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The purpose of this study was to investigate factors affecting buying decision of 

furniture from Pracha Naruemitra public community, Khet Bang Sue, Bangkok. The subjects 
participating in this study were 400 consumers who did their shopping for furniture at Pracha 
Naruemitra public community. These subjects were recruited by a convenient sampling technique 
with a level of confidence at 0.05. The instrument used to collect the data was a questionnaire.  
The descriptive statistics used for data analysis included percentage, means, and standard 
deviation.   

The results of this study revealed that the level of factors affecting buying decision of 
furniture from Pracha Naruemitra public community among the subjects was found at the highest 
level. Specifically, the subjects rated the factor in relation to personnel at the highest level, 
followed by the factors relating to products, physical environment, service, venue, price, and 
marketing promotion, respectively.   

Based on the results of this study, it was suggested that, firstly, furniture sellers should 
place a high level of importance on personnel. They should focus on the process of staff 
recruitment, trainings for staff’s manner and knowledge of products, and customer service. This 
was because of the fact that working staff are considered an important mechanism in business 
success.  Secondly, regarding the products, they should be marketable and fashionable in terms of 
their patterns and colors. Also, furniture sold should be easily assembled and quality guaranteed. 
There should be a variety of available choices for furniture, such as bed, wardrobe, and chair with 
delicate patterns of work in order to increase their value. Finally, there should be contact 
addresses, such as telephone number, e-mail, and website available for customers. The physical 
arrangement for a furniture shop should also be clean, tidy, and convenient for customers with 
enough walking space for them.   
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์หรือสินคา้ตกแต่งบา้น เป็นธุรกิจท่ีมีขนาดการลงทุนตั้งแต่ระดบัเลก็ไป

จนถึงระดบัใหญ่ แมส่้วนหน่ึงของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์จะเติบโตควบคู่กบัภาคอสงัหาริมทรัพยก์ต็าม 
แต่ดว้ยลกัษณะการตกแต่งบา้นไดก้ลายมาเป็นแฟชัน่ท่ีปรับเปล่ียนไดต้ามฤดูกาลส าหรับผูท่ี้มีบา้น
อยูแ่ลว้ ส่งผลใหย้อดการจ าหน่ายของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์เป็นไปอยา่งคึกคกั จากการน าเขา้สินคา้จาก
ต่างประเทศท่ีเขา้มาวางจ าหน่ายหรือผูผ้ลิตในประเทศเพิ่มสายการผลิตใหม่ ๆ ผูบ้ริโภคท่ีปรับเปล่ียน
พฤติกรรมการตกแต่งบา้นตามกระแส ส่งผลใหธุ้รกิจเฟอร์นิเจอร์เติบโตตามไปดว้ย แต่การลงทุน
ของธุรกิจดงักล่าว กลบัเป็นเพียงผูป้ระกอบการรายเดิม ในธุรกิจท่ีขยายการลงทุนเพิม่ โดยการขยาย
สาขาครอบคลุมกลุ่มลูกคา้เป็นสดัส่วนท่ีมากกวา่ผูป้ระกอบการรายใหญ่ เพราะธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ 
เป็นธุรกิจท่ีตอ้งติดต่อประสานงานกบัผูผ้ลิตสินคา้และวตัถุดิบ (Supplier) ค่อนขา้งมาก และ
รายละเอียดปลีกยอ่ยในการท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ตั้งแต่การคดัเลือกสินคา้เขา้ร้าน การท าการตลาด     
ในพื้นท่ี กระทัง่การจดัส่งสินคา้ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชค้วามรู้ ความช านาญ ประสบการณ์จากมืออาชีพ 
ฉะนั้น การลงทุนธุรกิจในรูปแบบสิทธิในการเป็นผูแ้ทนจ าหน่าย (Franchise) จึงน่าสนใจไม่นอ้ย
ส าหรับผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ท่ีมีเงินทุน แต่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในยคุเศรษฐกิจสร้างสรรค ์
“อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์” ถือเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมหลกัของไทยท่ีใช ้“การออกแบบ” เป็นตวั
ขบัเคล่ือน แต่ภาพรวมของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ไมไ้ทยในวนัน้ี คือ เราก าลงัตกอนัดบัจากต าแหน่งตน้ ๆ 
ของภูมิภาค (และวิง่ตามหลงัเวียดนาม อินโดนีเซีย มาเลเซีย อยูถึ่ง 2-3 เท่า) เหตุเพราะไทยเรามีตน้ทุน
วตัถุดิบท่ีสูง ค่าแรงการผลิตสูง กฎระเบียบเร่ืองการควบคุมป่าและไมแ้ปรรูปต่าง ๆ กม็ากกวา่
ประเทศอ่ืน ปัจจยัทั้งหลายเหล่าน้ีส่งผลใหย้อดส่งออกเฟอร์นิเจอร์ไทยตกต ่าลงเร่ือย ๆ แถมหนทาง
ท่ีธุรกิจจะเดินต่อกแ็ทบเป็นไปไม่ได ้จุดแขง็และท่ีเหลืออยูข่องประเทศไทยขณะน้ีมีเพยีงสองประเดน็
เท่านั้น คือ “การออกแบบ” และ “การตลาด” (ศูนยส์ร้างสรรคง์านออกแบบ, 2555) 

ศูนยว์ิจยักสิกรไทย คาดวา่ การส่งออกเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วนไทยปี พ.ศ. 2557 อาจมี
มูลค่า 1,300-1,340 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ ขยายตวัร้อยละ 5.00-8.00 (งบปีน้ีเทียบกบังบปีก่อน)             
โดยไดรั้บแรงหนุนจากความแขง็แกร่งในการเจาะตลาดญ่ีปุ่นและตลาดรองท่ีกา้วเขา้มามีบทบาทต่อ
ภาคการส่งออกมากข้ึน โดยเฉพาะอาเซียนและกลุ่มประเทศเกิดใหม่อยา่งบราซิล รัสเซีย อินเดีย จีน 
และแอฟริกาใต ้(BRICS) ท่ีเติบโตแบบกา้วกระโดด นอกจากน้ี แนวโนม้การฟ้ืนตวัในตลาดสหรัฐ ฯ 
และสหภาพยโุรป รวมถึงกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการท่ีหนัมารุกตลาดต่างประเทศเพิ่มข้ึน ยงัเป็นแรง
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ส่งส าคญัท่ีท าใหก้ารส่งออกเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วนของไทยในปีน้ีมีโอกาสเติบโตต่อเน่ืองจากปีท่ี
ผา่นมา โดยสินคา้ศกัยภาพของไทยในการเจาะตลาดผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เฟอร์นิเจอร์ไม ้ซ่ึงเป็นท่ี
ตอ้งการอยา่งมากในตลาดหลกัอยา่งญ่ีปุ่น ส่วนรูปแบบเฟอร์นิเจอร์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บความนิยมมากข้ึน 
ในปีน้ี ไดแ้ก่ เฟอร์นิเจอร์ส าหรับตกแต่งอสงัหาริมทรัพย ์(บา้น/ โรงแรม) และส านกังาน โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ ความตอ้งการจากตลาดอาเซียนท่ีไดรั้บอานิสงส์จากการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์
ภายในภูมิภาค การขยายความเป็นเมืองและพฤติกรรมในการด ารงชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีหนัมาให้
ความส าคญักบัการตกแต่งท่ีพกัอาศยัท่ีช่วยผลกัดนัความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ภายในภูมิภาคใหเ้ติบโตสูง 
แบบกา้วกระโดดรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ส่วนส าหรับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วน
ของไทย ตลาดส่งออกถือเป็นตลาดท่ีมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะท่ามกลางภาวะท่ีก าลงัซ้ือในประเทศ 
ยงัอยูใ่นภาวะอ่อนแรง ดงันั้น การท าธุรกิจในระยะต่อไป การรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดในตลาด
หลกัควบคู่กบัการเพิ่มช่องทางการขายในตลาดศกัยภาพยงัเป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการ
เฟอร์นิเจอร์ไทยมีช่องวา่งในการเขา้ไปเจาะตลาดผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน โดยกลยทุธ์ในการเจาะตลาด 
ผูป้ระกอบการควรติดตามความเคล่ือนไหวของอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเน่ือง ไม่วา่จะเป็นธุรกิจ
อสงัหาริมทรัพย ์ธุรกิจท่องเท่ียวและบริการ ควบคู่ไปกบัการศึกษาพฤติกรรมในการด ารงชีวิต/ 
รสนิยม/ กระแสของผูบ้ริโภค รวมไปถึงเง่ือนไขและนโยบายของประเทศคู่คา้ เพื่อใหส้ามารถผลิต
สินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาดแต่ละประเทศ ในขณะเดียวกนั การอาศยัจุดแขง็
ของไทยโดยเฉพาะในเร่ืองของการออกแบบและการตลาดเขา้มาเป็นองคป์ระกอบในการพฒันาสินคา้ 
เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต ไม่วา่จะเป็นการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยหีรือ
นวตักรรมใหม่ ๆ ในการสร้างสรรคเ์ฟอร์นิเจอร์แนวท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม (Eco-friendly) 
เฟอร์นิเจอร์ส าหรับเดก็และผูสู้งอาย ุหรือเฟอร์นิเจอร์ส าหรับตลาดการขายสินคา้ใหก้บัคนเฉพาะกลุ่ม 
(Niche market) ท่ีมีลกัษณะการใชง้านท่ีครบวงจรในรูปแบบท่ีแตกต่าง ยงัท าใหผู้ป้ระกอบการเพิ่ม
โอกาสในการแข่งขนั รวมถึงสร้างผลตอบแทนทางธุรกิจท่ีเพิ่มสูงข้ึนได ้(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2557) 

อยา่งไรกต็าม ในทุกวิกฤติท่ีเขา้มายอ่มมีโอกาสแฝงมาดว้ยเสมอ ส าคญัท่ีเจา้ของธุรกิจ
ตอ้งรู้จกัใชข้อ้มูลความเคล่ือนไหวอยา่งรวดเร็ว เพื่อพลิกโฉมอุตสาหกรรมและธุรกิจของตน            
การเกิดข้ึนของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) นั้น จะน าพาประเทศสมาชิกทั้งหมดไปสู่การเป็น
ตลาดและฐานการผลิตเดียวกนั ซ่ึงอีกไม่นานในอนาคต สินคา้และบริการ เงินลงทุน รวมทั้งแรงงาน
ฝีมือในอาเซียนกจ็ะถูกเคล่ือนยา้ยไดอ้ยา่งเสรี ความเปล่ียนแปลงคร้ังส าคญัน้ี ถือเป็นไดท้ั้งวิกฤต
และโอกาสของอุตสาหกรรมไทยข้ึนอยูก่บัความพร้อมดา้นขอ้มูลและการวางกลยทุธท่ี์เฉียบคมของ
ผูป้ระกอบการเท่านั้น 
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ชุมชนประชาคมประชานฤมิตร ตั้งอยูถ่นนประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร 
เป็นยา่นธุรกิจการคา้ประเภทเฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์ตกแต่งบา้น ท่ีสามารถเรียกวา่ เป็นศูนยร์วม               
ท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทยกว็า่ได ้ซ่ึงเป็นชุมชนท่ีเก่าแก่ มีบริษทั หา้ง ร้านคา้ เก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์
อยูเ่ป็นจ านวนมากเรียงรายตลอดทั้ง 2 ฝ่ังของถนนประชานฤมิตร มีตั้งแต่ธุรกิจของครอบครัว              
ท่ีด าเนินกิจการมาจากรุ่นสู่รุ่นจนไปถึงบริษทัใหญ่ ๆ ท่ีต่างชาติเขา้มาร่วมลงทุน ดงันั้น เม่ือมี
ผูป้ระกอบการอยูจ่  านวนมาก จึงมีการแข่งขนักนักนัมากเช่นเดียวกนั 

เน่ืองจากปัจจุบนัตลาดเฟอร์นิเจอร์ภายในชุมชนประชาคมประชานฤมิตร มีการแข่งขนั
ค่อนขา้งสูง คือ ผูป้ระกอบการรายใหม่เพิม่ข้ึนและยงัคงมีผูป้ระกอบการรายเก่าอยู ่ผูว้ิจยัในฐานะ     
ท่ีเป็นหน่ึงในลูกหลานเจา้ของกิจการเฟอร์นิเจอร์ยา่นน้ี จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยั               
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนน้ี กล่าวคือ ตอ้งการทราบวา่ ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือจาก
อะไรบา้ง ในประเดน็ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการบริการ เพื่อน าผลวิจยัท่ีไดม้าปรับปรุงและพฒันาระบบ          
การบริหารกิจการ รูปแบบรวมถึงคุณภาพของสินคา้และการบริการใหมี้มาตรฐานทดัเทียม              
เพื่อสามารถรองรับการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ได ้

 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
เพื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 

เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภคของชุมชนประชาคมประชา

นฤมิตร ซ่ึงแต่ละคนเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
เฟอร์นิเจอร์ หมายถึง เคร่ืองตกแต่งบา้นพกัอาศยัหรืออาคาร มีประโยชน์ใชส้อย               

มีความสะดวกสบายในการใชเ้ป็นผลิตภณัฑป์ระเภทอุปโภค ไดแ้ก่ โตะ๊อาหาร โตะ๊ท างาน ตูเ้ส้ือผา้ 
ตูเ้คร่ืองเสียง เตียงนอน ชั้นวางของ เป็นตน้ 

ชนิดของไม ้หมายถึง ประเภทของไมท่ี้น ามาท าเฟอร์นิเจอร์ เช่น ไมเ้น้ือแขง็ ไมเ้น้ือแขง็
ปานกลาง และไมเ้น้ืออ่อน โดยยดึจากค่าความแขง็แรงในการดดัของไมแ้หง้และความทนทานตาม
ธรรมชาติของไม ้

ไมเ้น้ือแขง็ หมายถึง ไมท่ี้มีค่าความแขง็แรงในการดดัของไมแ้หง้สูงกวา่ 1,000 กก./        
ตร.ซม. และมีความทนทานตามธรรมชาติของไมสู้งกวา่ 6 ปี เช่น ไมเ้ตง็ ไมรั้ง ไมแ้ดง ฯลฯ 
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ไมเ้น้ือแขง็ปานกลาง หมายถึง ไมท่ี้มีค่าความแขง็แรงในการดดัของไมแ้หง้ระหวา่ง         
600-1,000 กก./ ตร.ซม. และมีความทนทานตามธรรมชาติของไมป้ระมาณ 2-6 ปี เช่น ไมส้กั ไมก้ะบาก 
ไมเ้บญจพรรณ ฯลฯ 

ไมเ้น้ืออ่อน หมายถึง ไมท่ี้มีค่าความแขง็แรงในการดดัของไมแ้หง้ต ่าหวา่ 600 กก./ ตร.ซม. 
และมีความทนทานตามธรรมชาติของไมต้  ่ากวา่ 2 ปี เช่น ไมย้าง ไมส้ยา ไมส้น ฯลฯ 

ร้านเฟอร์นิเจอร์ หมายถึง บริษทั หา้ง และร้านคา้ทั้งหมด มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นชุมชนประชาคม
ประชานฤมิตร โดยเนน้การจ าหน่ายสินคา้จ าพวกเฟอร์นิเจอร์ไมเ้ป็นหลกั 

ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร ไดแ้ก่ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง มีสินคา้หลายชนิดใหเ้ลือก (เช่น โตะ๊ ตู ้เตียง เกา้อ้ี ฯลฯ) มีสินคา้
ครบตามความตอ้งการ สินคา้มีความทนัสมยั (เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย) มีการรับประกนัคุณภาพ
สินคา้ เฟอร์นิเจอร์ ง่ายต่อการประกอบเอง ความประณีตและความละเอียดของช้ินงานเฟอร์นิเจอร์ 
เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการรักษาและท าความสะอาด และเฟอร์นิเจอร์มีโครงสร้างท่ีแขง็แรง ทนทาน 

2.  ดา้นราคา หมายถึง ราคาเหมาะสมกบังบท่ีตั้งไวร้าคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านอ่ืนทัว่ไป ราคา
สินคา้สามารถต่อรองไดก้ารใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ (เช่น สามารถผอ่นไดเ้ป็นงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ี
ก าหนด) ราคาของสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน และสามารถช าระเงินผา่น
บตัรเครดิต/ เดบิตได ้

3.  ดา้นสถานท่ี หมายถึง ท่ีตั้งของชุมชนอยูใ่จกลางเมือง มีร้านคา้ใหเ้ลือกอยูเ่ป็นจ านวนมาก 
ความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ และความสะอาดภายในบริเวณชุมชน 

4.  ดา้นการส่งเสริมการขาย หมายถึง มีโฆษณาทางวิทย/ุ รถประชาสัมพนัธ์ มีการลด
ราคาสม ่าเสมอ มีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน มีการแจกแผน่พบั/ ใบปลิว มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ และมีเวบ็ไซตใ์หเ้ยีย่มชม 

5.  ดา้นบุคลากร หมายถึง ตวัพนกังานมีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค พนกังานมีการแนะน า 
คุณประโยชนก์ารใชง้านใหลู้กคา้ มีมนุษยส์มัพนัธ์และมีความเป็นกนัเอง มีความรวดเร็ว                   
ในการแกปั้ญหาของลูกคา้ และมีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี 

6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือลกัษณะของ
ร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย ร้านมีความสะอาด น่าเลือกเดินซ้ือสินคา้ มีทางเทา้ท่ีง่ายต่อการเดิน 
และมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โทรศพัท ์น ้ าด่ืมอินเตอร์เน็ต WIFI 

7.  ดา้นการบริการ หมายถึง มีความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ มีบริการขนส่งสินคา้
ท่ีประทบัใจ มีบริการหลงัการขาย (เช่น การติดตั้ง ประกอบช้ินส่วน และจดัหาอะไหล่ท่ีช ารุดหรือ
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เสียหาย) ใหก้ารตอ้นรับและปฏิบติักบัลูกคา้เป็นอยา่งดี มีการใหค้  าแนะน าและเอาใจใส่ลูกคา้           
ขณะก าลงัซ้ือและหลงัจากซ้ือไปแลว้ และมีความรับผดิชอบในกรณีท่ีเกิดปัญหา 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.  ท าใหรู้้ถึงปัจจยัในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
2.  ผลจากการวิจยัสามารถน ามาเป็นส่วนประกอบในการวางแผน แนะแนวทางส าหรับ    

ผูป้ระกอบธุรกิจประเภทเฟอร์นิเจอร์ใหดี้ยิง่ข้ึนในทุกดา้น ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค          
เพือ่ความอยูร่อดและการแข่งขนัท่ีรุนแรงของร้านคา้ระดบัประเทศ 

 

ขอบเขตของการวจิยั 
การวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร

เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีขอบเขตในการวิจยั ดงัน้ี 
1.  ขอบเขตดา้นเน้ือหา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการบริการ 
2.  ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือเฟอร์นิเจอร์ภายในบริเวณชุมชนประชาคม

ประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
3.  ขอบเขตดา้นเวลา ผูท่ี้สนใจในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในช่วงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2557        

ถึงเดือนกมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2558  
 

กรอบแนวคดิในการวจิยั 
ผูว้ิจยัเห็นวา่ มีประเดน็ท่ีน่าสนใจศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จาก

ชุมชนประชาคมประชานฤมิตร โดยพิจารณาจากปัจจยัทางการตลาด 7 ประการ (7P’s) ตามแนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing mix) ของ Kotler (2003) คือ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 

                ตวัแปรอิสระ                                                               ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
ที่มาของตัวแปร  
 

ตารางท่ี 1  แหล่งท่ีมาของตวัแปรอิสระ (ศิริพนัธ์ ถาวรทวีวงษ,์ 2543) 
   

ตัวแปรอสิระ แหล่งทีม่า 
1.  แหล่งท่ีตั้ง 
ท่ีอยูอ่าศยั 

แหล่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั (Location of living quarters) เพื่อศึกษาสถานท่ีตั้ง
ของท่ีอยูอ่าศยัของแต่ละครัวเรือนวา่ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีภูมิศาสตร์ใด                   
อยูใ่นเขตเมืองหรือชนบท ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  กรุงเทพมหานคร  
2.  ปริมณฑล 
3.  จงัหวดัอ่ืน ๆ 

 
 
 

สถิตเิคหะ 
1.  แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั 
2.  ประเภทท่ีอยูอ่าศยั 
3.  สถานะการครอบครอง 
4.  จ านวนหอ้งท่ีมี 
5.  พ้ืนท่ีใชส้อย 
6.  อตัราจ านวนท่ีอยูอ่าศยั 
7.  ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั 
8.  การไดรั้บความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมี                   
ท่ีอยูอ่าศยั 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ดา้นราคา 

3.  ดา้นสถานท่ี 

4.  ดา้นการส่งเสริมการขาย 

5.  ดา้นบุคลากร 

6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

7.  ดา้นกระบวนการ 
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ตารางท่ี 1  (ต่อ) 
 

ตัวแปรอสิระ แหล่งทีม่า 
2.  ประเภทท่ีอยูอ่าศยั ประเภทของท่ีอยูอ่าศยั (Type of living quarters) เพื่อเป็นขอ้มูลศึกษาถึง

ลกัษณะความเป็นอิสระหรือแบ่งแยกต่างหากจากครัวเรือนอ่ืน เช่น            
บา้นเด่ียว ทาวน์เฮา้ส์ ความคงทนของวสัดุก่อสร้าง เป็นตน้ ตวัแปรท่ีใชว้ดั 
ไดแ้ก่ 
1.  บา้นเด่ียว/ บา้นแฝด 
2.  ตึกแถว/ อาคารพานิชย ์
3.  ทาวน์เฮาส์/ ทาวน์โฮม 
4.  คอนโดมิเนียม 
5.  อพาร์ทเมน้ท/์ หอพกั 
6.  ชุมชนแออดั 

3.  สถานะ 
การครอบครอง 

สถานะของการครอบครอง (Occupancy status) เป็นขอ้มูลท่ีแสดงถึงสิทธ์
ในการครอบครองท่ีอยูอ่าศยั รวมถึงประเภทของการครอบครอง                
(เป็นเจา้ของ เช่าซ้ือ หรืออยูโ่ดยไม่เสียค่าเช่า) ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  เป็นเจา้ของ 
2.  เป็นผูเ้ช่า และ 
3.  อาศยัอยูก่บัญาติ (ไม่เสียค่าเช่า) 

4.  จ  านวนหอ้งท่ีมี จ านวนหอ้ง (Number of rooms) หอ้งในท่ีน้ีหมายถึง พื้นท่ีวา่งในบา้นหรือ
ท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีก าแพงปิด ตั้งแต่พื้นจนถึงเพดาน ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.   หอ้ง 
2.  หอ้ง 
3.  หอ้ง 
4.  หอ้งหรือมากกวา่ 
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ตารางท่ี 1  (ต่อ) 
 

ตัวแปรอสิระ แหล่งทีม่า 
5.  พื้นท่ีใชส้อย พื้นท่ีวา่งส าหรับใชป้ระโยชน์หรือเพื่อการอยูอ่าศยั (Floor space for the 

useful or living) ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  นอ้ยกวา่ 20 ตารางเมตร 
2.  21-30 ตารางเมตร 
3.  31-40 ตารางเมตร 
4.  41-50 ตารางเมตร 
5.  51 ตารางเมตรหรือมากกวา่ 

6.  อตัราจ านวน 
ท่ีอยูอ่าศยั 

จ  านวนของท่ีอยูอ่าศยั (Living quarters stock) ปัจจยัท่ีท าใหจ้  านวนท่ีอยู่
อาศยัเปล่ียนแปลง เช่น การเพิ่มข้ึนของท่ีอยูอ่าศยั (Increasing) เกิดจาก      
การก่อสร้างใหม่ในท่ีตั้งเดิมหรือท่ีตั้งใหม่กไ็ด ้การปรับปรุงซ่อมแซมโดย
ใชโ้ครงสร้างเดิม การขยายพื้นท่ีจากโครงสร้างเดิม และการปรับเปล่ียน
ใหม่จากโครงสร้างเดิมของอาคาร และการลดลงของท่ีอยูอ่าศยั 
(Decreasing) เกิดจากท่ีอยูอ่าศยัถูกร้ือถอน เน่ืองจากไม่เหมาะสมในการอยู่
อาศยั ท่ีอยูอ่าศยัยงัเหมาะสมในการอยูอ่าศยั แต่ตอ้งถูกท าลายเน่ืองจาก       
การขยายพื้นท่ีเขตโรงงานหรือการเวนคืนเพื่อท าถนน ท่ีอยูอ่าศยัถูกท าลาย
เพราะภยัพิบติัทางธรรมชาติหรือภยัอ่ืน ๆ และการรวมท่ีอยูอ่าศยัตั้งแต่       
2 แห่ง ใหเ้ป็น 1 แห่ง หรือเปล่ียนอาคารอ่ืนท่ีไม่ใช่เพื่อการพกัอาศยั           
ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  เท่าเดิม 
2.  เพิ่มข้ึน 
3.  ลดลง 

7.  ภาระการผอ่น 
ท่ีอยูอ่าศยั 

การจดัการดา้นการเงินเพื่อการเคหะ (Housing finance) ประกอบดว้ย        
ขอ้มูลเก่ียวกบัแหล่งเงินทุนเพื่อการเคหะ การใหสิ้นเช่ือเพื่อการเคหะ          
อตัราดอกเบ้ียเงินกูเ้พื่อการเคหะ เป็นตน้ ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  มีภาระ 
2.  ไม่มีภาระ 
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ตารางท่ี 1  (ต่อ) 
 

ตัวแปรอสิระ แหล่งทีม่า 
8.  การไดรั้บ 
ความช่วยเหลือจาก
ภาครัฐในการมีท่ีอยู่
อาศยั 

การใหค้วามช่วยเหลือดา้นเคหะ (Housing assistance) จากทางภาครัฐ เช่น 
การเคหะของภาครัฐ (Public housing) คือ ท่ีอยูอ่าศยัท่ีเป็นเจา้ของหรือ
จดัการโดยหน่วยงานของรัฐ โครงการช่วยเหลือเพื่อการซ้ือบา้น (Home 
purchase assistance projects) คือ โครงการเพื่อการช่วยเหลือใหแ้ก่
ครอบครัวท่ีมีรายไดน้อ้ยถึงปานกลางใหมี้ท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตวัเอง            
การจดัหาท่ีพกัอาศยัในภาวะวกิฤต (Crisis accommodation) คือ โครงการ
ช่วยเหลือท่ีจดัใหก้บับุคคลท่ียากไร้ท่ีอยูอ่าศยัอนัเน่ืองมากจากภยัต่าง ๆ 
เช่น น ้ าท่วม ไฟไหม ้หรือประสบปัญหาต่าง ๆ เช่น การถูกทารุณกรรม     
ทางเพศ มีปัญหาแตกแยกภายในครอบครัว เป็นตน้ ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  ไดรั้บ 
2.  ไม่ไดรั้บ 

 
ตารางท่ี 2  แหล่งท่ีมาของตวัแปรตาม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 อา้งถึงใน Kotler, 2003) 
 

ตัวแปรตาม แหล่งทีม่า 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ

มนุษยไ์ด ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์
แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้ง
ไม่ได ้ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  มีสินคา้หลายชนิดใหเ้ลือก (เช่น โตะ๊ ตู ้เตียง เกา้อ้ี ฯลฯ) 
2.  มีสินคา้ครบตามความตอ้งการ 
3.  สินคา้มีความทนัสมยั (เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย) 
4.  มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 
5.  เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการประกอบเอง 
6.  ความประณีตและความละเอียดของช้ินงานเฟอร์นิเจอร์ 
7.  เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการรักษาและท าความสะอาด 
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ตารางท่ี 2  (ต่อ) 
 

ตัวแปรตาม แหล่งทีม่า 
 8.  เฟอร์นิเจอร์มีโครงสร้างท่ีแขง็แรงทนทาน 
2.  ดา้นราคา ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ

ระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น              
ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดราคาการให ้  
บริการ ควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจนและง่ายต่อ       
การจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  ราคาเหมาะสมกบังบท่ีตั้งไว ้
2.  ราคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านอ่ืนทัว่ไป 
3.  ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้
4.  การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ (เช่น สามารถผอ่นไดเ้ป็นงวด ๆ ตามระยะเวลา
ท่ีก าหนด) 
5.  ราคาของสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
6.  มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน 
7.  ช าระเงินผา่นบตัรเครดิต/ เดบิตได ้

3.  ดา้นสถานท่ี ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ
ส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของ
ลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณา
ในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  ท่ีตั้งของชุมชนอยูใ่จกลางเมือง 
2.  มีร้านคา้ใหเ้ลือกอยูเ่ป็นจ านวนมาก 
3.  ความสะดวกในการเดินทาง 
4.  มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
5.  ความสะอาดภายในบริเวณชุมชน 
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ตารางท่ี 2  (ต่อ) 
 

ตัวแปรตาม แหล่งทีม่า 
4.  ดา้นการส่งเสริม  
การขาย 

การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญั           
ในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือ
ชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกญุแจส าคญั
ของการตลาดสายสมัพนัธ์ ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  มีโฆษณาทางวิทย/ุ รถประชาสัมพนัธ ์
2.  มีการลดราคาสม ่าเสมอ 
3.  มีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน 
4.  มีการแจกแผน่พบั/ ใบปลิว 
5.  มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
6.  มีเวบ็ไซตใ์หเ้ยีย่มชม 

5.  ดา้นบุคลากร บุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก          
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสมัพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการ
และผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติ
ท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถใน       
การแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค 
2.  มีการแนะน าคุณประโยชน์การใชง้านใหลู้กคา้ 
3.  มีมนุษยส์มัพนัธ์และมีความเป็นกนัเอง 
4.  มีความรวดเร็วในการแกปั้ญหาของลูกคา้ 
5.  มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี 
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ตารางท่ี 2  (ต่อ) 
 

ตัวแปรตาม แหล่งทีม่า 
6.  ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence)                 
เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ          
เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ ตวัแปรท่ีใชว้ดั ไดแ้ก่ 
1.  ร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่ง น่าเช่ือถือ 
2.  ลกัษณะของร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
3.  ร้านมีความสะอาด น่าเลือกเดินซ้ือสินคา้ 
4.  มีทางเทา้ท่ีง่ายต่อการเดิน 
5.  มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โทรศพัท ์น ้ าด่ืมอินเตอร์เน็ต WIFI 

7.  ดา้นการบริการ กระบวนการ (Process) หรือการบริการ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บั
ผูใ้ชบ้ริการ เพือ่มอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
1.  มีความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ 
2.  มีบริการขนส่งสินคา้ท่ีประทบัใจ 
3.  มีบริการหลงัการขาย (เช่นการติดตั้ง ประกอบช้ินส่วน และจดัหา
อะไหล่ท่ีช ารุดหรือเสียหาย) 
4.  ใหก้ารตอ้นรับและปฏิบติักบัลูกคา้เป็นอยา่งดี 
5.  มีการใหค้  าแนะน าและเอาใจใส่ลูกคา้ขณะก าลงัซ้ือและหลงัจาก             
ซ้ือไปแลว้ 
6.  มีความรับผดิชอบในกรณีท่ีเกิดปัญหา 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
จากการท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัในตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม

ประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยไดน้ าแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อท่ีจะน ามาประยกุตแ์ละเทียบเคียงผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดแ้บ่งเป็นประเดน็ดงัน้ี 

1.  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจและพฤติกรรมในการตดัสินใจ 
2.  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
3.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
4.  แนวคิดเก่ียวกบัการบริการ 
5.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
6.  ประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 
7.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสินใจและพฤตกิรรมในการตัดสินใจ 
ความหมายของการตัดสินใจ 
Huse (1971 อา้งถึงใน อนนัต ์เกตุวงศ,์ 2534) อธิบายวา่ การตดัสินใจกคื็อ การเลือกเอา

ทางเลือกของวิธีทางการกระท าทางหน่ึงจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู ่ความมุ่งหมายของการตดัสินใจ คือ 
ก าหนดวตัถุประสงคแ์ละการท าใหว้ตัถุประสงคบ์รรลุผลส าเร็จ ส่วนทางเลือกนั้น หมายถึง โอกาส
ในการเลือกจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง ถา้ไม่มีทางเลือก การตดัสินใจกเ็กิดข้ึนไม่ได ้ฉะนั้น การตดัสินใจ
จึงเป็นกระบวนการของทางเลือก การตดัสินใจจ านวนไม่นอ้ยท่ีใหโ้อกาสอยา่งกวา้งขวางในการเลือก 
แต่การตดัสินใจบางอยา่งอาจมีขอ้จ ากดัมาจากหลายดา้น ดงันั้น การตดัสินใจจึงมีหลายประการ
ภายใตส้ถานการณ์ท่ีแตกต่าง 

Morell (1981 อา้งถึงใน สมยศ นาวีการ, 2536) ช้ีใหเ้ห็นวา่ 
1.  การตดัสินใจอยูบ่นพื้นฐานของจิตส านึกและเหตุผล หรือดุลยพินิจ โดยอาศยั

สญัชาตญาณท่ีไม่สามารถอธิบายได ้ท่ีอยูบ่นพื้นฐานของดุลยพินิจบางอยา่ง 
2.  การตดัสินใจอยูบ่นความรอบคอบ โดยอาศยัประสบการณ์ในการประเมินทางเลือก

และเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
3.  การตดัสินใจจะตอ้งมีความมุ่งหมายท่ีจะน าไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไวเ้ก่ียวกบั

กระบวนการเลือกแนวทางในการตดัสินใจ 
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วิชยั โถสุวรรณจินดา (2535, หนา้ 185) ใหค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง           
การเลือกทางเลือกท่ีมีอยูห่ลาย ๆ ทางเลือก โดยอาศยัทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียวท่ีจะสามารถ
ตอบสนองเป้าหมายหรือความตอ้งการของผูเ้ลือกได ้

กวี วงศพ์ฒุ (2539, หนา้ 61) ใหค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง การพิจารณา
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากทางเลือกท่ีมีอยูห่ลาย ๆ ทางเลือก ผูน้ าจะตอ้งตดัสินใจดว้ยหลกัเหตุผล เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการปฏิบติังาน ซ่ึงการตดัสินใจดงักล่าว จะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

ชยัพจน์ จ  าเริญนิติพงศ ์(2557, หนา้ 12) ไดส้รุปความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง 
การพิจารณาโดยใชข้อ้มูล หลกัการ และเหตุผลวิเคราะห์อยา่งถ่ีถว้น ในการหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
เหมาะสมท่ีสุด จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีสามารถตอบสนองเป้าหมายของผูเ้ลือกไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

ดงันั้น ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจาก
หลาย ๆ ทางเลือกท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ลือกไดดี้ท่ีสุดและเกิดประสิทธิภาพท่ีสุด 
ถึงแมว้า่อาจจะไม่ใช่เป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงข้ึนอยูก่บัตรรกะ วิธีการคิด และสถานการณ์ 
ของผูเ้ลือก 

องค์ประกอบการตัดสินใจ 
Huse (1971 อา้งถึงใน อนนัต ์เกตุวงศ,์ 2534) กล่าววา่ ในการตดัสินใจนั้น มีองคป์ระกอบ

ส าคญั ดงัน้ี 
1.  การเลือก หมายถึง โอกาสท่ีจะเลือกทางเลือกทั้งหลาย ถา้ไม่มีทางเลือก ยอ่มถือวา่ไม่มี

