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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่                                            

ในการซื้อเฟอร์นเิจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียม 

Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai District  

TowardsPurchasing Furniture for Condominiums 

ณัฎฐ์ดนัย ไชยวรฉัตร* และสิรเิกียรต ิ รัชชุศานติ** 

บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียม โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

ผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเฟอร์นิเจอร์ เพื่อตกแตง่คอนโดมิเนยีม ในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ จ านวน 385 ราย และวิเคราะห์ข้อมูลโดย

ใชส้ถิตเิชงิพรรณนาโดยสถิตท่ีิใชไ้ด้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  

จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพ

โสด รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,001-40,000 บาท พนักงานบริษัทเอกชน  

พฤตกิรรมการซือ้เฟอร์นิเจอร์ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีขนาดพื้นท่ีคอนโดมิเนยีม 31-60 ตรม โดยพักอาศัย

อยู่เอง เลอืกซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดเป็นชุดห้องนอน (เตียง  ตู้เสื้อผ้า  โต๊ะเคร่ืองแป้ง) ตรายี่ห้อ INDEX จะเลือกซื้อ

เฟอร์นิเจอร์เป็นช้ิน โดยส่วนใหญ่จะซือ้เฟอร์นเิจอร์จากรา้นจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีเป็นเจ้าของตราสินคา้โดยตรง เช่น Index 

Furniture Mall,  Koncept Furniture, SB Furniture เหตุผลท่ีซื้อเฟอร์นิเจอร์จากแหล่งจ าหน่ายนั้นเพราะเดินทางสะดวก 

ส่วนใหญ่เลอืกซือ้เฟอร์นิเจอร์เพื่อตอบสนองการใช้งานในชีวิตประจ าวัน สื่อท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อเฟอร์นิเจอร์สว่นใหญ่ 

คือ อินเตอร์เน็ต โดยตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยท่ีซื้อเฟอร์นิเจอร์เพื่อตกแต่งคอนโดมิเนียม  ต่ ากว่าหรือ

เท่ากับ 50,000 บาท ช าระเงนิโดยบัตรเครดิต  เดบิต และปัญหาท่ีพบมากที่สุด ได้แก่ ต่อรองราคาไมไ่ด้ 

ผลการศึกษาพบว่า ทุกส่วนประสมการตลาดมีผลในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงตามล าดับ ได้แก่  ด้าน

ผลิตภัณฑ ์ ด้านการจัดจ าหนา่ย  ด้านราคา และด้านการสง่เสริมการตลาด   

ปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดในแตล่ะส่วนประสมการตลาดปรากฏผลดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ ์ได้แก่  สินค้ามีคุณภาพ

ได้มาตรฐาน เช่น ความแน่นหนา แข็งแรง  ด้านราคา ได้แก่ มีป้ายบอกราคาสินค้าชัดเจน ถูกต้อง  ด้านการจัดจ าหน่าย  

ได้แก่ มีห้องตัวอย่างในรูปแบบคอนโดแสดงโชว์ในร้านค้า และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ พนักงานขายมีความรู้      

ในตัวสนิค้าสามารถให้ค าแนะน าได้เป็นอยา่งดี   

 

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับผูบ้รหิาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาตราจารย์ อาจารย์ประจ าภาควิชาการเงนิและการธนาคาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
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ABSTRACT 

The objective of this independent study was to study the Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang 

Chiang Mai District Towards Purchasing Furniture for Condominiums. The data was collected from questionnaires 

distributed to 385 samples who had ever bought furniture to decorate their condominium in Mueang District, Chiang 

Mai province. The data was analyzed by descriptive statistics and presented in form of frequency, percentage, and 

means.  

The study found that the largest proportion of respondents were males aged between 31 to 40 years old, 

educated at bachelor’s degree level, were single status, average earned income between 30,001 to 40,000 Thai 

Baht, and worked as employee in private company. 

Behaviors of Consumers Purchasing were as follows. The largest proportion of respondents had got 

condominium which unit area were between 31 to 60 square meter for being a residence. They had chosen to 

purchase a bedroom furniture set (a set of furniture for a bedroom including a bed, a wardrobe, and a vanity with a 

mirror) from INDEX brand. Some of them had chosen to purchase furniture by each item from official shop such as 

INDEX brand in INDEX Living Mall, KONCEPT brand in KONCEPT Furniture, and SB brand in SB Design Square 

because they were comfortable to visit these places. They had chosen to purchase furniture which can be responded 

a benefit in their daily lives. The online advertisement by internet marketing channel was influent to consumers 

purchasing decision of them. They had decided to purchase by themselves, their average expenditure was about 

50,000 Thai Baht or less, and made a payment by their credit card debit card. The problem had frequently found 

that they were not bargainable on the selling price. 

The result shown that the all of marketing mix factors affected in High level by descending as follows; (1) 

Product, (2) Place, (3) Price, and (4) Promotion. The sub-factors which average highest level on each marketing mix 

factors as follows; The Product sub-factor was the quality such as durability on product. The Price sub-factor was 

the right price tag had shown.The Place sub-factor was the showroom had displayed product-items. The Promotion 

sub-factor was the salesperson had product knowledge to give a good information as well. 

บทน า  

ท่ีอยู่อาศัยเป็นหนึ่งในปัจจัย 4  ท่ีมีความส าคัญต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ ด้วยจ านวนประชากรท่ีเพิ่มขึ้น  และ

การขยายตัวของบริบทของเมืองท่ีเปลี่ยนไป  ท าให้เกิดความตอ้งการท่ีอยู่อาศัยมากขึ้น   และด้วยเชยีงใหม ่เป็นเมืองหลัก

ของภูมิภาค มีบทบาทท้ังทางด้าน ภาคเศรษฐกิจ การค้า การลงทุน และภาคการศึกษา มีโครงสร้างพื้นฐานท่ีเหมาะสม  

ซึ่งสิ่งเหลา่นีล้้วนเป็นปัจจัย ท าให้จังหวัดเชยีงใหม่ มกีารเตบิโตทางเศรษฐกิจ และเกิดการเปลี่ยนแปลงกับ บริบทของสังคม 

ท้ังด้านวิถีชีวิต สังคม และ สภาพแวดล้อม ความต้องการท่ีอยู่อาศัย และด้วยแรงขับเคลื่อนจากศักยภาพของเมือง
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เชียงใหม่  ซึ่งเป็นแหล่งท่องเท่ียว สถานศึกษา ประกอบกับการขยายตัวเพื่อรองรับศูนย์แสดงสินค้าและหอประชุม

