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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง (2) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้อง
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง และ (3) เสนอแนวทางในการพฒันาตลาดเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูจ้ดัจ  าหน่ายใน
จงัหวดัล าปาง 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ ประชากรคือ ผูท่ี้เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้น
จงัหวดัล าปาง โดยท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย การทดสอบค่าที และการทดสอบค่าเอฟ  
 ผลการศึกษาพบวา่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-30 ปี 
ระดบัการศึกษาสูงสุดต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. สถานภาพสมรส สมาชิกในครอบครัว 1-2 คน 
รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท และประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดย (1) กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมโ้ดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี ซ้ือในงานเฟอร์นิเจอร์แฟร์ 
ซ้ือเพราะมีความทนทาน ซ้ือในโอกาสเพื่อเป็นของขวญั ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมร้าคา 1,001-5,000 บาท 
นิยมซ้ือไมส้ัก ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ าหรับห้องรับแขก และช าระดว้ยเงินสด (2) ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยเรียงจากมากไปหาน้อยคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่าย และ (3) ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการ
ควรมีการปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก โดยการเลือกไมท่ี้น ามาผลิตควรเป็นไมส้ัก และ
เฟอร์นิเจอร์ในหอ้งนัง่เล่นควรมีการผลิตออกมาจ าหน่ายมากข้ึน  
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Abstract 
 

This research aimed to study: (1) the consumer behaviors on wooden furniture 
purchasing decision in Lampang Province; (2) factors influencing on the selection of wood 
purchasing in Lampang Province; and (3) guidelines for market development of wooden furniture 
vendors in Lampang Province. 

This study was survey research.  The samples consists of 400 consumers residing in 
Lampang Province and had bought or used the wooden furniture.  The instrument in the study 
was a questionnaire.  Statistics used for the analysis included frequency, percentage, mean, T-test, 
and F-test. 

From the study, it was found that: most respondents were male, aged 20-30 years 
old, less than high school education, married, had family members of 1-2 persons, and had family 
income less than 10,000 baht and worked private employees.  (1) Most respondents made decision to 

purchase wooden furniture from more to less as follows: bought at furniture fair followed by bought 
based on its durability, bought as a gifts, spent between 1,001-5,000 baht per piece, bought the 
teak wood furniture, purchased furniture for the living room and paid by cash; (2) the marketing 
mix factors influencing buying decision in descending order were: promotion, market, price and 
place; and (3) suggestions for wooden furniture vendors in Lampang Province was that the vendor 
should improve their products by selecting teak wood for production and increased more  
products for the living room.  
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กติติกรรมประกาศ 
 
 
 การศึกษาเร่ืองน้ีส าเร็จลุล่วงไปด้วยความช่วยเหลืออย่างดียิ่งของ รองศาสตราจารย ์
ยุทธนา ธรรมเจริญ อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีได้กรุณาแนะน า ตรวจตราและแก้ไขเน้ือหา ตลอดจนให้
ก าลงัใจในการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี 
 ขอขอบคุณร้านคา้เฟอร์นิเจอร์ไมใ้นพน้ท่ีจงัหวดัล าปางท่ีเอ้ือเฟ้ือในการให้ใชส้ถานท่ี
ส าหรับการตอบแบบสอบถาม และขอขอบคุณคุณวรีชยั โพธ์ิทอง ผูเ้ป็นสามีและเพื่อนเรียนปริญญา
โทของขา้พเจา้ ซ่ึงไดใ้หท้ั้งก าลงัใจ และแนะน าวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
การท าศึกษาคร้ังน้ีเป็นอยา่งมาก 
 ขอขอบพระคุณ คุณพอ่ คุณแม่ ของขา้พเจา้ท่ีไดใ้หก้ าลงัใจเสมอมาตลอดระยะเวลาการ
เรียนและการท าศึกษา และขอขอบคุณเจา้หน้าท่ีบณัฑิตศึกษาสาขาวิทยาการจดัการ ท่ีไดใ้ห้ความ
ช่วยเหลือ และพี่ๆ เพื่อนๆ น้องๆ นักศึกษาปริญญาโทสาขาวิชาวิทยาการจัดการ แขนงวิชา
บริหารธุรกิจ รุ่นท่ี 7 กลุ่มภาคเหนือทุกท่านท่ีไดใ้หก้ าลงัใจมาโดยตลอด 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 สินคา้เฟอร์นิเจอร์จดัเป็นสินคา้กลุ่มสินคา้เลือกซ้ือ (Shopping Goods) ท่ีผูซ้ื้อจะเดินชม
สินคา้หลายๆ ร้านแลว้เปรียบเทียบแบบ ราคา ก่อนตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเฟอร์นิเจอร์สามารถจ าแนกตาม
ประเภทวตัถุดิบท่ีใช ้ดงัน้ี 
 1)  เคร่ืองเรือนไม ้ (Wooden Furniture) ซ่ึงรวมทั้งไมเ้น้ือแข็ง เช่น ไมป้ระดู่ ไมส้ัก 
ไมโ้อค๊ และไมเ้น้ืออ่อน เช่น ไมย้างพารา เป็นตน้ 
 2)  เคร่ืองเรือนโลหะ (Metal Furniture) เช่น เหล็ก 
 3)  เคร่ืองเรือนหนงั (Leather Furniture) 
 4)  เคร่ืองเรือนพลาสติก (Plastic Furniture) 
 5)  เคร่ืองเรือนหวาย (Rattan Furniture) 
 6)  ช้ินส่วนเคร่ืองเรือน (Part) 
 เฟอร์นิเจอร์ไมใ้นประเทศไทย ไดมี้การผลิตมาตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2476 ซ่ึงในระยะนั้นเป็น
การรับท าตามความตอ้งการของลูกคา้ท าเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือนเล็กๆ น้อยๆ ต่อมาความ
ตอ้งการใชเ้ฟอร์นิเจอร์ภายในประเทศมีแนวโนม้สูงข้ึนเป็นล าดบั ท าใหมี้ผูส้นใจเขา้มาลงทุนในการ
ผลิตและจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์มากข้ึนเร่ือยๆ จนกระทัง่พฒันาจากอุตสาหกรรมในครัวเรือนมาเป็น
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ท่ีผลิตเพื่อการส่งออก และมีการผลิตโดยใชเ้คร่ืองมือเคร่ืองจกัรท่ีสั่งมาจาก
ต่างประเทศอีกด้วย ทั้งน้ี เน่ืองจากเฟอร์นิเจอร์เป็นสินคา้จ าเป็นส าหรับชีวิตประจ าวนั คือ  มี
ความสัมพนัธ์กบัชีวิตมนุษยโ์ดยตรงทุกอิริยาบถ นบัตั้งแต่ต่ืนนอนจนกระทัง่เขา้นอน เฟอร์นิเจอร์
จึงมีบทบาทส าคญัยิ่งส าหรับอาคารบา้นเรือนและสถานประกอบธุรกิจต่างๆ ประกอบกบัภาวะ
เศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงและประชากรมีจ านวนเพิ่มข้ึน ความจ าเป็นท่ีจะใชสิ้นคา้ประเภทน้ีจึงมี
มากข้ึนตามล าดบัจากการขยายตวัของโครงการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัในช่วง 3-5 ปี ท่ีผา่นมามีปริมาณ
อาคารบา้นเรือน อาคารธุรกิจการคา้จ านวนมากกระจายตวัไปตามชานเมืองใหญ่ โดยเฉพาะเขต
ภาคเหนือ 
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 จงัหวดัล าปางเป็นจงัหวดัหน่ึงท่ีมีช่ือเสียงในการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไม ้แต่ไดถู้กกระแส
ของงานเซรามิคซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีข้ึนช่ือของจงัหวดักลบหายช่ือเสียงในดา้นดงักล่าวไป การท่ีจะ
ส่งเสริมเฟอร์นิเจอร์ไมข้องจงัหวดัล าปางให้มีช่ือเสียงเป็นผลิตภณัฑ์ประจ าจงัหวดัอีกอย่างหน่ึง
เคียงคู่กบัเซรามิค จึงตอ้งท าการศึกษาความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็น แต่อาจจะเปล่ียนแปลง
รูปแบบไป เช่น เฟอร์นิเจอร์ชนิดท่ีถอดประกอบได ้(Knock Down) เพราะสะดวกในการติดตั้ง หรือ
การขนส่ง และยงัข้ึนอยูก่บัรสนิยมอีกดว้ย 
 ซ่ึงเม่ือเทศบาลนครล าปาง ร่วมกบั ส านกังานโยธาธิการและผงัเมือง จงัหวดัล าปาง 
ภายใตก้ารร่วมประสานการพฒันาเมืองโดยภาครัฐและเอกชน จดัโครงการปฏิรูปท่ีดิน เพื่อพฒันา
พื้นท่ีในเขตต าบลเวียงเหนือ อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง เม่ือปลายเดือนสิงหาคม 2553 ท าให้ความ
ตอ้งการในส่วนของเฟอร์นิเจอร์มียอดจ าหน่ายเติบโตข้ึน 
 เทศบาลนครล าปางไดมี้การจดัท าแผนพฒันาจงัหวดัล าปาง ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 
2553-2556 (ฉบบัทบทวน พ.ศ. 2554) ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการกบัพฒันาอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม ้
โดยเฉพาะในแผนงานโครงการตามแผนพฒันาจงัหวดัแผนงานท่ี 2 แผนงานท่ี 3 แผนงานท่ี 7 และ
แผนงานท่ี 8 ดงัน้ี 
 แผนพัฒนาจังหวัดล าปาง ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2553-2556 (ฉบับทบทวน พ.ศ. 
2554) 
 วิสัยทัศน์: นครล าปางเป็นเลิศดา้นเซรามิกและหัตถอุตสาหกรรม โดดเด่นดา้นกา
ท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติและวฒันธรรม ผูน้ าดา้นการผลิตเกษตรปลอดภยัร่วมสร้างสังคมไทยอยู่ดี
ตามวถีิพอเพียง 
 ประเด็นยุทธศาสตร์: การพฒันาเซรามิกและส่งเสริมหตัถอุตสาหกรรมเพื่อเพิ่มมูลค่า
ทางการคา้และการลงทุนทั้งระบบ 
 เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์: เพิ่มผลิตภาพ (Productivity) และคุณค่าของสินคา้เซรามิก
และหัตถอุตสาหกรรมบนฐานความรู้และความเป็นอตัลักษณ์ของท้องถ่ินให้เป็นท่ียอมรับใน
ระดบัชาติแลนานาชาติ 
 ตัวช้ีวัด: ร้อยละท่ีเพิ่มข้ึนของก าไรต่อตน้ทุนการผลิตของผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วม
โครงการ 
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 กลยุทธ์การขับเคลือ่นยุทธศาสตร์: 
 1.  ส่งเสริมและสนบัสนุนการพฒันาเทคโนโลยีการออกแบบและการผลิต เพื่อใชใ้น
กระบวนการผลิตสินคา้เซรามิกและหตัถอุตสาหกรรม 
 2.  ส่งเสริมใหมี้การพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้คุณภาพและมูลค่าสูง 
 3.  ส่งเสริมการสร้างและพฒันาตราสินคา้ (Brand) ใหเ้ป็นท่ียอมรับในตลาด 
 4.  สนับสนุนและพัฒนาแรงงานให้มีศักยภาพสอดคล้องกับความต้องการของ
ภาคอุตสาหกรรม 
 5.  สร้างและพฒันาการเช่ือมโยงของห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) และพฒันา
ระบบโลจีสติกส์เพื่อส่งเสริม ขีดความสามารถในการแข่งขนั 
 6.  สนบัสนุนการพฒันาเครือข่ายผูป้ระกอบการ และเครือข่ายชุมชนบนฐานรากของ
ความรู้สมยัใหม่ และภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 ยทุธศาสตร์ท่ี 5 การพฒันาเซรามิกและส่งเสริมหตัถอุตสาหกรรม 
ท่ีมา: แผนพฒันาจงัหวดัล าปาง ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2553-2556 (ฉบบัทบทวน พ.ศ. 2554) 
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 แผนงานโครงการ ตามแผนพฒันาจังหวดั  
 แผนงาน/โครงการที ่2 แผนพฒันาระบบธุรกจิหัตถอุตสาหกรรม 
 วัตถุประสงค์: เพื่อพฒันาผูป้ระกอบการโดยเน้นการออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์
บรรจุภณัฑ ์ใหส้ามารถแข่งขนัได ้
 แนวทางการด าเนินงาน: 
 1. ส่งเสริมความรู้และค าแนะน าปรึกษาแก่ผูป้ระกอบการ เก่ียวกบั 
  -  การออกแบบพฒันาผลิตภณัฑบ์รรจุภณัฑ์ และการสร้างตราสินคา้ 
  -  มาตรฐานของผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ ให้ถูกต้องตามกฎหมายควบคุมเพื่อ
ยกระดบัมาตรฐานสินคา้และบริการใหเ้ป็นท่ียอมรับของตลาดระดบัสากล 
  -  กลยทุธ์การออกแบบและการตลาดการพฒันาผลิตภณัฑ์ และบรรจุภณัฑ์ ให้ตรง
ต่อความตอ้งการของตลาด 
  -  การตลาด การบริหารจดัการ บญัชีและการเงินและดา้นกฎหมาย 
 2. พฒันาระบบข้อมูลสารสนเทศ และฐานความรู้ทางการศึกษาเพื่อส่งเสริม
สนบัสนุน และเพิ่มขีดความสามารถในการพฒันาผลิตภณัฑ ์และบรรจุภณัฑ ์
 3.  สนับสนุนและช่วยเหลือ ในการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนและช่องทางการตลาดทั้ง
ภายในประเทศ และต่างประเทศ 
 ตัวช้ีวดัความส าเร็จ: จ  านวนผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บการพฒันา 
 ผลผลติและผลลพัธ์: จ  านวนผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บการพฒันาจ านวน 20 ราย/ ปี 
 งบประมาณ (ล้านบาท):   
 

2553 2554 2555 2556 
13 0.8 6 150 

  
  หน่วยงานรับผดิชอบ หน่วยงานเจ้าภาพหลกั: 
  สนง.พฒันาชุมชนจงัหวดัล าปาง 
  หน่วยงานสนับสนุน: 
  1.  สนง.อุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 
  2.  สนง.พาณิชยจ์งัหวดัล าปาง 
  3.  หอการคา้จงัหวดัล าปาง 
  4.  สมาคมเคร่ืองป้ันดินเผาจงัหวดัล าปาง 
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  5.  ศูนยพ์ฒันาอุตสาหกรรมเซรามิก 
  6.  สภาอุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 
  7.  หน่วยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
  แผนงาน/โครงการที่ 3 วิจัยนวัตกรรมและการสร้างเครือข่ายการพัฒนาเซรามิกและ
หัตถอุตสาหกรรม เพือ่ส่งเสริมอตัลกัษณ์อุตสาหกรรมเซรามิกและหัตถอุตสาหกรรม จังหวดัล าปาง 
  วตัถุประสงค์:  
  1.  ต่อยอดนวตักรรมจากผลิตภณัฑเ์ดิม 
  2.  ส่งเสริมอตัลกัษณ์อุตสาหกรรมเซรามิกและหตัถอุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 
  แนวทางการด าเนินงาน: 

1. ศึกษาสภาพการด าเนินงานของเซรามิก และหตัถอุตสาหกรรม 
2. ศึกษาความตอ้งการในการพฒันา OTOP เซรามิกและหตัถอุตสาหกรรม 
3. ใหค้วามรู้ดา้นวตักรรมและการสร้างเครือข่าย 
4. ด าเนินการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
5. ประเมินผลโดยใชก้ารมีส่วนร่วม 

  ตัวช้ีวดัความส าเร็จ: การเพิ่มข้ึนของผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการต่อยอดจากผลิตภณัฑ์เดิม 
  ผลผลติและผลลพัธ์: การเพิ่มข้ึนของผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการต่อยอดโดยเฉล่ียร้อยละ 10 
  งบประมาณ (ล้านบาท):   
 

2553 2554 2555 2556 
0 0 5 10 

  
  หน่วยงานรับผดิชอบ หน่วยงานเจ้าภาพหลกั: 
  มหาวทิยาลยัราชภฏัล าปาง 
  หน่วยงานสนับสนุน: 
  1.  วทิยาลยัอาชีวศึกษาล าปาง 
  2.  มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิตศูนยล์  าปาง 
  3.  สถาบนัพฒันาฝีมือแรงงานภาค 10 
  4.  ส านกังานพฒันาชุมชนจงัหวดัล าปาง 
  5.  หน่วยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
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  แผนงาน/โครงการที ่7 “พฒันาผลติภัณฑ์เชิงสร้างสรรค์” 
  วตัถุประสงค์:  
  1.  เพื่อพัฒนาสินค้าให้มีความแตกต่างและสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่สินค้าหัตถ
อุตสาหกรรมและเซรามิก 
  2.  เพื่อสร้างความสามารถในเชิงแข่งขนัของหัตถอุตสาหกรรมและเซรามิกให้มี
ศกัยภาพท่ีเพิ่มข้ึน  
  แนวทางการด าเนินงาน: 
  1.  พฒันาทกัษะ และความสามารถในความเป็นช่างฝีมือ (talent) ท่ีมีความเช่ียวชาญ
ในเร่ืองการออกแบบและคุณค่าความหลากหลายทางวฒันธรรม และพร้อมต่อยอดการออกแบบ
ผลิตภณัฑท่ี์มีความโดดเด่น 
  2.  สร้างกระแสนิยมสังคมสร้างสรรคง์านท่ีเนน้ความเป็นอตัลกัษณ์และตวัตน 
  3.  จดักิจกรรมท่ีหลากหลาย เช่นจดัเวทีประกวดและแสดงผลงาน จดัเวทีสัมมนา
วชิาการแลกเปล่ียนเรียนรู้เป็นตน้ 
  4.  จดักิจกรรมการมีส่วนร่วมของศิลปิน ปราชญพ์ื้นบา้น ในการออกแบบและผลิต
สินคา้เซรามิก และหตัถอุตสาหกรรม 
  5.  สร้างเครือข่ายและชุมชนนกัคิดสร้างสรรค ์(Creative Thinkers)  
  ตัวช้ีวดัความส าเร็จ: การเพิ่มข้ึนของประเภทสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ 
 ผลผลติและผลลพัธ์: จ  านวนการเพิ่มข้ึนโดยเฉล่ีย 5 ผลิตภณัฑต่์อปีของประเภทสินคา้
ท่ีมีความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ 
  งบประมาณ (ล้านบาท):   
 

2553 2554 2555 2556 
1 1 37 170 

  
  หน่วยงานรับผดิชอบ หน่วยงานเจ้าภาพหลกั: 
 สนง.อุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 

  หน่วยงานสนับสนุน: 
  1.  สนง.พาณิชยจ์งัหวดัฯ 
  2.  หอการคา้จงัหวดัล าปาง 
  3.  ส านกังานจงัหวดัล าปาง 
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  4.  สนง.วฒันธรรมจงัหวดัล าปาง 
  5.  ศูนยพ์ฒันาอุตสาหกรรมเซรามิก 
  6.  สมาคมเคร่ืองป้ันดินเผาล าปาง 
  7.  องคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ิน 
  8.  สถาบนัการศึกษาทั้งในจงัหวดัล าปางและจงัหวดัใกลเ้คียง 
  9.  ส านกังานประชาสัมพนัธ์จงัหวดัล าปาง 
  10.  สภาอุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 
  11.  หน่วยงานอ่ืน ๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
  แผนงาน/โครงการที ่8 ส่งเสริมการตลาดและการประชาสัมพนัธ์เชิงรุก 
  วตัถุประสงค์:  
  1.  เพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์/ ช่ือเสียงสินคา้เซรามิกและหตัถอุตสาหกรรมล าปาง 
  2.  เพื่อสร้างการยอมรับในผลิตภณัฑเ์ซรามิกและหตัถอุตสาหกรรมล าปาง 
  3.  เพื่อส่งเสริมช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เซรามิกและหัตถอุตสาหกรรม
ล าปาง 
  แนวทางการด าเนินงาน: 
  1.  ให้ความรู้ดา้นการจดัการการตลาด การจดัจ าหน่ายแก่ผูป้ระกอบการเซรามิกและ
หตัถอุตสาหกรรม 
  2.  จดัท าขอ้มูล/ฐานขอ้มูลและเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์และผูป้ระกอบการ
ทั้งในรูปแบบปกติ (เอกสาร) ส่ือสมยัใหม่ และส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
  3.  รณรงณ์การใชภ้าชนะเซรามิกและส่งเสริมการตกแต่งเมืองดว้ยผลิตภณัฑเ์ซรามิก 
  4.  ส่งเสริมสนับสนุนการสร้างแบรนด์เซรามิกและผลิตภณัฑ์หัตถอุตสาหกรรม
จงัหวดัล าปาง 
  5.  เพิ่มประสิทธิผลระบบการกระจายสินคา้เซรามิกและหัตถอุตสาหกรรมสู่ช่อง
ทางการจ าหน่าย 
  6.  สนบัสนุนการจดัตั้งคลสัเตอร์ผูป้ระกอบการดา้นการคา้และการตลาด 
  7.  จดั Road show สินคา้เซรามิกและหตัถอุตสาหกรรมนอกพื้นท่ี 
  8.  สนบัสนุนการวจิยัดา้นการคา้และการตลาดสินคา้เซรามิกและหตัถอุตสาหกรรม 
  9.  สนับสนุนการพัฒนาระบบฐานข้อมูลด้านการตลาดเพื่อการตัดสินใจของ
ผูป้ระกอบการเซรามิกและหตัถอุตสาหกรรม  
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  ตัวช้ีวดัความส าเร็จ:  
  1.  จ  านวนผูป้ระกอบการท่ีเขา้รับการอบรม 
  2.  ความพึงพอใจของผูเ้ขา้รับการอบรม 
  3.  จ  านวนผลิตภณัฑ/์ ผูป้ระกอบการท่ีมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ 
  4.  จ  านวนกิจกรรมท่ีด าเนินการรณรงค ์
  5.  จ  านวนกิจกรรมท่ีด าเนินการส่งเสริมสนบัสนุน 
  6.  จ  านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้เซรามิกและหตัถอุสาหกรรมท่ีเพิ่มข้ึน 
  7.  จ  านวนผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมคลสัเตอร์ 
  8.  ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรม 
  9.  รายงานการวจิยั 
  10.  ระบบ MIS ดา้นการคา้และตลาดเซรามิกและหตัถอุตสาหกรรม 
  ผลผลติและผลลพัธ์:  
  1.  จ  านวนผูเ้ขา้รับการอบรมท่ีผา่นการประเมินผล 
  2.  ระดบัการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายต่อการประชาสัมพนัธ์ 
  3.  ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ร่วมโครงการ 
  4.  Brand equity ของเซรามิกและหตัถอุตสาหกรรมล าปางท่ีเพิ่มข้ึน 
  5.  ร้อยละความพึงพอใจของงกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ร่วมโครงการ 
  6.  ร้อยละความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ร่วมกิจกรรม 
  7.  ยอดจ าหน่าย 
  8.  ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
  9.  จ  านวนผูใ้ชฐ้านขอ้มูล 
  งบประมาณ (ล้านบาท):   
 

