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การรับรูการสงเสริมการตลาดของรานแมนเฟอรนิเจอร อําเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี
THE PERCEPTION ON MARKETING PROMOTION OF MAN FURNITURE STORE

IN PHEN DISTRICT, UDON THANI PROVINCE
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บทคัดยอ

 การศึกษาเร่ืองการรับรูการสงเสริมการตลาดของรานแมนเฟอรนเิจอร อาํเภอเพ็ญ จงัหวดัอดุรธานี มวีตัถปุระสงคเพ่ือศกึษา

การรับรูการสงเสริมการตลาดของลูกคารานแมนเฟอรนิเจอรที่มีตอรานแมนเฟอรนิเจอร รานคาเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานคา
เฟอรนิเจอรสมัยใหม โดยใชวิธีการแจกแบบสอบถามวัดการรับรูใหกับกลุมตัวอยางจํานวน 160 คน ผลการศึกษาพบวา รานแมน
เฟอรนิเจอรมีการสงเสริมการตลาดท่ียังเสียเปรียบรานคาเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานคาเฟอรนิเจอรสมัยใหม ที่เปนคูแขงในหลายๆ 
ดาน คือ ในดานการโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การตลาดโดยตรง และการทํากิจกรรมทางการตลาดตางๆ แต
รานแมนเฟอรนิเจอรมีความไดเปรียบรานเฟอรนิเจอรคูแขงในเร่ืองของการขายโดยบุคคล เชน การสรางสัมพันธภาพกับลูกคา การให
ขอมูลและคําแนะนํา การตอบปญหาขอสงสัย และการใหบริการหลังการขาย 

คําสําคัญ: การรับรู การสงเสริมการตลาด สวนประสมการสงเสริมการตลาด เฟอรนิเจอร 

Abstract

 The study of the perception on marketing promotion of Man Furniture store in Phen District, Udon 
Thani Province aims to study the promotion for the customers of Man Furniture store, common furniture stores 
and new-fashioned furniture stores by providing the perception assessment questionnaire forms to 160 
representative samples. The results showed that, the marketing promotion of Man Furniture store was adverse 
from the common furniture stores and new-fashioned furniture stores that were the competitors in any issues 
such as, advertisement, promotion, public relation, direct marketing and marketing events. However, Man 
Furniture has advantage over the competitors in tern of personal selling like; customers’ relationship making, 
information and advice providing, suspicion answering and after-sales service providing.
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บทนํา 
 เฟอรนิเจอรและเครื่องตกแตงภายในบาน เปนปจจัยหนึ่งในการดํารงชีวิตของผูคนที่ตองการที่อยูอาศัย 
เคร่ืองนุงหม และเครื่องใชภายในบาน ดวยการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทางสังคม จากสังคมชนบทไดกาว
ไปสูความเปนสงัคมเมือง เมือ่จํานวนครอบครัวเด่ียวมีมากข้ึน ความตองการซ้ือเฟอรนเิจอรและเคร่ืองตกแตงภายใน
บานกม็มีากขึน้ รานคาเฟอรนเิจอรแตละราย กต็างงดักลยทุธสงเสรมิการตลาดตางๆออกมาใช เพือ่ใหผูบรโิภคสนใจ
ซือ้เฟอรนเิจอรทีร่านของตนมากทีส่ดุ รานแมนเฟอรนเิจอร เปนรานขายเฟอรนเิจอรทีเ่ปดดาํเนนิกจิการมาตัง้แตป 
พ.ศ. 2544 เปนธุรกิจเฟอรนิเจอรคาปลีก มีการสั่งซื้อสินคากับทางโรงงานผลิตเฟอรนิเจอร หรือตัวแทนจําหนาย
เฟอรนิเจอร เพ่ือนํามาขายใหกับลูกคาที่อยูในเขตอําเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี และอําเภออ่ืนๆ ที่ใกลเคียง โดยใน
การดาํเนนิกิจการในระยะหลงันัน้ รานแมนเฟอรนเิจอรประสบปญหาลูกคาลดจํานวนลง จงึตองการทีจ่ะหาแนวทาง
การสงเสริมการตลาดตางๆ ที่จะเพิ่มจํานวนลูกคาใหมากขึ้น ผูศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาการรับรูการสง
เสริมการตลาดของรานแมนเฟอรนิเจอร อําเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี และรานคาเฟอรนิเจอรคูแขงไดแก รานคา
เฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานคาเฟอรนเิจอรสมัยใหม เพือ่นาํมาปรับปรุงการสงเสริมการตลาดของรานแมนเฟอรนเิจอร
ใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 
 แนวความคิดเกี่ยวการสงเสริมการตลาด
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพอใจตอตราสินคาหรือ
บริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ใน
ผลติภณัฑ โดยคาดวาจะมอีทิธพิลตอความรูสกึ ความเช่ือ และพฤตกิรรมการซือ้ หรอืเปนการตดิตอสือ่สารเกีย่วกบั
ขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non personal selling) [1]
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาดท่ีทางองคกรใชเพื่อแจงขาวสารและ
จงูใจตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑและบรกิารขององคกรซ่ึงตองอาศยักระบวนการตดิตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและ
ผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ [2]
 สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการติดตอสื่อสารทางการตลาด
เพ่ือแจงขาวสาร จูงใจตลาด สรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในตลาด สวนประสมการสงเสริมการ
ตลาด ประกอบดวย 6 เครื่องมือ คือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธ การ
ตลาดโดยตรง และกิจกรรมทางการตลาดอื่นๆ [3] 
 1) การโฆษณา จัดเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีใชสื่อ ซึ่งสามารถแจงขาวสาร ยํ้าเตือนความจํา 

