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บทคดัย่อ 
 

 วตัถุประสงค์ของการค้นควา้อิสระน้ีเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ 
ผูท่ี้ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในเขตปทุมธานี จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาไดแ้ก่ แบบสอบถาม 
และสถิติท่ีใช ้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลคือ  ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ค่าแจกแจงความถ่ี ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มโดยใช้ (Independent Samples t-test) และ
ทดสอบความแตกต่างระหว่าง 2 กลุ่มข้ึนไป โดยใช้สถิติ (One way analysis of variance: F-test) ใช้
ส ถิ ติสัมประสิท ธ์ิสหสัมพัน ธ์อย่า ง ง่ ายของ เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุระหว่าง  29-33 ปี มีระดบั
การศึกษาปริญญา เป็นพนักงาน สมรส มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 บาท และมีจ านวน
สมาชิกในครอบครัวเฉล่ีย 3 - 4 คน อาศยัอยู่บา้นเด่ียว  พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั กบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั 

 สรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ABSTRACT 

 

                 The purpose of this independent study was to study the marketing mix factors affecting 
customers’ behaviour towards buying curved steel furniture. The samples consisted of 400 buyers in 
Pathum Thani province. A questionnaire was used as the instrument for data collection. Statistics used 
for data analysis were percentage, mean, and standard deviation. In addition, an Independent Samples 
t-test and One-Way ANOVA were used to determine the differences between two means, and the 
Person Product Moment Correlation Coefficient was also used to verify the relationship, with a 
statistical significance at the 0.05 level. 
 The results of the independent study revealed that the majority of respondents were female 
aged  29 - 33 years and mostly married. In addition, their education level was a Bachelor’s degree, 
and most of the respondents were employees of private companies with a monthly income betwee 
10,000 - 15,000 Baht. The average size of families was 3 - 4 people living in a single house. The 
marketing mix factors considered most important were price, distribution channel, product, and 
marketing promotion, respectively.  

In conclusion, the marketing mix factors of product, price, distribution channel and 
marketing promotion were associated with consumers’ behaviour towards buying curved steel 
furniture with a statistical significance at the 0.05 level. 
Keywords: marketing mix factors, behaviour, curved steel furniture 
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(9) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี  4.17 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัดา้นสถานท่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                         

 
54 

ตารางท่ี  4.18 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิ         
เจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์                

 
54 

ตารางท่ี  4.19 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ                
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัดา้นระยะเวลาใน1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์          

 
55 

ตารางท่ี  4.20 
 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั                                                                                           

 
 
55 

ตารางท่ี  4.21 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรม                        
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์             

 
56 

ตารางท่ี  4.22 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรม                               
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์              

 
56 

ตารางท่ี  4.23 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ  
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                        

 
57 

ตารางท่ี  4.24 
 

แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                       
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม เพศ                                                  

 
58 

ตารางท่ี  4.25 
 

แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม อาย ุ                                                              

 
60 

ตารางท่ี  4.26 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                        
ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ                          

 
63 

ตารางท่ี  4.27 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                       
ดา้นสถานท่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ                          

 
64 

ตารางท่ี  4.28 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ดา้น 
ความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอายุ  

 
65 

 



 

(10) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                               

                                                                                                                                                   หนา้ 
ตารางท่ี  4.29 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ                

 
65 

ตารางท่ี  4.30 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ                                             

 
66 

ตารางท่ี  4.31 
 

แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา                             

 
68 

ตารางท่ี  4.32 
 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภคดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
เป็นรายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา                                                               

 
 
71 

ตารางท่ี  4.33 
 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอรประเภ
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็น
รายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา                                                                     

 
 
71 

ตารางท่ี  4.34 
 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภท เหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินเป็นรายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา                 

 
 
72 

ตารางท่ี  4.35 
 

แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ                                                         

 
73 

ตารางท่ี  4.36 
 
                            

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นราย
คู่ จ  าแนกตามอาชีพ                                                                                         

 
 
76 

ตารางท่ี  4.37 
 
 

แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ                                   

 
 
77 

ตารางท่ี  4.38 
 

แสดงการวเิคราะห์ความแตก ต่างของ พฤติกรรมการ 
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ              

 
78 

 



 

(11) 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.39  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                       ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                       เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ  81 
ตารางท่ี 4.40 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท  
                       เหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
                       ของท่านเป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ  81 
ตารางท่ี 4.41  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจ 
                      ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัเป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ  82 
ตารางท่ี4.42  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภทเหล็กดดัเป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ   82 
ตารางท่ี4.43   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภทเหล็กดดัเป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ   83 
ตารางท่ี 4.44  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือ 
                       เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายได ้  84 
ตารางท่ี 4.45  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
                       เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายได ้  87 
ตารางท่ี4.46  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท 
                       เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภทเหล็กดดัของท่านเป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายได ้  88 

 
 



 

(12) 

สารบัญตาราง  (ต่อ)    
                                                                                                                                                           

                                                                                                                                                      หนา้ 
ตารางท่ี 4.47  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท  
                       เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
                       เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายได ้                                   90 
ตารางท่ี 4.48  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท 
                       เหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว                                       92 
ตารางท่ี 4.49  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท 
                       เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้น เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีท่านเคยซ้ือ 
                       เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว                                                           95 
ตารางท่ี 4.50  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                       ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภคดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                       เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 95 
ตารางท่ี 4.51  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                      ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 97 
ตารางท่ี 4.52  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                       ประเภท เหล็กดดัของผูบ้ริโภค  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อน 
                       ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตาม ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั                                           100 
ตารางท่ี 4.53  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                       ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ 
                       เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัเป็นรายคู่ จ  าแนกตาม ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั                                   101 
ตารางท่ี 4.54  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   
                       กบัดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ                                                            102 
ตารางท่ี 4.55  แสดง การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
                       กบัดา้นค่าใชจ่้ายท่ี ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ แต่ละคร้ัง                                                            103 
ตารางท่ี 4.56  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                       กบัดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                                                           104 

 



 

(13) 

สารบัญตาราง  (ต่อ) 
                                                                                                                                          
หนา้ 

ตารางท่ี 4.57  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                      กบัสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์                                                                                       105 
ตารางท่ี 4.58  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
                      กบัความถ่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์                                                                             106 
ตารางท่ี 4.59  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
                       กบัดา้นระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน                                                                   
                       เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว                                                     107 
ตารางท่ี 4.60  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                       กบัคนท่ีใหค้  าแนะน าใหซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั                                                    108 
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 บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
                  เฟอร์นิเจอร์ (Furniture) เป็นส่ิงท่ีมีในบา้นแทบทุกหลงัธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ในประเทศไทย มี
ผูป้ระกอบการท่ีข้ึนทะเบียน 2,596 ราย แบ่งเป็น ขนาดเล็ก 2,220 ราย ขนาดกลาง 294 ราย และขนาด
ใหญ่  86 ราย ทั้งน้ียงัไม่รวมท่ียงัไม่ข้ึนทะเบียน (ส านกัพฒันาการคา้และธุรกิจไลฟ์สไตล ์กรมส่งเสริม
การคา้ระหว่างประเทศ, 2558) โดยตลาดเฟอร์นิเจอร์ในปี 2558 ตลาดท่ีส่งออกส าคญั คือประเทศ
สหรัฐอเมริกา มีสัดส่วนอตัราร้อยละ 20.69 ประเทศญ่ีปุ่นมีสัดส่วนอตัราร้อยละ 17.38  และประเทศ
ออสเตรเลียมีสัดส่วนอตัราร้อยละ 6.12  ส าหรับการส่งออกเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วน ในเดือน ม.ค. ถึง
มิ.ย. 2558 มีมูลค่า 530.76  ลา้นเหรียญสหรัฐฯ มีอตัราการขยายตวัลดลงร้อยละ -10.33 เม่ือเทียบกบั
ช่วงเดือนเด่ียวกนัปี 2557 คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 48.25 จากสภาวะการส่งออกสินคา้เฟอร์นิเจอร์และ
ช้ินส่วน โดยคิดเป็นเฟอร์นิเจอร์ไมติ้ดลบร้อยละ -10.86  ช้ินส่วนเฟอร์นิเจอร์ติดลบร้อยละ -16.67 
เฟอร์นิเจอร์อ่ืน ๆ ติดลบร้อยละ  -18.8  และเฟอร์นิเจอร์โลหะมีอตัราการขยายตวัเป็นบวกร้อยละ 
+4.26 และ ท่ีนอนหมอนฟูกอตัราการขยายตวัเป็นบวกร้อยละ +30.85 นั้นหมายถึงว่า ตลาดส่งออก
เฟอร์นิเจอร์ในไทยมีการลดตวัลงอยา่งต่อเน่ืองเม่ือคิดเป็นสัดส่วนตลาดเฟอร์นิเจอร์รวมในปี 2558 คิด
เป็น 100% โดยแยกออกเป็นเฟอร์นิเจอร์ไม้ 35.40%  ช้ินส่วนเฟอร์นิเจอร์ 27.56% เฟอร์นิเจอร์อ่ืน ๆ 
16.70%  เฟอร์นิเจอร์โลหะ  13.48% ท่ีนอนหมอนฟูก  6.86% (DITP กรมส่งเสริมการค้าระหว่าง
ประเทศกระทรวงพาณิชย์, 2558)  แต่ในทางกลบักนัตลาดสหรัฐอเมริกามีแนวโน้มดีข้ึนและมีการ
น าเขา้เฟอร์นิเจอร์เพิ่มข้ึน นอกจากน้ีตลาดท่ีมีแนวโนม้การน าเขา้มากข้ึน เช่น จีน ซ่ึงอาจเป็นตลาดท่ี
ส าคญัต่อไป ปัจจุบนัตน้ทุนสินคา้เฟอร์นิเจอร์สูงข้ึน เน่ืองจากค่าแรงงานท่ีเพิ่มข้ึนและราคาวตัถุดิบท่ี
ไม่แน่นอนขณะท่ีคู่แข่งขนั เช่น จีน ก็มีค่าแรงท่ีสูงข้ึนเช่นกนัผูป้ระกอบการไทยควรเน้นกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายในตลาดระดบักลางและระดบับน เช่น ตลาดแบบ Niche Market โดยใช้จุดแข็งของสินคา้
เฟอร์นิเจอร์ไทยท่ีเป็นสินค้ามีคุณภาพและมีดีไซน์ในการเจาะตลาดหลักคือ สหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น 
ออสเตรเลีย สหราชอาณาจกัร มีมูลค่าส่งออกรวม 261.62 ลา้นเหรียญสหรัฐฯมีอตัราการขยายตวัลดลง
ร้อยละ -7.20  คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 49.29 ของมูลค่าการส่งออกเฟอร์นิเจอร์รวมประกอบกับมี
แรงผลกัดนัจากรัฐบาลในดา้นเงินลงทุนเงินกูย้มืส าหรับธุรกิจ SME โครงสร้างราคาตลาดเฟอร์นิเจอร์  
คิดเป็นร้อยละ 67  ของราคาขายในประเทศและโครงสร้างราคาต่างประเทศคิดเป็นร้อยละ 22.30 
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 อตัราก าไรขั้นตน้ประมาณร้อยละ 10.70 (DITP กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศกระทรวงพาณิชย,์ 
2558)  ท าให้ตลาดของเฟอร์นิเจอร์เกิดการแข่งขนักนัสูงในหลายดา้นไม่ว่าจะเป็นดา้นคุณภาพ ดา้น
สินคา้ ดา้นราคา ดา้นอรรถประโยชน์เป็นตน้ส่งผลถึงผูป้ระกอบการท่ีเกิดข้ึนใหม่ หรือ ผูป้ระกอบการ
ขนาดเล็ก (ซ่ึงมีสัดส่วนมากกว่าร้อยละ 80 ของผูป้ระกอบการทั้งหมดในธุรกิจ) ท่ีไดรั้บความเส่ียง
ค่อนขา้งมากเม่ือด าเนินธุรกิจในระยะยาว (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2558)  หลายรายจ าเป็นตอ้งปรับตวัให้
ทนักับความต้องการของผูบ้ริโภคหรือเทรนด์ของผูบ้ริโภคในปัจจุบันประเภทของเฟอร์นิเจอร์
สามารถแบ่งออกได้ตาม ประเภทวตัถุดิบได้หลายประเภท เช่นเฟอร์นิเจอร์ไม้ เฟอร์นิเจอร์โลหะ
เฟอร์นิเจอร์หินอ่อน เฟอร์นิเจอร์พลาสติกเฟอร์นิเจอร์หวาย และ เฟอร์นิเจอร์หนงัเป็นตน้เฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดัท ามาจากวตัถุดิบโลหะเหล็ก ซ่ึงเป็นวตัถุดิบส าคญั ทั้งในดา้นการออกแบบ ความสวยงาม 
และ ความแข็งแรงทนทานเพื่อรองรับประโยชน์ใช้สอยในด้านต่าง ๆ สินคา้ท่ีมีรูปแบบท่ีทนัสมยั 
ความแข็งแรง คงทน มีอายุการใชง้านนานและมีคุณภาพ แรงงานท่ีใชต้อ้งมีทกัษะฝีมือมีความช านาญ
ซ่ึงในปัจจุบนั ปัญหาดา้นแรงงานมีผลกระทบต่อธุรกิจ อยา่งมากแรงงานท่ีมีฝีมือมีค่าแรงสูง ท าให้มี
ตน้ทุนในการผลิตสูง ขอ้ดอ้ยของผูป้ระกอบการขนาดเล็กคือ มีตน้ทุนท่ีสูง ไม่สร้างแบรนด์ เป็นของ
ตน้เอง ท าให้ผูบ้ริโภคยงักงัวลกบัเร่ืองคุณภาพ และรับเฉพาะค าสั่งผลิตท่ีลูกคา้ก าหนด  ท าให้สินคา้ท่ี
ผลิตออกมาไม่โดดเด่น ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรจะต้องมีการปรับตวัให้ทนักระแส ผูบ้ริโภค ว่า
ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร และหวงัอะไรในตวัสินคา้จะตอ้งสร้างความแตกต่างและสร้างจุดเด่นให้กบั
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั และเพื่อสร้างสินคา้ให้ตอบโจทยลู์กคา้รายใหม่ และหาช่องทางการตลาดใน
รูปแบบใหม่ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และ สร้างความแตกต่างทางธุรกิจ ดว้ยเหตุน้ี ผูศึ้กษาจึงมี
ความสนใจท่ีจะศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค ผลของการศึกษาในคร้ังน้ี จะท าใหผู้ป้ระกอบธุรกิจตอ้งการปรับตวัต่อ
สภาวะการแข่งขันรุนแรงได้ อีกทั้ งเพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้
เหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และสร้างความโดดเด่นให้กบัเฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดั  
 

1.2 วตัถุประสงค์กำรวจิัย    
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั
ของผูบ้ริโภค  
 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  
 1.2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค 
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1.3 สมมติฐำนกำรวจิัย  
 1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค 
 

1.4 ขอบเขตของกำรวจิัย  
 1.4.1 เน้ือหาการวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค     
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร: การวิจยัคร้ังน้ีศึกษาผูบ้ริโภค ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
 1.4.3 พื้นท่ีการวจิยั : ในเขตปทุมธานี  
 1.4.4  ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
  ตัวแปรต้น (Independent Variables) 
 -  ขอ้มูลด้านส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้ สถานภาพ 
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั จ านวนสมาชิกท่ีอาศยัอยูใ่นบา้น  
 -  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด        
  ตัวแปรตำม (Dependent Variables) 

- ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  
 

1.5 ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจิัย 
 1.5.1 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความสนใจอยากซ้ือ หรือ การจบัจ่ายซ้ือสินคา้  
 1.5.2 แรงจูงใจในดา้นเหตุผล หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือส่ิงจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความอยาก
ได้ในตวัสินค้าและบริการ ซ่ึงส่ิงกระตุ้นเหล่านั้นจะตอ้งเกิดจากเหตุผล คือความประหยดั ความ
น่าเช่ือถือได ้ความสะดวกสบายในการใชแ้ละการซ้ือ  
 1.5.3 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ หมาถึง ส่ิงกระตุน้หรือส่ิงจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการใน
ตวัสินคา้ หรือ บริการซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่านั้นจะตอ้งเกิดจากอารมณ์ คือการยอมรับจากสังคม การ
เลียนแบบผูอ่ื้น และการตอบสนองความบนัเทิง 
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 1.5.4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑห์มายถึง คุณลกัษณะของเฟอร์นิเจอร์โดยทัว่ ๆ ไปท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ สินคา้ตราสินคา้ การออกแบบ ดีไซน์ ความแข็งแรง ทนทาน ความหลากหลาย และ
มาตรฐานการผลิต 
 1.5.5 อิทธิผลทางดา้นสังคม คือตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิมคิดคน้ ผูท่ี้มี
อิทธิพลทางความคิด ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้                  
 1.5.6 คุณภาพ หมายถึง คุณภาพของสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน 
 1.5.7 เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั หมายถึง เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีวสัดุหลกัท่ีท ามาจากเหล็กมี
ลวดลายท่ีสวยงามมีเอกลกัษณ์เป็นของตวัเอง 
 

1.6 กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
                  เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค   มีกรอบความคิดดงัน้ี 
                ตัวแปรต้น                                                                               ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
ภำพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

    
 พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดัของ

ผูบ้ริโภค 
 

1. เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดัท่ีเคยซ้ือ 
2. ค่าใชจ่้าย 
3. วธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
4. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
5 .ความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือ 
6.ระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
จะซ้ือก่ีช้ิน 
7. คนท่ีใหค้  าแนะน า 
8.โอกาสในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ 
9.  เหตุผลในการซ้ือ 
10. อนาคตท่านตอ้งการซ้ือ 

 

 

ปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคล 

-   เพศ 
-   อาย ุ
-   อาชีพ 
- ระดบัการศึกษา 
-  รายได ้
-   สถานภาพ 
-   ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 
-   จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ของเฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั  

-    ดา้นผลิตภณัฑ ์
-    ดา้นราคา 
-   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-    ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.7.1 เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถน าเอาขอ้มูลไปประยกุตใ์ชใ้นการพฒันาสินคา้กลยุทธ์

ทางดา้นการตลาดใหต้รงเหมาะกบักลุ่มลูกคา้ และ สร้างความแตกต่างทางธุรกิจ 
 1.7.2  เพื่อน าเอาขอ้มูลไปใชใ้นการปรับตวัใหท้นักบักระแสทางธุรกิจ เพื่อเพิ่มศกัยภาพให ้

กบัธุรกิจ 
 1.7.3  เพื่อเป็นแนวทางให้ SME รายใหม่ ท่ีก าลงัคิดท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจเก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์จะ
ช่วยใหมี้ขอ้มูลในการท าธุรกิจมากข้ึน 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคไดน้ าแนวคิดและทฤษฏีมาปรับใชร้วมทั้งไดท้  าการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 โมเดลผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.5 แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ 
2.7. เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
2.8 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมการท่ี ผูบ้ริโภคท าการคน้หาส่ิงท่ีตอ้งการซ้ือและ

ความตอ้งการใชเ้พื่อตอบสนองการใชง้านในตวัสินคา้และการบริการ ซ่ึงคาดหวงัไวสู้งสุด(Schiffman 
& Kanuk.n.d.) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ ท่ีบุคคลเป็นกลุ่มเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การ
ใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีเก่ียวกบัประสบการณ์หรือความคิดเพื่อตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ เพื่อให้
ไดรั้บความพึงพอใจ (Solomon, 1995, p.5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาหน่วยการซ้ือและ
การแลกเปล่ียนท่ีเ ก่ียวข้องกับการได้รับ การบริโภค การก าจัดท่ีเ ก่ียวข้องกับสินค้าบริการ
ประสบการณ์และความคิด (Mowen and Minor, 1998, p.5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระท า
ของบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชสิ้นคา้ บริการ คือกระบวนการตดัสินใจซ่ึง
เกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าอากปักิริยาของคนเราท่ีแสดงออกเพื่อท่ีจะบ่ง
บอกถึงความชอบ และไม่ชอบต่อกิจกรรมบางอยา่งซ่ึงสามารถสังเกตได ้และ เห็นไดช้ดัเจนพฤติกรรม
การซ้ือของผู ้บริโภค (Consumer Buying Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคคน
สุดท้ายท่ีไม่ว่าจะเป็นบุคคลนั้น ๆ ท าการซ้ือสินค้า และ บริการส าหรับการบริโภคส่วนตวั หรือ 
เรียกวา่ ตลาดผูบ้ริโภค  
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การตระหนักถงึ
ความต้องการ 

(Need 
Recognition) 

2.2 โมเดลของผู้บริโภค 
                 เป็นการศึกษาเหตุผลทีท าให้เกิดการซ้ือสินคา้ และ การบริการท่ีท าให้เกิดความสนใจจาก
การกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิดความอยากได้ และ จะส่งถึงความรู้สึกนึกคิดในส่วนลึกของผูซ้ื้อ 
หรือท่ีเรียกวา่กล่องด า (Buyer’s black box)   ท่ีผูข้ายไม่สามารถรู้ไดว้า่ลูกคา้ตอ้งการอะไรจากตวัสินคา้ 
และบริการ ความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้มีอิทธิพล และจะน าไปสู่การตอบสนองความอยากของลูกคา้ได้
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

ภาพที ่2.1  แสดงแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) : ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ       
                  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Focus influencing decision process) 
           
 

 

วฒันธรรม (Culture) 

ช้ันทางสังคม (Social Class) 

กลุ่มทางสังคม (Reference Group) 

ครอบครัว (Family) 

ปัจจัยภายใน (Internal Variables) 

 
 

 
 
 

                                   กระบวนการตดัสินใจ (Decision Making Process) 

 
 
 
 
 

ปัจจยัภายนอก (External Variables) 

 

ตวักระตุ้น 
(Stimulus) 

การจูงใจ 
(Motivation) 

การรับรู้ 
(Perception) 

การเรียนรู้ 
(Learning) 

ทัศนคต ิ
(Attitude) 

บุคลิกภาพ 

(Personality) 

การประเมินผล
ทางเลือกต่างๆ 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การค้นหา
ข้อมูล 
(Search) 
 

 

ท าการซ้ือ 
(Purchase) 
 

 

ประเมินผลหลังการ
ซ้ือ (Post purchase 
Evaluation) 
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                2.1 ตวักระตุน้ (Stimulus) คือ ส่ิงท่ีสะกิดใหลู้กคา้เกิดความอยากไดแ้ละตดัสินใจซ้ือแบ่งเป็น 
2 ประเภท 
                          2.1.1 ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นตวักระตุน้ท่ีส าคญัตวัหน่ึงท่ี
นกัการตลาดจะตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเพราะจะสร้างใหเ้กิดความอยากไดใ้นตวัสินคา้ 
                          2.1.2 ตวักระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงท่ีท าให้เกิดความอยา่งไดข้องผูบ้ริโภค
ภายนอกซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมท่ีจะไดเ้ช่น 
      (1)  ตวักระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะของเศรษฐกิจ รายไดพ้วกน้ีมี
อิทธิพล 
      (2)  ตวักระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) คือ เทคโนโลยีใหม่สามารถท่ีจะ
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
      (3)  ตวักระตุน้ทางการเมือง และกฎหมาย (Law and political) ไดแ้ก่กฎหมายท่ี
อยูใ่นช่วงเพิ่มหรือจะเป็นช่วงท่ีลดภาษีสินคา้นั้นหมายถึงวา่สินคา้จ าเป็นต่อคนในสังคม 
      (4)  ตวักระตุ้นทางประเพณี  (Cultural) จะท าให้เกิดการกระตุ้น ให้ลูกค้าเกิด
ความอยากท่ีจะซ้ือสินคา้ในวนันั้น ๆ 
                2.2 ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) คือ ความรู้สึกขา้งในลึก ๆ ของลูกคา้ ซ่ึง
ไม่มารถจะทราบได ้ดงันั้นผูผ้ลิตตอ้งคน้หา  
                          2.2.1 รูปแบบของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ผูซ้ื้อจะมีอ านาจจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น
จะท าให้เกิดการศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการตลาด คือ ให้
ทราบความตอ้งการ และลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะใชส่้วนประสมทางการตลาดไปกระตุน้ผูซ้ื้อท่ีเป็น
เป้าหมายได ้ 
                  ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทั้ง 4 ไดแ้ก่ 
                  1.วฒันธรรม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั 
บุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมภายใตรู้ปแบบทางสังคม  ของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรม
พื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย หรือขนบธรรมเนียมประเพณี และชั้นวรรณะ 
                  2.ทางสังคม เก่ียวขอ้งในชีวติมีอ านาจซ้ือ ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ื้อ 
                  3.ส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากรูปแบบส่วนบุคคลของคนในแต่
ละดา้น ไดแ้ก่ อาย ุครอบครัว การศึกษา อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ  
                  4.ทางจิตวทิยา เป็นการตดัสินใจซ้ือของคน ๆ หน่ึงไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการจิตวทิยา 
ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัลูกคา้ท่ี เช่น การจูงใจ การเรียนรู้ การรับรู้ ความเช่ือถือ ทศันคติ 
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                 2.3 การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s decision process) มี 5 ขั้นตอน คือ 
                           2.3.1 การรับรู้ หรือรับรู้ปัญหา  (Problem recognition) การท่ีผู ้บริโภครู้จักปัญหา 
ความตอ้งการในตวัสินคา้และบริการ        
                           2.3.2 การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหานัน่คือเกิดความ
ตอ้งการในขั้นท่ี1 และจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ 
                              (1) แหล่งขอ้มูลไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั 
                              (2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย  
                           2.3.3 การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of Alternatives) คือลูกค้าจะมอง ด้าน
คุณสมบติัสินคา้บริการต่าง ๆ เช่น รูปร่าง สี รูปทรง ขนาด ราคาเหมาะกบัสินคา้และประโยชน์หรือไม่
หรือแพงเกินไปเม่ืองมองถึงประโยชน์ในการใช้งาน คุณภาพมีการใช้วสัดุท่ีดีหรือและมีความ
น่าเช่ือถือแค่ไหนในดา้นตราสินคา้ และภาพพจน์ของธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งต่าง ๆ 
                           2.3.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) คือการไดซ้ื้อไดใ้ชไ้ดท้ดลองแลว้วา่ชอบ
จึงตดัสินใจท่ีจะซ้ือ 
                           2.3.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) เป็นความรู้สึกของลูกคา้ท่ี
ชอบและไม่ชอบเม่ือไดใ้ชสิ้นคา้และการบริการแลว้ ข้ึนมนัข้ึนอยูก่บัประโยชน์ดา้นการใชส้อยเพราะ
ลูกคา้มีความหวงัและมีแรงผลกัดนัดา้นความรู้สึกทางบวกแลว้ท าให้ส่งผลโดยตรงกบัลูกคา้เม่ือเกิดใช้
แลว้ไม่ไดผ้ล หรือไม่ตรงกบัความคิดของลูกคา้ท่ีจะไม่หนักลบัมาใชใ้หม่ 
                  2.4 การตอบสนองของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s response) คือ พฤติกรรมท่ีมีแสดงออกว่าชอบ
หรือไม่ชอบท่ีมีต่อสินคา้นั้นหรือ การคิดดา้นร้านคา้ เช่น 
                           2.4.1 ด้านตัวผลิตภัณฑ์  (Product decision) ส่ิง ท่ี ซ้ือผลิตภัณฑ์หน่ึงจะข้ีนอยู่กับ
ทศันคติต่อผูข้าย ยีห่อ้ ราคา การลดราคาเป็นตน้ 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
                   กระบวนการตดัสินใจใน การซ้ือของผูซ้ื้อ ซ่ึงมีกระบวนการท่ีส าคญัก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท า
การตดัสินใจนั้นมีขั้นตอนการตดัสินใจโดยแสดงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแบ่งพิจารณาเป็น 
5 ขั้นตอนดงัน้ี 
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ภาพที ่2.2 แสดงกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค)  
 
