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การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศ

ในจงัหวดัปทุมธานี (2) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี และ  

(3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 

ก ารศึ ก ษ าค ร้ัง น้ี เป็ น ก ารวิจัย เชิ งสํ ารวจ ป ระช าก รได้แ ก่  ผู ้ท่ี เค ย ซ้ื อห รือใช้

เคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานี กําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยสูตรท่ีไม่ทราบจาํนวน

ประชากรท่ีแน่นอน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดจ้าํนวน 400 คน สุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 

ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศในจังหวดัปทุมธานีส่วนใหญ่เป็น 

เพศหญิง อายุ 30 - 39 ปี สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี และมีรายได ้18,000-24,000 บาท/เดือน (2) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศพบว่า  

มีเคร่ืองปรับอากาศอยูแ่ลว้จาํนวน 1 เคร่ือง นิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศยีห่้อมิตซูบิชิ ประเภทแยกส่วน 

ขนาด 12,000 BTU ในราคา 20,001-30,000 บาท โดยชําระแบบเงินผ่อน สถานท่ีซ้ือคือ ร้าน

จาํหน่ายในห้างสรรพสินคา้โลตสั บ๊ิกซี ซ้ือช่วงฤดูร้อน ในวนัเสาร์-อาทิตย ์สาเหตุท่ีซ้ือเน่ืองมาจาก

อากาศร้อนอบอา้ว และตนเองมีอิทธิพลในการซ้ือมากท่ีสุด และ (3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานีโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายด้าน

พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ

ในการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตามลาํดบั  
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Abstract 

The objective of this study: (1) Personal factors of air conditioning buying in Patumthani 

province; (2) buying air conditioner behavior of consumers in Patumthani province; and (3) marketing 

mix factors on behavior of consumers in Patumthani province. 

 This study was to the survey research. The study used data demographic include 

consumers who have bought or used air conditioner. The 95% confidence level, sample size in 

this research is 400 consumers. The multi-stage sampling is quotas and specific. The questionnaires 

were used as the data gathering instrument, and the data were analyzed applying frequency, 

percentage, mean and standard deviation.                        

The result of the study revealed that: (1) the majority of the respondents were female, 

between 30-39 years old, married, worked in the companies, graduated with Bachelor’s degree, 

earned an average monthly income of 18,000-24,000 baht; (2) the buying behavior on air conditioner 

as follows: average residential air conditioner 1 set, Mitsubishi Electric, separate categories, 

prefer to bought a 12,000 BTU in 20,001-30,000 baht, the payment by installment, the place where 

consumers buy air conditioner is Lotus Big-C, bought in the summer and on Saturday-Sunday, 

reasons to buy air conditioner in the hot weather and such requirements have been inspired by the 

most self; and (3) Marketing Mix Factors on behavior of consumers buying air conditioner in 

overall are at high levels. Considering each side it was found; the product is at the highest level. 

The second are personal price process physical evidence place and promotion respectively. 

Keywords:  Buying behavior,  Air conditioner,  Patumthani 
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กติติกรรมประกาศ 

การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จลงไดด้ว้ยดี เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาอยา่งสูงจาก 

รองศาสตราจารย์ยุทธนา ธรรมเจริญ อาจารย์ท่ีปรึกษาท่ีกรุณาให้คาํปรึกษาแนะนําตลอดจน

ปรับปรุงแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง ผูศึ้กษาตระหนักถึงความตั้งใจจริง

และความทุ่มเทของอาจารย ์และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายเคร่ืองปรับอากาศทั้ง 58 ร้านค้า ภายใน

อาํเภอธัญบุรี อาํเภอลาํลูกกา อาํเภอคลองหลวง และอาํเภอเมือง ของจงัหวดัปทุมธานีท่ีกรุณาให้

ความอนุเคราะห์ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั รวมถึงขอขอบพระคุณพนกังานของร้านจาํหน่าย

ทุกๆ ร้านท่ีให้ขอ้มูลต่างๆ ท่ีเอ้ือต่อการศึกษา ตลอดจนลูกคา้ท่ีมาซ้ือเคร่ืองปรับอากาศตามร้านคา้

ต่างๆ ในจงัหวดัปทุมธานีทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม จนทาํให้การศึกษา

คน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

อน่ึง ผูศึ้กษาหวงัวา่การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีจะมีประโยชน์อยูไ่ม่นอ้ย จึงขอมอบ

ส่วนดีทั้งหมดน้ีให้แก่เหล่าคณาจารยท่ี์ไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้จนทาํให้การศึกษาคน้ควา้

อิสระฉบบัน้ีเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้ง และขอมอบความกตญั�ูกตเวทิตาคุณแด่บิดา มารดา 

และผูมี้พระคุณทุกท่าน สําหรับขอ้บกพร่องต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึนนั้น ผูศึ้กษานอ้มรับผิดเพียงผูเ้ดียว 

และยินดีท่ีจะรับฟังคาํแนะนําจากทุกท่านท่ีได้เข้ามาศึกษา เพื่อเป็นประโยชน์ในการพัฒนา

การศึกษาต่อไป 

ปวริศา  โอสถานนท ์

กนัยายน 2558 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
   เค ร่ืองป รับอากาศถือเป็น เค ร่ืองใช้ไฟฟ้ าทั้ งภายในบ้าน  ส านักงาน  โรงงาน
อุตสาหกรรม ฯลฯ จ าเป็นส าหรับการปรับอุณหภูมิในพื้นท่ีนั้ นๆ ให้เหมาะสม ท าหน้าท่ีสร้าง 
ความเย็นและลดความช้ืนหรืออาจจะมีการฟอกอากาศบริสุทธ์ิให้กับอากาศภายในห้องอีกด้วย  
เพื่อให้คนท่ีอยูอ่าศยัเกิดความสบาย สามารถท างาน พกัผอ่น อยูไ่ด ้และการรักษาอุณหภูมิส าหรับ
ส่ิงของ ยา อาหาร หรืออ่ืนๆ ท่ีตอ้งการยืดอายุให้นานข้ึน เคร่ืองปรับอากาศมีมากมายหลายแบบ 
ทั้งรูปร่าง ขีดความสามารถในการท าความเยน็และราคา  แต่ละแบบก็มีความจ าเพาะต่อการใช้งาน
และรูปแบบสถานท่ีแตกต่างกนัไป 
   ปัจจุบันตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยโดยภาพรวมมักได้รับแรงผลักดันหลักมาจาก
สภาพภูมิอากาศท่ีร้อนอบอา้ว การแข่งขนัท าการตลาดสูงในกลุ่มผูป้ระกอบการผลิตและจดัจ าหน่าย
เคร่ืองปรับอากาศ โดยลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของตลาดเคร่ืองปรับอากาศมกัอยูใ่นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายได้
ระดบัปานกลางถึงระดบับน  เน่ืองจากเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือยท่ีมีราคาค่อนขา้งสูง อยา่งไรก็ดีในปี 2557 
ท่ีผ่านมา  ตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยมีการขยายตวัได้เพียงร้อยละ 4.3  อนัเน่ืองมาจากสภาวะ
เศรษฐกิจและการเมือง รวมถึงหน้ีครัวเรือนท่ีอยูใ่นระดบัสูง 
   ศูนยว์ิจยักสิกรไทย มองวา่ในปี 2558 ตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยเร่ิมส่งสัญญาณฟ้ืน
ตวัดีข้ึนเม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2557 โดยไดรั้บแรงสนบัสนุนจากสภาพอากาศท่ีร้อนอบอา้วในฤดูร้อน  
โดยในช่วงเดือนมีนาคมถึงกลางเดือนพฤษภาคม ปี 2558  ประเทศไทยอาจจะมีอุณหภูมิสูงสุดถึง 44 
องศาเซลเซียส ซ่ึงนบัวา่เป็นอุณหภูมิสูงสุดในรอบ 55 ปี  ประกอบกบัการแข่งขนัท่ีเขม้ขน้ในตลาด
เคร่ืองปรับอากาศ  โดยผูป้ระกอบการต่างพากนัเปิดตวัเคร่ืองปรับอากาศรุ่นใหม่และแข่งขนัท า
การตลาดอยา่งดุเดือด เช่น  เคร่ืองปรับอากาศท่ีมียอดขายสูงสุดในช่วงน้ี ไดแ้ก่ เคร่ืองปรับอากาศ
ขนาดเล็ก 13,000 บีทียูก็ยงัคงจ าหน่ายราคาเดิม 18,900 บาทส าหรับรุ่นปกติ และ 24,900 บาท
ส าหรับอินเวอร์เตอร์รุ่นประหยดัไฟ โดยเช่ือว่าแอร์ในกลุ่มอินเวอร์เตอร์จะเติบโตได้ดีเพราะ
ประหยดัไฟและคุม้ค่าในระยะยาว แมร้าคาจะแพงกวา่รุ่นปกติถึง 20% ก็ตาม ทั้งน้ีจะท าใหผู้บ้ริโภค
บางส่วนท่ีมีเคร่ืองปรับอากาศใช้ในครัวเรือนอยู่แล้วมีแนวโน้มหันมาติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ
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เพิ่มข้ึนในหลายๆ พื้นท่ีภายในบา้น  ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ียงัไม่มีเคร่ืองปรับอากาศใช้ในครัวเรือน
และพอจะมีก าลงัซ้ือ อาจท าการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเคร่ืองใหม่ไดง่้ายข้ึน  
   ขณะท่ีนางจินตนา  ศิ ริสันธนะ (โพสต์ทู เดย์, 14 เมษายน 2558) ประธานกลุ่ม
อุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศและเคร่ืองท าความเยน็อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (ส.อ.ท.) ได้
กล่าวว่า ยอดจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศและเคร่ืองท าความเยน็ในช่วงหน้าร้อนของปีน้ี เพิ่มสูงข้ึน 
10% จากช่วงเดียวกนัของปีท่ีผ่านมา แมส้ถานการณ์ทางเศรษฐกิจช่วงไตรมาสแรกท่ีผ่านมาจะ
ชะลอตัว แต่กลุ่มอุตสาหกรรมความเย็นกลับขยายตัวอย่างต่อเน่ือง มีแนวโน้มท่ีจะเกิดภาวะ
เคร่ืองปรับอากาศ ขาดตลาดเหมือนเม่ือ 2-3 ปีก่อน ช่องทางการจดัจ าหน่ายในร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
มีสัดส่วนมากท่ีสุด แต่ความสามารถในการสต๊อกสินคา้จ ากดัและปกติการสต๊อกสินคา้ไม่เพียงพอ
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ส่วนร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีการปรับตวัเพิ่มยอดขายอย่างต่อเน่ือง
แต่ราคาสินคา้จะสูงกวา่ในร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ท าใหร้้านคา้ปลีกขนาดเล็กมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจ
ในการบริโภคสูงกว่าร้านค้าปลีกขนาดใหญ่  และอีกช่องทางหน่ึงท่ีน่าจบัตามองคือ ช่องทาง 
ขายตรง (Direct sales) ซ่ึงก าลงัไดรั้บความนิยมในลูกคา้ต่างจงัหวดั ใชก้ลยุทยก์ารขายเขา้ถึงลูกคา้
แต่ละรายถึงท่ีบา้น และมีโปรโมชั่นเงินผ่อน นอกจากน้ี การเปิด 3G ความนิยมสมาร์ทโฟนและ
แท็บเล็ตของผูบ้ริโภค ยงัท าให้การซ้ือเคร่ืองปรับอากาศผ่านการค้าปลีกออนไลน์มีแนวโน้ม
ขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  
   การศึกษาค้นควา้อิสระในคร้ังน้ีจะท าการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศของผู ้บ ริโภคในจังหวัดปทุมธานี  พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ประกอบกบัจงัหวดัปทุมธานี
ท่ีตั้งอยูภ่าคกลางซ่ึงมีสภาพอากาศเป็นแบบร้อนช้ืนเช่นเดียวกบัพื้นท่ีในจงัหวดัอ่ืนๆ ของประเทศไทย 
ผลการศึกษาในคร้ังน้ีมีประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจตอ้งการจะลงทุนเปิดร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศ 
และมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อน าไปประกอบการตดัสินใจ
ในการวางแผนธุรกิจในอนาคตต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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2. วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
  
        2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
             2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี      
        2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
 

3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
                                                                                   

ตัวแปรอสิระ  ตัวแปรตำม 
ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ 
อาย ุ

สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา 

อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 พฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอำกำศของผู้บริโภค

ในจังหวดัปทุมธำนี 
- จ านวนเคร่ืองปรับอากาศ 
ท่ีมีอยูแ่ลว้ 
- การเลือกตรายีห่อ้ 
- การเลือกประเภทของผลิตภณัฑ ์
- การเลือกผูจ้ดัจ าหน่าย 
- การเลือกวธีิการซ้ือ 
- เหตผุลในการตดัสินใจซ้ือ 
- ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ 
- การเลือกขนาด BTU 
- การเลือกราคาในการซ้ือ 
- การเลือกลกัษณะการช าระเงิน 
- การเลือกช่วงฤดูกาลในการซ้ือ 
- การเลือกช่วงวนัในการซ้ือ 

  
ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

   
                                                                 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
   การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี ไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาออกเป็น 4 ดา้นดงัน้ี 
            4.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภค
ท่ีเคยซ้ือหรือใชเ้คร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานี เน่ืองจากผูศึ้กษาไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน จึงใชก้ารค านวณหากลุ่มตวัอย่างโดยก าหนดความเช่ือมัน่ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% 
โดยใช้สูตรท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรในการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอย่าง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 
2544: 74) ดงัน้ี 
    สูตร      
     n     =    Z2 / (4 E 2)    
    เม่ือ  n   แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
      Z แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ 
      E    แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
    ดงันั้น  n  = (1.96)2 / 4(0.05)2 
          =    385 
    ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 คน และส ารองกลุ่มตัวอย่างเพิ่มอีก 15 คน 
ดงันั้น จึงรวมกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน และใช้วิธีสอบถามโดยใช้วิธีสะดวก (Convenience 
Sampling) หลังจากการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา และแบบเจาะจง เน่ืองจากสะดวกต่อการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล  
   4.2 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ  
               ศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  
   4.3 ขอบเขตด้ำนตัวแปร  

  4.3.1 ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรต้น (Independent Variables) ประกอบดว้ย ปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต าแหน่งงาน และปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการในการให้บริการ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ 
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                          4.3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
 4.4 ขอบเขตด้ำนเวลำ ผูศึ้กษาใช้ระยะเวลา 4 เดือน ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เร่ิม
ตั้งแต่วนัท่ี 1 เมษายน - 31 กรกฎาคม 2558 
 

5. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
  5.1 เคร่ืองปรับอำกำศหรือแอร์ (Air Conditioner) คือ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีใชป้รับอุณหภูมิ
ของอากาศในเคหสถาน เพื่อให้มนุษย์ได้อาศัยอยู่ใน ท่ี ท่ีไม่ ร้อนหรือเย็นจนเกินไป หรือ 
ใช้รักษาภาวะอากาศให้คงท่ีเพื่อจุดประสงค์อ่ืน เคหสถานในเขตศูนย์สูตรหรือเขตร้อนช้ืน 
มกัมีการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศเพื่อลดอุณหภูมิใหเ้ยน็ลง เคร่ืองปรับอากาศมีทั้งแบบตั้งพื้น ติดผนงั 
และแขวนเพดาน ท างานด้วยหลักการถ่ายเทความร้อน กล่าวคือ เม่ือความร้อนถ่ายเทออกไป 
ขา้งนอก อากาศภายในหอ้งจะมีอุณหภูมิลดลง เป็นตน้ 
  5.2 บีทยูี (BTU:  British Thermal Unit) คือ หน่วยท่ีใชว้ดัปริมาณความร้อนหน่วยหน่ึง 
(ซ่ึงเป็นท่ีนิยมใชม้ากในระบบปรับอากาศ) สามารถเทียบไดก้บัหน่วยแคลร่ี หรือหน่วยจูลในระบบ
สากล โดยท่ีความร้อน 1 BTU คือ ปริมาณความร้อนท่ีท าให้น ้ า 1 ปอนด์ มีอุณหภูมิท่ีเพิ่มข้ึนหรือ
ลดลง 1 องศาฟาเรนไฮด์  ส าหรับเคร่ืองปรับอากาศนั้นจะวดัก าลงัความเยน็ หรือมีความสามารถ 
ในการดึงความร้อน (ถ่ายเทความร้อน) ออกจากห้องปรับอากาศในหน่วยบีทียตู่อชัว่โมง (BTU/h) 
ซ่ึงเทียบเท่ากบัวตัตใ์นระบบสากล เช่น เคร่ืองปรับอากาศขนาด 12,000 BTU ต่อชัว่โมง หมายความวา่ 
เคร่ืองปรับอากาศเคร่ืองนั้นมีความสามารถในการดึงความร้อนออกจากห้องปรับอากาศ 12,000 
BTU ภายในเวลา 1 ชัว่โมง 
  5.3 ระบบอินเวอร์เตอร์ (Inverter)  คือ ระบบท่ีน าเอาความรู้ทางด้านอิเลคทรอนิกส์ 
ท่ีควบคุมการท างานดว้ยค าสั่งจากไมโครคอมพิวเตอร์ท่ีสั่งงานโดยตรงจากรีโมทคอนโทรนและ 
น าค าสั่งดังกล่าว มาใช้ควบคุมการท างานของระบบเคร่ืองปรับอากาศให้ท างานปรับอุณหภูมิ 
ควบคุมความช้ืน ควบคุมความเยน็ให้ท างานไดโ้ดยอตัโนมติั โดยใชค้  าสั่งจากไมโครคอมพิวเตอร์ 
ในการท างานของระบบฯ หลงัจากท่ีเดินระบบให้เคร่ืองปรับอากาศท างานแลว้ ไมโครคอมพิวเตอร์
ก็จะท าการตรวจสอบอุณหภูมิโดยทนัทีแล้วเลือกการท างานเองว่าจะท าอย่างไร จะท าความเย็น  
จะไล่ความช้ืนในห้อง หรือ ฯลฯ ไดโ้ดยอตัโนมติั โดยข้ึนอยู่กบัการออกแบบของแต่ละยี่ห้อนั้นๆ 
วา่มีเซนเซอร์ใชต้รวจสอบการท างานอะไร เน่ืองจากการท างานของระบบอินเวอร์เตอร์มีผลต่อการ
ควบคุมอุณหภูมิโดยตรงภายในห้องต่อคอมเพรสเซอร์ ท าให้ไมโครคอมพิวเตอร์สั่งการเปล่ียน
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ความถ่ีของไฟฟ้าท่ีป้อนให้กบัมอเตอร์คอมเพรสเซอร์อยู่ตลอดเวลา มีผลท าให้ความเร็วรอบของ
มอเตอร์ลดลง การกินไฟของมอเตอร์คอมเพรสเซอร์ก็จะลดลงตามไปด้วย ท าให้เราสามารถ
ประหยดัไฟฟ้าได ้
  5.4 ผู้บริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ี้ใช้ประโยชน์จากสินคา้หรือบริการขั้นสุดทา้ย 
เพื่อตอบสนองความต้องการโดยตรงของบุคคลผูน้ั้ นโดยทั่วไป ผลท่ีได้รับจากการบริโภคคือ 
อรรถประโยชน์หรือความพอใจ ผูบ้ริโภคอาจจะเป็นปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล ครัวเรือน และอาจ
หมายถึงรัฐบาลด้วยก็ได้ ประเด็นส าคญัอยู่ท่ีว่าการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นจะตอ้งไม่น าไปผลิต
หรือขายต่อ 
  5.5  กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) หมายถึง กลไกท่ีองค์การด าเนินการเพื่อ
สร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้าเกิดความสัมพนัธ์และการตอบสนองเชิงบวก ลูกคา้เกิดความประทบัใจ 
ในการใชสิ้นคา้หรือบริการอยา่งต่อเน่ืองส่งผลใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จในการท างาน  
 

6. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
  6.1 เพื่อให้ผูป้ระกอบการใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  
  6.2 เพื่อให้ผูป้ระกอบการคาดการณ์ยอดขายล่วงหนา้ สามารถสต๊อกสินคา้ไดเ้พียงพอ
ต่อความตอ้งการ ลดตน้ทุน สามารถน าขอ้มูลไปใชไ้ด ้   
  6.3 เพื่อสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบัร้านคา้คู่แข่งส าหรับการขยาย
ตลาดหรือการเพิ่มยอดจ าหน่าย 
          
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาค้นคว้าอิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู ้บริโภค 
ในจงัหวดัปทุมธานีในคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็น
กรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 
 1. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 3. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของธุรกิจสินคา้และบริการ 
 4. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองปรับอากาศ 

 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  
 
 1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
   พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และ
กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ 
ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อ
ผูบ้ริโภคและสังคม 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม
และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและ
กลุ่มบุคคล  
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน  
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดย
กลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ 
ละบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ งกระบวนการ 
ในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือ การใช ้ 
การประเมินผลการใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman 
and Kanuk, 1994) 
  Engel และผูร่้วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการ
กระท าของบุคคลท่ี เก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการรวมไปถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 
  ชิฟ แมน  และคะ นุ ค  (Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ ให้ ค วามหมายของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้
ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมี
อยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ 
ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 
  แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์  (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้ งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541:  124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999) 
Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior) หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ
บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและ 
การใชสิ้นคา้ 
  ชูชัย สมิทธิไกร (2554: 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง 
การกระท า ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช้ (Use) 
และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) ของสินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความปรารถนาของตน (Solomon, 2009) พฤติกรรมเหล่าน้ีสามารถอธิบายโดยละเอียดไดด้งัน้ี 
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   1. การตดัสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ตั้งแต่การตระหนกัถึง
ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกต่างๆ และการตดัสินใจซ้ือ 
   2. การซ้ือ หมายถึง การด าเนินการเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการ ตั้งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 
   3. การใช ้หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือ
การรับบริการจากองคก์ารธุรกิจ 
   4. การก าจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑ์ไปก าจดั
ทิ้ง โดยอาจกระท าในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิ้งในถงัขยะ การน ากลบัมาใชใ้หม่ (Reuse) การน าไป
ผลิตใหม่ (Recycle)  
   กล่าวโดยสรุปวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึง
กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 
   การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดงัน้ี 
   1. ช่วยใหเ้ขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
   2.  ช่วยให้ผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ
มากยิง่ข้ึน 
   3.  ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าไดดี้ข้ึน 
   4.  เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ใหต้รงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการ 
   5.  ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่างๆ เพื่อความไดเ้ปรียบ
คู่แข่งขนั 
 1.2 ประเภทของการบริโภค สามารถแบ่งไดต้ามลกัษณะของสินคา้เป็น 2 ประเภท คือ 
  1.2.1 การบริโภคสินค้าไม่คงทน  (Nondurable Goods Consumption) คือ การ
บริโภคส่ิงของชนิดท่ีส้ินเปลืองหรือใช้หมดไป เรียกว่า Destruction เช่น การบริโภคน ้ า อาหาร  
ยารักษาโรค น ้ามนัเช้ือเพลิง ฯลฯ  



10 
 
  1.2.2 การบริโภคสินค้าคงทน  (Durable Goods Consumption) คือการบริโภค
ส่ิงของท่ียงัคงใช้ได้อีก ลักษณะน้ีเรียกว่า Diminution เช่น การอาศัยบ้านเรือน การใช้รถยนต ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ฯลฯ อยา่งไรก็ตาม สินคา้ประเภทน้ีก็จะค่อยๆ สึกหรอไป จนในท่ีสุด
จะไม่สามารถน ามาใชไ้ดอี้ก 
 

 
ท่ีมา:  Kotler, Philip. (1997:  172). Marketing Management Analysis,Planning,Implementation 

and Control. P.172. 9th ed. New Jersey: A Simon & Schuster Company. 
 

               ภาพท่ี 2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 

 1.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior) เป็นระบบท่ีเกิดข้ึน
จากส่ิงเร้าหรือส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อมี
อิทธิพลท าให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s  Response) หรือการตดัสินใจของผูอ้ (Buyer’s Purchase 
Decision) โด ย ส าม า รถ เรี ย ก ว่ า โ ม เด ล ท่ี ใ ช้ อ ธิ บ าย ร ะ บ บ น้ี ไ ด้ อี ก ลั ก ษ ณ ะ ว่ า   S-R 
Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ 
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   1.3.1 ส่ิงกระตุ้น  (Stimulus) แบ่งออกได้ 2 ประเภท ทั้ งภายในและภายนอก 
นักการตลาดจะสนใจเน้นการสร้างส่ิงกระตุ้นทางการตลาดซ่ึงควบคุมได้ และส่ิงกระตุ้นอ่ืนท่ี
ควบคุมไม่ได ้ดงัน้ี 
   1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ซ่ึงกิจการสามารถควบคุมได้ ได้แก่ ส่วน
ประสมการตลาด คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการในการใหบ้ริการ และลกัษณะทางกายภาพ 
    2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ ซ่ึงกิจการไม่สามารถควบคุมได้ ได้แก่ ส่ิงแวดล้อม
ระดบัภาค ซ่ึงอยูภ่ายนอกองคก์ร เช่น ส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมืองและวฒันธรรม 
  1.3.2 ความ รู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ื อ  (Buyer’s Black Box) เป รียบ เส มือนกล่อง
ด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของ 
ผูซ้ื้อ ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจของ 
ผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) 
  1.3.3 การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูซ้ื้อหรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง  ๆโดยผูซ้ื้อจะมีการตอบสนอง 5 ประการ ดงัน้ี 
   1)  การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ (Product Choice) 
    2) การตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีจะซ้ือ (Brand Choice) 
    3) การตดัสินใจเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ (Dealer Choice) 
    4) การตดัสินใจในเวลาท่ีจะซ้ือ (Purchase Timing) 
    5) การตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือ (Purchase Amount) 
 1.4 กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) สามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี 
            1.4.1 พฤติกรรมเกิดข้ึนไดต้อ้งมีสาเหตุท าให้เกิด 
   1.4.2 พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ 
            1.4.3 พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
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  ชูชัย  สมิทธิไกร (2554: 10) สาเหตุของพฤติกรรม  การท่ี บุคคลหน่ึงแสดง
พฤติกรรมใดๆ ออกมา ย่อมต้องมีสาเหตุท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมนั้ น Lewin (1951) ได้เสนอว่า 
พฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นผลมาจากปฏิสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะส่วนบุคคลและสถานการณ์หรือ
สภาพแวดลอ้ม โดยสามารถเขียนเป็นสมการไดด้งัน้ี  
  B  =  f (P, E) 
  B  =  พฤติกรรมของบุคคล         
  P  =  ลกัษณะส่วนบุคคล         
  E  =  สภาพแวดลอ้ม 
  จากสมการขา้งตน้ Lewin ไดอ้ธิบายวา่ พฤติกรรมของมนุษยล์ว้นแต่เป็นผลมาจาก
ปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคล (เช่น การรับรู้ แรงจูงใจ ทศันคติ หรือบุคลิกภาพ ฯลฯ) กบั
สภาพแวดล้อม ซ่ึงอาจจะเป็นสภาพแวดล้อมทางจิตวิทยา (Psychological Environment) เช่น 
วฒันธรรม ประเพณี หรือบรรทดัฐานของกลุ่ม ดงันั้น การท าความเขา้ใจกบัสาเหตุแห่งพฤติกรรม
มนุษย ์จึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาทั้งลกัษณะส่วนบุคคลและสภาพแวดล้อมของบุคคลนั้น ด้วยเหตุน้ี 
การศึกษาพฤติกรรมของผู ้บ ริโภคจึงควรสนใจ “ปัจจัยก าหนดพฤติกรรมของผู ้บ ริโภค”
(Determinants of Consumers’ Behaviors) ดงัภาพท่ี 2.2 
 

 
ท่ีมา:  www.skcc.ac.th 
 

ภาพท่ี 2.2 ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
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  1. ปั จจัยก าหนดพ ฤ ติกรรมของผู ้บ ริ โภค  (Determinants of Consumers’ 
Behaviors) ประกอบดว้ย ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ดงัน้ี 
   1.1 ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคล
ของผู ้บริโภค ได้แก่ การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ความต้องการและแรงจูงใจ 
(Needs and Motives) บุคลิกภาพ (Personality) ทศันคติ (Attitude) ค่านิยมและวิถีชีวิต (Values and 
Lifestyles) 
   1.2 ปัจจยัภายนอก คือ สภาพแวดลอ้มภายนอกตวัของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่ ครอบครัว (Family) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) วฒันธรรม 
(Culture) ชั้นทางสังคม (Social Class) 
 

 
ท่ีมา:   Kotler, Philip. (1997). Marketing  Management: Analysis, Planning, Implementation, and 

control. 9th ed. New Jersey: A Simon & Schuster company. 
 

ภาพท่ี 2.3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
 

  2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   2.1  ปัจจยัทางวฒันธรรม (ปัจจยัภายนอก) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการ
ก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรม 
ส่วนใหญ่ท่ีได้รับการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะชั้ นทางสังคม 
ประกอบดว้ย 6 ชั้น ดงัน้ี 
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    ชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบน 
กองเงินกองทอง 
                ชั้นท่ี 2  Lower –Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ี
เป็นผู ้ยิ่งใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผู ้ท่ี มีรายได้สูงสุดในจ านวนชั้ นทั้ งหมด จัดอยู่ในระดับ 
มหาเศรษฐี 
                ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ย ชายหญิงท่ีประสบความส าเร็จ 
ในวิชาอ่ืนๆ สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมอง
ของสังคม            
    ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกวา่คน โดยเฉล่ียประกอบดว้ย
พวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกท างานนัง่โตะ๊ระดบัต ่า   
    ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย ์ได้แก่ ชนชั้นท างาน
เป็นชั้นท่ีใหญ่ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 
    ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบด้วย คนงานท่ีไม่มีความช านาญ
กลุ่มชาวนาท่ีไม่มีท่ีดินเป็นของตนเองชนกลุ่มนอ้ย 
   2.2  ปัจจยัทางสังคม (ปัจจยัภายนอก) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซ้ื้อ 
    2.2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุ่มใดๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ระหว่างคนใน
กลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดบั ไดแ้ก่ 1)   กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ือง
อาชีพ ระดบัชั้นทางสังคม และช่วงอายุ และ 2)  กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์
แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อยมีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
    2.2.2 ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด 
นกัการตลาดจะพิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
    2.2.3 บทบาททางสถานะ  บุคคลท่ีจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง ท าให ้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
  2.3  ปัจจยัส่วนบุคคล (ปัจจยัภายใน) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจาก
คุณสมบติัส่วนบุคคลต่างๆ เช่น อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด าเนิน
ชีวติวฏัจกัรชีวติครอบครัว 
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  2.4  ปัจจยัทางจิตวิทยา (ปัจจยัภายใน) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ทางจิตวิทยา ซ่ึงจดัปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า ปัจจัยทาง
จิตวทิยาประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
   ทั้ งน้ี มนุษย์มกัจะแสดงออกจากความต้องการท่ีอยู่ภายใน ซ่ึงมาสโลว์ได้
ก าหนดทฤษฏีล าดับขั้นตอนของความต้องการซ่ึงก าหนดความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์
ไว ้5 ระดบั ซ่ึงจดัล าดบัจากความตอ้งการระดบัต ่าไปยงัระดบัสูง มีผลต่อระบบการตดัสินใจและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 1. ความส าเร็จส่วนตวั  2. ความตอ้งการดา้นอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ 
ความเคารพ)  3. ความตอ้งการดา้นสังคม  4. ความปลอดภยัและมัน่คง  5. ความตอ้งการของร่ายกาย 
 1.5 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
และการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อช่วยให้ผูว้ิจยัจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสนองความตอ้งการหรือความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยใช้ค  าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อคน้หาค าตอบเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึนโดยใชห้ลกั “6W1H”  ดงัต่อไปน้ี (ชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 33) 
  1.5.1 ใครคือผู้ บ ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่ มเป้าหมายของการวิ จัย  (Who is the target 
group?)  ผูว้ิจยัควรจะทราบว่ากลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการศึกษานั้น มีลกัษณะทางประชากรอย่างไร  
เช่น  กลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน  กลุ่มวยัรุ่น  กลุ่มผูสู้งอาย ุหรือกลุ่มขา้ราชการ 
  1.5.2 ส่ิงที่ ซ้ือคืออะไร  (What do consumers buy?)  ผู ้วิจ ัยควรระบุได้ว่า ส่ิงท่ี
ตอ้งการศึกษาคือ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการอะไร เป็นค าถามท่ีตอ้งการวิเคราะห์ว่าส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือคืออะไร ค าตอบก็คือซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณสมบัติหรือองค์ประกอบแตกต่างหรือ
เหนือกว่าของคู่แข่งขัน กลยุทธ์ท่ีธุรกิจใช้หลังจากท่ีทราบค าตอบข้อน้ีแล้วคือ กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ์ คือจะตอ้งจดัการเก่ียวกบัการออกแบบบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ รูปแบบและคุณภาพ เพื่อ
สร้างความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ตามท่ีกล่าวมาแลว้ 
  1.5.3 เพราะเหตุใดผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why do customer buy?) ประเด็นน้ีคือ การ
ระบุวา่การวจิยัตอ้งการศึกษาสาเหตุหรือปัจจยัอะไรท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นค าถามท่ี
ตอ้งการวิเคราะห์สาเหตุการซ้ือของผูบ้ริโภคธุรกิจจะตอ้งศึกษาถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย เช่น หิว หรือซ้ือเพื่อ
สนองความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา เช่น ตอ้งการการยอมรับ ตอ้งการความปลอดภยั เป็นตน้ กล
ยทุธ์ทางการตลาดท่ีใชม้ากคือเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
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  1.5.4 ใครมีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  (Who involve in the decision-
making process?) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีคาดวา่อาจจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึง Professor Philip Kotler ไดแ้บ่งผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือออกเป็น 5 กลุ่มคือ 
    1) ผูริ้เร่ิมคือ ผูแ้นะน าหรือผูท่ี้มีความคิดจะซ้ือสินคา้ 
    2) ผูมี้อิทธิพลคือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
    3) ผูต้ดัสินใจซ้ือคือ ผูต้ดัสินใจขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ืออะไร อยา่งไร ท่ีไหน 
    4) ผูซ้ื้อคือ ผูท่ี้ท  าการซ้ือสินคา้ 
    5) ผูใ้ชคื้อ ผูท่ี้ใชสิ้นคา้หรือบริการ 
 กลยุท ธ์ทางการตลาดท่ีใช้ม ากคือ กลยุท ธ์การส่งเส ริมการตลาดโดยเฉพาะ 
การโฆษณาซ่ึงจะมุ่งเน้นการใช้ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  จึงใช้พรีเซ็นเตอร์ท่ีเป็นท่ีนิยมช่ืน
ชอบของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
  1. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When do consumers buy?) คือ การศึกษาขอบเขตหรือ
ช่วงเวลาการบริโภคว่าเกิดข้ึนเม่ือใด หรือมีความถ่ีมากน้อยเพียงไร เช่น ช่วงเดือนใดหรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี เทศกาลใดหรือในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัใด กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้
คือกลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด และจะต้องท าการส่งเสริมการตลาดท่ีสอดคล้องในช่วงท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 
  2. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where do consumers buy?) หมายถึง การศึกษาช่องทาง
หรือแหล่งผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการ เช่น ห้างสรรพสินคา้ หรือซุปเปอร์มาร์เก็ต บางล าพู พาหุ
รัด เป็นตน้ หลงัจากท่ีทราบค าตอบแลว้ว่ากลุ่มเป้าหมายซ้ือจากท่ีใด ขั้นต่อไปก็คือ การเลือกใชก้ล
ยทุธ์ ซ่ึงในขอ้น้ี กลยุทธ์ท่ีใช้คือ กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นการพิจารณาว่าจะใช้ช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสู่ผูบ้ริโภคโดยทางตรงหรือทางออ้ม ถา้เป็นทางออ้ม จะเลือกใชค้นกลางประเภทใด 
  3. ผู ้บ ริโภคซ้ืออย่างไร (How do consumers buy?) ในประเด็นน้ี  ผู ้วิจ ัยอาจ
ตอ้งการค าตอบเก่ียวกบักระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย  
   3.1 การรับรู้ปัญหา  
   3.2 การคน้หาขอ้มูล  
   3.3 การประเมินผลทางเลือก  
   3.4 การตดัสินใจซ้ือ  
   3.5 ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  
          กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีใชใ้นขอ้น้ีคือ กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย
การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  และการส่งเสริมการขาย 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2554:  67-112) เม่ือผูบ้ริโภคตัดสินใจว่าจะซ้ือสินค้าหรือบริการ
หน่ึงๆ อะไรคือสาเหตุท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ผูบ้ริโภคมี
วิธีการในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการอย่างไร เขาทราบไดอ้ยา่งไรวา่ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อ
นั้นเหมาะสมท่ีสุด ค าถามเหล่าน้ีบ่งบอกว่าพฤติกรรมการบริโภคของมนุษยมิ์ได้เกิดข้ึนอย่างไร้
จุดมุ่งหมาย แต่เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนโดยเจตนาและผ่านกระบวนการคิดไตร่ตรอง ทั้งน้ีเพื่อให้
การบริโภคสามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างเหมาะสมและเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 
ดงันั้น ก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการใดๆ ผูบ้ริโภคจะมีการกระท าส่ิงต่างๆเพื่อให้ตนเองสามารถ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ดงัภาพท่ี 2.4 
 