การตดัสินใจ ในการเลือกน้ีผูเ้ลือกจะตอ้งค านึงถึงวตัถุประสงค ์เป้าหมาย และผลคาดวา่ท่ีจะไดรั้บ 
จากการตดัสินใจนั้น ทั้งยงัตอ้งนึกถึงปัจจยัอ่ืน ๆ อีก เช่น ระเบียบ ขอ้บงัคบั กฎหมาย เป็นตน้ 

2.  ทางเลือก หมายถึง แนวทางหรือวิธีทางของการปฏิบติั ถา้ไม่มีทางเลือก ยอ่มเป็นท่ี
เขา้ใจวา่ไม่มีการเลือกและไม่มีการตดัสินใจ ดงันั้น จะมีการเลือกหรือมีการตดัสินใจได ้ควรตอ้งใช้
เป็นเคร่ืองพิจารณาทางเลือก 

3.  วตัถุประสงค ์หมายถึง จุดหมายสุดทา้ยหรือภาวะท่ีตอ้งการใหเ้กิดข้ึน ซ่ึงผูต้ดัสินใจ
จะตอ้งใชเ้ป็นเคร่ืองพิจารณาทางเลือก 

4.  ผลท่ีตามมาของการตดัสินใจอาจมีมากหลายอยา่ง ทั้งท่ีพึงประสงคแ์ละไม่พึงประสงค ์
หรือทั้งท่ีตั้งใจและมิไดต้ั้งใจ ซ่ึงตอ้งอาศยัแนวความคิด อนัเป็นองคป์ระกอบอ่ืนเป็นเคร่ืองพิจารณา 

5.  ผูท้  าหนา้ท่ีตดัสินใจ หมายถึง คน สามารถแบ่งได ้2 พวก คือ พวกตดัสินใจดว้ยตวัเอง 
โดยถือวา่การตดัสินใจของตนถูกตอ้งและมีความเช่ือในตวัเองสูง อีกพวกหน่ึง คือ พวกท่ีตดัสินใจ 
โดยฟังความเห็นของส่วนรวมก่อน 
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6.  สภาพแวดลอ้มเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงของการตดัสินใจ นอกจากน้ี 
ยงัรวมถึงความคิด ความตอ้งการ กฎหมาย ขอ้บงัคบั วฒันธรรม ค่านิยม ตลอดจนลทัธิความเช่ือต่าง ๆ 
เป็นตน้ 

ดงันั้น ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ องคป์ระกอบการตดัสินใจต่าง ๆ เหล่าน้ี เป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าให ้
ผลของการตดัสินใจออกมาเป็นรูปแบบนั้น ๆ ท าใหเ้ราสามารถคาดคะเนเบ้ืองตน้ไดว้า่ ผลการตดัสินใจ
นั้น ๆ จะออกมาในรูปแบบใด แต่ไม่สามารถทราบผลของการตดัสินใจท่ีแน่ชดัได ้

ประเภทของการตัดสินใจ 
วิชยั โถสุวรรณจินดา (2535, หนา้ 185-186) ไดแ้บ่งประเภทของการตดัสินใจไว ้3 ประเภท 

ตามสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน คือ 
1.  การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีแน่นอน เป็นการตดัสินใจท่ีอยูบ่นพื้นฐานของ

ผลลพัธ์ท่ีคาดหมายไวแ้ลว้ โดยเกิดข้ึนไดเ้ม่ือผูต้ดัสินใจมีขอ้มูลเพยีงพอและทราบถึงผลของการเลือก 
ของแต่ละทางเลือกอยา่งแน่นอน ในสถานการณ์เช่นน้ี ผูต้ดัสินใจจะพยายามเลือกทางเลือกท่ีให ้       
ผลประโยชน์สูงสุด 

2.  การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีเส่ียง คือ การตดัสินใจท่ีตั้งอยูบ่นพื้นฐานของ
ผลลพัธ์ท่ีแน่นอนนอ้ยกวา่การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีแน่นอน แต่ยงัพอคาดคะเนความเป็นไป
ไดอ้ยูบ่า้ง ทั้งน้ี ผูต้ดัสินใจทราบถึงผลลพัธ์ของทางเลือกต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการตดัสินใจ แต่โอกาสท่ีจะ
เกิดทางเลือกแตกต่างกนั อนัเน่ืองมาจากปัจจยับางอยา่งท่ีไม่แน่นอน 

3.  การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน เป็นการตดัสินในท่ีไม่สามารถคาดการณ์ 
ผลลพัธห์รือความน่าจะเป็นท่ีเกิดข้ึนไดเ้ลย หรือกล่าวไดว้า่ เป็นสถานการณ์ท่ีมืดแปดดา้น ทั้งน้ี 
เพราะผูต้ดัสินใจในสถานการณ์น้ีจะไม่มีโอกาสทราบถึงผลลพัธ์ของแต่ละทางเลือก เน่ืองจากไม่มี
ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเพียงพอ ไม่มีโอกาสทราบความน่าจะเป็นของเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน 
และมีตวัแปรอ่ืนท่ีควบคุมไม่ไดอ้ยูด่ว้ย ดงันั้น การตดัสินใจในสถานการณ์เช่นน้ี จึงไม่อาจเลือก       
โดยใชท้างเลือกท่ีใหผ้ลตอบแทนสูงสุดได ้ผูต้ดัสินใจตอ้งใชดุ้ลยพนิิจและวิจารณญาณช่วย              
ในการตดัสินใจอยา่งมาก 

Sailagyl (1984 อา้งถึงใน พสิมยั เสรีขจรกิจเจริญ, 2536) ช้ีใหเ้ห็นวา่ กระบวนการของ
การตดัสินใจ มีรายละเอียดท่ีส าคญั 5 ประการ คือ 

1.  การตระหนกัและการช้ีใหเ้ห็นถึงปัญหา ก่อนอ่ืนผูบ้ริหารจะตอ้งทราบเป้าหมายของ
องคก์ร คือ ปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจและมองใหเ้ห็นช่องวา่งระหวา่งเป้าหมายกบัความเป็นจริง 
ซ่ึงกคื็อ ปัญหานัน่เอง โดยท่ีมาของปัญหาเหล่านั้น ไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลจากภายในและภายนอก
องคก์รนัน่เอง 
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2.  การพฒันาและประเมินทางเลือก เป็นการรวบรวมความคิดและทรัพยากรต่าง ๆ           
เพื่อใชใ้นการแกปั้ญหานั้น ๆ การพฒันาทางเลือกกคื็อ การท าใหเ้กิดทางเลือกหลาย ๆ ทาง 

3.  การเลือกสรรทางเลือกจากหลาย ๆ ทางเลือก เป็นการน าทางเลือกแต่ละทางมาประเมิน 
เพื่อเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมกบัเป้าหมายองคก์ร ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผูต้ดัสินใจ 

4.  การปฏิบติัการ การตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจะมีการส่ือสารใหก้บัผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งได้
รับทราบ ไม่วา่เป็นการบอกกล่าวดว้ยวาจาหรือดว้ยลายลกัษณ์อกัษร เพือ่ใหเ้กิดการปฏิบติัและมี        
ผลยอ้นกลบั 

5.  การประเมินผล ในการประเมินผลนั้นมีค าถามอยู ่3 ประการ ส าหรับผูท่ี้ประเมิน 
ไดแ้ก่ กิจกรรมท่ีกระท าไปนั้นไดบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือยงั พนกังานรวมทั้งลูกคา้มีส่วนร่วม 
ในการยอมรับการตดัสินใจนั้นในระยะยาวหรือไม่ อยา่งไร ค าถามสุดทา้ย คือ ไดรั้บอะไรจากการน า 
การตดัสินใจนั้นไปปฏิบติั 

จากแนวคิดขา้งตน้ สรุปไดว้า่ กระบวนการการตดัสินใจนั้น สามารถแบ่งไดเ้ป็น               
4 ขั้นตอนหลกั ๆ ไดแ้ก่ (ชยัพจน์ จ  าเริญนิติพงศ,์ 2557, หนา้ 14) 

1.  การทราบ การระบุ พิจารณาถึงปัญหา 
2.  การพิจารณาประเมินทางเลือกใหไ้ดห้ลากหลายท่ีสุด 
3.  การเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อน าไปปฏิบติั 
4.  การประเมินผลวา่ทางเลือกท่ีน าไปปฏิบติันั้นก่อใหเ้กิดผลเช่นไร หากผูบ้ริการเห็นวา่ 

ผลท่ีไดน้ั้นยงัไม่สมบูรณ์ อาจมีผลใหเ้กิดการกลบัมาเร่ิมกระบวนการในขอ้ท่ี 1 อีกคร้ัง 
ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ เม่ือตอ้งการผลลพัธ์ของการตดัสินใจท่ีเกิดผลประโยชน์สูงสุด จึงควรมี

การหาขอ้มูลใหเ้พียงพอกบัการประกอบการตดัสินใจหรือไม่ ควรจะใหก้ารตดัสินใจอยูใ่ต้
สถานการณ์ท่ีไม่สามารถคาดคะเนอะไรไดเ้ลย ดงันั้น การคน้หาขอ้มูลประกอบกบัการตดัสินใจ        
จึงจ าเป็นอยา่งมาก รวมถึงการทราบถึงปัญหาท่ีแทจ้ริงนั้นส าคญัมาก เพราะจะท าใหเ้ราสามารถ
หาทางเลือกและวิเคราะห์เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดได ้เพื่อหลีกเล่ียงการเสียเวลาและเสียโอกาสอ่ืน ๆ 
จากการกลบัไปเร่ิมกระบวนการการตดัสินใจใหม่ 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการแกปั้ญหาและการตดัสินใจ ไดก้ล่าววา่ การแกไ้ขปัญหาและ          

การตดัสินใจเป็นกลไกท่ีเคล่ือนท่ีอยูต่ลอดเวลา ไม่หยดุน่ิงอยูก่บัท่ี มีปัจจยัมากมายท่ีก่อตวัใหเ้กิด
การตดัสินใจ วิธีการตดัสินใจผลสุดทา้ยหรือทางเลือกท่ีมีคุณภาพ สามารถจ าแนกออกเป็นกลุ่มใหญ่
ของปัจจยัได ้ดงัน้ี (Racich อา้งถึงใน พิสมยั เสรีขจรกิจเจริญ, 2536) 

1.  ตวัผูแ้กปั้ญหาหรือผูต้ดัสินใจ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 



 17 

  1.1  การรับรู้ปัญหาท่ีเกิดจากประสบการณ์ วิธีการตดัสินใจ 
  1.2  การรับรู้ อคติ คุณลกัษณะส่วนบุคคล เช่น อารมณ์เปล่ียนแปลง มีความกา้วร้าว 

รุนแรง การใชต้วัเองเป็นศูนยก์ลาง หรือมีความเช่ือมัน่ในตนเอง เป็นตน้ 
  1.3  ค่านิยมและปรัชญา 
2.  สถานการณ์ในการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 
 2.1  ความเร่งด่วนของผลลพัธ์การตดัสินใจ หรือแรงกดดนัทางดา้นเวลาการตดัสินใจ 
 2.2  ขนาดความส าคญัของการตดัสินใจ 
 2.3  การตดัสินใจแบบมีโครงสร้างแน่นอน ไม่แน่นอน และเส่ียง 
 2.4  ตน้ทุนและผลประโยชน์ท่ีเกิดจากการตดัสินใจ 
3.  ส่ิงแวดลอ้ม พิจารณาจาก 
 3.1  ปัจจยัภายนอก เช่น กฎหมาย ขอ้บงัคบั การเมือง เศรษฐกิจ วฒันธรรม และ            

การแข่งขนั 
 3.2  ปัจจยัภายใน เช่น วตัถุประสงคข์องหน่วยงาน ภาพพจน์ของหน่วยงาน อ านาจหนา้ท่ี 

โครงสร้างของงาน วิชาการท่ีใช ้และการยอมรับนโยบาย 
ปัจจยัทั้งสามน้ีไดใ้หค้วามส าคญักบัตวัผูแ้กปั้ญหาหรือผูต้ดัสินใจอยูใ่กลชิ้ดกบัตวัปัญหา

มากท่ีสุด 
นอกจากประเดน็ดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ยงัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 8 ประการ คือ 

(วิชยั โถสุวรรณจินดา, 2535, หนา้ 193) 
1.  การรับรู้การตดัสินใจ การรับรู้ (Perception) จะมีอิทธิพลในการก าหนดพฤติกรรม         

การตดัสินใจของบุคคลใหแ้ตกต่างกนั โดยเฉพาะจะมีอิทธิพลในสถานการณ์การตดัสินใจท่ีไม่
แน่นอน ขอ้มูลในการตดัสินใจไม่เพียงพอ และยงัมีบทบาทส าคญั เม่ือจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางท่ี      
ไม่มีขอ้แตกต่างมากนกั การรับรู้เป็นกระบวนการทางจิตวทิยา ซ่ึงรับส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ผา่นอวยัวะ 
รับความรู้สึก เช่น ตา หู จมูก ล้ิน ผวิหนงั และไปสู่สมอง ซ่ึงประกอบไปดว้ย ความจ า ประสบการณ์
ในอดีต ทศันคติ และความรู้สึก บุคคลแต่ละคนจะรับรู้ส่ิงต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไป ปัจจยัท่ีก าหนด
ความสามารถในการรับรู้ ไดแ้ก่ ความคุน้เคยกบัตวักระตุน้ ซ่ึงกคื็อ ประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆ 
รวมทั้งบุคลิกภาพ พื้นเพ วฒันธรรม และลกัษณะทางกายภาพของแต่ละบุคคล ดงันั้น บุคคลจะเลือก
รับรู้ข้ึนอยูก่บัพื้นฐานของแต่ละบุคคล เช่น นกัจิตวทิยา ศึกษาวชิาการบริหารในแง่การศึกษาพฤติกรรม 
ของแต่ละคน เป็นตน้ ลกัษณะของการรับรู้จะมีผลต่อการตดัสินใจ ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนั ท าให ้
แต่ละคนตระหนกัถึงปัญหา การระบุและวเิคราะห์ปัญหา การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร รวมทั้ง             
การตีความ การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีแตกต่างกนัออกไป การรับรู้        
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อาจมีการบิดเบือนได ้ซ่ึงจะมีผลใหก้ารตดัสินใจขาดประสิทธิภาพได ้การบิดเบือนการรับรู้มี 4 ชนิด 
คือ 

 1.1  การบิดเบือนแบบ Stereotype เป็นการบิดเบือนท่ีมาจากประสบการณ์บางอยา่งแลว้ 
เหมาวา่คงเป็นอยา่งนั้นไปหมด เช่น เห็นวา่ผูช้ายเป็นนกับริหารท่ีดีกวา่ผูห้ญิง เห็นวา่คนมีอายมุาก 
ขาดความคิดสร้างสรรค ์ซ่ึงอาจจะเป็นจริงในบางคน แต่ไม่เป็นจริงเสมอไปทั้งหมด 

 1.2  การบิดเบือนแบบ Halo effect เป็นการประเมินลกัษณะบุคคลจากประสบการณ์     
ท่ีเคยประทบัใจ เช่น เห็นคนท างานสม ่าเสมอวา่เป็นคนฉลาด รับผดิชอบ มองคนท่ีไม่ค่อยท างานวา่ 
ไม่ดี เกิดเป็นปกติ และเป็นการปิดบงัขอ้เทจ็จริง ท าใหอ้าจมีการตดัสินใจท่ีผดิพลาด 

 1.3  การบิดเบือนแบบ Projection เป็นการโยนความรู้สึกนึกคิดหรือการกระท าของคน
ไปใหค้นอ่ืน โดยเหมาเอาวา่คนอ่ืนมีความรู้สึกนึกคิดหรือพฤติกรรมเช่นเดียวกบัตน ซ่ึงท าใหเ้กิด
อคติในการมองปัญหาและการตดัสินใจ เช่น เห็นลูกนอ้งท างานซ ้าซาก ขาดความกา้วหนา้กติ็ดวา่
ลูกนอ้งคงเบ่ือ แต่จริง ๆ ลูกนอ้งอาจจะชอบระบบงานเดิมและไม่ตอ้งการความกา้วหนา้อีกกไ็ด ้        
การบิดเบือนแบบน้ีรวมไปถึงการซกัทอดสาเหตุแห่งความผดิพลาดไปใหค้นอ่ืนดว้ย 

 1.4  การบิดเบือนแบบ Perceptual defense เป็นการบิดเบือนท่ีบุคคลพยายามรักษา
รูปแบบแนวคิดของตนไว ้แมว้า่ขอ้เทจ็จริงจะแสดงความจริงท่ีแตกต่างออกไปกไ็ม่ยอมเปล่ียนแนวคิด 
ส่งผลท าใหก้ารรับรู้ไม่ตรงกบัขอ้เทจ็จริง เช่น เช่ือวา่คนงานไร้ฝีมือจะไม่ฉลาด เพราะถา้ฉลาดจะ
ไม่ใช่คนไร้ฝีมือ แต่เม่ือผลการวิจยัปรากฏวา่ คนงานเหล่าน้ีมีความฉลาด โดยมีคุณสมบติัเฉพาะคน 
ไม่เก่ียวกบัอาชีพ ผูท่ี้มีการรับรู้แบบบิดเบือนตามแนวน้ีกย็งัพยายามรักษาความเช่ือของตนไว ้

2.  ค่านิยมกบัการตดัสินใจ (Popularity) ของผูต้ดัสินใจแต่ละคน จะมีบทบาทส าคญั         
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ ค่านิยม จะหมายถึง ส่ิงท่ีคนแต่ละคนคิดวา่ควรจะเป็น ไม่วา่ส่ิงนั้นจะดี
หรือไม่กต็าม และมกัจะเป็นส่ิงท่ีบุคคลในกลุ่มมีความเห็นเหมือน ๆ กนั ค่านิยมเกิดจาก
กระบวนการเรียนรู้ทางสงัคม ท าใหป้ระสบการณ์ของแต่ละคนแตกต่างกนัออกไป ค่านิยมมีผล         
ต่อการตดัสินใจ ดงัน้ี 

 2.1  ค่านิยมจะมีคุณสมบติัในการช่วยเลือกและการจดัล าดบัความส าคญัของทางเลือก
ต่าง ๆ โดยค่านิยมจะเกิดข้ึนเพื่อสนองความตอ้งการของคนท่ีจะเลือกจากทางเลือกต่าง ๆ 

 2.2  ค่านิยมมีความหลากหลายแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจเลือก
ทางเลือกต่าง ๆ ของแต่ละคนแตกต่างกนัออกไปดว้ย อยา่งไรกต็าม แมว้า่ค่านิยมของแต่ละคนจะ
แตกต่างกนั แต่ในสงัคมหน่ึง ๆ มกัจะมีค่านิยมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

 2.3  ค่านิยมเป็นมรดกตกทอดจากบรรพบุรุษไปสู่ลูกหลานได ้โดยผา่นกระบวนการ
การสะสมทางสงัคม เป็นจริยธรรมท่ีจะมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
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 2.4  ค่านิยมเปล่ียนแปลงได ้ถึงแมว้า่บุคคลจะมีค่านิยมท่ีมัน่คง ไม่เปล่ียนแปลงง่าย ๆ 
และสะทอ้นเป็นบุคลิกภาพของแต่ละคนก็ตาม แต่ค่านิยมกส็ามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามประสบการณ์ 

 2.5  ค่านิยมจะก าหนดเง่ือนไข บทบาท หนา้ท่ี ความคาดหวงัต่อต าแหน่ง สถานภาพ
ของแต่ละคน 

 2.6  ค่านิยมจะก าหนดมาตรฐานตวัเอง บุคคลมกัจะใชค่้านิยมของคนเป็นมาตรฐาน      
วดัส่ิงต่าง ๆ 

 ดงันั้น ค่านิยมจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ ทั้งในการตระหนกัถึงปัญหา          
การวิเคราะห์ปัญหา การแสวงหาทางเลือก และการตดัสินทางเลือก ซ่ึงมกัจะเป็นไปในแนวทางท่ี
สอดคลอ้งกบัค่านิยมของตนเอง นอกจากน้ี ในการน าทางเลือกไปปฏิบติักต็อ้งเป็นไปตามมาตรฐาน
ของค่านิยมของตน อีกทั้งเป็นไปตามมาตรฐานของค่านิยมท่ีผูบ้ริหารไดก้ าหนดไวแ้ลว้ดว้ย 

3.  บุคลิกภาพกบัการตดัสินใจ (Personality) บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลกัษณะของรูปแบบ
ของแต่ละคนท่ีเป็นการผสมผสานของร่างกาย อารมณ์ สงัคม ลกัษณะนิสัย การจูงใจท่ีแสดงออก
ของคนอ่ืนและสภาพแวดลอ้มรอบ ๆ ตวั บุคลิกภาพจะมีองคป์ระกอบส าคญั 3 ประการ คือ 
แรงจูงใจ ซ่ึงเป็นส่วนชกัจูงจิตใจใหอ้ยากท าอยา่งใดอยา่งหน่ึง การรู้ถึงส่ิงท่ีอยูร่อบตวัและแนวโนม้
ท่ีจะแสดงพฤติกรรมของแต่ละบุคคล 

บุคลิกภาพจะมีลกัษณะคงทน การเปล่ียนแปลงจะค่อยเป็นค่อยไป โดยเป็นผลจาก             
การรับรู้และสภาพแวดลอ้ม บุคลิกภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เช่น บางคนมีบุคลิกภาพกลา้ได้
กลา้เสีย บางคนชอบรีรอในการตดัสินใจ บางคนชอบแกปั้ญหา บางคนรอใหปั้ญหาเขา้มาเองหรือ
บางคนชอบคิดสร้างสรรค ์ชอบทดลอง เป็นตน้ บุคลิกภาพเหล่าน้ี ลว้นมีผลต่อการตดัสินใจทั้งส้ิน 
เช่น ผูมี้บุคลิกภาพกลา้เส่ียง มกัชอบการตดัสินใจในสถานการณ์ไม่แน่นอนและตดัสินใจไดเ้ร็ว 
ขณะท่ีผูมี้บุคลิกภาพไม่กลา้เส่ียง มกัชอบการตดัสินใจในสถานการณ์ท่ีแน่นอน มกัชอบรีรอ เพื่อให้
ไดข้อ้มูลทางเลือกมากท่ีสุด จึงจะตดัสินใจ เป็นตน้ 

4.  ผลประโยชน์ (Profit) ซ่ึงอาจกระทบต่อการพิจารณาความดีความชอบ การเพิ่มรายได้
บุคคลในหน่วยงาน การมีส่วนไดส่้วนเสียในเร่ืองตดัสินใจ 

5.  บทบาทไม่ชดัเจน (Role) ในการจดัองคก์าร หากไม่มีโครงสร้างท่ีดี จะท าใหบ้ทบาท
ไม่ชดัเจน ในการมอบหมายงานนั้น ควรมอบทั้งอ านาจและหนา้ท่ี จึงจะช่วยใหก้ารตดัสินใจประสบ
ผลส าเร็จ 

6.  เป้าหมายในการท างาน (Goal) หลายคนอาจท างานดว้ยความสุข ดว้ยหวงัผลตอบแทน 
หรือท างานเพือ่สามารถสนองความตอ้งการของตน การตดัสินใจจึงข้ึนอยูก่บัพื้นฐานของแต่ละคนดว้ย 
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7.  อ  านาจบารมีเดิม (Power) เน่ืองจากปัจจุบนัระบบงานมีการเปล่ียนแปลงนโยบาย          
การสับเปล่ียนหรือโยกยา้ย ผูม้ารับงานใหม่อาจน าบุคคลท่ีตนเช่ือถือมาดว้ย บางคร้ังอาจขดักบั
พนกังานคนเดิมท่ีเคยอยูใ่นต าแหน่งดงักล่าว 

8.  การเปล่ียนแปลงสภาพการปฏิบติังาน (Change) ท าใหก้ารตดัสินใจเปล่ียนแปลงไป 
ซ่ึงตอ้งมีการเปล่ียนแปลงวธีิการ เปล่ียนบุคลากร เปล่ียนอ านาจในการตดัสินใจ 

สมยศ นาวกีาร (2536) ไดช้ี้ใหเ้ห็นวา่ ปัจจยัดา้นบุคคลมีส่วนส าคญัอยา่งยิง่ต่อกระบวนการ 
ตดัสินใจ ดงันั้น ในการท าความเขา้ใจกระบวนการน้ี จะตอ้งพจิารณาผลกระทบของปัจจยัส่วนบุคคล 
ในการตดัสินใจ ซ่ึงปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสินใจมีอยู ่6 ประการ ดงัน้ี 

1.  การรับรู้ บุคคลตดัสินใจกระท าการบนพื้นฐานของแนวทางท่ีพวกเขามองสถานการณ์
รับรู้ คือ ความคิดเห็นของคนท่ีมีต่อโลก เม่ือถูกระบายดว้ยค่านิยม การรับรู้ของบุคคลกเ็ปล่ียนไปได ้

2.  การรับรู้ภาพพจน์ คือ กระบวนการอยา่งหน่ึงท่ีคุณลกัษณะของบุคคลจ านวนหน่ึงถูก
คาดคะเนวา่เป็นคุณลกัษณะของคนทั้งกลุ่ม การรับรู้ภาพพจน์สามารถน าไปสู่ความเสียหายและ         
การตดัสินใจท่ีไม่มีประสิทธิภาพได ้

3.  การรับรู้ในทางบวก การรับรู้ในทางบวกเกิดข้ึนเม่ือผูจ้ดัสินใจยอมใหคุ้ณลกัษณะ         
อยา่งหน่ึงบดบงัคุณลกัษณะอ่ืน ๆ ในทุกอยา่งของการตดัสินใจ 

4.  ความมีเหตุผลตามความรู้สึก ค าวา่ความรู้สึก แสดงใหเ้ห็นเป็นนยัถึงอารมณ์และ          
ความล าเอียง ในขณะท่ีค าวา่ ความมีเหตุผล แสดงใหเ้ห็นเป็นนยัถึงความถูกตอ้งเหตุผลและ               
ความคงเสน้คงวา แนวความคิดของความมีเหตุผลตามความรู้สึก เนน้วา่บุคคลอาจใชเ้หตุผล              
ในการตดัสินใจอยา่งเดียวกนัทั้ง 2 คน และยงัคงไดข้อ้สรุปท่ีแตกต่างกนั ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเพราะวา่
บุคคลหน่ึงอาจจะใหน้ ้าหนกักบัปัจจยัอยา่งหน่ึงมากกวา่ปัจจยัอยา่งอ่ืน 

5.  ความพอใจ ความพอใจอธิบายถึงการตดัสินใจท่ีไม่ใช่ท่ีสุด แต่เป็นการตดัสินใจท่ีดีท่ี
เพียงพอ การตดัสินใจท่ีเพียงพอสามารถท าใหเ้กิดความคืบหนา้ไปสู่เป้าหมายได ้และความคืบหนา้
เหล่าน้ีสามารถท าไดใ้นขณะท่ีเราคน้หาการตดัสินใจท่ีดีกวา่อยูต่่อไปเร่ือย ๆ 

6.  ความมีเหตุผลในขอบเขต ความมีเหตุผลในขอบเขตเป็นเหตุผลอยา่งหน่ึงท่ีผูบ้ริหาร
ตดัสินใจแบบพอใจ ความมีเหตุผลในขอบเขต คือ วงจ ากดัของความคิดท่ีบงัคบัใหบุ้คคลจ ากดั
ความเห็นของปัญหาและสถานการณ์ของพวกเขา ความคิดจะถูกจ ากดั เพราะวา่สมองของมนุษย ์      
ไม่สามารถคดัเลือกและประมวลขอ้มูลเป็นจ านวนมากได ้ดงันั้น ผูต้ดัสินใจจะใชข้อ้มูลอยา่งจ ากดั
เท่านั้น 

จากการศึกษาสรุปไดว้า่ ในการตดัสินใจของมนุษยใ์นเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงจะข้ึนอยูก่บัปัจจยั
ดงัต่อไปน้ี (ชยัพจน์ จ  าเริญนิติพงศ,์ 2557, หนา้ 18) 
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1.  การตระหนกัถึงปัญหา 
2.  การประเมินทางเลือกหลาย ๆ ทาง 
3.  การเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสม 
4.  การลงมือปฏิบติั คือ การตดัสินใจ 
5.  การประเมินผลหลงัจากท่ีไดต้ดัสินใจไปแลว้ 
ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ส่ิงแวดลอ้มท่ีอยูร่อบ ๆ ตวั

ผูต้ดัสินใจ ไม่วา่จะเป็นกรอบทางดา้นเวลา สถานการณ์ในตอนนั้น ผูบ้งัคบับญัชา อีกทั้งอาจจะมี
การไดรั้บการบิดเบือนในรูปแบบต่าง ๆ ผนวกกบัมีค่านิยม การศึกษา วฒันธรรม การเล้ียงดู ทศันคติ 
ซ่ึงทุกส่ิงท่ีกล่าวมานั้น ลว้นมีผลต่อผลการตดัสินใจทั้งหมด หรืออาจกล่าวไดว้า่ ผูต้ดัสินใจไม่ใช่
ปัจจยัเดียวท่ีส่งผลต่อผลการตดัสินใจแน่นอน 

 

แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อาจแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะใหญ่ ๆ คือ 

(มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2541, หนา้ 6-8) 
1.  การซ้ือท่ีไม่เคยซ้ือมาก่อน หมายถึง การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ียงัไม่เคยซ้ือ

มาก่อน รวมทั้งท่ีเคยซ้ือแต่ใชแ้ลว้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคจะใชก้ระบวนการแกปั้ญหา (Problem solving) 
มาเป็นแนวทางในการตดัสินใจซ้ือ ค่าท่ีผูบ้ริโภคมองวา่การซ้ือสินคา้หรือบริการวา่เป็น “การซ้ือหนา้ท่ี” 
(Function) อนัหน่ึงไป เพื่อแกปั้ญหาท่ีตนก าลงัประสบอยู ่เช่น การซ้ือครีมนวดผม เพือ่ท าหนา้ท่ี
ปรับสภาพเสน้ผมท่ีขาดความอ่อนนุ่มและไม่มีชีวติชีวา ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีเขาตระหนกัวา่ส าคญัยิง่        
ในขณะนั้น เป็นตน้ การตดัสินใจซ้ือในลกัษณะน้ียงัครอบคลุมถึงสินคา้ท่ีเคยใชแ้ลว้ แต่ไม่พอใจ       
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งใชก้ระบวนการแกปั้ญหามาประกอบการตดัสินใจซ้ืออีกคร้ังหน่ึงเช่นเดียวกนั 

2.  การซ้ือซ ้า หมายถึง การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือวา่บริการท่ีเคยซ้ือแลว้รู้สึกพอใจในผล
ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น ผูบ้ริโภคจะใชค้วามคุน้เคยเป็นแนวทางในการตดัสินใจ (Habitual 
decision making) เน่ืองจากเคยซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นไปใชอ้ยา่งไดผ้ลหลายคร้ังแลว้ ผูบ้ริโภคจึง
ไม่ตอ้งมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเสียเวลาไปกบัขั้นตอนต่าง ๆ แมว้า่สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือนั้นจะมี        
อีกหลายตราใหเ้ลือก หรือเป็นสินคา้ประเภทท่ีหากตดัสินใจซ้ือผดิพลาดไปกจ็ะมีผลเสียหายเกิดข้ึน
ค่อนขา้งมาก (High involvement product) 
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ภาพท่ี 2  ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2541, หนา้ 7) 
 

จากภาพท่ี 2 จะเห็นวา่ การตดัสินใจซ้ือในลกัษณะท่ี 1 ท่ีผูบ้ริโภคใชก้ระบวนการตดัสินใจ 
แกปั้ญหามาเป็นแนวทางในการซ้ือ สามารถแบ่งยอ่ยไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ คือ 

1.  การตดัสินใจซ้ือท่ีมีกระบวนการซบัซอ้น (Extended problem solving-EPS) การซ้ือ
ลกัษณะน้ีมกัเกิดจากการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาแพง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งใชค้วามระมดัระวงัไม่ใหมี้
ความผดิพลาดเกิดข้ึน โดยมีเง่ือนไข 3 ประการท่ีท าใหผู้ซ้ื้อใชเ้วลาในการตดัสินใจนาน คือ 

 1.1  การมีทางเลือกมากในตวัสินคา้หรือบริการท่ีจะซ้ือ 
 1.2  การมีเวลามากพอในการหาขอ้มูล 
 1.3  มีผลเสียหายเกิดข้ึนมากหากตดัสินใจซ้ือผดิ 
2.  การตดัสินใจซ้ือท่ีมีกระบวนการไม่ซบัซอ้น (Limited problem solving-LPS) การซ้ือ

ลกัษณะน้ีเกิดข้ึนเม่ือสินคา้หรือบริการท่ีจะซ้ือมีราคาถูกหรือสินคา้ท่ีวางขายในตลาดมีลกัษณะ
คลา้ยคลึงกนั ท าใหผู้ซ้ื้อมกัเลือกทางเลือกท่ีตั้งราคาไวต้  ่าสุดเป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจ 

3.  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเคยซ้ือแต่ใชแ้ลว้ไม่พอใจ (Repeated problem solving-RPS) 
กรณีเช่นน้ี ผูซ้ื้อจะใชก้ระบวนการแกปั้ญหากบัทางเลือกอ่ืนท่ีมีอยู ่ซ่ึงอาจเป็นกระบวนการท่ีซบัซอ้น 
หรือไม่ซบัซอ้นกไ็ด ้ข้ึนอยูก่บัลกัษณะสินคา้หรือบริการเป็นส าคญั 

ส าหรับการตดัสินใจซ้ือ ในลกัษณะท่ี 2 ท่ีผูบ้ริโภคใชค้วามคุน้เคยเป็นแนวทางในการซ้ือนั้น 
แบ่งไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คือ 

1.  การซ้ือสินคา้ดว้ยความภกัดีในตราสินคา้ (Brand loyalty) เกิดข้ึนเม่ือผูเ้คยซ้ือสินคา้
หรือบริการนั้นไปใชอ้ยา่งไดผ้ล โดยมากมกัจะเกิดกบัสินคา้ประเภท High involvement product        

1.  ใชก้ระบวนการแกปั้ญหา 
(Problem Solving: PS) 

1.1  การตดัสินใจซ้ือท่ีมีกระบวนการ
ซบัซอ้น (EPS) 

1.2  การตดัสินใจซ้ือท่ีมีกระบวนการไม่
ซบัซอ้น (LPS) 

1.3  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเคยซ้ือแต่ใช้
แลว้ไม่พอใจ (RPS) 

2.  ใชค้วามคุน้เคย                 
(Habitual Decision Making) 

2.1  การซ้ือซ ้ าดว้ยความภกัดี 
ในตราสินคา้ (Brand loyalty) 
2.2  การซ้ือซ ้ าตามแรงเฉ่ือย 

(Inertia) 

การซ้ือท่ีไม่เคยซ้ือมาก่อน การซ้ือซ ้ า 
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ซ่ึงในคร้ังแรกผูซ้ื้อจะใชก้ระบวนการแกปั้ญหาแบบซบัซอ้น (EPS) เป็นแนวทางในการตดัสินใจซ้ือ 
เม่ือพบวา่ ทางเลือกนั้นใหผ้ลเป็นท่ีน่าพอใจกจ็ะกลบัไปซ้ือสินคา้และบริการนั้นอีก เม่ือมีความตอ้งการ 
เกิดข้ึนคร้ังต่อไป โดยไม่ตอ้งไปเสียเวลากบักระบวนการเสาะแสวงหาขอ้มูลและการเปรียบเทียบ
ทางเลือกเพื่อตดัสินใจอีกแต่อยา่งใด 