 2.3.1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) คือ การท่ีลูกค้ามีความตอ้งอยากได้ ซ่ึงเกิด
จากการท่ีลูกคา้เห็นถึงความแตกต่าง ท่ีเป็นการเล็งเห็นปัญหามกัจะเกิดจากความอยากไดสิ้นคา้และ
ลูกคา้จะแสวงหาสินคา้  
 2.3.2  การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative) การถูกกระตุน้มากพอ เม่ืออยู่ใกลต้วั 
ผูบ้ริโภคตอ้งการภายในภายเวลาทนัท่ี แต่ในบางคร้ังท่ีไม่สามารถจะท าไดค้วามตอ้งการอยากไดน้ั้น
จะถูกเก็บเอาไวเ้พื่อตอบสนองภายหลงัท่ีถูกกระตุน้ได้สะสมไวม้าก จะท าให้เกิดภาวะอย่างหน่ึง
แสวงหาขอ้มูลท าได ้2 ทางคือ 
  2.3.2.1 Internal  Search เป็นการดึงเอาขอ้มูลท่ีเก็บสะสมไวใ้นความทรงจ ามาใช้
ประมวล ในการวเิคราะห์หาทางเลือกเพื่อน าไปสู่การซ้ือขอ้ลูกคา้ 
  2.3.2.2 External  Search เป็นการหาข้อมูลเพิ่มเติมภายหลังจากลูกค้าท่ีพบปัญหา
โดยลูกคา้มองเห็นวา่ ควรจะซ้ือสินคา้หรือไม่แบบไหนหรือยีห่้อใด และมกัเกิดข้ึนกบัการซ้ือสินคา้ไป
แสวงหาขอ้ท่ีมี 2 ทาง คือ 
 - ขอ้มูลท่ีนักการตลาดจะใช้ (The Marketer - Controlled Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาจาก
ส่ือต่าง ๆ  จดัท าอีเวน้ (Event) ต่าง ๆ ท่ีใหลู้กคา้สนใจ 

 - ข้อมูลทั่วไป  (General Information Sources) ได้แก่  ข้อความ  ข่ าวสารต่าง  ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ 
 2.3.3 การประเมินผลทางเลือก  (Alternative Evaluation) เ ม่ือได้ข้อมูลต่าง ๆ  มาแล้ว
ผูบ้ริโภคจะน าทางเลือกแต่ละทางมาเปรียบเทียบ วา่มีดา้นคิดท่ีดีละไม่ดีผูบ้ริโภคจะพิจารณาทางเลือก
น้ี โดยผูบ้ริโภคจะดึงเอาเกณฑก์ารประเมินผลความเช่ือ ทศันคติ แลความสนใจท่ีจะซ้ือ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีถูก
ปลูกฝังอยูใ่นจิตใจของคน ๆ นั้น อยูก่่อนแลว้มาใชใ้นการตดัสิน 
                        -   เกณฑป์ระเมินผล (Alternative Criteria) แต่ละคนจะมีมาตรฐาน และขอ้จ ากดัในการ
ประเมินสินคา้หรือยี่ห้อต่าง ๆ ไม่เหมือนกนัในการประเมินผลทางเลือกคือ จะซ้ือสินคา้แบบไหน 

การรับรู้ปัญหา 
(Problem 
 Recognition) 

 

การค้นหาข้อมูล 
(Information Search) 

 

การประเมนิผลทางเลือก 
(Evaluation of Alterative) 

 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 
 

พฤตกิรรมภายหลงั 
(Post purchase   
Behavior) 
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ยี่ห้อไหน ผูบ้ริโภคมกัจะประเมินผลโดยอาศยัความสนใจในลกัษณะสินคา้จะมีคุณสมบติัหลาย  เช่น
ราคาและตราสินคา้ 
                       - ความเช่ือ (Belief) ในยี่ห้อในตวัสินคา้ โดยเป็นการประเมินผลโดยอาศยัการข้ึนอยู่
กบัประสบการณ์เฉพาะอยา่งในการใชข้องลูกคา้ 
                       - ทศันคติ (Attitude) ทศันคติต่อสินคา้ ส่งผลโดยตรงมาจากความเช่ือ หรือ มีทศันคติท่ี
ดี เกิดความชอบต่อสินคา้นั้น ถา้เกิดความไม่เช่ือก็จะไม่ชอบในสินคา้ นั้น 
                       - ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Inanition) เม่ือมีความเช่ือแลว้ ทศันคติท่ีดีต่อ 
ทางเลือกนั้นก็จะท าใหเ้กิดความอยากไดสิ้นคา้นั้น ซ่ึงจะน าไปสู่การซ้ือ 
                       - การตดัสินใจเลือกซ้ือ (Choice / Purchase)   ท าการประเมินแลว้จะช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถก าหนดความพอใจระหวา่งสินคา้ต่าง ๆ ไดแ้ก่แรงจูงใจ พ่อแม่ วฒันธรรมความคิด ความเช่ือ 
นิสัยรสนิยมเป็นตน้ 
 2.3.5 พฤติกรรมในภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)ทดลองใช้สินคา้ ผูบ้ริโภคจะ
มีอารมณ์กับความชอบใจหรือไม่พอใจในตวัสินค้า (Satisfaction / Dissatisfaction) ซ่ึงความพอใจ
หรือไม่พอใจ จะมีผลต่อความเช่ือ ทศันคติและความตั้งใจในการซ้ือคร้ัง ๆ ต่อไป กล่าวคือถา้ซ้ือมาใช้
แลว้ดีความรู้สึก พอใจน้ีจะถูกเก็บเป็นความเช่ือต่อตวัสินคา้ และท าใหเ้กิดทศันคติท่ีดี ผลท่ีตามมาก็คือ
ความสนใจซ้ือซ ้ าและอาจบอกต่อผูอ่ื้น แต่ถ้าเกิดความไม่พอใจก็จะเกิดการเปล่ียนแปลงในระบบ
ความเช่ือ ทศันคติ และท าให้ไม่สนใจซ้ือสินคา้ประเภทน้ีหรือยี่ห้อน้ีอีก กลบัไปท่ีการเร่ิมหาขอ้มูล
ใหม่เก่ียวกบัสินคา้อ่ืนหรือยีห่อ้อ่ืน ๆ ใหม่อีกคร้ัง  

 
2.4 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
                  ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) คือ หัวใจการด าเนินงานเพื่อบรรลุ
เป้าหมายของกิจการ ถือวา่เป็นปัจจยัภายในท่ีส าคญัสามารถเปล่ียนแปลงและปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบั
สถานการณ์นั้น ๆ เพื่อท าให้กิจการอยู่รอด ท าให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพอใจสูงสุด ประกอบด้วย
เคร่ืองมือต่อไปน้ี 
                 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง เป็นส่ิงท่ีกิจการจะเสนอขาย ต่อลูกคา้พึงให้ดึงดูด ไดแ้ก่ส่ิง
ท่ีจบัตอ้งได ้และส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เช่น คุณภาพ ความแขง็แรงสีท่ีดึงดูด ความสวยงาม มีปัจจยัต่อไปน้ี 
                   1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างในตวัสินคา้
มีข้อได้เปรียบในทางการแข่งขัน (Competitive differentiation) เช่น คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ 
คุณสมบติัอ่ืน ๆ ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
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    1.2  องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ (Product Component) คือ รูปแบบความสวยงามของสินคา้ 
และคุณภาพท่ีดี การบรรจุ ตราสินคา้ ฯลฯ 
   1.3  การก าหนดระดบัผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) สร้างกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจซ้ือ 
   1.4  การพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ (Product Development) คือ สร้างและเปล่ียนแปลงสินคา้
ใหมห่รือสินคา้ท่ีมีอยูใ่หท้นัสมยัมากข้ึน                            
 2. ราคา (Price) คือ ส่ิงท่ีไวรั้บประกันมูลค่าสินค้าท่ีแลกเปล่ียนด้วยค่าเงิน เป็นต้นทุน 
(Cost) ท่ีสามารถวดัค่าสินคา้นั้น ๆ เป็นตวั 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) คือเส้นทางของสินคา้ถึงตวัลูกคา้คน
สุดทา้ย หรือ การกระจายสินคา้ให้เขา้ใกลลู้กคา้มากท่ีสุดเพื่อให้ลูกคา้เขา้ถึงเขา้หาไดง่้ายท่ีสุดเพื่อให้
เกิดการซ้ือสินคา้บริการนั้นรวมไปถึงการขนส่งสินคา้เพื่อไปใหถึ้งลูกคา้คนสุดทา้ย 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการสร้างส่ิงท่ีจูงใจของกิจการ เพื่อให้เกิดการ
จดจ าการใหข้่าวสาร การชกัจูงใหลู้กคา้เกิดความสนใจสินคา้มี5ประเภท 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการให้ข่าวสารเก่ียวกบัตวัสินคา้และขอ้มูลองค์กร
ไดแ้ก่ ทีว ีวทิย ุอินเทอร์เน็ต                                       
  4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการแจง้โทรหาลูกคา้เพื่อใหท้ราบ
ขอ้มูลสินคา้เพื่อใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระตุน้ให้เกิดความสนใจ
และ ทดลองใช้สินคา้ และ บริการเพื่อสร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึนเช่นลดแลกแจกแถมการชิงโชค หรือ
การใหสิ้นคา้ในวนัพิเศษราคาพิเศษ 
  4.4 การให้ข่ายและการประชาสัมพนัธ์ [Publicity and Public Relations (PR)] เป็นการ
แจง้ข่าวสารขอ้ลูกของกิจการในการท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อสร้างภาพพจน์ และ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหก้บักิจการเพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บรู้และมีความรู้สึกท่ีดี ๆ ใหก้บักิจการได ้
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  เป็นช่องทาง
หลกัในการขายสินคา้เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อหวงัก าไรสูงสุดให้แก่กิจการโดยผ่านทาง
โฆษณาและแค๊ตตาล็อก นิตยสาร วิทยุโทรทศัน์หรือป้ายโฆษณาการขายทางโทรศพัทก์ารขายโดยใช้
จดหมายตรง   
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2.5 แนวคดิการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
                  การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาและ
การวิจยัเก่ียวกบัเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบถึงลกัษณะการซ้ือ 
และการใช้สินค้าบริการ ของลูกค้านักการตลาดสามารถท่ีจะน ามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด (Marketing Strategies) คือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who?, What? Why? Where? 
Who?, When? และ  How? เพื่อเป็นการค้นหาค าตอบ  7 ประการ หรือ  7Os ซ่ึงประกอบไปด้วย 
Occupants, Object , Objective, Organization, Occasions, Outlets and Operations แสดงค าถาม  7 
ค าถาม (6Ws และ 1H)  เพื่อค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (7Os) ขั้นตอนในการ
ตดัสินใจใช้บริการ ซ่ึงประกอบด้วยทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing Consumer 
Behavior)  หรือเรียกวา่ 6Ws สามารถน ามาประยุกตใ์ชใ้ห้เขา้กบังานวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ของผูบ้ริโภค การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และจะได้น าไปปรับใช้กลยุทธ์ให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมาย การวเิคราะห์ลูกคา้จึงเป็นส่วนส าคญัในการตอบโจทย ์
 WHO    : กลุ่มลูกคา้ของเราเป็นใคร? 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ กลุ่มลูกคา้ เพศชาย และเพศหญิง  มีอายุ  มีรายได ้ลกัษณะท่ีอาศยั
อยูบ่า้นเด่ียวหรือทาวน์เฮาส์  มีสมาชิกภายในบา้นก่ีคน ท่ีตอ้งการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
 WHAT  : เขาตอ้งการอะไร? 
 ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ คือ เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ท่ีมีความแข็งแรงและความทนทานต่อ
การใช้งานเฟอร์นิเจอร์ ท่ีมีรูปแบบท่ีสวยงามมีลวดลายท่ีทนัสมยั มีคุณภาพดี หรือ ซ้ือเพื่อบอกถึง
ฐานะทางสังคม    
หรือซ้ือไวเ้พื่อยกระดบัน่าตาทางสังคม หรือ ซ้ือ เพราะลดราคา  
 WHY    : ท าไมถึงตอ้งมาซ้ือของเรา? 
 ท าไมผู ้บริโภคจึงซ้ือเพราะผู ้บริโภคซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด เอาไว้ใช้งาน หรือซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัท่ีมีความแข็งแรงทนทานต่อการใชง้านเพื่อสนองความตอ้งการในดา้นประโยชน์
ใชส้อย 
 WHO PARTICIPATES :  ใครเก่ียวขอ้งบา้งในการตดัสินใจ? 
 ใครมี อิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ผูท่ี้มีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึง ประกอบด้วย  
ตวัเอง ครอบครัว พ่อแม่ เพื่อน ญาติพี่น้อง เพื่อนท่ีท างาน คนรู้จักในสังคมหรือเพื่อนบ้านท่ีให้
ค  าแนะน าท่ีเก่ียวกบัประสบการณ์ท่ีใชเ้ฟอร์นิเจอร์ 
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 WHEN    :  ซ้ือเม่ือไร? 
 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร : ผูบ้ริโภคซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั เม่ือตอ้งการใช้งาน หรือ ซ้ือเพื่อ

ทดแทนสินคา้ตวัเก่าท่ีไม่ตอบสนองความตอ้งการ หรือ สินคา้ตวัเดิมพงั ซ้ือเม่ือข้ึนบา้นใหม่  ซ้ือเม่ือมี
สมาชิกในบา้นเพิ่มข้ึน ซ้ือเพราะลดราคา  
 WHERE  : ซ้ือท่ีไหน? 
 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  : ผูบ้ริโภคซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ท่ีห้างสรรพสินคา้ Modern Trade  
ร้านStand by ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป  ซ้ือท่ีมีการจดัแสดงสินคา้ออกบูธ ของร้านคา้ 
 HOW : ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร? 
  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร: ผูบ้ริโภคซ้ือตามพนกังานขายและหาข่าวในการโฆษณาอินเทอร์เน็ต 
  

2.6 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัแรงจูงใจ     
                  แรงจูงใจ (Motive) ความหมายว่า เป็นส่ิงท่ีโน้มน้าวหรือมกัชักน าบุคคลเกิดการกระท า
หรือปฏิบติัการ หรือการซ้ือตาม ๆ กนั (Kidd, 1973, p.101)  แรงจูงใจท่ี โลเวลล ์(Lovell, 1980, p.109) 
ใหค้วามหมายวา่ แรงจูงใจวา่เป็นกระบวนการท่ีชกัจูงส่วนแรงจูงใจท่ีไมเคิล คอมแจน (Domjan 1996, 
p.199) อธิบายว่าการจูงเป็นการสร้างอ านาจให้กบัคนท่ีส่วนร่วมในการคิดให้เกิดความคล้อยตามมี 
สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจมีดงัน้ี 
                 1.  ตวัผลิตภณัฑ์ (Product Buying Motives) เกิดจากลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ บางอยา่งเพื่อ
มาตอบสนองความตอ้งการของตวัเอง  
                 2.  จากเหตุผล (Rational Buy Motives) คือเกิดจากความคิดการไตร่ตรองของลูกคา้อย่างมี
เหตุผลใชเ้วลาวา่ อยากซ้ือเพราะอะไร เหตุใดถึงซ้ือ  
 -  ความประหยดั (Economy) คือ ราคาประหยดัเหมาะสม 
 -  ประสิทธิภาพคุณภาพในการใชง้าน (Efficiency and Capacity) คือ สินคา้ท่ีซ้ือมามี
อายยุาวนาน เหมาะสมกบักบัราคา 
 -  ความเช่ือถือได ้( Dependability) เป็นส่ิงส าคญัในการท าธุรกิจเม่ือลูกคา้ 
เช่ือมัน่ในคุณภาพ ลูกคา้ก็จะมีการบอกต่อ WOM (Word-of-Mouth) 
 -  ความทนทานถาวร (Durability)  ความทนทานและแขง็แรง 
 -  ความสะดวก (Convenience)  ใชง้านไม่ยุง่ยากง่ายแต่การใชง้าน 
                 3.  จากอารมณ์ (Emotional Buying Motive) คือ ส่ิงกระตุน้หรือ ส่ิงจูงใจ ซ่ึงจะตอ้งเกิดจาก
อารมณ์ คือ ความตอ้งท่ีจะเขา้สังคม การเลียนแบบผูอ่ื้น 

        - เรียนแบบเอาอยา่ง (Emulation) หรือการลอกเลียนแบบ  
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                      - ตอ้งการเป็นจุดเด่น หรือเป็น เอกเทศ (Individuality) เช่นการอยากเป็นจุดเด่นไม่ซ ้ า
ใครและ ทนัสมยัดูดี 
                      - ตอ้งการอนุโลมคลา้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลกัษณะท่ีสังคมนิยมท่ีคลา้ยตามผูอ่ื้น
เห็นคนอ่ืนซ้ือจึงซ้ือตาม 

      - สะดวกสบาย (Comfort)  เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากลูกคา้ตอ้งการวมสะดวก 
สบายในการท างาน ไม่ปวดหลงั 
                      - ตอ้งการความส าราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) เป็นแรงจูงใจท่ีท าให้
เกิดการผอ่นคลาย 

             - ความทะเยอทะยาน (Ambition) พยามยามท าใหส้ังคมยกยอ่งมีหนา้มีตา 
                4. อุปถมัภร้์านคา้ (Patronage Buying Motives)   มี ดงัน้ี 
                      -  ใหบ้ริการท่ีดี เนน้ใหลู้กคา้พอใจ  (Satisfactory Services) 
                      -  ราคายอ่มเยาสมเหตุสมเหตุ (Reasonable Prices) 
                      -  ท าเลท่ีตั้งของร้าน (Good Access to Location) 
                      -  ช่ือเสียงของร้าน (Good will or image) 
                      -  ความเคยชินเก่ียวกบันิสัยการซ้ือ 

 
2.7  เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดัด 
                 เฟอร์นิเจอร์ (Furniture) เป็นส่ิงท่ีท่ีใช้อ  านวยความสะดวกประเภทของเฟอร์นิเจอร์มี 4 
ประเภท  เฟอร์นิเจอร์ ติดตั้งกบัท่ี (Built-in Furniture หรือ Fixed Furniture)  เฟอร์นิเจอร์ท่ีสามารถ
ถอดประกอบได้ (Knock down Furniture) เฟอร์นิ เจอร์ลอยตัว  (Movable Furniture หรือ Loose 
Furniture)  เฟอร์นิเจอร์กลางแจง้ หรือ เฟอร์นิเจอร์สนาม (Furniture Outdoor) แบ่งออกไดต้ามประเภท
วตัถุดิบได้หลายประเภท เช่น เฟอร์นิเจอร์ไม้ เฟอร์นิเจอร์โลหะ เฟอร์นิเจอร์หินอ่อนเฟอร์นิเจอร์
พลาสติก เฟอร์นิเจอร์หวาย และ เฟอร์นิเจอร์หนงัเป็นตน้เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ท ามาจากวตัถุดิบโลหะ
เหล็ก ซ่ึงเป็นวตัถุดิบส าคญั ทั้งในด้านการออกแบบ ความสวยงามและความแข็งแรงทนทาน เพื่อ
รองรับประโยชน์ใชส้อยในดา้นต่าง ๆ  สินคา้ท่ีมีรูปแบบ ท่ีทนัสมยั ความแข็งแรง คงทน มีอายุการใช้
งานนานและมีคุณภาพ แรงงานท่ีใช้ต้องมีทกัษะฝีมือมีความช านาญ  ผูป้ระกอบการขนาดเล็กใช้
คนงาน 10 คนในการผลิตสินคา้แต่ละช้ิน 
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                 เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัมีจุดเด่นท่ีมีรูปแบบท่ีสง่างาม สีสันมากมาย สามารถเคล่ือนยา้ยได้
สะดวก เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัตอ้งใชค้วามสามารถทางผีมือแรงงาน และ ความละเอียดจะไดล้วดลาย
เหล็กดดัแบบธรรมชาติ  วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตจึงมีส่วนส าคญัอยา่งยิง่ ทั้งในดา้นการออกแบบความ
สวยงาม และ ความแข็งแรงทนทานเพื่อรองรับประโยชน์ใช้สอยในดา้นต่าง ๆ ท่ีมีรูปแบบท่ีทนัสมยั 
ความแข็งแรง คงทน มีอายกุารใชง้านนาน และ มีคุณภาพแรงงานท่ีใชต้อ้งมีทกัษะฝีมือมีความช านาญ  
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัท ามาจากวตัถุดิบโลหะเหล็กซ่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีส าคญัในการผลิต   
 

 
ภาพที ่2.3 วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัต่อ 1 ช้ิน 
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                  วตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิตเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัต่อ1ช้ินคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ แป๊บเหล็กมี
ร้อยละ 50  แผน่เหล็กมี ร้อยละ 30  ลูกยาง (พลาสติกรองขาโตะ๊) มีร้อยละ 1 สีท่ีใชพ้น่ และ สีกนัสนิม 
มี ร้อยละ 10  วสัดุอ่ืน ๆ หรือวสัดุสินเปลืองมีร้อยละ 9  วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตจึงมี ส่วนส าคญัอยา่ง
ยิ่ง ทั้งในดา้นการออกแบบ ความสวยงามและความแข็งแรงทนทานเพื่อรองรับประโยชน์ใช้สอยใน
ดา้นต่าง ๆ ไม่เป็นสนิม สีไม่หลุด มีอายุการใชง้านนานและมีคุณภาพ แรงงานท่ีใช้ตอ้งมีทกัษะฝีมือ
ความช านาญ  ดงันั้นการผลิตเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีตน้ทุนส่วนใหญ่มาจาก ค่าวตัถุดิบ ดงัต่อไปน้ี 

 

 
ภาพที ่2.4  ตน้ทุนในการผลิตเฟอร์นิเจอร์เหล็ก 

                 ตน้ทุนในการผลิตเฟอร์นิเจอร์เหล็ก แบ่งเป็น  ค่าวตัถุดิบร้อยละ 67 ของตน้ทุน ค่าเส่ือม
ราคาเคร่ืองจกัร ร้อยละ 7  ของตน้ทุน ค่าโสหุ้ยการผลิตร้อยละ 13 ของตน้ทุน ค่าแรงงานร้อยละ 13 
ของตน้ทุน ดงันั้นในการท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีอตัราก าไรเฉล่ียประมาณร้อยละ 25  ของ
ยอดขาย ทั้งหมด 
  

