ีจําหนาย
เฟอรนิเจอรและสินคาอ่ืนๆ เพราะมีสินคาหลากหลาย ไดรับขาวสารขอมูลจากเพ่ือนหรือญาติพี่นอง 
ชําระเงินดวยเงินสด และจะซ้ือเฟอรนิเจอรแบบถอดประกอบไดประเภทเตียง 
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ปจจัยทางการตลาดโดยรวมและรายดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอร อยูในระดบั
มาก สวนปจจยัทางการตลาดดานอ่ืนๆ มีความสําคัญในระดับปานกลาง 

ผูบริโภคท่ีมีเพศและอาชีพตางกัน เหน็วาปจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายดานทุก
ดานมีผลตอการเลือกซ้ือไมตางกัน ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกนั เหน็วา ปจจยัทางการตลาดโดยรวม ดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานอ่ืนๆมีผลตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 21-40 ป ให
ความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรมากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป ผูบริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาตางกัน เห็นวา ปจจัยทางการตลาดโดยรวม ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการ
จัดจําหนายมีผลตอการเลือกซ้ือตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวามัธยมศึกษาตอน
ปลายหรือเทียบเทา ใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือมากกวาผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวามัธยม 
ศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา ผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือนตางกนั เห็นวา ปจจัยทางการตลาดดาน
อ่ืนๆ มีผลตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีรายไดนอยกวา 24,000 บาทใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือ
เฟอรนิเจอรมากกวาผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 24,000 บาทข้ึนไป 

ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดในเร่ืองเฟอรนิเจอรมีความเหมาะสมกับ
ความตองการใช สอดคลองกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีสถานท่ีจาํหนายสะดวกในการเดินทาง 
และการใหบริการของพนักงานขาย 

 
วลงกรณ  วงศกมลาไสย (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี

ความสําคัญตอธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรในเขตอําเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดรอยเอ็ด วัตถุประสงคของ
การศึกษา เพือ่ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรของผูซ้ือในธุรกิจคา
ปลีกเฟอรนิเจอรในเขตพื้นท่ีอําเภอสุวรรณภูมิ จังหวดัรอยเอ็ด ประชากรและกลุมตัวอยางแบง
ออกเปน 2 กลุม คือ เจาของธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอร จาํนวน 4 ราน และผูซ้ือเฟอรนิเจอร จํานวน 
300 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม และใชสถิติ คารอยละ คาเฉล่ีย คาสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน คา t-test และคา F-test 

ผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุมากกวา 48 ป มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย หรือปวช. มีกิจการเจาของคนเดียว ระยะเวลาดําเนินกจิการสวน
ใหญ 8-10 ป มีพนักงานไมเกิน 5 คน ลูกคาสวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม สินคาท่ีขายด ี
ไดแก ตูเส้ือผา  

ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกนิ 30 ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาตํ่ากวา
มัธยมศึกษาตอนตน อาชีพเกษตรกรรม รายไดตอเดือนตํ่ากวา   5,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว 
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3-4 คน โอกาสท่ีซ้ือเฟอรนิเจอรใหมเพราะเฟอรนิเจอรเกาชํารุด ประเภทท่ีอยากจะซ้ือใหม ไดแก ตู
เส้ือผา แหลงขอมูลท่ีนํามาตัดสินใจเลือกซ้ือ คือ ญาติ คนในครอบครัว เกณฑการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
คือ ใหเครดิตผอนชําระเปนงวดๆ สวนใหญไปเลือกซ้ือกับญาติหรือคนในครอบครัว ผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ คือ ญาติหรือคนในครอบครัว 

