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บทคัดยอ 
    

 การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกทีม่ี
ผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอร ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดย
ใชแบบสอบถามจํานวน 300 ตัวอยาง ทําการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา (Description Statistics) ประกอบดวย ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) และ
คาเฉลี่ย (Mean) ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 26-35 
ปมากที่สุด มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ เปนพนักงาน/ผูบริหารในธุรกิจ
เอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือเฟอรนิเจอรพลาสติก ประเภทชั้นวางของพลาสติกมากที่สุด   การเลือกซ้ือประเภท
เฟอรนิเจอรพลาสติก จําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถามพบวา  เพศหญิงตัดสินใจเลือกซื้อช้ัน
วางของพลาสติกมากที่ สุด   เพศชายตัดสินใจเลือกซ้ือเกาอี้พลาสติกมีพนักพิงมากที่ สุด  
วัตถุประสงคในการซื้อเพื่อตอบสนองการใชงานในชีวิตประจําวัน โดยผูตอบแบบสอบถามชื่นชอบ
สีขาวมากที่สุดสําหรับเกาอี้พลาสติก โตะพลาสติก ตูพลาสติก ช้ันวางของและ เตียงนอนสระน้ํา   
และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชเฟอรนิเจอรพลาสติกที่ไมเจาะจงยี่หอมากที่สุด  
  ปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรพลาสติก 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมที่คาเฉลี่ยระดับ        
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ปานกลาง ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากรและการนําเสนอสินคาและบริการ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภณัฑ
โดยรวมคาเฉลี่ยในระดับปานกลาง ปจจยัยอยในลําดับแรกคือ สินคามีความหลากหลาย 
 ปจจัยดานราคาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัตอปจจัยดานราคา มีคาเฉลี่ย
ระดับปานกลาง  ปจจยัยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสูงสุดคือ ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง   ปจจัยยอยในลําดับแรกคือ มีสินคา
วางขายคอนขางครบและไมขาดตลาด  
 ปจจัยดานสงเสริมการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง   ปจจัยยอยในลําดับแรกคือ การโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ 
 ปจจัยดานบุคลากรพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานบุคลากรใน
ระดับปานกลาง ปจจัยยอยในลําดับแรกคือ พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและเปนกันเอง 
 ปจจัยดานการนําเสนอสินคาและบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัตอ
ปจจัยดานการนําเสนอสินคาและบริการในระดับปานกลาง ปจจัยยอยในลําดับแรกคอื มีรูปแบบ
การนําเสนอสินคาที่สะดุดตา 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this independent study was to investigate retail marketing mix 
affecting buying decision by consumers in Bangkok Metropolitan.  Questionnaire was 
administered to 300 subjects.  Then data were analyzed and presented by descriptive statistics 
including frequency, percentage, and mean. The results revealed that most of the respondents 
were female, aged between 26-35 years old, gained bachelor degree, worked as 
employee/executive in private sector, got salary of 10,001-20,00 baht/month. They mostly 
preferred to buy plastic shelves. When considered type of plastic according to gender, it was 
found that female mostly preferred to buy plastic shelves whereas male mostly preferred to buy 
leaning plastic chair. The purpose of buying was for daily use.  The respondents mostly 
appreciated  plastic chair, plastic table, plastic shelve, and swimming bed with white color. Most 
respondents were not strict to brand when buying plastic furniture.   
 Retail marketing mix factors affect plastic furniture buying decision at a moderate 
level. They included product, price, distribution channel, promotion, personnel, presentation, and 
service. 
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  When each factor was considered separately, it was found that the respondents 
concerned the product factor at a moderate level of importance and the most important sub-factor 
was the diversity of products.  
 The price factor was rated at a moderate level of its importance and the most 
important sub-factor was the price and quality conformance.  
 The distribution channel factor was rated at a moderate level of its importance and the 
most important sub-factor was the product diversity and availability. 
 The promotion factor was rated at a moderate level of its importance and the most 
important sub-factor was the advertisement via various media.  
 The personnel factor was rated at a moderate level of its importance and the most 
important sub-factor was the salespersons were polite and friendly. 
 The presentation factor was rated at a moderate level of its importance and the most 
important sub-factor was the attractive style of product presentation.    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