 
ท่ีมา:  www.siraekabut.com 

 
ภาพท่ี 2.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา (Need Recognition & Problem Awareness) กระบวนการซ้ือ
จะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง 
 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อ
ตดัสินใจ ในขั้นแรกจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หาก
ยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 
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 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะน าข้อมูล 
ท่ีได้รวบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้ งในลักษณะการเปรียบเทียบ 
หาทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด 
 ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดหลงัการประเมิน ผูป้ระเมิน
จะทราบขอ้ดี ขอ้เสีย หลงัจากนั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปั้ญหามกั
ใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 
 ขั้ น ท่ี  5 การประเมินภายหลังการซ้ือ(Post-Purchase Evaluation)  เป็นขั้ นสุดท้าย
หลงัจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะน าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมิน
ผลิตภัณฑ์นั้ นไปด้วย ซ่ึงจะเห็นได้ว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ
ต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 
  ซ่ึงสามารถอธิบายกระบวนการตดัสินใจซ้ือแต่ละขั้นไดอ้ยา่งละเอียด ดงัต่อไปน้ี 
  ขั้นที่ 1 การรับรู้ปัญหา อยู่ในกระบวนการก่อนการซ้ือของผูบ้ริโภค จะเกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างอย่างชัดเจนระหว่างสภาวะในอุดมคติ (Ideal State) คือสภาวะท่ี
ผูบ้ริโภคมีความปรารถนาอยากจะให้เกิดข้ึน กบัสภาวะความเป็นจริง (Actual State) คือสภาวะท่ี
เกิดข้ึนและด ารงอยูใ่นปัจจุบนั หากความแตกต่างระหวา่งสภาวะในอุดมคติกบัสภาวะความเป็นจริง
ยงัมีไม่มาก ผูบ้ริโภคก็จะไม่ตระหนักว่าตนเองมีปัญหาหรือความต้องการแต่อย่างใด ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ปัญหา สามารถจ าแนกได ้2 กลุ่ม ดงัภาพท่ี 2.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.5 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ปัญหา 

ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อสภาวะในอุดมคต ิ
วฒันธรรม , กลุ่มอา้งอิง , ลกัษณะของ
ครอบครัว , สถานภาพทางการเงิน , 

พฒันาการของแต่ละบุคคล , แรงจูงใจ ,
สถานการณ์ในปัจจุบนั , ความพยายามทาง

การตลาด 

ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อสภาวะในความเป็น
จริง 

ความเส่ือมถอยของผลิตภณัฑ ์, 
ประสิทธิภาพการท างานของผลิตภณัฑ ์, 
พฒันาการของแต่ละบุคคล , ผลิตภณัฑท่ี์มี

อยูใ่นตลาด , สถานการณ์ในปัจจุบนั 

สภาวะในอุดมคติ สภาวะในความเป็นจริง 

การรับรู้ปัญหา 
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 ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล อยูใ่นกระบวนการก่อนการซ้ือของผูบ้ริโภคในขั้นตอนท่ีสอง 
ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งมีขอ้มูลต่างๆส าหรับการแกปั้ญหาหรือตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ดั้ งนั้น
ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งมีการคน้หาขอ้มูล เพื่อให้ไดข้อ้มูลต่างๆ ท่ีมากพอและเหมาะสมส าหรับการ
ตดัสินใจซ้ือ การคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคสามารถจ าแนกไดเ้ป็น 2 ประเภท  
 2.1 การคน้หาขอ้มูลภายใน (Internal Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลจาก
ความทรงจ าของตวัเองเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ โดยผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความรู้เดิมท่ีได้
จากประสบการณ์และการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ 
 2.2 การคน้หาขอ้มูลภายนอก (External Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูล
จากแหล่งภายนอก คือการคน้หาจากตลาดไม่วา่จะเป็นจากผูผ้ลิตหรือผูข้าย ส่ือโฆษณา ส่ือมวลชน
ต่างๆ หรือเว็บไซต์องค์การของธุรกิจ และการค้นหาจากเครือข่ายทางสังคมของผูบ้ริโภค เช่น 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน เป็นตน้ 
 ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดค้น้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
แล้วจะเป็นขั้นตอนของการประเมินทางเลือกทุกทางท่ีมีอยู่ แต่จะพิจารณาทางเลือกจ านวนหน่ึง
เท่านั้น แมว้า่ผูบ้ริโภคจะมีชุดของการพิจารณาอยูใ่นใจแลว้ แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัจ  าเป็นตอ้งมีวธีิการท่ีใช้
ในการประเมินทางเลือก ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้สามารถกระท าได ้2 รูปแบบ (Blackwell et al., 2007) ดงั
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 3.1 การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า (Pre-existing Evaluation) คือ มีประสบการณ์
โดยตรงหรือจากการบอกเล่าของผูอ่ื้นก็ตาม 
 3.2 การสร้างวิธีการประเมินแบบใหม่ (Constructing New Evaluation) ในบางกรณี 
ผูบ้ริโภคอาจจะไม่อาศยัการประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า ทั้งน้ีเน่ืองจากไม่เคยมีประสบการณ์
หรือไม่มีขอ้มูลใดๆเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ประเภทนั้นๆ หรือในบางกรณี ผูบ้ริโภคอาจจะไม่ตอ้งการใช้
การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ าก็ได ้เน่ืองจากอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีเก่าและลา้สมยัไปแลว้ส าหรับ
การซ้ือคร้ังใหม่ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งมีการสร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ ซ่ึงสามารถจ าแนก
ไดเ้ป็น 2 วธีิการคือ 1) การจดัประเภท 2) การพิจารณาทีละส่วน 
 ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ เม่ือประเมินทางเลือกต่างๆ แล้ว ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก 
ในขั้นสุดทา้ยว่าจะซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อใด โดยการตดัสินใจเลือกน้ี ผูบ้ริโภคกระท าโดยการอาศยั
ข้อมูลต่างๆ ท่ีได้จากการประเมินทางเลือก อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภคแต่ละคนมักมีรูปแบบการ
ตดัสินใจ (Decision-Making Styles) ท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยู่กบัลกัษณะทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคล
การมีรูปแบบการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัน้ี ท าใหผู้บ้ริโภคแต่ละคนมีการตดัสินใจเลือกท่ีแตกต่างกนั 
แมว้า่อาจจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์หมือนกนัก็ตาม 
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 แบบจ าลองรูปแบบการตัดสินใจของผูบ้ริโภค Sproles & Kendall (1986) ได้เสนอ
รูปแบบการตดัสินใจจ านวน 8 รูปแบบ ดงัต่อไปน้ี  
 1. แบบเนน้คุณภาพ (Quality Consciousness) 
 2. แบบเนน้ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง (Brand Consciousness) 
 3. แบบตามแฟชัน่ (Fashion Consciousness) 
 4. แบบเนน้ความเพลิดเพลิน (Recreation Consciousness) 
 5. แบบตามใจตนเอง (Impulse Consciousness) 
 6. แบบเนน้ราคา (Price Consciousness) 
 7. แบบสับสน (Confusion by Overchoice) 
 8. แบบซ้ือตามความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 
 ขั้นที่ 5 ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการการบริโภค 
โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินว่าคุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีไดใ้ช้นั้น มีความสอดคลอ้งกบั
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคหรือไม่ภายหลงัจากการประเมิน ปัจจุบนันกัการตลาดไม่ไดส้นใจเพียง
การซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกด้วย 
เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการซ้ือซ ้ าอีกในคราว
ต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใช้
ในท่ีสุด ดังนั้ นนักการตลาดจะต้องคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นต่างๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นตวัช้ีวดัและการประยุกต์ใช้ มีส่วนส าคญัอยา่งมาก เพราะเป็น
ขอ้มูลเบ้ืองต้น ในการน ามาวิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและการวางแผนเพื่อด าเนินกิจกรรมตลาด 
ตลอดจนการติดต่อส่ือสารและการวาง กลยุทธ์ ยทุธวธีิท่ีเหมาะสมท่ีสุด เป็นรูปแบบการจดักิจกรรม
การตลาดและการส่ือสารการตลาดโดยองค์รวมท่ีมีเอกภาพและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ น าไปสู่เป้าหมายทางธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นพฤติกรรมการเลือก การตดัสินใจซ้ือ  ซ้ือซ ้ า 
ระยะเวลาซ้ือ  
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3.  ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาดของธุรกจิสินค้าและบริการ 
 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service  Mix) ของ Philip  Kotler ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ 7Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
 ดา้นผลิตภณัฑ์  (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้
คือ  ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์
นั้นๆ โดยทัว่ไปแลว้  ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2  ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได้  และผลิตภณัฑ์
ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ 
 ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจ
ซ้ือ ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และ
ง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ (Channels) 
 ด้านส่งเส ริมการตลาด  (Promotion) เป็น เค ร่ืองมือหน่ึงท่ี มีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ  โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 
 ด้านบุคคล  (People) หรือพนักงาน  (Employee) ซ่ึ งต้องอาศัยการคัดเลือก   การ
ฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 ด้ าน ก ารส ร้ า ง แ ล ะน า เส น อ ลั ก ษ ณ ะท างก ายภ าพ  (Physical Evidence and 
Presentation)  เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม  ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้  ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
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 ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และท า
ให้ผู ้ใช้บริการเกิดความประทับใจ (ท่ีมา:  http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing 
-mix-7ps.html, ป้ายก ากับ: Kotler, Marketing Mix, Service Marketing, ธุรกิจบริการ, ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์
, ส่วนประสมการตลาด) 
 ส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจสินคา้และบริการ (7Ps) แสดงถึงมุมมองของผูข้าย
ซ่ึงใชเ้ป็นเคร่ืองมือกระตุน้ผูซ้ื้อ ส่วนทางดา้นมุมมองของผูซ้ื้อ เคร่ืองมือทางการตลาดถูกออกแบบ
เพื่อส่งมอบประโยชน์ใหแ้ก่ลูกคา้ Robert Lauterborn แนะน าวา่ 7Ps ในมุมมองของผูข้ายจะสะทอ้น
ถึง 7Cs ในมุมมองของผูซ้ื้อ ดงัภาพท่ี 2.6 
 

 
 

ภาพท่ี 2.6 โมเดล 7Ps มุมมองของผูข้ายสะทอ้นถึง 7Cs มุมมองของผูซ้ื้อ 
 

  มุมมองของผูข้าย ประกอบไปดว้ยมุมมองในดา้นต่างๆ 7 มุมมอง (7Ps) ไดแ้ก่  
           P ตวัท่ี 1 (Product and Service)  คือ มุมมองดา้นผลิตภณัฑ์ หรือบริการ  
            P ตวัท่ี 2 (Price) คือ มุมมองดา้นราคา  
            P ตวัท่ี 3 (Place) คือ มุมมองดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย  
            P ตวัท่ี 4 (Promotion)  คือ มุมมองดา้นการส่งเสริมการขาย  
           P ตวัท่ี 5 (People) คือ มุมมองดา้นบุคคล หรือพนกังานในองคก์ร  
           P ตวัท่ี 6 (Physical Environment) คือ มุมมองดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/Kotler
http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/Marketing%20%20Mix
http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/service%20marketing
http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%93%20%20%20%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B9%8C
http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%93%20%20%20%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B9%8C
http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
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            P ตวัท่ี 7 (Process) คือ มุมมองดา้นกระบวนการต่าง  ๆในการจดัการดา้นสินคา้และบริการ  
  มุมมองของลูกคา้ ประกอบไปดว้ยมุมมองในดา้นต่างๆ 7 มุมมอง (7Cs) ไดแ้ก่ 
          C ตวัท่ี 1 (Customer Solution / Customer Needs) คือ มุมมองดา้นผลิตภณัฑ์สามารถใช้
แกปั้ญหาได ้หรือตอบสนองความตอ้งการได ้   
          C ตวัท่ี 2 (Customer Cost) คือ มุมมองด้านราคา คือลูกค้าต้องการซ้ือสินค้าในราคา
ยอ่มเยา เหมาะสม   
          C ตวัท่ี 3 (Convenience Choice) คือ มุมมองดา้นความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้  
 C ตวัท่ี 4 (Communication) คือ มุมมองดา้นการส่ือสารรายละเอียดสินคา้ท่ีชดัเจน  เช่น 
บอกรายละเอียด คุณสมบติัครบถว้น ถูกตอ้ง ชดัเจน 
          C ตัวท่ี  5 (Caring / Competence Courtesy) คือ มุมมองด้านการดูแลลูกค้า , กิ ริยา 
มารยาทของพนกังาน          
          C ตวัท่ี 6 (Comfortable / Comfort Cleanliness)  คือ มุมมองดา้นความสะดวกสบาย  
 C ตัวท่ี 7 (Complete / Coordination Continuity)  คือ มุมมองด้านความสมบูรณ์  การ
ต่อเน่ืองในการประสานงาน  
 หากพิจารณาจากภาพท่ี 2.6 โมเดลด้านบนแลว้ พบว่า มุมมองของผูข้าย และมุมมอง
ของลูกค้านั้ นมีความสัมพนัธ์กัน โดยมุมมองเก่ียวกับความสัมพันธ์ของ 7Ps กับ 7Cs สามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี 
  Product ==> Customer Solution การสร้างผลิตภณัฑ์ต่างๆ ข้ึนมา ก็เพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของมนุษย ์หรือเพื่อตอบโจทยก์ารแกปั้ญหาในดา้นต่างๆ ใหแ้ก่ลูกคา้ ดงันั้นในการคิด
สร้างผลิตภณัฑต่์างๆ ข้ึนมา โจทยจึ์งอยูท่ี่วา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร อยา่งไร หรือมีปัญหาอะไรบา้ง 
  Price ==> Customer Cost การตั้งราคานั้น แมว้า่ผูผ้ลิตหรือผูข้าย จะเป็นผูก้  าหนดราคา 
แต่หากเราพิจารณาให้ครบทั้งกระบวนการแลว้ จะพบวา่ราคาจะถูกหรือแพง ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณา
วา่ ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงควรอยูท่ี่เท่าไหร่ แลว้จึงสะทอ้นออกมาให้เห็นวา่ราคานั้นสมเหตุสมผลแค่ไหน 
ถูกหรือแพง ซ่ึงก็จะแตกต่างกนัตามขอ้มูลประกอบการพิจารณาของลูกคา้แต่ละคน 
 Place ==> Convenience Choice ส่ิงท่ีจะเป็นตวับอกว่าสถานท่ี หรือช่องทางการจัด
จ าหน่ายดีหรือไม่นั้น จะถูกวดัโดยความรู้สึกของลูกคา้ว่าไดรั้บความสะดวกสบายแค่ไหน พอใจ
หรือไม่ และท่ีส าคญัมีความเหมาะสมกบั รูปแบบการใช้ชีวิต (Lifestyle) ของกลุ่มเป้าหมายแต่ละ
กลุ่มหรือไม่ 
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  Promotion ==> Communication ในการจัดโปรโมชั่นใดๆ ก็ตาม การส่ือสารไปยงั
ลูกคา้ถือเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอยา่งมาก เน่ืองจากหากไม่สามารถส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ไดแ้ลว้ ในมุมมองของลูกคา้ก็ไม่ไดต่้างอะไรกบัการท่ีไม่จดัโปรโมชัน่เลย 
 People ==> Caring / Competence Courtesy บุคคลในองคก์รหรือพนกังานในองคก์รท่ี
ให้บริการการแก่ลูกคา้ ตอ้งเป็นบุคคลท่ีดี มีคุณภาพ ใส่ใจและดูแลลูกคา้ รวมทั้งตระหนกัถึงความ
พอใจของลูกคา้ 
 Physical Environment ==> Comfortable / Comfort Cleanliness ผู้ข าย ค ว รม อ ง ถึ ง
ส่ิงแวดลอ้มในการให้บริการ หรือปัจจยัใดๆ ท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดท่ี้สร้างความสะดวกสบาย 
หรือ สร้างบรรยากาศท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ 
 Process ==> Complete / Coordination Continuity ผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการตอ้งพิจารณา
ว่าจะมีกระบวนการใดท่ีจะให้บริการแก่ลูกคา้ไดดี้ มีประสิทธิภาพ รวมถึงกระบวนการท่ีมีความ
ถูกตอ้ง และสมบูรณ์แบบ 
 

4. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองปรับอากาศ 
 
 จากสภาพภูมิอากาศของประเทศไทยท่ีตั้งอยู่ในเขตภูมิอากาศแบบร้อนช้ืนมีอุณหภูมิ
สูงสุดในบางช่วงเวลาของปีในแต่ละพื้นท่ีโดยรวมท่ีจดัวา่สูง บางคร้ังเกิดสภาพอากาศท่ีร้อนอบอา้ว 
การสร้างภาวะน่าสบายดว้ยอุปกรณ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า นบัเป็นวิธีหน่ึงท่ีช่วยอ านวยความสะดวกสบาย
ในอาคารบ้านเรือน และเคร่ืองปรับอากาศก็เป็นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าชนิดหน่ึงท่ีได้รับความนิยมและ
พบวา่ มีการใชง้านคู่กบัอาคารบา้นเรือนในประเทศไทยอยูเ่สมอ 
 

 
 

ท่ีมา:  health.kapook.com  
 

ภาพท่ี 2.7 เคร่ืองปรับอากาศภายในบา้น 
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 อย่างไรก็ตาม เคร่ืองปรับอากาศยงัถูกพบวา่เป็นอุปกรณ์ไฟฟ้าท่ีใชไ้ฟฟ้ามากท่ีสุดใน
อาคาร ประมาณการวา่ปริมาณไฟฟ้ากวา่ร้อยละ 60 ของการใชไ้ฟฟ้าในอาคาร ไดแ้ก่ บา้นพกัอาศยั 
ศูนยก์ารคา้ อาคารส านักงาน อาคารพาณิชย ์โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ เกิดจากการใช้เคร่ืองปรับ 
อากาศ โดยมีอตัราการใช้เพิ่มสูงข้ึนประมาณร้อยละ 10 ต่อปี ด้วยเหตุน้ีจึงควรเอาใจใส่และควร
เลือกใชเ้คร่ืองปรับอากาศท่ีมีประสิทธิภาพสูงและมีการใชง้านใหเ้หมาะสมกบัขนาดหอ้ง 
  การศึกษาหาความรู้และขอ้มูลพื้นฐานของเคร่ืองปรับอากาศ ก็เป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงจะช่วย
ให้ เกิดความเข้าใจในหลักการท างานของระบบปรับอากาศก่อนการตัดสินใจเลือก ซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศมาใชง้าน โดยมีสาระท่ีน่าสนใจดงัน้ี (www.topcoolair.com) 
  4.1 อุปกรณ์ต่างๆ ภายในเคร่ืองปรับอากาศ  
 

 
ท่ีมา:  www.honor1999.ac.th 
 

ภาพท่ี 2.8 อุปกรณ์ต่างๆ ในเคร่ืองปรับอากาศ   
 

  จากภาพท่ี 2.8 เคร่ืองปรับอากาศของบา้นพกัอาศยั ประกอบดว้ยช้ินส่วนต่างๆ ท่ี
ส าคญั 9 ส่วน ดงัน้ี 
  4.1.1  แผงท่อท าความเยน็ (Cooling Coil) 
  4.1.2  คอมเพรสเซอร์ (Compressor) 
  4.1.3  แผงท่อระบายความร้อน (Condenser Coil) 
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  4.1.4  พดัลมส่งลมเยน็ (Blower) 
  4.1.5  พดัลมระบายความร้อน (Condenser Fan) 
  4.1.6  แผน่กรองอากาศ (Air Filter) 
  4.1.7  หนา้กากเคร่ืองท่ีมีแผน่เกล็ดกระจายลมเยน็ (Louver) 
  4.1.8  อุปกรณ์ควบคุมส าหรับการเปิด-ปิดเคร่ือง ตั้งค่าอุณหภูมิห้องตั้งความเร็ว
ของพดัลมส่งลมเย็น ตั้ งเวลาการท างานของเคร่ือง เป็นต้น อุปกรณ์ควบคุมน้ีอาจติดตั้งอยู่ท่ีตวั
เคร่ืองปรับอากาศเอง หรือแยกเป็นอุปกรณ์ต่างหากเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูใ้ช้ในการควบคุม
ระยะไกล (Remote Control) จากบริเวณอ่ืนๆ ภายในหอ้งปรับอากาศ  
  4.1.9  อุปกรณ์ป้อนสารท าความเยน็ (Metering Device)  
 4.2  หลักการท าความเย็นของเค ร่ืองปรับอากาศ วัฏจักรการท าความเย็นของ
เคร่ืองปรับอากาศ เร่ิมตั้งแต่ผูใ้ช้เปิดเคร่ืองปรับอากาศสารท าความเย็น ซ่ึงเป็นของเหลว (ไม่มีสี 
กล่ินและรส) ในปริมาณท่ีพอเหมาะจะไหลผ่านอุปกรณ์ป้อนสารท าความเยน็เขา้ไปยงัแผงท่อท า
ความเยน็ซ่ึงติดตั้งอยูภ่ายในห้องพดัลมส่งลมเยน็จะดูดอากาศร้อนและช้ืนภายในห้องผา่นแผน่กรอง
อากาศ ซ่ึงติดตั้งอยู่ด้านหน้าของแผงท่อท าความเย็น เพื่อกรองเอาฝุ่ นละอองขนาดใหญ่ออกไป 
จากนั้นอากาศร้อนช้ืนจะคายความร้อนให้แก่สารท าความเยน็ภายในแผงท่อท าความเยน็ ท าให้มี
อุณหภูมิและความช้ืนลดลงและถูกพดัลมส่งลมเยน็กลบัเขา้มาสู่หอ้งอีกคร้ังหน่ึง โดยผา่นแผน่เกล็ด
กระจายลม เพื่อให้ลมเยน็แพร่ไปสู่ส่วนต่างๆ ของห้องอย่างทัว่ถึง ส าหรับสารท าความเยน็เหลว
ภายในแผงท่อท าความเย็น เม่ือไดรั้บความร้อนจากอากาศภายในห้องจะระเหยกลายเป็นไอ และ
ไหลเขา้สู่คอมเพรสเซอร์ ซ่ึงไอท่ีไดน้ี้จะถูกส่ง ต่อไปยงัแผงท่อระบาย 
 

 
ท่ีมา:  www.airhomenet.com 
 

ภาพท่ี 2.9 การท างานของเคร่ืองปรับอากาศ  
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  ความร้อนซ่ึงติดตั้งอยูน่อกอาคาร พดัลมระบายความร้อนจะดูดอากาศ ภายนอกมา
ระบายความร้อนออกจากสารท าความเยน็ ท าให้ไอสารท าความเยน็กลัน่ตวักลบัเป็นของเหลวอีก
คร้ังหน่ึง และไหลออกจากแผงท่อระบายความร้อนไปสู่อุปกรณ์ป้อนสารท าความเย็นวนเวียน
เป็นวฎัจกัรเช่นน้ีตลอดเวลา จนกวา่อุณหภูมิในหอ้งจะถึงระดบัท่ีตั้งไว ้อุปกรณ์ควบคุมอุณหภูมิก็จะ
ส่งสัญญาณให้เคร่ืองคอมเพรสเซอร์หยุดท างานชั่วขณะหน่ึง จึงประหยดัไฟฟ้าส่วนท่ีป้อนให้
คอมเพรสเซอร์ท างานได ้แต่พดัลมส่งลมเยน็ยงัคงท าหนา้ท่ีส่งลมใหภ้ายในห้อง จนเม่ืออุณหภูมิใน
ห้องให้คอมเพรสเซอร์ท างานโดยอดัสารท าความเยน็ป้อนเขา้ไปในแผงท่อท าความเยน็ใหม่ดงันั้น
ถา้เพิ่มสูงกวา่ระดบัท่ีตั้งไวอุ้ปกรณ์ควบคุมก็จะส่งสัญญาณ ไม่ให้เยน็จนเกินไป ก็จะช่วยประหยดั
ค่าไฟได ้ซ่ึงตามปกติควรตั้งไวท่ี้ 25 oC   
 4.3 ประเภทของเคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองปรับอากาศท่ีใช้ตามบา้นทัว่ไป มกัมีขนาด
การท าความเย็นระหว่าง 9,000- 30,000 บีทียู/ชม. (Btu/hr.) หรือ 0.75-2.5 ตนัความเย็น (1 ตนัความเย็น 
= 12,000 บีทีย/ูชม.) เคร่ืองท่ีนิยมใชก้นัมี 2 ชนิด คือ   
  4.3.1 เคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วน (Split Type) ตวัเคร่ืองแบ่ง เป็น 2 ส่วน คือ  
 

      
 

ภาพท่ี 2.10 รูปเคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วน 
 

   1) ส่วนท่ีอยูภ่ายในห้องเรียกว่า แฟนคอยล์ยนิูต (Fan Coil Unit) มีหน้าท่ีท า
ความเยน็ ประกอบดว้ยพดัลมส่งลมเยน็ แผน่กรองอากาศ หนา้กากพร้อมเกล็ด กระจายลมเยน็ 
   2) อุปกรณ์ควบคุมท่ีติดตั้งภายนอกห้องเรียกว่าคอนเดนซ่ิงยูนิต (Condensing 
Unit) ประกอบดว้ยคอมเพรสเซอร์แผงท่อระบายความร้อนและพดัลมระบายความร้อนทั้งสองส่วน
เช่ือมต่อกนัดว้ยท่อสารท าความเยน็ 
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   เคร่ืองแบบน้ีนิยมใช้กันทัว่ไปส าหรับบ้านเด่ียวตามหมู่บ้าน บ้านชานเมือง 
บา้นในเมืองหรือตึกแถว ซ่ึงมีพื้นท่ีเพียงพอส าหรับการติดตั้งคอนเดนซ่ิงยูนิต ตวัแฟนคอยล์ยูนิต 
โดยมีทั้งแบบติดเพดาน ติดผนงั หรือแบบตั้งพื้น เคร่ืองแบบติดเพดานเหมาะกบัห้องท่ีมีขนาดใหญ่ 
หรือเป็นห้องส่ีเหล่ียมผืนผา้ท่ีค่อนข้างยาว หรือไม่มีพื้นท่ีเพียงพอส าหรับการติดตั้งบนพื้นห้อง 
เคร่ืองแบบติดผนงัเหมาะกบัห้องทัว่ไป ลกัษณะห้องค่อนขา้งเป็นส่ีเหล่ียมจตุัรัส ส่วนเคร่ืองตั้งพื้น
นั้นเหมาะกบัหอ้งขนาดเล็ก เช่น หอ้งนอนขนาดเล็กหรือหอ้งรับแขกขนาดเล็ก 
  4.3.2 เคร่ืองปรับอากาศแบบติดหน้าต่าง  (Window Type) มีขนาดตั้ งแต่ 9,000-
24,000 บีทียู/ชม. เหมาะส าหรับอาคารท่ีเป็นตึกแถว หรือทาวน์เฮาส์ ซ่ึงไม่อาจติดตั้งคอนเดนซ่ิงยูนิตได้
เพราะไม่มีสถานท่ีติดตั้ง หรือสถานท่ีนั้นไม่เพียงพอ เช่น ความกวา้งของกนัสาดแคบเกินไป มกัติด
เคร่ืองปรับอากาศแบบติดหนา้ต่าง ท่ีวงกบช่องแสงเหนือบานหนา้ต่างหอ้ง 
 

 
ท่ีมา:  tech.mthai.com 
 

ภาพท่ี 2.11 เคร่ืองปรับอากาศแบบหนา้ต่าง  
 

 4.4 เคร่ืองปรับอากาศประสิทธิภาพสูง  เคร่ืองปรับอากาศเป็นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ี
ส้ินเปลืองพลังงานไฟฟ้าสูงมาก ดังนั้ นการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ จึงควรค านึงถึงค่า
ประสิทธิภาพการใชพ้ลงังานโดยพิจารณาไดจ้าก 
  4.4.1 ฉลากประหยัดไฟ ให้ขอ้มูลท่ีชัดเจนทั้งในด้านประสิทธิภาพ การใช้ไฟฟ้า
และค่าไฟฟ้าท่ีตอ้งจ่ายเป็นปี  
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ท่ีมา:  www.l3nr.org 

 
ภาพท่ี 2.12 ฉลากประหยดัไฟ  

  4.4.2 Energy  Efficiency  Ratio (EER) เป็นค่าแสดงประสิทธิภาพการใชพ้ลงังาน
ไฟฟ้าของเคร่ืองปรับอากาศ ควรเลือกเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีค่า EER เท่ากบั 10.6 หรือมากกว่า  ค่า EER 
ยิง่สูงยิง่ประหยดั 