2.8 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
                  กรกฎ จิตตมาเส (2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของลูกคา้
ในงานแสดงสินคา้เฟอร์นิเจอร์   ผลการวิจยัพบวา่ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูส้นใจเขา้ชมส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมีอายุ 21-30  ปี มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นพนกังานเอกชน ต าแหน่ง
พนกังาน มีสมาชิกท่ีอาศยัในบา้น 3-4 คน พกัอาศยัอยูบ่า้นเด่ียว จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูส้นใจเขา้ชมท่ีเขา้
ไปซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในงาน Thailand Furniture & Housewares Fair 2010 ซ่ึงจากการวิจยันั้นไม่สามารถ
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นับจ านวนได้ โดยกลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูเ้ข้าชมงาน Thailand 
Furniture & Houseware Fair 2010  จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์คร้ังละ 1,000 - 5,000 บาท ซ่ึงจะช าระเป็นเงิน
สดและบตัรเครดิต และเฟอร์นิเจอร์ท่ีซ้ือคือโซฟา และโต๊ะ ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์เพราะราคาถูก
ว่าท่ีอ่ืน และจะไปเลือกซ้ือสินค้ากับครอบครัว ลักษณะความถ่ีจะซ้ือไม่แน่นอนส่วนด้านปัจจัย
การตลาดท่ีส่งผลต่อนั้นส่วนใหญ่เห็นดว้ยปานกลาง โดยส่วนปัจจยัทางดา้นราคาจะเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
รองลงมาคือด้านบุคลากรบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร 
                ยพุเรส แกว้พินึก (2551) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เพื่อใช้ในบา้นพกัอาศยัท่ีมีร้านจ าหน่ายภายในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร   ผลการวิจยั
พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วงอายุต  ่ากวา่ 30 ปี ท่ีท าอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดเ้ดือนไม่เกิน 20,000 บาท จบปริญญาตรี ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคพกัอาศยัในบา้นเด่ียว มีตูเ้ส้ือผา้ เป็น
เฟอร์นิเจอร์ใชส้อย และจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 0-1 คร้ังต่อปี จะซ้ือก็ต่อเม่ือเฟอร์นิเจอร์เก่าช ารุด โดยมีบิดา
มารดาเป็นผูช่้วยในการตดัสินใจซ้ือ และไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากการโฆษณา ส่วนปัจจยัทางการตลาด
ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมทางตลาดรองลงมาคือช่องดา้นทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์  
                 อรุณวรรณ ชมบุตร (2555) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดโซฟาของ
ผูบ้ริโภค ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นหญิง อายุระหว่าง 30-40 ปี 
การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรสเป็นพนักงานบริษทัเงินเดือนระหว่าง 15,000-20,000 บาท
ผูบ้ริโภค มีทศันคติ เกิดจากการเรียนรู้ท่ีว่า สินคา้ท่ีมีราคาแพงก็จะมีคุณภาพดี ท าให้รู้สึกว่าสินคา้มี
มาตรฐาน ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบสินคา้ท่ีทนัสมยั มีสีสันท่ีสวยงามตามสไตล ์โดยเนน้ถึง
ความแข็งแรงทนทาน  และเพื่อบ่งบอกถึงฐานะทางสังคม ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะนิยม ซ้ือสินคา้ราคาแพง
ตามฐานะรายได้ ของตนเอง โดยจะเน้นราคาแพง สินคา้แบนด์เนม มียี่ห้อน่าเช่ือถือ เพราะท าให้
ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกถึงความปลอดภยั ในดา้นคุณภาพความน่าเช่ือถือเหมือนเป็นเคร่ืองหมายรับรอง
ประกนัคุณภาพของสินคา้ และไดรั้บอิทธิผลในการตดัสินใจ จากเพื่อนบา้น คนในสังคมท่ีแนะน า
สินคา้เฟอร์นิเจอร์ และจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จาก ร้าน  Modern Trade หา้งสรรพสินคา้เท่านั้น ผูบ้ริโภคมี
รายไดม้ากกว่า 20,000 ข้ึนไป และกลุ่ม 2 กลุ่มผูบ้ริโภค ท่ีซ้ือตามร้านท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไปเพราะ
ตอ้งการใช้งานตามประโยชน์ ของเฟอร์นิเจอร์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีค่านิยมท่ีว่า การตดัสินใจ
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เพราะ คุณภาพดี ราคาไม่แพง ไม่เนน้ยีห่อ้ ซ้ือเพราะมีความจ าเป็นใชง้านตรงตาม
ความตอ้งการและประโยชน์ใช้สอย จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ตามร้านขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป ผูบ้ริโภคมี
รายได้น้อยกว่า 15,000  ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ัง ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเองโดยค านึงถึง
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ประโยชน์ใชส้อยของเฟอร์นิเจอร์เทียบกบัราคาเป็นหลกัมีสาเหตุมาจาก ซ้ือเพราะทดแทนสินคา้เดิมท่ี
ช ารุดเสียหายซ่ึงพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เพียงเพราะตอ้งการ ยกระดบัน่าตาทางสังคม 
จะเน้นสินค้าท่ีมียี่ห้อ ราคาแพง ท าจากวสัดุท่ีหายาก เน้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพท่ีดี และรูปแบบ
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นเอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นไม่ซ ้ าใคร มีลวดลายความเป็นธรรมชาติของลายไม ้และความท่ีมี
ลายสวยงามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะท าให้มีราคาสูงเกินกวา่ตวัของผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีก าลงัใน
การซ้ือสูง มีทศันะคติท่ีวา่ สินคา้ท่ีมีคุณภาพดี  ตอ้งราคาสูงผูบ้ริโภคคิดวา่ คุม้ค่าแก่เงินท่ีเสียไป  ไดรั้บ
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ จากเพื่อน  คนใกลชิ้ด เพื่อนบา้น คนในสังคมท่ีแนะน าสินคา้เฟอร์นิเจอร์ 
และจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จาก ร้าน Modern Trade ห้างสรรพสินคา้เท่านั้น  มีทศันคติ เกิดจากการเรียนรู้
ท่ีว่า สินคา้ท่ีมีราคาแพงก็จะมีคุณภาพดี ท าให้รู้สึกว่าสินคา้มีมาตรฐานผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
รูปแบบสินคา้ท่ีทนัสมยั มีสีสันท่ีสวยงามตามสไตล์ โดยเน้นถึงความแข็งแรงทนทาน  และเพื่อบ่ง
บอกถึงฐานะทางสังคม ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะนิยม ซ้ือสินคา้ราคาแพงตามฐานะรายได ้ของตนเอง โดยจะ
เนน้ราคาแพง สินคา้ Band Name มียี่ห้อน่าเช่ือถือ เพราะท าให ้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกถึงความปลอดภยั 
ในด้านคุณภาพความน่าเช่ือถือเหมือนเป็นเคร่ืองหมายรับรองประกนัคุณภาพของสินคา้  และส่วน
ใหญ่เนน้ฟังกช์นั ท่ีเหมาะสมกบัประโยชน์การใชง้าน และเนน้คุณภาพความแข็งแรง ความคงทนของ
เฟอร์นิเจอร์   ผูบ้ริโภคให้ความหวงัด้านอายุการใช้งาน ท่ียาวนาน มีรูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีทนัสมยั 
เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบราคากบัวสัดุท่ีใชเ้หมาะสม จะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความโดด
เด่นไม่ซ ้ าใคร รูปแบบท่ีทนัสมยัมีความหลากหลายใหเ้ลือกมากมาย สินคา้ตอ้งมีความแขง็แรงทนทาน 
และเน้นคุณภาพในการผลิต ราคาแพง ให้ความรู้สึกถึงภาพพจน์ของตราสินคา้การออกแบบสีสัน
ละลวยลาย และผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือพบขอ้เสียวา่ ราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัอายุการใชง้านและ
คุณภาพ สินคา้ไม่ค่อยแขง็แรง งานไม่มีความประณีต 
                 บุญญฤทธ์ิ โรจน์รัตน์ (2552) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต ผลการวจิยัพบวา่ จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อายุ 21-30 ปี เป็นพนักเอกชนโสด สมาชิกท่ีอาศยัในบา้น 4-6  คน รายได้ 10,001-20,000  บาท ให้
ความส าคัญเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมากด้านราคา มีผลต่อการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไมม้ากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากร้านขายเฟอร์นิเจอร์ในศูนยก์ารคา้ 
เพราะมีสินคา้ใหเ้ลือกหลายรูปแบบและการช าระเงินในการซ้ือจะมีทั้งช าระเป็นเงินสด และผอ่นช าระ 
                 โนรี สุขสุวรรณ์  (2552) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงโดยคิดเป็นร้อยละ 
59.5 มีอายุอยู่ในช่วง ปี  การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพส่วนใหญ่คือพนักงานบริษัทเอกชน
สถานภาพโสด ระดบัรายเดือน 20,001-30,000 บาท  พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์
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ในระยะ1ปีท่ีผ่านมาจ านวน 1-2 คร้ัง สาเหตุท่ีซ้ือ คือเพื่อทดแทนของเดิมท่ีพงัหรือเสียหาย ส่วนใหญ่
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองและซ้ือในช่วงท่ีมีการลด ราคา ส่วนมากจะซ้ือเป็นแบบส าเร็จรูป  ความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก เม่ือพิจารณา
ดา้นผลิตภณัฑ์  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากคือ คุณภาพตรงตามความตอ้งการรูปแบบสีสัน
ความทนัสมยั และความแขง็แรงทนทาน  ดา้นราคา  พบวา่ ความคุม้ค่าของสินคา้กบัราคา หลายระดบั
ใหเ้ลือก และ มีป้ายแสดงราคาถูกตอ้งและชดัเจน ดา้นจ าหน่าย  พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมาก คือ 
จ านวนร้านคา้มีหลายร้านใหเ้ลือก การตกแต่งร้านคา้หาสินคา้ไดง่้าย สถานท่ีตั้งร้านคา้ไปมาสะดวกท่ี
จอดรถหาง่ายสะดวกสบาย   
                 บุญเลิศ มหาวิเศษศิลป์ (2548) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส าหรับอาคารชุดในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า เป็นเพศหญิงกลุ่ม
ตวัอย่างต้องการเฟอร์นิเจอร์แบบประยุกต์สะดวกต่อการใช้สอย สถานท่ีซ้ือจากห้างสรรพสินค้า
รองลงมาร้านเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไปซ่ึงจะมีงบประมาณอยูท่ี่ 21- 40% ของราคาห้องชุด สาเหตุในการซ้ือ
คือเพื่อประโยชน์ใช้สอยเพิ่มเติม รองลงมาคือมีความสวยงามกว่าของเดิม ผูท่ี้มีอิทธิผลในการ
ตดัสินใจซ้ือคือตวัเอง และบิดามารดาในภาพรวมของกลุ่มตวัอยา่งมีปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในระดบัมาก โดยปัจจยัการตลาดในดา้นผลิตผลิตภณัฑใ์นเร่ืองความส าคญักบัคุณภาพ 
ดา้นราคา ในเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 
                 ฑฐัฏณยั เลิศมีนยั (2554) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้น้ืออ่อนของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูซ้ื้อส่วนใหญ่มีอาย ุ25-
30 ปี วุฒิการศึกษาระดบัปริญญาตรีรายได้ส่วนบุคคลอยู่ในช่วง 20,000 ถึง 25,000 บาท รายไดเ้ของ
ครอบครัวอยู่ในช่วง ตั้งแต่ 50,001  บาทต่อเดือนเป็นตน้ไป ขนาดของครอบครัวคือ 4 ถึง 5 คน พกั
อาศยัอยู่ในตึกแถว หรือทาวน์เฮา้ส์ผูซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส าหรับห้องนอน มกั
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทตู ้หรือ ชั้นวางทีวี พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งมกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ขายเฟอร์นิเจอร์ต่างโดยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพราะชอบรูปแบบท่ีมีให้เลือกหลากหลาย สินคา้ตอ้ง
มีความแขง็แรงทนทาน และเนน้คุณภาพ ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกถึงภาพพจน์ของตราสินคา้การออกแบบ
สีสันละลวยลายของเฟอร์นิเจอร์และผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือพบขอ้เสียวา่ราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบั
อายุการใชง้านและคุณภาพ สินคา้ไม่ค่อยแขง็แรงงานไม่มีความประณีตไม่เกิดความคุ่มคา้ในการเลือก
ซ้ือ 
                 อรลกัษณ์ เมืองซุม (2552)ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมอ้ดั  ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยูร่ะหว่าง 21 - 30 ปี รายไดต่้อเดือน 
5,001-10,000 บาท อาชีพธุรกิจส่วนตวัคา้ขาย มีการศึกษาปริญญาตรีและมีสถานภาพโสดผูบ้ริโภคให้
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ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายราคา เฟอร์นิเจอร์ไมอ้ดัท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุด 
ตูเ้ส้ือผา้ เตียง และตูโ้ชว ์ซ่ึงตอ้งการซ้ือตามรูปแบบท่ีมีอยูใ่นร้านและช าระเงินดว้ยเงินสด โดยตอ้งการ
ซ้ือจากร้านขายสินคา้เฉพาะอย่างหรือร้านตวัแทนจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์โดยตอ้งการซ้ือจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะอย่างหรือร้านตวัแทนจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจระดบัมาก คือ การรับประกนัสินคา้ 
                  สรรธก สุภาควัฒน์  (2549) ได้ท าการวิจัยเ ร่ือง ปัจจัยผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า
กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภค โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-30 ปี ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน รายไดต้่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท สถานภาพโสด คนในครอบครัว
มีจ านวน 1-3 คน และมีลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นเด่ียว ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะมี
ความสนใจโดยเน้นการออกแบบโลหะให้มีลกัษณะเฉพาะท่ีมีลวดลายท่ีหลากหลาย ของลวดลาย
เหล็กดดัท่ีมีความอ่อนชอ้ย มีลกัษณ์เป็นเหล็กดดัลายธรรมชาติรูปแบบ ท่ีทนัสมยัและสะดวกต่อการ
เคล่ือนยา้ย เพื่อบ่งบอกถึง วา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัรูปลกัษณ์ภายนอกเท่ากบัโครงสร้างผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะไม่เจาะจงยีห่้อแต่ใหค้วามสนใจและเจาะจงในเร่ืองคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัราคา   
ผูบ้ริโภคทัศนคติท่ีเหมือนกันในการตัดสินใจซ้ือโดยไม่เน้นตราสินค้า ผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์มีความสนใจโดยเนน้การออกแบให้มีความแขง็แรง ทนทาน สีไม่หลุดหลอกไม่เป็นสนิม 
ลักษณะเฉพาะท่ีมีลวดลายท่ีหลากหลาย ลวดลายท่ีมีความอ่อนช้อย มีลักษณ์เป็นเหล็กดัดลาย
ธรรมชาติรูปแบบท่ีทนัสมยัและสะดวกต่อการเคล่ือนยา้ย เพื่อบ่งบอกถึงวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
รูปลกัษณ์ภายนอกมากพอ ๆ กบัโครงสร้าง ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะไม่เจาะจงยี่หอ้แต่ผูบ้ริโภค
ยงัคงมีความกงัวลกบัสนิม และ สีท่ีมนัหลุดหลอก แต่ให้ความสนใจเจาะจงเร่ืองคุณภาพท่ีเหมาะสม
กบัราคา และ คุณสมบติัของเฟอร์นิเจอร์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ให้ความส าคญั กบัคุณสมบติัของเฟอร์นิเจอร์มี ความแข็งแรง ทนทาน มีลวดลายท่ีสวยงามโครงสร้าง
ของเฟอร์นิเจอร์ตอ้งยดึติดหนาแน่น จะท าให้มีความรู้สึกวา่เฟอร์นิเจอร์ มีความแข็งแรง และมีอายุการ
ใชง้านท่ียาวนาน และในการตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ัง คือ ตวัเอง จะไปซ้ือตามร้านตวัแทนจดัจ าหน่าย
งานแสดงสินค้า และห้างสรรพสินค้าซ้ือเฟอร์นิเจอร์เพราะต้องการใช้งานตามประโยชน์ ของ
เฟอร์นิเจอร์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีค่านิยมท่ีวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เพราะคุณภาพดี 
ราคาไม่แพง ไม่เน้นยี่ห้อ ซ้ือเพราะมีความจ าเป็นใชง้านตรงตามความตอ้งการและประโยชน์ใช้สอย 
จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ตามร้านขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป ผูบ้ริโภคมีรายไดน้อ้ยกวา่ 15,000 ซ่ึงในการตดัสินใจ
ซ้ือในแต่ละคร้ัง ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเองโดยค านึงถึงประโยชน์ใชส้อยของเฟอร์นิเจอร์เทียบกบัราคา
เป็นหลกั 
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บทที ่3   
วธีิด ำเนินกำรวจิยั   

 
                    ในการศึกษาคร้ังน้ี  ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการวิจยัมีขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
                 3.1.1 ประชำกร (N)  
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ัง คือ  กลุ่มประชากรท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ในเขตพื้นท่ีปทุมธานี  
                 3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำง (n)  
                 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ในเขตพื้นท่ี
ปทุมธานี เน่ืองจากทางผูศึ้กษาไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นนอนของประชากรกลุ่มน้ี ดงันั้นผู ้
ศึกษาไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตร William G.Cochran (1977) ดงัน้ี (พิมพา หิรัญกิตติ, 
2552, น.136) 
  จากสูตร                n   =   (𝑍2)𝒫𝑞 

                                                     e2  

          เม่ือ  n   แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
                 Z   แทน ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นค่า Z = 1.96 

                 e    แทน ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณสัดส่วนประชากรทั้งหมดท่ียอมรับได ้5% 
                                 ดงันั้น e = 0.05 
                 P   แทน  สัดส่วนประชากร หรือ ค่าความน่าจะเป็นของประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา 
                 q   แทน สัดส่วนของประชากรท่ีสนใจศึกษา = 1- P 
                  ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี   ผูศึ้กษาก าหนดสัดส่วนของประชากรท่ีน่าสนใจศึกษา 50% 
หรือ 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% นั้นคือ ยอมให้คลาดเคล่ือนได ้5% จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง
ดงัน้ี 
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n   =   1.962(0.05)(1-0.05) 
0.052 

n      =  384.16 คน 
                                                                           n       =  385      คน 
                 ดงันัน้ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษาต้องใช้อยา่งน้อย  385 คน ผูศึ้กษาไดส้ ารอง
ความคลาดเล่ือน จ านวน 15 ตวัอย่าง ความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดข้ึนร้อยละ 5% เพื่อให้ไดก้ลุ่มตวัอย่าง
รวมเป็น 400  ตวัอยา่ง 
                 3.1.3 กำรสุ่มตัวอย่ำง 
                           ขั้นตอนที่  1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชั้ นภูมิ (Stratified Random Sampling) 
โดยเลือกเก็บขอ้มูลจากสถานท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ในเขตปทุมธานี จ านวน 4 เขต ได้แก่ คลองหลวง  
หนองเสือ เขตธญับุรี และเขตล าลูกกา(สพป.ปทุมธานีเขต ๑)เน่ืองจากสถานท่ีดงักล่าวเป็นแหล่งรวม
ของประชากรและเป็นโครงการหมู่บา้น ท่ีไปเดินเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                           ขั้นตอนที่ 2 ผู ้ศึกษาเลือกสถานท่ีเก็บข้อมูลตามสถานท่ีดังท่ีได้เลือกมาแล้วใน
ขั้นตอนท่ี 1 และก าหนดสัดส่วนขนาดกลุ่มตวัอย่างในแต่ละสถานท่ีเพื่อท าการเก็บตวัอย่างผูบ้ริโภค
ใหมี้สัดส่วนท่ีเท่ากนัดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่ 3.1   สัดส่วนการเก็บแบบสอบถาม ตามจ านวน โดยแบ่งตามสถานท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ 

                           ขั้นตอนที่    3  จะท าการเก็บขอ้มูลตามพื้นท่ีท่ีก าหนดไว ้

 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
                  ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดส้ร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัโดยการออกแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงส่วนหน่ึงไดส้ร้างจากการทบทวนวรรณกรรมรวมถึงไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคิดจาก

เขตทีเ่กบ็ข้อมูล สัดส่วน(%) จ ำนวน(คน) 
                      คลองหลวง 25% 100 
                      หนองเสือ 25% 100 
                      ธญับุรี 25% 100 
                      ล าลูกกา 25% 100 

รวม 100% 400 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทางผูศึ้กษาไดแ้บ่งขอ้มูลแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนเพื่อให้ครอบคลุมขอ้มูลท่ี
ตอ้งการในการประมวลผลวจิยัดงัน้ี 
                ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นค าถามปลายปิด (Close-End 
response Questions) โดยมีลกัษณะค าถาม ดงัน้ี 
    1.1  เพศ  มีค าตอบให้เลือก 2 ตวัเลือก (Two-way question) ใช้การวดัขอ้มูลแบบ
นามบญัญติั (Nominal Scale)  
   1.2  อายุ มีค  าตอบให้เลือกตอบแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) ใช้
การวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
  1.3  สถานภาพมีค าตอบให้ เลือกตอบแบบหลายตัว เลือก (Multiple Choice 
Question) ใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  
  1.4  การศึกษา โดยมีค าตอบให้เลือกหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) ใช้
การวดัขอ้มูลแบบ (Ordinal Scale) 
    1.5  อาชีพ มีค าตอบให้เลือกหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) ใช้การวดั
ขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
   1.6  รายได้ต่อเดือน มีค าตอบให้เลือกหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) 
และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบมาตราส่วน (Ratio Scale)   
   1.7  สมาชิกท่ีอาศยัในครอบครัวมีค าตอบให้เลือกหลายตวัเลือก (Multiple Choice 
Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
   1.8  ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั มีค าตอบใหเ้ลือกหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) 
และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
                 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ของ
ผูบ้ริโภคเป็นค าถามปลายปิด (Close-End response Questions) และเป็นการประเมินค าตอบ Likert 
Scale Questions  แต่ละค าถามจะมีค าตอบให้เลือกตามระดบัความส าคญั 5 ระดบัโดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ไดแ้ก่ 
                             2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ของผูบ้ริโภค 
                             2.2  ดา้นราคา เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค 
                             2.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค 
                             2.4  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค    
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                การแปลค่ามีระดบัความเห็นดว้ย ของ คะแนนในแต่ละขอ้ของค าถาม 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยมากท่ีสุด     หมายถึง ระดบั 5  คะแนน 

ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยมาก              หมายถึง ระดบั 4 คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยปานกลาง     หมายถึง ระดบั 3 คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยนอ้ย             หมายถึง ระดบั 2 คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด หมายถึง ระดบั 1 คะแนน 

                 การแปลผลจะใช้การวดัแบบอันตรภาคชั้ น (Interval scale) โดยการค านวณช่วงกวา้ง
ระหวา่งชั้นตามหลกัการหาค่า (ศิริวรรณเสรีรัตน์ และคณะ, 2549, น.129) ดงัน้ี   
             ช่วงกวา้งของ อนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 

               จ  านวนชั้น 
        =         5 - 1 

                   5 
          =       0.8 

                โดยจะใชเ้กณฑใ์นการวเิคราะห์ และแปลผล (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557, น.336) 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยมากท่ีสุด     หมายถึง ระดบั 4.50 - 5.00  คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยมาก              หมายถึง ระดบั 3.50 -  4.49 คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยปานกลาง     หมายถึง ระดบั 2.50 - 3.49  คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยนอ้ย             หมายถึง ระดบั 1.50 - 2.49  คะแนน 
ใหค้วามส าคญัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด หมายถึง ระดบั 1.00 - 1.49  คะแนน 

                  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภคเป็นค าถาม
ปลายปิด (Close-End response Questions)  โดยมีลกัษะค าถามดงัน้ี 
  3.1    ท่านเคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด ประเภทใด มีค าตอบให้เลือกหลายตัวเลือก 
(Multiple Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 3.2 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังของท่าน มีค าตอบให้เลือกตอบแบบหลายตวัเลือก
(Multiple Choice Question) ใชก้ารวดัขอ้มูลแบบมาตราส่วน (Ratio Scale) 
 3.3 วิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค าตอบให้เลือกหลายตวัเลือก (Multiple 
Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 3.4 สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั มีค าตอบให้เลือกหลายตวัเลือก (Multiple 
Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
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 3.5   ความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของท่านมีค าตอบให้
เลือกตอบแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) ใช้การวดัขอ้มูลแบบเรียงล าดบั (Ordinal 
Scale) 
 3.6  ระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือคร้ังละก่ีช้ินมีค าตอบให้
เลือกตอบแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) ใช้การวดัขอ้มูลแบบเรียงล าดบั (Ordinal 
Scale) 
 3.7 คนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของท่านมีค าตอบให้เลือก
หลายตวัเลือก (Multiple Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
  3.8 โอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดของท่านมีค าตอบให้เลือกหลาย
ตวัเลือก (Multiple Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 3.9   เหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดัดของท่าน มีค าตอบให้เลือกหลาย
ตวัเลือก (Multiple Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 3.10  อนาคตท่านต้องการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด ประเภทใดมีค าตอบให้เลือกหลาย
ตวัเลือก (Multiple Choice Question) และใชก้ารวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
                 กำรประมวลผลข้อมูล 
                 หลงัจากก าหนดหน่วยวดัและออกแบบสอบถามแลว้ ผูศึ้กษาจึงตอ้งการตรวจสอบคุณภาพ
ของเคร่ืองมือก่อนด าเนินการแจกแบบสอบถามจริง ซ่ึงแบ่ง ไดด้งัน้ี 
                 การเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) 
                 ผูศึ้กษาไดน้ าแบบสอบถามไปเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้ง
และความครอบคลุ่มเน้ือหา และน าขอ้เสนอแนะ  มาปรับปรุงแกไ้ขให้แบบสอบถามสมบูรณ์ซ่ึงเป็น
การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาแบบสอบถาม 
                 การตรวจสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Statistics) 
                 ผูศึ้กษาจะท าการทดสอบเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 30 ชุด น าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์
หาค่าความน่าเช่ือถือ ด้วยวิธีการทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค (Conbach’s Alpha 
Coefficient) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557, น. 419) ท่ีไดน้ั้นจะแสดงถึงค่าคงท่ีของแบบสอบถาม โดยมีค่า
ตั้งแต่ 0 ถึง 1 ซ่ึงหากค่าใกลเ้คียง 0 กบั 1 มาก แสดงวา่ แบบสอบถามนั้นมีความน่าเช่ือถือมากทั้งน้ีผู ้
ศึกษาจะใช้ค่าสัมประสิทธ์ิท่ีมีค่ามากกว่า  0.7 โดยจะใช้เกณฑ์ท่ีได้รับความนิยม (Sekaran, 2000) 
ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ 
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3.3 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
                 การศึกษาเร่ืองน้ีมุ่งศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เพื่อน ามาวิเคราะห์
จาก 2 แหล่งคือ 
                 1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแจกแบบ 
สอบถามแก่กลุ่มตวัอยา่งเป็นรายบุคคลดว้ยวธีิการสุ่ม โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบดว้ยตวัเอง 
                 2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารอ้างอิง
บทความในวารสาร อินเตอร์เน็ต และบทความวจิยั 
 

3.4 วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
                 การวิเคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาจะด าเนินหลงัจากท่ีไดท้  าแบบสอบถามครบถว้น และ สมบูรณ์  
และน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ 
                 3.4 1  สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistic) 
                        3.4.1.1 วเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล สถิติท่ีใช ้คือ ค่าแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่า
ร้อยละ (Percentage) 
                        3.4.1.2 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของ
ผูบ้ริโภค สถิติท่ีใช้ คือ ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้แปรความหมายของข้อมูลต่าง ๆ และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ใชคู้่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของขอ้มูล 
                         3.4.1.3 วเิคราะห์ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภคโดยการวเิคราะห์
จ านวนค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
                 3.4.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย 
                       3.4.2.1 การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบ
ความแตกต่าง โดยใชส้ถิติทดสอบค่า (Independent Samples t-test) ของตวัแปรท่ีแบ่งเป็น 2 กลุ่ม เพื่อ
ใช้ทดสอบสมมติฐาน ส่วนท่ี 1 ดา้นเพศ และจะใช้สถิติทดสอบค่า F ระหว่าง กลุ่ม 2 กลุ่มข้ึนไป ใช้
สถิติการ วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance: F-test) เพื่อใช้ทดสอบ
สมมติฐาน ส่วนท่ี 1 ด้านช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว และลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 (กลัยาวานิชยบ์ญัชา, 2545, น.203) ถา้ผลการ
ทดสอบมีความแตกต่างตอ้งท าการทดสอบเป็นคู่ต่อไปอีก เพื่อดูความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม โดยใชว้ิธี 
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Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี  1 การทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึน ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 
                       3.4.2.2 การหาความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวแปรท่ีเป็นอิสระกัน โดยใช้สถิติ
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product moment correlation coefficient) เพื่อ
ใชส้มมติฐานส่วนท่ี 2 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค สถิติท่ีใช้ คือ สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product 
moment correlation coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545, น.386) ใชใ้นการ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2                
                 3.4.3 การทดสอบสมมติฐาน 
 3.4.3.1  ตวัแปรด้านปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา
รายไดต่้อเดือน สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัวและลกัษณะท่ีอยู่อาศยั ส่งผลต่อ พฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดัดของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน ใช้ (Independent Samples t-test) 
ส าหรับการทดสอบขอ้ 1 และ ANOVA (F-test ส าหรับการทดสอบขอ้ 2 - 8) 
 3.4.3.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค สถิติท่ีใชท้ดสอบคือ สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product-
Moment Correlation Coefficient) ส่วนท่ี 2 กบัส่วนท่ี 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



43 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
                  การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษา  เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  การวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผล ความหมายของ
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดท้  าการก าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
               สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
x แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 

SD แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t แทน ค่าสถิติในการทดสอบ t-test 
F แทน ค่าสถิติในการทดสอบ F-test 

SS แทน ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
Df แทน ระดบัค่าความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
P แทน ค่าความน่าจะเป็นท่ีค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบจะตกอยูใ่นช่วง 

ปฏิเสธหรือ  ยอมรับสมมติฐาน (2-tailed Prob.)   
* แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