และเชิญชวนใหลูกคาเปาหมาย หรือผูบริโภคทั่วไป ใหมีทัศนคติไปในทิศทางที่องคกรตองการ 
 2) การสงเสรมิการขาย การสงเสรมิการขายจะถกูกาํหนดโดยมวีตัถปุระสงคในดานการสือ่สารและดาน
การเพ่ิมยอดขายเปนหลกั เคร่ืองมือการสงเสริมการขายท่ีเปนทีน่ยิมเพ่ือจงูใจผูบรโิภค ไดแก คปูอง การแจกตัวอยาง

สินคา การลดราคาจากปายราคาสินคา สินคาพรีเมียม หรือของแถม เปนการแจกใหลูกคาโดยไมคิดมูลคา เปนตน
 3) การขายโดยบุคคล มีการใชพนักงานขายมาใหขอมูลและรายละเอียดกับผูบริโภค และตอบคําถาม
หรือปญหาคาใจแกผูบรโิภคไดทนัท ีโดยจดุแขง็ของการขายโดยบุคคลนี ้คอื การส่ือสารสองทางหรอืทีเ่รยีกวามีการ
โตตอบกันระหวางผูขายและผูซื้อ ทําใหชวยสรางความมั่นใจและความไววางใจตอลูกคาในการซ้ือสินคาชนิดนั้นๆ
 4) การประชาสมัพนัธ เปนการสรางความเขาใจอันดกีบับคุคล และกลุมทีเ่กีย่วของกบัธรุกจิทีจ่ะสงผลก

ระทบตอภาพลักษณ จนนําไปสูความไววางใจ และความม่ันใจในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการในที่สุด 
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 5) การตลาดโดยตรง นัน้จะตองมุงสือ่สารกบักลุมเปาหมายโดยตรง และผานการพฒันาฐานขอมลูเกีย่ว
กับลูกคาเปาหมายแลว เพื่อเพิ่มโอกาสการซื้อของกลุมลูกคาเปาหมายในอนาคตดวย
 6) กจิกรรมทางการตลาดตางๆ จดัเปนการส่ือสารทางการตลาดโดยไมใชสือ่ และผลจากการจัดกจิกรรม
ทางการตลาดสามารถสรางความผูกพันระหวางตราสินคาและกลุมเปาหมายได เชน การจัดงานเฉลิมฉลอง การ
จัดการแขงขันหรือประกวด การออกบูธ การไปรวมงานแสดงสินคา เปนตน