 
ท่ีมา:  www.sntairhome.com 
 

ภาพท่ี 2.13 แสดงค่า EER  
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   ในคู่มือหรือฉลากของเคร่ืองปรับอากาศ จะมีขนาดของเคร่ืองท าความเยน็
ระบุเป็น บีทีย/ูชัว่โมง หรือตนั ก าลงัไฟฟ้าท่ีบอกจ านวนวตัตท่ี์มอเตอร์คอมเพรสเซอร์ตอ้งใชแ้ละถา้
เป็นระบบแยกส่วนตอ้งรวมก าลงัไฟฟ้าของเคร่ืองภายในห้องและคอมเพรสเซอร์ภายนอกหอ้งเขา้
ดว้ยกนั เพื่อใหไ้ดจ้  านวนวตัตท์ั้งหมดท่ีตอ้งใชใ้นการค านวณหาค่า EER ตามสูตรดา้นล่างน้ี 
    EER =  ขนาดท าความเยน็ (BTU/hr.)/ ก าลงัไฟฟ้าท่ีใชท้ั้งหมด (วตัต)์ 
 4.5 การเลอืกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศประหยดัพลงังาน 
  4.5.1 ศึกษาหลักการท างานเพื่อเปรียบเทียบสมรรถนะของเคร่ืองปรับอากาศในแต่ละรุ่น 
  4.5.2 เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศที่ได้รับเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม   
  4.5.3 เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศที่ติดฉลากแสดงว่ามีประสิทธิภาพ และรุ่นท่ีมี
ประสิทธิภาพสูง  
    1) เคร่ืองปรับอากาศขนาดไม่เกิน 25,000 บีทียู/ชม. ควรเลือกซ้ือเคร่ืองท่ี
ติดฉลากแสดงค่าประสิทธิภาพหมายเลข 5  
    2)  เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีขนาดใหญ่กว่า 25,000 บีทียู/ชม.ควรเลือกซ้ือ
เคร่ืองท่ีมีการใช้ไฟไม่เกิน 1.40 กิโลวตัต์ต่อ 1 ตันความเย็นหรือมีค่า EER (Energy Efficiency) 
Ratio) ไม่นอ้ยกวา่ 8.6 บีทีย ูชม./วตัต ์โดยดูรายละเอียดไดจ้ากผูจ้  าหน่าย 
      - มีคู่ มือการใช้งานเพื่อการประหยัดพลังงานและการใช้งานท่ีมี
ประสิทธิภาพ 
      - เลือกขนาดให้เหมาะสมกบัขนาดของครัวเรือน และพื้นท่ีใชส้อย 
    3)  เลือกเคร่ืองปรับอากาศท่ีเหมาะสมกบัพื้นท่ีห้องโดยทัว่ไป โดยขนาด
ความสูงของหอ้งปกติสูงไม่เกิน 3 เมตร ควรเลือกดงัน้ี 
               พื้นท่ี 13-15    ตร.ม. ควรใชข้นาด 8,000  บีทีย ู
               พื้นท่ี 16-17    ตร.ม. ควรใชข้นาด 10,000   บีทีย ู
               พื้นท่ี 20    ตร.ม.   ควรใชข้นาด 12,000 บีทีย ู
               พื้นท่ี      23-24    ตร.ม.  ควรใชข้นาด 14,000   บีทีย ู
               พื้นท่ี 30    ตร.ม.  ควรใชข้นาด 18,000 บีทีย ู
               พื้นท่ี 40    ตร.ม. ควรใชข้นาด 24,000 บีทีย ู
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   4.5.4 เลือกโดยทีม่ีความสัมพนัธ์กับการใช้งานต่างๆ ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีใช้
ท าความเยน็ใหแ้ก่ห้องต่างๆภายในบา้นโดยเฉล่ียความสูงของหอ้งทัว่ไปท่ี 2.5 - 3 เมตร อาจ
ประมาณคร่าวๆ จากค่าต่อไปน้ี 
    1)  หอ้งรับแขก หอ้งอาหาร ประมาณ 15 ตร.ม./ตนัความเยน็ 
    2)  หอ้งนอนท่ีเพดานห้องเป็นหลงัคา ประมาณ 20 ตร.ม./ตนัความเยน็ 
    3)  หอ้งนอนท่ีเพดานห้องเป็นพื้นของอีกชั้นหน่ึง ประมาณ 23 ตร.ม./ตนัความเยน็ 
 4.6 การใช้เคร่ืองปรับอากาศให้มีการประหยดัพลงังาน 
  4.6.1 ศึกษาคู่มือการใช้งานอย่างละเอียด ท าความเขา้ใจถึงหลกัการท างานของ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
  4.6.2 ปฏิบัติตามขัน้ตอนการใช้งานเพื่อการประหยดัพลงังานอยา่งเคร่งครัด  
          4.7 การปรับปรุงอาคารก่อนการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ 
   เพื่อให้เคร่ืองปรับอากาศท่ีซ้ือมาสามารถท าความเยน็ไดอ้ย่างเต็มท่ีและประหยดั
พลงังาน ควรมีการปรับปรุงส่ิงแวดลอ้มรอบตวับา้นและหอ้งท่ีจะติดตั้ง ดงัน้ี 
  4.7.1 หากห้องที่ท าการปรับอากาศมีกระจกส่วนใหญ่หันไปทางทิศตะวนัออก  
ทิศตะวนัตก หรือทิศใต ้ควรปลูกตน้ไมใ้หญ่บงัแดดให้ผืนกระจก นอกจากน้ีตน้ไมย้งัท าให้ อากาศ
นอกอาคารมีอุณหภูมิต ่าลง ช่วยลดปริมาณความร้อนท่ีถ่ายเทเขา้สู่หอ้งอีกดว้ย 
  4.7.2 หากไม่สามารถปลูกต้นไม้ได้ ควรติดตั้งกนัสาดท่ีดา้นนอกอาคาร หรือติด
ผา้ม่านหรือมู่ล่ีสีอ่อนท่ีสามารถปรับมุมใบเกล็ดไวด้า้นหลงักระจกดา้นทิศตะวนัออก ทิศตะวนัตก
และทิศใต ้เพื่อป้องกนัมิใหแ้สงแดดส่องผา่นแผน่กระจกเขา้มาในหอ้ง 
  4.7.3 เหนือฝ้าเพดานที่เป็นหลังคา หากสามารถปูแผน่ใยแกว้ท่ีมีความหนา 1 น้ิว 
ชนิดมีแผ่นฟอยล์ (Aluminum Foil) หุ้มแผ่นใยแกว้ไวท้ั้งหมดเหนือแผ่นฝ้า จะช่วยลดการส่งผ่าน
รังสีความร้อนจากดวงอาทิตยเ์ขา้สู่หอ้งท่ีมีการปรับอากาศได ้   
  4.7.4 พัดลมระบายอากาศของห้องอาหาร ห้องรับแขก ห้องน่ังเล่น ท่ีมีการปรับ
อากาศตอ้งมีขนาดไม่เกิน 6 น้ิว และเปิดเฉพาะกรณีท่ีจ าเป็นเท่านั้น เช่น เพื่อระบายกล่ินอาหาร หรือ
ควนับุหร่ี เพื่อป้องกนัมิให้มีการดูดเอาอากาศเย็นภายในห้องทิ้งออกไปมากเกินควร ท าให้ห้องไม่เย็น 
และเคร่ืองปรับอากาศตอ้งท างานหนัก ควรสูบบุหร่ีนอกห้องปรับอากาศ เพื่อป้องกนัมิให้อากาศ
ภายในหอ้งสกปรก 
  4.7.5 ภายในห้องนอนไม่ควรติดต้ังพัดลมระบายอากาศ  หากมีห้องน ้ าติดกับ
หอ้งนอน อาจติดพดัลมระบายอากาศท่ีมีขนาดไม่เกิน 6 น้ิวไวภ้ายในห้องน ้ าก็ได ้แต่ควรเปิดเฉพาะ 
เม่ือมีการใชห้อ้งน ้าเท่านั้น 



32 
 
  4.7.6 ควรอุดรูร่ัวรอบห้องให้สนิท เพื่อป้องกนัมิให้อากาศร้อนภายนอกร่ัวซึมเขา้
สู่หอ้ง หนา้ต่างบานเกล็ด ไม่วา่จะเป็นบานเกล็ดไมห้รือเกล็ดกระจก มกัมีช่องวา่งระหวา่งแผน่เกล็ด
มาก ควรแกไ้ขหรือเปล่ียนใหม่ 
  4.7.7 ควรทาสีผนังภายนอกอาคารดว้ยสีขาวหรืออ่อน จะช่วยลดการน าความร้อน
ผา่นผนงัไดดี้ 
 4.8 การติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ 
                การติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศท่ีผิดวธีิ โดยเฉพาะในเคร่ืองแบบแยกส่วน นอกจากจะ
ท าให้เคร่ืองท าความเยน็ไดน้้อยลงแลว้ ยงัส้ินเปลืองพลงังานไฟฟ้ามากข้ึนอีกดว้ย จึงควรให้ความ
สนใจดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  
  4.8.1 ควรติดต้ังแฟนคอยล์ยูนิต และคอนเดนซ่ิงยูนิตของเคร่ืองแบบแยกส่วน 
ให้ใกลก้นัมากท่ีสุด จะท าให้เคร่ืองไม่ตอ้งท างานหนกัในการส่งสารท าความเยน็ให้ไหลไปตามท่อ 
ทั้งยงัลดค่าใชจ่้ายในการเดินท่อและหุม้ฉนวนตลอดจนลดโอกาสการร่ัวของสารท าความเยน็ 
  4.8.2 หุ้มท่อสารท าความเยน็จากคอนเดนเซอร์ไปยงัแผงท่อท าความเยน็ (Cooling 
Coil) ของเคร่ืองแบบแยกส่วนดว้ยฉนวนท่ีมีความหนาประมาณ 0.5 น้ิว หรือตามท่ีผูผ้ลิตแนะน า 
เพื่อป้องกนัมิใหมี้สารท าความเยน็ภายในท่อแลกเปล่ียนความร้อนกบัอากาศภายนอกตามเส้นท่อ 
  4.8.3 ต าแหน่งติดตั้งคอนเดนซ่ิงยูนิต หรือเคร่ืองปรับอากาศแบบติดหน้าต่างควร
อยูใ่นท่ีร่มไม่ถูกแสงแดดโดยตรง แต่อากาศภายนอกสามารถถ่ายเทไดส้ะดวก ไม่ควรอยูใ่นท่ีอบัลม 
หรือคบัแคบ ท่ีวา่งโดยรอบเคร่ืองตอ้งเพียงพอตามท่ีผูผ้ลิตแนะน า 
  4.8.4 ในสถานที่ซ่ึงมีการติดต้ังคอนเดนซ่ิงยูนิต หรือเคร่ืองแบบหนา้ต่างหลายๆ
ชุด ตอ้งระวงัอย่าให้ลมร้อนท่ีระบายออกจากเคร่ืองชุดหน่ึงเป่าเขา้หาเคร่ืองอีกชุดหน่ึง ควรให้ลม
ร้อนจากแต่ละเคร่ืองเป่าออกไดโ้ดยสะดวก 
  4.8.5 ในบางสถานที่ ซ่ึ งมีลมพัดแรงตลอดเวลาในทิ ศทางเดียว  ควรติดตั้ ง 
คอนเดนซ่ิงยนิูต หรือเคร่ืองปรับอากาศแบบติดหนา้ต่าง ให้อากาศร้อนระบายออกจากตวัเคร่ืองอยู่
ในทิศเดียวกบั กระแสลม อยา่ให้ปะทะกบัลมธรรมชาติ เพราะจะท าให้เคร่ืองระบายความร้อนได้
ล าบาก 
  4.8.6 ต าแหน่งติดต้ังแฟนคอยล์ยูนิต หรือเคร่ืองปรับอากาศแบบติดหนา้ต่าง ตอ้ง
ใหล้มเยน็ท่ีจ่ายออกจากตวัเคร่ืองสามารถกระจายไปทัว่ทั้งหอ้ง 
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ภาพท่ี 2.14 การติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ  
 
  4.8.7 ปรับต้ังอุณหภูมิของห้องให้เหมาะสม  ห้องรับแขก ห้องนั่งเล่น และ
หอ้งอาหารอาจตั้งอุณหภูมิไม่ให้ต ่ากวา่ 25 oC ส าหรับห้องนอนนั้นอาจตั้งอุณหภูมิสูงกวา่น้ีได ้ทั้งน้ี
เพราะร่างกายมนุษยข์ณะหลบัมิไดเ้คล่ือนไหว อีกทั้งการคายเหง่ือก็ลดลง หากปรับอุณหภูมิเป็น 
26-28 oC ก็ไม่ท าใหรู้้สึกร้อนเกินไป แต่จะช่วยลดการใชไ้ฟฟ้าไดป้ระมาณร้อยละ 15-20 

4.8.8 ใช้พดัลมช่วยในการถ่ายเทอากาศใหรู้้สึกสบายข้ึน 
  4.8.9 อย่าน าส่ิงของไปขวางทางลมเข้าออกของคอนเดนซ่ิงยนิูต จะท าให้เคร่ือง
ระบายความร้อนไม่ออก และอยา่น าส่ิงของไปขวางทางลมของ แฟนคอยลย์นิูต ท าใหห้อ้งไม่เยน็  
  4.8.10 ลดความช้ืนภายในห้องให้ต ่า โดยการไม่ปลูกตน้ไม้หรือตากผา้ภายใน
หอ้งท่ีใชเ้คร่ืองปรับอากาศท่ีสุด เพราะจะท าใหเ้คร่ืองปรับอากาศตอ้งท างานหนกัข้ึน 
  4.8.11 ควรเปิดหลอดไฟและอุปกรณ์ไฟฟ้าต่างๆ ภายในห้องเฉพาะเท่าท่ีจ  าเป็น
ต่อการใช้งานเท่านั้น และปิดทุกคร้ังเม่ือใช้งานเสร็จ เพราะหลอดไฟและอุปกรณ์ไฟฟ้าบางชนิด
ขณะเปิดใชง้านจะมีความร้อนออกมาท าใหอุ้ณหภูมิในห้องสูงข้ึน 
  4.8.12 หลีกเลี่ยงการน าเคร่ืองครัว หรือภาชนะท่ีมีผิวหน้าร้อนจดั เช่น เตาไฟฟ้า 
กะทะร้อน หมอ้ตม้น ้ า หมอ้ตม้สุก้ี เขา้ไปในห้องท่ีมีการปรับอากาศ ควรปรุงอาหารในครัว แลว้จึง
น าเขา้มารับประทานภายในหอ้ง 

4.8.13 รู้จักสังเกตการเปลี่ยนแปลงการท างานของเคร่ืองปรับอากาศ 
  4.8.14 สังเกตเสียงการท างานของคอมเพรสเซอร์วา่ปกติดีหรือไม่  
  4.8.15 สังเกตการเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิห้องในขณะท่ีเคร่ืองปรับอากาศ
ท างาน  หากภายในห้องไม่ เย็นตามปกติ  ต้องรีบหาทางแก้ไขเพราะว่าอาจเป็นการใช้งาน
เคร่ืองปรับอากาศอยา่งไม่เตม็ท่ี อีกทั้งยงัท าใหเ้คร่ืองปรับอากาศมีอายกุารใชง้านสั้นลงอีกดว้ย 
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4.8.16 รู้จักใช้งานเคร่ืองปรับอากาศเฉพาะคราวจ าเป็น 

  4.8.17 ถ้าต้องออกจากห้องเป็นเวลามากกว่า 1 ช่ัวโมง ควรปิดเคร่ืองปรับอากาศ
ก่อน และตอ้งตรวจดูให้แน่ใจดว้ยวา่หนา้ต่างและประตูไดปิ้ดสนิทขณะท่ีเคร่ืองปรับอากาศท างาน
อยู่ ในช่วงเวลาท่ีไม่ใช้ห้องหรือก่อนเปิดเคร่ืองปรับอากาศสัก 2 ชัว่โมง ควรเปิดประตูหน้าต่างทิ้ง
ไวเ้พื่อให้อากาศ บริสุทธ์ิภายนอกเขา้ไปแทนท่ีอากาศเก่าในห้อง จะช่วยลดกล่ินต่างๆ ให้น้อยลง
โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเปิดพดัลมระบายอากาศซ่ึงจะท าใหเ้คร่ืองปรับอากาศท างานหนกัข้ึน 