2.  การซ้ือตามแรงเฉ่ือย (Inertia) เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคไมไดซ้ื้อสินคา้นั้นซ ้ า    
เน่ืองจากความภกัดีในตวัสินคา้ หากเน่ืองจากไม่มีเหตุผลใดท่ีจะตอ้งเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ตราอ่ืน 
โดยมากมกัเกิดกบัสินคา้ประเภท Low involvement product เช่น ผงซกัฟอกหรือกระดาษช าระ         
ซ่ึงสินคา้ประเภทน้ีมกัจะไม่ค่อยมีความแตกต่าง แตกต่างนอ้ยมาก หรือไม่มีความแตกต่างเลย 
โดยทัว่ไปเม่ือสินคา้อีกตวัหน่ึงลดราคาลง ผูบ้ริโภคกม็กัจะหนัไปซ้ือตวัอ่ืนแทน 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, หนา้ 46) ไดใ้หแ้นวคิดไวว้า่ การตดัสินใจ (Decision making) 
หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภค
มกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีเขาจะ
เลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ี
ส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, หนา้ 49-56) คือ 
1.  ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need arousal or 

problem recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูก
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย 
หรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนได ้
นกัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ในบางคร้ังความตอ้งการไดรั้บ            
การกระตุน้และคงอยูเ่ป็นเวลานาน แต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะท าใหเ้กิดการกระท า เช่น 
นกัการตลาดอาจกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชัน่ใหม่ ๆ 
ส าหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซ ้ า ๆ ร่วมกบัการลดแลกแจกแถม 
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั ดงันั้น นกัการตลาดอาจจะตอ้งท า
การวิจยั เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑข์องตน 
เช่น การน าเสนอรถยนตข์นาดเลก็ท่ีเหมาะส าหรับการขบัข่ีในเมืองท่ีมีปัญหาดา้นท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้จะมี           
การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย 
และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยีห่อ้ นกัการตลาดควรจะสนใจถึง
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แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

 2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และ         
ผูใ้กลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

 2.2  แหล่งการคา้ (Commercial sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 
 2.3  แหล่งสาธารณะ (Public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 
 2.4  แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้ 
นกัการตลาดควรจะทราบวา่ ความส าคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของ

สินคา้และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบวา่ โดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ 
ยาสีฟันจากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนต ์ผูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้
ดงันั้น จึงควรจะท าการศึกษาวา่ ในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้น ผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง 
เพื่อจะไดใ้ชก้ าหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

1.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร     
กจ็ะน ามาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของตนเองข้ึนพิจารณา
ลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์ตรายีห่อ้ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของ       
แต่ละยีห่อ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของความเช่ือ           
ความเช่ือต่อตรายีห่อ้และเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้ 
ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

2.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ 
ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ ตรายีห่อ้ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือ 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase intention) ข้ึน แต่อยา่งไรกต็าม เม่ือถึงเวลาท่ีจะ             
ท าการซ้ือจริง ๆ อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ 
ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเลก็ ประหยดั
น ้ามนั และสะดวกในการจอด แต่ลูกนอ้งในท่ีท างานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยโุรปแบบหรูหรา 
ราคาแพง อาจมีผลท าใหน้างสาวสุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือหรือเปล่ียนใจไปซ้ือยีห่อ้อ่ืน เพราะเกิด
ความรู้สึกถึงความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated situation factors) เช่น ในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้ไปจนถึงช่วงเวลา 
ท่ีจะซ้ือจริง อาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ข้ึน ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผูซ้ื้อตกงาน            
มีผูเ้คยใชม้าบอกวา่สินคา้ยีห่อ้นั้น ๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ 
ทั้ง ๆ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือแลว้ ดงันั้น นกัการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ตม็หน่ึงร้อยเปอร์เซ็นตว์า่ การท่ี
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ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้ จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะ
เกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk perception) เกิดข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะท าการลดความเส่ียงใหก้บั
ตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใช ้หรือเลือกซ้ือยีห่อ้ท่ีมีการรับประกนั หรือเลือกเฉพาะยีห่อ้ท่ีมี
คนใชก้นัมาก ๆ (ไวใ้จได)้ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งพยายามใหผู้บ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่าง ๆ 
เก่ียวกบัสินคา้ ใหค้วามช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เป็นตน้ 
เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

3.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) ในปัจจุบนันกัการตลาดไม่ไดส้นใจ 
เพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย 
เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้กจ็ะมีการซ้ือซ ้าอีกในคราว  
ต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใช้
ในท่ีสุด ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นต่าง ๆ เพือ่จะไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนั

ของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคล
มีความแตกต่างกนั 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, หนา้ 57-60) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค             
มี 2 ประการ คือ 

1.  ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 
ทศันคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ 

2.  ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สงัคม วฒันธรรม การติดต่อธุรกิจ 
และสภาพแวดลอ้ม 

หลกัการตลาดเรียกปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมซ้ือของผูบ้ริโภควา่ “ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพล” ตามตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler เนน้วา่ ทางเลือกของพฤติกรรมท่ีแสดง
ความสมัพนัธ์ระหวา่งส่ิงท่ีใส่เขา้ไปกบัส่ิงท่ีออกมาโดยผา่นช่องและกระบวนการของผูบ้ริโภค 
กล่าวคือ ถา้เราใส่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการบริโภคลงไป เช่น รูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ ราคา สีสนั 
แหล่งจ าหน่าย ประโยชน์ใชส้อย ความคงทน การรับประกนัสินคา้ โดยผา่นช่องทางดา้นส่ือการโฆษณา 
พนกังานขาย ครอบครัว กลุ่มเพื่อน ซ่ึงช่องทางเหล่าน้ีจะเก่ียวโยงไปยงัความรู้สึกนึกคิดหรือจิตวิทยา 
ของผูบ้ริโภค และส่งผลออกมาเป็นการตอบสนองโดยการเลือกซ้ือสินคา้ดงัภาพท่ี 3 
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ภาพท่ี 3  การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภค (นริศ เปียรักษา, 2551, หนา้ 9) 
 

ในตลาดธุรกิจและอุตสาหกรรมของเฟอร์นิเจอร์ ผูเ้ก่ียวขอ้งในวงการเฟอร์นิเจอร์จาก
องคก์ารส่งเสริมการคา้ต่างประเทศของญ่ีปุ่น (JETRO) ใหค้วามเห็นต่อปัจจยัตลาดเฟอร์นิเจอร์ไว้
ดงัน้ี 

1.  ขนาดของเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีขนาดใหญ่ จะไดรั้บความนิยมมากข้ึน ทั้ง ๆ ท่ีพื้นท่ีท่ีใช้
พกัผอ่นมีนอ้ยลง เช่น มีการใชโ้ทรทศัน์ขนาดใหญ่ โตะ๊อาหารขนาดใหญ่ เพื่อใชเ้ป็นท่ีสงัสรรค ์       
ในครอบครัวดว้ย 

2.  วตัถุดิบ ตอ้งการวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพเป็นของแท ้เช่น ใชไ้มท่ี้รับประกนัคุณภาพ            
ใชห้นงัแทหุ้ม้เบาะ ใชหิ้นอ่อนปูพื้น เป็นตน้ 

3.  ตอ้งการใชข้องท่ีสอดคลอ้งกบัสภาพความเป็นอยูใ่นสงัคม 
4.  เฟอร์นิเจอร์แบบอิตาเล่ียนจะไดรั้บความนิยมมากข้ึน 
5.  ตอ้งการรูปแบบเฟอร์นิเจอร์แบบร่วมสมยั คือ ทนัสมยัและสะดวกสบาย 
6.  รูปแบบตอ้งสอดคลอ้งกบัฤดูกาลของแต่ละภูมิภาค 
7.  ระบบการจดัจ าหน่ายจะสลบัซบัซอ้นข้ึน ผูข้ายจะมีสายการจ าหน่ายของตนเอง            

โดยเลือกติดต่อผูค้า้ส่งรายใหญ่ เพื่อสร้างฐานการตลาดท่ีมัน่คง 
8.  เฟอร์นิเจอร์ตอ้งไดรั้บการตกแต่งอยา่งเรียบร้อย ทั้งดา้นในและดา้นนอก เพื่อเป็น         

การรับประกนัคุณภาพสินคา้เอง 

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์
กบัการซ้ือ 

ช่องทาง กระบวนการ 
การตอบสนอง
ของการซ้ือ 

1.  รูปแบบ 
2.  ราคา 
3.  แหล่งขาย 
4.  ประโยชน์ใชส้อย 
5.  ความคงทน 
6.  การรับประกนัสินคา้ 
7.  การบริการ 

1.  พนกังานขาย 
2.  ครอบครัว 
3.  กลุ่มเพ่ือน 
4.  การโฆษณา 
แบบต่าง ๆ 

จิตของผูซ้ื้อ 

1.  ผลิตภณัฑ ์
2.  ผูข้ายปริมาณ 
3.  ความถ่ี                 
ในการบริโภค 
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9.  การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้จะช่วยใหผู้ข้ายไดติ้ดต่อกบัผูซ้ื้อโดยตรงและไดเ้รียนรู้
ความตอ้งการของตลาดดว้ย 

10.  ในการร่วมงานแสดงสินคา้ ผูข้ายควรเตรียมเอกสารการเผยแพร่ การจดัส่งใหพ้ร้อม 
เพื่อความส าเร็จของการจ าหน่าย 

11.  บริการหลงัการขาย เป็นปัจจยัสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัผูจ้  าหน่ายมาก 
ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ นบัตั้งแต่ขั้นตน้ คือ ขั้นไดรั้บส่ิงเร้าจนไปถึงขั้นสุดทา้ย คือ 

ขั้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ตามปกติมกัจะมีผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเสมอ ผูมี้บทบาท                            
ในการตดัสินใจในกระบวนการซ้ือ สามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 5 จ าพวก ดงัน้ี (Kotler, 2003) 

1.  ผูเ้ร่ิมการซ้ือ (Initiator) หมายถึง บุคคลผูใ้หค้  าแนะน าหรือใหค้วามคิดท่ีจะซ้ือสินคา้
และบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงโดยเฉพาะเป็นคนแรก 

2.  ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ (Influencer) หมายถึง ผูมี้ส่วนในการกระตุน้ เร่งเร้า แจง้ข่าว 
หรือชกัชวนใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจในกระบวนการซ้ือขั้นใดขั้นหน่ึง การศึกษาในเร่ืองน้ีมีประโยชน์          
ต่อการวางแผนการโฆษณาและการส่งเสริมการขายเป็นอยา่งมาก การออกแบบ การโฆษณา              
จึงมุ่งเนน้ท่ีผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งท าการตดัสินใจซ้ือหรือเป็นผูช่้วยประกอบ 
ในการตดัสินใจซ้ือในขั้นใดขั้นหน่ึง จะซ้ือหรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน เป็นตน้           
ไม่วา่การตดัสินใจซ้ือจะประกอบไปดว้ยบุคคลเพียงบุคคลเดียวหรือหลายคนกต็าม ผูข้ายจะตอ้ง
หาทางจูงใจดว้ยการโฆษณาไปยงับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งท าการซ้ือขายเองอยา่งแทจ้ริง การโฆษณากต็อ้งเนน้
ผูท้  าหนา้ท่ีตดัสินใจซ้ืออยา่งแทจ้ริง 

5.  ผูใ้ช ้(User) หมายถึง บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชสิ้นคา้และบริการโดยตรง บุคคลเหล่าน้ีไม่ได้
เป็นผูซ้ื้อสินคา้ดว้ยตนเอง แต่คนอ่ืนเป็นคนซ้ือมาให ้นกัการตลาดจะตอ้งถือวา่ ผูใ้ชมี้ความส าคญั 
การโฆษณากค็วรมุ่งเนน้ท่ีผูใ้ชเ้ป็นผูต้ดัสินใจหรือเป็นผูมี้อิทธิพลในการซ้ือในอนาคต (พบูิล ทีปะปาล, 
2545, หนา้ 64-71) 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัเร่ิมตน้จากการซ้ือท่ีไม่เคยซ้ือมาก่อน 
โดยใชก้ระบวนการแกปั้ญหาต่าง ๆ ท่ีข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ เช่น ขอ้มูลข่าวสาร ราคา คุณภาพ เวลา 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ฯลฯ ท่ีมาบีบบงัคบัไม่มากกน็อ้ย ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ ดงันั้น ผูป้ระกอบการต่าง ๆ ควรค านึงถึงคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัราคาของ
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สินคา้ประกอบกบัการใหบ้ริการท่ีดีเป็นหลกั เพื่อกระตุน้ความภกัดีของผูบ้ริโภคใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ อีก 

 

แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
หน้าทีข่องพ่อค้าปลกีทีมี่ต่อผู้บริโภค 
พอ่คา้ปลีก เป็นผูข้ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ดงันั้น จึงมีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมี

หนา้ท่ีคอยใหค้วามช่วยเหลือผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ ซ่ึง (สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2539, หนา้ 21-24) ไดแ้บ่ง
หนา้ท่ีของพอ่คา้ปลีกท่ีมีต่อผูบ้ริโภคออกเป็น 3 หนา้ท่ี คือ (การคา้ปลีก, 2550 อา้งถึงใน สุพฒัน์               
สหชยัรุ่งเรือง, 2551) 

1.  การจดัหาสินคา้ท่ีเหมาะสม พอ่คา้ปลีกจะตอ้งจดัหาสินคา้ท่ีเหมาะสม (Right goods) 
ในปริมาณท่ีสมควร (Right quantity) มาจ าหน่ายใหลู้กคา้ในเวลาและสถานท่ีท่ีถูกตอ้ง (Right time 
& right place) 

2.  ท าใหผู้บ้ริโภคเลือกสินคา้ไดง่้าย การท่ีพอ่คา้ปลีกจะช่วยใหเ้ลือกสินคา้ไดโ้ดยสะดวก
ดว้ยวิธีการส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีความมุ่งหมายเรียกร้องความสนใจของลูกคา้และอ านวยความสะดวก 
แก่ลูกคา้ในการเลือก ซ่ึงอาจท าไดโ้ดย 

 2.1  การโฆษณา (Advertising) 
 2.2  การจดัสินคา้ใหม้องเห็นไดง่้าย (Visual merchandising) 
 2.3  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
การใหค้วามสะดวกกบัลูกคา้ พอ่คา้ปลีกจะช่วยใหลู้กคา้หาซ้ือสินคา้ไดง่้ายและสะดวกข้ึน 

บางร้านอาจใชว้ิธีหาท่ีตั้งท่ีลูกคา้สามารถไปติดต่อไดง่้าย ใหบ้ริการช่วยเหลือลูกคา้ และวางรูปแบบ
ของร้านคา้ในลกัษณะท่ีจะช่วยใหลู้กคา้คน้หาสินคา้ท่ีตนตอ้งการไดอ้ยา่งสะดวก นอกจากนั้น           
อาจท าใหบ้ริการอ่ืน ๆ เช่น การขายสินคา้เป็นเงินเช่ือ การใหก้ารรับรองลูกคา้ การเลือกท่ีตั้ง และ       
จดัร้านใหเ้หมาะสม เป็นตน้ 

การตัดสินใจทางการตลาดของพ่อค้าปลกี 
พอ่คา้ปลีกจะมีปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด 5 ปัจจยั ดงัน้ี 

(Kotler & Armstrong, 1996) 
1.  การตดัสินใจเก่ียวกบัตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง 
ส่ิงแรกท่ีพอ่คา้ปลีกจะตอ้งท า คือ การก าหนดตลาดเป้าหมายใหช้ดัเจนและวิธีการวาง

ต าแหน่งของร้านคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงตลาดเป้าหมายในท่ีน้ี หมายถึง 
ผูบ้ริโภค โดยท าการศึกษาถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหช้ดัเจน เช่น          
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ใครคือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สินคา้หรือบริการอะไรท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เหตุผลหรือวตัถุประสงค ์       
ในการซ้ือสินคา้ ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค สถานท่ี
ซ้ือสินคา้ วิธีการซ้ือสินคา้ ฯลฯ ขอ้มูลท่ีไดรั้บเหล่าน้ี จะท าใหพ้อ่คา้ปลีกสามารถน าไปปรับปรุง       
กลยทุธ์ในการด าเนินงานและการวางต าแหน่งของร้านคา้ปลีกไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น จดัหาผลิตภณัฑ์
ตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ก าหนดราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย กลยทุธ์การโฆษณา 
และกลยทุธ์อ่ืน ๆ ฯลฯ นอกจากน้ีพอ่คา้ปลีกจะตอ้งพยายามท าการวจิยัตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อท่ีจะ
ไดพ้ฒันากลยทุธ์ต่าง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 

2.  การตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีจะจ าหน่าย 
พอ่คา้ปลีกจะตอ้งตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัตวัแปรทางดา้นผลิตภณัฑ ์3 ตวัแปร คือ ส่วนผสม

ผลิตภณัฑ ์ส่วนผสมการบริการ และบรรยากาศของร้านคา้ 
 2.1  ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์พอ่คา้ปลีกจะตอ้งพิจารณาตวัส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 
  2.1.1  ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ ์เช่น สายผลิตภณัฑอ์าหาร สายผลิตภณัฑ ์

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า สายผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชส้ านกังาน เป็นตน้ 
  2.1.2  ความลึกของส่วนประสมผลิตภณัฑ ์เช่น ในสายผลิตภณัฑอ์าหารจะจ าหน่าย

ผกั ผลไม ้เน้ือสด ฯลฯ อยา่งไรบา้ง เป็นตน้ 
  2.1.3  พิจารณาวา่ผลิตภณัฑท่ี์น ามาจ าน่ายมีความเหมาะสมหรือสอดคลอ้งกนัหรือไม่ 

อยา่งไร 
 2.2  ส่วนผสมการบริการ พอ่คา้ปลีกจะตอ้งพิจารณาใหเ้ห็นถึงส่วนประสมการบริการ 

(Service mix) ท่ีเสนอใหลู้กคา้ บริการท่ีส าคญัท่ีธุรกิจการคา้ปลีกเสนอแก่ลูกคา้ ประกอบดว้ย            
การบริการก่อนการซ้ือ การบริการหลงัการขาย และการบริการอ่ืน ๆ 
 
ตารางท่ี 3  การบริการของพอ่คา้ปลีก 
 

การบริการก่อนการซ้ือ 
(Pre purchase services) 

การบริการหลงัการซ้ือ 
(Post purchase services) 

การบริการอ่ืน ๆ 
(Ancillary services) 

1.  การรับค าสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์ 1.  ใหบ้ริการส่งสินคา้ 1.  รับช าระเงินดว้ยเช็ค 
2.  การรับค าสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์ 2.  บริการห่อ 2.  ใหข้อ้มูลทัว่ไป 
3.  การโฆษณา 3.  บริการห่อของขวญั 3.  มีสถานท่ีจอดรถฟรี 
4.  การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน 4.  บริการแกไ้ขซ่อมแซมสินคา้ 4.  บริการซ่อมสินคา้ 
5.  การจดัสินคา้ในร้าน 5.  การรับคืนสินคา้ 5.  การแกไ้ขซ่อมแซม 
6.  หอ้งลองสินคา้ 6.  การรับเปล่ียนสินคา้ 6.  การตกแต่งภายใน 
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ตารางท่ี 3  (ต่อ) 
 

การบริการก่อนการซ้ือ 
(Pre purchase services) 

การบริการหลงัการซ้ือ 
(Post purchase services) 

การบริการอ่ืน ๆ 
(Ancillary services) 

7.  จดัรายการพิเศษช่วงเวลาคนซ้ือ
มาก 

7.  ปรับเปล่ียนแกไ้ขสินคา้ใหเ้ขา้
กบักลุ่มลูกคา้ 

7.  การใหสิ้นเช่ือ 

8.  การจดัแสดงแฟชัน่ 8.  การติดตั้ง 8.  หอ้งพกัผอ่น 
9.  การจดัรายการแลกซ้ือ 9.  แกไ้ขสินคา้ตามค าสั่ง 9.  บริการดูแลทารกและเดก็อ่อน 

 
 2.3  บรรยากาศของร้านคา้ พอ่คา้ปลีกจะตอ้งพยายามจดัรูปแบบของร้านคา้ ทั้งภายนอก

และภายในร้านใหมี้ลกัษณะท่ีลูกคา้รู้สึกสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้ ไม่คบัแคบจนเกินไป 
รวมทั้งการสร้างบรรยากาศท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ดว้ย เช่น มีเคร่ืองปรับอากาศ         
แสงสวา่งเพยีงพอ มีเสียงดนตรี มีการจดัวางผงัในร้านคา้ท่ีสวยงาม ง่ายต่อการเลือกซ้ือ เป็นตน้ 

การสร้างความแตกต่างด้านผลติภัณฑ์ส าหรับพ่อค้าปลกี 
Kotler (2003) ไดเ้สนอกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑส์ าหรับพอ่คา้ปลีก 

ดงัน้ี 
1.  จดัหาตราสินคา้เจาะจงท่ีมีช่ือเสียง โดยผกูขาดการจดัจ าหน่ายแต่เพยีงผูเ้ดียว โดยท่ีไม่

มีร้านคา้ปลีกของคู่แข่งขนั 
2.  จดัจ าหน่ายตราสินคา้ท่ีเป็นตราเฉพาะ (Private brand) 
3.  ลกัษณะการจดัเหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีลกัษณะเด่นท่ีน่าสนใจ 
4.  การเปล่ียนแปลงสินคา้ใหน่้าสนใจและทนัสมยั 
5.  การบริหารสินคา้ใหมี้ความใหม่สุดและล่าสุด 
6.  เสนอบริการพิเศษ 
7.  เสนอผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกมาก 
เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงให้ส าหรับพ่อค้าปลกี 
Kotler (2003) ไดเ้สนอเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีพอ่คา้ปลีกสามารถท าได ้มีดงัน้ี 
1.  การโฆษณาร่วมกนั (Cooperative advertising) เป็นการร่วมกนัโฆษณาระหวา่งร้านคา้

ปลีกและผูผ้ลิตสินคา้ (หรือผูข้ายรายอ่ืน) 
2.  การใชป้้ายสินคา้ (Pre ticketing) เพื่อระบุราคา ผูผ้ลิต ขนาด สี 
3.  การซ้ือโดยไม่มีสินคา้คงเหลือ (Stockless purchasing) เป็นวิธีการท่ีตอ้งการใหมี้สินคา้

คงเหลือต ่า และเม่ือมีการสัง่ซ้ือเพิ่มเติมใหม่กส็ามารถตอบสนองไดท้นัต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
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4.  ระบบการสัง่ซ้ือซ ้าแบบอตัโนมติั (Automatic reordering systems) เป็นการใชร้ะบบ
คอมพิวเตอร์ ซ่ึงมีการบนัทึกสินคา้คงเหลือทุกคร้ังท่ีมีการเปล่ียนแปลงรายการเพิ่มลดสินคา้ 

5.  เคร่ืองมือโฆษณา (Advertising aids) เช่น รูปภาพโปสเตอร์ ส่ือกระจายเสียง เอกสาร
ช่วยขายต่าง ๆ 

6.  การจดัสินคา้ราคาพิเศษ (Special price) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชอ้ยา่งแพร่หลาย 
7.  การรับคืนและแลกเปล่ียน (Return and exchange) 
8.  ส่วนยอมใหส้ าหรับการลดราคาสินคา้ (Allowances for merchandise markdowns by 

the retailer) 
9.  การเป็นผูอุ้ปถมัภส์ าหรับการสาธิตสินคา้ในร้านคา้ (Sponsorship of in-store 

demonstrations) 
การตัดสินใจเกีย่วกบัราคา 
การก าหนดราคาจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป้าหมายเป็นอยา่งมาก เพราะการท่ี

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ แสดงวา่ลูกคา้ไดเ้ปรียบเทียบระหวา่งผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้            
มีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีไดจ่้ายไป 

การท่ีพอ่คา้ปลีกจะตั้งราคาสูงกวา่ราคาตลาด ตั้งราคาสินคา้ต ่ากวา่ราคาตลาด หรือตั้งราคา 
สินคา้เท่ากบัราคาตลาดนั้น จะตอ้งพจิารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึง (Dunne & Lusch, 
1999, p. 353) ไดแ้บ่งปัจจยัออกเป็น 7 ปัจจยั ดงัน้ี 

1.  ลกัษณะของสินคา้ท่ีขาย เช่น ถา้พอ่คา้ปลีกขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีช่ือเสียง ลูกคา้
ยอมรับในคุณภาพ พอ่คา้ปลีกกส็ามารถเลือกใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาสูงได ้แต่ถา้เป็นสินคา้ประเภท
สินคา้สะดวกซ้ือ พอ่คา้ปลีกกเ็ลือกใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาต ่าหรือเท่ากบัราคาตลาด เป็นตน้ 

2.  สถานท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก เช่น ถา้สถานท่ีตั้งอยูใ่กลก้บัร้านคา้ของคู่แข่งขนัและมี
คู่แข่งขนัเป็นจ านวนมาก กลยทุธ์การตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งขนักจ็ะไม่ประสบผลส าเร็จ ถา้ตอ้งการจูงใจ 
ใหลู้กคา้ท่ีมีระยะทางอยูไ่กลจากร้านคา้สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้ พอ่คา้ปลีกกต็อ้งมีการเพิม่การส่งเสริม
การตลาดหรือตั้งราคาต ่าเพื่อจูงใจใหซ้ื้อ เป็นตน้ 

3.  การส่งเสริมการตลาด เช่น ถา้พอ่คา้ปลีกตั้งราคาเท่ากบัคู่แข่งขนั แต่มีการใช ้                
การส่งเสริมการตลาดท่ีดีกวา่กจ็ะเป็นการกระตุน้ลูกคา้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้มากข้ึน ซ่ึงกจ็ะ
ท าใหย้อดขายและก าไรท่ีไดรั้บเพิ่มสูงข้ึนได ้เป็นตน้ 

4.  การใหสิ้นเช่ือ เช่น พอ่คา้ปลีกนอกจากจะขายเป็นเงินสดแลว้ อาจจะขายเป็นเงินเช่ือ 
ขายผา่นบตัรเครดิตดว้ยกจ็ะเป็นช่องทางหน่ึงท่ีท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 
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5.  การบริการลูกคา้ การบริการต่าง ๆ การเพิ่มการบริการห่อของขวญั การบริการการขนส่ง 
การใหค้  าแนะน า ฯลฯ กจ็ะเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกท่ีใหบ้ริการเหล่าน้ีได ้

6.  ภาพพจน์ของร้านคา้ การก าหนดราคาสินคา้จะตอ้งใหส้มัพนัธ์กบัภาพพจน์ของร้านคา้ 
ดว้ย เช่น ถา้ตอ้งการสร้างภาพพจน์ร้านคา้เป็นร้านท่ีมีสินคา้คุณภาพสูง มีความทนัสมยั การตั้งราคา
ต ่าหรือการลดราคามาก ๆ กจ็ะส่งผลเสียต่อภาพพจน์ของร้านคา้ได ้เป็นตน้ 

7.  ขอ้จ ากดัทางดา้นกฎหมาย การก าหนดราคาสินคา้จะตอ้งพิจารณาถึงขอ้จ ากดัทางดา้น
กฎหมายดว้ย เช่น กฎหมายควบคุมราคาสินคา้ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

พอ่คา้ปลีกจะใชส่้วนผสมของการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
บุคคล การส่งเสริมการขาย และการประชาสมัพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือในการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการซ้ือ
สินคา้ และเม่ือก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑด์า้นภาพพจน์ เช่น การโฆษณาสินคา้แบบเตม็หนา้กระดาษ 
ตามนิตยสาร หรือวารสารต่าง ๆ การโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์เพื่อใหลู้กคา้รู้วา่ 
ร้านคา้มีการจดัรายการพิเศษ ฯลฯ ร้านคา้ปลีกท่ีขายของถูกจะใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายมากกวา่ 
การใหก้ารฝึกอบรมพนกังานขายของร้าน แต่ถา้เป็นร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้มีคุณภาพ มีราคาแพงก็
จะตอ้งใหค้วามส าคญักบัการฝึกอบรมของพนกังานขาย เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพในการตอ้นรับลูกคา้ 
การใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้ ฯลฯ 

การตัดสินใจเกีย่วกบัการจัดจ าหน่าย 
พอ่คา้ปลีกจะตอ้งพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้งเป็นส าคญั ซ่ึงดนัเน่ และลูสซ์ (Dunne & Lusch, 

1999, pp. 216-222) ไดแ้บ่งสถานท่ีท่ีเหมาะส าหรับการเลือกเป็นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก ออกเป็น 
5 ประเภท คือ 

1.  ยา่นศูนยก์ลางการคา้ธุรกิจ เป็นสถานท่ีท่ีอยูใ่นตวัเมือง ลูกคา้สญัจรไปมาหนาแน่น 
เหมาะส าหรับเป็นท่ีตั้งของร้านสรรพสินคา้ หรือร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 

2.  ยา่นท่ีมีคนหนาแน่นรองจากตวัเมือง เป็นสถานท่ีท่ีเหมาะส าหรับร้านคา้ท่ีตอ้งการขาย
สินคา้ใหก้บัลูกคา้บางส่วนของตวัเมืองเท่านั้น 

3.  ยา่นการคา้ท่ีอยูใ่กลท่ี้พกั เป็นสถานท่ีท่ีอยูใ่นยา่นท่ีคนอาศยั ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ท่ีมี
ท่ีอยูแ่ถวนั้น มกัจะเป็นร้านเลก็ ๆ เช่น ร้านขายของช าตามหมู่บา้นต่าง ๆ เป็นตน้ 

4.  ยา่นการคา้ตามแนวถนน เป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยูต่ามสองฟากถนนท่ีผา่นไปยงัในเมือง 
ลูกคา้เป้าหมายจะเป็นลูกคา้ท่ีเดินทางผา่นไปมา เช่น ร้านขายผลไมข้า้งทาง ร้านขายอาหารขา้งทาง 
เป็นตน้ 

5.  อยูใ่นศูนยก์ารคา้ เป็นสถานท่ีในตวัเมืองหรือในแถบชานเมืองท่ีมีคนผา่นไปมาไดส้ะดวก 
มีวตัถุประสงคเ์พื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ทุกอยา่งตามท่ีตอ้งการ             
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ในสถานท่ีแห่งเดียว (One stop shopping) เพราะในศูนยก์ารคา้จะประกอบไปดว้ย ร้านสรรพสินคา้ 
ร้านสรรพาหาร ร้านขายของเฉพาะอยา่ง ฯลฯ 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หนา้ 29-34) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 
องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจ
จะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด 
ประกอบดว้ย องคป์ระกอบส าคญั 4 ประการ (4P’s) คือ 

1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมท่ีจะท าธุรกิจได ้กิจการนั้น
จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด ท่ีจะสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคได ้

2.  การก าหนดราคา (Price) คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไป
ขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ 

3.  การจดัจ าหน่าย (Place) ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่จะมีคุณภาพดี
เพียงใด ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจดัหามาได ้เม่ือเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์
ผลิตข้ึนมากไ็ม่สามารถจะตอบสนองความตอ้งการไดข้องผูบ้ริโภคได ้นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่ 
ท่ีไหน เม่ือไหร่ และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายนั้นแบ่งกิจกรรม 2 ส่วน คือ             
ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้และการแจกจ่ายตวัสินคา้การกระจายสินคา้เขา้สูผู้บ้ริโภค 

4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสาร 
ไปยงัตลาดกลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีท่ีจะบอกลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์
เสนอขาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2541)                  
ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing service mix) ของ                  
คอตเลอร์ไวว้า่ เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการ ซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) หรือ 7P’s ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้
คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้ง
ไม่ได ้

2.  ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 



 34 

ดงันั้น การก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจนและง่าย      
ต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม 
ในการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) 

4.  ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร 
ใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมการใช้
บริการ และเป็นกญุแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5.  ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์
ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ            
มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา 
สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6.  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เป็นการสร้างและ 
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพ 
และรูปแบบการใหบ้ริการ เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7.  ดา้นกระบวนการ (Process) หรือการบริการ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการ
และงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ เพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง 
รวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี             
การส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ หรือเรียกวา่ 7P’s 
เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรจะค านึงและปฏิบติัใหส้อดคลอ้งกนัในทุกดา้น ไม่ควรจะเนน้
ดา้นใดเพยีงดา้นหน่ึง ควรจะเนน้ทุก ๆ ดา้นไปพร้อม ๆ กนั เพื่อรองรับฐานลูกคา้ท่ีจะเพิ่มข้ึน            
ในอนาคต เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้อยา่งมากมาย นัน่หมายความวา่ 
ผูป้ระกอบการมีคู่แข่งจ านวนมากเช่นเดียวกนั จึงจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนตนเอง เพื่อใหอ้ยูร่อด            
ในธุรกิจการคา้ท่ีแข่งขนักนัแบบดุเดือด 

 
 



 35 

แนวคดิเกีย่วกบัการบริการ 
พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน (ราชบณัฑิตสถาน, 2525) ไดใ้หค้  าจ ากดัความ                    

ของค าวา่ การบริการ หมายถึง การปฏิบติัรับใชก้ารใหค้วามสะดวกต่าง ๆ เช่น ใหบ้ริการหรือใช้
บริการ เป็นตน้ 

บริการ หมายถึง กระบวนการในการส่งมอบบริการจากผูใ้หบ้ริการไปยงัผูรั้บบริการ 
หรือผูใ้ชบ้ริการ (วีรพงษ ์เฉลิมจิระรัตน์, 2542, หนา้ 6-8) ในทางวิชาการค าวา่ บริการ หมายถึง 
กิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีผลิตผลออกมาในรูปแบบของเวลา สถานท่ี รูปแบบ ส่ิงประเทือง หรือ          
ส่ิงอ านวยทางจิตวิทยา 

ค  าวา่ การบริการ (SERVICE) หมายความวา่ เป็นการบริการท่ีดีสามารถแยกไดด้งัน้ี 
S = Service mind คือ การมีใจใฝ่บริการ ปรารถนาใหอ่ื้นพึงพอใจและสุขใจ 
E = Enthusiasm คือ การมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
R = Readiness คือ การมีความพร้อม ทั้งบุคลากรและวสัดุอุปกรณ์ท่ีจะใหบ้ริการ 
V = Value คือ การตระหนกัถึงคุณค่าในงานบริการท่ีท าวา่ เป็นงานท่ีมีประโยชน์ มีคุณค่า 

และสามารถสร้างความภาคภูมิใจใหก้บัชีวิตได ้
I = Interested คือ มีความสนใจใส่ใจในงานบริการท่ีท าดว้ยความเตม็ใจ 
C = Cleanliness คือ ความสะอาด การบริการท่ีดี อาคารสถานท่ี วสัดุอุปกรณ์ หรือ

พนกังานบริการตอ้งมีความสะอาด 
E = Endurance คือ ความอดทน อดกลั้น งานบริการจะตอ้งพบเจอกบับุคคลหลายประเภท 

