
 
 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคใน 

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Factors Influencing Consumer Purchasing Decisions of Multifunction Furniture in 

Bangkok and Vicinity 

 
เบญริสา  เยาสังข 

 

บทคัดยอ 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด  (7 P’s) ท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) ศึกษาพฤติกรรมการ

เลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 3) ศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวน

บุคคลกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ ผูท่ีเคยซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 คนรวบรวมขอมูลดวยวิธีการเลือกตามสะดวก ดวยแบบสอบถามท่ี

ผูวิจัยพัฒนาขึ้นเอง ตามทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค รวมท้ังงานวิจันท่ีเกี่ยวของ นํา

ขอมูลมาวิเคราะหขอมูลสถิติความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ Chi - Square (𝑥𝑥2) 

 ผลการศึกษา พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 35 – 44 ป สถานภาพสมรส มี

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 5 คน เปนพนักงานบริษัทเอกชนมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท มีรูปแบบท่ี

อยูอาศัยเปนบานเดี่ยว ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยรวมในระดับ มากท่ีสุด เมื่อพิจารณาคาเฉล่ีย

โดยจําแนกปจจัยสวนประสมทางการตลาดในแตละดาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) มีคาเฉล่ียสูงสุด กลุมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีท่ีสุด ในสวนของการรับประกันสินคา อันดับ

รองลงมาคือ ดานกระบวนการ ( Process) ในสวนของมีการอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place) มีทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการเดินทาง ดานบุคลากร (People) พนักงานมีความรูในผลิตภัณฑเปนอยางดี 

ดานราคาสินคา (Price) ราคามีความเหมาะสมกับคุณประโยชนใชสอย ดานผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑมีประโยชนใช

สอยหลากหลาย และดานลักษณะทางกายภาพ ( Physical Evidence) มีรูปแบบในการจัดโซนสินคามีความเปนระเบียบ 

สะอาด ไมซับซอน 

 

คําสําคัญ : ปจจัยสวนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการเลือกซื้อ, เครื่องเรือนอเนกประสงค 

 

 

 

 

 



 
 

ABSTRACT 

The purpose of this research were:  to study the importance of marketing mix factors (7 P's), consumer 

behavior of multi-function furniture in Bangkok and Vicinity.  Questionnaire was used as a tool to collect data 

from 400 consumer in Bangkok and Vicinity.  All collected data were statistically analyzed by for frequency, 

percentage, mean, standard deviation and Chi - Square (𝑥𝑥2). 

 The results showed that most consumer female is in the age range 35 - 44 years old marital status: 

There are 3 to 5 family members. Monthly income is 30,001 - 45,000 baht. The marketing mix in each aspect 

was classified as marketing mix in marketing promotion. Has the highest average Respondents are very 

important. The best part of the warranty.  The next rank is Process The delivery of goods. Distribution channel 

the location is convenient to travel, personnel, knowledgeable staff in the product as well.  Products are versatile. 

And the physical aspect. There is a pattern in the product zone is organized orderly clean. 

 

Keywords: Marketing Mix, Consumer Behavior, Multifunction furniture 

 

บทนํา 

  เ ครื่องเรือนอเนกประสงคมีจุดเริ่มตนมาจากแนวคิดท่ีตองการออกแบบเครื่องเรือนใหตรงตามความ

ตองการท่ีมีอยูมากมายและแตกตางกันออกไปของผูบริโภค โดยมีคุณสมบัติท่ีโดดเดนคือใชพ้ืนท่ีจัดวางนอยกวาเครื่องเรือน

ปกติท่ัวไปแตสามารถใชประโยชนไดมากกวาเดิมหลายอยางจึงเปนท่ีสนใจของผูบริโภคท่ีตองการเครื่องเรือนสารพัด

ประโยชนเพราะในปจจุบันรูปแบบการตกแตงบานใหมีความปลอดโปรงและมีเครื่องเรือนนอยชิ้นกําลังเปนท่ีนิยมผูคนจึงหัน

ไปซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคมาใชในบานกันมากขึ้นท้ังยังสอดคลองกับความตองการของผูคนท่ีอาศัยอยูในเขตเมืองใน

ปจจุบันโดยเฉพาะกลุมคนวัยทํางานยุคใหมท่ีมีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีเรงรีบและกิจกรรมตางๆในแตละวันตองผูกอยูกับ

เวลาคนกลุมนี้จึงใหความสําคัญกับการเลือกท่ีอยูอาศัยท่ีเดินทางไดสะดวกและมีส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีสามารถตอบสนอง

รูปแบบการดําเนินชีวิตไดอาทิสระวายน้ําหรือหองออกกําลังกายคอนโดมิเนียม จึงเปนทางเลือกท่ีตอบสนองรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตของคนกลุมนี้ไดและดวยขนาดของหองพักในคอนโดมิเนียมท่ีมีพ้ืนท่ีจํากัดเครื่องเรือนอเนกประสงคจึงเปน

ทางออกท่ีตอบโจทยดานการใชงานท่ีครบครันและในดานความประหยัดของพ้ืนท่ีจัดวาง 

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ (7Ps) เปนสวนประกอบสําคัญของกลยุทธการตลาด 7 

ประการอันไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ปจจัยดานบุคลากร (People) ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) และปจจัยดานกระบวนการ (Process) ท่ีทุกธุรกิจตองใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของตลาด

เปาหมาย 

  สะทอนใหเห็นถึงผูคนลดความสําคัญของการเปนเจาของบานสักหลังลงเพ่ือตอบสนองรูปแบบการดําเนิน

ชีวิตในเมืองสงผลใหการเลือกเครื่องเรือนท่ีมีขนาดยอมลงใชประโยชนไดหลายอยางและราคาเปนมิตรมีแนวโนมเพ่ิมมากขึ้น

เรื่อยๆ (Forbes, 2016) ดังนั้นส่ิงท่ีควรนํามาพิจารณาควบคูกันไปก็คือ  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดซึ่งไดแก ดาน



 
 

ผลิตภัณฑดาน ราคาดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุ คคลากร ดาน กระบวนการ  และดาน

ลักษณะทางกายภาพ 

  เนื่องจากปจจัยเหลานี้ลวนมีความเชื่อมโยงและสงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคการพัฒนาปรับปรุง

กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดใหทันตอยุคสมัยและความตองการท่ีเปล่ียนแปลงไปจึงเปนส่ิงท่ีธุรกิจควรให

ความสําคัญ (ศิริวรรณเสรีรัตน, ปริญลักษิตานนทและศุภรเสรีรัตน,2541) 

  ดังนั้น สวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) เปนองคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงานทาง

การตลาด กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความเหมาะสม เพ่ือวางกลยุทธทางการตลาด (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน และคณะ, 2541) ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion) ปจจัยดานบุคลากร (People) ปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) และปจจัยดานกระบวนการ (Process)  

 ดังนั้น เพ่ือใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคเครื่องเรือนอเนกประสงคใหมากท่ีสุด จึงเปนเรื่องท่ีนาสนใจท่ี

จะศึกษาวา องคประกอบหรือปจจัยใดในสวนประสมทางการตลาดท่ีผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให

ความสําคัญ และปจจัยชวยเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค เพ่ือนํามาศึกษาสรุปเปนแนวทางในการ

ปรับปรุงและวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

  1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

  2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

  3. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ( 7 P’s) ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  จาก การทบทวนทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีผลตอการเลือกซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูวิจัยสามารถ

แสดงกรอบแนวคิดการวิจัยไดดังนี้ 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

สมมุติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยสวนบุคคล ท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกตางกัน 

2. ปจจัยสวนประสมท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกตางกัน 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย  

