
 
 

                                                                                                                                                                                                                                                                        
บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือท่ีนอนมี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือท่ีนอนโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและ น ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณา 
ค่าสถิติท่ีใช้ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และอโนวา ซ่ึงในบทน้ีประกอบด้วย สรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะดงัน้ี  

 
สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.50 อาย ุ    

31-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.00 มีสถานะภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 75.50 มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี คิดเป็นร้อยละ 59.00 มีรายได ้20, 001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.00 มีอาชีพเป็นพนกังาน/
ผูบ้ริหารในธุรกิจเอกชน คิดเป็นร้อยละ 30.00 มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.00 อาศยัอยู่บา้นเด่ียวสองชั้น คิดเป็นร้อยละ 42.00 เป็นเจา้ของท่ีพกัอาศยัเอง คิดเป็นร้อยละ 
73.00  
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือทีน่อนของผู้บริโภค 
จากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือท่ีนอนยี่ห้อ สลมัเบอร์แลนด์ คิดเป็น

ร้อยละ 44.00 เคยซ้ือท่ีนอนขนาด 6 ฟุต (King Size) คิดเป็นร้อยละ 60.50 วสัดุของท่ีนอนท่ีใชคื้อ 
สปริงผสมวสัดุอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 44.00 ลวดลายท่ีนอนท่ีใช ้คือ ลายกราฟฟิค คิดเป็นร้อยละ 55.00 
สีท่ีนอนท่ีใช ้คือ สีขาว คิดเป็นร้อยละ 51.00 ซ้ือท่ีนอนคร้ังล่าสุดเม่ือ 3 – 4 เดือนท่ีผา่นมา คิดเป็น
ร้อยละ 27.50 ราคาของท่ีนอนท่ีซ้ือคร้ังล่าสุด ราคา  10,001 - 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.50 
สาเหตุท่ีซ้ือท่ีนอนใหม่ คือ ตอ้งการท่ีนอนท่ีนอนสบาย ไม่ปวดหลงั ปวดเอว คิดเป็นร้อยละ 84.00 
สถานท่ีท่ีซ้ือท่ีนอนคร้ังล่าสุด มากท่ีสุด คือ ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ คิดเป็นร้อยละ 34.50 เหตุผลของ
ตดัสินใจไปซ้ือท่ีนอนจากสถานท่ีดงักล่าว คือ เป็นร้านท่ีมีสินคา้หลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 84.00 
โปรโมชัน่ท่ีซ้ือท่ีนอนคร้ังล่าสุด คือ มีส่วนลด คิดเป็นร้อยละ 84.00 ช าระค่าท่ีนอนดว้ย เงินสด คิด
เป็นร้อยละ 62.00 แหล่งขอ้มูลในการเลือกซ้ือท่ีนอน คือ พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 93.50 ผูท่ี้มี
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ส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีนอน คือ พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 43.00 วนัท่ีสะดวกท่ีจะเลือก
ซ้ือท่ีนอน ไดแ้ก่ วนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 59.50 ช่วงเวลาท่ีสะดวกท่ีจะเลือกซ้ือท่ีนอน คือ 
เวลา 14.01 น- 17.00 น คิดเป็นร้อยละ 42.00 ระยะเวลาท่ีใชท่ี้นอนแต่ละคร้ัง คือ นานกวา่ 10 ปี คิด
เป็นร้อยละ 59.50 พึงพอใจกบัท่ีนอนท่ีซ้ือมาคร้ังล่าสุด คิดเป็นร้อยละ 80.00 ไม่มีโครงการจะซ้ือท่ี
นอนใหม่ คิดเป็นร้อยละ 72.50 ผูท่ี้มีโครงการจะซ้ือท่ีนอนใหม่  จะซ้ือภายในระยะเวลา 1-6 เดือน 
คิดเป็นร้อยละ 54.55 เหตุผลของการมีโครงการจะซ้ือท่ีนอนใหม่ คือ ตอ้งการเปล่ียนท่ีนอนรุ่นใหม่ 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.64 คุณสมบติัพิเศษของท่ีนอนท่ีตอ้งการ คือ แน่น คิดเป็นร้อยละ 36.00 
โปรโมชัน่หรือของแถมท่ีตอ้งการ คือ ผอ่นช าระกบับตัรเครดิต  0% 6 เดือน หรือ 10 เดือน คิดเป็น
ร้อยละ 31.50 ส่ิงท่ีค  านึงถึงเม่ือจะซ้ือท่ีนอนใหม่ คือ คุณภาพท่ีนอน คิดเป็นร้อยละ 36.50  
 

ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความส าคัญต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือทีน่อน 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.16 โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือท่ีนอนมีโครงสร้างเป็น
สปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ าแน่น ท่ีนอนสบายไม่ปวดหลัง ปวดเอว มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.75 
รองลงมา ไดแ้ก่ เป็นท่ีนอนเพื่อสุขภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 และมีตรายี่ห้อท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 

ปัจจัยด้านราคา   
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.20 โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีส่วนลด
ให้ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 รองลงมา ไดแ้ก่ สามารถผอ่นช าระกบัทางบตัรเครดิตได ้มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.39 และสามารถต่อรองราคาได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.92 โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สินคา้มี
วางขายไม่ขาดตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 รองลงมา ไดแ้ก่ พื้นท่ีร้านคา้กวา้งขวางไม่อึดอดั อากาศ
ถ่ายเทสะดวก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และบริการจดัส่งท่ีนอนถูกตอ้งรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่น

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.01 โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ พนกังานขาย
มีทกัษะในการเสนอการขายดว้ยความเป็นมืออาชีพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั4.60 รองลงมา ไดแ้ก่ พนกังาน
สามารถอธิบายถึงรายละเอียดและความแตกต่างของท่ีนอนในแต่ละรุ่นไดอ้ย่างชดัเจน มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั4.56 และมีการใหลู้กคา้ทดสอบสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 
 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความส าคัญต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือทีน่อน จ าแนกตามรายได้  และร้านทีเ่ลอืกซ้ือ 

เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธีแอลเอสดี (LSD) 
พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความแตกต่างทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางที่ 70 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือท่ี
นอน จ าแนกตามระดบัรายได ้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ความแตกต่างระหว่างกลุ่มรายได้ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. มีตรายีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั กลุ่มไม่เกิน 20,000 บาท ต่างจากกลุ่ม 20,000-

30,000 บาท 
2.โครงสร้างเป็นสปริงเสริมฟองน ้ าและใย
สังเคราะห์นุ่ม ท่ีนอนสบายไม่ ปวดหลงั ปวด
เอว 

กลุ่ม20,000 – 30,000 บาท ต่างจากกลุ่ม 30,000 
บาทข้ึนไป 

3.สีและขนาดท่ีนอนใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น 3 
ฟุตคร่ึง  5 ฟุต และ 6 ฟุต 

กลุ่มไม่เกิน 20,000 บาท ต่างจากกลุ่ม 20,000-
30,000 บาท 

4.ท่ีนอนมีแผน่เสริมรองนอนดา้นบน กลุ่มไม่เกิน 20,000 บาท ต่างจากกลุ่ม 30,000 
บาทข้ึนไปและกลุ่ม20,000–30,000 บาทต่าง
จากกลุ่ม30,000 บาทข้ึนไป 

ด้านราคา ความแตกต่างระหว่างกลุ่มรายได้ 
1.มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน กลุ่ม 20,000-30,000 บาทต่างจากลุ่มไม่เกิน 

20,000 บาท และ กลุ่ม20,000–30,000 บาทต่าง
จากกลุ่ม 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตารางที ่70 (ต่อ) ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
ท่ีนอน จ าแนกตามระดบัรายได ้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ความแตกต่างระหว่างกลุ่มรายได้ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1.พื้นท่ี ร้านค้ากว้างขวางไม่อึดอัด อากาศ
ถ่ายเทสะดวก 

กลุ่มไม่เกิน 20,000 บาทต่างจากกลุ่ม 20,000-
30,000 บาท และกลุ่มไม่เกิน 20,000 บาทต่าง
จากกลุ่ม 30,000 บาทข้ึนไป 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ความแตกต่างระหว่างกลุ่มรายได้ 
1.มีการให้ลูกคา้ทดสอบสินค้าก่อนตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือท่ีนอน 

