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บทคัดย่อ 
           การศกึษาครัง้นีม้ีวตัถปุระสงค ์1) เพื่อศกึษาการสง่เสรมิการตลาด และการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทน
จ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี จ ากัด 2) เพื่อศึกษาการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ส  านกังานของตวัแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี จ ากัดประชากรที่ใชใ้นการวิจัย คือ ลกูคา้ที่เป็นตวัแทนจ าหน่ายใน   
เขตภาคกลาง จ านวน 545 คน กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 240 คน  จากสตูรของทาโร่ยามาเน่ ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
เครือ่งมือที่ใช ้คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
การวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติสหสมัพนัธเ์พียรส์นั โดยก าหนดที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
   ผลการวิจัยพบว่า 1) การส่งเสริมการตลาด ดา้นที่มีระดับความคิดเห็นสูงที่สุด คือ ดา้นการการตลาดทางตรง การ
ตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานสงูที่สดุ คือ ดา้นการคดัเลอืกผูข้าย 2) ปัจจยัการสง่เสริมการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงโดยมี
การจัดส่งแคตตาล๊อคเพื่อเสนอขายตามที่อยู่ของรา้นคา้ มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทน
จ าหนา่ยในภาคกลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั 

ค าส าคัญ: การสง่เสรมิการตลาด  การตดัสนิใจซือ้  เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน  

Abstract 
The purposes of this study are as follows: 1) to study the marketing promotions and the decisions to buy the 

office furniture of the central region dealer, ABC Company Limited; 2) to study the marketing promotions related to 
the purchasing decisions of the central region dealers, ABC Company Limited. The population consisted of 545 
customers who were the dealers in the central region. The number of the samples was 240 calculated by Taro 
Yamane’s formula. Purposive sampling method was used as criteria. The instruments were questionnaires. The 
descriptive statistics used for the data analysis were frequency, percentage, arithmetic mean and standard deviation. 
The data were analyzed by inferential statistic methods of t-test and f-test for the one-way analysis of variance. 
Moreover, Pearson correlation coefficient was also used for the analysis at the significance level of .05.  

The research results revealed that: 1) marketing promotion, in term of highest opinion was direct marketing; 
purchasing decision of office furniture depends highest on the dealers; 2) Direct marketing promotions by giving 
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catalogs to dealer shops had a direct relationship with the purchasing decisions of the central region dealers, ABC 
Company Limited. 

Keywords: marketing promotions, decisions making, office furniture 

ความเป็นมาของปัญหา 
เฟอร์นิ เจอร์ (Furniture) เป็นสิ่งที่อ  านวยความ

สะดวกในการด าเนินชีวิต ไม่ใช่มีแค่เพียงการใช้งานเท่านัน้ 
แต่รูปแบบและดีไซนข์องอุปกรณ์ชิน้ส  าคัญต่างๆ เหล่านีย้ัง
สรา้งความสวยงามและความมีรสนิยมใหก้ับบา้น รวมไปถึง
ส านกังานดว้ย จึงตอ้งมีโครงสรา้งที่มั่นคงแข็งแรงปลอดภยั มี
ความพร้อมในแง่ของประโยชน์ใช้สอย มีความเหมาะสม 
สอดคลอ้งกบัรูปแบบการใชชี้วติอีกดว้ย เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน
เป็นหนึง่ในกลุม่สนิคา้เปา้หมายที่ภาครฐัใหก้ารสนบัสนนุและ
เร่งพัฒนาขีดความสามารถทางการแข่งขันเนื่ องจาก
เฟอร์นิเจอร์ส  านักงานเป็นอุตสาหกรรมที่มีบทบาทและ         
มีความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศทั้งในส่วน         
ที่ก่อใหเ้กิดการจา้งงานเป็นจ านวนมากและเป็นอตุสาหกรรม    
ที่สามารถท ารายได้เข้าสู่ประเทศในปีหนึ่งๆ เป็นมูลค่า      
หลายหมื่นลา้นบาทโดยเฉพาะจากการขายในประเทศ จ านวน
ร้อยละ 55  และจากการส่งออกร้อยละ 45 ของมูลค่า
เฟอรน์ิเจอรท์ัง้หมดของไทย (ฝ่ายวิจยัธนาคารนครหลวงไทย, 
2561) 

ภาวะตลาดและผู้ประกอบการในอุตสาหกรรม
เฟอรน์ิเจอร ์ พบว่า อตุสาหกรรมเฟอรน์ิเจอรข์องไทยมีมลูค่า
ประมาณ 90,000 ลา้นบาท และมีผูป้ระกอบการในหมวดการผลิต
เฟอรน์ิเจอร ์จ านวน 2,959 ราย แบ่งออกเป็นผูป้ระกอบการ
ขนาดเลก็ (Small: S) จ านวน 2,821 ราย คิดเป็น สดัสว่นรอ้ยละ 
95 ผูป้ระกอบการขนาดกลาง (Medium: M) จ านวน 106 ราย 
คิดเป็นสดัสว่นรอ้ยละ 4 และผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ (Large: 
L) จ านวน 32 ราย คิดเป็นสดัสว่นรอ้ยละ 1 จากการพยากรณ ์
ปี พ.ศ. 2564 แนวโนม้อตุสาหกรรมเฟอรน์ิเจอร ์คาดว่ายงัคง
หดตวัต่อจาก ปี พ.ศ. 2563 จากการหดตวัของเศรษฐกิจและ
ตลาดอสงัหาริมทรพัย ์ รวมถึงไดร้บัผลกระทบจากการแพร่
ระบาดของเชือ้ไวรสัโควิด-19 ที่ยงัคงแพรร่ะบาดอยา่งตอ่เนื่อง
ทั่วโลก ท าใหผู้บ้ริโภคมีก าลงัซือ้ลดลงและส่งผลต่อปริมาณ
ความตอ้งการซือ้เฟอรน์ิเจอรล์ดลงเช่นเดียวกัน (ศูนยว์ิจัย
ธนาคารออมสนิ, 2563)  

