
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศตดิตั้งในบ้าน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 

นายอานนท์  แพทย์วบูิลย์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 แขนงวชิาบริหารธุรกิจ สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

พ.ศ. 2554 



Marketing Mix Factors influencing the purchasing air-condition in  
Bangkok province 

 
 
 
 
 
 
 
 

Mr. Arnon Patwiboon 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for 
the Degree of Master of Business Administration 

School of Management Science 
Sukhothai Thammathirat Open University 

2011 



 



ง 

ช่ือการศึกษาค้นคว้าอสิระ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งใน
บา้นในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ศึกษา  นายอานนท ์ แพทยว์บิูลย ์ รหัสนักศึกษา  2503003259  ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
อาจารย์ทีป่รึกษา  รองศาสตราจารยเ์สาวภา  มีถาวรกุล  ปีการศึกษา  2554 

 
 

บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างท่ี
ซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศติดตั้ งในบ้านและ (2)  ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบา้น โดยผลการวิเคราะห์ท่ีไดม้าสามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์
ในภายหน้าต่อผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศท่ีสนใจข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดงักล่าวขา้งตน้ และน ามาวิเคราะห์เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของแต่ละตราสินคา้
ใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานครซ่ึงใชเ้คร่ืองปรับอากาศจ านวนแบบสอบถาม 400 ชุด โดยการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจาก
การค านวณโดยสูตรไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวจิยัมีดงัน้ี 
  ผลการศึกษา พบวา่ (1) ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งคือผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุระหวา่ง 31 – 35 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัหรือร้านคา้ และมีรายไดต่้อเดือนของครอบครัวประมาณ 25,001 – 35,000 บาท และ 
(2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์นั้นมี
ผลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใชอ้ยูแ่ลว้โดยเฉล่ีย 1 – 2 เคร่ือง 
ซ่ึงตราสินคา้ท่ีไดรั้บความหนา้เช่ือถือคือมิตซูบิชิ มีขนาด BTU อยูท่ี่ 13,001 – 18,000 BTU ปัจจยั
ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในราคาไม่เกิน 15,000 บาท ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือสินจากหา้งสรรพสินคา้มากกวา่ท่ีอ่ืนๆ 
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Abstract 

 

The purpose of this Independent Study is to study (1) consumers’ behavior 

who buying air-conditioner and (2) marketing factors affecting  to making in buying 

air-conditioner. The results obtained can be used to provide future benefits to 

operators and manufacturers of air conditioning to the marketing mix factors 

mentioned above. To plan and analyze marketing strategies of each brand to meet the 

needs of consumers. 

This study, Surveyor surveyed a sample of the population who living in 

Bangkok and have air-conditioner, which the maker of the 400 samples with a 

sampling of recipes by do not know how many people are exact. the results from this 

study are as follows. 

The research result showed that (1) Personal factors that most population 

were female, aged between 31 - 35 years with Education level is Bachelor or 

equivalent, Occupation is officer And has a monthly family income of approximately 

25,001 to 35,000 baht and  (2) Marketing mix factors that affect air-conditioning is a 

factor that affects most consumers is products. Populations purchased air-conditioner 

is on average 1-2 machines which brands are reliable is Mitsubishi brand BTU size is 

13,001 - 18,000 BTU. Price factors populations purchase air-conditioners’ price not 

over 15,000 baht. Distribution channels factors population like to shop in shopping 

malls, more than any other. 
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บทที ่1 

บทน า 
 
1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีตั้งอยูใ่กลเ้ส้นศูนยสู์ตร ดงันั้นสภาพอากาศของประเทศไทย
ซ่ึงตั้งอยูใ่นเขตร้อนมีอุณหภูมิโดยเฉล่ียอยู่ท่ี 19-38 องศาเซลเซียส อากาศจะเร่ิมเขา้ฤดูร้อนในช่วง
เดือนเมษายน ท าให้อุณหภูมิตอนกลางวนัของคนเมืองหรือในกรุงเทพมหานครสูงเฉล่ีย 30-38 
องศาเซลเซียส การน าเคร่ืองปรับอากาศมาใช้เพื่อลดอุณหภูมิภายในส านกังานหรืออาคารต่างๆมี
ส่วนส าคญัมากๆ ซ่ึงทุกอาคารส านักงานจะต้องมีเคร่ืองปรับอากาศเป็นอุปกรณ์ไฟฟ้าพื้นฐาน
ส าหรับประเทศไทย ซ่ึงการใช้งานในแต่ละวนัจะเปิดตั้งแต่เวลา 8 โมงในตอนเช้าจนกระทั้งถึง 6 
โมงในตอนเย็น ซ่ึงใช้เวลาทั้ งหมด 10 ชั่วโมงโดยเฉล่ียต่อวนั ประชากรในประเทศไทยจะมี
ความคุน้เคยกบัการใช้งานเคร่ืองปรับอากาศเป็นอย่างมากและน ามาสู่การใช้งานในบา้นพกัอาศยั 
ส าหรับเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบา้นนั้นมีดว้ยกนัหลายตราสินคา้และขยายตวัในธุรกิจน้ีอยา่ง
รวดเร็วมากๆ อนัเน่ืองมาจากความต้องการในตวัสินค้าสูงข้ึนๆเร่ือยๆอย่างต่อเน่ืองเพราะการ
เปล่ียนแปลงของอุณหภูมิภายในโลกมีการเปล่ียนแปลงไปในทางท่ีไม่ดี มีสภาวะโลกร้อน
สนับสนุนให้ความต้องการใช้งานเคร่ืองปรับอากาศสูงข้ึนตามไปด้วย รวมไปถึงการพฒันา
เทคโนโลยีของตวัผลิตภณัฑ์เคร่ืองปรับอากาศเองดว้ย การแข่งขนัของผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศใน
แต่ละตราสินคา้ก็มีส่วนในการสนบัสนุนใหเ้กิดความตอ้งการในการซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวน้ีมากข้ึน 
  ผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศภายในบา้นแต่ละตราสินคา้ก็จะคิดคน้และส่งเสริมการขายใน
ขอ้ดีของแต่ละตราสินคา้เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ของแต่ละตราสินคา้นั้น 
เป็นการท าการตลาดใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ของตวัผูผ้ลิตเอง โดยผูบ้ริโภคก็จะไดรั้บขอ้มูล
ในการตดัสินใจดังกล่าวผ่านทางส่ือโฆษณาต่างๆเท่านั้น ผูบ้ริโภคบางกลุ่มก็รับข้อมูลผ่านทาง
ผูบ้ริโภคดว้ยกนั เป็นการโฆษณาจากปากสู่ปาก ซ่ึงไดรั้บความนิยมมากส าหรับวฒันธรรมท่ีเกิดข้ึน
ในประเทศไทย โดยส่วนใหญ่แล้วผูบ้ริโภคจ านวนน้อยมากท่ีจะศึกษาขอ้มูลอย่างละเอียดในตวั
สินคา้และขอ้มูลการใช้งานตวัสินคา้ดงักล่าว ท าให้เกิดปัญหาตามมาไดห้ลายดา้นเช่น พฤติกรรม
การใช้งานเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคแต่ละคนไม่เหมือนกนัหรือมีความแตกต่างกนัอย่างสิน
เชิงก็มี ท าให้การศึกษาขอ้มูลของตวัสินคา้มีความจ าเป็นอย่างมากเพื่อให้เก่ียวเน่ืองกบัพฤติกรรม
การใชง้านของตวัสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
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  ตลาดเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยเติบโตข้ึนทุกๆปี ซ่ึงในแต่หละปีช่วงเวลาท่ี
ผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศจะวดัผลประกอบการไดน้ั้น ก็คือในช่วงก่อนเขา้ฤดูร้อนหรือในระหวา่งฤดู
ร้อนนัน่เอง ซ่ึงเป็นดชันีช้ีวดัระดบัการเติบโตของผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศในแต่ละตราสินคา้ได ้โดย
ตราสินคา้ท่ีมีอตัราส่วนแบ่งทางการตลาดในปี 2553 มีรายละเอียดดงัน้ี มิตซูบิชิครองตลาด 21%, 
ซมัซุง 20%, พานาโซนิคและแอลจี รายละ 18%, และอ่ืน 23% (สยามธุรกิจ, 2554) 