2553 2554 2555 2556 
25 25 25 25 
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  หน่วยงานรับผดิชอบ หน่วยงานเจ้าภาพหลกั: 
  สนง.พาณิชยจ์งัหวดัล าปาง 
  หน่วยงานสนับสนุน: 
  1.  สนง.ประชาสัมพนัธ์จงัหวดัล าปาง 
  2.  สนง.อุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 
  3.  สนง.จงัหวดัล าปาง 
  4.  ศูนยพ์ฒันาอุตสาหกรรมเซรามิก 
  5.  สนง.พฒันาชุมชนจงัหวดัล าปาง 
  6.  สถาบนัการศึกษา 
  7.  สมาคมเคร่ืองป้ันดินเผาล าปาง 
  8.  หอการคา้จงัหวดัล าปาง 
  9.  สภาอุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง 
  10.  หน่วยงานอ่ืนๆ 
  ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงเลือกศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้อง
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ของความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์มี
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอะไรบา้งเพื่อท าให้ทราบถึงลกัษณะพฤติกรรมและความตอ้งการ รวมทั้งปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นจงัหวดัล าปางของผูบ้ริโภค  

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
2.2 เพื่อศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัล าปาง 
2.3 เพื่อเสนอแนวทางในการพฒันาตลาดเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูจ้ดัจ  าหน่ายในจงัหวดั

ล าปาง 
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3. กรอบแนวคดิการศึกษา  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 

4. ขอบเขตการศึกษา 
  
 การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางมี
ขอบเขตของการวจิยั 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 

4.1 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง โดยศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดัล าปาง 

4.2 ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
 เพศ 
 อาย ุ 
 ระดบัการศึกษา  
 สถานภาพ  
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 อาชีพ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 ดา้นราคา  
 ดา้นการจดัจ าหน่าย  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัล าปาง 
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  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว และอาชีพ 
และ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 

4.3 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาประชากรท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ืออายุ 20 ปีข้ึนไป  
ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัล าปาง และเคยซ้ือหรือใชเ้ฟอร์นิเจอร์ไม ้ โดยท าการสุ่มเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

4.4 ระยะเวลาในการรวมรวมข้อมูลของการศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการระหว่างเดือน
มกราคม - มีนาคม 2554 
 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

5.1 เฟอร์นิเจอร์ไม้ หมายถึง เคร่ืองเรือนท่ีผลิตจากไมห้รือมีไมเ้ป็นส่วนประกอบ
สามารถใชส้อยได ้และ ใชป้ระดบัตกแต่งภายในท่ีพกัอาศยัหรือส านกังานต่างๆ ไดเ้ช่น ตู ้โต๊ะ เกา้อ้ี 
เตียง ชุดรับแขก 

5.2 ผู้บริโภค หมายถึง ผูต้ดัสินใจซ้ือหรือใชเ้ฟอร์นิเจอร์ไมใ้นเขตจงัหวดัล าปาง 
5.3 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การกระท า กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ หรือซ้ือ

เฟอร์นิเจอร์ไมใ้นดา้นท่ีเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ ราคา ลกัษณะการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการจดั
จ าหน่าย 

5.4 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นเหตุจูงใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ไดแ้ก่ ลกัษณะส่วนบุคคล อาทิ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน
สมาชิกในครอบครัวท่ีอาศยัอยูร่่วมกนั และอาชีพ และ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

6.1 ไดข้อ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
6.2 ไดข้อ้มูลในการก าหนดกลยทุธ์การจดัจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไม ้
6.3 เป็นแนวทางแก่ผูส้นใจในการศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์

ไมแ้ละสินคา้อ่ืนๆ ต่อไป 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

สาระส าคญัในบทน้ีจะเป็นการน าแนวคิด ทฤษฎี บทความ วรรณกรรม และผลงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ล าปาง โดยผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
3. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นจงัหวดัล าปาง 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด  
 

1. ความหมาย 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดก้ล่าวถึงส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) วา่หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
  เสรี วงษม์ณฑา (2542: 12) กล่าวไวว้า่ การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีเพราะมองเห็นวา่คุม้ค่า 
ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2546: 11) ส่วนผสมทางการตลาดประกอบไปดว้ย P 4 ตวั คือ 
Product, Price, Place และPromotion ในสายตาของผูข้ายมนัคือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผูข้ายให้ก่อ
อิทธิพลต่อ ผูซ้ื้อ แต่ถา้มองในสายตาของผูซ้ื้อเคร่ืองมือทางการตลาดแต่ละช้ินไดรั้บการออกแบบ
ใหส่้งมอบคุณประโยชน์ต่อลูกคา้ 
  จนัทจร กออิสรานุภาพ (2547) ไดก้ล่าวถึงส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือ
ต่างๆ ทางการตลาดท่ีกิจการใชเ้พื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย
กลยุทธ์ทางการตลาด 4 ประการ ดงัน้ี ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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  ศุภร (2543: 2) การตลาด กระบวนการของการวางแผนและการน าไปใชซ่ึ้งส่ิงท่ีคิด
ข้ึนมา การตั้งราคา การส่งเสริมการตลาดและการจดัจ าหน่ายซ่ึงความคิด สินคา้ และบริการ เพื่อ
สร้างใหเ้กิดการแลกเปล่ียนท่ีท าใหบุ้คคลแต่ละคน องคก์ร และสังคมไดรั้บความพอใจ   
  จึงสามารถสรุปไดว้า่ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) ถือเป็น
หวัใจส าคญัของการบริหารการตลาด การท่ีจะท าให้การด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จ
ได้นั้นข้ึนอยู่กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ ตลาดเป้าหมายและให้ไดรั้บ
ความพึงพอใจสูงสุด 

  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้าและบริการของตน  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2547: 35-36) ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ  
 

4 P’s (มุมมองของผู้ผลติ)     4 C’s (มุมมองของผู้บริโภค)  
สินคา้ คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการความจ าเป็นของผูบ้ริโภค  Customer Need/Want  
ราคา คือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย  Customer Cost  
สถานท่ีจ าหน่าย คือ ความสะดวกสบายของลูกคา้ในการซ้ือสินคา้  Customer Convenience  
การส่งเสริมการขาย คือ การส่ือสารกบัลูกคา้  Communication  
 

2. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้Philip Kotler (1994: 98) ไดใ้ห้ความหมาย ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัตลาดเพื่อ
ความสนใจ (Attention) ความอยากได้ (Acquisition) การใช้ (Using) หรือการบริโภคท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็น 
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  จะเห็นไดว้า่ส่ิงส าคญัส าหรับผลิตภณัฑ์ คือ ความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ หรือกล่าวไดว้า่ ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้
เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น
สินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้

  ประเภทของผลติภัณฑ์ 
1. ผลิตภัณฑ์บริโภค (Consumer Product) หมายถึง สินคา้และบริการท่ีซ้ือโดย

ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย 
1)  ผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ

บ่อยคร้ัง ซ้ือกะทนัหัน และใช้ความพยายามในการซ้ือน้อย เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความส าคัญคือ 
ผูบ้ริโภคมีความรู้เป็นอยา่งดีในผลิตภณัฑท่ี์ตนเองตอ้งการก่อนท่ีจะไปซ้ือ เช่น 

- เป็นสินคา้ท่ีใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย 
- มกัเป็นสินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนัได ้
- โดยทัว่ไปผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือจะมีราคาต ่าและมีการซ้ือบ่อยคร้ัง 
- ไม่มีการเปล่ียนแปลงจากสมยันิยม  

2)  ผลิตภณัฑ์เลือกซ้ือ หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมีการตอ้งมี
การเปรียบ -เทียบคุณสมบติัต่างๆ จากผูข้ายหลายรายก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ 

3)   ผลิตภัณฑ์เจาะจงซ้ือ หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ี มีลักษณะเป็น
เอกลกัษณ์หรือมีตราท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงเป็นเหตุใหผู้ซ้ื้อเต็มใจท่ีจะใชค้วามพยายามในการซ้ือผลิตภณัฑ์
นั้น เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความภกัดีในตรายีห่อ้สูง 

4)  ผลิตภณัฑ์ไม่แสวงซ้ือ หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคอาจจะรู้จกั
หรือไม่รู้จกัก็ได ้และไม่เคยคิดท่ีจะซ้ือ 

2. ผลิตภัณฑ์ทางธุรกิจหรืออุตสาหกรรม เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูซ้ื้อซ้ือไป
เพื่อใชใ้นการผลิต และเพื่อใชใ้นการบริหาร หรือการด าเนินการของกิจการ 
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    การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัดงัน้ี 
1)  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
2)  พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product 

Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะคุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
3)  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
4)  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ

ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

3. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
  วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2549) ให้ความหมายของราคาว่า ราคา หมายถึง 
คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ซ่ึงเป็นตน้ทุนของลูกคา้ท่ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่ากบั
ราคา ถา้ค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นในการปรับราคาขาย ผูป้ระกอบการจะตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยัหลายดา้นต่างๆ ประกอบกนัดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่  
  ราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ ์
หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์
นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
  ราคาเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความยืดหยุ่นมากท่ีสุด คือสามารถเปล่ียนแปลง
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะท า
การพิจารณาราคาขายประกอบกบัคุณค่า หรือคุณประโยชน์ท่ีจะได้รับจากผลิตภณัฑ์ว่าสมเหตุ 
สมผลหรือไม่ และเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง ดงันั้นการก าหนดราคาจึงถือเป็นส่วนท่ี
ส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงจะมีวธีิก าหนดราคาแบบต่างๆดงัน้ี  
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1. ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเต็มใจจ่าย 
ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม 

2. ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะต ่า
มากจนเราจะมีก าไรน้อยดงันั้นหาก เรา คิด ท่ีจะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานั่งคิด
ค านวณยอ้นกลบัว่า ตน้ทุนสินคา้ควร เป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ า ไร ตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลด
ตน้ทุนลง 

3. ก าหนดราคาตามตน้ทุน+ก าไร วิธีน้ีเป็นการค านวณว่าตน้ทุนของเราอยู่ท่ี
เท่าใด แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เรา
อาจจ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น 

4. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบ ดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จึงเป็นวิธีการน าสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็น
สินคา้ท่ีจะขายไปหลายๆ แห่ง วธีิการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความ ส าคญัมาก หลกัของการ
เลือกวิธีกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่ขายให้มากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนัข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของ
ท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร เช่นของใช้ในระดบับน ควรจะจ ากดัการขายไม่ให้มี
มากเกินไป เพราะอาจจะท าให้เสียภาพ ลกัษณ์ไดส่ิ้งท่ีเราควรจะค านึงอีกอย่างของวิธีการกระจาย
สินคา้คือตน้ทุนการกระจายสินคา้ เช่นการขายสินคา้ใน 7-eleven อาจจะ กระจายได้ทัว่ถึง แต่
อาจจะมีตน้ทุนท่ีสูงกว่า หากจะกล่าวถึงธุรกิจท่ีเป็นการขายหนา้ร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ท าเล ซ่ึงก็
ควรเลือกท่ี ใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ของเราเช่นกนั อยา่ง มาบุญครองกบั สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคน
เดินท่ีต่างออกไปและลกัษณะสินคา้และ ราคาก็ไม่เหมือนกนัดว้ยทั้งๆท่ีตั้งอยูใ่กลก้นั ท่านควรขายท่ี
ใดก็ตอ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้  
  ในอดีต เนน้ในเร่ืองการหาช่องทางการขาย เพื่อตอ้งการให้ลูกคา้สะดวกในการหา
ซ้ือสินคา้ ท าให้จดัพนกังานขายให้กระจายครอบคลุมพื้นท่ีขายให้มากท่ีสุด ในปัจจุบนัเทคโนโลยี
กา้วหน้า ท าให้มีการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ผ่านทาง โทรศพัท์ โทรสาร อินเทอร์เน็ต หรือแมแ้ต่
ใหบ้ริการ 24 ช.ม. ท าใหส้ามารถตอบสนองความสะดวกของลูกคา้ได ้ 
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  ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี

ผลิตภณัฑ ์และ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2. การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปย ังผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัๆ ไดแ้ก่ การขนส่ง (Transportation) 
การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) การบริหารสินคา้คงเหลือ
(Inventory Management) 

5. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ
ตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ หรือเป็น
การติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือการ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(No person selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์
คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2547) 
  การส่งเสริมการตลาดจึงเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personal 
Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non - personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร
มีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
แบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] คือ การผสมผสานใหม่ๆ 
เคร่ืองมือทางการตลาดหลายๆ ตวั พร้อมๆ กนั โดยมีจุดมุ่งหมายในการส่ือสารตราสินคา้ให้ถึง
ผูบ้ริโภค โดยท่ีไม่ปฏิเสธ คือไม่รู้ตวัวา่ยดัเยยีด คือ ท าใหก้ลมกลืน เพื่อให้ลูกคา้เกิดความคุน้เคย จน
เกิดการเป็นการใกลชิ้ด ความเช่ือมัน่ และเกิดการซ้ือในท่ีสุด โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 
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1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร 
และผลิต - ภณัฑ์ หรือบริการ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการรับรู้ (Creating Awareness) เตือนความทรงจ า 
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่บริษทั เพื่อชกัจูงใจกลุ่มเป้าหมาย ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ เช่นการโฆษณา
ผา่นส่ือ Mass ต่างๆ ไม่วา่จะเป็น TV วทิย ุหนงัสือพิมพ ์หรือ นิตยสาร เป็นตน้ 

2. ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงถือเป็นส่ิงส าคัญอย่างหน่ึงในกระบวน การส่ือสารการตลาด (Marketing 
Communications) เพราะหากองคก์รไดมี้การประชาสัมพนัธ์ไม่ดี องคก์รนั้นก็อาจถูกมองเป็นภาพ
ลบได ้

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การโฆษณา การลดแลก แจกแถม การชิงรางวลั สินคา้
ทดลองใช้ ถือเป็นเคร่ืองมือในระยะสั้นท่ีน ามาใชเ้พื่อเป็นการกระตุน้ให้มียอดขายเพิ่มข้ึน ดว้ย ซ่ึง
วธีิการต่างๆ เหล่าน้ี ส่งผลใหผู้ผ้ลิตมีตน้ทุนเพิ่มสูงข้ึน 

4. พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจทาง
การตลาดโดยใชบุ้คคล พนกังานขายก็ถือเป็นส่วนหน่ึงของการส่ือสาร หากไม่มีการอบรมพนกังาน
ขายท่ีดี พนกังานขายอาจท าให้ภาพลกัษณ์ขององค์กรเสียหายได ้ และอาจไม่สามารถตอบค าถาม
ของร้านคา้หรือลูกคา้ได ้ท าใหก้ารขายจะไม่มีประสิทธิภาพ    

5. การขายตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์ 
การขายโดยใช้จดหมายตรง  การขายโดยใช้แคตตาล็อก  การขายทางโทรทัศน์  วิทยุ  หรือ 
หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่นใชคู้ปองแลกซ้ือ  

6. การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) การจดักิจกรรม การแสดงท่ี
น่าสนใจ มากระตุน้ความสนใจของลูกคา้เป้าหมาย หรือกระตุน้ให้ซ้ือ ไม่วา่จะเป็นการจดัประกวด 
การแข่งขนักีฬา การแสดงสินคา้ การแสดงส่ิงประหลาด การแสดงดนตรี การประกวดนางงาม การ
ประกวดของแปลก การฉลองชยัชนะ การสัมมนา การแถลงข่าว การครบรอบปี และอ่ืนๆ อีก
มากมาย ตามแต่ท่านจะหามาเป็นเหตุผลในการจดั  
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   ในความเป็นจริง การจดักิจกรรมพิเศษนบัเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์
แต่ได้ผลมาก กว่าเพราะเปิดโอกาสให้ลูกค้าเป้าหมาย/บุคคลทัว่ไปมีส่วนร่วมและเกิดการท า
กิจกรรมร่วม หรือท าการส่งเสริมการขายพร้อมกนัดว้ย ท าให้วดัผลไดช้ดัเจนกวา่การประชาสัมพนัธ์
ทัว่ไป 

7.  การจัดการแสดงสินค้า (Exhibitions) ในปัจจุบนัการจดังานแสดงสินคา้เร่ิมมี
ข้ึนมากมาย บางบริษทัท่ีมีงบการส่งเสริมการขายหรือโฆษณาต ่า ไม่สามารถสู้กบัองคก์รใหญ่ๆ ได ้
ก็หนัมาจบัตลาดเฉพาะกลุ่ม เช่น โรงงานเฟอร์นิเจอร์ ก็หนัไปเช่าพื้นท่ีในงาน Furniture Fair แลว้
จดัแสดงสินคา้ ซ่ึงไดก้ลุ่มเป้าหมายท่ีตรงกวา่ เพราะหากไปเช่าเน้ือท่ีในศูนยก์ารคา้เพื่อโชวสิ์นคา้
นั้น ค่าเช่ามนัแพง และคนท่ีเขา้ไปในศูนยก์ารคา้ไม่ใช่ทุกคนจะเขา้ไปซ้ือเฟอร์นิเจอร์ แต่คนท่ีเขา้ไป
ดูงานเฟอร์นิเจอร์ แฟร์ ส่วนใหญ่ก็จะไปมองหาซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ฉะนั้น ลูกคา้ท่ีแวะเขา้มาชมในบูธ
ของเราก็คือลูกคา้ผูมุ่้งหวงัทั้งนั้น แถมค่าเช่าก็ถูกดว้ย 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

1. ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
  สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2546: 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่ละ
บุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวัก าหนดใหเ้กิดการกระท าต่าง ๆ ข้ึน  

  เสรี วงษ์มณฑา (2548: 32-46) กล่าวว่า พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการ
แสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือการจดัการ
กบัสินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

  ธงชยั สันติวงษ ์(2549) Engle, Blackwe และ Miniard กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง “กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคน้หาและการบริโภคใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึงทั้งน้ี
ทั้งนั้นตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจเขา้ร่วมเพื่อใหกิ้จกรรมนั้นลุล่วง”  

  Schiffman and Kanuk (2000) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึง
คาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

  Solomon (2002: 528) เป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใช้
สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา  
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  ดงันั้น พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงหมายถึงการศึกษาถึงการตดัสินใจและการกระท า
ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
  การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น เพื่อให้ทราบถึงลักษณะ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผู ้
ซ้ือไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้าย
ไม่สามารถคาดคะเนได้ งานของผูข้าย คือคน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดว่าได้รับ
อิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ 
ท าใหท้ราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้
และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นหมายไดถู้กตอ้ง โดยลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจาก
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2. พฤติกรรมผู้บริโภค 
 สาระส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าว จะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการคือ 

2.1 การจัดหา (Obtaining) 
หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีคนน าไปสู่การซ้ือหรือไดม้าซ่ึงรับสินคา้และบริการ

มาใช ้กิจกรรมนบัตั้งแต่การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงรวมไปถึงการเปรียบเทียบ
สินคา้และบริการแต่จนถึงการตกลงใจซ้ือ ทั้งน้ีนกัวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะตอ้งสนใจและ
พิจารณาดว้ยพฤติกรรมอยา่งไร 

2.2 การบริโภค (Consuming) 
หมายถึง การติดตามดูว่าผูบ้ริโภคนั้นท าการใช้สินคา้หรือบริการนั้นๆท่ีไหน 

อยา่งไร ภายใตส้ถานการณ์อยา่งไร รวมตลอดไปถึงการดูดว้ยวา่ การใชสิ้นคา้นั้นท าไปเพื่อความสุข
อยา่งครบเคร่ืองสมบูรณ์แบบ หรือเพียงเพื่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานเท่านั้น  

2.3 การก าจัดหรือทิง้ (Disposing) 
  หมายถึงการติดตามดูวา่ ผูบ้ริโภคใช้ส้ินคา้หรือบริการ และหีบห่อของสินคา้

หมดไปอย่างไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีด าเนินไป และท่ีกระทบต่อสภาพแวดล้อม
รอบตวัดว้ย รวมไปถึงการด าเนินการโดยวธีิอ่ืนกบัสินคา้หรือบริการท่ีใชแ้ลว้ 

3. ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่าง

กนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือและใช้
บริการของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ โดยท่ีเรา
สามารถแบ่งปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ 
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3.1 ปัจจัยภายใน (InternaI Factors) ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวั
บุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยั
ภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนา 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ การเรียนรู้ 