นานาชาติ  ตลอดจนการเป็นศูนยก์ลางโลจิสติส์ของประเทศเพื่อนบ้านในด้านตา่งๆ ภายหลังเปิดประชาคมอาเชียน ซึ่งจะ

ท าให้เกิดการขยายตัวทางด้านตลาดอสังหาริมทรัพย ์ โดยเฉพาะจังหวัดเชยีงใหมท่ี่คึกคักมาตัง้แต่ปี 2555 และมแีนวโน้ม

เติบโตอย่างต่อเนื่อง ท้ังท่ีอยู่อาศัยประเภท บ้านเดี่ยว ทาวเฮ้าส์ โรงแรม หอพัก และคอนโดมิเนียม จากการส า รวจของ

ศูนย์ข้อมูลวิจัยและประเมินค่าอสังหาริมทรัพย์ไทย ของบจก. เอเจนซี่ ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส ณ ต้นปี 2558 

ภาพรวมโครงการอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดเชียงใหม่ท้ังหมด พบว่ามีท้ังหมด 415 โครงการ จ านวน 51,492 หน่วย รวม

มูลค่า 139,734 ล้านบาท อ าเภอท่ีมีโครงการมากท่ีสุดคืออ าเภอเมอืงเชียงใหม่ โดยมี 179 โครงการ โดยกลุ่มท่ีอยู่อาศัยท่ี

ขายดีท่ีสุดในจังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่โครงการคอนโดมเินยีม เนื่องจากปัจจุบันคอนโดมิเนียมเป็นทางเลือกของท่ีอยู่อาศัยท่ี

เกิดจากการรองรับวิถีการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป อีกท้ังเพื่อตอบสนองรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภค

สมัยใหม่ท่ีต้องการความสะดวกสบายในการเดินทาง และการสร้างครอบครัวใหม่  อีกท้ังมีสาธารณูปโภคสิ่งอ านวย    

ความสะดวก และมีความปลอดภัย โดยในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ปัจจุบันมีคอนโดมิเนียมอยู่ท้ังหมด 16,290 หน่วย (หรือ 

32% ของท่ีอยูอ่าศัยท้ังหมดในเชยีงใหม)่ ในปี 2557 โครงการคอนโดมิเนียม เปิดตัวมากท่ีสุดถึง 49% (หรือ 2,579 หนว่ย) 

โดยกลุ่มใหญ่ท่ีสุดเปิดในราคา 1-2 ล้านบาท จ านวน 1,367 หน่วย โดยโครงการคอนโดมิเนียมท่ีมีการเปิดตัวในปี 2557 

ท้ังหมด คาดว่าจะสามารถขายได้หมดภายในระยะเวลา 7 เดือน โดยนับจากต้นปี 2558 เป็นต้นมา (สถานการณ์ตลาด

อสังหารมิทรัพย์เชยีงใหม่, 2558: ออนไลน์)   

 คอนโดมีเนียมนอกจากซื้อเพื่ออยู่อาศัยแล้วยังสามารถซื้อเพื่อการลงทุน จึงท าให้เกิดปัจจัยท่ีน่าจะส่งผลดีกับ

ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องอย่าง ธุรกิจจ าหนา่ยเฟอร์นิเจอร์ ให้พลอยได้รับอานสิงสต์ามไปด้วยท้ังในสว่นท่ีเจ้าของโครงการต้องการ

ตกแต่งขาย แบบพร้อมอยู่ หรือลูกค้ามาซื้อเฟอร์นิเจอร์เพื่อแต่งห้องในภายหลัง ท้ังนี้เนื่องจากเฟอร์นิเจอร์เป็นสินค้า

จ าเป็นส าหรับชีวิตประจ าวัน คือ มีความสัมพันธ์กับชีวิตมนุษย์โดยตรงทุกอิริยาบท หากพูดถึงการตกแต่งท่ีพักอาศัย

ประเภทคอนโดมิเนียม  ขนาดของพื้นท่ีก็นับเป็นหนึ่งในปัจจัยหลักท่ีส าคัญอย่างหนึ่งท่ีควรค านึงในการเลือกซื้อ

เฟอร์นิเจอร์ และควรวางแผนการใช้พื้นท่ีทุกตารางนิ้วของห้องให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยส่วนใหญ่เฟอร์นิเจอร์ส าหรับ

ตกแต่งคอนโดมิเนียมโดยเฉพาะจะประกอบไปด้วย เตียง ตู้เสื้อผ้า โต๊ะเคร่ืองแป้งและชุดโต๊ะเก้าอี้รับประทานอาหาร  

ซึ่งพบว่าโครงการคอนโดมิเนียมในจังหวัดเชียงใหม่ ในปี 2557 ท้ังหมด คิดเป็นร้อยละ 70 มีการใช้กลยุทธ์การขาย

คอนโดมิเนียมโดยให้ผู้ซื้อตกแต่งเอง เช่นโครงการของอรสิริน,ปันนา หรือทางโครงการมีการตกแต่งให้เป็นบางส่วน เช่น 

โครงการนิมมาน เนื่องมาจากการแข่งขันด้านราคาขาย   จากตัวเลขดังกล่าวท าให้พบว่าตลาดเฟอร์นิเจอร์โดยผู้บริโภคท่ี

ต้องการจะตกแต่งคอนโดมิเนียมด้วยตนเองยังคงมีความต้องการอย่างมาก (แบ่งปันเร่ืองบ้านและคอนโด, 2558: 

ออนไลน์) 

ในช่วงสภาวะธุรกิจขยายตัวมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วของตลาดขายเฟอร์นิเจอร์ โดยในภาพรวมแล้ว 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่ายอดขายเฟอร์นิเจอร์ในปี 2558 น่าจะมีการขยายตัวในแดนบวก โดยจะมีมูลค่าท้ังสิ้น  

1,200-1,250 ล้านเหรียญสหรัฐ ขยายตัวร้อยละ 0.0-4.0 เมื่อเทียบกับปี 2557 ท่ีหดตัวร้อยละ 3.1  พบวา่ ความต้องการ

