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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมาย เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างแรงจูงใจในการซือ้กบั
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีส่ามารถท านายความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภค ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างค่านิยมการใช้เฟอร์นิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็กบัพฤติกรรมและ
แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อ และศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของผู้บริโภคกับ
พฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ ซึง่มกีลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิตทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มูล ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน คอื การวเิคราะห์ความแตกต่างโดยการหา         
ค่าที และความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ และค่ าสถิติสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั  

ผลวิจัยพบว่า แรงจูงใจในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งกับความพึงพอใจของ                
ผูบ้รโิภคโดยภาพรวม พบว่า มคีวามสมัพนัธก์นัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ในทศิทาง
เดยีวกนั ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ สามารถท านาย                   
ความพึงพอใจของผู้บรโิภค ในด้านการตอบสนองต่อความคาดหวงัจากการซื้อเฟอร์นิเจอร์        
ไมเ้นื้อแขง็ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 4.4 สว่นประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และช่องทางจัดจ าหน่าย สามารถท านายความพึงพอใจของ
ผูบ้รโิภค ในดา้นความคุม้ค่าในการตอบสนองความตอ้งการเมื่อซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันี้ สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 2.4 ส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคา และช่องทางจัดจ าหน่าย สามารถท านายความพึงพอใจของผู้บริโภค             
ในดา้นท่านมคีวามพงึพอใจต่อการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิที ่0.01               
โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันี้สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 7.6 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์
และราคา สามารถท านายความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านความโดดเด่นของเฟอร์นิเจอร์              

                                                           
1 สาขาวชิาการจดัการ หลกัสตูรบรหิารธุกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2 รองศาสตราจารย ์ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ไมเ้น้ือแขง็เมื่อเทยีบกบัเฟอรน์ิเจอรช์นิดอื่นทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันี้
สามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 3.1 ค่านิยมการใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ โดยภาพรวมมคีวามสมัพนัธก์นั
ในทศิทางเดยีวกนั ความสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัต ่า ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ 0.01 ความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ 
โดยภาพรวม มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่ามาก ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 

ค าส าคญั: พฤตกิรรม แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 

Abstract 

This research aims to study relationship between buying motive aspects and 
consumers’ satisfaction type; to study marketing mix   to predict consumers’ satisfaction; 
to study relationship between value on hardwood furniture and satisfaction and behavior 
and tendency of buying behavior on hardwood furniture. Sample size is 400 consumers.  
Questionnaire is the tool for data collection.  Statistics for data analysis are percentage, 
mean, and standard deviation. Statistics for hypotheses testing are t-test, one-way 
analysis of variance, multiple regression analysis, and Pearson product moment 
correlation coefficient.  
 Research findings were as follows: Overall buying motive on hardwood furniture 
is positively related to consumers’ satisfaction at the low level with statistical significance 
of 0.01 levels. Marketing mix in product is able to predict consumers’ satisfaction in 
category of responding toward expectation on hardwood furniture with statistical 
significance of 0.01 levels. The prediction is successful at 4.4 percent. Marketing mix in 
product and distribution channel is able to predict consumers’ satisfaction in category of 
worthiness in responding toward demand on hardwood furniture with statistical 
significance of 0.05 levels. The prediction of both variables is successful at 2.4 percent. 
Marketing mix in price and distribution channel is able to predict consumers’ satisfaction 
in category of consumers having satisfaction toward hardwood furniture buying with 
statistical significance of 0.01 levels. The prediction of both variables is successful at 7.6 
percent mix in product and price are able to predict consumers’ satisfaction in category 
of the outstanding of hardwood furniture comparing to other furniture with statistical 
significance of 0.01 levels. The prediction of both variables is successful at 3.1 percent. 
Overall Value in using hardwood furniture is related to behavior and tendency of buying 



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่4 ฉบบัที ่1 ตลุาคม 2555 – มนีาคม 2556 

 61 
 

behavior on hardwood furniture at the low level with statistical significance of 0.01 levels. 
Overall Consumers’ satisfaction is related to behavior and tendency of buying behavior 
on hardwood furniture at the very low level with statistical significance of 0.01 levels.  

Keywords: Behavior, Tendency of buying behavior, Hardwood furniture 

บทน า 
บ้านหรือที่อยู่อาศัยเป็นหน่ึงในปจัจัยสี่ของมนุษย์ สิ่งที่ขาดไม่ได้เมื่อมีบ้านหรือ                

ทีอ่ยู่อาศยันัน้กค็อืเฟอร์นิเจอร์ แม้ว่าไม่ใช่ปจัจยัส าคญัยิง่ยวดในการด ารงชพี แต่เป็นสิง่ส าคญั            
ที่เพิ่มความสบายให้กบัผู้บริโภค พฤติกรรมการเลอืกซื้อเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้านของ
ผู้บริโภคในพื้นที่ที่ประสบภัยเปลี่ยนแปลงไป จังหวัดพระนครศรีอยุธยาเป็นอีกจังหวัดหนึ่ง                    
ที่ได้รับผลกระทบจากอุทกภัยน ้าท่วมเป็นประจ าแทบทุกปีในหลายอ าเภอ และสงัเกตได้ว่า             
การปลูกสร้างบ้านที่อยู่อาศัยของชาวจังหวัดพระนครศรีอยุธยานัน้จะเลือกใช้วัสดุประเภท             
ไม้เนื้อแขง็ในการปลูกสร้าง ดงันัน้จึงได้จดัท าการศึกษานี้ขึ้นมา เพื่อทราบถึงพฤติกรรมและ
แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ของผูบ้รโิภคจงัหวดัพระนครศรอียุธยา 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็  จ าแนก

ตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และลกัษณะทีอ่ยู่อาศยั 

2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการซื้อทางด้านเหตุผล  และทาง                
ดา้นอารมณ์กบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

3. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง          
การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิทางการตลาดทีส่ามารถท านายความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

4. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างค่านิยมการใชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็กบัพฤตกิรรม
และแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 

5. เพื่อศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของผู้บริโภคกับพฤติกรรมและ
แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 

กรอบแนวคิดในการท าวิจยั ประกอบดว้ย 
1. ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก ่

 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ลกัษณะทีอ่ยู่อาศยั 

 แรงจงูใจในการซือ้ 
 สว่นประสมทางการตลาด 
 ค่านิยมการใชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 
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2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก ่

 ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
 พฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 
 แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 

สมมติฐานในการวิจยั มดีงันี้ 
1. ผู้บรโิภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยาที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบ            

ไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ลกัษณะที่อยู่อาศยั 
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็แตกต่างกนั 
 2. แรงจูงใจในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ทางด้านเหตุผล และทางด้านอารมณ์               
มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
 3. สว่นประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย
และการสง่เสรมิทางการตลาด สามารถท านายความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
 4. ค่านิยมการใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและแนวโน้ม
พฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 
 5. ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมและแนวโน้มพฤติกรรม       
การซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์(อจัจมิา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์

วฒันพานิช, 2552) ในการแบ่งตัวแปรด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งแบ่งได้ดงันี้ เพศ 
(Sex) อายุ (Age) การศกึษา (Education) ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and economic 
status) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัแรงจงูใจ (พบิลู ทปีะปาล, 2545) ในการแบ่งสาเหตุของ
แรงจงูใจออกเป็น แรงจงูใจทีเ่กดิจากเหตุผล และแรงจงูใจทีเ่กดิจากอารมณ์ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Kotler, 1997) ได้แก่ 
ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) การส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัค่านิยม (Rokeach, 1968 อา้งถงึใน สุนทร ี และสนิด, 
2523) โดยผู้วจิยัเลอืกใช้ 2 ประการสุดท้าย จากทัง้หมด 5 ประการ คอื (1) ค่านิยมมนุษย์
สามารถจะสืบสาวไปถึงวัฒนธรรม สงัคมและสถาบันสงัคมต่างๆ ไปจนถึงบุคลิกภาพได้                   
สิง่เหล่านี้อาจถอืไดว้่าเป็นบ่อเกดิของค่านิยม (2) ผลทีต่ามมาคอืค่านิยมของมนุษยจ์ะแสดงออก
ทางทศันคตแิละพฤตกิรรมของมนุษยใ์นเกอืบทุกรปูแบบ 

