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บทคดัย่อ 

          การวจิยัการวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงคก์ารวจิยั (1) เพือ่ศกึษาประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (2) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (3) เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์อง
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยขอ้มลูสว่นบุคคลจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ประเภททีพ่กัอาศยั จากพฤตกิรรมทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์อง
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จากประชากรทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยด าเนินการเกบ็
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน มเีครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณค่า 
Rating Scale 5 ระดบั ซึง่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้มคี่าควาเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) เท่ากบั 0.97 สถติิ
ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหไ์ดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถีค่่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบที ่T-
Test และสมการถดถอยเชงิพหุคณูMultiple Regression Analysis  

 



ผลการวิจยัสรปุได้ดงัน้ี 

ผลการศกึษาปัจจยสัว่นบุคคลของผูบ้รโิภคซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผบูร้โิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ประเภททีพ่กัอาศยั ของผูต้อบ
แบบสอบถามพบว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน 240 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.0 มอีายุ 26-30 
ปี จ านวน 185 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.3 มสีถานภาพสมรส จ านวน 247 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.8 มรีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.0 มอีาชพีพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน จ านวน 231 คน
คดิเป็นรอ้ยละ 57.8 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20001-30,000 บาท จ านวน 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.3 เพือ่
เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักรุงเทพมหานครใหค้วามคดิเหน็ต่อพฤตกิรรมโดยมภีาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า พฤตกิรรมทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่  สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ (What) ซือ้ได้
จากทีไ่หน (Where) ท าไมตอ้งซือ้ (Why) ซือ้อย่างไร (How) พฤตกิรรมทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
กลุ่มเป้าหมาย (Who) จะใชบ้รกิารเมื่อไหร่ (When) ใครเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้ (Whom) 

 การตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มรีะดบัการตดัสนิใจซืว้สัดุ
ก่อสรา้งโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมื่อพจิารณาการตดัสนิใจซือ้รายดา้นพบว่า ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นการรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ และดา้นการคน้หาขอ้มลู  ผลการทดสอบสมมตฐิานระหว่าพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซือ้
เฟอรน์อเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไดแ้ก่ 
กลุ่มเป้าหมาย (Who) สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ (What) ซื้อไดจ้ากทีไ่หน (Where) จะใชบ้รกิารเมื่อไหร่ (When) 
ท าไมตอ้งซือ้ (Why) ใครเป็นผูต้ดัสนิใจซื้อ (Whom) ซื้ออย่างไร (How) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอร ์ 
ทีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์อเจอร์ 

ค าส าคญั : พฤตกิรรม,การตดัสนิใจ,เฟอรน์ิเจอร ์

 

Abstract 

 The objectives of this research were (1) to study the demographics affecting the Furniture 
purchasing behavior of consumers in Bangkok. (2) to study consumer decision-making behavior in 
buying furniture in Bangkok (3) to study consumer decision-making in buying furniture in Bangkok 
The personal data is classified by gender, age, status, education level, occupation, average 



monthly income. Accommodation type From the behavior that affects the decision to buy furniture 
of consumers in Bangkok. From the population living in Bangkok province By collecting data from a 
sample of 400 people with research tools. is a 5-level Rating Scale questionnaire which the 
researcher created and has a reliability value of the questionnaire. (Reliability) was 0.97. The 
statistics used in the analysis were: Frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, 
T-Test, and multiple regression analysis. 

 The research results can be summarized as follows. The results of the study of personal 
factors of consumers buying furniture of consumers in Bangkok were gender, age, status, 
education level, occupation, average monthly income. Accommodation type Of the respondents 
found that most of the samples were female, 240 people, representing 60.0 percent, aged 26-30 
years, 185 people, representing 46.3 percent. Marital status of 247 people, representing 61.8 
percent, having a bachelor's degree, 224 people, representing 56.0 percent, having 
occupations/private workers, 231 people, representing 57.8 percent, having an average monthly 
income of 20001-30,000 baht. 181 people, accounting for 45.3 percent 

 To compare furniture purchasing behavior of consumers in Bangkok. It was found that 
consumers in Bangkok gave opinions on behavior with the overall being at the most agreeing level. 
When considering each side, it was found that Behaviors at the highest level were what consumers 
wanted (What), where to buy (Where), why to buy (Why), how to buy (How). How much (When) 
Who makes the purchasing decision (Whom) Furniture purchasing decisions of consumers in 
Bangkok There was a level of decision to purchase construction materials with an average of 4.23. 
When considering each aspect of purchasing decision, it was found that alternative assessment at 
the highest level Followed by problem perception and needs. Behavior after purchase purchase 
decision and information search Results of hypothesis testing between behavior and furniture 
purchasing decisions of consumers in Bangkok province. It was found that the different consumer 
behaviors were Target group (Who) What consumers want (What) Where can they buy it (Where) 
When will they use the service (When) Why should they buy (Why) Who makes the purchasing 
decision (Whom) How does it affect decision to buy furniture that are different have no effect on 
the decision to purchase furniture 



