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อัมพิกา กล่ินฟุง. (2553). ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูราของ    

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ กศ.ม. (ธุรกิจศึกษา).  กรุงเทพฯ : บัณฑิต     

วิทยาลัย   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ : ผูชวยศาสตราจารย

ผจงศักด์ิ  หมวดสง. 

 

 การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซ้ือ

สินคารานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  4 ดานคือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดาน

ราคา  ปจจัยดานทําเลที่ต้ังและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวน

ประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนก

ตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน  และประเภทของที่พักอาศัย 

 กลุมตัวอยางที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อ/เคยซื้อ และใชสินคาราน   

เนทูราของผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เลือกตัวอยางแบบกําหนด

โควตา สาขาละ 100 คน โดยการสุมแบบสะดวก เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปน

แบบสอบถามปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย คาความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน วิเคราะหโดยใชการทดสอบหาความแตกตางระหวางคาเฉล่ียสองคา (t-test for 

Independent Samples) และระหวางกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม วิเคราะหโดยใชการวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) ถาการทดสอบพบวา มีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ีย 2 คาที่พบวามีความแตกตางกัน 

โดยวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชวิธีของ เชฟเฟ (Scheffe′) 
 ผลการวิจัยพบวา 

 1. ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก 

 2. ผูบริโภคที่มีเพศตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

โดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ

ตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 

และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

 3. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 
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 4. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 

 5. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 

 6. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา

รานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 

 7. ผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 
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Ampika  Klinfoong. (2010). Marketing Mix Factors Using For Decision Buying Natura’s      

Products Of Customers In Bangkok. Master’s Project, M.Ed. (Business 

Education).Bangkok : Graduate  School. Srinakharinwirot  University. Prpject 

advisor :Assist. Prof. Pajongsak  Moudsong. 

 

 The purpose of this research were to study marketing mix factors using for decision 

buying Natura’s products of customers in Bangkok in four aspects : product, price, place 

and promotion classified by sex, age, education background, occupation, income per 

mouth and type of residential.  

 The samples of this research were 400 customers who bought and used products 

from Natura’s. A questionnaire was constructed and used as a tool to collect percentage, 

mean, standard deviation, t-test for independent and One-Way Analysis of Variance. 

Scheffe′ method would be used in case there was statistical significant difference. 

 The results were as follow :  

 1. Marketing mix factors using for decision buying Natura’s products of customers 

in Bangkok in overall aspects and each aspects were suitable at high level. 

 2. There was statistical significant difference level .01 in all aspects and there was 

statistical significant difference level .05 in the aspect of product, price and promotion for    

the usage marketing mix factors from the customers with difference sex. 

 3. There was statistical significant difference level .01 in all aspects and each 

aspects for the usage marketing mix factors from the customers with difference age. 

 4. There was statistical significant difference level .01 in all aspects and each 

aspects for the usage marketing mix factors from the customers with difference education 

background. 

 5. There was statistical significant difference level .01 in all aspects and each 

aspects for the usage marketing mix factors from the customers with difference occupation. 

 6. There was statistical significant difference level .01 in all aspects and each 

aspects for the usage marketing mix factors from the customers with difference income per 

mouth. 
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 7. There was statistical significant difference level .01 in all aspects and each 

aspects for the usage marketing mix factors from the customers with difference type of 

residential. 
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ลิขสิทธิ์เปนของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวโิรฒ 
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 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการสอบ

ไดพิจารณาสารนิพนธ ฉบับนี้แลว เห็นสมควรรับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญา

การศึกษามหาบัณฑิต วิชาเอกธุรกิจศึกษา ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒได 
 

 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ 
 

      …............................................................ 

      (ผูชวยศาสตาจารย ผจงศักด์ิ หมวดสง) 

 

 ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 

 

 …............................................................ 

 (อาจารย สิฏฐากร ชูทรัพย) 

 คณะกรรมการสอบ 

       

      …............................................................ประธาน 

              (ผูชวยศาสตาจารย ผจงศักด์ิ หมวดสง) 

 

      …...........................................................กรรมการ 

                  (ผูชวยศาสตาจารย สุพีร ล่ิมไทย)  

  

     ……........................................................กรรมการ   

      (อาจารย สิฏฐากร ชูทรัพย) 

 

 อนุมัติใหรับสารนิพนธฉบับนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการศึกษา

มหาบัณฑิต วิชาเอกธุรกิจศึกษา ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 

    ……....................................................คณบดีคณะสังคมศาสตร 

               (ผูชวยศาสตราจารย ดร. กิตติมา สังขเกษม) 

 

         วันที่...........เดือน ............. พ.ศ. 2553 
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       ประกาศคุณูปการ 
 

สารนิพนธฉบับนี้ เสร็จสมบูรณลงไดดวยความกรุณาของ ผูชวยศาสตราจารยผจงศักด์ิ หมวด

สง อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดเสียสละเวลาเพื่อใหคําแนะนํา ตรวจสอบ แกไข และติดตามความ

คืบหนาในการทําสารนิพนธฉบับนี้จนลุลวง ขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสจราจารยสุพีร ล่ิมไทย 

และ อาจารย สิฏฐากร ชูทรัพย กรรมการสอบสารนิพนธที่ใหคําปรึกษาขอเสนอแนะตางๆ เพื่อปรับปรุง

สารนิพนธฉบับนี้มีความสมบูรณยิ่งข้ึน 

ผูวิจัยขอขอบคุณเจาหนาที่โครงการทุกทานที่ใหความชวยเหลือ คําแนะนําที่ดี และขอขอบคุณ

ผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ ซึ่งมีสวนชวยใหสารนิพนธ

สําเร็จลงได 

ผูวิจัยตองขอขอบคุณ ผูบริหารรานเนทูรา และพนักงานขายทุกทานที่ไดใหความอนุเคราะห 

ตลอดจนความสะดวกอยางดียิ่ง ในการใหขอมูลและการจัดเก็บแบบสอบถาม 

ผูวิจัยขอขอบคุณเพื่อนๆ ทุกทานที่มีความหวังดี เอ้ืออาทร พรอมทั้งเปนกําลังใจจนสามารถทํา

ใหสารนิพนธฉบับนี้เสร็จสมบูรณ 

คุณคาและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบคุณงามความดีทั้งหลายทั้ง

ปวงใหแกบุพการี และครอบครัว ผูซึ่งใหความรัก ความอบอุน พรอมทั้งปลูกฝงส่ิงที่ดีงาม จนทําให

ผูวิจัยสามารถประสบความสําเร็จในการศึกษาไดตามที่คาดหวัง 

 

 ผูวิจัยหวังวา สารนิพนธฉบับนี้จะเปนแนวทางหนึ่งที่เปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจ

เฟอรนิเจอรและอุปกรณตกแตงบาน ที่จะนําขอมูลไปเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ

ทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพ และตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากข้ึน รวมถึงอาจเปน

ประโยชนสําหรับผูที่สนใจศึกษาในเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร บางไมมากก็นอย ถาหากมีขอผิดพลาดประการใด ผูวิจัย

ขอนอมรับดวยความเต็มใจ  

 

 

        อัมพิกา กล่ินฟุง 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
 

 โลกปจจุบันและอนาคตมีแนวโนมในการสรางกลยุทธการแขงขันในรูปแบบตางๆตราบเทาที่

สังคมโลกยังมีการดําเนินธุรกิจอยูการแขงขันก็ปรากฏอยูตลอดเวลา  มีการสรางกลยุทธเพื่อดึงดูดหรือ

สนองตอบความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด โดยการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด  ไดแก  

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price)  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  การสงเสริมการตลาด

(Promotion)  นอกจากนี้ยังมีกลยุทธที่ชวยเสริมในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหมาก

ยิ่งข้ึนไปอีก เชน การบรรจุหีบหอ  ความสะอาด  การบริการ  การขนสงสินคา  การคืนสินคาชํารุด     

เปนตน  ซึ่งปจจัยเหลานี้ก็เปนส่ิงที่ทําใหเกิดการซ้ือซ้ําของสินคาสืบตอไป 

 ผลิตภัณฑหรือสินคาที่วางจําหนายในปจจุบันมีความหลากหลายมากข้ึน ทั้งในดานประเภท

หรือชนิด รูปรางลักษณะ คุณประโยชน หรือวัตถุดิบที่นํามาผลิตก็มีความแตกตางกันไป ข้ึนอยูกับตัว

ผูบริโภควาจะเลือกซ้ือ เลือกใชผลิตภัณฑหรือสินคาแบบไหน ตามความตองการของตน   ซึ่งผูบริโภค

ปจจุบันก็ไมไดมุงที่จะบริโภคแคสินคาข้ันพื้นฐานหรือปจจัย 4 เพียงอยางเดียว  สินคาที่เพิ่มคุณคา

สรางความพึงพอใจ  ความภูมิใจ  หรือเพลิดเพลินในเม่ือไดครอบครอง  คือ สามารถตอบสนองความ

ตองการทางจิตใจของผูบริโภคไดเปนอยางดี  และในปจจุบันการแขงขันทางธุรกิจสินคาประเภทน้ีก็

สูงข้ึนเร่ือยๆ  ผูประกอบการหรือเจาของกิจการก็พัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑเพื่อเพิ่มปริมาณการซื้อ

ของลูกคาใหไดมากที่สุดเทาที่จะทําได 

 ผูวิจัยซ่ึงปจจุบันมีธุรกิจขายอุปกรณตกแตงภายในบานช่ือรานเนทูราเปดกิจการ 4 สาขา 

ไดแก สยามพารากอน  เกษรพลาซา  สนามบินสุวรรณภูมิ  และตลาดนัดสวนจัตุจักร ประเภทของ

สินคาที่จําหนาย ไดแก โคมไฟ แจกัน โตะ เกาอ้ี จาน ชาม ชอน สอม ตะเกียบ ตะกราใสของ ถังขยะ 

ฯลฯ ตลอดจนของสวยงามประเภทวางโชว  วัตถุดิบหรือวัสดุที่ทางรานเลือกใชจะเนนไปทางธรรมชาติ

และผลิตภัณฑทําดวยมือ (Hand made) ซึ่งกําลังเปนที่นิยม ไดแก ไมไผ เปลือกหอย  เปลือกไข  กน

กะลามะพราว  ไม  เปลือกไม ฯลฯ 

 กลุมลูกคามีทั้งในประเทศและตางประเทศ  โดยกลุมลูกคาในประเทศจะเนนไปที่การขาย

ปลีกเปนสวนใหญ  สวนกลุมลูกคาตางประเทศจะเนนการสงออก โดยกลุมลูกคาตางประเทศที่สงออก 

ไดแก ทวีปเอเชีย ทวีปอเมริกา และทวีปยุโรป ในอนาคตคาดวาจะมีการขยายสาขาทั้งในประเทศ และ

ตางประเทศเพิ่มข้ึน 
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 2 

 กลยุทธทางการตลาดที่ทางรานเลือกใชคือกลยุทธทางดานผลิตภัณฑ ทางรานจะเนน

ผลิตภัณฑที่ผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ  สินคามีใหเลือกหลากหลาย ลักษณะของสินคาสวยงาม 

ทันสมัย ไดรับความนิยม และมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว ไมซํ้าแบบใคร  สินคาเปนงานฝมือที่มี

ความละเอียดและประณีต  การบรรจุหีบหอและการจัดสงสินคาก็ไดมาตรฐาน สะอาด ปลอดภัยถึงมือ

ผูรับตามกําหนดระยะเวลา   มีการรับประกันสินคาที่มีประสิทธิภาพเช่ือถือได 

 ดังนั้น  ผูวิจัยตองการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคาราน    

เนทูรา  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจัยจะเปนขอมูลที่เปนประโยชนในการพัฒนา

กลยุทธการตลาดของรานเนทูรา  รวมทั้งสามารถนําเสนอผลิตภัณฑใหสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาที่ซื้อสินคา  โดยกอใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน  ซึ่งจะสงผลดีตอธุรกิจ

ตอไป 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1.เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  4 ดานคือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานทําเลที่ต้ังและ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 2.เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 6 ดานจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอ

เดือน  และประเภทของที่พักอาศัย 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลของการศึกษาและคนควาในคร้ังนี้  จะเปนประโยชนตอรานเนทูราในการพัฒนาและ

ปรับปรุงกลยุทธสวนประสมการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาและเพิ่มยอดขายให

สูงข้ึน สามารถดํารงธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อและใชสินคารานเนทูราของ

ผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก สาขาสยามพารากอน สาขาเกษรพลาซา สาขา

สนามบินสุวรรณภูมิ และสาขาตลาดนัดสวนจัตุจักร ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน 
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กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อ/เคยซื้อ และใชสินคาราน   

เนทูราของผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยวิธีเปดตารางของ ศิริชัย 

กาญจนวาสี และคณะ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2549:67; อางอิงจาก ศิริชัย กาญจนวาสี และคณะ. 

2537:105-106) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และยอมใหเกิดความผิดพลาดรอยละ 5 จากนั้นทํา

การเลือกตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหไดสัดสวนของกลุมตัวอยางที่เทากัน

ในแตละสาขา ซึ่งจะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง สาขาละ 100 คน จากนั้นจะใชการเลือกตัวอยางแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) 
 

ตัวแปรที่ศกึษา 
 ตัวแปรอิสระ  คือ 

  1.1 เพศ    ซึ่งแบงเปน 

   1.1.1    ชาย 

   1.1.2    หญิง 

  1.2 อาย ุ  ซึ่งแบงเปน 

   1.2.1     ตํ่ากวา 25 ป 

   1.2.2     25 – 34 ป 

   1.2.3     35 – 44 ป 

   1.2.4     มากกวา 44 ป 

  1.3 ระดับการศึกษา  ซึ่งแบงเปน 

   1.3.1    ตํ่ากวาปริญญาตรี 

   1.3.2    ปริญญาตรี 

   1.3.4    สูงกวาปริญญาตรี 

  1.4 อาชพี   ซึ่งแบงเปน 

   1.4.1    รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

   1.4.2    พนกังานบริษทั 

   1.4.3    ธุรกิจสวนตัว 

   1.4.4    อาชีพอ่ืนๆ 
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  1.5 รายไดตอเดือน   ซึ่งแบงเปน 

   1.5.1    ตํ่ากวา 15,000  บาท 

   1.5.2   15,000 - 20,000  บาท 

   1.5.3    มากกวา 20,001 บาท 

      1.6 ประเภทของทีพ่ักอาศัย  ซึ่งแบงเปน 

   1.6.1    บานเดี่ยว 

   1.6.2    ทาวนเฮาส 

   1.6.3    คอนโดมิเนียม 

   1.6.4    ตึกแถว   
 

 2. ตัวแปรตาม  คือ  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทรูา ของ

ผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดแก 

  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

  2. ปจจัยดานราคา 

  3. ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง 

  4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 

คํานิยามศัพทเฉพาะ 
 

 1. ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา  หมายถึง 

รายละเอียดตางๆที่ผูบริโภคใช พิจารณาไตรตรองในการซื้อสินคาจากรานเนทูรา ดังนี้ 

  1.1  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  หมายถึง  ชนิดของสินคา ประเภทของสินคา ลักษณะของ

สินคา  ความหลากหลายของสินคา คุณภาพมาตรฐานของสินคา  ความสะอาดของสินคา  การใชวัสดุ

จากธรรมชาติในการผลิต  การบรรจุหีบหอ  ความนาเชื่อถือของตราสินคา  การบริการจัดสงสินคา   

  1.2  ปจจัยดานราคา  หมายถึง  ความเหมาะสมตอราคาตอตัวสินคา  ความเหมาะสม

ของเงื่อนไขทางดานราคา  ความคุมคาของเงินที่จายไปในการซื้อสินคา 

  1.3  ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  หมายถึง  ความสะดวกในการเดินทางมายังรานเนทูรา ความ

เหมาะสมของพื้นที่รานคา  การจัดตกแตงสถานที่ การจัดวางสินคา ความชัดเจนของปายชื่อราน  และ

ความสะดวกของสถานที่จอดรถของลูกคา 
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 1.4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  หมายถึง  การโฆษณา การประชาสัมพันธตามส่ือ

ตางๆ สวนลดสินคา การบริการของพนักงานขาย ไดแก ลงโฆษณาในนิตยสารบานและสวน  วารสาร

ของการบินไทย และนิตยสารตกแตงบานอ่ืนๆ  โฆษณาทางโทรทัศนของรายการเก่ียวกับบาน  

ตลอดจนการบริการหลังการขาย  ไดแก การรับเปล่ียน หรือคืนสินคาตามที่ลูกคาตองการ 

 2. สินคา หมายถึง ของตกแตงภายในบานเนนรูปแบบผลิตภัณฑทําดวยมือ ( Hand made ) 

และผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ ไดแก  

  2.1. เคร่ืองใชภายในหองครัว เชน จาน ชาม ชอน สอม ตะเกียบ ถวย แกวน้ํา แกวกาแฟ  

ที่รองจาน ที่รองแกว เปนตน  

  2.2. ของตกแตงภายในบานทั่วไป เชน โตะ เกาอ้ี แจกัน โคมไฟ โถใสของ ถาดใสของ   

ถังขยะ เปนตน 

 3. รานเนทูรา  หมายถึง  สถานประกอบการที่ดําเนินธุรกิจประเภทของตกแตงภายในบาน

เนนรูปแบบผลิตภัณฑทําดวยมือ ( Hand made ) และผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ มี 4 สาขา ไดแก 

ศูนยการคาสยามพารากอน  เกษรพลาซา  สนามบินสุวรรณภูมิ   และตลาดนัดสวนจตุจักร 

 4. ผูบริโภค  หมายถึง  ผูที่ซื้อ/เคยซ้ือ และใชสินคารานเนทูรา  ทั้ง 4 สาขา ไดแก  สยาม

พารากอน  เกษรพลาซา  สนามบินสุวรรณภูมิ  และตลาดนัดสวนจัตุจักร 
 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินคาซ้ือสินคารานเนทูรา   

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนั้นสามารถแสดงกรอบแนวคิดความสัมพันธระหวางตัวแปรตน 

หรือตัวแปรกอิสระกับตัวแปรตามไดดังนี้ 
 

      ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดตอเดือน 

6. ประเภทของทีพ่ักอาศัย 

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการ

ตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา  ในดาน 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2. ปจจัยดานราคา 

3. ปจจัยดานทาํเลที่ต้ัง 
4. ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 

 1. ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา  

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 2.   ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน     

เนทูรา  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 3.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 4.  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา 

รานเนทูรา  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 5.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ

สินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 6.  ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 ในการวิจัยคร้ังนี ้ผูวิจยัไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  และนําเสนอประเด็นสําคัญ

ตามลําดับดังตอไปนี้ 

 1.  เอกสารทีเ่กี่ยวของกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 2.  เอกสารทีเ่กี่ยวของกับแนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 3.  เอกสารทีเ่กี่ยวของกับแนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 

 4.  เอกสารทีเ่กี่ยวของกับอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรในประเทศไทย 

 5.  เอกสารทีเ่กี่ยวของกับประวัติรานเนทูรา 

 6.  งานวิจยัทีเ่กี่ยวของ 
 
1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theories) 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง การผสมที่เขากันไดอยางดี

เปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑที่เสนอขาย และระบบการ

จัดจําหนายซ่ึงไดมีการออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ (ธงชัย สันติวงษ. 

2534:34) หรือหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งธุรกิจใชสวนประสมเหลานี้รวมกันเพื่อ

สนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน ; และคณะ.2541:53-55) 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลกูคา

ใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตรา

สินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ ความคิด (Etzel ; 

Walker ;& Stanton. 2001: G-9) ผลิตภัณฑเกี่ยวของกับความหลากหลายของสินคาคุณภาพตรา

สินคาของผลิตภัณฑ เคร่ืองหมายการคา รูปแบบและสีสันของหีบหอ ตัวสินคาขนาด รูปรางของสินคา 

โดยผูผลิตตองพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความเปนไปตามความตองการของตลาดเปาหมาย 

หากผลิตภัณฑมีคุณภาพไมดี เม่ือใชแลวไมตรงตามความตองการ การทุมงบโฆษณาไปเทาใด ก็ไม

สามารถกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคได ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ไดผลิตภัณฑจึง

ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 

(Utilities) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกาํหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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  1.1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  1.2. พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

  1.3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ

ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

  1.4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงดีข้ึน (New and improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ

ของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

  1.5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

line) 

 องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑที่สามารถจูงใจตลาดได โดยถือเกณฑคุณสมบัติ 4 ประการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ.2543: 15) ดังนี้ 

 1. ความสามารถจูงใจของส่ิงที่นําเสนอตอตลาด (Attractive of the market offering) 

ผลิตภัณฑจะตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดเหนือกวาคูแขงขัน 

 2. รูปลักษณะ (Features) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product quality) ลักษณะผลิตภัณฑ

ตองตอบสนองความจําเปนและความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ตลอดจนมีคุณภาพผลิตภัณฑที่

สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขงขัน 

 3. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Services mix and quality) นอกจากคํานึงถึง

รูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว จะตองคํานึงวาจะจัดบริการเสริมอะไรใหลูกคาไดบาง 

 4. ราคาซ่ึงถือเกณฑคุณคา (Value-base prices) ในการตั้งราคานั้นจะตองยึดถือคุณคาการ

รับรูผลิตภัณฑ เพราะเปนส่ิงจําเปนที่นักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑที่จะตองคํานึงถึงประกอบไปดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน;และคณะ.2543: 18-25) 

  1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคา และคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน 

ถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือของผูบริโภค สินคาก็ขายไมได 

ดังนั้นจึงตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่พอใจของ

ผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมีมาตรฐานเพื่อที่จะสรางการยอมรับความเช่ือถือที่มี

ตอสินคาทุกคร้ังที่ซื้อ 
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  2. ลักษณะทางกายภาพของสินคา (Physical characteristics of goods) เปนลักษณะ

รูปรางที่มองเห็นได และสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส เชน 

รูปรางลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

  3. ราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งแสดงเปน มูลคา

(Value) ที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปล่ียนกับผลประโยชนที่ไดรับจากสินคาหรือบริการ การตัดสินใจดาน

ราคาไมจําเปนวาตองเปนราคาสูงหรือราคาตํ่า แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา

(Perceived Value) คือ ถาผูบริโภคมองเห็นวาสินคามีคุณคาสามารถต้ังราคาสูงไดและการปรับราคา

ข้ึนราคา หรือลดราคาจะตองพิจารณาถึงความออนไหวดานราคาของผูบริโภคดวย 

  4. ชื่อเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) คํา (Term) 

สัญลักษณ(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและ

บริการของผูขายรายใดรายหนึ่งหรือกลุมของผูขายเพื่อแสดงลักษณะที่แตกตางจากคูแขงขัน (Kotler. 