วัตถุประสงค 
 เพ่ือศึกษาการรับรูการสงเสริมการตลาดของลูกคารานแมนเฟอรนิเจอรที่มีตอรานแมนเฟอรนิเจอรและ
รานคาเฟอรนิเจอรคูแขง 

วิธีดําเนินงาน   
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง
  ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ลูกคาท่ีเขามาซ้ือเฟอรนิเจอรจากรานแมนเฟอรนิเจอรในป 
2558 โดยมีจํานวนลูกคาทั้งสิ้น 299 คน และกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามวิธีหาขนาดตัวอยางแบบงาย (Simple 
random sampling) โดยมีขนาดความเช่ือมั่นท่ี 95% และมียอมใหมีความคาดเคล่ือนไมเกิน 5% ไดกลุมตัวอยาง
จํานวน 160 คน [4]
 2.  เครื่องมือที่ใชในการดําเนินงาน
  แบบสอบถาม ซึ่งเปนคําถามท่ีวัดการรับรูถึงการสงเสริมการตลาดของกลุมตัวอยาง โดยคาํถามเปน
มาตรวัดแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) ใหกลุมตัวอยางตอบคําถามวาเคยเห็นหรือไมเคยเห็นการสงเสริมการ
ตลาดตางๆ ของรานแมนเฟอรนิเจอรกับรานคาเฟอรนิเจอรคูแขง ไดแก รานคาเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานคา
เฟอรนิเจอรสมัยใหม และจะนําไปวิเคราะหวาระหวางรานแมนเฟอรนิเจอรและรานคาเฟอรนิเจอรคูแขง กลุม
ตัวอยางเคยรับรูเครื่องมือการสงเสริมการตลาดของรานใดมากกวากัน
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล
  รวบรวมจากการแจกแบบสอบถามใหแกลูกคารานแมนเฟอรนิเจอร จํานวน 160 คน ระหวางเดือน
เมษายนถึงเดือนพฤษภาคม

 4. การวิเคราะหขอมูล

  ในการศกึษาครัง้นี ้ผูศกึษาจะวเิคราะหขอมลูในรปูแบบ ความถี ่(frequency) และรอยละ (Percentage)
เพ่ือนาํมาเปรียบเทียบการรับรูการสงเสริมการตลาดระหวางรานแมนเฟอรนเิจอร กบัรานคาเฟอรนเิจอรคูแขงไดแก 
รานคาเฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานคาเฟอรนเิจอรสมัยใหม วามีการใชเครือ่งมอืสงเสรมิการตลาดประเภทตางๆ ไดแก 
การโฆษณาผานทางส่ือตางๆ การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดโดยตรง กจิกรรมทางการตลาดอ่ืนๆ 

รานแมนเฟอรนเิจอรมคีวามไดเปรยีบหรอืมคีวามเสยีเปรยีบจากรานคาเฟอรนเิจอรคูแขงไดแก รานคาเฟอรนเิจอร
ทั่วไป และรานคาเฟอรนิเจอรสมัยใหมอยางไรบาง โดยจะวิเคราะหขอมูลในรูปแบบเชิงพรรณนา