Sig. แทน ค่าความน่าจะเป็นไดจ้ากการค านวณสถิติทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
                การน าเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลตามวตัถุประสงค์ขอ้มูลโดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น 4 ส่วน ตามล าดบัดงัน้ี   
                 ส่วนท่ี  1  การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

                 ส่วนท่ี  2  การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                                 เหล็กดดัผูบ้ริโภค 
                ส่วนท่ี  3   การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค                              
                ส่วนท่ี  4   ผลการวเิคราะห์ทดสอบสมมติฐานขอ้มูลเชิงอนุมาน 
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4.2 ผลวเิคราะห์ข้อมูล  

               ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเป็นการวิเคราะห์    
โดยการใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

 
ตารางที ่ 4.1 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามเพศ  

เพศ จ านวน ร้อยละ 
1.ชาย 158 39.50 
2.หญิง 242 60.50 
                                รวม 400 100 

                    ผลจากตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ จ าแนกตามเพศ พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีจ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.50 เพศชาย  มีจ านวน 158 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.50  โดยผูซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รองลงมาคือเพศชาย 
 
ตารางที ่ 4.2  แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามอายุ 

                     จากตารางท่ี  4.2 แสดงให้เ ห็นถึง  ผลการวิ เคราะห์จ าแนกตามอายุพบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่  มีอายุระหวา่ง  29-33 ปี มีจ  านวน 119  คน คิดเป็นร้อยละ 29.8  รองลงมามี
อายุระหว่าง 24-28 ปี มีจ  านวน  96  คน  คิดเป็นร้อยละ 24.0  อายุระหว่าง 34-38 ปี มีจ  านวน  75 คน 
คิดเป็น ร้อยละ18.8  อายุระหวา่ง 44 ปีข้ึนไป จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อายรุะหวา่ง 39-43 ปี 
มีจ  านวน 35 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.8  และ อายุระหว่างต ่ากวา่ 23 ปี มีจ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  
ตามล าดบั       
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
1. ต ่ากวา่ 23ปี 2 0.5 
2. 24 - 28  ปี 96 24.0 
3.  29 - 33 ปี 119 29.8 
4. 34 -  38 ปี 75 18.8 
5. 39 -  43 ปี 35 8.8 
6. 44 ปีข้ึนไป 73 18.3 

รวม 400 100 
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ตารางที่  4.3 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

                  จากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปริญญาตรี  มีจ  านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมาไดแ้ก่ ระดบัต ่ากว่า
ปริญญาตรี มีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 และสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี มีจ  านวน 60 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.0 ตามล าดบั 

 
ตารางที่  4.4 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามอาชีพ   

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
1. พนกังานบริษทั 189 47.30 
2.รับราชการ 86 21.50 
3.พนกังานรัฐวสิาหกิจ 40 10.00 
4.ธุรกิจส่วนตวั  85 21.30 

รวม 400 100 
                  ผลจากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ 
เป็นพนักงานบริษทั  มีจ  านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.30 รองลงมา ได้แก่ อาชีพรับราชการ มี
จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 อาชีพธุรกิจส่วนตวั  มีจ  านวน  85 คน  คิดเป็นร้อยละ 21.30 และ 
มีอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่ 4.5 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
1. โสด  172 43.0 
2. สมรส 206 51.50 
3. หยา่ร้าง 22 5.50 

รวม 400 100 

ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
1.ต ่ากวา่ปริญญาตรี  80 20.0 
2.ปริญญาตรี  260 65.0 
3.สูงกวา่ ปริญญาตรี 60 15.0 

รวม 400 100 
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                   ผลจากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นถึงผลการวเิคราะห์จ าแนกตามสถานภาพพบวา่สถานภาพ
ของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มี สถานภาพ สมรส จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมา
ไดแ้ก่ สถานภาพโสด จ านวน 172  คน คิดเป็นร้อยละ 43.0  และ สถานภาพ หยา่ร้าง จ านวน 22 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.50  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่ 4.6  แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามรายได ้

รายได ้ จ านวน ร้อยละ 
1 .  ต ่ากวา่   10,000   บาท 12 3.0 
2 .  10,000  -  15,000 บาท 132 33.0 
3 . 16,000   -  20,000 บาท 106 26.5 
4 .  21,000  -  25,000 บาท 52 13.0 
5 .  26,000  - 30,000 บาท 51 12.8 
6.   31,000  -  35,000 บาท 13 3.3 
7.   36,000  -  40,000 บาท 17 4.3 
8.   41,000 บาทข้ึนไป 17 4.3 

    รวม 400 100 
                  จากตารางท่ี 4.6 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์ จ าแนกตามรายได ้พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได ้10,000 - 15,000 บาท  มีจ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 
รองลงมาไดแ้ก่ มีรายได ้16,000 - 20,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 มีรายได ้21,000 - 
25,000 บาท มีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  มีรายได ้26,000 - 30,000 บาท  มีจ านวน 51 คนคิด
เป็นร้อยละ 12.8  มีรายได ้ 36,000 - 40,000 และ มีรายได ้41,000 บาทข้ึนไป มีจ านวนเท่ากนั 17 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.3 รายได ้31,000 - 35,000 บาท มีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และมีรายไดต้  ่ากวา่ 
10,000 บาท  มีจ านวน 12 คนคิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั      
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ตารางที ่ 4.7  แสดงค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage)  จ าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่น  
                      ครอบครัว 

สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว จ านวน ร้อยละ 
1.   1 - 2 คน  76 19.0 
2.   3 - 4 คน  220 55.0 
3.   5 - 6 คน  95 23.8 
4.  มากกวา่ 6 คนข้ึนไป  9 2.3 

รวม 400 100 
                  จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ จ าแนกตามสมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัว         
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี สมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัวเฉล่ีย 3-4 คน มีจ านวน 220 คน คิด
เป็นร้อยละ 55.0 รองลง มีสมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัว 5-6  คน  มีจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 
สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 1-2 คน มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และมีสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว
มากกวา่ 6 คนข้ึนไป จ านวน 9  คน คิดเป็นร้อยละ 2.3  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.8 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) จ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั จ านวน ร้อยละ 
1. ทาวน์เฮาส์ 81 20.3 
2. บา้นเด่ียว 180 45.0 
3. อาคารพาณิชย ์
4. คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมน้ท ์
5. บา้นเช่า 

46 
41 
52 

11.5 
10.3 
13.0 

รวม 400 100 
  จากตารางท่ี 4.8 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์จ าแนกตามลักษณะท่ีอยู่อาศัยพบว่า 
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียว มีจ านวน 180 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมาไดแ้ก่ ลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นทาวน์เฮาส์ มีจ  านวน  81 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.3 ลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นเช่า มีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ลกัษณะท่ีอยู่
อาศยัเป็นอาคารพาณิชยมี์จ านวน 46  คน คิดเป็นร้อยละ 11.5  และลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัเป็นคอนโดมิเนีย 
อพาร์ทเมน้ท ์มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3  ตามล าดบั 
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                  ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดัผูบ้ริโภค   
 
ตารางที ่ 4.9  แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยั  
                      ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  

 
      ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความเห็นดว้ย     

มาก 
ท่ี 
สุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ี 
สุด 

X̅ SD แปล
ผล 

อนั 
ดบั 

 ปัจจยัผลิตภณัฑ ์(Product)      

1. ผลิตภณัฑมี์ความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 

100 
 

159 
 

127 
 

14 
 

 3.86 0.83 มาก 6 

2.ผลิตภณัฑมี์คุณภาพตรงกบัความ
ตอ้งการ 

151 
 

171 72 6 
 

 4.17 0.77 มาก 1 

3.ผลิตภณัฑมี์การออกแบบลวดลายและ
สีสนัท่ีสวยงาม 

127 
 

155 
 

106 
 

12 
 

 3.99 0.84 มาก 4 

4.ผลิตภณัฑมี์ความทนทานแขง็แรง
และมีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน  

165 
 

136 
 

87 
 

11 
 

1 
 

4.13 0.86 มาก 2 

5.ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีตรา สินคา้
เป็นท่ีรู้จกั  

91 
 

169 
 

116 
 

21 3 
 

3.81 0.87  มาก  7 

6.ผลิตภณัฑมี์นวตักรรมในการ ผลิต
แบบใหม่ๆท่ีมีมาตรฐาน  

124 154 
 

102 
 

18 
 

2 3.95 0.89 มาก  5 

7. ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย และ
ทนัสมยั 

119 
 

192 
 

84 
 

4 
 

1 4.06 0.75 มาก 3 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑร์วม      4.00 0.54 มาก  

                  จากตารางท่ี  4.9 การวเิคราะห์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑโ์ดยร่วมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 
และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยมากกับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพตรงกบัความตอ้งการโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.17 รองลงมาคือผลิตภณัฑ์มีความ
ทนทานแข็งแรงและมีอายุการใช้งานท่ียาวนาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย 
และทนัสมยั  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06  ผลิตภณัฑ์มีการออกแบบลวดลายและสีสันท่ีสวยงามมี  ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.99 ผลิตภัณฑ์มีนวตักรรมในการ ผลิตแบบใหม่ ๆ ท่ีมีมาตรฐานมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95  
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ผลิตภณัฑ์มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีตรา 
สินคา้เป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 
 
ตารางที ่4.10  แสดงค่าความถ่ีค่าเฉล่ีย และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยั      
                      ดา้นราคา (Price) 
      ปัจจยัดา้นส่วนประสม 
         ทางการตลาด 

ระดบัความเห็นดว้ย     

มาก 
ท่ี 
สุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ี 
สุด 

X̅ SD แปล
ผล 

อนั
ดบั 

ปัจจยัดา้นราคา(Price)      

1.ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  192 156 51 1  4.35 0.71 มาก
ท่ีสุด 

1 

2.ราคามีความเหมาะสมกบัประโยชน์
ใชส้อย 

186 145 55 8 6 4.24 0.87 มาก
ท่ีสุด 

2 

3.ราคาสามารถต่อรองได ้ 126 141 104 18 11 3.88 1.00 มาก 5 

4.ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือก 147 167 80 6  4.14 0.78 มาก 4 
5.มีป้ายราคาท่ีชดัเจน 155 162 76 6 1 4.16 0.80 มาก 3 

6.ราคาไม่แพงเกินไปและไม่
เปล่ียนแปลงราคาบ่อย ๆ 

144 183 
 

66 
 

5 
 

2 
 

4.16 0.77 มาก 3 

ปัจจยัดา้นราคา รวม      4.15 0.56 มาก  

                  จากตารางท่ี  4.10 การวิเคราะห์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา โดยร่วมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.15 และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ของปัจจยัดา้นราคา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 รองลงมา ราคามีความเหมาะสมกับ
ประโยชน์ใช้สอย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 ราคาไม่แพงเกินไปและไม่เปล่ียนแปลงราคาบ่อย ๆ และ มี
ป้ายราคาท่ีชดัเจนมีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 4.16 ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือกมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 และ ราคา
สามารถต่อรองได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 
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ตารางที ่4.11 แสดงค่าความถ่ีค่าเฉล่ีย และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยั  
                      ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

 
ปัจจยัดา้นส่วนประสม 

ทางการตลาด 

ระดบัความเห็นดว้ย     

มาก 
ท่ี 
สุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ี 
สุด 

X̅ SD แปล
ผล 

อนั
ดบั 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place)      
1.ร้านคา้มีพ้ืนท่ีกวา้งโชวสิ์นคา้
มากมาย 

158 171 68 3  4.21 0.74 มาก
ท่ีสุด 

1 

2.สถานท่ีร้านคา้ไปมาสะดวก มีท่ีจอด
รถสะดวกต่อลูกคา้ 

146 167 75 12  4.12 0.81 มาก 2 

3.หนา้ร้านมีการวางตกแต่งสินคา้ให้
ดึงดูดและโดดเด่น  

115 167 94 23 1 3.93 0.88 มาก 3 

4.มีหลายช่องทางในการสัง่ซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

121 157 95 25 2 3.93 0.91 มาก 3 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  รวม   4.05 0.64 มาก  

                  จากตารางท่ี  4.11 การวิเคราะห์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อ ปัจจยั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยร่วมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05  และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุดคือร้านค้ามีพื้นท่ีกวา้งโชว์สินค้ามากมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.21 
รองลงมาคือ สถานท่ีร้านคา้ไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถสะดวกต่อลูกคา้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 หน้า
ร้านมีการวางตกแต่งสินคา้ใหดึ้งดูดและโดดเด่น และมีหลายช่องทางในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั คือ 3.93  
 
 
 
 
 
 
 
 



51 

ตารางที ่4.12  แสดงค่าความถ่ีค่าเฉล่ีย และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตาม ขอ้มูลปัจจยั  
                       ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
      ปัจจยัดา้นส่วน 
ประสมทางการตลาด   

ระดบัความเห็นดว้ย     

มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ี 
สุด 

X̅ SD แปล
ผล 

อนั

ดบั 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด        

1.มีการรับประกนัสินคา้   178 130 64 28  4.15 0.93 มาก 1 

2.มีการโฆษณาการ
ประชาสมัพนัธ ์ 

125 155 88 30 2 3.93 0.94 มาก 2 

3.มีส่วนลด แลกซ้ือ แจก  แถม 108 125 113 50 4 3.71 1.03 มาก 3 

4.มีการจดักิจกรรทางการตลาด
และมีการชิงโชค 

67 134 128 58 13 3.46 1.03 มาก 4 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  รวม   3.81 0.80 มาก  

                  จากตารางท่ี  4.12   ผลการวเิคราะห์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัใน
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยร่วมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และเม่ือพิจารณา
ในแต่ละขอ้ของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากคือ มีการ
รับประกนัสินคา้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.15  รองลงมา คือมีการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ โดย มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.93  มีส่วนลดแลกซ้ือแจกแถมโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 และมีการจดักิจกรรทาง
การตลาดและมีการชิงโชคโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46  
 
ตารางที ่ 4.13  แสดงการวเิคราะห์ผลสรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

                   จากตารางท่ี  4.13  แสดงการวิเคราะห์ผลการสรุป  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด   
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด �̅� SD แปลผล อนัดบั 
1.ผลิตภณัฑ์ 4.00 0.54 มาก 3 
2.ราคา 4.15 0.56 มาก 1 
3.ช่องทางการจดัหน่าย 4.05 0.64 มาก 2 
4.การส่งเสริมการตลาด 3.81 0.80 มาก 4 
                                                 รวม  4.00 0.53 มาก  



52 

4.00  และเม่ือพิจารณาในดา้นต่างๆของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่    ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญั ในระดบัเห็นดว้ยมากกบัปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.15 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.00  และ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 ตามล าดบั  
 
                   ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดัด ของ 
ผูบ้ริโภค โดยการวเิคราะห์แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage)  
 
ตารางที ่4.14 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็ก 
                      ดดัท่ีเคยซ้ือ ของกลุ่มตวัอยา่ง   
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ  จ านวน ร้อยละ 
1.โตะ๊-เกา้อ้ี ครบชุด    116 29.0 
2.มา้นัง่ มา้นัง่สนาม   112 28.0 
3.เตียงนอน    59 14.8 
4.ตูโ้ชว ์ชั้นวางของ    101 25.3 
5.ราวตากผา้ ราวแขวน 12 3.0 
                                                                    รวม  400 100 

                  จากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคย
ซ้ือของกลุ่มตวัอย่าง  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ คือโต๊ะ- เก้าอ้ี ครบชุด มี
จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0  รองลงมา ไดแ้ก่ มา้นัง่ มา้นัง่สนาม  มีจ านวน 112  คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.0  ตูโ้ชว ์ชั้นวางของ มีจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3  เตียงนอน มีจ านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.8 และ ราวตากผา้ ราวแขวน มีจ านวน  12  คน คิดเป็นร้อยละ  3.0  ตามล าดบั       
 
ตารางที ่4.15   แสดงค่าความถ่ี  (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage)  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
                       เฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง     
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จ านวน ร้อยละ 

1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท 274 68.5 
2. 10,000 -15,000 บาท 34 8.5 
3. 15,000 - 20,000 บาท 41 10.3 
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ตารางที ่4.15 แสดงค่าความถ่ี  (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
                      เฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง(ต่อ)   

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จ านวน ร้อยละ 
4. 20,000 - 25,000 บาท 11 2.8 
5. 25,000 - 30,000 บาท 29 7.3 
6. 30,000 - 35,000 บาท 4 1.0 
7. มากกวา่ 35, 000 บาทข้ึนไป 7 1.8 

                                                 รวม  400 100 
                  จากตารางท่ี  4.15  แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ของกลุ่มตวัอยา่ง    พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ใน
ราคาต ่ากว่า 10,000 บาท  มีจ านวน  274  คน คิดเป็นร้อยละ 68.5  รองลงมา ได้แก่  ราคา 15,000 - 
20,000 บาท มีจ านวน  41 คน  คิดเป็นร้อยละ 10.3 ราคา 10,000 - 15,000 บาท มีจ านวน 34  คน คิด
เป็นร้อยละ 8.5 ราคา 25,000 - 30,000 บาท   มีจ  านวน 29 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.3  ราคา 20,000 - 25,000 
บาท มีจ านวน  11  คน  คิดเป็นร้อยละ 2.8  มีค่าใชม้ากกวา่ 35,000 บาท มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.8  และ ราคา  30,000 - 35,000  บาท  มีจ านวน 4  คน คิดเป็นร้อยละ 1.8  ตามล าดบั 
    
ตารางที ่4.16  แสดงค่าความถ่ี (Frequency ) และค่าร้อยละ (Percentage)  ดา้นวธีิการช าระเงินในการ 
                       ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ของกลุ่มตวัอยา่ง 
วธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จ านวน ร้อยละ 
1 จ่ายเป็นเงินสด 220 55.0 
2.จ่ายผา่นบตัรเครดิต 108 27.0 
3.ช าระผอ่นเป็นงวด ๆ 72 18.0 
                                                 รวม  400 100 

                 จากตารางท่ี 4.16  แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์วิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์จ่ายเป็นเงินสด มีจ านวน 220 
คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมาได้แก่ จ่ายผ่านบตัรเครดิต มีจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ  27.0  
และ ช าระผอ่นเป็นงวด ๆ  มีจ านวน 72  คน คิดเป็นร้อยละ 18.0  ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.17  แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ  (Percentage) ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์   
                       ของกลุ่มตวัอยา่ง 

สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จ านวน ร้อยละ 
1.ร้านคา้ท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ ทัว่ไป 171 42.8 
2.ศูนยจ์ดัแสดงสินคา้ 79 19.8 
3.ร้านคา้ท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ในอินเทอร์เน็ต 8 2.0 
4.หา้งสรรพสินคา้ 142 35.5 
                                                 รวม  400 100 

                  จากตารางท่ี 4.17  แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่ม
ตวัอย่าง  พบว่าส่วนใหญ่ ซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากร้านท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป มีจ านวน 171 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 42.8 รองลงมาคือ ซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากห้างสรรพสินคา้ จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 ซ้ือ
จากศูนยจ์ดัแสดงสินคา้ มีจ านวน 79 คนคิดเป็นร้อยละ 19.8  และ ซ้ือจากร้านคา้ท่ีขายในอินเทอร์เน็ต 
มีจ านวน 8  คน คิดเป็นร้อยละ  2.0  ตามล าดบั 
     
ตารางที ่4.18 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจ   
                      ก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง     

ความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จ านวน ร้อยละ 
1.  6 - 7  เดือน   34 8.5 
2.  1 ปี 124 31.0 
3.  2 ปี  108 27.0 
4.  3 ปี 64 16.0 
5.  มากกวา่ 4 ปี 70 17.5 
                                                 รวม  400 100 

                  จากตารางท่ี 4.18  แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ดา้นความถ่ี ในการตดัสินใจ ก่อนซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 1 ปี เลือกดู 1 คร้ัง มีจ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 รองลงมาไดแ้ก่ 2 ปี เลือกดู 1 คร้ัง    
มีจ  านวน  108  คน  คิดเป็นร้อยละ  27.0   มากกวา่ 4 ปี เลือกดู 1 คร้ัง มีจ  านวน 70  คน คิดเป็นร้อยละ  
17.5   3 ปี เลือกดู 1 คร้ัง มีจ  านวน  64  คน  คิดเป็นร้อยละ 16.0 และ 6 - 7 เดือน เลือกดู 1 คร้ัง มีจ านวน 
34  คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  ตามล าดบั 



55 

ตารางที ่4.19  แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ   
                       เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน ของกลุ่มตวัอยา่ง    
ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 1 ปี ท่านซ้ือจ านวนก่ีช้ิน  จ านวน ร้อยละ 

 1.   1 ปี 1 ช้ิน 246 61.5 

 2.  1 ปี 2 ช้ิน 80 20.0 

 3.  1 ปี  3 ช้ิน 33 8.3 

 4.  1 ปี 4 ช้ิน 32 8.0 

 5.  มากกวา่5ช้ินข้ึนไป 9 2.3 

รวม 400 100 

                  จากตารางท่ี 4.19 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 1
ช้ิน มีจ านวน 246 คน  คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาได้แก่ ซ้ือ 2 ช้ินมีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ  
20.0  ซ้ือ 3 ช้ิน มีจ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ซ้ือ 4 ช้ิน มีจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  และ ซ้ือ
มากกวา่ 5 ช้ินข้ึนไป มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ  2.3  ตามล าดบั 
  
ตารางที ่4.20 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)   ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าใน 

 การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของกลุ่มตวัอยา่ง    
คนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของท่าน จ านวน ร้อยละ 
1.    ตวัเอง 202 50.5 
2.    พอ่ แม่ 56 14.0 
3.   สามี ภรรยา, แฟน 48 12.0 
 4.  เพื่อนสนิท 60 15.0 
 5.  ญาติ 34 8.5 

รวม 400 100.0 
                  จากตารางท่ี 4.20 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีคนท่ีให้ค  าแนะน าใน
การตดัสินใจซ้ือคือ ตวัเอง มีจ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมา ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท เพื่อน
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บา้น เพื่อนท่ีท างาน มีจ านวน  60 คน  คิดเป็นร้อยละ 15.0 พ่อแม่ มีจ  านวน  56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0  
สามีภรรยา แฟน มีจ านวน  48 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.0  และญาติ มีจ านวน  34  คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 
 
ตารางที ่4.21   แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดา้นโอกาสในการซ้ือ 
                        เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของกลุ่มตวัอยา่ง 
โอกาสในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั จ านวน ร้อยละ 
1.  ซ้ือบา้นใหม่ 74 18.5 
2.  มีสมาชิกในบา้นเพิ่มข้ึน 26 6.5 
3.  สินคา้ตวัเดิมพงั 281 70.3 
4.  ช่วงเทศกาลหรือช่วงลดราคางานจดัแสดงสินคา้ 19 4.8 

รวม 400 100 
               จากตารางท่ี 4.21 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ ด้านโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีโอกาสในการซ้ือคือสินคา้
ตวัเดิมพงั มีจ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือบา้นใหม่ มีจ  านวน 74 คน คิด
เป็น ร้อยละ 18.5  มีสมาชิกในบา้นเพิ่มข้ึน จ านวน 26  คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และ ช่วงเทศกาล หรือ 
ช่วงลดราคางานจดัแสดงสินคา้ มีจ านวน 19  คน  คิดเป็นร้อยละ 4.8 
 

 ตารางที4่.22   แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดา้นเหตุผลในการซ้ือ 
                        เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของกลุ่มตวัอยา่ง  

เหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัของท่าน จ านวน ร้อยละ 
    1. ทดแทน สินคา้ ตวัเก่า 83 20.8 
    2. สินคา้มีสีสันสวยงาม ทนัสมยั และเป็นเอกลกัษณ์ 37 9.3 
    3. วสัดุท่ีแขง็แรง มีคุณภาพท่ีดี 129 32.3 
    4. ความเหมาะสมในการใชง้าน 135 33.8 
    5. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 16 4.0 

รวม 400 100 
                  จากตารางท่ี 4.22 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ด้านเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดัดของกลุ่มตวัอย่าง  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีเหตุผลท่ีซ้ือคือความ
เหมาะสมในการใชง้าน มีจ านวน 135  คนคิดเป็นร้อยละ  33.8  รองลงมาคือ วสัดุท่ีแข็งแรงมีคุณภาพ
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ท่ีดี มีจ  านวน 129  คนร้อยละ 32.3 ทดแทน สินคา้ ตวัเก่า มีจ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8  สินคา้มี
สีสันสวยงามทนัสมยัและเป็นเอกลกัษณ์ มีจ านวน 37 คน ร้อยละ 9.3 และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มี
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  
 
ตารางที ่ 4.23  แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดา้นอนาคตท่ีตอ้งการจะซ้ือ 
                        เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของกลุ่มตวัอยา่ง 
อนาคตถา้ท่านตอ้งการท่ีจะ ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ท่านจะซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
    1. โตะ๊-เกา้อ้ีเหล็กดดั                   88 22.0 
   2.  มา้นัง่สนามเหล็กดดั 83 20.8 
   3. เตียงนอน เหล็กดดั 62 15.5 
   4.  ตู ้โชว ์ตูช้ั้นวางของ เหล็กดดั 77 19.3 
   5.   ราวตากผา้,ราวแขวนผา้ เหล็กดดั 90 22.5 
                                                                    รวม 400 100 

                  จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นถึงผลการวเิคราะห์ ดา้นอนาคตท่ีตอ้งการจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดั ของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  ตอ้งการท่ีจะซ้ือราวตากผา้,ราวแขวน
ผา้ เหล็กดดั มีจ านวน 90  คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  รองลงมาคือ โตะ๊-เกา้อ้ีเหล็กดดั  มีจ  านวน 88 คนคิด
เป็นร้อยละ 22.0 ม้านั่งสนามเหล็กดัด  มีจ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8  ตู้โชว์ ตู้ชั้ นวางของ 
เหล็กดดั  มีจ  านวน 77  คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และเตียงนอนเหล็กดดั มีจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.5 ตามล าดบั 
                  ส่วนที่  4  ผลการวเิคราะห์ทดสอบสมมติฐานขอ้มูลเชิงอนุมาน 
                  สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคลท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
                 ใชก้ารวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างกนัระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มท่ี
เป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample t-test) โดยใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้ น จะปฏิเสธ
สมมติฐาน H𝟎   ก็ต่อเม่ือ P (P-Value) มีค่าน้อยกว่า α = 0.05   ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง
ตารางต่อไปน้ี 
                  สมมติฐานที่ 1.1  เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
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   H0:  เพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
  H1:  เพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  
 
ตารางที ่ 4.24  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม เพศ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหลก็ดดั 

เพศ ชาย เพศหญิง  
t 

 
df 

 
P X̅ SD X̅ SD 

1 เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดัท่ีเคยซ้ือ 3.45 1.90 3.82 1.80 -1.991 398 0.047* 