1)  ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) 
ความจ าเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนา เป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใช้
เเทนกนัได ้ซ่ึงเราจะใชค้  าวา่ความตอ้งการในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึง
ส่ิงใดของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใช้สินคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการ ไม่ว่าในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการนั้นๆ เราอาจจะกล่าวไดว้่า ความตอ้งการของมนุษย์ หรือความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์ส าหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจยัส าคญัของแนวความคิดทาง
การตลาด (Market Concepts)  

2)  แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหาก
ปัญหานั้นไม่รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจใดๆ แต่หากปัญหา
นั้นๆ ขยายตวัหรือเกิดความรุนเเรงยิ่งข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ี
เกิดข้ึนนั้น ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีเรา ตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการ และความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะ
สร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้

3)  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึน
มาจากความ คิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่างๆ ซ่ึงมี
ผลต่อการก าหนดรูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซ่ึงจะเป็นลกัษณะ
การตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผูท่ี้มีลกัษณะเป็นผูน้ าจะ
แสดงออก หรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเหนือมีความเป็นตวัเอง
สูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้
ง่าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

4)  ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงของบุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดงันั้น เม่ือเราตอ้งการให้
บุคคลใดๆ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความ
เป็นจริง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้น การ
ปรับตวัให้เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ย่อมกระท าได้ง่ายกว่าการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 
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5)  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิด
หรือการกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค 
คือ ตอ้งการใหเ้กิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารให้มีคุณค่าในสายตา
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

6)  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิด
จากการรับรู้และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้น 
หากมีการรับรู้ แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะ
คงท่ี ก็ยงัไม่ถือวา่เป็นการเรียนรู้  

3.2 ปัจจัยภายนอก (ExternaI Factors) ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจาก
ส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยั
แบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 

1)  สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing 
Power) ของผูบ้ริโภค ทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

2)  ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้
บุคคลมีความแตกต่างกนั เช่น การตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑข์องบุคคลจะไดรั้บอิทธิพล
จากครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกวา่สถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใช้
ชีวิตในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) ของบุคคล
ไปตลอดชีวติ เป็นตน้ 

3)  สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรม
ของบุคคลให้เป็นในทิศทางเดียวกนั เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ีเรียกว่า 
กระบวน- การขดัเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) 
ค่านิยมของสังคม (Social Values) และความเช่ือ (Believes) ท าให้ตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม 
เพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษย ์ โดยเฉพาะบรรทดัฐาน 
(Norms) ท่ีสังคมก าหนด 

4)  วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงาม
และยอมรับปฏิบติัมา เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึง
ตอ้งยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่ม
ของค่านิยมพื้นฐาน (Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม 
(Behaviors) จึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคม
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ยอมรับ ประกอบดว้ย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วิธีคิด
ก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 

5)  การติดต่อธุรกิจ (Business Contact) หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บ
เห็นสินคา้หรือบริการนั้นๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อยๆ ก็จะมีความคุน้เคย ซ่ึง
จะท าให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเนน้ในเร่ือง
ของการท าให้เกิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact) น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น 
ไดรู้้จกั สัมผสั ไดย้ิน ไดฟั้งดว้ยความถ่ีสูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด 
ก็ยิง่ท  าใหไ้ดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น ตามหลกัจิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ความคุน้เคยนั้นก่อใหเ้กิดความรัก 

6)  สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป 
เช่น ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ 
EI Ninyo และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั  
   จะเห็นว่าปัจจยัแวดล้อมภายนอกจะมีความส าคญัและอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญั เพียงแต่องคป์ระกอบแต่ละตวัจะมีความรุนแรง และผลกระทบในมิติ
ท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงควรท่ีจะตอ้งต่ืนตวัและตระหนกัถึงความส าคญัโดยติดตามตรวจสอบและ
วเิคราะห์ผลกระทบท่ีมีต่อสินคา้และบริการของอยา่งต่อเน่ือง  
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) จากการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี
ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์า้งตน้ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท า
ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องสีด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือ 
การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ฉะนั้น การศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ื้อจึงเก่ียวขอ้ง
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจดงักล่าว สามารถ
แสดงความสัมพนัธ์ดงักล่าวในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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วฒันธรรม (Culture) 

ชั้นทางสังคม (Social Class) 
กลุ่มทางสังคม (Reference Group) 

ครอบครัว (Family) 
ปัจจัยภายใน (Internal Variables) 

 
 
 

 
กระบวนการตัดสินใจ (Decision Making Process) 

 
 

 
 
 
ภาพท่ี 2.1 แสดงแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior Model): ปัจจยัท่ีมี 

อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Focus Influencing Decision Process) (ศิริวรรณ, 2546) 
 

4. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการ
คน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร 
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด (Market Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่าง
เหมาะสม (ศิริวรรณ, 2546: 193) ดงัตารางท่ี 2.1  

 
 
 
 

 

ตวักระตุน้ 
(Stimulus) 

การจูงใจ 
(Motivation) 

การรับรู้ 
(Perception) 

การเรียนรู้ 
(Learning) 

ทศันคติ 
(Attitude) 

บุคลิกภาพ 
(Personality) 

การตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 

(Need 
Recognition) 

 

การประเมินผล
ทางเลือกต่างๆ 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การคน้หา
ขอ้มูล 

(Search) 
 

 
ท าการซ้ือ 
(Purchase) 

 

ประเมินผล
หลงัการซ้ือ 

(Post purchase 

Evaluation) 

ปัจจัยภายนอก (External 
Variables) 



 26 

ตารางท่ี 2.1   การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  

(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
 1). ประชากรศาสตร์ 
 2). ภูมิศาสตร์  
3). จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ 
 4). พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects)  
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์
ก็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ 
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
 1). ผลิตภณัฑห์ลกั  
2). รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุ
ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม  
3). ผลิตภณัฑค์วบ  
4). ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
5). ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ  
1). ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา  
2). ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม  
3). ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
 1). กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)  
2). กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ยกล
ยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การ
ใหข่้าวสาร ประชาสัมพนัธ์  
3). กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies)  
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
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ตารางท่ี 2.1   (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือ(Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 
1). ผูริ้เร่ิม  
2).ผูมี้อิทธิพล  
3). ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
4). ผูซ้ื้อ  
5). ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ
(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion Strategies) 
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลา
ใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาล
วนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เช่น 
ท าการส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของช า บางล าพ ูพาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย
พิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
1). การรับรู้ปัญหา 
2). การคน้หาขอ้มลู  
3). การประเมินผลทางการเลือก  
4). ตดัสินใจซ้ือ  
5). ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข่้าว และการ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ในการตดัสินใจซ้ือ 
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ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัอตุสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้ในจังหวดัล าปาง  
  

การอุตสาหกรรมในจงัหวดัล าปาง เป็นอุตสาหกรรมท่ีพึ่งพาทรัพยากรธรรมชาติใน
ทอ้งถ่ิน ประกอบกบัมีปัจจยัความพร้อมในดา้นอ่ืนๆ จึงท าให้แนวโนม้ของอุตสาหกรรมในจงัหวดั
ล าปางขยายตวัข้ึน โดยมีจ านวนโรงงานอุตสาหกรรมเปรียบเทียบการเพิ่มข้ึนดงัน้ี (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 
31 ธนัวาคม 2552) 
 
ตารางท่ี 2.2  เปรียบเทียบการเพิ่มข้ึนของจ านวนโรงงานอุตสาหกรรม 
 

ปี พ.ศ. 
จ านวน  

โรงงานอุตสาหกรรม (แห่ง)  เงินลงทุน (บาท)  การจา้งงาน (คน)  
2545  
2546  
2547 
2548  
2549  
2550  
2551  
2552  

1,375 
1,465 
1,547 
1,626 
1,652 
1,658 
1,530 
1,510 

54,090 
54,563 
55,220 
56,581 
56,850 
57,531 
57,817 
58,111 

25,135 
26,467 
28,179 
30,525 
30,328 
27,761 
28,276 
27,683 

 
ภาวะเศรษฐกิจในช่วงเดือนมิถุนายน 2553 ภาวะการคา้ภาคเหนือขยายตวัในเกณฑ์ดี 

โดยดชันีภาคการคา้ขยายตวัร้อยละ 18.6 เป็นการขยายตวัในทุกหมวด โดยเฉพาะในกลุ่มสินคา้ วสัดุ
ก่อสร้าง เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกบัไตรมาสท่ี 2 ปี 2553 ดชันีภาคการคา้
ขยายตวัร้อยละ 20.9 จากระยะเดียวกนัของปี 2552 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2553: ออนไลน์) ซ่ึง
แสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในส่วนของท่ีอยูอ่าศยัวา่มีการขยายตวัมากข้ึน อนัเป็นผล
มาจากการกระตุน้จากภาครัฐและสถาบนัการเงินในการลดอตัราดอกเบ้ียส าหรับการลงทุนส่วนของ
ท่ีอยูอ่าศยั และยงัเป็นปัจจยับวกใหต้ลาดเฟอร์นิเจอร์เติบโตตามไปดว้ย  

จากตารางท่ี 2.3 แสดงลกัษณะการประกอบอุตสาหกรรมของจงัหวดัล าปาง จะพบว่า
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองเรือนอยู่ในอนัดับท่ี 4 ของตารางท่ีแสดงถึงจ านวนโรงงาน
อุตสาหกรรมท่ีมีมากถึง 133 แห่งในจงัหวดัล าปาง รวมเงินลงทุนทั้งส้ิน 619,762,336 บาท 

 



 29 

ตารางท่ี 2.3  ลกัษณะการประกอบอุตสาหกรรมของจงัหวดัล าปาง  
 

ท่ี หมวดอุตสาหกรรม 
โรงงาน 
(แห่ง) 

เงินทุน  
(บาท) 

คนงาน 
(คน) 

ก าลงัผลิต 
แรงมา้ 

1  อุตสาหกรรมการเกษตร  628 770,065,769 1,243 424 
2  อุตสาหกรรมอโลหะ  260 8,338,397,897 3,704 6,285 
3  อุตสาหกรรมไม และผลิตภณัฑจ์ากไม ้ 133 1,110,245,550 1,850 1,560 
4  อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองเรือน  133 619,762,336 1,596 876 
5  อุตสาหกรรมอ่ืน ๆ  82 42,326,419,151 2,886 594 
6  อุตสาหกรรมขนส่ง  76 1,394,343,533 704 140 
7  อุตสาหกรรมอาหาร  75 2,911,568,462 2,174 1,969 
8  อุตสาหกรรมผลิตภณัฑโ์ลหะ  40 117,927,400 347 66 
9  อุตสาหกรรมเคร่ืองจกัรกล  20 100,143,000 205 30 

10  อุตสาหกรรมเคมี  10 117,040,000 66 64 
11  อุตสาหรรมกระดาษ และผลิตภณัฑจ์าก

กระดาษ  
9 73,805,000 98 112 

12  อุตสาหกรรมส่ิงพิมพ ์ 9 13,274,500 49 16 
13  อุตสาหกรรมปิโตรเคมี และผลิตภณัฑ ์ 7 153,300,000 56 15 
14  อุตสาหกรรมพลาสติก  6 26,300,000 36 14 
15  อุตสาหกรรมไฟฟ้า  5 21,442,000 46 37 
16  อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืม  4 266,266,371 46 17 
17  อุตสาหกรรมเคร่ืองแต่งกาย  4 125,600,000 14 148 
18  อุตสาหกรรมส่ิงทอ  3 6,495,000 10 9 
19  อุตสาหกรรมยาง  3 4,098,500 7 0 
20  อุตสาหกรรมเคร่ืองหนงั  2 13,000,000 70 90 
21  อุตสาหกรรมโลหะ  1 1,700,000 10 0 
   รวม  1,510  58,511,194,469  15,217  12,466  

ท่ีมา: ส านกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัล าปาง (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2552) 
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เฟอร์นิเจอร์เป็นสินคา้ท่ีไม่เหมือนกบัสินคา้ประเภทอ่ืน คือไม่สามารถกกัตุนไวไ้ด ้
เพราะข้ึนอยูก่บัแฟชัน่ การจะจดัหาเฟอร์นิเจอร์ไวใ้ชจ้ะตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสม สไตล์ความ
แข็งแรงทนทาน และท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงก็คือ ถา้มีฐานะไม่ค่อยจะอ านวยนกั ก็จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทรูปแบบสวยส่วนคุณภาพอาจจะไม่ค  านึงถึง แต่ถา้มีฐานะดีเฟอร์นิเจอร์ท่ีเลือกใช้จะเป็น
แบบท่ีไดรั้บการตกแต่ง และออกแบบโดยมณัฑนากร ซ่ึงมีราคาแพงลกัษณะของตลาดเฟอร์นิเจอร์ 
ปัจจุบนั ถือไดว้่าเป็นตลาดนอกระบบเพราะการผลิตเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ
ของลูกคา้ การผลิตเพื่อการส่งออกยงัไม่กวา้งขวางนกั เป็นแบบก่ึงอุตสาหกรรม ภาวะของตลาด
ภายในประเทศข้ึนอยูก่บัจ  านวนประชากร และการยกระดบัความเป็นอยูห่รืออตัรารายไดเ้ป็นปัจจยั
ส าคญั 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  
 อารีย์ อุดมศิ ริธ ารง (2547) ท าการศึกษาเ ร่ืองปัจจัย ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมข้องชาวต่างประเทศในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยศึกษาโครงสร้างการผลิตและการตลาด
ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ไมแ้ห่งหน่ึงในจงัหวดัเชียงใหม่ และศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมข้องชาวต่างประเทศในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงใชข้อ้มูลท่ีไดม้าจากเจา้ของโรงงานผลิต
เฟอร์นิเจอร์ไมแ้ห่งหน่ึงในเขตอ าเภอสันก าแพง จงัหวดัเชียงใหม่ และสอบถามจากนกัท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยพบวา่ลูกคา้โรงงานเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าการศึกษา
ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มสหภาพยุโรป ร้อยละ 38.4 รองลงมาคือสหรัฐอเมริกาและแคนาดา ร้อยละ 
35.7 กลุ่มประเทศตะวนัออกกลาง ร้อยละ 14.8 กลุ่มประเทศออสเตรเลียและนิวซีแลนด์ ร้อยละ 7.0 
และกลุ่มประเทศในเอเชีย ร้อยละ 4.1 ตามล าดบั ซ่ึงนกัท่องเท่ียวท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากผูผ้ลิตใน
จงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่ใช้เฟอร์นิเจอร์ไมใ้นบา้น ความถ่ีในการเปล่ียนแปลงเฟอร์นิเจอร์ไม่
แน่นอน รวมทั้งเห็นว่าเฟอร์นิเจอร์ไมม้กัมีปัญหาเร่ืองความไม่ทนต่อสภาพอากาศท่ีเปล่ียนแปลง
มากกว่าปัญหาอ่ืน และเคยสั่งซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นประเทศอินโดนีเซีย ไทยและจีน และเห็นว่า
เฟอร์นิเจอร์ไมใ้นจงัหวดัเชียงใหม่มีคุณภาพดีกวา่เฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้ผลิตในประเทศอ่ืน ผลดา้นปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องชาวต่างประเทศในจงัหวดัเชียงใหม่ สรุปวา่ปัจจยัดา้น
รสนิยม คือ ความสวยงามและการผลิตท่ีเหมาะสมกบัราคาท่ีก าหนด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
เป็นอนัดบัท่ีหน่ึง อนัดบัท่ีสองคือปัจจยัทางดา้นการบริการ ไดแ้ก่ผูผ้ลิตท่ีช่วยด าเนินการส่งออกทุก
ขั้นตอน และอนัดบัท่ีสามคือปัจจยัดา้นรายได ้ไดแ้ก่ผูซ้ื้อมีรายไดเ้พียงพอท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้
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 ธวชัชยั ฝากมิตร (2550) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้อง
ผูบ้ริโภค หมู่บา้นมา้ อ าเภอเมืองล าพนู โดยวตัถุประสงคก์ารศึกษาคือ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภค และ 2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เฟอร์นิ เจอร์ไม้ ข้อมูล ท่ีใช้ในการศึกษาเป็นข้อมูลปฐมภูมิ ท่ีได้จากการสัมภาษณ์แบบมี
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 150 ราย ซ่ึงเลือกสุ่มมาแบบบงัเอิญจากผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมใ้นหมู่บา้นมา้ อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน จากร้านคา้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 5 ร้าน 
การศึกษาคร้ังน้ีแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อท่ีมีภูมิล าเนาอยู่ในจงัหวดั
ล าพูน และ กลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อท่ีมาจากต่างจงัหวดั การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนา การ
ทดสอบในไควสแควร์และการจดัเรียงล าดบัความส าคญั ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมข้องกลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม พบวา่ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกนั นัน่คือ มีวตัถุประสงคเ์พื่อน าไปใช้
เอง เคยมาซ้ือสินคา้ในหมู่บา้นมา้ 2 คร้ังต่อปี โดยท่ีมีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือส่วนใหญ่อยูท่ี่วนัเสาร์ 
ตนเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และซ้ือสินคา้ประเภทโต๊ะและเก้าอ้ีมากท่ีสุด และเป็น
เฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมส้ักจะไดรั้บความนิยมในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด แต่ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละ
คร้ังเท่านั้ นท่ีแตกต่างกัน เช่นเดียวกันผลการทดสอบไควสแควร์เพื่อดูความสัมพนัธ์ระหว่าง
ภูมิล าเนาของผูซ้ื้อกบัพฤติกรรมการซ้ือต่าง ๆ ดงักล่าวมาแลว้ พบวา่ค่อนขา้งจะสอดคลอ้งกนั ผล
การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมน้ั้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มพิจารณา
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก รองลงมาคือปัจจยัทางดา้นราคาและปัจจยัทางดา้นบุคคล หาก
พิจารณาแต่ละปัจจยั เช่น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์พบว่าทั้งสองกลุ่มตวัอยา่งเลือกพิจารณาการตกแต่ง
ผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก และรองลงมาคือลกัษณะไมแ้ละชนิดของไม ้ส่วนปัจจยัดา้นราคา พบว่า
เช่นเดียวกนัทั้งสองกลุ่มตวัอยา่ง มีความเห็นเหมือนกนัวา่เลือกพิจารณาราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้เป็นล าดบัแรก และรองลงมาคือราคาถูกกว่าท่ีอ่ืนและเหมาะสมกบัปริมาณ ขณะท่ีปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อจากล าพูนพิจารณาความสะดวกในการ
เดินทาง มีสถานท่ีจอดรถเป็นล าดบัแรก ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อท่ีมาจากต่างจงัหวดัพิจารณาเป็น
ล าดบัรอง เช่นเดียวกนักบัปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดนั้น กลุ่มผูซ้ื้อจากล าพูนพิจารณาการส่งเสริม
การขายเป็นล าดบัแรก ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อจากต่างจงัหวดัพิจารณาเป็นล าดบัรอง 
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 ธีระพงษ์ มณีเพ็ญ และคณะ (2550) จากการวิจยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ควบคุมคุณภาพผลิตภณัฑข์องกลุ่มอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม ้มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาสถานภาพ
ของสถานประกอบการ ปัญหา ระดบัปัญหาของปัจจยัท่ีมีผลต่อการควบคุมคุณภาพผลิตภณัฑ์ โดย
จากการศึกษาปัญหาในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมเ้ขตกรุงเทพฯจ านวน 85 โรงงาน เพื่อเป็นแนวทาง 
ในการควบคุมคุณภาพ พบวา่ปัจจยัดา้นวตัถุดิบท่ีส่งผลต่อคุณภาพผลิตภณัฑ์ มีปัญหาอยูใ่นระดบั
ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 34.12 ของโรงงานกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นปัญหาทางดา้นการสั่งซ้ือวตัถุดิบ
และการตรวจสอบคุณภาพวตัถุดิบก่อนน าเขา้ ปัจจยัดา้นบุคลากร มีปัญหาอยูใ่นระดบัปานกลาง คิด
เป็นร้อยละ 37.14 ของโรงงานกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงมีปัญหาทางดา้นพนกังานใหม่ขาดทกัษะในการ
ท างาน ปัจจยัดา้นเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ มีปัญหาอยูใ่นระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 37.65 ของ
โรงงานกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงมีปัญหาดา้นขาดบุคลากรท่ีมีความรู้และการบ ารุงรักษา ปัจจยัดา้นการ
ควบคุมกระบวนการผลิต มีปัญหาอยู่ในระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 40.20 ของโรงงานกลุ่ม
ตวัอย่าง ซ่ึงมีปัญหาด้านการจดัผงัการผลิตให้การเดินของงานเกิดความคล่องตวั ปัจจยัดา้นการ
ตรวจสอบคุณภาพ มีปัญหาอยูใ่นระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 30.98 ของโรงงานกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึง
มีปัญหาดา้นระบบการตรวจสอบคุณภาพก่อนการผลิตและระหวา่งการผลิต 
 วรีะยา ลกัขณาวฏั (2552) ไดท้  าการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์
ไมท้าสี ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ณ ร้านจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ไม ้ จ านวน 400 ราย โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี 
ร้อยละ และค่าเฉล่ีย จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 
31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 
15,000 บาท ส่วนใหญ่เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ และมีระยะเวลาในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้พิ่มเติม/
เปล่ียนแปลงอยูท่ี่ 2 ปี ข้ึนไป ส่วนใหญ่เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้ระเภทตูเ้ส้ือผา้ และซ้ือในลกัษณะ
เป็นช้ิน โดยมีค่าใช้จ่ายรวมในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมแ้ต่ละคร้ัง 3,000-5,000 บาท ตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมด้ว้ยตนเอง ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้ม่ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีใชอ้ยูช่  ารุด ดว้ยเหตุผลคือ 
ตอ้งการน าไปใชง้าน ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากแหล่งผลิต และเหตุผลท่ีใชใ้นการเลือกแหล่ง
จ าหน่าย คือ มีราคาสินคา้เหมาะสม ไดรั้บข่าวสารขอ้มูลจากป้ายโฆษณา และมีรูปแบบการช าระเงิน 
ดว้ยเงินสด จากการศึกษาความตั้งใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเคย
พบ/ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ส่วนใหญ่มีความรู้สึกชอบเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสีในระดบั
ชอบมาก มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ เท่ากบั 6.203 คะแนน (จดัอยูใ่นระดบัไม่แน่ใจ) และส่วนใหญ่ 
มีความตั้งใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ประเภทตูโ้ชวจ์ากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
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ผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อความตอ้งการ
เฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อความตอ้งการ 3 อนัดบัแรก คือ การ
รับประกนัคุณภาพ ประโยชน์ในการน ามาใชง้าน และรูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ ปัจจยัดา้นราคา มีผล
ต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อความตอ้งการ 3 
อนัดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัเงินท่ีจดัเตรียมไว ้ ราคาเฟอร์นิเจอร์ต ่ากว่าร้านอ่ืนทัว่ไป และ
สามารถต่อรองราคาไดปั้จจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี 
ในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อความตอ้งการ 3 อนัดบัแรก คือ ส่งสินคา้หรือบริการรวดเร็ว 
ถูกตอ้งร้านจ าหน่ายดูน่าเช่ือถือ บริการจดัส่งสินคา้ และติดตั้งเฟอร์นิเจอร์ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อความ
ตอ้งการ 3 อนัดบัแรก คือ พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้/ราคาพนกังานมีการบริการลูกคา้อยา่ง
รวดเร็วและพนกังานตอ้นรับลูกคา้และแนะน าสินคา้อยา่งเป็นกนัเอง และพนกังานมีบุคลิกภาพดี 
ยิม้แยม้ แจ่มใส สุภาพ 
 สมพงษ ์ศรีรุ่งเรืองชยั (2552) ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นร้าน PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขา
บางกะปิ และเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมส้นของผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ กลุ่มตวัอย่างคือลูกคา้ท่ีมา
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิจ านวน 170 คน เคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวน ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบวา่อยูใ่นระดบัมากทุกดา้นเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ ดา้นราคา ผลิตภณัฑ์ การ
ส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นของผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นในภาพรวม
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อาย ุและอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส าหรับ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัมีความคิดเห็นดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 ศุภนารี สุธารส (2552) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดค้าปลีกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไม้สักและปัญหาในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้สักของนักท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดั
เชียงใหม่ เพื่อน าขอ้มูลไปใชว้างแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้สามารถพฒันาสินคา้ให้ตรงตาม
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มประชากรท่ีศึกษาคือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีไดเ้ดินทาง
มาท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่และสนใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักจ านวน 200 ราย จากร้านเฟอร์นิเจอร์
ไม้สักในหมู่บ้านหัตถกรรมบ้านถวายและบ้านบ่อสร้างอย่างละ 100 รายเท่ากัน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหวา่ง 31-40 ปีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั สถานภาพสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป โดยเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักโดยตรงจากผูผ้ลิตโรงงานผลิต
เฟอร์นิเจอร์ เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักแลว้แต่โอกาส ราคาประมาณท่ีมกัซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักราคา 
5001-10,000 บาทต่อช้ิน มีวิธีการช าระเงินดว้ยเงินสด ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักใชใ้นห้องรับแขกและ
เคยซ้ือชุดรับแขกมากท่ีสุด ผลการศึกษาระดับความส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
นักท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้สักในจังหวดัเชียงใหม่อยู่ในระดับมมากเรียง
ตามล าดบัคือ ดา้น ผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการน าเสนอสินคา้ 
ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดซ่ึงอยูใ่นระดบันอ้ย โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้น
ดงัน้ี ด่านผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพผลิตภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์ท่ีมีความคงทนถาวร ดา้นบุคลากร คือ 
พนกังาน และผูข้ายมีความน่าเช่ือถือ ดา้นราคาคือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
ดา้นการจดัจ าหน่ายคือการลดราคาหรือแถมสินคา้ ดา้นการน าเสนอสินคา้คือการจดัโชวเ์ฟอร์นิเจอร์
ผสมผสานกบับรรยากาศภายในร้าน และดา้นการส่งเสริมการตลาดคือสถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ
สะดวก ปัญหาของลูกคา้ท่ีพบมากท่ีสุดของดา้นผลิตภณัฑ์คือคุณภาพผลิตภณัฑ์ไม่ดี ดา้นราคาคือ
ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่ายคือสถานท่ีจ าหน่ายไม่มีท่ีจอดรถ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดคือไม่มีการลดราคาหรือแถมสินคา้ ดา้นบุคลากรคือพนกังานท่ีให้บริการ
ช้า และด้านการน าเสนอสินคา้คือการจดัโชวสิ์นคา้ไม่ค่อยผสมผสานกบับรรยากาศภายในร้าน 
ขอ้เสนอแสะท่ีไดจ้ากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการควรมีการปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบั
แรก คือตอ้งให้ความส าคญัต่อวตัถุดิบท่ีผลิตสินคา้ เช่น การคดัเลือกไมส้ักท่ีแห้งสนิทหรืออาจผา่น
การอบในอุณหภูมิท่ีไดม้าตรฐาน ดา้นราคาควรมีการก าหนดราคาให้เป็นมาตรฐานท่ีเหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ์ ด้านการจดัจ าหน่ายควรให้ความส าคญัต่อการปรับปรุงลกัษณะต่าง ๆ ทางด้านความ
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สะดวกในการจอดรถ เช่น จดัให้มีรถประจ าทางรับส่งจากสนามบิน สถานีรถไฟหรือโรงแรมท่ีพกั 
ด้านส่งเสริมการตลาด ควรให้ส่วนลดหรือของแถมให้กับลูกคา้ท่ีซ้ือสินค้าครบตามยอดท่ีร้าน
ก าหนด ดา้นบุคลากร ควรมีการจดัอบรมผูข้ายให้มีกิริยามารยาท การตอ้นรับแขกอย่างมีอธัยาศยั
ไมตรีอนัดี ดา้นการน าเสนอสินคา้ มีการดีไซน์การตกแต่งบรรยากาศภายในร้านท่ีเหมาะสมจะช่วย
ให้การขายสินคา้ง่ายข้ึน ส าหรับร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตโดยตรงมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในดา้นส่งเสริม
การตลาด คือควรจดัท าเวบ็ไซด์เพื่อเป็นการเพิ่มช่องทางให้เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ และผูส้นใจไดม้าก
ข้ึน และด้านบุคลากร ควรมีการจัดอบรมพนักงานให้มีความรวดเร็วในการท างานให้ได้ทั้ ง
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งเตม็ท่ี 
  