- ดานการสงเสริมการตลาด 

- ดานบุคคลากร 

- ดานลักษณะทางกายภาพ 

- ดานกระบวนการ 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพ 

- อาชีพ 

- รายไดเฉล่ียตอเดือน 

- จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

- รูปแบบท่ีอยูอาศัย 

พฤติกรรมการเลือกซื้อ 

- วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ 

   - บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อ/ 

ตัดสินใจซื้อ 

   - ชวงวัน/เวลาในการซื้อ 

   - สถานท่ีเลือกซื้อ 

   - รูปแบบการชําระเงิน 

   - คาใชจายโดยเฉล่ียในการซื้อ 

   - การรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ 

     เครื่องเรือนอเนกประสงค 

 



 
 

ขอบเขตการวิจัย  

  1. ดานประชากร ไดแก ผูบริโภคท่ีเคยซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 2. ดานตัวแปร แบงได 3 สวนไดแก 

   2.1 ตัวแปรอิสระ  (Independent variable) ไดแก ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบไปดวย  

เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน รูปแบบท่ีอยูอาศัย  

   2.2 ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแก ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา  (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) ปจจัยดานบุคคลากร (People) ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) ปจจัยดาน

กระบวนการ (Process) 

   2.3 ตัวแปรตาม (Dependent variable) คือ พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องอเนกประสงคของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

  3. ดานเนื้อหา ผูวิจัยมุงศึกษาปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอพฤติกรรม

การเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยทบทวนวรรณกรรมท่ี

เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

  4. ดานพ้ืนท่ีและเวลา การดําเนินการวิจัยนี้ ไดเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคท่ีเคยซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงคในเขตเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตั้งแตเดือนมกราคม ถึงเดือนมีนาคม 2560 

 

การดําเนินกาวิจัย 

  การดําเนินการวิจัยนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research) มีรายละเอียดในการดําเนินการ

วิจัยดังนี้ 

  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  ประชากรท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคใน เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

  กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผูบริโภคท่ีเปนผูท่ีซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค ใน เขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จํานวน 400 คน ซึ่งจํานวนประชากรท้ังหมดมีขนาดใหญมาก ทําใหไมสามารถทราบ

จํานวนประชากรท่ีแนนอนได จึงไดกําหนดกลุมตัวอยางของการศึกษานี้ตามแบบกรณีท่ีไมทราบประชากร ใชวิธีการเลือก

กลุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก ( Convenience Sampling) จากผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตั้งแต

เดือนมกราคม ถึงเดือนมีนาคา 2560 

  เคร่ืองมือในการวิจัย 

   งานวิจัยนี้ไดศึกษา เรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชเครื่องมือแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บขอมูล ซึ่งเปน

ขอมูลการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งไดสรางขึ้นจากการทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของโดยแบงออกเปน  

3 สวน ดังนี้ 

    สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เชน เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว อาชีพ รายได 

รูปแบบท่ีอยูอาศัย เปนตน ซึ่งจะเปนแบบสอบถามในดานปจจัยดานประชากรศาสตร     

   สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยาง เชน เคยซื้อ

เครื่องเรือนอเนกประสงคประเภทใด วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อ/ตัดสินใจซื้อชวงวัน/เวลา



 
 

ในการซื้อสถานท่ีเลือกซื้อรูปแบบการชําระเงิน คาใชจายโดยเฉล่ียในการซื้อตอครั้ง และการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่อง

เรือนอเนกประสงค เปนตน  

   สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงคของผูบริโภค โดยแบบสอบถามจะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา ( Rating Scale) ตามวิธีของลิเคิรทสเกล 

(Likert Scale) ซึ่งไดกําหนดเกณฑการประเมินคาน้ําหนักออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 

 ระดับคะแนน ระดับความเห็น  

 5 เห็นดวยมากท่ีสุด  

 4 เห็นดวยมาก  

 3 เห็นดวยปานกลาง  

 2 เห็นดวยนอย  

 1 เห็นดวยนอยท่ีสุด  

 เกณฑการประเมิน จะใชวิธีการแบงชวงการแปลผลตามหลักการของการแบงอันตรภาคชั้น โดยอาศัยสูตร