ทั้งประเภทเฉย ๆ ร้อนรน จุกจิกจูจ้ี้ข้ีบ่น ผูใ้หบ้ริการตอ้งมีความอดทน 
S = Smile คือ การยิม้แยม้แจ่มใส การมีมิตรภาพต่อผูม้ารับบริการทุกคนโดยทัว่หนา้ ไม่มี

การแบ่งชั้นวรรณะใด ๆ ทั้งส้ิน 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2541, หนา้ 

210-212) กล่าววา่ บริการ (Service) เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีจะสนอง              
ความตอ้งการแก่ลูกคา้ บริการมีลกัษณะท่ีส าคญั 4 ลกัษณะ ดงัน้ี 

1.  ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) บริการไม่สามารถมองเห็นหรือเกิดความรู้สึกได ้
ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ ตวัอยา่งเช่น คนไขไ้ปหาจิตแพทยไ์ม่สามารถบอกไดว้า่ตนจะไดรั้บบริการใน
รูปแบบใดเป็นการล่วงหนา้ ดงันั้น เพือ่ลดความเส่ียงของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑเ์ก่ียวกบั 
คุณภาพและประโยชน์จากบริการท่ีเขาจะไดรั้บ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ ในแง่ของสถานท่ี 
ตวับุคคล เคร่ืองมือวสัดุท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสาร สญัลกัษณ์ และราคา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีผูข้าย
บริการจะตอ้งจดัหาเพื่อเป็นหลกัประกนั ใหผู้ซ้ื้อสามารถตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 
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 1.1  สถานท่ี (Place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และความสะดวกใหก้บัผูท่ี้มาติดต่อ 
เช่น ธนาคารตอ้งมีสถานท่ีกวา้งขวาง ออกแบบใหเ้กิดความคล่องตวัแก่ผูม้าติดต่อ มีท่ีนัง่เพียงพอ      
มีบรรยากาศท่ีจะสร้างความรู้สึกท่ีดี รวมทั้งเสียงดนตรีเบา ๆ 

 1.2  บุคคล (People) พนกังานท่ีขายบริการตอ้งมีการแต่งตวัท่ีเหมาะสม บุคลิกดี 
หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส พดูจาไพเราะ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่วา่ บริการ
ท่ีซ้ือดีดว้ย 

 1.3  เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณ์ภายในส านกังานจะตอ้งทนัสมยั มีประสิทธิภาพ 
มีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เพือ่ใหลู้กคา้พึงพอใจ 

 1.4  วสัดุส่ือสาร (Communication material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณาต่าง ๆ 
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบริการท่ีเสนอขายและลกัษณะของลูกคา้ 

 1.5  สัญลกัษณ์ (Symbols) คือ ช่ือตราสินคา้หรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใชใ้นการให ้
บริการ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเรียกช่ือไดถู้ก ควรมีลกัษณะส่ือความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 
เช่น สถาบนัเสริมความงามสเลนเดอร์ พาราไดซ์ดิสโกเ้ธค ฯลฯ 

 1.6  ราคา (Price) การก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให ้
บริการ ชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 

2.  ไม่สามารถแบ่งแยกการใหบ้ริการ (Inseparability) การใหบ้ริการเป็นการผลิตและ        
การบริโภคในขณะเดียวกนั กล่าวคือ ผูข้ายหน่ึงรายสามารถใหบ้ริการลูกคา้ในขณะนั้นไดห้น่ึงราย 
เน่ืองจากผูข้ายแต่ละรายมีลกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถใหค้นอ่ืนใหบ้ริการแทนได ้เพราะตอ้งผลิต
และบริโภคในเวลาเดียวกนั ท าใหก้ารขายบริการอยูใ่นวงจ ากดัในเร่ืองของเวลา 

3.  ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของบริการไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัวา่ผูข้ายบริการ          
เป็นใคร จะใหบ้ริการเม่ือไร ท่ีไหน และอยา่งไร ตวัอยา่ง หมอผา่ตดัหวัใจ คุณภาพในการผา่ตดั
ข้ึนอยูก่บัสภาพจิตใจและความพร้อมในการผา่ตดัแต่ละรอบ อาจารยผ์ูส้อนในชัว่โมงท่ีอารมณ์ดี        
มีการเตรียมตวัดี จะสอนดี ในชัว่โมงท่ีอารมณ์ไม่ปกติและขาดการเตรียมตวั คุณภาพในการสอน       
จะต่างกนั ดงันั้น การซ้ือบริการจะตอ้งรู้ถึงความไม่แน่นอนในบริการและสอบถามผูซ้ื้อก่อนท่ีจะ
เลือกรับบริการ ในแง่ผูข้ายบริการจะตอ้งมีการควบคุมคุณภาพทั้ง 2 ขั้นตอน คือ 

 3.1  ตรวจสอบ คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีใหบ้ริการ รวมทั้งมนุษยส์มัพนัธ์ของ
พนกังานท่ีใหบ้ริการ เช่น ธุรกิจสายการบิน โรงแรม และธนาคาร ตอ้งเนน้ในดา้นการฝึกอบรม        
ในการใหบ้ริการท่ีดี 
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 3.2  ตอ้งสร้างความพอใจใหลู้กคา้ โดยเนน้การใช ้การรับฟังค าแนะน า และขอ้เสนอแนะ 
ของลูกคา้ การส ารวจขอ้มูลลูกคา้และการเปรียบเทียบ ท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลเพื่อการแกไ้ขปรับปรุง
บริการใหดี้ข้ึน 

4.  ไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด ้(Perish ability) บริการไม่สามารถผลิตเกบ็ไวไ้ดเ้หมือนสินคา้อ่ืน 
ถา้ความตอ้งการมีสม ่าเสมอ การใหบ้ริการกจ็ะไม่มีปัญหา แต่ถา้ลกัษณะความตอ้งการไม่แน่นอน     
จะท าใหเ้กิดปัญหา คือ บริการไม่ทนัหรือไม่มีลูกคา้ ตวัอยา่ง รถประจ าทางในช่วงเวลาเร่งด่วน          
คนจะแน่น ตอ้งใชจ้  านวนรถในการใหบ้ริการมากข้ึน สถานบนัเทิงในวนัศุกร์เสาร์คนจะแน่น ท าให้
เกิดปัญหาการใหบ้ริการไม่เพียงพอ กลยทุธ์การตลาดท่ีน ามาใชเ้พื่อปรับความตอ้งการซ้ือใหส้ม ่าเสมอ 
และปรับการใหบ้ริการไม่ใหเ้กิดปัญหามากหรือนอ้ยเกินไป มีดงัน้ี 

 4.1  กลยทุธ์เพือ่ปรับความตอ้งการซ้ือ (Demand) มีดงัน้ี 
  4.1.1  การตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนั (Differential pricing) เพื่อปรับความตอ้งการซ้ือ

ใหส้ม ่าเสมอ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงในช่วงความตอ้งการซ้ือมาก และตั้งราคาต่างในช่วงความตอ้งการ 
ซ้ือนอ้ย เช่น จดัอาหารบุฟเฟ่ตร์าคาพิเศษในช่วงปลายเดือนในโรงแรม 

  4.1.2  กระตุน้ในช่วงท่ีมีความตอ้งการซ้ือนอ้ย (Nonpeak demand can be cultivated) 
โดยจดักิจกรรมลดราคาและส่งเสริมการขาย เช่น โรงแรมมีการจดัรายการเทศกาลอาหารฝร่ังเศส 
เป็นตน้ 

  4.1.3  การใหบ้ริการเสริม (Complementary service) เช่น มีเคร่ืองเอทีเอม็ไวห้นา้
ธนาคาร เพื่อลดจ านวนลูกคา้ในธนาคาร  

  4.1.4  ระบบการนดัหมาย (Reservation systems) เพื่อใหท้ราบถึงจ านวนลูกคา้ท่ี
แน่นอน เพื่อการวางแผนการใหบ้ริการท่ีเหมาะสมและเพื่อปรับระดบัดีมานใหเ้หมาะสม เช่น 
โรงแรมจดัระบบการจองหอ้งพกั สายการบินจดัระบบการจองท่ีนัง่ เป็นตน้ 

 4.2  กลยทุธ์เพือ่ปรับการใหบ้ริการเสนอขาย (Supply) มีดงัน้ี 
   4.2.1  เพิ่มพนกังานชัว่คราว (Part-time employees) เช่น หา้งสรรพสินคา้จา้งนกัเรียน 

ในช่วงปิดภาคเรียน ร้านอาหารเพิ่มพนกังานชัว่คราวในช่วงลูกคา้มาก 
   4.2.2  การก าหนดวิธีการท างานท่ีมีประสิทธิภาพในช่วงคนมาก (Peak-time efficiency 

routines) เช่น ช่างท าผมท่ีมีช่ือเสียงจะท างานเฉพาะตดั ซอย เซ็ท เท่านั้น 
   4.2.3  ใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมในการใหบ้ริการ (Increased consumer participation) 

เช่น ท่ีท าการไปรษณียใ์หลู้กคา้กรอกแบบฟอร์มลงทะเบียนและติดแสตมป์เอง เพื่อประหยดัเวลา
ของผูข้ายในการใหบ้ริการ  
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   4.2.4  การใหบ้ริการร่วมกนัระหวา่งผูข้าย (Shared service) เช่น การใชเ้คร่ือง ATM 
ร่วมส าหรับธนาคารหลายแห่ง เพื่อลดค่าใชจ่้าย โครงการใชเ้คร่ืองมือดา้นการแพทยข์องโรงพยาบาล 
ร่วมกนั เพื่อลดตน้ทุนและค่าใชจ่้าย  

   4.2.5  การขยายส่ิงอ านวยความสะดวกในอนาคต (Facilities for future expansion) 
เช่น สวนสนุกมีการจดัเคร่ืองเล่นใหม่ ๆ หรือการขยายพื้นท่ีการใหบ้ริการ 

ส่วนนิยามความหมายอ่ืน ๆ ของค าวา่ การบริการ ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายอยูม่ากมาย เช่น 
การบริการ หมายถึง กระบวนการในการส่งมอบบริการจากผูใ้หบ้ริการไปยงัผูรั้บบริการ

หรือผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงถา้ธุรกิจเก่ียวกบัการซ้ือขายแลว้ มีการใหบ้ริการท่ีดีกจ็ะส่งผลดีต่อธุรกิจ               
ดงัค  าดงักล่าว การบริการท่ีดีจะไม่มีวนัตกงานเดด็ขาด (วฒันชยั กาญจนางกรูพนัธ์, 2551, หนา้ 16) 

การบริการ คือ กิจกรรมหรือผลประโยชน์ใด ๆ กต็ามท่ีบุคคลหน่ึงสามารถเสนอใหอี้ก
บุคคลหน่ึง ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่อาจจบัตอ้งได ้และไม่ท าใหเ้กิดความเป็นเจา้ของใด ๆ ทั้งส้ิน การผลิต
บริการน้ี อาจจะเก่ียวขอ้งกบัการผลิตสินคา้กไ็ด ้(Kotler & Bloom, 1984; Kotler, 2003 อา้งถึงใน   
ธีรกิติ นวรัตน ์ณ อยธุยา, 2547, หนา้ 6) 

การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือชุดของกิจกรรมท่ีโดยทัว่ไปมิอาจจบัตอ้งได ้ซ่ึงตามปกติ 
มกัจะเกิดข้ึน เม่ือมีการติดต่อกนัระหวา่งลูกคา้กบัพนกังานผูใ้หบ้ริการ และ/ หรือกบัทรัพยากรท่ีมี
ตวัตน หรือสินคา้และ/ หรือระบบของผูใ้หบ้ริการนั้น ซ่ึงเป็นการแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้นัน่เอง 
(Gronross, 1990 อา้งถึงใน ธีรกิตินวรัตน์ ณ อยธุยา, 2547, หนา้ 6) 

การบริการ เป็นกิจกรรมท่ีถูกเสนอขาย ซ่ึงใหผ้ลตอบแทนในรูปของผลประโยชน์และ
ความพึงพอใจ โดยปราศจากการเปล่ียนแปลงทางกายภาพในตวัสินคา้ (Blois, 1974; ธีรกิติ นวรัตน ์
ณ อยธุยา, 2547, หนา้ 6) 

บริการ เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ 
ของลูกคา้ได ้เช่น โรงเรียน โรงพยาบาล โรงแรม ธนาคาร เป็นตน้ (ปณิศศา ลญัชานนท,์ 2548,     
หนา้ 163) 

บริการ เป็นปฏิกิริยาหรือการปฏิบติังานท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอใหก้บัฝ่ายอ่ืน แมว้า่กระบวนการ 
(Process) อาจผกูพนักบัตวัสินคา้กต็าม แต่ปฏิบติัการกเ็ป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น จบัตอ้งไม่ได ้และไม่
สามารถครอบครองได ้และบริการเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีสร้างคุณค่าและจดัหาคุณประโยชน์ 
(Benefits) ใหแ้ก่ลูกคา้ในเวลาและสถานท่ีเฉพาะแห่ง อนัเป็นผลมาจากการท่ีผูรั้บบริการหรือผูแ้ทน
น าเอาความเปล่ียนแปลงมาให ้(คริสโตเฟอร์ เอช เลิฟลอ็ค และลอเรน ไรท,์  2546, หนา้ 4) 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ การบริการ หมายถึง กระบวนการท่ีท าใหผู้รั้บบริการเกิดความประทบัใจ
ในทุกลกัษณะ เช่น รูป รส กล่ิน เสียง รวมไปถึงจิตใจ เป็นการกระท าจากใจส่งถึงใจ ไม่ใช่แสแสร้ง 
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เพราะฉะนั้น ผูใ้หบ้ริการตอ้งทราบบทบาทหนา้ท่ีของตนในการบริการอยา่งชดัเจน แยกแยะให ้       
ออกวา่ งานคืองาน อารมณ์ส่วนตวัคือเร่ืองส่วนตวั 
 

ทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค 
ศุภร เสรีรัตน์ (2544) ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่ิงแรกท่ีควรจะท าความเขา้ใจ 

เก่ียวกบัความหมายของค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค เสียก่อน เพื่อจะไดท้ราบเน้ือหา โดยภาพรวมท่ีจะ
เป็นพื้นฐานส าหรับการศึกษารายละเอียดต่อไป ซ่ึงไดมี้การใหค้วามหมายไวห้ลากหลายท่ีคลา้ยคลึงกนั 
ท่ีรวบรวมไดเ้ป็นสงัเขป ต่อไปน้ี 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า
ซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน        
ทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย (Engle, Blackwell, & Miniard, 1973, p. 3) 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American marketing association หรือ AMA) ไดใ้ห้
ความหมายไวว้า่ การกระท าซ่ึงส่งผลต่อกนัและกนัตลอดเวลาของความรู้ ความเขา้ใจ พฤติกรรม
และเหตุการณ์ภายใตส่ิ้งแวดลอ้มท่ีมนุษยไ์ดก้ระท าข้ึน ในเร่ืองของการแลกเปล่ียนส าหรับการด าเนิน
ชีวิต (Peter & Olsen, 1990, p. 5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของ             
แต่ละบุคคลท่ีเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัการประเมินใหไ้ดม้าของการใชเ้ศรษฐทรัพยแ์ละบริการ (Loudon 
& Bitta, p. 4) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหา เพื่อไว้
ส าหรับการซ้ือ การใช ้และการประเมินผลิตภณัฑบ์ริการและความคิด ซ่ึงเขาคาดหวงัวา่ จะท าให้
ความตอ้งการของเขาไดรั้บความพึงพอใจ (Schiffman & Kanuk, 1991, p. 5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์(Human behavior) ซ่ึงเขาได้
อธิบายพฤติกรรมมนุษยว์า่ กระบวนการทั้งหมดของบุคคลท่ีมีการปฏิบติัต่อกนัภายใตส่ิ้งแวดลอ้ม 
โดยความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเป็นการตดัสินใจทั้งหลายทั้งปวงและกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
กบัการตดัสินใจของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งเฉพาะกบัการซ้ือและการใชเ้ศรษฐทรัพยแ์ละบริการเท่านั้น 
(Walters, 1978, p. 8) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามหมายอยา่งง่าย ๆ คือ วิถีทางท่ีบุคคลกระท าในกระบวนการ
แลกเปล่ียน (Williams, 1982, p. 4) 

นอกจากนั้นจากความหมายของผูบ้ริโภคยงัแสดงใหเ้ห็นวา่ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการบริโภค (Consumption process) ซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 3 ประการ คือ 



 40 

1.  ก าหนดความตอ้งการของบุคคลหรือกลุ่ม 
2.  แสวงหาและซ้ือผลิตภณัฑ ์
3.  ใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เพื่อผลประโยชน์ท่ีตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์
จากประเดน็ทั้งสามท่ีกล่าวมา จะเห็นไดว้า่กระบวนการการบริโภคสามารถเก่ียวขอ้งกบั

บุคคลหลายคนท่ีแตกต่างไดใ้นเวลาเดียวกนั 
 

ตารางท่ี 4  กระบวนการการบริโภคกบัค าวา่ผูบ้ริโภค 
 
ค าทีใ่ช้ส าหรับผู้ทีเ่กีย่วข้องกบัการบริโภค กระบวนการการบริโภค 

ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 1.  ผูท่ี้มีความตอ้งการ 
2.  ผูท่ี้ซ้ือหรือผูจ่้ายตลาด 
3.  ผูใ้ช ้

1.  ก าหนดความตอ้งการ 
2.  ซ้ือผลิตภณัฑ ์
3.  ใชผ้ลิตภณัฑ ์

 
จากตางรางท่ี 4 แสดงใหเ้ห็นวา่ กระบวนการการบริโภคนั้น เก่ียวขอ้งกบัประเภทของ

บุคคลท่ีแตกต่างกนัอยา่งไร โดยก าหนดค าเฉพาะข้ึนมาส าหรับอธิบายในกรณีท่ีมีบุคคลมากกวา่ 1 คน 
ท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการการบริโภค (Walters, 1978, p. 8) 

ผูมี้ความตอ้งการ (Demander) คือ บุคคลผูซ่ึ้งมีความตอ้งการส าหรับตนเอง 
ผูซ้ื้อ/ ผูจ่้ายตลาด/ หรือลูกคา้ (Purchase/ Shopper/ or Customer) เป็นค าท่ีใชใ้น

ความหมายเดียวกนั คือ หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งมีการกระท าท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือ 
ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลผูซ่ึ้งไดรั้บความพอใจหรือผลประโยชน์จากผลิตภณัฑท่ี์ไดซ้ื้อมา 
การบริโภค จึงอาจเก่ียวขอ้งกบับุคคลต่าง ๆ ท่ีกล่าวมาในลกัษณะท่ีผสมผสานกนั              

ในลกัษณะรูปแบบใด ๆ กไ็ด ้ดงัตวัอยา่ง เช่น ชายคนหน่ึง (ผูซ้ื้อ) ซ้ือน ้าหอมใหเ้พื่อผูห้ญิงของเขา  
(ผูใ้ช/้ ผูท่ี้มีความตอ้งการ) ตามค าแนะน าท่ีเธอให ้หรือกรณีท่ีสามี (ผูท่ี้มีความตอ้งการ) บอกให้
ภรรยาของเขา (ผูซ้ื้อ) ช่วยซ้ือเบียร์ 6 โหล ส าหรับเล้ียงเพือ่นฝงู (ผูใ้ช)้ ในวนัหยดุสุดสปัดาห์ เป็นตน้ 

ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อเป็นค ารวม ๆ ท่ีใชก้บับุคคล เม่ือบุคคลแต่ละคนมีการก าหนด                
ความตอ้งการของตน ซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้น ในท่ีน้ีผูบ้ริโภค หมายถึง 

1.  บุคคลหลายคนท่ีแต่ละคนจะตอ้งมีการกระท าท่ีเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการ            
การบริโภค 

2.  บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมทั้ง 3 ประการของการบริโภคท่ีไดก้ล่าว
มาแลว้ 
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ดงันั้น ธุรกิจจึงมกัใหค้วามสนใจศึกษาเก่ียวกบัผูซ้ื้อ เพื่อใหท้ราบขอ้มูลและเขา้ใจ              
ในการกระท าของผูซ้ื้อสินคา้ของธุรกิจ การศึกษาดงักล่าวน้ี เราเรียกวา่ การศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อ 
(Buyer behavior) ซ่ึงมีความหมายครอบคลุมวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจากค าวา่ ผูซ้ื้อ (Buyer) 
หมายถึง “บุคคลท่ีท าการซ้ือจริงในกระบวนการซ้ือ” (Loudon & Bitta, p. 9) ซ่ึงอาจเป็นไปไดท้ั้งผู ้
ซ้ือท่ีซ้ือไปใชส่้วนตวัหรือส าหรับครอบครัว เราเรียกผูซ้ื้อแบบน้ีวา่ ผูบ้ริโภค และผูซ้ื้อท่ีซ้ือไปใชใ้น
การผลิต การใหบ้ริการ หรือการด าเนินงานของธุรกิจ เราเรียกผูซ้ื้อแบบน้ีวา่ ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
หรือผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial user or industrial buyer) ซ่ึงผูซ้ื้อทั้ง 2 ลกัษณะน้ี เราเรียกวา่ 
ลูกคา้ (Customer) ของธุรกิจนั้นเอง 

ประเภทของผู้บริโภคในตลาด (Type of consumers in market) 
ผูซ้ื้อสินคา้สามารถแบ่งออกเป็นประเภทไดห้ลากหลายลกัษณะ บางประเภทของผูซ้ื้อ       

จะมีอยูใ่นพฤติกรรมผูบ้ริโภค แต่บางประเภทไม่มี ดงันั้น การรู้ถึงความแตกต่างของประเภทของ
ผูบ้ริโภคสามารถใหป้ระโยชน์ต่อการน าไปใชใ้นลกัษณะท่ีแตกต่างกนัได ้ในท่ีน้ีเราตอ้งการช้ีใหเ้ห็น 
ประเภทต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีมีการจ าแนกออกไดห้ลายลกัษณะและความส าคญัของประเภทผูบ้ริโภค 
ท่ีมีต่อนกัการตลาด ตลอดจนบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจ การจ าแนก
ประเภทของผูบ้ริโภค เราสามารถจดักลุ่มไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

1.  ผูบ้ริโภคเพื่อส่วนตวักบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร 
2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพกบัผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง 
3.  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือนกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม 
4.  ลูกคา้กบัผูบ้ริโภค/ ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยกบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม/ ผูค้าดหวงั 
โดยมีรายละเอียดเฉพาะกลุ่มท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
ผูบ้ริโภคเพื่อส่วนตวักบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร (Personal consumers versus organizational 

consumers) ค  าวา่ผูบ้ริโภคในกรณีน้ี มกัจะใชบ่้อยส าหรับการอธิบายใหเ้ห็นถึงลกัษณะการบริโภคท่ี
มีความแตกต่างกนั 2 ลกัษณะ คือ การบริโภคส่วนบุคคลท่ีเราเรียกผูบ้ริโภคแบบน้ีวา่ ผูบ้ริโภค           
เพื่อส่วนตวั และการบริโภคขององคก์ารท่ีเราเรียกผูบ้ริโภคน้ีวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร 

1.  ผูบ้ริโภคเพื่อส่วนตวั (Personal consumers) คือ บุคคลผูซ่ึ้งซ้ือสินคา้และบริการส าหรับ 
การใชส่้วนตวัของเขา เช่น ครีมโกนหนวดหรือลิปสติก หรือส าหรับการใชส้อยในครัวเรือนของเขา 
หรือแมแ้ต่การซ้ือใหเ้ป็นของขวญัส าหรับเพื่อน (Schiffman & Kanuk, 1991, p. 6) ในทุกกรณีท่ี
กล่าวมาจะเห็นวา่ ท่ีซ้ือนั้นเป็นสินคา้ท่ีซ้ือไปส าหรับใชข้ั้นตอนสุดทา้ยของบุคคล ซ่ึงเราเรียกบุคคล
ผูใ้ชสิ้นคา้นั้นวา่ ผูใ้ชค้นสุดทา้ย (End user) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumers) 
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2.  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร (Organizational consumers) คือ ผูท่ี้ประกอบไปดว้ยหน่วย
ของธุรกิจ ทั้งท่ีแสวงหาก าไรและไม่แสวงหาก าไร องคก์ารของรัฐและสถาบนัต่าง ๆ เช่น โรงเรียน 
วดั มูลนิธิ ซ่ึงทั้งหมดจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ ์เคร่ืองมือ และบริการ เพื่อใชใ้นการด าเนินงานของตน 
Schiffman and Kanuk (1991, p. 6) ขยายความใหเ้ห็นได ้ดงัน้ี บริษทัผูผ้ลิตสินคา้ ตอ้งซ้ือวตัถุดิบและ
ส่วนประกอบอ่ืนท่ีตอ้งใชใ้นการผลิตสินคา้ของเขา และขายสินคา้ท่ีเขาผลิตออกไป หรือกรณีท่ีบริษทั
เป็นบริษทัท่ีตอ้งขายการบริการกต็อ้งซ้ืออุปกรณ์ท่ีจ าเป็นส าหรับการขายบริการของเขา เช่น การ
ใหบ้ริการเช่าสินคา้ เป็นตน้ หรือกรณีหน่วยงานของรัฐกต็อ้งซ้ือสินคา้ส านกังาน (Office products) 
ท่ีจ  าเป็นต่อการด าเนินงานของหน่วยงานเช่นเดียวกนักบัสถาบนัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งซ้ือวสัดุท่ีเขาตอ้งการ 
เพือ่ด ารงรักษาไวซ่ึ้งการด าเนินงานและประชากรของสถาบนันั้น 

แมว้า่ทั้ง 2 ประเภทของผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมา จะมีความส าคญัต่อธุรกิจ แต่จะเนน้เฉพาะ
ผูบ้ริโภคส าหรับการใชข้องครัวเรือน เหตุผลอาจเป็นเพราะการบริโภคส าหรับการใชข้ั้นตอนสุดทา้ย 
จะเป็นพฤติกรรมท่ีพบแพร่หลายท่ีสุดในบรรดาประเภทต่าง ๆ ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัทุกคน ทุกระดบัอาย ุและทุกระดบัพื้นเพ (Background) 
 

ปัจจยัทางวฒันธรรม   
1.  วฒันธรรม 
2.  วฒันธรรมยอ่ย 
3.  ชั้นทางสังคม 

ปัจจยัทางสังคม  
1.  กลุ่มอา้งอิง 
2.  ครอบครัว 
3.  บทบาทและสถานะ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1.  อาย ุ
2.  เพศ 
3.  วงจรชีวิตครอบครัว 
4.  อาชีพ 
5.  สภาวการณ์ทาง
เศรษฐกิจ 
6.  การศึกษา 
7.  แบบของการใชชี้วิต 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 
1.  การจูงใจ 
2.  การรับรู้ 
3.  การเรียนรู้ 
4.  ความเช่ือ 
5.  เจตคติ 
6.  บุคลิกภาพ 
7.  แนวคิดของตนเอง 

 
ภาพท่ี 4  ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (สนธยา คงฤทธ์ิ, 2544, หนา้ 105) 
 

1.  ปัจจยัทางวฒันธรรม (Culture factors) 
วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรม 

ของมนุษย ์วฒันธรรมเป็นสญัลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่
อีกรุ่นหน่ึง ประกอบดว้ยส่ิงท่ีมีตวัตน (Intangible concept) เช่น การศึกษา ความเช่ือ เจตคติ กฎหมาย 
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เป็นตน้ นอกจากน้ียงัรวมถึงค่านิยมและพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับภายในสังคมใด
สังคมหน่ึงโดยเฉพาะและเป็นตวัก าหนดความแตกต่างของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอ่ืน นกัการตลาด
ตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและน าลกัษณะความเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้
ก าหนดโปรแกรมการตลาด การเปล่ียนแปลงทางวฒันธรรม (Culture change) ในสงัคมไทย             
ในปัจจุบนั มีดงัน้ี 

 1.1  มนุษยค์  านึงคุณภาพชีวิต คุณภาพของสินคา้ ค  านึงถึงส่ิงแวดลอ้มและมลภาวะของ
สงัคมมากข้ึน เช่น คุณภาพของสินคา้ในทอ้งตลาดตอ้งค านึงถึงส่ิงแวดลอ้ม ไม่ท าลายส่ิงแวดลอ้ม   
หรือผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภคผกัท่ีปลอดสารพิษเพื่อสุขภาพของตนเอง 

 1.2  สตรีมีบทบาททางสงัคมมากข้ึน เช่น สตรีท างานนอกบา้นมากข้ึน สตรีมีบทบาท
ทางการเมือง มีอ านาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและแบบแผน           
การซ้ือ และการบริโภค สินคา้ท่ีสามารถอ านวยความสะดวกไดม้ากเท่าไร ยิง่มีโอกาสและขอ้
ไดเ้ปรียบมากข้ึนเท่านั้น 

 1.3  เจตคติเก่ียวกบัการท างานและการพกัผอ่นเปล่ียนแปลงไป บุคคลจะแสวงหางาน
ท่ีมีรางวลัตอบแทนสูงกวา่งานท่ีใหค่้าจา้งสูง ต าแหน่งดี ส่วนกิจกรรมในการพกัผอ่นกสื็บเน่ืองจาก
ค านึงถึงสุขภาพมากข้ึน เช่น พกัผอ่นหยอ่นใจกบัสถานท่ีท่ีเป็นธรรมชาติมากข้ึน เพื่อสุขภาพร่างกาย
ท่ีดีข้ึน 

 1.4  มีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอ่าศยัและความเป็นอยูใ่นครอบครัว มีการอพยพ
จากชนบทเขา้ไปอยูใ่นเมืองมากข้ึน และไดน้ ารูปแบบการด าเนินชีวิตและวฒันธรรมยอ่ยจากชนบท 
เขา้ไปใชใ้นเมืองดว้ย หรือน ารูปแบบการด าเนินชีวิตและวฒันธรรมยอ่ยจากในเมืองมาใชท่ี้ชนบท 

 1.5  ตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึน อาจเน่ืองมาจากภาวะทางเศรษฐกิจตกต ่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งใชเ้วลาในการประกอบอาชีพต่าง ๆ ดว้ยความเร่งด่วน จึงพยายามสรรหาหรือ
มีความตอ้งการสินคา้ท่ีสามารถอ านวยความสะดวกสบายมาใชเ้พิ่มมากข้ึน 

ปัจจยัทางวฒันธรรมซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แบ่งเป็นวฒันธรรมหลกั 
วฒันธรรมยอ่ย และชั้นทางสงัคม ดงัน้ี 

1.  วฒันธรรมหลกั (Core culture) เป็นตวัก าหนดความตอ้งการพฤติกรรมของบุคคล 
บุคคลทัว่ ๆ ไปจะมีค่านิยม การรับรู้ ความนิยมชมชอบ และพฤติกรรม ซ่ึงเขาไดม้าจากครอบครัว
และสถาบนัอ่ืน 

2.  วฒันธรรมยอ่ย (Sub culture) วฒันธรรมแต่ละวฒันธรรม ประกอบดว้ย วฒันธรรมยอ่ย 
ท่ีเป็นตวัก าหนด การจ าแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคม เฉพาะอยา่งยิง่ส าหรับสมาชิก          
ในสงัคมนั้น ๆ วฒันธรรมยอ่ยเป็นผลมาจากสญัชาติ ศาสนา กลุ่มสีผวิ และเขตทางภูมิศาสตร์ท่ี
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แตกต่างกนั ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑแ์ละโปรแกรมการตลาดของตนใหส้อดคลอ้ง 
กบัความตอ้งการของตลาดดงักล่าว เช่น วฒันธรรมชาวไทยภูเขา วฒันธรรมล่องสะเปา วฒันธรรม
กินขา้วสลาก เป็นตน้ 

3.  ชั้นทางสงัคม (Social class) เป็นการแบ่งชั้นในสงัคมท่ีมีความเป็นหน่ึงเดียวและมี
ความคงทนถาวร ชั้นทางสงัคมมิไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พยีงอยา่งเดียว แต่ยงัมีตวับ่งช้ีอ่ืน ๆ อีก เช่น 
การศึกษา และสถานท่ีอยูอ่าศยั รูปแบบการด าเนินชีวิต ฯลฯ 

ลกัษณะของชั้นทางสงัคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 
ชั้นท่ี 1  Upper-upper class ประกอบดว้ย ครอบครัวท่ีมีช่ือเสียงเก่าแก่ ผูเ้กิดมา                 

“บนกองเงินกองทอง” และมีทรัพยส์มบติัใชไ้ดอ้ยา่งนอ้ย 3 อายคุน เป็นกลุ่มท่ีเลก็ท่ีสุดในชั้นทางสงัคม 
สมาชิกมกัจะเป็นพอ่คา้ใหญ่ นายธนาคาร และอาชีพท่ีมีช่ือเสียง 

ชั้นท่ี 2  Lower-upper class เป็นชั้นของ “คนรวยหนา้ใหม่” เพิ่งจะมีสมบติัและยงัไม่เป็น
ส่ิงท่ียอมรับของคนชั้นท่ี 1 บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิง่ใหญ่ในวงการบริหาร ผูก่้อตั้งบริษทัใหญ่ ๆ แพทย์
และนกักฎหมายท่ีร ่ ารวย เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่นระดบั “มหาเศรษฐี” 

ชั้นท่ี 3  Upper-middle class ชั้นน้ี ประกอบดว้ย ชายและหญิงท่ีประสบความส าเร็จ          
ในวิชาอ่ืน ๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ศาสตราจารย ์เจา้ของกิจการขนาดกลาง และคนระดบับริหาร 
ในองคก์ารต่าง ๆ รวมทั้งชายและหญิงวยัหนุ่มสาวท่ีคาดวา่จะไต่ระดบัฐานะทางอาชีพไปสูงสุด
ภายใน 2-3 ปี สมาชิกในชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัวา่ เป็นตาเป็นสมอง 
ของสงัคม 

ชั้นท่ี 4  Lower-middle class เป็นพวกท่ีเรียกวา่ “คนโดยเฉล่ีย” ประกอบไปดว้ยพวกท่ี
ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร   เจา้ของธุรกิจขนาดเลก็ พวกช่างท่ีไดรั้บค่าตอบแทนสูง พวกท างานนัง่โตะ๊ระดบั
ต ่าและนกัธุรกิจขนาดเลก็อยูต่อนล่างของชั้นน้ี 

ชั้นท่ี 5  Upper-lower class เป็นพวก “จนแต่ซ่ือสตัย”์ ไดแ้ก่ ชนชั้นท างานเป็นชั้นท่ีใหญ่
ท่ีสุดในชั้นทางสงัคม เป็นพวกพนกังานท่ีมีความช านาญและก่ึงช านาญ 

ชั้นท่ี 6  Lower-lower class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความช านาญ กลุ่มชาวนาท่ีไม่มี
ท่ีดินเป็นของตนเอง ชนกลุ่มนอ้ย เป็นตน้ 

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลกัษณะแตกต่างกนัไปตามชั้นของสงัคมท่ีสงักดั
อยูน่ั้น เหตุท่ีท าใหแ้ตกต่างกนัดงักล่าว อาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่าง ๆ กนั ดงัน้ี (ธงชยั สนัติวงษ,์  
2540, หนา้ 216) ดงัน้ี 