 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับความพึงพอใจ (Shelley, 1975) ทฤษฎีว่าด้วย
ความรู้สกึสองแบบของมนุษย์ คอื ความรู้สกึทางบวกและความรู้สกึทางลบ ความรู้สกึทางบวก 
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คอืความรูส้กึทีเ่กดิขึน้แลว้จะมคีวามสขุ สว่นความรูส้กึทางลบ คอื ความรูส้กึทีเ่กดิขึน้แลว้จะท าให้
เกดิความไม่สบายใจ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือ (Kotler 
อา้งถงึใน ทวิา พงษ์ธนไพบูลย์ และคนอื่นๆ, 2544) เกีย่วกบัตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่เป็น
การศึกษาถึงสาเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเกิดจากการกระตุ้นท าให้เกิด            
ความต้องการและท าให้เกดิการตอบสนอง ในส่วนของแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์        
ไมเ้นื้อแขง็ ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของ Kotler ประกอบไปด้วย การรบัรู้
ปญัหาหรอืความต้องการ การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ 
พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ โดยผู้วจิยัเน้นเฉพาะพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ซึง่เป็นความรู้สกึ
พอใจหรอืไม่พอใจ ความรูส้กึนี้ขึน้อยู่กบัคุณสมบตัขิองเฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็ และความคาดหวงั
ของผูบ้รโิภค ถ้าเฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็มคีุณสมบตัติามทีลู่กคา้คาดหวงั กจ็ะเกดิผลในทางบวก 
คอื ลูกค้ามคีวามพงึพอใจกม็แีนวโน้มที่จะซือ้ซ ้า และบอกต่อเกี่ยวกบัเฟอรน์ิเจอร์ไม้เนื้อแขง็            
ในแง่บวกแก่ผูอ้ื่น แต่ถ้าเฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็ไม่ตรงตามความต้องการ หรอืต ่ากว่าทีผู่บ้รโิภค
คาดหวงั ย่อมเกดิผลในทางลบ คอื ลูกคา้ไม่พอใจ มแีนวโน้มที่จะไม่ซือ้ซ ้าสูง และบอกต่อ
เกีย่วกบัทางรา้นในแง่ลบแก่ผูอ้ื่น 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ จงัหวดั

พระนครศรีอยุธยา ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้การค านวณกลุ่มตัวอย่าง           
โดยใชส้ตูรทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544, น. 74) ทีร่ะดบั                 
ความเชื่อมัน่ 95% ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน และส ารองเพื่อแบบสอบถาม                 
ไม่สมบูรณ์ไว้ 4% หรือ ประมาณ 15 คน จึงได้กลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 400 คน โดยใช ้            
การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) ดว้ยการเลอืกสุ่มเฉพาะผูเ้คยซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ไม้เนื้อแข็ง และก าหนดสถานที่เก็บแบบสอบถามโดยเจาะจงไปที่ร้านขายเฟอร์นิเจอร์              
จ านวน 5 ร้านในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา เนื่องจากมีผู้บริโภคไปเลือกซื้อสนิค้า หรือเดิน            
เยีย่มชมสนิคา้ทีร่า้นดงักล่าวเป็นจ านวนมาก จงึเป็นกลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสม จากนัน้ท าการสุ่ม
แบบก าหนดจ านวนตวัอย่าง (Quota sampling) ไดร้า้นละ 80 คน และใชก้ารสุ่มตวัอย่างตาม
สะดวก (Convenience sampling) ในแต่ละรา้น 

โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 7 ส่วน และจาก               
การทดสอบความน่าเชื่อถอืของแบบสอบถาม เพื่อหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (Alpha Coefficiency) 
ของ Cronbach (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2544, น. 449) พบว่า ในทุกด้านมคี่าสูงกว่า 0.7                  
ซึง่แบบสอบถามมรีายละเอยีดดงันี้ 
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ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 
7 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แรงจงูใจในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ทางดา้นเหตุผล และทางดา้นอารมณ์ 
มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) แบบ Semantic Differential 
(Zikmund, 1997, p. 350) จ านวน 8 ข้อ โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 
(Interval scale) จ านวน 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 3 ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เน้ือแขง็ 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 
มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) แบบ Likert scale จ านวน 15 
ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน 
แบ่งเป็น 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 4 ค่านิยมของผู้บริโภคต่อการใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง  มีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) แบบ Likert scale จ านวน 4 ขอ้ โดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน แบ่งเป็น 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 5 ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ มลีกัษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) แบบ Semantic Differential (Zikmund, 
1997, p. 350) จ านวน 4 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
จ านวน 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 6 พฤตกิรรมการซือ้เฟอร์นิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็ของผูบ้รโิภค จ านวน 10 ขอ้ ดงันี้          
ขอ้ที ่1-7 มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) มหีลายค าตอบให้
เลอืก (Multiple Choice Questions) เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal 
scale) ข้อที่ 8-10 มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended question) แบบ
อตัราสว่น (Ratio scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 

 ส่วนท่ี 7 แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ของผูบ้รโิภค จ านวน 4 ขอ้ 
ดงันี้ ขอ้ที ่1, 2 มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) มหีลายค าตอบ
ใหเ้ลอืก (Multiple Choice Questions) เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal 
scale) ขอ้ที ่ 3, 4 มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close – ended question) แบบ 
Semantic Differential โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) จ านวน 
5 ระดบั 

 การวิเคราะห์ข้อมูลเมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามครบตามจ านวนขนาด
ตวัอย่างแลว้ ผูว้จิยัไดท้ าการประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูป โดยสถติทิีใ่ชค้อื 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยการหาค่าท ีและ
ความแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุคูณ และค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
แบบเพยีรส์นั 
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ผลการวิจยั 
1. ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุ 41-50 ปี มสีถานภาพสมรส/ อยู่ด้วยกนั         

มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 บาท 
ขึน้ไป มลีกัษณะทีอ่ยู่อาศยัแบบบา้นเดีย่ว 

2. แรงจงูใจในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
3. ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งโดยรวมมีระดับ

ความส าคญัทีม่ผีลต่อการซือ้มาก 
4. ค่านิยมของผูบ้รโิภคต่อการใชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็โดยรวมอยู่ในระดบัด ี
5. ความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อการซื้อ เฟอร์นิ เจอร์ไม้ เนื้ อแข็ง โดยรวมม ี             

ความพงึพอใจในระดบัมาก 
6. พฤติกรรมการซื้อเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ของผูบ้รโิภค ส่วนใหญ่เคยซือ้ตู้โชว์มาก

ทีสุ่ดใชใ้นหอ้งพกัผ่อนของบา้น วตัถุประสงคเ์พื่อใชง้านในชวีติประจ าวนั ผูม้อีทิธพิลคือ ตวัเอง 
โดยมชี่วงเวลาในการซือ้ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาสในการซื้อ มกัเลอืกซื้อจากรา้นค้าเฟอรน์ิเจอร์
ตามแหล่งการค้าทัว่ไป มศีกึษาหาขอ้มูลดว้ยการเดนิส ารวจด้วยตวัเอง โดยมคีวามถี่ในการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็เฉลี่ยต่อปีเท่ากบั 2 ครัง้ มีค่าใช้จ่ายในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็         
ในแต่ละครัง้เท่ากับ 26,062.35 บาท และมีจ านวนเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งที่เคยซื้อทัง้หมด       
ในรอบ 3 ปี ประมาณ 3 ชิน้ 

7. แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งของผู้บริโภคเฟอร์นิเจอร์            
ไมเ้น้ือแขง็ทีค่ดิจะซือ้ในครัง้ต่อไปคอืตู้เสือ้ผา้ ในครัง้ต่อไปผูบ้รโิภคจะซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็
เพื่อใช้ในห้องนอน มีระดับแนวโน้มจะซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งซ ้าแน่นอน และผู้บริโภค         
จะแนะน าใหผู้อ้ื่นทีรู่จ้กัซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็แน่นอน 

8. ผู้บริโภคที่มีอายุ การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และลกัษณะที่อยู่อาศยั 
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง ด้านความถี่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร ์              
ไมเ้นื้อแขง็เฉลีย่ต่อปีแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05, 0.01, 0.01, 0.01 และ 
0.05 ตามล าดบั  

9. ผู้บรโิภคที่มอีายุ สถานภาพ การศึกษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และลกัษณะ            
ที่อยู่อาศัยแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในแต่ละครัง้ โดยเฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01, 0.05, 0.05, 0.01, 0.01 และ 0.01 ตามล าดบั  

10. ผูบ้รโิภคที่มเีพศ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เฟอร์นิเจอร์ 
ไมเ้น้ือแขง็ ดา้นจ านวนเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ทีท่่านเคยซือ้ทัง้หมดในรอบ 3 ปีทีผ่่านมา แตกต่าง
กนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั  
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11. ผู้บริโภคที่มสีถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และลกัษณะที่อยู่
อาศยัแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ ดา้นแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์ม้
เน้ือแขง็ในอนาคต แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

12. ผู้บริโภคที่มีสถานภาพ การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และลกัษณะที่อยู่อาศัย 
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง ด้านการแนะน าให้ผู้อื่นที่รู้จ ักซื้อ
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05, 0.01, 0.05 และ0.01 
ตามล าดบั 

13. แรงจูงใจในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งกับความพึงพอใจของผู้บริโภคโดย
ภาพรวม พบว่า มคีวามสมัพนัธก์นัทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ในทศิทางเดยีวกนั 
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า  

14. ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถท านายความพึงพอใจของ
ผู้บริโภค ในด้านการตอบสนองต่อความคาดหวงัจากการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 4.4 โดยเขยีนสมการได ้ดงันี้ 

   1y   = 3.018 + .104 1x +.167 4x  

15. สว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์และช่องทางจดัจ าหน่าย สามารถท านาย
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ในดา้นความคุม้ค่าในการตอบสนองความตอ้งการเมื่อซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ไมเ้น้ือแขง็ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันี้สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 2.4 
โดยเขยีนสมการได ้ดงันี้ 

   y2   =    3.143 +.076 1x +.143 3x  
16. ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา และช่องทางจัดจ าหน่าย สามารถท านาย            

ความพงึพอใจของผู้บรโิภค ในด้านความพงึพอใจต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็  ที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันี้สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 7.6 โดยเขยีนสมการ
ได ้ดงันี้ 

   3y   =  3.191 +.355 2x -.172 3x  
17. สว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์และราคา สามารถท านายความพงึพอใจ

ของผูบ้รโิภคในดา้นความโดดเด่นของเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็เมื่อเทียบกบัเฟอรน์ิเจอรช์นิดอื่นที่
ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.01 โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันี้สามารถพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 3.1 โดยเขยีน
สมการได ้ดงันี้ 

   4y    =   3.125 +.081 1x +.211 2x  

18. ค่านิยมการใช้เฟอร์นิ เจอร์ไม้เนื้อแข็งมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
เฟอร์นิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในด้านความถี่ในการซือ้เฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็เฉลี่ยต่อปี โดยภาพรวม          
มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ความสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัต ่า ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 
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19. ค่านิยมการใช้เฟอร์นิ เจอร์ไม้เนื้อแข็งมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในด้านจ านวนเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ที่ท่านเคยซื้อทัง้หมดในรอบ 3 ปี              
ทีผ่่านมา โดยภาพรวมมีความสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ความสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัต ่ามาก             
ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 

20. ค่านิยมการใช้เฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อ
เฟอร์นิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในดา้นแนวโน้มการซื้อเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในอนาคต โดยภาพรวมมี
ความสมัพนัธ์กนัในทศิทางตรงข้ามกนั ความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่ามาก ที่ระดบันัยส าคญั      
ทางสถติ ิ0.01 

21. ค่านิยมการใช้เฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในด้านแนะน าให้ผู้อื่นที่รู้จกัซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ โดยภาพรวมมี
ความสมัพนัธ์กนัในทิศทางตรงข้ามกนั ความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่ามาก ที่ระดบันัยส าคญั        
ทางสถติ ิ0.01 

22. ความพึงพอใจด้านความคุ้มค่าในการตอบสนองความต้องการเมื่อท่านซื้อ
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมดา้นความถี่ในการซื้อเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็
เฉลีย่ต่อปี ในทศิทางเดยีวกนั ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติิ 0.01 

23. ความพึงพอใจด้านการตอบสนองต่อความคาดหวังจากการซื้อเฟอร์นิ เจอร์              
ไม้เนื้อแขง็ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ใน            
แต่ละครัง้โดยเฉลีย่ต่อครัง้ ในทศิทางเดยีวกนั ความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่ามาก ทีร่ะดบันัยส าคญั 
ทางสถติ ิ0.01 

24. ความพึงพอใจด้านความคุ้มค่าในการตอบสนองความต้องการเมื่อท่านซื้อ
เฟอร์นิเจอรไ์ม้เนื้อแขง็ ดา้นความพงึพอใจต่อการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ ดา้นความโดดเด่น
ของเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งเมื่อเทียบกับเฟอร์นิเจอร์ชนิดอื่น มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม         
ดา้นจ านวนเฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็ทีเ่คยซือ้ทัง้หมดในรอบ 3 ปีทีผ่่านมา โดยมคีวามสมัพนัธก์นั
ในทศิทางเดยีวกนั โดยรวมความสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัต ่ามาก ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 

25. ความพึงพอใจด้านการตอบสนองต่อความคาดหวังจากการซื้อเฟอร์นิ เจอร์           
ไม้เนื้อแข็ง ด้านความคุ้มค่าในการตอบสนองความต้องการเมื่อซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง          
ดา้นความพงึพอใจต่อการซื้อเฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแข็ง ด้านความโดดเด่นของเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อ
แขง็เมื่อเทยีบกบัเฟอร์นิเจอร์ชนิดอื่น มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอร์         
ไม้เนื้อแข็งในด้านแนวโน้มการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งในอนาคต โดยมีความสมัพันธ์กัน              
ในทศิทางเดยีวกนั โดยรวมความสมัพนัธอ์ยู่ในระดบัต ่า ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 

26. ความพึงพอใจด้านการตอบสนองต่อความคาดหวังจากการซื้อเฟอร์นิ เจอร์                
ไม้เนื้อแขง็ ด้านความคุ้มค่าในการตอบสนองความต้องการเมื่อท่านซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็            
ด้านความพึงพอใจต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง ด้านความโดดเด่นของเฟอร์นิเจอร์            
ไม้เนื้อแข็งเมื่อเทียบกับเฟอร์นิเจอร์ชนิดอื่น มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อ
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เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งในด้านแนะน าให้ผู้อื่นที่ท่านรู้จ ักซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง  โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั โดยรวมความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่า ที่ระดบันัยส าคญั             
ทางสถติ ิ0.01 

สรปุและอภิปรายผล 
1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ แตกต่างกนั 

