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 การศึกษาเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
ปาร์ติเกิลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  ประชากรในศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัและ/หรือท างาน
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิลจากแหล่งร้านคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อใช้
สอยส่วนตวัและ/หรือประดบัตกแต่งภายในท่ีพกัอาศยั มาไม่เกิน 6 เดือน  จ  านวน 200  ราย  โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา  ไดแ้ก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 
 จากการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี   ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี   อาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ   สถานภาพโสด  รายได้เฉล่ียต่อเดือนคือ 
10,001-20,000 บาท  ประเภทท่ีพักอาศยัคือ บ้านของตนเอง จ านวนสมาชิกท่ีพักอาศยัอยู่ด้วยกัน 
จ านวน 1-2 คน   
 ผลการศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ปาร์ติเกิลในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ พบว่า ประเภทของเฟอร์นิเจอร์ไม้ปาร์ติเกิลท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ คือ เตียง  
ลกัษณะการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล คือ ซ้ือเป็นช้ิน จ านวนคร้ังในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล
ในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา คือ 2 คร้ัง   และการใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์
ติเกิล คือ ตดัสินใจซ้ือทนัที  โดยโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล คือ ซ้ือเม่ือจดับา้นใหม่/จดั
ห้องใหม่ และช่วงเดือนท่ีมกัจะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล คือ ปลายเดือน ช่วงวนัท่ีมกัจะเลือก
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ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ปาร์ติเกิล คือ หยุดสุดสัปดาห์ (เสาร์-อาทิตย)์   ช่วงเวลาท่ีมกัจะเลือกดู/เลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล คือ ช่วงเยน็ 17.00 น. - 21.00 น.  ส าหรับค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
ปาร์ติเกิลคร้ังล่าสุด คือ 1,001-3,000 บาท ส่วนผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติ
เกิลของมากท่ีสุด คือ ตนเอง  โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล คือ ซ้ือเพื่อใชส้อย
ในท่ีพกัอาศยั   และเหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ส าหรับแหล่งจ าหน่ายท่ีเคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ เทสโก ้โลตสั, บ๊ิก
ซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ส าหรับเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิลจากแหล่งจ าหน่ายท่ีซ้ือคือ 
เดินทางสะดวก    และแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสารในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล  คือ ป้าย
โฆษณาขนาดใหญ่ (บิลบอร์ด)   ส่วนใหญ่รูปแบบการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล  คือ 
ช าระดว้ยเงินสด   
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมป้าร์ติเกิล ในระดบัมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์  และดา้นราคา ส าหรับปัจจยัท่ีให้ระดบั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากคือดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ส าหรับปัจจยัย่อย 10 ล าดับแรกท่ีมีผลต่อเฟอร์นิเจอร์ไม้ปาร์ติเกิล ได้แก่ 1)   ความ
หลากหลายของรูปแบบเฟอร์นิเจอร์ วสัดุปิดผิวเฟอร์นิเจอร์ เช่น เมลามีน กนัรอยขีดข่วน,กระดาษ
ฟอล์ย, พีวีซี ไฮกรอส เป็นตน้  การรับประกนัคุณภาพ  ราคาถูก  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 2) ร้าน
จ าหน่ายอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน คมนาคมสะดวก 3) ประโยชน์ในการน ามาใชง้านท่ีหลากหลาย คุณภาพ 
ความเรียบร้อยของช้ินงาน  สามารถต่อรองราคาได้  4) ร้านจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวก  ให้ส่วนลด
ราคา  5) ความแข็งแรงและคงทนของเฟอร์นิเจอร์  ช่ือเสียงของตรายี่ห้อส่งสินคา้หรือบริการรวดเร็ว 
ถูกตอ้ง  6) ความสะดวกในการน ากลบับา้นหรือขนยา้ย  มีการโฆษณาผ่านส่ือ เช่น ใบปลิว นิตยสาร 

