
บทท่ี 2  
แนวคิด  ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
  การศึกษาเร่ือง ความตองการเฟอรนิเจอรไมทาสีของผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหมคร้ังนี้ ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัตางๆ ท่ีเกีย่วของ เพื่อใชเปน
แนวทางในการศึกษา ดังตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 การพยากรณความตองการในอนาคต (Methods of estimating future demand) 
 การพยากรณความตองการ (อุปสงค) ในอนาคต หมายถึง การคาดคะเนความตองการ
ซ้ือในสินคาชนิดใดชนิดหนึง่ของบริษัทในอนาคต ซ่ึงปกติจะยากท่ีจะพยากรณ เนื่องจากยอดขาย
และแนวโนมความนิยมจะเปล่ียนแปลงไมคงท่ี อีกท้ังยังมีผลกระทบจากคูแขงขัน (ศิริวรรณ เสรี
รัตน, 2546) 
 วิธีการพยากรณความตองการ(อุปสงค)ในอนาคต แบงออกเปน 6 วิธี โดยถูกสรางมา
จากขอมูลหนึง่ในพื้นฐานขอมูล 3 ประการ คือ (1) ใครพูดอะไร จะเกีย่วของกับการสํารวจความ
คิดเห็นของผูซ้ือและคนใกลชิด เชน พนักงานหรือผูเช่ียวชาญ ประกอบดวย การสํารวจจากผูต้ังใจ
ซ้ือสินคา การรวบรวมความคิดเห็นจากพนักงานขาย และการสํารวจความคิดเหน็ของผูเช่ียวชาญ (2) 
ใครทําอะไร จะเกีย่วของกับการนําสินคาไปทดสอบตลาด เพื่อวดัการตอบสนองของผูซ้ือ (3) อะไร
ท่ีผูคนทําไปแลว จะเกี่ยวของกับการวิเคราะหบันทึกพฤติกรรมในอดีต หรือการวิเคราะหอนุกรม
เวลา หรือการวิเคราะหอุปสงคทางสถิติ ซ่ึงการพยากรณแตละวิธีมีรายละเอียด ดังนี ้ 

1. การสํารวจความต้ังใจซ้ือจากผูซ้ือ เพื่อสอบถามผูซ้ือวาตองการจะซ้ือสินคาชนิดนี้
มากเทาไร มีปจจัยอะไรที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคา วิธีนี้จะไดผลดีเม่ือมีผูซ้ือจํานวนนอยราย 
และเต็มใจใหขอมูลอยางเปดเผย วิธีนี้เหมาะสําหรับการพยากรณสินคาคงทน เชน รถยนต บาน
จัดสรร เคร่ืองตกแตง สินคาอุตสาหกรรม เชน เคร่ืองจักร หรือเหมาะสําหรับการออกสินคาใหมท่ี
ยังไมมีตัวเลขขอมูลในอดีต (อัจจิมา , 2547) ดวยการสํารวจจากแบบสอบถามท่ีใหผูซ้ือเลือกตอบ
ตัวเลขซ่ึงระบุถึงการซ้ือ โดยใชสเกลคะแนน 1-10 เรียงลําดับความต้ังใจซ้ือจากนอยไปมาก คะแนน 
1 หมายถึง ไมซ้ือแนนอน คะแนน 10 หมายถึง ซ้ือแนนอน ดังตัวอยาง (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
ไมซื้อ 
แนนอน 

   ไมแนใจ    ซื้อ 
แนนอน 
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2. การรวบรวมความคิดเห็นจากพนักงานขาย เปนวิธีท่ีมีประโยชนมากเนื่องจาก
พนักงานขายเปนผูท่ีใกลชิดตลาดมากกวาผูอ่ืน นอกจากนี้ยังสามารถแยกเปนเขต ภาค หรือตอ
พนักงานขาย วิธีนี้จะไดผลดี ถาพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับแหลงขอมูลหรือตลาด ใหความ
รวมมือและไมมีอคติ  

3. การสํารวจความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ เชน ผูผลิตสินคา ผูกระจายสินคา ผูขาย
สินคา ท่ีปรึกษาทางการตลาด วิธีการพยากรณนี้ทําไดรวดเร็ว ไมส้ินเปลืองนัก สามารถเปรียบเทียบ
ความคิดเหน็ท่ีแตกตางกันได วิธีนี้จะเช่ือถือไดเม่ือใชประมาณการโดยสวนรวมมากกวาพิจารณา
แยกตามกลุมลูกคา พื้นท่ี หรือตามประเภทของสินคา แตมีขอเสียคือ ความคิดเหน็อาจสูขอมูลจริง
ไมได และความรับผิดชอบเกี่ยวกับขอมูลจะกระจัดกระจาย หาคนท่ีรับผิดชอบท่ีแทจริงไดยาก 

4. การทดสอบตลาด วิธีการนี้นิยมใชกับการพยากรณยอดขายของผลิตภัณฑใหม 
หรือสินคาท่ีตองการเปล่ียนชองทางการจดัจําหนาย แตมีขอเสียคือ ผูซ้ือแตละกลุมอาจไมเหมือนกัน 
ดังนั้นการทดสอบตลาดจึงตองดูปจจยัท่ีเกีย่วของกับกลุมท่ีเปนตัวแทน เชน รายได วัฒนธรรม เปน
ตน 

5. การวิเคราะหอนุกรมเวลา จะใชขอมูลในอดตีเพื่อหาแนวโนมการตลาดท่ี
เปล่ียนแปลงในอนาคต คือ การพจิารณายอดขายในอดีตและอนาคตโดยอาศัยขอมูลท่ีผานมาแลว 
เพื่อพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงยอดขายท่ีสัมพันธกับเวลา อนุกรมเวลาจะคิดขอมูลยอดขายในอดตี
โดยมีสวน ประกอบ 4 สวน คือ แนวโนม (Trend) วงจร (Cycle) ฤดูกาล (Season) และเหตุการณท่ี
เกิดข้ึนอยางไมรูตัวหรือไมนนอน (Erratic events) 

6. การวิเคราะหอุปสงคทางสถิติ วิธีนี้เปนการหาความสัมพันธท่ีเกดิข้ึนระหวาง
ยอดขายกับปจจัยท่ีเกี่ยวกับอุปสงคโดยอาศัยขอมูลในอดตี ปจจยัสําคัญท่ีมีอิทธิพลตออุปสงค ไดแก 
ราคา รายได ประชากร การสงเสริมการจําหนาย กําหนดใหยอดขายเปนตัวแปรตาม และปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตออุปสงคเปนตัวแปรอิสระ จากนัน้หาคาสหสัมพันธ (Correlation) ระหวางยอดขายและ
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคแตละตัวโดยอาศัยขอมูลในอดีต คาความสัมพันธท่ีไดจะเปนใช
แนวทางในการพยากรณยอดขายในอนาคตจากการใชตัวแปรตางๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 
  จากการพยากรณความตองการ(อุปสงค) 6 วิธีขางตน ผูศึกษาเลือกวธีิการสํารวจความ
ต้ังใจซ้ือจากผูซ้ือ เพื่อศึกษาความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอเฟอรนิเจอรไมทาสี ในอําเภอเมือง
เชียงใหม วามีความต้ังใจซ้ือเฟอรนิเจอรไมทาสีอยางไร และมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดปจจยั
ใดบางท่ีมีผลตอความตองการซ้ือ เนื่องจากวิธีนี้เหมาะสําหรับการพยากรณสินคาคงทน และเหมาะ
สําหรับการออกสินคาใหมท่ียังไมมีตัวเลขขอมูลในอดีต 
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สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix , 4Ps)  
สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีบริษัทใชรวมกันเพื่อสนอง