การคํานวณชวงกวางของชั้น ดังนี้ (วิเชียร เกตุสิงห 2541: 8-11) 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ําสุดจํานวนช้ัน

 

  = 
5−1

2
 

  = 2 

 สามารถแปรผลของคะแนนท่ีไดจากความคิดเห็นตามแตละระดับชั้น ดังนี้  

 ระดับคะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 

 ระดับคะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง ระดับความสําคญัมาก 

 ระดับคะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 

 ระดับคะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย 

   ระดับคะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

 

การวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหขอมูลของการวิจัยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถแบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

   .1 การจัดทําขอมูล 

  1.1 เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามจํานวนท่ีตองการแลว จากนั้นผูวิจัยจะตรวจสอบความถูกตอง และ

ความสมบูรณของแบบสอบถาม 

     1.2 นําแบบสอบถามมาทําการลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือ

เตรียมประมวลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 

  1.3 ประมวลผลและวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 

   .2. การวิเคราะหขอมูล 



 
 

  2.1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามในสวนท่ี 1 คือ เพศ อายุ 

สถานภาพครอบครัวในปจจุบัน จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพหลัก รายไดเฉล่ียตอเดือน รูปแบบท่ีอยูอาศัยในปจจุบัน

ของทานท่ีทานพักอาศัยเปนประจํา โดยการหาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

  .2.2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในสวนท่ี 2 โดยการหาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

  2.3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในสวนท่ี 3 โดยการหาคาเฉล่ีย (Mean) และคา

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

  2..4 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 กลุม ใชสถิติวิเคราะหแบบ Chi-square (𝑥𝑥2) และทํา

การทดสอบเพ่ิมเติม เมื่อคา Chi-square (𝑥𝑥2) มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญ โดยการทดสอบขนาดความสัมพันธดวยสถิติ

เชิงอนุมาน (Inferential statistics) 

 

สรุปผลการวิจัย 

 ลักษณะทางประชากรศาสตร  

  สรุปผลจากศึกษาวิจัยของปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.2 และเพศชาย 

จํานวน 127 คน คิดเปน รอยละ 31.8 อยูในชวงอายุ 35 – 44 ป จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8 และชวงอายุ 25 – 34 

ป จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.2 อายุ 45 – 54 ป จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5 อายุ 55 – 64 ป จํานวน 50 คน 

คิดเปนรอยละ 12.5 และชวงอายุ 65 ปขึ้นไป จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 มีสถานภาพสมรส จํานวน 263 คน คิดเปน

รอยละ 65.8 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 และสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 
กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3– 5 คน คือ จํานวน 202 คน คิดเปนรอย

ละ 50.5 รองลงมาคือ มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คนขึ้นไป จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 และมีจํานวนสมาชิก 

1– 2 คนจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.0 

รองลงมาคือ เปนเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 

61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 และเปนแมบาน/พอบาน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 

45,000 บาท จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.8 รองลงมาคือมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 114 

คน คิดเปนรอยละ 28.5 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 45,001 – 60,000 บาทจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 มีรายไดเฉล่ียตอ

เดือนนอยกวา 15,000 บาทจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน มากกวา 75,000 บาทจํานวน 26 คน 

คิดเปนรอยละ 6.5 และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 60,001 – 75,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 มีรูปแบบท่ีอยู

อาศัยเปนบานเดี่ยวจํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.0 รองลงมาคือ ทาวนเฮาส จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ  20.2 

คอนโดมิเนียมจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 อาคารพาณิชย จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 และบานแฝด จํานวน 

33 คน คิดเปนรอยละ 8.2 

 

 

 



 
 

  ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

  ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา เครื่องเรือนเอนกประสงคท่ีกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยเลือกซื้อ 