1.  ส่ิงจูงใจต่างกนั (Motivation) เป้าหมายของแต่ละบุคคล มกัจะเป็นส่ิงท่ีสืบเน่ืองมาจาก
ค่านิยมท่ีต่างกนั ดงันั้น ชั้นของสงัคมแต่ละชั้นท่ีมีวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนั จึงยอ่มท าใหส่ิ้งจูงใจ
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ของแต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย เช่น จากการศึกษาพบวา่ คนชั้นกลางมกัจะมีส่ิงจูงใจท่ีเนน้ถึงเหตุผล
มากกวา่ และมีการคิดถึงอนาคตมากกวา่คนในชั้นต ่า ซ่ึงค านึงถึงแต่ปัจจุบนัและอดีตเท่านั้น               
(ธงชยั สนัติวงษ,์ 2540, หนา้ 214) 

2.  การรับรู้และความเขา้ใจต่างกนั (Perception) กล่าวคือ คนท่ีอยูช่ั้นใด มกัจะมองเห็น
และเขา้ใจส่ิงต่าง ๆ และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชั้นของตนเสมอ 

3.  ลกัษณะท่าทางต่างกนั (Personality) ลกัษณะท่าทางของบุคคลต่าง ๆ มกัจะผนัแปรไป
ตามชั้นทางสงัคมเสมอ จากการทดสอบพบวา่ เดก็ท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะสูงกวา่ มกัจะมีบุคลิกภาพท่ีมี
ความมัน่ใจ ซ่ือสัตย ์ความสมบูรณ์ทางจิตใจ การใชภ้าษา ความร่วมมือ และความสุภาพมากกวา่เดก็
ท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะต ่ากวา่ 

4.  การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกนั (Learning and intelligence) โดยปกติเดก็        
ในชั้นท่ีอยูสู่งกวา่มกัจะมีความเฉลียวฉลาดและมีการเรียนรู้ท่ีเร็วกวา่ ทั้งน้ีเพราะเหตุผลหลายประการ 
เช่น ไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโต อนัท าใหส้มองดีกวา่และมี
สุขภาพดีกวา่ มีโอกาสไดรั้บการศึกษาดีและมากกวา่ มีการเสริมจากทางบา้นมากกวา่ เป็นตน้ 

5.  ครอบครัวท่ีแตกต่างกนั (The family) ครอบครัวท่ีต่างกนัในชั้นต่าง ๆ อาจท าใหมี้ผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีจากขอ้เทจ็จริงบางประการ ดงัน้ี 

 5.1  โดยปกติสามีภรรยาท่ีแต่งงานกนั มกัจะมีพื้นฐานทางดา้นสงัคมมาเหมือนกนั       
ซ่ึงจะท าใหมี้ความตอ้งการท่ีเขา้กนัได ้การท าการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑข์องสงัคมเช่นน้ีจึงจะ
สะดวกกวา่ 

 5.2  ครอบครัวท่ีอยูใ่นชั้นท่ีสูงกวา่มกัจะมีความมัน่คงและมีการจดัระเบียบท่ีดีกวา่        
ซ่ึงท าใหค้วามตอ้งการของครอบครัวไปดว้ยกนัไดโ้ดยไม่ขดัแยง้กนั ส าหรับกรณีของการเลือกซ้ือ
สินคา้หรือบริการดว้ยวิธีการตดัสินใจรวมโดยครอบครัว 

 5.3  ในครอบครัวต่างชั้นกนั ความมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือของฝ่ายสามีหรือฝ่าย
ภรรยามกัจะแตกต่างกนัไป ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีกระท าส าหรับครอบครัว 

6.  แบบของวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั (Cultural patterns and artifacts) ชั้นของสงัคมจะมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว ดว้ยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเขา้สู่ครอบครัว                
ในแบบต่าง ๆ กนั ขอ้แตกต่างท่ีส าคญั คือ 

 6.1  แต่ละชั้นของสงัคมจะมีภาษาของชั้นของตนท่ีต่างจากชั้นอ่ืน 
 6.2  แต่ละชั้นจะมีการเลือกแบบของการประกอบกิจกรรมเพื่อการพกัผอ่น 

(Recreation patterns) ต่างกนั 
 6.3  แต่ละชั้นจะเก่ียวพนักบักิจกรรมทางดา้นศาสนาต่างกนั 
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 6.4  ชั้นของสงัคมจะมีอิทธิพลท าใหกิ้จกรรมประจ าวนัของคนในชั้นต่างกนัไปดว้ย 
เช่น การต่ืนนอนและการกินอาหารในเวลาท่ีต่างกนั หรือเลือกสถานท่ีกินไม่เหมือนกนั 

7.  กระบวนการตดัสินใจต่างกนั (Decision process) ชั้นของสงัคมมกัจะเป็นปัจจยั
ประการส าคญัท่ีท าใหก้ระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไป ยกตวัอยา่งเช่น ชั้นของ          
การสังเกตเห็นปัญหา (Problem-recognition stage) ชั้นทางสงัคมต่าง ๆ ท่ีอยูต่  ่าลงไป มกัจะ               
ท าการซ้ือท่ีรวดเร็วทนัทีท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน และนอกจากน้ี การซ้ือสินคา้ประเภทคงทนถาวร      
ชั้นท่ีอยูต่  ่าลงไป มกัจะท าการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชก้ารไม่ได ้โดยจะท าการซ้ือทนัที แต่ตรงกนัขา้ม 
กบัชั้นท่ีอยูต่รงกลาง ๆ ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดงักล่าวไวล่้วงหนา้ 

8.  แหล่งของขอ้มูลท่ีไดม้าต่างกนั (Information sources) ผูบ้ริโภคทั้งหลายมกัจะไดรั้บ
ขนาดและแหล่งท่ีมาของขอ้มูลแตกต่างกนัไปตามฐานะทางสงัคม ส าหรับชั้นท่ีอยูต่  ่าสุด แหล่งท่ีมา
ของขอ้มูลมกัจะจ ากดักวา่ และมกัจะไดรั้บขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้ง รวมทั้งถูกหลอกลวง แต่ในเวลาเดียวกนั 
ชั้นท่ีอยูสู่งข้ึนไปนั้น โดยปกติมกัจะไดรั้บจากแหล่งขอ้มูลท่ีมากกวา่ชั้นล่าง ๆ ทั้งน้ีเพราะแต่ละคน
มกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบัชั้นของสงัคมของตน และนอกจากน้ี คนในแต่ละชั้น
ยงัมกัท่ีจะเลือกหาแหล่งของขอ้มูล เช่น หนงัสือพิมพ ์และโทรทศัน์ ท่ีมีมาตรฐานต่างกนัอีกดว้ย        
เช่น มติชน อาจเป็นหนงัสือพิมพท่ี์ขาดไม่ไดข้องชั้นกลางหรือชั้นสูง ซ่ึงต่างกบัไทยรัฐกอ็าจเป็น
หนงัสือพิมพท่ี์เป็นท่ีนิยมของชั้นต ่าลงไป เป็นตน้ ท านองเดียวกนั โทรทศัน์ช่อง 3 อาจเป็นท่ีชอบ
ของชั้นหน่ึง ในขณะเดียวกบัท่ีช่อง 7 จะเป็นท่ีนิยมของอีกชั้นหน่ึง เป็นตน้ 

9.  กระบวนการซ้ือต่างกนั (Purchasing processes) ฐานะทางสงัคมมกัจะมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่ จะเลือกซ้ือท่ีไหน อยา่งไร หลกัฐานท่ีปรากฏเสมอกคื็อ คนท่ีมี
ฐานะต ่ามกัจะนิยมซ้ือจากร้านในทอ้งถ่ินท่ีใกล ้ๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนั ในขณะท่ีคนมีฐานะปานกลางและ
ท่ีค่อนขา้งสูงมกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือ และจะท าการแสวงหา เปรียบเทียบจากหลาย ๆ ร้าน         
ทั้งใกลแ้ละไกล 

2.  ปัจจยัทางสงัคม (Social factors) 
เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 
 2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference group) หมายถึง กลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั 

(Interacting) ระหวา่งคนในกลุ่ม และขณะเดียวกนักจ็ะมีอิทธิพลต่อเจตคติหรือพฤติกรรมของบุคคล
ท่ีอยูใ่นกลุ่ม อนัเน่ืองมาจากการเก่ียวขอ้งดงักล่าว (Engel, Kollat, & Blackwell, 1968, p. 309)                
กลุ่มอา้งอิง แบ่งเป็น 2 ระดบั คือ 
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  2.1.1  กลุ่มปฐมภูมิ (Primary group) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
การท่ีจะเขา้กนัไดเ้ป็นกลุ่มปฐมภูมิแบบน้ี มกัจะมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทางสงัคม และ
ช่วงอาย ุเป็นตน้ 

  2.1.2  กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary group) เป็นกลุ่มทางสงัคมท่ีมีความสมัพนัธ์แบบ        
ตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ เช่น กลุ่มอาชีพ องคก์าร ชุมชน ฯลฯ 

 2.2  ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด 
นกัการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวา่ท่ีจะพจิารณาเป็นรายบุคคล เช่น บิดา มารดา เป็นผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ใหส้มาชิกในครอบครัว นอกจากบิดามารดาแลว้ สมาชิกเดก็ ๆ ในครอบครัวมี
ความส าคญั เพราะเป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซ้ือดว้ย 

 2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่าง ๆ ท าใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนั 
ในแต่ละกลุ่ม เช่น ชายคนหน่ึงอยูใ่นครอบครัวมีสถานภาพเป็นสามี เม่ืออยูใ่นท่ีท างานมีสถานภาพ
เป็นหวัหนา้ บทบาทของชายคนน้ีในฐานะท่ีเป็นสามีกบัฐานะท่ีเป็นหวัหนา้จะแตกต่างกนั โดยมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุ่มต่าง ๆ กล่าวคือ ในฐานะเป็นสามี เขาจะเป็นผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีน ามาใชใ้นบา้นของตน แต่ในฐานะหวัหนา้ เขาอาจจะไม่ตอ้งท า
การตดัสินใจซ้ือ แต่จะเป็นหนา้ท่ีของฝ่ายจดัซ้ือท่ีท าหนา้ท่ีดงักล่าวแทน 

3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) 
การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น 
 3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนั ท าใหค้นเรามีความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละมี

พฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 
 3.2  อาชีพ (Occupation) อาชีพการงานของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีอิทธิผลต่อรูปแบบ          

การบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั ตวัอยา่งเช่น คนงานประเภทท่ีใชแ้รงงานจะซ้ือเส้ือผา้ รองเทา้ 
ท่ีเหมาะส าหรับใส่ท างาน ซ้ืออาหารกล่องส าหรับม้ือเท่ียง ในขณะท่ีประธานบริษทัจะซ้ือเส้ือสูท
ราคาแพง เดินทางโดยเคร่ืองบิน เป็นสมาชิกคนัทร่ีคลบั และเป็นเจา้ของเรือใบล าใหญ่ ดว้ยเหตุน้ี 
นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีสูงกวา่        
กลุ่มอาชีพทัว่ ๆ ไป โดยท่ีบริษทัหน่ึงอาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษในการผลิตสินคา้และบริการท่ี
สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.3  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) การเลือกผลิตภณัฑข์อง
บุคคลคนหน่ึงไดรั้บผลกระทบจากสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจของคนเรา      
จะประกอบไปดว้ย รายไดท่ี้สามารถใชจ่้ายได ้อนัไดแ้ก่ รายไดค้วามมัน่คง ฯลฯ การออมและทรัพยสิ์น 
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หน้ีสิน อ านาจในการกูย้มื และเจตคติต่อการใชจ่้าย การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้เป็นช่วงเศรษฐกิจ
ตกต ่า ผูค้นมีรายไดน้อ้ย นกัการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบสินคา้ วางต าแหน่ง และก าหนดราคา
สินคา้ใหม่ 

 3.4  การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาของบุคลากร ท าใหมี้ความตอ้งการใน
ผลิตภณัฑแ์ละมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัไปตามสภาพระดบัการศึกษา 

 3.5  รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลทัว่ ๆ ไป มาจากวฒันธรรมยอ่ย ๆ           
ชั้นทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนัอาจด าเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบต่างกนัได ้รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ของบุคคลหน่ึง ๆ คือ รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ีสนใจและ                
ความคิดเห็นของบุคคลนั้น โดยจะแสดงออกมาถึงตวับุคคลนั้น เช่น ผูห้ญิงคนหน่ึงสามารถเลือกท่ี
จะด าเนินชีวิตแบบค านึงถึงญาติพี่นอ้งหรือเพื่อนฝงู โดยการสวมใส่เส้ือผา้แบบอนุรักษนิ์ยม ใชเ้วลา
ส่วนใหญ่กบัครอบครัว และเสียสละเวลาช่วยงานสงัคมทุ่มเทใหก้บัการท างานในโครงการส าคญั ๆ 
อยา่งเตม็ท่ี และเม่ือถึงเวลาท่องเท่ียวและเล่นกีฬากจ็ะสนุกกบัมนัอยา่งเตม็ท่ีเช่นกนั นกัการตลาด      
จึงควรท่ีจะคน้หาความสัมพนัธ์ระหวา่งผลิตภณัฑก์บัรูปแบบการด าเนินชีวิต เช่น บริษทัคอมพิวเตอร์ 
แห่งหน่ึงทราบวา่ ผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่ คือ กลุ่มท่ีมีลกัษณะของผูท่ี้สนใจกบัเทคโนโลยใีหม่ ๆ 
ดงันั้น ฝ่ายการตลาดจึงเสนอตราสินคา้ท่ีมุ่งไปท่ีกลุ่มดงักล่าวอยา่งชดัเจนมากข้ึน และมีการส่งเสริม
การตลาดมุ่งไปยงักลุ่มดงักล่าวดว้ย 

 3.6  วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) คนเราจะซ้ือสินคา้และบริการแตกต่าง
กนัไปตลอดชีวิต หรือเป็นไปตามวฏัจกัรครอบครัว เช่น ส าหรับทารกในช่วงปีแรก ๆ จะมี                
ความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละประเภทอาหารแตกต่างกบัผูสู้งวยั รวมทั้งรสนิยมในเร่ืองเส้ือผา้ 
เฟอร์นิเจอร์ และการสันทนาการ กย็งัมีความเก่ียวพนักบัอายดุว้ย 

การบริโภคกเ็ป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีไดรั้บอิทธิพลหรือก าหนดโดยวงจรชีวิตครอบครัว           
ซ่ึงประกอบดว้ยล าดบัขั้นต่าง ๆ ทั้งหมด 9 ขั้น ดงัตารางท่ี 5 
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ตารางท่ี 5  ปัจจยัท่ีไดรั้บอิทธิพลหรือก าหนดโดยวงจรชีวิตครอบครัว (Wells & Gubar, 1966, 
                  p. 335) 

 
วฏัจักรชีวติครอบครัวและพฤติกรรมการซ้ือ 

ล าดับขั้นในวฏัจักรชีวติครอบครัว รูปแบบการซ้ือหรือพฤติกรรม 
1.  คนโสด: วยัหนุ่มสาวโสด: ไม่พกัอาศยั      
ท่ีบา้น 

มีภาระดา้นการเงินนอ้ย เป็นผูน้ าแฟชัน่               
ชอบการสนัทนาการ มกัจะซ้ือ: เคร่ืองครัว 
เคร่ืองใช ้เฟอร์นิเจอร์ รถยนต ์อุปกรณ์เกมส์ 
การพกัผอ่น 

2.  คู่แต่งงานใหม่: วยัหนุ่มสาว ยงัไม่มีบุตร มีภาระดา้นการเงินดีมากกวา่ ในอนาคตอนัใกล้
มีอตัราการซ้ือสูงสุดและมกัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์
คงทนเฉล่ียสูงสุด มกัจะซ้ือ: รถยนต ์ตูเ้ยน็        
เตาอบ เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความคงทนและสวยงาม 
การพกัผอ่น มีการจดัซ้ือภายในบา้นในขั้น
สูงสุด ทรัพยสิ์นเงินสดต ่า มกัไม่พึงพอใจ             
ในต าแหน่งการเงิน และจ านวนเงินฝาก 

3.  ครอบครัวเตม็รูปแบบท่ี 1: มีบุตรอายตุ  ่ากวา่ 
6 ปี อาศยัอยูด่ว้ย 

สนใจในผลิตภณัฑใ์หม่ เช่น ผลิตภณัฑท่ี์มี         
การโฆษณา มกัจะซ้ือ: เคร่ืองซกัผา้                     
เคร่ืองเป่าผม ทีวี อาหารส าหรับทารก ยานวด
หนา้อก และยาแกไ้อ วิตามิน ตุก๊ตา รถยนต์
ส าหรับครอบครัว 

4.  ครอบครัวเตม็รูปแบบท่ี 2: มีบุตรตั้งแต่อาย ุ
6 ปี ข้ึนไป 

มีฐานะทางการเงินท่ีดีกวา่ ไม่ค่อยไดรั้บ
อิทธิพลในการโฆษณา ซ้ือสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่
และจ านวนมาก มกัจะซ้ือ: อาหารจ านวนมาก 
การท าความสะอาดวสัดุส่ิงของ จกัรยาน            
เรียนดนตรี เปียโน 
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ตารางท่ี 5  (ต่อ) 
 

วฏัจักรชีวติครอบครัวและพฤติกรรมการซ้ือ 
ล าดับขั้นในวฏัจักรชีวติครอบครัว รูปแบบการซ้ือหรือพฤติกรรม 

5.  ครอบครัวเตม็รูปแบบท่ี 3: คู่แต่งงาน               
วยัสูงอาย ุซ่ึงมีบุตรท่ีโตแลว้อาศยัอยูด่ว้ย 

มีฐานะทางการเงินท่ียงัคงดีกวา่ ลูก ๆ บางคน    
มีงานท าแลว้ แทบจะไม่ไดรั้บอิทธิพลจาก
โฆษณาเลย การซ้ือโดยเฉล่ียส่วนมากมกัเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์คงทน มกัจะซ้ือ: เฟอร์นิเจอร์ท่ีมี
รสนิยมมากกวา่ ใหม่กวา่ ทางเท่ียวทางรถยนต ์
เคร่ืองมือเคร่ืองใชท่ี้ไม่จ าเป็น บริการดา้น           
ทนัตกรรม นิตยสาร 

6.  ครอบครัวท่ีมีช่องวา่งแบบท่ี 1: คู่แต่งงานวยั
สูงอาย ุท่ีไม่มีบุตรอาศยัอยูด่ว้ย และหวัหนา้
ครอบครัวยงัอยูใ่นวยัท างาน 

ความเป็นเจา้ของบา้นอยูใ่นขั้นสูงสุด                  
มีความพึงพอใจในดา้นการเงินมากท่ีสุด และ   
มีเงินฝาก สนใจการท่องเท่ียว การสันทนาการ 
การศึกษาดว้นตนเอง มีการใหข้องขวญัและ      
เงินช่วยเหลือต่าง ๆ ไม่สนใจผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ 
มกัจะซ้ือ: การพกัผอ่น ความหรูหรา                    
การปรับปรุงซ่อมแซมบา้น 

7.  ครอบครัวท่ีมีช่องวา่งแบบท่ี 2: คู่แต่งงาน 
วยัสูงอาย ุท่ีไม่มีบุตรอาศยัอยูด่ว้ยและ           
หวัหนา้ครอบครัวปลดเกษียณแลว้ 

มีรายไดจ้  ากดั มกัจะดูแลรักษาบา้น มกัจะซ้ือ: 
เคร่ืองมือเคร่ืองใชท้างการแพทย ์ผลิตภณัฑ์
ดูแลรักษาดา้นการแพทย ์ซ่ึงรวมถึง                     
ดา้นสุขภาพ การนอนหลบั และการยอ่ยอาหาร 

8.  การมีชีวิตอยา่งสนัโดษ: อยูใ่นวยัท างาน ยงัคงมีรายไดอ้ยูใ่นระดบัดี แต่มกัจะขายบา้น 
9.  การมีชีวิตอยา่งสนัโดษ: ท่ีปลดเกษียณแลว้ มีความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละดา้นการแพทย์

เช่นเดียวกบักลุ่มผูป้ลดเกษียณอ่ืน ๆ มีรายได้
จ  ากดั มีความตอ้งการพิเศษดา้นความเอาใจใส่ 
ความรัก และความมัน่คง 
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นกัการตลาดพิจารณาแบบของการใชชี้วิตของบุคคลจาก AIOS โดยพจิารณาจากกิจกรรม 
ความสนใจ และความคิดเห็น ดงัน้ี 

1.  กิจกรรม (Activities) สนใจท ากิจกรรมประเภทต่าง ๆ เช่น งานอดิเรก กิจกรรมทางสงัคม 
การใชเ้วลาวา่ง การพกัผอ่น สมาชิกสปอร์ตคลบั ฯลฯ 

2.  ความสนใจ (Interests) มีความสนใจในเร่ืองครอบครัว บา้น งาน การร่วมกิจกรรมชุมชน 
การพกัผอ่น แฟชัน่ อาหาร ส่ือ และความส าเร็จ 

3.  ความคิดเห็น (Opinions) จะมีการแสดงความคิดเห็นในเร่ือง การเมือง ธุรกิจ เศรษฐกิจ 
การศึกษา ผลิตภณัฑ ์วฒันธรรม แบบการใชชี้วิตของบุคคลยงัไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากภาวะ
ประชากรศาสตร์ (Demographics) ของบุคคลนั้นดว้ย นกัการตลาดเช่ือวา่ การเลือกผลิตภณัฑข์อง
บุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยมและแบบการใชชี้วติของบุคคล 

4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) 
การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวทิยา ซ่ึงจดัปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ี

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้          
การเรียนรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 4.1  การจูงใจ (Motivation) หรือส่ิงจูงใจ (Motives) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) 
ภายในแต่ละบุคคล ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 663) จากความหมายน้ี 
พลงัส่ิงกระตุน้ จะประกอบดว้ย พลงัความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากผลของความตอ้งการท่ีไม่ไดรั้บ          
การตอบสนอง ความตอ้งการของบุคคลทั้งท่ีรู้สึกตวัและจิตใตส้ านึกจะพยายามลดความตึงเครียด 
โดยใชพ้ฤติกรรมท่ีคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา และท าใหผ้อ่นคลายความรู้สึกตึงเครียด 
จุดมุ่งหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเป็นผลจากความคิดและการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล 

 4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการความเขา้ใจของบุคคล การรับรู้ข้ึนอยูก่บั
ปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และอารมณ์ บุคคลรับรู้ไดจ้ากประสาท
สมัผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ ตา (การไดเ้ห็น) จมูก (ไดก้ล่ิน) หู (ไดย้นิ) ล้ิน (ไดร้สชาติ) สมัผสั (ไดรู้้สึก)           
มากระตุน้ บุคคลสองคนในภาวะท่ีถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าเดียวกนั อาจจะประพฤติปฏิบติัต่างกนั 
เน่ืองจากบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั สืบเน่ืองมาจากประสบการณ์ในอดีตท่ีต่างกนั นกัการตลาด
จึงตอ้งใหค้วามสนใจและพยายามสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑข์องตน ซ่ึงจะมีผล
น าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือได ้

 4.3  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้งถาวร ซ่ึงเกิดข้ึน
จากผลของประสบการณ์ท่ีสัง่สมมา โดยไม่จ าเป็นตอ้งเป็นประสบการณ์ตรงเสมอไป อาจเกิดจาก
การเลียนแบบพฤติกรรมของผูอ่ื้นหรือความบงัเอิญกไ็ด ้มีทฤษฎีหลายทฤษฎีอธิบายถึงการเรียนรู้วา่ 
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เกิดข้ึนไดอ้ยา่งไร ซ่ึงส่วนใหญ่จะอธิบายในเร่ืองการตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงเร้า (Stimulus) 
นกัการตลาดลว้นพยายามหาเง่ือนไขท่ีเหมาะสมท่ีจะท าใหค้นปฏิบติัตอบต่อส่ิงเร้าในแนวทางท่ี
ตอ้งการ เช่น ใชป้ระโยชน์ดว้ยการโฆษณาซ ้า ๆ เพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 

 4.4  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิด ความรู้สึกท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใด ๆ ความเช่ือของบุคคล 
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ผูข้ายสินคา้ตอ้งสนใจต่อความเช่ือของผูซ้ื้อ เพราะความเช่ือจะ
น าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ หากลูกคา้มีความเช่ือในทางไม่ดีต่อสินคา้ใดกจ็ะไม่ซ้ือ เพราะฉะนั้น 
นกัการตลาดจึงตอ้งติดตามและแกไ้ขความเช่ือของลูกคา้ ความเช่ือกบัเจตคติเก่ียวโยงกนั ความเช่ือ
จะน าไปสู่เจตคติ ถา้ผูเ้ช่ือเช่ือวา่สินคา้ใดดี เขาจะมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้นั้น 

 4.5  เจตคติ (Attribute) หมายถึง ระเบียบของแนวความคิด มุมมอง ความเช่ือ อุปนิสัย 
และส่ิงจูงใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซ่ึงเจตคติมีแนวโนม้ไปทางหน่ึงทางใดเสมอ เช่น ดีหรือไม่ดี 
ชอบหรือไม่ชอบ รักหรือเกลียด เขด็หรือไม่เขด็ เจตคติเป็นแนวคิดท่ีอยูภ่ายในตวัของแต่ละบุคคล 
ไม่ใช่มีมาแต่ก าเนิด แต่เป็นเร่ืองท่ีเกิดจากการเรียนรู้จากสภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น จากครอบครัว 
จากเพื่อนร่วมงาน จากกลุ่มสงัคม ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งบุคลิกท่าทางของแต่ละคน เจตคติมีลกัษณะ          
ท่ีมัน่คงถาวร แต่สามารถเปล่ียนแปลงได ้โดยตอ้งอาศยัเวลา ขอ้มูล และแรงกระตุน้ค่อนขา้งสูง       
เจตคติท่ีก่อตวัข้ึน อิงอยูก่บับุคคล กลุ่มคน สถาบนั ส่ิงของ ค่านิยม เร่ืองราวทางสงัคม และความคิด
ต่าง ๆ ของคนในสงัคม ประสบการณ์จะมีผลต่อการเกิดเจตคติอยา่งมาก ถา้บุคคลมีประสบการณ์
ในทางท่ีดีกบัส่ิงหน่ึง จะก่อใหเ้กิดความรู้สึกหรืออารมณ์ในทางท่ีดีต่อส่ิงนั้น การตอบสนองกจ็ะดีงาม
ตามไปดว้ย คือ อยูใ่นลกัษณะของการชมเชย การสนบัสนุน การช่วยซ้ือเป็นขาประจ า หรือช่วย
แนะน าในทางตรงขา้ม หากมีประสบการณ์ไม่ดีต่อส่ิงหน่ึง การตอบสนองกจ็ะแสดงออกในทางท่ี
ไม่ดีดว้ย เช่น การโจมตี ท าลาย กลัน่แกลง้ ไม่ซ้ือหรือเขด็ เป็นตน้ 

 การเปล่ียนเจตคติ อาจท าไดโ้ดยการใหข่้าวสารขอ้มูลในขนาดท่ีมากพอและต่อเน่ือง 
เพื่อโนม้นา้วหรือจูงใจ ท าใหบุ้คคลเกิดความเขา้ใจ เกิดความเช่ือถือ เกิดความชอบหรือเกิดความรู้สึกท่ีดี 
การแสดงออกของเจตคติ มีดงัน้ี 

   4.5.1  เป็นการปรับตวั (Adjustment) เพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่บุคคล เช่น 
ถา้สินคา้ชนิดหน่ึงของธุรกิจไม่ดี บุคคลนั้นกจ็ะมีเจตคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้ชนิดนั้น และสินคา้ชนิดอ่ืน
ท่ีผลิตจากท่ีเดียวกนั เพื่อท่ีจะไดไ้ม่ตอ้งซ้ือซ ้าอีก 

   4.5.2  เป็นการป้องกนัตน (Ego defensive) เพื่อพยายามกนัใหอ้อกห่างจากส่ิงท่ีตน
ไม่ตอ้งการหรือไม่ชอบดว้ยการแสดงอาการถูกเหยยีดหยาม การติฉินนิทา หรือการแสดงการรังเกียจ 
เสียก่อน 
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   4.5.3  เป็นการแสดงค่านิยม (Value expression) ของบุคคลนั้น เช่น แสดงวา่ตน
เป็นผูน้ า เป็นคนทนัสมยั เป็นคนรสนิยมสูง ไดแ้ก่ การมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้ต่างประเทศ สินคา้ท่ีมี
ราคาแพง และสินคา้ท่ีมีตราดงั ๆ เป็นตน้ 

   4.5.4  เป็นการแสดงความรู้ (Knowledge) โดยการเปรียบเทียบความแตกต่างและ 
คน้หาความหมายของส่ิงต่าง ๆ 

 4.6  บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคลท่ีแสดงออก        
ท าใหบุ้คคลถูกแบ่งออกเป็นคนกลา้ คนไม่เอาไหน คนน่ารังเกียจ คนน่านบัถือ คนเฉยเมย คนน่ารัก 
คนโฉ่งฉ่าง คนน่ากลวั และคนรอบคอบ เป็นตน้ การเปล่ียนบุคลิกภาพส าหรับแต่ละคนสามารถท า
ใหค่้อนขา้งยาก เพราะเป็นลกัษณะภายในของแต่ละคนท่ีปลูกฝังมาแต่ก าเนิด 

 บุคลิกถูกน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด นอกเหนือจากอาย ุรายได ้อาชีพ 
เพศชั้นของสงัคม ค่านิยม และการจูงใจ นกัพฤติกรรมศาสตร์ใชบุ้คลิกภาพแบ่งส่วนตลาดรถยนตไ์ด ้
3 ประเภท คือ 

   4.6.1  พวกท่ีชอบของเก่า (Conservative) พวกน้ีจะนิยมรถโบราณตกรุ่นท่ีไม่ค่อยมี
ใครใชแ้ลว้ เช่น รถโฟลค์ เป็นตน้ 

   4.6.2  พวกชอบตามสงัคม (Moderate and sociable) พวกน้ีจะนิยมรถท่ีบุคคล           
ส่วนใหญ่ก าลงันิยมใช ้

   4.6.3  พวกตามของใหม่ (Attention-getter) พวกน้ีนิยมเปล่ียนรถเพื่อซ้ือรุ่นใหม่        
อยูเ่สมอ เพราะตอ้งการความเป็นผูน้ า 

 4.7  แนวคิดของตนเอง (Self-concept) ภาพลกัษณ์ส่วนตวั (Self-image) หรือการรับรู้ 
ส่วนตวั (Perception of self) มีความหมายใกลเ้คียงกบัค าวา่ บุคลิกภาพ ซ่ึงแต่ละบุคคลมีแนวโนม้จะ
ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการจากผูค้า้ปลีกท่ีคุน้เคยท่ีมีภาพลกัษณ์หรือบุคลิกภาพท่ีสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ 
ส่วนตวั ในส่วนท่ีจะศึกษาถึงแนวคิดส่วนตวัดา้นใดดา้นหน่ึงหรือหลายดา้นของบุคคล โดยการส ารวจ
ภาพลกัษณ์ส่วนตวัเพื่อสร้างความคิดส่วนตวั การขยายความคิดส่วนตวั (Extended self) และ             
ความเป็นไปไดข้องการเปล่ียนแปลงภาพลกัษณ์ส่วนตวั (Altering the self-image) 

   4.7.1  ความคิดส่วนตวัดา้นใดดา้นหน่ึงหรือหลายดา้น (One or multiple selves)       
ในอดีตผูบ้ริโภคแต่ละคนจะคิดถึงความคิดส่วนตวัดา้นใดดา้นหน่ึงและสนใจในผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ซ่ึงสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตนเองดา้นใดดา้นหน่ึง แต่อยา่งไรกต็าม งานวิจยัได้
ระบุวา่เป็นการถูกตอ้งยิง่ข้ึน ถา้จะคิดวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดส่วนตวัในหลายดา้น (Multiple self หรือ 
Multiple selves) การเปล่ียนแปลงความคิดจะสะทอ้นถึงความเขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคคนหน่ึงจะมีการกระท า 
ท่ีแตกต่างจากบุคคลอ่ืนและสถานการณ์อ่ืนอยา่งแน่นอน ตวัอยา่ง บุคคลจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 
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ท่ีบา้น โรงเรียน ท่ีท างาน บิดา มารดา และเพื่อน บุคคลปกติหรือมีสุขภาพดีจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั 
ในแต่ละสถานการณ์หรือภาพลกัษณ์ทางสังคม แมแ้ต่ในสถานการณ์เดียวกนัอาจจะมีท่ีผดิปกติ          
ไม่เหมือนเดิมกไ็ด ้

   4.7.2  การสร้างภาพลกัษณ์ส่วนตวั (Make-up of the self-image) ความสอดคลอ้ง
กบัความคิด ภาพลกัษณ์ส่วนตวัหลายประการ แต่ละบุคคลมีภาพลกัษณ์ของตวัเองตามลกัษณะ          
แต่ละบุคคล นิสัย ความเป็นเจา้ของ ความสัมพนัธ์และวิธีการของพฤติกรรมจากภาพลกัษณ์และ
บุคลิกภาพ : ภาพลกัษณ์ของบุคคลจะเป็นเอกลกัษณ์การเพิ่มข้ึนของพื้นฐานและประสบการณ์ของ
บุคคล แต่ละบุคคลจะพฒันาภาพลกัษณ์ส่วนตวัจากความเก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืน เร่ิมตน้จากบิดามารดา 
ตามดว้ยความเก่ียวขอ้งกนักบับุคคลหรือกลุ่มบุคคลอ่ืน 

    ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ มีค่านิยมดา้นสญัลกัษณ์ส าหรับแต่ละบุคคล ซ่ึงจะ
ประเมินโดยถือเกณฑค์วามสอดคลอ้งกนัหรือความเขา้กนัได ้ความลงรอยกนั ความสมเหตุสมผล 
ดว้ยภาพส่วนตวัหรือภาพพจน์ของกลุ่มบุคคล ผลิตภณัฑบ์างประเภทจะมีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบั
ภาพลกัษณ์ส่วนตวัของแต่ละบุคคล แต่บางอยา่งอาจจะแตกต่างจากภาพลกัษณ์ของบุคคล โดยยดึถือ
วา่ ผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะรักษาหรือเพิ่มเติมภาพลกัษณ์ส่วนตวั โดยเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีภาพลกัษณ์
หรือบุคลิกภาพเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั และหลีกเล่ียงผลิตภณัฑท่ี์ไม่สอดคลอ้งกบั
ภาพลกัษณ์ส่วนตวั 

  4.7.3  การขยายความคิดส่วนตวั (Extended self) ความสมัพนัธ์ระหวา่งภาพลกัษณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคและความเป็นเจา้ของ 