2000:404) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคตอผลิตภัณฑบางชนิดนั้นข้ึนอยูกับชื่อเสียงของผูขายหรือตรา

สินคา โดยเฉพาะสินคาที่เจาะจงซ้ือ (Special goods) ซึ่งเปนสินคาที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยเหตุผล

ทางจิตวิทยาไมใชเหตุผลทางดานเศรษฐกิจหรือประโยชนที่ไดรับ เชน ตัดสินใจซื้อเพราะตองการเปนที่

ยอมรับในสังคม เนื่องจากผลิตภัณฑเปนตัวชี้สถานภาพของผูใช ซึ่งถือวาเปนความตองการดาน

จิตวิทยา ดังนั้นจึงตองมีการพัฒนาคุณคาตราสินคา (Band equity) กลาวคือตองมีการใชเคร่ืองมือ

การตลาดไมวาจะเปนผลิตภัณฑหรือการส่ือสารการตลาดตางๆเพื่อเพิ่มคุณคา (Valueadded) ใหกับ

ผลิตภัณฑ เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรู (Perceive value) คุณคาตราสินคานั้นๆ  

  5. บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ ละการบรรจุ

หรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ (Etzl ; Walker ;& Stanton. 1997: G-10) บรรจุภัณฑเปนตัวทําใหเกิดการรับรู 

คือการมองเห็นสินคาเมื่อลูกคาเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็นําไปสูการจูงใจใหเกิดการตองการซื้อ

และเกิดการตัดสินใจซ้ือในที่สุด ดังนั้นบรรจุภัณฑตองโดดเดน โดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑ

สินคานั้น  

  6. การออกแบบผลิตภัณฑ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุ

หีบหอ ซึ่งปจจัยเหลานี้จะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ดังนั้นการออกแบบจึงมี

ความสําคัญมากสําหรับสินคาตางๆ ผูผลิตที่มีผูเช่ียวชาญดานการออกแบบจะตองศึกษาความ

ตองการของผูบริโภค เพื่อออกแบบสินคาใหดึงดูดความสนใจและใหเปนที่ตองการของผูบริโภค

นอกจากนี้การออกแบบยังใชเปนเกณฑทําใหผลิตภัณฑมีความแตกตางกัน (Product differentiation) 

โดยคํานึงถึงเหตุจูงใจใหลูกคาซ้ือสินคาทั้งดานเหตุผลและอารมณ 
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  7. การรับประกัน (Warranty) และการรับประกันสินคาหรือบริการ (Guarantee) มี

ความหมายตางกันดังนี้ 

   7.1 การรับประกันหรือใบรับประกัน (Warranty) เปนเอกสารซึ่งขอความที่ระบุถึงการ

รับประกันสินคา ซึ่งผูขายจะชดเชยใหกับผูซื้อ เม่ือผลิตภัณฑไมสามารถทํางานไดภายในระยะเวลาท่ี

กําหนดไว การรับประกันเปนเครื่องมือสําคัญในการแขงขัน เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซ้ือ

สินคาของลูกคา รวมทั้งการสรางความเชื่อมั่น 

   7.2 การรับประกันสินคาหรือบริการ (Guarantee) เปนขอความที่ยืนยันวาผลิตภัณฑ

สามารถทํางานไดเปนที่พึงพอใจ หรือมีการประกันวาถาสินคาไมไดผลยินดีคืนเงิน 

  8. สี (Color) สีของผลิตภัณฑเปนส่ิงเชิญชวนและจูงใจใหเกิดการซ้ือ เพราะสีทําใหเกิด

อารมณดานจิตวิทยา   การโฆษณาการสงเสริมการขายตางๆก็ใชสีเขามาชวยดึงใหเกิดการรับรู 

(Perception) ทําใหโดนเดนเปนลักษณะความตองการดานจิตวิทยาของมนุษยที่วาสินคาแตละชิน้จะมี

การตัดสินใจซื้อจากการเลือกสี นอกจากนี้สียังส่ือถึงตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) อีก

ดวย 

  9. การใหบริการ (Servicing) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค บางคร้ังก็ข้ึนอยูกับนโยบาย

การใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต ในปจจุบันผูบริโภคมีแนวโนมจะเรียกรองบริการจากผูขาย

มากข้ึน เชน บริการสินเช่ือ บริการสงของ บริการซอมแซม ในการผลิตสินคาผูผลิตอาจใหบริการเอง

หรือผานคนกลางโดยคํานึงถึงสมดุลระหวางตนทุนและการควบคุมระดับความพอใจที่จะใหแกลูกคา 

                  10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือกที่จะใช

วัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิต ในการตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองของวัตถุดิบนั้นผูผลิตตองคํานึงถึง

ความตองการของผูบริโภควา พอใจแบบใด ตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในกาผลิต และ

ความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบดวย 

  11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product safety) และภาระจากผลิตภัณฑ (Product 

liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนประเด็นสําคัญมากที่ธุรกิจตองเผชิญ ผลิตภัณฑที่ไม

ปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจากผลิตภัณฑ ซึ่งเปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑที่ทําใหเกิด

การทําลายหรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตที่ตองรับผิดชอบ 

  12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือเทคโนโลยีใหมเกิดข้ึน จะตองคํานึงถึงประโยชนและ

มาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น มาตรฐานเหลานี้มีการควบคุมโดยสมาคมผูประกอบอาชีพ และหนวยงาน

ของรัฐทั้งในระดับประเทศและระดับโลก 

  13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ

คาดหวังของลูกคา และสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 
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  14. คุณคาผลิตภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใช

ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในการใชผลิตภัณฑที่สูง

กวาตนทุน (ราคาสินคา) ทีผูบริโภคซื้อ 

  15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูซื้อสวนมากพอใจที่จะเลือกซ้ือสินคาที่มีให

เลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาด การบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ และคุณภาพ เนื่องจากผูบริโภคมี

ความตองการที่แตกตางกัน ดังนั้นผูจําหนายจําเปนตองมีสินคาใหเลือกมากมาย เพื่อสนองความ

ตองการของผูบริโภคที่แตกตางกันไดดียิ่งข้ึน 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑ (Etzl ; Walker ;& Stanton, 2001:G-7) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินการ

พิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา สวนลด เงินชวยเหลือคานายหนา เงื่อนไขการชําระเงิน

สินเช่ือการคา ผูบริโภคจะใชราคาเปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณคาผลิตภัณฑที่เขา

คาดหมายวาจะไดรับ การกําหนดราคาที่เหมาะสมกับสินคา เปนสวนหน่ึงที่จะจูงใจใหเกิดการซ้ือ

บางคร้ังการต้ังราคาสูงอาจเปนเคร่ืองหมายจูงใจใหผูบริโภคบางกลุมที่ชอบซ้ือผลิตภัณฑเพราะองการ

ไดรับความภูมิใจ หรือการใชผลิตภัณฑแพงๆ แตบางคร้ังมีการโฆษณาคุณสมบัติกันมากจนหาความ

แตกตางไมได ราคาจึงเปนปจจัยที่ผูบริโภคใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อ ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิด

มาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็ตัดสินใจซื้อดังนั้นกลยุทธดาน

ราคาตองคํานึงถึง 

   2.1. คุณคาที่รับรู (Perceive Value) ในสายตาผูบริโภค ซึ่งลูกคาตองพิจารณาวา

ยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

   2.2. ตนทนุสินคาและคาใชจายทีเ่กี่ยวของ 

   2.3. การแขงขันของคูแขงขันที่อยูในตลาด 

   2.4. ปจจัยอ่ืน 
 แนวความคิดเกี่ยวกับราคา  
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543: 189-190) ไดใหความหมายของคําวา ราคา มูลคา และ

อรรถประโยชน ไวดังนี้ 

 ราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซื้อสินคา หรือ บริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคา

(Value) ที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปล่ียนกับผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคาหรือบริการ หรือส่ิงที่

กําหนดมูลคาผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ราคาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา (ส่ิงที่จับตองได) 

และบริการ (ส่ิงที่จับตองไมได) ราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมหมายถึง มูลคาของสินคาชนิดนั้น
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จํานวนหนึ่งหนวยในรูปตัวเงินเสมอมูลคา (Value) คือการรับรูของลูกคาจากการเปรียบเทียบระหวาง

คุณภาพของสินคาหรือบริการกับราคาสินคานั้น หรือเปนมูลคาของสินคาหรือบริการ โดยพิจารณาจาก

อรรถประโยชนและความพึงพอใจในสินคา และ (หรือ) คานิยมของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือ

หมายถึงคุณคาของสินคา หรือ บริการซึ่งพิจารณาจากความสามารถในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑชนิด

ใดชนิดหนึ่งในรูปจํานวนหนวย ซึ่งอาจตีคาออกมาเปนตัวเงิน ถาผลิตภัณฑมีอรรถประโยชนสูงจะทาํให

ผลิตภัณฑนั้นมีคุณคาในสายตาของลูกคา มูลคาผลิตภัณฑที่สงมอบใหลูกคาตองสูงเกินกวาตนทุนผู

ซื้อ ตนทุนของผูซื้อก็คือราคาสินคา (Price) นั้นเอง 

 อรรถประโยชน (Utility) หมายถึง คุณสมบัติของส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่สามารถสนองความตองการ

ของมนุษยใหเกิดความพึงพอใจ (Etzl, Walker ;& Stanton. 1997: G-16) 

 ราคา มูลคา และอรรถประโยชน มีความเกี่ยวของกัน มีความเกี่ยวของกัน กลาวคือ ตอง

ศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ แลวเสนอผลิตภัณฑโดยคํานึงวาผลิตภัณฑนั้น

สามารถสรางอรรถประโยชน (ความพึงพอใจ) แกผูบริโภคไดอยางไร ซึ่งทําไดโดยพยายามสรางมูลคา

ของสินคาใหสูงข้ึนในสายตาของผูซื้อ โดยสรางประโยชนที่แทจริงของผลิตภัณฑ (Coreproduct) 

ผลิตภัณฑสวนที่มองเห็นได (Tangible product) รวมทั้งผลิตภัณฑควบ (Augmented product) ซึ่ง

สามารถสรางมูลคาเพิ่ม (Value added) ใหกับผลิตภัณฑ อันจะเปนผลทําใหนักการตลาดสามารถต้ัง

ราคาผลิตภัณฑใหสูงข้ึนได และขณะเดียวกันผูบริโภคก็พึงพอใจในระดับราคานั้นเพราะเขาคิดวาเขา

ไดรับประโยชนจริงจากราคาสินคานั้น หรือประโยชนทางใจที่เปนนามธรรมซ่ึงสัมผัสไมไดแตลูกคารูสึก

ความสัมพันธระหวางราคากับสวนประสมการตลาดอ่ืนๆ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543: 191-193) กลาวถึง ความสัมพันธระหวางราคากับสวน

ประสมการตลาดอ่ืนๆดังนี้ 

 1. ราคากับผลิตภัณฑ (Price and product) ผูบริโภคสวนใหญเช่ือวาผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ

ดีจะมีราคาสูงกวาผลิตภัณฑที่มีคุณภาพตํ่ากวา แตในแงการตลาด การต้ังราคาใหแตกตางกันสามารถ

ทําไดแมในกรณีที่ผลิตภัณฑเหมือนกันหรือใกลเคียงกัน ซึ่งใหหลักการทําผลิตภัณฑที่เหมือนกันให

แตกตางกัน (Product differentiation) วิธีการทําผลิตภัณฑใหแตกตางไปจากผลิตภัณฑของคูแขงที่

เหมือนกัน จะเปนการโนมนาวและชักจูงความสนใจของผูบริโภคใหยอมรับสินคา และราคาที่สูงกวา

คูแขงได นอกจากนี้การสรางภาพพจนสินคา (Product image) การรับประกัน (Product warranty) 

และการใหบริการ (Product servicing) จําเปนตองอาศัยราคาเปนเคร่ืองมือดวย ถาสินคาคุณภาพดี

สรางความพอใจใหแกผูบริโภคก็จะสามารถต้ังราคาสูงได 

 2. ราคากับการจัดจําหนาย (Price and place or distribution) เนื่องจากราคาถูกใชเปน

เคร่ืองมือในการกําหนดระดับคุณภาพและภาพพจนของสินคา ดังนั้นในการพิจารณาเลือกใชชอง
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ทางการจัดจําหนายประเภทหรือจํานวนคนกลางจําเปนตองใหสอดคลองเหมาะสมกับระดับและ

ภาพพจนดังกลาว ในการตั้งราคานั้นจะตองคํานึงถึงผลตอบแทนที่จะมอใหคนกลางหรือพนักงานขาย

ในรูปของสวนลดหรือคอมมิชชั่นเพื่อจูงใจใหคนกลางเหลานั้นมาทําหนาที่ทางการตลาดแทนผูผลิต

รวมทั้งตองคํานึงถึงคาใชจายในการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) 

 3. ราคากับการสงเสริมการตลาด (Price and promotion) ไมวาจะเปนการสงเสริมการตลาด

ในรูปแบบการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) การสงเสริมการขาย 

(Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relation) จะตองใหสอดคลองกับระดับราคาและ

ภาพพจนของสินคาและเคร่ืองมือเหลานี้จะมีสวนชวยใหระดับราคาที่ต้ังข้ึนเปนที่ยอมรับของผูบริโภค

และเปนคาใชจายของกิจการซึ่งในการต้ังราคาตองครอบคลุมถึงตนทุนเหลานี้ดวย 
 ปจจัยที่เกี่ยวของกับการต้ังราคาผลิตภณัฑ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541: 347-348) กลาวถึงปจจัยที่เกี่ยวของกับการต้ังราคา

ผลิตภัณฑโดยแบงออกเปน ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1. ปจจัยภายใน (Internal factor) ประกอบดวยปจจัยตางๆดังนี้ 

  1.1 ปจจัยภายในองคการ (Organizational factor) ประกอบดวย ฝายตางๆที่เกี่ยวของ

ในการตั้งราคา เชน ฝายการผลิต การตลาด การเงิน รวมทั้งนโยบายในการต้ังราคาของบริษัท 

  1.2 เปาหมายและวัตถุประสงคขององคการ (Organizational goal and objective)

วัตถุประสงคของการต้ังราคาตองสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาด และเปาหมายขอองคการ

ดวย 

  1.3 ตนทุน (Cost) ราคาตองคํานึงถึงตนทุนทั้งส้ินบวกดวยกําไรที่ตองกาโดยทั่วไปราคา

ตํ่าสุดจะไมตํ่ากวาตนทุนผันแปรตอหนวย การตั้งราคาบางคร้ังอาจตํ่ากวาทุนเพื่อจูงใจใหลูกคาเขามา

ซื้อสินคาในราน 

  1.4 ลักษณะผลิตภัณฑ (Characteristic of product offering) ผลิตภัณฑตางกันผูผลิต

จะต้ังราคาแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑที่มีลักษณะดีเดน หรือเปนเอกลักษณจะต้ังราคาสูง รวมถึง

ผลิตภัณฑที่ตราย่ีหอมีชื่อเสียง ก็มีแนวโนมที่จะต้ังราคาสูง 

  1.5 ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product life cycle) ในแตละข้ันของวงจรผลิตภัณฑ

นั้น การตั้งราคาก็จะแตกตางกัน ในข้ันแนะนําราคาอาจสูงหรือตํ่าข้ึนอยูกับผลิตภัณฑลูกคา และการ

แขงขัน ในข้ันเจริญเติบโตมีแนวโนมจะลดราคาลงเพ่ือขยายสูกลุมที่มีรายไดตํ่ากวาข้ันเจริญเติบโต

เต็มที่ก็มีแนวโนมจะแขงขันลดราคาเนื่องจากมีการแขงขันมากข้ึน สวนข้ันตกตํ่านั้นมีแนวโนมที่จะ

ลดลงเพื่อรักษาความตองการของลูกคา หรือข้ึนราคาสําหรับสินคาที่ลูกคามีความซื่อสัตยตอตรายี่หอ

สูง 
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  1.6 โปรแกรมการตลาดที่มีผลตอราคา (Marketing program in price decision)

ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดจะทําใหเกิดคาใชจายทั้งส้ิน ราคาจะตอง

ครอบคลุมคาใชจายเหลานี้ รวมทั้งบวกกําไรที่ตองการดวย 

 2. ปจจัยภายนอก (External factors) ปจจัยภายนอกที่มีผลตอการต้ังราคามีดังนี้ 

  2.1 ความยืดหยุนของดีมานด (Elasticity of demand) เปนการพิจารณาวาเม่ือมีการ

เปลี่ยนแปลงราคาจะมีผลตอปริมาณการเสนอซื้อสินคาของลูกคาอยางไร 

  2.2 ประเภทของลูกคา (Type of customer) ลูกคาเปาหมายที่มีรายไดสูง ก็จะต้ังราคา

สูงสําหรับสินคาที่ผูซื้อซื้อดวยความภาคภูมิใจ ลูกคาเปาหมายที่มีรายไดตํ่า มีแนวโนมจะต้ังราคาตํ่า 

เนื่องจากกลุมที่มีรายไดตํ่าจะออนไหวตอราคามาก 

  2.3 ผูขายวัตถุดิบและปจจัยการผลิต (Supplier) วัตถุดิบและปจจัยการผลิตจะเปน

ตนทุนของสินคาและเปนราคาของสินคาในที่สุด 

  2.4 ภาวะการแขงขัน (Competition) การแขงขันที่รุนแรงมีแนวโนมที่จะต้ังราคาตํ่า 

  2.5 ภาวะเศรษฐกิจ (Economic environment) ในภาวะเงินเฟอราคามีแนวโนมที่จะ

สูงข้ึนเนื่องจากตนทุนสูงข้ึน ในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า อํานาจซื้อของผูซื้อจะลดลง ราคามีแนวโนมที่จะ

ลดลงเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือ 

  2.6 จรรณยาบรรณของนักธุรกิจ (Ethical) การต้ังราคาจะคํานึงถึงความรับผิดชอบตอ

สังคม 

  2.7 กฎหมาย (Legal) กฎหมายที่เกี่ยวของกับการต้ังราคา เชน การควบคุมราคาข้ันตํ่า 

กฎหมายภาษีอากร 

 3. การจัดจําหนาย (Place of distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเล่ือนยายผลิตภัณฑและการบริการจากองคกรไปยังตลาด 

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย

สินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง ที่ต้ังของผูใหบริการและ

ความยากงายในการเขาถึงเปนอีกปจจัยที่สําคัญ ทั้งนี้ความยากงายในการเขาถึงนั้น มิใชแตการเนน

ทางกายภาพเทานั้น แตยังรวมถึงการติดตอส่ือสารดวย การจัดจําหนายประกอบดวยสองสวนดังนี้ 

  3.1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channelหรือ 

Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย

กรรมสิทธิ์ในลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ

(Etzl, Walker ;& Stanton. 2001: G-3) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่

ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง
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ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต 

(Product)ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทาง

ออม(Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค 

(Consumer)หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

  3.2. การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวของสินคาสูตลาด(Physical 

Distributions หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผน แลการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด

สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร(Armstrong ;& Kotler : 

2003 : G-5) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ (1) การขนสง 

(Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การ

บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541: 35-36) 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการตอความคิดของบุคคล (Semenik. 2002: 563) โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ให

เกิดความตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอ

ความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ (Etzel, Walker ;& Stanton. 2001: 563) หรือเปนการ

ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ

ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน

(No personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือ

หลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน

(Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ

คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังตอไปนี้ 

  4.1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 

(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ (Belch andBelch. 

2001: GL) กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา(Creative 

Strategy) และกลยุทธการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

  4.2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด (Belch ;& Belch. 2001: GL9) หรือ เปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย 

และสรางสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong ;& Kotler. 2003: G-5) งานในขอนี้ จะเกี่ยวของกับ 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 

 

16

 

(1) กลยุทธการขายโดยการใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงาน

ขาย (Sales force management) 

  4.3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนส่ิงจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุงหมายใหเกิดการขายทันทีทันใด (Belch and Belch. 2001: GL11) ซึ่ง

สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการ

สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคน

กลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย 

เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน (Sales force Promotion) 

  4.4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (publicity and public relation (PR) มี

ความหมายดังนี้ (1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ

หรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานส่ือ

กระจายเสียงหรือส่ิงพิมพ   (Arens. 2002: IT17)   การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

(2) การประชาสัมพันธ (Public Relation (PR) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผน

โดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุม

หนึ่ง (Etzel, Walker ;& Stanton. 2001: G-10) มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือ

ผลิตภัณฑของบริษัท 

  4.5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ

โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Marketing) และการตลาดเช่ือมตรงหรือ

การโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายแตกตางกันดังนี้ (1) การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อให

เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม

ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการ

ใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาลอก (Arens. 2002: IT6) (2) 

การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct ResponseAdvertising) เปนขาวสารการ

โฆษณาซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะ

ใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืนๆ เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา (Arens. 2002: IT6) (3) 

การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (OnlineAdvertising) หรือการตลาดผานส่ือ

อิเลคทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เอส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและ
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การคาเคร่ืองมือที่สําคัญในขอมูลนี้ ประกอบดวย (1) การขาทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมาย

ตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อก (4) การขายทางโทรศัพทวิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามี

กิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ, การสะสมแตมเพื่อแลกซื้อ 

 ปณิศา ลัญชานนท (2548 : 24) กลาววา สวนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps 

เปนเครื่องมือที่บริษัทสรางข้ึนมาเพื่อใชกับกลุมเปาหมายเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ใช

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 4 ประการ เรียกวา 4Cs (ดังภาพประกอบ 1) ดังนี้ (1) 

ผลิตภัณฑ (Product) เปนเสมือนวิธีการแกปญหาใหแกลูกคา (Consumer solution) หรือการ

ตอบสนองตอความจําเปนและความตองการของลูกคา (2) ราคา (Price) ที่ลูกคาตองจายใหกับบริษัท

นั้นก็คือตนทุนที่เกิดข้ึนของลูกคา (Consumer cost) (3) การจัดจําหนาย (Place) ในการจัดจําหนาย

บริษัทจะบงบอกถึงความสะดวก (Convenience) ของลูกคา (4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ของบริษัทก็คือการติดตอส่ือสาร (Communication) จากบริษัทไปยังลูกคานั้นเอง 
 

 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix) 4Ps และ 4Cs 

เคร่ืองมือที่ตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหเกิดความพึงพอใจ 
                    4Ps                                                                           4Cs 

(1) ผลิตภัณฑ (Product) 1. แกปญหาใหแกลูกคา (Consumer solution): 

   การตอบสนองความจําเปน และความตองการของลูกคา  

   (Consumer need and want) 

(2) ราคา (Price) 2. ตนทุนของลูกคา (Cost to customer) 

(3) การจัดจําหนาย (Place) 3. ความสะดวกของลูกคา (Convenience) 

(4) การสงเสริมการตลาด  

    (Promotion) 

4. การส่ือสารกับลูกคา (Communication) 

 

        ภาพประกอบ 2แสดงสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps และ 4Cs 

 ที่มา:  ปณิศา ลัญชานนท.(2548).หลักการตลาด. หนา 24. 
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สวนประสมการตลาด (Marketing mix) 

 
ผลิตภัณฑ (Product)   ราคา (Price) 

» สวนประสมผลติภัณฑ(Product mix)  » ราคาสินคาในรายการ(List price) 

» สายผลิตภัณฑ (Product line)  » สวนลด (Discounts) 

» สินคาใหเลือก (Product variety)  » สวนยอมให  (Allowances) 

» คุณภาพสินคา (Quality)   » ระยะเวลาการชาํระเงิน 

» ลักษณะ (Feature)       (Payment Period) 

» การออกแบบ (Design) 

» ตราสินคา (Brand name) 

 
  

» ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 

    (Credit terms) 

» การบรรจุหีบหอ (Packaging) ตลาดเปาหมาย ฯลฯ  

» ขนาด (Size) (Target market)  

» บริการ (services) (ความตองการ  

» การรับประกัน (Warranties) และพฤติกรรมของ  

» การรับคืน (Returns) ผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย)  

ฯลฯ   
   

การจัดจําหนาย (Place)  การสงเสริมการตลาด 

» ชองทาง (Channels)  (Promotion) 

» การสนับสนุนการกระจายตัว 

    สินคา (Market logistics) 

 หรือการส่ือสารการตลาด 
[Integrated Marketing 

» ความครอบคลุม (Coverage)  Communication (IMC)] 

» ความหลากหลายของสินคา 

    ที่คนกลางจําหนาย 

    (Assortment) 

 » การโฆษณา (Advertising) 

» การประชาสัมพันธ 

    [Public Relations (PR)] 

» ทําเลท่ีต้ัง (Location)  

» สินคาคงเหลือ (Inventory) 

 » การขายโดยใชพนักงานขาย 

    (Personal selling) 

» การขนสง (Transportation) 

» การคลังสินคา (Warehousing) 

 » การสงเสริมการขาย 

    (Sales Promotion) 

» การคาปลีก (Retailing) 

» การคาสง (Wholesaling) 

 » การตลาดทางตรง 

    (Direct marketing) 

                ฯลฯ  » การตลาดผานอินเทอรเน็ต 

    (Internet marketing) 

 

ภาพประกอบ 3แสดงประเด็นสําคัญของสวนประสมการตลาด (Marketing mix) 

 ที่มา:  ปณิศา ลญัชานนท.(2548).หลักการตลาด. หนา 25.(ปรับปรุงจาก Kotler.(2003).Marketing and 

Introduction..p.16.) 
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2 .แนวความคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 ผูบริโภคทั่วไปมีกระบวนการซื้ออันประกอบดวยข้ันตอนตางๆ 5 ข้ันตอน ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรี

รัตน; และคณะ. 2538 : 145-146) 

 1. การรับรูความตองการ จะเกิดไดจากส่ิงกระตุนภายในและภายนอก เม่ือเกิดในระดับหนึ่ง

จะกลายเปนตัวกระตุนใหบุคคลมีพฤติกรรมตอบสนอง 

 2. การคนหาขอมูลเพื่อตอบสนองความตองการ โดยมีแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค เชน ครอบครัว เพื่อน ส่ือโฆษณา พนักงานขาย การแสดงสินคา การ

บรรจุภัณฑ องคกรคุมครองผูบริโภค หนวยงานสํารวจคุณภาพของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของ

ผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ 

 3. การประเมินผลทางเลือก คือการประเมินผลขอมูล เพื่อพิจาณาทางเลือกตอไป ไดแก

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ความสําคัญของคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่แตกตางกัน ตราสินคา 

 4. การตัดสินใจซื้อ 

 5. ความรูหลังการซ้ือ 
 

พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 
 การตัดสินใจซื้อบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 2 ประการ        

(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541 : 54) ไดแก 

 1. การซื้อดวยเหตุผล การซ้ือดวยเหตุผลเปนการซ้ือบริการโดยการหาขอมูลมาเปรียบเทียบ

กอนที่จะตัดสินใจเปนลูกคาธุรกิจใหบริการหนึ่งแลวนําขอมูลมาวิเคราะหวาการใชบริการนั้นมีความ

คุมคาหรือไม การตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกวาเพศหญิง สาเหตุประการหนึ่งอาจมาจาก

เพศชายมีภาวะทางอารมณที่คอนขางคงที่และม่ังคงกวาเพศหญิงนักการตลาดตองกระตุนลูกคากลุมที่

ซื้อดวยเหตุผลนี้ใหเห็นคุมคาอยางแทจริง ดวยการใหขอมูลอยางเหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเปนส่ิงที่ควร

กระทําอยางยิ่งในยุคนี้ เนื่องจากลูกคามีการศึกษามากข้ึน การใหขอมูลเปนการกระตุนภาวะการ

ตัดสินใจโดยอาศัยขอมูลที่มีเหตุผล 

 2. การซื้อดวยอารมณ การซื้อดวยอารมณมักเกิดกับเพศหญิงมากกวาเพศชาย การตัดสินใจ

แบบนี้จะเปนการตัดสินใจใชบริการอยางรวดเร็วเมื่อไดรับขอมูลบางอยางที่มากระตุนตอมความ

ตองการ การลดราคาเปนการกระตุนตอมใหเกิดพฤติกรรมทันที นักการตลาดตองกระตุนลูกคาใหมาก

ข้ึน เนื่องจากจะเปนกลุมที่ยอมจายเงินมากสําหรับการบริการในคร้ังหนึ่งๆ เพื่อแลกกับความสะดวก 

ความสบาย ความสวยงามและความหรูหรา 

 สรุปโดยรวม พฤติกรรมผูบริโภคมักไดรับอิทธิพลจากปจจัย 4 ดานคือ ปจจัยทางดาน

วัฒนธรรม (วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอยและชนช้ันทางสังคม) ปจจัยทางสังคม (กลุมอางอิง ครอบครัว 
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บทบาทและสถานภาพ) ปจจัยสวนบุคคล (อายุข้ันตอนในวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพการงานสถานะ

ทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง) และปจจัยทางจิตวิทยา 

(แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ) ซึ่งการวิจัยในปจจัยตางๆ เหลานี้สามารถให

แนวทางในการหาวิธีเขาถึงและตอบสนองตอผูบริโภคใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน  
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer Decision Process) (Kotler and Armstrong, 2002:105-

108) ประกอบดวย 5 ข้ันตอนคือ การตระหนักถึงความตองการ การเสาะหาขอมูล การประเมิน

ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ  
                                                                                                  

    

 

 

 
                            ภาพประกอบ 4กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

    ที่มา: Kotler ;&  Armstrong, .(2002).Marketing and Introduction.p.105. 