ความตองการ และสรางพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย จัดเปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได และประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภณัฑ
จึงประกอบไปดวย สินคาบริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้ (1) ความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) (2) พิจารณาจากองคประกอบ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพืน้ฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ี
แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภณัฑ (Product Development) 
เพื่อใหผลิตภณัฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดยีิ่งข้ึน (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ 
(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
(Cost) ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ (Value) กับราคาผลิตภัณฑ (Price) นั้น ถา
คุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดงันั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง คุณคาท่ีรับรู 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑ
สูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกีย่วของ การแขงขัน และปจจยัอ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปยงัตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 
สวน ดังนี้ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) การสนบัสนุนการกระจายตัวสินคาสู
ตลาด (Marketing Logistics) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤตกิรรมการซ้ือ การติดตอซ้ือขายอาจใชพนกังาน (Personal 
Selling) หรือการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี
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หลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication, IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือท่ีสําคัญ มีดังนี้ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การตลาดทางตรง 
(Directing Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
 
 เฟอรนิเจอรไมทาสี  
 เฟอรนิเจอรไมทาสี   เปนเฟอรนิเจอรไมท่ีนํามาเพิ่มคุณคาและความโดดเดน ดวยการ
สรางสีสันและลวดลายแบบกรรมวิธีของงานแฮนดเมด ประเภทไมท่ีนิยมนํามาผลิต ไดแก ไมสน 
เนื่องจากเปนไมเนื้อออน มีความทนทาน มีคุณสมบัติเหมาะสมตอการนํามาผลิตเฟอรนิเจอรภายใน
บานและเฟอรนิเจอรประเภทตาง ๆ นอกจากนี้ยังสามารถใชไมท่ีพบไดท่ัวไป เชน ไมมะมวง  
(แอ็ทคิทเชน, 2552 : ออนไลน) ซ่ึงการสรางสีสันและลวดลายลงบนเฟอรนิเจอรไม มีข้ันตอนตางๆ  
ดังนี้  

1. การเตรียมพื้นผิวเฟอรนิเจอรไมท่ีตองการทาสี โดยการขัดดวยกระดาษทรายจน
เรียบ จากนั้นทานํ้ายากนัเช้ือรากอนนําไปทาสีรองพื้น  

2. การทาสีพื้น (Base coating) หมายถึง การทาสีพื้นใหท่ัวช้ินงาน ซ่ึงการทาสีนี้จะ
เปนสีพื้นหลังของลวดลายท่ีจะวาดดวย สีท่ีนิยมใช คือ สีอะครีลิกท่ีผลิตมาเพื่อเปนสีพื้นโดยเฉพาะ 
เนื่องจากมีคุณสมบัติในการยึดเกาะผิววัสดุไดดี และมีราคาตํ่ากวาสีสําหรับการระบาย 

3. การลอกลาย (Tracing and Transferring Pattern) เปนการลอกแบบลายเสนลงบน
ช้ินงานเพื่อเปนแบบในการวาดลวดลายและลงสี ทําไดโดยการถายสําเนาแบบลายเสนจากใน
หนังสือ ยอหรือขยายจนไดขนาดท่ีตองการ ลอกลายลงบนกระดาษลอกลาย จากน้ันนํามาจัดวางลง
บนช้ินงาน แลวลอกลายอีกคร้ังลงบนช้ินงานดวยกระดาษทรานสเฟอร (Transfer paper) ซ่ึงสามารถ
ลบรอยลอกลายออกไดภายหลัง  