หลักจะไปอยู่ท่ีกลุ่มชนชั้นกลางที่ปรับเปลี่ยนวถิีชวีติไป สู่สังคมเมอืง (Urbanization) เชน่ เฟอร์นเิจอร์เพื่อตกแตง่ท่ีอยู่อาศัย 

คอนโดมิเนียม ท่ีค่อนข้างกะทัดรัด ดีไซน์ทันสมัยและมีฟังก์ชั่นการใช้งานท่ีอเนกประสงค์ ภายใต้ระดับราคาท่ีเหมาะสม 

รวมถึงเฟอร์นิเจอร์กลุ่มงานฝีมือ เช่น เฟอร์นิเจอร์ไม้สัก ไม้แกะสลักท่ีมีเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรม เป็นต้น (เฟอร์นิเจอร์

http://www.forfur.com/%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99/%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%81%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%94324%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%A1
http://www.forfur.com/%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99/%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%81%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%94324%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%A1
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และชิ้นส่วนปี 58 เปิดช่องทางตลาดแนวรุก, 2558: ออนไลน์) ปัจจัยส าคัญท่ีสะท้อนให้ภาพรวมของ อุตสาหกรรม

เฟอร์นิเจอร์เชียงใหม่ว่ายังคงมีความสดใส คือการขยายสาขาของผู้ประกอบการแบรนด์ใหญ่ๆ ท้ังเอสบี เฟอร์นิเจอร์  

อินเด็กซ์ ลิฟวิ่งมอลล์ รวมถึงโฮมโปร ซึ่งถือเป็นตัวชี้วัดความต้องการของตลาดเฟอร์นิเจอร์เป็นอย่างดี (เฟอร์นิเจอร์รับ

ปัจจัยหนุน สบช่องลุยตลาดในนอก, 2558: ออนไลน์) และจากรายงานแนวโน้มธุรกิจภาคเหนือ ไตรมาส2ปี 2558  

โดยพบว่าแนวโน้มในไตรมาส 3/2558 คาดว่ายอดขายกลุ่มเฟอร์นิเจอร์ยังเพิ่มขึ้น จากงานตกแต่งท่ีอยู่อาศัยบ้านและ

คอนโดมิเนียม (รายงานแนวโน้มธุรกิจภาคเหนือ ไตรมาส 2, 2558 : ออนไลน์) จึงเกิดการแข่งขันระหว่างกัน ท้ังร้านค้า

ท่ัวไปรวมถึงศูนย์จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ครบวงจรหรือศูนย์รวมเฟอร์นิเจอร์ ทั้งท่ีเป็นของบริษัทเจ้าของสินค้าเอง และท่ีเป็น

ของตัวแทนจ าหน่ายรวมไปถึงตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งสถานการณ์ของตลาดเฟอร์นิเจอร์ในช่วงท่ีผ่านพบว่าแบรนด์ลีดเดอร์ใน

ตลาดเฟอร์นิเจอร์ เช่น โมเดอร์นฟอร์ม  เอส.บี.  อินเด็กซ์ ฯลฯ หันมาเจาะตลาดโครงการคอนโดมิเนียมอย่างจริงจัง  

โดยใช้วิธีการจัดชุดสินค้าส าหรับตกแต่งคอนโดมิเนียมโดยเฉพาะ รวมถึงมีทีมมัณฑนากรออกแบบจัดวางเฟอร์นิเจอร์ให้

เข้ากับคอนโดมิเนียม นอกจากนี้ในกลุ่มผู้ผลิตเฟอร์นิเจอร์รายกลาง ก็ยังหันมาให้ความสนใจในการเจาะตลาดโครงการ

คอนโดมิเนียมและลูกค้าคอนโดมิเนียมเช่นเดียวกัน (เฟอร์นิเจอร์รับอานิสงส์คอนโดสร้างเสร็จ, 2557: ออนไลน์) 

เฟอร์นิเจอร์จึงมีบทบาทส าคัญยิ่ง ส่งผลให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์ในด้านต่างๆ เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเป็น

ผู้น าในตลาด  

ดังนั้น ภายใต้สภาพการแข่งขันท่ีสูงของตลาดเฟอร์นิเจอร์ ท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียม โดยเลือกผู้ท่ีต้องการจะ

ตกแตง่คอนโดมิเนยีมโดย เฟอร์นเิจอร์ท่ีใช้ในท่ีพักอาศัย ได้แก่ ห้องรับแขก ห้องพักผ่อน ห้องรับประทานอาหาร ห้องนอน 

และห้องครัว ด้วยตนเองและผลท่ีได้จะเป็นข้อมูลเบื้องตน้ เพื่อน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาปรับปรุงคุณภาพรูปแบบ

เฟอร์นิเจอร์ เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย และรักษาฐานลูกค้าเดิม ตลอดจนสามารถ

แข่งขันกับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ท้ังในรูปแบบเดียวกันและตา่งรูปแบบได้ดีย่ิงขึ้นด้วย  

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับ

คอนโดมเินยีม 

ประโยชน์ที่ได้รับ 

1. ท าให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับ

คอนโดมเินยีม 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ พร้อมผู้ท่ีสนใจโดยสามารถน าข้อมูล

ไปใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ในการตลาด ให้มีประสิทธิภาพและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า

เป้าหมายให้มากยิ่งขึ้น 
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

การศึกษาคร้ังนี้ จะท าการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อ

เฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียม โดยใช้แนวคิดส่วนประสมการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ราคา  การจัดจ าหน่าย   

การสง่เสริมการตลาดซึ่งแสดงรายละเอยีดดังตอ่ไปน้ี 

1. แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวถึง แนวคิดส่วนประสมการตลาด 4Ps วา่เป็นเครื่องมือหรือกลยุทธ์

ทางการตลาดท่ีแต่ละกิจการมไีวเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าและสร้างความพงึพอใจให้สูงสุด โดยประกอบด้วย 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท่ี

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซึ่งราคาเป็นต้นทุน 

(Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา ผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 

ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง  3. การจัดจ าหน่าย (Place) ท่ีตัง้ของผู้ให้บริการ

และความยากง่ายในการเข้าถึงซึ่งความยากง่ายในการเข้าถึงบริการนั้นมิใช่แต่ เฉพาะทางกายภาพเท่านั้นแต่ยังรวมถึง  

การตดิตอ่สื่อสาร และการเข้าถึงบริการอีกดว้ย 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การตดิตอ่สื่อสารเกี่ยวกับ