Keywords : Behavior, Decision Making, Furniture 

 

บทน า 

 ในโลกยุคปัจจุบนัเราเชื่อว่าสิง่ส าคญัทีท่ าใหค้นรุ่นใหม่ตดัสนิใจเลอืกทีอ่ยู่อาศยั ไม่ใช่แค่ความอยาก
มบีา้นหรอืคอนโดมเินียมเป็นของตวัเองเพยีงอย่างเดยีวแลว้ คนสว่นใหญ่เริม่หนัมาเลอืกทีอ่ยู่อาศยัทีต่อบ
โจทยไ์ลฟ์สไตล ์ความชอบ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของท าเล ดไีซน์ ฟังก์ชนัภายในบา้น รวมถงึรปูแบบเฟอรน์ิเจอร์
ในบา้นทีบ่่งบอกความเป็นตวัเองมากทีสุ่ด โดยเฉพาะคนทีก่ าลงัเลอืกบา้นหลงัรก ยิง่ใชเ้วลาคดิอย่าง
รอบคอบว่าทีอ่ยู่อาศยัแบบไหนทีเ่หมาะกบัชวีติของเราในปัจจุบนัและสามารถวางแผนไปถงึในอนาคตได้ 

 ภาพรวมตลาดเฟอรน์ิเจอรปี์นี้ยงัขยายตวัอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในกลุ่มสนิคา้ระดบักลางและสงู 
ซึง่เป็นทีต่อ้งการของตลาด โดยมปัีจจยับวกจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีท่ างานทีบ่า้น (Work From 
Home) มากขึน้ หลงัไดร้บัผลกระทบสถานการณ์โควดิ-19 ประกอบกบัแนวโนัมการขยายตวัของโครงการที่
พกัอาศยัทีม่กีารขยายตวั เช่น บา้น คอนโดฯ ทาวน์โฮม โดยเฉพาะโครงการตามแนวรถไฟฟ้าหลายสายที่
เปิดใชง้านแลว้ และทีเ่ตรยีมเปิดใหบ้รกิารในอนาคตท าใหด้มีานดใ์นตลาดเฟอรน์ิเจอรข์ยายตวัขึ้นในบรรดา
ธุรกจิสง่ออกทีท่ าเงนิเขา้ประเทศหลกัหลายหมื่นลา้นบาทมไีม่กีป่ระเภท หนึ่งในนัน้ คอื สนิคา้และผลติภณัฑ์
ในกลุ่มเฟอรน์ิเจอรแ์ละของตกแต่งบา้นซึง่มผีูป้ระกอบการในบา้นเราหลายพนัราย ทัง้รายเลก็รายใหญ่รวม
ไปถงึกลุ่มวสิาหกจิชุมชนต่าง ๆ ทีท่ าธุรกจิดงักล่าวถอืเป็นตลาดใหญ่ทีม่เีมด็เงนิสะพดัมหาศาล 

 ดงันัน้ผูว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเฟอรข์องผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึง่
ผลจากการศกึษาวจิยัจะน าไปสูแ่นวทางใหผู้ป้ระกอบการและนกัออกแบบในกลุ่มอุตสาหกรรมเฟอรน์ิเจอรไ์ด้
น าปรบัปรุงพฒันารูปแบบผลติภณัฑต์ามแนวโน้มของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มเป้าหมายอนัเป็นกลยุทธท์ีน่ าไปปรบัเปลีย่นโมเดลธุรกจิใหต้อบโจทย ์และเป็นแนวทาง 
ในการวางกลยุทธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่ม 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1.เพือ่ศกึษาประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2.เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 



3.เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

สมมุติฐานในการวิจยั 

1.ประชากรศาสตรโ์ดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน ประเภททีพ่กัอาศยั ทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรท์ีต่่างกนั 

2.พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรท์ีแ่ตกต่างกนั 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา ศกึษาเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ภายใตแ้นวคดิทฤษฎกีารตดัสนิใจ(การตระหนกัรูถ้งึปัญหา,การคน้หาขอ้มลู



เพิม่เตมิ,ประเมนิทางเลอืกอื่นๆ,เขา้สูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้,ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร) ของผูบ้รโิภคกบัการ
ตดัสนิใจซือ้  

 2.ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครจ านวน 5,479,953 คน 
(อา้งองิ ณ วนัที ่ 17 เดอืนมถิุนายน พ.ศ. 2566 จากส านกัทะเบยีนกลาง กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย) 