4. การระบายสี (Painting) เปนการระบายสีลวดลายหรือรูปท่ีลอกลายไว เชน  
  การจุมพูกนั (Loading the Brush) คือ การนําพูกันจุมสีเพื่อระบายในสวนตางๆ ซ่ึง
มีหลายวิธี เชน การจุมสีเต็มพูกันกลม สําหรับการระบายสีในพืน้ท่ีเล็ก การจุมสีเต็มพูกันแบน 
สําหรับการระบายสีในพืน้ท่ีใหญๆ การจุมสีเพียงมุมเดยีว เพื่อการลงเงา นอกจากนี้ยังมี 
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  การระบายสีเปนช้ัน ๆ (Layer painting) จากคุณลักษณะพิเศษของสีอะครีลิกท่ีเม่ือ
แหงแลวจะไมละลายนํ้าอีก จึงสามารถลงสีข้ันแรกแลวรอใหแหงกอน จากนั้นจึงระบายเพ่ิมเติม
เพื่อใหสีเรียบเนียนหรือเขมข้ึน และอาจระบายทับดวยสีอ่ืนเพื่อทําลวดลายตางๆ  
  การลงสีแบบทึบ (Block in) เปนการระบายสีในสวนของรูปท่ีวาด ทําไดโดยการ
ทาสีใดสีหนึ่งภายในเสนท่ีรางหรือลอกลายไว อยางนอย 3 ช้ัน จนสีทึบ  
  การลงแบบสีใส (Washing) คือ การระบายสีในแตละสวนของรูปภายในเสนท่ี
ลอกลายไว โดยใชสีท่ีผสมนํ้าหรือน้ํายาจางสีเพื่อเจือจางใหโปรงใสจนมองเห็นสีพืน้หลังได หรือ
มองเห็นลายไมดานหลัง 

5. การเคลือบช้ินงาน (Finishing) เปนข้ันตอนสุดทาย ควรแนใจวาสีท่ีทาไวนัน้แหง
สนิท พื้นผิวไมมีฝุน และลบรอยลอกลายหรือเสนรางภาพเรียบรอยแลว จากนัน้จึงเคลือบดวยน้ํายา
เคลือบท่ีเหมาะสม (กิติยา เสริมศักดิ์สกุล, 2551) 
  
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

ณัฐณิชา  สําอางกุล (2547)  ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอ
การเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา วัตถุประสงคของ
การศึกษา เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ และเปรียบเทยีบปจจยัทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือของ
ผูบริโภคท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือนตางกัน จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูซ้ือ
เฟอรนิเจอรจํานวน 300 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษา สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชในการทดสอบ
สมมติฐาน ไดแก t-test (Independent samples) F-test (One-way ANOVA) และ LSD (Least 
Significant Difference) 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนหรือรับจาง มีรายไดตอเดือน 6,001-12,000 บาท 
สวนใหญเลือกซ้ือประเภทตูเส้ือผา วัสดุท่ีนํามาทําเฟอรนิเจอร คือ ไม ซ้ือแบบแยกชุด คูสมรสหรือ
คูรักเปนผูชวยตัดสินใจ ซ้ือ 0-1 คร้ังตอป เพื่อนําไปตกแตงบานใหม ซ้ือจากรานคาท่ีจําหนาย
เฟอรนิเจอรและสินคาอ่ืนๆ เพราะมีสินคาหลากหลาย ไดรับขาวสารขอมูลจากเพ่ือนหรือญาติพี่นอง 
ชําระเงินดวยเงินสด และจะซ้ือเฟอรนิเจอรแบบถอดประกอบไดประเภทเตียง 
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ปจจัยทางการตลาดโดยรวมและรายดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอร อยูในระดบั
มาก สวนปจจยัทางการตลาดดานอ่ืนๆ มีความสําคัญในระดับปานกลาง 

ผูบริโภคท่ีมีเพศและอาชีพตางกัน เหน็วาปจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายดานทุก
ดานมีผลตอการเลือกซ้ือไมตางกัน ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกนั เหน็วา ปจจยัทางการตลาดโดยรวม ดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานอ่ืนๆมีผลตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 21-40 ป ให
ความสําคัญตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรมากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป ผูบริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาตางกัน เห็นวา ปจจัยทางการตลาดโดยรวม ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการ
จัดจําหนายมีผลตอการเลือกซ้ือตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวามัธยมศึกษาตอน
ปลายหรือเทียบเทา ใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือมากกวาผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวามัธยม 
ศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา ผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือนตางกนั เห็นวา ปจจัยทางการตลาดดาน
อ่ืนๆ มีผลตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีรายไดนอยกวา 24,000 บาทใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือ
เฟอรนิเจอรมากกวาผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 24,000 บาทข้ึนไป 

ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดในเร่ืองเฟอรนิเจอรมีความเหมาะสมกับ
ความตองการใช สอดคลองกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีสถานท่ีจาํหนายสะดวกในการเดินทาง 
และการใหบริการของพนักงานขาย 

 
วลงกรณ  วงศกมลาไสย (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี

ความสําคัญตอธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอรในเขตอําเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดรอยเอ็ด วัตถุประสงคของ
การศึกษา เพือ่ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรของผูซ้ือในธุรกิจคา
ปลีกเฟอรนิเจอรในเขตพื้นท่ีอําเภอสุวรรณภูมิ จังหวดัรอยเอ็ด ประชากรและกลุมตัวอยางแบง
ออกเปน 2 กลุม คือ เจาของธุรกิจคาปลีกเฟอรนิเจอร จาํนวน 4 ราน และผูซ้ือเฟอรนิเจอร จํานวน 
300 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม และใชสถิติ คารอยละ คาเฉล่ีย คาสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน คา t-test และคา F-test 

ผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุมากกวา 48 ป มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย หรือปวช. มีกิจการเจาของคนเดียว ระยะเวลาดําเนินกจิการสวน
ใหญ 8-10 ป มีพนักงานไมเกิน 5 คน ลูกคาสวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม สินคาท่ีขายด ี
ไดแก ตูเส้ือผา  

ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกนิ 30 ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาตํ่ากวา
มัธยมศึกษาตอนตน อาชีพเกษตรกรรม รายไดตอเดือนตํ่ากวา   5,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว 
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3-4 คน โอกาสท่ีซ้ือเฟอรนิเจอรใหมเพราะเฟอรนิเจอรเกาชํารุด ประเภทท่ีอยากจะซ้ือใหม ไดแก ตู
เส้ือผา แหลงขอมูลท่ีนํามาตัดสินใจเลือกซ้ือ คือ ญาติ คนในครอบครัว เกณฑการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
คือ ใหเครดิตผอนชําระเปนงวดๆ สวนใหญไปเลือกซ้ือกับญาติหรือคนในครอบครัว ผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ คือ ญาติหรือคนในครอบครัว 

ปจจัยดานผลิตภัณฑท้ังผูประกอบการและผูซ้ือใหความสําคัญมากใน เร่ืองมีสินคาตรง
ตามความตองการ และมีการรับประกันคุณภาพ ปจจัยดานราคาท้ังผูประกอบการและผูซ้ือให
ความสําคัญมากในเร่ืองราคาสินคาตํ่ากวารานอ่ืน มีการรับเปล่ียนสินคา ราคาสินคาสามารถตอรอง
ได การใหสินเช่ือแกลูกคา ปจจัยดานการจัดจําหนายท้ังผูประกอบการและผูซ้ือใหความสําคัญมาก
ในเร่ืองท่ีต้ังของรานสะดวกในการมาเลือกซ้ือ ปจจยัดานสงเสริมการตลาดท้ังผูประกอบการและผู
ซ้ือใหความสําคัญมากในเร่ืองการลดราคาอยางสมํ่าเสมอ ปจจัยดานการตลาดสัมพันธท้ังผูประกอบ 
การและผูซ้ือใหความสําคัญมากตอเร่ืองการใหสิทธิพิเศษกับลูกคาท่ีซ้ือสินคาเปนประจํา หรือซ้ือ
คร้ังละมากๆ และมีการมอบของขวัญใหกบัลูกคาประจําเนื่องในโอกาสพิเศษ ปจจยัดานการบริการ
ท้ังผูประกอบการและผูซ้ือใหความสําคัญมากในเร่ืองมีน้ําดื่มและท่ีนัง่ใหกับลูกคา ใหการตอนรับ
และปฏิบัติตอลูกคาเปนอยางดี 