จากความหมายทั้งหมดท่ีกล่าวมา พอจะสรุปรวมความไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ)์            
โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งตดัสินทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว โดยบุคคล
ท่ีจะถือวา่เป็นผูบ้ริโภคในท่ีน้ี คือ บุคคลผูซ่ึ้งมีสิทธิในการไดม้าและใชไ้ปซ่ึงสินคา้และบริการท่ีได้
มีการเสนอขายโดยสถาบนัทางการตลาด Walters (1978, p. 6) จากความหมายน้ี จะเห็นไดว้า่ ทุกคน   
ต่างกเ็ป็นผูบ้ริโภค แต่วา่ไม่จ าเป็นท่ีทุกคนจะตอ้งเป็นผูบ้ริโภคของสินคา้อยา่งเดียวกนั ผูบ้ริโภคอาจ
ตอ้งการสินคา้ท่ีไม่ไดเ้สนอขายโดยธุรกิจกไ็ด ้ซ่ึงความปรารถนาน้ีสามารถไดรั้บการบ าบดัใหพ้อใจ
ได ้ถา้ธุรกิจไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการผลิตสินคา้ท่ีจ าเป็นนั้นออกจ าหน่าย และผูบ้ริโภคอาจซ้ือ
สินคา้เพื่อตอบสนองความพอใจส่วนบุคคลกไ็ด ้หรือส าหรับตอบสนองความตอ้งการของ
ครอบครัว หรือส าหรับชุมชนบางแห่งท่ีมีความตอ้งการเหมือนกนัได ้ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงเป็นหวัใจ
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค เม่ือเราเขา้ใจผูบ้ริโภคแต่ละคน ในแง่ของความตอ้งการ ท่ีอยากได ้
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กระบวนการทางความคิด ความประทบัใจ ปัญหา และการกระท า เรากจ็ะเขา้ใจถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคได ้(ศกัดา ผาสุขยดื, 2552, หนา้ 31) 

ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ทุกกระบวนการของกลุ่มบุคคลท่ีมี               
ความตอ้งการจะจบัจ่ายใชส้อยเพื่อสนองความตอ้งการของตนเอง โดยมีปัจจยัต่าง ๆ หลายอยา่ง         
เขา้มามีส่วนท าใหเ้กิดพฤติกรรมเหล่านั้น เร่ิมตน้ตั้งแต่มีความคิดท่ีจะตอ้งการซ้ือจนไปถึงความคิดเห็น 
หลงัจากซ้ือแลว้ดว้ย 

 

ประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 
ณฐัณิชา ส าอางกลุ (2547, หนา้ 18 อา้งถึงใน วรพรรณ วงษถ์าวร, 2551) เฟอร์นิเจอร์

หมายถึง เคร่ืองตกแต่งบา้นพกัอาศยั หรืออาคาร มีประโยชน์ใชส้อย มีความสะดวกสบายในการใช ้
เฟอร์นิเจอร์เป็นผลิตภณัฑป์ระเภทอุปโภค ไดแ้ก่ โตะ๊อาหาร โตะ๊ท างาน ตูเ้ส้ือผา้ ตูเ้คร่ืองเสียง เตียง
นอน ชั้นวางของ เป็นตน้ 

ประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 
การแบ่งประเภทของเฟอร์นิเจอร์ สามารถแบ่งไดต้ามวสัดุท่ีน ามาผลิตเป็นอุปกรณ์ส่ิงของ

เคร่ืองใชไ้มส้อยต่าง ๆ (นิยม บุญมี, 2530, หนา้ 93) ดงัน้ี 
1.  เฟอร์นิเจอร์ไม ้ไมท่ี้นิยม ไดแ้ก่ ไมส้กั ไมโ้อค๊ มะฮอกกานี มะค่า ไมเ้หล่าน้ีเป็นไมท่ี้มี

ราคาแพง แต่ทนทาน ลวดลายของไมส้วยงาม ใชท้  าเฟอร์นิเจอร์ไดดี้ มีไมเ้น้ืออ่อนประเภทหน่ึง 
เรียกวา่ ไมฉ้ าฉา เป็นไมท่ี้มีน ้ าหนกัเบา เหมาะแก่การเคล่ือนยา้ย แต่ความทนทานนอ้ยกวา่ไม้
ประเภทแรก 

ส่วนไมย้างพาราในอดีตไม่นิยมน ามาใชป้ระโยชน์ในการท าเฟอร์นิเจอร์เท่าท่ีควร 
เน่ืองจากไมย้างพาราจดัเป็นไมท่ี้มีคุณภาพดอ้ยกวา่ไมป้ระเภทอ่ืน ๆ โดยเฉพาะความคงทนตาม
ธรรมชาติท่ีต ่ามาก เป็นไมท่ี้ง่ายต่อการท าลายของแมลงและรา เป็นไมท่ี้เบา แต่หลงัจากไดมี้              
การคน้พบวิธีถนอมเน้ือไม ้ไมย้างพารากลายเป็นวตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเฟอร์นิเจอร์ได ้เน่ืองจากมี          
สีขาวนวล เน้ือไมมี้ลวดลายสวยงาม และมีปริมาณมาก (สมาคมอุตสาหกรรมเคร่ืองเรือนไทย, 2541, 
หนา้ 46) 

2.  เฟอร์นิเจอร์ท่ีท าดว้ยไมช้นิดต่าง ๆ เหมาะท่ีจะซ้ือไวใ้ชภ้ายในร่มเงาท่ีพน้จากแสงแดด 
และฝน มิฉะนั้นจะไม่ทนทานและเป็นราไดง่้าย การซ้ือเคร่ืองเรือนท่ีท าดว้ยไมน้ี้ จะตอ้งพิจารณา
เน้ือไม ้ลายไม ้ไมท่ี้ใชท้  าพื้นโตะ๊ควรเป็นไมเ้น้ือยาว ถา้ใชไ้มท้างขวางหรือทางเฉลียงจะเปราะและ
หกัง่าย โดยเฉพาะขาโตะ๊ ถา้ใชไ้มข้วางจะหกัง่าย ถา้เป็นไมอ้ดัตอ้งดูความสนิทแน่นในการอดั 
พิจารณาผวิของเน้ือไมว้า่มีการขดัเรียบหรือขรุขระ ถา้เป็นไมช้ั้นดี เช่น ไมส้กั มะค่า จะใชฉ้าบผวิ
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ดว้ยแลคเกอร์หรือชาแลค จะท าใหล้วดลายของไมเ้ด่นข้ึน การฉาบผวิน้ีมีประเภทดา้นและมนั ทั้งน้ี 
แลว้แต่ความนิยมของผูใ้ช ้ถา้เป็นประเภทดา้นมกัทนทานต่อการจบัตอ้ง เปราะเป้ือนยาก รักษาง่าย 
นอกจากนั้นจะตอ้งพิจารณารอยต่อในการเขา้ไมว้า่เรียบร้อยหรือไม ้มิฉะนั้นจะหกัง่ายและทนทาน
นอ้ย 

เฟอร์นิเจอร์ประเภทหวาย มีลกัษณะโปร่งเบา เหมาะส าหรับประเภทท่ีอยูโ่ซนร้อนอยา่ง
บา้นเรา การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ดว้ยหวายใหพ้จิารณาการพนัหวายวา่ละเอียดหรือหยาบ การซ่อนปลาย
เม่ือพนัเสร็จวา่เรียบร้อยหรือไม่ และลกัษณะความทนทานแขง็แรง (นิยม บุญมี, 2530, หนา้ 39) 

ขอ้ดีของเฟอร์นิเจอร์หวาย นอกจากแลดูเป็นธรรมชาติและสามารถใชไ้ดก้บัทุกสถานท่ีแลว้ 
หวายยงัมีขอ้ดี คือ 

 2.1  สามารถท่ีจะดดัใหโ้คง้ไดห้ลายลกัษณะโดยไม่หกั นอกจากน้ีอาจดดัโคง้เป็นวง
ลมไดด้ว้ย 

 2.2  หวายมีน ้าหนกัเบา เคล่ือนยา้ยง่าย 
 2.3  ถา้ใชอ้ยา่งระมดัระวงัและรู้จกัวิธีดูแลรักษาเฟอร์นิเจอร์ หวายจะมีอายกุารใชง้าน

เป็นสิบ ๆ ปี 
 2.4  หวายใหค้วามรู้สึกถึงคุณค่าทางดา้นหตัถกรรมท่ีใหค้วามรู้สึกเป็นธรรมชาติ 
 2.5  ตอกตะปูไดง่้าย ไม่แตก 
ขอ้เสียของเฟอร์นิเจอร์หวาย หวายอาจถูกรบกวนจากมอด เห็บ หมดั เรือด ฯลฯ ท่ีชอบ

หลบซ่อนตามหลืบของหวายได ้ดงันั้น บา้นท่ีมีสตัวเ์ล้ียงมาก ๆ จึงไม่ควรใชเ้คร่ืองเรือนหวาย 
นอกจากนั้นหวายจะมีซอกมุมมาก ท าใหฝุ้่ นละอองจบัไดง่้าย จึงควรท าความสะอาดสม ่าเสมอ 

การเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์หวาย เฟอร์นิเจอร์หวายท่ีจะหาซ้ือไดมี้ทั้งแบบท่ีท าสียอ้ม สีพน่ 
หรือสีธรรมชาติ แลว้แต่ความตอ้งการของผูเ้ลือกใช ้เบาะรองนัง่ท่ีใชก้บัเกา้อ้ีหวายกมี็ ทั้งท่ีไสใ้น
เป็นฟองยางและนุ่น ส าหรับบางท่านชอบเบาะท่ีมีรูปทรงค่อนคา้งอิสระท่ีจะดูไม่สวยงาม อาจจะ
เป็นไปไดว้า่ ภายในเน้ือหวายบริเวณนั้นผหุรือเป็นเช้ือรา ส าหรับโตะ๊หวายท่ีมีหนา้โตะ๊เป็นกระจก 
ก่อนซ้ือควรลองกดแผน่กระจกเบา ๆ ใหแ้น่ใจวา่แผน่กระจกไม่กระดก เพราะถา้แผน่กระจก              
กระดกได ้เม่ือวางของหนกั ๆ ลงไป กระจกอาจแตกได ้

3.  เฟอร์นิเจอร์ประเภทโลหะ อาจเป็นเหลก็ อลูมิเนียม โครเมียม ฯลฯ ผวินอกของ
เฟอร์นิเจอร์ท่ีท าดว้ยโลหะดงักล่าว ควรจะเรียบมนั ไม่ขรุขระ ไม่มีรอยบุบ รอยสนิม ตามรอยต่อ
ตอ้งเช่ือมใหส้นิทเป็นเน้ือเดียวกนั จึงจะแขง็แรงทนทาน (นิยม บุญมี, 2530, หนา้ 39) และส่วนใหญ่
นิยมใชเ้ฟอร์นิเจอร์โลหะ เม่ือตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความแขง็แรงและทนทานต่อการใชง้านประจ า 
เช่น เกา้อ้ี ตูเ้กบ็เอกสาร ฯลฯ 
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4.  เฟอร์นิเจอร์ผา้ คือ เฟอร์นิเจอร์ท่ีท ามาจากผา้ โดยมากจะประสบปัญหาดา้นการท า
ความสะอาด เพราะฝุ่ นละอองและคราบสกปรกต่าง ๆ จะติดเน้ือผา้ไดง่้าย ดงันั้น การเลือกใชจึ้ง
จ าเป็นตอ้งค านึงถึงสถานท่ีและความเหมาะสมดว้ย โดยมากเฟอร์นิเจอร์หุม้ผา้จะเป็น โซฟา เกา้อ้ี 
และท่ีนอน เพือ่ใหค้วามนุ่นนวลเวลาใชง้าน อีกทั้งยงัมีลวดลายสวยงามและเลือกไดห้ลายแบบ           
อีกดว้ย 

5.  เฟอร์นิเจอร์ประเภทเคร่ืองหนงั มีหลายชนิด เช่น หนงัววั แพะ แกะ เป็นตน้ แต่ส่วนมาก
ท าจากหนงัววั แต่เฟอร์นิเจอร์ท่ีท าดว้ยหนงัไม่เหมาะสมกบัประเทศท่ีอยูใ่นเขตร้อน เคร่ืองหนงัท่ีท า
เป็นเฟอร์นิเจอร์เหมาะส าหรับประเทศท่ีมีอากาศหนาวมากกวา่ เพราะจะท าใหรู้้สึกอบอุ่นข้ึน             
(นิยม บุญมี, 2530, หนา้ 94) เฟอร์นิเจอร์หนงัส่วนมากจะใชก้บัเฟอร์นิเจอร์ท่ีตอ้งการความนุ่มสบาย 
และทนทานต่อการใชง้าน เช่น ชุดรับแขก เกา้อ้ี โดยมากจะใชห้นงัหุม้ดา้นนอก ส่วนภายในมกันิยม
ใชฟ้องน ้าหรือฟองยางเสริม เพื่อความนุ่มนวลรู้สึกสบายเวลานัง่ และอาจเพิ่มสปริง เพือ่ท าใหเ้กิด
การยดืหยุน่ท่ีดี 

6.  เฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากวสัดุหลายชนิดผสมกนั เช่น ตวัเป็นไมห้รือกระจก แต่ขาเป็น
เหลก็โครเมียม หรือตวัเป็นหวาย ขาเป็นเหลก็ เป็นตน้ 

หลกัในการเลือกเฟอร์นิเจอร์ (นิยม บุญมี, 2530, หนา้ 94) 
1.  ตอ้งค านึงถึงความสะดวกของทางเขา้-ออก 
2.  ตอ้งค านึงถึงความสะดวกในการท าความสะอาด 
3.  ควรเป็นส่ิงจ าเป็นและเหมาะสม 
4.  ตูใ้ส่ส่ิงของควรจดัส่ิงของไดส้ะดวกและเกบ็ไดมิ้ดชิด 
5.  ไม่จ าเป็นตอ้งเป็นส่ิงของมีค่ามาก ถา้รู้จกัจดัแลว้ความน่าดูจะเกิดข้ึนเอง  
6.  ส่ิงส าคญัอีกประการหน่ึงกคื็อ การประหยดัท่ีพอเหมาะ และการรู้จกับ ารุงรักษา 
7.  ความงาม ความสุขทางกายและจิตใจควรถือเป็นส่ิงส าคญัของบุคคลผูใ้ชค้วามคิด 
8.  จุดใหญ่ของการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์เพือ่ประโยชน์ใชส้อยและไดผ้ลคุม้ค่า 
9.  สีของเฟอร์นิเจอร์ควรมีความสมัพนัธ์กบัสีของหอ้งและแสงสวา่ง 
นอกจากน้ีแลว้ การจดัเคร่ืองเรือนจะตอ้งศึกษาถึงอุปนิสยั และความตอ้งการของผูใ้ช ้

ประกอบรวมทั้งสถานท่ีจดัเฟอร์นิเจอร์ จ านวนของผูใ้ชแ้ละอ่ืน ๆ 
หลกัทั่วไปในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ (นิยม บุญมี, 2530, หนา้ 92-93) 
1.  ซ้ือตามสมควรแก่สภาพครอบครัว ครอบครัวแต่ละครอบครัว มีความเป็นอยูไ่ม่

เหมือนกนั บางครอบครัวชอบใชชี้วิตอยูก่บัธรรมชาติ เช่น ชอบเล้ียงนก เล้ียงปลา หรือปลูกไม้
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ดอกไมป้ระดบั ในกรณีน้ีควรเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีน ้าหนกัเบาเคล่ือนยา้ยไดง่้าย หรือท่ีมีลกัษณะ
เป็นธรรมชาติ 

2.  ซ้ือตามความตอ้งการของสมาชิกในครอบครัว สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมี
ความชอบ ความถนดัและความสนใจไม่เหมือนกนั เพื่อตอบสนองความพอใจกค็วรเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ เช่น บุตรชอบเล่นเคร่ืองสเตอริโอ กค็วรมีตูห้รือชั้นท่ี
เหมาะสมส าหรับใส่อุปกรณ์เหล่านั้น 

3.  ซ้ือตามความถาวรของท่ีอยูอ่าศยั เช่น ครอบครัวขา้ราชการท่ีตอ้งมีการยา้ยท่ีอยูบ่่อย ๆ 
กค็วรค านึงถึงน ้าหนกัของเฟอร์นิเจอร์ วสัดุท่ีใชท้  า เพื่อความสะดวกและความทนทานในการ
เคล่ือนยา้ย ขนาดตอ้งไม่ใหญ่โตจนเกินไป และไม่ควรมีปริมาณเฟอร์นิเจอร์มากช้ิน ทั้งน้ีจะได้
สะดวกเม่ือมีการโยกยา้ย 

4.  ซ้ือในส่ิงท่ีใชป้ระโยชนไ์ดคุ้ม้ค่าหลายอยา่ง ในกรณีบา้นท่ีมีขนาดเลก็ ตอ้งการ
ประหยดัเน้ือท่ีในบา้น หรือมีทุนทรัพยจ์  ากดั กต็อ้งซ้ือในส่ิงท่ีจะใชป้ระโยชน์จากเฟอร์นิเจอร์นั้นให้
มากท่ีสุด ใชใ้หไ้ดห้ลายหนา้ท่ี 

5.  พิจารณาเร่ืองขนาดของเฟอร์นิเจอร์ ก่อนตดัสินใจซ้ือตอ้งวดัขนาดของหอ้งท่ีจะวาง
เฟอร์นิเจอร์ เฟอร์นิเจอร์ทุกช้ินตอ้งมีขนาดเหมาะสมกบัเน้ือท่ีของหอ้ง เม่ือวางเฟอร์นิเจอร์แลว้ควร
จะมีเน้ือท่ีเหลือพอท่ีเดินไดส้ะดวก มีช่วงจงัหวะท่ีพอเหมาะ สวยงาม ถา้เฟอร์นิเจอร์จะท าใหรู้้สึกวา่
ผูอ้ยูอ่าศยัอึดอดั หนาแน่น หรือถา้มีขนาดเลก็เกินไปกจ็ะท าใหดู้วา่งโหรงเหรง ไม่ไดส้ดัส่วนกบั
ขนาดหอ้ง 

6.  ค  านึงถึงจ านวนของเฟอร์นิเจอร์ ความจ าเป็นท่ีตอ้งการใช ้จ านวนสมาชิก ขนาด
ครอบครัว ขนาดของบา้น ขนาดของหอ้งต่าง ๆ ตลอดจนงบประมาณท่ีครอบครัวมีอยู ่ควรเลือกซ้ือ
แต่เฉพาะท่ีจ าเป็นส าหรับครอบครัวเท่านั้น เพราะถา้มากช้ินจนเกินไป จะท าใหเ้พิ่มภาระในการดูแล
รักษา การท าความสะอาด การเกบ็และโยกยา้ย และถา้หอ้งมีขนาดเลก็กจ็ะท าใหบ้ริเวณของหอ้ง
แคบมองดูไม่สวยงาม 

7.  พิจารณาถึงรูปทรงของเฟอร์นิเจอร์ การท่ีจะใชเ้ฟอร์นิเจอร์รูปแบบใด ข้ึนอยูก่บั
รสนิยมของผูใ้ช ้รูปทรงแต่ละแบบยอ่มใหค้วามงาม ศิลปะและประโยชน์การใชส้อยท่ีแตกต่างกนั 
แต่ส่ิงท่ีเราควรจะค านึงถึงกคื็อ เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีรูปทรงเรียบง่ายและธรรมดาจะอยูใ่นสมยันิยมได้
นานกวา่เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีรูปทรงโลดโผนสะดุดตา และถา้เฟอร์นิเจอร์นั้นมีลวดลายแกะสลกัมาก มี
ส่วนเวา้ส่วนโคง้มากเพียงใด กย็อ่มล าบากต่อการดูแลรักษา และเพิ่มภาระในการท าความสะอาด
มากข้ึนเท่านั้น รูปทรงของเฟอร์นิเจอร์ตอ้งดูใหเ้หมาะสมกบัสภาพของหอ้ง ตลอดจนความสะดวก
ในการใช ้เช่น ความสูง ความกวา้ง ความลึก ตลอดจนน ้าหนกั รูปทรงเฟอร์นิเจอร์ท่ีเป็นพื้นฐาน 
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(basic form) มีอยู ่3 แบบ คือ ทรงส่ีเหล่ียม ทรงกลม และทรงเหล่ียม แต่ละแบบสามารถดดัแปลง
เป็นรูปอ่ืนได ้

8.  พิจารณาถึงสีของเฟอร์นิเจอร์ สีของเฟอร์นิเจอร์ควรสมัพนัธ์กลมกลืน หรือตดักบัสี
ของหอ้งแต่พองาม การใชสี้กลาง ๆ ยอ่มเขา้กบัสีอ่ืนไดห้ลายสี 

9.  พิจารณาฝีมือในการท า คุณค่าของงานอยูท่ี่ฝีมือของการท า อยูท่ี่ความประณีต การเขา้
ไม ้การตดัต่อ การเช่ือม การฉาบผวิ การขดั การลงสี ตลอดจนความเกล้ียงเกลา และความเรียบร้อย
แนบเนียนจะช่วยใหเ้ฟอร์นิเจอร์ไม่เพียงแต่งดงามน่าดูเท่านั้น แต่ยงัเพิ่มความแขง็แรงทนทานใหแ้ก่
เฟอร์นิเจอร์นั้น ๆ ดว้ย 

10.  พิจารณาความเหมาะสมของราคา เฟอร์นิเจอร์ท่ีดีมิไดว้ดักนัดว้ยราคา หลายคนมี
ค่านิยมท่ีผดิคิดวา่ของดีตอ้งราคาแพงเท่านั้น ความเป็นจริงข้ึนอยูก่บัประโยชน์ใชส้อย ความสวยงาม
ประณีต ฝีมือในการท า ความทนทาน วสัดุท่ีใช ้ตลอดจนแหล่งท่ีท าการผลิตราคาของเฟอร์นิเจอร์จะ
แตกต่างกนัไป 

 

งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
จากการศึกษาผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จาก

ชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีไดน้ ามาเป็นแนวทาง             
ในการศึกษา ซ่ึงสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 

รัชฎาภรณ์ พรมมิรัตนะ (2553) ไดว้ิจยัเร่ือง ความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูท่ี้พกัอาศยัในเขต อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี         
กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ประชากรท่ีพกัอาศยัในเขต อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 300 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ การหาค่าเฉล่ีย ( ) ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (SD) การทดสอบค่าที (t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 

ผลการวิจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูท่ี้พกัอาศยัในเขต อ าเภอศรีราชา 
จงัหวดัชลบุรี พบวา่ เฟอร์นิเจอร์ท่ีสนใจซ้ือ คือ เพื่อไปใชใ้นหอ้งนอน โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใช ้      
ในชีวิตประจ าวนั ชนิดของเฟอร์นิเจอร์ ตูเ้ส้ือผา้ สีท่ีช่ืนชอบ คือ สีโอค๊ ไม่เจาะจงยีห่อ้ ส่วนใหญ่        
เคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 1-2 คร้ัง ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง โดยไดรั้บขอ้มูลข่าวสารทางวิทย ุจะเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์จากร้านคา้ปลีกทัว่ไป เหตุผลท่ีซ้ือ คือ ใกลท่ี้พกั ช าระเงินแบบเงินสด 

ผลการวิจยัดา้นความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูท่ี้พกัอาศยัในเขต อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์         
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ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นการใหบ้ริการ และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก 

ผลการวิจยัระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูท่ี้พกัอาศยัในเขต อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัรายไดเ้ฉล่ีย เขตท่ีอยูอ่าศยั และประเภทท่ีพกั ท่ีแตกต่างกนั ระดบัความตอ้งการปัจจยั               
ส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แต่ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และประเภทถ่ินฐาน ท่ีแตกต่างกนั ระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด          
มีความแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

นริศ เปียรักษา (2551) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ              
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส านกังานของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยกลุ่มตวัอยา่ง 
ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 385 คน ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ 
(Accidental) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ผลดว้ยสถิติ         
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ( ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส่วนการทดสอบสมมติฐาน 
ทดสอบดว้ยค่าที (t-test) และวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 

ผลการวิจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ส านกังานดว้ยตนเองมากท่ีสุด ร้อยละ 43.38 ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมม้ากท่ีสุด ร้อยละ 68.05 ซ้ือโตะ๊ท างาน 
มากท่ีสุด ร้อยละ 71.68 ซ้ือจากงานแสดงสินคา้เฟอร์นิเจอร์มากท่ีสุด ร้อยละ 43.11 และส่วนใหญ่
จ่ายเงินโดยใชเ้งินสด ร้อยละ 52.47 

ผลการวิจยัระดบัการตดัสินใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ 
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีการตดัสินใจในภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง 
เม่ือแยกเป็นรายดา้นตามระดบัการตดัสินใจ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจดา้นการจดัจ าหน่าย         
มากท่ีสุด รองลงมา คือ การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์และการตดัสินใจดา้นการส่งเสริมการตลาด       
เป็นอนัดบัสุดทา้ย 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีเพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เขตท่ีอยูอ่าศยั เขตท่ีท างาน แตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานทั้งหมด 

อชัราภรณ์ จนัทภาลา (2550) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากร้าน
เสกสรรเฟอร์นิเจอร์ อ าเภอวงัน ้ าเยน็ จงัหวดัสระแกว้ ใชว้ิธีวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการ
วิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากร้านเสกสรรเฟอร์นิเจอร์ อ าเภอวงัน ้ าเยน็ จงัหวดั
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สระแกว้ ไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก จ านวน 260 คน (เกบ็จริง 261 คน) เคร่ืองมือท่ีใช ้
ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั คือ สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ การหาค่าเฉล่ีย ( ) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากร้านเสกสรรเฟอร์นิเจอร์ 
ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมใชเ้ฟอร์นิเจอร์ประเภทตูโ้ชวม์ากท่ีสุด ส่วนมากซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ท่ีท าจากไม ้ส่วนมากเพื่อนมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ส่วนมากซ้ือเพราะของเดิมช ารุด 
ตกแต่งบา้นใหม่ มกัซ้ือจากงานแสดงสินคา้ แหล่งผลิต โดยไดรั้บข่าวสารในการเลือกซ้ือจากป้าย
โฆษณา เพื่อน/ ญาติพี่นอ้ง ส่วนใหญ่เลือกใชเ้ฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมม้ะค่ามากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ไมป้ระดู่ 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากร้าน
เสกสรรเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ              
การเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากร้านเสกสรรเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่งมากทั้ง 7 ดา้น           
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากมากไปหานอ้ย 
พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากร้านเสกสรร
เฟอร์นิเจอร์ อนัดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร อนัดบัต่อมา คือ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นสถานท่ี ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา ตามล าดบั 

วฒันชยั กาญจนางกรูพนัธ์ (2550) ไดว้ิจยัเร่ือง ความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบั ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ศึกษากรณีร้านเฟอร์นิเจอร์ในเขตอ าเภอพนสันิคม จงัหวดั
ชลบุรี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชาชนในเขตเทศบาลเมืองพนสันิคม ท่ีใชบ้ริการร้าน
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ในพื้นท่ีอ าเภอพนสันิคม จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 364 คน และวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย
ค่าร้อยละ การหาค่าเฉล่ีย ( ) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) การทดสอบค่าที (t-test) และการทดสอบดว้ยวิธีการ
ของเชฟเฟ่ (Scheffé) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ในเขตอ าเภอพนสันิคม จงัหวดัชลบุรี ในภาพรวมพบวา่ ประชาชนในเขตอ าเภอพนสันิคม 
เห็นดว้ยอยูใ่นระดบัมากต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ โดยดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียสูงสุด               
( = 4.14) ในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ ์รองลงมา ดา้นราคา ( = 3.93) ในเร่ืองราคามี                
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นพนกังานมีค่าเฉล่ีย ( = 3.86) ในเร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายมีค่าเฉล่ีย ( = 3.74) ในเร่ืองเห็นวา่ สถานท่ีตั้งเหมาะสมส าหรับดา้นการส่งเสริม 
การตลาดมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ( = 3.29) ในเร่ืองมีการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ประชาชนในเขตอ าเภอพนสันิคม จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีเพศ 
อาย ุสถานภาพการสมรส รายไดต่้อเดือนต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน และประชาชนในเขตอ าเภอพนสันิคม 
จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ ระยะเวลาท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05          
ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน 

ถนอมศกัด์ิ ทรงพฒันะโยธิน (2550) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้และผลิตภณัฑไ์มข้องกลุ่มลูกคา้อุตสาหกรรมภาคตะวนัออก กรณีศึกษาบริษทั ล้ิมซ้ิงฮวด            
ซพัพลาย จ ากดั ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั ไดแ้ก่ ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้และผลิตภณัฑไ์ม ้จากบริษทั 
ล้ิมซ้ิงฮวดซพัพลาย จ ากดั จ านวน 9 ราย โดยใชแ้บบสอบถามปลายเปิด การสมัภาษณ์แบบเจาะลึก 
และสงัเกตมาท าการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และผลิตภณัฑไ์มท่ี้ใช้
ภายในอุตสาหกรรมภาคตะวนัออก น ามาวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) ความเรียงตามประเดน็
ส าคญั 

ผลการวิจยัของแต่ละปัจจยั พบวา่ 
ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นปัจจยัแรกท่ีลูกคา้ค านึงถึงมากท่ีสุด โดยใหค้วามส าคญั 

กบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละวตัถุดิบท่ีน ามาใชใ้นการผลิต ซ่ึงผลิตภณัฑไ์มทุ้กชนิดตอ้งผา่น            
การรับรองท่ีไดม้าตรฐานในการส่งออก 

ดา้นราคา (Price) จากลูกคา้จ านวน 9 ราย พบวา่ ลูกคา้ 4 ราย ใหค้วามส าคญัในดา้นน้ี 
อยา่งมาก ลูกคา้ 3 ราย ใหค้วามส าคญัปานกลาง และอีก 2 ราย ใหค้วามส าคญันอ้ย เน่ืองจากปัจจยั
ดา้นราคาไม่ใช่เพียงองคป์ระกอบเดียวท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ แต่จะเปรียบเทียบกบัองคป์ระกอบ 
ดา้นอ่ืน ๆ อีก 

ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) จากลูกคา้จ านวน 9 ราย พบวา่ ลูกคา้ 2 รายใหค้วามส าคญั
มาก ลูกคา้ 4 ราย ใหค้วามส าคญัปานกลาง และอีก 3 ราย ใหค้วามส าคญันอ้ย เน่ืองจากแนวทาง         
การจดัจ าหน่ายมีลกัษณะเป็นการขายตรงสู่ลูกคา้ ซ่ึงวิธีการใชใ้นการติดต่อ คือ การโทรติดต่อโดยตรง 
กบับริษทัหรือส่งใบสัง่ซ้ือโดยเคร่ืองโทรสาร ซ่ึงสถานท่ีตั้งของบริษทัอยูใ่กลนิ้คมอุตสาหกรรม
แหลมฉบงั จึงไดรั้บความสะดวกมากยิง่ข้ึน 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัน้ีไม่แตกต่างกนั         
แต่ลูกคา้ส่วนมากจะเนน้เก่ียวกบัการบริการหลงัการขายเป็นหลกั การรับประกนัสินคา้ และการให้
ของขวญั ของก านลั เป็นการขอบคุณในช่วงเทศกาลปีใหม่ 
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ดา้นกระบวนการผลิต (Process) เป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ค านึงมากท่ีสุดอีกปัจจยัหน่ึง โดยให้
ความส าคญักบักระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐานการรับรองจาก ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์ และ
เทคโนโลยแีห่งชาติ (สวทช.) 