 

 1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) หมายถึง การที่ผูบริโภคตระหนัก

ถึงปญหา หรือความตองการของตนเอง เม่ือผูซื้อรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาวะที่แทจริง (Actual 

State) ของตน และสภาวะที่ปรารถนา (Desired State) ความตองการถูกกระตุนจากส่ิงกระตุนภายใน 

(Internal Stimuli) เชน ความหิว ความกระหาย ที่เพิ่มข้ึนจนถึงระดับที่สูงพอที่จะกลายเปนแรงขับ 

ความตองการยังเกิดจากการกระตุนจากส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) 

 2. การเสาะหาขอมูล (Information Search) ผูบริโภคที่ไดรับการกระตุนอาจจะเสาะหา

ขอมูลเพิ่มข้ึนหรือไมก็ได ถาแรงขับของผูบริโภคมีมาก และมีสินคาที่เปนที่พึงพอใจอยูใกลมือผูบริโภค 

ก็อาจจะซ้ือทันทีหรือ เสาะหาขอมูลที่สอดคลองกับความตองการผูบริโภคสามารถรับขอมูลไดจาก

หลายแหลง ทั้งแหลงบุคคล (Personal Sources) เชน ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนคุนเคย แหลง

พาณิชย (Commercial Sources) เชน การโฆษณา พนักงานขาย ผูจัดจําหนาย หรือแหลงสาธารณะ 

(Public Sources) เชน ส่ือมวลชน และจากประสบการณ (Experiential Sources) เชน การใชสินคา 

โดยท่ัวไปผูบริโภครับขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการจากแหลงพาณิชยมากที่สุด ซึ่งเปนขอมูลที่บริษัท

สามารถควบคุมได แตแหลงขอมูลที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด คือ แหลงบุคคล โดยปกติแหลงพาณิชย

จะแจงขาวสาร(Inform) แกผูซื้อ แตแหลงบุคคลจะชวยประเมิน (Evaluate) สินคาหรือบริการใหแกผู

ซื้อ 

การตระหนัก

ถึง 

ความตองการ 

 

การ

เสาะหา 

ขอมูล 

 

การ

ประเมิน 

ทางเลือก 

 

การ

ตัดสินใจ   

ซื้อ 

 

พฤติกรรม

หลัง       

การซ้ือ 
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 3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง วิธีการที่ผูบริโภคใชขอมูลที่มี

นํามาประเมินสินคาที่อยูในกลุมสินคาที่เลือก 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผูบริโภคจะจัดลําดับความชอบสินคาและเลือก

ตราที่ชอบมากที่สุด 

 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) เปนการพิจารณาถึงความสัมพันธ

ระหวางการคาดหวังของผูบริโภค (Consumer’s Expectations) และการรับรูถึงผลการปฏิบัติงานของ

สินคา (Product’s Perceived Performance) ถาสินคาปฏิบัติงานไดตํ่ากวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะ

รูสึกผิดหวังและรูสึกไมพอใจ ถาสินคาปฏิบัติงานไดตามความคาดหวังผูบริโภคจะรูสึกพอใจ ถาสินคา

ปฏิบัติงานไดสูงกวาความคาดหวังผูบริโภคจะรูสึกประทับใจสินคานั้นการสรางความพึงพอใจใหแก

ผูบริโภคเปนเร่ืองที่สําคัญมากเพราะ ยอดขายของบริษัทเกิดจากลูกคา 2 กลุมคือ ลูกคาใหม (New 

Customers) และลูกคาปจจุบัน (Retained Customers) โดยปกติแลวตนทุนในการดึงดูดลูกคาใหมจะ

สูงกวาการรักษาลูกคาปจจุบัน และวิธีที่ดีที่สุดในการรักษาลูกคาปจจุบันคือการรักษาความพึงพอใจ

ของลูกคาไว (Kotler ;& Armstrong, 2002: 105-108) 

 ความพึงพอใจของลูกคาเปนหัวใจสําคัญในการรักษาสัมพันธภาพกับลูกคาใหยาวนานจน

กลายเปนลูกคาที่จงรักภักดี เพื่อรักษาและเพิ่มลูกคารวมถึงการเก็บเกี่ยวผลตอบแทนจากลูกคาตลอด

ชีวิต ลูกคาที่รูสึกพึงพอใจจะซื้อสินคาซํ้า กลาวถึงสินคาในทางที่ดี ใหความสนใจกับตราและโฆษณา 

รวมทั้งซื้อสินคาอ่ืนจากบริษัทของคูแขงนอยกวา แตลูกคาที่ไมพึงพอใจจะตอบโตในวิธีที่แตกตางกัน 

ดังนั้นบริษัทควรวัดความพึงพอใจของลูกคาอยูเสมอ ลูกคาที่ไมพอใจในการใชสินคารอยละ 96 จะไม

บอกปญหาของตนใหกับบริษัททราบ บริษัทควรต้ังระบบที่สนับสนุนใหลูกคาเขามารองเรียน ซึ่งจะทํา

ใหสามารถเรียนรูวาจะแกไขและปรับปรุงสินคาใหดีข้ึนไดอยางไร โดยพิจารณาจากความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรตาง ๆ ที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคา 
 
3.แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทํา

การคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการซึ่งคาดวาจะตอบสนองความ

ตองการของเขา หรือ เปนข้ันตอนซ่ึงเกี่ยวกับความคิดประสบการณ การซื้อ การใชสินคาและบริการ

ของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความคิดความพึงพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528) หรือหมายถึง

พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซ้ือ การใชสินคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 

2546: 192) 
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  พฤติกรรมผูบริโภค  (ศุภร, 2540: 6) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อและ

การใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานการแลกเปล่ียนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอนและ

หลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลที่จะถือวาเปนผูบริโภคในที่นี้   คือ “บุคคลผูซึ่งมีสิทธิในการไดมา

และใชไปซึ่งสินคาและบริการที่ไดมีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด” 

 พฤติกรรมผูบริโภคเปน “ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและ

บริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ขอการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยา

ตางๆ เหลานั้น” (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543: 5)  

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมและขบวนการตัดสินใจของบุคคลในอันที่จะประเมินผล

และใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ  (ยุทธนา ธรรมเจริญ. 2540: 2)  

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการ

จัดหาใหไดซึ่งสินคาและบริการ ซึ่งหมายถึงการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่สามารถสรางความพึง

พอใจในการซื้อใหแกผูซื้อมากที่สุด สาเหตุที่ผูบริโภคซื้อสินคาและบริการ อาจเปนเพราะมีส่ิงจูงใจบาง

ประการที่สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค (องอาจ ปะทะวานิช. 2525:31) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการตางๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไป

เกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรรการซ้ือ การใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิดหรือ

ประสบการณเพื่อตอบสนองความตองการ และความปรารถนาตางๆใหไดรับความพอใจ                            

(ดารา ทีปะปาล. 2543: 3) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการ

จัดหาและการใชผลิตภัณฑทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอน และมีสวนในการ

กําหนดใหมีการกระทํา  (ปริญ ลักษิตานนท. 2544: 54) 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค จากแนวคิดของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler. 2000 : 270-  

271; อางอิงจากศิริวรรณ;และคณะ. 2541 : 128 - 129) โมเดลพฤติกรรม ผูบริโภค (Consumer 

Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตน

จากการที่เกิดส่ิงกระตุน(Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ(Black’s Box)ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึก

นึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer's 

Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's Purchase Decision) 

 จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิด

การตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S - R Theoryโดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 

ดังนี้ 
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 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) ส่ิง

กระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา Buying 

Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุน

ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่สามารถควบคุมและ

ตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)ประกอบดวย 

   (1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ 

   (2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

   (3) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรืPlace)เชน จัด

จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

   (4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 

การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซื้อ 

  1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

   (1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 

เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

   (2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากถอนเงิน

อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

   (3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือ

ลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

   (4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล

ลาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer's Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
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  2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย

ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวย

ข้ันตอนคือ 

   (1) การรับรูปญหา (Problem Recognition) การที่ผูบริโภครูจักปญหาซ่ึงหมายถึง 

ผูบริโภคทราบความจําเปนและความตองการในสินคา งานของนกัการตลาดในข้ันนี้คือจัดส่ิงที่กระตุน

ความตองการ ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย หรือการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหผูบริโภค

เกิดความตองการในสินคา 

   (2) การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภครับรูปญหานั่นคือ เกิดความ

ตองการในข้ันที ่1 แลวก็คนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ 

    แหลงขอมูล ไดแก ครอบครัว เพื่อน คนรูจัก 

    แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดท่ีเกีย่วของกับ

ระบวนการข้ันนี ้คือ พยายามจัดขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคา และแหลงบุคคลใหมีประสิทธิภาพ 

   (3) การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation Search) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ

ตางๆ จากขอมูลที่รวบรวมไดในข้ันที ่2 หลักเกณฑทีพ่ิจารณา คือ 

    คุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆ เชน รูปราง รูปทรง 

    การใหน้ําหนกัความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ เชน ราคาเหมาะสม 

คุณภาพสูง 

    ความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคา หรือภาพลักษณ ซึ่งความนาเชื่อถือนี้จะมีอิทธพิลตอ

การประเมนิทางเลือกในการตัดสินใจ 

    เปรียบเทยีบระหวางยี่หอดังตางๆ งานของนักการตลาดท่ีเกีย่วของกับ

กระบวนการในข้ันนี้คือ การจัดสวนประสมการตลาดดานตางๆ ใหเหมาะสม 

   (4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใด 

เนื่องจากมกีารประเมินผลทางเลือกตางๆมาแลว ผูบริโภคจําตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่เขาชอบมาก

ที่สุดและปฏิเสธสินคาที่ตนไมมีความพอใจที่จะซื้อ 

   (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase behavior) เปนความรูสึกพอใจ

หรือไมพอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและ

ความคาดหวงัของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก คือ บริโภค

มีความพึงพอใจและมีแนวโนมทีจ่ะซื้อซํ้า แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติไมตรงตามตองการหรือตํ่ากวาที่

คาดหวงัยอมเกิดผลในทางลบ นัน่คือ บริโภคไมพอใจ และมีแนวโนมที่จะไมซื้อซํ้าคอนขางสูง 
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 3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer's Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ 

(Buyer's Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

  3.1 การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product Decision) การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซ้ือ

ผลิตภัณฑหนึ่งข้ึนอยูกับทัศนคติตอผูประกอบการธุรกิจ และยี่หอ ราคา การลดราคา การตัดสินใจ 

ดานผลิตภัณฑจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองดังตอไปนี้ 

   (1) การตัดสินใจเกี่ยวกับยี่หอ (Brand Decision) 

   (2) การตัดสินใจดานราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision) 

   (3) การตัดสินใจซื้อฉับพลัน (Impulse Decision) 

  3.2 การตัดสินใจดานรานคา (Store Decision) การตัดสินใจดานรานคาของผูบริโภค

ข้ึนอยูกับทัศนคติ ความรูสึกตอรานคานั้นๆ การเลือกราน (Choice of Store) การเลือกรานคาข้ึนอยูกับ

ทําเลที่ต้ัง ประเภทสินคา ราคาและการบริการ 

  3.3 การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision) ลักษณะหรือ

วิธีการซื้อของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปนี้พิจารณา คือ 

   (1) ทัศนคติตอเวลาและระยะทาง (Attitude Toward Time Distance) ผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวางระยะทางกับสินคาที่จําหนาย 

   (2) การตัดสินใจจับจายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) บริโภคมัก

นิยมไปรานคาที่สามารถหาซ้ือของที่ตองการไดครบทุกอยางในรานเดียว (One Stop Shopping) 
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ส่ิงกระตุนภายนอก                                 Buyer’s Black Box               การตอบสนองของผูซื้อ 

(Stimulus = S)  กลองดําหรือความรู  (Response = R) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 

(Marketing Stimulus) 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

(Other Stimulus) 

 สึกนึกนึกคิดของผูซื้อ 

(Buyer’s Characteristic) 

 การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตรา 

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ    การเลือกผูขาย 

ราคา เทคโนโลย ี    เวลาในการซื้อ 

การจัดจําหนาย การเมือง    ปริมาณการซื้อ 

การสงเสริม

การตลาด 

วัฒนธรรม 

   ฯลฯ 

    

 

 
ลักษณะของผูซือ้ (Buyer’s Characteristic)  ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม  การรับรูปญหา 

ปจจัยดานสังคม  การคนหาขอมูล 

ปจจัยสวนบุคคล  การประเมินผลทางเลือก 

ปจจัยดานจิตวิทยา  การตัดสินใจซ้ือ 

  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

 
ปจจัยภายนอก  ปจจัยภายนอก  ปจจัยเฉพาะบุคคล  ปจจัยภายนอก 

       

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม  2. ปจจัยทางสังคม  3. ปจจัยสวนบุคคล  4. ปจจัยดานจิตวิทยา 

  1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน    2.1 กลุมอางอิง    3.1 อาย ุ    4.1 การจูงใจ 

  1.2 วัฒนธรรมยอย    2.2 ครอบครัว    3.2 วงจรชีวิตครอบครัว    4.2 การรับรู 

  1.3 ขั้นสังคม    2.3 บทบาทและ 

       สถานะ 

   3.3. อาชีพ 

  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

   4.3 การเรียนรู 

  4.4 ความเช่ือถอื 

      3.5 คานิยมและ 

       รูปแบบการดํารงชีวิต 

   4.5 ทัศนคติ 

  4.6 บุคลิกภาพ 

        4.7 แนวความคิด 

       ของตน 

      ภาพประกอบ 5 รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ (ผูบริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 

   ที่มา: ศิริวรรณ; และคณะ. (2541) พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 12.  
 
 
 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 

 

27

 

 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 จากแนวคิดของฟลิป คอตเลอร (Philip Kotler. 2000: 268-269; อางอิงจากศิริวรรณ; และ

คณะ. 2541:125-126) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการ

คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรม การซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

และพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ

การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6WS และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who?, 

What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7OS ซึ่ง

ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ

Operations ภาพแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 

1) ประชากรศาสตร 2) ภูมิศาสตร 3) จิตวิทยา

หรือจิตวิเคราะห 4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย กลยุทธ

ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการ

สงเสริมการตลาดที่เหมาะสม และสามารถตอบ

สอนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What 
does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) สิ่งที่

ผูบริโภคตองการจากผลิติภัณฑก็คือ ตองการ

คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 

(Product component) และความแตกตางที่

เหนือกวาคูแขง (Competitive difference)  

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategies) 

ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑหลัก 2) รูปลักษณ

ผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 

รูปแบบบริการ คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 3) 

ผลิตภัณฑควบ 4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 5) 

ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive differentiation) 

ประกอบดวย ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 

บริการ พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ ( Why 
does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภค

ซ้ือสินคาเพื่อตอบสนองความตองการของเขา

ทั้งหลายดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตอง

ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

คือ 

1) ปจจัยดานวัฒนธรรม 

2) ปจจัยดานสังคม 

3) ปจจัยดานจิตวิทยา 

4) ปจจัยสวนบุคคล 

5) ปจจัยดานสถานการณ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

(Product strategies) 2) กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion strategies) ประกอบดวย 

กลยุทธการโฆษณา การประชาสัมพันธ การขาย

โดยใชพนักงานขาย และการสงเสริมการขาย 3) 

กลยุทธดานราคา (Price strategies) 4) กลยุทธ

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 

channel strategies)  
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6) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ (Who 
participates in the buying?)  

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 1) ผู

ริเร่ิม 2) ผูมีอิทธิพล 3) ผูตัดสินใจซ้ือ 4) ผูซ้ือ 5) 

ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณาและกล

ยุทธการสงเสริมการตลาด (Advertising and 

promotion strategies) โดยใชกลุมอทิธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasion) เชน ชวงเดือนใด

ของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ

เดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion strategies) เชน ทําการ

สงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ

โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทํา

การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต 

รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัต สยามสแควร 

ฯลฯ 

กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution channel strategies) บริษัทนํา

ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะ

ผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How 
does the consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) 

ประกอบดวย 1) การรับรูปญหา 2) การคนหา

ขอมูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4) การ

ตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion strategies) ประกอบดวย 

การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยใช

พนักงานขาย การสงเสริมการขาย และการตลาด

โดยตรง เชน พนักงานขายจะกําหนดวัตถุประสงค

ในการขายใหสอดคลองกับวัตถุประสงคในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

        ภาพประกอบ 6 การใชคําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ (7OS) 

  ทีม่า : ศิริวรรณ; และคณะ .(2541).พฤติกรรมผูบริโภค. หนา126. 

 

ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 จากแนวคิดของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler. 2000: 250-270; อางอิงจากศิริวรรณ;และ

คณะ, 2541: 129 - 144) การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ

ตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมกับลักษณะ

ของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดาน

จิตวิทยา 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางข้ึนโดยเปนที่

ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง (Stanton 

;& Futrell. 1987: 664) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตาง

ของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และช้ันของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 

 

29

 

  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะ

นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่

คลายคลึงกัน 

  1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี

ลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอย เกิด

จากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย 

  1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ

ฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกในช้ันสังคมที่

แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน หรือ

อาชีพ ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แตละชั้นสังคมจะมี

ลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง 

 2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู

ซื้อ 

  2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยกลุมนี้จะมี

อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิง แบงออกเปน 2 

ระดับ คือ 

    (1) กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

    (2) กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคมเพื่อนรวม

อาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคมกลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการ

เลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการ

ใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นของกลุม 

  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติความ

คิดเห็น และคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา

อุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป ซึ่งจะมีลักษณะ

แตกตางกัน 

  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต

ละกลุม เชน ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่งจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปน ผูคิดริเร่ิม ผู

ตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูใช 
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 3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 

  3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม

ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ตํ่ากวา 6 ป, 6 - 11 ป, 12 - 19 ป, 20 - 34 ป, 35 - 49 ป,50 - 64 ป 

และ 65 ปข้ึนไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟช่ันและรายการ

พักผอนหยอนใจ 

  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคล

ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความตองการ 

ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตาง

กัน 

  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ

ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธาน

กรรมการบริษัทและภรรยาจะซ้ือเส้ือผาราคาสูง หรือต๋ัวเคร่ืองบิน 

  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได (Income)โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย รายได 

การออมทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

  3.5 การศึกษา (Education) ผูที่การศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดี

มากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

  3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือคุณคา 

(Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือหมายถึง ตรา

สวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle)หมายถึง รูปแบบการ

ดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2)ความสนใจ (Interests) 

(3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOsรูปแบบการดํารงชีวิตข้ึนกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคม และกลุม

อาชีพ ของแตละบุคคล ตัวอยางรูปแบบการดํารงชีวิตที่เกี่ยวของกับการบริโภคสินคาสําหรับผูที่ชอบ 

เที่ยวกลางคืน หรือผูที่ชอบอยูบานจะแตกตางกัน 

 4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภค ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช

สินคาปจจัยภายในประกอบดวย 
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  4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Stanton ;& Futrell. 1987: 649) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูก

กระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุนที่ใชเคร่ืองมือการตลาด เพื่อ

กระตุนใหเกิดความตองการ 

  4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับเลือกสรรจัดระเบียบ 

และตีความหมายขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การ

เปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวา การรับรูเปนกระบวนการของ

แตละบุคคล ซึ่งข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ ประสบการณ ความตองการและอารมณ 

นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอกคือ ส่ิงกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการกล่ันกรอง การรับรู

จะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกล่ิน ไดยินไดรสชาติ และไดรูสึก                  

  4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ(หรือ)ความโนม

เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุน 

(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุน - การตอบสนอง 

[Stimulus - Response Theory (S - R Theory)] นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณา

ซ้ําแลวซํ้าอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนส่ิงกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใช

สินคาเปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน  ทัศนคติ ความ

เช่ือถือ และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามส่ิงกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลที่    ทําใหเกิดการเรียนรูได

ตองมีคุณคาในสายตาลูกคา ตัวอยาง การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยาง จะมี

อิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรูคือ การทดลองใชไดดีกวาการจัดกิจกรรม การแถม เพราะการแถมนั้น

ลูกคาตองเสียเงินเพื่อซื้อสินคา ถาลูกคาไมซื้อสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม 

  4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมา

จากประสบการณในอดีต 

  4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือหมายถึง

ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Stanton and Futrell, 1987 : 126) ทัศนคติเปนส่ิงที่มี

อิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติของ

ผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคตินั้น เกิดจากขอมูลที่แตละ

คนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคล และ

เกิดจากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน 
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  4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) หมายถึง ลักษณะ

ดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิม

และสอดคลองกัน ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud's Theory of Motivation) มีขอสมมติวา อิทธิพล

ดานจิตวิทยาซึ่งกําหนดพฤติกรรมมนุษย [แรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ(Personality)] สวน

ใหญเปนจิตใตสํานึก (Unconscious) ซึ่งเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษยอันประกอบดวย อิด อี

โก ซุปเปอรอีโก ทฤษฎีนี้ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยดพบวาบุคลิกภาพ

และพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ คือ 

   (1) อิด (Id) เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาตามความตองการขั้นพื้นฐานของ

มนุษยตามความตองการที่แทจริง โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้นเหมาะสมกับคานิยมของ

สังคม 

   (2) อีโก (Ego) เปนความตองการดานการยกยอง ความภาคภูมิใจความเคารพ และ

สถานะของบุคคล อีโกจึงเปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผล หรือ

เหตุการณที่เปนจริงในสังคม 

   (3) ซุปเปอรอีโก (Super Ego) เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาตามคานิยมของ

สังคม และมาตรฐานดานศีลธรรมซ่ึงเปนที่ยอมรับ 

  4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง 

หรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร มี 4 กรณี 

   (1) แนวคิดของตนเองท่ีแทจริง (Real Self) หมายถึง ความคิดที่บุคคลมองตนเองที่

แทจริง (เปนขอเท็จจริงที่บุคคลตองการ) 

   (2) แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal Self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคล

ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น บุคคลจึงมักทําใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิดในอุดมคติ 

   (3) แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองที่แทจริง (Real 

Other) หมายถึง บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวา บุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองที่แทจริงวาเปนอยางไร 

   (4) แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดเกี่ยวกับตนเอในอุดมคติ 

(Ideal Other) หมายถึง การที่บุคคลตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขาในแงใดหลักเกณฑการ

ตัดสินใจซื้อคือปจจัยภายนอก อันเปนผลมาจากปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึง

ถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้งลักษณะสวนบุคคล ปจจัยเหลานี้ มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะ

ความสนใจของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑตัดสินใจดานราคา การจัด

ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ

และบริษัท 
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4. อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรในประเทศไทย 
 

สรุปภาวะอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร (15 พ.ค. 2550) 
 

อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรเปนอีกหนึ่งอุตสาหกรรมที่มีการปรับตัวอยางตอเนื่องในแตละยุคสมัย 

โดยมีจุดเร่ิมตนจากอุตสาหกรรมการผลิตในครัวเรือนที่ผลิตเพื่อใชและจําหนายภายในประเทศเปน

หลัก ตอมาเมื่อรัฐบาลมีนโยบายปดปา อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรจึงเกิดการเปล่ียนแปลงดานโครงสราง 

การผลิต 

เร่ิมจากการเปลี่ยนแปลงการใชวัตถุดิบที่ใชในการผลิตจากไมเนื้อแข็ง เชน ไมสัก ไมประดู ไม

มะคา มาใชไมยางพาราแทนทั้งนี้เนื่องมาจากการขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิต นอกจากนี้ยังหันมาใช

วัตถุดิบทดแทนชนิดอ่ืนเชน เหล็ก พลาสติกในการผลิต อีกทั้งยังมีการปรับเปล่ียนวิธีการผลิต จากการ

ผลิตเฟอรนิเจอรไมสําเร็จรูป(Finished Furniture) เปนการผลิตเฟอรนิเจอรไมชนิดที่ถอดประกอบได 

(Knocked Down Furniture) โดยที่การผลิตเฟอรนิเจอรไมชนิดถอดประกอบได สวนใหญเปนการผลิต 

ในลักษณะโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ ที่มุงเนนการผลิตเพื่อสงออกเปนหลัก และใชเทคโนโลยีการ

ผลิตที่ทันสมัยจากตางประเทศ  

อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรกลายเปนสินคาอุตสหกรรมสงออกที่ สําคัญของประเทศอีก

อุตสาหกรรมหนึ่ง และเร่ิมมีบทบาทในตลาดตางประเทศเพิ่มมาก ในชวงที่ผานมาอุตสาหกรรม

เฟอรนิเจอรกลายเปนสินคาสําคัญที่สรางรายไดในการสงออกใหกับประเทศ โดยตลาดสงออกที่สําคัญ

ไดแก ญ่ีปุน สหรัฐอเมริกา และสหภาพยุโรป  

จากการศึกษาวิเคราะหของโครงการศึกษาวิเคราะหและเตือนภัย SMEs รายสาขา (SAW) 

สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  พบวาวงจรชีวิตของอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร 

ของผูประกอบการ SMEs ยังอยูในชวงเติบโต ยังสามารถเติบโตไดอยางตอเนื่อง ซึ่งเปนผลมาจาก

ศักยภาพความสามารถในการทํากําไร และสภาพคลองทางการเงินที่มีแนวโนมปรับตัวสูงข้ึนอยาง

ตอเนื่องต้ังแตป พ.ศ. 2548 เปนตนมา  

แตทั้งนี้ผูประกอบการ SMEs จะตองระวังในเร่ืองของการบริหารจัดการหนี้สินใหเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ไมกอใหเกิดหนี้สินมากจนเกินขีดความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย ซึ่งคาดวาขีด

ความสามารถในการจายดอกเบ้ียของผูประกอบการ SMEs จะปรับตัวลงเปน 2.48 ในขณะท่ี

อัตราสวนหนี้สินตอสวนของเจาของจะปรับตัวเพิ่มข้ึนเปน 0.92   
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ดังนั้นผูประกอบการในอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรจึงตองเรงปรับตัวในดานพัฒนาเทคโนโลยีการ

ผลิตใหมีคุณภาพสูง และการออกแบบที่แตกตางทําใหลดการแขงขันดานราคา และทํากําไรได

สูงข้ึน  อีกทั้งมุงเนนดานการตลาดและขยายธุรกิจเชิงรุก (Forward Integration) โดยใชกลยุทธเจาะ

ตลาดและพัฒนาตลาดใหมเพื่อใหสามารถแขงขันกับคูแขงในภูมิภาคเชนมาเลเซีย และเวียดนาม ได

อยางทัดเทียม  อยางไรก็ดีผูประกอบการโดยเฉพาะผูประกอบการที่เปน SMEs ควรจะศึกษาขอมูล

และติดตามผลกระทบของปจจัยตาง ๆ อยางตอเนื่อง และจากผลการศึกษาวิเคราะหของ SAW 

สามารถสรุปขอมูลเพื่อการเตือนภัยสําหรับผูประกอบการ SMEs ดังมีรายละเอียดดังนี้ 
 

1.จํานวนแรงงานในอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรของ SMEs และ Les 
 

 
 

ภาพประกอบ 7จํานวนแรงงาน SMEs และ Les 

ที่มา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) .(2549 ).(ออนไลน). 