  
  



 

 

บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร (Documentary Research) โดยศึกษา
คน้ควา้จากบทความวารสาร งานวิจยั วิทยานิพนธ์ และเอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง และอีกส่วนเป็น
การออกภาคสนาม (Field Research) ท าการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงจะใชว้ิธีการ
รวบรวมข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) และการสัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือใน
การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ปัญหา และส่วนประสมทางการตลาดของเฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้ผูบ้ริโภค
ตอ้งการ ซ่ึงผูศึ้กษาไดก้ าหนดวธีิการด าเนินการศึกษา โดยมีรายละเอียดดงันั้  
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
1.1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ืออาย ุ

20 ปีข้ึนไป ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัล าปาง จ านวนทั้งส้ิน 476,392 คน (ท่ีมา: ส านกังาน
สถิติจงัหวดัล าปาง ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2553) 

1.2 วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นตัวแทนของประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ใช้วิธีการ
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตารางส าเร็จรูป  โดยในการศึกษาคร้ังน้ีใชต้ารางส าเร็จรูปของ 
Krejcie & Morgan  (Krejcie & Morgan, 1970) ตารางน้ีใชใ้นการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร
เช่นเดียวกนั และก าหนดให้สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากบั 0.5 ระดบัความคลาด
เคล่ือนท่ียอมรับได้ 5% และระดบัความเช่ือมัน่ 95% สามารถค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งกบั
ประชากรท่ีมีขนาดเล็กไดต้ั้งแต่ 10 ข้ึนไป  
   จากตารางแสดงจ านวนประชากรและจ านวนกลุ่มตัวอย่างของ Krejcie and 
Morgan พบวา่ ประชากรท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ืออายุ 20 ปีข้ึนไปท่ีพกัอาศยัอยู่ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดัล าปางและเคยซ้ือหรือใช้เฟอร์นิเจอร์ไม ้ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ 5% และ
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% สามารถค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดท้ั้งส้ิน 400 คน 
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   ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) คือ การสุ่มตวัอยา่งโดยใช้
ดุลยพินิจของผูศึ้กษาเอง เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามตอ้งเป็นผูท่ี้เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมม้าก่อน ซ่ึง
เป็นผูมี้ประสบการณ์จึงสามารถตอบแบบสอบถามได ้ท าใหข้อ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามนั้น
น าไปสู่การวเิคราะห์ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนเองโดย
อาศยักรอบแนวคิดจากทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาสร้างเป็นแบบสอบถาม โดยจะแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอนไดแ้ก่ 
 ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยสอบถาม
เก่ียวกบั เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ี
อาศยัอยูร่่วมกนั และอาชีพ  
 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้อง
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
 ตอนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง และขอ้มูลเก่ียวกับปัญหา เป็นค าถามแบบประมาณค่า 5 ระดับ วิเคราะห์โดยใช้
ค่าความถ่ีและค่าเฉล่ียน าเสนอในรูปแบบการบรรยาย โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนและเกณฑ์การ
แปลความหมายของขอ้มูลค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง  
 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  มีค่าเท่ากบั  5 คะแนน 
 เห็นดว้ยมาก   มีค่าเท่ากบั 4 คะแนน 
 เห็นดว้ยปานกลาง  มีค่าเท่ากบั 3 คะแนน 
 เห็นดว้ยนอ้ย  มีค่าเท่ากบั 2 คะแนน 
 เห็นนอ้ยท่ีสุด  มีค่าเท่ากบั 1 คะแนน 
 ตอนที่  4 เป็นค าถามปลายเปิดให้ผู ้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะทัว่ไป 
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3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ   
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสัมภาษณ์กลุ่มประชากร ไดแ้ก่ ประชาชนผู้
อาศัยในจังหวดัล าปางและเคยซ้ือหรือใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้ จ  านวน 400 ตัวอย่าง โดยคัดอย่าง
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหรือใชเ้ฟอร์นิเจอร์ไม ้
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากเอกสาร หนงัสือ บทความ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
และรายงานต่างๆ ของหน่วยงานราชการท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นประเทศไทย 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ค่าสถิติท่ีใชมี้ดงัต่อไปน้ี 
 1.  สถิติเชิงพรรณนาอธิบายภาพรวมในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 2.  สถิติเชิงอนุมานอธิบายความสัมพนัธ์ของขอ้มูลไดแ้ก่ t-test และ f-test เพื่อทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของตวัแปร 
  การแปลขอ้มูล 
  คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
  คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
  การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง ผู ้
ศึกษาขอน าเสนอผลการศึกษาตามล าดบัดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
โดยสอบถามเก่ียวกบัเพศ อายุ ระดบัการศึกษาสถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวท่ีอาศยัอยูร่่วมกนั และอาชีพ 
  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
  ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง ซ่ึงประกอบด้วยส่วนประสมทางการ 
ตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
  ส่วนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งปัจจยัลกัษณะบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
  

ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกับลกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานการสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว รายไดต่้อเดือน และอาชีพ ในส่วนน้ีเป็น
การวเิคราะห์เชิงพรรณนา โดยแสดงผลเป็นร้อยละ แสดงผลการศึกษาดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 



40 

ตารางท่ี 4.1  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานการ
   สมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว รายไดต่้อเดือน และอาชีพ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จ านวน 
(n=400) 

ร้อยละ 
(100.0) 

เพศ ชาย 321 80.2 
 หญิง 79 19.8 

อายุ 20-30 ปี 165 41.2 
 31-40 ปี 130 32.5 
 41-50 ปี 83 20.8 
 51 ปีข้ึนไป 22 5.5 

ระดับการศึกษา ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือปวช. 122 30.5 
 มธัยมปีท่ี 6 หรือปวช. 62 15.5 
 ปวส.หรืออนุปริญญา 120 30.0 
 ปริญญาตรี 90 22.5 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 1.5 

สถานการสมรส โสด 163 40.8 
 สมรส 228 56.9 
 หยา่ 6 1.5 
 แยกกนัอยู ่ 3 0.8 

รายได้ต่อเดือน ต ่ากวา่ 10,000 บาท 264 65.9 
 10,001-30,000 บาท 124 31.0 
 30,001-50,000 บาท 3 0.8 
 50,001 บาทข้ึนไป 9 2.3 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จ านวน 
(n=400) 

ร้อยละ 
(100.0) 

จ านวนสมาชิก 
ในครอบครัว 

1-2 คน 165 41.2 
3-4 คน 157 39.2 

 5-6 คน 40 10.0 
 7-8 คน 18 4.6 
 9 คนข้ึนไป 20 5.0 

อาชีพ นกัเรียน/ นกัศึกษา 42 10.5 
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 20 5.0 
 ธุรกิจส่วนตวั 37 9.3 
 พนกังานบริษทัเอกชน 147 36.8 
 รับจา้งทัว่ไป 143 35.8 
 อ่ืนๆ 11 2.8 

 
  จากตารางท่ี 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ านวน 400คน มี
รายละเอียด ดงัน้ี 
  จ  าแนกตาม เพศ จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบวา่ส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชายร้อยละ 80.2 และรองลงมาคือเพศหญิง ร้อยละ 19.8 ของผูต้อบแบบสอบถาม 
  จ  าแนกตาม อายุ จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.2 รองลงมาไดแ้ก่อายุระหวา่ง 31-40 ปี 
อายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุ 51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 32.5, 20.8 และ 5.5 ของผูต้อบ
แบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม ระดบัการศึกษาสูงสุด จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาสูงสุดต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือปวช. คิดเป็นร้อย
ละ 30.4 รองลงมาได้แก่ ปวส.หรืออนุปริญญา ปริญญาตรี มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช.และสูงกว่า
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 30.0, 22.5, 15.4 และ 1.6 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
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  จ  าแนกตาม สถานการสมรส จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 56.9รองลงมาไดแ้ก่สถานโสดหย่า 
และแยกกนัอยู ่คิดเป็นร้อยละ 40.8, 1.5และ 0.8ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม รายไดต่้อเดือน จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 65.9รองลงมาไดแ้ก่ รายได้
ระหวา่ง 10,001-30,000 บาท รายไดม้ากกวา่ 50,001 บาทข้ึนไปและรายได3้0,001-50,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 31.1, 2.3และ 0.8 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม จ านวนสมาชิกในครอบครัวจากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปางพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสมาชิกครอบครัว 1-2 คน คิดเป็นร้อยละ 41.2รองลงมา
ไดแ้ก่ จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คนจ านวนสมาชิกในครอบครัว5-6 คน อายุงานมากกวา่ 9 
คนข้ึนไป และ จ านวนสมาชิกในครอบครัว7-8 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2, 10.0, 5.0 และ 4.6 ของ
ผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ าแนกตาม อาชีพ จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ท างานพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 36.9รองลงมาไดแ้ก่ รับจา้งทัว่ไป
นกัเรียน/ นกัศึกษาธุรกิจส่วนตวัขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจและอ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 35.8, 10.4, 
9.2, 5.0 และ 2.7 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 

 
ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์
  ไม้ของผู้บริโภคในจังหวดัล าปาง 
 
  การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางในส่วนน้ีเป็นการวเิคราะห์เชิงพรรณนา โดยแสดงผลเป็นร้อยละ แสดงผล
การศึกษาดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.2  จ  านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางโดยจ าแนกตามพฤติกรรมการ 
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้

 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้
จ  านวน 
(n=400) 

ร้อยละ 
(100.0) 

แหล่งทีเ่ลอืกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ 
ซ้ือโดยตรงจากผูผ้ลิต อาทิ โรงงานเฟอร์นิเจอร์ 96 24.00 
ซ้ือจากร้านเฟอร์นิเจอร์ในศูนยก์ารคา้ 64 16.00 
ซ้ือในงานเฟอร์นิเจอร์แฟร์ 122 30.50 
ซ้ือจากผูข้ายอิสระในตลาดนดั 52 13.00 
ซ้ือจากโชวรู์มจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ในแหล่งชุมชน 50 12.50 
ซ้ือจากแคตตาล๊อกสินคา้ 16 4.00 

เหตุผลในการเลอืกซ้ือ 
มีความทนทาน 103 25.75 
ราคาถูกกวา่เฟอร์นิเจอร์กลุ่มอ่ืน 39 9.75 
การออกแบบสวยงาม 82 20.50 
ดูเป็นธรรมชาติ 83 20.75 
มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหเ้ลือก 43 10.75 
ความชอบส่วนบุคคล 50 12.50 

โอกาสในการเลอืกซ้ือ 
เพื่อตกแต่งบา้น 92 23.00 
ตอ้งการซ้ือเพื่อทดแทนของเดิม 47 11.75 
ซ้ือเพิ่มเติมจากของเดิมท่ีมีอยู ่ 29 7.25 
เม่ือมีโอกาสซ้ือ (ตามงบประมาณ) 61 15.25 
ซ้ือตามความจ าเป็นท่ีตอ้งใช ้ 70 17.50 
ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั 101 25.25 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้
จ  านวน 
(n=400) 

ร้อยละ 
(100.0) 

ราคาส่วนใหญ่ทีซ้ื่อ (ต่อช้ิน) 
ไม่เกิน 1,000 บาท 58 14.50 
1,001-5,000 บาท 256 64.00 
5,001-10,000 บาท 58 14.50 
10,001-15,000 บาท 18 4.50 
15,001-20,000 บาท 4 1.00 
20,001 บาทข้ึนไป 6 1.50 

ชนิดของไม้ทีนิ่ยมซ้ือ 
ไมส้ัก 234 58.50 
ไมย้างพารา 20 5.00 
ไมส้น 8 2.00 
ไมโ้อค๊ 6 1.50 
ไมเ้น้ือแขง็ชนิดใดก็ได ้ 48 12.00 
ไมช้นิดใดก็ไดท่ี้มีลายสวยงาม(รวมถึงไมส้ังเคราะห์) 84 21.00 

ชนิดของเฟอร์นิเจอร์ทีนิ่ยมซ้ือ 
ชุดโตะ๊ เกา้อ้ี ส าหรับรับประทานอาหาร 61 15.25 
เตียง 102 25.50 
ชุดรับแขก 50 12.50 
ชุดโตะ๊ เกา้อ้ีท างาน 36 9.00 
ตูโ้ชว/์ ชั้นโชว ์ 85 21.25 
ตู/้ ชั้นวางของในหอ้งครัว 21 5.25 
ตูเ้ส้ือผา้ 24 6.00 
ชุดโตะ๊ เกา้อ้ีส าหรับเด็ก 12 3.00 
เฟอร์นิเจอร์ Out Door/ ชุดโตะ๊สนาม 9 2.25 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้
จ  านวน 
(n=400) 

ร้อยละ 
(100.0) 

ชนิดของเฟอร์นิเจอร์ทีนิ่ยมซ้ือ 
ชุดโตะ๊ เกา้อ้ี ส าหรับรับประทานอาหาร 61 15.25 
เตียง 102 25.50 
ชุดรับแขก 50 12.50 
ชุดโตะ๊ เกา้อ้ีท างาน 36 9.00 
ตูโ้ชว/์ ชั้นโชว ์ 85 21.25 
ตู/้ ชั้นวางของในหอ้งครัว 21 5.25 
ตูเ้ส้ือผา้ 24 6.00 
ชุดโตะ๊ เกา้อ้ีส าหรับเด็ก 12 3.00 
เฟอร์นิเจอร์ Out Door/ ชุดโตะ๊สนาม 9 2.25 

ห้องที่นิยมซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ 
หอ้งอาหาร 40 10.00 
หอ้งนอน 102 25.50 
หอ้งครัว 20 5.00 
หอ้งรับแขก 208 52.00 
หอ้งเด็ก 18 4.50 
Out Door 12 3.00 