ในดา้นจ านวนเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ทีท่่านเคยซือ้ทัง้หมดในรอบ 3 ปีทีผ่่านมา โดยเพศหญงิมี
จ านวนทีเ่คยซือ้มากกว่าเพศชาย ทัง้นี้ อาจเนื่องจากเฟอรน์ิเจอรเ์ป็นสนิคา้ทีม่ขีนาดใหญ่ ราคาสงู
อาจต้องหาขอ้มูลมาท าการศึกษาก่อนตดัสนิใจอย่างละเอียดรอบครอบ ซึ่งส่วนใหญ่เพศหญิง       
จะให้ความสนใจมากกว่าเพศชาย สอดคล้องกับ ภมนพร จันทร์วัฒนะ (2549) ศึกษา                   
เรื่อง การตดัสนิใจซือ้สนิค้าเฟอรน์ิเจอรข์องตกแต่งบ้านของลูกคา้ INDEX LIVNG MALL ใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ลูกค้าที่มีระดับการศึกษา อาชีพ อายุ และเพศที่แตกต่างกัน              
มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฟอรน์ิเจอรข์องตกแต่งบา้นต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ แตกต่างกนั ใน
ดา้นความถี่ในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็เฉลีย่ต่อปี และดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้เฟอรน์ิเจอร ์           
ไมเ้นื้อแขง็ในแต่ละครัง้ โดยเฉลี่ยต่อครัง้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31-40 ปี มคีวามถี่ในการซื้อ 
มากที่สุด อาจเป็นเพราะรายได้และประสบการณ์ที่มากกว่า และผู้บริโภคที่มีอายุ 41-50 ปี               
มีค่ าใช้จ่ ายในการซื้อในแต่ละครัง้มากที่สุด อาจ เนื่ องจากผู้บริโภคที่มีอายุมากกว่า                      
มกัมปีระสบการณ์มากกว่า สอดคลอ้งกบั รศัม ีกลิน่หอม และรุ่งอรุณ สงัขช์ม (2545) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในพื้นที่ต าบลหน้าเมือง 
อ าเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุรี ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกัน มีความพึงพอใจ                
ในการเลอืกซือ้เฟอรน์ิเจอร ์

ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง             
แตกต่างกนั ในด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในแต่ละครัง้ โดยเฉลี่ยต่อครัง้             
โดยกลุ่มสถานภาพหม้าย/ หย่าร้าง/ แยกกันอยู่  มีค่าใช้จ่ายในการซื้อมากที่สุด ทัง้นี้                    
อาจเนื่องมาจากผูบ้รโิภคทีม่คีรอบครวัแลว้นัน้ มจี านวนสมาชกิมากกว่า จงึมคีวามจ าเป็นต้องใช้
เฟอร์นิเจอร์เพื่อตอบสนองความต้องการในการใช้งานที่มากขึ้น  สอดคล้องกับแนวคิดของ                    
เสร ีวงษ์มณฑา (2542, น. 32-37) ทีก่ล่าวว่า ปจัจยัส่วนบุคคลเป็นปจัจยัส าคญัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ปจัจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั เป็นสิง่ส าคญัทีส่่งผลใหพ้ฤตกิรรม
การบรโิภคแตกต่างกนัไป ไม่ว่าจะเป็นสถานภาพทางสงัคม สิง่แวดลอ้ม และเศรษฐกจิ เป็นต้น 

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ 
แตกต่างกนั ในดา้นแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในอนาคต และดา้นท่านจะแนะน าให้
ผู้อื่นที่ท่านรู้จ ัก ซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง โดยผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรส/ อยู่ด้วยกัน                   
มแีนวโน้มการซื้อมากที่สุด เนื่องจากขนาดของครอบครวัที่มีขนาดใหญ่ขึ้น และเนื่องมาจาก
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เฟอรน์ิเจอรช์ิน้เก่าของคนรูจ้กั ไม่ไดต้อบสนองต่อความต้องการใชง้าน ท าใหต้้องซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ชิน้ใหม่แทนชิน้เดมิ ซึง่สอดคลอ้งกบั กาญจนา กนัโต (2550) ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อแนวโน้ม
พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้เฟอร์นิเจอรแ์บบ BUILT-IN ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน  มีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เฟอรน์ิเจอรแ์บบ BUILT-IN ในขอ้แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรแ์บบ BUILT-IN ในอนาคต 
พบว่า แตกต่างกนั 

ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุด แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์           
ไม้เนื้อแข็งแตกต่างกัน ในด้านความถี่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง เฉลี่ยต่อปี และ          
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในแต่ละครัง้ โดยเฉลี่ยต่อครัง้ โดยผู้บรโิภคที่มี
การศกึษาปรญิญาตรีมคีวามถี่มากที่สุด เนื่องจากผู้มกีารศกึษาสูงนัน้อาจมหีลกัการและวธิกีาร      
ในการเลอืกซื้อเฟอร์นิเจอร์ที่ซบัซ้อน และผู้บรโิภคที่มีการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรีมคี่าใช้จ่าย            
มากที่สุด เนื่องจากผู้ที่มีระดบัการศึกษาน้อยอาจจะขาดความรู้ความเข้าใจ อาจจะซื้อในเวลา               
อันสัน้  เพราะขาดการศึกษาหาข้อมูลและไม่มีการเปรียบเทียบข้อมูล ท าให้มีค่าใช้จ่าย                    
ในแต่ละครัง้มมีูลค่าสงู สอดคลอ้งกบั ภมนพร จนัทรว์ฒันะ (2549) ศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจซือ้
สนิคา้เฟอรน์ิเจอรข์องตกแต่งบา้นของลูกคา้ INDEX LIVNG MALL ในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษา อาชพี อายุ และเพศทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้สนิค้าเฟอรน์ิเจอร์
ของตกแต่งบา้นต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ไมเ้น้ือแขง็แตกต่างกนั ในดา้นแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในอนาคต และดา้นท่านจะ
แนะน าให้ผู้อื่นที่ท่านรู้จกั ซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็หรอืไม่ โดยผู้บรโิภคที่มีการศกึษาต ่ากว่า
ปริญญาตรีมแีนวโน้มจะซื้อในอนาคตมากที่สุด เนื่องจากเฟอร์นิเจอร์ที่ใช้อยู่นัน้ไม่ได้ตรงกบั 
ความต้องการใช้สอยอย่างแทจ้รงิ ท าให้ต้องซื้อเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหม่ และผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษา         
ต ่ากว่าปริญญาตรีมีแนวโน้มแนะน ามากที่สุด อาจเน่ืองจากบุคคลที่ผู้บริโภครู้จกัมีปญัหากับ
เฟอรน์ิเจอร์ทีใ่ชอ้ยู่นัน้ ไม่ไดต้รงกบัความต้องการใชส้อยอย่างแทจ้รงิ ท าใหต้้องซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ชิ้นใหม่ที่จะสามารถตอบสนองกบัความต้องการอย่างแท้จรงิ สอดคล้องกบั กาญจนา กนัโต 
(2550) ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ เฟอรน์ิเจอรแ์บบ BUILT-IN 
ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูท้ีใ่ชเ้ฟอรน์ิเจอร ์BUILT-IN ทีม่กีารศกึษา อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ ลกัษณะทีอ่ยู่อาศยัทีแ่ตกต่างกนั มแีนวโน้มในการซือ้เฟอรน์ิเจอร์ BUILT-IN มาใช ้
และจะแนะน าใหค้นอื่นใชเ้ฟอรน์ิเจอร ์BUILT-IN แตกต่างกนั  