การวิ เคราะห อุตสาหกรรมเฟอรนิ เจอรดานจํานวนการจางงานพบวา  ปพ .ศ .  2549 

อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร มีจํานวนการจางงานรวมทั้งส้ิน 122,086 ราย โดยวิสาหกิจ SMEs มีการจาง

งาน 103,916 ราย และวิสาหกิจขนาดใหญมีการจางงาน 18,170 ราย ซึ่งปรับตัวลดลงจากปพ.ศ.2548 

โดยภาพรวม มีการจางงานลดลงรอยละ 0.41 เม่ือจําแนกเปนวิสาหกิจ SMEs และ LEs พบวา SMEs 

มีอัตราการจางงานลดลงรอยละ 0.06 สวน LEs มีอัตราการจางงานลดลงรอยละ 2.41  สําหรับ

แนวโนมของอุตสาหกรรมฯ ในป พ.ศ. 2550 คาดวาอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรจะมีจํานวนการจางงาน

เพิ่มข้ึนทั้งผูประกอบการ SMEs และผูประกอบการขนาดใหญ โดยคาดวาจะมีการจางงานเพิ่มข้ึน

ประมาณรอยละ 3.58 โดยผูประกอบการ SMEs จะมีการจางงานประมาณ  108,013 ราย และ

ผูประกอบการขนาดใหญ จะมีการจางงานประมาณ 18,442 ราย 
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2. จํานวนวิสาหกิจ และการจางงาน 

 
ภาพประกอบ 8 จํานวนผูประกอบ SMEs และ Les 

 ที่มา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) .(2549 ).(ออนไลน). 
 

การวิเคราะหอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรดานจํานวนวิสาหกิจพบวา อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร มี

จํานวนวิสาหกิจรวมทั้งส้ิน 12,326 ราย โดยเปนวิสาหกิจ SMEs จํานวน 12,306 ราย และเปนวิสหกิจ

ขนาดใหญ จํานวน 20 ราย เมื่อเปรียบเทียบกับจํานวนวิสาหกิจในป 2548 พบวาในภาพรวม 

อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรมีอัตราการเติบโตของจํานวนวิสาหกิจเพิ่มข้ึนรอยละ 0.86 โดยวิสาหกิจ 

SMEs มีอัตราการเติบโตรอยละ 0.87 ในขณะที่วิสาหกิจขนาดใหญปรับตัวลดลงรอยละ 4.76  สําหรับ

แนวโนมของอุตสาหกรรมฯ ในป พ.ศ. 2550 คาดวาผูประกอบการในอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรที่เปน 

SMEs จะมีจํานวนเพิ่มข้ึนประมาณรอยละ 4.91 สวนผูประกอบรายใหญนั้นยังคงมีจํานวนเทาเดิม 
 

3. มูลคาการตลาดดานรายได 
 

 
ภาพประกอบ 9มูลคาการตลาดดานรายได 

 ที่มา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) .(2549 ).(ออนไลน). 
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เมื่อวิเคราะหมูลคายอดขายของอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร  พบวา SMEs  มีมูลคายอดขายในป 

2549 จํานวน 22,910.57 ลานบาท ปรับตัวลดลงรอยละ 0.004 จากปพ.ศ. 2548 ในขณะที่ภาพรวม

อุตสาหกรรมปรับตัวสูงข้ึนประมาณรอยละ  0.07 โดยมีมูลคายอดขายทั้งส้ิน 36,387 ลานบาท แสดง

วา ผูประกอบการSMEs มีการชะลอตัวลงเล็กนอยในอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร โดยมีความสามารถใน

การสรางยอดขายได ตํ่ากว า ภาพรวมของอุตสาหกรรม สําหรับในป 2550 คาดวาในภาพรวม

อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร จะมีมูลคายอดขายเพิ่มข้ึนประมาณรอยละ 0.12  โดยผูประกอบการ SMEs 

จะมีมูลคายอดขายเพิ่มข้ึนประมาณรอยละ 0.12 

วิเคราะหศักยภาพเฟอรนิเจอรและชิน้สวนของไทยในป 2552  
 

  หากวิเคราะหศักยภาพของสินคาเฟอรนิเจอรและช้ินสวนไทยในตลาดโลกจะพบวา สินคา

กลุมนี้ของไทยมีจุดแข็ง-จุดออน และโอกาส-อุปสรรค ดังรายละเอียดในตารางตอไปนี ้ 
 

จุดแข็ง  
• สินคาโดดเดนดวยความหลากหลายของวัตถุดิบ  

• สินคาเฟอรนิเจอรและช้ินสวนของไทยเปนทีย่อมรับในดานคุณภาพและความปลอดภัย  

• แรงงานไทยมีทักษะและฝมือประณีตในการผลิต  
 

จุดออน  
• ไมเนื้อแข็งมีราคาแพงและขาดแคลน ทําใหตองพึง่พาการนําเขาจากตางประเทศเพิ่มมากข้ึน  

• ปริมาณไมยางพาราแปรรูปไมมีความแนนอน เพราะหากน้าํยางดิบราคาดี ชาวสวนจะชะลอการโคน

ตนยาง  

• การพัฒนาเทคโนโลยีดานการออกแบบและการผลิตยงัอยูในเกณฑตํ่าเมื่อเทยีบกบัยุโรป  

• ขาดแคลนแรงงานฝมือ และบุคลากรดานการออกแบบเพื่อยกระดับข้ึนสูตลาดระดับกลาง-บน  
 

โอกาส  
• คาเงนิบาทมีเสถียรภาพพอสมควร  

• นโยบายผลกัดันเศรษฐกิจของรัฐบาล ทีพ่ยายามครอบคลุมทุกกลุมอาชีพและทุกภาคธุรกิจ นาจะ

กระตุนใหการลงทนุของภาคเอกชนและความเชื่อมั่นของผูบริโภคภายในประเทศตอรายไดในอนาคต

ไมเลวรายจนเกินไปนกั นอกจากนี้ยังมีมาตรการหักลดหยอนภาษีจากอัตราดอกเบ้ียเงนิกูเพื่อที่อยู

อาศัย เพื่อกระตุนภาคอสังหาริมทรัพย  
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• อุปสงคสินคาเฟอรนเิจอรในตลาดใหมของไทย อยางจนี อินเดีย หรือ แอฟริกาใต ยงัมีแนวโนมดี 

เนื่องจากเปนตลาดที่คาดวาจะไดรับผลกระทบจากการชะลอตัวทางเศรษฐกิจของสหรัฐฯไมมากนัก 

และกําลังซื้อยงัคอนขางดี สินคาของจนีมปีญหาความนาเชื่อถือในสวนของคุณภาพและความ

ปลอดภัย  
 

อุปสรรค  
• แมวาคาครองชีพของประชาชนเร่ิมบรรเทาลง แตยังคงเปนระดับคาครองชีพที่สูง ประกอบกับทศิ

ทางการชะลอตัวของเศรษฐกิจและปญหาการเลิกจาง ที่สงผลตอความเช่ือมั่นตอรายไดในอนาคต ทาํ

ใหผูบริโภคภายในประเทศตางยงัคงระมัดระวังการจับจายใชสอย  

• การแขงขันในตลาดตางประเทศคอนขางรุนแรง โดยเฉพาะสินคาจากจีน มาเลเซีย เวยีดนาม และ

ไตหวัน  

• มีการยายฐานการผลิตจากไทยไปประเทศคูแขงมากข้ึน เพราะคาจางถกูกวาไทย อาทิจนี และ

เวียดนาม  

• การชะลอตัวทางเศรษฐกจิของประเทศคูคาสําคัญ อาท ิสหรัฐฯ ญ่ีปุน และสหภาพยุโรป  
 

 ดังนัน้ สถานการณการแขงขันในตลาดเฟอรนิเจอรและช้ินสวนทัง้ในประเทศและตางประเทศ

ในป 2552 มีแนวโนมจะทวีความรุนแรงเพิม่มากข้ึนอยางตอเนื่องเพื่อชวงชงิกาํลังซือ้ของผูบริโภค ทาํ

ใหผูประกอบการสินคาประเภทเฟอรนเิจอรทั้งเพื่อการตกแตงบานและสํานกังานในยุคปจจุบันตองเรง

ปรับตัวหลากหลายดานควบคูกันไป เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน ดังนี ้ 
 

การพัฒนาดานการผลิต  
 

  การเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารตนทุนการผลิตสินคาเพื่อพยุงกําไรไวใหไดทามกลางตนทุน

การผลิตที่ปรับเพิ่มสูงข้ึนและสินคาราคาถูกครองตลาด ดวยการพัฒนาผลิตภัณฑในสวนของ

คุณสมบัติ และนวัตกรรมของวัตถุดิบ รวมถึงเทคโนโลยีการผลิตใหเกิดความสูญเสียระหวางการผลิต

นอยที่สุด  

 ในการผลิตควรเรงหาวัตถุดิบไมในตางประเทศที่ถูกกวา และใชทดแทนไมในประเทศได เพื่อ

เปนทางเลือกใหม  

 แสดงใหเห็นความสําคัญของวัตถุดิบโดยการประชาสัมพันธและสรางภาพลักษณอยาง

จริงจังแกไมยางพาราวาเปนสินคาดี มีคุณภาพ และเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม หรือจัดต้ังเปนสถาบันไม

ยางพาราแหงประเทศไทย เพื่อบริหารจัดการเร่ืองไมยางพาราทั้งระบบ  
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 สรางความแตกตางของสินคาโดยเนนคุณภาพ ความประณีต รูปแบบที่โดดเดนและเพิ่มเติม

เสริมแตงดวยงานวาดภาพลวดลายดอกไม หรือตัวการตูน โดยคํานึงถึงความตองการและสามารถ

รองรับกับวิถีการดําเนินชีวิตของลูกคาตางประเทศ ที่ตองผานการศึกษาวิจัยอยางละเอียดมากข้ึน 

  นอกจากนี ้สินคาที่ผลิตจะตองกอใหเกิดความรูสึกคุมคาตอการจับจายของผูบริโภคดวย 

เพื่อใหสอดคลองกับแนวโนมพฤติกรรมการจับจายของผูบริโภคในปจจุบันที่เนนการคุมคาคุมราคาเปน

สําคัญ  
 

การพัฒนาดานการตลาด  
 
 เรงกระตุนความตองการบริโภคในประเทศ อาจจะตองเปดเกมรุกบุกตลาดที่โดดเดนและ

ชัดเจนมากย่ิงข้ึน ผานการประชาสัมพันธในส่ือตางๆ พรอมกับสรางการรับรู และความเขาใจในตัว

สินคาตอผูบริโภคดวย ขณะที่การออกแบบก็ตองสอดคลองกับวิถีการดําเนินชีวิตของผูบริโภค เชน การ

ออกแบบเฟอรนิเจอรที่มีขนาดเล็กลง เพื่อใหสามารถใชงานไดอยางเหมาะสม และสอดคลองกับวิถี

ชีวิตของลูกคาที่นิยมใชชีวิตในอาคารสูงมากข้ึน หรือการออกแบบโดยอิงธรรมชาติ เพื่อรองรับความ

ตองการของผูบริโภคที่ใสใจส่ิงแวดลอม หรือผูบริโภคที่ชอบตกแตงสวน  

 นําตราสินคามาสรางภาพลักษณของการเปนศูนยกลางตลาดสงออกสินคาเฟอรนิเจอรของ

ไทยในเอเชีย ผานงานแสดงสินคาเฟอรนิเจอรภายในประเทศ  

 ใชประโยชนจากการเปดการคาเสรีระหวางไทยกับประเทศตางๆ ไมวาจะเปนออสเตรเลีย 

อินเดีย เปรู และอาเซียน เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันไวใหไดมากที่สุด  

  ผูประกอบการไทยแตละรายจําเปนตองใหความสําคัญกับการศึกษาพฤติกรรมของกลุม

ลูกคาเปาหมายในประเทศคูคาแตละประเทศใหเขาใจอยางถองแท เนื่องจากเฟอรนิเจอรที่ผลิตเพื่อ

ขายใหกับลูกคาในประเทศหน่ึงประเทศใดอาจจะไมเปนที่ถูกใจสําหรับผูบริโภคอีกประเทศหนึ่งก็ได 

ขณะเดียวกัน ก็ตองขยายตลาดกลุมเปาหมายในวงกวางยิ่งข้ึนนอกเหนือจากกลุมผูบริโภคตาม

บานเรือน ไปสูกลุมโรงแรมหรูหราราคาระดับสูง และกลุมรีสอรท ซึ่งอาจจะตองปรับลดปริมาณการ

ส่ังซื้อข้ันตํ่าใหนอยลงบาง เพื่อใหมีเม็ดเงินรายไดหมุนเวียนตอเนื่อง  

 พัฒนาตราสินคาไทยใหเปนที่รูจักในตลาดโลกแทนการรับจางผลิต โดยเฉพาะการสรางตรา

สินคาใหเปนทีรู่จักในตลาดใหม 
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เทรนด เฟอรนิเจอรป 2009  
 

 ทุกๆ ปสายตาของนักออกแบบทั่วโลก ตางจับจองไปที่ Salone Internazionnale del Mobile 

ณ เมืองมิลาน ประเทศอิตาลี การรวมตัวของผลงานออกแบบอันเปรียบเสมือน 'เมกะ' ของโลกงาน

ออกแบบ หนึ่งในส่ิงที่หลายคนจับตามองจากงานนี้คือ 'เทรนด' (Trend) 

 "มีคํา 3 คํา คือ สไตล (Style) มูฟเมนท (Movement) และเทรนด (Trend) คําวาสไตลคือแบบ

แผนที่อยูมานานเปน 100 ปจนเปนแบบแผนชัดเจนที่ทุกคนยอมรับวาแบบนี้คือวิคตอเรีย แบบนี้คือ

หลุยส สไตลคือส่ิงที่เรายึดมานานจนตอนนี้ไมมีการเปลี่ยนแปลง ชวงประมาณ 50 ปกอนเกิดมูฟเมนท

หนึ่งคือการปฏิวัติความคิดของโมเดิรนนิสซึ่ม (Modernism) คือแบบแผนที่เปล่ียนจากสไตลคลาสสิก

แลวมาคิดใหม ก็จะเกิดการแบงไดหลายแขนง เชน สแกนดิเนเวียน เดคโค โมเดิรน 

 "ปจจุบันจริงๆ เราก็ยังอยูกับมูฟเมนท หรือการปฏิวัติความคิดของโมเดิรนนิสซ่ึม เพราะเรายัง

ไมมีอะไรที่มากไปกวาโมเดิรนนิสซึ่ม.. ตอนนี้จึงกลายเปนวาผูคนเรียกความคิดใหมๆ ไมใชสไตล ไม

ใชมูฟเมนท เปนแคเทรนด เปนแบบแผนที่มาอยางรวดเร็ว คิดออกไปทําแลวมีคนทําตาม หรือมีคน

สนใจก็เปนเทรนดหรือเปนกระแสแลว แตจะอยูไดนานหรือไมนั้นก็ข้ึนอยูกับความนิยมของผูคน เทรนด

จะออกมาเปนระยะๆ อีก 50 ปถายอนกลับมาอาจจะมีคนรวบรวมเทรนดพวกนี้เขาดวยกันเปนอีกมูฟ

เมนทหนึ่งก็ได แตตองใชเวลานานกวาจะเปนสไตล" เจรมัย พิทักษวงศ บรรณาธิการบริหาร นิตยสาร

บานและสวน อธิบายใหฟงถึงความหมายของคําวา 'เทรนด' 

 แมเทรนดจะมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาแตงาน Salone Internazionnale del Mobile 

2009 ที่ผานมา คุณเจรมัยมองเห็นเทรนดการออกแบบเฟอรนิเจอรหลายเทรนดที่โดดเดน 
 

Original Modern Reintroduced งานในยุคที่สไตลโมเดิรนเฟองฟูกลับมาเปดตัวใหม 
 

 "การเอางานเกาซ่ึงเปดตัวเมื่อ 50 ปที่แลว ที่คนอาจจะลืมไปแลว หรือเห็นแลวคิดถึง เอามา

เปดตัวใหม เปดตัวใหมในแงนี้คือ เปดใหมจากของเดิมไมมีประยุกตใหมเลย เปนโมเดิรนในยุคแรกๆ 

แตไมมีใครรูจัก บริษัทใหญๆ อยาง Vittorio Bonacina, Capellini ก็ไดนํารูปแบบมาทั้งหมดแตปรับสี

เพียงเล็กนอย เม่ือกอนคนอาจจะชอบอะไรที่มีรายละเอียดเล็กๆนอยๆ ก็เอามาปรับใหเปนแพทเทิรนที่

ใหญข้ึนและเปนสีที่ทันสมัยข้ึนแตโดยหลักการแลวคือรูปแบบเดิม ทําใหไมตองเสียคาออกแบบ ไมตอง

เสียคาผลิตเพราะทางบริษัททําอยูแลวเพียงแตปรับปรุง และเปดตัวใหมเทานั้น" 
 

Modern Classics Remixed นําเอกลักษณของผลงานโมเดิรนตัวแบบเกา มาผสมใหม 
 

 "เอาสินคาเกามาปรับใหม เชน เกาอ้ี 3 ตัว ของ Arne Jacobsen, Eero Saarinen และ 

Charles Eames ที่เคยเห็นคุนตากัน เราจะเห็นทั้งแบบของจริงและของเลียนแบบในตลาดทั่วไป 
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Philippe Starck นักออกแบบสังเกตวาตรงพนักขางหลังเปนเอกลักษณของ 3 มาสเตอรดีไซเนอร เขา

จึงนําฟอรม 3 อันนี้มาซอนทับกันเกิดเปนเกาอ้ีตัวใหมใหคนเห็นแลวระลึกถึงตัวเกา เปนอีกเทรนดหนึ่ง

มีตัวอยางการประยุกตอยางนี้เยอะมากแตที่จะดูไมเปนของเลียนแบบมีคอนขางนอย การเอาของเกา

มาทําใหม 80 เปอรเซ็นต จะโดนมองวาคิดสิ่งใหมๆไมออกแลว แตถาประยุกตไดอยาง Philippe 

Starck งานจะออกมาดูสรางสรรค" 
 

Memories Refreshed นําความทรงจําเกาๆ มาเปนจุดขาย 
 

 "ของเกาแตเอามาในแบบที่เราเรียกไมถูกวาคือสไตลอะไร เอามาแคความทรงจํา เชน งาน

ของ Casamania นักออกแบบบอกวา ตอนที่เขาออกแบบเขาคิดถึงนิทาน Alice in Wonderland และ 

Marie Antoinette ถาไมมีความรูเร่ืองประวัติศาสตรอาจจะคิดวาเปนผูหญิงชาวบานธรรมดา แต

จริงๆ  Marie Antoinette เปนพระมเหสีของพระเจาหลุยสที่ 16 ซึ่งสไตลหลุยสที่ 16 สําคัญมากๆ อีก

ชื่อหนึ่งคือ รอคโคโค (Rococo Style) คือสไตลที่กอนที่จะเปนโมเดิรน อยูในยุคที่คนเร่ิมตอตาน

คลาสสิกเพราะคลาสสิกจะเทากันซายขวาจะสมมาตรกัน สไตลรอคโคโคจะเร่ิมไมใหสองดานเทากัน มี

การใชของเล็กของใหญซายขวาไมเทากัน งานของ Casamania คือการเอาสไตลรอคโคโคมาบวกกับ 

ปอปคัลเจอร (Pop Culture) ในวันนี้ไดเปนสไตลใหมข้ึนมา หรือเกาอ้ีหมิงซ่ึงชาวตะวันตกไมรูจัก หรือ

บางทีคนเอเชียก็อาจลืมไปแลวเหมือนกันแตมีความทรงจํารางๆ ซึ่งก็ไดนําผลงานรูปแบบนี้มาเปดตัว

ใหม แตไมใชทุกสไตลคลาสสิก หรือทุกสไตลที่เกากลับมาแลวจะนาสนใจ บางอยางก็ยังตองคงรูปแบบ

เกาๆไวในความทรงจํา" 
 

Photo + Graphics สรางเรื่องราวใหกับชิ้นงานดวยภาพถาย 
 

 "การใชรูปและกราฟฟกมาตอยอดสรางลวดลายใหเฟอรนิเจอร งานของ Moroso ดูไกลๆ เปน

เฟอรนิเจอรไมเขาไปจับใกลๆ แลวนิ่มเปนฟองน้ําบุผาพิมพลายไม หรืออีกงานหนึ่งมองดานหนาเหมอืน

กองหมอนเขาไปดูใกลๆ คือเฟอรนิเจอรที่พิมพลายหมอนมีแสงเงาชองวาง งานของ Maritalia ก็ดู

เหมือนปาคือเอารูปตางๆมาสกรีนบนเฟอรนิเจอรเลย และตองมีอะไรสักอยางเกี่ยวกับสีของธรรมชาติ

ซึ่งเหมือนกําลังเปนที่ตองการของคนในตอนนี้ สีของนํ้า สีของปา สีของนก สีของอะไรที่อยูตาม

ธรรมชาติ ซึ่งบางทีถาเราพูดวาสีเขียวสีฟาอาจจะไมรูสึกวาธรรมชาติเทาไรแตถาเราพูดวาสีใบไม สีน้ํา 

ทุกคนจะมีจินตนาการ ถามาเทียบกันน้ําของผมกับน้ําของคุณอาจจะไมเหมือนกันแตจะไดอารมณ

คลายกันเลย" 
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From Arts to Furniture ศิลปะถูกดึงกลับมาเปนสวนหนึ่งของเครื่องเรือนอีกครั้ง 
 

 "การเอาศิลปะเขามาเปนสวนหนึ่งของเฟอรนิเจอร ลวดลายแบบงานของ Cappellini มีคนทํา

กันเยอะแลวและยังทํากันอยู การออกแบบผลงานแบบนี้อาจจะประหยัดคาวิจัยและพัฒนา แทนที่

จะตองไปจางดีไซเนอรขางนอก ซึ่งงานแบบนอาจะไมลึกมากแตอาจจะเปนเทรนดไดถาคนทํากัน

เยอะๆ Pixel Art หรือศิลปะที่อยูบนจอคอมพิวเตอรก็กลายเปนเฟอรนิเจอรได หรือพิกเซลอารทในแบบ 

2 มิติก็เอามาเปนภาพพิมพได" 
 

Furniture Featuring Fashion นักออกแบบแฟช่ันชวยนักออกแบบเฟอรนิเจอร 
 

 "ความคิดเกิดข้ึนไดยาก ถาเรานั่งคิดกันเองอาจจะไมไดผลงานที่ถูกใจ ใชวิธีรวมมือกับ      

แบรนดอ่ืนซ่ึงนาจะทํางานรวมกันได เชน เราเห็นโตะไมมีสีดางๆ แตถาเราดูดีๆ เราจะรูสึกเหมือนกับสี

ตกสีฟอกของกางเกงยีนสซึ่ก็คือการรมมือกันของ Diesel รวมกับบริษัทเฟอรนิเจอร Moroso สราง

เฟอรนิเจอรลายนี้ออกมา" 
 

Weaving Trend หวาย หรือวัสดุจักสานตางๆ กําลังกลับมา 
 

 "งานหวายกําลังกลับมาใหมอีกคร้ัง หลายแบรนดใหญๆ มีการทําเฟอรนิเจอรหวายแตไมใช

หวายแบบเล็กๆ เหมือนเดิมเปนหวายเสนโตๆ ใหเห็นชัดๆ หรืออยางงานของ Gervasonni ดูเหมือน

หวายเทคนิคการสานแบบเดียวกันแตเปนยางตนทุนก็คงถูกกวา หรือวัสดุอื่นที่ทําใหดูเหมือนสานพวก

เหล็กพวกพลาสติก เพราะจริงๆ แลวหวาย วัสดุคลายหวาย หรือวัสดุสานใหความรูสึกเปนมิตรกับผูที่

ใช ไมดูหยิ่ง ไมเปนของที่หรูหราเกินไปขณะเดียวกันก็ไมดูราคาถูกดวย พลาสติกธรรมดาถาอยูเฉยๆ ดู

ราคาถูกแตพลาสติกที่ทําเปนรูปแนวสานจะดูมีราคาข้ึนมาแตก็ไมเกินไปขนาดที่จะเปนของแพง" 
 