  ซ่ึงตราสินคา้ มิตซูบิชิ อีเล็กทริค ซ่ึงเป็นผูน้ าในตลาดเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้น 
ถือเป็นตราสินคา้ท่ีมีความแข็งแกร่งอยู่ โดยมุ่งไปท่ีการบุกตลาดเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีขนาดใหญ่ 
24,000 บีทียข้ีูนไปมากข้ึน และมีการปรับราคาลง 50% ส าหรับเคร่ืองปรับอากาศขนาด 24,000 บีทียู
ข้ีนไปจ านวน 4 รุ่น ในปี 2554 โดยคาดวา่กลยุทธ์ดงักล่าวจะท าให้บริษทัจะมีส่วนแบ่งการตลาด
เพิ่มข้ึนกวา่เดิมและเป็นอนัดบั 1 ของตลาดจากการแข่งขนัอนัร้อนแรง ส่วนอนัดบั 2 อยา่งซมัซุงมี
การน าดารานักแสดงท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นต์เตอร์และเปิดเผยในปี 2554 ซัมซุงจะเปิดตวั
เคร่ืองปรับอากาศจ านวน 28 รุ่นเป็นระบบอินเวอร์เตอร์ 8 รุ่น 

  ผูศึ้กษามีความสนใจในส่ิงท่ีก าลังจะค้นควา้น้ีเพื่อจะได้เป็นขอ้มูลพื้นฐานของการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบ้าน นั้นมีความเก่ียวเน่ืองกับ
ส่วนประกอบหรือปัจจยัทางการตลาดใดบา้งท่ีจะใหเ้กิดความเหมาะสมต่อผูบ้ริโภค 

 

2. วตัถุประสงค์ 
 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างท่ีตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งใน
บา้น 

2. เ พื่ อ ศึ กษ า ปั จ จัย ส่ วนประสมทา งก า รตล า ดต่ อ ก า รตัด สิ น ใ จ ซ้ื อ
เคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบา้น 
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3. ขอบเขตการวจิัย 
 

ขอบเขตการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มุ่งเน้นศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่

ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยการค านวณจาก
สูตร กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2538 : 74) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
หรือมีความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 5% จากการค านวณไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 คน โดย
ปรับเปล่ียนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งใหเ้หมาะสมเป็นจ านวนเท่ากบั 400 คน 

การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดใ้ช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรทีศึ่กษา 
ในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้  าหนดตวัแปรอิสระ (Independent Variables) และตวัแปรตาม 

(Dependent Variables) ดงัต่อไปน้ี 
ตัวแปรอสิระ ไดแ้ก่ 

1.  ขอ้มูลส่วนบุคคล 
1.1 เพศ 

- ชาย 
- หญิง 

1.2 อาย ุ
- ไม่เกิน 25 ปี 
- 26 - 30 ปี 
- 31 – 35 ปี 
- 36 – 40 ปี 
- 41 – 45 ปี 
- 46 – 50 ปี 
- 51 – 55 ปี 
- 56 ปีข้ึนไป 
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1.3 ระดบัการศึกษา 
- ไม่เกินประถมศึกษาหรือเทียบเท่า 
- มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
- อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
- ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
- สูงกวา่ปริญญาตรี 

1.4 อาชีพ 
- ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
- พนกังานบริษทัหรือร้านคา้ 
- ขา้ราชการ 
- พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
- อ่ืนๆ โปรดระบุ........................ 

1.5 รายไดต่้อเดือนของครอบครัว 
- ไม่เกิน 15,000 บาท 
- 15,001 – 25,000 บาท 
- 25,001 – 35,000 บาท 
- 35,001 – 45,000 บาท 
- 45,001 – 55,000 บาท 
- มากกวา่ 55,000 บาท 

 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้ง
ในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4. กรอบแนวคดิการวจิัย 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

5. นิยามเชิงปฏบิัติการ 
 

1. ผู้บ ริโภค หมายถึง  ประชากรท่ี มี เค ร่ืองปรับอากาศและอาศัยอยู่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เคร่ืองปรับอากาศ หมายถึง อุปกรณ์ไฟฟ้าท่ีงานดว้ยระบบการท างานจากสารความ
เย็นเพื่อปรับสภาพอุณหภูมิ ความช้ืน ให้เป็นไปตามความต้องการของผูใ้ช้งาน ซ่ึงการท างาน
ดงักล่าวจะมีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มทั้งโดยตรงและโดยออ้ม 

3. ขนาดบีทียู (BTU : British Thermal Unit) หมายถึงหน่วยท่ีใช้วดัขนาด
ความสามารถของเคร่ืองปรับอากาศดงักล่าวต่อปริมาณพื้นท่ีท่ีจะใช ้

4. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ของกลุ่มประชากรตวัอย่างดงักล่าว โดยน าปัจจยัทางการตลาดมาเป็นส่วนประสมเพื่อวิเคราะห์
ขอ้มูล 

4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถน าเสนอขายในตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็นของลูกคา้ในดา้นประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

ส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้น 

- รูปแบบตวัสินคา้ 
- ราคา 
- สถานท่ีจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการขาย 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้
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4.2 ดา้นราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปเชิงเงินตราเป็น
ค่าใชจ่้ายการเขา้ใชบ้ริการ 

4.3 ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงกิจกรรมซ่ึท าให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีหาง่าย
ส าหรับลูกคา้ เม่ือตอ้งการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 

4.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นและใช้ได้
ชัว่คราว หรือมีการลดราคา การแจง้ขอ้มูลข่าวสาร 

 

6. ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
 

การศึกษาวิจยัในหวัขอ้ดงักล่าวเพื่อทราบถึงการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในบา้น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการศึกษา

ขอ้มูลจากลกัษณะของประชากรและการน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมาร่วมวิเคราะห์ขอ้มูล

ดงักล่าวด้วย โดยผลการวิเคราะห์ท่ีจะได้มาก็สามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ในภายหน้าต่อ

ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศท่ีสนใจขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าว

ขา้งตน้ และน ามาวเิคราะห์เพื่อวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของแต่ละตราสินคา้ซ่ึง  
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 เน้ือหาในบทน้ีกล่าวถึงแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีผูศึ้กษาคน้ควา้
นํามาใช้ประกอบเป็นแนวทางในการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ 

2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

3. ความรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองปรับอากาศ 

4. วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสินใจ 

 

 ความหมายของการตดัสินใจ (Decision Making) นักวิชาการไดใ้ห้ความหมายไว้
แตกต่างกนัดงัน้ี 

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึงกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง 
จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดน้าํมาพิจารณา หรือประเมินอยา่งดีท่ีสุดแลว้วา่ เป็นทางท่ีจะทาํให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ และเป้าหมายขององค์การ การตดัสินใจเป็นส่ิงสําคญั และเก่ียวขอ้งกบั หน้าท่ีใน
กระบวนการการบริหาร หรือการจดัการเกือบทุกขั้นตอน ไม่วา่จะเป็นการวางแผน การจดัองคก์าร 
การตดัสินเลือกคนเขา้ทาํงาน การประสานงาน และการควบคุม การตดัสินใจไดมี้การศึกษามานาน 

 บาร์นาร์ด (Barnard, 1938) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไวว้า่ คือ "เทคนิค
ในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว" 
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 ไซมอน (Simon, 1960) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การตดัสินใจ เป็นกระบวนการของ
การหาโอกาสท่ีจะตดัสินใจ การหาทางเลือกท่ีพอเป็นไปได ้และทางเลือกจากงานต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่