กลุ่ม 20,000-30,000 บาท ต่างจากกลุ่มไม่เกิน 
20,000 บาท  

2.พนกังานขายมีความสุภาพเรียบร้อยและเป็น
กนัเอง 

กลุ่ม 20,000-30,000 บาท ต่างจากกลุ่มไม่เกิน 
20,000 บาท 

3.มีพนกังานคอยใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ ไม่เกิน 20,000 บาท ต่างจากกลุ่ม 30,000 บาท
ข้ึนไปและกลุ่ม 20,000-30,000 บาท ต่างจาก
กลุ่ม 30,000 บาทข้ึนไป 

4.มีการจดัวางเรียงท่ีนอนเป็นหมวดหมู่ท  าให้
เลือกหาท่ีนอนง่าย 

กลุ่ม 30,000 บาทข้ึนไปต่างจากกลุ่มไม่เกิน 
20,000 บาท  

 
ตารางที่ 71 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือท่ี
นอน จ าแนกตามประเภทร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ  

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
ประเภทร้านค้าทีเ่ลอืกซ้ือ ด้านผลติภัณฑ์  

1.ท่ีนอนมีโครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพารา
และฟองน ้าแน่น ท่ีนอนสบายไม่ปวดหลงั  
ปวดเอว 

หา้งสรรพสินคา้ ต่างจาก ร้านจ าหน่ายท่ีนอน
โดยตรง และร้านขายเฟอร์นิเจอร์ ต่างจากร้าน
จ าหน่ายท่ีนอนโดยตรง 

2.ท่ีนอนมีแผน่เสริมรองนอนดา้นบน หา้งสรรพสินคา้ ต่างจากร้านจ าหน่ายท่ีนอน
โดยตรง และหา้งสรรพสินคา้ต่างจากร้านขาย
เฟอร์นิเจอร์ 
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ตารางที ่71 (ต่อ) ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
ท่ีนอน จ าแนกตามประเภทร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
ประเภทร้านค้าทีเ่ลอืกซ้ือ ด้านราคา 

1.ความสามารถผอ่นช าระกบัทางบตัรเครดิต ร้านจ าหน่ายท่ีนอนโดยตรงต่างจากร้านขาย
เฟอร์นิเจอร์  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความแตกต่างระหว่างกลุ่มประเภทร้านค้าที่
เลอืกซ้ือ 

1.สถานท่ีจอดรถกวา้งขวางและเพียงพอ
ส าหรับลูกคา้ 

หา้งสรรพสินคา้ ต่างจากกร้านจ าหน่ายท่ีนอน
โดยตรง และหา้งสรรพสินคา้ ต่างจากร้านขาย
เฟอร์นิเจอร์  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
ประเภทร้านค้าทีเ่ลอืกซ้ือ 

1.พนกังานขายมีความสามารถในการตอบ
ค าถามเก่ียวกบัท่ีนอนและการรับฟังความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

หา้งสรรพสินคา้ ต่างจากร้านจ าหน่ายท่ีนอน
โดยตรง และหา้งสรรพสินคา้ ต่างจากร้านขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

2.การจดักิจกรรมเก่ียวกบัท่ีนอนท่ีร้านคา้เพื่อ
สร้างความสนใจ 

หา้งสรรพสินคา้ ต่างจากร้านจ าหน่ายท่ีนอน
โดยตรง 

 
อภิปรายผลการศึกษา    

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือท่ีนอนสามารถ
น ามาอภิปรายผลตามกรอบแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing Consumer 
Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภค ค าถามท่ีใช้คน้หาลกัษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาค าตอบ 7 ขอ้ มาอภิปรายผลการศึกษาและท าการเปรียบเทียบกบั
การศึกษาของเจริญ สิริโสภณพณิช ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมลูกคา้ในการซ้ือท่ีนอนคุณภาพสูงของ
ร้านบา้นสวยเฟอร์นิเจอร์เซ็นเตอร์ จงัหวดัเชียงใหม่ และการศึกษาของศิรณี วงคปั์ญญเวช(2553) ท่ี
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแสดงดัง
ตารางเปรียบเทียบดงัต่อไปน้ี 
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6W’s 1H การศึกษาคร้ังนี้ เจริญ สิริโสภณพณชิ (2553) ศิรณ ีวงค์ปัญญเวช (2553) 
ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 

- เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี  
- มีสถานภาพสมรส 
- ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
- รายได ้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
- อาชีพเป็นพนกังาน/ผูบ้ริหารในธุรกิจเอกชน 

- เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 25-34 ปี  
- มีสถานภาพสมรส 
- ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
- รายได ้เฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท 
- อาชีพเจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ/คา้ขาย 

- เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี  
- มีสถานภาพโสด 
- ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
- รายได ้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท 
- อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร - ท่ีนอนยีห่อ้สลมัเบอร์แลนด ์ 
- ขนาด 6 ฟตุ สีขาว  
- ช่วงราคาท่ีนอนท่ีซ้ือคือ 10,000-15,000 บาท 

- ท่ีนอนยีห่อ้ดนัลอ็ปพิลโล่ 
- ขนาด 6 ฟตุ สีครีม 
- ช่วงราคาท่ีนอนท่ีซ้ือคือ 10,000-15,000 บาท  

- ไม่แน่ใจในเร่ืองตรายีห่อ้  
- ขนาด 6 ฟตุ  
- ช่วงราคาท่ีนอนท่ีซ้ือคือ 5,000-10,000 บาท  

ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เหตผุลท่ีซ้ือท่ีนอนเพราะตอ้งการท่ีนอนท่ีนอน
สบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว และตอ้งการท่ีนอน
ท่ีสามารถใชง้านไดท้นทานนานกวา่ 10 ปี โดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความส าคญัสูงสุดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
คือ ท่ีนอนมีโครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพารา
และฟองน ้ าแน่น ท่ีนอนสบายไม่ปวดหลงั ปวด
เอว  ราคา คือ มีส่วนลดใหลู้กคา้ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย คือ สินคา้มีวางขายไม่ขาดตลาด และ
การส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานขายมีทกัษะ
ในการเสนอการขายดว้ยความเป็นมืออาชีพ 

เหตผุลท่ีซ้ือท่ีนอนเพราะตอ้งการท่ีนอนท่ีนอน
สบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ความส าคญัสูงสุดในแต่ละดา้นไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์คือ ท่ีนอนมีคุณสมบติัป้องกนัไรฝุ่ น 
ราคา คือ ท่ีนอนมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ พ้ืนท่ีร้านคา้
กวา้งขวางไม่อึดอดั อากาศถ่ายเทสะดวก และ
การส่งเสริมการตลาด คือ มีการส่งเสริมการ
ขาย เช่น การลดราคา มีของแถม 

เหตผุลท่ีซ้ือท่ีนอนเพราะซ้ือแทนของเดิมโดย
ตอ้งการท่ีนอนท่ีมีคุณภาพไม่ยบุตวัและสามารถ
ใชง้านไดน้านโดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีความส าคญัสูงสุด
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์คือ ความคงทน ใชไ้ดน้าน ราคา 
คือ มีส่วนลดใหลู้กคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ 
ร้านคา้มีความสะดวกในการเลือกซ้ือ และการ
ส่งเสริมการตลาด คือ มีส่วนลดราคาใหแ้ก่ลูกคา้ 
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6W’s 1H การศึกษาคร้ังนี้ เจริญ สิริโสภณพณชิ (2553) ศิรณ ีวงค์ปัญญเวช (2553) 
ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ตนเอง คู่สมรส ตนเอง 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด วนัท่ีสะดวกในการเลือกซ้ือท่ีนอนคือ วนัเสาร์-
อาทิตย ์ช่วงเวลา 14.01-17.00 น. 

วนัท่ีสะดวกในการเลือกซ้ือท่ีนอนคือ วนัเสาร์-
อาทิตย ์ช่วงเวลา 11.01-14.00 น. 