คือ เตียงนอน จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.2 รองลงมาคือ โซฟา จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.2 ชั้นวางของ 

จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 และโตะ – เกาอี้ จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 วัตถุประสงคในการซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงคของกลุมตัวอยาง คือ เครื่องเรือนตัวเกาชํารุด จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 42.0 มีจํานวนสมาชิกในบาน

เพ่ิมขึ้น จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.0 ซื้อท่ีอยูอาศัยใหม เทากับ ชวงลดราคา จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.2 

และชวงเทศกาลหรืองานจัดแสดงสินคา จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงคของกลุมตัวอยาง คือ ครอบครัว จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.8 รองลงมา คือ ตนเอง จํานวน 131 คน 

คิดเปนรอยละ 32.8 พนักงานขายจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 เพ่ือนสนิท/เพ่ือนท่ีทํางาน จํานวน 41 คน คิดเปนรอย

ละ 10.2 แฟน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 และญาติ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ชวงเวลาท่ีกลุมตัวอยางสวน

ใหญเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค คือ ชวงเวลาวันเสาร – วันอาทิตย จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.5 ชวงเวลาไม

แนนอน จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 ชวงเวลาวันจันทร – วันศุกร จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 และวันหยุด

นักขัตฤกษ จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 สถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค คือ 

หางสรรพสินคา จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 ศูนยจัดแสดงสินคาจํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ  23.5 รานขาย

เครื่องเรือนท่ัวไปจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 และรานคาอินเตอรเน็ตออนไลน จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 

วิธีการชําระเงินในการซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ ชําระผานบัตรเครดิต จํานวน 284 คน คิด

เปนรอยละ 71.0 ชําระเงินสดผานหนารานจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 และชําระผาน Mobile Banking จํานวน  

12 คน คิดเปนรอยละ  3.0 พบวา คาใชจายโดยเฉล่ียในการซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ 

10,001 – 20,000 บาท จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ  41.2 ต่ํากวา 10,000 บาทจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ  22.0 

คาใชจายโดยเฉล่ีย มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ  19.2 และคาใชจายโดยเฉล่ีย 20,001 – 

30,000 บาทจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 การรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องเรือนอเนกประสงคจากส่ือ

ของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ ส่ือทางอินเตอรเน็ต จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ  48.5 รับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑเครื่องเรือนอเนกประสงคจากส่ือส่ิงพิมพ (นิตยสาร , แคตตาล็อก) จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.2 รับขอมูล

ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องเรือนอเนกประสงคจากส่ือทางโทรทัศนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ  16.5 และรับขอมูล

ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องเรือนอเนกประสงคจากส่ือโฆษณาสาธารณะ (รถไฟฟา ,ทองถนน) จํานวน 31 คน คิดเปน

รอยละ 7.8 

  การศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเคร่ืองเรือน

อเนกประสงค 

  กลุมตัวอยางมีความเห็น วา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงคในภาพรวมรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด ( X=4.29) เมื่อพิจารณาคาเฉล่ียในแตละดาน พบวา ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ( Promotion) มีคาเฉล่ียสูงสุด ( X=4.46) อันดับรองลงมาคือดานกระบวนกา ร 

(Process) (X=4.45) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place) (X=4.35) ดานบุคลากร ( People) (X=4.28) ดานราคาสินคา 

(Price)(X=4.24)ดานผลิตภัณฑ (Product) (X=4.12)และดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)(X=4.11) 
 

 



 
 

 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนรายดาน ดังน้ี  

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา มีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยาง 

โดยรวมอยูในระดับมากมีคาเฉล่ียเทากับ 4.12 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ดังตอไปนี้ ระดับมากท่ีสุด ไดแก ผลิตภัณฑมีประโยชนใชสอยหลากหลาย มีคาเฉล่ียสูงสุด (X=4.56) อันดับรองลงมาคือ