ดา้นการรับรู้ (Perception) ลูกคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการปรับปรุงแนวทาง            
การบริหารจดัการดา้นการใหบ้ริการ การน าเอาเทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตมาใชติ้ดต่อส่ือสาร เพื่อให้
เกิดความเขา้ใจในการด าเนินงานร่วมกนัมากยิง่ข้ึน 

ดา้นค ามัน่สญัญา (Promise) ลูกคา้ใหค้วามส าคญัในการสร้างความเช่ือมัน่ต่อสินคา้และ
สร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัผูบ้ริการในการรักษาค าพดูหรือขอ้ตกลงไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

ม่ิงขวญั วิมลสนัติโรจน์ (2549) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคย
ซ้ือไมใ้นจงัหวดัเชียงใหม่ จ านวน 200 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ ประมวลผลและวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา น าเสนอในรูปตารางแจกแจงความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ( ) 

ผลการวิจยัดา้นพฤติกรรม พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากโชวรู์มจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ท่ีตั้งอยูใ่นยา่นชุมชน เหตุผลอนัดบัแรกในการเลือกซ้ือ เน่ืองจากมีความทนทาน ซ้ือตาม
ความจ าเป็น งบประมาณตั้งไวป้ระมาณ 1,000-5,000 บาทต่อช้ิน ซ้ือดว้ยเงินสด ชอบประเภทไมส้กั 
เพราะคิดวา่ทนทานท่ีสุด สวยท่ีสุด และแพงท่ีสุด ใชใ้นหอ้งรับแขก ทั้งน้ีผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือ
เตียงและตูเ้ส้ือผา้มากท่ีสุด 

ผลการวิจยัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นการจดัจ าหน่าย 
ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ืองคุณภาพสินคา้ ดา้นราคาในเร่ือง
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นการจดัจ าหน่ายในเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่นโซนเดียวกนั                 
หลาย ๆ ร้าน เพื่อความสะดวกในการเลือกซ้ือ และเปรียบเทียบผลิตภณัฑไ์ด ้และดา้นการส่งเสริม
การตลาดในเร่ืองมีการออกใบรับประกนัสินคา้ให ้

ผลการวิจยัดา้นปัญหาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ในระดบัมาก ตามล าดบั โดยผูบ้ริโภคมี
ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองผลิตภณัฑท่ี์แมลง มอด ปลวก กดักินไดง่้าย ดา้นราคา ในเร่ืองราคา       
ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายมีจ านวนนอ้ยและหาซ้ือยาก 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองพนกังานขาย/ ผูข้ายอธัยาศยัไม่ดี  

สรรธกร สุภาควฒัน์ (2549) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา 
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จ านวน 400 คน ผูว้ิจยัไดเ้กบ็วิเคราะห์ขอ้มูล โดยใชส้ถิติเพื่อการวิจยัทางสงัคมศาสตร์ ไดแ้ก่               
ค่าร้อยละ การหาค่าเฉล่ีย ( ) และการวิเคราะห์การแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA)      
ความแตกต่างดว้ยวิธีของ LSD (Least significant difference test) และใชส้ถิติสหสมัพนัธ์อยา่งง่าย
ของเพียร์สัน 

ผลการวิจยัดา้นทศันคติ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีทศันะคติต่อเฟอร์นิเจอร์โลหะ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัดี ประกอบดว้ย ดา้นตราสินคา้โดยรวม ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยรวม ดา้นราคาโดยรวม 
และดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีความสมัพนัธ์กนันอ้ยและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ผลการวิจยัดา้นความตอ้งการท่ีมีต่อคุณสมบติัของเฟอร์นิเจอร์โลหะแต่ละประเภท ดงัน้ี 
ประเภทเตียงนอน พบวา่ เร่ืองถอดประกอบไดมี้ความตอ้งการในระดบัมากท่ีสุด ประเภทโตะ๊           
เคร่ืองแป้ง พบวา่ เร่ืองถอดประกอบไดแ้ละเร่ืองรูปแบบท่ีมีรูปทรงทนัสมยั มีความตอ้งการในระดบั 
มากท่ีสุด ประเภทโตะ๊อาหาร พบวา่ เร่ืองถอดประกอบได ้เร่ืองลวดลาย เร่ืองวสัดุหนา้โตะ๊                
มีความตอ้งการในระดบัมาก โดยมีความสมัพนัธ์กนันอ้ยและเป็นไปในทิศทางเดียวกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยจ าแนกระดบัความตอ้งการต่อคุณสมบติัในแต่ละเร่ืองของประเภท 
ดงัน้ี ประเภทเตียงนอนในเร่ืองลวดลายมีความสมัพนัธ์กนันอ้ยและเป็นไปในทิศทางเดียวกนัและ
เร่ืองหวัเตียงมีความสัมพนัธ์กนันอ้ยมากและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ประเภทโตะ๊เคร่ืองแป้ง          
ในเร่ืองลวดลายมีความสมัพนัธ์กนันอ้ยและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เร่ืองรูปแบบมีความสัมพนัธ์
กนันอ้ยมากและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ประเภทโตะ๊อาหาร ในเร่ืองลวดลายมีความสมัพนัธ์กนั
นอ้ยและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เร่ืองรูปทรงมีความสมัพนัธ์กนันอ้ยมากและเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ผลการวิจยัดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะ พบวา่ ส่วนมาก            
ไม่เจาะจงยีห่อ้ ท่ีเจาะจงยีห่อ้ เน่ืองจากมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา รองลงมา คือ เป็นท่ีรู้จกักนัดี       
มีภาพพจน์ท่ีดี มีรูปแบบท่ีสวยงาม มีผูแ้นะน า และมีการโฆษณา ตามล าดบั ในอดีตช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา 
มีผูบ้ริโภคมากกวา่คร่ึงเคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะ ต ่าสุด 1 ช้ิน สูงสุด 6 ช้ิน ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะในอนาคตในประเภทเตียงนอน 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 

วธีิการวจิยั 
การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

ศึกษาปัจจยัท่ีในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร เพือ่ศึกษาปัจจยัดา้นต่าง ๆ โดยใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) 
เป็นการศึกษาขอ้มูลจากประชากร โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยใชร้ะบบสอบถามท่ี
เป็นมาตรฐานเดียวกนั (Standardized questionnaire) ใหผู้ต้อบเป็นผูอ่้านค าถาม และกรอกค าตอบ
ดว้ยตนเอง (Self-administered questionnaire) 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาสอบถาม เลือกชม และเลือกซ้ือ 

สินคา้เฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร 
การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากไม่สามารถระบุไดว้า่มีจ านวนประชากรเท่าไหร่

ท่ีสนใจเขา้มาซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบใชสู้ตร
ไม่ทราบจ านวนประชากรของโคชาน (Cochran, 1977) 

n  = P(1-P)Z2 
        E2 

เม่ือ n  = จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
P  = สดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัจะก าหนดสุ่ม 
Z  = ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 (ระดบัความเช่ือมัน่ 95%)

   เท่ากบั 1.96 
E  = สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
   จะสอดคลอ้งกบัค่า Z ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
   เท่ากบั 0.05 
ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัก าหนดสดัส่วนของประชากรเท่ากบัร้อยละ 50.00 (0.50) 

ตอ้งการระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และยอมใหค้ลาดเคล่ือนไดร้้อยละ 5.00 (0.05) 
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ดงันั้น    n = (0.50) (1-0.50) (1.96)2 
              (0.05)2 
  = 384.16 
ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีอยา่งนอ้ยมีจ านวน 384 คน ผูว้ิจยัจึงใช ้           

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือวา่ไดผ้า่นเกณฑต์ามท่ีเง่ือนไขก าหนด โดยใชก้ารสุ่ม
ตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience sampling) คือ ท าการรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคหรือลูกคา้
ท่ีเขา้มาสอบถาม เลือกชม และเลือกซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์จากร้านคา้ภายในชุมชนประชาคม              
ประชานฤมิตร ในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2557 ถึงกมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2558 โดยก าหนดวา่ตอ้งเกบ็ขอ้มูลเฉล่ีย 
วนัละ 3 คน 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนตาม

แนววตัถุประสงคก์ารวิจยั โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended form) แบบตรวจสอบรายการ 

(Check list) เก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล โดยใชส้ถิติเคหะ (Housing statistics) ประกอบไปดว้ย 
แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั ประเภทท่ีอยูอ่าศยั สถานการณ์ครอบครอง จ านวนหอ้งท่ีมี พื้นท่ีใชส้อย อตัรา
จ านวนท่ีอยูอ่าศยั ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั และการไดรั้บความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมี              
ท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก บา้นเอ้ืออาทร บา้นมัน่คง เป็นตน้ 

ตอนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended form) แบบตรวจสอบรายการ 
(Check list) เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม
ประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ประกอบไปดว้ย ประเภทของเฟอร์นิเจอร์          
ชนิดของวสัดุท่ีใชท้  าเฟอร์นิเจอร์ ผูช่้วยในการตดัสินใจ ซ้ือในโอกาสใด ซ้ือจากแหล่งใด เหตุท่ี
ตดัสินใจซ้ือ แหล่งขอ้มูลในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ และชนิดของไมท่ี้ตดัสินใจซ้ือ 

ตอนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended form) แบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม
ประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานครในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นสถานท่ี 
4.  ดา้นส่งเสริมการขาย 
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5.  ดา้นบุคลากร 
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7.  ดา้นการบริการ 
โดยคะแนนไดมี้หลกัเกณฑก์ารก าหนดคะแนน แบ่งเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
คะแนน   4   คะแนน   หมายถึง   มากท่ีสุด 
คะแนน   3   คะแนน   หมายถึง   มาก 
คะแนน   2   คะแนน   หมายถึง   นอ้ย 
คะแนน   1   คะแนน   หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 
 

การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชนประชาคม

ประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีขั้นตอนการสร้างดงัต่อไปน้ี 
1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ในเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากนั้นน ามาก าหนดกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั ก าหนด นิยาม เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.  สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชน
ประชาคมประชานฤมิตร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามวา่ ครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ 
จากนั้นน าไปให ้อาจารยท่ี์ปรึกษา ดร. ลือชยั วงษท์อง ตรวจสอบแลว้น ามาปรับปรุงตามค าแนะน า
ของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

3.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาใหผู้เ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน 
ไดแ้ก่ 

 3.1  ดร.กฤษฎา นนัทเพช็ร อาจารยป์ระจ าวิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยั
บูรพา 

 3.2  นายนพดล วรวิชา เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการศึกษา ส านกังานเขตบางซ่ือ 
 3.3  นางพิกลุ ไร่นากิจ เจา้ของร้านประสิทธ์ิเฟอร์นิเจอร์และคา้ไม ้                            

ในชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
4.  น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try out) กบัผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์

จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหาค่าความเท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้อง 
แบบสอบถาม (Reliability) แบบ Cronbach’s alpha ไดค้วามเท่ียงหรือความน่าเช่ือถือไดข้อง
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แบบสอบถาม เท่ากบั 0.96 ถือไดว้า่แบบสอบถามน้ีมีค่าความเช่ือถือได ้สามารถน าไปเกบ็ของมูล
จริงต่อไป 

5.  น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลต่อไป 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล มีขั้นตอนดงัน้ี 
1.  ผูว้ิจยัแจกแบบสอบถามใหก้บัผูม้าเยีย่มชมเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ในชุมชนประชาคม

ประชานฤมิตร จ านวน 400 คน ใชว้ิธีการสัมภาษณ์จากผูใ้หค้  าตอบโดยตรง (Personal interview 
หรือ Face to face interview) โดยการเดินดว้ยตนเองตั้งแต่ตน้ซอยไปจนถึงทา้ยซอย เพื่อแจก
แบบสอบถาม 

2.  น าแบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ์ และเตรียมวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.  คดัเลือกและแยกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ ครบถว้น 
4.  ลงรหสัขอ้มูลแบบสอบถามในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ รอการวิเคราะห์ผลดว้ยโปรแกรม

ส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่องานวิจยัทางสังคมศาสตร์ 
 

ระยะเวลาการเกบ็ข้อมูล 
ผูว้ิจยัใชร้ะยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2557 ถึงเดือน

กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2558 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 3 เดือน 
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าตรวจ

ความสมบูรณ์และประมวลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับ          
การวิจยัทางสังคมศาสตร์ โดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย 

1.  ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั ประเภทท่ีอยูอ่าศยั 
สถานะการครอบครอง จ านวนหอ้งท่ีมี พื้นท่ีใชส้อย อตัราจ านวนท่ีอยูอ่าศยั ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั 
และการไดรั้บความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมีท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก บา้นเอ้ืออาทร 
บา้นมัน่คง เป็นตน้ วเิคราะห์โดยใชค่้าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 

2.  ขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ วิเคราะห์โดยใชค่้าความถ่ี 
(Frequency) 
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3.  ขอ้มูลปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยค่าเฉล่ีย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 

เกณฑ์ในการแปลผล 
การแปลความหมายของขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้ าหนดเกณฑโ์ดยใชค้ะแนนค่าเฉล่ีย ดงัน้ี              

(ลือชยั วงษท์อง, 2557, หนา้ 91) 
ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
          จ  านวนชั้นท่ีตอ้งการ 
   =     4-1 

       4 
   =     0.75 
ในการวิจยัคร้ังน้ี ก าหนดเกณฑก์ารแปลผลค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
ค่าเฉล่ีย 3.26-4.00 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 2.51-3.25 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 1.76-2.50 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.75 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 

มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูม้าเยีย่มชมเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ในชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
จ านวน 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ตอนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

ตอนที่ 1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตางรางท่ี 6  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล 
 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน (400 คน) ร้อยละ (100.00) 
แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั   
กรุงเทพมหานคร 121 30.25 
ปริมณฑล 266 66.50 
จงัหวดัอ่ืน ๆ 13 3.25 

ประเภทท่ีอยูอ่าศยั   
บา้นเด่ียว/ บา้นแฝด 61 15.25 
ตึกแถว/ อาคารพานิชย ์ 79 19.75 
ทาวน์เฮาส์/ ทาวน์โฮม 150 37.50 
คอนโดมิเนียม 88 22.00 
อพาร์ทเมน้ท/์ หอพกั 22 5.50 
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ตารางท่ี 6  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไป จ านวน (400 คน) ร้อยละ (100.00) 
สถานะการครอบครอง   
เป็นเจา้ของ/ ฝ่ายจดัซ้ือ 166 41.50 
เป็นผูเ้ช่า 181 45.25 
อาศยัอยูก่บัญาติ (ไม่เสียค่าเช่า) 53 13.25 

จ านวนหอ้งท่ีมี   
1 หอ้ง 55 13.75 
2 หอ้ง 203 50.75 
3 หอ้ง 37 9.25 
4 หอ้ง หรือมากกวา่ 105 26.25 

พื้นท่ีใชส้อย   
นอ้ยกวา่ 20 ตารางเมตร 7 1.75 
21-30 ตารางเมตร 193 48.25 
31-40 ตารางเมตร 118 29.50 
41-50 ตารางเมตร 27 6.75 
51 ตารางเมตร หรือมากกวา่ 55 13.75 

อตัราจ านวนท่ีอยูอ่าศยั   
เท่าเดิม 313 78.25 
เพิ่มข้ึน 87 21.75 

ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั   
มีภาระ 256 64.00 
ไม่มีภาระ 144 36.00 

การไดรั้บความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมีท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก                       
บา้นเอ้ืออาทร บา้นมัน่คง เป็นตน้ 
ไม่ไดรั้บ 400 100.00 
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จากตางรางท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีดงัน้ี 
แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นปริมณฑล คิดเป็น

ร้อยละ 66.50 รองลงมา อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 30.25 และอยูใ่นจงัหวดัอ่ืน ๆ 
คิดเป็นร้อยละ 3.25 ตามล าดบั 

ประเภทท่ีอยูอ่าศยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นทาวน์เฮาส์หรือ           
ทาวน์โฮม คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมา อาศยัอยูใ่นคอนโดมิเนียม คิดเป็นร้อยละ 22.00 อาศยั       
อยูใ่นตึกแถวหรืออาคารพานิชย ์คิดเป็นร้อยละ 19.75 อาศยัอยูใ่นบา้นเด่ียวหรือบา้นแฝด คิดเป็น      
ร้อยละ 15.25 และอาศยัอยูใ่นอพาร์ทเมน้ทห์รือหอพกั คิดเป็นร้อยละ 5.50 ตามล าดบั 

สถานะการครอบครอง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูเ้ช่า คิดเป็นร้อยละ 
45.25 รองลงมา เป็นเจา้ของหรือฝ่ายจดัซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 41.50 และอาศยัอยูก่บัญาติ โดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย คิดเป็นร้อยละ 13.25 ตามล าดบั 

จ านวนหอ้งท่ีมี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี 2 หอ้ง คิดเป็นร้อยละ 50.75 
รองลงมา มี 4 หอ้งหรือมากกวา่ คิดเป็นร้อยละ 26.25 มี 1 หอ้ง คิดเป็นร้อยละ 13.75 และมี 3 หอ้ง 
คิดเป็นร้อยละ 9.25 ตามล าดบั 

พื้นท่ีใชส้อย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีพื้นท่ีใชส้อย 21-30 ตารางเมตร         
คิดเป็นร้อยละ 48.25 รองลงมา มีพื้นท่ีใชส้อย 31-40 ตารางเมตร คิดเป็นร้อยละ 29.50 มีพื้นท่ีใชส้อย 
51 ตารางเมตรหรือมากกวา่ คิดเป็นร้อยละ 13.75 มีพื้นท่ีใชส้อย 41-50 ตารางเมตร คิดเป็นร้อยละ 
6.75 และมีพื้นท่ีใชส้อยนอ้ยกวา่ 20 ตารางเมตร คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามล าดบั 

อตัราจ านวนท่ีอยูอ่าศยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอตัราท่ีอยูอ่าศยัเท่าเดิม       
คิดเป็นร้อยละ 78.25 และเพิม่ข้ึน คิดเป็นร้อยละ 21.75 ตามล าดบั 

ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีภาระ คิดเป็นร้อยละ 64.00 
และไม่มีภาระ คิดเป็นร้อยละ 36.00 ตามล าดบั 

การไดรั้บความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมีท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก           
บา้นเอ้ืออาทร บา้นมัน่คง เป็นตน้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดไม่ไดรั้บ คิดเป็นร้อยละ 100.00 
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ตอนที่ 2  ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 
ตารางท่ี 7  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือ จ านวนผู้ทีต่อบ 
เฟอร์นิเจอร์ท่ีท่านสนใจประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
เตียง 
โต๊ะเคร่ืองแป้ง 
ตูเ้ส้ือผา้ 
โต๊ะอาหาร 
เกา้อ้ี 
ชุดรับแขก 
ตูโ้ชว ์
ชั้นวางโทรทศัน์ 
ชั้นวางของ 
โต๊ะคอมพิวเตอร์ 
ชั้นวางหนงัสือ 
โต๊ะท างาน 
โต๊ะเขียนหนงัสือ 
ตู ้หรือชั้นวางรองเทา้ 
โซฟา 

16 
91 
36 
118 
29 
104 
15 
43 
146 
85 
45 
57 
118 
98 
95 

เฟอร์นิเจอร์ท่ีท่านสนใจท าจากวสัดุชนิดใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
ไม ้
หวาย 
เคร่ืองหนงั 
ผา้ 
โลหะ 
หวายสังเคราะห์ 

301 
87 
105 
47 
12 
3 
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ตารางท่ี 7  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือ จ านวนผู้ทีต่อบ 
วสัดุแปรรูป เช่น ไมอ้ดั 
วสัดุหลายชนิดผสมกนั 

141 
303 

ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีใครช่วยท่านตดัสินใจ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
ไม่มีใครช่วยตดัสินใจ 
เพื่อน 
บิดา/ มารดา 
คู่สมรส/ คู่รัก 
ญาติพี่นอ้ง 
ผูร่้วมงาน/ หวัหนา้ 

87 
121 
65 
265 
12 
134 

โอกาสในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
ซ้ือท่ีอยูใ่หม่ 
ตกแต่งท่ีอยู/่ ท่ีท างานใหม่ 
ทดแทนของเดิม (เก่า/ ช ารุด) 
ยา้ยท่ีอยู ่
มีสมาชิกเพิ่มข้ึน 
ซ้ือเป็นของขวญั 

378 
206 
104 
78 
65 
13 

ท่านซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากแหล่งใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
ร้านเฟอร์นิเจอร์โดยเฉพาะ เช่น ธุรกิจทอ้งถ่ิน แหล่งผลิต ฯลฯ 
ร้านท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะสินคา้ เช่น Concept, SB ฯลฯ 
งานแสดงสินคา้ 
สัง่ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 

378 
201 
198 
36 

เหตุใดท่ีท่านซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากแหล่งนั้น (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
สินคา้มีคุณภาพ 
ราคาเหมาะสม 
เดินทางสะดวก 

400 
388 
18 
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ตารางท่ี 7  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือ จ านวนผู้ทีต่อบ 
ร้านคา้บรรยากาศน่าชม 
มีส่วนลด/ ของแถม 
เคยซ้ือแลว้ติดใจ 
รู้จกักบัเจา้ของร้าน 
รูปแบบสินคา้ทนัสมยั 
มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
มีบริการหลงัการขาย 
มีบริการส่งถึงบา้น 

65 
298 
301 
177 
45 
32 
321 
356 

ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
โทรทศัน์ 
นิตยสาร 
ป้ายโฆษณา 
เอกสารส่งถึงบา้น 
เพื่อน/ ญาติ/ คนรู้จกั 
อินเตอร์เน็ต 
เป็นลูกคา้เก่า 
งานถนนสายไม ้

12 
56 
363 
20 
300 
361 
354 
202 

ท่านจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมช้นิดใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
ไมม้ะค่า 
ไมส้กั 
ไมย้าง 
ไมอ้ดั 
ไมน้ าเขา้จากต่างประเทศ 

48 
368 
214 
12 
111 

 
จากตารางท่ี 7 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชนประชาคม

ประชานฤมิตร พบวา่ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยมใชเ้ฟอร์นิเจอร์ประเภทชั้นวางของมากท่ีสุด                 
รองลงมา คือ โตะ๊เขียนหนงัสือเท่ากบัโตะ๊อาหาร ชุดรับแขก ตูห้รือชั้นวางรองเทา้ โซฟา โตะ๊เคร่ืองแป้ง 
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โตะ๊คอมพิวเตอร์ โตะ๊ท างาน ชั้นวางหนงัสือ ชั้นวางโทรทศัน์ ตูเ้ส้ือผา้และเกา้อ้ี อนัดบัสุดทา้ย คือ 
เตียงและตูโ้ชว ์ส่วนมากซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากวสัดุหลายชนิดผสมกนั มากท่ีสุด รองลงมา คือ ไม ้
วสัดุแปรรูป เช่น ไมอ้ดั เคร่ืองหนงั หวาย และผา้ อนัดบัสุดทา้ย คือ โลหะและหวายสงัเคราะห์          
ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ คู่สมรสหรือคู่รัก มีส่วนช่วยในการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ ผูร่้วมงาน
หรือหวัหนา้ เพื่อน ไม่มีใครช่วยตดัสินใจ บิดาหรือมารดา และสุดทา้ย คือ ญาติพี่นอ้ง ส่วนมากซ้ือ
ในโอกาสซ้ือท่ีอยูใ่หม่ รองลงมา คือ ตกแต่งท่ีอยูห่รือท่ีท างานใหม่ ของเดิมเก่าหรือช ารุด ยา้ยท่ีอยู ่    
มีสมาชิกเพิ่มข้ึน และสุดทา้ย คือ ซ้ือเป็นของขวญั ส่วนมากซ้ือจากร้านเฟอร์นิเจอร์โดยเฉพาะ เช่น 
ธุรกิจทอ้งถ่ิน แหล่งผลิต ฯลฯ รองลงมา คือ ร้านท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะสินคา้ เช่น Concept, 
SB ฯลฯ งานแสดงสินคา้ และสุดทา้ย คือ สัง่ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต เหตุท่ีซ้ือเพราะสินคา้มีคุณภาพ 
ราคาเหมาะสม มีบริการส่งถึงบา้น มีบริการหลงัการขาย เคยซ้ือแลว้ติดใจ มีส่วนลดหรือของแถม 
รองลงมา คือ รู้จกักบัเจา้ของร้านดี ร้านคา้บรรยากาศน่าชม รูปแบบสินคา้ทนัสมยั มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลาย และสุดทา้ย คือ เดินทางสะดวก ตามล าดบั ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากป้ายโฆษณา 
รองลงมา คือ อินเตอร์เน็ต เป็นลูกคา้เก่า เพื่อน ญาติ หรือคนรู้จกัแนะน า งานถนนสายไม ้นิตยสาร 
เอกสารส่งถึงบา้น และสุดทา้ย คือ โทรทศัน์ โดยส่วนใหญ่เลือกใชเ้ฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมส้กั             
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ไมย้าง ไมน้ าเขา้จากต่างประเทศ ไมม้ะค่า และสุดทา้ย คือ ไมอ้ดั 

 

ตอนที่ 3  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัด้านต่าง ๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

ตารางท่ี 8  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั
ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านผลติภณัฑ์ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  มีสินคา้หลายชนิดใหเ้ลือก          
(เช่น โต๊ะ ตู ้เตียง เกา้อ้ี ฯลฯ) 

175 
(43.80) 

216 
(54.00) 

9 
(2.30) 

0 
(0) 

3.41 0.54 มากท่ีสุด 5 

2.  มีสินคา้ครบตามความตอ้งการ 189 
(47.30) 

209 
(52.30) 

2 
(0.50) 

0 
(0) 

3.47 0.51 มากท่ีสุด 4 

3.  มีสินคา้หลายชนิดใหเ้ลือก           
(เช่น โต๊ะ ตู ้เตียง เกา้อ้ี ฯลฯ) 

175 
(43.80) 

216  
(54.00) 

9 
(2.30) 

0 
(0) 

3.41 0.54 มากท่ีสุด 5 

4.  มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 233 
(55.80) 

172 
(43.00) 

5 
(1.30) 

0 
(0) 

3.54 0.52 มากท่ีสุด 3 
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ตารางท่ี 8  (ต่อ) 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านผลติภณัฑ์ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

5.  เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการประกอบ
เอง 

239 
(59.80) 

158 
(39.50) 

3 
(0.80) 

0 
(0) 

3.59 0.51 มากท่ีสุด 2 

6.  ความประณีตและความละเอียด
ของช้ินงาน 

124 
(31.00) 

271 
(67.80) 

5 
(1.30) 

0 
(0) 

3.30 0.48 มากท่ีสุด 6 

7.  เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการรักษา
และท าความสะอาด 

64 
(16.00) 

329 
(82.30) 

7 
(1.80) 

0 
(0) 

3.14 0.40 มาก 8 

8.  มีโครงสร้างท่ีแขง็แรง ทนทาน 79 
(19.80) 

315 
(78.80) 

3 
(0.80) 

3 
(0.80) 

3.20 0.44 มาก 7 

ภาพรวม 3.43 0.25 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 8 ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 

ประชานฤมิตร ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์          
ในดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.43, SD = 0.25) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

สินคา้มีความทนัสมยั (เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย) พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.78, SD = 0.42) เป็นอนัดบัท่ี 1 

เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการประกอบเอง พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์       
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.54, SD = 0.52) เป็นอนัดบัท่ี 2 

มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ( = 3.47, SD = 0.51) เป็นอนัดบัท่ี 3 

มีสินคา้ครบตามความตอ้งการ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ( = 3.42, SD = 0.54) เป็นอนัดบัท่ี 4 

มีสินคา้หลายชนิดใหเ้ลือก (เช่น โตะ๊ ตู ้เตียง เกา้อ้ี ฯลฯ) พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.41, SD = 0.54) เป็นอนัดบัท่ี 5 

ความประณีตและความละเอียดของช้ินงาน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.30, SD = 0.48) เป็นอนัดบัท่ี 6 

มีโครงสร้างท่ีแขง็แรงทนทาน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมาก ( = 3.20, SD = 0.44) เป็นอนัดบัท่ี 7 
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เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการรักษาและท าความสะอาด พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.14, SD = 0.40) เป็นอนัดบัท่ี 8 
 
ตารางท่ี 9  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นราคา 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านราคา 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  ราคาเหมาะสมกบังบท่ีตั้งไว ้ 249 
(62.25) 

148 
(37.00) 

3 
(0.75) 

0 
(0) 

3.61 0.50 มากท่ีสุด 2 

2.  ราคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านอ่ืนทัว่ไป 101 
(25.25) 

287 
(71.75) 

12 
(3.00) 

0 
(0) 

3.22 0.48 มาก 4 

3.  ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 125 
(31.25) 

256 
(64.00) 

13 
(3.25) 

6 
(1.50) 

3.25 0.58 มาก 3 

4.  การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้                
(เช่น สามารถผอ่นไดเ้ป็นงวด ๆ 
ตามระยะเวลาท่ีก าหนด) 

190 
(47.50) 

195 
(48.75) 

15 
(3.75) 

0 
(0) 

3.83 0.39 มากท่ีสุด 1 

5.  ราคาของสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

69 
(17.25) 

312 
(78.00) 

19 
(4.75) 

0 
(0) 

3.12 0.45 มาก 5 

6.  มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน 61 
(15.25) 

316 
(79.00) 

23 
(5.75) 

0 
(0) 

3.09 0.45 มาก 6 

7.  ช าระเงินผา่นบตัรเครดิต/              
เดบิตได ้

34 
(8.50) 

322 
(80.50) 

27 
(6.75) 

17 
(4.25) 

2.93 0.56 มาก 7 

ภาพรวม 3.24 0.27 มาก  

 
จากตารางท่ี 9 ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 

ประชานฤมิตร ดา้นราคา พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้น
ราคา อยูใ่นระดบัมาก (   3.24, SD = 0.27) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ (เช่น สามารถผอ่นไดเ้ป็นงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีก าหนด) พบวา่ 
ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (   3.83, SD = 0.39)                 
เป็นอนัดบัท่ี 1 

ราคาเหมาะสมกบังบท่ีตั้งไว ้พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (   3.61, SD = 0.50) เป็นอนัดบัท่ี 2 
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ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมาก (   3.25, SD = 0.58) เป็นอนัดบัท่ี 3 

ราคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านอ่ืนทัว่ไป พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมาก (   3.22, SD = 0.48) เป็นอนัดบัท่ี 4 

ราคาของสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมาก (   3.12, SD = 0.45) เป็นอนัดบัท่ี 5 

มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น             
ระดบัมาก (   3.09, SD = 0.45) เป็นอนัดบัท่ี 6 

ช าระเงินผา่นบตัรเครดิต/ เดบิตได ้พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์        
อยูใ่นระดบัมาก (   2.93, SD = 0.56) เป็นอนัดบัท่ี 7 
 
ตารางท่ี 10  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นสถานท่ี 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านสถานที ่

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  ท่ีตั้งของชุมชนอยูใ่จกลางเมือง 156 
(39.00) 

229 
(57.25) 

12 
(3.00) 

3 
(0.75) 

3.34 0.58 มากท่ีสุด 4 

2.  มีร้านคา้ใหเ้ลือกอยูเ่ป็น        
จ  านวนมาก 

54 
(13.50) 

180 
(45.00) 

163 
(40.75) 

3 
(0.75) 

3.50 0.61 มาก 2 

3.  ความสะดวกในการเดินทาง 248 
(62.00) 

137 
(34.25) 

12 
(3.00) 

3 
(0.75) 

3.57 0.59 มากท่ีสุด 1 

4.  มีท่ีจอดรถเพียงพอ 224 
(56.00) 

151 
(37.75) 

25 
(6.25) 

0 
(0) 

2.71 0.70 มากท่ีสุด 5 

5.  ความสะอาดภายในบริเวณ
ชุมชน 

208 
(52.00) 

166 
(42.25) 

20 
(5.00) 

3 
(0.75) 

3.45 0.28 มากท่ีสุด 3 

ภาพรวม 3.32 0.39 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 10 ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 

ประชานฤมิตร ดา้นสถานท่ี พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้น
สถานท่ี อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.32, SD = 0.39) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

ความสะดวกในการเดินทาง พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.57, SD = 0.59) เป็นอนัดบัท่ี 1 
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มีร้านคา้ใหเ้ลือกอยูเ่ป็นจ านวนมาก พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์     
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.50, SD = 0.61) เป็นอนัดบัท่ี 2 

ความสะอาดภายในบริเวณชุมชน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์       
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.45, SD = 0.28) เป็นอนัดบัท่ี 3 

ท่ีตั้งของชุมชนอยูใ่จกลางเมือง พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์          
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.34, SD = 0.58) เป็นอนัดบัท่ี 4 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมาก 
( = 2.71, SD = 0.70) เป็นอนัดบัท่ี 5 
 
ตารางท่ี 11  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นส่งเสริมการขาย 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านส่งเสริมการขาย 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  มีโฆษณาทางวทิย/ุ                     
รถประชาสมัพนัธ์ 

45 
(11.25) 

105 
(26.25) 

223 
(55.75) 

27 
(6.25) 

2.42 0.78 มาก 6 

2.  มีการลดราคาสม ่าเสมอ 123 
(30.75) 

242 
(60.50) 

35 
(8.75) 

0 
(0) 

3.22 0.60 มาก 3 

3.  มีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน 268 
(67.00) 

129 
(32.25) 

3 
(0.75) 

0 
(0) 

3.66 0.50 มากท่ีสุด 1 

4.  มีการแจกแผน่พบั/ ใบปลิว 50 
(12.50) 

296 
(74.00) 

54 
(13.50) 

0 
(0) 

3.00 0.50 มาก 5 

5.  มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

80 
(20.00) 

292 
(73.00) 

28 
(7.00) 

0 
(0) 

3.13 0.50 มาก 4 

6.  มีเวบ็ไซตใ์หเ้ยีย่มชม 212 
(53.00) 

179 
(44.75) 

9 
](2.25) 

0 
(0) 

3.51 0.54 มากท่ีสุด 2 

ภาพรวม 3.16 0.28 มาก  

 
จากตารางท่ี 11 ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 

ประชานฤมิตร ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ในดา้นส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.16, SD = 0.28) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ 
สรุปได ้ดงัน้ี 
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มีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ( = 3.66, SD = 0.50) เป็นอนัดบัท่ี 1 

มีเวบ็ไซตใ์หเ้ยีย่มชม พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ( = 3.51, SD = 0.54) เป็นอนัดบัท่ี 2 

มีการลดราคาสม ่าเสมอ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมาก 
( = 3.22, SD = 0.60) เป็นอนัดบัท่ี 3 

มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือเฟอร์นิเจอร์ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.13, SD = 0.50) เป็นอนัดบัท่ี 4 

มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือเฟอร์นิเจอร์ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.00, SD = 0.51) เป็นอนัดบัท่ี 5 

มีโฆษณาทางวิทย ุ/ รถประชาสัมพนัธ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบัมาก ( = 2.42, SD = 0.78) เป็นอนัดบัท่ี 6 
 
ตารางท่ี 12  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นบุคลากร 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านบุคลากร 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค 278 
(69.50) 

121 
(30.25) 

1 
(0.25) 

0 
(0) 

3.69 0.47 มากท่ีสุด 2 

2.  มีการแนะน าคุณประโยชน์         
การใชง้านใหลู้กคา้ 

287 
(71.00) 

114 
(28.50) 

2 
(0.50) 

0 
(0) 

3.70 0.47 มากท่ีสุด 1 

3.  มีมนุษยส์มัพนัธ์และมี                 
ความเป็นกนัเอง 

156 
(39.00) 

237 
(59.25) 

7 
(1.75) 

0 
(0) 

3.37 0.52 มากท่ีสุด 5 

4.  มีความรวดเร็วในการแกปั้ญหา
ของลูกคา้ 

189 
(47.25) 

196 
(49.00) 

15 
(3.75) 

0 
(0) 

3.43 0.57 มากท่ีสุด 4 

5.  มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี 264 
(66.00) 

133 
(33.25) 

3 
(0.75) 

0 
(0) 

3.65 0.49 มากท่ีสุด 3 

ภาพรวม 3.56 0.27 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 12 ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 

ประชานฤมิตร ดา้นบุคลากร พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้น 
บุคลากร อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (   3.56, SD = 0.27) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 
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มีการแนะน าคุณประโยชน์การใชง้านใหลู้กคา้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 3.70, SD = 0.47) เป็นอนัดบัท่ี 1 

มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์             
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.69, SD = 0.47) เป็นอนัดบัท่ี 2 

มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์          
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.65, SD = 0.49) เป็นอนัดบัท่ี 3 

มีความรวดเร็วในการแกปั้ญหาของลูกคา้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.43, SD = 0.57) เป็นอนัดบัท่ี 4 

มีมนุษยส์มัพนัธ์และมีความเป็นกนัเอง พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.37, SD = 0.52) เป็นอนัดบัท่ี 5 

 
ตารางท่ี 13  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านลกัษณะ            

ทางกายภาพ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  ร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่ง 
น่าเช่ือถือ 

217 
(54.25) 

160 
(40.00) 

23 
(5.75) 

0 
(0) 

3.48 0.65 มากท่ีสุด 1 

2.  ลกัษณะของร้านมีความเป็น
ระเบียบเรียบร้อย 

159 
(39.75) 

239 
(59.75) 

2 
(0.50) 

0 
(0) 

3.40 0.50 มากท่ีสุด 2 

3.  ร้านมีความสะอาด น่าเลือกเดิน
ซ้ือสินคา้ 

148 
(37.00) 

252 
(63.00) 

0 
(0) 

0 
(0) 

3.37 0.48 มากท่ีสุด 3 

4.  มีทางเทา้ท่ีง่ายต่อการเดิน 118 
(29.50) 

277 
(69.25) 

5 
(1.25) 

0 
(0) 

3.28 0.48 มากท่ีสุด 5 

5.  มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
โทรศพัท ์น ้าด่ืม อินเตอร์เน็ต WIFI 

121 
(30.25) 

279 
(69.75) 

0 
(0) 

0 
(0) 

3.30 0.46 มากท่ีสุด 4 

ภาพรวม 3.42 0.88 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 13 ผลการวิจยัปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชน

ประชาคมประชานฤมิตร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจ          
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.42, SD = 0.88)           
เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 
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ร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่ง น่าเช่ือถือ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.48, SD = 0.65) เป็นอนัดบัท่ี 1 

ลกัษณะของร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.40, SD = 0.50) เป็นอนัดบัท่ี 2 

ร้านมีความสะอาด น่าเลือกเดินซ้ือสินคา้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.37, SD = 0.48) เป็นอนัดบัท่ี 3 

มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โทรศพัท ์น ้าด่ืมอินเตอร์เน็ต WIFI พบวา่ ผูบ้ริโภคมี            
การตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.30, SD = 0.46) เป็นอนัดบัท่ี 4 

มีทางเทา้ท่ีง่ายต่อการเดิน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (  = 3.28, SD = 0.48) เป็นอนัดบัท่ี 5 

 
ตารางท่ี 14  จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นการบริการ 
 

ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ด้านการบริการ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

  SD 
ระดบั           

การตัดสินใจ 
อนัดบั มากทีสุ่ด 

(4) 
มาก 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1.  มีความสะดวกรวดเร็ว                 
ในการใหบ้ริการ 

175 
(43.75) 

217 
(54.25) 

8 
(2.00) 

0 
(0) 

3.42 0.53 มากท่ีสุด 4 

2.  มีบริการขนส่งสินคา้ท่ี
ประทบัใจ 

61 
(15.25) 