 
5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  
ผูศึ้กษาขอน าเสนองานวจิยัเพียงบางส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 เสาวนีย ์ เคลือบมณี (2548) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศยี่ห้อ โตชิบา เคร่ืองปรับอากาศท่ีใชอ้ยูใ่นบา้นเรือนมีจ านวน 2 เคร่ือง ขนาด BTU 
ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีซ้ือมามีขนาดประมาณ 9,000 - 11,000 BTU ราคาเคร่ืองปรับอากาศสุทธิ 
(รวมค่าติดตั้ง) ประมาณไม่เกิน 15,000 บาท และประเภทเคร่ืองปรับอากาศท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนัเป็น
แบบแยกส่วน ระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในภาพรวมโดยเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก และ เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านวฒันธรรม สังคม และจิตวิทยา มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
อยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นราคา มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัปานกลาง  
 นิรันดร วงศ์เกียรต์ิสุภาพ (2550) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดักระบ่ี ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย กลุ่มอายุอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 10,001 
– 20,000 บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
พบว่า จะตดัสินใจเองในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และเคร่ืองปรับอากาศท่ีได้รับความนิยม มาก
ท่ีสุด คือ ยี่ห้อชาร์ป และในอนาคตเป็นยี่ห้อชาร์ปเช่นเดียวกนั เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ยีห่อ้ดงักล่าวเพราะมีฉลากรับรอง ประหยดัไฟ มีแผนในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเม่ือสร้างบา้นใหม่ 
และจะสั่งซ้ือเคร่ืองปรับอากาศจากห้างสรรพสินคา้  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
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การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยภาพรวม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์
ให้ความส าคญักบัความมีช่ือเสียงของบริษทั เจา้ของผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ให้ความส าคญักบัการมี
ส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก และการช าระเงินได้หลากหลาย ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้
ความส าคัญกับการจดักิจกรรมการขายร่วมกับสินค้า อย่างอ่ืน ด้านช่องทางการให้บริการ ให้
ความส าคญักับการมีศูนย์บริการจ านวนมากหลายสาขา ด้านบุคลากร ให้ความส าคญักับการท่ี
พนักงานแต่งกายดี มีความน่าเช่ือถือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ให้ความส าคญักบัการท่ีมีสถานท่ี
จอดรถสะดวก และ ดา้นกระบวนการใหค้วามส าคญักบัการท่ีมีกระบวนการท่ีมีขั้นตอนชดัเจน 
 กาญจนา โมสาลี  (2551) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือน ในจงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 25 – 35 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญา
ตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
มีเคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือนอยูแ่ลว้ 1 เคร่ือง นิยมซ้ือยี่ห้อมิตซูบิชิ ขนาด 12,000 บีทีย/ูชม. ราคา
สุทธิ 15,000-20,000 บาท ประเภทติดผนัง(แยกส่วน) โดยมีเหตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ คือ
ตอ้งการความเยน็สบายเพื่อหลีกเล่ียงสภาพอากาศท่ีร้อนอบอา้วในปัจจุบนัตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ย
ตวัเอง ท่ีร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย  ช าระเป็นเงินสด มีความตอ้งการเม่ือซ้ือบา้นใหม่/ตกแต่งบา้นใหม่ 
และไดรั้บขอ้มูลข่าวสารผ่านส่ือทางโทรทศัน์และวิทยุ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 หน่ึง ฉายสุขศรี (2553) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 30 – 39 
ปี สถานภาพสมรสแล้ว ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 12,000 – 18,000 บาท และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่สูงสุด เป็นอนัดบั 1 คือ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่เห็นว่า ฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5  มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด รองลงมาคือความทนทาน อันดับ 2 คือปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อม พบว่าสภาพอากาศมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดับมาก 
รองลงมาคือ ปัญหาหมอกควนัและมลภาวะทางอากาศของจงัหวดัเชียงใหม่  ส าหรับอนัดบั 3 คือ
ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าการให้ขอ้มูลของพนักงานขายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย อนัดบัท่ี 4 คือปัจจยัดา้น
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การตลาด พบว่าผู ้บ ริโภคเห็นว่า การได้เห็นสินค้าตัวจริงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดบัสูง  และอนัดบัสุดทา้ย คือ ปัจจยัด้านราคา พบว่าค่าบริการหลงัการ
ขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัสูง   
 กฤษชนก จงใจรักษ์ (2557) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ31-40 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดอนุปริญญาถึง
ปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 14,200 – 21,199 บาท  
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ดา้นส่งเสริม
การตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก ผู ้บริโภคส่วนมากมี
เคร่ืองปรับอากาศในท่ีพกัอาศยัเฉล่ีย 2 เคร่ือง ส่วนใหญ่มีตราสินค้าของเคร่ืองปรับอากาศท่ีซ้ือ
ล่าสุด คือ ตราสินคา้ มิตซูบิชิ อิเล็คทริค มีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ของเคร่ืองปรับอากาศ
ในเร่ืองของ สินค้ามีคุณภาพดี ส่วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองปรับอากาศจากร้านค้าท่ีจ  าหน่ายเฉพาะ
เคร่ืองปรับอากาศ และมีลักษณะการช าระค่าสินค้าในรูปแบบช าระด้วยเงินสด โดยผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีราคาเคร่ืองปรับอากาศท่ี ซ้ือล่าสุดเฉล่ียเท่ากับ 17,895 บาท ส่ิงท่ี มีอิทธิพล 
ต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุดในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ คือ คนใกล้ชิด เช่น ครอบครัว แฟน เพื่อน  
เพื่อนร่วมงาน 
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2558, กระแสทรรศน์ ฉบับท่ี 2617) ได้ท าการวิจัยเร่ืองตลาด
เคร่ืองปรับอากาศในประเทศ  พบว่า ปัจจุบนัตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยโดยภาพรวมมกัได้รับ
แรงผลกัดนัหลกัมาจากสภาพภูมิอากาศท่ีร้อนอบอา้ว การแข่งขนัท าการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบการ
ผลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศรวมทั้ งการเติบโตของท่ีพกัอาศยัท่ีสร้างเสร็จ โดยเฉพาะ
คอนโดมิเนียม อาคารพาณิชย ์หรือโครงการบา้นเด่ียว หรือทาวน์โฮม โดยลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของ
ตลาดเคร่ืองปรับอากาศมกัอยูใ่นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ะดบัปานกลางถึงระดบับน เน่ืองจากเป็นสินคา้
ฟุ่มเฟือยท่ีมีราคาค่อนข้างสูง อย่างไรก็ดี ในปี 2557 ท่ีผ่านมา ตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยมีการ
ขยายตวัไดเ้พียงร้อยละ 4.3 อนัเน่ืองมาจากสภาวะเศรษฐกิจและการเมือง รวมถึงหน้ีครัวเรือนท่ีอยูใ่น
ระดบัสูง ทั้งน้ี ศูนยว์ิจยักสิกรไทย มองวา่ ในปี 2558 ตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยเร่ิมส่งสัญญาณฟ้ืน
ตวัดีข้ึนเม่ือเทียบกบัปี 2557 โดยไดรั้บแรงสนบัสนุนจากสภาพอากาศท่ีร้อนอบอา้วในช่วงฤดูร้อน 
โดยในช่วงเดือนมีนาคมถึงกลางพฤษภาคม ปี 2558 ประเทศไทยอาจจะมีอุณหภูมิสูงสุดถึง 44 องศา
เซลเซียส  ซ่ึงนับว่าเป็นอุณหภูมิสูงสุดในรอบ 55 ปี ประกอบกับการแข่งขันท่ีเข้มข้นในตลาด
เคร่ืองปรับอากาศ โดยผูป้ระกอบการต่างพากันเปิดตวัเคร่ืองปรับอากาศรุ่นใหม่และแข่งขันท า
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การตลาดอย่างดุเดือด จะท าให้ผูบ้ริโภคบางส่วนท่ีมีเคร่ืองปรับอากาศใช้ในครัวเรือนอยู่แล้วมี
แนวโนม้หันมาติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศเพิ่มข้ึนในหลายๆ พื้นท่ีภายในบา้น ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ียงัไม่มี
เคร่ืองปรับอากาศใชใ้นครัวเรือนและพอจะมีก าลงัซ้ือ อาจท าการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเคร่ือง
ใหม่ได้ง่ายข้ึนอย่างไรก็ตาม ตลาดเคร่ืองปรับอากาศไทยปี 2558 ยงัคงได้รับแรงกดดนัจากปัจจยัท่ี
คลา้ยคลึงกบัปี 2557 นัน่คือ หน้ีครัวเรือนท่ีกระทบต่อก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบกบัตลาดท่ีอยู่
อาศัย ท่ี ย ังมี แนวโน้มชะลอตัวลง โดย  ศูนย์วิ จัยก สิกรไทย คาดว่า ใน ปี  2558 ยอดขาย
เคร่ืองปรับอากาศในไทยจะมีประมาณ 1.71 – 1.77 ลา้นเคร่ือง ขยายตวัราวร้อยละ 6.2 – 10.4 จากปี 
2557 โดยมีมูลค่าตลาดประมาณ 24,840 – 25,720 ลา้นบาท เติบโตในกรอบร้อยละ 3.0 – 6.7 จากปี 
2557 ท่ี มีมูลค่าตลาดอยู่ ท่ี  24,110 ล้านบาท  นอกจากน้ี  ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า ตลาด
อาเซียน โดยเฉพาะอินโดนีเซีย กมัพูชา สปป.ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม (CLMV+I) น่าจะเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงส าหรับผูป้ระกอบการผลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศของไทย โดยปัจจุบนั ไทย
มีการส่งออกเคร่ืองปรับอากาศไปยังอาเซี ยนสูงถึงร้อยละ 35.7 ของปริมาณการส่งออก
เคร่ืองปรับอากาศทั้งหมด ซ่ึงนบัเป็นปริมาณการส่งออกท่ีสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัภูมิภาคอ่ืนๆ 
 สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (โพสตท์ูเดย,์ 14 เมษายน 2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง
กลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศและเคร่ืองท าความเยน็ในประเทศไทย นางจินตนา ศิริสันธนะ 
ประธานกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศและเคร่ืองท าความเยน็ สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศ
ไทย (ส.อ.ท.) เปิดเผยวา่ แมส้ถานการณ์ทางเศรษฐกิจช่วงไตรมาสแรกท่ีผา่นมาจะชะลอตวั แต่กลุ่ม
อุตสาหกรรมความเย็นกลับขยายตัวอย่างต่อเน่ือง ทั้ งตลาดในประเทศและส่งออก โดยตลาด 
ในประเทศขยายตวั 3-5% ส่วนส่งออกขยายตวั 5% ตลาดหลกั ไดแ้ก่ ประเทศในอาเซียน อเมริกา 
และสหภาพยุโรป เป็นตน้  ทั้งน้ี คาดการณ์วา่หลงัจากน้ีตลาดจะเติบโตต่อเน่ืองถึงปลายไตรมาส 2 
เน่ืองจากปีน้ีสภาพอากาศร้อน ประกอบกบัคาดการณ์ว่าการใช้ไฟฟ้าปีน้ี น่าจะมีความตอ้งการใช้
ไฟฟ้าสูงสุด (Peak) เป็นประวติัการณ์ ซ่ึงอาจส่งผลต่อก าลงัซ้ือดว้ย ผลิตภณัฑท่ี์มียอดขายสูงสุดช่วง
น้ี ไดแ้ก่ เคร่ืองปรับอากาศขนาดเล็ก ขณะท่ียอดขายและค าสั่งซ้ือจากต่างประเทศมีทิศทางท่ีดีข้ึน 
จากความคล่ีคลายของสถานการณ์ทางการเมืองของไทย แมบ้รรยากาศการใชจ่้ายจะยงัไม่ดีมากนกั 
แต่เม่ือเทียบกับปีก่อนถือว่าสถานการณ์เร่ิมเขา้สู่ภาวะท่ีสดใสมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ
อาเซียนเติบโตสูงมาก เน่ืองจากสินคา้ไทยไดรั้บการยอมรับในดา้นคุณภาพ "ตั้งแต่เดือน มี.ค. จนถึง
ไตรมาส 2 เป็นช่วงท่ีอากาศร้อน ดงันั้นยอดขายจึงเติบโตมาก และเม่ือเทียบไตรมาส 2 ของปีน้ีกบั
ช่วงเดียวกนัของปีก่อน เช่ือวา่ปีน้ีน่าจะโตกว่า 10% จากปัจจยับวกต่างๆ เช่น อากาศร้อนข้ึน และ
ค าสั่งซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ียงัคา้งท่อของโครงการอสังหาริมทรัพยห์ลายแห่ง" นางจินตนา กล่าว 
ส าหรับยอดขายเค ร่ืองปรับอากาศในประเทศปี 2557 อยู่ ท่ี  1.5 ล้านเค ร่ือง ตลาดส่งออก
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เคร่ืองปรับอากาศและเคร่ืองท าความเยน็ขยายตวัท่ี 9% เม่ือเทียบกบัปีก่อนหนา้ มีมูลค่าประมาณ 4.6 
แสนลา้นบาท และปีน้ีคาดยอดขายในประเทศและส่งออกรวมจะขยายตวัไดถึ้ง 10% เพราะหลงัจาก
น้ีสถานการณ์ทางเศรษฐกิจน่าจะเร่ิมฟ้ืนตวั ส่งผลใหก้ าลงัซ้ือยงัมีเสถียรภาพต่อเน่ืองทั้งปี 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 

 
 

  การศึกษาค้นควา้อิสระในคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อต้องการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ในประเภทการวิจัย เชิงส ารวจ  (Survey Research) ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ส าหรับใช้ศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการศึกษาในคร้ังน้ีจะมีการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือในช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น จดัเป็นการศึกษาแบบช่วงตดั (Cross Section) และเป็น
การวดัผลเพียงคร้ังเดียว (One Shot Case Study) โดยมีล าดบัขั้นตอนการศึกษาดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
   1.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานีท่ีเคยซ้ือหรือใช้
เคร่ืองปรับอากาศ เน่ืองจากผูศึ้กษาไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การค านวณหากลุ่ม
ตวัอย่างโดยก าหนดความเช่ือมัน่ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% โดยใช้สูตรท่ีไม่ทราบจ านวน
ประชากรในการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544: 74) ดงัน้ี 
  สูตร n     =    Z2 / (4 E 2)    
  เม่ือ n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    Z แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ 
    E    แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
   ดงันั้น  n  = (1.96)2 / 4(0.05)2 
      = 385 
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    ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 385 คน และส ารองกลุ่มตวัอย่างเพิ่มอีก 15 คน ดงันั้น 
จึงรวมกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน และใชว้ธีิสอบถาม โดยใชว้ธีิสะดวก (Convenience sampling) 
หลงัจากการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา และแบบเจาะจง เน่ืองจากสะดวกต่อการเก็บขอ้มูล  
    การสุ่มตัวอย่างแบบโควตา ผู้ศึกษาต้องการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จงัหวดัปทุมธานีมีอ าเภอทั้งหมด 7 อ าเภอแต่จะ
เลือกเฉพาะอ าเภอท่ีอยู่ใจกลางแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ มี 4 อ าเภอ เรียงตามล าดบัขนาดของชุมชน
จากมากไปน้อยไดแ้ก่ อ าเภอธัญบุรี อ าเภอล าลูกกา อ าเภอคลองหลวง และอ าเภอเมือง จึงก าหนด
สัดส่วนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด จ านวน 400 คน แบ่งออกเป็น ดงัน้ี  
    อ าเภอธัญบุรี  30%  มีร้านจ าหน่ายทั้ งหมด 22 ร้าน 400*30% = 120 โดยแจก
แบบสอบถาม 120 ชุด (16 ร้าน แจกร้านละ 6 ชุด อีก 6 ร้าน แจกร้านละ 4 ชุด) 
    อ าเภอล าลูกกา 30%  มีร้านจ าหน่ายทั้ งหมด 17 ร้าน 400*30% = 120 โดยแจก
แบบสอบถาม 120 ชุด (16 ร้าน แจกร้านละ 7 ชุด อีก 1 ร้าน แจกร้านละ 8 ชุด) 
    อ าเภอคลองหลวง 20%  มีร้านจ าหน่ายทั้งหมด 10 ร้าน 400*20% = 80 โดยแจก
แบบสอบถาม 80 ชุด   (10 ร้าน แจกร้านละ 8 ชุด) 
    อ าเภอ เมือง 20%   มี ร้านจ าห น่ ายทั้ งหมด 8 ร้าน  400*20% = 80 โดยแจก
แบบสอบถาม 80 ชุด   (8 ร้าน แจกร้านละ 10 ชุด) 
    วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ผู ้ศึกษาต้องการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผูศึ้กษาเลือกแจกแบบสอบถามเฉพาะผูบ้ริโภคท่ี
เขา้มาเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศตามร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานีซ่ึงมีร้านคา้
ทั้งหมดจ านวน 58 ร้าน ดงัน้ี 
    1. เซ็ น ท รั ล ฟิ ว เจ อ ร์ป า ร์ ค รั ง สิ ต  Power Buy (Department Store) ต าบ ล
ประชาธิปัตย ์อ าเภอธญับุรี  
    2. โรบินสันฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต แผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (Department Store)  
ต าบลประชาธิปัตย ์ อ าเภอธญับุรี 
    3. เทสโก้โลตัส สาขารังสิต แผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (Super Center, Discount 
Store) ต าบลประชาธิปัตย ์ อ าเภอธญับุรี 
    4. เทสโก้โลตัส สาขาธัญบุรี แผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (Super Center, Discount 
Store) ต าบลบึงยีโ่ถ  อ าเภอธญับุรี 
    5. บ๊ิ กซี  สาขารังสิต แผนกเค ร่ืองใช้ไฟ ฟ้า (Super Center, Discount Store)  
ต าบลประชาธิปัตย ์ อ าเภอธญับุรี 
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    6. โฮมโปร สาขาฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต (Category Killer) ต าบลประชาธิปัตย ์ 
อ าเภอธญับุรี 
    7. เซียร์รังสิต (Department Store) ต าบลประชาธิปัตย ์ อ าเภอธญับุรี 
    8. บริษัท จรรยาวฒัน์  เค ร่ืองปรับอากาศ จ ากัด ชั้ น G ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต  
ต าบลประชาธิปัตย ์ อ าเภอธญับุรี 
    9. บริษทั ดี.ซี. แอร์วศิวกรรม จ ากดั ต าบลบึงยีโ่ถ อ าเภอธญับุรี 
    10. พี พี แอร์ เอน็จิเนียร่ิง ต าบลรังสิต อ าเภอธญับุรี 
    11. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ที เอม็ แอร์ เซอร์วสิ ต าบลบึงยีโ่ถ อ าเภอธญับุรี 
    12. เอส พี ที แอร์ เซอร์วสิ ต าบลประชาธิปัตย ์อ าเภอธญับุรี 
    13. นริศรา แอร์เซอร์วสิ ต าบลบึงน ้ารักษ ์อ าเภอธญับุรี 
    14. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั จกัรวาล แอร์ แอนด ์เอน็จิเนียร่ิง ต าบลบึงสนัน่ อ าเภอธญับุรี 
    15. เจ แอนด ์พี อะไหล่แอร์บา้น ต าบลรังสิต อ าเภอธญับุรี 
    16. นภดล แอร์ แอนด ์เซอร์วสิ ต าบลบึงยีโ่ถ อ าเภอธญับุรี 
    17. บริษทั เอน็ แอนด ์เอน็ แอร์ เซอร์วสิ เอน็จิเนียร่ิง จ  ากดั ต าบลบึงยีโ่ถ อ าเภอธญับุรี 
    18. ธญับุรี แอนด ์เซอร์วสิ  ต าบลรังสิต  อ าเภอธญับุรี 
    19. พี เพิล แอร์ พอ้ยท ์ ต าบลล าผกักดู อ าเภอธญับุรี 
    20. ร้านนิวคูลล่ิงแอร์ ต าบลล าผกักดู อ าเภอธญับุรี 
    21. ร้านรุ่งโรจน์แอร์ ต าบลประชาธิปัตย ์ อ าเภอธญับุรี 
    22. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  ทีเอน็พี ทอ็ปทีม ต าบลรังสิต อ าเภอธญับุรี  
    23. บ๊ิกซี สาขาล าลูกกา แผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (Super Center, Discount Store) 
ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
    24. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั พ พลูเพิ่ม เอน็จิเนียร่ิง  ต าบลคูคต  อ าเภอล าลูกกา 
    25. ชยัชาญแอร์เซอร์วสิ ต าบลคูคต  อ าเภอล าลูกกา 
    26. บริษทั สมบติัวศิวกรรม จ ากดั ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
    27. ชญัญนุช แอร์ คูล ต าบลล าลูกกา อ าเภอล าลูกกา 
    28. ยิง่เจริญแอร์เซอร์วสิ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
    29. เอ๋ ออนไซส์ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
    30. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอส ว ีซี แอร์เซอร์วสิ ต าบลล าลูกกา อ าเภอล าลูกกา 
    31. ร้านแอร์ยิม้ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
  32. บริษทั สมบติัวศิวกรรม จ ากดั ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
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  33. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั กิจธนายง เซลล ์แอนด ์เซอร์วสิ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
  34. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สัญญาแอร์ เอน็จิเนียร่ิง ต าบลลาดสวาย อ าเภอล าลูกกา 
  35. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอส เค เอน็ แอร์ แอนด ์เซอร์วสิ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
  36. ห้างหุ้นส่วนจ ากดั แสงยูฮนัแอร์ แอนด์ เอ็นจิเนียร่ิง เซอร์วิส ต าบลบึงคอไห 
อ าเภอล าลูกกา 
  37. ร้านโมเทคแอร์ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
  38. ร้านเจริญแอร์ ต าบลลาดสวาย อ าเภอล าลูกกา 
  39. เอส เอส แอร์ แอนด ์เทคโนโลย ีต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
  40. บญัชาแอร์ ต าบลคูคต อ าเภอล าลูกกา 
  41. บริษทั พารากอนแอร์ จ  ากดั ต าบลคลองหน่ึง อ าเภอคลองหลวง 
  42. รุ่งอรุณแอร์เซอร์วสิ ต าบลคลองหน่ึง อ าเภอคลองหลวง 
  43. บริษทั แอร์คอนดค์อนซลัแตนท ์ต าบลคลองหน่ึง  อ าเภอคลองหลวง 
  44. วศิวเคร่ืองเยน็ ต าบลคลองหน่ึง อ าเภอคลองหลวง 
  45. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เค เอส ดี แอร์ เซอร์วสิ อิเลคทริค ต าบลคลองสอง อ าเภอคลองหลวง 
  46. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เค เอส ดี แอร์ เซอร์วสิ ต าบลคลองสอง อ าเภอคลองหลวง 
  47. บานาน่า แอร์บา้น ต าบลคลองสาม อ าเภอคลองหลวง 
  48. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สินเจริญแอร์ซพัพลาย ต าบลคลองสอง อ าเภอคลองหลวง 
  49. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั อารียว์ศิวกรรมแอร์ ต าบลคลองสาม อ าเภอคลองหลวง   
  50. พฤกษาแอร์ คลอง 3 ต าบลคลองสาม อ าเภอคลองหลวง 
  51. เทสโกโ้ลตสั สาขาปทุมธานี แผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (Super Center, Discount 
Store) ต าบลบางปรอก อ าเภอเมือง 
  52. ร้านรุ่งโรจน์ อิเล็กทรอนิคส์ ต าบลบางแขยง อ าเภอเมือง 
  53. บริษทั นิวศรีทองไฮเทค จ ากดั ต าบลบางปรอก อ าเภอเมือง 
  54. ไทยเจริญแอร์โฮมเซอร์วสิ ต าบลสวนพริกไทย อ าเภอล าลูกกา 
  55. บริษทั ซนับริดจ ์แอนด ์เซอร์วสิ จ  ากดั ต าบลบางกะดี อ าเภอเมือง 
  56. บริษทั เยน็สะอาด จ ากดั ต าบลบางคูวดั อ าเภอเมือง 
  57. ร้านบา้นแอร์ เอน็จิเนียร่ิง ต าบลบางพนู อ าเภอเมือง 
  58. ร้านสมนึกแอร์ ต าบลบางพนู อ าเภอเมือง 
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม ได้ผ่านการปรับปรุงแก้ไข 
และตรวจสอบจากผู ้เช่ียวชาญทั้ ง 3 ท่านแล้ว ได้แก่ 1) ผู้ช่วยศาสตราจารย์ สุรพงษ์ คงสัตย ์ 
2) อาจารย์ธีรชาติ ธรรมวงค์ จากมหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณ์ราชวิทยาลัย และ 3) ผู ้ช่วย
ศาสตราจารย ์ดร. เอกรินทร์ สังขท์อง จากมหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ ทั้งน้ีผูศึ้กษาจึงไดน้ าเสนอ
กบัอาจารย์ท่ีปรึกษาและทั้ งหมดได้ผ่านการตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาเรียบร้อยแล้ว และ
เน่ืองจากข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นข้อมูลปฐมภูมิ จึงใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การศึกษา เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดย
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด และรายได ้โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด  
( Close-ended Question) ทั้งหมด 6 ขอ้ เป็นค าถามแบบให้เลือกตอบเพียงตวัเดียว ประกอบด้วย 
จ านวน 3 ข้อ (ข้อ 1 ข้อ 3 และข้อ 4) ใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal) ใน
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) เป็นลกัษณะค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) อีก 
3 ขอ้ (ขอ้ 2 และขอ้ 5-6) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal) ในโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ (SPSS) เป็นลกัษณะค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices)    
  ตอนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี ไดแ้ก่ จ  านวนเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีอยู ่ยี่ห้อท่ีซ้ือ ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศประเภทใด สถาน 
ท่ีซ้ือ วิธีการซ้ือ สาเหตุในการซ้ือ ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ ขนาด BTU ท่ีซ้ือ ราคาท่ีซ้ือ ลักษณะ 
ของการช าระเงิน ซ้ือในช่วงฤดูกาลใด ซ้ือในวนัใด โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด   
(Close-ended Question) ทั้งหมด 12 ขอ้ ประกอบดว้ย จ านวน 10 ขอ้ (ขอ้ 2.1-2.7 ขอ้ 2.10-2.12) ใช้
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal) ในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS)  เป็น
ลกัษณะค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) อีก 2 ขอ้ (ขอ้ 2.8-2.9 ) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทเรียงล าดบั (Ordinal) ในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS)  เป็นลกัษณะค าถามแบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple Choices) โดยขอ้ 2.1 ข้อ 2.4-2.7 และข้อ 2.10-2.12 ให้เลือกตอบเพียงตวัเลือก
เดียว และขอ้ 2.2-2.3 และขอ้ 2.8-2.9 สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ตวัเลือก 
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  ตอนที่  3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ี มี อิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงประกอบดว้ย ส่วนประสมการตลาดบริการ  
7 ด้าน ดังน้ี 1) ด้านผลิตภณัฑ์ จ  านวน 5 ข้อ 2) ด้านราคา จ านวน 5 ข้อ 3) ด้านการจดัจ าหน่าย 
จ านวน 3 ขอ้  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน 4 ขอ้  5) ดา้นบุคลากร จ านวน 3 ขอ้  6) ด้าน
กระบวนการในการให้บริการ จ านวน 4 ขอ้ และ 7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ จ านวน 3 ขอ้ โดย
ค านึงถึงระดบัอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Closed-Ended 
Question) ลักษณะค าถามเป็นแบบมาตราว ัดแบบลิเคิ ร์ท (Likert Scale) เป็นค าถามแบบให้
เลือกตอบเป็นตัวเลือกเดียว ใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทมาตราส่วน  (Scale) ในโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) 
  ตอนที่  4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอ่ืนๆ ของผูบ้ริโภค เป็นค าถามปลายเปิด 
(Open-Ended Question) โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal) ในโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) 
    