วธีิการช าระเงิน 
ช าระดว้ยเงินสด 306 76.50 
ช าระดว้ยบตัรเครดิต/ ผอ่นช าระ 10 2.50 
ช าระทั้ง 2 วธีิ 84 21.00 
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  จากตารางท่ี 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ านวน 400คน มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ตามรายละเอียด ดงัน้ี 
  จ  าแนกตาม แหล่งท่ีเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคใน
จังหวดัล าปาง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือในงานเฟอร์นิเจอร์แฟร์คิดเป็นร้อยละ 30.50
รองลงมาได้แก่ ซ้ือโดยตรงจากผู ้ผลิต อาทิ โรงงานเฟอร์นิเจอร์ซ้ือจากร้านเฟอร์นิเจอร์ใน
ศูนยก์ารคา้ ซ้ือจากผูข้ายอิสระในตลาดนดั ซ้ือจากโชวรู์มจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ในแหล่งชุมชน และ
ซ้ือจากแคตตาล๊อกสินคา้คิดเป็นร้อยละ 24.0, 16.0, 13.0, 12.5 และ 4.0 ของผูต้อบแบบสอบถาม
ตามล าดบั  
  จ  าแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือจากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ล าปาง พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้พราะมีความทนทานคิดเป็นร้อยละ 25.75
รองลงมาไดแ้ก่ ดูเป็นธรรมชาติ การออกแบบสวยงาม ความชอบส่วนบุคคล มีรูปแบบท่ีหลากหลาย
ใหเ้ลือกและราคาถูกกวา่เฟอร์นิเจอร์กลุ่มอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 20.75, 20.5, 12.5, 10.75 และ 9.75 ของ
ผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม โอกาสในการเลือกซ้ือจากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ล าปาง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นโอกาสท่ีซ้ือเพื่อเป็นของขวญัคิดเป็น 
ร้อยละ 25.25 รองลงมาไดแ้ก่ เพื่อตกแต่งบา้นซ้ือตามความจ าเป็นท่ีตอ้งใช้เม่ือมีโอกาสซ้ือ (ตาม
งบประมาณ) ตอ้งการซ้ือเพื่อทดแทนของเดิมและ ซ้ือเพิ่มเติมจากของเดิมท่ีมีอยูคิ่ดเป็นร้อยละ 23.0, 
17.5, 15.25, 11.75 และ 7.25 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม ราคาส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ (ต่อช้ิน) จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมร้าคา 1,001-5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
64.0 รองลงมาไดแ้ก่ ไม่เกิน 1,000 บาท 5,001-10,000 บาท 10,001-15,000 บาท 20,001 บาทข้ึนไป
และ 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.5, 14.5, 4.5, 1.5 และ 1.0 ของผูต้อบแบบสอบถาม
ตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม ชนิดของไมท่ี้นิยมซ้ือจากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ล าปาง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักคิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาไดแ้ก่ ไม้
ชนิดใดก็ไดท่ี้มีลายสวยงาม (รวมถึงไมส้ังเคราะห์) ไมเ้น้ือแข็งชนิดใดก็ได ้ไมย้างพารา ไมส้นและ 
ไมโ้อค๊ คิดเป็นร้อยละ 21.0, 12.0, 5.0, 2.0 และ 1.5 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  



47 

  จ  าแนกตาม ชนิดของเฟอร์นิเจอร์ท่ีนิยมซ้ือจากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเตียงคิดเป็นร้อยละ 25.5 รองลงมาไดแ้ก่ ตูโ้ชว/์ชั้นโชว ์
ชุดโต๊ะ เกา้อ้ี ส าหรับรับประทานอาหาร ชุดรับแขก ชุดโต๊ะ เกา้อ้ีท างาน ตูเ้ส้ือผา้ ตู/้ ชั้นวางของใน
ห้องครัว ชุดโต๊ะ เกา้อ้ีส าหรับเด็ก และเฟอร์นิเจอร์ Out Door/ ชุดโต๊ะสนาม คิดเป็นร้อยละ 21.25, 
15.25, 12.5, 9.0, 6.0, 5.25, 3.0 และ 2.25 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม ห้องท่ีนิยมซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ าหรับห้องรับแขกคิดเป็นร้อยละ 
52.00 รองลงมาไดแ้ก่ ห้องนอน ห้องอาหาร ห้องครัว ห้องเด็ก และ Out Door คิดเป็นร้อยละ25.5, 
10.0, 5.0, 4.5 และ 3.0 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
  จ  าแนกตาม วิธีการช าระเงินจากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง
พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ช าระดว้ยเงินสดคิดเป็นร้อยละ 76.5 รองลงมาไดแ้ก่ ช าระทั้ง 2 วิธี และ
ช าระดว้ยบตัรเครดิต/ ผอ่นช าระคิดเป็นร้อยละ21.0 และ 2.5 ของผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบั 
 

ส่วนที ่3 ความคดิเห็นของผู้บริโภคในจังหวดัล าปางเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
  การตลาด 
 
  ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู ้บริโภคในจังหวดัล าปาง ได้
วเิคราะห์ผลการศึกษามี 4ดา้น 24 ขอ้ โดยใหแ้สดงระดบัความคิดเห็นเป็นระดบัดงัน้ี 
  5.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
  4.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
  3.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
  2.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
  1.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความคิดเห็น (%) 
MEAN SD 

แปล
ผล 5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
1. ยี่หอ้ของผูผ้ลิต 3.8 7.3 26.5 23.8 38.5 2.14 1.13 นอ้ย 
2. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 1.5 7.7 26.2 23.8 40.8 2.05 1.06 นอ้ย 
3. ผลิตภณัฑแ์ลดูมีความ

แขง็แรงทนทาน 
2.4 7.5 37.5 17.7 35.0 2.24 1.09 นอ้ย 

4. ผลิตภณัฑมี์สีสนั
สวยงาม แลดูทนัสมยั 

1.6 14.8 34.8 17.6 31.3 2.38 1.12 นอ้ย 

5. ผลิตภณัฑท่ี์มีรูปแบบ
หลากหลายใหเ้ลือก 

4.3 13.2 34.5 22.9 25.2 2.48 1.13 นอ้ย 

6. ประโยชนใ์ชส้อยมีมาก 1.6 8.6 35.2 29.7 25.0 2.32 0.994 นอ้ย 
ปัจจยัดา้นราคา 
7. มีหลายระดบัราคาให้

เลือกซ้ือ 
4.3 16.7 36.8 19.8 22.5 2.60 1.13 นอ้ย 

8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 2.4 5.9 25.6 20.5 45.7 1.99 1.08 นอ้ย 
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 ตารางท่ี 4.3   (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความคิดเห็น (%) 
MEAN SD 

แปล
ผล 5 4 3 2 1 

9. ราคาขายเท่ากนัในทุก
แหล่งจ าหน่าย 

7.9 10.3 28.6 19.8 33.3 2.40 1.26 นอ้ย 

10. สามารถต่อรองราคาได ้ 6.6 12.5 35.2 20.7 25.0 2.55 1.18 นอ้ย 
11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์
8.1 8.1 24.0 22.1 37.6 2.27 1.27 นอ้ย 

12. สามารถผอ่นช าระ หรือ
ซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 

4.3 7.4 27.9 21.7 38.8 2.17 1.15 นอ้ย 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 
13. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กล้

บา้นหรือท่ีท างาน 
6.7 17.3 36.2 19.3 20.5 2.70 1.17 ปาน

กลาง 
14. สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอด

รถสะดวก 
10.4 9.2 32.3 18.8 29.2 2.53 1.28 นอ้ย 

15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลาย
ยี่หอ้สินคา้ในแหล่งหรือ
พ้ืนท่ีใกลเ้คียงกนั 

14.7 27.9 26.4 14.3 16.7 3.10 1.29 ปาน
กลาง 

16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 

12.6 18.5 36.6 16.1 16.1 2.95 1.22 ปาน
กลาง 

17. สามารถสัง่ซ้ือไดท้าง
โทรศพัท ์

7.4 17.2 28.9 23.0 23.4 2.62 1.22 ปาน
กลาง 

18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ี
จ าหน่าย 

4.0 10.3 25.7 24.9 35.2 2.23 1.15 นอ้ย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
19. มีการโฆษณาและการ

ประชาสมัพนัธ์อยา่ง
ต่อเน่ือง 

3.1 13.0 41.3 19.7 22.8 2.54 1.08 นอ้ย 
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 จากตารางท่ี 4.3 เป็นการแสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดับน้อย 
(ค่าเฉล่ีย 2.493) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยเรียงจากมากไปหาน้อยคือ สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั
(ค่าเฉล่ีย 3.10) มีบริการหลงัการขาย (ค่าเฉล่ีย 2.97)  เห็นดว้ยกบัสถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม 
เป็นระเบียบ (ค่าเฉล่ีย 2.95) เห็นดว้ยท่ีมีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/หรือบริการพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 
2.88) เห็นดว้ยกบัการท่ีมีสถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน (ค่าเฉล่ีย 2.70) เห็นดว้ยกบัการ
ออกงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ (ค่าเฉล่ีย 2.65) เห็นด้วยท่ีสามารถสั่งซ้ือได้ทางโทรศพัท ์
(ค่าเฉล่ีย 2.62) เห็นดว้ยกบัการท่ีมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 2.60) พนกังานมีการบริการ
ท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 2.56) เห็นด้วยท่ีสามารถต่อรองราคาได้ (ค่าเฉล่ีย 2.55) มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง (ค่าเฉล่ีย 2.54) เห็นดว้ยกบัสถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวก (ค่าเฉล่ีย 
2.53) เห็นด้วยท่ีมี website ของกิจการและ/หรือร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.51) เห็นด้วยกบัผลิตภณัฑ์มี
รูปแบบหลากหลายให้เลือก (ค่าเฉล่ีย 2.48) ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.40) 
เห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑ์มีสีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย 2.38) เห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑ์ประโยชน์

ตารางท่ี 4.3   (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดบัความคิดเห็น (%) 
MEAN 

 
SD 

 

แปล
ผล 

 
5 4 3 2 1 

20. การออกงานแสดงสินค้า
และนิทรรศการ 

5.6 10.3 45.6 20.2 18.3 2.65 1.07 ปาน
กลาง 

21. พนกังานมีการบริการท่ีดี 4.4 14.3 36.1 23.4 21.8 2.56 1.11 นอ้ย 
22. มี website ของกิจการและ/ 

หรือร้านคา้ 
3.3 16.4 30.7 27.0 22.5 2.51 1.11 นอ้ย 

23. มีบตัรสมาชิกเพ่ือรับ
ส่วนลดและ/ หรือบริการ
พิเศษ 

10.5 20.3 32.0 20.7 16.4 2.88 1.22 ปาน
กลาง 

24. มีบริการหลงัการขาย 14.1 17.2 36.3 16.8 15.6 2.97 1.24 ปาน
กลาง 

รวม 2.493 1.157 นอ้ย 
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ใช้สอยมีมาก (ค่าเฉล่ีย 2.32) เห็นด้วยท่ีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 2.27)
ผลิตภณัฑ์แลดูมีความแข็งแรงทนทาน (ค่าเฉล่ีย 2.24) เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.23)
เห็นด้วยท่ีสามารถผ่อนช าระหรือซ้ือด้วยบตัรเครดิต (ค่าเฉล่ีย 2.17) เห็นด้วยกบัยี่ห้อของผูผ้ลิต 
(ค่าเฉล่ีย 2.14) เห็นดว้ยกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 2.05) และเห็นดว้ยกบัมีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 1.99) 
 
ตารางท่ี 4.4  เปรียบเทียบค่าเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ 
   ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง โดยแยกออกเป็น 4 ดา้น ดงัน้ี 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด MEAN SD แปลผล 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 2.27  1.087  นอ้ย 
2. ปัจจยัดา้นราคา 2.33  1.178 นอ้ย 
3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 2.69  1.222  ปานกลาง 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.69 1.138 ปานกลาง 

รวม 2.495  1.156  นอ้ย 
 
 จากตารางท่ี 4.4 เป็นการแสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดับน้อย 
(ค่าเฉล่ีย 2.495) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยเรียงจากมากไปหาน้อยคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 2.69) ปัจจยัด้านการจดั
จ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.69) ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 2.33) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 2.27) 
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ส่วนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างปัจจัยลกัษณะบุคคลกบัปัจจัยส่วนประสม
 ทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ขอผู้บริโภค
 ในจังหวดัล าปาง 
 
  ในการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัลักษณะบุคคลกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางได้
วเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.5 
 
ตารางท่ี 4.5   ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามเพศ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

1. ยีห่อ้ของผูผ้ลิต 
ชาย 14 23 56 85 143 

*0.000 
หญิง 0 11 41 13 14 

2. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
ชาย 4 18 82 62 155 

*0.000 
หญิง 0 11 29 27 12 

3. ผลิตภณัฑแ์ลดูมีความแขง็แรง
ทนทาน 

ชาย 4 23 100 53 135 
*0.000 

หญิง 4 9 40 18 8 
4. ผลิตภณัฑมี์สีสนัสวยงาม แลดู

ทนัสมยั 
ชาย 4 42 92 53 126 

*0.000 
หญิง 0 17 40 13 6 

5. ผลิตภณัฑท่ี์มีรูปแบบ
หลากหลายใหเ้ลือก 

ชาย 15 37 102 65 98 
*0.000 

หญิง 0 16 32 24 7 

6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 
ชาย 6 19 84 107 98 

*0.000 
หญิง 0 14 44 11 10 

ปัจจยัดา้นราคา 
7. มีหลายระดบัราคา 

ใหเ้ลือกซ้ือ 
ชาย 13 50 111 52 91 

*0.000 
หญิง 0 18 38 19 4 
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ตารางท่ี 4.5  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 
ชาย 6 20 69 66 154 

*0.000 
หญิง 0 6 36 13 24 

9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่ง
จ าหน่าย 

ชาย 26 28 83 56 116 
*0.009 

หญิง 6 13 29 17 14 

10. สามารถต่อรองราคาได ้
ชาย 25 36 101 66 89 

*0.002 
หญิง 0 15 38 12 14 

11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์

ชาย 28 22 74 54 139 
*0.001 

หญิง 5 11 25 22 16 

12. สามารถผอ่นช าระ หรือซ้ือดว้ย
บตัรเครดิต 

ชาย 16 20 87 66 130 
0.314 

หญิง 2 8 28 15 26 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้น
หรือท่ีท างาน 

ชาย 27 49 106 62 67 
*0.002 

หญิง 0 20 35 7 17 
14. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้น

หรือท่ีท างาน 
ชาย 38 24 104 55 100 

*0.002 
หญิง 4 17 28 11 19 

15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยีห่อ้
สินคา้ในแหล่งหรือพ้ืนท่ี
ใกลเ้คียงกนั 

ชาย 56 92 73 43 53 
*0.000 

หญิง 0 25 32 10 12 

16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 

ชาย 42 52 116 52 51 
0.134 

หญิง 6 23 27 11 12 

17. สามารถสัง่ซ้ือไดท้างโทรศพัท ์
ชาย 25 45 95 74 78 

*0.014 
หญิง 6 23 21 19 10 

18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 
ชาย 12 39 75 71 116 

0.795 
หญิง 3 8 22 20 25 
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ตารางท่ี 4.5   (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 

ชาย 8 38 130 56 81 
*0.017 

หญิง 7 15 31 15 11 
20. การออกงานแสดงสินคา้และ

นิทรรศการ 
ชาย 15 35 145 61 57 

0.997 
หญิง 4 9 38 14 14 

21. พนกังานมีการบริการท่ีดี 
ชาย 8 50 121 62 72 

*0.024 
หญิง 8 10 26 20 15 

22. มี website ของกิจการและ/ 
หรือร้านคา้ 

ชาย 9 39 94 77 82 
*0.000 

หญิง 5 24 24 25 1 

23. มีบตัรสมาชิกเพ่ือรับส่วนลด
และ/ หรือบริการพิเศษ 

ชาย 34 47 101 69 66 
*0.000 

หญิง 9 26 31 11 2 

24. มีบริการหลงัการขาย 
ชาย 45 44 116 53 59 

*0.002 
หญิง 8 24 31 11 5 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
  จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้
ด้วยการทดสอบแบบที พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในขอ้ 1. ยี่ห้อของผูผ้ลิต 2. คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
3. ผลิตภณัฑแ์ลดูมีความแขง็แรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑมี์สีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั 5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมี
รูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 7. มีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ 8. มีป้าย
แสดงราคาท่ีชดัเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 10. สามารถต่อรองราคาได ้11. ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 12. สามารถผอ่นช าระหรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 13. สถานท่ี
จ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 15. สถานท่ีจ าหน่าย
มีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั 16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม เป็นระเบียบ 
17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์ 18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ 21. พนกังานมีการบริการ
ท่ีดี 22. มี Websiteของกิจการและ/ หรือร้านคา้ 23. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/ หรือบริการ



55 

พิเศษ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 0.05 ส่วนขอ้อ่ืนๆ ไม่
แตกต่างกนั โดยสรุปเป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีความเห็นว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายขอ้ 
  ส าหรับการทดสอบจ าแนกตามอาย ุแสดงดงัตารางท่ี 4.6 
 
ตารางท่ี 4.6  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอาย ุ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ยีห้่อของผู้ผลติ 

20-30 ปี 2 9 34 35 76 

 *0.000 
31-40 ปี 0 12 35 39 47 

41-50 ปี 6 9 26 16 25 

51 ปีข้ึนไป 6 0 1 6 9 

2.คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

20-30 ปี 0 13 37 41 65 

*0.000  
31-40 ปี 0 8 36 34 55 

41-50 ปี 2 4 30 7 39 

51 ปีข้ึนไป 2 0 8 6 6 

3.ผลติภัณฑ์แลดูมีความ
แข็งแรงทนทาน 

20-30 ปี 4 10 41 30 69 

 *0.000 
31-40 ปี 0 6 56 31 40 

41-50 ปี 2 12 34 8 24 

51 ปีข้ึนไป 2 0 9 1 10 

4.ผลติภัณฑ์มีสีสันสวยงาม 
แลดูทนัสมัย 

20-30 ปี 0 24 50 26 56 

*0.000  
31-40 ปี 0 15 50 23 45 

41-50 ปี 2 16 20 12 25 

51 ปีข้ึนไป 2 0 11 5 4 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

5.ผลติภัณฑ์ทีม่ีรูปแบบ
หลากหลายให้เลอืก 

20-30 ปี 0 16 59 43 34 

 *0.000 
31-40 ปี 0 20 44 35 34 

41-50 ปี 11 12 20 6 33 

51 ปีข้ึนไป 2 0 11 5 4 

6. ประโยชน์ใช้สอยมีมาก 

20-30 ปี 0 17 53 41 42 

* 0.000 
31-40 ปี 0 14 36 47 36 

41-50 ปี 4 2 33 19 24 

51 ปีข้ึนไป 2 0 5 11 4 
ปัจจยัดา้นราคา 

7. มีหลายระดับราคาให้
เลอืกซ้ือ 

20-30 ปี 0 24 51 31 46 

 *0.000 
31-40 ปี 2 20 61 27 23 

41-50 ปี 9 18 27 10 18 

51 ปีข้ึนไป 0 2 9 3 8 

8. มีป้ายแสดงราคาที่
ชัดเจน 

20-30 ปี 2 4 37 41 72 

*0.000  
31-40 ปี 2 12 35 24 60 
41-50 ปี 2 4 28 8 36 

51 ปีข้ึนไป 0 2 5 5 10 

9. ราคาขายเท่ากนัในทุก
แหล่งจ าหน่าย 

20-30 ปี 9 15 37 36 53 

 *0.000  
31-40 ปี 12 17 45 22 37 
41-50 ปี 11 5 22 13 25 

51 ปีข้ึนไป 0 0 7 0 15 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ)  
       

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

10. สามารถต่อรองราคาได้ 

20-30 ปี 4 20 52 43 35 

 * 0.000 
31-40 ปี 4 17 54 20 38 
41-50 ปี 15 10 27 7 21 

51 ปีข้ึนไป 0 0 5 8 9 

11. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

20-30 ปี 5 18 41 28 60 

 *0.000  
31-40 ปี 9 7 36 35 46 
41-50 ปี 15 8 19 11 29 

51 ปีข้ึนไป 0 0 2 2 18 

12. สามารถผ่อนช าระ หรือ
ซ้ือด้วยบัตรเครดิต 

20-30 ปี 2 13 38 32 71 

 *0.000  
31-40 ปี 2 10 43 33 43 

41-50 ปี 10 5 27 12 28 
51 ปีข้ึนไป 0 0 6 2 14 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่ใกล้
บ้านหรือที่ท างาน 

20-30 ปี 1 28 52 30 45 

 *0.000  
31-40 ปี 9 17 55 23 27 

41-50 ปี 11 24 26 11 10 

51 ปีข้ึนไป 4 0 7 5 2 

14. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่ใกล้
บ้านหรือที่ท างาน 

20-30 ปี 11 17 55 30 43 

 *0.000  
31-40 ปี 11 12 50 21 39 

41-50 ปี 14 8 24 7 29 

51 ปีข้ึนไป 4 0 3 7 8 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

15. สถานทีจ่ าหน่ายมีหลาย
ยีห้่อสินค้าในแหล่งหรือ
พืน้ทีใ่กล้เคียงกนั 

20-30 ปี 16 43 48 28 21 

*0.000  
31-40 ปี 19 42 31 9 32 

41-50 ปี 15 28 22 10 7 

51 ปีข้ึนไป 4 4 3 6 5 

16. สถานทีจ่ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 

20-30 ปี 12 36 56 25 25 

  *0.000 
31-40 ปี 14 15 50 30 22 
41-50 ปี 16 24 29 7 6 

51 ปีข้ึนไป 4 0 7 1 10 

17. สามารถส่ังซ้ือได้ทาง
โทรศัพท์ 

20-30 ปี 2 35 50 36 31 

 *0.000  
31-40 ปี 12 16 31 33 39 

41-50 ปี 11 12 28 23 8 
51 ปีข้ึนไป 4 0 7 1 10 

18. เวลาเปิด-ปิดสถานที่
จ าหน่าย 

20-30 ปี 4 13 34 43 56 

  *0.000 
31-40 ปี 2 8 29 26 66 

41-50 ปี 3 22 26 20 10 
51 ปีข้ึนไป 4 0 7 2 9 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อย่าง
ต่อเน่ือง 