เว็บไซต์  ของแถม เม่ือซ้ือสินค้าหลายช้ิน เป็นเงินจ านวนมาก   7)  บริการจดัส่งสินค้า และติดตั้ง
เฟอร์นิเจอร์ การบอกกล่าวปากต่อปาก เช่น คนรู้จกัแนะน า  การรับประกนัสินคา้ระหวา่งรอการจดัส่ง 

หรือติดตั้ง  8)  มีส่วนลดราคาเม่ือซ้ือเงินสด มีเอกสาร แผ่นพบั นามบตัรแจกลูกคา้  การส่งเสริมการ
ขายช่วงเทศกาล เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน   9) สีสันของเฟอร์นิเจอร์ (สีของพื้นผิวและลวดลาย)  10) ขนาด
ของสินคา้มีขนาดใหญ่ คุม้ค่า   ร้านจ าหน่ายดูน่าเช่ือถือ  การจดัจ าหน่ายสินคา้เป็นชุด ในราคาพิเศษ 
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ABSTRACT 
 
 This study aimed to investigate consumer behavior towards purchasing Particle board 
furniture in Mueang Chiang Mai district. Population of this study were identified to 200 people 
residing and/or working in Mueang Chiang Mai district who purchased the Particle board furniture 
from shops in Chiang Mai within 6 months for the purchase of personal use and/or interior 
decoration.  Questionnaires were used as the tool to collect data. The data were, then, analyzed by 
the application of descriptive statistic, consisting of frequency, percentage, and mean. 
 The findings presented that most respondents were female in the age of 31-40 years 
old with Bachelor degree. They worked as government official/state enterprise employee. They 
were single and earned average monthly income at the amount of 10,001-20,000 Baht. They lived in 
their own house with 1-2 family members. 
 Regarding the study on consumer behavior towards purchasing Particle board furniture 
in Mueang Chiang Mai district, the findings showed that type of Particle board furniture that the 
majority purchased was a bed. In general, they purchased a piece of Particle board furniture. In the 
last 6 months, they made 2 times of purchase for the Particle board furniture. They did the 
immediate purchasing decision towards the studied product, especially when they re-arranged their 
house/room.  The period that they usually purchased the Particle board furniture was at the end of 
the month, especially on weekend (Saturday-Sunday), mostly in the evening, from 17.00 – 21.00 
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hrs. The latest expenditure that they spent for the Particle board furniture was 1,001-3,000 Baht. 
Person influencing their decision making towards purchasing the Particle board furniture the most 
was the respondents themselves. Purpose of purchasing the studied product was to use it at the 
house and reason of purchasing it was its reasonable price comparing to its quality. Places where the 
Particle board furniture was distributed in Mueang Chiang Mai district were Tesco Lotus and Big C 
Supercenter. Reason of purchasing the studied products from the mentioned places was referred to 
the convenient location to travel to. Source of information where they learned about the Particle 
board furniture was the billboard. The majority paid for the Particle board furniture in cash.  
 Regarding the study on marketing mix factors, the findings showed that the 
respondents ranked product and price as the factors affecting their purchase of Particle board 
furniture at the highest level. In the meantime, promotion and place factors affected their purchase 
at high level.  
 Hereafter were shown the top 10 sub-factors affecting the purchase of Particle board 
furniture: 1)  various patterns of furniture,  covering materials to prevent furniture from any scratch 
such as Melamine, aluminum foil, and high-gross PVC, quality insurance, and cheap and reasonable 
price to its quality 2) convenient location of the shop where was located near community area and 
easy to access 3)  multi-functions with high quality and neatness of the product in negotiable price 
4) availability of convenient parking space and product discount, 5) strength and durability of the 
furniture, reputation of product brand, and rapid and accurate product or service delivery 6) 
convenience in taking the product home or relocation, media advertisement such as brochure, 
magazine, and website and availability of giveaway when purchasing lots of products in a large 
amount of money, 7) product delivery and installation service, viral marketing such as 
recommendation from fellows, and product guaranty during delivery or installation 8) availability of 
cash discount, distribution of product documents, brochure, and name card to customers, and 
seasonal marketing such as new year and Chinese new year, 9) colors of the furniture (colors and 
patterns of its surface), and 10) product size which was big and worthwhile, reliable shops, and 
special price for a set of products.  