ข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย 

(Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้พนักงาน (Non personal Selling) โดยเคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมี

หลายประการ ซึ่งอาจจะเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication - IMC)  

2. แนวคิดการวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory 6Ws 1H) 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2552) ได้กล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการคน้หาหรือวจิัยเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการซื้อหรือการใช้ของผู้บริโภค เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของผู้บริโภค ค าตอบท่ีได้

จะชว่ยให้นักการตลาดก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสมค าถาม

ท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws1H ซึ่งประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผู้บริโภคซื้ออะไร 

หรือใชบ้ริการอะไร (What) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อหรือใช้บริการ (Why) ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้ หรือใชบ้ริการ (Who) 

ผู้บริโภคซื้อ หรือใชบ้ริการเมื่อใด  (When) ผู้บริโภคซื้อ หรือใชบ้ริการท่ีไหน  (Where) และผู้บริโภคซื้อ หรือใชบ้ริการอยา่งไร  

(How) เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ค าตอบ หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อหรือ

ใช้บริการ (Objects) วัตถุประสงค์ในการซื้อหรือใช้บริการ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อหรือใช้บริการ (Organizations) โอกาสในการซื้อหรือใช้บริการ (Occasions) ช่องทางหรือแหล่งท่ีผู้บริโภคไปท าการซื้อ

หรือใชบ้ริการ (Outlets) และขั้นตอนในการตัดสินใจซือ้ หรือใชบ้ริการ (Operations)  
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เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

บุญญฤทธิ์ โรจนรัตน์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ของ

ผู้บริโภคในจังหวัดภูเก็ต โดยการศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ

เฟอร์นิเจอร์ไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดภูเก็ต โดยเก็บข้อมูลจ านวน 400 และวิเคราะห์ผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา น าเสนอ

ข้อมูลในรูปตารางแจกแจงความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21-30 ปี อาชีพ พนักงาน

บริษัทเอกชน สถานภาพโสด จ านวนสมาชิก 4-6 คน รายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

หรือ เทียบเท่าโดยส่วนใหญ่เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์จากร้านเฟอร์นิเจอร์ในศูนย์การค้าเพราะสินค้ามีรูปแบบหลากหลาย 

รูปแบบการช าระเงินในการซื้อท้ังเงินสดและบัตรเครดิต ส่วนใหญ่เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ในห้องนอนมากท่ีสุด โดยให้

ความส าคัญในด้านความสวยงาม คงทน  ส าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจอันดับแรก 

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจสูงสุดได้แก่  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ ด้านการจัดจ าหน่าย  

ปัจจัยยอ่ยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจสูงสุดได้แก่ เดินทางสะดวก ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยท่ีมีผลตอ่การตัดสินใจสูงสุดได้แก่ 

ความคงทน และด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด  ได้แก่  มีการรายการลด  

แลก แจกแถม  

ศิริพร โนจ๊ะ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ โดยการศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชยีงใหม่ ข้อมูลท่ีใช้ศกึษาเป็นข้อมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามกลุ่มตัวอยา่งผู้ท่ีมีรายได้ระดับปานกลางโดยมีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 บาท ขึ้นไปท่ีท างานหรืออาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 380 ราย ผลการศึกษา

พบวา่ ผู้บริโภคจะซือ้เฟอร์นิเจอร์ประเภทตูม้ากที่สุด เลือกซื้อวัสดุท่ีผลิตจากไมจ้ริงเพื่อซื้อใชใ้นบ้านตนเอง โดยตนเองเป็น

คนตัดสินใจเอง รา้นท่ีเลอืกซือ้จะซื้อท่ีร้านมบีริการส่งสินค้าถึงบ้าน เป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมากท่ีสุด ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลอืก

ซื้อเฟอร์นิเจอร์ท่ีส าคัญ คือปัจจัยด้านราคา ให้ความส าคัญมากท่ีสุด ได้แก่ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ได้แก่ ประโยชน์ของสินค้า ปัจจัยด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ได้แก่ มีสถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย และปัจจัย

ส่งเสริมการตลาด ได้แก่ รา้นท่ีจ าหนา่ยมคีวามนา่เช่ือถือตามล าดับ  

3. ส่วนประสมการตลาดเฟอร์นเิจอร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

 จังหวัดเชียงใหม่  เป็นจังหวัดท่ีมีศักยภาพด้านการขายเฟอร์นิเจอร์อยู่ในอันดับต้นของประเทศ โดยธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์ของจังหวัดเชียงใหม่มีการเติบโตค่อยข้างสูง  เนื่องจากการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์มีการเติบโตเพิ่มมากขึ้น  

โดยธุรกิจค้าปลีกเฟอร์นิเจอร์ในจังหวัดเชียงใหม่ส่วนใหญ่ถูกแบ่งออกเป็น 4 ประเภทหลัก ได้แก่ 1) ร้านจ าหน่าย

เฟอร์นิเจอร์ท่ีเป็นเจ้าของตราสินค้าโดยตรง เช่น Index  Furniture  Mall,   Koncept Furniture,  SB Furniture โดยมี

ลักษณะการบริหารงานเป็นแบบสาขาในแต่ละจังหวัดซึ่งมีเฟอร์นิเจอร์ท่ีหลากหลาย 2) ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีมี

หลากหลายตราสินค้า อาทิ  Perfect Furniture  Mall  CM Furniture, Idea Furniture รุ่งเรืองเฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น โดยมี

ลักษณะการบริหารโดยเจ้าของ ซึ่งในบางร้านอาจมีมากกว่า 1 สาขา  3) ร้านจ าหน่ายสินค้าท่ัวไปและมีจ าหน่าย

เฟอร์นิเจอร์ร่วมด้วย เช่น Home Pro, Do home Big C, Lotus เป็นต้น  ซึ่งร้านประเภทนี้จะมีเฟอร์นิเจอร์ท่ีน้อยกว่าร้าน 2 
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ประเภทแรก   แต่มีจุดเด่นในด้านการดึงดูลูกค้าที่ตั้งใจมาซื้อสินค้าท่ีหลากหลายไม่ใชเ่ฉพาะเฟอร์นิเจอร์เท่านั้น       และ    

4. แหล่งผลิตเฟอร์นิเจอร์ อาทิ  บ้านม้า บ้านถวาย ไม้สักเมืองแพร่ เฟอร์นิเจอร์ กรมราชทัณฑ์ เป็นต้น เป็นร้านค้าปลีก

