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บทคัดย่อ 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่มเฟอร์นิเจอร์  ยี่ห้ออิ เ กีย ของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานใช้

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

 ผลการวิจัย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5  

มีอายุ 21- 30 ปี จ านวน 193 คน คิดร้อยละ 48.3 มีสถานภาพโสด จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.0 มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 174 

คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 และมีรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกค้าในเขต
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กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั

การตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 และยงัพบอีกว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านราคามีผลมากท่ีสุด อันดับรองลงมา คือ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้าน

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร และอนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยั

ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถร่วมกันท านายการตัดสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 57.5 อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด , การตดัสินใจซ้ือ , สินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย 

 

ABSTRACT 

 The objectives of research study were: 1) to study the marketing mix factors influencing customers 

purchasing decision of IKEA furniture product in Bangkok metropolitan area. 2) to study the relationship 

model of marketing mix factors influencing customers  purchasing decision of IKEA furniture product in 

Bangkok metropolitan area.  The populations used in the study was 400 customers who had purchased IKEA 

furniture products in Bangkok metropolitan area. Statistics used in data analysis are Frequency Distribution, 

Percentage, Mean and Standard Deviation. The results of hypothesis testing used Pearson product -moment 

correlation coefficient and Multiple regression analysis. 

 The research results can be found out that most respondents were female, 282 people amounts to 

70.5%, 21-30 years of age, 193 people amounts to 48.3%, single status, 276 people amounts to 69.0%, 

graduated with bechelor’s degree, 268 people amounts to 67.0%, working as a government officer/state 

enterprise employee, 174 people amounts to 43.5%, and average incomes 10,001-20,000 Bath,  153 people 

amounts to 38.3%. The marketing mix factors influencing customers purchasing decision of IKEA furniture 

product in Bangkok metropolitan area found that the overall level was the highest. Customers purchasing 

decision of IKEA furniture product found that the overall level was the highest. 

 Hypothesis testing revealed that all the marketing mix factors had positive correlation with customers 

purchasing decision of IKEA furniture product in Bangkok metropolitan area with the statistical significance 

at the level of 0.01. Most factor influencing customers purchasing decision of IKEA furniture product in 
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Bangkok metropolitan area was price. Next ranking were process, physical evidence, promotion, people, 

respectively. Least factor influencing was product. The marketing mix factors can predict customers 

purchasing decision of IKEA furniture product in Bangkok metropolitan area about 57.5 percent with the 

statistical significance at the level of 0.05. 

 

Keyword: Marketing Mix Factors, Purchasing Decision, IKEA Furniture Product 

 

บทน า 

 สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 (COVID-19) ไดก้ระตุน้ให้ผูค้นปรับตวัเขา้สู่วิถีชีวิตใหม่ 

(New Normal) โดยให้ความส าคญักบัสุขภาพและสุขอนามยั รวมถึงการใช ้Online Platforms ท่ีเพิ่มมากขึ้น เช่น 

การท างานจากท่ีบา้น (work from home) และการเรียนการสอนออนไลน์ ส่งผลใหผู้ค้นใชเ้วลาอยูใ่นบา้นมากขึ้น 

ซ่ึงท าให้ความส าคญัของบา้นและส่ิงอ านวยความสะดวกภายในบา้นเพิ่มขึ้นอยา่งมาก โดยเฟอร์นิเจอร์กลายเป็น

ส่ิงส าคญัส าหรับการด ารงชีวิต 

 ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ในประเทศไทยมีแนวโน้มเติบโตดีขึ้น โดยได้รับการสนับสนุนจากการฟ้ืนตัวทาง

เศรษฐกิจ การกลบัมาของนักท่องเท่ียว และธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์มีแนวโน้มดีขึ้น อตัราการเติบโตของธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์ในปี 2563 ถึง 2565 แสดงให้เห็นว่ารายไดร้วมมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง แมว้า่จะมีความผนัผวนใน