2 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 2.55 1.47 2.56 1.46 -0.042 398 0.966 
3 วธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 1.67 0.76 1.60 0.77 0.880 398 0.379 
4 สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั 2.29 1.26 2.44 1.30 -1.101 398 0.271 
5 ความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

4.46 2.19 4.80 2.21 -1.514 398 0.131 

6 ระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

1.65 1.03 1.73 1.09 -0.763 398 0.441 

7 คนท่ีใหค้  าแนะน าในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหลก็ดดั 

2.16 1.40 2.17 1.41 -0.064 398 0.949 

8 โอกาสในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหลก็ดดั 

2.72 0.76 2.55 0.87 2.055 376.18 0.041* 

9 เหตผุลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภท
เหลก็ดดั 

2.96 1.15 2.85 1.23 0.931 366.03 0.353 

10 อนาคตถา้ตอ้งการจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 4.34 2.21 4.40 2.12 -0.279 398 0.781 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.24 แสดงการทดสอบสมมุติฐาน เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                 1. ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือมีค่า P เท่ากบั  0.047  ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 
α เท่ากบั 0.05  จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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                 2.  ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั  0.966  ซ่ึงมีค่า มากกว่า α 
เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
                 3. ค่า Sig. ดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.398 ซ่ึงมีค่า มากกว่า 
α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั  0.05  
                 4.  ค่า Sig. ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั  0.271  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α เท่ากบั  0.05 
จึงยอมรับ H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 5. ค่า Sig. ด้านความถ่ีในการตัดสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากับ 0.131 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                 6.  ค่า Sig. ด้านระยะเวลา1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน มีค่า P 
เท่ากบั 0.441 ซ่ึงมีค่า มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                 7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.949 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0หมายความวา่เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
                 8.  ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.041 ซ่ึงมีค่า 
น้อยกว่า α เท่ากบั 0.05  จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 9.  ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั 0.353 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
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เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 10.  ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.781 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  สมมติฐานที่ 1.2 อาย ุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
                    ใชก้ารวเิคราะห์คือ ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA: F-test) ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95%   ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
                    H0 : อายุ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
                 H1 : อายุ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.25  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                       ของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม อาย ุ

 ANOVA    
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

 1. เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั ท่ีเคยซ้ือ  ระหวา่งกลุ่ม 26.149 4 6.537 1.931 0.104 

ภายในกลุ่ม 1336.961 395 3.385   
          รวม 1363.110 399    

  2.ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 40.238 4 10.060 4.902 0.001* 

ภายในกลุ่ม 810.659 395 2.052   

รวม 850.898 399    

3. วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.132 4 0.283 0.473 0.755 
ภายในกลุ่ม 236.108 395 0.598   

รวม 237.240 399    
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ตารางที่ 4.25 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอายุ (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P 

4.สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 19.351 4 4.838 2.992 0.019* 

ภายในกลุ่ม 638.647 395 1.617   

รวม 657.998 399    

 5.ความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 152.059 4 38.015 8.379 0.000* 

ภายในกลุ่ม 1792.018 395 4.537   
          รวม 1944.078 399    

6. ระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดัจะซ้ือก่ี
ช้ิน 

ระหวา่งกลุ่ม 7.395 4 1.849 1.647 0.162 
ภายในกลุ่ม 443.395 395 1.123   
          รวม 450.790 399    

7. คนท่ีใหค้  าแนะน าในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 36.536 4 9.134 4.824 0.001* 
ภายในกลุ่ม 443.395 395 1.893   
          รวม 450.790 399    

  8.โอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 4.900 4 1.225 1.797 0.129 

ภายในกลุ่ม 269.340 395 0.682   
          รวม 274.240 399    

9. เหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์   
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 14.811 4 3.703 2.631 0.034* 
ภายในกลุ่ม 555.987 395 1.408   
          รวม 570.798 399    

10.  อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 5.029 4 1.257 0.269 0.898 
ภายในกลุ่ม 1844.968 395 4.671   
          รวม 1849.998 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                 จากตารางท่ี 4.25 แสดงการทดสอบสมมุติฐาน อายุ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                 1. ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.104 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α 
เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
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ประเภทเหล็กดดัดา้น เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
                 2. ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากับ 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า α 
เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความว่า อายุ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
0.05 
                 3. ค่า Sig. ดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.755 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α 
เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
                 4. ค่า Sig. ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.019 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ α เท่ากบั 0.05 
จึงปฏิเสธ H0 หมายความวา่ อายท่ีุแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั
ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 5. ค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กว่า α เท่ากับ 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความว่า อายุ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 6.  ค่า Sig. ด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินมีค่า P 
เท่ากบั 0.162 ซ่ึงมีค่า มากกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภท
เหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                 7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มีค่า P เท่ากบั 0.001ซ่ึงมีค่าน้อย
กว่า α  เท่ากับ 0.05 จึงปฎิเสธ H0 หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 8. ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.129 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                 9. ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั 0.034 ซ่ึงมีค่า
น้อยกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 10. ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0898 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α  เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                   ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
 
 ตารางที ่4.26  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                       ของผูบ้ริโภค ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ 

อาย ุ  24 -28 ปี 29 -33 ปี 34 -38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปี ข้ึนไป 
X̅ 2.08 2.69 2.60 2.63 3.02 

24 - 28 ปี 2.08 - -0.604 
(0.002*) 

-0.515 
(0.016*) 

-0.542 
0.060 

-0.933 
(0.000*) 

29 - 33 ปี 2.69 - - 0.089 
(0.672) 

0.061 
(0.830) 

-0.329 
(0.140) 

34 - 38 ปี 2.60 - - - -0.028 
(0.927) 

-0.418 
(0.085) 

39 - 43 ปี 2.63 - - - - -0.391 
(0.209) 

  44 ปีข้ึนไป 3.02 - - - - - 
 *มีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบันยั 0.05 

     จากตารางท่ี 4.26 ผลการวิ เคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็น รายคู่  พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ  24-28 ปี, 29-33 ปี, อายุ 34-38 ปี และอายุ 44 ปี ข้ึนไปมีค่า Sig. เท่ากบั 0.02, 
0.016, 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า  ผูท่ี้มีอายุ  24-28 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
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ประเภทเหล็กดดัในดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ น้อยกว่า ผูท่ี้มีอายุ  29-33 ปี, อายุ 39-43 ปี 
และ มีอาย ุ44 ปีข้ึนไป  มีผลต่างค่าเฉล่ีย  เท่ากบั 0.604, 0.555 และ 0.933 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กของ 
                      ผูบ้ริโภค ดา้นสถานท่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอายุ 

  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์ ทดสอบความแตกต่าง เป็นรายคู่พบวา่ ผูท่ี้มี อายุ 24 -28 
ปี อาย ุ 29-33 ปี และอายุ 39-43 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.008 และ 0.016 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ผูท่ี้มีอาย ุ24-28 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์นอ้ย
กวา่ ผูท่ี้มีอาย ุ29-33 ปี และ อาย ุ39-43 ปี มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.452 และ 0.616  
                   ผู ้ท่ี มีอายุ  29-33 ปี และ อายุ  34-38 ปี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.047 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า  0.05  
หมายความว่า ผูท่ี้มีอายุ 29-33 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ด้านสถานท่ีซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ มากกวา่ ผูท่ี้มีอาย ุ34-38 ปี มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.372 
                   ผูท่ี้มีอาย ุ34-38 ปี และ อาย ุ39-43 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.046 หมายความวา่ ผูท่ี้มีอาย ุ34-38 
ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มีอายุ39-
43 ปี มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.535 
 
 

 
อาย ุ

 24 - 28 ปี  29 - 33 ปี 34 - 38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปีข้ึนไป 
X̅ 2.17 2.62 2.25 2.78 2.25 

24 - 28 ปี 2.17 - -0.454 
(0.008*) 

-0.082 
(0.667) 

-0.616 
(0.016*) 

-0.085 
(0.672) 

29 - 33 ปี 2.62 - - 0.372 
(0.047*) 

-0.163 
(0.521) 

0.369 
(0.063) 

34 - 38 ปี 2.25 - - - -0.535 
(0.046*) 

-0.325 
(0.988) 

39 - 43 ปี 2.78 - - - - 0.531 
(0.054) 

44 ปี ข้ึนไป 2.25 - - - - - 
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ตารางที ่4.28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอายุ 

   
อาย ุ

 24 - 28 ปี 29 - 33 ปี 34 - 38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปีข้ึนไป 

X̅ 3.68 4.92 4.97 4.91 5.34 
24 - 28 ปี 3.68 - -1.236 

(0.000*) 
-1.295 

(0.000*) 
-1.227 

(0.004*) 
-1.665 

(0.000*) 
29 - 33 ปี 4.92 - - -0.059 

(0.851) 
0.009 

(0.983) 
-0.429 
(0.196) 

34 - 38 ปี 4.97 - - - 0.068 
(0.880) 

-0.370 
(0.305) 

39 - 43 ปี 4.91 - - - - -0.438 
(0.343) 

44 ปีข้ึนไป 5.34 - - - - - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.28 ผลการวเิคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  พบวา่ผูท่ี้มีอายุ 24-28 ปี  
29-33 ปี   34-38 ปี   39-43 ปี  และ 44 ปี ข้ึนไป มี ค่า  Sig. เท่ ากับ  0.000,  0.000,  0.004 และ 0.000  
ตามล าดบั ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูท่ี้มีอายุ 24-28 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มี อาย ุ29-33 ปี, 34-38 ปี
39-43 ปี และ 44 ปีข้ึนไป  มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.124, 1.295, 1.227 และ 1.665  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่ 4.29  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัเป็นรายคู่    
                        จ  าแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ

 24 -28  ปี 29 -33 ปี 34 - 38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปีข้ึนไป 

X̅ 2.53 1.81 2.25 2.50 1.97 
24 - 28 ปี 2.53 - 0.727 

(0.000*) 
0.285 

(0.164) 
0.032 
0.908 

0.563 
(0.010*) 

29 - 33 ปี 1.81 - - -0.442 
(0.029*) 

-0.695 
(0.012*) 

-0.163 
(0.444) 
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ตารางที ่ 4.29 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                       ผูบ้ริโภค ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั เป็นรายคู่  
                       จ  าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 
  24 - 28 ปี 29 - 33 ปี 34 - 38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปีข้ึนไป 

อาย ุ X̅ 2.53 1.81 2.25 2.50 1.97 

34 - 38 ปี 2.25 - - - -0.253 
(0.382) 

0.278 
(0.233) 

39 - 43 ปี 2.50 - - - - 0.531 
(0.075) 

44 ปีข้ึนไป 1.97 - - - - - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 จากตารางท่ี 4.29  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ พบวา่ผูท่ี้มีอายุ 24-28 ปี 
29-33 ปี  และ 44 ปี ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และ 0.010 ตามล าดับ  ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า  0.05 
หมายความว่า  ผูท่ี้มีอายุ 24-28  ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ด้านคนท่ีให้
ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัมากกวา่ ผูท่ี้มีอาย ุ29-33 ปี และ 44 ปีข้ึนไป มีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.727 และ 0.563 ตามล าดบั 
                  ผูท่ี้มีอาย ุ29-33 ปี, 34-38 ปี และ 39- 43 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.029 และ 0.012 ตามล าดบั ซ่ึง
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 29 -33 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดันอ้ยกวา่ ผูท่ี้มีอายุ 34 
- 38 ปี และ 39- 43 ปี มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.442 และ 0.695 ตามล าดบั 
     
 ตารางที ่4.30  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                       ของผูบ้ริโภคดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัเป็นรายคู่จ  าแนกตาม
อาย ุ

      
อาย ุ

 24 - 28 ปี 29 - 33 ปี 34 - 38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปีข้ึนไป 

X̅ 2.61 3.03 2.88 3.16 3.05 
24 - 28 ปี 2.61 - -0.420 

(0.008*) 
-0.278 
(0.117) 

-0.551 
(0.021*) 

-0.441 
(0.019*) 
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ตารางที ่4.30  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท 
                       เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัเป็น 
                       รายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 
อาย ุ  24 - 28 ปี 29 - 33 ปี 34 - 38 ปี 39 - 43 ปี 44 ปีข้ึนไป 

X̅ 2.61 3.03 2.88 3.16 3.05 
29 - 33 ปี 3.03 - - 0.142 

(0.413) 
-0.130 
(0.580) 

-0.021 
(0.907) 

34 - 38 ปี 2.88 - - - -0.273 
(0.274) 

-0.164 
(0.415) 

39 - 43 ปี 3.16 - - - - 0.109 
(0.670) 

44 ปีข้ึนไป 3.05 - - - - - 

  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  จ  าแนกตามอายุ พบวา่ผูท่ี้มี
อาย ุ 24-28 ปี,  29-33 ปี,  39-43 ปี และ 44 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.008, 0.021 และ  0.019ตามล าดบั 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า  0.05  หมายความว่า ผูท่ี้มีอายุ 24-33 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มี 29-33 ปี, 39-43 ปี  และ  44 
ปีข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.420, 0.551 และ 0.441 ตามล าดบั 
      
                  สมมติฐานที่ 1.3  ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

                ใช้การวิเคราะห์ คือ คา่ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่  
95%  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัต่อไปน้ี 
                     H0 :  ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
                  H1 : ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.31 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                     ของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา 

  ANOVA    
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

   1 เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดัท่ี
เคยซ้ือ 

 ระหวา่งกลุ่ม 13.976 2 6.988 2.056 0.129 

ภายในกลุ่ม 1349.134 397 3.398   
          รวม 1363.110 399    

  2.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 20.073 2 10.037 4.796 0.009* 
ภายในกลุ่ม 830.824 397 2.093   
          รวม 850.898 399    

3.วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.281 2 0.140 0.235 0.791 

ภายในกลุ่ม 236.959 397 0.597   

          รวม 237.240 399    
4.  สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ระหวา่งกลุ่ม 2.748 2 1.374 0.833 0.436 

ภายในกลุ่ม 655.249 397 1.651   
          รวม 657.998 399    

  5.  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 65.315 2 32.658 6.901 0.001* 

ภายในกลุ่ม 1878.762 397 4.732   

          รวม 1944.078 399    
  6.ดา้นระยะเวลา1ปีในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดัจะ
ซ้ือก่ีช้ิน 

ระหวา่งกลุ่ม 9.593 2 4.797 4.316 0.014* 

ภายในกลุ่ม 441.197 397 1.111   
          รวม 450.790 399    

7. คนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 0.245 2 0.123 0.062 0.940 

ภายในกลุ่ม 747.904 395 1.893   
          รวม 784.440 399    

  8.โอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 1.862 2 0.931 1.357 0.259 
ภายในกลุ่ม 272.378 397 0.686   
          รวม 274.240 399    
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ตารางที ่4.31 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์

ประเภทเหลก็ดดั 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

 9.  เหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 2.708 2 1.354 0.946 0.389 
ภายในกลุ่ม 568.090 397 1.431   

          รวม 570.798 399    
  10.  อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั จะซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.701 2 2.851 0.614 0.542 
ภายในกลุ่ม 1844.296 397 4.646   

          รวม 1849.998 399    

  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  จากตารางท่ี 4.31  แสดงการทดสอบสมมุติฐาน ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                  1. ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.129 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้าน เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดท่ี เคยซ้ือ ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  2. ค่า Sig. ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มี ค่า P เท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่า น้อยกว่า α 
เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
                  3. ค่า Sig. วิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.791 ซ่ึงมีค่า มากกว่า α 
เท่ากบั0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  4. ค่า Sig.  ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.436 ซ่ึงมีค่า มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 
จึงยอมรับ  H0 หมายความว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  5. ค่า Sig.  ด้านความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่า 
น้อยกว่า α เท่ากับ  0.05  จึงปฏิเสธ  H0 หมายความว่า ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ
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พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  6. ค่า Sig. ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน มีค่า P 
เท่ากบั 0.014 ซ่ึงมีค่า นอ้ยกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นระยะเวลา 1 ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  7. ค่า Sig. ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า P เท่ากบั  0.940 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือท่ี ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  8. ค่า Sig.  ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.259 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั ไม่
แตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  9. ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั 0.389  ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า  ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  10.  ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั  0.542  ซ่ึงมี
ค่ามากกว่า α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธี เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.32  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                       ของผูบ้ริโภค  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

      
     ระดบัการศึกษา 

 ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

X̅ 2.71 2.40 3.00 
 ต  ่ากวา่ ปริญญาตรี 2.71 - 0.304 

(0.110) 
-0.293 
(0.238) 

 ปริญญาตรี  2.40 - - -0.597 
(0.004*) 

 สูงกวา่ ปริญญาตรี 3.00 - - - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.32 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  พบว่าผูท่ี้มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี และ สูงกวา่ปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในดา้นค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.597 
 
ตารางที ่4.33  แสดงผลการทดสอบความแตกต่าง ของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                       ของผูบ้ริโภค  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่จ  าแนกตาม 
                       ระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

X̅ 5.48 4.51 4.27 
ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 5.48 - 0.967 

(0.001*) 
1.206 

(0.001*) 
ปริญญาตรี 4.51 - - 0.239 

(0.437) 
สูงกวา่ ปริญญาตรี 4.27 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                   จากตารางท่ี 4.33 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบว่าผูท่ี้มีระดับ
การศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี และ สูงกวา่ปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั  0.001 ซ่ึงมี ค่านอ้ย
กว่า 0.05 หมายถึง ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มากกวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
และสูงกวา่ปริญญาตรี มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.967 และ 1.206  ตามล าดบั 
 
 ตารางที ่4.34 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภคดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินเป็น 
                      รายคู่ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

     
     ระดบัการศึกษา 

 ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

X̅ 2.01 1.61 1.68 
ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 2.01 - 0.405 

(0.004*) 
0.336 

(0.064) 
ปริญญาตรี  1.61 - - -0.069 

(0.643) 
สูงกวา่ ปริญญาตรี 1.68 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั  0.05 
                  จากตารางท่ี 4.34  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบวา่ผูท่ี้มีการศึกษา
ต ่ากวา่ปริญญาตรี และ ระดบัปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั  0.004  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05  หมายความวา่
ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นระยะเวลา 
1 ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินมากกว่าผูต้อบท่ีมีศึกษาปริญญาตรี มีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  0.405 
 
                  สมมตฐิานที่  1.4  อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

                       สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คือ ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95%  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
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                     H0 : อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 

                H1 : อาชีพ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.35  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ 

   ANOVA    
  พฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

   1.เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดัท่ีเคย
ซ้ือ 

 ระหวา่งกลุ่ม 14.127 3 4.709 1.382 0.248 

ภายในกลุ่ม 1348.983 396 3.407   
          รวม 1363.110 399    

  2. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
 เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั  

ระหวา่งกลุ่ม 23.934 3 7.978 3.820 0.010* 

ภายในกลุ่ม 826.964 396 2.088   
          รวม 850.898 399    

3.วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.511 3 0.170 0.285 0.836 

ภายในกลุ่ม 236.729 396 0.598   

          รวม 237.240 399    

 4. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ระหวา่งกลุ่ม 6.159 3 2.053 1.247 0.292 

ภายในกลุ่ม 651.839 396 1.646   
          รวม 657.998 399    

  5.  ความถ่ีในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 35.672 3 11.891 2.467 0.062 

ภายในกลุ่ม 1908.406 396 4.819   
          รวม 1944.078 399    

  6.  ระยะเวลา1ปีในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั
จะซ้ือก่ีช้ิน 

ระหวา่งกลุ่ม 10.992 3 3.664 3.299 0.020* 
ภายในกลุ่ม 439.798 396 1.111   
          รวม 450.790 399    

  7.  คนท่ีใหค้  าแนะน าในการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 4.473 3 1.491 0.757 0.519 

ภายในกลุ่ม 779.967 396 1.970   

          รวม 784.440 399    
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ตารางที ่4.35 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

  8. โอกาสในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 3.400 3 1.133 1.657 0.176 

ภายในกลุ่ม 270.840 396 0.684   
          รวม 274.240 399    

 9.  เหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 10.001 3 3.334 2.354 0.072 
ภายในกลุ่ม 560.796 396 1.416   

          รวม 570.798 399    
  10.  อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั จะ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 11.180 3 3.727 0.803 0.493 
ภายในกลุ่ม 1838.818 396 4.643   

          รวม 1849.998 399    

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      

                  จากตารางท่ี 4.35  แสดงการทดสอบสมมุติฐาน   อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ พฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                  1. ค่า Sig. ด้านเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดท่ีท่านเคยซ้ือ มีค่า P เท่ากับ 0.248 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05      
                  2. ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากับ 0.010 ซ่ึงมีค่า น้อยกว่า α 
เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
                  3. ค่า Sig. ดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.836 ซ่ึงมีค่า มากกว่า 
α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ H0หมายความว่า อาชีพ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                  4. ค่า Sig. ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า  P  เท่ากบั 0.292 ซ่ึงมีค่า มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 
จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  5.  ค่า Sig. ดา้นความถ่ีก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.062 ซ่ึงมีค่า มากกวา่ α เท่ากบั 
0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัดา้นความถ่ีก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                6.  ค่า Sig. ด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดัดจะซ้ือก่ีช้ินมีค่า P 
เท่ากบั 0.020 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภท
เหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                 7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.519 ซ่ึงมี ค่ามากกวา่ α เท่ากบั
0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
                  8. ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.176 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  9. ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั  0.072 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่  α  เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ H0หมายความวา่ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                 10. ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั  0.493 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธี เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.36 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 

 พนกังาน
บริษทั 

รับราชการ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั 

X̅ 2.57 2.51 3.21 2.26 
พนกังานบริษทั 2.57 - 0.060 

(0.743) 
-0.635 

(0.013*) 
0.308 

(0.108) 
รับราชการ 2.51 - - -0.695 

(0.011*) 
0.248 

(0.249) 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 

3.21 - - - 0.943 
(0.001*) 

ธุรกิจส่วนตวั 2.26 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 จากตารางท่ี 4.36  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบว่าผูท่ี้ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทั และ ผูท่ี้ประกอบพนกังานรัฐวิสาหกิจมีค่า Sig. เท่ากบั 0.013  ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 
0.05  หมายความว่า ผูท่ี้ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัในดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ นอ้ยกว่า ผูท่ี้ประกอบพนกังานรัฐวิสาหกิจ มีผลต่าง
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั  0.635 
                  ผูท่ี้ประกอบอาชีพรับราชการ และ ผูท่ี้ประกอบพนกังานรัฐวสิาหกิจมีค่า Sig. เท่ากบั 0.011 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูท่ี้ประกอบอาชีพรับราชการมีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัในดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ นอ้ยกวา่ ผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังาน
รัฐวสิาหกิจมีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.695 
                  ผูท่ี้ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจและผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวมีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.01 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  ผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจมีพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มากกว่า ผูท่ี้
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั  0.943 
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ตารางที ่4.37 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค  ดา้นดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ี 
                      ช้ิน เป็นรายคู่จ  าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 

 พนกังาน 
บริษทั 

รับราชการ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

X̅ 1.81 1.43 1.90 1.67 
พนกังานบริษทั 

 
1.81 - 0.381 

(0.004*) 
0.087 

(0.639) 
0.143 

(0.304) 
รับราชการ 1.43 - - -0.469 

(0.019*) 
-0.238 
(0.129) 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 1.90 - - - 0.231 
(0.259) 

ธุรกิจส่วนตวั 1.67 - - - - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05     

                  จากตารางท่ี 4.37  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบว่าผูท่ี้ประกอบ
อาชีพพนกัเป็นงานบริษทั และ ผูท่ี้ประกอบอาชีพรับราชการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความว่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน
มากกวา่ ผูท่ี้ประกอบอาชีพรับราชการ มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั  0.381 
                  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพรับราชการ และ พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.013 และ 0.002 ตามล าดับ ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
ประกอบอาชีพรับราชการมีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินนอ้ยกวา่ ผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ มีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  0.019 
 
                  สมมติฐานที่ 1.5  สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
                      สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือค่าความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95%   ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
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                      H0 : สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
                  H1 : สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.38 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของ 
                     ผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ  

  ANOVA    
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์

ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

1. เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดั
ท่ีเคยซ้ือ 

 ระหวา่งกลุ่ม 8.434 2 4.217 1.236 0.292 

ภายในกลุ่ม 1354.676 397 3.412   
          รวม 1363.110 399    

2.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 35.668 2 17.834 8.685 0.000* 

ภายในกลุ่ม 815.229 397 2.053   
          รวม 850.898 399    

3.วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.163 2 0.081 0.136 0.873 

ภายในกลุ่ม 237.077 397 0.597   

          รวม 237.240 399    

4.  สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ระหวา่งกลุ่ม 8.427 2 4.214 2.575 0.077 
ภายในกลุ่ม 649.570 397 1.636   

          รวม 657.998 399    

5.  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจ
ก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 133.550 2 66.775 14.642 0.000* 

ภายในกลุ่ม 1810.528 397 4.561   

          รวม 1944.078 399    

6. ดา้นระยะเวลา1ปีในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดัจะ
ซ้ือก่ีช้ิน 

ระหวา่งกลุ่ม 4.718 2 2.359 2.100 0.124 
ภายในกลุ่ม 446.072 397 1.124   
          รวม 450.790 399    
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ตารางที ่4.38 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็ก 
                     ดดัของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

7. คนท่ีใหค้  าแนะน าในการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 28.345 2 14.172 7.441 0.001* 

ภายในกลุ่ม 756.095 397 1.905   
          รวม 784.440 399    

8.โอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 5.094 2 2.547 3.757 0.024* 
ภายในกลุ่ม 269.146 397 0.678   
          รวม 274.240 399    

 9.  เหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 16.328 2 8.164 5.845 0.003* 
ภายในกลุ่ม 554.470 397 1.397   

          รวม 570.798 399    
  10.  อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั จะซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.192 2 1.096 0.235 0.790 
ภายในกลุ่ม 1847.806 397 4.654   

          รวม 1849.998 399    

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        
                 จากตารางท่ี 4.38 แสดงการทดสอบสมมุติฐานสถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ พฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                 1.  ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.292 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้น เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 2.  ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า α 
เท่ากับ 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความว่า สถานภาพ ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
                 3.  ค่า Sig. ดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.873  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                 4.  ค่า Sig. ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.077  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α เท่ากบั 0.05 
จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีไม่แตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                 5.  ค่าSig. ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กวา่ α เท่ากบั  0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                 6.  ค่า Sig. ด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดจะซ้ือก่ีช้ินมีค่า P 
เท่ากบั 0.124 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                 7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือมีค่า P เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
α เท่ากับ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                 8. ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  9. ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั  0.003 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีแตกต่างกัน  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                 10.  ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั  0.790 ซ่ึงมี
ค่า มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธี เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.39 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                     ของผูบ้ริโภค  ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ  โสด สมรส หยา่ร้าง 
X̅ 2.23 2.84 2.40 