เฉพาะทางท่ีเป็นแหล่งผลิตเฟอร์นิเจอร์ในรูปแบบเฉพาะ ดังนั้น ส่วนประสมการตลาดเฟอร์นิเจอร์ ในจังหวัดเชียงใหม่จึง

สามารถมองในภาพรวมได้ ดังนี้ (ธนสิร เอ่ียมสาย, สัมภาษณ)์  

 ด้านผลิตภัณฑ์ สินค้าเฟอร์นิเจอร์ท่ีน ามาจ าหนา่ยสว่นใหญ่ถูกแบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลัก ได้แก่ 1) สินค้าท่ีถูก

ผลิตขึ้นโดยบริษัทผู้จัดจ าหน่ายเองหรือถูกสั่งผลิตและติดแบรนด์ของร้านค้า  2) สินค้าท่ีรับมาจ าหน่ายซึ่งมี Supplier  

ท่ีหลากหลายตามประเภทสินค้า 3) สินค้าท่ีน าเข้าจากต่างประเทศ  ซึ่งภายในหนึ่งร้านค้าส่วนใหญ่จะมีอยา่งนอ้ย 1 ใน 3 

ประเภท ในขณะท่ีร้านใหญ่เท่านัน้ถึงจะมีท้ัง 3 ประเภท ความแตกต่างของแตล่ะร้านจะแตกต่างกันตามต าแหน่งทางการ

ตลาด (Positioning) อาทิเช่น การน าเสนอในด้านความหลากหลายของสินค้า  การน าเสนอในด้านคุณภาพของสินค้า  

ราคาเหมาะสม การน าเสนอในการรูปแบบความทันสมัยและสไตล์ท่ีแตกต่าง รวมถึงนโยบายการรับเปลี่ยนคืนสินค้าใน

กรณีท่ีเกิดการช ารุดเสียหาย ระยะเวลาการรับประกัน  ซึ่งบางกิจการอาศัยจุดแข็งของแบรนด์เพื่อเสนอขายผลิตภัณฑ์ใน

ท้องตลาด 

ด้านราคา การก าหนดราคาขึ้นอยู่กับต าแหน่งทางการตลาดของแต่ละร้านค้า ส่วนใหญ่ก าหนดราคาโดย

พิจารณาจากต้นทุนสินค้าประกอบการการแข่งขันในปัจจุบันท าให้การก าหนดราคาเพื่อการแข่งขันมีบทบาทเพิ่มมากขึ้น  

โดยบางร้านค้าก าหนดราคาตามคุณภาพของสินค้า มีหลากหลายระดับราคาให้เลือก มีบริการรับช าระด้วยบัตรเครดิต 

รวมถึงบริการผ่อนช าระด้วยบัตรเครดิตเข้ามาเป็นเคร่ืองมือในการกระตุ้นการขาย  โดยหากเป็นร้านค้าท่ีบริหารงานโดย

เจ้าของโดยตรงหรือร้านคา้ปลกีทอ้งถิ่นสว่นใหญ่จะต่อรองราคาได้ตามความเหมาะสม  

 ด้านการจัดจ าหน่าย ร้านค้าที่มพีื้นท่ีร้านขนาดใหญ่ ย่อม มีโอกาสในการขายท่ีสูงกวา่รา้นขนาดเล็ก เนื่องจากมี

โอกาสในการแสดงสนิค้าได้มากกว่า มสีินค้าให้ทดลอง ให้ผู้บริโภคได้เห็นสนิค้าจริงเพื่อตัดสนิใจ มีการจัดวางสนิค้าภายใน

ร้านค้ามีความสวยงาม และง่ายต่อการเลือกซื้อรวมถึง ปัจจุบันนยิมสร้างในรูปแบบห้องตัวอย่าง (Room setting) เพื่อเป็น

การสร้างแรงบันดาลใจ และไอเดียแตง่บ้านใหม่ๆ  ด้วยการจัดตกแตง่ห้องตัวอย่างให้ลูกค้าได้เลอืกชม  แตใ่นปัจจุบันหลาย

ร้านค้าต่างพยายามน าเสนอสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มมากขึ้น รวมถึงการแข่งขันในด้านบริการจัดส่งเฟอร์นิเจอร์ท่ี

รวดเร็ว ตามก าหนดท่ีนัดหมาย ด้านบริการท่ีจอดรถ การเข้าถึงร้านได้ง่าย โดยอาจท าป้ายร้านให้เด่นชัดเพื่อง่ายต่อการ

เข้าถึง และมองเห็น 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด มุ่งเน้นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อท่ีหลากหลาย อาทิ  สื่อออนไลน์  ป้าย

โฆษณา  แคตาล๊อค ใบปลิว ป้ายกองโจร เป็นต้น โดยพนักงานขายจะเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญในการท่ีจะปิดการขายให้ได้

อย่างมีประสิทธิภาพ โดยทุกร้านค้า ต่างพัฒนาศักยภาพพนักงานของตนให้มีความเป็นมืออาชีพมากขึ้นและในบาง

ช่วงเวลาได้มีการจัดกิจกรรมทางการตลาด การส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้นการขายเป็นช่วงเวลา เพื่อให้เกิด            

ความตอ้งการซื้อมากขึ้น  
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วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

การศึกษาคร้ังนี้  จะท าการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อ

เฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมเินยีมซึ่งประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์ ราคา  การจัดจ าหนา่ย  การสง่เสริมการตลาด  

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ในการศึกษาคร้ังนี้  ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาและรวบรวมข้อมูลเบื้องต้นจากทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อท า

การพัฒนาแบบสอบถาม จากนั้นท าการทดสอบแบบสอบถามจ านวน 20 ชุดเพื่อท าการทดสอบข้อค าถามท่ีใช้ใน

แบบสอบถามว่าง่ายต่อความเข้าใจและตีความจากกลุ่มตัวอย่าง ก่อนใชใ้นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคย

ซื้อเฟอร์นิเจอร์ เพื่อตกแตง่คอนโดมเินียมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ซึ่งเป็นการตกแต่งพร้อมอยู่ท้ังหมด หรือตกแตง่บางส่วน 

ท้ังท่ีเป็นคอนโดมิเนียมใหม่และคอนโดมิเนียมเก่า จ านวน 386 ชุด และข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามถูกน ามา วิเคราะห์