 3.ขอบเขตดา้นพืน้ที ่ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 4.ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการด าเนินการตัง้แต่เดอืนมถิุนายน-กรกฎาคม พ.ศ. 2566 

ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 

1.ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ประเภทที่
พกัอาศยั และพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) 

 2.ตวัแปรตาม ไดแ้ก่กระบวนการตดัสนิใจซือ้เฟอนชรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.เพือ่ทราบถงึลกัษณะทัว่ไปของผูบ้รโิภคต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร 

2.เพือ่ทราบถงึพฤตกิรรมทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรโ์ดยสามารถทีจ่ะน าขอ้มลูทีไ่ดจ้าก
การวจิยัไปใชใ้หเ้กดิประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิความพงึพอใจสูงสุด 

 3.ผลจากการวจิยัผูป้ระกอบการและนกัออกแบบในอุตสาหกรรมเฟอรน์ิเจอรห์รอือื่นๆทีเ่กีย่วขอ้ง 
สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการคดิผลติภณัฑเ์ฟอรน์ิเจอรใ์หต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคเพือ่
เจาะกลุ่มลูกคา้ใหม้ากขึน้ 

 

 

 

 



ทบทวนวรรณกรรม 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 ทฤษฎปีระชากรศาสตรห์มายถงึ ศาสตรว์ชิาทีศ่กึษาเกีย่วกบัประชากรค าว่า “Demo” 
หมายถงึ “People” แปลว่า ประชาชนหรอืประชากร “Graphy” หมายถงึ “Writing Up” หรอื “Description” 
แปลว่าลกัษณะ ดงันัน้ Demography จะมคีวามหมายว่าวชิาทีเ่กีย่วขอ้งกบัประชากรซึง่ประกอบไปดว้ย เพศ 
อายุ การศกึษา ฐานะทางเศรษฐกจิและสงัคม เช่น อาชพี รายได ้เชือ้ชาต ิเป็นตน้ (กอบกาญจน์เหรยีญทอง, 
2556) 

สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2550, หน้า 41) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย อายุ เพศ รายได ้ การศกึษา เหล่านี้เป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งสว่นตลาดลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้
งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่นๆ ตวัแปรดา้นทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั และคนทีม่ลีกัษณะ
ประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห ์จากปัจจยั ดงันี้ 

เพศ (Sex) ความเป็นหญงิความเป็นชายทีถู่กก าหนดโดยสรรีะหรอืความประสงคข์องเจา้ของสรรีะ
นัน้ และยงัหมายรวมถงึเพศภาวะและเพศวถิดีว้ย “เพศภาวะ” หมายความว่า ภาวะความเป็นหญงิความเป็น
ชายทีถู่กก าหนดโดยปัจจยัแวดลอ้ม สงัคมและวฒันธรรมในช่วงเวลาหนึ่ง 

อายุ (Age) อายุจะเป็นสิง่ทีก่ าหนดว่าบุคคลแต่ละบุคคลมปีระสบการณ์ชวีติมากน้อยเพยีงใด เวลาที่
ด ารงชวีติอยู่ เวลาชัว่ชวีติ หรอืระยะเวลาตัง้แต่เกดิจนถงึเวลาทีก่ล่าวถึง ขยั แปลว่า ความสิน้ไป ความเสือ่ม
ไป 

รายได ้ (Income) ระดบัรายไดจ้ะเป็นสิง่ทีก่ าหนดพฤตกิรรมหรอืรูปแบบในการด าเนินชวีติการเลอืก
ซือ้สนิคา้ต่าง ๆ เช่น คนทีม่รีายไดน้้อยกจ็ะเลอืกซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาถูกกว่าคนทีม่รีายไดเ้ยอะ เป็นต้น 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรม (6W1H) 7 ด้านดงัน้ี 

 ฟิลลปิ คอตเลอร ์ (Kotler, 1999อา้งถงึใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ, 2552) ไดก้ล่าวไวว้่าการ
วเิคราะหใ์หท้ราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเป็นการวจิยัหรอืคน้หาเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการซอ้หรอืการใช้
ของผูบ้รโิภคโดยใชค้ าถามช่วยในการวเิคราะหเ์พือ่หาค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) ซึง่
ประกอบไปดว้ย 



1.ใครบา้งอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึลกั 
ษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ดา้น คอื ประชากรศาสตร ์ ภูมศิาสตร ์ จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์ และ
พฤตกิรรมศาสตร ์

2.ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้อะไร(What Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึสิง่ที่
ผูบ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑ(์Object) คอืตอ้งการคุณสมบตัหิรอืสว่นประกอบของผลติภณัฑ ์ (Product 
Component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ (Competitive Differentiation) 