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นสว่นประสม
ทางการตลาดตวัหนึ่งของกิจการที่นอกเหนือจากผลิตภณัฑ ์
ราคาและการจ าหนา่ยที่ใชเ้พื่อการติดตอ่สือ่สารทางการตลาด 
กบัผูมุ้่งหวงั  ทัง้ในตลาดอตุสาหกรรมและตลาดผูบ้ริโภคเพื่อ
แจง้ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าใหเ้กิดความเช่ือถือ
หรือเพื่อสรา้งเจตคติ การรับรู ้การเรียนรู ้การตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑแ์ละเป็นการสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีแก่กิจการ (พิภพ 
อดุร, 2555) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง  
การติดต่อสื่อสารเก่ียวกับขอ้มูลทางการตลาดระหว่างผูข้าย
กับผู้ซื ้อ  เพื่ อสร้า งทัศนคติและพฤติ กรรมการซื ้อการ
ติดต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานท าการขาย (Personal selling) 
และการติดต่อสื่อสารโดยใชส้ื่อ (Non personal selling) สิ่งที่
จะสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้ประกอบดว้ย 4 ประการ 
คือ ผลิตภณัฑ ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การสง่เสริมการตลาด 
ทัง้ 4 ประการ จะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
เพื่อให้สนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างกลมกลืน 
(วิทวสั รุง่เรอืงผล, 2558) 

รูปแบบของกระบวนการตดัสินใจมีลกัษณะขัน้ตอน
ที่ใกล้เคียงหรือเหมือนกันแตกต่างกันตรงที่การตัดสินใจ   
อย่างง่าย  ไม่ตอ้งมีการประเมินทางเลือก สามารถตดัสินใจ  
ซือ้ไดท้นัทีเลย  ส่วนอื่นๆ ของกระบวนการนัน้จะแตกต่างกัน   
ที่ความพยายามในการซื ้อมีระดับต่างกัน  (จิตราภรณ ์   
สทุธิวรเศรษฐ์, 2558) 
           กระบวนการจดัซือ้สินคา้ขององคก์ร (The organizational 
buying process) พบวา่ องคก์รตดัสนิใจซือ้ผ่านกระบวนการ 
5 ขัน้ตอน ดงันี ้1) การตระหนกัถึงปัญหา (Problem recognition) 
เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซือ้ซึ่งจะเริ่มจาก
บคุคลในองคก์รตระหนกัถึงปัญหาหรอืความจ าเป็นที่สามารถ
ตอบสนองไดด้ว้ยการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  2) การคน้หาผูข้าย 
(Supplier search) ผูจ้ัดซือ้สามารถคน้หาผูข้ายได้จากทัง้
แหล่งภายในและภายนอกองคก์ร แหล่งภายใน เช่น บนัทึก
ขอ้มูลการจัดซือ้ ขอ้มูลผูข้าย เป็นตน้ ส าหรบัแหล่งภายนอก 
เช่น พนกังานขายของผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหนา่ย เป็นตน้  3) การ
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คดัเลือกผูข้าย (Supplier selection) ในกรณีที่มีผูเ้สนอขาย
หลายราย ฝ่ายจัดซื ้อจะต้องคัดเลือกผู้ขายโดยพิจารณา
คณุลกัษณะของผูข้ายในหลายๆ ดา้น เช่น คณุภาพของสินคา้ 
ราคา ความสามารถในการจดัสง่ บรกิารซอ่มแซม ความสามารถ
ทางเทคนิค ประวตัิผลงานของผูข้าย ความสามารถดา้นการผลิต 
ท าเลที่ตัง้ทางภูมิศาสตร ์ เป็นตน้ 4) การเจรจาเพื่อการสั่งซือ้ 
(Order routine specification) เมื่อคดัเลือกผูข้ายไดแ้ลว้ ผูซ้ือ้
และผู้ขายจะตกลงกันถึงลักษณะเฉพาะของค าสั่งซื ้อ โดย
ก าหนดถึงคุณลกัษณะเฉพาะทางเทคนิค ปริมาณที่ตอ้งการ 
เวลาที่ตอ้งการใหส้ินคา้มาถึง การสง่คืน และการรบัประกนั ทัง้
การสง่มอบการช าระเงิน บริการหลงัการขาย  5) การทบทวนผล
การใชง้าน (Performance review) ในขัน้ตอนนีฝ่้ายจัดซือ้จะ
สรุปผลการด าเนินการของผู้ขาย ด้วยการประเมินการ
ปฏิบตัิงานของผูข้ายว่าเป็นที่น่าพอใจหรือไม่ โดยการสอบถาม
จากผู้ใช้สินคา้ ซึ่งจะส่งผลต่อการติดต่อซือ้ขายกันสินค้าใน
อนาคต หรือการกลบัมาซือ้ซ  า้ ซึ่งนกัการตลาดตอ้งพยายามท า
ใหผู้ซ้ือ้เกิดความเช่ือมั่นในคณุสมบตัิของผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ที่จะไดร้บัจากผูข้าย เพื่อที่จะสามารถรกัษาลกูคา้ไวไ้ด ้และเกิด
การซือ้ซ  า้ตอ่ไป (Kotler and Armstrong, 2012) 