ดา้นก าไร โดยมูลค่าการส่งออกเฟอร์นิเจอร์ของไทยยงัคงเพิ่มขึ้นและมีช่องว่างให้ขยายตลาดไดอี้กมาก การลงทุนใน

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์โดยนักลงทุนชาวไทยและต่างชาติ มีความหลากหลาย โดยนักลงทุนชาวไทยมีสัดส่วนสูงกว่า

ชาวต่างชาติ โดยในปี 2566 การจดทะเบียนธุรกิจเพิ่มขึ้นจากปีท่ีผา่นมา ขณะท่ีทุนจดทะเบียนมีการเพิ่มขึ้นดว้ย ธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานครและภาคกลาง 

 IKEA ซ่ึงเป็นแบรนด์เฟอร์นิเจอร์ชั้นน าจากสวีเดนไดข้ยายสาขาอยา่งรวดเร็วในประเทศไทย โดยเร่ิม

เปิดสาขาแรกในปี 2554 และมีการเปิดสาขาเพิ่มเติมอย่างต่อเน่ือง รวมถึงการปรับปรุงสาขาเพื่อรองรับความ

ตอ้งการของลูกคา้ นอกจากน้ี อิคาโน่ รีเทล ผูถื้อแฟรนไชส์ IKEA ในประเทศไทยรายงานรายไดเ้พิ่มขึ้นและ

ประสบความส าเร็จในตลาด 

 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลจากการวิจยัใน

คร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการท่ีประกอบการเฟอร์นิเจอร์อิเกีย เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการวางแผน

การตลาด การก าหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด การใหบ้ริการ ตลอดจนพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อให้มี

ความเหมาะสมและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด และยงัเป็นการขยาย

ฐานลูกคา้ใหเ้พิ่มมากขึ้น 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย 

ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย 

ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย 

ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 5.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย 

ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 6.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ 

ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 7.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ 

ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน 
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 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย 

 1. การตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ การรับรู้

ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ 

 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในการวิจยั คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแน่นอน 

ดังนั้นผูวิ้จัยจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ของ W.G. 

Cochran (1953) ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 384 คน โดยก าหนดระดับความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับความ

คลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งร้อยละ 5 เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูล ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 

 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือน เมษายน ถึง มิถุนายน พ.ศ. 2567 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

                      ตัวแปรอิสระ (X) 

            
     

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดต้่อเดือน 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่มเฟอร์นิเจอร์
ยี่ห้ออิเกีย ของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การแสวงหาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นกระบวนการ 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม (Y) 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1.  ผูป้ระกอบการอิเกีย สามารถน าข้อมูลท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและ  

การใหบ้ริการ ตลอดจนพฒันาสินคา้เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 2.  ผูป้ระกอบการอิเกีย สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสม

ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้ใหเ้พิ่มมากขึ้น 

 3.  ผลวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย โดยสามารถ

พิจารณาจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและความคุม้ค่าในการซ้ือสินคา้ 

 4. ผูใ้ห้บริการหรือผูป้ระกอบการท่ีประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป สามารถน าผลการวิจยัมาเป็น

แนวทางในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดดา้นปัจจยัอ่ืนๆใหเ้หมาะสมและสามารถก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้

อยา่งถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการน ามาใช้เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดของ

สินคา้มีอยู ่4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) หรือท่ีเรียกว่า 4 P’s นั้นใชไ้ดก้บัสินคา้ แต่ยงัไม่เพียงพอส าหรับธุรกิจบริการ จึงไดเ้พิ่ม

ส่วนประสมทางการตลาดขึ้นใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหม่อีก 3 P’s คือ บุคลากร (People) 

ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้/บริการ (Physical Evidence) กระบวนการให้บริการ (Process) ((Kotler (2003) 

(อา้งถึงใน นพดล โกฎคาลือ, 2562,หนา้ 17-19)) 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ  

 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ ทางเลือกท่ีผู ้

ตดัสินใจมีอยู่ ซ่ึงเป็นทางเลือกท่ีได้มีการประเมินแล้วว่าเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดกระบวนการในการ

ตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ดังน้ี การรับรู้ปัญหา การแสดงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Walters (1987) (อา้งถึงใน ชญาดา สมศกัด์ิ, 2559, หนา้ 14-15))  

 ข้อมูลเกี่ยวกับเฟอร์นิเจอร์ 

 เฟอร์นิเจอร์เป็นส่ิงท่ีมนุษยเ์ราสร้างขึ้นเพื่อช่วยอ านวยความสะดวก รวมถึงใช้เป็นของตกแต่งท่ีอยู่

อาศยัมาอยา่งยาวนาน ขนาดท่ีเรียกไดว้า่เฟอร์นิเจอร์อยูคู่่กบัมนุษยชาติมาตั้งแต่ตอนไหนก็ไม่มีใครใหค้ าตอบได ้

แต่ก็มีผูท้  าการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์อย่างกวา้งขวาง จนสามารถยอ้นกลบัไปจนพบเฟอร์นิเจอร์ของ
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ยุคหินใหม่ซ่ึงเป็นเฟอร์นิเจอร์ท่ีเก่าแก่ท่ีสุดท่ีสามารถคน้พบไดใ้นขณะน้ี จากนั้นเฟอร์นิเจอร์ก็วิวฒันาการผ่าน

ประวติัศาสตร์เร่ือยมาจนกระทัง่เป็นแบบท่ีเราเห็นกนัในยคุปัจจุบนั 

 ประวัติร้านอิเกีย 

 อิงวาร์ แคมปราด (Ingvar Kamprad) ผูก่้อตั้งอิเกีย เร่ิมตน้ธุรกิจตั้งแต่อาย ุ5 ขวบ โดยขายสินคา้ในหมู่บา้น 

ก่อนท่ีจะก่อตั้งอิเกียในปี 1943 และขยายเขา้สู่ตลาดเฟอร์นิเจอร์ในปี 1948 ดว้ยการลดตน้ทุนการผลิตและออกแบบ

เฟอร์นิเจอร์แบบแยกช้ินส่วน ภายในปี 1963 อิเกียเร่ิมขยายสาขาต่างประเทศและปัจจุบนัมีสาขาทัว่โลก 267 แห่ง 

โดยมีสาขาแรกในประเทศไทยเปิดท่ีเมกาบางนาในปี 2554 และสาขาท่ี 4 ในเขตกรุงเทพมหานครเปิดในปี 2564 

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 อมรรัตน์ ทบัทิมศรี (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์

ประเภทเหลก็ดดัของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั   

 อรุชช์ ไร่นากิจ (2558) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชา

นฤมิตร เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า โดยภาพรวม ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายละเอียด พบว่า อนัดบัแรก คือ ดา้นบุคลากร รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นการบริการ ดา้นสถานท่ี ดา้นราคา และอนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการขาย 

 ชญาดา สมศกัด์ิ (2559) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์เชิงบวก

กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยีห่อ้อิเกีย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ท่ีมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 ชนิกา กุลวานิช (2562) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมไ้ผ่แช่น ้ ายา

ป้องกนัมอดในจงัหวดัพงังา ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของทุกปัจจยัในระดบัส าคญัมากท่ีสุด ยกเวน้

ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัดา้นบุคคล มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่ไผ่

แช่น ้ายาป้องกนัมอค มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา  

 พีระพงศ ์ เบญจพรกุลนิจ (2563) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีตั้งแต่มีการระบาดของเช้ือไวรัสโควิด – 19 มี ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือ เฟอร์นิเจอร์หมวดห้องนอนอย่างมีนยัส าคญั มีเพียง 1 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์หมวดห้องนัง่เล่นอย่างมีนยัส าคญั โดยเรียงล าดบัค่าสัมประสิทธ์ิ ไดแ้ก่ 1.ปัจจยัดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ 2.ปัจจยัดา้นราคา และ 3. ปัจจยัดา้นบุคคล    
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 ศิตา บุตรโคตร(2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิ

เกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ไดแ้ก่ ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ์ 

สามารถร่วมกนัท านายการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 51.0 

 อฐัถศาสตร์  ผดุงพนัธ์(2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ และของแต่งบา้นของ

กลุ่ม GenY ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ 

ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี (4.14,0.59), (3.85,0.63), (3.61,0.76) และ (3.89,0.85) ตามล าดบั   

  

วิธีด าเนินการวิจัย 

 การวิจัยโดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใช้การวิจยัเชิง

ส ารวจ (Survey Research) และใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 กลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของลูกค้าท่ีเคยซ้ือสินค้ากลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีแน่นอน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวน

ประชากร ของ W.G. Cochran (1953) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 384 คน โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับ

ความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งร้อยละ 5 เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูล ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูลในคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด=5, 

มาก=4, ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=1 

 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ยีห่้ออิเกียของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด=5, มาก=4, ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=1 

 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  

 สร้างแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ 

ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมวตัถุประสงค์
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หรือไม่จากนั้นน าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงและความถูกต้องของ

เน้ือหาตลอดจนไปถึงความชัดเจนและการใช้ภาษาท่ีเหมาะสมของขอ้ค าถาม ซ่ึงมีเกณฑ์ในการพิจารณาให้

คะแนนในแต่ละขอ้ค าถาม ดงัน้ี 

 วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 

 1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.05 – 1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้

 2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยน าแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ (Google Form)  ส่งให้กบัลูกคา้ท่ีเคยซ้ือ

สินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เม่ือรับแบบสอบถามคืนจะน ามาตรวจสอบ

ความสมบูรณ์ และความถูกต้องเพื่อน ามาประมวลผลค าตอบ โดยผูว้ิจัยท าการ Export ขอ้มูลการตอบแบบสอบถาม

ออกมาเป็นไฟล ์Sheet พร้อมทั้งจดัรูปแบบและหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถามเพื่อน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ 

 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 วิจยัท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต 

 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. ค่าความถ่ี (Frequencies) 

 2. ค่าร้อยละ (Percentage)  

 3. ค่าเฉล่ีย (𝑥̅ ) 

 4. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 5. สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์(Pearson Correlation) 

  6. การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย  

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งหมดจ านวน 400 คน ซ่ึงผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 มีอายุ 21- 30 ปี จ านวน 193 คน คิด

ร้อยละ 48.3 มีสถานภาพโสด จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 268 คน 

คิดเป็นร้อยละ 67.0 มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 และมีรายไดต้่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยั
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคลากร และ

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 

 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ทุกดา้นอยูใ่นระดบั

ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการแสวงหา

ขอ้มูล และดา้นพฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ ตามล าดบั 

 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติการหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรด้วยค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน Pearson Correlation ซ่ึงได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นราคามีผลมากท่ีสุด อนัดบัรองลงมา คือ 

ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้าน

บุคลากร และอนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 

อภิปรายผล 

 จากการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยีห่้ออิเกีย ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

 1.  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย 

ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ซ่ึงดา้นท่ีอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ พบวา่ มีสัญลกัษณ์บอกทางท่ีชดัเจน  บริเวณพื้นท่ีของร้านมีความสะอาด เป็นระเบียบ

เรียบร้อย  มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี  การตกแต่งร้านสวยงาม และมีความทนัสมยั  มีพื้นท่ีส าหรับจอดรถอย่างเพียงพอ  

มีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างเพียงพอ เช่น ห้องน ้ า  รูปแบบในการจัดโซนสินคา้มีความเป็นระเบียบ  ซ่ึงสอดคล้องกบั

งานวิจยัของ พีระพงศ ์ เบญจพรกุลนิจ (2563) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีตั้งแต่มีการระบาดของเช้ือไวรัสโควิด – 19 มี ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