 มูดี (Moody) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การตดัสินใจเป็นการกระทาํท่ีตอ้งทาํเม่ือไม่มี
เวลาท่ีจะหาขอ้เทจ็จริงอีกต่อไป ปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือ เม่ือใดถึงจะตดัสินใจวา่ควรหยุดหาขอ้เท็จจริง 
แนวทางแกไ้ขจะเปล่ียนแปลงไปตามปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ข ซ่ึงการรวบรวมขอ้เท็จจริง เก่ียวพนักบั
การใชจ่้ายและการใชเ้วลา 

 กิบสันและอิวาน เซวิช (Gibson and Ivan cevich, 1994) ไดใ้ห้ความหมายของการ
ตดัสินใจไวว้่า เป็นกระบวนการสําคญัขององค์การ ท่ีผูบ้ริหารจะตอ้ง กระทาํอยู่บนพื้นฐานของ
ขอ้มูลข่าวสาร (information) ซ่ึง ไดรั้บมาจากโครงสร้างองค์การ พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มใน
องคก์าร 

 โจนส์ (Jones) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจองคก์ารวา่เป็นกระบวนการ ท่ีจะ
แกไ้ขปัญหาขององค์กร โดยการคน้หาทางเลือก และเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 
เพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารท่ีไดก้าํหนดไว ้

 เชิดศกัด์ิ โฆวาสินธ์ุ (2520) ไดก้ล่าวถึงการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิง
หน่ึงนั้นข้ึนอยู่กบัเป้าหมายหรือความมุ่งหวงัท่ีเขาตั้งเอาไวด้ว้ย ซ่ึงความมุ่งหวงัหือเป้าหมายน้ีเป็น
ผลจากทศันคติท่ีมีต่อสภาพแวดล้อม หรือส่ิงเร้าท่ีเก่ียวข้องกับการตดัสินใจนั้นๆ และทศันคติ
ดงักล่าวน้ีไดเ้นน้วา่เกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์ 

 วไิล จิระวชัร (2548) การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกปฏิบติัท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุดหลายๆ 
ทางท่ีมีอยู ่โดยพิจารณาอยา่งรอบคอบ เพื่อเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดในการปฏิบติัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์
ท่ีตอ้งการ 

จากคาํนิยามขา้งตน้อาจกล่าวไดว้า่ มีมุมมองของนกัวิชาการท่ีแตกต่างกนัไปบา้งในรายละเอียดแต่
ประเด็นหลกัท่ีมองเหมือนกนัคือ 

1. การตดัสินใจเป็นกระบวนการ (process) นัน่หมายความวา่การตดัสินใจตอ้งผา่น
กระบวนการคิด พิจารณาไตร่ตรอง วเิคราะห์แลว้ ค่อยตดัสินใจเลือก ทางท่ีดีท่ีสุด มีหลายท่านคิดวา่
การตดัสินใจไม่มีขั้นตอนอะไรมากคิดแลว้ทาํเลย ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้การคิดก็ตอ้งมีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลข่าวสาร (search) การออกแบบ (design) และการเลือก (choice) เพื่อให้สามารถเลือก
ทางเลือกไดดี้ท่ีสุด 

2. การตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัทางเลือก (solution) การตดัสินใจเป็นการพยายามสร้าง
ทางเลือกให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้ ทางเลือกท่ีน้อยอาจปิดโอกาสให้เกิดความคิดสร้างสรรคห์รือ
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ทางเลือกท่ีดีกวา่ ได ้ผูบ้ริหารท่ีดีจาํเป็นตอ้งมีการฝึกฝนการสร้างทางเลือกท่ีมากข้ึน หลากหลายดว้ย
วธีิการคิดแบบริเร่ิม (initiative) และคิดแบบสร้างสรรค ์(creative thinking) 

3. การตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างขององค์การ จะเห็นว่าผูบ้ริหารในแต่ละ
ระดบัชั้นก็มีหน้าท่ีในการตดัสินใจต่างกนั กล่าวคือ ผูบ้ริหารระดบัสูงจาํเป็นตอ้งตดัสินใจเชิงกล
ยุทธ์ (strategic decision) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัแนวทางท่ีถูกตอ้งเพื่อใชท้รัพยากรท่ีจาํเป็นให้
เกิด ประโยชน์สูงสุด ทาํให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การท่ีกาํหนดไว ้ ผูบ้ริหารระดบักลางจะ
ตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัการ (management decision) เป็นการตดัสินใจเพื่อให้สามารถใชท้รัพยากร
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ผูบ้ริหารระดับต้นจะตดัสินใจเก่ียวกับการปฏิบติัการ 
(Operational decision) เป็นการตดัสินใจดาํเนินการควบคุมงานให้สําเร็จตามระยะเวลาและ
เป้าหมายท่ีกาํหนด ไว ้

4. การตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมคน จะเห็นวา่การตดัสินใจเก่ียวขอ้งตั้งแต่คน
เดียว กลุ่มและทั้งองคก์าร ซ่ึงพฤติกรรมคนแต่ละคนก็แตกต่างกนั ผูบ้ริหารท่ีดีจะตอ้งมีความเขา้ใจ
และมีจิตวทิยาเก่ียวขอ้งกบับุคคลกลุ่ม และองคก์ารท่ีดีพอจึงจะทาํให้การตดัสินใจประสบผลสําเร็จ
ได ้

ดงันั้นกล่าวไดว้า่ การตดัสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดทา้ยของกระบวนการคิดอยา่ง
มีเหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการ ปฏิบติัท่ีถูกตอ้งเหมาะสมกบัสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล 
สามารถนาํไปปฏิบติัและทาํใหง้านบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P) 

 คอตเลอร์ (Philip Kotler) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ เป็น
กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดของ
กลุ่มเป้าหมาย 

 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ย
ส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 53-55) 
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1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอต็เซล วอลค์เกอร์; และ สแตนตนั. 2001: 9) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายอาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึง
จะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การกาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ตอ้ง พยายามคาํนึงถึง
ปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าใน จิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 
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คุณสมบติัท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑ์ 

1. คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่
แข่งขนัถา้สินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็
ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ี
พอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับ 

2. ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็นรูปร่าง
ลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5คือ รูป รส กล่ิน
เสียง สัมผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

3. ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกบั
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือ
ตํ่าแต่เป็นราคาท่ีผู ้บริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 

4. ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ คาํ สัญลกัษณ์ การออกแบบ
หรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่ม
ของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 

5. บรรจุ ภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและการ
ผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะนาํไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดงันั้น
บรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 

6. การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อ 
ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญดา้น
การออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

7. การรับประกนั (warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะสินคา้
พวกรถยนต์ เคร่ืองใช้ในบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความ เช่ือมัน่ ฉะนั้นผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นสาํคญั 3 ประเด็น คือ 
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1.1 การรับประกันต้องให้ข้อมูลท่ีสมบูรณ์ว่า ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน กับใคร 
อยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา 

1.2 การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 

1.3 การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลาขอบเขต
ความรับผดิชอและเง่ือนไขอ่ืนๆ 

8. สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีทาํให้เกิดอารมณ์ดา้น
จิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์

9. การ ให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยู่กบัการ
ให้บริการแก่ลูกคา้ของผู ้ ขายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ
ถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 

10. วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ี
จะใชว้ตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่พอใจ
แบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณา ถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 

11. ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ์ (Product 
Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจต้องเผชิญและยงัเป็นปัญหาทาง 
จริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัทาํให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑท่ี์ทาํใหเ้กิดการทาํงานหรือเป็นอนัตรายสําหรับผู ้ผลิตท่ี
ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 

12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์และ
มาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพและ
ความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

13. ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้

14. คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีได้รับจากการใช้
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีสูงกวา่
ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
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15. ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจากผูบ้ริโภค
มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้กบั
ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

2. ราคา (Price) หมาย ถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั. 2001 : 7) หรือ หมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูป
ตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคา ผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 การแข่งขนั 

2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 

คุณสมบติัท่ีสาํคญัของราคา (kotler.1997:611-630) 

1. การกาํหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์หรือเม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑ์เขา้ในช่องทางการ จาํหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ีใหม่
หรือเม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑ์
กบัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