ผลการวิจัย
 จากศึกษาการรับรูการสงเสริมการตลาดของลูกคารานแมนเฟอรนิเจอรที่มีตอรานแมนเฟอรนิเจอรและ
รานคาเฟอรนิเจอรคูแขงไดแก รานคาเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานคาเฟอรนิเจอรสมัยใหม ไดผลการศึกษาดังตอไปนี้
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 1. การโฆษณาผานทางสือ่ตางๆ พบวา มเีพยีงรานเฟอรนเิจอรสมยัใหมเทานัน้ ทีใ่ชการโฆษณาผานทาง
สือ่อเิลก็ทรอนกิสและการโฆษณาผานทางสือ่สิง่พมิพ เนือ่งจากการโฆษณาผานสองสือ่น้ี ตองใชงบประมาณสงูมาก 
สวนการโฆษณาผานทางสื่อกลางแจงนั้น ทุกรานตางก็ใชวิธีการโฆษณาผานทางส่ือกลางแจง เชน โปสเตอร แผน
ปายโฆษณา สําหรับรานแมนเฟอรนิเจอรนั้น มีการทําการโฆษณาผานทางส่ือกลางแจงบาง แตก็ไมไดทําอยางตอ
เนือ่ง ทาํใหลกูคาเคยเห็นการโฆษณาผานทางส่ือกลางแจงนอยกวารานเฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานเฟอรนเิจอรสมยั
ใหม ซึ่งสามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอยดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานแมน
เฟอรนิเจอร
 2.  การสงเสริมการขาย พบวายงัไมมลีกูคาเคยไดรบัการสงเสริมการขายแบบการแจกคูปองใชแทนเงินสด
จากรานเฟอรนิเจอรเลย แตลูกคาเคยไดรับสวนลดจากปายราคาสินคา ซึ่งเปนวิธีที่รานเฟอรนิเจอรทั้งราน
เฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานแมนเฟอรนิเจอรใชในการสงเสริมการขายเพื่อดึงดูดลูกคาให
เกิดการตัดสินใจซื้อ ในสวนของการแจกของแถมเมื่อมียอดซื้อตามกําหนดนั้น ลูกคาเคยไดรับของแถมจากราน
เฟอรนิเจอรสมัยใหม และรานเฟอรนิเจอรทั่วไป แตรานแมนเฟอรนิเจอรยังไมเคยจัดการสงเสริมการขายดวยวิธีนี้
มากอน จึงทําใหลูกคาไมเคยไดรับของแถมเม่ือมียอดซื้อตามกําหนดจากทางราน ซึ่งสามารถเรียงลําดับจากมากไป
หานอยดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานแมนเฟอรนิเจอร
 3.  การขายโดยบุคคล พบวารานเฟอรนิเจอรทุกรานตางก็ใหความสําคัญกับลูกคาดวยการสราง
สัมพันธภาพกับลูกคา การใหขอมูลสินคาโดยละเอียด การตอบปญหาขอสงสัย และการใหบริการหลังการขาย โดย
ลูกคาใหความเห็นวารานแมนเฟอรนิเจอรมีการตอบปญหาขอสงสัยในตัวสินคาไดดีกวารานคาอื่นๆ และพนักงาน
รวมไปถงึเจาของราน ตางกม็อีธัยาศยัท่ีดกีบัลกูคา ซึง่สามารถเรยีงลาํดบัจากมากไปหานอยดงันี ้รานแมนเฟอรนเิจอร 
รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานเฟอรนิเจอรสมัยใหม
 4.  การประชาสัมพันธ พบวารานเฟอรนิเจอรสมัยใหม มีการประชาสัมพันธสื่อสารไปยังลูกคาไดดีกวา
รานเฟอรนิเจอรอื่นๆ เนื่องจากตองการสรางภาพลักษณของรานและภาพลักษณสินคาที่ดี อีกทั้งยังมีงบประมาณ
สนับสนุนมากกวารานเฟอรนิเจอรอื่นๆ สวนรานเฟอรนิเจอรทั่วไปและรานแมนเฟอรนิเจอรนั้น ลูกคาเคยเห็นการ
ประชาสัมพันธบาง แตก็สวนนอย โดยสวนใหญจะเห็นในรูปแบบของการประชาสัมพันธเพื่อสังคม เชนการบริจาค
ชวยเหลือสังคม มากกวาการประชาสัมพันธรานคาหรือสินคา ซึ่งสามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอยดังนี้ ราน
เฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานแมนเฟอรนิเจอร
 5. การตลาดโดยตรง พบวารานเฟอรนิเจอรสมัยใหม มีการทําการตลาดโดยตรงผานส่ือสิ่งพิมพตางๆ 
เชนแผนพับ จดหมาย มากกวารานเฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานแมนเฟอรนเิจอรไมไดทาํการตลาดโดยตรงผานส่ือส่ิง