ซึ่งบริษัท เอบีซี จ ากัด ประกอบธุรกิจหลักในการ
ผลติสนิคา้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน เพื่อขายภายในประเทศ และ
สง่ออกไปกวา่ 25 ประเทศทั่วโลก อาทิ สหรฐัอเมริกา องักฤษ 
ญ่ีปุ่ น ออสเตรเลีย กลุ่มประเทศตะวันออกกลาง และกลุ่ม
ประเทศอาเซียน เ ป็นต้น โดยมีสินค้าหลัก 4  กลุ่ม คือ 
เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานที่ท  าจากเหล็ก เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานที่
ท  าจากไมป้ารต์ิเกิล้ เก้าอี ้โซฟาส านักงาน และตูเ้ซฟนิรภัย 
นอกจากนีบ้ริษัทเป็นผู้ริเริ่มการพัฒนาสินค้าเฟอร์นิเจอร์
ส  านกังานเหล็กถอดประกอบได ้(Knockdown steel furniture) 
โดยไดพ้ฒันาและจดสิทธิบัตรการใช ้Connector แทนการใช้
เครื่องมือช่างส าหรับการประกอบสินค้าด้วยระบบ RTA 
(Ready to assembly) ที่พรอ้ม สะดวก ส าหรบัลกูคา้ มีความ
ภูมิใจที่จะน าเสนอสินค้าเพื่อตอบโจทย์ความต้องการที่
หลากหลายส าหรบัเฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน โดยประกอบดว้ยชดุ 
Workstation โต๊ะท างาน โต๊ะประชุม เฟอรน์ิเจอรเ์พื่อการ
จดัเก็บแบบครบวงจร เกา้อีแ้ละโซฟาส านกังานรวมทัง้ตูน้ิรภยั 
นอกจากนี ้ยังให้บริการออกแบบและแนะน าการจัดวาง
เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานตามความตอ้งการและการใชง้านของ

ลูกค้า จนถึงขัน้ตอนการประกอบติดตั้งและส่งมอบงานให้
ลกูคา้ไดท้นัเวลา ภายใตง้บประมาณที่ก าหนด แตส่ถานการณ์
การแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสัโควิด-19 เกิดผลกระทบทาง
เศรษฐกิจเกิดปัญหาท าให้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงานยอดขาย
ลดลง 

จากขอ้มลูดงักลา่วขา้งตน้ท าใหผู้ว้ิจยัเห็นถงึประเด็น
ของปัญหาที่เกิดขึน้ และเนื่องด้วยผู้วิจัยเองเป็นพนักงาน
บริษัท เอบีซี  จ ากัด และได้รับผลกระทบจากยอดขาย
เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานท่ีลดลง ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจที่จะศกึษา
การส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ส  านักงานของตัวแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี 
จ ากดั เพื่อเป็นแนวทางที่จะท าใหอ้งคก์รธุรกิจตอ้งปรบัตวัต่อ
ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจที่เกิดขึน้ อีกทั้งเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการน าผลการวิจัยมาประกอบการใชก้ลยุทธ์ทาง
การตลาดใหเ้หมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของตวัแทน
จ าหน่ายภาคกลางรา้นเฟอรน์ิเจอรส์  านักงานบริษัท เอบีซี 
จ ากดั ตอ่ไป 

วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
         1.  เพื่อศึกษาการส่ง เสริมการตลาด และการ
ตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทนจ าหน่ายในภาค
กลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั 
         2.  เพื่อศึกษาการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทนจ าหน่าย
ในภาคกลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั 

 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการ
ส่งเสริมการตลาดกับการตดัสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงาน
ของตวัแทนจ าหนา่ยในภาคกลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั ผูว้ิจยัได้
ศึกษาจากเอกสาร ต ารา แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่
เก่ียวขอ้ง แลว้จึงน ามาประมวลผลเป็นกรอบแนวคิด ดงันี ้
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                ตวัแปรอิสระ            ตวัแปรตาม 
    (Independent variables)           (Dependent variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 สมมติฐานการวิจัย 
 การวิจัยครัง้นีผู้ว้ิจัยไดก้ าหนดสมมติฐานการวิจัย 
ดงันี ้
          การส่ง เสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงาน ของตัวแทนจ าหน่ายใน 
ภาคกลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
           1. แบบของการวิจัย 
 การศกึษาวิจยัเรือ่งความสมัพนัธร์ะหวา่งการสง่เสรมิ
การตลาดกับการตัดสินใจซื ้อ เฟอร์นิ เ จอร์ส  านักงาน           
ของตัวแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี จ ากัด เป็น 
การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
          2. ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 
 2.1  ประชากร 
             ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ตวัแทนจ าหน่าย
ในภาคกลางของ บริษัทไทย ไทโย จ ากัด จ านวน 545 คน 
(บรษัิท เอบีซี จ ากดั, 2563) 
 2.2  กลุม่ตวัอยา่ง  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้  คือ ตัวแทน
จ าหนา่ยในภาคกลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั จ านวน 240 คน ซึ่ง
ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งดงักลา่วใชส้ตูรของ Yamane (1973) 
 2.2.1  ขนาดของกลุ่มตัวอย่า ง  การเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งเพื่อเป็นตวัแทนของประชากรในการศกึษาวิจยัในครัง้
นีโ้ดยใชส้ตูรการค านวณกลุ่มตวัอย่างของ Yamane (1973) 
ก าหนดช่วงระดับความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 และระดบัความ