ผู้บรโิภคที่มีอาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็แตกต่างกนั     
ในดา้นความถีใ่นการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็เฉลีย่ต่อปี และดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ไม้เนื้อแขง็ในแต่ละครัง้ โดยเฉลี่ยต่อครัง้ โดยผูบ้รโิภคทีม่ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั/ ค้าขายมคีวามถี ่         
มากที่สุด เนื่องจากมีรายได้สูงและแน่นอน และผู้บริโภคที่มีอาชีพเกษตรกร มีค่าใช้จ่าย             
ในแต่ละครัง้มากที่สุด เนื่องจากผู้บรโิภคที่มีอาชพีเกษตรกรนัน้ จะมีรายได้ในรูปของเงนิก้อน        
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ท าให้โอกาสที่จะซื้อเฟอร์นิเจอร์ที่ตนสนใจค่อนข้างน้อย สอดคล้องกบั ภมนพร จนัทร์วฒันะ 
(2549) ศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฟอรน์ิเจอรข์องตกแต่งบา้นของลูกคา้ INDEX LIVNG 
MALL ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษา อาชพี อายุ และเพศทีแ่ตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฟอรน์ิเจอรข์องตกแต่งบา้นต่างกนั  

ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง 
แตกต่างกนั ในด้านแนวโน้มการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในอนาคต โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพ
เกษตรกร มกีารซือ้ในอนาคตมากทีสุ่ด เนื่องจากเฟอรน์ิเจอรท์ีใ่ชอ้ยู่อาจไม่ตรงกบัความต้องการ
ใช้ที่แท้จรงิ จงึจ าเป็นต้องซื้อเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหม่ทดแทนของเดมิ เพื่อให้ตรงกบัความต้องการ       
ทีแ่ท้จรงิ สอดคล้องกบักาญจนา กนัโต (2550) ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อแนวโน้มพฤตกิรรม          
การตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรแ์บบ BUILT-IN ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูท้ีใ่ช้
เฟอรน์ิเจอร ์BUILT-IN ทีม่กีารศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ ลกัษณะทีอ่ยู่อาศยั ทีแ่ตกต่างกนั         
มแีนวโน้มในการซือ้เฟอรน์ิเจอร์ BUILT-IN มาใช ้และจะแนะน าใหค้นอื่นใชเ้ฟอรน์ิเจอร์ BUILT-
INแตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ 
แตกต่างกนั ในดา้นความถี่ในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์ม้เนื้อแขง็เฉลีย่ต่อปีสงูทีสุ่ด ในดา้นค่าใช้จ่าย 
ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในแต่ละครัง้โดยเฉลี่ยต่อครัง้ และในด้านจ านวนเฟอร์นิเจอร์    
ไมเ้นื้อแขง็ทีท่่านเคยซื้อทัง้หมดในรอบ 3 ปีทีผ่่านมา โดยกลุ่ม 20,001-30,000 บาท มคีวามถี ่           
สงูที่สุด เนื่องจากเฟอรน์ิเจอร์ไม้เนื้อแขง็มรีาคาค่อนขา้งสูง เพราะฉะนัน้ผู้บรโิภคที่มีรายได้ต่อ
เดอืนค่อนขา้งมาก จงึมคีวามถีใ่นการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ เฉลีย่ต่อปีสงู ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป มคี่าใชจ้่ายมากทีส่ดุ และมจี านวนทีเ่คยซือ้มากทีสุ่ด เนื่องจาก
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็มีราคาค่อนขา้งสูง ผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนสูงจึงมกี าลงัซื้อสูง   
ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค์ วัฒนพานิช (2552)          
ทีพ่ยายามชีใ้หเ้หน็ประเดน็ของความแตกต่างในดา้นตวัแปรดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่
ส าคญั และนิยมน ามาศกึษาความสมัพนัธแ์ละพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ในเรื่อง
ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and economic status) โดยดูจาก รายได ้อาชพี เชือ้ชาต ิ
ภูมหิลงัของครอบครวั เป็นต้น คนที่มฐีานะดีอาศยัอยู่ในเมอืงกจ็ะมโีอกาสในการได้เลอืกสนิค้า
และบริการได้หลากหลายประเภทกว่า ท าให้ทศันคติและแนวความคดิต่อสนิค้าและบริการมี 
ความแตกต่างจากบุคคลทีม่ฐีานะทางสงัคมต ่ากว่า  

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอร์ 
ไมเ้น้ือแขง็แตกต่างกนั ในดา้นแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในอนาคต และดา้นท่านจะ
แนะน าให้ผู้อื่นที่ท่านรู้จกั ซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็หรอืไม่ โดยกลุ่มทีม่รีายได้ 30,001 บาท           
ขึน้ไป มแีนวโน้มการซื้อในอนาคต และด้านแนะน ามากที่สุด เนื่องจากเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็            
มรีาคาค่อนขา้งสูง ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนสูง อาจมีความสามารถในการซื้อสนิค้า           
ไดม้ากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อย สอดคลอ้งกบั กาญจนา กนัโต (2550) ปจัจยัทีม่ี
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ความสมัพนัธต่์อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรแ์บบ BUILT-IN ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูท้ี่ใชเ้ฟอรน์ิเจอร ์BUILT-IN ทีม่ ีการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ย 
ลกัษณะทีอ่ยู่อาศยัทีแ่ตกต่างกนั มแีนวโน้มในการซือ้เฟอรน์ิเจอร์ BUILT-IN มาใช ้และจะแนะน า
ใหค้นอื่นใชเ้ฟอรน์ิเจอร ์BUILT-IN แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะทีอ่ยู่อาศยัแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซือ้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ 
แตกต่างกนั ในดา้นความถีใ่นการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็เฉลีย่ต่อปีสงูทีสุ่ด และดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ในแต่ละครัง้โดยเฉลีย่ต่อครัง้ โดยผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทีอ่ยู่อาศยั
แบบทาวเฮาส์/ทาวโฮมมีความถี่สูงที่สุด และผู้บริโภคที่มีลักษณะที่อยู่อาศัยแบบบ้านเดี่ยว             
มคี่าใชจ้่ายมากทีส่ดุ ทัง้นี้อาจจะเน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทีอ่ยู่อาศยัแบบทาวเฮาส/์ ทาวโฮม 
อาจจะมพีืน้ทีใ่ชส้อยทีจ่ ากดั อาจจ าเป็นตอ้งเลอืกใชเ้ฟอรน์ิเจอรท์ีไ่ม่ตรงกบัความต้องการมากนัก
เน่ืองมาจากขนาดของพืน้ที ่อาจจ าเป็นต้องเปลีย่นเฟอรน์ิเจอรบ์่อยๆ และผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะที่
อยู่อาศยัแบบบ้านเดี่ยวอาจมจี านวนสมาชกิในครอบครวัเยอะ ท าให้ต้องเลอืกใช้เฟอรน์ิเจอร์ที่
พอดกีบัจ านวนคน สง่ผลใหม้คี่าใชจ้่ายในแต่ละครัง้ค่อนขา้งสงู ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ 
อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค์ วัฒนพานิช (2552) ที่พยายามชี้ให้เห็นประเด็นของ              
ความแตกต่างในด้านตวัแปรด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส าคญั และนิยมน ามาศึกษา
ความสมัพนัธแ์ละพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ในเรื่องฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ 
(Social and economic status) โดยดูจากรายได ้อาชพี เชือ้ชาต ิภูมหิลงัของครอบครวั เป็นต้น 
คนทีม่ฐีานะดอีาศยัอยู่ในเมอืงกจ็ะมโีอกาสในการไดเ้ลอืกสนิคา้และบรกิารไดห้ลากหลายประเภท
มากกว่า ท าใหท้ศันคตแิละแนวความคดิต่อสนิคา้และบรกิารมคีวามแตกต่างจากบุคคลทีม่ฐีานะ
ทางสงัคมต ่ากว่า  