ผลิตภัณฑมีการใชวัสดุท่ีมีคุณภาพตรงกับความตองการ (X=4.20) ผลิตภัณฑมีความทันสมัย (X=4.10) และผลิตภัณฑมี

รูปลักษณท่ีแตกตางจากเครื่องเรือนปกติท่ัวไป (X=3.62) ตามลําดับ 

ปจจัยดานราคา พบวามีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยาง โดยรวม

อยูในระดับมากท่ีสุดมีคาเฉล่ียเทากับ 4.24 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ ดังตอไปนี้ 

ระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคามีความเหมาะสมกับคุณประโยชนใชสอย มีคาเฉล่ียสูงสุด ( X=4.73) อันดับรองลงมาคือราคามี

ความเหมาะสมกับคุณภาพ ( X=4.52) มีปายแสดงราคาท่ีชัดเจน ( X=4.40) มีระดับราคาใหเลือกหลากหลายตามคุณภาพ

ของวัสดุ (X=4.28) และราคามีความแนนอนไมเปล่ียนแปลงในระยะเวลาอันส้ัน (X=3.30) ตามลําดับ 

  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา มีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของ

กลุมตัวอยาง โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุดมีคาเฉล่ียเทากับ 4.35 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรม

การเลือกซื้อ ดังตอไปนี้ ระดับมากท่ีสุด ไดแก ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการเดินทาง มีคาเฉล่ียสูงสุด ( X=4.57) อันดับรองลงมา

คือมีบริการจัดสงฟรีเมื่อซื้อสินคาตามยอดจําหนายท่ีกําหนด ( X=4.42) และสามารถส่ังซื้อสินคาทางชองทางออนไลนได 

(X=4.05) ตามลําดับ 

  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวามีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุม

ตัวอยาง โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุดมีคาเฉล่ียเทากับ 4.46 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการ

เลือกซื้อ ดังตอไปนี้ ระดับมากท่ีสุด ไดแก มีการรับประกันสินคา มีคาเฉล่ียสูงสุด (X=4.88) อันดับรองลงมาคือมีการบริการ

หลังการขาย (X=4.51) มีบริการผอนชําระดอกเบ้ียขั้นต่ํา (X=4.39) และมีการมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาท่ีกลับมาซื้อสินคา

ซ้ํา (X=4.07) ตามลําดับ ดังตารางที่แสดงใหเห็นดานลางนี้ 

 

ดานการสงเสริมการตลาด X S.D. 
ระดับวามสําคัญ 

1. มีการรับประกันสินคา 4.88 0.338 มากท่ีสุด 

2. มีการบริการหลังการขาย 4.51 0.584 มากท่ีสุด 

3. มีบริการผอนชําระดอกเบ้ียขั้นต่ํา 4.39 0.684 มากท่ีสุด 

4. มีการมอบสิทธิพิเศษสาหรับลูกคาท่ีกลับมา 

ซื้อสินคาซ้ํา 

4.07 0.946 มาก 

คาเฉลี่ยรวม 4.46 0.405 มากท่ีสุด 

 
 
 
 
 



 
 

  ปจจัยดานบุคลากร  พบวา มีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยาง 

โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุดมีคาเฉล่ียเทากับ 4.28 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ดังตอไปนี้ ระดับมากท่ีสุด ไดแก พนักงานมีความรูในผลิตภัณฑเปนอยางดี มีคาเฉล่ียสูงสุด ( X=4.57) อันดับรองลงมาคือ

พนักงานพูดจาสุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดีมีใจรักบริการ ( X=4.54) พนักงานเพียงพอกับการใหบริการ ( X=4.06) และ

พนักงานสามารถแกไขปญหาใหลูกคาไดอยางเหมาะสม รวดเร็ว (X=3.96) ตามลําดับ 

  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ พบวามีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุม

ตัวอยาง โดยรวมอยูในระดับมากมีคาเฉล่ียเทากับ 4.11 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ดังตอไปนี้ ระดับมากท่ีสุด ไดแก รูปแบบในการจัดโซนสินคามีความเปนระเบียบ สะอาด ไมซับซอน มีคาเฉล่ียสูงสุด 

(X=4.44) อันดับรองลงมาคือมีพ้ืนท่ีสําหรับจอดรถอยางเพียงพอ (X=4.41) มีสัญลักษณบอกทิศทางอยางชัดเจน (X=4.18) 

และมีส่ิงอํานวยความสะดวกอยางเพียงพอ เชน รานกาแฟ รานอาหารและเครื่องดื่ม และหองน้ํา (X=3.40) ตามลําดับ 
  ปจจัยดานกระบวนการ  พบวา มีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของกลุมตัวอยาง 

โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุดมีคาเฉล่ียเทากับ 4.45 ในสวนท่ีเปนประเด็นยอยท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ดังตอไปนี้ ระดับมากท่ีสุด ไดแก มีการอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา ( X=4.76) อันดับรองลงมาคือมีบริการติดตั้ง 

และประกอบสินคา ( X=4.63) มีชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย สะดวก มีความถูกตอง ( X=4.37) และมีเอกสารแนะนํา

เกี่ยวกับสินคา (X=4.02) ตามลําดับ 

 

การอภิปรายผล 
  ผลการศึกษากลุมตัวอยางซึ่งผูบริโภคท่ีซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค ในชวงเวลาระหวางเดือนมกราคมจนถึงเดือน

มีนาคม พ.ศ. 2561 จํานวน 400 คน เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ( Questionnaire) พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 35 – 44 ป สถานภาพสมรส มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 5 คน มีอาชีพหลักเปน

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท รูปแบบท่ีอยูอาศัยเปนบานเดี่ยว พฤติกรรมการเลือก

ซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา เครื่องเรือนเอนกประสงคท่ีกลุม

ตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยเลือกซื้อ คือ เตียงนอน วัตถุประสงคในการซื้อเครื่องเรือนอเนก คือ เครื่องเรือนตัว

เกาชํารุด บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ คือ คนในครอบครัว ชวงเวลาท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญใชในการไปเลือกซื้อ

เครื่องเรือนอเนกประสงค คือ ชวงเวลาวันเสาร – วันอาทิตย สถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อเครื่องเรือน

อเนกประสงค คือ หางสรรพสินคา วิธีการชําระเงินในการซื้อ คือ ชําระผานบัตรเครดิต และคาใชจายโดยเฉล่ียในการซื้อ คือ 

10,001 – 20,000 บาท ในการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องเรือนอเนกประสงค พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ 

รับขอมูลขาวสารจากส่ืออินเตอรเน็ต ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ ชญาดา สมศักด์ิ (2559) ท่ีไดมีการศึกษาเรื่อง ปจจัย

สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคายี่หออีเกียของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีลักษณะท่ีอยูอาศัยจะเปนบานเดี่ยว คิดเปน 47.87%และสอดคลองกับ

นมัสการ มรรคสุนทร ( 2558) ท่ีไดทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 62.3 มีอายุ

ระหวาง 31 – 40 ป คิดเปนรอยละ 47.5 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 55.0 อาศัยอยูบานเดี่ยว คิดเปน

รอยละ 38.3 
 



 
 

  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

  ผลการศึกษาในครั้งนี้พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรและระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ทุกดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ จึงอนุมานไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญหรือมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจผูบริโภคในการซื้อสินคาและบริการ โดยเฉพาะดานการสงเสริมการตลาด  ท่ีมีการรับประกันสินคา 

การบริการหลังการขาย การผอนชําระ เชนเดียวกับ การอํานวยความสะดวกในการจัดสง ประกอบและติดตั้งสินคาและ

ความสะดวกในการชําระคาสินคาและบริการ นอกจากนี้ การบริการและมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงานก็เปนอีกปจจัยท่ี