OTOP Italian Style ชาวตะวันตกสนใจหัตถกรรมพื้นบาน 
 

 "ฝร่ังหรือชาวตะวันตกจะมองหาอะไรที่ดูแลวไมมีมากจนเกินไป งานของ Tord Boontje ที่

ออกแบบให Moroso เปดตัวต้ังแตปที่แลวเปนคอนเซปต ปนี้ออกมาเปนโปรดักท ถาดูใกลๆ ชิ้นงานจะ

ทํามาจากเสนไนลอนสีซึ่งมาจากแหของแอฟริกา เขาใชดีไซเนอรทองถิ่นใชวัสดุทองถิ่น หรืองาน

ออกแบบท่ีใชผาแอฟริกาและผากิโมโนญ่ีปุนเปนเส้ือผาแตงกายจากทองถิ่น สีที่ใชใหความรูสึกของ

ความเปนทองถิ่น เม่ือเห็นแลวรูสึกไดถึงเอกลักษณของประเทศญี่ปุน และแอฟริกา อยางเชนสีลิเก สี

ผาขาวมา ก็แสดงใหเห็นถึงความเปนสีไทย หรือวัสดุไมอัดธรรมดาที่นําดอกไมแหงไปปะแลวทาสีซึ่ง

เปนช้ินงานที่คนไทยมองวาธรรมดา และสําหรับชาวตางชาติยิ่งมองวางานประเภทนี้ธรรมดามาก แต
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ชิ้นงานธรรมดาๆเหลานี้ของไทยกลายเปนแรงบันดาลใจในการสรางผลงานในรูปแบบใหมของ

ชาวตะวันตกได " 
 

 ไมเฉพาะเทรนดของงานออกแบบ Salone Internazionnale del Mobile ยังสะทอนเทรนด

ของ สีสัน ในงานออกแบบ 
 

 "สังเกตไดจากงานที่มิลานสีที่เห็นชัดๆ ที่โดดเดนออกมาคือ กลุมสีมวง สีมวงกลายจนไป

จนถึงมวงผสมแดง จนไปถึงมวงอมเทา จะโดดเดนข้ึนมาในภาพรวมของงาน ทําใหทราบวากลุมสีมวง

เปนโทนสีหลักที่ใชในงานนี้" นทสิริ บุณยสงวน สถาปนิกภายใน ผูชวยผูจัดการฝาย ide@color 

บริษัท ทีโอเอ เพนท (ประเทศไทย) จํากัดกลาวไว 

 "สี มวง ความหมายของชาวตะวันตกก็ไมไดคิดอยางคนไทย เพราะเปนสีของคริสตศาสนา สี

ของราชวงศ เส้ือคลุมของกษัตริย สวนคนไทยจะมองสีมองในเร่ืองเพศมากกวา การกลับมาของสีมวง

ในคร้ังนี้แสดงใหเห็นถึงความหรูหราเกือบเทาสีดําแตวามีสีสันกวา  การกลับมาของสีตางๆจะตอง

กลับมาเปนคู เชน สีมวงคูกับสีเหลือง และสีดําคูกับสีขาว จะไมมีสีไหนสีหนึ่งกลับมาสีเดียว"           

คุณเจรมัย กลาวเสริม 
 

นอกจากน้ียังมีกลุมสีสันอ่ืนๆ และการจับคูกลุมสีกับวัสดุที่นาสนใจ 
 

 "คนเร่ิมแปลคาจากคําวา กรีน (Green) เม่ือกอนจะใชสีเขียวตอนนี้มีการหยิบจับใชสีฟามา

แทนคาของความเปนกรีน ลีฟวิ่ง (Green Living) มากข้ึน เปนสีฟาของสายน้ํา สีฟาของทองฟา เราจะ

เห็นพวกกลุมเฟอรนิเจอรที่มีสีฟาเขามาผสมเยอะข้ึนเร่ือยๆ  กลุม Neutral คืออีกกลุมหนึ่งที่เอามาใช

กันเยอะ พวกสีน้ําตาลถอดคาจากไมตางๆ และจะเห็นวัสดุที่มันวาวเปนสี Neutral แตเลนวัสดุที่วาวข้ึน

ไมใชเรียบๆ เหมือนเดิม ตอมาพวกสีเหลือง หรือเขียวอมเหลืองที่สะดุดตาข้ึนมา สีกลุมนี้นาจะแทนการ

ที่เราจะมีพลังในการสรางเศรษฐกิจใหกลับมาดีข้ึนเหมือนเดิมเปนการใหกําลังใจตัวเอง และ

ชาวตะวันตกกําลังสนใจสีกลุมจาก Exotic World ของเราไมวาจะเปนอินเดีย แอฟริกา จีน  ญ่ีปุน จะ

เห็นไดวาเมื่อกอนโทนสีแดง สีสม และสีหนักๆ ชาวตะวันตกจะหลีกเล่ียงแตชวงหลัง จะเห็นวาเทรนด

เฟอรนิเจอรจะใชสีเลานี้มากข้ึน " คุณนทสิริ กลาวไว 
 

เทรนด เปนเรื่องนาสนใจ แตไมใชสูตรสําเร็จของงานออกแบบ 
 

 "เทรนดเปนแคแนวโนม แตถาเราดูไวเปนแบบแผนแลวมาวิเคราะหใหเหมาะกับเราเองมัน

สามารถเอามาใชไดหลายๆ อยาง ส่ิงที่นาจะสําคัญที่สุดคือ ไลฟสไตลๆ สไตลของผูออกแบบ ไลฟ

สไตลของคนที่ใช ไลฟสไตลของบานเมืองตอนนี้ ที่เราตองทําควบคูไปดวยกันคือเร่ืองของขอมลูพืน้ฐาน
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ทางสังคม (Local Database) ตางๆ เชน งานโอท็อปของชาวบาน ซึ่งไมมีเร่ืองเทรนดเขามาเกี่ยวของ 

แตในสวนของดีไซเนอรถาเราเอาของชาวบานมา เอาเทรนดมา และเอาไลฟสไตลมาผสมกัน มัน

สามารถทําใหของที่เราคิดวาเปนของดอยมูลคามีมูลคาเพิ่มข้ึนมาไดตามที่ควรจะเปน"  
 

 รัฐพล ศักด์ิดามพนุสนธิ์ ผูชวยบรรณาธิการบริการ หัวหนากองบรรณาธิการ นิตยสาร 

room กลาว "ผมอยากใหความสําคัญกับคําวา 'แนวโนม' คือแนวโนมไมไดเปนเสนตรงไมไดเปนเสนจุด

แลวบอกวาอันนี้คือแนวทาง แตบนแนวโนมในเทรนดมันสามารถจะเปลี่ยนแปลงไดเพียงแตข้ึนอยูกับ

ความสามารถของคนที่รับรูเร่ืองพวกนี้แลวสามารถไปสรางตอได ถาสมมติคนยังปฏิเสธวาไม

จําเปนตองคํานึงถึงแนวโนม และกระแส เพราะจะเปนตัวของตัวเอง มันก็อาจจะเปนส่ิงดีก็ได นั้น

หมายถึงเขามีลักษณะของศิลปนแตเรากําลังพูดถึงภาพรวมของงานดีไซนมากกวาวามันนาจะตอง

ศึกษาควบคูกันไป" 
 

 สําหรับนักออกแบบ คุณเจรมัย แนะนําการใชประโยชนจากเทรนดวา 
 

 "งานที่เปนตัวเปดเทรนดเปนที่รวมของบริษัทใหญๆ แตละส่ิงที่เขาคิดกันมามันผานการคิดมา

อยางลึกซึ้งผานการวิจัยทางดานการตลาดมาเยอะ ในแงของเรายิ่งสมัยนี้เราทํางานคนเดียวที่บานการ

ที่เราไปศึกษาเร่ืองเทรนดมันเหมือนเราไดยืมใชขอมูลทางดานการวิจัยของเขาซ่ึงจริงๆ แลวเปนเร่ืองที่ดี 

อยาไปมองแควา เกาอ้ีตัวนี้สีนี้ทําแบบนี้แลวจะเปนนิยม ตองไปนั่งวิเคราะหดูวามาจากไหน เชน 

กระจกตัวนี้มาจาก Alice in Wonderland มาจาก Marie Antoinette ซึ่งมาจากรอคโคโคซึ่งมาจาก

หลุยสที่สิบหก ถาเราใชความรูซึ่งเปนวิชาประวัติศาสตรการออกแบบ และวิชาตางๆที่เกี่ยวของทั้งหมด

มาวิเคราะหเฟอรนิเจอรตัวเดียวที่เราเห็น เราถึงจะไดขอมูลที่มีประโยชน วิธีการใชเทรนดจากงานแบบ

นี้ตองดูใหลึกแลวเราจะไดขอมูลการวิจัยของเขามาประกอบการใชของเรา เทรนดไมไดบอกวา

เฟอรนิเจอรในเมืองไทยรุนใหมจะใชผาแอฟริกา หรือผากิโมโน เทรนดคือทิศทางในการคดิแบบนี ้ถานกั

ออกแบบไปประยุกตใชในแบบเดียวกันกับเฟอรนิเจอรที่ดูโมเดิรนก็จะเปนเทรนดแบบนี้ในแบบของ

ไทย" 

 "ผมวาดีไซเนอรบางคนตีความหมายคําวาเทรนดในแงลบมากไป บางคนตีความหมายเทรนด

เปนกระแสแคชวงส้ันๆ เขาลืมวามันมีส่ิงที่นาสนใจอยู หมายความวาคนที่คิดแบบนี้มองไมละเอีอดพอ 

เพราะกลายเปนวาคนเหลานี้จะคิดงานคอนขางผิวเผิน เขาไมเขาใจวาเทรนดพวกนี้มันใหขอมูลอะไร

สักอยางกับเขาอยู ผมวาถาสมมติดีไซเนอรเมืองไทยยังมีอีโกในทางที่ผิดอยางนี้จะทําใหงานของบาน

เราไมกาวหนาเพราะวาเขาไมเคยฟงความคิดเห็นคนอ่ืน ไมเคยฟงกระแสโลก เขาคิดวาเขาถูกทุกอยาง

โดยไมสนใจอะไรเลย" คุณรัฐพลใหความเห็น 
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ผูใชเฟอรนิเจอรควรจะใหความสําคัญกับเทรนดมากนอยแคไหน  

"เราไมจําเปนตองตามเทรนดตลอดเวลา แตการที่เราไดรับรูวาตอนนี้เทรนดเฟอรนิเจอรเปน

อยางไรเปนเร่ืองที่ดี เทรนดคือกระแสความนิยมที่เปล่ียนแปลงไปเร่ือยๆ ถาคนนิยมกันอยางแพรหลาย

ในวงกวางถึงจะเกิดเปนมูฟเมนท แตกวาจะเปนสไตลที่เราตองอยูกับมัน จะใชเวลานานเพราะฉะนั้น

อยากจะเปล่ียนอะไรก็เปล่ียนได ถาพูดถึงสไตลโมเดิรนกับคลาสสิกซ่ึงเปนสไตลที่ตางกันมาก แตถาพดู

ถึงเทรนดนี้กับเทรนดนั้นมันไมไดตางกันมาก คุณสามารถเปล่ียนไดเร่ือยๆ ไมตองกลัววาจะลา หรือนํา

สมัยเกินไป หรือจะไมเหมือนใคร ทุกอยางอยูที่ความตองการของคุณ" คุณเจรมัย กลาวไว 

5. ประวัติรานเนทูรา 
 

 ประวัติรานเนทูรา 
 

 รานเทนูรากอต้ังข้ึนเม่ือป พ.ศ.2547  เร่ิมจากทางผูบริหารมีความสนใจเกี่ยวกับการตกแตง

ภายใน  และรักในความเปนธรรมชาติ  จึงเร่ิมติดตามผลงานศิลปะจากวัตถุดิบธรรมชาติ  เชน ไมไผ  

กะลามะพราว  เปลือกไข  และวัตถุดิบธรรมชาติอ่ืน  นําไปสูการทําธุรกิจเพื่อสรางผลิตภัณฑที่มี

เอกลักษณเฉพาะตัว  โดยรวมงานกับนักออกแบบผลิตภัณฑที่ทําจากวัตถุดิบธรรมชาติโดยเฉพาะ  ใน

ตอนแรกรานเนทูราไดนําเขาสินคาจากประเทศเวียดนามมายังประเทศไทย  และไดรับการตอบรับจาก

ผูบริโภคเปนอยางดี   ผูบริหารจึงตัดสินใจเปดโรงงานในประเทศเวียดนาม  และที่จังหวัดสมุทรสงคราม  

ประเทศไทย  โรงงานในจังหวัดสมุทรสงครามต้ังอยูในบริเวณสวนมะพราวซึ่งทางรานนํามาใชเปน

วัตถุดิบ   สินคาของรานเนทูราไดจัดแสดง  และขายที่ศูนยการคาสยามพารากอน   ศูนยการคาเกสร

พลาซา  สนามบินสุวรรณภูมิ  และตลาดนัดสวนจัตุจักร  ซึ่งไดรับความสนใจจากลูกคาชาวไทย  และ

ชาวตางชาติที่ชื่นชอบผลิตภัณฑที่ทําจากวัตถุดิบธรรมชาติเปนจํานวนมาก 

 ในปจจุบันรานเทนูรามีผลิตภัณฑงานฝมือ  ( Hand made)  ที่ทําจากวัตถุดิบธรรมชาติให

เลือกมากมาย   ผลิตภัณฑทุกช้ินของรานเนทูราออกแบบอยางมีเอกลักษณเฉพาะตัว  พิถีพิถัน และมี

คุณภาพสูงสุด 
 

 ปรัชญาของรานเนทูรา 
 แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑรานเนทูราคลายกับหลักปรัชญาของศาสนาพุทธ   ที่วา “ ชีวิตก็

เปนสวนหน่ึงของธรรมชาติ    และเราจะรูสึกสบายท่ีสุดถาไดอยูใกลธรรมชาติ ”   ยิ่งเราสามารถ

เอาชนะเทคโนโลยีข้ันสูงสุด   และวิทยาศาสตรที่ลํ้าสมัย   ความรูสึกในความเปนมนุษยของเรายิ่ง

นอยลง   ลองหันกลับมามองธรรมชาติที่เราคุนเคยที่ไมมีความซับซอน   เรียบงาย   แตแฝงไปดวย

คุณคา   และความสุขทางใจ 
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 ปรัชญาในการอกแบบ 
 การออกแบบผลิตภัณฑรานเนทูราตองจินตนาการในการผสมผสานส่ิงที่เปนธรรมชาติใหมี

ชีวิต   นักออกแบบจะตองระดมความคิดในการสรางผลงานที่ผลิตจากวัสดุธรรมดาๆ   ใหออกมาเปน

สินคาที่แตกตาง   มีคุณคา   และมีเอกลักษณคงความเปนธรรมชาติ 
 

 ประเภทของผลิตภัณฑ 
 สินคาทุกประเภทของรานเนทูราเปนสินคางานฝมือ   (Hand   made)   ที่ผลิตมาจากวัตถุดิบ

ธรรมชาติ   ไดแก   ไมไผ   เปลือกไข   กะลามะพราว   ไม   กระดูก   และเขาสัตว   เปลือกหอย   หวาย   

สาหรายทะเล   เสนใยของพืช   เปนตน   แบงประเภทของสินคา   ดังนี้ 

 1. ของตกแตงภายในบาน   ไดแก   จาน , ชาม , ถวยใสอาหาร   แผนรองจาน   แผนรองแกว   

ถาดใสอาหาร    ชอน   สอม   ตะเกียบ   ทัพพี   แจกัน   โถ   กระถาง   ถังขยะ   ตะกรา   กระจาด   

กระบุง  เปนตน 

 2.  เฟอรนิเจอร   ไดแก   โตะอาหาร   โตะเขียนหนังสือ   โตะกาแฟ   เกาอ้ี   เกาอ้ีไมเต้ีย   ตู

เก็บถวยชาม   เปนตน 

 3.   ดานสถาปตยกรรม   ไดแก   ฉากกั้นหอง   ประตู   กําแพง   ผนัง   เปนตน 

 4.   บริการการออกแบบ   ข้ึนอยูกับความตองการตามคําส่ังของลูกคา 
 

 รูปแบบของผลิตภัณฑ 
 รูปแบบของผลิตภัณฑเปนการผสมผสานระหวางศิลปะรวมสมัยกับความเรียบงาย   และ

ความรูสึกถึงอดีต   แรงบันดาลใจไดมาจากความชํานาญงานฝมือของชางฝมือชาวเวียดนาม   ความ

หรูหรายิ่งใหญของมรดกตกทอดงานฝมือชาวจีน     ความสงางาม   และชัดเจนของงานฝมือแบบเซ็น

ประเทศญ่ีปุน   และความเรียบงายพิถีพิถันแบบวัฒนธรรมไทย    ผสมผสานออกมาเปนศิลปะ

ตะวันออกที่งดงามนาหลงใหล  
 

 สถานที่ต้ังของรานเนทูราทั้ง  4   สาขา 
 1.  ศูนยการคาสยามพารากอน   ชั้น 4   หอง 431B    ถนนรามาธิบดีที่ 1   แขวงลุมพินี    

เขตปทุมวัน  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 2.  ศูนยการคาเกษรพลาซา   ชั้น  3  หอง 3F-21/4  ถนนเพลินจิต  แขวงลุมพินี  เขตปทุมวัน  

จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

 3.  สนามบินสุวรรณภูมิ   ชั้น  1   ล็อกที่  21-3  ภายในศูนยการคาสนามบินสุวรรณภูมิ 

 4.  ตลาดนัดสวนจัตุจักร   โครงการใหมติดรถไฟฟาใตดิน   หอง  12/3   แขวงจัตุจักร  เขต

ลาดพราว   จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
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 สถานที่ต้ังของโรงงานและสํานักงาน 
 1. สํานักงานใหญรานเนทูรา 26/1  ซอยนวมินทร   98  แขวงคลองกุม   เขตบึงกุมจังหวัด

กรุงเทพมหานคร  ปจจุบันมีพนักงาน   30   คน 

 2.  กรุงฮานอย  ประเทศเวียดนาม  ปจจุบันมีพนักงาน   60   คน 

 3.  กรุงจากาตาร  ประเทศอินโดนีเซีย  ปจจุบันมีพนักงาน   50   คน 

 4.  63/2   หมู   8   ตําบลบางยี่รง   อําเภอบางยี่เรือ   จังหวัดสมุทรสงคราม   ประเทศไทย

ปจจุบันมีพนักงาน   40   คน 
 

 ลูกคากลุมเปาหมาย 
 1.  ลูกคาชาวไทย    และชาวตางชาติที่เปนพอคาขายปลีก   ขายสง 

 2.  สถาปนิก   และนักออกแบบตกแตงภายใน 

 3.  โครงการตกแตงภายใน   เชน   โรงแรม   รีสอรท    และสปา 

 4.  ลูกคาทุกคนที่ชื่นชอบงานออกแบบที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว   และผลิตภัณฑที่ทําจาก

วัตถุดิบธรรมชาติ 
 

 ประเทศที่สงออกสินคา 
 1. สหรัฐอเมริกา               2. ประเทศอังกฤษ 

 3. ประเทศสิงคโปร           4. ประเทศออสเตรเลีย 

 5. ประเทศมาเลเซีย          6.  ประเทศฮองกง 

 7.  ประเทศเกาหลี            8.  ประเทศสเปน    

 9.  ประเทศอิตาลี            10.  ประเทศเยอรมนี 

 11. ประเทศฝร่ังเศส         12.  ประเทศรัสเซีย 
  

 กลุมทวีปเปาหมาย 
 1.   ทวีปเอเชีย   50% 

 2.   ทวีปยุโรป   35% 

 3.   ทวีปอเมริกา   10% 

 4.   ทวีปอ่ืนๆ   5% 
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6.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 พิชัย นิรมานสกุล(2539) ศึกษาเร่ืองที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟช่ันมีตราย่ีหอจาก 

ตางประเทศ สรุปไดวา เพศ อายุ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ สําหรับพฤติกรรมการเปดรับขาวสารจาก 

ส่ือตางๆ และทัศนคติของผูบริโภคตอสินคามีตราย่ีหอจากตางประเทศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 

การซื้อสินคาดังกลาว 

 ธรรมศักด์ิ  แกลววิทยกิจ (2541)  ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ   

ฟอรนิเจอรสํานักงาน จากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรสํานักงาน คือ

ปจจัยดานราคารองลงมาคือปจจัยดานคุณภาพสินคา นอกจากนี้ในรายงานการศึกษาฉบับนี้ยัง

สะทอนใหเห็นถึงประเภทธุรกิจ จํานวนพนักงาน ยอดขายของบริษัทมีความสัมพันธกับรายจายคา

เฟอรนิเจอรสํานักงาน อยางไรก็ตามประเภทธุรกิจ จํานวนพนักงาน ยอดขายของบริษัทและรายจายคา

เฟอรนิเจอรไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 อนุวัติ ศรีแกว (2545: บทคัดยอ) ไดศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอกลยุทธการตลาด

ของธุรกิจชุมชนกลุมผูผลิตภัณฑจากผาฝายพื้นเมืองในจังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวาผลิตภัณฑที่

ผูบริโภคซ้ือสวนใหญคือ เส้ือ มีความถี่ในการซื้อตอป 2-4 คร้ัง ปริมาณในการซ้ือตอคร้ัง 2-4 ชิ้น 

จายเงินซ้ือผลิตภัณฑโดยเฉล่ียแตละคร้ังประมาณ 101-500 บาท สาเหตุที่ซื้อเพราะชอบเปนสวนตัว

ชวงวันเวลาที่ไปซื้อคือวันเสาร-อาทิตย มีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อใชสวนตัว แหลงขาวสารที่ผูบริโภค

รับรูสวนใหญ คือ การจัดแสดงสินคา สวนกลยุทธที่ผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก 

ผลิตภัณฑบงบอกเอกลักษณของจังหวัดเชียงใหม ลวดลายของผลิตภัณฑเปนที่ยอมรับ มีผลิตภัณฑให

เลือกหลายประเภท มีความประณีตงดงาม สีสันของผลิตภัณฑมีความสวยงามผลิตภัณฑมีประโยชน

คุมคากับราคา วัตถุดิบที่ใชในการผลิตมีความเหมาะสมชื่อเสียงของผลิตภัณฑเปนที่ยอมรับและ

คุณภาพของผลิตภัณฑไดมาตรฐานผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, 

รายไดเฉล่ียตอเดือนของครอบครัว, สถานภาพการสมรสแตกตางกัน มีความพึงพอใจตอกลยุทธ

การตลาดของธุรกิจชุมชนกลุมผูผลิตผลิตภัณฑจากผาฝายพื้นเมืองในจังหวัดเชียงใหมโดยรวมและราย

ดานแตกตางกัน 

 เมษยา สดสี (2546: บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาหัตถกรรมของนักทองเท่ียวชาวตางชาติในตลาดนัดจตุจักร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ความสัมพันธระหวางทัศนคติที่มีตอสินคาหัตถกรรมและพฤติกรรมการซ้ือสินคาหัตถกรรมของ

นักทองเที่ยวชาวตางชาติในตลาดนัดจตุจักร ในสวนดานพฤติกรรมการซื้อสินคาหัตถกรรมของ

นักทองเที่ยวชาวตางชาติในตลาดนัดจตุจักร พบวาสวนใหญไมไดเดินทางมากับบริษัทนําเที่ยว โดยซื้อ

สินคาหัตถกรรมประเภทผาทอมากที่สุด มีจํานวนเงินที่ใชจายในการซื้อสินคาหัตถกรรมโดยเฉลี่ยคือ 
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US.$37.56 สวนใหญมีความประทับใจตอสินคาหัตถกรรมในตลาดนัดจตุจักรในระดับดี และคิดวาจะ

กลับมาซื้อสินคาหัตถกรรมในตลาดนัดจตุจักรอีก และพบวานักทองเท่ียวชาวตางชาติที่มีอายุและ

ระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซ้ือดานความประทับใจที่มีตอสินคาหัตถกรรมในตลาด

นัดจตุจักรแตกตางกันดวย  

 ดนัย บุญญานุเคราะห (2549) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองประดับเพชร และอัญมณี

ของผูบริโภคในกรุงเทพหานคร จากการวิจัยพบวา ประเภทเคร่ืองประดับเพชรและอัญมณีที่ซื้อ มี

ความสัมพันธกับ เพศ อายุ และกิจกรรมงานสังคมที่ไปรวมบอย คาใชจายในการซื้อเคร่ืองประดับเพชร

และอัญมณี มีความสัมพันธกับอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายไดตอเดือน และผลิตภัณฑ

โอกาสในการซ้ือเครื่องประดับเพชรและอัญมณี มีความสัมพันธกับกิจกรรมงานสังคมที่ไปรวมบอย

สถานที่ที่ซื้อเครื่องประดับเพชรและอัญมณี มีความสัมพันธกับอาชีพ และรูปแบบการดํารงชีวิตดาน

ความคิดเห็น 

 งานวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยเลือกใชทฤษฎีสวนประสมการตลาดของ อาจารยศิริวรรณ เสรีรัตนและ

คณะ เปนหลัก เนื่องจากมีการอธิบายทฤษฎีในแตละดานไดชัดเจนไดแก ดานผลิตภัณฑ อธิบายถึง

ความหมาย กลยุทธของผลิตภัณฑ องคประกอบผลิตภัณฑ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ดานราคา

อธิบายถึงความหมาย กลยุทธของราคา แนวคิดเกี่ยวกับราคา ความสัมพันธระหวางราคากับสวน

ประสมการตลาดดานอ่ืนๆ และปจจัยที่เกี่ยวของกับการต้ังราคา ดานการจัดจําหนาย อธิบายถึง

ความหมายและองคประกอบของชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด อธิบายถึง

ความหมายและเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดไดอยางครบถวน  
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 

              ในการวิจัยคร้ังนี้  ผูวิจัยไดดําเนนิการตามข้ันตอนดังนี ้

1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

5. สถิติที่ใชในการวิจัย 
 

1.การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อและใชสินคารานเนทูราของ

ผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก สาขาสยามพารากอน สาขาเกษรพลาซา สาขา

สนามบินสุวรรณภูมิ และสาขาตลาดนัดสวนจัตุจักร ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน 
  