3.ท าไมผูบ้รโิภคจงึไดต้ดัสนิใจซือ้ (Why Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการ
ทราบวตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) ผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้เพือ่สนองความตอ้งการดา้นร่างกายและดา้น
จติวทยิา 

4.ใครบา้งมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้(Who Participates in the Buying?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการ
ทราบถงึบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภคซึง่ประกอบดว้ย
ผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้และผูใ้ช้ 

5.ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการทราบถงึโอกาส
ในการซือ้(Occasions) เช่นซือ้ช่วงเดอืนใดของปีช่วงฤดกูาลไหนของปีช่วงวนัไหนของเดอืน ช่วงเวลาไหน
ของวนั ซือ้ในโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6.ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการทราบถงึ
ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคซือ้เช่นหา้งสรรพสนิคา้ รา้นสะดวกซือ้หรอืรา้นขายของช าเป็นตน้ 

7.ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพือ่ตอ้งการทราบขัน้ตอนใน
การตดัสนิใจซือ้(Operations) ซึง่ประกอบดว้ยการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลูการประเมนิผลทางเลอืกการ
ตดัสนิใจซือ้และความรูส้กึหลงัการซือ้ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ด้านดงัน้ี 

 การตดัสนิใจ (Decision Making)หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจาก
ทางเลอืกต่างๆทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอ โดยที่
เขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่
ส าคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 



ขัน้ตอนการตดัสนิใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
โดยมลี าดบักระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงักระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของบรโิภค ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรี
รตัน์ และคณะ, 2541:145) 

Kotler (อา้งถงึใน ทรงพร เทอืกสุบรรณ ,2562, หน้า 54-37) ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนคอื การประเมนิทางเลอืก การตระหนกัถงึปัญหา การคน้หาขอ้มลู การตดัสินใจซือ้
สนิคา้ และพฤตกิรรมหลงัซื้อสนิคา้ 

 1.การยอมรบัปัญหา การรบัรูค้วามตอ้งการ (Problem Recognition : Perceiving a Need) เกดิ
จากการทีผู่บ้รโิภครบัรูถ้งึปัญหาทีเ่กดิขึน้กบัตนเองทีเ่กดิจากประสบการณ์ในอดตี ซึง่ปัญเหล่านี้สง่ผลใหเ้กดิ
ความตอ้งการ ซึง่อาจเกดิจากสิง่เรา้ภายในทีเ่กดิจากความตอ้งการทางกายภาพทัว่ไป หรอืสิง่เรา้ภายนอกที่
เกดิจากปัจจยัภายนอกทีส่มัผสัไดด้ว้ยประสาททัง้  ได ้ จนท าใหเ้กดิความตอ้งการในสนิคา้หรอืบรกิารและ
น าไปสู่ข ัน้ตอนของการคน้หาขอ้มลูของสนิคา้เพือ่การตดัสนิใจซือ้ 

2.การคน้หาขอ้มลู คน้คุณค่า  (Information Search : Seeking Value) การทีผู่บ้รโิภครบัรูปั้ญหา
และรูถ้งึความตอ้งการแลว้ ผูบ้รโิภคจะท าการคน้หาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูภายในและจากแหล่งขอ้มลู
ภายนอก การคน้หาแหล่งขอ้มลูจากภายนอก ไดแ้ก่ การสอบถามบุคคลทีใ่กลช้ดิ แฟน ครอบครวั เพือ่น 
หรอืพนกังานขาย และการคน้หาจากแหล่งขอ้มลูจากภายใน ไดแ้ก่ เกดิจากประสบการณ์ในอดตี เรื่องราวที่
เคยเกดิขึน้ของตวัผูบ้รโิภคทีเ่คยใชส้นิคา้ โดยความจ าเป็นในการหาขอ้มลูจะมคีวามส าคญัมากหรอืน้อย 
ขึน้อยู่กบัความทรงจ าและความผกูพนัดา้นบวกหรอืดา้นลบของผูบ้รโิภคต่อสนิคา้ ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามผกูพนั
สงูจะใหค้วามสนใจคา้หาขอ้มลูสนิคา้นัน้ๆ 

3..การประเมนิผลทางเลอืก การประเมนิคุณค่า (Alternative Evaluation: Assessing Value) เมื่อ
ผูบ้รโิภคไดค้น้หาขอ้มลูทัง้จากแหล่งขอ้มลูทัง้ขอ้มลูภายในและขอ้มลูภายนอกแลว้ผูบ้รโิภคไดน้ าขอ้มูลทีไ่ด้
จากการคน้หาทัง้หมดมาพจิารณา เช่น การเปรยีบเทยีบจากความชอบสว่นตวั การเปรยีบเทยีบสนิคา้จาก
คุณสมบตั ิการเปรยีบเทยีบความสะดวกในการใชง้าน หรอืราคา เป็นตน้ โดยสว่นใหญ่จะเปรยีบเทยีบอย่าง
น้อย 2-3 ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคสนใจ 