โสด 2.23 - -0.610 
(0.000*) 

-0.167 
(0.622) 

สมรส 2.84 - - 0.443 
(0.188) 

หยา่ร้าง 2.40 - - - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

                  จากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ พบว่าผูท่ี้มีสถานภาพ
โสด และ สมรส มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า  0.05 หมายความว่า ผูท่ี้มีสถานภาพโสดมี
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์น้อยกว่า ผูท่ี้
สมรส มีผลต่างค่า เฉล่ียเท่ากบั  0.610 
 
ตารางที ่4.40 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัของท่านเป็น 
                      รายคู่ จ  าแนกตามสถานภาพ 

อาย ุ  โสด สมรส หยา่ร้าง 

X̅ 4.01 5.17 5.20 
โสด 4.01 - -1.161 

(0.000*) 
-1.194 

(0.018*) 
สมรส 5.17 - - -0.033 

(0.947) 
หยา่ร้าง 5.20 - -  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.40  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบวา่ผูท่ี้มีสถานภาพ
โสด สมรส และ หยา่ร้างมีค่า Sig. เท่ากบั  0.000  และ 0.018  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  หมายความวา่  ผูท่ี้
มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือ
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เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  น้อยกวา่ ผูท่ี้ภาพสมรสและหย่าร้า มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.161 และ 
1.194 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.41  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                       ของผูบ้ริโภค  ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัเป็นรายคู่    
                       จ  าแนกตามสถานภาพ 

 
อาย ุ

 โสด สมรส หยา่ร้าง 

X̅ 2.46 1.97 1.65 
โสด 2.46 - 0.490 

(0.001*) 
0.810 

(0.013*) 
สมรส 1.97 - - 0.321 

(0.322) 
หยา่ร้าง 1.65 - - - 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05     
                  จากตารางท่ี 4.41  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ พบว่าผูท่ี้มีสถานภาพ
โสด สมรส และ หย่าร้าง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 และ 0.013 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า หมายความว่า  ผูท่ี้มี
สถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน า
ในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดันอ้ยกวา่ ผูท่ี้สมรสและหยา่ร้าง มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.490 
และ 0.810  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.42  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั        
                       ของผูบ้ริโภคดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัเป็นรายคู่จ  าแนกตาม          
                       สถานภาพ 

อาย ุ  โสด สมรส หยา่ร้าง 

X̅ 2.61 2.68 2.15 
โสด 2.61 - -0.069 

(0.419) 
0.458 

(0.019*) 
สมรส 2.68 - - 0.526 

(0.007*) 
หยา่ร้าง 2.15 - -  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05                 
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                  จากตารางท่ี 4.42  ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบวา่ผูท่ี้มีสถานภาพ
โสด และหย่าร้างมีค่า Sig.  เท่ากบั 0.019 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05  หมายความว่า ผูท่ี้มีสถานภาพโสด มี
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มากกวา่ผูท่ี้หยา่ร้าง มีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.458 
                  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส และหย่าร้างมีค่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงมีค่าน้อย
กว่า 0.05  หมายความว่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มากกวา่ 
ผูท่ี้มีสถานภาพหยา่ร้าง  มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.526 
 
ตารางที ่ 4.43  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัเป็นรายคู่ จ  าแนกตาม  
                        สถานภาพ 

 
สถานภาพ 

 โสด สมรส หยา่ร้าง 

X̅ 2.67 3.08 3.00 
โสด 2.67 - -0.413 

(0.001*) 
-0.330 

(0 .238) 
สมรส 3.08 - - 0.083 

( 0.764) 
หยา่ร้าง 3.00 - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

จากตารางท่ี 4.43 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  พบว่าผูท่ี้มีสถานภาพโสด และ 
สมรส มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ หมายความวา่ ผูท่ี้มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ในด้านเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ น้อยกว่า ผูท่ี้มีสมรส มีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  0.413 
              
                  สมมติฐานที่ 1.6  รายได้ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
                       สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คือ ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95%   ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี  
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 H0 : รายได้ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  
 H1 : รายได้ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.44   แสดงการวเิคราะห์ ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายได ้

  ANOVA    
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

1.   เฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหลก็ดดัท่ีเคยซ้ือ 

 ระหวา่งกลุ่ม 20.811 7 2.973 0.868 0.532 

ภายในกลุ่ม 1342.299 392 3.424   

          รวม 1363.110 399    

2.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 37.276 7 5.325 2.566 0.014* 

ภายในกลุ่ม 813.622 392 2.076   
          รวม 850.898 399    

3. วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.080 7 0.583 0.980 0.445 

ภายในกลุ่ม 233.160 392 0.595   

          รวม 237.240 399    

4. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ระหวา่งกลุ่ม 6.946 7 0.992 0.597 0.758 

ภายในกลุ่ม 651.052 392 1.661   
          รวม 657.998 399    

5.  ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจ
ก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 98.776 7 14.111 2.998 0.004* 

ภายในกลุ่ม 1845.301 392 4.707   
          รวม 1944.078 399    

6.  ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดัจะ
ซ้ือก่ีช้ิน 

ระหวา่งกลุ่ม 15.293 7 2.185 1.966 0.058 

ภายในกลุ่ม 435.497 392 1.111   
          รวม 450.790 399    

7.  คนท่ีใหค้  าแนะน าในการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 34.958 7 4.994 2.612 0.012* 

ภายในกลุ่ม 749.482 392 1.912   
          รวม 784.440 399    
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ตารางที ่4.44  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                       ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายได ้(ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

8. โอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 8.245 7 1.178 1.736 0.099 
ภายในกลุ่ม 265.995 392 0.679   
          รวม 274.240 399    

 9.  เหตุผลในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม  7.769 7 1.110 0.773 0.610 
ภายในกลุ่ม 563.028 392 1.436   

          รวม 570.798 399    
10.  อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั จะซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 38.107 7 5.444 1.178 0.314 
ภายในกลุ่ม 1811.891 392 4.622   

          รวม 1849.998 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05      

                   จากตารางท่ี 4.44 แสดงการทดสอบสมมุติฐาน  รายได้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                 1.    ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ มีค่า P เท่ากบั  0.532  ซ่ึงมีค่ามากกวา่  
α  เท่ากับ 0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความว่า รายได้ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัดา้นดา้น เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  2.  ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.014 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า α 
เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ รายได ้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
                  3.  ค่า Sig. วิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.445 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α 
เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั  0.05 
                  4.  ค่า Sig. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.758 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α  เท่ากบั 0.05 จึง
ยอมรับ   H0 หมายความว่า รายได้ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                  5.  ค่า Sig. ด้านความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  6.  ค่า Sig. ด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินมีค่า P 
เท่ากบั 0.058 ซ่ึงมีค่ามากกวา่  α  เท่ากบั 0.05 จึง ยอมรับ  H0 หมายความวา่ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินท่ีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.012 ซ่ึงมีค่า นอ้ยกวา่ 
α เท่ากับ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า รายได้ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ แตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  8. ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.099 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั ไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  9.  ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั  0.610  ซ่ึงมี
ค่า มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัไม่แตกต่างกนั  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                 10 ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.314 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ รายได ้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั  0.05  ตามล าดบั 
 ตารางที ่4.45  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่ จ  าแนกตามรายได ้
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รายได ้

   ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

10,000 -
15,000 
บาท 

16,000 -
20,000 
บาท 

21,000 -
25,000 
บาท 

26,000 -
30,000 
บาท 

31,000 -
35,000 
บาท 

36,000  -
40,000 
บาท 

41,000 
บาท 
ข้ึนไป 

X̅ 1.63 2.29 2.65 2.43 3.00 2.77 2.65 3.22 

ต ่ากวา่ 
10,000
บาท 

1.63 - -0.662 
(0.207) 

-1.023 
(0.053) 

-0.804 
(0.144 ) 

-1.375 
(0.012*) 

-1.144 
(0.078) 

1.022 
(0.099) 

-1.597 
(0.009*) 

10,000 -
15,000 
บาท 

2.29 - - -0.361 
(0.052) 

-0.142 
(0.555) 

-0.713 
(0.003*) 

-0.482 
(0.249) 

-0.360 
(0.332) 

-0.935 
(0.010*) 

16,000 -
20,000 
บาท 

2.65 - - - 0.220 
(0.377) 

-0.352 
(0.151) 

-0.121 
(0.775) 

0.001 
(0.998) 

-0.574 
(0.118) 

21,000 -
25,000 
บาท 

2.43 - - - - -0.571 
(0.048*) 

-0.341 
(0.449) 

-0.218 
(0.590) 

-0.794 
(0.046*) 

26,000 -
30,000 
บาท 

3.00 - - - - - 0.231 
(0.606) 

0.353 
(0.382) 

-0.222 
(0.574) 

31,000 -
35,000 
บาท 

2.77 - - - - - - 0.122 
(0.818) 

-0.453 
(0.388) 

36,000  -
40,000
บาท 

2.65 - - - - - - - -0.575 
(0.239) 

41,000 
บาทข้ึนไป 

3.22 - - - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.45 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบว่าผูท่ี้มีรายไดต้ ่า
กวา่ 10,000 บาท  26,000 - 30,000 บาท และ 41,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.012 และ 0.009 ซ่ึง
มีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า  ผูท่ี้มีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัด้านค่าใช้จ่ายการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ น้อยกว่า ผูท่ี้มีรายได้ 26,000 - 30,000 บาท และ 
41,000 บาทข้ึนไปมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.375 และ 1.597 
                  ผูท่ี้มีรายได ้10,000 - 15,000 บาท  26,000 - 30,000 บาท และ 41,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.003  และ 0.010 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่ผูท่ี้มีรายได ้10,000 - 15,000 
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บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ นอ้ย
กวา่ ผูท่ี้มีรายได ้26,000 - 30,000 บาทและ 41,000 บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.713 และ 0.935  
                  ผูท่ี้มีรายได้ 21,000 - 25,000 บาท 26,000 - 30,000 บาท และ 41,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.048 และ 0.046 ซ่ึงมีค่า นอ้ยกว่า 0.05  มีหมายความวา่  ผูท่ี้มีรายได ้21,000 - 25,000 บาท มี
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ น้อยกว่า ผูท่ี้มี
รายได ้26,000 - 30,000 และ  41,000 บาทข้ึนไปมีผลต่าง ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.571 และ 0.794  
 
ตารางที ่4.46   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค ดา้น ความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัเป็นรายคู่  
                        จ  าแนกตามรายได ้

 
 

รายได ้

 ต ่ากวา่ 
10,000
บาท 

10,000 -
15,000
บาท 

16,000 - 
20,000
บาท 

21,000 -
25,000
บาท 

26,000 - 
30,000
บาท 

31,000 - 
35,000
บาท 

36,000 - 
40,000
บาท 

41,000 บาท
ข้ึนไป 

X̅ 2.63 4.88 4.81 4.24 5.06 5.08 3.35 3.94 

ต ่ากวา่ 
10,000บาท 

2.63 - -2.250 
(0.005*) 

-2.181 
(0.006*) 

-1.620 
(0.051) 

-2.434 
(0.003*) 

-2.452 
(0.012*) 

-0.728 
(0.434) 

-1.319 
(0.153) 

10,000 -
15,000บาท 

4.88 - - 0.069 
(0.804) 

0.630 
(0.082) 

-0.184 
(0.606) 

-0.202 
(0.749) 

1.522 
(0.007*) 

0.931 
(0.088) 

16,000 - 
20,000บาท 

4.81 - - - 0.561 
(0.134) 

-0.253 
(0.492) 

-0.271 
(0.670) 

1.453 
(0.011*) 

0.861 
(0.120) 

21,000 -
25,000บาท 

4.24 - - - - -0.814 
(0.061) 

-0.832 
(0.220) 

0.892 
(0.145) 

0.300 
(0.616) 

26,000 -
30,000บาท 

5.06 - - - - - -0.018 
(0.979) 

1.706 
(0.005*) 

1.114 
(0.062) 

31,000 - 
35,000บาท 

5.80 - - - - - - 1.724 
(0.032*) 

1.132 
(0.152) 

36,000 - 
40,000บาท 

3.35 - - - - - - - 1.132 
(0.152) 

41,000 บาท
ข้ึนไป 

3.94 - - - - - - - - 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
                   จากตารางท่ี 4.46 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบว่า ผูท่ี้มีรายไดต้ ่า
กว่า 10,000 บาท 10,000-15,000 บาท 16,000-20,000 บาท 26,000-30,000 บาท และ 31,000-35,000 
บาทมีค่า Sig. เท่ากบั 0.005, 0.006, 0.003 และ 0.012 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  ผูท่ี้มีรายได้
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ต ่ากวา่ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มีรายได ้10,000-15,000 บาท 16,000-20,000 บาท  26,000 -30,000  บาท และ 
31,000-35,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.250, 2.181, 2.438 และ 2.452 
                  ผูท่ี้มีรายได้ 10,000-15,000 บาท และ 36,000-40,000 บาท มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.007 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  ผูท่ี้มีรายได ้10,000-15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มากกว่า ผูท่ี้มีรายได ้36,000-40,000 บาท  มี
ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.522 
                  ผูท่ี้มีรายได ้16,000 - 20,000 บาท และ 36,000 - 40,000 บาท มีค่า Sig.  เท่ากบั  0.011 ซ่ึงมี
ค่าน้อยกว่า  0.05  หมายความว่า  ผูท่ี้มีรายได ้16,000 - 20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มากกวา่ ผูท่ี้มีรายได ้36,000 - 40,000บาท 
มี ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.453 
                  ผูท่ี้มีรายได ้26,000 - 30,000 บาท และ 36,000 - 40,000 บาท มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.005 ซ่ึงมี
ค่าน้อยกว่ากบั 0.05 หมายความว่า  ผูท่ี้มีรายได ้26,000 -30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มากกว่า ผูท่ี้มีรายได ้36,000-40,000
บาท  มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.706 
                  ผูท่ี้มีรายได้ 31,000-35,000 บาท และ 36,00-40,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้มีรายได ้31,000-35,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มากกว่า ผูท่ี้มีรายได ้36,000-40,000 บาท  มี
ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.724 
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ตารางที ่4.47   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัเป็นรายคู่  
                        จ  าแนกตามรายได ้

 
รายได ้

   ต ่ากวา่ 
10,000
บาท 

10,000-
15,000
บาท 

16,000 -
20,000 
บาท 

21,000 -
25,000 
บาท 

26,000 - 
30,000 
บาท 

31,000-
35,000 
บาท 

36,000-
40,000 
บาท 

41,000
บาทข้ึน
ไป 

X̅ 2.13 2.33 1.95 2.18 1.98 1.54 3.24 2.22 

ต ่ากวา่ 
10,000 บาท 

2.13 - -0.206 
(0.683) 

0.171 
(0.735) 

-0.059 
(0.911) 

0.145 
(0.783) 

0.587 
(0.346) 

-1.110 
(0.062) 

-0.097 
(0.869) 

10,000 -
15,000 บาท 

2.33 - - (0.377) 
(0.035*) 

0.147 
(0.523) 

0.350 
(0.123) 

0.792 
(0.049*) 

-0.904 
(0.011*) 

0.109 
(0.754) 

16,000 -
20,000 บาท 

1.95 - - - -0.230 
(0.335) 

-0.027 
(0.910) 

0.415 
(0.307) 

-1.282 
(0.000*) 

-0.039 
(0.446) 

21,000 - 
25,000 บาท 

2.18 - - - - 0.203 
(0.463) 

0.645 
(0.136) 

-1.052 
(0.007*) 

-0.039 
(0.919) 

26,000 - 
30,000 บาท 

1.98 - - - - - 0.442 
(0.304) 

-1.255 
(0.001*) 

-0.242 
(0.524) 

31,000 - 
35,000 บาท 

1.54 - - - - - - -1.697 
(0.001*) 

-0.684 
(0.175) 

36,000 - 
40,000 บาท 

3.24  - - - - - - 1.013 
(0.031*) 

41,000 บาท
ข้ึนไป 

2.22  - - - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      

                  จากตารางท่ี 4.47 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบว่าผูท่ี้มีรายได้ 
10,000-15000  บาท และ 16,000-20,000 บาท  31,000-35,000 บาท  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.035 และ 0.049 
ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  หมายความวา่  ผูท่ี้มีรายได ้10,000-15,000 บาท  มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัในด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด มากกว่า ผูท่ี้มี
รายได ้16,000- 20,000 บาท  และ  31,000-35,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.377 และ 0.792 
                  ผูท่ี้มีรายได ้10,000-15,000 บาท  และ 36,000-40,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.011 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้มีรายได ้10,000-15,000 บาท  มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดัดในด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด น้อยกว่า ผูท่ี้มีรายได้ 
36,000-40,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.904            
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                  ผูท่ี้มีรายได ้16,000-20,000 บาท และ 36,000-40,0000 บาท มีค่า  Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  ผูท่ี้มีรายได ้16,000-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดัดในด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด น้อยกว่า ผูท่ี้มีรายได้ 
30,000-40,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.282 
                  ผูท่ี้มีรายได้ 21,000-25,000 บาท และ 36,000-40,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้มีรายได ้21,000-25,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดัดในด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด น้อยกว่า ผูท่ี้มีรายได้ 
36,000 - 40,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.052 
                  ผูท่ี้มีรายได ้26,000-30,000 บาท และ 36,000-40,000  บาท มีค่า Sig. เท่ากบั0.001 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้มีรายได ้26,000-30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดัดในด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด น้อยกว่า ผูท่ี้มีรายได้ 
36,000 - 40,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.255 
                  ผูท่ี้มีรายได ้36,000-40,000 บาท และ 41,000 บาทข้ึนไป  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.031 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้มีรายได ้ 36,000-40,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั  ในด้าน คนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มากกว่า ผูท่ี้มีรายได้ 
41,000 บาท ข้ึนไปมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.013 
               
 สมมติฐานที่ 1.7 สมาชิกในครอบครัว  ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
                      สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือ ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ท่ีระดบั 
ความเช่ือมัน่ 95%  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
                        H0 :  จ  านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
                   H1 :  จ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.48 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 

  ANOVA    
พฤติกรรมการซ้ือ

เฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

  1. เฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหลก็ดดัท่ีเคยซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 27.347 3 9.116 2.702 0.045* 

ภายในกลุ่ม 1335.763 396 3.373   
รวม 1363.110 399    

  2.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 7.547 3 2.516 1.181 0.317 
ภายในกลุ่ม 843.350 396 2.130   

รวม 850.898 399    
3.วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.409 3 1.136 1.924 0.125 
ภายในกลุ่ม 233.831 396 0.590   

รวม 237.240 399    
4. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ระหวา่งกลุ่ม 10.800 3 3.600 2.203 0.087 

ภายในกลุ่ม 647.198 396 1.634   

รวม 657.998 399    

5.  ดา้นความถ่ีในการ
ตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 45.999 3 15.333 3.199 0.023* 

ภายในกลุ่ม 1898.079 396 4.793   
รวม 1944.078 399    

6. ดา้นระยะเวลา1ปีในการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 6.593 3 2.198 1.959 0.120 
ภายในกลุ่ม 444.197 396 1.122   

รวม 450.790 399    

7.  คนท่ีใหค้  าแนะน าในการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์

เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 1.905 3 0.635 0.321 0.810 

ภายในกลุ่ม 782.535 396 1.976   
รวม 784.440 399    

8 .  โอกาสในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.648 3 0.883 1.287 0.278 
ภายในกลุ่ม 271.592 396 0.686   

รวม 274.240 399    
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ตารางที ่4.48   แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                        ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภท

เหล็กดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

 9. เหตุผลในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์  

ระหวา่งกลุ่ม 3.687 3 1.229 0.858 0.463 
ภายในกลุ่ม 567.111 396 1.432   

รวม 570.798 399    
  10. อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 3.247 3 1.082 0.232 0.874 
ภายในกลุ่ม 1846.750 396 4.664   

รวม 1849.998 399    

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.48 แสดงการทดสอบสมมุติฐาน สมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัวท่ีแตกต่างกัน 
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ผลการวิเคราะห์
พบวา่ 
                  1.  ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.045 ซ่ึงมีค่า นอ้ยกวา่
เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้น เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีท่านเคยซ้ือ แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  2.  ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มีค่า P เท่ากบั 0.317 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α 
เท่ากับ 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า จ  านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 
                  3.  ค่า Sig. ดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.125 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากับ 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า สมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัว ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  4.  ค่า Sig. ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.087 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α เท่ากบั 0.05    
จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า จ  านวนสมาชิกท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  



94 

                  5.  ค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.023 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กว่า α เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า สมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านความถ่ีในการตัดสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  6.  ค่า Sig. ด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินมีค่า P
เท่ากบั 0.120 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความสมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัวท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.810 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า สมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัวท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  8. ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.278 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า สมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  9.  ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัมีค่า P เท่ากบั 0.468  ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ไม่แตกต่างกนั  อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  10. ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.874 ซ่ึงมีค่า 
มากกวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.49   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภคดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ เป็นรายคู่จ  าแนกตามสมาชิกท่ี 
                        อยูใ่นครอบครัว 

สมาชิกท่ีอยูใ่น
ครอบครัว 

 1 - 2  คน 3 - 4  คน 5 - 6  คน มากกวา่ 6 คนข้ึนไป 

X̅ 3.23 3.70 3.80 4.47 
1 - 2  คน 3.23 - -0.463 

(0.059) 
-0.571 

(0.045*) 
-1.237 

(0.012*) 
3 - 4  คน 3.70 - - -0.108 

(0.637) 
-0.774 
(0.095) 

5 - 6  คน 3.80 - 
 

- - -0.666 
(0.170) 

มากกวา่ 6  คนข้ึนไป 4.47 - - - - 
    *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                   จากตารางท่ี  4.49 ผลการวิเคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบวา่ผูท่ี้มีสมาชิกท่ี
อยูใ่นครอบครัว  1-2  คน  5-6 คน และ มากกวา่ 6 คนข้ึนไป มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.045 และ 0.012  ซ่ึงมี
คา่นอ้ยกวา่ 0.05  หมายความวา่ ผูท่ี้มีสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 1-2  คน มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัในดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ นอ้ยกวา่  สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 5-6 
คน และ มากกวา่ 6  คนข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั  0.571 และ 1.237 ตามล าดบั 
       
ตารางที ่4.50   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                        ของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่จ  าแนกตาม 
                        สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 

สมาชิกท่ีอยูใ่น
ครอบครัว 

 1 - 2  คน 3 - 4 คน 5 - 6 คน มากกวา่ 6 คนข้ึนไป 

X̅ 4.91 4.71 4.61 3.12 
1 - 2  คน 4.91 - 0.199 

(0.495) 
0.3004 
(0.375) 

1.791 
(0.002*) 

3  - 4  คน 4.71 - - 0.102 
(0.710) 

1.593 
(0.004*) 
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ตารางที ่4.50    แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท  
                         เหล็กดดัของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจ ก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เป็นรายคู่         
                         จ  าแนกตาม สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว(ต่อ) 
สมาชิกท่ีอยูใ่น
ครอบครัว 

 1 - 2 คน 3 - 4 คน 5 - 6คน มากกวา่ 6 คนข้ึนไป 
X̅ 4.91 4.71 4.61 3.12 

5 - 6คน 4.61 - 
 

- - 1.491 
(0.010*) 

มากกวา่ 6 คนข้ึนไป 3.12 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 
                  จากตารางท่ี 4.50 ผลการวเิคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบวา่ผูท่ี้มีสมาชิกท่ีอยู่
ในครอบครัว 1-2  คน และ มากกว่า 6 คนข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ผูท่ี้มีสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 1-2 คนมีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั
ในความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มากกวา่สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัวมากกวา่  6  คนข้ึนไป
มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.791 
                  ผูท่ี้มีสมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัว 3-4 คน และ มากกว่า 6  คนข้ึนไปมีค่า Sig. เท่ากบั  0.004 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 มี หมายความว่า ผูท่ี้มีสมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัว 3-4 คน มีพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มากกว่าสมาชิกท่ีอยู่ใน
ครอบครัว มากกวา่ 6 คนข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.593 
                  ผูท่ี้มีสมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 5-6 คน และ มากกวา่ 6 คนข้ึนไปมีค่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซ่ึง
มีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า  ผู ้ท่ีมีสมาชิกท่ีอยู่ในครอบครัว 5-6 คน มีพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มากกว่าสมาชิกท่ีอยู่ใน
ครอบครัวมากกวา่ 6 คนข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.491 
                  สมมติฐานที่ 1.8  ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั  ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
                 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือ ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) ท่ีระดบั 
ความเช่ือมัน่ 95%   ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
                        H0 :    ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั  
                    H1 :  ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.51  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                      ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

  ANOVA    
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F P 

   1เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดดั
ท่ีเคยซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 21.901 4 5.475 1.613 0.170 

ภายในกลุ่ม 1341.209 395 3.395   
รวม 1363.110 399    

  2.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 16.445 4 4.111 1.946 0.102 
ภายในกลุ่ม 834.453 395 2.113   

รวม 850.898 399    

3.วธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.804 4 0.451 0.757 0.554 

ภายในกลุ่ม 235.436 395 0.596   
รวม 237.240 399    

  4. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ระหวา่งกลุ่ม 8.264 4 2.066 1.256 0.287 
ภายในกลุ่ม 649.733 395 1.645   

รวม 657.998 399    

  5. ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจ
ก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 77.783 4 19.446 4.116 0.003* 
ภายในกลุ่ม 1866.295 395 4.725   

รวม 1944.078 399    
6 . ดา้นระยะเวลา1ปีในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั
จะซ้ือก่ีช้ิน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.671 4 0.668 0.588 0.671 
ภายในกลุ่ม 448.119 395 1.134   

รวม 450.790 399    
7.   คนท่ีใหค้  าแนะน าในการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 24.340 4 6.085 3.162 0.014* 
ภายในกลุ่ม 760.100 395 1.924   

รวม 784.440 399    
8. โอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 1.851 4 0.463 0.671 0.612 
ภายในกลุ่ม 272.389 395 0.690   

รวม 274.240 399    
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ตารางที ่4.51  แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั   
                       ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั(ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหลก็ดดั 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P 

 9.  เหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั 

ระหวา่งกลุ่ม 7.627 4 1.907 1.337 0.255 
ภายในกลุ่ม 563.170 395 1.426   

รวม 570.798 399    
  10.  อนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหลก็ดดั  