ผู้บริโภคที่มีลกัษณะที่อยู่อาศยัแตกต่างกนัมีแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์        
ไมเ้น้ือแขง็แตกต่างกนั ในดา้นแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในอนาคต และดา้นท่านจะ
แนะน าให้ผู้อื่นที่ท่านรู้จกัซื้อเฟอรน์ิเจอรไ์ม้เนื้อแขง็หรอืไม่ โดยผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะที่อยู่อาศยั
แบบบ้านเดี่ยว มแีนวโน้มการซื้อในอนาคตและด้านแนะน ามากที่สุด เนื่องจากจ านวนสมาชิก
ภายในบ้านอาจจะมจี านวนมาก จงึจ าเป็นต้องซื้อเฟอร์นิเจอร์เพิม่มากขึน้ เพื่อใหพ้อกบัจ านวน
สมาชิกในบ้านจึงมีแนวโน้มที่จะซื้อในอนาคต และมีแนวโน้มที่จะแนะน าให้ผู้อื่นที่รู้จ ักซื้อ
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ สอดคลอ้งกบั กาญจนา กนัโต (2550) ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อแนวโน้ม
พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้เฟอร์นิเจอร์แบบ BUILT-IN ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผู้ทีใ่ช้เฟอรน์ิเจอร์ BUILT-IN ทีม่กีารศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ย ลกัษณะที่อยู่อาศยั         
ทีแ่ตกต่างกนั มแีนวโน้มในการซือ้เฟอร์นิเจอร์ BUILT-IN มาใช้ และจะแนะน าใหค้นอื่นใช้
เฟอรน์ิเจอร ์BUILT-IN แตกต่างกนั 

 2. แรงจูงใจในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ทางด้านเหตุผล และทางด้านอารมณ์       
มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ในดา้นการไดร้บัการตอบสนองต่อความคาดหวงั
จากการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ ความคุ้มค่าในการตอบสนองความต้องการเมื่อท่านซื้อ
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เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ ความพงึพอใจต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ และความโดดเด่นของ
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็เมื่อเทียบกบัเฟอรน์ิเจอรช์นิดอื่น โดยภาพรวมพบว่า มคีวามสมัพนัธก์นั 
ทัง้นี้ เพราะโดยพืน้ฐานของมนุษยน์ัน้มคีวามตอ้งการอย่างไม่สิน้สุด ก่อใหเ้กดิการแสวงหาสิง่ที่ดี
ทีส่ดุ เพื่อเป็นทีย่อมรบัของสงัคมและใหเ้กดิความพงึพอใจในตนเอง ท าใหเ้กดิแรงจงูใจในการตอ้ง
เลือกให้ได้สนิค้าที่มีคุณภาพ ถูกใจ คุ้มค่าแก่จ านวนเงินที่ต้องเสยีไป ซึ่งจะท าให้รู้สกึประสบ
ความส าเรจ็ รู้สกึพงึพอใจและมคีวามสุขตามมา สอดคล้องกบัแนวความคดิของ พบิูล ทปีะปาล 
(2545, น. 156-159) กล่าวถึงสาเหตุของการเกิดแรงจูงใจไว้ดงันี้แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล 
(Rational buying motives) เป็นแรงจูงใจทีเ่กดิจากการใคร่ครวญพนิิจพจิารณาของผูซ้ือ้อย่างมี
เหตุผลก่อนว่าท าไมจงึซื้อสนิค้าชนิดนัน้ แรงกระตุ้นประเภทนี้ในที่นี้จะยกตวัอย่ างเป็นรถยนต์ 
ไดแ้ก่ ความประหยดั ประสทิธภิาพและสมรรถภาพในการใช้ ความเชื่อถอืได ้ความทนทาน         
ถาวร และความสะดวกในการใช ้แรงจูงใจทีเ่กดิจากอารมณ์ (Emotional buying motive) ไดแ้ก่ 
การเอาอย่างแข่งดกีนั ต้องการจุดเด่นเป็นเอกเทศ ต้องการอนุโลมคล้อยตามผู้อื่น ต้องการ        
ความสะดวกสบาย ตอ้งการความส าราญเพลดิเพลนิใจ และความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝส่งู 

3. สว่นประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑ ์สามารถท านายความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภคในดา้นท่านไดร้บัการตอบสนองต่อความคาดหวงัจากการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ 
เพราะผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการได้รับผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความคาดหวังที่หวังเอาไว ้          
ซึง่ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความประทบัใจจากการไดร้บัผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความคาดหวงั ซึง่ส่งผลให้
ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑ ์และช่องทาง
จดัจ าหน่าย สามารถท านายความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านความคุ้มค่าในการตอบสนอง         
ความต้องการเมื่อซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็  เพราะผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการได้รับ
ผลติภณัฑ์ที่ใช้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและเกดิประโยชน์สูงสุด ท าให้ผู้บรโิภคเกดิ               
ความเชื่อมัน่จากการได้ใช้ผลิตภัณฑ์นัน้ ซึ่งส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ ส่วนประสม         
ทางการตลาด ประกอบไปด้วย ราคา และช่องทางจดัจ าหน่าย สามารถท านายความพงึพอใจ 
ของผู้บริโภคในด้านท่านมคีวามพึงพอใจต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็  เพราะผู้บรโิภคม ี            
ความอ่อนไหวต่อราคา อาจเนื่องดว้ยเศรษฐกจิที่ถดถอย เลยมกี าลงัซื้อที่ลดลง ดงันัน้ผูบ้รโิภค        
จงึใหค้วามส าคญักบัความเหมาะสมเกีย่วกบัราคา และการมตีวัเลอืกทีห่ลากหลายในการรองรบั
ก าลังซื้อของผู้บริโภคท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ  ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบ          
ไปด้วย ผลติภณัฑ ์และราคา สามารถท านายความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในดา้นความโดดเด่น
ของเฟอรน์ิเจอร์ไม้เนื้อแขง็เมื่อเทียบกบัเฟอร์นิเจอร์ชนิดอื่น เพราะผู้บรโิภคให้ความส าคญักบั           
การได้รบัผลิตภัณฑ์ที่ให้ความรู้สกึถึงธรรมชาติที่แท้จรงิ ท าให้ผู้บรโิภคเกิดความรู้สกึที่ดีจาก         
การได้ใช้ผลิตภัณฑ์นัน้ ซึ่งส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ สอดคล้องกับ แนวคิดของ             
คอตเลอร ์(Kotler, 2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดมสี่วนช่วยในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคและสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด และสอดคล้องกบั อดุลย์ จาตุรงคกุล 
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(2543, น. 83) ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดเป็นปจัจยัทีส่ าคญัต่อการวางกลยุทธท์างการตลาด 
โดยค านึงถงึความจ าเป็นและความตอ้งการของตลาดส่วนต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุถงึวตัถุประสงคท์าง
การตลาดขององคก์ารและเพื่อเป็นการตอบสนองหรอืสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ 
 4. ค่านิยมการใช้เฟอร์นิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็โดยภาพรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม         
การซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ในดา้นความถีใ่นการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็เฉลีย่ต่อปี เนื่องจาก
จุดเด่นของเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ สามารถน ามาตกแต่งบา้นและมปีระโยชน์ใชส้อยไดห้ลายอย่าง 
ค่านิยมการใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งโดยภาพรวม  มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในด้านจ านวนเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ที่ท่านเคยซื้อทัง้หมดในรอบ 3 ปี              
ทีผ่่านมา เน่ืองจากเฟอรนิ์เจอรไ์มเ้น้ือแขง็หาไดย้ากในปจัจุบนั ท าใหค้นใชดู้มหีน้ามตีาในสงัคม
เป็นการแสดงฐานะของผูใ้ช ้ค่านิยมการใชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็โดยภาพรวมมคีวามสมัพนัธก์บั
แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ในดา้นแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ใน
อนาคตในทศิทางตรงขา้มกนั สาเหตุทีม่คีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงขา้มเพราะเมื่อเฟอรน์ิเจอรไ์ม้
เน้ือแขง็ทีใ่ชอ้ยู่ยงัคงประสทิธผิล ยงัคงท าใหก้ารด าเนินชวีติสะดวกสบายอยู่ยงัรูส้กึภาคภูมใิจทีไ่ด้
ใช้จึงไม่จ าเป็นต้องหาซื้อมาใหม่ ค่านิยมการใช้เฟอร์นิ เจอร์ไม้เนื้อแข็งโดยภาพรวมมี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ในดา้นท่านจะแนะน าใหผู้อ้ื่นที่
ท่านรู้จ ักซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งในทิศทางตรงข้ามกัน และทิศทางเดียวกัน สาเหตุที่มี
ความสมัพันธ์ในทิศทางตรงข้าม เพราะเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งที่เคยแนะน าให้คนรู้จกัได้ใช ้            
คนรู้จกัยงัคงใช้อยู่ ยงัคงท าให้การด าเนินชีวิตสะดวกสบายอยู่จึงไม่จ าเป็นต้องแนะน าให้ซื้อ         
เพิม่ใหม่ สอดคลอ้งกบั เสร ีวงษ์มณฑา (2542, น. 192) ไดก้ล่าวถงึ กระบวนการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคว่า ในการทีผู่บ้รโิภคจะซือ้สนิคา้ใดสนิคา้หนึ่งนัน้จะตอ้งมกีระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ต้นไป
จนถงึทศันคตหิลงัจากทีไ่ดใ้ชส้นิคา้แลว้  

5. ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมและแนวโน้มพฤติกรรม        
การซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในดา้นความถี่ในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็เฉลีย่ต่อปี ในเรื่อง
ความคุ้มค่าในการตอบสนองความต้องการเมื่อท่านซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็ง เนื่องจาก
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็นัน้ผลติขึน้จากไม้มคีวามแขง็แรงคงทนและมอีายุการใช้งานที่ยาวนาน          
คุม้ค่าทีจ่ะซือ้ใช ้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วนัเพญ็ เบอรเ์น็ท (2549) ท าการศกึษาปจัจยัทีม่ ี          
ผลต่อความพึงพอใจโดยรวมของนักท่องเที่ยวต่างชาติที่มาเที่ยวใน วัดพระเชตุพน               
วมิลมงัคลาราม (วดัโพธิ)์ พบว่า ความพงึพอใจโดยรวมจากการท่องเทีย่วของนักท่องเทีย่ว
ต่างชาต ิมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการท่องเทีย่วในวดัพระเชตุพนวมิลมงัคลาราม (วดัโพธิ)์ 
ดา้นความถีใ่นการมาท่องเทีย่ว (ครัง้ต่อปี) 

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็
ในดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ในแต่ละครัง้โดยเฉลีย่ต่อครัง้ ในเรื่องท่านไดร้บั
การตอบสนองต่อความคาดหวงัจากการซือ้เฟอรน์ิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็อย่างไร เนื่องจากเฟอรน์ิเจอร์
ไม้เน้ือแขง็นัน้หายากขึน้ในปจัจุบนั อกีทัง้มรีาคาสูงแต่กค็ุ้มค่าคุ้มราคาส่งผลต่อความพงึพอใจ 
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สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรรีรัตน์ และคนอื่นๆ (2541) กล่าวว่า ความพึงพอใจ
ภายหลงัการซื้อ เป็นระดบัความพึงพอใจหลงัจากการซื้อหรือรบับรกิารไปแล้ว เช่น พึงพอใจ
อย่างมาก รู้สึกเฉยๆ หรือรู้สึกไม่พอใจ ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการจะรู้สึกพอใจเป็นอย่างยิ่ง              
เมื่อผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ตรงตามความคาดหวงั 

ความพึงพอใจของผู้บริโภคโดยภาพรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ในด้านจ านวนเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ที่ท่านเคยซื้อทัง้หมดในรอบ 3 ปี          
ทีผ่่านมา เนื่องจากจุดเด่นของเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ คอืความเป็นธรรมชาติ แขง็แรง ทนทาน       
มอีายุการใชง้านทีน่านท าใหม้คีวามคุม้ค่า อกีทัง้ยงัมีลวดลายทีส่วยงามเป็นธรรมชาต ิเป็นผลให้
ผูบ้รโิภคพงึพอใจ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2541, น. 188) ไดก้ล่าวไว ้ 
สิง่ทีแ่สดงใหเ้หน็เป็นรปูธรรมของความพงึพอใจอาจพจิารณาจากปรมิาณการซือ้ ซึง่หากผูบ้รโิภค
มปีรมิาณการซือ้ต่อทีม่ากขึน้ หมายถงึผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้เพิม่ขึน้ดว้ย 

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคโดยภาพรวม มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้
เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งในด้านแนวโน้มการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งในอนาคต เนื่องจาก 
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ผลติขึน้จากไม ้ท าใหม้คีวามโดดเด่นในเรื่องของความเป็นธรรมชาต ิท าให้
ผูใ้ช้เกดิความรู้สกึได้ใกล้ชดิกบัธรรมชาติ และยงัเกดิความคุ้มค่าแก่ผู้ใช้ เนื่องจากเฟอร์นิเจอร์
ประเภทนี้สามารถน ามาตกแต่งบา้นและมปีระโยชน์ใชส้อยไดห้ลายอย่าง สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ นิรมล กรรณบรูพา (2550) ไดศ้กึษาเรื่อง แนวโน้มการบรโิภค Apple Cider Organic Drink 
ภายใต้สนิค้า Healthy Mate ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความพงึพอใจใน
รสชาติผสมน ้าผึ้งเลี้ยง น ้าผึ้งป่า และผสมน ้าแอปเป้ิล มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรม         
การซือ้ Healthy Mate Apple Cider Organic Drink ของผูบ้รโิภค  

ความพึงพอใจของผู้บริโภคโดยภาพรวม มีความสมัพันธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรม         
การซือ้เฟอร์นิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในดา้นท่านจะแนะน าใหผู้อ้ื่นทีท่่านรูจ้กัซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็
หรือไม่ เนื่องจากเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งผลิตขึ้นจากไม้ ท าให้มีความโดดเด่นในเรื่องของ          
ความเป็นธรรมชาต ิท าใหผู้ใ้ชเ้กดิความรูส้กึไดใ้กลช้ดิกบัธรรมชาต ิและยงัเกดิความคุม้ค่าแก่ผูใ้ช้
เนื่องจากเฟอรน์ิเจอร์ประเภทนี้สามารถน ามาตกแต่งบา้นและมปีระโยชน์ใช้สอยได้หลายอย่าง          
อกีทัง้จุดเด่นของเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็คอื ความแขง็แรง ทนทาน มอีายุการใช้งานที่ยาวนาน         
เป็นผลใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจสอดคลอ้งกบั Kotler (อา้งถงึใน ทวิา พงษ์ธนไพบูลย์ และ
คนอื่นๆ, 2544, น.17) การกระท าภายหลงัการซือ้ (Post purchase action) ความพงึพอใจและ 
ไม่พงึพอใจในผลติภณัฑจ์ะมผีลต่อพฤตกิรรมต่อเนื่องของผูบ้รโิภค เช่น ซือ้ซ ้า เลกิใช ้บอกต่อ 
หรอืรอ้งเรยีน 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยั 
1. ผูป้ระกอบการควรเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย ท าการตลาด และควรเจาะตลาดใหต้รงกบั

กลุ่มเป้าหมายทีช่อบเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ เพื่อรกัษาส่วนแบ่งทางการตลาด และเพิม่ส่วนแบ่ง
ตลาดทีม่ากขึน้ในอนาคต เพื่อใหค้วามแตกต่างทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตรไ์ม่เป็นอุปสรรค
ต่อพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็  ไม่ว่าจะเป็นในด้านของ
ความถี,่ ค่าใชจ้่าย, จ านวน, แนวโน้ม, และการแนะน า 