4.การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (Purchase Decision) คอืการทีผู่บ้รโิภคไดป้ระเมนิทางเลอืกสนิคา้ตาม
ขา้งตน้แลว้ผูบ้รโิภคจะวางแผนหรอืหาแนวทางเพือ่ใหเ้กดิการตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีเ่กดิความพงึพอใจ
มากทีสุ่ดจนน าไปสูก่ารตดัสนิใจในทีสุ่ด 



5.พฤตกิรรมหลงัซือ้สนิคา้ (Post-Purchase Behavior) คอืการทีผู่บ้รโิภคประเมนิความรูส้กึหลงัการ
ใชง้านโดยอาจวดัจากความชอบสว่นตวั ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคหากสนิคา้ชนิดนัน้ตอบสนองความตอง้
การของผูบ้รโภคไดม้าก ผูบ้รโิภคอาจจะเกดิความพงึพอใจในตวัสนิคา้ท าใหเ้กดิการกลบัมาซือ้ซ ้า แต่ถา้
ผูบ้รโิภคไม่พอใจอาจเลกิซือ้สนิคา้และอาจสง่ผลเสยี เช่น การบอกต่อแก่คนใกลช้ดิด เพือ่น แฟน พอ่แม ่
เป็นตน้ ท าใหก้ลุ่มลูกคา้เหล่านัน้ซือ้สนิคา้นัน้น้อยลงตามไปดว้ย 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ด้านประชากรศาสตร ์

 ลมยัพร ดงเสอื(2561) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ฟอรน์ิเจอรไ์มส้กัขององคก์าร
อุตสาหกรรมป่าไม ้(อ.อ.ป.) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลของผูบ้รโิภค ผลการวจิยัพบว่าลูกคา้สว่น
ใหญ่เป็นเพศหญงิ ผลจากการศกึษาทัง้ชายและหญงิ ช่วงอายุระหว่าง 41-45 ปี ประกอบธุรกจิสว่นตวัและ
รายไดม้ากกว่า 40,001 บาท ใหค้วามส าคญักบัตวัสนิคา้หรอืเฟอรน์ิเจอรท์ีม่อีายุการใชง้านทีย่าวนาน ตอ้ง
เป็นสนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์โด่ดเด่นเหมาะสมกบัราคาและโปรโมชัน่สว่นลดทีคุ่ม้ค่า 

 ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ปิดารกิา คศูริวิานิชกร (2560) พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์ม้ของผูบ้รโิภค 
Generation X และ Generation Y ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นสามารถสรุปได้
ดงันี้ 1.)Who กลุ่มม Generation x และ Generation y รวมทัง้กลุ่มคนใกลต้วัของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ 2.)What ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัเฟอรน์ิเจอรม์กีารช ารุดหรอืเสยีหาย และ
ความแตกต่างระหว่าง Generation ตามล าดบั 3.)Where ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการเลอืก
ช่องทางตามแต่ Generationเช่น Generation x ผ่านทางใบปลวิหรอืแคด็ตาลอ็กของเฟอรน์ิเจอร ์
Generation y ผ่านทางเวบ็ไซตข์องเฟอรน์อเจอรน์ัน้ๆ 4.)When ช่วงเวลาทีผู่ต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในการซือ้มากทีสุ่ดคอืช่วงระยะเวลา 3 ปี - 10 ปี ทัง้ Generation x และ Generation y 5.)Why 
พบว่ากลุ่ม Generation Y เป็นกลุ่มทีม่กีารตดัสนิใจบนขอ้มลูออนไลน์เพือ่พจิารณาเปรยีบเทยีบ หรอื
ตรวจสอบเพือ่หาทางเลอืกทีต่รงความตอ้งการมากทีสุ่ด ในขณะทีก่ลุ่ม Generation X จะคน้หาขอ้มลูพอ
สงัเขปจากเวปไซตข์องสนิคา้ส าหรบับุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มข้องกลุ่ม
ตวัอย่าง 6.)Whom  ผูบ้รโิภคตดัสนิใจโดย Generation Y ใหคุ้ณค่าของขอ้มลูของบุคคลที3่ นัน้คอืการ 
Review สนิคา้ผ่านทาง Websiteและ Blog ต่างๆ ในขณะทีก่ลุ่ม Generation X ส่วนใหญ่จะตดัสนิใจซือ้ดว้ย
ตวัเองมากทีสุ่ด รองลงมาคอืสมาชกิในครอบครวั โดยพนกังานขายและมณัฑนากรหรือนกัออกแบบไม่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์ม ้ 7.)How เหตุผลในการเลอืกซือ้ของ Generation X สว่นใหญ่เน้น