ข้อมูลดว้ยสถิตเิชงิพรรณา เพื่อจัดท าและน าเสนอรายงานการคน้ควา้แบบอสิระ 

 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเฟอร์นิเจอร์ เพื่อตกแต่งคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ซึ่งเป็นการตกแต่งพร้อมอยูท้ั่งหมด หรอืตกแต่งบางส่วน ท้ังท่ีเป็นคอนโดมเินยีมใหมแ่ละคอนโดมิเนยีมเก่า 

 4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถาม  (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล ทัง้นี้ แบบสอบถามแบง่ได้ออกเป็น 4 ส่วนได้แก่  

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว  

ระดับการศกึษา รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน อาชีพ  ขนาดพื้นท่ีคอนโดมเินยีม และลักษณะการอยูอ่าศัย 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมของผู้ตอบแบบสอบถามในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่  ได้แก่ เฟอร์นิเจอร์ท่ีซื้อ ยี่ห้อเฟอร์นิเจอร์ (Brand) ลักษณะเฟอร์นิเจอร์ แหล่งจ าหน่าย เหตุผลท่ีเลือกซื้อ

จากแหล่งจ าหน่าย วัตถุประสงค์ในการซื้อ  สื่อท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ผู้มีอิทธิพล ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย และลักษณะ      

การช าระเงิน  

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามในอ าเภอเมอืงเชยีงใหมใ่นการซื้อเฟอร์นเิจอร์

ส าหรับคอนโดมเินยีม ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  

ส่วนท่ี 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
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ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31-40 ปี การศึกษาปริญญาตรี 

สถานภาพโสด รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนรายได้ 30,001-40,000 บาท พนักงานบริษัทเอกชน  

ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมในการซื้อเฟอร์นเิจอร์ส าหรับคอนโดมเินียม 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีขนาดพื้นท่ีคอนโดมิเนียม 31-60 ตรม พักอาศัยอยู่เอง เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์

ส าหรับคอนโดมิเนียมเป็นชุดห้องนอน (เตียง  ตู้เสื้อผ้า โต๊ะเคร่ืองแป้ง) ตรายี่ห้อ  INDEX เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์เป็นชิ้น  

ซื้อเฟอร์นิเจอร์จากร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีเป็นเจ้าของตราสินค้าโดยตรง เช่น Index Living Mall,  Koncept Furniture, 

SB Furniture ซื้อเฟอร์นิเจอร์จากแหลง่จ าหนา่ยน้ันเพราะเดินทางสะดวก เลือกซื้อเฟอร์นเิจอร์เพื่อตอบสนองการใชง้านใน

ชีวิตประจ าวัน สื่อท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ คือ อินเตอร์เน็ต ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายโดย

เฉลี่ยท่ีซื้อเฟอร์นิเจอร์เพื่อตกแต่งคอนโดมิเนียม ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 50,000 บาท ช าระเงินโดยบัตรเครดิต เดบิต  

และปัญหาที่พบมากที่สุด ได้แก่ ต่อรองราคาไมไ่ด้  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์

ส าหรับคอนโดมเินียม 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมทุกด้านอยู่ในระดับมาก 

เรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการจัดจ าหน่าย  ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยในแต่

ละส่วนประสมการตลาดมปัีจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจในอันดับแรก ดังตอ่ไปน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ สินคา้มีคุณภาพ

ได้มาตรฐาน เช่น ความแน่นหนา แข็งแรง มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้านราคา ได้แก่ มีป้ายบอกราคา

สินค้าชัดเจน ถูกต้อง มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้านการจัดจ าหน่าย ได้แก่ มีห้องตัวอย่างในรูปแบบ

คอนโดมิเนียมแสดงโชว์ในร้านค้า มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 

พนักงานขายมีความรู้ในตัวสินค้าสามารถให้ค าแนะน าได้เป็นอยา่งดี  มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลปัญหาในการซื้อเฟอร์นเิจอร์ส าหรับคอนโดมเินียม 

 ปัญหาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามพบในการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ คือ ต่อรองราคาไม่ได้ รองลงมาคือ 

เฟอร์นิเจอร์มีราคาแพง ขนาด และ รูปแบบสินค้าไม่เหมาะสมกับพื้นท่ีและการใช้งาน รูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ไม่

หลากหลาย คุณภาพเฟอร์นิเจอร์ไม่ดี  พนักงานไม่มีความรู้ในตัวสินค้า การประกอบติดตั้งเฟอร์นิเจอร์ไม่เรียบร้อย  

ไมม่รีะบบผ่อนช าระและรายการสง่เสริมการขายไม่น่าสนใจค่าร้อยละเท่ากัน เฟอร์นิเจอร์ไม่ทันสมัย การจัดส่งเฟอร์นิเจอร์

ล่าช้า ไมเ่ป็นไปตามก าหนดท่ีนัดหมาย  และท่ีจอดรถไมเ่พยีงพอ ตามล าดับ 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                          ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2559) 

 

Vol. 2 No. 4 (October – December 2016)   303 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับ

คอนโดมเินยีม  สามารถอภปิรายผลตามแนวคดิสว่นประสมการตลาด 4P’s ดังตอ่ไปน้ี  

ผลการศกึษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การตัดสินใจซื้อเฟอร์นเิจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมเรียงล าดับ

ตามค่าเฉลี่ยได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการจัดจ าหน่าย  ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด  ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของบุญญฤทธ์ิ โรจนรัตน์ (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลอืกซื้อเฟอร์นิเจอร์

ของผู้บริโภคในจังหวัดภูเก็ตพบว่า  ส่วนประสมการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจอันดับแรก รองลงมาคือ         

ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของศิริพร โนจ๊ะ 

(2552) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่พบว่า ส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์อันดับแรกได้แก่ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการจัดจ าหน่าย และ        

ด้านส่งเสริมการตลาด  

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยย่อยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐาน เชน่ ความแน่นหนา แข็งแรง สอดคลอ้งกับผลการศึกษาของบุญญฤทธ์ิ โร

จนรัตน์ (2552) พบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยย่อยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด ได้แก่ ผลิตภัณฑม์คีวามคงทนถาวร เชน่กัน  