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อและใชสินคารานเนทูราของ

ผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยวิธีเปดตารางของ ศิริชัย กาญจน

วาสี และคณะ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2549:67; อางอิงจาก ศิริชัย กาญจนวาสี และคณะ. 2537:105-106) 

ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 และยอมใหเกิดความผิดพลาดรอยละ 5 จากนั้นทําการเลือกตัวอยาง

แบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหไดสัดสวนของกลุมตัวอยางที่เทากันในแตละสาขา ซึ่ง

จะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง สาขาละ 100 คน จากนั้นจะใชการเลือกตัวอยางแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) ใชเวลาเก็บรวบรวมขอมูล 30 วัน 
 

 2.การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ  เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเองเพื่อศึกษาปจจัยสวน

ประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  แบง

ออกเปน 2  ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมลูทั่วไปของผูบริโภค  ประกอบดวย  เพศ  อายุ  

ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และประเภทของทีพ่ักอาศัย 
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 ตอนท่ี 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะเปนมาตราสวนประเมินคา  

(Rating Scale)  5  ระดับ  เพื่อสอบถามระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชตามกรอบแนวคิดของ

การวิจัย  ซึ่งสอบถามใน  4  ดาน  ไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  

และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังตอไปนี ้

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคามากที่สุด 5  คะแนน

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคามาก  4  คะแนน 

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคาปานกลาง 3  คะแนน

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคานอย  2  คะแนน

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคานอยที่สุด 1  คะแนน 
 

ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
 ผูวิจัยจะดําเนินการสรางเคร่ืองมือ  ตามลําดับดังนี้ 

 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจ

ซื้อสินคา เพื่อใชเปนกรอบแนวคิดของการวิจัย 

 2.  ศึกษาวิธีสรางแบบสอบถามจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของตางๆ เพื่อใชเปนแนวทาง

ในการสรางแบบสอบถามโดยใหครอบคลุมเนื้อหาตามกรอบแนวคิดของการวิจัย 

 3.  สรางแบบสอบถามใหสอดคลองกับความมุงหมายและกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 4.  นําแบบสอบถามเสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกตอง

และเสนอแนะเพิ่มเติม 

 5.  แกไขปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธและนํา

แบบสอบถามที่แกไขแลว เสนอผูเช่ียวชาญ 3 ทาน เพื่อพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงพินิจ

(Face Validity) ไดแก ผูชวยศาสตราจารยสุพีร ล่ิมไทย อาจารสิฏฐากร ชูทรัพย และอาจารย ดร.ลํ่าสัน 

เลิศกูลประหยัด แลวนําผลการตรวจสอบของผูเช่ียวชาญมาหาคา IOC ขอคําถามที่ใชไดคือขอที่มีคา 

IOC ต้ังแต 0.5 ข้ึนไป  ใน 4 ดาน รวมทั้งส้ิน 60 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 53 ขอ ดังนี้ 

  5.1  ดานผลิตภัณฑมี  20 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 18 ขอ 

  5.2  ดานราคามี  8 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 6 ขอ 

  5.3  ดานทาํเลที่ต้ังม ี 14 ขอ ตรวจสอบแลวเพิ่มเปน 15 ขอ 

  5.4  ดานทาํเลที่ต้ังม ี 18 ขอ ตรวจสอบแลวเหลือ 14 ขอ 
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 6.  ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญ จากนั้นนําเสนออาจารยทีป่รึกษา

สารนิพนธตรวจสอบอีกคร้ังเพื่อปรับปรุงแกไขคร้ังสุดทายกอนนําไปทดลองใช (Try-out) 

 7.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try-out) กับผูบริโภคที่ซื้อสินคารานเนทูรา

ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 50 คน ระหวางวันที่  1 ตุลาคม – 15 ตุลาคม 

2552 เพื่อหาคาอํานาจจําแนกของแบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสหสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับ

คะแนนรวมทั้งฉบับ (Item-total correlation) แลวคัดเลือกเฉพาะขอที่มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.2 

ข้ึนไป และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธคะแนนรวมทั้งฉบับ 7.5 ข้ึนไป ไดจํานวน  53 ขอ  

 8.  นําแบบสอบถามที่ไดผานการทดลองหาคาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยวิธีหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา ( ∝ - Coefficient) โดยใชสูตรของครอนบัค (Cronbach) 

 9. นําแบบสอบถามที่ไดผานการวิเคราะหความเชื่อมั่น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพื่อ

ปรับปรุงแกไข และขอความเห็นชอบกอนนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 10. จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ แลวนําไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง 
 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 เก็บรวบรวมขอมูล  โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคที่มาซ้ือสินคารานเนทูรา ในเขต

กรุงเทพมหานครทั้ง 4 สาขาในวันทําการ ในการตอบแบบสอบถามโดยใหผูตอบแบบสอบถามตาม

ลําพังแลวใหพนักงานขายประจําสาขาเก็บคืนทันที ในระหวางวันที่ 1 พฤษจิกายน – 1 ธันวาคม2552 

จํานวน 400 คน 
 

4.  การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยในคร้ังนี้  ผูวิจัยกระทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จ  SPSS 

(Statistical Package the Social Sciences) for Windows 

  4.1 วิเคราะหขอมูลที่เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาคารอยละ 

  4.2 วิเคราะหขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยหาคาเฉลี่ย ( X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และแปล

ความหมายของคาเฉลี่ย  ดังนี้ 
 

 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับนอย

ที่สุด  

 คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50  เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับนอย  

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 

 

52 

 

 คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับปานกลาง  

 คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับมาก  

 คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับ

มากที่สุด 

  4.3 การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ใชใน

การตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ระหวางกลุมตัวอยาง 2 กลุม วิเคราะหโดยใชการทดสอบหาความ

แตกตางระหวางคาเฉล่ียสองคา (t-test for Independent Samples) และระหวางกลุมตัวอยาง

มากกวา 2 กลุม วิเคราะหโดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of 

Variance) 

 ถาการทดสอบพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตาง

ระหวางคาเฉลี่ย 2 คาที่พบวามีความแตกตางกัน โดยวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชวิธี

ของ เชฟเฟ (Scheffe′)  
 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 5.1 สถิติพื้นฐาน ไดแก 

 5.1.1  คารอยละ  

 5.1.2  คาเฉลี่ย ( X ) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2546 : 35) 

 

  X  = 
n
X∑  

 

 เมื่อ  X   แทน คาคะแนนเฉล่ีย 

   ∑ X  แทน ผลรวมทั้งหมดของคะแนน 

    n       แทน  จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
 

 

5.1.3  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ.2546: 69) 

 

  S = 
)1(

)( 22

−

− ∑∑
nn

XXn
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             เมื่อ   S แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  ∑ 2X  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

  (∑ X ) 2  แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 

  n  แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
 

 5.2 สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของเครื่องมือ 
  5.2.1  หาคาความเที่ยงตรงโดยอาศัยดุลยพินิจของผูเชี่ยวชาญ โดยใชสูตร (บุญเชิด 

ภิญโญอนันตพงษ. 2545 : 1) 

    สูตร IOC = 
n
R∑  

 

    เมื่อ  IOC แทน ดัชนีความสอดคลอง 

     ∑R  แทน  ผลรวมของความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 

     n แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
   

  5.2.2  หาคาอํานาจจําแนกรายขอ  โดยวธิหีาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธระหวางคะแนน

รายขอกับคะแนนรวมทัง้ฉบับ โดยใชสูตรสหสัมพนัธแบบเพียรสัน (Pearson correlation) โดยสูตร 

(บุญเชิด ภิญโญอนันตพงษ. 2545: 84) 

 

                             r xy =                           n∑xy         ∑x ∑y 

                                                          [n∑X2     (∑X)2] [n ∑y2     (∑y)2] 

                             

   เมื่อ     r xy     แทน   สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร x  กับ y 

         ∑x แทน   ผลรวมของคะแนนชุด x 

         ∑y แทน   ผลรวมของคะแนนชุด y 

         ∑X2 แทน   ผลรวมของคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 

         ∑y2 แทน   ผลรวมของคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 

         ∑xy แทน   ผลรวมของผลคูณระหวาง x กับ y 

               n แทน   จาํนวนคนหรือส่ิงที่ศึกษา  
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  5.2.3  หาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  โดยใชวิธหีาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (∝ -

coefficient) ตามวิธกีารของครอนบัค (Cronbach) โดยใชสูตร (ลวน สายยศ ; อังคณา สายยศ. 2538 

: 170-171) 

    ∝  = 
1−n

n
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
− ∑2

2

1
t

i

s
s

 

   เมื่อ ∝  แทน  คาสัมประสิทธิ์ของความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 

     n แทน จํานวนขอของแบบสอบถาม 

    ∑ 2
is  แทน คะแนนความแปรปรวนเปนรายขอ 

    2
ts  แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ 

 
 5.3 สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 
  5.3.1   เปรียบเทียบระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยการทดสอบคาท ี(t-test 

for Independent Samples) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2546: 166) 

 

    t  = 

2

2

2

1

2

1

21

nn

XX

ss +

−  

 

  เมื่อ    t    แทน ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 กลุม 

   21, XX  แทน คาเฉลี่ยของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

   ,2

1s s2

2
  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

   nn 21
,   แทน ขนาดของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

 

  5.3.2   เปรียบเทียบระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยใชวิธีการ

วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2546: 236) 
 

     F  = 
w

b

MS
MS  

 

  เมื่อ F แทน คาสถิติที่ใชในการพิจารณาใน F-distribution 

    bMS  แทน ความแปรปรวน (Mean Square) ระหวางกลุม 

    wMS  แทน ความแปรปรวน (Mean Square) ภายในกลุม 
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  5.3.3 ทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยวิธีการของ เชฟเฟ (Scheffe’) ในกรณีที่พบวา 

มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยใชสูตร (ลวน สายยศ ;อังคณา สายยศ. 2538: 140-

141) 
 

    S = ),;()1( 21 dfdfFK α− ⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
∑
=

k

j
E nj

CjMS
1

2)(  

 

  เมื่อ S แทน คาวิกฤตของ เชฟเฟ 

    K แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่นํามาเปรียบเทียบ 

   ),;( 21 dfdfα แทน คา F ในตารางแจกแจงคา F ที่∝มีคา .05 หรือ .01 

                 และ 1df  คือคา Bdf   

    EMS  แทน คาความคลาดเคล่ือนของความแปรปรวนภายในกลุม 

    C j แทน สัมประสิทธิ์ Contrast ซึ่งจะมีคาเปน 1, -1, 1, -1... 

    nj แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยางแตละกลุม 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การศึกษาวิจยัคร้ังนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาและเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่

ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหเกดิความเขาใจ

ตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ดังตอไปนี้ 
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

 n  แทน  จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 

   แทน  คาคะแนนเฉล่ีย (Mean) 

SD  แทน  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 t  แทน  สถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 

 F  แทน  สถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 

Df  แทน  ระดับช้ันแหงความเปนอิสระ (Degrees of Freedom) 

SS  แทน  ผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 

MS  แทน  คาคะแนนเฉล่ียของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean Squares) 

p  แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

*  แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของปจจัยสวน

ประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซ้ือสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัย

ไดใหความหมายของคาเฉลี่ยในแตละดานโดยใชเกณฑการประเมิน แบงออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
 

 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50  เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับนอย

ที่สุด  

 คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50 เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับนอย  

 คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับปาน

กลาง  

 คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมาก  

Χ
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 คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมาก

ที่สุด   
 

ผลการวิเคราะหขอมูลนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับเปน  

3 ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถี่และหาคา

รอยละ 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อ

สินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง 

ดานการสงเสริมการตลาดและรวมทุกดาน 

ตอนท่ี 3 การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง ดานการสงเสริม

การตลาดและรวมทุกดาน จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และประเภท

ของที่พักอาศัย  
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ตอนที่ 1 วิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถี่และหาคา

รอยละ ดังแสดงในตาราง 1 
 
ตาราง 1   จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  

รายได  ตอเดือน และประเภทของที่พักอาศัย 

 

ขอมูล 
 

จํานวน 
( คน ) 

คารอยละ 

1.  เพศ 

      1.1   ชาย 

     1.2   หญิง 

                               รวม 

 

136 

264 

400 

 

34.00 

66.00 

100.00 

2.  อาย ุ

     2.1   ตํ่ากวา  25 ป 

     2.2   25 – 34 ป 

     2.3   35 – 44 ป 

     2.4   มากกวา  44 ป 

รวม 

 

26 

92 

140 

142 

400 

 

6.50 

23.00 

35.00 

35.50 

100.00 

3.  ระดับการศึกษา 

     3.1   ตํ่ากวาปริญญาตรี 

     3.2   ปริญญาตรี 

     3.3   สูงกวาปริญญาตรี 

รวม 

 

12 

236 

152 

400 

 

3.00 

59.00 

38.00 

100.00 

4.  อาชีพ 

     4.1   รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

      4.2   พนกังานบริษทัเอกชน 

      4.3   ธุรกจิสวนตัว   

      4.4   อาชพีอ่ืนๆ 

รวม 

 

126 

99 

152 

23 

400 

 

31.50 

24.80 

38.00 

5.80 

100.00 
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ตาราง 1   (ตอ ) 
 

ขอมูล 
 

จํานวน 
( คน ) 

คารอยละ 

5.  รายไดตอเดือน   

     5.1   ตํ่ากวา 15,000   บาท   

     5.2   15,001 - 20,000   บาท 

     5.3    มากกวา 20,000  บาท 

รวม 

 

60 

109 

231 

400 

 

14.90 

27.30 

57.80 

100.00 

6.  ประเภทของทีพ่ักอาศัย 

     6.1   บานเดี่ยว 

     6.2    ทาวนเฮาส   

     6.3    คอนโดมิเนียม 

     6.4    ตึกแถว    

รวม 

 

191 

98 

87 

24 

400 

 

47.80 

24.50 

21.80 

6.00 

100.00 

 

 จากตาราง 1 แสดงวา ผูบริโภคที่มาซื้อสินคารานเนทูรา ในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเปน

เพศหญิง อายุมากกวา 44 ป  การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพธุรกิจสวนตัว  รายไดตอเดือน

มากกวา 20,000 บาท และประเภทของที่พักอาศัยเปนบานเด่ียว 
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 ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อ

สินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง 

ดานการสงเสริมการตลาดและรวมทุกดาน ดังตาราง 2 - 6 

 
ตาราง  2  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการ    

ตัดสินใจซื้อสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดาน 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 

3. ดานทําเลที่ต้ัง 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 

4.34 

4.25 

4.26 

4.28 

 

0.49 

0.48 

0.47 

0.46 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

รวม 4.28 0.47 มาก 

 

 จากตาราง 2 แสดงวา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา ราน 

เนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก 
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ตาราง  3  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ โดยรวมและ

รายขอ 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

ดานผลิตภัณฑ 
1.  รานเนทูรามีสินคาใหเลือกหลากหลายชนิด 

เชน แจกันโคมไฟ ถใสของ ถาดวางของ  

เปนตน 

 

 

4.42 

 

 

0.50 

 

 

มาก 

2.  สินคาภายในรานสวยงาม  4.46 0.53 มาก 

3.  สินคาภายในรานเนทูราดึงดูดใจลูกคา 4.35 0.53 มาก 

4.  สินคาภายในรานเนทูรามีเอกลักษณ

เฉพาะ ไมซ้ําแบบใคร 

4.41 0.53 มาก 

5.  สินคาเนนงานฝมือทีม่ีความประณีต 

พิถีพถิัน 

4.47 0.52 มาก 

6.  เปนสินคาที่เนนวัตถุดิบจากธรรมชาติ เชน 

เปลือกไข เปลือกหอย ไมไผ หวาย 

กะลามะพราว เปนตน 

 

4.56 

 

0.50 

 

มาก 

7.  สินคาของรานเนทูราไมทําลายส่ิงแวดลอม 4.27 0.53 มาก 

8.  สินคาของรานเนทูราเปนของตกแตง

ภายในบาน ทีน่ําสมยั (modern) 

4.29 0.54 มาก 

9.  สินคาของรานเนทูราเปนของตกแตง

ภายในบานที่เรียบ หรู และมสีไตล 

4.41 0.52 มาก 

10. สินคาของรานเนทูราเปนงานสไตลบาหลี 

และเอเชียตะวันออกกลาง 

4.37 0.53 มาก 

11. สินคาของรานเปนเทรนด พื้นบาน เนน

ความเปนธรรมชาติ 

 

4.48 

 

0.51 

 

มาก 

12. สินคาของรานใหความรูสึกอบอุน และ

ผอนคลาย  

4.32 0.52 มาก 
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ตาราง 3 (ตอ) 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

ดานผลิตภัณฑ (ตอ ) 
13. สินคาของรานเนทูรามีคุณภาพ คงทน ได

มาตรฐาน 

 

4.41 

 

0.52 

 

มาก 

14. สินคาของรานเนทูรามีประโยชนใชสอย

ตามความตองการของผูบริโภค 

4.27 0.45 มาก 

15. มีการตรวจสอบความเรียบรอยของสินคา

โดยละเอียดกอนบรรจุหีบหอ 

4.28 0.50 มาก 

16. การเช็ดทาํความสะอาดสินคากอนบรรจุ

หีบหอ 

4.15 0.42 มาก 

17. การบรรจหุีบหอของสินคาที่มิดชิด

ปลอดภัย  

4.10 0.37 มาก 

18. ความนาเชื่อถือของตราสินคาเนทูรา 4.16 0.41 มาก 

รวม 4.34 0.49 มาก 

 

 จากตาราง 3 แสดงวา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ โดยรวมและรายขอ อยูในระดับมาก 
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ตาราง 4  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการ 

ตัดสินใจซื้อสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดานราคา โดยรวมและรายขอ 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

ดานราคา 
1. ราคาสินคาแตละชนิดมีความเหมาะสม 

 

  4.33 

 

   0.49 

 

มาก 

2.ราคาสินคามีความเหมาะสมเมื่อเทยีบกบั

ราคาสินคาของคูแขง 

4.34 0.50 มาก 

3. ผูบริโภคซื้อสินคาแลวรูสึกวาคุมกับเงนิที่

จาย 

4.45 0.52 มาก 

4. มีความหลากหลายของราคาสินคาใหเลือก

ไดหลายระดับ 

4.33 0.49 มาก 

5. มีสวนลดกรณีที่ลูกคาซ้ือเปนจํานวนมาก 4.04 0.42 มาก 

6. ความสะดวกในการชําระเงินดวยบัตร

เครดิตได 

4.06 0.46 มาก 

รวม 4.25 0.48 มาก 

 

 จากตาราง 4 แสดงวา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา โดยรวมและรายขออยูในระดับมาก 
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ตาราง 5 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจ

ซื้อสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานทําเลที่ต้ัง โดยรวม และรายขอ 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

ดานทําเลท่ีต้ัง  
1. รานเนทูราต้ังอยูในบริเวณชุมชน 

 

4.45 

 

0.51 

 

มาก 

2. ผูบริโภคสะดวกตอการเดินทางไปที ่

รานเนทูรา 

4.39 0.50 มาก 

3. ความสะดวกของที่จอดรถ 3.98 0.55 มาก 

4. การจัดตกแตงรานสวยงาม  ทันสมัย 4.42 0.51 มาก 

5. การจัดตกแตงรานเขากับสินคาของทางราน 4.42 0.51 มาก 

6. ความสะอาดภายในรานมคีวามเหมาะสม  4.35 0.49 มาก 

7. แสงสวางภายในรานมีความเหมาะสม 4.32 0.48 มาก 

8. การจัดรานเปนระเบียบเรียบรอย 4.32 0.48 มาก 

9. การจัดวางสินคาสะดวกตอการหยิบชม 4.31 0.47 มาก 

10. การจัดหมวดหมูของประเภทสินคาเปน

ระบบ 

4.16 0.40 มาก 

11. ชองทางเดินระหวางการเลือกชมสินคา

กวางขวาง  

4.13 0.42 มาก 

12. ความเหมาะสมของลักษณะพืน้ที่ใชสอย

ของรานคา 

4.27 0.47 

 

มาก 

13. การจัดเรียงสินคาบนชัน้ดึงดูดใหผูบริโภค

สนใจ 

4.20 

 

0.46 

 

มาก 

 

14. ปายหนารานมีความชัดเจน หางาย 4.08 0.49 มาก 

15. การตกแตงบริเวณทางเขารานเนทูรา

สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได

อยางดี 

4.18 

 

 

0.45 

 

 

มาก 

 

 

รวม 4.26 0.47 มาก 
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 จากตาราง 5 แสดงวา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานทําเลที่ต้ัง โดยรวมและรายขออยูในระดับมาก 
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ตาราง 6 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการ  

ตัดสินใจซื้อสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดานการสงเสริมการตลาด 

โดยรวมและรายขอ 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

ดานการสงเสริมการตลาด 
1. การโฆษณาสินคาของรานเนทูราคาใน

นิตยสาร และโทรทัศน นาสนใจ 

 

4.16 

 

 

0.52 

 

มาก 

2. การประชาสัมพันธแนะนาํสินคาของราน 

เนทูราทัว่ถงึ 

4.11 0.53 มาก 

3. การจัดทําแคตตาล็อกแนะนําสินคาใหแก

ลูกคาอยางมีรสนิยม 

4.23 0.49 มาก 

4. พนักงานใหบริการมีบุคลิกภาพนาเชื่อถอื 4.30 0.47 มาก 

5. พนักงานมีความรูความเขาใจในสินคาทุก

คาทุกประเภท 

4.29 0.46 มาก 

6. พนักงานมี ความสามารถในการตอบขอ

ซักถามของลูกคา 

4.29 0.46 มาก 

7.  พนกังานบริการลูกคาดวยความรวดเร็ว

รวดเร็ว 

4.24 0.44 มาก 

8. ความสามารถในการนําเสนอสินคาของ

พนกังาน 

4.33 0.47 มาก 

9. ความสุภาพ และความมีมนุษยสัมพนัธของ

พนกังาน 

4.49 0.50 มาก 

10. พนักงานมีความสามารถในการส่ือสารที่ดี

กับลูกคา 

4.47 0.51 มาก 

11. ความถูกตองแมนยาํในการคิดเงนิของ

พนกังาน 

4.16 0.39 มาก 

12. พนักงานไดแจงใหลูกคาทราบถงึ

รายละเอียด  การคืน และเปล่ียนสินคาทีช่ํารุด 

4.27 0.45 

 

มาก 
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ตาราง 6 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  S.D. ระดับ 

การใชปจจัย 

ดานการสงเสริมการตลาด (ตอ) 
13. พนักงานไดใหขอมูลของทางราน (ที่อยู 

เบอรโทรศัพท และเว็บไซด) เพื่อใหลูกคา

สามารถติดตอกลับภายหลังได 

4.34 

 

0.47 

 

มาก 

 

14. การบริการโดยรวมของพนักงานทําให

ลูกคาพอใจ 

4.35 0.48 มาก 

รวม 4.28 0.46 มาก 

 

 จากตาราง 6 แสดงวา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมและรายขออยูใน

ระดับมาก 
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ตอนท่ี  3 ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมและทุกดาน จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือน และประเภทของที่พักอาศัย ดังตาราง 7 - 16 

 

ตาราง 7  ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา       

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดาน จําแนกตามเพศ 

 

ชาย หญิง 

( N = 136 ) ( N = 264 ) 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

 S.D.  S.D. 