20-30 ปี 2 25 59 35 33 

 *0.000  
31-40 ปี 2 11 58 20 40 

41-50 ปี 7 13 32 13 13 

51 ปีข้ึนไป 4 0 9 3 6 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

20. การออกงานแสดง
สินค้าและนิทรรศการ 

20-30 ปี 3 10 79 25 35 
 *0.000

  
31-40 ปี 3 24 51 28 23 
41-50 ปี 9 10 41 14 8 

51 ปีข้ึนไป 4 0 5 8 5 

21. พนักงานมีการบริการ 
ทีด่ี 

20-30 ปี 5 15 54 39 39 

 *0.000 
31-40 ปี 2 21 59 21 28 

41-50 ปี 5 19 29 19 10 

51 ปีข้ึนไป 4 0 5 3 10 

22. มี website ของกจิการ
และ/ หรือร้านค้า 

20-30 ปี 2 29 51 35 33 

*0.000  
31-40 ปี 1 15 39 35 33 

41-50 ปี 7 12 17 29 13 

51 ปีข้ึนไป 4 0 11 3 4 

23. มีบัตรสมาชิกเพือ่รับ
ส่วนลดและ/ หรือบริการ
พเิศษ 

20-30 ปี 16 27 54 34 23 

*0.002 
31-40 ปี 15 18 43 23 32 

41-50 ปี 8 20 24 21 9 

51 ปีข้ึนไป 4 1 11 2 4 

24. มีบริการหลงัการขาย 

20-30 ปี 2 29 51 35 33 

 *0.000
  

31-40 ปี 1 15 39 35 33 
41-50 ปี 7 12 17 29 13 

51 ปีข้ึนไป 4 0 11 3 4 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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  จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้
ดว้ยการทดสอบแบบเอฟพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในขอ้ 1. ยี่ห้อของผูผ้ลิต 2. คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
3. ผลิตภณัฑแ์ลดูมีความแขง็แรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑมี์สีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั 5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมี
รูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 7. มีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ 8. มีป้าย
แสดงราคาท่ีชดัเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 10. สามารถต่อรองราคาได ้ 11. ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 12. สามารถผอ่นช าระหรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 13. สถานท่ี
จ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 15. สถานท่ีจ าหน่าย
มีหลายยีห่้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั 16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม เป็นระเบียบ
17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์ 18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ 21. พนกังานมีการบริการ
ท่ีดี 22. มี Websiteของกิจการและ/ หรือร้านคา้ 23. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/ หรือบริการ
พิเศษ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 0.05 โดยสรุปเป็นการ
ยอมรับสมมติฐานท่ีวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีความเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายขอ้ 
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  ส าหรับการทดสอบจ าแนกตามระดบัการศึกษา แสดงดงัตารางท่ี 4.7 
 

ตารางท่ี 4.7  ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามระดับ
การศึกษา 

 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การศึกษา 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ยีห้่อของผู้ผลติ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 14 0 32 34 36 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 4 14 22 25 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 8 10 22 77 

ปริญญาตรี 0 12 37 20 14 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 6 2 0 0 

2.คุณภาพของ
ผลติภัณฑ์ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 3 37 28 44 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 0 18 10 37 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 7 20 30 60 

ปริญญาตรี 0 11 30 21 21 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 6 0 0 

3.ผลติภัณฑ์แลดูมี
ความแข็งแรง
ทนทาน 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 8 51 21 29 

 *0.000 
มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 4 16 14 31 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 4 29 23 59 

ปริญญาตรี 4 10 36 13 19 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 6 0 0 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การศึกษา 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

4.ผลติภัณฑ์มีสีสัน
สวยงาม แลดู
ทนัสมัย 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 9 53 18 32 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 8 6 12 35 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 15 39 13 50 

ปริญญาตรี 0 15 32 19 14 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 6 2 0 0 

5.ผลติภัณฑ์ทีม่ี
รูปแบบหลากหลาย
ให้เลอืก 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 15 3 42 18 38 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 4 20 16 21 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 18 39 26 34 

ปริญญาตรี 0 18 29 25 11 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 4 4 0 0 

6. ประโยชน์ใช้สอย
มีมาก 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 6 2 40 34 34 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 0 17 25 23 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 20 19 37 38 
ปริญญาตรี 0 11 46 14 12 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 0 4 4 0 
ปัจจยัดา้นราคา 

7. มีหลายระดับราคา
ให้เลอืกซ้ือ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 11 19 46 9 31 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 8 26 14 17 

ปวส.หรืออนุปริญญา 2 17 33 29 32 
ปริญญาตรี 0 16 38 19 10 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 6 0 0 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การศึกษา 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

8. มีป้ายแสดงราคาที่
ชัดเจน 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 6 31 20 49 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 2 4 16 4 39 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 4 19 40 54 

ปริญญาตรี 0 6 31 15 31 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 6 0 0 

9. ราคาขายเท่ากันใน
ทุกแหล่งจ าหน่าย 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 10 3 33 26 38 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 12 20 4 29 

ปวส.หรืออนุปริญญา 11 10 29 27 36 

ปริญญาตรี 11 10 22 16 22 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 6 0 0 

10. สามารถต่อรอง
ราคาได้ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 15 9 47 17 26 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 8 19 13 21 

ปวส.หรืออนุปริญญา 4 13 39 28 31 
ปริญญาตรี 2 9 32 20 20 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 8 0 0 0 

11. ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพของ
ผลติภัณฑ์ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 15 6 30 21 44 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 0 14 12 35 

ปวส.หรืออนุปริญญา 3 12 35 18 45 
ปริญญาตรี 7 7 18 25 26 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 8 0 0 0 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การศึกษา 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

12. สามารถผ่อน
ช าระ หรือซ้ือด้วย
บัตรเครดิต 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 10 11 41 20 34 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 2 0 14 20 29 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 9 24 25 57 

ปริญญาตรี 2 8 26 16 31 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 0 8 0 0 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานทีจ่ าหน่าย
อยู่ใกล้บ้านหรือที่
ท างาน 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 19 10 43 21 23 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 12 22 12 15 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 19 47 20 29 
ปริญญาตรี 4 20 27 16 16 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 8 0 0 0 

14. สถานทีจ่ าหน่าย
อยู่ใกล้บ้านหรือที่
ท างาน 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 22 5 30 20 39 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 6 2 28 10 19 

ปวส.หรืออนุปริญญา 5 11 44 22 35 
ปริญญาตรี 9 9 30 14 21 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 8 0 0 0 

15. สถานทีจ่ าหน่าย
มีหลายยี่ห้อสินค้าใน
แหล่งหรือพืน้ที่
ใกล้เคียงกนั 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 20 33 21 19 23 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 12 26 12 5 10 

ปวส.หรืออนุปริญญา 22 31 34 17 13 
ปริญญาตรี 2 21 34 12 14 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 4 4 0 0 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การศึกษา 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

16. สถานทีจ่ าหน่าย
มีความสวยงาม เป็น
ระเบียบ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 21 20 31 23 21 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 10 4 30 14 7 

ปวส.หรืออนุปริญญา 11 22 47 12 21 

ปริญญาตรี 6 23 31 14 9 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 6 2 0 0 

17. สามารถส่ังซ้ือได้
ทางโทรศัพท์ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 14 13 29 30 30 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 6 10 14 14 21 

ปวส.หรืออนุปริญญา 5 19 47 21 21 

ปริญญาตรี 6 18 20 27 12 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 6 0 0 

18. เวลาเปิด-ปิด
สถานทีจ่ าหน่าย 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 9 13 31 25 37 

 *0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 6 6 20 33 

ปวส.หรืออนุปริญญา 4 8 36 20 41 
ปริญญาตรี 2 8 24 24 25 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 6 0 2 0 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณา
และการประชา 
สัมพนัธ์อย่าง
ต่อเน่ือง 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 11 11 49 23 22 

*0.000 

มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 10 27 2 22 

ปวส.หรืออนุปริญญา 0 13 55 24 21 

ปริญญาตรี 4 11 28 18 22 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 2 4 0 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

การศึกษา 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

20. การออกงาน
แสดงสินค้าและ
นิทรรศการ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 16 6 46 25 21 

 *0.000 
มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 10 27 12 14 
ปวส.หรืออนุปริญญา 2 14 65 21 11 

ปริญญาตรี 1 10 35 17 20 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 4 4 0 0 

21. มีความสมดุล
ระหว่างงานกบัการ
ด าเนินชีวติส่วนตัว 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 9 10 50 23 22 

 *0.000 
มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 16 16 13 20 
ปวส.หรืออนุปริญญา 0 18 48 30 15 

ปริญญาตรี 7 8 31 15 22 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 2 0 4 

22. มี website ของ
กจิการและ/ หรือ
ร้านค้า 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 8 12 39 29 22 

 *0.000 
มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 4 2 13 32 14 
ปวส.หรืออนุปริญญา 0 20 33 21 31 

ปริญญาตรี 2 19 29 20 11 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 4 4 0 0 

23. มีบัตรสมาชิก
เพือ่รับส่วนลดและ/ 
หรือบริการพเิศษ 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 13 11 47 25 20 

 *0.000 
มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 0 15 12 23 15 
ปวส.หรืออนุปริญญา 18 15 46 17 17 

ปริญญาตรี 12 18 27 15 11 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 8 0 0 0 

24. มีบริการ 
หลงัการขาย 

ต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 15 10 56 17 18 

 *0.000 
มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. 14 10 17 12 12 
ปวส.หรืออนุปริญญา 15 16 45 18 19 

ปริญญาตรี 9 20 27 16 11 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 6 2 0 0 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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  จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้
จ าแนกตามระดบัการศึกษาดว้ยการทดสอบแบบเอฟ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
มีความเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในขอ้ 1. ยี่ห้อ
ของผูผ้ลิต 2. คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 3. ผลิตภณัฑ์แลดูมีความแข็งแรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑ์มีสีสัน
สวยงาม แลดูทนัสมยั 5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมีรูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 7. มี
หลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ 8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 
10. สามารถต่อรองราคาได ้ 11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 12. สามารถผอ่นช าระ 
หรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 13. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กล้
บา้นหรือท่ีท างาน 15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั 16. สถานท่ี
จ าหน่ายมีความสวยงาม เป็นระเบียบ 17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์ 18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ี
จ าหน่าย 19. มีการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินคา้และ
นิทรรศการ 21. มีความสมดุลระหวา่งงานกบัการด าเนินชีวิตส่วนตวั 22. มี Websiteของกิจการและ/ 
หรือร้านคา้ 23. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/ หรือบริการพิเศษ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 0.05 โดยสรุปเป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ
ต่างกนั มีความเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็น 
รายขอ้ 
  ส าหรับการทดสอบจ าแนกตามสถานการสมรส แสดงดงัตารางท่ี 4.8 
 
ตารางท่ี 4.8  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามสถานการ
   สมรส 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ
การสมรส 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ยีห้่อของผู้ผลติ 

โสด 6 11 42 27 72 

*0.015 
สมรส 8 23 55 64 81 
หยา่ 0 0 0 3 4 

แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ
การสมรส 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

2.คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

โสด 4 11 43 30 70 

*0.017 
สมรส 0 18 65 55 93 

หยา่ 0 0 3 0 4 

แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 

3.ผลติภัณฑ์แลดูมีความ
แข็งแรงทนทาน 

โสด 6 7 50 36 57 

*0.002 
สมรส 2 25 83 31 86 

หยา่ 0 0 3 4 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

4.ผลติภัณฑ์มีสีสันสวยงาม 
แลดูทนัสมัย 

โสด 4 24 53 23 54 

*0.001 
สมรส 0 35 75 39 78 

หยา่ 0 0 0 4 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

5.ผลติภัณฑ์ทีม่ีรูปแบบ
หลากหลายให้เลอืก 

โสด 4 16 69 39 30 

*0.002 
สมรส 11 37 57 50 72 
หยา่ 0 0 4 0 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

6. ประโยชน์ใช้สอยมีมาก 

โสด 2 23 50 42 38 

*0.020 
สมรส 4 10 75 68 70 

หยา่ 0 0 3 4 0 
แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ
การสมรส 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 
ปัจจยัดา้นราคา 

7. มีหลายระดับราคาให้
เลอืกซ้ือ 

โสด 4 31 62 31 26 

*0.001 
สมรส 9 33 83 37 69 

หยา่ 0 4 0 3 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

8. มีป้ายแสดงราคาที่
ชัดเจน 

โสด 2 6 47 46 55 

 *0.000 
สมรส 4 20 58 29 116 

หยา่ 0 0 0 0 7 

แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 

9. ราคาขายเท่ากนัในทุก
แหล่งจ าหน่าย 

โสด 17 19 44 35 35 

*0.003 
สมรส 15 22 64 34 92 
หยา่ 0 0 0 4 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

10. สามารถต่อรองราคาได้ 

โสด 6 16 62 39 33 

 *0.000 
สมรส 19 35 77 31 67 
หยา่ 0 0 0 4 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 

11. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

โสด 7 14 50 31 52 

*0.014 
สมรส 26 19 49 42 95 

หยา่ 0 0 0 3 4 
แยกกนัอยู ่ 0 0 0 0 4 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ
การสมรส 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

12. สามารถผ่อนช าระ หรือ
ซ้ือด้วยบัตรเครดิต 

โสด 6 8 53 32 59 

*0.013 
สมรส 12 20 58 49 90 

หยา่ 0 0 0 0 7 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่ใกล้
บ้านหรือที่ท างาน 

โสด 7 30 60 30 31 

*0.000 
สมรส 16 39 77 39 50 

หยา่ 4 0 0 0 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

14. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่ใกล้
บ้านหรือที่ท างาน 

โสด 16 14 67 29 32 

 *0.000 
สมรส 22 27 65 33 84 

หยา่ 4 0 0 0 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 

15. สถานทีจ่ าหน่ายมีหลาย
ยีห้่อสินค้าในแหล่งหรือ
พืน้ทีใ่กล้เคียงกนั 

โสด 26 39 52 26 15 

 *0.000 
สมรส 30 74 53 23 47 
หยา่ 0 4 0 0 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 0 4 0 

16. สถานทีจ่ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 

โสด 26 29 57 28 18 

*0.012 
สมรส 22 42 82 35 42 
หยา่ 0 4 0 0 3 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ
การสมรส 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

17. สามารถส่ังซ้ือได้ทาง
โทรศัพท์ 

โสด 16 26 55 33 28 

 *0.013 
สมรส 15 38 57 57 60 

หยา่ 0 4 0 3 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

18. เวลาเปิด-ปิดสถานที่
จ าหน่าย 

โสด 7 8 39 43 57 

 *0.000 
สมรส 8 35 51 48 84 

หยา่ 0 4 3 0 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อย่าง
ต่อเน่ือง 

โสด 7 28 59 36 28 

 *0.000 
สมรส 4 25 95 35 64 

หยา่ 4 0 3 0 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

20. การออกงานแสดง
สินค้าและนิทรรศการ 

โสด 8 17 79 30 22 

 *0.000 
สมรส 7 27 97 45 49 
หยา่ 4 0 3 0 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

21. มีความสมดุลระหว่าง
งานกบัการด าเนินชีวติ
ส่วนตัว 

โสด 18 26 40 13 7 

*0.001 
สมรส 37 31 49 21 4 
หยา่ 0 2 0 2 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 2 0 0 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ
การสมรส 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

22. มี website ของกจิการ
และ/ หรือร้านค้า 

โสด 28 26 54 29 21 

*0.022 
สมรส 22 42 85 35 43 

หยา่ 3 0 4 0 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

23. มีบัตรสมาชิกเพือ่รับ
ส่วนลดและ/ หรือบริการ
พเิศษ 

โสด 31 33 51 25 18 

 *0.000 
สมรส 12 40 70 55 50 

หยา่ 0 0 7 0 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

24. มีบริการหลงัการขาย 

โสด 28 26 54 29 21 

*0.024 
สมรส 22 42 85 35 43 

หยา่ 3 0 4 0 0 

แยกกนัอยู ่ 0 0 4 0 0 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้
ดว้ยการทดสอบแบบเอฟ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานการสมรสแตกต่างกนัมีความเห็นวา่ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในขอ้ท่ี 1. ยี่ห้อของผูผ้ลิต 2. คุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ 3. ผลิตภณัฑ์แลดูมีความแข็งแรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑ์มีสีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั 
5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมีรูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 7. มีหลายระดบัราคาให้
เลือกซ้ือ 8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 10. สามารถต่อรอง
ราคาได ้11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์12. สามารถผอ่นช าระ หรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 
13. สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ใกล้บา้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ใกล้บา้นหรือท่ีท างาน 
15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั 16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 19. มีการ
โฆษณาและการประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ  
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21. มีความสมดุลระหวา่งงานกบัการด าเนินชีวิตส่วนตวั 22. มี Website ของกิจการและ/หรือร้านคา้ 
23. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/ หรือบริการพิเศษ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 0.05 โดยสรุปเป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการ
สมรสต่างกนัมีความเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั
เป็นรายขอ้ 
  ส าหรับการทดสอบจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว แสดงดงัตารางท่ี 4.9 
 

ตารางท่ี 4.9  ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามจ านวน 
   สมาชิกในครอบครัว 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ยีห้่อของผู้ผลติ 
 
 

1-2 คน 4 15 44 24 80 

*0.000 

3-4 คน 2 10 43 51 50 
5-6 คน 2 2 6 11 14 
7-8 คน 0 3 4 8 4 

9 คนข้ึนไป 6 4 0 4 9 

2.คุณภาพของผลติภัณฑ์ 
 
 

1-2 คน 0 19 48 36 64 

*0.000 

3-4 คน 0 2 39 45 70 
5-6 คน 2 3 7 3 20 
7-8 คน 0 5 5 4 5 

9 คนข้ึนไป 2 0 12 1 8 

3.ผลติภัณฑ์แลดูมีความ
แข็งแรงทนทาน 

1-2 คน 2 22 48 24 68 

*0.000 

3-4 คน 2 8 62 31 51 
5-6 คน 2 2 9 14 8 
7-8 คน 0 0 13 1 4 

9 คนข้ึนไป 2 0 8 1 12 
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ตารางท่ี 4.9   (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

4.ผลติภัณฑ์มีสีสันสวยงาม 
แลดูทนัสมัย 

1-2 คน 0 34 52 19 62 

 *0.000 

3-4 คน 0 13 65 19 55 
5-6 คน 2 3 5 15 7 
7-8 คน 0 5 6 8 0 

9 คนข้ึนไป 2 4 4 5 8 

5.ผลติภัณฑ์ทีม่ีรูปแบบ
หลากหลายให้เลอืก 

1-2 คน 1 28 67 35 36 

 *0.000 

3-4 คน 10 11 38 42 51 
5-6 คน 2 5 11 7 10 
7-8 คน 0 5 10 4 0 

9 คนข้ึนไป 2 4 8 1 8 

6. ประโยชน์ใช้สอยมีมาก 

1-2 คน 0 20 59 38 46 

 *0.000 

3-4 คน 4 6 40 56 47 
5-6 คน 0 3 17 8 7 
7-8 คน 0 4 3 12 0 

9 คนข้ึนไป 2 0 9 4 8 
ปัจจยัดา้นราคา 

7. มีหลายระดับราคาให้
เลอืกซ้ือ 

1-2 คน 1 37 48 36 41 

 *0.011 

3-4 คน 10 18 67 26 35 
5-6 คน 2 7 12 7 7 
7-8 คน 0 4 10 1 4 

9 คนข้ึนไป 0 2 12 1 8 
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ตารางท่ี 4.9   (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

8. มีป้ายแสดงราคาทีชั่ดเจน 

1-2 คน 0 12 53 31 71 

*0.000 

3-4 คน 2 4 32 41 73 
5-6 คน 4 6 4 2 17 
7-8 คน 0 2 8 4 5 

9 คนข้ึนไป 0 2 8 1 12 

9. ราคาขายเท่ากนัในทุก
แหล่งจ าหน่าย 

1-2 คน 11 28 40 36 46 

*0.000 

3-4 คน 18 10 46 27 51 
5-6 คน 3 2 7 9 12 
7-8 คน 0 1 13 1 4 

9 คนข้ึนไป 0 0 6 0 17 

10. สามารถต่อรองราคาได้ 

1-2 คน 5 33 51 41 35 

*0.003 

3-4 คน 16 10 63 21 44 
5-6 คน 4 3 11 7 10 
7-8 คน 0 1 8 5 5 

9 คนข้ึนไป 0 4 6 4 9 

11. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

1-2 คน 19 21 40 29 54 

0.068 

3-4 คน 10 6 40 33 67 
5-6 คน 3 2 9 8 13 
7-8 คน 1 0 4 5 9 

9 คนข้ึนไป 0 4 6 1 12 
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ตารางท่ี 4.9   (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

12. สามารถผ่อนช าระ หรือ
ซ้ือด้วยบัตรเครดิต 

1-2 คน 6 19 39 38 65 

*0.000 

3-4 คน 10 2 44 39 59 
5-6 คน 2 6 8 3 16 
7-8 คน 0 1 14 0 4 

9 คนข้ึนไป 0 0 10 1 12 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่ใกล้
บ้านหรือที่ท างาน 

1-2 คน 7 37 55 24 40 

*0.000 

3-4 คน 6 22 65 28 33 
5-6 คน 10 3 11 4 7 
7-8 คน 0 3 8 4 0 

9 คนข้ึนไป 4 4 2 9 4 

14. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่ใกล้
บ้านหรือที่ท างาน 

1-2 คน 10 23 65 30 39 

*0.000 

3-4 คน 18 6 55 20 57 
5-6 คน 10 3 9 2 11 
7-8 คน 0 5 1 9 4 

9 คนข้ึนไป 4 4 2 5 8 

15. สถานทีจ่ าหน่ายมีหลาย
ยีห้่อสินค้าในแหล่งหรือ
พืน้ทีใ่กล้เคียงกนั 

1-2 คน 14 56 52 24 17 

*0.000 

3-4 คน 28 42 33 22 31 
5-6 คน 6 9 6 2 12 
7-8 คน 0 6 4 5 4 

9 คนข้ึนไป 8 4 10 0 1 
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ตารางท่ี 4.9   (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

16. สถานทีจ่ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 

1-2 คน 17 34 61 32 17 

*0.032 

3-4 คน 25 26 50 26 27 
5-6 คน 2 7 15 4 7 
7-8 คน 0 4 11 0 4 

9 คนข้ึนไป 4 4 6 1 8 

17. สามารถส่ังซ้ือได้ทาง
โทรศัพท์ 

1-2 คน 8 35 55 34 33 

*0.000 

3-4 คน 19 15 42 35 43 
5-6 คน 0 13 9 9 4 
7-8 คน 0 5 4 6 4 

9 คนข้ึนไป 4 0 6 9 4 

18. เวลาเปิด-ปิดสถานที่
จ าหน่าย 

1-2 คน 4 17 45 43 56 

*0.000 

3-4 คน 5 8 33 44 63 
5-6 คน 2 10 12 4 7 
7-8 คน 0 4 5 0 10 

9 คนข้ึนไป 4 8 2 0 5 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อย่าง
ต่อเน่ือง 

1-2 คน 2 42 57 32 32 

*0.000 

3-4 คน 3 4 73 24 46 
5-6 คน 4 4 18 7 2 
7-8 คน 2 3 5 1 8 

9 คนข้ึนไป 4 0 8 7 4 
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ตารางท่ี 4.9   (ต่อ) 
 

ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

20. การออกงานแสดงสินค้า
และนิทรรศการ 

1-2 คน 4 27 77 30 27 

*0.000 

3-4 คน 5 4 79 33 31 
5-6 คน 6 5 17 1 4 
7-8 คน 0 4 6 5 4 

9 คนข้ึนไป 4 4 4 6 5 

21. มีความสมดุลระหว่าง
งานกบัการด าเนินชีวติ
ส่วนตัว 

1-2 คน 5 35 60 29 34 

*0.000 

3-4 คน 3 13 62 37 37 
5-6 คน 4 6 16 9 0 
7-8 คน 0 6 9 0 4 

9 คนข้ึนไป 4 0 0 7 12 

22. มี website ของกจิการ
และ/ หรือร้านค้า 

1-2 คน 1 37 52 38 31 

*0.000 

3-4 คน 9 13 42 51 31 
5-6 คน 0 9 8 7 9 
7-8 คน 0 4 6 5 4 

9 คนข้ึนไป 4 0 10 1 8 

23. มีบัตรสมาชิกเพือ่รับ
ส่วนลดและ/ หรือบริการ
พเิศษ 

1-2 คน 20 36 53 33 23 

0.298 

3-4 คน 13 23 47 39 32 
5-6 คน 4 7 12 7 5 
7-8 คน 2 3 9 1 4 

9 คนข้ึนไป 4 4 11 0 4 
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ตารางท่ี 4.9   (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ระดบัความคิดเห็น (คน) 
Sig. 