2. การใหส่้วนลด (Price discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 

2.1 ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ สาํหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 

2.2 ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควรหกักบั
ลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้
ส่วนลดอาจให้ตามคาํสั่งซ้ือแต่ละงวด หรือให้ตามจาํนวนหน่วยโดยรวมใน
ช่วงเวลาหน่ึง 
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2.3 ส่วนลดตามฤดูกาล คือการให้ส่วนลดสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการนอก
ฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัว๋เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดชว่ งท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมี
ยอดขายตํ่า 

3. การ ให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ(Payment Period and 
Credit Term) คือ การใหร้ะยะเวลาในการชาํระเงินสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลา ท่ี
กาํหนดไว ้ดงันั้น ราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได้ ถา้ผูบ้ริโภคคิด
ว่าเคร่ืองปรับอากาศมีคุณค่าในดา้นการใช้งานและมีคุณสมบติัตรงตาม ความตอ้งการแลว้ ก็มี
แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคาของเคร่ืองปรับอากาศหากมีราคาสูงกวา่เคร่ืองปรับอากาศอ่ืนๆ 
ทัว่ไป 

3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จาํหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 
Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง 
ธุรกิจ(เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 3) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) 
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน
กลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต 
(Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทาง
ออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค 
(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตาม
แผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงั
จุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (คอตเลอร์; และ
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อาร์มสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 

3.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 

3.3.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

ดงันั้น ตอ้งพิจารณาวา่สถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
หรือไม่รูปแบบพฤติกรรมของการใช้ชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไร เราควรสร้างคอนมิ
เนียมไวท่ี้ใด ณ จุดใดจึงจะให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มท่ีในด้านการเดินทาง
คมนาคมท่ีสะดวกและสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได ้สถาน
ท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงั และมีความสะดวกต่อการซ้ือหามาก
นอ้ยแค่ไหน 

 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ(Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 10) หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(Non personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ
(หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (เบลช์. 2001 : GL)
กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 
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4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่ม เป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด (เบลช์. 2001 : GL9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์ ; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 

4.2.2 การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์. 2001: GL 11) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้
ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; 
และ สแตนตนั. 2001: 11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คน
สุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  

(Consumer Promotion) 

4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  

(Trade Promotion) 

4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน  

(Sales Force Promotion) 

4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 

4.4.1 การใหข้่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา
สินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดย
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ผา่นส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(อเรนส์. 2002 : IT 17) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของ
การประชาสัมพนัธ์ 

4.4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามในการ
ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ี ดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์
หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001: 
10) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ
โฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ 
หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํให้
เกิดการตอบสนองในทนัทีทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อ
ส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อก (อเรนส์. 2002 : IT 16) 

4.5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุ
โทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา (อเรนส์. 2002 : IT 6 ) 

4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการ
โฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และ
ขายผลิตภณัฑ์ หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสําคญัในขอ้น้ี
ประกอบดว้ย 

4.5.3.1 การขายทางโทรศพัท ์

4.5.3.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

4.5.3.3 การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
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4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์  ซ่ึงจูงใจให้ลูกค้ามี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือดงันั้น จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณา
เลือกใช้วิธีการต่างๆเหล่าน้ีเข้าด้วยกัน ให้เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น คอนโดมิเนียมมุ่งท่ีจะส่ือสารโฆษณาทั้ งทาง
โทรทศัน์หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร นอกจากนั้นยงัมีการส่งเสริมการขายโดย
การลดราคาสินคา้ การแถมสินคา้ เช่น เฟอนิเจอร์ ต่างๆ หรือการให้พนกังาน
ขายใหค้าํแนะนาํ เป็นตน้ 

 โดยส่ิงท่ีจะสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้มีอยู ่4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 4 ประการจะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั
เพื่อใหส้นองความตอ้งการของผู ้บริโภคไดอ้ยา่งกลมกลืน 

 

3. วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

  ปาริชาต  สุภา (2540) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
สําหรับใช้ในบา้นพกัอาศยั ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสาํหรับใชใ้นบา้นพกัอาศยัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
และศึกษาปัญหาท่ีผู ้บ ริโภค  สรุปผลการศึกษาพบว่า  ตัวของผลิตภัณฑ์มีผลต่อการ ซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด อนัดบัรองคือราคาของผลิตภณัฑ ์การกระตุน้ดา้นการตลาดและช่องทาง
การจดัจาํหน่ายรองลงมาตามลาํดับ โดยการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจดังน้ีคือ  
ตระหนักถึงความต้องการ คน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ์และประเมินผลทางเลือกดังกล่าว ซ่ึงปัญหาท่ี
ผูบ้ริโภคมกัประสบในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศจากงานวจิยัคือ บริการหลงัการขายและความรู้
ในการใชง้านใหไ้ดป้ระสิทธิภาพการทาํงานท่ีเหมาะท่ีสุด 

 อรุษยา  ขมิ้นสน (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทาการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคสําหรับใช้ในบา้นพกัอาศยั ในเขตอาํเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคสาํหรับใชใ้นบา้นพกัอาศยั ในเขตอาํเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
สรุปผลการศึกษาพบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจ ระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือ
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เคร่ืองปรับอากาศในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีแตกต่างกนั 

หน่ึง   ฉายสุขศรี (2553) ศึกษาเ ร่ืองปัจจัย ท่ี มีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อยอด
จาํหน่ายเคร่ืองปรับอากาศและนาํผลท่ีไดม้าคาดการณ์ยอดขายล่วงหนา้ การสตอ๊กสินคา้ เพื่อช่วยลด
ตน้ทุนและค่าเสียโอกาสและค่าใชจ่้ายใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด สรุปผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือกซ้ืออยา่งมาก สภาพแวดลอ้มเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเป็นอนัดบัท่ี 
2 ส่วนอนัดบัท่ี 3 เป็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายซ่ึงมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 

 

 

การวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้น
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีการด าเนินการวจิยัตามล าดบัดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

5. การจดัระบบท าขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล 

6. สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

 

 ประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ บุคคลท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบา้นใน
เขตกรุงเทพมหานคร  

 กลุ่มตวัอยา่ง 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ บุคคลท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้นใน
เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน ดังนั้นผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดขนาดตวัอย่างโดยการค านวณจากสูตร กรณีไม่ทราบจ านวน
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ประชากร (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา. 2545 : 26) โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% และยอมให้มี
ความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่าไดไ้ม่เกิน 5% ซ่ึงสามารถค านวณไดจ้ากสูตร ดงัต่อไปน้ี 

 

โดย n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค  านวณได ้

 Z = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

 E = ระดบัค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดใ้นการประมาณค่าก าหนดไวไ้ม่เกิน 5% 

แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี 

 

 

 จากการค านวณท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกิน 
5% นั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค  านวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอยา่ง และส ารองเพื่อป้องกนัการผิดพลาด
อีก 15 ตวัอยา่ง ซ่ึงรวมเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 

 

2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 

2.1 ศึกษาขอ้มูลจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถาม 

2.2 สร้างแบบสอบถามโดยก าหนดขอบเขตท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบ
แบบสอบถาม ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการตัดการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.3 รูปแบบของแบบสอบท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม แบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน 
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เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) มี 3 ส่วนคือ 

ตอนท่ี 1 เป็นค าถามเพื่อขอขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะโดยทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือนของครอบครัว โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ
ปลายปิด จ านวน5 ขอ้ มีลกัษณะค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Question) 
ซ่ึงจะตอ้งเลือกตอบค าถามแค่เพียงขอ้เดียว แต่ละค าถามจะมีระดบัการวดัขอ้มูลแบ่งเป็นประเภท
ต่างๆ กนัดงัน้ี 

เพศ    ระดบัการวดัขอ้มูล เป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

อาย ุ    ระดบัการวดัขอ้มูล เป็นประเภทนามล าดบั (Ordinal Scale) 