เพือ่ประโยชน์การใชง้านเป็นหลกัและเปลีย่นเฟอรน์ิเจอรใ์หม่เมื่อมเีหตุผลจ าเป็น เช่น ต่อเตมิบา้นใหม่หรอื
ซ่อมบา้น ในขณะที ่Generation Y มเีหตุผลทางดา้นการเปลีย่นรปูแบบการตกแต่งบา้นใหเ้ขา้กบัไลฟ์สไตล์
จงึอาจจะมคีวามระยะเวลาในการซือ้ทีน้่อยกว่า Generation X 

  

ด้านการตดัสินใจ 

 กาญจนา กลดันุ่ม (2553) ศกึษาปัจจยัความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในเวบ็ไซตอ์อนไลน์
ของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากลุ่มตวัอย่างจ านวน 246 
ตวัอย่างน ามาวเิคราะหปั์จจยั สามารถสกดัได ้6 ปัจจยัจากนั้นท ากาวเิคราะหส์มการโครงสรา้ง โดยวเิคราะห์
แบ่งตามผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ไม่เคยซือ้สนิคา้และทัง้สองคอืผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และไม่เคยซือ้สนิคา้ผลการศกึษา
พบว่าปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้รา้นคา้ในเวบ็ไซตอ์อนไลน์คอื ปัจจยัการช าระเงนิและปัจจยัดา้น
สนิคา้ แสดงใหเ้หน็ว่าถ้าตอ้งการเพิม่ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เวบ็ไซตอ์อนไลน์ควรพจิารณา
ปัจจยัทีท่ าการวเิคราะหไ์ดเ้ป็นหลกัผลการวเิคราะห ์ พบว่าค่าความผดิเชงิสมัพนัธ์ของสมการโครงสรา้งของ
การพยากรณ์ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้ไม่เคยซือ้สนิคา้และทัง้สองมคี่าเท่ากบั 7.43 7.31และ 4.04 ตามล าดบั 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 1. ประชากรและกลุ่มมตวัอย่าง 

กลุ่มประชากรทีเ่คยซื้อเฟอรน์ิเจอรใ์นจงัหวดักรุงงเทพมหานครจ านวน 5 ,479,953 คน (อ้างองิ ณ วนัที่ 17 
เดอืนมถิุนายน พ.ศ. 2566 จากส านกัทะเบยีนกลาง กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย) ในการศกึษาครัง้
นี้ผู้วจิยัจงึก าหนดกลุ่มตวัอย่างอ้างอิงสูตรของ Taro Yamane โดยมขีนาดของตวัอย่างประชากร ที่ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% และมีค่าความคลาดเคลื่อนที่ +/- 5% ซึ่งจะส่งผลต่อความน่าเชื่อถือดงันัน้ผู้วิจยัจึง
ก าหนดตวัอย่างไวท้ี ่400 ตวัอย่างเพือ่ใหผ้ลทีไ่ดม้คีวามแม่นย าในการวเิคราะหส์มมตฐิาน 

 2. เครื่องมือท่ีใช้ในการท าวิจยั 
 ใชแ้บบสอบถามซึง่ผ่านการประเมนิความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาโดยผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน โดยมคี่าดชันี 

ความสอดคล้อง (IOC) 1.00 และน าไปหาค่าความเชื่อมัน่(Reliability) โดยการค านวนค านวณหาค่า
สมัประสทิธิแ์อลฟาของคอนบราค(Cronbach’s Alpha Coefficient) (Cronbach, 1970) ได้ค่าระหว่าง 0.67-
1.00 โดยในการศกึษษครัง้นี้ผู้ศกึษษได้ท าการแก้ไขทุกขอ้ค าถามในแบบสอบถามกบัผู้เชี่ยวชาญจนได้ค่า 
IOC เท่ากยั 0.67-1.00 ในขอ้ค าถาม 



 3. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวเิคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มตวัอย่างโดยน าเสนอ
ข้อมูลในรูปแบบตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใช้ในการทดสอบสมมติฐานต่าง ๆ ของการวิจัยโดยใช้
เครื่องมอืทางสถติ โดยท าการวเิคราะหท์างสถติดิว้ยวธิ ีChi-Square เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลี่ยระหว่าง 2 กลุ่มขึ้นไปส าหรับเปรียบเทียบจ าแนกตามพฤติกรรมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เฟอร์นิเจอรข์องผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร หากพบว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ
ระดบั 0.05 

