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ช่ือเร่ืองการค้นคว้าแบบอสิระ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในอ ำเภอเมืองเชียงใหม่ในกำร 

ซ้ือท่ีนอน  
 

ผู้เขียน   นำงสำวหทยัภรณ์  พงษอิ์นต๊ะ  
  
ปริญญา   บริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต (กำรตลำด) 
 

อาจารย์ทีป่รึกษาการค้นคว้าแบบอสิระ รองศำสตรำจำรย ์ดร.จิรำวรรณ  ฉำยสุวรรณ 
     
 

บทคดัย่อ 
 

กำรคน้ควำ้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษำพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ ำเภอ
เมืองเชียงใหม่ในกำรซ้ือท่ีนอน โดยใช้แบบสอบถำมเป็นเคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลจำก
ผูบ้ริโภคจ ำนวน 200 รำย กำรวิเครำะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนำไดแ้ก่ ควำมถ่ี ร้อยละ ค่ำเฉล่ีย       
t-test และ F-test 

ผลกำรศึกษำพบวำ่ผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอำยุ 31-35 ปี มี
สถำนภำพสมรส จบกำรศึกษำในระดบัปริญญำตรี มีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บำทมี
อำชีพเป็นพนกังำน/ผูบ้ริหำรในธุรกิจเอกชน 

ผลกำรศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกำรซ้ือท่ีนอนพบว่ำส่วนใหญ่เคยซ้ือท่ีนอนยี่ห้อ 
สลมัเบอร์แลนด์ ขนำด 6 ฟุต รำคำ 10,000-15,000 บำท และสีของท่ีนอนท่ีเลือกซ้ือมำกท่ีสุด คือ สี
ขำว  

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือท่ีนอนเพรำะ ตอ้งกำรท่ีนอนท่ีนอนสบำย ไม่ปวดหลงั ปวดเอว วนัท่ี
สะดวกเลือกซ้ือท่ีนอน คือ วนัเสำร์-อำทิตย ์ช่วงเวลำ 14.01 -17.00 น. และระยะเวลำในกำรเปล่ียนท่ี
นอนคร้ังต่อไปนำนกวำ่ 10 ปี  

ส่วนใหญ่จะซ้ือท่ีนอนจำกร้ำนจ ำหน่ำยเฟอร์นิเจอร์ เหตุผลในกำรตดัสินใจซ้ือท่ีนอน
จำกร้ำนดงักล่ำวคือ เป็นร้ำนคำ้ท่ีมีสินคำ้หลำกหลำย พนกังำนขำยเป็นทั้งแหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อกำร
ตดัสินใจซ้ือท่ีนอนและยงัเป็นผูมี้ส่วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือท่ีนอนในแต่ละคร้ัง วิธีกำรจ่ำยเงินคือ 
เงินสด โปรโมชัน่คร้ังล่ำสุด คือ มีส่วนลด โปรโมชัน่หรือของแถมท่ีตอ้งกำร คือ สำมำรถช ำระผำ่น
บตัรเครดิตดอกเบ้ีย 0% ได ้ 



 จ 

ผลกำรศึกษำส่วนประสมกำรตลำดพบวำ่ผูต้อบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัในระดบั
มำกเรียงตำมล ำดบัค่ำเฉล่ีย คือ ดำ้นรำคำ  ดำ้นผลิตภณัฑ์  ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด และดำ้น
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่ำเฉล่ียสูงสุดในแต่ละปัจจยัหลกั ปรำกฏผลดงัน้ี 
ปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ท่ีนอนมีโครงสร้ำงเป็นสปริงเสริมยำงพำรำและฟองน ้ ำ

แน่น นอนสบำยไม่ปวดหลงั ปวดเอว 
ปัจจยัดำ้นรำคำ ไดแ้ก่ มีส่วนลดใหลู้กคำ้ 
ปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ไดแ้ก่  มีสินคำ้วำงขำยไม่ขำดตลำด 
ปัจจยัดำ้นส่งเสริมกำรตลำด ไดแ้ก่  พนกังำนขำยมีทกัษะในกำรเสนอขำยดว้ยควำม

เป็นมืออำชีพ 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to evaluate Behavior of Consumer in 
Mueang Chiang Mai District Towards Purchasing a Mattress. In this study, Questionnaire was 
distributed to 200 consumers to collect the data. The data was consolidated and analyzed by 
descriptive statistics, which were frequency, percentage, mean, T-test and F-test 

The conclusive data found that the respondents were female in the ages between 31-
35 years with Bachelor’s degree. Their average monthly income was found in a range of 20,001 - 
30,000 baht of which their work was specified to employee or manager in local business. 

According to the study in consumer behavior towards purchasing a mattress, it was 
found that 44% of them used to buy 6-feet Slumberland brand at a cost of 10,000-15,000 baht, 
and the most favorite color was white. 

Furthermore, those respondents mentioned to their need of comfort mattress which 
would cause neither backache nor waist-ach as the reason in purchasing the mattress. They also 
indicated that Saturday and Sunday from 14.01-17.00 hours were the most convenient days and 
time to buy the mattress. By using the mattress, they could extend the time to buy the new one to 
more than 10 years. Most of consumers bought the mattress from furniture store because of the 
variety of the product. The salesperson was the source of information and influencers. The 
preferred method of payment was cash, the latest sale promotion was percent discount and desired 
promotion was pay by 0% interest installments. 



 ช 

According to the study on marketing mix factors, the specific consumers gave high 
importance towards the following factors in orderly; price, product, promotion and place. 

Hereafter were sub-factors of each key factor which were ranked in the highest 
Importance. 

In terms of product, they paid the highest importance on the mattress’s qualification 
– made from latex or high density foam with spring structure and comfort which would cause 
neither backache nor waist-ach. 

In terms of price, they paid the highest importance on the price discount. 
In terms of place, they paid the highest importance on continuously stock.  
In terms of promotion, they paid the highest importance on the good skill of 

salesperson as professional. 
 

 