คลาดเคลื่อนของกลุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 5  จากการค านวณ
แผนการสุม่ตวัอย่างไดข้นาดกลุม่ตวัอย่าง จ านวน  231 คน 
เพื่อปอ้งกนัความผิดพลาดในการเก็บขอ้มลู ผูว้ิจยัจึงเก็บเพิ่ม
อีก 9 ชดุ จึงรวมแลว้ทัง้หมด 240 ชดุ 
 2.2.2 การสุม่กลุม่ตวัอยา่ง โดยผูว้ิจยัใชว้ิธีการเลือก
ตัวอย่างจากตัวแทนจ าหน่ายโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
(Nonprobability sampling) ซึง่ผูว้ิจยัเลอืกใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่าง
แบบเจาะจงโดยก าหนดเกณฑ ์เป็นการเลอืกกลุม่ตวัอยา่งโดย
พิจารณาจากการลักษณะของกลุ่มที่ เลือกเป็นไปตาม
วตัถุประสงคข์องการวิจัย คือ ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่ายในภาค
กลางไม่นอ้ยกว่า 1 ปี ที่ตัดสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน 
บรษัิทไทย ไทโย จ ากดั   
 3. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้เป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยสรา้งขึน้เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่ง
การส่ง เสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื ้อ เฟอร์นิ เจอร์
ส  านักงานของตัวแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี 
จ ากดั  ซึง่ผูว้ิจยัสรา้งขึน้จากการศกึษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง เนือ้หาครอบคลมุตามวตัถุประสงค์
ของการวิจัย โดยแจกแบบสอบถามจ านวนทัง้หมด 240 ชุด 
ในแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้
 สว่นท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยการส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ดา้นการใหข้่าวและการ
ประชาสมัพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรง ซึ่งมีลกัษณะเป็น
แบบมาตราส่วนก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน มี 5 ระดับ 
(Interval scale) มีจ านวนทัง้หมด 15 ขอ้ โดยใชม้าตราสว่น
ประมาณคา่ของลเิคิรท์ (Likert scale)  
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยการตดัสินใจ
ซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน บริษัท เอบีซี จ ากัด ประกอบดว้ย 
การตระหนกัถึงปัญหาการคน้หาผูข้าย การคดัเลอืกผูข้าย การ
เจรจาเพื่อการสั่งซือ้ การทบทวนผลการใชง้าน ซึ่งมีลกัษณะ
เป็นแบบมาตราส่วนก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน มี 5 ระดบั 
(Interval scale) มีจ านวนทัง้หมด 15 ขอ้ โดยใชม้าตราสว่น
ประมาณค่าของ ลิเคิรท์ (Likert scale) โดยมีเกณฑก์ารแปล
ความหมาย ในสว่นท่ี 2 และสว่นท่ี 3 ดงันี ้
 

การตดัสินใจซือ้
เฟอรนิ์เจอรส์  านกังาน 

บรษิัท เอบีซี จ  ากดั 

การส่งเสรมิการตลาด 

1. การโฆษณา 
2. การส่งเสรมิการขาย 
3. การขายโดยใชพ้นกังาน  
4. การใหข้่าวและการ
ประชาสมัพนัธ ์

5. การตลาดทางตรง 
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 5   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สดุ 
 4   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
 3   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 2   หมายถึง   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
 1   หมายถึง   มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยที่สดุ 
 โดยมีก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉลี่ย 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) มีรายละเอียดดงันี ้
           คะแนน 4.50 – 5.00 หมายถึง มีระดบัความส าคญั 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้มากที่สดุ 
 คะแนน 3.50 – 4.49 หมายถึง มีระดบัความส าคญั 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้มาก 
 คะแนน 2.50 – 3.49 หมายถึง มีระดบัความส าคญั 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ปานกลาง 
 คะแนน 1.50 – 2.49 หมายถึง มีระดบัความส าคญั 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้นอ้ย 
 คะแนน 1.00 – 1.49 หมายถึง มีระดบัความส าคญั 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้นอ้ยที่สดุ 
 ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด ให้
ผูต้อบแบบค าถามแสดงความคิดเองเพิ่มเติม 
          การพิจารณาค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์โดยทั่วไป
อาจใชเ้กณฑด์งัต่อไปนี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) ค่า (r) 
ระดบัของความสมัพนัธ ์    
 0.91 - 1.00 มีความสมัพนัธก์นัในระดบัสงูมาก   
 0.71 - 0.90   มีความสมัพนัธก์นัในระดบัสงู    
 0.51 - 0.70   มีความสมัพนัธก์นัในระดบักลาง   
 0.31 - 0.50   มีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า 
 0.00 - 0.30   มีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่ามาก 
 4. การสร้างเคร่ืองมือ 
       4.1  ผู้วิจัยศึกษาค้นคว้ารายละเอียดต่างๆ จาก
ข่าวสาร เอกสาร วารสาร หนงัสือ ต ารา และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
น ามาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของ    
การวิจยั การทดสอบคณุภาพของเครือ่งมือดว้ยการตรวจสอบ
ความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถามน าแบบสอบถาม
ที่ไดเ้สนอตอ่ผูท้รงคณุวฒุิเพื่อวิเคราะหค์ณุภาพของเครื่องมือ
โดยหาคา่ดชันีความสอดคลอ้งเชิงเนือ้หา (The index of item 
objective congruence: IOC) ส าหรบัค่า IOC ของแบบสอบถาม
ฉบบันีม้ีคา่เทา่กบั 0.89 