ผลการวิจยั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิ เจอร์ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานครที่ต่างกนัผลการวจิยัปัจจยัประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน และประเภทที่พกัอาศยั ที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเฟอรน์ิเจอรข์อง
ผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่ไม่แตกต่างกนั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน และประเภทที่พกัอาศยั ที่แตกต่างไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 พฤติกรรมผู้บริโภคที่ต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิ เจอร์ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานครทีต่่างกนั ผลการวจิยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความต้องการ การคน้หาขอ้มูล 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ พบว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีแ่ตกต่างกนั มผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อซื้อเฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีต่่างกนั อย่างไม่มนีัยส าคญัทาง
สถติ ิ  

อภิปรายผลการวิจยั 

การศึกษา ศึกษาพฤติกรรมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิ เจอร์ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงค์ (1) เพื่อศกึษาประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
เฟอรน์ิเจอร์ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเฟอร์นิเจอร์
ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อเฟอรน์ิเจอร์ของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร โดยสามารถอภปิรายผลการศกึษาออกเป็น 4 ดา้น ดงันี้ 



ด้านประชากรศาสตร ์

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิ เจอร์ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานครจากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีร่่วมท าแบบสอบถาม
การตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอร ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ช่วงอายุ 21 ปีขึน้ไป สถานภาพสมรส มกีารศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนักงาน/ลูกจา้งเอกชน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนระหว่าง 20 ,001-30,000 บาท และ
อาศยัทีค่อนโด ซึ่งสอดคลอ้งกบั ผลการศกึษาของ ดารกิาคูศริวิานิชกร(2560) พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้เฟอรน์ิเจอรไ์มข้องผูบ้รโิภค Generation X และ Generation Y ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค  

กลุ่มเป้าหมาย (Who) ให้ความส าคญัต่อ มคีวามสนใจหรอืมแีนวโน้มที่จะซื้อเฟอรน์ิเจอร์ในเรว็ๆนี้
สิง่ที่ผู้บรโิภคต้องการ (What) ใหค้วามส าคญัต่อ คาดหวงัว่าเฟอร์นิเจอร์มคีวามแขง็แรง สามารถใช้งานได้
เป็นเวลานาน ซื้อได้จากที่ไหน (Where) ให้ความส าคญัต่อ สัง่ซื้อสินค้าประเภทเฟอร์เจอร์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เช่น NOCNOC LAZADA SHOPEE หรือเว็บไซต์ของร้านค้าโดยตรง จะใช้บริการเมื่อไหร่ 
(When) ใหค้วามส าคญัต่อ เพือ่ตกแต่งบา้นตามสไตลท์ีท่่านตอ้งการเช่น Modern Minimal Luxury Loft เป็น
ต้น ท าไมต้องซื้อ (Why) ใหค้วามส าคญัต่อ ท่านมกัซื้อเฟอรน์ิเจอรต์ามทีท่่านอย่างซื้อโดยไม่ไดค้ านึงถงึว่า
อยู่ในช่วงโปรโมชัน่หรอืไม่ ใครเป็นผูต้ดัสนิใจซื้อ (Whom) ให้ความส าคญัต่อ นักรวีวิตามเพจต่างๆมผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อเฟอรน์ิเจอรข์องท่าน ซื้ออย่างไร (How) ใหค้วามส าคญัต่อ ลม้เลกิความคดิทีจ่ะซื้อทนัทเีมื่อ
พบว่าไม่มบีรกิารเกบ็เงนิปลายทาง พฤตกิรรมผู้บรโิภคที่มตี่อการตดัสนิใจซื้อ สอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎี
การศกึษาของ ฟิลลปิ คอตเลอร์ (Kotler, 1999อ้างถงึใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ, 2552) ได้กล่าวไว้ว่า
การวเิคราะห์ให้ทราบถงึพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเป็นการวจิยัหรอืคน้หาเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการซ้อหรอื
การใชข้องผูบ้รโิภคโดยใชค้ าถามช่วยในการวเิคราะหเ์พือ่หาค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) 

ด้านการตดัสินใจซ้ือเฟอรนิ์เจอร ์

ดา้นการรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื ใชเ้วลาว่างในการเล่นโซเชยีลและ
เหน็โฆษณาเฟอรน์ิเจอร ์ท่านจะท าการซื้อทนัที ดา้นการการเสาะแสวงหาขอ้มลู ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื 
สอบถามจากแอดมนิเพจหรอืพนักงานขายหน้ารา้นเกี่ยวกบัเฟอรน์ิเจอรน์ัน้ๆ ดา้นการประเมนิทางเลอืก ให้
ความส าคญัมากทีสุ่ดคอื ท าการเปรยีบเทยีบเฟอรน์ิเจอรก์่อนว่าเหมาะสมทัง้ดา้นคุณภาพและราคาดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื รูส้กึดเีมื่อทมีขนสง่เฟอรน์ิเจอรม์กีารนัด
วนัทีจ่ดัส่งพรอ้มบรกิารประกอบก่อน  การตดัสนิใจซื้อเฟอรน์ิเจอรส์อดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ขจรศกัดิ ์
ธรีะทวสีุข (2558) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้รูปแบบดจิทิลัของประชากรในจงัหวดั