วนัท่ีสะดวกในการเลือกซ้ือท่ีนอนคือ วนั
เสาร์-อาทิตย ์ 
ช่วงเวลา 12.01-16.00 น. 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน แหล่งท่ีซ้ือท่ีนอนคือ ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
รองลงมาคือ ร้านจ าหน่ายท่ีนอนโดยตรงโดยมี
เหตผุลในการตดัสินใจไปซ้ือท่ีนอนจากแหล่งซ้ือ
คือ เป็นร้านท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 

ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ร้านบา้นสวย
เฟอร์นิเจอร์ และหา้งสรรพสินคา้ 

หา้งสรรพสินคา้ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนของ
ผูต้อบแบบสอบถาม คือ พนกังานขายท่ีร้าน 
รองลงมาคือใบปลิวของร้านจ าหน่ายสินคา้ และ
วธีิการจ่ายเงินซ้ือท่ีนอน คือ เงินสด 

แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอน
คุณภาพสูงของผูต้อบแบบสอบถาม คือ พนกังาน
ขายท่ีร้าน และวธีิการจ่ายเงินซ้ือท่ีนอน คือ เงิน
สด 

แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ี
นอนของผูต้อบแบบสอบถาม คือ พนกังาน
ขาย/ PC และวธีิการจ่ายเงินซ้ือท่ีนอน คือ 
เงินสด 
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โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอนของผูต้อบแบบสอบถามสามารถอภิปราย
ผลการศึกษาในแต่ละปัจจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  
ผลจากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 โดยปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูต้อบแบบสอบให้
ความส าคญั มากเป็นอนัดบั 1 ไดแ้ก่ ท่ีนอนมีโครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ าแน่น ท่ี
นอนสบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ เป็นท่ีนอนเพื่อ
สุขภาพ มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ เจริญ สิริโสภณพณิช 
(2552) ท่ีให้ความส าคญักบัท่ีนอนปัจจยัดา้นโครงสร้างท่ีนอนเป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ า
แน่น ท่ีนอนสบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจัยด้านราคา  
ผลจากการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวม 

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 โดยปัจจยัยอ่ยดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอน มากเป็น
อนัดบั 1 ไดแ้ก่ มีส่วนลดให้ลูกคา้ รองลงมาคือ สามารถผอ่นช าระกบับตัรเครดิตได ้ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของเจริญ สิริโสภณพณิช (2552) ท่ีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นมีส่วนลดใหลู้กคา้ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผลจากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่ายโดยรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 โดยปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือท่ีนอน มากเป็นอนัดบั 1 คือ สินคา้มีวางขายไม่ขาดตลาด รองลงมาคือ พื้นท่ีร้านคา้
กวา้งขวางไม่อึดอดั อากาศถ่ายเทสะดวกซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของเจริญ สิริโสภณพณิช (2552) 
ท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านสินคา้มีวางขายไม่ขาดตลาดและพื้นท่ีร้านค้ากวา้งขวางไม่อึดอดั 
อากาศถ่ายเทสะดวกมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผลจากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 โดยปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีนอน มากเป็นอนัดบั 1 คือ พนกังานขายมีทกัษะในการเสนอการขายดว้ยความ
เป็นมืออาชีพ รองลงมาคือ พนกังานสามารถอธิบายถึงรายละเอียดและความแตกต่างของท่ีนอนใน
แต่ละรุ่นไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเจริญ สิริโสภณพณิช (2552) ท่ีพบวา่
การส่งเสริมการขายของท่ีนอนคุณภาพสูง คือ การลดราคา มีของแถม มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ข้อค้นพบ 
จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือท่ีนอน

สามารถน าเสนอขอ้คน้พบไดด้งัต่อไปน้ี 
1.ยี่ห้อท่ีนอนท่ีเคยซ้ือ เป็นยี่ห้อสลมัเบอร์แลนด์ (Slumberland) มากท่ีสุด ร้อยละ 

44.00 รองลงมาคือ จ ายี่ห้อไม่ได ้ซ่ึงมีจ านวนสูงร้อยละ 38.00 ทั้งน้ีพบวา่ ส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ค านึงถึงเม่ือจะซ้ือท่ีนอนใหม่ คือ ตรายีห่อ้ของท่ีนอน  

2.ราคาท่ีนอนท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือคร้ังล่าสุดอยู่ในระดบัราคาท่ี 15,001-20,000 
บาท  

3.สาเหตุของการซ้ือท่ีนอนใหม่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามต้องการท่ีนอนท่ีนอน
สบาย ไม่ปวดหลงั ปวดเอว 

4. สถานท่ีท่ีซ้ือท่ีนอนคร้ังล่าสุด คือ ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ โดยให้เหตุผลว่าเป็น
ร้านท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย  