เฟอร์นิเจอร์หมวดห้องนอนอย่างมีนัยส าคญั มีเพียง 1 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์หมวดห้องนั่งเล่นอย่างมีนยัส าคญั โดยเรียงล าดบัค่าสัมประสิทธ์ิ ไดแ้ก่ 1.ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ 2.ปัจจยัดา้นราคา และ 3. ปัจจยัดา้นบุคคล  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่  มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลด 
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แลก แจก แถม เป็นตน้ มีส่ือโฆษณาทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์ มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลของสินคา้ให้เป็นท่ี

รู้จกัอย่างต่อเน่ือง  มีระบบสมาชิกสะสมคะแนนเพื่อใชรั้บสิทธิพิเศษต่าง  ๆเช่น แลกรับคูปองเงินสด เป็นตน้  มีการขายโดย

ใช้พนักงานขาย มีบริการรับเปล่ียนและรับประกันสินคา้ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ของ ชนิกา กุลวานิช (2562) ได้

ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ไผ่แช่น ้ ายาป้องกันมอดในจังหวดัพังงา 

ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของทุกปัจจัยในระดับส าคญัมากท่ีสุด ยกเวน้ปัจจัยด้านราคาท่ีมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัดา้นบุคคล มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่ไผ่แช่น ้ ายาป้องกนั

มอค มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นราคา 

พบวา่ มีการแสดงรายละเอียดค่าบริการอ่ืน  ๆไวอ้ยา่งชดัเจน  ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัประโยชน์ใชง้าน  ราคามีความ

เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้  มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีชดัเจน  ราคามีความคงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย  ราคามีให้

เลือกหลายระดบั  และราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกบัสินคา้แบบเดียวกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อมรรัตน์ ทบัทิมศรี (2558) 

ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ประเภทเหล็กดัดของผูบ้ริโภค ผล

การศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ สินคา้มีรูปแบบให้

เลือกหลายหลาก  สินคา้มีความแขง็แรง ทนทาน  สินคา้ตอบโจทยก์ารใชง้าน  สินคา้มีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน  สินคา้มีความ

เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ  ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั  และสินคา้มีความทนัสมยั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอฐัถศาสตร์  

ผดุงพนัธ์(2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ และของแต่งบา้นของกลุ่ม GenY ในกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ดงัน้ี (4.14,0.59), (3.85,0.63), (3.61,0.76) และ (3.89,0.85) ตามล าดบั ปัจจยัดา้นกระบวนการ พบว่า มีช่องรับบริการ

ช าระเงินท่ีเพียงพอ กระบวนการช าระเงินมีความถูกต้องและรวดเร็ว  มีบริการประกอบสินคา้ท่ีสะดวกและรวดเร็ว  มี

กระบวนการจดัการท่ีดี เม่ือสินคา้เกิดปัญหา เช่น การรับประกนัสินคา้ เป็นตน้  กระบวนการสั่งซ้ือสินคา้ ไม่ยุง่ยาก ซบัซ้อน  

มีการอ านวยความสะดวกในการขนสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชนิกา กุลวานิช (2562) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ไผ่แช่น ้ ายาป้องกันมอดในจังหวดัพงังา ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความส าคญัของทุกปัจจยัในระดบัส าคญัมากท่ีสุด ยกเวน้ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความส าคญัอยู่ในระดับมาก 

โดยปัจจยัดา้นบุคคล มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม่ไผ่แช่น ้ ายาป้องกนัมอค มากท่ีสุด รองลงมาคือ 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นบุคลากร พบว่า พนกังานมีความ

กระตือรือร้นและเต็มใจในการให้บริการ  พนักงานให้ค าแนะน าเก่ียวกับสินคา้ไดช้ัดเจน  พนักงานให้บริการด้วยความ

คล่องแคล่ว ว่องไว  พนกังานแต่งกายสุภาพ เหมาะสม  พนกังานมีความรู้ในสินคา้เป็นอย่างดี  มีจ านวนพนกังานเพียงพอกับ