     ด้านราคา 

ส่วนประสมการตลาดด้านราคาปัจจัยย่อยมผีลตอ่การตัดสินใจซือ้เฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมเินียม ที่มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ  มีป้ายบอกราคาสินค้าชัดเจน ถูกต้อง  สอดคล้องกับผลการศึกษาของบุญญฤทธ์ิ โรจนรัตน์ (2552) พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาปัจจัยย่อยมีผลตอ่การตัดสนิใจซือ้เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การมีป้ายแสดงราคา

ท่ีชัดเจน เช่นกัน 

 ด้านการจัดจ าหน่าย 

ส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหนา่ยปัจจัยย่อยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมเินยีมท่ี

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีห้องตัวอย่างในรูปแบบคอนโดแสดงโชว์ในร้านค้า ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของศิริพร โนจ๊ะ 

(2552)  และของบุญญฤทธ์ิ โรจนรัตน์ (2552) พบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายปัจจัยย่อยมีผลต่อ     

การตัดสินใจซือ้เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มสีถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย   

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับ

คอนโดมเินยีมท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานขายมคีวามรู้ในตัวสินค้าสามารถให้ค าแนะน าได้เป็นอย่างด ี ไมส่อดคล้องกับ

ผลการศึกษาของศิริพร โนจ๊ะ (2552)  พบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยมีผลต่อ       

การตัดสินใจซื้อเฟอร์นเิจอร์ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ร้านท่ีจ าหนา่ยมคีวามน่าเช่ือถือ  และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของ
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บุญญฤทธ์ิ โรจนรัตน์ (2552) พบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานขายมีอัธยาศัยท่ีด ี 

ข้อเสนอแนะ  

 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับ

คอนโดมิเนียมในคร้ังนี้   มีข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มซื้อ

เฟอร์นิเจอร์เข้าคอนโดมิเนียม ในการท่ีจะพัฒนากลยุทธ์การตลาดให้ตรงกับความต้องการและสร้างความพึงพอใจได้

ดังตอ่ไปนี ้ 

 กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายท่ีซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียม ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ได้แก่ ผู้บริโภคเพศชาย 

อายุ 31-40 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้ 30,001-40,000 บาท พนักงานบริษัทเอกชน ความต้องการ

เฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมเินยีมขนาด 31-60 ตารางเมตร โดยเฉพาะชุดหอ้งนอน (เตยีง  ตู้เสื้อผ้า  โตะ๊เคร่ืองแป้ง)  

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ควรมีเฟอร์นิเจอร์ประเภทชุดห้องนอน (เตียง  ตู้เสื้อผ้า  โต๊ะเคร่ืองแป้ง) 

ท่ีหลากหลายไว้ส าหรับให้กลุ่มลูกค้าคอนโดมิเนียมได้เลือกมากกว่ากลุ่มเฟอร์นิเจอร์ประเภทอื่นๆ และจากการศึกษา 

พบว่า ปัจจัยย่อยด้านสินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐาน เช่น ความแน่นหนา แข็งแรง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์

ส าหรับคอนโดมเินยีมอยู่ในอันดับแรก  

1. ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นลูกค้าคอนโดมิเนียมนั้นควรท่ีจะให้

ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้าท่ีได้มาตรฐานท้ังกระบวนการสรรหาคัดเลือก หรือกระบวนการผลิตเฟอร์นิเจอร์โดย   

ใส่ใจด้านวัสดุท่ีแข็งแรงทนทาน  

2. ผู้ประกอบการควรท่ีจะมีเอกสารท่ีน าเสนอด้านความแข็งแรงของวัสดุ และอุปกรณต์า่งๆ  มกีารรับประกันการ

ใชง้าน   มีเครื่องหมาย สัญลักษณ ์ด้านมาตรฐานของสนิค้าเพื่อเป็นเครื่องบ่งช้ีถึงคุณภาพของสินค้า อาทเิชน่ มาตรฐานไม ้

E1 มาตรฐานจากยุโรป  คุณภาพการปิดผิวดว้ยเมลามนีป้องกันน้ าและรอยขดีข่วน เป็นต้น  

3. ควรมีสินค้าตัวอย่างให้ลูกค้าได้ทดลองใช้งาน หรืออาจมีผลการทดสอบการใช้งาน เช่น ด้านความคงทน  

ด้านการใช้งาน การรองรับน้ าหนัก หรือแรงกระแทกต่างๆ โดยน าเสนอผ่านป้ายโฆษณาหรือ เอกสารชี้แจงให้ลูกค้าได้   

รับทราบ  

4. ควรให้ความส าคัญถึงความทันสมัยของเฟอร์นิเจอร์ท่ีน ามาจ าหน่ายในร้านและรูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ท่ีมี

ความหลากหลายให้ลูกค้าได้เลอืก อาทิ Loft Style   Modern Style  Louis Style  Contemporary Style  และ Vintage Style 

เป็นต้น 

 ด้านการจัดจ าหน่าย 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการมีห้องตัวอย่างในรูปแบบคอนโดมิเนียมแสดงโชว์ในร้านค้ามีผลต่อ     

การตัดสินใจซือ้เฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมเินยีมอยู่ในอันดับแรก  



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                          ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2559) 

 

Vol. 2 No. 4 (October – December 2016)   305 

 

1. ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นลูกค้าคอนโดมิเนียมนั้นควรท่ีจะให้

ความส าคัญกับการมหี้องตัวอยา่งในรูปแบบคอนโดมเินยีมแสดงโชว ์(Room Setting) โดยเฉพาะขนาด 31-60  ตารางเมตร 

ควรมรูีปแบบห้องท่ีแตกต่างกัน ทัง้แนวยาวสี่เหลี่ยมผืนผ้า  แนวกั้นหอ้งส่ีเหลี่ยมจัตุรัส เป็นต้น  

2. ควรมีการน าเอาเทคโนโลยีหรือโปรแกรมเข้ามาช่วยในการออกแบบ เพื่อให้ตรงกับห้องลูกค้าอย่างแท้จริง  

และเลือกสรรเฟอร์นิเจอร์ท่ีลงตัวกับพื้นท่ีดังกล่าวเพื่อสร้างไอเดียให้แก่ลูกค้า ท้ังชุดเฟอร์นิเจอร์ห้องนอน เตียง ตู้เสื้อผ้า 

โตะ๊เคร่ืองแป้ง ชุด Living Room   Kitchen  และDinning Set  เป็นต้น   

3. ควรมีการออกแบบแผนผัง (Layout Plan) ในการจัดวางสินค้าภายในร้านค้าให้มีความสวยงาม และง่ายต่อ  