 4.2  การหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ผูว้ิจยัน า
แบบสอบถาม ท่ีไดร้บัการปรบัปรุงแกไ้ขแลว้ ไปเก็บขอ้มลูจาก
ตวัแทนจ าหน่ายเฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน ที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง
ตวัแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี จ ากดั จ านวน 30 คน 
น าข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้น ามาวิเคราะห์ค่าความ
เช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยพิจารณาจากค่า
สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
คา่ความเช่ือมั่นของแบบสอบถามเทา่กบั 0.85 โดยก าหนดค่า
สมัประสทิธ์ิอลัฟาของขอ้ค าถามตอ้งไมต่  ่ากวา่ 0.70 
 5. การวิเคราะหข์้อมูล 
 หลังจากการเ ก็บรวบรวมข้อมูลได้แล้วน ามา
ตรวจสอบความสมบูรณ์ ความถูกต้องครบถ้วนของข้อมูล 
ตรวจใหค้ะแนนแลว้ลงรหสัน าไปวิเคราะหแ์ละประมวลผลทาง
สถิติ โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปส าหรบัการวิเคราะหข์อ้มลูสถิติ
ที่มาใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงัตอ่ไปนี ้
 5.1  การวิ เคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ เ ชิงพรรณนา 
(Descriptive statistics)  
 5.1.1 เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย   
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการให้ข่าวและการ
ประชาสมัพันธ์ และดา้นการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 5.1.2 เ พื่ อ วิ เ ค ร า ะห์ ปั จ จั ย ก า รตัด สิ น ใ จ ซื ้อ
เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน บริษัท เอบีซี จ ากดั ประกอบดว้ย การ
ตระหนักถึงปัญหา การคน้หาผูข้าย การคดัเลือกผูข้าย การ
เจรจาเพื่อการสั่งซือ้ การทบทวนผลการใชง้าน ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 5.2  การวิ เคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ เ ชิ งอนุมาน 
(Inferential statistics) การวิเคราะหเ์พื่อหาความสมัพันธ์
ระหวา่งการสง่เสรมิการตลาด และการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอร์
ส  านักงาน บริษัท เอบีซี  จ ากัด ใช้สถิติสัมพันธ์เพียร์สัน 
(Pearson’s Correlation Coefficient) โดยก าหนดที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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ผลการวิจัย 
ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการสง่เสรมิการตลาด 

ปัจจยัการส่งเสรมิการตลาด X . S.D. 
ระดบั 

ความคดิเห็น 

1. ดา้นการโฆษณา 3.83 0.65 มาก 
2. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 3.90 0.58 มาก 
3. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 3.61 0.54 มากท่ีสดุ 

4. ดา้นการใหข้่าวและการ
ประชาสมัพนัธ ์

3.47 0.51 มาก 

5. ดา้นการตลาดทางตรง 4.39 0.59 มาก 

รวม 3.84 0.35 มาก 

 จากตารางที่ 1 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัการสง่เสริมการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X = 
3.84) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นที่มีระดบัความ
คิดเห็นสงูที่สดุ คือ ดา้นการการตลาดทางตรง (X = 4.39) 
รองลงมา คือ ดา้นการสง่เสริมการขาย  (X = 3.90) ดา้นการ
โฆษณา (X = 3.83) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน (X = 3.61) 
และดา้นที่มีความคิดเห็นนอ้ยที่สุด คือ ดา้นการใหข้่าวและ
การประชาสมัพนัธ ์(X =3.47) ตามล าดบั 

ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัการ
ตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทนจ าหน่ายในภาค
กลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั 

การตดัสินใจซือ้เฟอรนิ์เจอร์
ส  านกังานของตวัแทนจ าหน่าย

ในภาคกลาง 
X . S.D. 