การให้บริการ พนักงานมีอธัยาศยัดี ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อรุชช์ ไร่นากิจ (2558) ได้ท าการศึกษาปัจจัยในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า โดย
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ภาพรวม ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายละเอียด พบว่า อนัดบัแรก คือ 

ดา้นบุคลากร รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการบริการ ดา้นสถานท่ี ดา้นราคา และอนัดบัสุดทา้ย

คือ ดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า จดัแบ่งโซนสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน  ร้านคา้มีพื้นท่ีกวา้ง 

โชวสิ์นคา้มากมาย  ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น หน้าร้าน เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

หน้าร้านมีการจดัจ าลองสินคา้เพื่อเป็นตวัอย่างให้กบัลูกคา้  สามารถใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีให้บริการในศูนยจ์ าหน่ายสินคา้ เพื่อ

คน้หารหัสสินคา้ท่ีจะน าไปสู่การไดม้าของสินคา้ไดอ้ย่างสะดวก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิตา บุตรโคตร(2563) ได้

ท าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหา

นครและปริมณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิ

เกียของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นพนักงานผู ้

ให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ์ สามารถร่วมกนัท านายการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 51.0 

 2.  ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง

ประกอบไปดว้ย ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้น

พฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ ผลการวิเคราะห์เป็นรายดา้น โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด พบวา่ ทุกดา้นมีความ

คิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการแสวงหา

ขอ้มูล และดา้นพฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุชช์ ไร่นากิจ (2558) ไดท้ าการศึกษา

ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จากชุมชนประชาคมประชานฤมิตร เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา

พบว่า โดยภาพรวม ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายละเอียด พบว่า 

อนัดบัแรก คือ ดา้นบุคลากร รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการบริการ ดา้นสถานท่ี ดา้นราคา 

และอนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการขาย  

 3.  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และ

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชญาดา สมศกัด์ิ (2559) ได้

ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยี่ห้ออิ

เกีย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจัยดา้น
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กระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยี่ห้ออิเกีย ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ท่ีมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 4.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชว้ิธีการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

เพื่อศึกษาหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ 

ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของ

ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านราคามีผลมากท่ีสุด อันดับรองลงมา คือ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้าน

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร และอนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ศิตา บุตรโคตร(2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น

ผลิตภณัฑ ์สามารถร่วมกนัท านายการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิเกียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 51.0 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ 

ยีห่อ้อิเกีย ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 

 1. ปัจจยัดา้นราคา ขอ้เสนอแนะ คือ อิเกียควรมีการแสดงรายละเอียดสินคา้และค่าบริการไวอ้ย่างชดัเจน 

เป็นการสร้างความโปร่งใสและความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ เช่น ใชป้้ายแสดงราคาและค่าบริการเพิ่มเติมและมีการให้

ขอ้มูลเพิ่มเติมท่ีเคาน์เตอร์ขาย เช่น ค่าจดัส่ง ค่าติดตั้ง หรือค่าออกแบบพิเศษ เป็นตน้ หรือมีการแสดงรายละเอียด

ค่าใชจ่้ายในส่ือการตลาด เช่น เวบ็ไซตข์องร้านแสดงขอ้มูลค่าสินคา้และบริการอ่ืนๆ อย่างชดัเจน อิเกียควรก าหนด

ราคาสินคา้และบริการให้มีความเหมาะสม คุม้ค่าแก่ลูกคา้ แสดงใหลู้กคา้เห็นถึงคุณสมบติัและประโยชน์ของสินคา้

อยา่งชดัเจน เช่น ความทนทาน ฟังกช์นัการใชง้าน เป็นตน้ อิเกียควรมีการจดัโปรโมชัน่ ส่วนลด หรือขอ้เสนอพิเศษ

เพื่อเพิ่มความคุม้ค่าให้กบัลูกคา้ เช่น การรวมสินคา้หลายช้ินในราคาพิเศษ ท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าค่าท่ีจ่ายไปนั้นคุม้ค่า

กวา่การซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาเดียวกนัจากท่ีอ่ืน เป็นตน้ 