ระหวา่งกลุ่ม 6.856 4 1.714 0.367 0.832 
ภายในกลุ่ม 1843.141 395 4.666   

รวม 1849.998 399    

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.51 แสดงการทดสอบสมมุติฐาน ลกัษณะท่ีอยู่อาศยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์พบวา่  
                  1.  ค่า Sig. ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือมีค่า P เท่ากบั 0.170  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้าน เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดท่ีเคยซ้ือไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  2.  ค่า Sig. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ มีค่า P เท่ากบั 0.102 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α 
เท่ากบั 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั  0.05  
                  3.  ค่า Sig. ดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.554 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
α เท่ากบั 0.05  จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นวิธีการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                 4.  ค่า Sig. ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.287 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α เท่ากบั 0.05 
จึงยอมรับ  H0 หมายความวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  5. ค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีค่า P เท่ากบั 0.03 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กวา่ α เท่ากบั 0.05  จึงปฏิเสธ  H0 หมายความวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรม
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การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  6. ค่า Sig. ด้านระยะเวลา1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดจะซ้ือก่ีช้ินมีค่า  P 
เท่ากับ 0.671 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α  เท่ากับ 0.05  จึงยอมรับ H0 หมายความว่า ลักษณะท่ีอยู่อาศัยท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจ านวนช้ินของเฟอร์นิเจอร์ท่ีซ้ือไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  7.  ค่า Sig. ดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า P เท่ากบั 0.014 ซ่ึงมีค่า มากกวา่ 
α  เท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  8. ค่า Sig. ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.612 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า ลักษณะท่ีอยู่อาศยัท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  9. ค่า Sig. ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั  0.255  ซ่ึงมีค่า
มากกว่า α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า ลักษณะท่ีอยู่อาศัยท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                  10. ค่า Sig. ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั มีค่า P เท่ากบั 0.832 ซ่ึงมีค่า 
มากกว่า α เท่ากับ 0.05 จึงยอมรับ  H0 หมายความว่า ลักษณะท่ีอยู่อาศัยท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
               ดังนั้ น จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปทดสอบด้วยวิธี เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 

Comparisons)  โดยวิธีการทดสอบแบบ Least-Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั  0.05  ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.52 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                      ของผูบ้ริโภค ดา้น ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์เป็นรายคู่ จ  าแนกตาม  
                      ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

 
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

 

 ทาวน์ 
เฮาส์ 

บา้นเด่ียว อาคาร
พาณิชย ์

คอนโดมิเนียม 
อพาร์ทเมน้ท ์

บา้นเช่า 

X̅ 5.08 4.20 5.07 4.73 5.08 
ทาวน์เฮาส์ 5.08 - 0.880 

(0.002*) 
0.018 

(0.965) 
0.353 

(0.396) 
-0.182 
(0.651) 

บา้นเด่ียว 4.20 - - -0.862 
(0.017*) 

-0.527 
(0.160) 

-1.062 
(0.003*) 

อาคารพาณิชย ์
 

5.07 - - - 0.335 
(0.476) 

-0.200 
(0.663) 

คอนโดมิเนียม 
อพาร์ทเมน้ท ์

4.73 - - - - (-0.534) 
(0.255) 

บา้นเช่า 5.08 - - - - - 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  จากตารางท่ี 4.52  ผลการวเิคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  พบวา่ผูท่ี้มีลกัษณะท่ีอยู่
อาศยัเป็นทาวน์เฮาส์ และ บา้นเด่ียว มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.002  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้
อยู่อาศยัเป็นบา้นทาวน์เฮาส์ มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในด้านความถ่ีในการ
ตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์มากกวา่  ผูท่ี้อยูอ่าศยับา้นเด่ียว  มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.880 
                  ผูท่ี้มีลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียว อาคารพาณิชย ์และ บา้นเช่า  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.017 
และ 0.003 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้อยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียว มีพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์นอ้ยกวา่ ผูท่ี้มีท่ีอยู่
อาศยัเป็นอาคารพาณิชย ์และ บา้นเช่า  มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.862  และ 1.062 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.53   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั 
                        ของ ผูบ้ริโภค ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัเป็นรายคู่ 
                        จ  าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

 
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

 ทาวน์ 
เฮาส์ 

บา้น
เด่ียว 

อาคาร
พาณิชย ์

คอนโดมิเนียม 
อพาร์ทเมน้ท ์

บา้นเช่า 

X̅ 2.22 2.37 2.11 1.66 1.80 
ทาวน์เฮาส์ 2.22 - -0.149 

(0.417) 
0.106 

(0.681) 
0.558 

(0.036*) 
0.417 

(0.105) 
บา้นเด่ียว 2.37 - - 0.254 

(0.270) 
0.707 

(0.003*) 
0.566 

(0.015*) 
อาคารพาณิชย ์ 2.11 - 

 
- - 0.453 

(0.132) 
0.311 

(0.288) 
คอนโดมิเนียม 
อพาร์ทเมน้ท ์

1.66 - - - - -0.141 
(0.637) 

บา้นเช่า 1.80 -  - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.53 ผลการวเิคราะห์ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่   พบวา่ผูท่ี้มีลกัษณะท่ีอยู่
อาศยัเป็นทาวน์เฮาส์ และ คอนโดมิเนียม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.036 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผู ้
ท่ีมีท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นทาวน์เฮาส์มีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัในด้านคนท่ีให้
ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัมากกว่า  ผูท่ี้มีท่ีอยู่อาศยัคอนโดมิเนียม มีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.558 
                 ผูท่ี้มีลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นเด่ียวคอนโดมิเนียม และ บา้นเช่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 และ
0.015 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูท่ี้มีท่ีอยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียวมีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัในดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัมากกวา่  ผูท่ี้มีท่ีอยู่
อาศยัคอนโดมิเนียมและบา้นเช่า มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.707  และ  0.566 
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 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภค 
                 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์
สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้ง 
2 ตวัแปร เพื่อท่ีจะหาความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ในการ
ทดสอบสมมติฐาน ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือ Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ α=0.05  
 สมมติฐานที่  2.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไปท่ีซ้ือล่าสุด 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กับด้านเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัท่ีไม่เคยซ้ือ 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั
ท่ีเคยซ้ือ 
 
ตารางที ่4.54   แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั 
                        ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ 

 
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ 0.015 0.759 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
2. ราคา -0.019 0.703 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.009 0.365 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด -0.045 0.241 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05          
                   จากตารางท่ี 4.54  พบว่า ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริม
การตลาดมีค่า Sig. เท่ากบั 0.759, 0.703, 0.365 และ 0.241 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α = 0.05  ดงันั้น 
จึงยอมรับสมมติฐานหลัก  H0  และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ 
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                  สมมติฐานที่ 2.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์แต่ละคร้ัง 
                   H𝟎 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์
แต่ละคร้ัง 
                   H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์แต่ 
ละคร้ัง 
 
 ตารางที ่4.55 แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั 
                       ดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์แต่ละคร้ัง 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
 ดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์แต่ละคร้ัง 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ 0.095 0.057 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
2. ราคา -0.021 0.678 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.101 0.044* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการตลาด 0.099 0.049* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05          
                  จากตารางท่ี 4.55 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ และ ราคา มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.057 และ 0.678  ตามล าดบั ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α = 0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  H0  

และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1  หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ และ ราคาไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์แต่ละ
คร้ัง 
                 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาดมีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.044 และ 0.049 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า α = 0.05 ดงันั้นจึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  H0  และ 
ยอมรับสมมติฐานรอง  H1  หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นค่าใชจ่้าย
ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ แต่ละคร้ัง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 โดยมีค่าสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.101  และ 0.099 
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                  สมมติฐานที่ 2.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                            H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 
                   H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 
 
ตารางที ่4.56 แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั 
                      ดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
ดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1. ผลิตภณัฑ์ 0.064 0.201 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
2. ราคา 0.048 0.334 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.110 0.028* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการตลาด 0.206 0.000* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.56  พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ ์ราคา  มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.201  และ  0.334   ซ่ึงมีค่ามากกวา่  α =  0.05   ดงันั้น     จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 และ 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1 หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์  ราคา ไม่มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านวิธีการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 
                 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่ายและ การส่งเสริมการตลาด มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.028  และ 0.000  ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า α  =  0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธ สมมติฐานหลกั  H0   

และยอมรับสมมติฐานรอง  H1   หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดช่องทางการจัด
จ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 โดยมีค่าสหสัมพนัธ์  
(r) เท่ากบั 0.110  และ  0.206 
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 สมมติฐานที่ 2.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                          H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                    H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
 
ตารางที ่4.57  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั 
                       ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                          ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ -0.008 0.867 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
2. ราคา 0.005 0.923 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.024 0.633 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด 0.002 0.930 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
                จากตารางท่ี 4.57 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั  0.867,  0.923,  0.633 และ 0.930 ตามล าดบั ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่  α = 0.05  ดงันั้นจึง ยอมรับสมมติฐานหลกั  H0  และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1  หมายถึง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                
 สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัความถ่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

                    H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                  H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
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ตารางที ่4.58   แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบั 
                        ดา้นความถ่ีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
                          ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ -0.103 0.039* มีความสัมพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 
2. ราคา -0.133 0.008* มีความสัมพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.087 0.084 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด -0.099 0.048* มีความสัมพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  จากตารางท่ี 4.58 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า Sig. 
เท่ ากับ  0.084 ซ่ึ  ง มี ค่ าม ากกว่ า  α = 0.05  ดังนั้ น จึ ง  ยอม รับสมม ติฐานหลัก   H0   และ 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั   ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์         
                  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคาและ การส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig.
เท่ากบั 0.039, 0.008  และ 0.048  ซ่ึงมีค่า น้อยกว่า α =  0.05 ดงันั้นจึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  H0  

และ ยอมรับสมมติฐานรอง  H1  หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ราคาและกา
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั   ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  โดยมีค่าสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.103,  -0.133  
และ -0.099 
                  สมมติฐานที่ 2.6  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน 
                      H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน             
                 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน  
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ตารางที ่4.59   แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบั  
                        ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน                                

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
ดา้นระยะเวลา1ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ 0.064 0.201 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
2. ราคา 0.048 0.334 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.110 0.028* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
4.การส่งเสริมการตลาด 0.206 0.000* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
                  จากตารางท่ี 4.59 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์  และ ราคา มีค่า Sig. 
เท่ากบั  0.201 และ 0.334 ตามล าดบัซ่ึงมีค่ามากกวา่ α =  0.05  ดงันั้นจึง ยอมรับสมมติฐานหลกั  H0   

และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ ์และ ราคา ไม่มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน                                
                   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาดมีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.028 และ 0.000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ α = 0.05  ดงันั้นจึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  H0   และ 
ยอมรับสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่ายและ 
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด  ด้าน
ระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  โดยมีค่าสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.110 และ 0.206 
 
                   สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าในใหซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
                       H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัดา้นคนท่ีให้ค  าแนะน าให้ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
                  H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั ด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าให้ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
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ตารางที ่4.60   แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั  
                        ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าใหซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั     

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าใหซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ 0.103 0.040* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
2.ราคา 0.132 0.008* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.066 0.168 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด 0.083 0.097 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                จากตารางท่ี 4.60   พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ  การ
ส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig. เท่ากบั 0.185 และ 0.097  ซ่ึงมีค่ามากกว่า α  =  0.05  ดงันั้นจึง ยอมรับ
สมมติฐานหลกั  H0   และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1 หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการจดัจ าหน่าย 
และ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  ดา้น
คนท่ีใหค้  าแนะน าใหซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
                ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.040  และ 
0.008 มีค่า Sig. เท่ากบั  0.004  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ α = 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  H0   และ 
ยอมรับสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ และ ราคา มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าให้ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.103 และ 
0.132 ตามล าดบั 

 
                  สมมติฐานที่ 2.8  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
                    H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับด้านโอกาสในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
                   H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับ ด้านโอกาสในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
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ตารางที ่ 4.61 แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั  
                      ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั   

 
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ 0.104  0.038* มีความสัมพนัธ์ เดียวกนั 
2.ราคา 0.086 0.086 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.063 0.208 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด 0.037 0.466 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

                  จากตารางท่ี 4.61 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย
และ การส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig. เท่ากบั 0.086 0.208  และ 0.466  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ α = 0.05  ดงันั้น
จึงยอมรับสมมติฐานหลัก  H0   และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ  การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
                ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.038 ซ่ึงมี ค่าน้อยกวา่ α = 
0.05 ดงันั้นจึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  H0  และ ยอมรับสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า
สหสัมพนัธ์ (r)  เท่ากบั 0.104 
 

                  สมมติฐานที่ 2.9 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 
                    H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับด้านเหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
                   H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ดา้นเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดั 
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ตารางที ่4.62  แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเหตุผลใน 
                       การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
 ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ -0.120 0.016* มีความสัมพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 
2. ราคา -0.069 0.168 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.042 0.401 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด -0.100 0.047* มีความสัมพนัธ์ ตรงกนัขา้ม 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

 จากตารางท่ี 4.62 พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ด้านเหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีค่า Sig. เท่ากบั 0.169 และ 0.401 ซ่ึงมีค่ามากกว่า α = 0.05  ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐานหลกั  H0 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ราคา และช่องทางการจดั
จ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์ และ การส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig. เท่ากบั 
0.016 และ  0.047  ซ่ึ ง มีค่ าน้อยกว่า   α  = 0.05 ดังนั้ นจึง  ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก   H0   และ 
ยอมรับสมมติฐานรอง  H1 หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านภัณฑ์ และด้านการการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นเหตุผลใน
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสหสัมพนัธ์   (r)   
เท่ากบั -0.120  และ - 0.100 

 
                  สมมติฐานที่ 2.10 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
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                H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับด้านอนาคตถ้าตอ้งการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
            H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กับด้านอนาคตถ้าต้องการท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 

 

ตารางที ่4.63  แสดงการวเิคราะห์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั  
                       ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั  

  
ปัจจยัส่วนประสมทางง

การตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
 ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความ 
สัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

1.ผลิตภณัฑ์ -0.030 0.548 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
2. ราคา -0.032 0.517 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.046 0.360 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
4.การส่งเสริมการตลาด -0.031 0.537 ไม่มีความสัมพนัธ์ - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
                  จากตารางท่ี  4.63  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั    
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริม
การตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.548,  0.517,  0.360 และ 0.537  ซ่ึงมีค่ามากกว่า α = 0.05  ดังนั้ น จึง
ยอมรับ สมมติฐานหลัก  H0  และปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1   หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั  การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
                 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค 
              ส่วนท่ี 1  สรุปวเิคราะห์ ขอ้มูลส่วนบุคคล 
              ส่วนท่ี 2  สรุปวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
                              เหล็กดดั ผูบ้ริโภค 
              ส่วนท่ี 3  สรุปวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค                         
              ส่วนท่ี 4  สรุป แสดงผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 ส่วนที ่ 1 สรุปวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 สรุปการศึกษาด้านปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดัของผูบ้ริโภค คร้ังน้ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 29 - 33 ปี ระดบั
การศึกษา ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น พนกังานบริษทั ส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส มีรายไดเ้ดือน  
10,000 - 15,000 บาท และ สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว 3 - 4  คน มีลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียว  
 ส่วนที่ 2  สรุปวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดั ผูบ้ริโภค   
 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 พบวา่  ส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็น ผลิตภณัฑ์โดยร่วมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณา 
รายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่เห็นด้วยมาก กับ ด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีมีคุณภาพตรงกับความต้องการท่ีจะใช้ 
รองลงมาเป็นความทนทานแข็งแรงและมีอายุการใช้งานท่ียาวนาน มีความหลากหลายและทนัสมยั
และผลิตภณัฑมี์การออกแบบลวดลายและสีสันท่ีสวยงาม   
 ราคา (Price) 
 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ ความคิดเห็น ราคา โดยร่วมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มาก  โดยพิจารณารายขอ้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม เห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพ รองลงมา เหมาะสมกับประโยชน์ใช้สอยของผลิตภัณฑ์ราคาไม่แพงเกินไปและไม่
เปล่ียนแปลงราคาบ่อย ๆ  และมีป้ายแสดงชดัเจน  
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 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ให้ความส าคญั ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดย
ร่วมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดยพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ
ร้านคา้มีพื้นท่ีกวา้งโชวสิ์นคา้มากมาย รองลงมาคือสถานท่ีร้านคา้ไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถสะดวกต่อ
ลูกคา้หนา้ร้านมีการวางตกแต่งสินคา้ใหดึ้งดูดและโดดเด่นและมีหลายช่องทางในการสั่งซ้ือสินคา้  
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั ในการส่งเสริมการตลาด โดยร่วมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก  โดยพิจารณารายขอ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากคือ มีการรับประกนั
สินคา้ รองลงมา คือมีการโฆษณาการประชาสัมพนัธ์ มีส่วนลดแลกซ้ือแจกแถมและมีการจดักิจกรรม
ทางการตลาดและมีการชิงโชค  ตามล าดบั 
                 ส่วนที ่ 3   สรุปวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภค                         
                 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ คือ โต๊ะ-เกา้อ้ี ครบชุด  ดา้นค่าใชจ่้ายท่ี
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ โดยเฉล่ียในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในราคาต ่ากวา่ 10,000 บาท วิธีการช าระเงินในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ จะจ่ายเป็นเงินสด ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ ซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากร้านท่ีขาย
เฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 1 ปี เลือกดู 1 คร้ัง  ถา้ภายในระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดัดจะ ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 1 ช้ิน คนท่ีให้ค  าแนะน าในการตัดสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัคือตวัเอง  ดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือเม่ือสินคา้ตวั
เดิมพงัช ารุดด้านเหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ คือ ความเหมาะสมของการใช้งาน  ด้านอนาคตท่ี
ตอ้งการจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัส่วนใหญ่  ตอ้งการท่ีจะซ้ือราวตากผา้ ราวแขวนผา้ เหล็กดดั  
                 ส่วนที ่ 4   สรุปผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 
                 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคลท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.1 สรุปวา่ เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดัด  ด้านเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดท่ีเคยซ้ือ และโอกาสในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภท
เหล็กดดัท่ีแตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่ 1.2 สรุปวา่ อายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั   ดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ดา้น
คนท่ีให้ค  าแนะน าในการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด และด้านเหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัท่ีแตกต่างกนั  
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 สมมติฐานที่ 1.3 สรุปว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั   ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์และ 
ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ินท่ีแตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่  1.4 สรุปว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดัด ด้านค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์และ ด้านระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัท่ีแตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่  1.5 สรุปว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดัด  ด้านค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือด้านความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าให้ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั และ เหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหล็กดดัท่ีแตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่ 1.6 สรุปว่า รายได้ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ด้านค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ด้านความถ่ีตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าให้
ตดัสินใจซ้ือ  และ ดา้นคนท่ีใหค้  าแนะน าใหซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัท่ีแตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่  1.7  สรุปวา่ สมาชิกท่ีอยูใ่นครอบครัว ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ด้านเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือและด้านความถ่ีท่ีซ้ือท่ี
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่1.8  สรุปว่าลักษณะท่ีอยู่อาศัยท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ด้านความถ่ีท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์และคนท่ีให้ค  าแนะน าให้ซ้ือเฟอร์นิเจอร์
เหล็กดดัท่ีแตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่  2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ของผูบ้ริโภค 
 สมมติฐานที ่ 2.1 สรุปวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และ การส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้น
เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือ 
 สมมติฐานที ่ 2.2 สรุปว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การจัดจ าหน่าย และ การ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นค่าใชจ่้ายท่ี
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
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 สมมติฐานที่ 2.3 สรุปวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การจดัจ าหน่าย และ การส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั ดา้นวิธีการช าระเงินใน
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 สมมติฐานที่ 2.4 สรุปวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดั ดา้นสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 สมมติฐานที่ 2.5 สรุปว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ผลิตภณัฑ์  ราคา และ การ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัดา้นความถ่ีท่ีซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ 
                 สมมติฐานที่ 2.6 สรุปวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  ดา้นระยะเวลา 1 
ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน 
 สมมติฐานที่  2.7 สรุปว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ และ ราคา  มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าให้ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
 สมมติฐานที่ 2.8 สรุปว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์
กับแรงจูงใจในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัด ด้านโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั 
 สมมติฐานที่ 2.9 สรุปว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ผลิตภณัฑ์  ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัด้านเหตุผลในการซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
 สมมติฐานที่ 2.10 สรุปว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ผลิตภณัฑ์  ราคา  การจัด
จ าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั  ดา้นอนาคตถา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั 
   

 5.2 การอภิปรายผลการวจิัย 
                 การศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์
ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  มีประเด็นส าคญัท่ีน ามาอภิปรายดงัน้ี  
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 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล  
                 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุอยูร่ะหวา่ง 29 - 33 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
มีอาชีพ เป็นพนกังานบริษทั ส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรส มีรายไดต่้อเดือน 10,000 - 15,000 บาท  มี
สมาชิกท่ีอาศยัอยูใ่นครอบครัว 3-4 คน มีลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัเป็นบา้นเด่ียว  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยั
ของกรกฎ จิตตมาเส (2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของลูกคา้ในงาน
แสดงสินคา้เฟอร์นิเจอร์ ผลการวจิยัพบวา่ ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูส้นใจเขา้ชมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมี
อายุ 21-30 ปี สมรส จบปริญญาตรี พนักงานเอกชน จ านวนคนท่ีอาศยัอยู่ในครอบครัว 3 -4 คนพกั
อาศยัอยู่บา้นเด่ียว   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ สรรธกร สุภาควฒัน์ (2549) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง 
ปัจจยัผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภค โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20 - 
30 ปี จบปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต้  ่ากว่าหรือเท่ากบั  20,000  บาท สถานภาพ
โสด  และมีลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นเด่ียวมีสมาชิกในครอบครัวจ านวน 1-3 คน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการวิจยัของ ยุพเรส แก้วพินึก (2551)ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์เพื่อใช้ในบา้นพกัอาศยัท่ีมีร้านจ าหน่ายภายในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้เดือนไม่เกิน 
20,000  บาท จบปริญญาตรี ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคพกัอาศยัในบา้นเด่ียว  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ  
อรุณวรรณ ชมบุตร (2552) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดโซฟาของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยั ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุระหวา่ง 30-40  ปี การศึกษา
ปริญญาตรี สถานภาพสมรส เป็นพนกังานบริษทั เงินเดือนระหวา่ง 15,000-20,000 บาท 
 ส่วนที ่2   ผลการวเิคราะห์   ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด เฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั  
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นดว้ยทางปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั ในระดบัเห็น
ดว้ยมากกบัปัจจยัดา้นราคา รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทาง การจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑ์และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ผลการวิจยัของ บุญญฤทธ์ิ โรจน์รัตน์ (2552)ไดท้  า
การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัภูเก็ต  ผลการวจิยั พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในดา้นราคาจะ มีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ไมม้ากท่ีสุด รองลง คือดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
                 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพตรงกบัความตอ้งการ 
รองลงมา ผลิตภณัฑ์มีความทนทานแข็งแรงและมีอายกุารใชง้านท่ียาวนานและทนัสมยัมี ผลิตภณัฑ์มี
การออกแบบลวดลายและสีสันท่ีสวยงาม  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของโนรี สุขสุวรรณ์  (2552) ได้
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ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยั
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมาก เม่ือพิจารณา  ผูบ้ริโภคให้
เห็นดว้ยมากคือ คุณภาพตามความตอ้งการรูปแบบสีสันความทนัสมยั และความแขง็แรงทนทาน    
 ปัจจยัดา้นราคา   พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพ รองลงมาคือราคามีความเหมาะสมกับประโยชน์ใช้สอย ราคาไม่แพงเกินไปและไม่
เปล่ียนแปลงราคาบ่อย ๆ และ มีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน ราคามีหลายระดบัให้เลือก ราคาสามารถ
ต่อรองได้ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจัยของ บุญเลิศ มหาวิเศษศิลป์ (2548) ได้ท าการวิจัยเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือและปัจจัย ท่ี มี  ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ เฟอร์นิ เจอร์ส าหรับอาคารชุดใน
กรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบวา่ในภาพรวมของกลุ่มตวัอย่างมีปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ในระดบัมาก โดยปัจจยัการตลาดในดา้นผลิตผลิตภณัฑ์ มีความเห็นในเร่ืองกบัคุณภาพ 
ดา้นราคา ในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของโนรี สุขสุวรรณ์  (2552) 
ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยั
พบวา่ดา้นราคา  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด กบัความคุม้ค่าของสินคา้กบัราคา รองลงมา 
ราคาต่อรองได ้ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือก  มีป้ายแสดงราคาถูกตอ้งและชดัเจน   
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือร้านคา้มี
พื้นท่ีกวา้งโชวสิ์นคา้มากมาย รองลงมาคือสถานท่ีร้านคา้ไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถสะดวกต่อลูกคา้ 
หนา้ร้านมีการวางตกแต่งสินคา้ใหดึ้งดูดและโดดเด่น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของโนรี สุขสุวรรณ์  
(2552) ได้ท าการวิจยัเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวิจยัพบว่า ดา้นช่องทางการจ าหน่าย  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ จ านวนร้านคา้มี
หลายร้านให้เลือก การตกแต่งร้านคา้หาสินคา้ไดง่้าย  สถานท่ีตั้งร้านคา้ไปมาสะดวกท่ีจอดรถหาง่าย
สะดวกสบาย   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  อรุณวรรณ ชมบุตร (2555) ได ้ท าการวิจยั เร่ืองปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดโซฟาของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัพบว่า 
การตลาด ด้านสินค้า ท่ีมีผูบ้ริโภคให้เห็นด้วยกับรูปแบบของโซฟา โครงสร้างของโซฟา ความ
ปลอดภัยใช้งาน ความแข็งแรงทนทาน และอายุการใช้งาน ด้านการจัดจ าหน่าย ท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัดงัน้ี ท่ีอยูข่องร้านหาง่าย มีท่ีจอดรถสะดวก การจดัหนา้ร้านและ การจดัหมวดหมู่ สินคา้ ท่ี
สามารถ เดินเลือกซ้ือไดง่้าย 
 ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด เห็นด้วยมากคือ มีการรับประกนัสินคา้ รองลงมา คือมีการ
โฆษณาและมีส่วนลดแลกซ้ือแจกแถม และมีการจัดกิจกรรทางการตลาดและมีการชิงโชค  ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของโนรี สุขสุวรรณ์ (2552) ไดท้  าการวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่า การส่งเสริมการขายมีผลมาก คือ การ
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รับประกนัสินคา้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  อรุณวรรณ ชมบุตร (2555) ไดท้  าการวจิยัเร่ืองปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดโซฟาของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาด ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัตามล าดับ ดังน้ี การ
โฆษณา การแจกแถม สินคา้อ่ืน ๆ การแสดงโชวสิ์นคา้ ณ จุดขาย และการแสดงโชวสิ์นคา้ในสถานท่ี
ต่าง  ๆ 
                 ส่วนที่ 3  สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของ
ผูบ้ริโภค  
                 ดา้นเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัท่ีเคยซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์คือโตะ๊-เกา้อ้ี ครบชุดรองลงมาไดแ้ก่ มา้นัง่ มา้นัง่สนามตูโ้ชวช์ั้นวางของ และเตียง
นอน ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจัยของฑัฐฏณัย เลิศมีนัย (2554)  ได้ท าการวิจัยเร่ือง การศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้น้ืออ่อนของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพมหานคร
ผลการวิจยัพบว่าผูซ้ื้อเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส าหรับห้องนอน มกัเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภทตู ้หรือ ชั้นวางทีว ี                
  ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในราคาต ่ากวา่ 10,000 บาท รองลงมาไดแ้ก่ ราคา 15,000 - 20,000 บาท 
 ดา้นวธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์จ่ายเป็นเงินสด จ านวน 220 คน รองลงมาไดแ้ก่ จ่ายผ่านบตัรเครดิต และช าระ
ผอ่นเป็นงวด ๆ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของกรกฎ จิตตมาเส (2553) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง พฤติกรรม
การเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของลูกคา้ในงานแสดงสินคา้เฟอร์นิเจอร์ ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูเ้ขา้ชมจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์คร้ังละ 1,000 - 5,000 บาท ช าระเป็นเงินสด และ
เฟอร์นิเจอร์ท่ีซ้ือคือโซฟา และโตะ๊ 
                  ด้านสถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์จากร้านท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากห้างสรรพสินคา้ ซ้ือ
จากศูนยจ์ดัแสดงสินคา้ และ ซ้ือจาก ร้านคา้ท่ีขายในอินเทอร์เน็ต ซ่ึงสอดคลอ้ง กบั ผลการวิจยั ของ  
อรลกัษณ์ เมืองซุม (2552)  ไดท้  าการวิจยัเร่ือง  ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมอ้ดั  
ผลการวิจยัพบวา่เฟอร์นิเจอร์ไมอ้ดัท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ตูเ้ส้ือผา้ เตียง และตู้
โชว ์ซ่ึงตอ้งการซ้ือตามรูปแบบท่ีมีอยู่ในร้านและช าระเงินด้วยเงินสด โดยตอ้งการซ้ือจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะอยา่งหรือร้านตวัแทนจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  ฑฐัฏณัย เลิศมีนยั (2554)  ไดท้  าการวิจยัเร่ือง  การศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้น้ืออ่อนของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ผลการวิจยัพบว่า มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ขายเฟอร์นิเจอร์ต่างโดยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพราะ
ชอบรูปแบบท่ีมีใหเ้ลือกหลากหลาย 
 ดา้นความถ่ีในการตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์  พบวา่การตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 1 
ปีเลือกดู 1 คร้ัง รองลงมาไดแ้ก่ 2  ปีเลือกดู 1 คร้ัง  ดา้นระยะเวลา 1 ปี ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภท
เหล็กดดั ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์1ช้ิน รองลงมาได้แก่ ซ้ือ 2  ช้ิน ด้านคนท่ีให้ค  าแนะน าในการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั  พบว่าคือ ตวัเอง รองลงมาได้แก่ เพื่อนสนิท,เพื่อนบา้น,เพื่อนท่ี
ท างาน พอ่แม่ ส่วนดา้นโอกาสในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั คือ มีโอกาสในการซ้ือคือสินคา้
ตวัเดิมพงั รองลงมาไดแ้ก่ซ้ือบา้นใหม่จ  านวนมีสมาชิกในบา้นเพิ่มข้ึน และช่วงเทศกาล หรือ ช่วงลด
ราคา งานจดัแสดงสินคา้ 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของโนรี สุขสุวรรณ์ (2552) ไดท้  าการวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ของผูบ้ริโภค จะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ในระยะ 1 ปี ท่ีผา่นมาจะซ้ือจ านวน 1-2 คร้ัง  โอกาสในการซ้ือคือ เพื่อ
ทดแทนของเดิมท่ีพงั หรือเสียหาย ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง และจะซ้ือในช่วงท่ีมีการลดราคา 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ยุพเรส แกว้พินึก  (2552) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์เพื่อใช้ในบ้านพักอาศัย ท่ีมีร้านจ าหน่ายภายในห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคพกัอาศยัในบา้นเด่ียว มีตูเ้ส้ือผา้ เป็นเฟอร์นิเจอร์
ใชส้อย และจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 0 - 1 คร้ังต่อปี จะซ้ือก็ต่อเม่ือเฟอร์นิเจอร์เก่าช ารุด 
 ดา้นเหตุผลในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
เหตุผลท่ีซ้ือคือความเหมาะสมในการใชง้าน รองลงมาคือ วสัดุท่ีแขง็แรงมีคุณภาพท่ีดี ทดแทน สินคา้ 
ตวัเก่า สินคา้มีสีสันสวยงามทนัสมยัและเป็นเอกลกัษณ์ และ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
 ด้านอนาคตท่ีต้องการจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดัด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  
ตอ้งการท่ีจะซ้ือราวตากผา้ ราวแขวนผา้ เหล็กดดั รองลงมาคือ โต๊ะ-เกา้อ้ีเหล็กดดั มา้นัง่สนามเหล็กดดั    
ตูโ้ชวตู์ช้ั้นวางของ เหล็กดดั และเตียงนอนเหล็กดดั 
 ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจัยของ บุญเลิศ มหาวิเศษศิลป์ (2548) ได้ท าการวิจัยเ ร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส าหรับอาคารชุดใน
กรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่า สาเหตุในการเลือกซ้ือคือเพื่อประโยชน์ใช้สอยและมีความ
สวยงามมากกวา่ของเดิมท่ีเคยใช ้
 ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ ฑฐัฏณัย เลิศมีนัย (2554) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมเ้น้ืออ่อนของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพมหานคร   
ผลการวิจยัพบว่ามีเหตุผลในการเลือกซ้ือมกัจะซ้ือตามวตัถุประสงค์ท่ีใช้งานมากกว่าการซ้ือเพราะ
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อยากได้ และชอบรูปแบบเฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้มีให้เลือกหลากหลาย และมกัให้ความส าคญักบัความ
สวยงาม 
 ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจยัของ สรรธกร สุภาควฒัน์  (2549) ได้ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยั
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะส่วนมาก
ไม่เจาะจงยี่ห้อในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์โลหะ โดยสาเหตุท่ีเจาะจงในการเลือกเฟอร์นิเจอร์เพราะ
ต้องการใช้งานตามประโยชน์ซ้ือเพราะมีคุณภาพเหมาะสมกับราคาผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์โลหะในอนาคต และประเภทของเฟอร์นิเจอร์โลหะท่ีซ้ือ ไดแ้ก่ เตียงนอน 