ระดบัการศึกษา   ระดบัการวดัขอ้มูล เป็นประเภทนามล าดบั (Ordinal Scale) 

อาชีพ    ระดบัการวดัขอ้มูล เป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

รายไดต่้อเดือนของครอบครัว ระดบัการวดัขอ้มูล เป็นประเภทนามล าดบั (Ordinal Scale) 

ตอนท่ี 2 เป็นค าถามท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปด้วยข้อมูลทางด้านปัจจยัทางการตลาด 
กระบวนการตดัสินใจ ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 

 

3. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 

3.1 ศึกษาขอ้มูลจากต าราท่ีมีขอ้มูลทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อก าหนดขอบเขต
ของการวจิยั 

3.2 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากต าราและเอกสารท่ีเก่ียวข้องเพื่อก าหนด
ขอบเขตและเน้ือหาของแบบสอบถามจะไดมี้ความชดัเจนตามความตอ้งการของขอ้มูลในงานวจิยั 

3.3 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ีนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบความ
ถูกตอ้งและเสนอแนะขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อน ามาแกไ้ข 



23 

3.4 น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงเป็นท่ีเรียบร้อยแล้วไปทดลองใช้กบักลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 40 ชุด เพื่อทดลองหาค่าความเช่ือมัน่ 

 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยมุ่งศึกษาการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงผูว้ิจยัได้เก็บ
รวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั เพื่อน ามาวเิคราะห์จาก 2 แหล่งขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

4.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการใช้แบบสอบถาม
เก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากรตวัอย่างทั้งหมด 400 คน โดยมีขั้นตอนด าเนินงานคือ การสุ่มแจก
แบบสอบถามในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในเขตต่างๆ โดยสุ่มในเขตพื้นท่ีมีประชากรตวัอย่าง 
โดยเก็บขอ้มูลพร้อมกบัสอบถามขอ้มูลจากประชากรตวัอยา่งตามท่ีไดก้ าหนดไว ้

4.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผู ้
รวบรวมไวก่้อนหน้าน้ี ซ่ึงแหล่งข้อมูลท่ีหาได้ คือ ขอ้มูลจากหนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ 
รายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง วารสารต่างๆ และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

 

5. การจัดระบบท าข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

หลงัจากการท าการส ารวจแบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัจะน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้า
ด าเนินการดงัต่อไปน้ี 

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัจะน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมา
ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพื่อตรวจสอบอีกรอบให้แน่ใจว่าไม่มีการตอบ
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ 
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2. การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัจะน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาท าการบนัทึกขอ้มูลไว้
ในโปรแกรม 

3. การประมวลผลข้อมูล (Processing) น าข้อมูลท่ีได้จากการบันทึกข้อมูลมา
ประมวลผลเพื่อหาค่าเฉล่ียหรือผลวเิคราะห์ 

 

6. สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 

 

ในการค านวณค่าสถิติเบ้ืองตน้ของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม เพื่อศึกษาหาผลวิเคราะห์ของ
ตวัแปรตน้และตวัแปรตาม โดยมีสูตรสถิติดงัน้ี 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

1. การหาค่าเฉล่ีย (Mean) โดยใชสู้ตรดงัน้ี (ชูศรี  วงศรั์ตนะ.2544 : 35) 

                                                          

เม่ือ X แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 

 ∑x แทน ผลรวมของค าแนนทั้งหมด 

n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. การหาค่าร้อยละ (Percentage) (บุญชม ศรีสะอาด.2538 : 10) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การวจิยัคร้ังน้ีมุ่งเนน้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ติดตั้งในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของผลการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 N แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 % แทน ค่าร้อยละ 

  

การเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

ในการน าเสนอการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัคร้ัง

น้ี ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบายโดยแยกออกเป็น 2 ตอน 

ดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ติดตั้งภายในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้

ต่อเดือนของครอบครัว 

ตอนท่ี  2 การวิ เคราะห์ข้อมูล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบา้นในเขตกรุงเทพมหานครของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคย

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้ งในบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพรายไดต่้อเดือนของครอบครัว โดยแจกแจงจ านวน ค่าร้อยละ ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (N) ร้อยละ (%) 

เพศ   

ชาย 138 34.50 

หญิง 262 65.50 

รวม 400 100.00 

อาย ุ   

อายไุม่เกิน 25 ปี 37 9.25 

26 – 30 ปี 88 22.00 

31 – 35 ปี 123 30.75 

36 – 40 ปี 89 22.25 

41 – 45 ปี 38 9.50 

46 – 50 ปี 13 3.25 

51 – 55 ปี 7 1.75 

56 ปีข้ึนไป 5 1.25 

รวม 

 

 

 

 

 

400 

 

 

 

 

 

100.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (N) ร้อยละ (%) 
ระดบัการศึกษา   

ไม่เกินประถมศึกษาหรือเทียบเท่า 3 0.75 

มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 18 4.50 

อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 97 24.25 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 254 63.50 

สูงกวา่ปริญญาตรี 28 7.00 

รวม 400 100.00 

อาชีพ   
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 54 13.50 
พนกังานบริษทัหรือร้านคา้ 268 67.00 
ขา้ราชการ 24 6.00 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 38 9.50 
อ่ืนๆ 16 4.00 

รวม 400 100.00 
รายไดต่้อเดือนของครอบครัว   

ไม่เกิน 15,000 บาท 2 0.50 
15,001 – 25,000 บาท  82 20.50 
25,001 – 35,000 บาท  172 43.00 
35,001 – 45,000 บาท  79 19.75 
45,001 – 55,000 บาท  26 6.50 
มากกวา่ 55,000 บาท  39 9.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
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เพศ แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 262 คน คิด

เป็นร้อยละ 65.50 และเพศชายจ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 

อายุ แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 31 – 35 ปี

จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 รองลงมาคือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 36 – 40 ปีจ านวน 89 คน คิด

เป็นร้อยละ 22.25 อนัดบั 3 คือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปีจ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 

ล าดบัต่อมาคือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 41 – 45 ปีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ล าดบัต่อมาคือผูท่ี้มี

อายุไม่เกิน 25 ปีจ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 ล าดบัต่อมาคือผูท่ี้มีอายุระหว่าง 46 – 50 ปี

จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ล าดบัต่อมาคือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 51 – 55 ปีจ านวน 7 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.75 และล าดบัต่อมาคือผูท่ี้มีอาย ุ56 ปีข้ีนไปจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีระดบัการศึกษา

ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่าจ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.50 รองลงมาคือผูท่ี้มีระดับ

การศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือเทียบเท่าจ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 อนัดบั 3 คือผูท่ี้มี

ระดบัการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ล าดบัต่อมาคือผูท่ี้มี

ระดบัการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่าจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และล าดบัต่อมา

คือผูท่ี้มีระดบัการศึกษาระดบัไม่เกินประถมศึกษาหรือเทียบเท่าจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75

ตามล าดบั 

อาชีพ แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทหรือ

ร้านคา้จ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัจ านวน 54 คน 

คิดเป็นร้อยละ 13.50 อนัดบั 3 มีอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ล าดบั

ต่อมามีอาชีพข้าราชการจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และล าดับต่อมามีอาชีพอ่ืนๆ

นอกเหนือจากท่ีกล่าวมาจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 

รายได้ต่อเดือนของครอบครัว แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้

ต่อเดือนของครอบครัวประมาณ 25,001 – 35,000 บาทจ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 

รองลงมามีรายไดต่้อเดือนของครอบครัวประมาณ 15,001 – 25,000 บาทจ านวน 82 คน คิดเป็นร้อย

ละ 20.50 อนัดบั 3 มีรายไดต่้อเดือนของครอบครับประมาณ 35,001 – 45,000 บาทจ านวน 79 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 19.75 ล าดบัต่อมามีรายไดต่้อเดือนของครอบครัวมากกวา่ 55,000 บาทจ านวน 39 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.75 ล าดบัต่อมามีรายไดต่้อเดือนของครอบครัวประมาณ 45,001 – 55,000 บาท

จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และล าดบัต่อมามีรายไดต่้อเดือนของครอบครัวไม่เกิน 15,000 

บาทจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูต้อบแบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูต้อบแบบสอบถามโดยวิเคราะห์จากการแจกแจงจ านวน ค่าร้อยละ ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีช่วยในการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ านวน (N) ร้อยละ (%) 

ปัจจยัส่วนประสมท่ีช่วยในการตดัสินใจ   

ผลิตภณัฑ ์ 121 30.25 

ราคา 115 28.75 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 63 15.75 

การส่งเสริมการขาย 101 25.25 

รวม 400 100.00 

ดา้นผลิตภณัฑ ์   

คุณภาพ 134 27.00 

ตราสินคา้ 108 21.75 

ลกัษณะ 

 

5 8.00 

การประหยดัไฟ 36 9.00 

อุปกรณ์ประกอบ 16 2.00 

ขนาด 47 11.75 

การบริการ 28 7.00 

การรับประกนั 54 13.50 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

  
ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

ร้อยละ (%) 

ราคา   

ราคาถูก 248 62.00 

มีเง่ือนไขการผอ่นช าระ 89 22.25 

มีเง่ือนไขส่วนลด 57 14.25 

อ่ืนๆ 6 1.50 
รวม 400 100.00 
การส่งเสริมการขาย   

โปรโมชัน่ลดราคา 268 67.00 

มีการแจกของแถม 49 12.25 

มีการส่งคูปองชิงโชค 32 8.00 

ออกงานแสดงโชวสิ์นคา้ 46 11.50 

อ่ืนๆ 5 1.25 
รวม 400 100.00 
ความคาดหวงัก่อนการตดัสินใจ   

ความเยน็สบาย 229 57.25 

ช่วยฆ่าเช้ือแบคทีเรียภายในหอ้ง 113 28.25 

ไม่สร้างเสียงรบกวนขณะท างาน 52 13.00 
อ่ืนๆ 6 1.50 

รวม 400 100.00 

แหล่งขอ้มูลก่อนการตดัสินใจ   

พนกังานขาย 86 21.50 

หนงัสือพิมพ ์วารสาร และโฆษณาต่างๆ 116 29.00 

สอบถามจากผูมี้ประสบการณ์ 158 39.50 

อ่ืนๆ 40 10.00 
รวม 400 100.00 
จ านวนเคร่ืองปรับอากาศท่ีท่านซ้ือใชใ้นท่ีพกัอาศยั   

1 – 2 เคร่ือง 339 84.75 

3 – 4 เคร่ือง 55 13.75 

มากกวา่ 4 เคร่ือง 6 1.50 
รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

  
ขอ้มูลปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด จ านวน (N) ร้อยละ (%) 

ตราสินคา้ท่ีท่านซ้ือใช ้   

ซนัโย 33 1.71 

ไดก้ิน 57 2.95 

โตชิบา 178 9.22 

แคร์เรีย 39 2.02 

จีอี 21 1.09 

ยอร์ค 79 4.09 

มิตซูบิชิ 378 19.59 

พานาโซนิค 29 1.50 

เทรน 46 2.38 

ไฮเอ๋อ 114 5.91 

ฮิตาชิ 145 7.51 

แอลจี 197 10.21 

ซมัซุง 264 13.68 

ชาร์ป 126 6.53 

ไซโจเดนกิ 193 10.00 

เซ็นทรัลแอร์ 18 0.93 

ฟจิูซุ 13 0.67 

รวม 1,930 100 

ขนาด BTU ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีก าลงัตดัสินใจ   

9,000 - 13,000 BTU  175 43.75 

13,001 - 18,000 BTU 179 44.75 

18,001 - 24,000 BTU 32 8.00 

มากกวา่ 24,000 BTU 14 3.50 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

  
   

ขอ้มูลปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด จ านวน (N) ร้อยละ 

(%) ราคาของเคร่ืองปรับอากาศท่ีประเมินไว ้   
ไม่เกิน 15,000 บาท 

 

224 56.00 
15,001 – 25,000 บาท 148 37.00 
25,001 – 35,000 บาท 26 6.50 
มากกวา่ 35,000 บาท 2 0.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่  2 แสดงจ านวนและค่ า ร้อยละเ ก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

 

ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เลือกตวัผลิตภณัฑ์จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 รองลงมาเลือกราคาจ านวน 115 คน 

คิดเป็นร้อยละ 28.75 อนัดบั 3 เลือกการส่งเสริมการขายจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 ล าดบั

ต่อมาเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 ตามล าดบั 

 

ด้านผลติภัณฑ์ แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกคุณภาพจ านวน 134 

คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 รองลงมาเลือกตราสินคา้จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 อนัดบั 3 

เลือกการรับประกนัจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 ล าดบัต่อมาเลือกขนาดจ านวน 47 คน คิด

เป็นร้อยละ 11.75 ล าดบัต่อมาเลือกการประหยดัไฟจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ล าดบัต่อมา

เลือกการบริการจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ล าดบัต่อมาเลือกอุปกรณ์ประกอบจ านวน 16 คน 

คิดเป็นร้อยละ 2.00 ล าดบัต่อมาเลือกลกัษณะจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามล าดบั 
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ราคา แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกราคาถูกจ านวน 248 คน คิด

เป็นร้อยละ 62.00 รองลงมาเลือกมีเง่ือนไขการผอ่นช าระจ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 อนัดบั 

3 เลือกมีเง่ือนไขส่วนลดจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 ล าดบัต่อมาเลือกอ่ืนๆจ านวน 6 คน คิด

เป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกการบริการ

หลงัการขายท่ีดีจ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 รองลงมาเลือกการบริการท่ีดีของพนกังาน

จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 อนัดบั 3 เลือกสถานท่ีตั้งของร้านคา้จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อย

ละ 17.25 ล าดบัต่อมาเลือกช่ือเสียงของร้านคา้ท่ีขายผลิตภณัฑ์จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 

ล าดบัต่อมาเลือกมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 ล าดบัต่อมา

เลือกอ่ืนๆจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดบั 

 

ส่ือในการส่งเสริมการตลาด  แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก

โทรทศัน์จ  านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมาเลือกใบปลิวหรือแผ่นพบัจ านวน 72 คน 

คิดเป็นร้อยละ 18.00 อนัดบั 3 เลือกการแนะน าของพนกังานขายจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 

16.75 ล าดบัต่อมาเลือกป้ายโฆษณาจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 ล าดบัต่อมาเลือกอ่ืนๆ

จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 

 

การส่งเสริมการขาย แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกโปรโมชัน่ลด

ราคาจ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมาเลือกมีการแจกของแถมจ านวน 49 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12.25 อนัดบั 3 เลือกออกงานแสดงโชวสิ์นคา้จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ล าดบั

ต่อมาเลือกมีการส่งคูปองชิงโชคจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ล าดบัต่อมาเลือกอ่ืนๆจ านวน 5 

คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามล าดบั 
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ด้านผลิตภัณฑ์ (ข้อมูลความคาดหวังก่อนการตัดสินใจ) แสดงให้เห็นว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสอบถามจากผูมี้ประสบการณ์จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.25 

รองลงมาเลือกช่วยฆ่าเช้ือแบคทีเรียภายในห้องจ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 อนัดบั 3 เลือก

ไม่สร้างเสียงรบกวนขณะท างานจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 ล าดบัต่อมาเลือกอ่ืนๆจ านวน 

6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ ( ข้อมูลแหล่งข้อมูลก่อนการตัดสินใจ)  แสดงให้เห็นว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกความเยน็สบายจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาเลือก

หนงัสือพิมพ ์วรสารและโฆษณาต่างๆจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 อนัดบั 3 เลือกพนกังาน

ขายจ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ล าดบัต่อมาเลือกอ่ืนๆจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

ตามล าดบั 

 