การเลอืกซือ้ โดยจัดพืน้ท่ีต่างๆหรือเฟอร์นิเจอร์ท่ีใกล้เคียงกัน หรอื ซื้อคู่กัน อยู่ใกล้กัน เป็นต้น  

ด้านราคา 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านมีป้ายบอกราคาสินค้าชัดเจน ถูกต้อง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์

ส าหรับคอนโดมเินยีมอยู่ในอันดับแรก  

1. ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นลูกค้าคอนโดมิเนียมนั้น ควรท่ีจะให้

ความส าคัญกับการมีป้ายราคาที่ ถูกต้อง ชัดเจน มีการแสดงรายละเอียดท่ีครบถ้วน  โดยมอบหมายหน้าท่ีส าหรับการท า

ป้ายราคาให้กับพนักงานสตอ๊ก หรอื พนักงานดูแลพื้นท่ี ให้ด าเนินการเร่ืองป้ายราคากับสนิค้าใหม่ทุกตัว   

2. พนักงานขายประจ าพื้นท่ีต้องท าการตรวจสินค้าทุกตัวก่อนการขายในทุกๆวัน หากป้ายราคาเกิดการช ารุด 

หรือ สูญหาย ควรต้องรีบแจ้งและรีบด าเนินการจัดการแก้ไขให้แล้วเสร็จ ท้ังนี้  พนักงานขายควรมีหน้าท่ีช่วยตรวจเร่ือง   

ป้ายราคาตา่งๆ ให้ถูกตอ้งตามรายการสนิค้าและโปรโมช่ันในแตล่ะชว่งเวลา  

3. ในการก าหนดราคาของเฟอร์นิเจอร์ส าหรับลูกค้าคอนโดมเินยีมในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมน่ั้นควรก าหนด

ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีหลายระดับราคาให้เลือก และท่ีส าคัญควรมีบริการช าระด้วยบัตรเครดิต  

หรือบัตรเดบิตในทุกๆ ธนาคาร ซึ่งอาจท าโปรโมช่ันร่วมกับธนาคารเจ้าของบัตรเพื่อรับส่วนลดพิเศษในกรณีช าระด้วยบัตร

ของธนาคารน้ันๆ  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากการศึกษาพบวา่  ปัจจัยย่อยด้านพนักงานขายมีความรู้ในตัวสินค้าสามารถให้ค าแนะน าได้เป็นอยา่งดี  มีผล

ตอ่การตัดสนิใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมเินยีมอยู่ในอันดับแรก  

1. ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ควรให้ความส าคัญกับองค์ความรู้ของพนักงานขาย ท่ีจะสามารถให้

ค าแนะน าลูกค้าได้เป็นอย่างดี โดยการฝึกอบรมในด้านตัวสินค้าทุกตัวในร้านให้เป็นท่ีรู้จักและเข้าใจอย่างแท้จริง  

ซึ่งการฝึกอบรมนั้นอาจจะฝึกอบรมจากหัวหน้างาน ฝ่ายผลิต หรือ Supplier ต่างๆ และมีการทดสอบเป็นประจ าและ

ตอ่เนื่อง มีการประชุมตอนเชา้ในเร่ืองของสินค้าใหม่ๆ การแลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์การขายต่างๆ ท่ีได้เจอมาใน

แตล่ะวัน เพื่อสร้างเป็นองค์ความรู้รวมให้กับองคก์ร (Knowledge Management)   

2. ควรเนน้การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต สื่อออนไลนต์า่งๆ ในการน าเสนอด้านเฟอร์นิเจอร์

ส าหรับคอนโดมเินยีมการน าเสนอถึงความหลากหลาย การมเีจ้าหนา้ที่คอยแนะน าและให้ความรูต้า่งๆ เป็นต้น  
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ข้อเสนอแนะส าหรับการตลาดเฉพาะกลุ่ม 

1. ในการน าเสนอเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมให้กับกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นเพศหญิง ควรเน้นน าเสนอ

เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความทันสมัย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีบริการประกอบติดตั้งท่ีดี เรียบร้อย มีการแสดงถึงคุณภาพ  

การประกอบ โดยน าเสนอผ่านมาตรฐานการท างานของบริษัท  

2. ในการน าเสนอเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมให้กับกลุ่มเป้าหมายท่ีมีอายุ 31 ปีขึ้นไป ควรมีรูปแบบของ

เฟอร์นิเจอร์ท่ีหลากหลาย การน าเสนอสินค้าท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม ควรแนะน าตัวท่ีมีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน 

รวมถึงการน าเสนอในรูปแบบห้องตัวอยา่ง แสดงโชว ์ 

3. การท่ีจะดึงดูดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีมีรายได้ 20,000-40,000 บาท ให้สนใจเลอืกซือ้เฟอร์นิเจอร์ได้งา่ยขึน้น้ัน

ควรมกีารออกแบบตกตา่ง จัดวางสินค้าภายในร้านคา้ให้มีความสวยงาม และง่ายต่อการเลอืกซือ้  

4. การท่ีจะดึงดูดหรือสร้างความสนใจให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ที่มรีายได้ 30,000 บาทขึ้นไปในการตัดสนิใจเลอืก

ซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมนั้น ควรท่ีจะมีห้องตัวอย่างในรูปแบบคอนโดมิเนียมแสดงโชว์ในร้านค้า โดยมี         

การก าหนดราคาเฟอร์นิเจอร์ให้เหมาะสมกับคุณภาพ พร้อมท้ังการท าป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน ถูกต้อง   พร้อมน าเสนอ

รูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ท่ีหลากหลาย ท่ีจัดแสดงโชว์ หรือการน าเสนอผ่านแคตตาล๊อก เป็นต้น  

5. การท่ีจะดึงดูดหรือสร้างความสนใจให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ท่ีมรีายได้  30,000-40,000 บาท ในการตัดสนิใจ

เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคอนโดมิเนียมนั้น ควรท่ีน าเสนอด้านการประกอบติดตั้ง การบริการท่ีเรียบร้อย รวมถึง     

การน าเสนอทางด้านภาพลักษณ์ ชื่อเสียงของร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ผ่านสื่อต่างๆ รวมถึงการน าเสนอชื่อเสียงของตรา

สินค้าของเฟอร์นิเจอร์ ร่วมดว้ย  
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