5.พนกังานขายมีบทบาทส าคญัท่ีเป็นทั้งแหล่งขอ้มูลในการเลือกซ้ือท่ีนอน และยงัเป็น
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีนอนอีกดว้ย 

6.พบว่าของแถมหรือโปรโมชั่นท่ีผูต้อบแบบสอบถามชอบน้อยท่ีสุด คือ ท่ีนอน
ปิกนิก และหมอนสุขภาพ และชอบมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การผอ่นช าระกบับตัรเครดิต 0% 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัในระดบัสูงสุดของแต่ละปัจจยัมี
ดงัต่อไปน้ี  

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
- ท่ีนอนมีโครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้าแน่น ท่ีนอนสบายไม่

ปวดหลงั ปวดเอว  (ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด) 
- เป็นท่ีนอนเพื่อสุขภาพ  (ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด) 

ปัจจัยด้านราคา 
- มีส่วนลดใหลู้กคา้  (ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด) 

ปัจจัยด้านสถานที่ 
- สินคา้มีวางขายไม่ขาดตลาด  (ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
- พนกังานขายมีทกัษะในการเสนอการขายดว้ยความเป็นมืออาชีพ 

(ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด) 
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- พนกังานสามารถอธิบายถึงรายละเอียดและความแตกต่างของท่ีนอนในแต่ละ
รุ่นไดอ้ยา่งชดัเจน  (ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด) 

8 . ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภคท่ีท าการเลือกซ้ือท่ี
นอนจ าแนกตามประเภทร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือไดด้งัต่อไปน้ี  

8.1 ห้างสรรพสินค้า โครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ าแน่น นอน
สบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว มีแผน่เสริมรองนอนดา้นบน ดา้นสถานท่ีจอดรถกวา้ง ขวางและเพียงพอ 
และการจดักิจกรรมเก่ียวกบัท่ีนอนเพื่อสร้างความสนใจ 

8.2 ร้านจ าหน่ายที่นอนโดยตรง สามารถผอ่นช าระกบับตัรเครดิต และพนกังาน
ขายสามารถตอบค าถามเก่ียวกบัท่ีนอนและรับฟังความตอ้งการของลูกคา้ 

8.3 ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ โครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ าแน่น นอน
สบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว และพนกังานขายสามารถตอบค าถามเก่ียวกบัท่ีนอนและรับฟังความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
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ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือท่ีนอนมี

ขอ้เสนอแนะแบ่งแยกตามประเภทร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือไดด้งัต่อไปน้ี 
ห้างสรรพสินค้า 

  ดา้นผลิตภณัฑ์ – ควรให้ความส าคญักบัการเลือกท่ีนอนมาจ าหน่ายควรมีโครงสร้าง
เป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ าแน่น นอนสบายไม่ปวดหลงั ปวดเอว  หรือมีแผ่นเสริมรอง
นอนดา้นบน 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย – ควรน าเสนอลูกคา้ในเร่ืองสถานท่ีจอดรถกวา้ง ขวาง
และเพียงพอ ซ่ึงทางร้านคา้ฯอาจท าการเช่าพื้นท่ีท่ีจอดรถพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีมาซ้ือท่ีนอนไว้
ใหบ้ริการลูกคา้ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด – ในการจดัจ าหน่ายท่ีนอนควรใช้วิธีกระตุน้การขายดว้ย
การจดักิจกรรมเก่ียวกบัท่ีนอนเพื่อสร้างความสนใจ รวมถึงควรจดัสินคา้ในทุกๆรุ่นไวส้ าหรับให้
ลูกคา้ไดท้ดลองนอน ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

ร้านจ าหน่ายทีน่อนโดยตรง 
ดา้นราคา – ทางร้านฯ ควรให้ความส าคญักบัป้ายบอกราคาท่ีชดัเจนและสามารถผอ่น