ข้อมูลจ านวนเคร่ืองปรับอากาศที่มีใช้ในที่พักอาศัยที่ช่วยในการตัดสินใจ แสดงให้เห็น

วา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยมีเคร่ืองปรับอากาศ 1 – 2 เคร่ืองจ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 

69.00 รองลงมาไม่เคยมีเคร่ืองปรับอากาศจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 อนัดบั 3 เคยมี

เคร่ืองปรับอากาศ 3 – 4 เคร่ืองจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 ล าดับต่อมาเคยมี

เคร่ืองปรับอากาศมากกวา่ 4 เคร่ืองจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

 

ตราสินค้าที่ท่านซ้ือใช้ แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัยี่ห้อมิตซูบิชิ

จ านวน 378 คน คิดเป็นร้อยละ 19.59 รองลงมารู้จกัยี่ห้อซมัซุงจ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 13.68 

อนัดบั 3 รู้จกัยี่ห้อแอลจีจ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 10.21 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อไซโจเดนกิ

จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อโตชิบาจ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 

9.22 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อฮิตาชิจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 7.51 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อชาร์ปจ าน

วน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 6.53 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อไฮเอ๋อจ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 5.91 
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ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อยอร์คจ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 4.09 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อไดก้ินจ านวน 57 

คน คิดเป็นร้อยละ 2.95 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อเทรนจ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 2.38 ล าดบัต่อมา

รู้จกัยี่ห้อแคร์เรียจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 2.02 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อซนัโยจ านวน 33 คน คิด

เป็นร้อยละ 1.71 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อพานาโซนิคจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ล าดบัต่อมา

รู้จกัยี่ห้อจีอีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 1.09 ล าดบัต่อมารู้จกัยี่ห้อเซ็นทรัลแอร์จ านวน 18 คน คิด

เป็นร้อยละ 0.93 ล าดบัต่อมารู้จกัยีห่อ้ฟูจิซุจ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 0.67 ตามล าดบั 

 

ข้อมูลขนาด BTU ของเคร่ืองปรับอากาศที่ช่วยในการตัดสินใจ แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเคร่ืองปรับอากาศขนาด 13,001 – 18,000 BTU จ านวน 179 คน คิดเป็น

ร้อยละ 44.75 รองลงมาเลือกเคร่ืองปรับอากาศขนาด 9,000 – 13,000 BTU จ านวน 175 คน คิดเป็น

ร้อยละ 43.75 อนัดบั 3 เลือกเคร่ืองปรับอากาศขนาด 18,001 – 24,000 BTU จ านวน 32 คน คิดเป็น

ร้อยละ 8.00 ล าดบัต่อมาเลือกเคร่ืองปรับอากาศขนาดมากกวา่ 24,000 BTU จ านวน 14 คน คิดเป็น

ร้อยละ 3.50 ตามล าดบั 

 

ข้อมูลราคาของเคร่ืองปรับอากาศที่ช่วยในการตัดสินใจ  แสดงให้เห็นว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกราคาเคร่ืองปรับอากาศไม่เกิน 15,000 บาทจ านวน 224 คน คิดเป็นร้อย

ละ 56.00 รองลงมาเลือกราคาเคร่ืองปรับอากาศระหวา่ง 15,001 – 25,000 บาทจ านวน 148 คน คิด

เป็นร้อยละ 37.00 อนัดบั 3 เลือกราคาเคร่ืองปรับอากาศระหวา่ง 25,001 – 35,000 บาทจ านวน 26 

คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 ล าดบัต่อมาเลือกราคาเคร่ืองปรับอากาศมากกวา่ 35,000 บาทจ านวน 2 คน 

คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

 

ข้อมูลสถานที่ในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศที่ช่วยในการตัดสินใจ แสดงให้เห็นว่า

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีห้างสรรพสินคา้จ านวน 137 คน คิดเป็น

ร้อยละ 34.25 รองลงมาเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีศูนยค์า้ส่งสินคา้จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 
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32.25 อนัดบั 3 เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีร้านจ าหน่ายเฉพาะเคร่ืองปรับอากาศจ านวน 84 คน คิด

เป็นร้อยละ 21.00 ล าดบัต่อมาเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจ านวน 33 คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.25 ล าดบัต่อมาเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีอ่ืนๆจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 

ตามล าดบั 
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บทที ่5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 

การวิจัยคร้ังน้ีผูว้ิจ ัยได้ก าหนดวตัถุประสงค์ของการวิจัย วิธีด าเนินการวิจัย การ

วเิคราะห์ขอ้มูล สรุปการวจิยั อภิปรายผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 

1. สรุปการวจิัย 

 

ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ี ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพรายไดต่้อเดือนของครอบครัว 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลสรุปได้ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ

ระหวา่ง 31 – 35 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั

หรือร้านคา้ และมีรายรายต่อเดือนของครอบครัวประมาณ 25,001 – 35,000 บาท 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีช่วยในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุปได้ว่า ส่วนประสามทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์นั้นมี

ความส าคญัต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูต้อบแบบสอบถามเป็นส่วนมาก โดยส่วนใหญ่เน้น

เลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพมากกว่าด้านอ่ืน ด้านราคานั้นผูต้อบแบบสอบถามเน้นราคาถูก ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามเนน้บริการหลงัการขาย ส่ือในการส่งเสริมการตลาดคือ

การโฆษณาทางโทรทศัน์ การส่งเสริมการขายส่วนใหญ่เลือกโปรโมชัน่ลดราคา 

 ด้านผลิตภัณฑ์  การหาข้อมูลของผู ้ตอบแบบสอบถามเน้นหาข้อมูลจากผู ้มี

ประสบการณ์ และเน้นความเย็นสบายของตวัผลิตภัณฑ์เป็นหลัก ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ
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เคร่ืองปรับอากาศใชอ้ยูแ่ลว้โดยเฉล่ีย 1 – 2 เคร่ือง ซ่ึงตราสินคา้ท่ีไดรั้บความหนา้เช่ือถือคือมิตซูบิชิ 

มีขนาด BTU อยูท่ี่ 13,001 – 18,000 BTU 

 ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในราคาไม่เกิน 15,000 บาท 

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือสินจากห้างสรรพสินค้า

มากกวา่ท่ีอ่ืนๆ 

 

2. การอภิปรายผล 

 

จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งใน

บา้นในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน าขอ้มูลแบบสอบถามมาประมวลผลเพื่ออภิปลายผลการวิจยั

ไดด้งัน้ี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเป็น

อย่างมาก ซ่ึงผลการวิจยัน้ีสอดคล้องกบัผลการวิจยัของปาริชาติ สุภา (2540), อรุษยา ขมิ้นสน 

(2551) และ หน่ึง ฉายสุขศรี (2553) ซ่ึงทั้ง 3 ไดศึ้กษาเร่ืองเก่ียวกบัการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายใน

บา้นในเขตและพื้นท่ีท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงผลดงักล่าวท าให้วิเคราะห์ได้ว่า แมว้่าจะอยู่ในพื้นท่ีไหน 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์็มีความส าคญัอยา่งมากในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยอาจจะมีปัจจยัดา้นอ่ืน

มามีส่วนเก่ียวขอ้งไม่มากก็นอ้ย 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 – 35 ปี การศึกษาอยู่ใน

ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัของร้านค้า รายได้ต่อเดือนของ

ครอบครัวอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 35,000 บาท 
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2. ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละออกแบบใหมี้ความทนัสมยัและตรง

ความตอ้งการของลูกคา้ มีการพฒันา ใชว้สัดุท่ีมีความแขง็แรงทนทาน 

3. ด้านราคาควรมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคจะ

ได้รับ เพื่อว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวและควรมีเง่ือนไขพิเศษในการ

ช าระเงินในหลายรูปแบบ เช่น ผอ่นช าระในเง่ือนไขดอกเบ้ีย 0% หรือช าระเงินสดลดเพิ่ม 

4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรมีการเนน้การคมนาคมท่ีสะดวกหรือตั้งอยูใ่นยา่น