ระดบั 
การตดัสินใจ

ซือ้ 
1. ดา้นการตระหนกัถงึปัญหา 4.09 0.64 มาก 
2. ดา้นการคน้หาผูข้าย 3.73 0.59 มาก 

3. ดา้นการคดัเลือกผูข้าย 4.06 0.61 มาก 
4. ดา้นการเจรจาเพ่ือการสั่งซือ้ 3.86 0.63 มาก 
5. ดา้นการทบทวนผลการใชง้าน 4.16 0.61 มาก 

รวม 3.98 0.39 มาก 
 

 จากตารางที่ 2 พบ ว่ า  ร ะ ดับ ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื ้ อ
เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทนจ าหนา่ยในภาคกลาง บรษัิท 
เอบีซี จ ากดั ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.98) เมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่า ดา้นที่มีระดบัการตดัสินใจซือ้สงูที่สดุคือ 

ดา้นการทบทวนผลการใชง้าน (X = 4.16) รองลงมา คือ ดา้น
การตระหนกัถึงปัญหา (X = 4.09) ดา้นการคดัเลือกผูข้าย     
(X = 4.06) ดา้นการเจรจาเพื่อการสั่งซือ้ (X = 3.86) และ
ดา้นท่ีมีการตดัสนิใจซือ้นอ้ยที่สดุ คือ ดา้นการคน้หาผูข้าย อยู่
ในระดบัมาก (X = 3.73) ตามล าดบั  

ตารางที ่3  ค่ า สัมประสิท ธ์ิ สหสัมพัน ธ์ เ พี ย ร์สัน แสดง
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการส่งเสริมการตลาดกับการ
ตัดสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงานของตัวแทนจ าหน่ายใน  
ภาคกลาง บรษัิท เอบีซี จ ากดั  

ปัจจยั 
การส่งเสรมิการตลาด 

การตดัสินใจซือ้เฟอรนิ์เจอรส์  านกังาน 
ของตวัแทนจ าหน่ายในภาคกลาง  

(ดา้นภาพรวม) 

r 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์

1. ดา้นการโฆษณา .24* 0.000 ต ่ามาก 
2. ดา้นการส่งเสรมิการขาย .25* 0.000 ต ่ามาก 
3. ดา้นการขายโดยใช้
พนกังาน 

.18* 0.000 ต ่ามาก 

4. ดา้นการใหข้่าวและการ
ประชาสมัพนัธ ์

.17* 0.000 ต ่ามาก 

5. ดา้นการตลาดทางตรง .30* 0.000 ต ่ามาก 

รวม .38* 0.000 ต ่า 
*มีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 

จากตารางที่ 3  แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัย
การส่ง เสริมการตลาดกับการตัดสินใจซื ้อ เฟอร์นิ เจอร์
ส  านักงานของตัวแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี 
จ ากดั พบว่า ปัจจยัการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บั
การตัดสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงาน บริษัท เอบีซี จ ากัด 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยความสมัพันธ์
ดงักลา่วเป็นไปในเชิงบวก ผลการศึกษาพบว่า ดา้นภาพรวม 
ระดบัความสมัพนัธอ์ยูร่ะดบัต ่า (r = 0.38*) เมื่อพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า ด้านที่มีความสัมพันธ์มากที่สุด คือ ด้าน
การตลาดทางตรง ระดบัความสมัพนัธ์อยู่ระดบัต ่ามาก (r = 
0.30*) รองลงมา ดา้นการสง่เสริมการขาย ระดบัความสมัพนัธ์
อยูร่ะดบัต ่ามาก (r = 0.25*)  ดา้นการโฆษณา ระดบัความสมัพนัธ์
อยู่ระดบัต ่ามาก (r = 0.24*) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 
ระดบัความสมัพนัธอ์ยู่ระดบัต ่ามาก (r = 0.18*) และดา้นที่มี
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ความสมัพนัธ์นอ้ยที่สดุ ดา้นการใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ 
ระดบัความสมัพนัธอ์ยู่ระดบัต ่ามาก (r = 0.17*)  ตามล าดบั 
พบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาดทางตรงมคีวามสมัพนัธเ์ชิงบวกกบั
การตดัสินใจซือ้มากที่สดุ ไดแ้ก่ ดา้นมีการจดัสง่ แคตตาล็อค
เพื่อเสนอขายตามที่อยู่ของรา้นคา้ (r = 0.27*) รองลงมา 
ไดแ้ก่ มีการส่งขอ้มูลประชาสมัพันธ์ใหล้กูคา้ทราบถึงสินคา้
ใหม่ เช่น สง่ไลน ์ อีเมล เป็นตน้ (r = 0.25*) มี Call Center 
เพื่อรบัค าสั่งซือ้จากลกูคา้ที่สนใจสินคา้จากช่องทางอื่นๆ (r = 
0.19*) มีการเสนอขายสินคา้ผ่านทางโทรศัพท ์Direct sell     
(r = 0.16*) และดา้นการตดัสินใจซือ้นอ้ยที่สดุ ไดแ้ก่ การจดัสง่
แผ่นพบั โบวช์วัรต์ามที่อยู่ของลกูคา้ (r= 0.13*) ตามล าดบั 
กลา่วคือ ปัจจยัการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธเ์ชิงบวก
อยูใ่นระดบัต ่า จะมีการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของ
ตวัแทนจ าหนา่ยในภาคกลาง บริษัท เอบีซี จ ากดั อยู่ในระดบั
ต ่าดว้ยเช่นกัน โดยความสมัพนัธ์ที่พบอยู่ในระดับต ่า (r = 
0.38*) 
 