5 4 3 2 1 

24. มีบริการหลงัการขาย 

1-2 คน 16 36 63 21 29 

*0.004 

3-4 คน 25 14 60 27 28 
5-6 คน 8 9 10 5 3 
7-8 คน 0 5 8 2 4 

9 คนข้ึนไป 4 4 6 9 0 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้
ดว้ยการทดสอบแบบเอฟ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนัมีความเห็นวา่
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในขอ้ 1. ยี่ห้อของผูผ้ลิต 
2.  คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 3. ผลิตภณัฑ์แลดูมีความแข็งแรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑ์มีสีสันสวยงาม 
แลดูทนัสมยั 5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมีรูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใช้สอยมีมาก 7. มีหลาย
ระดบัราคาให้เลือกซ้ือ 8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 
10. สามารถต่อรองราคาได ้12. สามารถผอ่นช าระ หรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 13. สถานท่ีจ าหน่ายอยู่
ใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลาย
ยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกล้เคียงกนั 16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม เป็นระเบียบ 
17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์ 18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ 21. พนกังานมีการบริการ
ท่ีดี 22. มี website ของกิจการและ/ หรือร้านคา้ และ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับแอลฟา 0.05 ส่วนขอ้อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกนั โดยสรุปเป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนัมีความเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายขอ้ 
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  ส าหรับการทดสอบจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน แสดงดงัตารางท่ี 4.10 
 
ตารางท่ี 4.10 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามรายได ้
   ต่อเดือน 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

รายไดต่้อเดือน 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ยีห้่อของผู้ผลติ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4 16 36 70 139 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 10 12 57 24 18 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 4 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 6 2 0 0 

2.คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 2 18 54 56 135 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 2 7 52 33 27 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 
50,001 บาทข้ึนไป 0 2 5 0 1 

3.ผลติภัณฑ์แลดูมีความ
แข็งแรงทนทาน 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4 17 59 56 126 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 4 13 74 14 13 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 0 2 5 1 0 

4.ผลติภัณฑ์มีสีสัน
สวยงาม แลดูทันสมัย 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 2 41 64 44 114 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 2 12 64 18 18 
30,001-50,000 บาท 0 0 0 4 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 4 4 0 0 

5.ผลติภัณฑ์ทีม่ีรูปแบบ
หลากหลายให้เลอืก 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 7 27 91 52 84 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 8 18 37 37 21 

30,001-50,000 บาท 0 0 4 0 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 6 2 0 0 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

รายไดต่้อเดือน 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

6. ประโยชน์ใช้สอยมีมาก 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 6 24 70 68 90 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 0 8 49 46 18 
30,001-50,000 บาท 0 0 4 0 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 1 3 4 0 
ปัจจยัดา้นราคา 

7. มีหลายระดับราคาให้
เลอืกซ้ือ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 9 43 72 52 85 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 4 21 68 18 10 

30,001-50,000 บาท 0 0 4 0 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 2 5 1 0 

8. มีป้ายแสดงราคาที่
ชัดเจน 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 2 18 55 55 133 

*0.001 
10,001-30,000 บาท 4 6 43 24 40 
30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 0 2 5 0 1 

9. ราคาขายเท่ากนัในทุก
แหล่งจ าหน่าย 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 15 26 61 61 94 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 15 15 44 11 32 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 2 0 5 1 0 

10. สามารถต่อรองราคา
ได้ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 19 31 86 57 68 

*0.001 
10,001-30,000 บาท 4 16 51 20 30 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 
50,001 บาทข้ึนไป 2 4 0 1 1 

 
 



82 

 
ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

รายไดต่้อเดือน 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

11. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 20 22 73 43 103 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 13 5 24 32 47 
30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 0 6 0 1 1 

12. สามารถผ่อนช าระ 
หรือซ้ือด้วยบัตรเครดิต 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 16 20 70 50 107 

*0.005 
10,001-30,000 บาท 2 6 37 31 45 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 0 2 6 0 0 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่
ใกล้บ้านหรือที่ท างาน 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 10 38 88 49 74 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 17 25 49 16 10 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 4 0 
50,001 บาทข้ึนไป 0 6 2 0 0 

14. สถานทีจ่ าหน่ายอยู่
ใกล้บ้านหรือที่ท างาน 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 24 21 88 37 95 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 18 14 41 24 24 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 4 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 4 3 1 0 

15. สถานทีจ่ าหน่ายมี
หลายยี่ห้อสินค้าในแหล่ง
หรือพืน้ทีใ่กล้เคียงกนั 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 28 75 67 37 54 

*0.006 
10,001-30,000 บาท 26 39 30 15 11 

30,001-50,000 บาท 0 0 4 0 0 

50,001 บาทข้ึนไป 2 1 4 1 0 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

รายไดต่้อเดือน 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

16. สถานทีจ่ าหน่ายมี
ความสวยงาม เป็น
ระเบียบ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 32 40 86 52 47 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 16 28 50 11 16 
30,001-50,000 บาท 0 0 4 0 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 7 1 0 0 

17. สามารถส่ังซ้ือได้ทาง
โทรศัพท์ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 17 44 70 67 63 

*0.015 
10,001-30,000 บาท 14 20 42 20 25 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 4 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 2 4 2 0 

18. เวลาเปิด-ปิดสถานที่
จ าหน่าย 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 7 27 56 58 108 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 6 10 40 33 32 

30,001-50,000 บาท 0 4 0 0 0 

50,001 บาทข้ึนไป 2 4 1 0 1 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อย่าง
ต่อเน่ือง 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 7 35 94 54 71 

*0.000 10,001-30,000 บาท 8 16 64 12 17 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 0 0 3 5 0 

20. การออกงานแสดง
สินค้าและนิทรรศการ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 13 26 112 55 51 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 6 11 69 19 16 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 
50,001 บาทข้ึนไป 0 7 0 1 0 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

รายไดต่้อเดือน 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

21. พนักงานมีการบริการ
ทีด่ี 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4 42 96 57 60 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 10 15 50 25 19 
30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 2 1 1 0 4 

22. มี website ของกจิการ
และ/ หรือร้านค้า 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4 39 60 78 66 

*0.000 10,001-30,000 บาท 10 20 53 23 13 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 
50,001 บาทข้ึนไป 0 2 5 1 0 

23. มีบัตรสมาชิกเพือ่รับ
ส่วนลดและ/ หรือบริการ
พเิศษ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 27 38 82 62 52 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 14 29 49 17 12 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 0 4 

50,001 บาทข้ึนไป 2 4 1 1 0 

24. มีบริการหลงัการขาย 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 33 40 86 51 51 

*0.000 
10,001-30,000 บาท 20 20 61 7 13 

30,001-50,000 บาท 0 0 0 4 0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 6 0 2 0 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้ดว้ย
การทดสอบแบบเอฟ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีความเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในข้อท่ี 1. ยี่ห้อของผูผ้ลิต 2. คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 3. ผลิตภณัฑ์แลดูมีความแข็งแรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑ์มีสีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั 
5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมีรูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 7. มีหลายระดบัราคาให้
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เลือกซ้ือ 8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 10. สามารถต่อรอง
ราคาได ้11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์12. สามารถผอ่นช าระ หรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 
13. สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ใกล้บา้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ใกล้บา้นหรือท่ีท างาน 
15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั 16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความ
สวยงาม เป็นระเบียบ 17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 19. มีการ
โฆษณาและการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ 21. มี
ความสมดุลระหว่างงานกบัการด าเนินชีวิตส่วนตวั 22. มี Website ของกิจการและ/หรือร้านคา้  
23. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/ หรือบริการพิเศษ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 0.05 โดยสรุปเป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน
แตกต่างกนัมีความเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็น
รายขอ้ 

  ส าหรับการทดสอบจ าแนกตามอาชีพ แสดงดงัตารางท่ี 4.11 
 
ตารางท่ี 4.11 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอาชีพ 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ยีห่อ้ของผูผ้ลิต 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 10 11 11 7 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 7 4 5 3 

ธุรกิจส่วนตวั 0 1 19 6 8 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 16 11 43 110 

รับจา้งทัว่ไป 14 0 47 33 26 

อ่ืนๆ 0 0 5 0 3 
 
 
 
 



86 

 
ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

2.คุณภาพของ
ผลติภัณฑ์ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 8 17 7 7 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 4 3 11 1 

ธุรกิจส่วนตวั 0 5 9 12 8 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 8 38 28 106 

รับจา้งทัว่ไป 4 4 40 28 44 
อ่ืนๆ 0 0 4 3 1 

3.ผลติภัณฑ์แลดูมี
ความแข็งแรงทนทาน 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 6 22 9 2 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

2 4 10 0 3 

ธุรกิจส่วนตวั 2 1 16 7 7 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 13 28 31 106 

รับจา้งทัว่ไป 4 8 60 22 24 

อ่ืนๆ 0 0 4 2 1 

4.ผลติภัณฑ์มีสีสัน
สวยงาม แลดูทันสมัย 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 10 17 7 2 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 7 9 1 2 

ธุรกิจส่วนตวั 0 7 13 8 6 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 20 36 25 95 

รับจา้งทัว่ไป 4 14 51 25 26 
อ่ืนๆ 0 1 6 0 1 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

5.ผลติภัณฑ์ทีม่ี
รูปแบบหลากหลาย 
ให้เลอืก 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 11 11 12 5 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 2 12 3 2 

ธุรกิจส่วนตวั 0 10 12 9 3 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 16 47 44 69 

รับจา้งทัว่ไป 14 12 47 21 26 

อ่ืนๆ 1 2 5 0 0 

6. ประโยชน์ใช้สอย 
มีมาก 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 7 21 7 4 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 2 9 4 4 

ธุรกิจส่วนตวั 0 7 16 6 5 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 13 24 63 73 

รับจา้งทัว่ไป 6 2 53 37 22 

อ่ืนๆ 0 2 5 1 0 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นราคา 

7. มีหลายระดับราคา
ให้เลอืกซ้ือ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 9 15 9 6 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 3 10 4 2 

ธุรกิจส่วนตวั 0 9 14 7 4 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 20 58 29 69 

รับจา้งทัว่ไป 12 26 47 21 14 

 
อ่ืนๆ 1 1 5 1 0 

8. มีป้ายแสดงราคาที่
ชัดเจน 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 4 15 6 14 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 2 3 7 7 

ธุรกิจส่วนตวั 0 2 20 2 10 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 12 25 37 106 

รับจา้งทัว่ไป 6 6 37 25 40 

อ่ืนๆ 0 0 5 2 1 

9. ราคาขายเท่ากนัใน
ทุกแหล่งจ าหน่าย 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 5 2 10 10 12 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

2 4 6 5 2 

ธุรกิจส่วนตวั 1 8 13 6 6 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
12 20 26 33 85 

รับจา้งทัว่ไป 12 6 51 19 24 

อ่ืนๆ 0 1 6 0 1 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

10. สามารถต่อรอง
ราคาได้ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 11 7 9 10 

*0.002 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 3 9 5 2 

ธุรกิจส่วนตวั 0 5 21 3 5 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
12 16 52 41 57 

รับจา้งทัว่ไป 10 14 45 20 29 

อ่ืนๆ 1 2 5 0 0 

11. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของ
ผลติภัณฑ์ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 10 6 8 13 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

2 3 3 2 9 

ธุรกิจส่วนตวั 4 2 11 11 6 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
16 12 40 24 84 

รับจา้งทัว่ไป 8 4 34 31 43 
อ่ืนๆ 1 2 5 0 0 

12. สามารถผ่อน
ช าระ หรือซ้ือด้วย
บัตรเครดิต 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 5 11 5 16 

*0.005 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 2 3 7 7 

ธุรกิจส่วนตวั 0 4 13 7 10 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
8 4 42 41 85 

รับจา้งทัว่ไป 8 12 40 20 38 

อ่ืนๆ 0 1 6 1 0 
 



90 

ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

13. สถานทีจ่ าหน่าย
อยู่ใกล้บ้านหรือที่
ท างาน 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 12 14 2 11 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 8 5 4 2 

ธุรกิจส่วนตวั 2 8 17 1 6 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
8 16 62 36 50 

รับจา้งทัว่ไป 16 24 38 26 14 

อ่ืนๆ 1 1 5 0 1 

14. สถานทีจ่ าหน่าย
อยู่ใกล้บ้านหรือที่
ท างาน 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 13 11 0 15 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 2 6 6 5 

ธุรกิจส่วนตวั 3 8 14 3 6 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
12 16 58 25 69 

รับจา้งทัว่ไป 26 2 38 30 24 

อ่ืนๆ 1 0 5 2 0 

15. สถานทีจ่ าหน่ายมี
หลายยี่ห้อสินค้าใน
แหล่งหรือพืน้ที่
ใกล้เคียงกนั 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 10 15 0 12 

*0.002 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 9 7 2 1 

ธุรกิจส่วนตวั 1 10 9 10 4 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
32 53 40 20 31 

รับจา้งทัว่ไป 20 34 29 21 16 

อ่ืนๆ 1 1 5 0 1 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

16. สถานทีจ่ าหน่ายมี
ความสวยงาม เป็น
ระเบียบ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 14 10 3 10 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 7 8 2 2 

ธุรกิจส่วนตวั 1 9 13 7 4 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
20 29 61 32 34 

รับจา้งทัว่ไป 20 16 49 19 12 

อ่ืนๆ 5 0 2 0 1 

17. สามารถส่ังซ้ือได้
ทางโทรศัพท์ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 7 15 8 7 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 8 5 4 2 

ธุรกิจส่วนตวั 1 12 8 8 5 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
12 20 57 39 52 

รับจา้งทัว่ไป 12 20 29 33 22 
อ่ืนๆ 4 1 2 1 0 

18. เวลาเปิด-ปิด
สถานท่ีจ าหน่าย 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 6 8 7 16 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 2 4 10 3 

ธุรกิจส่วนตวั 0 5 11 3 14 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
4 28 33 33 78 

รับจา้งทัว่ไป 6 6 38 38 28 

อ่ืนๆ 3 0 3 0 2 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

19. มีการโฆษณาและ
การประชาสัมพนัธ์
อย่างต่อเน่ือง 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 5 14 14 6 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

4 2 10 1 2 

ธุรกิจส่วนตวั 0 10 14 6 4 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
4 20 76 24 52 

รับจา้งทัว่ไป 4 16 44 24 28 

อ่ืนๆ 3 0 3 2 0 

20. การออกงานแสดง
สินค้าและนิทรรศการ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 6 18 9 6 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

0 7 9 3 0 

ธุรกิจส่วนตวั 2 5 14 5 8 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
6 17 95 21 41 

รับจา้งทัว่ไป 8 8 44 36 16 

อ่ืนๆ 3 1 3 1 0 

21. มีความสมดุล
ระหว่างงานกบัการ
ด าเนินชีวติส่วนตัว 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 2 11 12 12 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

4 2 9 2 2 

ธุรกิจส่วนตวั 1 6 12 8 7 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
0 33 65 28 52 

รับจา้งทัว่ไป 6 16 48 30 14 

อ่ืนๆ 3 1 2 2 0 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ 
ระดบัความคิดเห็น (คน) 

Sig. 
5 4 3 2 1 

22. มี website ของ
กจิการและ/ หรือ
ร้านค้า 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 0 8 16 11 4 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

2 9 4 3 1 

ธุรกิจส่วนตวั 1 11 13 8 1 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
4 24 45 42 57 

รับจา้งทัว่ไป 4 8 38 38 20 

อ่ืนๆ 3 3 2 0 0 

23. มีบัตรสมาชิกเพือ่
รับส่วนลดและ/ หรือ
บริการพเิศษ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 2 15 10 10 2 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

4 8 6 0 1 

ธุรกิจส่วนตวั 3 11 18 0 2 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
16 21 52 40 51 

รับจา้งทัว่ไป 14 16 44 30 12 
อ่ืนๆ 4 2 2 0 0 

24. มีบริการหลงัการ
ขาย 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 3 14 12 6 4 

*0.000 

ขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

1 8 9 0 1 

ธุรกิจส่วนตวั 3 10 14 3 4 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
16 25 55 41 43 

รับจา้งทัว่ไป 26 8 56 14 12 

อ่ืนๆ 4 3 1 0 0 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.11ผลการวิเคราะห์เม่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายขอ้ดว้ย
การทดสอบแบบเอฟ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัในท่ี 1. ยี่ห้อของผูผ้ลิต 2. คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
3. ผลิตภณัฑแ์ลดูมีความแขง็แรงทนทาน 4. ผลิตภณัฑมี์สีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั 5. ผลิตภณัฑ์ท่ีมี
รูปแบบหลากหลายให้เลือก 6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก 7. มีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ 8. มีป้าย
แสดงราคาท่ีชดัเจน 9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย 10. สามารถต่อรองราคาได ้11. ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 12. สามารถผ่อนช าระหรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 13. สถานท่ี
จ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 14. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 15. สถานท่ีจ าหน่าย
มีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั 16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม เป็นระเบียบ 
17. สามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท์ 18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย 19. มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 20. การออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ 21. มีความสมดุลระหวา่ง
งานกบัการด าเนินชีวติส่วนตวั 22. มี Website ของกิจการและ/ หรือร้านคา้ 23. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับ
ส่วนลดและ/ หรือบริการพิเศษ 24. มีบริการหลงัการขายโดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 
0.05 โดยสรุปเป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความเห็นวา่ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัเป็นรายขอ้  
 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษามุ่งศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัล าปางในดา้นต่างๆ  
 กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ านวน 400 คน 
โดยการก าหนดสัดส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ ประชาชนผูอ้าศยัในจงัหวดัล าปางและ
เคยซ้ือหรือใชเ้ฟอร์นิเจอร์ไมใ้นจงัหวดัล าปาง โดยการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง กรณีไม่ทราบจ านวน
ประชากร 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงผูศึ้กษาสร้าง
ข้ึนโดยอาศยัแนวความคิดทฤษฎีและงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวความคิดท่ีใชใ้นการศึกษา 
  