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
  การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  
ผูศึ้กษาตอ้งท าการคน้ควา้เก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา ประกอบดว้ย 
  3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการสัมภาษณ์
กลุ่มตัวอย่างเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศของผู ้บ ริโภคตามร้านจ าหน่าย
เคร่ืองปรับอากาศต่างๆ ในจงัหวดัปทุมธานี โดยใชแ้บบสอบถามในการสัมภาษณ์ จ านวน 400 คน 
  3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการค้นควา้ข้อมูลจากเอกสาร Hand Book 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และคน้ควา้ผา่นทางระบบอินเทอร์เน็ต 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
  ผูศึ้กษาท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยเร่ิมจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดส้ัมภาษณ์ 
จ านวน 400 ชุด วิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ดว้ย
การน าขอ้มูลจากแบบสอบถามบนัทึกลงในหน่วยความจ า และด าเนินการเขียนโปรแกรมเพื่อให้
คอมพิวเตอร์ท าการวิเคราะห์ และน าเสนอในรูปตารางวิเคราะห์ทางสถิติ เพื่อแปลความหมายของ
ขอ้มูลในแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดด้งักล่าว และจดัท ารายงานผลการศึกษาต่อไป 
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  การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัปทุมธานี
ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ ดงัน้ี 
  ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศ    
  ตอนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี      
  ตอนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ในจงัหวดัปทุมธานี ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ โดยสอบถามถึงปัจจยัดา้นส่วนผสม
การตลาด โดยให้กลุ่มตวัอย่างเช็คในช่องท่ีตนเห็นด้วย ซ่ึงจะมีระดบัคะแนน ความส าคญัต่างกนั
ดงัน้ี 
                    การวิเคราะห์ขอ้มูล ให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกระดับความพึงพอใจต่อปัจจยัท่ีใช ้
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ  ตามระดบัความพึงพอใจ 4 ระดบั ดงัน้ี 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำคะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 

ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 

นอ้ยท่ีสุด 1 
  จากนั้ นท าการเก็บรวบรวมคะแนนของปัจจัยท่ีได้และน าค่ าท่ีได้มาวิ เคราะห์  
หาค่าเฉล่ีย เพื่อท าการจดัเรียงระดบัความพึงพอใจจากระดบัมากท่ีสุดมานอ้ยท่ีสุดแลว้ท าการแปล
ความหมายของระดบัคะแนนเฉล่ียโดยยดึหลกัเกณฑ ์ดงัน้ี  

คะแนนเฉลีย่                                                          ควำมหมำย 
1.00-1.49 นอ้ยท่ีสุด 
1.50-2.49 นอ้ย 
2.50-3.49 ปานกลาง 
3.50-4.49 มาก 
4.50-5.00 มากท่ีสุด 
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  และท ำกำรวิเครำะห์ค่ำเฉล่ียของแต่ละปัจจยั จดัเรียงล ำดบัควำมพึงพอใจจำกมำก             
ท่ีสุดไปหำนอ้ยท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีไดค้่ำเฉล่ียมำกท่ีสุด เป็นปัจจยัท่ีมีควำมส ำคญัต่อพฤติกรรมกำรซ้ือ 
เคร่ืองปรับอำกำศของกลุ่มตวัอย่ำง สถิติท่ีใช ้คือ สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) อธิบำย
ลักษณะทั่วไปของข้อมูลท่ีเก็บได้เป็นค่ำเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard 
Deviation)  
  ตอนที่ 4 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นอ่ืนๆ เพิ่มเติมของกลุ่มผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศ
ในจงัหวดัปทุมธานี วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) อธิบายลกัษณะ
ทัว่ไปของขอ้มูลท่ีเก็บไดเ้ป็นอตัราร้อยละ (Percentage) และเรียงล าดบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนบ่อยท่ีสุด 
โดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

  จากการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี ไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลซ่ึงไดม้าจากการเก็บแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด จาก
ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศ 58 ร้านภายในจงัหวดัปทุมธานี 
มาวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ดว้ยการน าขอ้มูล
จากแบบสอบถามมาบนัทึกลงในหน่วยความจ า และด าเนินการเขียนโปรแกรมเพื่อให้คอมพิวเตอร์
ท าการวิเคราะห์ และน าเสนอในรูปตารางวิเคราะห์ทางสถิติ เพื่อแปลความหมายของข้อมูล 
ในแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้ดังกล่าว ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีมีค่าความเช่ือมั่นรวมทั้ งฉบับ 95%  
ผูศึ้กษาไดเ้สนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 
  ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ี ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
ในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  
  ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุ่ม
ตัวอย่างในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัปทุมธานี 
  ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  เป็นการศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานี   
  ตอนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้เสนอแนะหรือจากการแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมจากกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการศึกษาถึงแนวคิดของผูบ้ริโภคเก่ียวกบั
การบริการของร้านจ าหน่ายต่างๆ 
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  สัญลกัษณ์อกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดก้ าหนด
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี  
     N แทน จ านวนตวัอยา่ง 
  X  แทน ค่าเฉล่ีย 
  S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

ตอนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
   
  ผูศึ้กษาไดศึ้กษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัปทุมธานี ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  อธิบายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มูลท่ีเก็บได้
เป็นอัตราร้อยละ (Percentage) และเรียงล าดับพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนบ่อยท่ีสุด โดยใช้ค่าความถ่ี 
(Frequency) ผลการวิเคราะห์สามารถสรุปขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคสามารถแสดงตามตารางท่ี 4.1-
4.6 ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 186 46.50 
หญิง 214 53.50   
รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 214 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.50  และเพศชาย จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.50  
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ตารางท่ี 4.2  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ
 

อายุ  จ านวน ร้อยละ 
21-29 ปี 53 13.30 
30-39 ปี 239 59.80 
40-49 ปี 77 19.30 
50-59 ปี  31 7.80 
รวม 400 100 

  
  จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 30-39 ปี จ  านวน 239 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.80  รองลงมาคือ ช่วงอายุ 40-49 ปี จ  านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.30  ช่วงอาย ุ
21-29 ปี จ  านวน 53  คน คิดเป็นร้อยละ 13.30 และช่วงอายุ 50-59 ปี จ  านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.80   
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด 155 38.80 
สมรส 219 54.80 
หยา่ร้าง 26 6.50 
รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 219 คน  
คิดเป็นร้อยละ54.80  รองลงมาคือ สถานภาพโสด จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.80  และ
สถานภาพหยา่ร้าง จ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50  
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ตารางท่ี 4.4  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา 18 4.50 

มธัยมศึกษา / ปวช. 11 2.80 
อนุปริญญา / ปวส. 52 13.00 

ปริญญาตรี 254 63.50 
สูงกวา่ปริญญาตรี 65 16.20 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 254 
คน คิดเป็นร้อยละ 63.50  รองลงมาคือ สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.20  
มีการศึกษาระดับอนุปริญญา / ปวส. จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 มีการศึกษาระดับ
ประถมศึกษา จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50  มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา / ปวช. จ านวน 11 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.80  
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
รับราชการ 39 9.75 
รัฐวสิาหกิจ 18 4.50 

พนกังานบริษทัเอกชน 194 48.50 
ประกอบกิจการส่วนตวั 141 35.25 

อ่ืนๆ โปรดระบุ 
(รับจา้งอิสระ) 
(ทนายความ) 

(อาจารยส์อนพิเศษ) 

8 
(4) 
(2) 
(2) 

2.00 
(1.00) 
(0.50) 
(0.50) 

รวม 400 100 
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  จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 
194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50  รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.25 อาชีพรับราชการ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 อาชีพรัฐวิสาหกิจ จ านวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.50 และอาชีพอ่ืนๆ โปรดระบุ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ประกอบดว้ยอาชีพรับจา้ง
อิสระ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 อาชีพทนายความ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 และ
อาชีพอาจารย ์จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50  
 
ตารางท่ี 4.6  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน  ร้อยละ 
6,000-12,000 บาท 1 0.30 

12,000-18,000 บาท 33 8.30 
18,000-24,000 บาท 187 46.80 
24,000-30,000 บาท 61 15.30 
30,000-40,000 บาท 80 20.00 
40,000-50,000 บาท 18 4.50 

50,000-100,000 บาท 19 4.80 
มากกวา่ 150,000 บาท 1 0.30 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 18,000-24,000 
บาท จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ46.80 รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000-40,000 บาท 
จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 24,000-30,000 บาท จ านวน 61 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.30  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 12,000-18,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ8.30  มี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 50,000-100,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80  มีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 40,000-50,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 6,000-12,000 
บาท จ านวน 1 คน คิดเป็นค่าเฉล่ีย 0.30 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 150,000 บาท จ านวน  
1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30  
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ตอนที ่2   ผลการวิ เคราะห์ ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศ 
ของกลุ่มตัวอย่าง 

 
  ผูศึ้กษาไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
ไดแ้ก่ จ  านวนเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีอยู ่ยี่หอ้ท่ีซ้ือ ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศประเภทใด สถานท่ีซ้ือ วธีิการ
ซ้ือ สาเหตุในการซ้ือ ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ ขนาด BTU ท่ีซ้ือ ราคาท่ีซ้ือ ลกัษณะของการช าระเงิน 
ซ้ือในช่วงฤดูกาลใด ซ้ือในวนัใด โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) อธิบายลกัษณะ
ทัว่ไปของขอ้มูลท่ีเก็บไดเ้ป็นอตัราร้อยละ (Percentage) และเรียงล าดบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนบ่อยท่ีสุด 
โดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) สามารถสรุปไดต้ามตารางท่ี 4.7-4.18 ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.7  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามจ านวนเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีอยู ่
 

จ านวนเคร่ืองปรับอากาศทีม่ีอยู่ จ านวน ร้อยละ 

1 เคร่ือง 229 57.30 
2 เคร่ืองข้ึนไป 171 42.80 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.7  พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีเคร่ืองปรับอากาศอยู่แล้ว 1 เคร่ือง 
จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 รองลงมาคือ มีเคร่ืองปรับอากาศอยู่แล้ว 2 เคร่ืองข้ึนไป 
จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.80  
 
ตารางท่ี 4.8  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามยีห่อ้ท่ีซ้ือ 
 

ยีห้่อ จ านวน ร้อยละ 
มิตซูบิชิ 262 65.50 
ไดก้ิน 64 16.00 

พานาโซนิค 56 14.00 
แอลจี 44 11.00 
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ตารางท่ี 4.8  (ต่อ) 
 

ยีห้่อ จ านวน ร้อยละ 
ไซโจเดนกิ 41 10.25 
ชาร์ป 21 5.30 
ซมัซุง 19 4.80 
แคเรียร์ 17 4.30 
ยอร์ค 16 4.00 
โตชิบา 15 3.80 
ไฮเออร์ 12 3.00 

เซ็นทรัลแอร์ 5 1.25 
อ่ืนๆ โปรดระบุ 5 1.25 

(อะมีนา) (1) (0.25) 
(ฟูจิตสุ) (2) (0.50) 
(ฮุนได) (1) (0.25) 
(เทรน) (1) (0.25) 

 
  จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างนิยมเลือกซ้ือยี่ห้อมิตซูบิชิ เป็นจ านวน 262 คน  
คิดเป็นร้อยละ 65.50  รองลงมาคือ ยี่หอ้ไดก้ิน จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00  ยี่หอ้พานาโซนิค 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00  ยีห่้อแอลจี จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00  ยี่หอ้ไซโจเดน
กิ จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25  ยี่ห้อชาร์ป จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30  ยี่ห้อซัมซุง 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80  ยี่ห้อแคเรียร์ จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30  ยี่ห้อยอร์ค 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  ยี่ห้อโตชิบา จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.80  ยี่ห้อไฮเออร์ 
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00  ยี่ห้อเซ็นทรัลแอร์ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25  ยี่ห้ออ่ืนๆ 
โปรดระบุ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ประกอบดว้ย ยี่ห้อฟูจิตสุ จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.50  ยี่ห้ออะมีนา จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25  ยี่ห้อฮุนได จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25   
ยีห่อ้เทรน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25  
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ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามประเภทของเคร่ืองปรับอากาศท่ีซ้ือ 
 