 2. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ขอ้เสนอแนะ คือ อิเกียควรมีช่องทางการรับช าระเงินท่ีเพียงพอและหลากหลาย

สามารถช่วยใหลู้กคา้สามารถเลือกวิธีท่ีสะดวกและเหมาะสมท่ีสุดส าหรับตวัเองได ้การช าระเงินท่ีร้านหลายจุดและ

มีการรับช าระเงินไดห้ลากหลาย  เช่น เงินสด บตัรเครดิต บตัรเดบิต บตัรก านลัหรือบตัรของขวญั และเช็ค เป็นตน้ 

การช าระเงินออนไลน์ (ส าหรับการสั่งซ้ือออนไลน์) เช่น ใชบ้ตัรเครดิต/บตัรเดบิต การโอนเงินผา่นธนาคาร และการ

ช าระเงินผา่นระบบอี-วอลเลต็ เช่น TrueMoney, Rabbit Line Pay เป็นตน้  
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 3. ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ขอ้เสนอแนะ คือ อิเกียควรมีสัญลกัษณ์บอกทางท่ีชดัเจน เพื่อให้

ลูกคา้สามารถเขา้ถึงร้านไดง่้ายและไม่รู้สึกสับสน มีความชดัเจนใชต้วัอกัษรและสัญลกัษณ์ท่ีอ่านง่ายและเขา้ใจได้

ทนัที เช่น ใชข้อ้ความ “จุดช าระเงินอยู่ท่ีน่ี” วางสัญลกัษณ์ในจุดท่ีเด่นและมองเห็นง่ายจากระยะไกล เช่น ใกลก้บั

ประตูทางเขา้, บริเวณท่ีมีการจราจรหนาแน่น หรือบนเสา เป็นตน้ ใชส้ัญลกัษณ์และรูปแบบท่ีสม ่าเสมอทัว่ทั้งร้าน

เพื่อให้ลูกคา้คุน้เคยและสามารถติดตามไดง่้าย ใชส้ัญลกัษณ์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเขา้ใจไดง่้ายในระดบัสากล เช่น ลูกศร

หรือสัญลกัษณ์ท่ีเป็นมาตรฐาน อิเกียควรมีระบบความปลอดภยัท่ีดีในร้านคา้ เพราะจะช่วยป้องกนัปัญหาต่างๆ เช่น 

การโจรกรรม การเกิดอุบติัเหตุ และการเสียหายต่อทรัพยสิ์น เป็นตน้ ควรมีการติดตั้งกลอ้งวงจรปิด (CCTV)ในจุดท่ี

ส าคญั เช่น ทางเขา้ ทางออก บริเวณท่ีเก็บสินคา้ และพื้นท่ีขาย ควรมีระบบสัญญาณเตือนภยั เช่น สัญญาณเตือนภยั

ไฟไหม ้ สัญญาณเตือนภยัการโจรกรรม และระบบแจง้เตือนภยัในสถานการณ์ฉุกเฉิน เป็นตน้ 

 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ขอ้เสนอแนะ คือ อิเกียควรมีส่ือโฆษณาทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อ

เพิ่มการมองเห็นและการเขา้ถึงของลูกคา้ เช่น เวบ็ไซตข์องร้านคา้มีการสร้างและดูแลเวบ็ไซตท่ี์มีขอ้มูลท่ีครบถว้นเก่ียวกบั

สินคา้และบริการ วิดีโอโปรโมตสินคา้หรือบริการ รวมถึงโปรโมชัน่และข่าวสารต่าง  ๆของร้าน ใชแ้พลตฟอร์มโซเชียล

มีเดีย เช่น Facebook, Istagram, TikTok เพื่อโปรโมทสินค้าหรือบริการ โดยการโพสเน้ือหาท่ีน่าสนใจ โปรโมชั่น และ

กิจกรรมต่าง  ๆเช่น โปรโมชัน่ชุดเฟอร์นิเจอร์ส าหรับคู่แต่งงาน โปรโมชัน่ตามฤดูกาล โปรโมชัน่แลกเปล่ียนเก่าเป็นใหม่ 