316 
(79.00) 

23 
(5.75) 

0 
(0) 

3.09 0.44 มาก 6 

3.  มีบริการหลงัการขาย                   
(เช่น การติดตั้ง ประกอบช้ินส่วน 
และจดัหาอะไหล่ท่ีช ารุดหรือ
เสียหาย) 

305 
(76.25) 

88 
(22.00) 

7 
(1.75) 

0 
(0) 

3.74 0.47 มากท่ีสุด 1 

4.  ใหก้ารตอ้นรับและปฏิบติักบั
ลูกคา้เป็นอยา่งดี 

252 
(63.00) 

142 
(35.50) 

6 
(1.50) 

0 
(0) 

3.61 0.52 มากท่ีสุด 2 

5.  มีการใหค้  าแนะน าและเอาใจใส่
ลูกคา้ขณะก าลงัซ้ือและหลงัจากซ้ือ
ไปแลว้ 

69 
(17.25) 

312 
(78.00) 

19 
(4.75) 

0 
(0) 

3.12 0.45 มาก 5 

6.  มีความรับผดิชอบในกรณีท่ีเกิด
ปัญหา 

190 
(47.50) 

203 
(50.75) 

7 
(1.75) 

0 
(0) 

3.46 0.53 มากท่ีสุด 3 

ภาพรวม 3.41 0.63 มากท่ีสุด  
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จากตารางท่ี 14 ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 
ประชานฤมิตร ดา้นการบริการ พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์         
ในดา้นการบริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.41, SD = 0.63) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

มีบริการหลงัการขาย (เช่น การติดตั้ง ประกอบช้ินส่วน และจดัหาอะไหล่ท่ีช ารุดหรือ
เสียหาย) พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.74,          
SD = 0.47) เป็นอนัดบัท่ี 1 

ใหก้ารตอ้นรับและปฏิบติักบัลูกคา้เป็นอยา่งดี พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.61, SD = 0.52) เป็นอนัดบัท่ี 2 

มีความรับผดิชอบในกรณีท่ีเกิดปัญหา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.46, SD = 0.53) เป็นอนัดบัท่ี 3 

มีความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 3.42, SD = 0.53) เป็นอนัดบัท่ี 4 

มีการใหค้  าแนะน าและเอาใจใส่ลูกคา้ขณะก าลงัซ้ือและหลงัจากซ้ือไปแลว้ พบวา่ 
ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.12, SD = 0.45) เป็นอนัดบัท่ี 5 

มีบริการขนส่งสินคา้ท่ีประทบัใจ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์         
อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.09, SD = 0.44) เป็นอนัดบัท่ี 6 
 
ตารางท่ี 15  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั

ปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ในภาพรวมดา้นต่าง ๆ 
 
ปัจจัยในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์   SD ระดับการตัดสินใจ อนัดับ 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.43 0.25 มากท่ีสุด 2 
2.  ดา้นราคา 3.24 0.27 มาก 6 
3.  ดา้นสถานท่ี 3.32 0.39 มากท่ีสุด 5 
4.  ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.16 0.28 มาก 7 
5.  ดา้นบุคลากร 3.56 0.27 มากท่ีสุด 1 
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.42 0.88 มากท่ีสุด 3 
7.  ดา้นการบริการ 3.41 0.63 มากท่ีสุด 4 

ภาพรวม 3.36 0.42 มากท่ีสุด  
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จากตารางท่ี 15 ผลการวิจยัปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคม 
ประชานฤมิตร พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ( = 3.36, SD = 0.42) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นสรุปได ้ดงัน้ี 

ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด        
( = 3.56, SD = 0.27) เป็นอนัดบัท่ี 1 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( = 3.43, SD = 0.25) เป็นอนัดบัท่ี 2 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด ( = 3.42, SD = 0.88) เป็นอนัดบัท่ี 3 

ดา้นการบริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( = 3.41, SD = 0.63) เป็นอนัดบัท่ี 4 

ดา้นสถานท่ี พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด        
( = 3.32, SD = 0.39) เป็นอนัดบัท่ี 5 

ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด             
( = 3.24, SD = 0.27) เป็นอนัดบัท่ี 6 

ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด ( = 3.16, SD = 0.28) เป็นอนัดบัท่ี 7 
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บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 

เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นผลมากจากปัจจุบนัตลาดเฟอร์นิเจอร์ภายในชุมชนประชาคม 
ประชานฤมิตร มีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง คือ ผูป้ระกอบการรายใหม่เพิ่มข้ึนและยงัคงมีผูป้ระกอบการ 
รายเก่าอยู ่ผูว้ิจยัในฐานะท่ีเป็นหน่ึงในลูกหลานเจา้ของกิจการเฟอร์นิเจอร์ยา่นน้ี จึงมีความสนใจท่ี
จะศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนน้ี กล่าวคือ ตอ้งการทราบวา่ลูกคา้
ตดัสินใจซ้ือจากอะไรบา้ง ในประเดน็ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการบริการ โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยั         
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้       
ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาสอบถาม เลือกชม และเลือกซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์จาก
ชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร ค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง             
แบบใชสู้ตรไม่ทราบจ านวนประชากรของโคชาน (Cochran, 1977) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 384 คน 
(เกบ็จริง 400 คน) โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 0.05 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคล 
ประกอบไปดว้ย แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั ประเภทท่ีอยูอ่าศยั สถานะการครอบครอง จ านวนหอ้งท่ีมี
พื้นท่ีใชส้อย อตัราจ านวนท่ีอยูอ่าศยั ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั และการไดรั้บความช่วยเหลือจาก
ภาครัฐในการมีท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก บา้นเอ้ืออาทร บา้นมัน่คง เป็นตน้ วิเคราะห์
โดยใชค่้าความถ่ี และร้อยละ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ วเิคราะห์โดยใชค่้าความถ่ี ส่วนสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ในการตดัสินใจ 
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าเฉล่ียเลขคณิต ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

สรุปผลการวจิยั 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 

เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร สรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
ผลการวิจยัขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามอาศยัอยูใ่นปริมณฑล 

มากท่ีสุด จงัหวดัอ่ืน ๆ นอ้ยท่ีสุด โดยอาศยัอยูใ่นทาวน์เฮาส์หรือทาวน์โฮม มากท่ีสุด อยูใ่น               
อพาร์ทเมน้ทห์รือหอพกั นอ้ยท่ีสุด มีสถานะเป็นผูเ้ช่า มากท่ีสุด อาศยัอยูก่บัญาติ (ไม่เสียค่าเช่า)         
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นอ้ยท่ีสุด มีจ านวนหอ้ง 2 หอ้ง มากท่ีสุด มีจ านวนหอ้ง 3 หอ้ง นอ้ยท่ีสุด โดยมีพื้นท่ีใชส้อย               
21-30 ตารางเมตร มากท่ีสุด นอ้ยกวา่ 20 ตารางเมตร นอ้ยท่ีสุด มีอตัราท่ีอยูอ่าศยัเท่าเดิมมากกวา่ 
เพิ่มข้ึน มีภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยัมากกวา่ไม่มีภาระ และผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด ไม่ไดรั้บ
ความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมีท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก บา้นเอ้ืออาทร บา้นมัน่คง 
เป็นตน้ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ผลการวิจยัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทชั้นวางของ มากท่ีสุด ประเภทตูโ้ชว ์
นอ้ยท่ีสุด ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากวสัดุหลายชนิดผสมกนั มากท่ีสุด ท าจากหวายสงัเคราะห์ นอ้ยท่ีสุด 
ผูส่้วนช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือ คู่สมรสหรือคู่รัก มากท่ีสุด ญาติพี่นอ้ง นอ้ยท่ีสุด โอกาสในการซ้ือ 
ซ้ือท่ีอยูใ่หม่ มากท่ีสุด ซ้ือเป็นของขวญั นอ้ยท่ีสุด แหล่งท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากร้านเฟอร์นิเจอร์
โดยเฉพาะ เช่น ธุรกิจทอ้งถ่ิน แหล่งผลิต ฯลฯ มากท่ีสุด สัง่ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต นอ้ยท่ีสุด สาเหตุท่ี
ซ้ือจากแหล่งนั้น เพราะสินคา้มีคุณภาพ มากท่ีสุด เพราะเดินทางสะดวก นอ้ยท่ีสุด ไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร 
จากป้ายโฆษณา มากท่ีสุด จากโทรทศัน์ นอ้ยท่ีสุด และเลือกใชเ้ฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมส้ัก มากท่ีสุด 
ไมอ้ดั นอ้ยท่ีสุด 

ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ โดยภาพรวม 
ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น สรุปได ้
ดงัน้ี 

ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
เป็นอนัดบัท่ี 1 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
เป็นอนัดบัท่ี 2 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 3 

ดา้นการบริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
เป็นอนัดบัท่ี 4 

ดา้นสถานท่ี พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
เป็นอนัดบัท่ี 5 

ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด            
เป็นอนัดบัท่ี 6 
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ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 7 

ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้นผลิตภณัฑ ์      
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

สินคา้มีความทนัสมยั (เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย) พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการประกอบเอง พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์      
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 

ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นราคา พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้นราคา อยูใ่นระดบั
มาก เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ (เช่น สามารถผอ่นไดเ้ป็นงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีก าหนด) พบวา่ 
ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

ราคาเหมาะสมกบังบท่ีตั้งไว ้พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์                
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 

ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นสถานท่ี พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้นสถานท่ี              
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

ความสะดวกในการเดินทาง พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

มีร้านคา้ใหเ้ลือกอยูเ่ป็นจ านวนมาก พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์      
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 

ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้น
ส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

มีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์              
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

มีเวบ็ไซตใ์หเ้ยีย่มชม พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั    
มากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 
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ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นบุคลากร พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้นบุคลากร            
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

มีการแนะน าคุณประโยชน์การใชง้านใหลู้กคา้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์             
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 

ผลการวิจยัปัจจยัในการติดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

ร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

ลกัษณะของร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 

ผลการวิจยัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ดา้นการบริการ พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในดา้นการบริการ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้สรุปได ้ดงัน้ี 

มีบริการหลงัการขาย (เช่น การติดตั้ง ประกอบช้ินส่วน และจดัหาอะไหล่ท่ีช ารุดหรือ
เสียหาย) พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 1 

ใหก้ารตอ้นรับและปฏิบติักบัลูกคา้เป็นอยา่งดี พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ี 2 

 

อภปิรายผลการวจิยั 
การตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบั           
มากท่ีสุด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดการตดัสินใจซ้ือของ Schiffman and Kanuk (1994, p. 659) 
ไดใ้หค้วามหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอน ในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมดา้นจิตใจและกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กิดการซ้ือ
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และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน ซ่ึงกมี็ความสอดคลอ้งกบัแนวคิดการตดัสินใจซ้ือของ                 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Decision process) 
หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะ
พิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และ
พฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจและกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง 
กิจกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือจามบุคคลอ่ืน กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั คือ การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ และมีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของอชัราภรณ์ จนัทภาลา (2550) 
ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากร้านเสกสรรเฟอร์นิเจอร์ อ าเภอวงัน ้ าเยน็ 
จงัหวดัสระแกว้ โดยผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์จากร้านเสกสรรเฟอร์นิเจอร์ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่งมากทั้ง 7 ดา้น เม่ือพจิารณาเป็น
รายดา้น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากมากไปหานอ้ย พบวา่ ผูบ้ริโภค
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จากร้านเสกสรรเฟอร์นิเจอร์ อนัดบั
แรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร อนัดบัต่อมา คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นสถานท่ี ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา ตามล าดบั 

จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัคน้พบพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชน
ประชาคมประชานฤมิตรวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมใชเ้ฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้ท าจากไมส้กัมากท่ีสุด 
เน่ืองจากมีความสวยงาม แขง็แรง และทนทาน รวมถึงเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากวสัดุหลายชนิดผสมกนั 
เช่น ไมก้บัโลหะ อลูมิเนียม ฟองน ้า หนงั ฯลฯ เพราะมีความทนัสมยัในตวั คู่สมรสหรือคู่รัก              
มีส่วนช่วยในการตดัสินใจมากท่ีสุด ประเภทเฟอร์นิเจอร์ท่ีชอบ คือ พวกชั้นวางของ โตะ๊เขียนหนงัสือ 
โตะ๊อาหาร เพราะซ้ือท่ีอยูใ่หม่อยูร่่วมกนั เป็นการสร้างครอบครัว ส่วนมากซ้ือจากร้านเฟอร์นิเจอร์
โดยเฉพาะ เช่น ธุรกิจทอ้งถ่ิน แหล่งผลิต ฯลฯ เพราะสินคา้มีคุณภาพ ส่งตรงจากโรงงาน อีกทั้งยงัมี
ร้านคา้อยูจ่  านวนมาก เพื่อมีท่ีใหเ้ปรียบเทียบราคาและคุณภาพ ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจาก
ป้ายโฆษณา เน่ืองจากชุมชนแห่งน้ีเป็นท่ีรู้จกักนัดีในหมู่ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือเฟอร์นิเจอร์วา่             
เป็นแหล่งเฟอร์นิเจอร์ท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย 

ผูว้ิจยัคน้พบ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองสินคา้มีความทนัสมยั           
(เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย) เป็นหลกั ซ่ึงแสดงวา่ ผูป้ระกอบการควรจะใส่ใจในดา้นการออกแบบใหมี้
ความแปลกใหม่อยูเ่สมอ ดา้นราคา (Price) ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ในเร่ืองการใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ 
เช่น สามารถผอ่นไดเ้ป็นงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีก าหนด เน่ืองจากสินคา้ประเภทเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ 
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จะมีราคาแพง การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้เป็นการช่วยแบ่งเบาภาระค่าใชจ่้ายหมุนเวียนใหแ้ก่ลูกคา้ได ้
นัน่แสดงใหเ้ห็นวา่ ไม่วา่เฟอร์นิเจอร์จะมีราคาแพงเท่าใด ผูบ้ริโภคทุกคนกส็ามารถจดัหาเฟอร์นิเจอร์ 
มาเป็นของตนเองได ้ดา้นสถานท่ี (Place) ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในเร่ืองความสะดวก        
ในการเดินทาง เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเดินทางมาท่ีชุมชนแห่งน้ีไดห้ลายวิธี เช่น รถไฟฟ้าใตดิ้น
สายสีม่วงสถานีบางซ่ือ ซ่ึงในอนาคตจะมีรถไฟฟ้าสายสีม่วงส่วนขยายสถานีเตาปูน เรือด่วนเจา้พระยา 
(ท่าน ้าบางโพ) และสถานีรถไฟชุมทางบางซ่ือ ซ่ึงไม่วา่ผูบ้ริโภคจะอยูส่่วนไหนของกรุงเทพมหานคร    
กส็ามารถเดินทางมาเยีย่มชมได ้โดยปราศจากการจราจรท่ีติดขดั ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ในเร่ืองมีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน ในรายละเอียดวา่ ช่ือร้านอะไร 
ขายหรือบริการอะไร มีโปรโมชัน่ลดแลกแจกแถมอยา่งไร และติดต่ออยา่งไร อยา่งชดัเจน                 
ดา้นบุคลากร (People) ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัท่ีหน่ึง ในเร่ืองมีการแนะน า
คุณประโยชนก์ารใชง้านใหลู้กคา้ เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งการขอ้มูลท่ีเพียงพอประกอบกบัการตดัสินใจ
ท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ช้ินนั้น ๆ เพราะเฟอร์นิเจอร์ทุกช้ินมีคุณค่าและราคาแพง ลูกคา้จึงยอ่มตอ้งการท่ี
จะทราบวา่ เพราะอะไรถึงแพง ซ่ึงจากผลส ารวจจะเห็นไดว้า่ บุคคลากรภายในร้านมีส่วนส าคญั
อยา่งมากส าหรับลูกคา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ืออะไรกต็ามแต่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในเร่ืองร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ เพราะร้านคา้            
ส่วนใหญ่ท่ีชุมชนแห่งน้ีเป็นธุรกิจท่ีเก่าแก่สืบทอดกนัมาจากรุ่นสู่อีกรุ่น อีกทั้งมีหนา้ร้านและ
โรงงานผลิตเป็นหลกัเป็นแหล่ง ไม่ใช่ส านกังานเช่าทัว่ไป จึงมีความน่าเช่ืออยา่งมากในการท าธุรกิจ 
การคา้ดว้ย และดา้นการบริการ (Process) ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในเร่ืองมีบริการหลงั        
การขาย เช่น การติดตั้ง ประกอบช้ินส่วน และจดัหาอะไหล่ท่ีช ารุดหรือเสียหาย เป็นการรับประกนั
ใหก้บัลูกคา้ ลูกคา้ถึงมีความเช่ือถือและมัน่ใจในตวัสินคา้และบริการของทางผูป้ระกอบการนั้น ๆ 

 

ข้อเสนอแนะ 
จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
จากการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์           

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น       
การบริการ เป็นปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร            
เขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการในชุมชนแห่งน้ี 
ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลเหล่าน้ี และน าผลท่ีไดรั้บจากการศึกษาไปพฒันาธุรกิจของตนเองใหต้รงกบั
ความตอ้งการของตลาดและความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ เพื่อน ามาปรับปรุงส าหรับอนาคตท่ีมี
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การแข่งขนัธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึนเร่ือย ๆ ผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามส าคญัในดา้นบุคลากรเป็น            
อนัดบัแรก ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัสอง และดา้นลกัษณะทางกายภาพเป็นอนัดบัท่ีสาม ดงัต่อไปน้ี 

1.  ดา้นบุคลากร จากผลการวิจยัจะเห็นไดว้า่ บุคลากรมีส่วนส าคญัท่ีสุดส าหรับลูกคา้ท่ีจะ
ตดัสินใจซ้ืออะไรกต็ามแต่ เพราะฉะนั้น จึงควรพฒันาพนกังานใหมี้อธัยาศยัท่ีดี มีความสุภาพเรียบร้อย 
การใหค้  าแนะน าและแกปั้ญหาแก่ลูกคา้เป็นอยา่งดี ดงันั้น ผูป้ระกอบการต่าง ๆ จึงควรพิจารณา
คดัเลือกพนกังาน พร้อมทั้งฝึกอบรมมารยาท ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ และการบริการแก่ลูกคา้               
เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความเคยชินและปฏิบติักบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี เพราะพนกังานเป็นตวัขบัเคล่ือนส าคญั
ในการพฒันาธุรกิจการคา้ 

2.  ดา้นผลิตภณัฑ ์สินคา้ควรมีความทนัสมยั (เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย) เฟอร์นิเจอร์ง่าย
ต่อการประกอบเอง มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ มีสินคา้ครบตามความตอ้งการ มีสินคา้หลายชนิด 
ใหเ้ลือก (เช่น โตะ๊ ตู ้เตียง เกา้อ้ี ฯลฯ) และความประณีตและความละเอียดของช้ินงาน เพื่อท่ีจะเพิม่
คุณค่าของผลงานใหคู่้ควรกบัการเป็นเจา้ของ 

3.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้านคา้ควรมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ เช่น ท่ีอยู ่
เบอร์โทรศพัท ์อีเมล ์และเวบ็ไซต ์ลกัษณะของร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย รักษาความสะอาด 
เพื่อการน่าเลือกเดินซ้ือสินคา้และควรเวน้พื้นท่ีทางเทา้ใหลู้กคา้เพื่อง่ายต่อการเดิน 

ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบตัิ 
1.  ดา้นบุคลากร ทางผูป้ระกอบการร้านคา้ควรจะค านึงถึงการพฒันาดา้นบุคลากรภายใน 

ร้านเป็นหลกั โดยติดตามข่าวสารการอบรมต่าง ๆ เช่น เทคนิคการขายและการบริการ การพฒันา
ศกัยภาพพนกังานสู่การบริการท่ีเป็นเลิศ ฯลฯ ท่ีจดัข้ึนโดยกรมพฒันาฝีมือแรงงานและใหค้วามร่วมมือ 
โดยการส่งพนกังานภายในร้านเขา้ร่วมการอบรมต่าง ๆ เพื่อเป็นการพฒันาตวับุคลากร อีกทั้งยงัเป็น
การประเมินพนกังานอีกวา่ ก่อนและหลงัการฝึกอบรมมีอะไรเปล่ียนแปลงไปในทางท่ีดีบา้ง 

2.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ทางผูป้ระกอบการร้านคา้ควรติดตามข่าวสารการอบรมและโครงการ
ต่าง ๆ ท่ีทางกรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยจ์ดัข้ึน เช่น โครงการใหค้วามช่วยเหลือ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) โดยมีหลายหน่วยงานรับผดิชอบในโครงการยอ่ย ๆ เช่น 
โครงการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตและกระบวนการผลิตใหแ้ก่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
(SMEs) โดยการปรับเปล่ียนหรือปรับปรุงเคร่ืองจกัรใหมี้ประสิทธิภาพ รองรับการแข่งขนัทาง
การตลาดท่ีรุนแรงข้ึนและการขาดแคลนแรงงานในอนาคต และเพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงแหล่งเงินทุน    
ท่ีมีอตัราดอกเบ้ียต ่า โครงการจดัตั้งเวบ็ไซตเ์พื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจ าหน่ายสินคา้และบริการ 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) รายยอ่ย เพือ่สร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้              
ในประเทศไทยและในกลุ่มประเทศจีน เกาหลี ญ่ีปุ่น ออสเตรเลีย อินเดีย และนิวซีแลนด ์(ASEAN+6) 
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โดยเฉพาะธุรกิจขนาดเลก็และรายยอ่ยใหเ้ขา้ถึงผูซ้ื้อทั้งท่ีอยูใ่นประเทศและต่างประเทศไดโ้ดยตรง 
และเพื่อลดเวลาและค่าใชจ่้าย ในการจดัซ้ือจดัหาสินคา้ใหก้บัวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
(SMEs) และผูซ้ื้อ โครงการศูนยใ์หบ้ริการธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs)               
แบบครบวงจร (SME. One-stop service center) เพื่อจดัตั้งศูนยบ์ริการครบวงจร เพื่อกระจายการให ้  
บริการส่งเสริมธุรกิจ ทั้งส่วนกลางและภูมิภาคใหเ้ขา้ถึงนโยบายรัฐบาลดา้นการส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) แบบบูรณาการ ลดขั้นตอนระยะเวลาการบริการ และเพื่อสนบัสนุน 
การแกไ้ข ปรับปรุง พฒันาธุรกิจ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) ใหเ้ขม้แขง็ ย ัง่ยนื           
เป็นกลไกทางเศรษฐกิจของประเทศอยา่งมัน่คง เป็นตน้ 

3.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ทางส านกัเทศกิจควรท่ีจะเขา้มาจดัระเบียบทางเทา้ภายใน
ชุมชนแห่งน้ี เน่ืองจากยงัมีผูป้ระกอบการบางรายท่ีใชท้างเทา้เป็นพื้นท่ีส่วนบุคคลในการตั้งวาง
ส่ิงของขาย รวมถึงความสะอาดภายในชุมชนดว้ย และกองบงัคบัการต ารวจจราจรควรท่ีจะเขา้มาจดั
ระเบียบการจราจรภายในชุมชน เน่ืองจากสภาพปัจจุบนัเป็นซอยเดินรถทางเดียว (One-way) และ
จอดรถได ้2 ฝ่ัง ท าใหก้ารจราจรช่วงกลางวนัติดขดัมาก ควรจะเขา้มาจดัการปัญหาน้ี โดยไดรั้บ
ประโยชน์ทุก ๆ ฝ่ายจริงจงัเสียที อีกทั้งบางคร้ังเร่ืองท่ีจอดรถภายในซอย ท าใหผู้ป้ระกอบการเกิด
การทะเลาะวิวาทรุนแรงต่อกนัมาหลายคร้ัง 

ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
1.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาถึงปัญหา อุปสรรคในการใหบ้ริการของ

ผูป้ระกอบการในชุมชนแห่งน้ี เพื่อน ามาปรับปรุง แกไ้ข หรือเพิ่มเติม 
2.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้วา่ มีความตอ้งการให้

ทางผูป้ระกอบการต่าง ๆ ปรับปรุง เพิ่มเติมอยา่งไร เพื่อน าผลท่ีไดม้าปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ ์
และการใหบ้ริการใหดี้ยิง่ข้ึน สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาถึงตวัพนกังานภายในร้านคา้ต่าง ๆ เพื่อทราบ
ถึงความพึงพอใจในการท างาน ทั้งน้ีจะไดท้ราบถึงความพร้อมในการใหบ้ริการและความเตม็ใจ        
ในการด าเนินงาน เพื่อก่อใหเ้กิดผลต่อคุณภาพ ประสิทธิภาพของร้านคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาในเชิงคุณภาพควบคู่กบัเชิงปริมาณ ซ่ึงอาจจะ
ท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์และน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมติร 

เขตบางซ่ือ จังหวดักรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง 
แบบสอบถามน้ี สร้างข้ึนเพือ่ใชใ้นการรบรวมขอ้มูลประกอบการวิจยัเร่ือง ปัจจยั              

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ประกอบการศึกษาของนิสิตปริญญาโท รัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต วิทยาลยั
การบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยับูรพา ทั้งน้ีเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาและน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใช ้     
ในการปรับปรุงและพฒันาการบริหารจดัการธุรกิจการคา้ในยา่นชุมชนประชาคมประชานฤมิตร 
ต่อไป ผูว้ิจยัจึงจดัท าแบบสอบถามน้ีออกเป็น 3 ตอน ประกอบดว้ย 

ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ตอนท่ี 3  ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์  

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือ 

นายอรุชช ์ ไร่นากิจ 
                                        รัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต วิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ 

                                             มหาวิทยาลยับูรพา 
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ตอนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามเหล่าน้ีโดยท าเคร่ืองหมาย    หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

 
1.  แหล่งท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั 
 _____(1)  กรุงเทพมหานคร _____(2)  ปริมณฑล 
 _____(3)  จงัหวดัอ่ืน ๆ 
2.  ประเภทท่ีอยูอ่าศยั 
 _____(1)  บา้นเด่ียว/ บา้นแฝด _____(2)  ตึกแถว/ อาคารพานิชย ์
 _____(3)  ทาวน์เฮาส์/ ทาวน์โฮม _____(4)  คอนโดมิเนียม 
 _____(5)  อพาร์ทเมน้ท/์ หอพกั _____(6)  ชุมชนแออดั 
3.  สถานะการครอบครอง 
 _____(1)  เป็นเจา้ของ/ ฝ่ายจดัซ้ือ _____(2)  เป็นผูเ้ช่า 
 _____(3)  อาศยัอยูก่บัญาติ (ไม่เสียค่าเช่า) 
4.  จ  านวนหอ้งท่ีมี 
 _____(1)  1 หอ้ง  _____(2)  2 หอ้ง 
 _____(3)  3 หอ้ง  _____(4)  4 หอ้ง หรือมากกวา่ 
5.  พื้นท่ีใชส้อย 
 _____(1)  นอ้ยกวา่ 20 ตารางเมตร _____(2)  21-30 ตารางเมตร 
 _____(3)  31-40 ตารางเมตร _____(4)  41-50 ตารางเมตร 
 _____(5)  51 ตารางเมตร หรือมากกวา่ 
6.  จ  านวนหอ้งท่ีมี 
 _____(1)  เท่าเดิม  _____(2)  เพิ่มข้ึน 
 _____(3)  ลดลง 
7.  ภาระการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั 
 _____(1)  มีภาระ  _____(2)  ไม่มีภาระ 
8.  การไดรั้บความช่วยเหลือจากภาครัฐในการมีท่ีอยูอ่าศยั เช่น โครงการบา้นหลงัแรก บา้นเอ้ืออาทร 
บา้นมัน่คง เป็นตน้ 
 _____(1)  ไดรั้บ  _____(2)  ไม่ไดรั้บ 
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ตอนที ่2  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 
1.  เฟอร์นิเจอร์ท่ีท่านสนใจประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  เตียง   2.  โต๊ะเคร่ืองแป้ง 
  3.  ตูเ้ส้ือผา้   4.  โต๊ะอาหาร 
  5.  เกา้อ้ี   6.  ชุดรับแขก 
  7.  ตูโ้ชว ์   8.  ชั้นวางโทรทศัน์ 
  9.  ชั้นวางของ   10.  โต๊ะคอมพิวเตอร์ 
  11.  ชั้นวางหนงัสือ   12.  โต๊ะท างาน 
  13.  โต๊ะเขียนหนงัสือ   14.  ตูห้รือชั้นวางรองเทา้ 
  15.  โซฟา  

 
2.  เฟอร์นิเจอร์ท่ีท่านสนใจท าจากวสัดุชนิดใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  ไม ้   2.  หวาย 
  3.  เคร่ืองหนงั   4.  ผา้ 
  5.  โลหะ   6.  หวายสังเคราะห์ 
  7.  วสัดุแปรรูป เช่น ไมอ้ดั   8.  วสัดุหลายชนิดผสมกนั 

 
3.  ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีใครช่วยท่านตดัสินใจซ้ือบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  ไม่มีใครช่วยตดัสินใจ   2.  เพื่อน 
  3.  บิดา/ มารดา   4.  คู่สมรส/ คู่รัก 
  5.  ญาติพีน่อ้ง   6.  ผูร่้วมงาน/ หวัหนา้ 

 
4.  โอกาสในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  ซ้ือท่ีอยูใ่หม่   2.  ตกแต่งท่ีอยู/่ ท่ีท างาน ใหม่ 
  3.  ทดแทนของเดิม(เก่า/ ช ารุด)   4. ยา้ยท่ีอยู ่
  5.  มีสมาชิกเพิ่มข้ึน   6.  ซ้ือเป็นของขวญั 
  7.  ไดเ้งินกอ้น เช่น โบนสั ถูกรางวงัสลากกินแบ่งรัฐบาล มรดก ฯลฯ 
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5.  ท่านซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากแหล่งใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  1.  ร้านเฟอร์นิเจอร์โดยเฉพาะ เช่น ธุรกิจทอ้งถ่ิน แหล่งผลิต ฯลฯ 
  2.  ร้านท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะตราสินคา้ เช่น Concept, SB ฯลฯ 
  3.  งานแสดงสินคา้ 
  4.  สัง่ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 

 
6.  เหตุใดท่ีท่านซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากแหล่งนั้น (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  สินคา้มีคุณภาพ   2.  ราคาเหมาะสม 
  3.  เดินทางสะดวก   4.  ร้านคา้บรรยากาศน่าชม 
  5.  มีส่วนลด/ ของแถม   6.  เคยซ้ือแลว้ติดใจ 
  7.  พนกังานบริการดี   8.  รู้จกักบัเจา้ของร้าน 
  9.  รูปแบบสินคา้ทนัสมยั   10.  มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
  11.  มีบริการหลงัการขาย   12. มีบริการส่งถึงบา้น 

 
7.  ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  โทรทศัน์   2.  หนงัสือพิมพ ์
  3.  นิตยสาร   4.  แผน่พบั 
  5.  พนกังานขายตรง   6.  ป้ายโฆษณา 
  7.  วิทย ุ   8.  เอกสารส่งถึงบา้น 
  9.  เพื่อน / ญาติ / คนรู้จกั   10.  อินเตอร์เน็ต 
  11.  เป็นลูกคา้เก่า   12.  งานถนนสายไม ้

 
8.  ท่านจะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมช้นิดใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.  ไมเ้ตง็   2.  ไมแ้ดง 
  3.  ไมม้ะค่า   4.  ไมป้ระดู่ 
  5.  ไมส้ัก   6.  ไมก้ะบาก 
  7.  ไมย้าง   8.  ไมส้ยา 
  9.  ไมอ้ดั   10.  ไมน้ าเขา้จากต่างประเทศ 
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ตอนที ่3  ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีแสดงถึงปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตรเขตบางซ่ือ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของท่าน 

 

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระดับการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(4) 

มาก 
 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.  มีสินคา้หลายชนิดใหเ้ลือก (เช่น โตะ๊ ตู ้เตียง เกา้อ้ี 
ฯลฯ) 

    

2.  มีสินคา้ครบตามความตอ้งการ     
3.  สินคา้มีความทนัสมยั (เช่น รูปแบบ สี ลวดลาย)     
4.  มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้     
5.  เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการประกอบเอง     
6.  ความประณีตและความละเอียดของช้ินงาน
เฟอร์นิเจอร์ 

    

7.  เฟอร์นิเจอร์ง่ายต่อการรักษาและท าความสะอาด     
8.  เฟอร์นิเจอร์มีโครงสร้างท่ีแขง็แรงทนทาน     
ด้านราคา 
1.  ราคาเหมาะสมกบังบท่ีตั้งไว ้

    

2.  ราคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านอ่ืนทัว่ไป     
3.  ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้     
4.  การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ (เช่น สามารถผอ่นได ้        
เป็นงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีก าหนด) 

    

5.  ราคาของสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ     
6.  มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน     
7.  ช าระเงินผา่นบตัรเครดิต/ เดบิตได ้     
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ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระดับการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(4) 

มาก 
 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ด้านสถานที ่
1.  ท่ีตั้งของชุมชนอยูใ่จกลางเมือง 

    

2.  มีร้านคา้ใหเ้ลือกอยูเ่ป็นจ านวนมาก     
3.  ความสะดวกในการเดินทาง     
4.  มีท่ีจอดรถเพียงพอ     
5.  ความสะอาดภายในบริเวณชุมชน     
ด้านส่งเสริมการขาย 
1.  มีโฆษณาทางวิทย/ุ รถประชาสัมพนัธ ์

    

2.  มีการลดราคาสม ่าเสมอ     
3.  มีการติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน     
4.  มีการแจกแผน่พบั/ ใบปลิว     
5.  มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือเฟอร์นิเจอร์     
6.  มีเวบ็ไซตใ์หเ้ยีย่มชม     
ด้านบุคลากร 
1.  มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค 

    

2.  มีการแนะน าคุณประโยชน์การใชง้านใหลู้กคา้     
3.  มีมนุษยส์มัพนัธ์และมีความเป็นกนัเอง     
4.  มีความรวดเร็วในการแกปั้ญหาของลูกคา้     
5.  มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี     
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
1.  ร้านมีท่ีติดต่อเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ 

    

2.  ลกัษณะของร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย     
3.  ร้านมีความสะอาด น่าเลือกเดินซ้ือสินคา้     
4.  มีทางเทา้ท่ีง่ายต่อการเดิน     
5.  มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โทรศพัท ์น ้ าด่ืม    
อินเตอร์เน็ต WIFI 
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ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระดับการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(4) 

มาก 
 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ด้านการบริการ 
1.  มีความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

    

2.  มีบริการขนส่งสินคา้ท่ีประทบัใจ     
3.  มีบริการหลงัการขาย (เช่น การติดตั้ง ประกอบ
ช้ินส่วน และจดัหาอะไหล่ท่ีช ารุดหรือเสียหาย) 

    

4.  ใหก้ารตอ้นรับและปฏิบติักบัลูกคา้เป็นอยา่งดี     
5.  มีการใหค้  าแนะน าและเอาใจใส่ลูกคา้ขณะก าลงั
ซ้ือและหลงัจากซ้ือไปแลว้ 

    

6.  มีความรับผดิชอบในกรณีท่ีเกิดปัญหา     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