ท่ีมีการคมนาคมขนส่งท่ีสะดวกสบาย อบรมพนักงานให้มีการบริการท่ีดีทั้ งก่อนและหลังขาย

ผลิตภณัฑแ์ลว้ 

5. ส่ือในการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรมีการโฆษณาสม ่าเสมอ รวมทั้งมี

การใหค้วามรู้และค าแนะน าแก่ผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึน จากการแจกใบปลิว แผน่พบั ใหมี้รายละเอียดตวั

ผลิตภณัฑ ์ขอ้ดีของผลิตภณัฑ์ การใชง้านผลิตภณัฑ์เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ

ในผลิตภณัฑ ์

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาโดยเน้นเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์อย่าง

กวา้งขวางในหลายๆรูปแบบ เน่ืองจากเคร่ืองปรับอากาศมีหลายประเภทท่ีอยูใ่นทอ้งตลาด 

2. ควรมีการศึกษาข้อเปรียบเทียบ ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เพื่อ

น ามาใชเ้ปรียบเทียบกลยทุธ์และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

3. ควรมีการให้ความส าคญักับการส่งเสริมการตลาดในส่วนของการโฆษณาให้

ความรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียด 



 

 

 

 

 

 

 

 

บรรณานุกรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บรรณานุกรม 

 
 

กลัยา  วานิชยบ์ญัชา. (2545). การวเิคราะห์สถิติส าหรับการบริหารและการวิจยั . พิมพค์ร้ังท่ี 6. 

กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพจุ์ฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

อรุษยา  ขมิ้นสน (2551) "ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคส าหรับใช้ในบ้านพกัอาศัย ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จังหวดันนทบุรี" 

ค้นคว้าอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการทั่วไป 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสบการตลาดต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งในบา้นในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง  เพื่อใชเ้ป็นอุปกรณ์ในการศึกษาวชิาการคน้ควา้อิสระของนกัศึกษาระดบัปริญญาโท คณะ
บริหารการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 ให้ท าเคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความทีต่รงกบัความเป็นจริงเกีย่วกบัตัวท่าน 

ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

1. เพศ 
(  ) ชาย   (  ) หญิง 
 

2. อาย ุ
(  ) ไม่เกิน 25 ปี  (  ) 26 - 30 ปี  (  ) 31 - 35 ปี  (  ) 36 – 40 
ปี 
(  ) 41 – 45 ปี  (  ) 46 – 50 ปี  (  ) 51 – 55 ปี  (  ) 56 ปีข้ีน
ไป 
 

3. ระดบัการศึกษา 
(  ) ไม่เกินประถมศึกษาหรือเทียบเท่า  (  ) มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
(  ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า   (  ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
(  ) สูงกวา่ปริญญาตรี   
 

4. อาชีพ 
(  ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั   (  ) พนกังานบริษทัหรือร้านคา้ 
(  ) ขา้ราชการ     (  ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
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5. รายไดต่้อเดือนของครอบครัว 
(  ) ไม่เกิน 15,000 บาท    (  ) 15,001 – 25,000 บาท 
(  ) 25,001 – 35,000 บาท    (  ) 35,001 – 45,000 บาท 
(  ) 45,001 – 55,000 บาท    (  ) มากกวา่ 55,000 บาท 
 
ให้ท าเคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความทีต่รงกบัความเป็นจริงเกีย่วกบัตัวท่าน 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อซ้ือเคร่ืองปรับอากาศติดตั้งภายในบ้านใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดขอ้ใดท่ีช่วยในการตดัสินใจของท่านในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ 

(  ) ผลิตภณัฑ ์

(  ) ราคา 

(  ) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(  ) การส่งเสริมการขาย 

 

7. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ขอ้ใดมีความส าคญั
มากท่ีสุด  

(  ) คุณภาพ  (  ) ตราสินคา้  (  ) ลกัษณะ  (  ) การ
ประหยดัไฟ 

(  ) อุปกรณ์ประกอบ (  ) ขนาด  (  ) การบริการ  (  ) การ
รับประกนั 
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8. ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากศ ขอ้ใดมีความส าคญัมาก
ท่ีสุด  

(  ) ราคาถูก   

(  ) มีเง่ือนไขการผอ่นช าระ 

(  ) มีเง่ือนไขส่วนลด 

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 

 

9. ท่านใหค้วามส าคญัต่อร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑใ์นขอ้ใดมากท่ีสุด 

 (  ) การบริการท่ีดีของพนกังานขาย   

(  ) การบริการหลงัการขายท่ีดี   

(  ) สถานท่ีตั้งของร้านคา้   

(  ) ช่ือเสียงของร้านคา้ท่ีขายผลิตภณัฑ์ 

(  ) มีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลาย 

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 

 

10. ส่ือโฆษณาใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด  

(  ) การแนะน าของพนกังานขาย 

(  ) ใบปลิวหรือแผน่พบั 

(  ) โทรทศัน์ 

(  ) ป้ายโฆษณา 

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
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11. การส่งเสริมการขายท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด 

(  ) โปรโมชัน่ลดราคา 

(  ) มีการแจกของแถม 

(  ) มีการส่งคูปองชิงโชค 

(  ) ออกงานแสดงโชวสิ์นคา้ 

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 

 

12. ส่ิงท่ีท่านคาดหวงัก่อนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด  

(  ) ความเยน็สบาย    (  ) ช่วยฆ่าเช้ือแบคทีเรียภายในหอ้ง 

(  ) ไม่สร้างเสียงรบกวนขณะท างาน  (  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ
............................................ 

 

13. ก่อนท่ีท่านจะตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ท่านหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง  

(  ) พนกังานขาย     (  ) หนงัสือพิมพ ์วารสาร และโฆษณา
ต่างๆ 

(  ) สอบถามจากผูมี้ประสบการณ์   (  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ
............................................ 

 

14. จ านวนเคร่ืองปรับอากาศท่ีท่านมีใชใ้นท่ีพกัอาศยั  

 (  ) 1 – 2 เคร่ือง  (  ) 3 – 4 เคร่ือง  (  ) มากกวา่ 4 เคร่ือง 
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15. ตราสินคา้ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีท่านซ้ือ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(  ) ซนัโย   (  ) ไดก้ิน  (  ) โตชิบา  (  ) แคร์เรีย 

(  ) จีอี    (  ) ยอร์ค  (  ) มิตซูบิชิ  (  ) พานาโซ
นิค 

(  ) เทรน   (  ) ไฮเอ๋อ  (  ) ฮิตาชิ  (  ) แอลจี 

(  ) ซมัซุง   (  ) ชาร์ป  (  ) ไซโจเดนกิ  (  ) เซ็นทรัล
แอร์   

(  ) ฟูจิซุ   (  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 

 

16. ขนาด BTU ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีท่านตดัสินใจในการซ้ือ  

(  ) 9,000 – 13,000 BTU    (  ) 13,001 – 18,000 BTU 

(  ) 18,001 – 24,000 BTU    (  ) มากกวา่ 24,000 BTU 

 

17. ราคาของเคร่ืองปรับอากาศท่ีท่านคาดหวงัในการตดัสินใจซ้ือในคร้ังน้ี  

(  ) ไม่เกิน 15,000 บาท    (  ) 15,001 – 25,000 บาท 

(  ) 25,001 – 35,000 บาท     (  ) มากกวา่ 35,000 บาท 

 

18. สถานท่ีท่ีท่านจะเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 

(  ) ร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า   (  ) ร้านจ าหน่ายเฉพาะ
เคร่ืองปรับอากาศ 

(  ) หา้งสรรพสินคา้    (  ) ศูนยค์า้ส่งสินคา้ 

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ชื่อ นายอานนท ์ แพทยว์บิูลย ์
วนั เดือน ปีเกดิ 17 เมษายน 2523 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอบางคอแหลม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา คณะบริหารคอมพิวเตอร์  มหาวทิยาลยัอสัสัมชนั  ปีการศึกษา 2547 
สถานทีท่ างาน บริษทักิจเสรีอินเตอร์เทรดด้ิง จ ากดั  จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการ 
 