เป็นตน้ ควรสร้างส่ือโฆษณาออฟไลน์ร่วมดว้ย เช่น ใชป้้ายโฆษณา, ป้ายร้านคา้ ท่ีสามารถมองเห็นไดง่้ายเพื่อดึงดูดลูกคา้  

 5. ปัจจยัดา้นบุคลากร ขอ้เสนอแนะ คือ อิเกียควรมีการสร้างให้พนกังานความกระตือรือร้นและเต็มใจใน

การให้บริการ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มความพึงพอใจและสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกค้า เช่น มีการฝึกอบรมอย่าง

สม ่าเสมอเก่ียวกบัการบริการลูกคา้ ทกัษะการส่ือสาร และการแกปั้ญหา สอนให้พนกังานเขา้ใจความส าคญัของการ

มีทศันคติท่ีดีและบริการดว้ยความจริงใจ อิเกียควรสร้างบรรยากาศท่ีดีในการท างาน เช่น มีการตกแต่งท่ีสวยงามและ

พื้นท่ีท างานท่ีสะดวกสบาย มีเคร่ืองมือและทรัพยากรท่ีจ าเป็นในการท างานอย่างมีประสิทธิภาพ และควรมีการจ่าย

ผลตอบแทนหรือรางวลัท่ีเป็นธรรมส าหรับพนกังานท่ีท างานไดดี้ เพื่อเป็นการจูงใจ  

 6. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ขอ้เสนอแนะ คือ อิเกียควรมีสินคา้ท่ีหลากหลายรูปแบบ ช่วยใหลู้กคา้มีทางเลือก

มากขึ้นและสามารถเลือกสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้มากขึ้น เช่น มีการส ารวจแนวโน้มความตอ้งการ

ของลูกคา้ เพื่อท าความเขา้ใจส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการน ามาปรับปรุงหรือเพิ่มสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ตาม

เทรน และความตอ้งการของตลาด และควรมีการจดัหมวดหมู่สินคา้อย่างชดัเจน เช่น เฟอร์นิเจอร์ส าหรับห้องนอน 

ห้องนั่งเล่น ห้องท างาน เป็นตน้ หรือแยกตามสไตล์ เช่น โมเดิร์น วินเทจ คลาสสิค เป็นตน้ อิเกียควรมีสินคา้ท่ีมี

ความแข็งแรงและทนทาน เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้และท าให้สินคา้มีความน่าสนใจมากขึ้นด้วยการ

เลือกใชว้สัดุคุณภาพสูง ใชไ้มคุ้ณภาพดี เช่น ไมส้ัก ไมโ้อ๊ค หรือไมฮ้าร์ดวูด้ ท่ีมีความทนทานและแข็งแรง  
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1.  การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย ของลูกคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรเลือกศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่เขตพื้นท่ีอ่ืนดว้ย เพื่อให้ได้

ขอ้มูลท่ีครอบคลุมและเป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้และบริการใหดี้ยิง่ขึ้น 

 2.  การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้พียงตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื่อหาความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้กลุ่มเฟอร์นิเจอร์ ยี่ห้ออิเกีย เท่านั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไปความหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบั

การตัดสินใจซ้ือด้วย เพื่อทราบถึงลักษณะประชากรศาสตร์แบบไหนท่ีจะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้ากลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์มากนอ้ยกวา่กนั  จะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม 

 3.  ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรเพิ่มการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่

ละแบรนด์ เช่น อินเด็กซ์ ลิฟว่ิงมอลล,์ เอส.บี. เฟอร์นิเจอร์, บุญถาวร, โฮมโปร, คอนเซ็ปตเ์ฟอร์นิเจอร์ ฯลฯ ให้ทราบถึงจุดแขง็และ

จุดอ่อนของแต่ละแบรนด ์เพื่อเป็นประโยชน์ในการน ามาใชเ้พื่อปรับปรุงพฒันาสินคา้และบริการของผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้ง 
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