1. สรุปการศึกษา 
  

1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา  
  การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 3) เพื่อเสนอแนวทางในการพฒันาตลาดเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูจ้ดั
จ  าหน่ายในจงัหวดัล าปาง 
 1.2  วธีิด าเนินการศึกษา 
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือประชาชนผูอ้าศยัในจงัหวดัล าปางและเคยซ้ือ
หรือใชเ้ฟอร์นิเจอร์ไมใ้นจงัหวดัล าปาง โดยการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร 
โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวนทั้งส้ิน 400 คน จากการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนของประชากร
ท่ีใชใ้นการศึกษา โดยใชว้ธีิการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง กรณีไม่
ทราบจ านวนประชากร เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาประกอบดว้ยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป
เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง ส่วนท่ี 3 เป็นปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมร้วม 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ 6 ขอ้ค าถาม ปัจจยัดา้นราคา 6 ขอ้ค าถาม ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 6 ขอ้ค าถาม ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 6 ขอ้ค าถาม รวมค าถาม 24 ขอ้ค าถาม ขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ตามกระบวน
วธีิทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปและก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  1.3  ผลการศึกษา 
   1.3.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ านวน 400 คน 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 80.2) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 
20-30 ปี (ร้อยละ 41.2) มีระดบัการศึกษาสูงสุดต ่ากวา่มธัยมปีท่ี 6 หรือ ปวช. (ร้อยละ 30.5) ส่วน
ใหญ่มีสถานภาพสมรส (ร้อยละ 56.9) สมาชิกในครอบครัวจ านวน 1-2 คน (ร้อยละ 41.2) ส่วนใหญ่
มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท (ร้อยละ 65.9) และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท างานพนกังานบริษทัเอกชน 
(ร้อยละ 36.9) 
   1.3.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดับน้อย 
(ค่าเฉล่ีย 2.495) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยเรียงจากมากไปหาน้อยคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 2.69) ปัจจยัด้านการจดั
จ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.69) ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 2.33) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 2.27)และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยเรียงจากมาก
ไปหานอ้ยคือ  สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยี่ห้อสินคา้ในแหล่งหรือพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั (ค่าเฉล่ีย 3.10) มี
บริการหลังการขาย (ค่าเฉล่ีย 2.97)  เห็นด้วยกับสถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม เป็นระเบียบ 
(ค่าเฉล่ีย 2.95) เห็นดว้ยท่ีมีบตัรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ/ หรือบริการพิเศษ(ค่าเฉล่ีย 2.88) เห็น
ดว้ยกบัการท่ีมีสถานท่ีจ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน (ค่าเฉล่ีย 2.70) เห็นดว้ยกบัการออกงาน
แสดงสินคา้และนิทรรศการ (ค่าเฉล่ีย 2.65) เห็นดว้ยท่ีสามารถสั่งซ้ือไดท้างโทรศพัท ์(ค่าเฉล่ีย 2.62) 
เห็นด้วยกบัการท่ีมีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 2.60) ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางมีการ
บริการท่ีดี(ค่าเฉล่ีย 2.56) เห็นดว้ยท่ีสามารถต่อรองราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 2.55) มีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง (ค่าเฉล่ีย 2.54) เห็นดว้ยกบัสถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวก (ค่าเฉล่ีย 
2.53) เห็นดว้ยท่ีมี website ของกิจการและ/ หรือร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.51) เห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑ์มี
รูปแบบหลากหลายให้เลือก (ค่าเฉล่ีย 2.48) ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.40) 
เห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑ์มีสีสันสวยงาม แลดูทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย 2.38) เห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑ์ประโยชน์
ใช้สอยมีมาก (ค่าเฉล่ีย 2.32) เห็นดว้ยท่ีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 2.27) 
ผลิตภณัฑ์แลดูมีความแข็งแรงทนทาน (ค่าเฉล่ีย 2.24) เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.23) 
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เห็นดว้ยท่ีสามารถผ่อนช าระ หรือซ้ือดว้ยบตัรเครดิต (ค่าเฉล่ีย 2.17) เห็นดว้ยกบัยี่ห้อของผูผ้ลิต 
(ค่าเฉล่ีย 2.14) เห็นดว้ยกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 2.05) และเห็นดว้ยกบัมีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 1.99) 
   1.3.3 ผลการศึกษาการตดัสินใจ จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 7 ด้าน พบว่า
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ีมี เพศ อาย ุระดบัการศึกษา จ านวนสมาชิกในครอบครัว รายไดต่้อเดือน 
และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัเป็นรายขอ้
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัแอลฟา 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   1.3.4 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ านวน 400 คน มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ตามรายละเอียด ดงัน้ี 
     จ  าแนกตาม แหล่งท่ีเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือในงานเฟอร์นิเจอร์แฟร์ คิดเป็นร้อยละ 
30.50  
     จ  าแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือ จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้พราะมีความทนทานคิดเป็นร้อยละ 
25.75  
     จ  าแนกตาม โอกาสในการเลือกซ้ือ จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นโอกาสท่ีซ้ือเพื่อเป็นของขวญัคิด
เป็นร้อยละ 25.25  
     จ  าแนกตาม ราคาส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ (ต่อช้ิน) จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมร้าคา 1,001-5,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 64.0  
     จ  าแนกตาม ชนิดของไมท่ี้นิยมซ้ือ จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก คิดเป็นร้อยละ 58.5  
     จ  าแนกตาม ชนิดของเฟอร์นิเจอร์ท่ีนิยมซ้ือ จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเตียง คิดเป็นร้อยละ 25.5  
     จ  าแนกตาม ห้องท่ีนิยมซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ าหรับห้องรับแขก คิด
เป็นร้อยละ 52.00  
     จ  าแนกตาม วิธีการช าระเงิน จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ช าระดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 76.5  
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2. อภิปรายผล 
 
  จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ านวน 400 คน มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมโ้ดยพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือในงานเฟอร์นิเจอร์
แฟร์ ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้พราะมีความทนทาน ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นโอกาสท่ีซ้ือ
เพื่อเป็นของขวญั ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมร้าคา 1,001-5,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
สัก ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ าหรับห้องรับแขก ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั วีระยา ลกัขณาวฏั (2552) 
ไดท้  าการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่
ส่วนใหญ่เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้และมีระยะเวลาในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้พิ่มเติม/เปล่ียนแปลงอยูท่ี่ 
2 ปี ข้ึนไป ส่วนใหญ่เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมป้ระเภทตูเ้ส้ือผา้ และซ้ือในลกัษณะเป็นช้ิน โดยมี
ค่าใชจ่้ายรวมในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมแ้ต่ละคร้ัง 3,000-5,000 บาท ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมด้ว้ย
ตนเอง ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้ม่ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีใชอ้ยู่ช ารุด ดว้ยเหตุผลคือ ตอ้งการน าไปใช้
งาน ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากแหล่งผลิต และเหตุผลท่ีใชใ้นการเลือกแหล่งจ าหน่าย คือ มี
ราคาสินคา้เหมาะสม ไดรั้บข่าวสารขอ้มูลจากป้ายโฆษณา ยกเวน้รูปแบบการช าระเงินท่ีสอดคลอ้ง
กนัคือมีรูปแบบการช าระเงิน ดว้ยเงินสดเช่นเดียวกนั 
  จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางในด้านต่าง ๆ โดยรวมอยู่ในระดับน้อยซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวีระยา ลกัขณาวฏั (2552: บทคดัยอ่) ซ่ึงไดศึ้กษาท าการศึกษาความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ณ ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไม ้จ านวน 400 ราย จากการศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผล
ต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมากท่ีสุด สมพงษ ์ ศรีรุ่งเรืองชยั (2552: บทคดัยอ่) 
ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้สนร้าน 
PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ กลุ่มตวัอย่างคือลูกคา้ท่ีมา
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิจ านวน 170 คน ผลการวิจยั
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นในภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก และศุภนารี สุธารส (2552: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
คา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดั
เชียงใหม่ กลุ่มประชากรท่ีศึกษาคือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีไดเ้ดินทางมาท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่
และสนใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักจ านวน 200 ราย จากร้านเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในหมู่บา้นหตัถกรรม
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บา้นถวายและบา้นบ่อสร้างอย่างละ 100 รายเท่ากนั ผลการศึกษาระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดัเชียงใหม่อยู่ในระดบั
มาก 
  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมในระดบัน้อย (ค่าเฉล่ีย 2.495) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความ
คิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยเรียงจากมากไปหานอ้ยคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (ค่าเฉล่ีย 2.69) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 2.69) ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 2.33) 
และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 2.27) ไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษาของ วีระยา ลกัขณาวฏั 
(2552: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมาก
ท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมาก ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ในระดบัมาก สมพงษ ์ ศรีรุ่งเรืองชยั (2552: 
บทคดัยอ่) ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
สนร้าน PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ ผลการวิจยัพบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่อยูใ่นระดบัมากทุกดา้นเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ ดา้น
ราคา ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ศุภนารี สุธารส (2552: 
บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
นักท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้สักในจังหวดัเชียงใหม่  ผลการศึกษาระดับ
ความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักใน
จงัหวดัเชียงใหม่อยู่ในระดบัมมากเรียงตามล าดบัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นการน าเสนอสินคา้ ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดซ่ึงอยูใ่นระดบันอ้ย  
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  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง จ าแนกตามลกัษณะบุคคล 

1. เพศของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเร่ืองปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ เพศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ีแตกต่างกนัมี
การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ สมพงษ์ ศรีรุ่งเรืองชัย (2552: 
บทคดัยอ่) ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
สนร้าน PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ พบว่าผลการ
เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นของ
ผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ ต่างกนัมีความคิดเห็นใน
ภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ ต่างกนัมีความคิดเห็นโดยรวมด้านผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   

2. อายุของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเร่ืองปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
   ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อายุของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ีแตกต่างกนัมี
การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาสมพงษ ์ ศรีรุ่งเรืองชยั (2552: บทคดัยอ่) 
ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้สนร้าน 
PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ พบวา่ผลการเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้นของผูบ้ริโภคจ าแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร์พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ต่างกนัมีความคิดเห็นในภาพรวมแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมี อายุ ต่างกนัมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัมีความ
คิดเห็นดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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3. ระดับการศึกษาของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเร่ือง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสมพงษ์ ศรีรุ่งเรืองชยั 
(2552: บทคัดย่อ) ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมส้นร้าน PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ พบวา่
ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้น
ของผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความ
คิดเห็นในภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

4. สถานการสมรสของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเร่ือง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
   ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า สถานการสมรสของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ี

แตกต่างกนัมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 

5. จ านวนสมาชิกในครอบครัวของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
   ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า จ  านวนสมาชิกในครอบครัวของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัล าปางท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั  

6. รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเร่ือง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
   ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า รายไดต่้อเดือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสมพงษ์ ศรีรุ่งเรืองชยั 
(2552: บทคัดย่อ) ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมส้นร้าน PINERY FURNITURE ท่ีห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ พบวา่
ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้น
ของผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีความ
คิดเห็นในภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั เม่ือ
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พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

7. อาชีพของผู้บริโภคในจังหวัดล าปางที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเร่ืองปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในทุกด้าน 
   ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อาชีพของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางท่ีแตกต่างกนั

มีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั  

 

3. ข้อเสนอแนะ 
  

3.1 ควรมีการน าผลการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปางมาใชเ้ป็นขอ้เสนอแนะทางการตลาดเพื่อน าไปสู่การพฒันาการจดัจ าหน่าย
ต่อไป 

3.2 ควรศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ทุกชนิดของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัล าปาง เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์โดยรวมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 
และเพื่อเห็นถึงความแตกต่าง รวมทั้งเพื่อสร้างแนวคิดใหม่เพื่อน ามาปรับปรุงหาแนวทางในการ
ส่งเสริมการตลาดต่อไป 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 



 

 

บรรณานุกรม 
 
กาญจนา เรืองจิตปกรณ์ และคนอ่ืนๆ  (2531)  ความรู้เบือ้งต้นเก่ียวกับธุรกิจ  กรุงเทพมหานคร:  

อกัษรไทย 
คณะกรรมการบริหารงานจงัหวดัแบบบูรณาการ จงัหวดัล าปาง  (2554)  แผนพัฒนาจังหวดัล าปาง 

ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2553-2556 (ฉบับทบทวนปี 2554) ล าปาง ส านกังานจงัหวดั
ล าปาง 

จนัทจร กออิสรานุภาพ  (2547)  หลกัการตลาด มหาวทิยาลบัราชภฎันครพนม ระบบออนไลน์ 
http://202.129.53.76/junthajon/chapter8.htm (30 ธนัวาคม 2553) 

ธงชยั สันติวงษ ์ (2549)  พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด  พิมพค์ร้ังท่ี 11  กรุงเทพมหานคร:  
ประชุมช่าง 

ธวชัชยั ฝากมิตร  (2550)  "ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภค หมู่บา้นมา้ 
อ าเภอเมืองล าพนู"  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบณัฑิต   
สาขาเศรษฐศาสตร์  บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

ธานินทร์ ศิลป์จารุ  (2548)  การวิจัยและการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย SPSS  พิมพค์ร้ังท่ี 3  
กรุงเทพมหานคร:  บริษทั ว ีอินเตอร์ พร้ินท ์จ ากดั 

ธีระพงษ ์มณีเพญ็ และคณะ  (2550)  "การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการควบคุมคุณภาพผลิตภณัฑข์อง
กลุ่มอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม"้  การประชุมทางวชิาการของมหาวทิยาลยั 
เกษตรศาสตร์  คร้ังท่ี 45  (30 ม.ค. - 2 ก.พ. 2550): 611-619 

ประคอง กรรณสูตร  (2538)  สถิติเพ่ือการวิจัยทางพฤติกรรมศาสตร์ (ฉบับปรับปรุงแก้ไข)   
กรุงเทพมหานคร:  จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

ม่ิงขวญั วมิลสันติโรจน์  (2549)  "ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่  "การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต  สาขาบริหารธุรกิจ  บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเชียงใหม ่

วเิชียร วงศณิ์ชชากุล  (2547)  การบริหารการส่งเสริมการตลาด  พิมพค์ร้ังท่ี 2  กรุงเทพมหานคร:  
มหาวทิยาลยักรุงเทพ 

วรีะยา ลกัขณาวฏั  (2552)  "ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสีใน 
อ าเภอเมืองเชียงใหม่"  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   
สาขาบริหารธุรกิจ  บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์  (2543)  เรียนลัด SPSS for Windows  กรุงเทพมหานคร:   
มหาวทิยาลยัหอการคา้ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2547)  กลยทุธ์การตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา  พิมพค์ร้ังท่ี 5  
กรุงเทพมหานคร:  ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  (2540)  การวิจัยการตลาด  กรุงเทพมหานคร:  บริษทั ดวงกมลสมยั 
จ ากดั 

________.  (2546)  การบริหารการตลาดยคุใหม่  กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพธ์รรมสารจ ากดั 
________.  (2547)  ศัพท์การบริหารธุรกิจ  กรุงเทพมหานคร:  เพชรจรัสแสงแห่งโลกธุรกิจ 
ศุภนารี สุธารส  (2552)  "ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ

นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดัเชียงใหม่"  การศึกษา
คน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาบริหารธุรกิจ  บณัฑิตวทิยาลยั  
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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รามค าแหง 

สมพงษ ์ศรีรุ่งเรืองชยั  (2552)  "ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมส้น ร้าน PINERY FURNITURE เดอะมอลล์ สาขาบางกะปิ"  วทิยานิพนธ์ปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาบริหารธุรกิจ แขนงวชิาการจดัการทัว่ไป   
มหาวทิยาลยัราชภฏัธนบุรี 

เสรี วงษม์ณฑา  (2548)  พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร:  A.N. การพิมพ ์
อารีย ์อุดมศิริธ ารง  (2547)  "ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องชาวต่างประเทศใน

จงัหวดัเชียงใหม่"  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาศิลปศาสตรมหาบณัฑิต   
สาขาเศรษฐศาสตร์การเมือง บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง “พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ของผู้บริโภคในจังหวดัล าปาง” 
 
 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วนดังนี้ 
 ส่วนที ่1  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนที ่2  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง  
 ส่วนที ่3  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัล าปาง 

ส่วนที ่4  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
 
 การวจิยัน้ีเป็นการรวบรวมขอ้มูลเพื่อเขียนเป็นการศึกษาคน้ควา้อิสระ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ
การศึกษาในหลกัสูตร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาวิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัสุโขทยั 
ธรรมาธิราช การแสดงความคิดเห็นในแบบสอบถามน้ีถือเป็นเร่ืองส่วนบุคคลและเป็นความลบั ซ่ึง
ผูว้จิยัจะไม่เผยแพร่ขอ้มูลความคิดเห็นของท่านเป็นรายบุคคล แต่จะท าการวิเคราะห์และน าเสนอผล
การวเิคราะห์เป็นภาพรวมและเพื่อใหส้ามารถท าการวิเคราะห์ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและสมบูรณ์ ขอความ
อนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามครบทุกส่วนและทุกขอ้ 
 
       ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 
            นางสาวสุดชีว ีมณีวรรณ 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ค าช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่าง (  ) หน้าค าตอบทีต่รงกบัข้อมูลทีเ่ป็นจริง 
 

1. เพศ 
 ชาย  หญิง 
 

2. อาย ุ
 20 – 30 ปี                         31 – 40 ปี  41-50ปี        51 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดบัการศึกษา 
 ต  ่ากวา่ ม6 หรือ ปวช.  ม.6 หรือ ปวช.  ปวส. หรืออนุปริญญา 
 ปริญญาตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
4. สถานภาพสมรส 
โสด  สมรส จ านวนบุตร____ คน        หยา่ 
 แยกกนัอยู ่         หมา้ย 
 
5. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 1-2 คน  3-4 คน  5-6 คน 
 7-8 คน  9 คน ข้ึนไป 
 
6.  รายไดต่้อเดือน 
 ต  ่ากวา่ 10,000 บาท         10,001 – 30,000 บาท    
 30,001 – 50,000 บาท  50,001บาทข้ึนไป 
 
7.  อาชีพ 
 นกัเรียน/ นกัศึกษา  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  
 ธุรกิจส่วนตวั   พนกังานบริษทัเอกชน  
 รับจา้งทัว่ไป   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............................................................. 
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ส่วนที ่2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ ของผู้บริโภคในจังหวดัล าปาง 
 
1. ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ท่านเลือกซ้ือจากแหล่งใด 
 ซ้ือโดยตรงจากผูผ้ลิต อาทิ โรงงานเฟอร์นิเจอร์  ซ้ือจากร้านเฟอร์นิเจอร์ในศูนยก์ารคา้ 
 ซ้ือในงานเฟอร์นิเจอร์แฟร์  ซ้ือจากผูข้ายอิสระในตลาดนดั 
 ซ้ือจากโชวรู์มจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ในแหล่งชุมชน  ซ้ือจากแคตตาล๊อกสินคา้ 
 
2. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้
 มีความทนทาน    ราคาถูกกวา่เฟอร์นิเจอร์กลุ่มอ่ืน 
 การออกแบบสวยงาม  ดูเป็นธรรมชาติ 
 มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหเ้ลือก  ความชอบส่วนบุคคล 
 
3. โอกาสใดท่ีท่านเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้
 เพื่อตกแต่งบา้น    ตอ้งการซ้ือเพื่อทดแทนของเดิม 
 ซ้ือเพิ่มเติมจากของเดิมท่ีมีอยู ่  เม่ือมีโอกาสซ้ือ (ตามงบประมาณ) 
 ซ้ือตามความจ าเป็นท่ีตอ้งใช ้  ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั 
 
4. ท่านมกัซ้ือเฟอร์นิเจอร์ราคาก่ีบาทต่อช้ิน 
 ไม่เกิน 1,000 บาท   1,001-5,000 บาท 
 5,001-10,000 บาท   10,001-15,000 บาท\ 
 15,001-20,000 บาท  20,001 บาทข้ึนไป 
 
5. ท่านนิยมซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้ผลิตจากไมช้นิดใด 
 ไมส้ัก    ไมย้างพารา  ไมส้น   ไมโ้อค๊ 
 ไมเ้น้ือแขง็ชนิดใดก็ได ้  ไมช้นิดใดก็ไดท่ี้มีลายสวยงาม (รวมถึงไมส้ังเคราะห์) 
 
6. ท่านมกัซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมช้นิดใด 
 ชุดโตะ๊ เกา้อ้ี ส าหรับรับประทานอาหาร  เตียง   ชุดรับแขก 
 ตู/้ ชั้นวางของในห้องครัว   ชุดโตะ๊ เกา้อ้ีท างาน   ตูโ้ชว/์ ชั้นโชว ์
 เฟอร์นิเจอร์ Out Door/ ชุดโตะ๊สนาม  ชุดโตะ๊ เกา้อ้ีส าหรับเด็ก  ตูเ้ส้ือผา้ 
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7. หอ้งใดท่ีท่านนิยมซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมไ้วใ้ชง้าน 
 หอ้งอาหาร     หอ้งนอน   หอ้งครัว 
 หอ้งรับแขก     หอ้งเด็ก   Out Door 
 
8. ส่วนใหญ่ท่านนิยมช าระเงินดว้ยวธีิใด 
 ช าระดว้ยเงินสด    ช าระดว้ยบตัรเครดิต/ ผอ่นช าระ  ช าระทั้ง 2 วธีิ 
 
ส่วนที ่3  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ของผู้บริโภคในจังหวดัล าปาง 
 

ค าช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัสภาพของความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
              ระดบัความคิดเห็น   5 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 ระดบัความคิดเห็น   4 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
 ระดบัความคิดเห็น   3 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 

ระดบัความคิดเห็น   2 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
ระดบัความคิดเห็น   1 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจท่ีสุด 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอ้ย  นอ้ยท่ีสุด 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 
1. ยีห่อ้ของผูผ้ลิต      
2. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์      
3. ผลิตภณัฑแ์ลดูมีความแขง็แรงทนทาน      
4. ผลิตภณัฑมี์สีสนัสวยงาม แลดูทนัสมยั      
5. ผลิตภณัฑมี์มีรูปแบบหลากหลายใหเ้ลือก      
6. ประโยชน์ใชส้อยมีมาก      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอ้ย  นอ้ยท่ีสุด 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ปัจจยัด้านราคา 
7. มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ      
8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน      
9. ราคาขายเท่ากนัในทุกแหล่งจ าหน่าย      
10. สามารถต่อรองราคาได ้      
11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์      
12. สามารถผ่อนช าระ หรือซ้ือด้วยบัตร

เครดิต 
     

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 
13. สถานท่ีจ าหน่ายอยู่ ใกล้บ้านหรือ ท่ี

ท างาน 
     

14. สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวก      
15. สถานท่ีจ าหน่ายมีหลายยี่ห้อสินค้าใน

แหล่งหรือพ้ืนท่ีใกลเ้คียงกนั 
     

16. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสวยงาม เป็น
ระเบียบ 

     

17. สามารถสัง่ซ้ือไดท้างโทรศพัท ์      
18. เวลาเปิด-ปิดสถานท่ีจ าหน่าย      
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
19. มีการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์

อยา่งต่อเน่ือง 
     

20. การออกงานแสดงสินคา้และนิทรรศการ      
21. พนกังานมีการบริการท่ีดี      
22. มี website ของกิจการและ/ หรือร้านคา้      
23. มีบัตรสมาชิกเพ่ือรับส่วนลดและ/ หรือ

บริการพิเศษ 
     

24. มีบริการหลงัการขาย      
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ส่วนที ่4  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

                 
 
 

     ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
           นางสาวสุดชีว ีมณีวรรณ 
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ประวตัิการศึกษา วทิยาศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ พ.ศ. 2542 
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ต าแหน่ง หุน้ส่วนผูจ้ดัการ 
 