 

t 

 

p 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 

3. ดานทําเลที่ต้ัง 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 

4.29 

4.20 

4.24 

4.24 

0.27 

0.34 

0.26 

0.30 

4.36 

4.28 

4.28 

4.31 

0.28 

0.34 

0.29 

0.31 

 

2.14* 

2.32* 

1.24 

2.18* 

0.03 

0.02 

         0.21 

0.02 

รวม 4.25 0.25 4.31 0.26 -2.38**     0.01 

 

    *     นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

    **   นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

 จากตาราง 7 แสดงวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01เมื่อพิจารณารายดาน

พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ดาน

ผลิตภัณฑ  ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 
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ตาราง 8   ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา  

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานจําแนกตามอายุ 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

แหลงความ 

แปรปรวน 

Df SS MS F P 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.07 

30.40 

31.47 

0.36 

0.08 

4.65** 0.00  

2. ดานราคา ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

3.64 

42.79 

46.43 

1.21 

0.11 

11.23** 0.00  

3. ดานทาํเลทีต้ั่ง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.29 

29.82 

31.11 

0.43 

0.08 

5.72** 0.00  

4.  ดานการสงเสริม  

การตลาด 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.87 

35.73 

37.60 

0.62 

0.09 

6.90** 0.00  

รวม ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.81 

23.80 

25.61 

0.60 

0.06 

10.04** 0.00  

 
       ** มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 

 

จากตาราง 8 แสดงวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดย

วิธีของเชฟเฟ (Scheffe  ) ดังแสดงในตาราง 9 
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ตาราง 9  ผลการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคารานเนทูรา ในแตละดาน เปนรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe  )   จําแนกตามอายุ  

 

ปจจัยสวน

ประสม

การตลาด 

อายุ  

 

25 – 34 ป 

 

4.28 

35 – 44 ป 

 

4.30 

ตํ่ากวา 25

ป 

4.35 

มากกวา44 ป 

 

4.40 

1.  ดาน
ผลิตภัณฑ 

25 – 34 ป 

35 – 44 ป 

ตํ่ากวา 25ป 

มากกวา44 ป 

4.28 

4.30 

4.35 

4.40 

   0.12** 

0.10** 

 

 อายุ  25 – 34 ป 

4.11 

ตํ่ากวา 25ป 

4.22 

35 – 44 ป 

4.23 

มากกวา44 ป 

4.36 

2. ดานราคา 25 – 34 ป 

ตํ่ากวา 25 ป 

35 – 44 ป 

มากกวา 44 ป 

4.11 

4.22 

4.23 

4.36 

   0.29** 

 

0.17** 

 

 อายุ  25 – 34 ป 

4.18 

ตํ่ากวา 25ป 

4.21 

35 – 44 ป 

4.25 

มากกวา44 ป 

4.33 

3. ดานทําเล
ที่ตั้ง 

25 – 34 ป 

ตํ่ากวา 25 ป 

35 – 44 ป 

มากกวา 44 ป 

4.18 

4.21 

4.25 

4.33 

   0.15** 

 

 อายุ  25 – 34 ป 

4.18 

ตํ่ากวา 25ป 

4.27 

35 – 44 ป 

4.27 

มากกวา44 ป 

4.36 

4. ดานการ 
สงเสริม 
การตลาด 

25 – 34 ป 

ตํ่ากวา 25 ป 

35 – 44 ป 

มากกวา 44 ป 

4.18 

4.27 

4.27 

4.36 

   0.18** 

 

    
** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตาราง 9 แสดงวา ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ป ใชปจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา 

มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 25-34 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01  

ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ป ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ และดานราคาใน

การตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 35 – 44 ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 
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ตาราง 10 ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูราของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

แหลงความ 

แปรปรวน 

Df SS MS F P 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

2 

397 

399 

3.32 

28.14 

31.44 

1.66 

0.07 

23.42** 0.00  

2. ดานราคา ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

2 

397 

399 

5.31 

41.12 

46.43 

2.65 

0.10 

25.63** 0.00  

3. ดานทาํเลทีต้ั่ง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

2 

397 

399 

2.58 

28.52 

31.11 

1.29 

0.07 

18.01** 0.00  

4.  ดานการสงเสริม  

การตลาด 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

2 

397 

399 

2.95 

34.63 

37.59 

1.47 

0.08 

16.94** 0.00  

รวม ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

2 

397 

399 

3.42 

22.18 

25.61 

1.71 

0.05 

30.65** 0.00  

 
       ** มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 
  

จากตาราง 10 แสดงวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาด 

ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.01  
 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดย

วิธีของเชฟเฟ (Scheffe  ) ดังแสดงในตาราง 11 
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ตาราง 11  การทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคารานเนทูรา ในแตละดาน เปนรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe  )   จําแนกตามระดับ

การศึกษา 
  

ปจจัยสวน

ประสม

การตลาด 

ระดับการศึกษา  

 

ปริญญาตรี 

 

4.26 

สูงกวาปริญญา

ตรี 

4.44 

ตํ่ากวาปริญญา

ตรี 

4.49 

1.  ดาน
ผลิตภัณฑ 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

4.26 

4.44 

4.49 

 0.22** 0.23** 
 

 ระดับการศึกษา  ปริญญาตรี 

 

4.16 

สูงกวาปริญญา

ตรี 

4.36 

ตํ่ากวาปริญญา

ตรี 

4.61 

2. ดาน
ราคา 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

4.16 

4.36 

4.61 

 0.20** 0.45** 

0.25** 

 ระดับการศึกษา  ปริญญาตรี 

 

4.19 

สูงกวาปริญญา

ตรี 

4.35 

ตํ่ากวาปริญญา

ตรี 

4.40 

3. ดาน
ทําเลที่ต้ัง 
 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

4.19 

4.35 

4.40 

 0.16** 0.21** 
 

 ระดับการศึกษา  ปริญญาตรี 

 

4.21 

สูงกวาปริญญา

ตรี 

4.37 

ตํ่ากวาปริญญา

ตรี 

4.48 

4. ดานการ   
สงเสริม 
การตลาด 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

4.21 

4.37 

4.48 

 0.17** 0.27** 
 

  
** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตาราง 11 แสดงวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี ใชปจัยสวนประสม

การตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อ

สินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 

.01 

 ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวา

ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความ

แตกตาง 
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ตาราง 12   ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานจําแนกตามอาชีพ 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

แหลงความ 

แปรปรวน 

Df SS MS F P 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.71 

29.75 

31.46 

0.57 

0.07 

7.59** 0.00  

2. ดานราคา ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

4.74 

41.68 

46.43 

1.58 

0.10 

15.03** 0.00  

3. ดานทาํเลทีต้ั่ง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

2.12 

28.99 

31.11 

0.70 

0.07 

9.65** 0.00  

4.  ดานการสงเสริม  

การตลาด 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

3.85 

33.47 

37.59 

1.28 

0.08 

15.07** 0.00 

รวม ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

2.93 

22.67 

25.61 

0.97 

0.05 

17.09** 0.00  

 
       ** มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 

 

จากตาราง 12 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการ

ตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดย

วิธีของเชฟเฟ (Scheffe  ) ดังแสดงในตาราง 13 
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ตาราง 13  การทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ    

สินคารานเนทูรา ในแตละดาน เปนรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe  )  จําแนกตามอาชีพเปน 

รายคู 

 

ปจจัยสวน

ประสม

การตลาด 

อาชีพ  

 

 

อาชีพอื่นๆ 

 

4.24 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

4.28 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

4.31 

ธุรกิจ

สวนตัว 

4.42 

1.  ดาน
ผลิตภัณฑ 

อาชีพอื่นๆ

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว 

4.24 

4.28 

 

4.31 

 

4.42 

   

 

0.18** 

0.14** 

 

0.11** 

 

 

 อาชีพ  อาชีพอื่นๆ 

 

4.15 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

4.16 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

4.17 

ธุรกิจ

สวนตัว 

4.39 

2.  ดานราคา อาชีพอื่นๆ

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว 

4.15 

4.16 

 

4.17 

4.39 

 

 

  

 

0.24** 

0.23** 

 

0.22** 

 

 อาชีพ  อาชีพอื่นๆ 

 

4.15 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

4.19 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

4.23 

ธุรกิจ

สวนตัว 

4.35 

3.  ดานทําเล
ที่ตั้ง 

อาชีพอื่นๆ

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว 

4.15 

 

4.19 

 

4.23 

4.35 

   

 

0.20** 

0.16** 

 

0.12** 
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ตาราง 13 (ตอ ) 
 

ปจจัยสวน

ประสม

การตลาด 

อาชีพ 

 

 

 

 

พนักงาน

บริษัทเอกชน

4.17 

อาชีพอื่นๆ 

 

4.22 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

4.23 

ธุรกิจ

สวนตัว 

4.40 

4. ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

พนักงาน

บริษัทเอกชน

อาชีพอื่นๆ 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว 

4.17 

 

4.22 

 

4.23 

4.40 

   

 

0.23** 

 

0.18** 

0.17** 

 

 
** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 13 แสดงวา ผูบริโภคทีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว ใชปจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการรตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีผูบริโภคทีมีอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ พนักงานเอกชน และผูบริโภคที่

มีอาชีพอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Χ

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 78

ตาราง 14  ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

แหลงความ 

แปรปรวน 

Df SS MS F P 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

2.49 

28.97 

31.46 

0.83 

0.07 

11.34** 0.00  

2. ดานราคา ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

6.39 

40.03 

46.43 

2.13 

0.10 

21.09** 0.00  

3. ดานทาํเลทีต้ั่ง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

2.26 

28.84 

31.11 

0.75 

0.07 

10.37** 0.00  

4.  ดานการสงเสริม  

การตลาด 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

2.81 

34.78 

37.59 

0.93 

0.08 

10.68** 0.00  

รวม ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

3.30 

22.31 

25.61 

1.10 

0.05 

19.54** 0.00  

 
       ** มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01  

 

จากตาราง 14 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

การตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.01  
 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดย

วิธีของเชฟเฟ (Scheffe  ) ดังแสดงในตาราง 15 
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ตาราง 15  การทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ   

สินคารานเนทูรา ในแตละดาน เปนรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe  )  จําแนกตามรายไดตอ

เดือน 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

รายไดตอเดือน  

 

 

ตํ่ากวา

15,000 บาท 

4.22 

15,000  – 

20,000 บาท 

4.24 

มากกวา 

20,000 บาท 

4.40 

ตํ่ากวา 15,000 บาท 4.22   0.16** 

15,000บาท – 

20,000 บาท 

4.24   0.15** 

1.  ดาน
ผลิตภัณฑ 

มากกวา 20,000 

บาท 

4.40    

 รายไดตอเดือน  ตํ่ากวา

15,000 บาท 

4.09 

15,000  – 

20,000 บาท 

4.11 

มากกวา 

20,000 บาท 

4.36 

ตํ่ากวา 15,000 บาท 4.09   0.28** 

15,000 บาท – 

20,000 บาท 

4.11   0.25** 

2.  ดานราคา 

มากกวา 20,000 

บาท 

4.36    

 รายไดตอเดือน  ตํ่ากวา

15,000 บาท 

4.16 

15,000  – 

20,000 บาท 

4.18 

มากกวา 

20,000 บาท 

4.32 

ตํ่ากวา 15,000 บาท 4.16   0.28** 3.  ดานทําเล
ที่ตั้ง 15,000 บาท – 

20,000 บาท 

4.18   0.25** 

 มากกวา 20,000 

บาท 

4.32    
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ตาราง 15   (ตอ ) 

 
ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

รายไดตอเดือน  

 

 

ตํ่ากวา

15,000 บาท 

4.17 

15,000 บาท – 

20,000  

4.19 

มากกวา 

20,000 บาท 

4.35 

ตํ่ากวา 

15,000 บาท 

4.17   0.19** 4. ดานการ
สงเสริม 
การตลาด 15,000 บาท – 

20,000 บาท 

4.19   0.16** 

 มากกวา 20,000 

บาท 

4.35    

 
** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง 15 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท ใชปจจัยสวน

ประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการ

ตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท และผูบริโภคที่มี

รายไดตอเดือน 15,000 – 20,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความ

แตกตาง  
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ตาราง 16  ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูราของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานจําแนกตามประเภทของที่พักอาศัย 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

แหลงความ 

แปรปรวน 

Df SS MS F P 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

0.83 

30.63 

31.46 

0.27 

0.07 

3.60** 0.00  

2. ดานราคา ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

4.14 

42.28 

46.43 

1.38 

0.10 

12.93** 0.00  

3. ดานทาํเลทีต้ั่ง ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.08 

30.02 

31.11 

0.36 

0.07 

4.78** 0.00  

4.  ดานการสงเสริม  

การตลาด 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.78 

35.81 

37.59 

0.59 

0.09 

6.56** 0.00  

รวม ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

3 

396 

399 

1.74 

23.87 

25.61 

0.58 

0.06 

9.63** 0.00 

 
 ** มนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

ตาราง 16 แสดงวา ผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาด

ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ.01  
 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดย

วิธีของเชฟเฟ (Scheffe  ) ดังแสดงในตาราง 17 
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ตาราง 17  การทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซือ้สินคา

รานเนทูรา ในแตละดาน เปนรายคู โดยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe  )  จําแนกตามประเภทของที่พัก

อาศัย 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

ประเภทของ 

ที่พักอาศัย 

 

 

ทาวนเฮาส 

     4.27 

ตึกแถว 

4.31 

คอนโดมิเนียม 

4.33 

บานเด่ียว

4.38 

ทาวนเฮาส 4.27    0.11** 

ตึกแถว 4.31     

คอนโดมิเนียม 4.33     

1. ดานผลิตภัณฑ 

บานเด่ียว 4.38     

 ประเภทของ 

ที่พักอาศัย 

 ทาวนเฮาส 

4.12 

ตึกแถว 

4.13 

คอนโดมิเนียม 

4.21 

บานเด่ียว 

4.35 

ทาวนเฮาส 4.12    0.23** 

ตึกแถว 4.13    0.22** 

คอนโดมิเนียม 4.21    0.14** 

2.  ดานราคา 

บานเด่ียว 4.35     

 ประเภทของ 

ที่พักอาศัย 

 ทาวนเฮาส 

4.19 

ตึกแถว 

4.20 

คอนโดมิเนียม 

4.24 

บานเด่ียว 

4.31 

ทาวนเฮาส 4.19    0.11** 

ตึกแถว 4.20     

คอนโดมิเนียม 4.24     

3.  ดานทําเลที่ตั้ง 

บานเด่ียว 4.31     

 ประเภทของ 

ที่พักอาศัย 

 ทาวนเฮาส 

 

4.21 

คอนโด 

มิเนียม 

4.22 

ตึกแถว 

 

4.23 

บานเด่ียว 

 

4.35 

ทาวนเฮาส 4.21     

คอนโดมิเนียม 4.22    0.13** 

4.  ดานการ
สงเสริม 
การตลาด ตึกแถว 4.23     

 บานเด่ียว 4.35     

 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตาราง 17 แสดงวา ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเด่ียวใชปจจัยสวนประสม

การตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานทําเลที่ต้ัง ในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวา

ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบทาวนเฮาส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  

ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเด่ียว ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคาใน

การตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยแบบคอนโดมิเนียม และ

ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบตึกแถวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  

ผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยแบบบานเด่ียว ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศยัแบบ

คอนโดมิเนียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาถึง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรุปผลของการวิจัยดังนี้ 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1.เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  4 ดานคือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานทําเลที่ต้ังและ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 2.เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 6 ดานจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอ

เดือน และประเภทของที่พักอาศัย 
 

ความสําคัญของการวิจัย 

 ผลของการศึกษาและคนควาในคร้ังนี้  จะเปนประโยชนตอรานเนทูราในการพัฒนาและ

ปรับปรุงกลยุทธสวนประสมการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาและเพ่ิมยอดขายให

สูงข้ึน สามารถดํารงธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
 

 1. ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 2.   ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน     

เนทูรา  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 3.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 4.  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 5.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ

สินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
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 6.  ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อและใชสินคารานเนทูราของ

ผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก สาขาสยามพารากอน สาขาเกษรพลาซา สาขา

สนามบินสุวรรณภูมิ และสาขาตลาดนัดสวนจัตุจักร ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน 
 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่จะใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ไดแก ผูบริโภคที่ซื้อ/เคยซ้ือ และใชสินคาราน   

เนทูราของผูบริโภค ทั้ง 4 สาขาในในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยวิธีเปดตารางของ ศิริชัย 

กาญจนวาสี และคณะ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2549:67; อางอิงจาก ศิริชัย กาญจนวาสี และคณะ. 

2537:105-106) ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 และยอมใหเกิดความผิดพลาดรอยละ 5 จากนั้นทํา

การเลือกตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหไดสัดสวนของกลุมตัวอยางที่เทากัน

ในแตละสาขา ซึ่งจะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง สาขาละ 100 คน จากนั้นจะใชการเลือกตัวอยางแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) 
 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ  เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางข้ึนเองเพื่อศึกษาปจจัย 

สวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   

แบงออกเปน 2  ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูบริโภค  ประกอบดวย  เพศ  อายุ  

ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และประเภทของที่พักอาศัย 

 ตอนท่ี 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะเปนมาตราสวนประเมินคา  

(Rating Scale)  5  ระดับ  เพื่อสอบถามระดับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชตามกรอบแนวคิดของ

การวิจัย  ซึ่งสอบถามใน  4  ดาน  ไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  

และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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 โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังตอไปนี ้

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคามากที่สุด 5  คะแนน

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคามาก  4  คะแนน 

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคาปานกลาง 3  คะแนน

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคานอย  2  คะแนน

 ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคานอยที่สุด 1  คะแนน 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 เก็บรวบรวมขอมูล  โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคที่มาซ้ือสินคารานเนทูรา ในเขต

กรุงเทพมหานครทั้ง 4 สาขาในวันทําการ ในการตอบแบบสอบถามโดยใหผูตอบแบบสอบถามตาม

ลําพังแลวใหพนักงานขายประจําสาขาเก็บคืนทันที ในระหวางวันที่ 1 พฤษจิกายน – 1 ธันวาคม 2552 

จํานวน 400 คน 
  

การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยในคร้ังนี้  ผูวิจัยกระทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จ  SPSS 

(Statistical Package the Social Sciences) for Windows 

  1. วิเคราะหขอมูลที่เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาคารอยละ 

  2. วิเคราะหขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยหาคาเฉลี่ย ( X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และแปล

ความหมายของคาเฉลี่ย  ดังนี้ 
 

 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 เปนระดับที่ผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับนอย

ที่สุด  

 คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50  เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับนอย  

 คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับปานกลาง  

 คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับมาก  

 คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 เปนระดับที่ผูบริโภคผูบริโภค ใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

ระดับมากที่สุด 
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  3. การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ใชใน

การตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ระหวางกลุมตัวอยาง 2 กลุม วิเคราะหโดยใชการทดสอบหาความ

แตกตางระหวางคาเฉล่ียสองคา (t-test for Independent Samples) และระหวางกลุมตัวอยาง

มากกวา 2 กลุม วิเคราะหโดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of 

Variance) 

 ถาการทดสอบพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตาง

ระหวางคาเฉลี่ย 2 คาที่พบวามีความแตกตางกัน โดยวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชวิธี

ของ เชฟเฟา (Scheffe′) 
 

สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยขอมูลเกี่ยวกับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลไดดังนี้ 

 1. ผูบริโภคที่มาซื้อสินคารานเนทูรา ในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ

มากกวา 44 ป  การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพธุรกิจสวนตัว  รายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท 

และประเภทของที่พักอาศัยเปนบานเด่ียว 

 2. ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภค

ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก  

 3. ผูบริโภคที่มีเพศตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

โดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01เมื่อพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ

ตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

 4. ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ป ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มี

อายุ 25-34 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01  

 ผูบริโภคท่ีมีอายุมากกวา 44 ป ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ และดานราคา 

ในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 35 – 44 ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 
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 5.ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี ใชปจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01 

 ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรีใ ชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลติภัณฑ 

ดานราคา ดานทาํเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวา

ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อยางมีนยัสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความ

แตกตาง 

 6.ผูบริโภคทีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการรตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่

มีผูบริโภคทีมีอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ พนักงานเอกชน และผูบริโภคทีมีอาชีพอ่ืนๆ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ.01สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 

 7.ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา 

มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 15,000 – 

20,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง  

 8. ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเด่ียวใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานทําเลที่ต้ัง ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มี

ประเภทของที่พักอาศัยแบบทาวนเฮาส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  

 ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเด่ียว ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา 

ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบคอนโดมิเนียม 

และผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบตึกแถวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  

 ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเด่ียว ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศยัแบบ

คอนโดมิเนียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 

 

อภิปรายผล 
 ผลการวิจยัเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา  ของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นสําคัญทีน่าํมาอภิปรายผลไดดังนี้  

 1. ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา รานเนทูรา ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก ปรากฎผลดังนี้  
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  1.1 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคา 

รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก ทั้งนี้อาจเปนเพราะวา รานเนทูรา มี

ผลิตภัณฑของสินคาใหเลือกหลากหลายรูปแบบ  หลากหลายขนาด และผลิตจากวัสดุจากธรรมชาติ 

ซึ่งผูบริโภคตองพิจรณาตัวสินคาอยางระเอียดเพราะสินคาแตละชิ้นมีลักษณะเฉพาะที่เกิดข้ึนเองโดย

ธรรมชาติ เชน ลวดลายของไม ใบไม รูปรางของเปลือกหอย เปนตน ทําใหผูบริโภคตองพิจารณาดาน

ผลิตภัณฑอยูในระดับมาก สอดคลองกับแนวคิดการบริหารสวนประสมผลิตภัณฑและกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑของคอทเลอร (Kotler. 1997: 430) ที่กลาววา ผลิตภัณฑเปนส่ิงที่นําเสนอเพื่อตอบสนอง

ความจําเปนและความตองการของตลาด ในการวางแผนสวนประสมการตลาดเร่ิมตนดวยการกําหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑวาลูกคาจะพิจารณาส่ิงที่นําเสนอ 3 ประการ คือ รูปลักษณะและ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ, สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ, ความเหมาะสมของราคา โดย

พิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑ  และสอดคลองกับทฤษฎีเร่ืองผลิตภัณฑ ที่กลาววา การ

กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยของผลิตภัณฑ โดยพิจรณาจาก

องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปราง

ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา ฯลฯ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541:53-55) 

 1.2 ดานราคา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก ทั้งนี้อาจเปนเพราะวา รานเนทูรามีการต้ังราคา

ของผลิตภัณฑที่หลากหลาย ซึ่งแตกตางกันตามประเภท รูปรางลกษณะ ขนาด และวัสดุที่ใชในการ

ผลิตสินคา เปนตน รวมถึงลัษณะของสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันที่ฝดเคืองทําให ทําใหผูบริโภคตอง

พิจารณาดานราคาอยูในระดับมาก สอดคลองกับแนวคิดของคอทเลอร (Kotler. 2000) ที่กลาววา 

ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อมูลคามากกวาเกินกวาราคาสินคา ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดาน

ราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาที่รับรู (Perceived Value)สายตาลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของ

ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

(3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ  และสอดคลองกับทฤษฎีเร่ืองราคา ซึ่งกลาวไววาราคา (Price) เปน

จํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซื้อสินคา หรือ บริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคา (Value) ที่ผูบริโภคจายเพื่อ

แลกเปล่ียนกับผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคาหรือบริการ หรือส่ิงที่กําหนดมูลคาผลิตภัณฑในรูป

ของเงินตรา ราคาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา (ส่ิงที่จับตองได) และบริการ (ส่ิงที่จับตองไมได) 

ราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมหมายถึง มูลคาของสินคาชนิดนั้นจํานวนหนึ่งหนวยในรูปตัวเงิน

เสมอ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2543: 189-190)  
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  1.3 ดานทําเลที่ต้ัง ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก ทั้งนี้อาจเปนเพราะวา รานเนทูราต้ังอยูใน

เขตชุมชนเมืองทั้ง 4 สาขา ซึ่งยังไมมีสาขาทั่วทุกพื้นที่ทําใหผูบริโภคที่อยูไกลเดินมาซ้ือไมสะดวก สินคา

ในรานเนทูรามีจํานวนมากสินคาบางประเภทวางอยูบนชั้นวางของท่ีอยูสูงผูบริโภคชมสินคาไดไมถนัด 

ไมสามารถหยิบสินคามาชมไดเอง การตกแตงทางเขารานและปายหนารานดูธรรมดาไมโดดเดนทําให

ผูบริโภคตองพิจารณาดานทําเลที่ต้ังอยูในระดับมาก สอดคลองกับแนวคิดของคอทเลอร (Kotler. 

2000) กลาววา บุคคลเม่ือไดรับแรงจูงใจจากการกระตุนทั้งภายในและภายนอก จะทําใหเกิดการรับรู

และเกิดการเปลี่ยนแปลงที่สะสมความรูและประสบการณที่ผานมารวมท้ังการเขาไปเกี่ยวของกับกลุม

ตางๆ จะสงผลทําใหบุคคลเกิดความชอบและไมชอบส่ิงนั้นๆ ดวย ซึ่งจะสงผลใหเกิดพฤติกรรมตอไป 

ซึ่งอาจกลาวไดวา หากผูบริโภคมีความสะดวกในการหาซ้ือ  

  1.4 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินคารานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก ทั้งนี้อาจเปนเพราะวารานเนทูรา

มีการโฆษณาสินคาในนิตยสารบางฉบับ และการโฆษณาโทรทัศนยังไมเปนที่แพรหลาย ขอมูลและ

ขาวสารตางๆของทางรานผานการบอกตอจากพนักงานเทานั้น สอดคลองกับแนวคิด (Semenik. 

2002: 563) การสงเสริมการตลาดเปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือ

บริการตอความคิดของบุคคล  โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ เพื่อเตือนความทรง

จํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อ 

(Etzel, Walker ;& Stanton. 2001: 563) หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผู

ซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal 

Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน(No personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี

หลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน(Integrated Marketing Communication (IMC) โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 2. ผูบริโภคที่มีเพศตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

โดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ

ตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 

และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว  และสอดคลองกับทฤษฎีดานปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจ

ของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ จากแนวคิดของฟลลิป คอตเลอร 

(Philip Kotler. 2000: 250-270; อางอิงจากศิริวรรณ; และคณะ. 2541: 129 - 144) โดยผูบริโภคที่เปน
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เพศหญิงใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 

และดานการสงเสริมการตลาด มากกวาผูบริโภคที่เปนเพศชาย สามารถนํามาอภิปรายได ดังนี้ 

  2.1 ดานผลิตภัณฑ ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่เปนเพศหญิงมีการพิจารณาและใสใจ

ในรายละเอียดตางๆของสินคาอยางรอบคอบ เชน รูปราง สีสัน ขนาด ความสวยงาม ความคงทนของ

การใชงานของสินคา ฯ มากกวาผูบริโภคที่เปนเพศชาย 

  2.2 ดานราคา ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่เปนเพศหญิงมีการพิจารณาและใสใจใน

รายละเอียดดานความคุมคาของเงินที่จายไป ความเหมาะสมของราคาตอตัวสินคาแตละชนิด และ

เงื่อนไขที่เหมาะสมทางดานราคา มากกวาผูบริโภคที่เปนเพศชาย 

  2.3 ดานการสงเสริมการตลาด ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่เปนเพศหญิงมีการพิจารณา

ดานการโฆษณาทางนิตยสาร และโทรทัศน รวมถึงการพิจารณาดานความสามารถการขาย 

ความสามารถในการส่ือสาร มารยาท บุคคลิกภาพของพนักงานขาย การบริการหลังการขาย ฯ 

มากกวาผูบริโภคที่เปนเพศชาย 

 3. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ัง

ไว และสอดคลองตามทฎษฏีปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพล

จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ เชน อายุที่แตกตางกัน จะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน 

จากแนวคิดของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler. 2000: 250-270;อางอิงจาก ศิริวรรณ; และคณะ. 