อภปิรายผล 
การศึกษา ความสัมพันธ์ระหว่างการส่ง เสริม

การตลาดกับการตัดสินใจซื ้อเฟอร์นิเจอร์ส  านักงานของ
ตวัแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี จ ากัด สามารถ
อภิปรายผลตามวตัถปุระสงคข์องการวิจยั ดงันี ้
 1. เพื่อศึกษา การส่งเสริมการตลาด และการ
ตดัสินใจซือ้ของตัวแทนจ าหน่ายภาคกลางรา้นเฟอรน์ิเจอร์
ส  านกังาน บริษัท เอบีซี จ ากดั ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยการ
สง่เสรมิการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นสงูที่สดุ คือดา้นการ
การตลาดทางตรง รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยใช้พนักงาน และดา้นที่มี
ความคิด เห็นน้อยที่ สุด  คื อ  ด้านการให้ข่ าวและการ
ประชาสัมพันธ์ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ       
ชฤภทัร ชยัลอ้รตัน ์(2563) ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้เฟอรน์ิเจอร ์ อยู่
ในระดับส าคัญมากที่สุดกับผลิตภัณฑ์ที่มีความเหมาะสม 
และสอดคลอ้งกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการใช้งาน     
มีการแจง้ราคาที่มคีวามชดัเจน มีการจดัการสง่เสรมิการตลาด
อย่างต่อเนื่องสม ่าเสมอ มีขัน้ตอนในการสั่งซือ้ผลิตภัณฑ ์     

ที่ไมยุ่ง่ยาก สะดวก และรวดเรว็   
 ผลการวิจยัการตดัสนิใจซือ้ของตวัแทนจ าหนา่ยภาค
กลางรา้นเฟอรน์ิเจอรส์  านักงาน บริษัท เอบีซี จ ากัด พบว่า 
ระดับการตัดสินใจซื ้อเฟอร์นิเจอร์ส  านักงานของตัวแทน
จ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี  จ ากัด ภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นที่มีระดบัการ
ตดัสนิใจซือ้สงูที่สดุ คือ ดา้นการทบทวนผลการใชง้าน รองลงมา 
คือ ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการคดัเลือกผูข้าย ดา้น
การเจรจาเพื่อการสั่งซือ้ และดา้นท่ีมีการตดัสนิใจซือ้นอ้ยที่สดุ 
คือ ด้านการค้นหาผู้ขาย อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบั โศภณ นนทประดิษฐ์ (2558) ศึกษาปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือก
ซือ้เฟอรน์ิเจอรข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมีผลต่อการเลือกซื ้อ
เฟอรน์ิเจอรม์าก เมื่อพิจารณาเป็นรายละเอียดพบว่า สง่มอบ
สินคา้ไดต้ามก าหนด มีค่าเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมา คือ สินคา้
อยู่ในสต๊อกพรอ้มส าหรับการจัดส่งทันทีและเอกสารจัดส่ง
ใหก้บัผูบ้รโิภคมีความถกูตอ้ง และชดัเจนมีผลต่อการเลือกซือ้
เฟอรน์ิเจอรต์  ่าที่สดุตามล าดบั 

2.  เพื่อศึกษาการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน บริษัท เอบีซี จ ากดั 
ผลการวิจัยการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน บริษัท เอบีซี จ ากดั พบว่า 
ดา้นภาพรวม ระดบัความสมัพนัธ์อยู่ระดบัต ่า เมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า ดา้นที่มีความสมัพนัธม์ากที่สดุ คือ ดา้น
การตลาดทางตรง พบว่า ปัจจัยด้านการตลาดทางตรงมี
ความสมัพนัธเ์ชิงบวกกบัการตดัสนิใจซือ้มากที่สดุ ไดแ้ก่ ดา้น
มีการจัดส่ง แคตตาล็อคเพื่อเสนอขายตามที่อยู่ของรา้นคา้ 
รองลงมา ไดแ้ก่ มีการสง่ขอ้มลูประชาสมัพนัธใ์หล้กูคา้ทราบ
ถึงสนิคา้ใหม ่เช่น สง่ไลน ์อีเมล เป็นตน้  มีคอลเซ็นเตอร ์(Call 
center) เพื่อรบัค าสั่งซือ้จากลกูคา้ที่สนใจสินคา้จากช่องทาง
อื่นๆ มีการเสนอขายสินคา้ผ่านทางโทรศพัท์ (Direct sell) 
และดา้นการตัดสินใจซือ้นอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ การจัดส่งแผ่นพับ 
โบว์ชัวร์ตามที่อยู่ของลูกค้า ตามล าดับ  ซึ่งสอดคล้องกับ 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทวีศกัดิ์ วชิราภากร (2562) พบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซือ้เฟอรน์ิเจอรท์ี่ใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมากที่สดุ ไดแ้ก่ 
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มีความแข็งแรงทนทาน อายกุารใชง้านนาน มีหลากหลายชนิด
ใหเ้ลือก มีความสวยงามและรูปแบบทนัสมยั ราคาถกูกว่าที่อื่น 
สามารถต่อรองราคาได ้มีการลดราคาเมื่อช าระเงินสด ราคา
เหมาะสมกบัคณุภาพ ท าเลที่ตัง้ของรา้นอยู่ใกลแ้หลง่ชุมชน 
การไดร้บัสว่นลดเมื่อซือ้เฟอรน์ิเจอร ์เจา้ของรา้นและพนกังาน
มีความเป็นกนัเอง บคุลากรมีความรูค้วามสามารถเพียงพอที่จะ 
ใหค้  าแนะน าแก่ลกูคา้ พนกังานมีความช านาญในการประกอบ
สนิคา้ ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารและจดัสง่สนิคา้  