ช าระกบัทางบตัรเครดิตได ้ โดยควรท าการประสานงานกบัผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตต่างๆ โดยทาง
ร้านอาจเป็นผูรั้บผดิชอบดอกเบ้ียให้ลูกคา้เอง และน ามาผอ่นช าระ 0% ฟรี 6 เดือน 10 เดือน เป็นตน้ 
เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการขายเพิ่มมากข้ึน  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด – ทางร้านฯ ควรให้ความส าคญักบัการคดัเลือกพนกังาน
ขายท่ีดี และมีทกัษะในการอธิบายตวัสินคา้ พร้อมการส่ือสารกบัลูกคา้อย่างถูกวิธี สามารถท่ีจะ
เปรียบเทียบในรายละเอียดได้อย่างถูกตอ้ง และมีความเป็นมืออาชีพ เน่ืองจากพนักงานขายมี
บทบาทส าคญัในการท่ีจะเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีนอน ทั้งน้ีทางร้านควรท าการ
ประสานงานกบัผูผ้ลิตโดยใหมี้การจดัอบรมรายละเอียดตวัสินคา้ใหม่ในทุกๆตวั เพื่อความสามารถ
ในการตอบค าถามแก่ลูกคา้  

ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
  ดา้นผลิตภณัฑ์ – ทางร้านฯควรท่ีจะมีท่ีนอนสีขาวและเป็นท่ีนอนขนาด 6 ฟุตไวใ้ห้
ลูกคา้เลือกหลากหลายรุ่น หลายแบบมากข้ึน เพื่อสร้างความพึงพอใจเเละให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจ
เม่ือมาเลือกซ้ือท่ีนอนและเพื่อจะเกิดการซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง โดยให้ความส าคญักบัการเลือกท่ีนอน
มาจ าหน่ายควรมีโครงสร้างเป็นสปริงเสริมยางพาราและฟองน ้ าแน่น นอนสบายไม่ปวดหลงั ปวด
เอวทั้งน้ีทางร้านฯควรท่ีจะมีท่ีนอน ยีห่อ้สลมัเบอร์แลนด ์ซ่ึงเป็นยีห่อ้ท่ีลูกคา้นิยมใช้  
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ด้านราคา - ควรจดัหาท่ีนอนโดยเฉพาะยี่ห้อสลัมเบอร์แลนด์ ทุกรุ่นทุกแบบมา
จ าหน่ายซ่ึงในการก าหนดราคาขายควรอยูใ่นช่วงระดบัราคา 10,000-15,000 บาท ให้มากกวา่ท่ีนอน
ในช่วงราคาอ่ืน และในการก าหนดราคาขายอาจเผือ่ไวส้ าหรับการต่อรองราคาให้แก่ลูกคา้ เน่ืองจาก
พบวา่ลูกคา้มีความตอ้งการท่ีจะต่อรองราคาเพื่อเป็นส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้  

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย - ควรให้ความส าคญัในเร่ือง การจดัพื้นท่ีร้านคา้ให้
กวา้งขวาง ไม่อึดอดั มีการระบายอากาศและถ่ายเท อากาศสะดวก นอกจากนั้นในวนัเสาร์-อาทิตย ์
ช่วงเวลา 14.01-17.00 น. ควรเพิ่มความสะดวกในการเลือกซ้ือท่ีนอนให้กบัลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว 
รวมถึงทางร้านควรบริหารการจดัส่งสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพ เพื่อความรวดเร็ว และในกรณีเร่งด่วน
อาจท าการประสานงานกบัรถขนส่งเอกชน รายย่อยต่างๆเพื่อท าการจดัส่งท่ีนอนให้แก่ลูกคา้ใน
กรณีท่ีร้านคา้ไม่สามารถจดัส่งใหไ้ดต้ามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด-  ควรใหค้วามส าคญักบัการคดัเลือกพนกังานขายท่ีดี และมี
ทกัษะในการอธิบายตวัสินคา้ พร้อมการส่ือสารกบัลูกคา้อย่างถูกวิธี สามารถท่ีจะเปรียบเทียบใน
รายละเอียดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และมีความเป็นมืออาชีพ เน่ืองจากพนกังานขายมีบทบาทส าคญัในการท่ี
จะเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีนอน ทางร้านควรท าการจดัโปรโมชัน่ท่ีนอน โดย
สามารถผ่อนช าระกบับตัรเครดิตได ้0% ในระยะเวลาท่ีก าหนด 6 เดือน หรือ 9 เดือนเป็นตน้ หรือ 
การแถมชุดเคร่ืองนอน 

 
 
 
 
 