2. ผูป้ระกอบการควรจะคดิแผนการตลาดก าหนดกลยุทธ์ต่อความพงึพอใจที่สามารถ        
จูงใจให้เกิดการซื้อ โดยที่ผู้ประกอบการเองก็ควรสร้างความน่าเชื่อถือด้วยการมีใบประกอบ 
การค้าที่ถูกต้องตามกฎหมายมาโชว์ภายในร้านเป็นต้น การศึกษาพบว่า แรงจูงใจในการซื้อ 
ไดแ้ก่ ทางดา้นเหตุผล ทางดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค  

3. ผู้ประกอบการควรมุ่ ง เน้นปรับส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค เช่น เน้นรายละเอียด 
ความเรยีบรอ้ยใหป้ระณีตมากขึ้น เลอืกวสัดุทีใ่ช้ในการประกอบเฟอร์นิเจอร์ใหเ้หมาะสม ดงึเอา
ลกัษณะอันโดดเด่นในตัวของไม้เนื้อแข็งออกมาให้มากที่สุด เป็นต้น  จากการศึกษา พบว่า             
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ             
การสง่เสรมิทางการตลาด สามารถท านายความพงึพอใจของผูบ้รโิภค  

4. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัค่านิยมในส่วนต่างๆ และปรบัแกผ้ลติภณัฑใ์ห้
ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคใหม้ากที่สุด เพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสุดใหแ้ก่ผู้บรโิภคจาก
การศกึษาพบว่า ค่านิยมการใชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและแนวโน้ม
พฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ 

5. ผูป้ระกอบการควรเน้นและใหค้วามส าคญัต่อความคุม้ค่าทีผู่บ้รโิภคควรจะไดร้บั เช่น 
ประโยชน์ใชส้อย ควรใหค้วามส าคญักบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภค อาจจะดว้ยวธิกีารพูดคุยโดย
พนักงานขายท าการสอบถาม เป็นต้น จากการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของผู้บริโภคมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็  

6. ผู้ประกอบการควรพัฒนาการอ านวยความสะดวกในการเข้าถึงร้านให้มากขึ้น            
ลดความยุ่งยากในการซื้อสนิค้า จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง            
การจดัจ าหน่าย มค่ีาสมัประสทิธิค์วามถดถอยเชงิลบกบัความพงึพอใจของผู้บรโิภค เนื่องจาก 
การอ านวยความสะดวกในการเขา้ถงึรา้นเฟอร์นิเจอร์ไมเ้นื้อแขง็ไม่ดนีัก อกีทัง้สลบัซบัซ้อนเกดิ
ความยุ่งยากในการซือ้สนิคา้ 

7. ผู้ประกอบการควรพัฒนารูปแบบเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งให้มีความหลากหลาย             
มากขึน้ ใหม้คีวามสะดวกสบายจากการใชม้ากขึน้ เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคสนใจและอยากซือ้ใชใ้น
อนาคต จากการศกึษาพบว่า การใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ท าให้การด าเนินชวีติสะดวกสบาย               
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มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงเชงิลบกบัแนวโน้มการซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ในอนาคต เนื่องจาก 
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ทีผู่บ้รโิภคใชอ้ยู่ยงัคงประสทิธผิลจงึไม่จ าเป็นตอ้งหาซือ้มาใหม่  

8. ผูป้ระกอบการควรพฒันารูปแบบเฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ใหต้อบสนองต่อการใชง้าน 
ให้มากขึน้อยู่ตลอดเวลา เพื่อกระตุ้นให้ผู้บรโิภคสนใจและอยากซื้อใชใ้นอนาคต จากการศกึษา
พบว่า ผูบ้รโิภครูส้กึมคีวามสขุทีไ่ดใ้ชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงเชงิลบกบั
แนวโน้มการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งในอนาคต เนื่องจากผู้บริโภคยังคงรู้สึกดียังคงรู้สึก            
มคีวามสุขกบัการได้ใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็ชิ้นเดิมที่ใช้งานอยู่ เฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหม่จึงไม่มี     
ความจ าเป็นต่อผูบ้รโิภค 

9. ผู้ประกอบการควรเพิ่มความหลากหลายให้มากขึ้น ให้มีความสะดวกสบายจาก           
การใช้มากขึ้น เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคสนใจและอยากแนะน าให้ผู้อื่นที่รู้จ ักซื้อเฟอร์นิเจอร์            
ไมเ้น้ือแขง็ จากการศกึษาพบว่า การใชเ้ฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ท าใหก้ารด าเนินชวีติสะดวกสบาย           
มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงเชงิลบกบัแนวโน้มการแนะน าใหผู้อ้ื่นทีรู่จ้กัซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ 
เนื่องจากเฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแข็งที่ผู้บริโภคเคยแนะน าให้คนรู้จ ักได้ใช้ คนรู้จ ักยังคงใช้อยู่            
ยงัคงท าใหก้ารด าเนินชวีติสะดวกสบายอยู่จงึไม่จ าเป็นตอ้งแนะน าใหซ้ือ้เพิม่ใหม่ 

10. ผู้ประกอบการควรพัฒนารูปแบบเฟอร์นิเจอร์ให้ตอบสนองต่อการใช้งานให้               
มากขึน้อยู่ตลอดเวลา เพื่อกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคสนใจและอยากแนะน าใหผู้อ้ื่นทีรู่จ้กัซือ้เฟอรน์ิเจอร์           
ไม้เนื้อแขง็ จากการศึกษาพบว่า  ผู้บริโภครู้สกึมีความสุขที่ได้ใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้อแขง็มี
ความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงเชงิลบกบัแนวโน้มการแนะน าใหผู้้อื่นทีรู่้จกัซือ้เฟอร์นิเจอรไ์มเ้นื้อแขง็ 
เนื่องจากผู้ที่ผู้บริโภคเคยแนะน าให้ใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้เนื้ อแข็งยังคงมีความสุขกับการได้ใช้
เฟอรน์ิเจอรไ์มเ้น้ือแขง็ชิน้เดมินัน้ จงึไม่มคีวามจ าเป็นทีผู่บ้รโิภคจะแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้ใหม่ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรท าการศึกษาวิจัยพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์           
ไม้เนื้อแข็งอย่างต่อเนื่ อง เนื่ องจากพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมของบุคคลอาจมี                  
การเปลีย่นแปลงไปตามกาลเวลา และสภาพแวดลอ้ม 
 2. ควรท าการศกึษาวจิยักบักลุ่มตวัอย่างที่อยู่ในภาคอื่นๆ ของประเทศไทย เพื่อให้
ทราบขอ้มลูทีห่ลากหลายของประชากรในแต่ละพืน้ทีว่่าเหมอืนหรอืต่างกนัอย่างไร เพื่อน ามาปรบั
ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์          
ไมเ้น้ือแขง็ 
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ปรญิญานิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็ไดด้ว้ย ความกรุณาของ รองศาสตราจารย ์ดร. ณักษ์ กุลสิร ์

อาจารย์ที่ปรึกษาปริญญานิพนธ์ที่ได้กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาและให้
ค าแนะน า และขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ศิริวรรณ เสรีรตัน์ รองศาสตราจารย์          
สพุาดา สริกิุตตา อาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิุทธกิุล และอาจารย ์ดร.ธนภูม ิอตเิวทนิ ทีก่รุณาเป็น
กรรมการเพิ่มเติมในการสอบปริญญานิพนธ์และให้ข้อเสนอแนะต่างๆ เพื่อปรับปรุงแก้ไข              
จนงานวจิยัชิน้นี้ส าเรจ็เรยีบรอ้ยสมบรูณ์ 
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