พิมพตางๆเลย ในสวนของการทําการตลาดโดยตรงผานการโทรศัพทพูดคุยกับลูกคาน้ัน ทุกรานมีการโทรศัพทพูด
คุยกับลูกคา แตจะเปนในสวนของการนัดหมายแจงวันเวลาสงสินคา ในการขายสินคาผานโทรศัพทนั้นมีนอย ตอง
เปนลูกคาที่เชื่อมั่นในสินคาของรานจริงๆ ถึงจะสั่งสินคาผานทางโทรศัพทโดยท่ีไมเห็นตัวสินคา หรือลูกคาบางคน

อาจจะมาดสูนิคาท่ีรานแลว แตยงัไมตดัสนิใจซือ้ จนเวลาผานไปแลวคอยโทรศัพทกลับมาสัง่สินคาภายหลงั เปนตน 
ในสวนการทําการตลาดโดยตรงผานสื่อออนไลนนั้น ทั้งรานเฟอรนิเจอรสมัยใหม และรานเฟอรนิเจอรทั่วไป ตางก็
มชีองทางการขายผานสือ่ออนไลน ไมวาจะเปนเฟซบุก หรอืเวบ็ไซต แตรานแมนเฟอรนเิจอรยงัไมมชีองทางผานสือ่
ออนไลนตรงนี้ ซึ่งควรจะผลักดันใหสื่อสารการตลาดผานชองทางนี้ใหมากขึ้น ซึ่งสามารถเรียงลําดับจากมากไปหา
นอยดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานแมนเฟอรนิเจอร
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 6. กิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆ พบวายังไมมีลูกคาเคยไดรับเชิญไปงานเล้ียงขอบคุณลูกคาจากราน
เฟอรนิเจอรเลย เนื่องจากงบประมาณในการจัดงานนั้นสูงมาก ทุกรานตางไมนิยมจัดกิจกรรมทางการตลาดแบบน้ี 
แตในสวนของกิจกรรมการสนับสนุนการจัดกิจกรรมทางประเพณี กิจกรรมทางวัฒนธรรม กิจกรรมสนับสนุนการ
ประกวดการแขงขนั และกิจกรรมชวยเหลือสงัคมน้ัน รานเฟอรนเิจอรสมยัใหม รานเฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานแมน
เฟอรนเิจอร ตางกไ็ดรวมสนับสนนุกิจกรรมเหลานี ้แตวางบประมาณในการสนับสนนุจะมากหรือนอยน้ัน ขึน้อยูกบั
ขนาดของกิจการ ซึ่งรานแมนเฟอรนิเจอรเปนกิจการขนาดเล็ก ทําใหการสนับสนุนกิจกรรมเหลาน้ี ไมเปนที่รูจักใน
วงกวางนัก ในสวนกิจกรรมทางการตลาดที่เปนการสื่อสาร ณ จุดซื้อขายสินคา จะคลายคลึงกับการขายโดยบุคคล 
เพราะทุกรานตางจัดวางสินคาในรานใหนามอง มีความทันสมัย และตางก็มีพนักงานขายคอยตอนรับและอํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคา ซึ่งสามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอยดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนเิจอร
ทั่วไป และรานแมนเฟอรนิเจอร

สรุป 
 การศึกษาการรับรูการสงเสริมการตลาดของรานแมนเฟอรนิเจอร อําเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี และราน
คาเฟอรนเิจอรคูแขง ดวยการแจกแบบสอบถาม สามารถสรปุไดวา การรับรูการสงเสรมิการตลาดผานทางเครือ่งมอื
การโฆษณานั้น เรียงลําดับการรับรูจากมากไปหานอยไดดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และ
รานแมนเฟอรนิเจอร สรุปไดวารานแมนเฟอรนิเจอรใชการโฆษณานอยกวารานคาเฟอรนิเจอรคูแขง การรับรูการ
สงเสริมการตลาดผานทางเคร่ืองมือการสงเสริมการขายเรียงลาํดบัจากมากไปหานอยดงันี ้รานเฟอรนเิจอรสมัยใหม 
รานเฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานแมนเฟอรนเิจอร สรปุไดวารานแมนเฟอรนเิจอรมกีารใชการสงเสริมการขายนอย ไม
วาจะเปนการใหสวนลด การแจกของแถม เปนตน การรับรูการสงเสริมการตลาดผานทางเครื่องมือการขายโดย
บคุคล เรียงลาํดบัจากมากไปหานอยดงันี ้รานแมนเฟอรนิเจอร รานเฟอรนเิจอรทัว่ไป และรานเฟอรนเิจอรสมยัใหม 
เพราะลูกคามีความประทับใจในการขายและการบริการของรานแมนเฟอรนิเจอร อีกท้ังจะแนะนําใหลูกคาคนอ่ืน
มาใชบรกิารดวย การรับรูการสงเสริมการตลาดผานทางเคร่ืองมือการประชาสัมพนัธ เรยีงลําดบัจากมากไปหานอย

ดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป และรานแมนเฟอรนิเจอร การรับรูการสงเสริมการตลาดผาน
ทางเครื่องมือการตลาดโดยตรง เรียงลําดับจากมากไปหานอยดังนี้ รานเฟอรนิเจอรสมัยใหม รานเฟอรนิเจอรทั่วไป 
และรานแมนเฟอรนเิจอร โดยทีร่านแมนเฟอรนเิจอรยงัขาดการใชสือ่ออนไลนในการตดิตอสือ่สารกบัลกูคา จงึทาํให
กลายเปนจุดออนของทางรานที่จะตองแกไขอยางเรงดวน และการรับรูการสงเสริมการตลาดผานทางเครื่องมือ

กจิกรรมทางการตลาดตางๆ เรยีงลาํดบัจากมากไปหานอยดงัน้ี รานเฟอรนเิจอรสมยัใหม รานเฟอรนเิจอรทัว่ไป และ
รานแมนเฟอรนิเจอร ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดน้ัน รานคาเฟอรนิเจอรสมัยใหมที่มีขนาดรานใหญกวารานคา
เฟอรนเิจอรทัว่ไป จะไดเปรยีบในการจดักิจกรรมและการประชาสมัพนัธสนบัสนนุ ซึง่รานแมนเฟอรนเิจอรและราน
คาเฟอรนิเจอรทั่วไปนั้น มีการสนับสนุนกิจกรรมสาธารณะตางๆอยูบาง แตก็ไมไดเปนที่รับรูในวงกวาง

ขอเสนอแนะ 
 งานวิจัยครั้งนี้ ผูศึกษาหวังวาขอมูลดังกลาวจะเปนประโยชนตอผูที่เปนเจาของรานเฟอรนิเจอร หรือผูที่
สนใจจะเปดรานเฟอรนิเจอรในภายภาคหนา และเพื่อใหผลการศึกษาถูกตองและแมนยํามากขึ้น จึงควรวัดการรับ
รูของผูบรโิภคทัว่ไปทีไ่มใชเปนเพยีงลกูคาของรานเฟอรนเิจอรรานใดรานหนึง่เทานัน้ และผลการศกึษานีจ้ะสามารถ

นําไปวิเคราะหเพื่อกําหนดแผนการสงเสริมการตลาดใหรานแมนเฟอรนิเจอรไดในอนาคต 
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 บทความฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี เนื่องดวยความอนุเคราะหและความกรุณาอยางยิ่งจาก
ทานอาจารยที่ปรึกษาการศึกษาอิสระ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ผศ.ดร.ชอ วายุภักตร ที่ใหคําปรึกษา ความชวย
เหลือและคอยแนะนํารวมทั้งขอเสนอแนะแนวทางสําหรับการทํารายงานการศึกษาอิสระในทุกๆ ขั้นตอน และขอ
กราบขอบพระคณุคณาจารยทกุทานในวทิยาลยับณัฑติศึกษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแกน ทีใ่หคาํแนะนาํ คอย
ชวยเหลือและอบรมสั่งสอนประสิทธิ์ประสาทใหวิชาความรูและวิธีการศึกษาการทําวิจัยใหรายงานการศึกษาอิสระ
ครั้งนี้เสร็จสมบูรณยิ่งขึ้น และสุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ญาติพี่นองทุกคนในครอบครัวเปนอยาง
สูงที่คอยชวยเหลือและคอยใหกําลังใจแกผูศึกษามาโดยตลอด      
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