ปทุมธานีพบว่าการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้ารูปแบบดิจิทัล ผู้ตอบแบบสอบ ถามได้ให้
ความส าคญักบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

ข้อเสนอแนะ 

(1)นอกเหนือจากรูปแบบเฟอร์นิเจอร์ที่มกีารออกแบบที่ดีแล้ว ผู้ประกอบการไม่ควรละเลย ปัจจยั
ดา้นคุณภาพ การใชง้านและประโยชน์ใชส้อยของสนิคา้ เนื่องจากเป็นปัจจยัทีก่ลุ่มลูกค้ายงัคงใหค้วามส าคญั 
นอกเหนือจากการออกแบบสวยงาม ต้องมกีารใชง้านทีย่าวนานและมคีวามแขง็แรงทนทาน ตอบสนองการ
ใชง้าน ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของกลุ่มลูกคา้ (2)ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาและปรบัปรุงช่องทางการ
สื่อสารแบรนด์สนิค้าที่มกีารผสมผสานช่องทาง online และ offline มากยิง่ขึ้น เช่นการพฒันา website site 
แบรนด์เฟอรน์ิเจอร์ ผสมผสานกบัการแจกใบปลวิหรอืแคตตาลอ็กเฟอรน์ิเจอรแ์ละเพิม่การออกสื่อทางBlog
หรอื Website Review สนิค้าเฟอร์นิเจอร์ เนื่องจากแนวโน้มของพฤตกิรรมของกลุ่มลูกค้า มแีนวโน้มของ
การค้นหาขอ้มูลก่อนการตดัสนิใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้เกอืบทัง้หมด (3)ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบั
การส่งเสรมิการตลาดในดา้นการมบีรกิารจดัส่งสนิคา้ฟรเีมื่อซื้อสนิคา้ตามราคาทีก่ าหนด ซึง่เป็นปัจจยัทีช่่วย
สง่เสรมิพฤตกิรรมทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของกลุ่มลูกคา้ไดม้ากยิ่งขึน้ (4)ผูป้ระกอบการและนักออกแบบ
เฟอรน์ิเจอรส์ามารถออกแบบเฟอร์นิเจอร์และน าเขา้เฟอรน์ิเจอร์ใหต้รงกบัความต้องการของกลุ่มลูกคา้ ใน
ด้านการออกแบบที่มีความร่วมสมัย สะท้อนความเป็นตัวตนเชื่อมโยงกับรูปแบบการด าเนินชีวิต
(Lifestyle)และความเชื่อจะช่วยสร้างโอกาสให้กลุ่มลูกค้ามีความสนใจในการพิจารณาสินค้ามากยิ่งขึ้น
โดยเฉพาะหากต้องการเจาะกลุ่มลูกคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร รวมไปถงึการออกแบบที่เน้นสไตลก์ารออ
ปแบบทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ไดซ้ึง่เป็นการออกแบบทีก่ลุ่มลูกคา้ใหค้วามสนใจมากทีสุ่ด 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

(1)ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เฟอร์นิเจอร์อย่างต่อเนื่ อง เนื่ องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคมีความเปลี่ยนแปลงตามกาลเวลาและ
สภาพแวดล้อม (2)ผู้ที่ต้องการท าการวจิยัในครัง้ต่อไป สามารถวจิยัศึกษาเจาะลึกจากหวัข้อวจิยัในครัง้นี้
เพิม่เตมิ เช่น อาจมุ่งเน้นเจาะจงทีเ่ฟอรน์ิเจอรท์ีใ่ชใ้นส่วนหอ้งรบัประทานอาหารหรอืหอ้งนังเล่นหรอืส าหรบั
ใช้ภายนอกอาคาร ซึ่งจะท าให้ได้ข้อมูลการวจิยัที่หลายหลายและเฉพาะส่วนการใช้งานเฟอร์นิเจอร์มาก
ยิง่ขึ้น (3)งานวจิยัในครัง้นี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใช้วธิกีารส ารวจเป็นหลกั ซึ่งขอ้มูลที่ท าารวเิคราะห์
ออกมาไดน้ัน้สามารถน าไปต่อยอดในการท าวจิยัเชงิคุณภาพเพิม่เตมิไดโ้ดยเฉพาะดา้นปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกับ
การออกแบบเพื่อให้ทราบมุมมองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ดีและชดัเจนยิ่งขึ้น เพื่อน าไปสู่การ
ตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอร ์



 

  



 

 

 

 

 

 

 