สําคัญในการท่ีจะทําใหผูบริโภคซื้อสินคาบริการ ซึ่งเมื่อพิจารณาผลการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาดดานกระบวนการ เปนปจจัยท่ีกลุมตัวอยางใหความเห็นวามีความสําคัญในอันดับตนๆปจจัยเหลานี้จะเปน

ตัวกระตุนการตัดสินใจจากท่ีผูบริโภคนั้นมีปจจัยสวนบุคคลเปนพ้ืนฐาน การท่ีผูประกอบการใหขอเสนอเพ่ิมเติม และบริการ

อื่นๆ ในลักษณะ เชน การรับประกันสินคา สิทธิประโยชนการใหบริการหลังการขาย หรือบริการผอนชําระพรอมเง่ือนไข 

พิเศษใดๆ เปนส่ิงจูงใจ ( Motives) ท่ีผลักดัน และชี้นําผูบริโภคใหบรรลุถึงความตองการตามสภาวะท่ีปรารถนา เมื่อมีการ

นําเสนอเง่ือนไขพิเศษอื่นๆ ยอมเกิดแรงขับดันจากการจูงใจใหกอปฏิกิริยาเพ่ือตอบสนอง และความตองการของผูบริโภคก็

ยิ่งจะมีมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ อมรรัตน ทับทิมศรี (2558)  ท่ีไดมีการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีผลตอพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรประเภทเหล็กดัดของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวน

ใหญเห็นดวยทางปจจัยสวนประสมทาการตลาดโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ในดานราคาจะมีผลตอการซื้อเฟอรนิเจอร

ประเภทเหล็กดัด 

 ขอเสนอแนะในการนําไปใช 

การวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงคของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใชดังตอไปนี้  

1. ผลการวิจัยในครั้งนี้ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ( Promotion) มี

ความสําคัญในระดับ มากท่ีสุด เมื่อพิจารณารายขอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ซึ่ง

ประกอบดวย การสงเสริมการตลาดโดยมีการรับประกันสินคา มีการบริการหลังการขาย มีบริการผอนชําระดอกเบ้ียขั้นต่ํา

ดังนั้น การเสนอเง่ือนไขและบริการดังท่ีกลาวมามีอิทธิพล จึงเปนส่ิงท่ีจูงใจทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ ( Process) คือ ปจจัยท่ีกลุมตัวอยางใหความสําในระดับ

รองลงมา ผูประกอบการจึงควรพิจารณาเกี่ยวกับชองทางการชําระเงินท่ีใหผูบริโภคหรือ ลูกคามีทางเลือกท่ีหลากหลาย เชน 

สามารถผอนชําระไดดวยบัตรเครดิต รวมท้ังการบริการติดตั้งและประกอบสินคา 

3. ผลการวิจัยเกี่ยวกับวัตถุประสงคในการซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค พบวา กลุมตัวอยางมีความตองการซื้อเมื่อ 

เครื่องเรือนตัวเกาชํารุด และเมื่อพิจารณาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ( Product) จึงอนุมานไดวา ความตองการในการซื้อจะมีขึ้นเมื่อเครื่องเรือนตัวเกาชํารุด แตในขณะเดียวกัน 

ผลิตภัณฑใหมท่ีมีรูปลักษณท่ีแตกตาง หรือการนําเสนอวัสดุท่ีมีคุณภาพ มีประโยชนใชสอยหลากหลาย และมีความทันสมัย 

ก็อาจทําใหเกิดความตองการซื้อไดเชนเดียวกัน 

 

 

 



 
 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือใหไดขอมูลในเชิงลึกเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้อ 

และปจจัยอื่นๆ ท่ีมีอิทธิพล การศึกษาในครั้งตอไปจึงควรมีการสัมภาษณกลุมตัวอยางรวมดวย 
 2. เพ่ือใหไดขอมูลในเชิงลึก การศึกษาในครั้งตอไปจึงควรเจาะจงศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปน

รายดานปจจัย 
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