 
5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 จากการศึกษาในคร้ังน้ีท าให้ทราบถึงขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด และ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาจึง
ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 5.3.1 ผูผ้ลิตควรก าหนดกลยุทธ์เพื่อตอบโจทยว์างแผนก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นเพศ
หญิง ท่ีมีอายุระหว่างระหว่าง 29-33 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 
15,000 บาท ท่ีอาศยัอยูบ่า้นเด่ียว เพื่อขยายตลาดดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเพศหญิง ดว้ยผลิตภณัฑท่ี์มีราคา
ถูกลงเพื่อให้ดึงลูกค้ากลุ่มน้ี พร้อมทั้งลูกค้ากลุ่มน้ีได้อาศยัอยู่ในบ้านเด่ียวท่ีมีสมาชิกอยู่ 3-4  คน  
ผูผ้ลิตอาจจะใชก้ลยุทธ์เขา้ไปร่วมท าธุรกิจกบับริษทัท่ีท าเก่ียวกบัอสังหาริมทรัพย ์ รับสร้างบา้นเพื่อ
เป็นแนวทางหน่ึงท่ีจะขยายฐานลูกคา้และ เพิ่มยอดการขายใหก้บัธุรกิจ 
 5.3.2 จากการศึกษา ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   
 ดงันั้น ผูผ้ลิตควรจะวางแผน ควบคุมตน้ทุนการผลิตเพื่อท่ีจะ มีค่าใชจ่้ายดา้นตน้ทุนของการ
ผลิตท่ีถูกลงพร้อมทั้งควบคุมแรงงาน เพื่อใหก้ารผลิตไดมี้มาตรฐานจะท าใหสิ้นคา้ออกมา มีราคาท่ีถูก
ลงและสินคา้มีคุณภาพดี ในการลดภาระของผูผ้ลิตนั้นในเร่ืองการลดตน้ทุนค่าใช่จ่ายการผลิตควร
ควบคุมจ านวนการสินคา้ท่ีผลิตเพื่อท่ีจะไม่มีสินคา้ลน้สต็อกมากจนเกินไป เพื่อลดภาระตน้ทุนในการ
ดูแล  และเพื่อไม่ให้สินคา้ล้าสมยั  นอกจากน้ีควรจะมีการท าการส่งเสริมการตลาดไปพร้อมทั้งท า
โฆษณาและผลิตสินค้ารูปแบบแบบใหม่ๆออกมาดึงดูดและเพื่อสร้างการรับรู้และควรมีการจัด
โปรโมชัน่ในช่วงลดราคาช่วงปลายเดือนเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัเงินเดือนท่ีออกกบัพนกังานบริษทั 
 5.3.3 จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดั 
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 ดงันั้นผูผ้ลิตควรจะเนน้การผลิตสินคา้ท่ีมีราคาท่ีถูกลง และหนัไปเนน้รูปแบบท่ีแปลกใหม่  
และสินคา้ตอ้งมีความสามรถในการใช้งานไดห้ลายฟังชนัก์ และผูผ้ลิตควรจะวางแผนการผลิต ราว
ตากผา้ ท่ีสามารถเคล่ือนยา้ยได้ง่าย และสามารถปรับขนาดของราวตากผา้ได้หลายขนาดโดยให้
เหมาะสมกบัการใชง้านของผูใ้ช ้ และท่ีจะสร้างเฟอร์นิเจอร์ท่ีแปลกใหม่ เพื่อตอบโจทยค์นรุ่นใหม่        
 5.3.4 ทางรัฐบาลควรเขา้มาสนบัสนุนธุรกิจ SME ท่ีเก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์เพื่อเป็นการขยาย
ตลาดเพื่อเขา้สู่ตลาดอาเซียนและสร้างความแตกต่างทางธุรกิจและควรจดัหาเงินทุนมาสนนัสนุน 
 5.3.5 งานวิจยัน้ีได ้สนบัสนุนทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาด (Kotler, 2003, p. 11) ดา้น
ราคา คือพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคจะข้ึนอยู่กบัราคาท่ีเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ เม่ือผูผ้ลิต
เสนอขายราคา และระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ ราคาท่ีให้ส่วนลด ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ พร้อมทั้ง
ได้สนับสนุนปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ คือคุณภาพตรงและรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัการใช้งาน พร้อมทั้ง
ผลิตภณัฑต์อ้งตรงกบัความตอ้งการ และตอ้งมีคุณภาพดี   
 

5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

                  ในการวจิยัในอนาคต ควรศึกษาเพิ่มเติมดงัต่อไปน้ี 
                  1. ขยายกลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอย่างให้ขยายครอบคลุมทัว่ไทย เพื่อท่ีจะสร้างสินคา้
ใหม่  
                  2. ศึกษาเ ร่ืองกลยุทธ์การแข่งขันและการพัฒนาตลาดเพื่อท่ีจะเพิ่มศักยภาพของ
ผูป้ระกอบการ SME ทั้งรายเก่าและ SME รายใหม่ 
                  3. ขยายการวจิยัไปสู่ประชาคมอาเซียนเพื่อปรับตวัใหท้นักบักระแสทางธุรกิจ  
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แบบสอบถาม  

                            เร่ือง : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ พฤติกรรม 
                                    การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหลก็ดัดของผู้บริโภค     
   
                 แบบสอบถามชุดนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดของผู้บริโภค  เพ่ือที่จะน าข้อมูลไปใช้ประโยชน์ประกอบ
กับการศึกษาและเป็นส่วนหน่ึงของการค้นคว้าอิสระของนักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี   เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาเท่าน้ัน 
   แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ส่วนที่1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นค าถามปลายปิด (Close-End 
response Questions)  
ส่วนท่ี2 ขอ้มูลเก่ียวกบั  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ผูบ้ริโภคเป็น
ค าถามปลายปิด (Close-End response Questions)  
ส่วนท่ี3  ขอ้มูลเก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของผูบ้ริโภคเป็นค าถามปลายปิด (Close-
End response Questions)     
 

ขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ 
ทางผู้ศึกษาขอขอบคุณมา ณ ทีนี่้ 
นางสาว  อมรรัตน์   ทบัทิมศรี 

ผูศึ้กษา 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
ประเภทเหลก็ดัดของผู้บริโภค 

 
ค าช้ีแจง : แบบสอบถามชุดน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดดัของผูบ้ริโภค  
ส่วนที ่1 : ข้อมูลส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม. 

ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย√ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด. 
1.1 เพศ   
                1. ชาย                         2. หญิง 
1.2. อาย ุ  
                1. ต  ่ากวา่ 23 ปี                     2.   24-28 ปี                  3.    29-33 ปี  
                 4.   34-38 ปี             5.  39-43ปี                        6.    44ปีข้ึนไป 
1.3. ระดบัการศึกษา 
                  1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี           2. ปริญญาตรี                    3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
1.4. อาชีพ   
                 1. พนกังานบริษทั            2. รับราชการ                   3. พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
                 4. ธุรกิจส่วนตวั                    5. นกัเรียน/นกัศึกษา         6. อ่ืนๆ(โปรดระบุ ....... ) 
1.5. สถานภาพ   
                 1. โสด               2. สมรส                       3. หยา่ร้าง  
1.6. รายได ้  
              1. ต  ่ากวา่ 10,000 บาท             2.  10,000 - 15,000บาท        3.  16,000 -20,000บาท 
              4.  21,000 - 25,000บาท         5.  26,000 - 30,000 บาท       6.  31,000 - 35,000บาท  
              7.  36,000 - 40,000 บาท       8. 41,000 บาทข้ึนไป 
1.7 จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
               1.1 - 2 คน                           2. 3 - 4 คน                     3.  5 - 6คน   
               4. มากกวา่ 6 คนข้ึนไป 
1.8 ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 
             1. ทาวน์เฮาส์                                2. บา้นเด่ียว              3. อาคารพาณิชย ์       
             4. คอนโดมิเนียม, อพาร์ทเมน้ท ์  5.  บา้นเช่า                6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ ........) 
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ส่วนที ่2 : แบบสอบถาม  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์
ประเภท เหลก็ดัด ของผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง :  กรุณาท าเคร่ืองหมาย√ลงในช่อง ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด  
 เพื่อแทนคะแนนความคิดเห็นของท่านโดยท่ี 5 =เห็นดว้ยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดว้ยมาก,3= เห็นดว้ยปาน
กลาง, 2 = เห็นดว้ยนอ้ย, 1=เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีส่่งผลต่อ พฤตกิรรม 
การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดดั ของผู้บริโภค 

5  4  3  2  1  

2.1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product). เห็นด้วย 
มากท่ีสุด  

เห็นด้วย
มาก  

เห็นด้วย 
ปาน
กลาง  

เห็นด้วย
น้อย  

เห็น ด้วย 
น้อยท่ีสุด 

2.1.1. ผลติภณัฑ์มคีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
2.1.2.ผลติภัณฑ์มคุีณภาพตรงกบัความต้องการ 
2.1.3.ผลติภัณฑ์มกีารออกแบบลวดลายและสีสันทีส่วยงาม 
2.1.4.ผลติภัณฑ์มคีวามทนทานแข็งแรงและมอีายุการใช้งานที่
ยาวนาน 
2.1.5.ผลติภัณฑ์มช่ืีอเสียงและมตีราสินค้าเป็นทีรู้่จกั 
2.1.6.ผลติภัณฑ์มนีวตักรรมในการผลติแบบใหม่ๆทีม่มีาตรฐาน 
2.1.7. ผลติภณัฑ์มคีวามหลากหลายและทนัสมยั 
 

        

2.2. ดา้นราคา (Price). 5 4 3 2 1 
เห็นด้วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย 
ปาน
กลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด 

2.2.1.ราคามคีวามเหมาะสมเม่ือเทยีบกบัคุณภาพ 
2.2.2.ราคามคีวามเหมาะสมเม่ือเทยีบกบัประโยชน์ใช้สอยของ
ผลติภัณฑ์ 
2.2.3.ราคาสามารถต่อรองได้  
2.2.4.ราคามหีลายระดบัให้เลือก 
2.2.5.มป้ีายแสดงราคาทีชั่ดเจน 
2.2.6.ราคาไม่แพงเกนิไปมคีวามคงเส้นคงวา 
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2.3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place).   5 4 3 2 1 
เห็นด้วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย 
ปาน
กลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด  

2.3.1.ร้านค้ามพืี้นทีก่ว้าง โชว์ผลติภัณฑ์มากมาย 
2.3.2.สถานทีร้่านค้าไปมาสะดวก มทีีจ่อดรถสะดวกต่อลูกค้า 
2.3.3.หน้าร้านมกีารวางตกแต่งผลติภณัฑ์ให้ดงึดูดและโดดเด่น 
2.3.4.มหีลายช่องทางในการส่ังซ้ือผลติภณัฑ์ 
 

     

2.4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion). 
 

5 4 3 2 1 
เห็นด้วย 
มากท่ีสุด 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย 
ปาน
กลาง 

เห็นด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด 

2.4.1.มกีารรับประกนัผลติภณัฑ์  
2.4.2.มกีารโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ 
2.4.3.มส่ีวนลด  แลกซ้ือ  แจก  แถม 
2.4.4. มกีารจดักจิกรรมทางการตลาดและมกีารชิงโชค 
 

     

 

ส่วนที3่. แบบสอบถาม แรงจูงใจในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหลก็ดัด ของผู้บริโภค  

ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย√ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด เพียงขอ้ละ 1 ตวัเลือก  
3. 1.เฟอร์นิเจอร์ประเภท เหล็กดดั ท่ีท่านเคยซ้ือ 
      1.โตะ๊-เกา้อ้ี ครบชุด          2.มา้นัง่, มา้นัง่สนาม            3. เตียงนอน     
      4.ตูโ้ชว,์ ชั้นวางของ          5.ราวตากผา้, ราวแขวน       6.อ่ืนๆ (โปรดระบุ…………)  
3.2.ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของท่าน 
 1.ต ่ากวา่ 10,000 บาท             2.  10,000 -15,000 บาท          3. 15,000 – 20,000 บาท 
 4.  20,000 - 25,000 บาท       5.   25,000 – 30,000 บาท        6. 30,000 - 35,000 บาท 
 7.มากกวา่35, 000บาทข้ึนไป 
3.3.วธีิการช าระเงินในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
1 จ่ายเป็นเงินสด                            2.จ่ายผา่นบตัรเครดิต                     3.ช าระผอ่นเป็นงวดๆ 
3.4. สถานท่ีซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
 1.ร้านคา้ท่ีขายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป   2. ศูนยจ์ดัแสดงสินคา้             
 3. ร้านคา้ท่ีขายในอินเทอร์เน็ต      4.หา้งสรรพสินคา้       
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3.5.   ความถ่ีในตดัสินใจก่อนซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
      1. 6-7เดือนเลือกซ้ือ 1คร้ัง                  2.  1ปีเลือกซ้ือ1คร้ัง                 3. 2ปีเลือก ซ้ือ 1คร้ัง               
      4. 3 ปีเลือกซ้ือ 1คร้ัง                          5.   มากกวา่4ปีเลือกซ้ือ1คร้ัง   
 3.6 ระยะเวลา1ปีในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัจะซ้ือก่ีช้ิน 
     1.   1ปี 1 ช้ิน                                       2.  1ปี 2 ช้ิน                                   3.  1ปี  3 ช้ิน 
      4.  1ปี 4 ช้ิน                                        5. มากกวา่5ช้ินข้ึนไป 
3.7.คนท่ีใหค้  าแนะน าในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดัของท่าน 
      1.ตวัท่านเอง                                                2.พอ่ แม่                      3.สามีภรรยา, แฟน          
      4.เพื่อนสนิท, เพื่อนบา้น, เพื่อนท่ีท างาน     5.ญาติ       
 3.8.โอกาสในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัของท่าน 
     1.ซ้ือบา้นใหม่                            2. มีสมาชิกในบา้นเพิ่มข้ึน          3.สินคา้ตวัเดิมพงั     
     4.ช่วงเทศกาลหรืองานจดัแสดงสินคา้, ช่วงลดราคา  
3.9.เหตุผลในการซ้ือ เฟอร์นิเจอร์ ประเภทเหล็กดดัของท่าน  
     1.ทดแทนสินคา้ตวัเก่า                        2.สินคา้มีสีสันสวยงาม ทนัสมยั และเป็นเอกลกัษณ์ 
     3.วสัดุท่ีแขง็แรงมีคุณภาพดี                4. ความเหมาะสมในการใชง้าน 
     5.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
  3.10.อนาคตถา้ท่านตอ้งการท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์เหล็กดดั ท่านจะซ้ือ 
       1.โตะ๊-เกา้อ้ีเหล็กดดั                   2.มา้นัง่สนามเหล็กดดั       3.เตียงนอนเหล็กดดั 
       4.ตูโ้ชว,์ตูช้ั้นวางของ เหล็กดดั   5.ราวตากผา้,ราวแขวนผา้ เหล็กดดั 
      6.อ่ืนๆ(โปรดระบุ……………………)  
 
 
 

         ขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ 
         ทางผู้วจัิยขอขอบคุณมา ณ ทีนี่้ 
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ภาคผนวก  ข  

 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมคอมพวิเตอร์ 
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ค่าความเช่ือมัน่ของกลุ่มตวัอยา่ง30 ชุด 
ค่าความเช่ือมัน่ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 

Standardized Items N of Items 

0.840 0.839 7 

Inter-Item Correlation Matrix 

 
ผลิตภณัฑมี์

ความเป็น

เอกลกัษณ์

เฉพาะตวั 

ผลิตภณัฑมี์

คุณภาพตรง

กบัความ

ตอ้งการ                           

ผลิตภณัฑมี์

การออกแบบ

ลวดลายและ

สีสนัท่ี

สวยงาม 

ผลิตภณัฑมี์ความ

ทนทานแขง็แรง

และมีอายกุารใช้

งานท่ียาวนาน 

ผลิตภณัฑมี์

ช่ือเสียงและมี

ตราสินคา้เป็นท่ี

รู้จกั 

ผลิตภณัฑมี์

นวตักรรมในการ

ผลิตแบบใหม่ๆท่ี

มีมาตรฐาน 

 ผลิตภณัฑมี์ความ

หลากหลาย และทนัสมยั 

ผลิตภณัฑมี์ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 1.000 0.485 0.477 0.510 0.208 0.563 0.371 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพตรงกบัความตอ้งการ                           0.485 1.000 0.415 0.619 0.440 0.304 0.453 

ผลิตภณัฑมี์การออกแบบลวดลายและสีสนั

ท่ีสวยงาม 

0.477 .415 1.000 0.556 0.617 0.165 0.642 

ผลิตภณัฑมี์ความทนทานแขง็แรงและมีอายุ

การใชง้านท่ียาวนาน 

0.510 0.619 0.556 1.000 0.462 0.445 0.304 

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีตราสินคา้เป็นท่ี

รู้จกั 

0.208 0.440 0.617 0.462 1.000 0.175 0.602 

ผลิตภณัฑมี์นวตักรรมในการผลิตแบบ

ใหม่ๆท่ีมีมาตรฐาน 

0.563 0.304 0.165 0.445 0.175 1.000 0.131 

 ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย และทนัสมยั 0.371 0.453 0.642 0.304 0.602 0.131 1.000 
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ค่าความเช่ือมัน่ดา้นราคา 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 

Standardized Items N of Items 

0.850 0.855 6 
 

 

 

Inter-Item Correlation Matrix 

 

ราคามีความ
เหมาะสมกบั

คุณภาพ 

ราคามีความเหมาะ 
สมกบัประโยชนใ์ช้

สอยของผลิตภณัฑ ์

ราคาสามา 

รถต่อรองได ้

ราคามีหลาย 

ระดบัใหเ้ลือก 

มีป้ายแสดง 

ราคาท่ีชดัเจน 

ราคาไม่แพงเกิน 
ไปและไม่

เปล่ียนแปลงราคา

บ่อยๆ 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 1.000 0.854 0.300 0.355 0.422 0.257 

ราคามีความเหมาะสมกบัประโยชน์
ใชส้อยของผลิตภณัฑ ์

0.854 1.000 0.515 0.565 0.571 0.329 

ราคาสามารถต่อรองได ้ 0.300 0.515 1.000 0.647 0.690 0.586 

ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือก 0.355 0.565 0.647 1.000 0.484 0.475 

มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 0.422 0.571 0.690 0.484 1.000 0.399 

ราคาไม่แพงเกินไปและไม่

เปล่ียนแปลงราคาบ่อยๆ 

0.257 0.329 0.586 0.475 0.399 1.000 
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ค่าความเช่ือมัน่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 

Items N of Items 

0.857 0.859 4 
 

Inter-Item Correlation Matrix 

 

ร้านคา้มีพ้ืนท่ีกวา้ง
โชวสิ์นคา้มากมาย 

สถานท่ีร้านคา้ไป
มาสะดวก มีท่ี

จอดรถสะดวกต่อ
ลูกคา้ 

หนา้ร้านมีการวาง
ตกแต่งสินคา้ให้ดึงดูด

และโดดเด่น 
มีหลายช่องทางในการ

สัง่ซ้ือผลิตภณัฑ ์

ร้านค้ามีพืน้ที่กว้างโชว์สินค้ามากมาย 1.000 0.585 0.484 0.579 

สถานที่ร้านค้าไปมาสะดวก มีที่จอดรถ
สะดวกต่อลูกค้า 

0.585 1.000 .634 0.692 

หน้าร้านมีการวางตกแต่งสินค้าให้ดงึดูด
และโดดเด่น 

0.484 0.634 1.000 0.655 

มีหลายช่องทางในการส่ังซ้ือผลติภัณฑ์ 0.579 0.692 0.655 1.000 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
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ค่าความเช่ือมัน่ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 

Items N of Items 

0.801 0.817 4 

 

Inter-Item Correlation Matrix 

 

มีการรับประกนัสินคา้  
มีส่วนลด  แลกซ้ือ  แจก  

แถม 
มีการโฆษณาและการ

ประชาสมัพนัธ์ 

มีการจดักิจกรรม
ทางการตลาดและมีการ

ชิงโชค 

มีการรับประกนัสินคา้  1.000 0.754 0.449 0.467 

มีส่วนลด  แลกซ้ือ  แจก  แถม 0.754 1.000 0.620 0.576 

มีการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ 0.449 0.620 1.000 0.302 

มีการจดักิจกรรมทางการตลาดและมีการ
ชิงโชค 

0.467 0.576 0.302 1.000 
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ค่าความเช่ือมัน่ ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยรวม 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 

Items N of Items 

.880 .885 21 
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