ปจจัยดานผลิตภัณฑท้ังผูประกอบการและผูซ้ือใหความสําคัญมากใน เร่ืองมีสินคาตรง
ตามความตองการ และมีการรับประกันคุณภาพ ปจจัยดานราคาท้ังผูประกอบการและผูซ้ือให
ความสําคัญมากในเร่ืองราคาสินคาตํ่ากวารานอ่ืน มีการรับเปล่ียนสินคา ราคาสินคาสามารถตอรอง
ได การใหสินเช่ือแกลูกคา ปจจัยดานการจัดจําหนายท้ังผูประกอบการและผูซ้ือใหความสําคัญมาก
ในเร่ืองท่ีต้ังของรานสะดวกในการมาเลือกซ้ือ ปจจยัดานสงเสริมการตลาดท้ังผูประกอบการและผู
ซ้ือใหความสําคัญมากในเร่ืองการลดราคาอยางสมํ่าเสมอ ปจจัยดานการตลาดสัมพันธท้ังผูประกอบ 
การและผูซ้ือใหความสําคัญมากตอเร่ืองการใหสิทธิพิเศษกับลูกคาท่ีซ้ือสินคาเปนประจํา หรือซ้ือ
คร้ังละมากๆ และมีการมอบของขวัญใหกบัลูกคาประจําเนื่องในโอกาสพิเศษ ปจจยัดานการบริการ
ท้ังผูประกอบการและผูซ้ือใหความสําคัญมากในเร่ืองมีน้ําดื่มและท่ีนัง่ใหกับลูกคา ใหการตอนรับ
และปฏิบัติตอลูกคาเปนอยางดี 

ผูซ้ือท่ีมีอายุตางกันเหน็วา ปจจัยดานราคา ดานตลาดสัมพันธ ดานการบริการ มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อตางกัน ผูซ้ือท่ีมีระดับการศึกษาตางกนัเห็นวา ปจจยัดานผลิตภณัฑ 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานการตลาดสัมพันธ และดานการบริการมีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือตางกัน ผูซ้ือท่ีมีอาชีพตางกันเหน็วา ปจจัยดานการบริการ มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ
ตางกัน และผูซ้ือท่ีรายไดตางกันเหน็วา ปจจัยดานสถานท่ีและการจดัจาํหนาย ดานการบริการ มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 

 
 ม่ิงขวัญ  วิมลสันติโรจน (2548) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไม ของผูบริโภคในจงัหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรไมของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม 
โดยทําการเกบ็รวบรวมขอมูลจากผูบริโภคท่ีเคยซ้ือเฟอรนิเจอรไม ในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 
ราย เคร่ืองมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม ประมวลผลและวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา นําเสนอในรูปตารางแจกแจงความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป 
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน สถานภาพโสด มีสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน รายไดตอเดือน 5,001 
– 10,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา เลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไมซ้ือจากโชวรูม
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จําหนายเฟอรนิเจอรในยานชุมชน เหตุผลในการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไม คือ มีความทนทาน โอกาส
ในการเลือกซ้ือ คือ ซ้ือตามความจําเปนตองใช ราคาท่ีเลือกซ้ือ คือ 1,000 – 5,000 บาทตอช้ิน ซ้ือ
ดวยเงินสด ชอบซ้ือเฟอรนิเจอรท่ีทําจากไมสัก เนื่องจากไมสักทนทานท่ีสุด สวยท่ีสุด แพงท่ีสุด ซ้ือ
สําหรับหองรับแขก ผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือเตียงและตูเส้ือผามากท่ีสุด 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดบัความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดบั
มากท่ีสุดเรียงตามลําดับคือ ดานผลิตภัณฑ และดานราคา และใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในระดับมากเรียงตามลําดับ คือ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการจัด
จําหนาย 
 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ มีความคงทน 
ถาวร คุณภาพของผลิตภัณฑ และสะดวกในการใชสอย ประโยชนใชสอยมีมาก 
 ปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ ราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ สามารถตอรองราคาได และมีหลายระดับราคาใหเลือก  
 ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ สถานท่ี
จําหนายอยูในโซนเดียวกันหลายๆราน เพือ่ความสะดวกในการเลือกซ้ือและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ 
สถานท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถสะดวก และทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจาํหนายสามารถมองเห็นไดชัดเจน 
 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ มี
การออกใบรับประกันสินคาให พนักงาน/ผูขายมีอัธยาศัยท่ีดี และมีบริการซอมแซมหลังการขาย 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ตอปญหาของปจจยัสวนประสมทางการตลาดใน
ระดับมาก คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานการจัดจําหนาย   
 ปญหาของปจจัยยอยดานผลิตภณัฑ ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ 
มีแมลง มอด ปลวก กัดกินไดงาย ปญหาของปจจัยยอยดานราคาท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ราคา
ไมเหมาะสมกบัคุณภาพ ปญหาของปจจยัยอยดานการจัดจําหนายท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ
สถานท่ีจําหนายเฟอรนิเจอรไมมีจํานวนนอย หาซ้ือยาก ปญหาของปจจัยยอยดานการสงเสริม
การตลาดท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ พนกังานขาย/ผูขายอัธยาศัยไมด ี
 

 
 