สรุปผลการวิจัย 
ผลการศึกษาวิจัยเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างการ

ส่งเสริมการตลาดกับการตดัสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงาน 
บริษัท เอบีซี จ ากัด พบว่า ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังาน บริษัท 
เอบีซีจ ากัด โดยความสมัพนัธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวกทุก
ดา้น เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการตลาดทางตรง
ระดบัความสมัพนัธ์เชิงบวกมากที่สดุ ไดแ้ก่ ดา้นมีการจัดส่ง 
แคตตาล็อคเพื่อเสนอขายตามที่อยู่ของรา้นค้า รองลงมา 
ไดแ้ก่ มีการส่งขอ้มูลประชาสมัพันธ์ใหล้กูคา้ทราบถึงสินคา้
ใหม ่เช่น สง่ไลน ์อีเมล เป็นตน้  มีคอลเซ็นเตอร ์(Call center) 
เพื่อรบัค าสั่งซือ้จากลูกคา้ที่สนใจสินคา้จากช่องทางอื่นๆ มี
การเสนอขายสินคา้ผ่านทางโทรศพัท ์(Direct sell)  และดา้น
การตัดสินใจซือ้นอ้ยที่สุด ไดแ้ก่ การจัดส่งแผ่นพับ โบวช์ัวร์
ตามที่อยูข่องลกูคา้ ตามล าดบั รองลงมา คือ ดา้นการสง่เสริม
การขาย ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน และ
ดา้นที่มีความสมัพนัธ์เชิงบวกนอ้ยที่สดุ คือ ดา้นการใหข้่าว
และการประชาสมัพนัธ ์ตามล าดบั  
 

ข้อเสนอแนะ  
การศึกษาเรื่อง ความสมัพันธ์ระหว่างการส่งเสริม

การตลาดกับการตัดสินใจซื ้อเฟอร์นิเจอร์ส  านักงานของ
ตัวแทนจ าหน่ายในภาคกลาง  บริ ษัท เอบีซี  จ ากัด  มี
ขอ้เสนอแนะ ดงันี ้ 

ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช ้ 
1. ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ซึ่งดา้นการตลาด

ทางตรงเป็นดา้นที่ผูต้อบแบบสอบถามใหส้  าคญัมาก ดว้ยมี
การจัดส่ง แคตตาล็อคเพื่อเสนอขายตามที่อยู่ของร้านค้า 
รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการขาย ซึ่งผูป้ระกอบการ

ควรน าไปประยุกตใ์ช้ในการส่งเสริมการตลาดเพื่อใหร้กัษา
ลูกคา้เดิมและเพิ่มลูกค้าใหม่ด้วยการพัฒนาเทคโนโลยีให้
เหมาะสมกบัลกูคา้ตอ่ไป                

2. ปัจจยัการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของ
ตัว แทนจ าหน่ า ย ในภาคกลา ง  บ ริ ษั ท  เ อบี ซี  จ า กัด 
ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มลูเพื่อเป็นแนวทางในการสรา้ง
กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อดึงดดูการตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ได้
ง่ายขึน้ เมื่อพบว่า ดา้นที่มีระดบัการตดัสินใจซือ้สงูที่สดุ คือ 
ดา้นการทบทวนผลการใชง้านโดยสามารถมุ่งเนน้ในเรื่องที่
ลูกค้ามีความยินดีที่จะให้ค าแนะน าหรือให้ข้อเสนอแนะ
หลงัจากซือ้สนิคา้ และมีความยินดีที่จะแนะน าใหบ้คุคลอื่นมา
ซื ้อสินค้าด้วย ในส่วนของด้านการค้นหาผู้ขาย ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยที่สดุ  ควรมุง่เนน้เรือ่งการให้
ข่าวและการประชาสัมพันธ์ เพื่อช่วยในการค้นหาข้อมูล
ผลติภณัฑจ์ากผูข้ายและเขา้ถึงขอ้มลูไดง้่ายมากขึน้   

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการท าวิจยัครัง้ตอ่ไป 
1. ศึกษาถึงทศันคติที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้

เฟอรน์ิเจอรส์  านกังานของตวัแทนจ าหนา่ยในภาคกลาง บรษัิท 
เอบีซี จ ากัด เพื่อน าผลจากการศึกษาขยายประเด็นในดา้น
การบรกิาร เป็นการเพิ่มทศันคติในการตดัสนิใจซือ้เฟอรน์ิเจอร ์

2. ควรศึกษาพฤติกรรมหลังการซือ้เฟอร์นิเจอร์
ส  านักงานของตัวแทนจ าหน่ายในภาคกลาง บริษัท เอบีซี 
จ ากดั เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการซือ้
สนิคา้ เพื่อปรบัปรุงและพฒันาการบรกิารใหเ้พิ่มมากขึน้ 

3. ขยายขอบเขตการศึกษาการสง่เสริมการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เฟอรน์ิเจอรส์  านักงานของตัวแทน
จ าหน่าย ในภาคอื่นมีความแตกต่างกันเช่น ค่าครองชีพ 
สภาพแวดล้อม ค่านิยม เพื่อน าผลที่ ได้มาเปรียบเทียบ
วางแผนการตลาด และเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดม้ากยิ่งขึน้ 
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