2541: 129 - 144) สามารถนํามาอภิปรายได ดังนี้ 

  3.1 ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ป ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวา

ผูบริโภคที่มีอายุ 25-34 ป ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ป อยูในวัยที่เปนผูใหญเต็ม

ตัวมีความรับผิดชอบตอครอบครัวและหนาที่การงานสูงกวาผูบริโภคที่มีอายุ 25-34 ปซี่งเปนวัยที่เร่ิม

ทํางานเก็บเงินยังไมมีภาระที่ตองรับผิดชอบมากนัก ผูบริโภคท่ีมีอายุมากกวา 44 ปจึงตองพิจารณา

สวนประสมการตลาดทุกดานมากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 25-34 ป 

  3.2 ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ป ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ และดาน

ราคา ในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีอายุ 35 – 44 ป ทั้งนี้อาจเปนเพราะ

ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ปอยูในวัยที่เปนผูใหญเต็มตัวมีความรับผิดชอบตอครอบครัวและหนาที่

การงานสูงจึงตองพิจารณาสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑวาสินคามีความเหมาะสมกับ

ครอบครัวและฐานะทางสังคมของตนมากนอยเพียงใด ดานราคาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 44 ปตอง

พิจารณาดานราคาวาสินคาดูเหมาะสมกับราคา คุมคากับเงินที่จายไป และมีมูลคาทางจิตใจมากกวา 
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ผูบริโภคอายุ 35 – 44 ปซี่งเปนวัยที่เพิ่งสรางครอบครัว และเร่ิมมีความกาวหนาในหนาที่การงาน การ

พิจารณาดานผลิตภัณฑและดานราคาจึงข้ึนอยูกับความพอใจสวนตัวเปนหลัก  

 4. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และสอดคลองกับทฤษฎีดานปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจ

ของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ เชน การศึกษา ซึ่งผูที่มีการศึกษาสูง 

จะเลือกซ้ือสินคาที่มีคุณภาพดีกวาผูที่มีการศึกษาตํ่ากวา จากแนวคิดของฟลลิป คอตเลอร (Philip 

Kotler. 2000: 250-270; อางอิงจาก ศิริวรรณ; และคณะ. 2541: 129 - 144) สามารถนํามาอภิปรายได 

ดังนี้ 

  4.1 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

ตํ่ากวาปริญญาตรีจําเปนตองใชการไตรตรองและพิจารณาปจจัยสวนประสมการตลาดในทุกๆดานเพื่อ

เปนขอมูลและเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซื้อมากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  

  4.2 ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี ใชปจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่มีการศึกษา

ระดับสูงกวาปริญญาตรีเลือกสินคาอยางมีเปาหมายตามความพอใจสวนตัว คุณภาพของสินคา ความ

คุมคาที่ไดรับ ความเหมาะสมของฐานะทางสังคม คุณคาทางจิตใจ ฯ มากกวาผูบริโภคที่มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี  

 5. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคาราน 

เนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และสอดคลองกับทฤษฎีปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู

ซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ เชน อาชีพ ซึ่งอาชีพของแตละบุคคลจะ

นําไปสูความตองการและความจําเปน ในสินคาและบริการที่แตกตางกัน จากแนวคิดของฟลลิป คอต

เลอร (Philip Kotler. 2000: 250-270; อางอิงจากศิริวรรณ; และคณะ. 2541: 129 - 144) สามารถ

นํามาอภิปรายได ดังนี้ 

   5.1 ผูบริโภคทีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว ใชปจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการรตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรามากกวา

ผูบริโภคที่มีอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ พนักงานเอกชน และผูบริโภคทีมีอาชีพอ่ืนๆทั้งนี้อาจเปน

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 93

เพราะผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวเลือกสินคาตามรสนิยมสวนตัวซ่ึงอาจเกี่ยวของกับเหตุผลทาง

ธุรกิจหรือลักษณะกิจการของผูบริโภค จึงใชปจัยสวนประสมการทั้ง 4 ดานในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา มากกวาผูบริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ พนักงานเอกชน และผูบริโภคทีมีอาชีพ

อ่ืนๆ 

 6. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสินคา

รานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และสอดคลองกับทฤษฎีปจจัยสวนบุคคล ดานโอกาสทางเศษฐกิจ หรือ รายไดของ

บุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้ประกอบดวยรายได การออม

ทรัพย ทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน จากแนวคิดของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler.2000: 250-270; 

อางอิงจากศิริวรรณ; และคณะ. 2541: 129 - 144) สามารถนํามาอภิปรายได ดังนี้ 

  6.1 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา 

มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคท่ีมีรายไดตอ

เดือนมากกวา 20,000 บาทมีกําลังในการซ้ือสินคาคอนขางมาก มีทางเลือกมาก มีการเปรียบเทียบสูง 

ตองการสินคาที่มีคุณภาพและมีคุณคา ตองการสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการในทุกๆดาน

ไดอยางดีที่สุด มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาทซ่ึงมีอํานาจในการซื้อและการ

เลือกซื้อที่จํากัด จึงตองมีเปาหมายในการซ้ือที่แนนอน ยืดหยุนไดนอย 

  6.2 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท ใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา 

มากกวาผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน 15,000 – 20,000 บาท ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่มีรายไดตอ

เดือนมากกวา 20,000 บาทมีกําลังในการซ้ือสินคาคอนขางมาก มีทางเลือกมาก มีการเปรียบเทียบสูง 

ตองการสินคาที่มีคุณภาพและมีคุณคา ตองการสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการในทุกๆดาน

ไดอยางดีที่สุด มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 15,000 – 20,000 บาทซ่ึงมีอํานาจในการซื้อและ

การเลือกซื้อที่นอยกวา และอาจมีขอจํากัดในการพิจารณาสวนประสมการตลาดบางประการ 

 7. ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อสินคารานเนทูรา โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 ซึ่ง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว และสอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)

ของศิริวรรณ เสรีรัตน (2593: 3) กลาววาพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซ้ือ การใช การ

ประเมินผล และการใชจาย ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
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หรืออาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล การ

จัดหา การใช และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและบริการ สามารถนํามาอภิปรายได ดังนี้ 

  7.1 ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเด่ียวใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานทําเลที่ต้ัง ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มี

ประเภทของที่พักอาศัยแบบทาวนเฮาส ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคท่ีมีประเภทของที่พักอาศัยแบบ

บานเด่ียวตองคํานึงถึงความเหมาะสมของสินคาที่มีตอลักษณะของบาน ความเหมาะสมของคาใชจาย

ที่ตองใช การจัดตกแตงภายในรานอาจเปนแนวทางในการแตงบาน การบริการหลังการขาย การ

สอบถามขอมูลตางๆ ฯ มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบทาวนเฮาส  

  7.2 ผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยแบบบานเด่ียว ใชปจจัยสวนประสมการตลาด

ดานราคา ในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบ

คอนโดมิเนียม และผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยแบบตึกแถว ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่มี

ประเภทของที่พักอาศัยแบบบานเดี่ยวตองคํานึงถึงความเหมาะสมของคาใชจายที่ตองใชในการซื้อ

สินคา และคาใชจายที่ตองใชภายในบาน เพราะที่พักอาศัยแบบบานเด่ียวมีคาดูแลรักษาบานสูงกวา

ผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบคอนโดมิเนียม และผูบริโภคที่มีประเภทของที่พักอาศัยแบบ

ตึกแถว 

  7.3 ผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยแบบบานเด่ียว ใชปจจัยสวนประสมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา มากกวาผูบริโภคที่มีประเภทของที่พัก

อาศัยแบบคอนโดมิเนียม ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริโภคที่มีประเภทของท่ีพักอาศัยแบบบานเด่ียวมีพื้นที่

มากกวาที่พักอาศัยแบบคอนโดมิเนียม  ผูบริโภคอาจซื้อสินคาชิ้นใหญและมีปริมาณมาก จึงตอง

พิจารณาเร่ืองการบริการหลังการขาย การแนะนําสินคาและประโยชนในการใชสอยตางๆของสินคา 

และตองการความเอาใจใสจากพนักงานขายคอนขางสูง มากกวาผูบริโภคท่ีมีประเภทของที่พักอาศัย

แบบคอนโดมิเนียม 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
     จากผลการวิจยั ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย ไดแก 

 1. ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใชปจจัยสวนประสมการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา อยูในระดับมาก เปนลําดับที่ 1 เมื่อพิจารณาจาก

คาเฉลี่ยดานผลิตภัณฑ โดยรวม แสดงวาผูบริโภคใหความสําคัญในการพิจารณาตัวสินคาในทุกๆดาน 

ไดแก รูปรางลักษณะ ขนาด สีสัน ความคงทน ประโยชนใชสอย ฯ กอนการซื้อเปนอยางมาก เสนอแนะ

วา ผูประกอบการควรพัฒารูปแบบของสินคาให สวยงาม และทันสมัยอยูเสมอ ควรดูแลเอาใจใสใน
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เร่ืองคุณภาพของสินคาโดยรวมใหดียิ่งข้ึน เพื่อสามารถตอบสนองความตองการและความพึงพอใจ

ของผูบริโภคไดมากข้ึน 

 2. ดานราคา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใชปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา ในการ

ตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา อยูในระดับมาก เปนลําดับที่ 4 เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยดานราคา

โดยรวม แสดงวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ืองของราคาของสินคา และเงื่อนไขทางดานราคากอน

การซ้ือเปนอยางมาก เสนอแนะวา ผูประกอบการควรพิจรณาการต้ังราคาใหเหมาะสมตอตัวสินคา 

และเพิ่มเงื่อนไขทางดานราคาที่นาสนใจ เพื่อดึงดูดความสนใจและชวยใหผูบริโภคตัดสินใจในการซ้ือ

สินคาไดงายข้ึน 

 3. ดานทําเลที่ต้ัง ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใชปจจัยสวนประสมการตลาดดานทําเล

ที่ต้ัง ในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา อยูในระดับมาก เปนลําดับที่ 3 เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยดาน

ดานทําเลที่ต้ังโดยรวม แสดงวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ืองของทําเลที่ต้ังของราน การเดินทางมาที่

ราน การจัดตกแตงสถานที่ภายในและภายนอกของราน การจัดวางสินคา ฯ กอนการซื้อเปนอยางมาก 

เสนอแนะวา ผูประกอบการควรพิจารณาองคประกอบดานทําเลที่ต้ัง ไดแก การจัดตกแตงรานทั้ง

ภายในและภายนอก การจัดวางสินคาที่สวยงามและสะดวกตอการหยิบชม เปนตน เพื่อสราง

บรรยากาศและเพิ่มแรงจูงใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคา 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใชปจจัยดานสวนประสม

การตลาด ในการตัดสินใจซ้ือสินคารานเนทูรา อยูในระดับมาก เปนลําดับที่ 2 เมื่อพิจารณาจาก

คาเฉล่ียดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม แสดงวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ืองการโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การใหบริการของพนักงานขาย การบริการหลังการขาย ฯ กอนการซื้อเปนอยางมาก 

เสนอแนะวา ผูประกอบการควรพิจารณาองคประกอบดานการสงเสริมการตลาดในรูปแบบตาง ไดแก 

การโฆษณาตามส่ือตางๆใหมากและเปนที่แพรหลายยิ่งข้ึนเพื่อเปนการใหขอมูล บอกความเคล่ือนไหว 

และแนะนําสินคาผานส่ือ การอบรมพนักงานขายใหมีความสามารถและการส่ือสารที่ดีกับผูบริโภค 

เปนตน เพื่อสรางการรับรูเกี่ยวกับตัวสินคา สรางความเช่ือมั่นในตัวพนักงานขาย ผูบริโภคจะไดมี

ทัศนคติที่ดีตอรานซ่ึงเปนผลดีตอการตัดสินใจซื้อสินคา 

 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 

 การวิจัยที่นาสนใจและสามารถทําการศึกษาตอเนื่องได จึงนาจะเปนการศึกษา 

 1. ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจซื้อสินคาของรานอ่ืนๆที่มีสินคา

คลายคลึงกัน เพื่อนําผลการศึกษามาเปรียบเทียบกัน 
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 2. ศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคเพื่อใหการตอบสนองตอความตองการดานตางๆ เพื่อ

นําไปพัฒนาปรับปรุงปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  และปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดียิ่งข้ึน 

 3. ศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ ที่คาดวาจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร เชน ปจจัยดานคานิยม ปจจัยดานแรงจูงใจ ความจงรักภักดีตอตราสินคา เปนตน 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
บรรณานุกรรม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 98 

บรรณานุกรม 
 

ชูศรี  วงศรัตนะ. (2549). เทคนิคการเขียนเคาโครงการวิจัย: แนวทางสูความสําเร็จ. พิมพคร้ังที่  

            นนทบุรี บริษัท ไทเนรมิตกิจ อินเตอร โปรเกรสซิฟ จํากัด. 

……….. (2546).  เทคนิคการใชสถิติเพื่อการวิจัย. พิมพคร้ังที่ 9 กรุงเทพฯ:  เทพเนรมิต การพิมพ. 

ดารา   ทีปะปาล. (2542).  เอกสารการสอนพฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: รุงเรืองสาสนการพิมพ 

ดนัย บุญญานุเคราะห. (2549). พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองประดับเพชรและอัญมณีของผูบริโภคใน 

           กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ บธ.ม. (สาขาการตลาด) กรุงเทพฯ : บัณฑิตวทิยาลัย 

             มหาวิทยาลัยศรีนครินทวิโรฒ. ถายเอกสาร. 

ธรรมศักด์ิ  แกลววทิยกิจ. (2541). ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเฟอรนิเจอรสํานักงาน

กรุงเทพฯ: การศึกษาคนควาดวยตนเองโครงการปริญญาโทสําหรับผูบริหาร

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร.กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร. 

ธงชัย   สันติวษ. (2517). พฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด . กรุงเทพฯ : ไทยวัฒนาพานิช. 

บุญเชิด  ภิญโญอนันตพงษ. (2545).  ประมวลสาระชุดวิชาการพัฒนาเครื่องมือสําหรับประเมิน 

   การศึกษา (หนวยที่ 3). นนทบุรี: สาขาวิชาศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทวิโรฒ. 

ปณิศา ลัญชานนท.(2548). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : บริษัท ธรรมสาร จํากัด. 

ปวิตร สุวรรณเกต. (2552). เทรนด เฟอรนิเจอร ป 2009 บานและสวน. สืบคนเม่ือ 30 มิถุนายน 2552,  

   จาก http://www.baanlaesuan.com/index.aspx. 

ปริญ  ลักษิตานนท. (2544). PHYCHOLOGY & CONSUMER BEHAVIOR จิตวิทยาและพฤติกรรม 

             ผูบริโภค. พิมพคร้ังที่ 3. กรุงเทพฯ: เลิฟ แอนด ลิฟ. 

พิชัย นิรมานสกุล.(2539). พฤติกรรมการซื้อสินคาแฟช่ันมีตราย่ีหอจากตางประเทศของผูบริโภคใน 

             เขตกรุงเทพมหานคร.สารนิพนธ บธ.ม.  (การตลาด).  กรุงเทพ : บัณฑิตวิทยาลัย 

               มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. ถายเอกสาร.   

 เมษยา สดสี. (2546). ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาหัตถกรรมของ 

              นักทองเที่ยวชาวตางชาติในตลาดนัดจตุจักร. ปริญญานิพนธ บธ.ม.(การจัดการ).  

    กรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. ถายเอกสาร. 

ยุทธนา ธรรมเจริญ. (2540). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ. ศรีบุญอุตสาหกรรมการพิมพ. 

ลวน สายยศ; และ อังคณา สายยศ. (2538). เทคนิคการวิจัยทางการศึกษา. พิมพคร้ังที่ 3.  

     กรุงเทพฯ : ศูนยสงเสริมวิชาการ. 

 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 99 

สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.).  (2550).   สรุปภาวะอุตสาหกรรม 

เฟอรนิเจอร : โครงการวิเคราะหและเตือนภัย SMEs รายสาขา(SAW). สืบคนเมื่อ 30 

มิถุนายน 2552, จาก  http://cms.sme.go.th/cms/web/osmep/home. 

ศุภร เสรีรัตน. (2540). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ : ดอกหญา. 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย, บจก. (2552). เฟอรนิเจอรและช้ินสวนป’52 : รับมือกําลังซื้อหด...จากพิษวิกฤติ   

           เศรษฐกิจ.  สืบคนเม่ือ 30 มิถุนายน 2552, จากhttp://www.kasikornresearch.com/portal/site 

 /KResearch/http://cms.sme.go.th/cms/web/osmep/home.   

ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2538). พฤติกรรมผูบริโภคฉบับพื้นฐาน. กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2539). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา.  

ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2540). การโฆษณาและการสงเสริมการตลาด.  กรุงเทพฯ : เอ.เอ็น. การพิมพ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม. กรุงเทพฯ : ธีระฟลและ                         

ไซเท็กซ จํากัด. 

อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

อนุวัติ ศรีแกว. (2545). ความพึงพอใจของผูบริโภคตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจชุมชนกลุมผูผลิต 

              ผลิตภัณฑจากผาฝายพื้นเมืองในจังหวัดเชียงใหม. ปริญญานิพนธ บธ.ม. (การตลาด). 

                กรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. ถายเอกสาร. 

Armstrong, Gary; & Kotler, Philip. (2003). Marketing and Introduction. 6 th ed. New Jersey : 

                Pearson Education. 

Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, and   

Control. 9th ed., New Jersey: Prentice Hall International. 

Schiffman, Leon G. ;& Leslie Lazer Kanuk. (1994). Consumer  Behavior. 5th ed.,Fort Worth:  

The Dryden Press. 

Stanton, William J. ;& Charles Futrell. (1987). Fundamentals  of  Marketing. 8th ed., New 

York:  McGraw - Hill Boo 

 

 

 

 
 
 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 100 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 101 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาคผนวก “ก” 

               แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 
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แบบสอบถาม 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคารานเนทูรา 

ของผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตอนท่ี 1 แบบสํารวจขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพของผูบริโภค 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย     ลงใน  (     )  ตามความเปนจริงเกี่ยวกับผูบริโภค 
 

1.  เพศ 

 1.1 (     )  ชาย    1.2 (    ) หญิง 

2.  อาย ุ

 2.1 (    )  ตํ่ากวา  25  ป              2.2 (    )  25-34  ป 

 2.3 (    )  35-44  ป   2.4 (    )  มากกวา 44  ป 

3.  ระดับการศึกษา 

 3.1 (    )  ตํ่ากวาปริญญาตรี 

 3.2 (    )  ปริญญาตรี 

 3.3 (    )  สูงกวาปริญญาตรี 

4.  อาชีพ 

 4.1 (    )  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ            4.2 (    )  พนกังานบริษทัเอกชน 

            4.3 (    )   ธุรกิจสวนตัว                            4.4 (    )  อาชีพอ่ืนๆ  
  

5.  รายไดตอเดือน 

 5.1 (    )  ไมเกิน 10,000  บาท    

 5.2 (    )  10,001 - 15,000   บาท   

            5.3 (    )  15,001 - 20,000   บาท 

            5.4 (    )   มากกวา 20,000  บาท 
 

6.ประเภทของที่พกัอาศัย 

            6.1 (    )   บานเด่ียว 

 6.2 (    )   ทาวนเฮาส   

            6.3 (    )   คอนโดมเินียม 

            6.4 (    )   ตึกแถว
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ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ใชในการตัดสินใจซ้ือสินคา  

รานเนทูรา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในชองที่ตรงกับระดับการใชปจจัยสวนประสมการตลาด   

ของทาน 

 

ระดับการใชปจจัยสวนประสมการตลาด 

ประเด็นพิจารณา มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

                   ปจจยัดานผลิตภัณฑ      

1.  รานเนทูรามีสินคาใหเลือกหลากหลายชนิด เชน 

แจกัน โคมไฟ โถใสของ ถาดวางของ เปนตน 

     

2.  สินคาภายในรานสวยงาม       

3.  สินคาภายในรานเนทูราดึงดูดใจลูกคา      

4.  สินคาภายในรานเนทูรามีเอกลักษณเฉพาะ ไมซ้ํา

แบบใคร 

     

5.  สินคาเนนงานฝมือทีม่ีความประณีต พิถีพถิัน      

6.  เปนสินคาที่เนนวัตถุดิบจากธรรมชาติ เชน เปลือก

ไข เปลือกหอย ไมไผ หวาย กะลามะพราว เปนตน 

     

7.  สินคาของรานเนทูราไมทําลายส่ิงแวดลอม      

8.  สินคาของรานเนทูราเปนของตกแตงภายในบาน ที่

นําสมยั (modern) 

     

9.  สินคาของรานเนทูราเปนของตกแตงภายในบานที่

เรียบ หรู และมีสไตล 

     

10. สินคาของรานเนทูราเปนงานสไตลบาหลี และ

เอเชียตะวนัออกกลาง 

     

11. สินคาของรานเปนเทรนด พื้นบาน เนนความเปน

ธรรมชาติ 

     

12. สินคาของรานใหความรูสึกอบอุน และผอนคลาย       

13. สินคาของรานเนทูรามีคุณภาพ คงทน ได

มาตรฐาน 
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ระดับการใชปจจัย 

ประเด็นพิจารณา มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

14. สินคาของรานเนทูรามีประโยชนใชสอยตามความ

ตองการของผูบริโภค 

     

15. มีการตรวจสอบความเรียบรอยของสินคาโดย        

ระเอียดกอนบรรจุหีบหอ 

     

16. การเช็ดทาํความสะอาดสินคากอนบรรจุหีบหอ      

17. การบรรจหุีบหอของสินคาที่มิดชิดปลอดภัย       

18. ความนาเชื่อถือของตราสินคาเนทูรา      

                     ปจจัยดานราคา      

1. ราคาสินคาแตละชนิดมีความเหมาะสม      

2.ราคาสินคามีความเหมาะสมเมื่อบเทยีบกับราคา

สินคาของคูแขง 

     

3. ผูบริโภคซ้ือสินคาแลวรูสึกวาคุมกับเงนิทีจ่าย      

4. มีความหลากหลายของราคาสินคาใหเลือกไดหลาย

ระดับ 

     

5. มีสวนลดกรณีที่ลูกคาซ้ือเปนจํานวนมาก      

6. ความสะดวกในการชําระเงินดวยบัตรเครดิตได      

                   ปจจยัดานทําเลที่ต้ัง      

1. รานเนทูราต้ังอยูในบริเวณชุมชน      

2. ผูบริโภคสะดวกตอการเดินทางไปที่รานเนทูรา      

3. ความสะดวกของที่จอดรถ      

4. การจัดตกแตงรานสวยงาม  ทันสมัย      

5. การจัดตกแตงรานเขากับสินคาของทางราน      

6. ความสะอาดภายในรานมคีวามเหมาะสม       

7. แสงสวางภายในรานมีความเหมาะสม      

8. การจัดรานเปนระเบียบเรียบรอย      

9. การจัดวางสินคาสะดวกตอการหยิบชม      

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 105 

                ระดับการใชปจจัย 

ประเด็นพิจารณา มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

10. การจัดหมวดหมูของประเภทสินคาเปนระบบ      

11. ชองทางเดินระหวางการเลือกชมสินคากวางขวาง       

12. ความเหมาะสมของลักษณะพืน้ที่ใชสอยของ

รานคา 

     

13. การจัดเรียงสินคาบนชัน้ดึงดูดใหผูบริโภคสนใจ      

14. ปายหนารานมีความชัดเจน หางาย      

15. การตกแตงบริเวณทางเขารานเนทูราสามารถ

ดึงดูดความสนใจของผูบริโภคไดอยางดี 

     

          ปจจยัดานการสงเสริมการตลาด      

1. การโฆษณาสินคาของรานเนทูราคาในนิตยสาร และ

โทรทัศน นาสนใจ 

     

2. การประชาสัมพันธแนะนาํสินคาของรานเนทูรา

ทั่วถงึ 

     

3. การจัดทําแคตตาล็อกแนะนําสินคาใหแกลูกคา

อยางมีรสนิยม 

     

4. พนักงานใหบริการมีบุคลิกภาพนาเชื่อถอื      

5. พนักงานมีความรูความเขาใจในสินคาทุกคาทุก

ประเภท 

     

6. พนักงานมี ความสามารถในการตอบขอซักถามของ

ลูกคา 

     

7.  พนกังานบริการลูกคาดวยความรวดเร็วรวดเร็ว      

8. ความสามารถในการนําเสนอสินคาของพนักงาน      

9. ความสุภาพ และความมีมนุษยสัมพนัธของ

พนกังาน 

     

10. พนักงานมีความสามารถในการส่ือสารที่ดีกับ

ลูกคา 
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                ระดับการใชปจจัย 

ประเด็นพิจารณา มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

11. ความถูกตองแมนยาํในการคิดเงนิของพนักงาน      

12. พนักงานไดแจงใหลูกคาทราบถงึรายละเอียด   

การคืน และเปล่ียนสินคาทีช่ํารุด 

     

13. พนักงานไดใหขอมูลของทางราน (ที่อยู เบอร

โทรศัพท และเว็บไซด) เพื่อใหลูกคาสามารถติดตอ

กลับภายหลังได 

     

14. การบริการโดยรวมของพนักงานทําใหลูกคาพอใจ       
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          ภาคผนวก “ข” 
                       รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 

 

 ผูชวยศาสตราจารยสุพีร ล่ิมไทย   อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 

         คณะภาควิชาสังคมศาสตร 

         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 อาจารย สิฏฐากร ชูทรัพย    อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 

         คณะภาควิชาสังคมศาสตร 

         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 อาจารย ดร.ลํ่าสัน เลิศกูลประหยัด  อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 

         คณะภาควิชาสังคมศาสตร 

         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สาํ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 109 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   ประวัตยิอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ ชื่อสกุล      นางสาวอัพิกา กล่ินฟุง 

วันเดือนปเกิด     18 ตุลาคม 2528 

สถานที่เกิด      กรุงเทพมหานคร 

สถานที่อยูปจจุบัน   518 ซ.3 ม.อัมรินทรนิเวศน 2 ถ.นวมินทร แขวงคลองกุม  

     เขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร 10230 

ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน  ครูโรงเรียนดนตรี จุไรรัตน 

สถานทีท่ํางานปจจุบนั   หางสรรพสินคา แฟชัน่ ไอสแลนด 

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2550    ศิลปกรรมศาสตรบัณฑิต  

      จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 พ.ศ.2552    การศึกษามหาบัณฑิต วิชาเอกธุรกิจศึกษา  

      จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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