ผูซ้ือท่ีมีอายุตางกันเหน็วา ปจจัยดานราคา ดานตลาดสัมพันธ ดานการบริการ มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อตางกัน ผูซ้ือท่ีมีระดับการศึกษาตางกนัเห็นวา ปจจยัดานผลิตภณัฑ 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานการตลาดสัมพันธ และดานการบริการมีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือตางกัน ผูซ้ือท่ีมีอาชีพตางกันเหน็วา ปจจัยดานการบริการ มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ
ตางกัน และผูซ้ือท่ีรายไดตางกันเหน็วา ปจจัยดานสถานท่ีและการจดัจาํหนาย ดานการบริการ มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 

 
 ม่ิงขวัญ  วิมลสันติโรจน (2548) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไม ของผูบริโภคในจงัหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรไมของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม 
โดยทําการเกบ็รวบรวมขอมูลจากผูบริโภคท่ีเคยซ้ือเฟอรนิเจอรไม ในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 
ราย เคร่ืองมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม ประมวลผลและวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา นําเสนอในรูปตารางแจกแจงความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป 
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน สถานภาพโสด มีสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน รายไดตอเดือน 5,001 
– 10,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา เลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไมซ้ือจากโชวรูม
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จําหนายเฟอรนิเจอรในยานชุมชน เหตุผลในการเลือกซ้ือเฟอรนิเจอรไม คือ มีความทนทาน โอกาส
ในการเลือกซ้ือ คือ ซ้ือตามความจําเปนตองใช ราคาท่ีเลือกซ้ือ คือ 1,000 – 5,000 บาทตอช้ิน ซ้ือ
ดวยเงินสด ชอบซ้ือเฟอรนิเจอรท่ีทําจากไมสัก เนื่องจากไมสักทนทานท่ีสุด สวยท่ีสุด แพงท่ีสุด ซ้ือ
สําหรับหองรับแขก ผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือเตียงและตูเส้ือผามากท่ีสุด 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดบัความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดบั
มากท่ีสุดเรียงตามลําดับคือ ดานผลิตภัณฑ และดานราคา และใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในระดับมากเรียงตามลําดับ คือ ดานการสงเสริมการตลาดและดานการจัด
จําหนาย 
 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ มีความคงทน 
ถาวร คุณภาพของผลิตภัณฑ และสะดวกในการใชสอย ประโยชนใชสอยมีมาก 
 ปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ ราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ สามารถตอรองราคาได และมีหลายระดับราคาใหเลือก  
 ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ สถานท่ี
จําหนายอยูในโซนเดียวกันหลายๆราน เพือ่ความสะดวกในการเลือกซ้ือและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ 
สถานท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถสะดวก และทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจาํหนายสามารถมองเห็นไดชัดเจน 
 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ มี
การออกใบรับประกันสินคาให พนักงาน/ผูขายมีอัธยาศัยท่ีดี และมีบริการซอมแซมหลังการขาย 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ตอปญหาของปจจยัสวนประสมทางการตลาดใน
ระดับมาก คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานการจัดจําหนาย   
 ปญหาของปจจัยยอยดานผลิตภณัฑ ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ 
มีแมลง มอด ปลวก กัดกินไดงาย ปญหาของปจจัยยอยดานราคาท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ราคา
ไมเหมาะสมกบัคุณภาพ ปญหาของปจจยัยอยดานการจัดจําหนายท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ
สถานท่ีจําหนายเฟอรนิเจอรไมมีจํานวนนอย หาซ้ือยาก ปญหาของปจจัยยอยดานการสงเสริม
การตลาดท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ พนกังานขาย/ผูขายอัธยาศัยไมด ี
 

 
 