ประเภทของเคร่ืองปรับอากาศทีซ้ื่อ จ านวน ร้อยละ 

แบบแยกส่วน 400 100.00 
แบบติดหนา้ต่าง 0 0.00 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งซ้ือเคร่ืองปรับอากาศประเภทแยกส่วนเป็นสัดส่วน
มากท่ีสุด จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100  ส่วนเคร่ืองปรับอากาศประเภทติดหน้าต่างไม่นิยม
เลือกซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานท่ีซ้ือ 
 

สถานทีซ้ื่อ จ านวน ร้อยละ 
หา้งสรรพสินคา้ 78 19.50 
โลตสั บ๊ิกซี 149 37.30 

หา้งจ าหน่ายสินคา้เฉพาะกลุ่ม 57 14.30 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 99 24.80 
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 17 4.30 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีโลตสั บ๊ิกซี 
จ านวน 149 คน  คิดเป็นร้อยละ 37.30 รองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จ านวน 99 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.80 ซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ จ  านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 ซ้ือท่ีห้างจ าหน่ายสินคา้
เฉพาะกลุ่ม จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30  และซ้ือท่ีร้านค้าปลีกขนาดเล็ก จ  านวน 17 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.30 
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ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามวธีิการซ้ือ 
 

วธีิการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือท่ีร้านจ าหน่าย 383 95.75 

ซ้ือออนไลน์ผา่นสมาร์ทโฟน 2 0.50 
พนกังานขายตรง 15 3.75 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีร้านจ าหน่าย
มากท่ีสุด จ านวน 383 คน คิดเป็นร้อยละ 95.75  รองลงมาคือ ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศกับพนักงาน 
ขายตรง จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 และซ้ือเคร่ืองปรับอากาศแบบออนไลน์ผ่านสมาร์ท
โฟน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50  
 
ตารางท่ี 4.12 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสาเหตุการซ้ือ 
 

สาเหตุการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
อากาศร้อนอบอา้ว 386 96.50 

ลดราคา / โปรโมชัน่พิเศษ 10 2.50 
แพฝุ้่ นหรือมีโรคประจ าตวั 4 1.00 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.12 พบว่า สาเหตุการซ้ือเคร่ืองปรับอากศของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เน่ืองมาจากอากาศร้อนอบอา้ว เป็นอนัดบัแรกจ านวน 386 คน คิดเป็นร้อยละ 96.50  รองลงมาคือ
เน่ืองจาก การลดราคา โปรโมชัน่พิเศษ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  และเน่ืองจากการแพฝุ้่ น
หรือมีโรคประจ าตวั จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00  
 
 
 
 
 



56 
 
ตารางท่ี 4.13 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 
 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
ครอบครัว 175 43.80 
พนกังานขาย 0 0.00 
เพื่อนร่วมงาน 2 0.50 

ตนเอง 223 55.80 
รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุ่มตวัอยา่ง
มากท่ีสุด คือ ตนเอง จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.80  รองลงมาคือ ครอบครัว จ านวน 175 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.80 คือ เพื่อนร่วมงาน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 และบุคคลท่ีไม่มีอิทธิพล
ในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ คือ พนกังานขาย  
 
ตารางท่ี 4.14 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามหน่วย BTU ท่ีซ้ือ 
 

หน่วย  BTU จ านวน ร้อยละ 
12,000 BTU 247 61.80 
18,000 BTU 84 21.00 
10,000 BTU 74 18.50 
8,000 BTU 64 16.00 

14,000 BTU, 24,000 BTU 8 2.00 
 
  จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 12,000 BTU 
มากท่ีสุดจ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.80 รองลงมาคือ 18,000 BTU จ านวน 84 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 21.00 10,000 BTU จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 8,000 BTU จ านวน 64 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.00 และ 14,000 BTU, 24,000 BTU มีสัดส่วนเท่ากันคือ จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 
2.00  
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ตารางท่ี 4.15 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามราคาของเคร่ืองปรับอากาศ 
 

ราคา จ านวน ร้อยละ 
20,001-30,000 บาท 232 58.00 

20,000 บาท หรือนอ้ยกวา่ 204 51.00 
30,001-40,000 บาท 58 5.00 
40,001 บาทข้ึนไป 5 1.3 

 
  จากตารางท่ี 4.15  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองปรับากศในราคา 
20,001-30,000 บาทมากท่ีสุด จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาคือ ราคา 20,000 บาท 
หรือน้อยกว่า จ  านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 ราคา 30,001-40,000 บาท จ านวน 58 คน  
คิดเป็นร้อยละ 5.00 และราคา 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3  
 
ตารางท่ี 4.16  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามลกัษณะการช าระเงิน 
 

ลกัษณะการช าระเงิน จ านวน ร้อยละ 
เงินสด 177 44.30 
เช็ค 12 3.00 

บตัรเครดิต 24 6.00 
ผอ่นช าระ 187 46.80 
รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกลกัษณะการช าระดว้ยวิธีการผอ่น
ช าระมากท่ีสุด จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.80  รองลงมาคือ การช าระเงินดว้ยเงินสด จ านวน 
177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.30 ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และช าระ
เงินดว้ยเช็ค จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00  
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ตารางท่ี 4.17 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามช่วงฤดูกาลท่ีซ้ือ 
 

ช่วงฤดูกาลทีซ้ื่อ จ านวน ร้อยละ 
ฤดูร้อน 379 94.80 
ฤดูฝน 16 4.00 
ฤดูหนาว 5 1.30 
รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากศในช่วงฤดูร้อน
จ านวน 379 คน คิดเป็นร้อยละ 94.80  รองลงมาคือ ฤดูฝน จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  และ
ฤดูหนาว จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30  
 
ตารางท่ี 4.18 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามช่วงวนัท่ีซ้ือ 
 

ช่วงวนัทีซ้ื่อ จ านวน ร้อยละ 
วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 88 22.00 
วนัเสาร์-อาทิตย ์ 310 77.50 
วนัหยดุเทศกาล 2 0.50 

รวม 400 100 

 
  จากตารางท่ี 4.18 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในช่วง 
วนัเสาร์-วนัอาทิตยม์ากท่ีสุด จ านวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 77.50 รองลงมาคือ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 
จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 และช่วงวนัหยดุเทศกาล จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50  
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ตอนที ่3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของกลุ่มตัวอย่าง 

 
  ผู้ศึ กษ าได้ ศึ กษ าปั จจัยด้ าน ส่ วนประสมการตลาด ท่ี มี ต่อการตัด สิ น ใจ ซ้ื อ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงประกอบดว้ยส่วนประสมการตลาดบริการ  
7 ด้าน ดงัน้ี 1) ด้านผลิตภณัฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านการจดัจ าหน่าย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด  
5) ดา้นบุคลากร 6) ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ และ 7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงค านึงถึง
ระดบัอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยใช้สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) อธิบายลกัษณะ
ทั่วไปของข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้เป็นค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: SD) ของแต่ละปัจจยั ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปไดต้ามตารางท่ี 4.19-4.26  
 
ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมี ต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดปทุมธานี  
โดยภาพรวม 

 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ 

X  
 

S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.45 0.785 มาก 1 
2. ดา้นราคา 4.16 0.827 มาก 3 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.47 1.147 ปานกลาง 6 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.90 1.219 ปานกลาง 7 
5. ดา้นบุคลากร 4.23 0.879 มาก 2 
6. ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 4.11 1.191 มาก 4 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.55 1.028 มาก 5 

รวม 3.84 1.011 มาก  
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  จากตารางท่ี  4.19 พบว่า ค่ าเฉ ล่ีย และส่วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ปัจจัย 
ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัปทุมธานี 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.84, S.D. = 1.011) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงล าดบัจากมาก

ไปหาน้อย ล าดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ( X  = 4.45, S.D = 0.785) รองลงมาคือ ด้านบุคลากร  

( X  = 4.23, S.D.= 0.879) ด้านราคาเป็น  ( X  = 4.16, S.D.= 0.827) ด้านกระบวนการในการ

ให้บริการ (X  = 4.11, S.D.= 1.191) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( X  = 3.55, S.D.= 1.028) และด้าน

การจดัจ าหน่าย ( X  = 3.47, S.D.= 1.147) และดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X  = 2.90, S.D.= 1.219) 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภัณฑ์ X  
 

S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. ฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5 4.53 0.745 มากท่ีสุด 1 
2. ตรายีห่้อ 4.32 0.823 มาก 5 
3. ความทนทาน 4.49 0.801 มาก 3 
4. ระบบประหยดัไฟ (Inverter) 4.44 0.814 มาก 4 
5. ความเงียบในการท างาน 4.51 0.746 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.45 0.785 มาก  

 
  จากตารางท่ี 4.20 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด
บริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.45, S.D.= 0.785) เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้นเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ล าดบัแรกคือ ดา้นฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5 ( X  = 4.53, S.D.= 

0.745) รองลงมาคือ ด้านความเงียบในการท างาน ( X  = 4.51, S.D.= 0.746) ด้านความทนทาน  
( X  = 4.49, S.D.= 0.801) ด้านระบบประหยดัไฟอินเวอร์เตอร์( X  = 4.44, S.D.= 0.814) และด้าน

ตรายีห่อ้ ( X  = 4.32, S.D.= 0.823) 
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ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด
บริการ ดา้นราคา 

 

ด้านราคา X  
 

S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.40 0.729 มาก 1 
2. ราคาเหมาะสมกบัเทคโนยีใหม่ 4.10 0.853 มาก 4 
3. ราคาใกลเ้คียงกบัร้านจ าหน่ายอ่ืนๆ 4.14 0.815 มาก 3 
4. ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือก 3.91 0.896 มาก 5 
5. ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 4.26 0.844 มาก 2 

รวม 4.16 0.827 มาก  

 
  จากตารางท่ี 4.21 เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.16, S.D.= 0.827)  
  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ล าดบัแรกคือ ดา้นราคาเหมาะ
กับ คุณภาพ  ( X  = 4.40, S.D.= 0.729) รองลงมาคือ ด้านราคาไม่แพงเม่ือเที ยบกับยี่ห้ อ อ่ืน  

( X  = 4.26, S.D.= 0.844) ด้านราคาใกล้เคียงกบัร้านจ าหน่ายอ่ืนๆ ( X  = 4.14, S.D.= 0.815) ด้าน

ราคาเหมาะสมกบัเทคโนโลยีใหม่ๆ ( X  = 4.10, S.D.= 0.853) และ ดา้นราคามีหลายระดบัให้เลือก 
( X  = 3.91, S.D.= 0.896) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการ ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย X  
 

S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. จ านวนสาขาของร้านจ าหน่าย 3.53 1.301 มาก 2 
2. สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 3.70 1.007 มาก 1 
3. สินคา้สตอ๊กไวเ้ป็นจ านวนมาก 3.18 1.134 ปานกลาง 3 

รวม 3.47 1.147 ปานกลาง  



62 
 
  จากตารางท่ี 4.22 เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัปานกลาง ( X  = 3.47, S.D.= 
1.147)  
  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ล าดบัแรกคือ ดา้นสินคา้มีให้เลือกหลากหลาย 
( X  = 3.70, S.D.= 1.007) รองลงมาคือ จ านวนสาขาของร้านจ าหน่าย ( X  = 3.53, S.D.= 1.301) 

และล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นสินคา้สตอ๊กไวเ้ป็นจ านวนมาก ( X  = 3.18, S.D.= 1.134) 
 
ตารางท่ี 4.23 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  
 

S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. การส่งเสริมการขาย จดัโปรโมชัน่ 
เช่น  ลดราคา  แจกของแถม 

3.89 1.267 มาก 1 

2. การโฆษณาทางใบปลิว 2.15 1.101 นอ้ย 4 
3. การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ 2.55 1.221 ปานกลาง 3 
4. การโฆษณาทางโทรทศัน์ 2.99 1.285 ปานกลาง 2 

รวม 2.90 1.219 ปานกลาง  

 
  จากตารางท่ี 4.23 เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญั

ของส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง ( X  = 2.90, 
S.D.= 1.219)  
  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างให้ระดับความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด ล าดับแรกคือ ด้านการส่งเสริมการขาย จัด

โปรโมชัน่ เช่น  ลดราคา แจกของแถม ( X  = 3.89, S.D.= 1.267) รองลงมาคือ ดา้นการโฆษณาทาง
โทรทัศน์ ( X  = 2.99, S.D.= 1.285) ด้านการโฆษณาทางหนังสือพิมพ์ ( X  = 2.55, S.D.= 1.221) 

และล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นการโฆษณาทางใบปลิว ( X  = 2.15, S.D.= 1.101) 
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ตารางท่ี 4.24 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการ ดา้นบุคลากร 
 

ด้านการบุคลากร X  
 

S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. พนกังานใหข้อ้มูลอยา่งละเอียด 4.26 0.884 มาก 2 
2. พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 4.35 0.806 มาก 1 
3. พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี 4.07 0.948 มาก 3 

รวม 4.23 0.879 มาก  

  
  จากตารางท่ี 4.24 เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.23, S.D.= 0.879)  
  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ล าดบัแรกคือ ดา้นพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ( X  = 

4.35, S.D.= 0.806) รองลงมาคือ ดา้นพนกังานให้ขอ้มูลอยา่งละเอียด ( X  = 4.26, S.D.= 0.884) และ

ล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นพนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี ( X  = 4.07, S.D.= 0.948) 
 
ตารางท่ี 4.25 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการ ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 
 

ด้านกระบวนการในการให้บริการ X  S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. การติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศฟรี 4.58 0.855 มากท่ีสุด 1 
2. การบริการหลงัการขาย  4.48 0.939 มาก 2 
3. การช าระแบบเงินผอ่น 0% 3.75 1.488 มาก 3 
4. การช าระแบบบตัรเครดิต 3.63 1.484 มาก 4 

รวม 4.11 1.191 มาก  
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  จากตารางท่ี 4.25 เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการในการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.11, 
S.D.= 1.191)  
  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ล าดบัแรกคือ ดา้นการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศฟรี  
( X  = 4.58, S.D.= 0.855) รองลงมาคือ ดา้นการบริการหลงัการขาย ( X  = 4.48, S.D.= 0.939) ดา้น

การช าระแบบเงินผ่อน 0% ( X  = 3.75, S.D.= 1.488) และล าดับสุดท้ายคือ ด้านการช าระแบบ 

บตัรเครดิต ( X  = 3.63, S.D.= 1.484)  
 
ตารางท่ี 4.26 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ X  S.D. 
ระดับ 

ความส าคัญ 
ล าดับ 

1. บรรยากาศภายในร้าน 3.51 0.981 มาก 2 
2. ขนาดของร้านคา้ 3.44 1.055 ปานกลาง 3 
3. การจดัวางสินคา้ 3.69 1.047 มาก 1 

รวม 3.55 1.028 มาก  

 
  จากตารางท่ี 4.26 เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก ( X  = 3.55, S.D.= 
1.028)  
  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ล าดบัแรกคือ ดา้นการจดัวางสินคา้ ( X  = 3.69,  

S.D.= 1.047) รองลงมาคือ ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ( X  = 3.51, S.D.= 0.981) และล าดบัสุดทา้ย

คือ ดา้นขนาดของร้านคา้ ( X  = 3.44, S.D.= 1.055) 
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ตอนที ่4  ผลการวิเคราะห์ข้อเสนอแนะหรือจากการแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม  
จากกลุ่มตัวอย่าง 

 
 ผูศึ้กษาไดศึ้กษาขอ้เสนอแนะหรือความคิดเห็นอ่ืนๆ ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการบริการ
ของร้านจ าหน่ายต่างๆ โดยน าเสนอและอธิบายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดเ้ป็นอตัรา
ร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) ประกอบการเรียงล าดบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนบ่อย
ท่ีสุด ผลการวเิคราะห์สามารถสรุปไดต้ามตารางท่ี 4.27 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.27 จ านวนความถ่ีและร้อยละขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นอ่ืนๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอืน่ๆ จ านวน ร้อยละ 
1. ควรมีการปรับปรุงการใหบ้ริการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศท่ีดีกวา่น้ี 36 9.00 
2. ควรรักษาการบริการท่ีดีในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และร้านจ าหน่าย
อ่ืนๆ ควรปรับปรุงการบริการให้ดีข้ึนไม่ว่าจะเป็นการตอ้นรับและให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองปรับอากาศของพนกังาน  

28 7.00 

3. ควรมีการฝึกอบรมพนักงานขายตรงให้มีการบริการลูกค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพ และคอยดูแลใส่ใจบริการลูกคา้อยา่งจริงใจ 

9 2.30 

 
  จากตารางท่ี 4.27 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีขอ้เสนอแนะและความคิดเห็น คือ 
ควรมีการปรับปรุงการให้บริการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศท่ีดีกว่าน้ี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.00 รองลงมาคือ ควรรักษาการบริการท่ีดีในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และร้านจ าหน่ายอ่ืนๆ ควร
ปรับปรุงการบริการให้ดีข้ึนไม่ว่าจะเป็นการตอ้นรับและให้ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองปรับอากาศของ
พนกังานขาย จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และควรมีการฝึกอบรมพนกังานขายตรงให้มีการ
บริการลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ และคอยดูแลใส่ใจบริการลูกคา้อยา่งจริงใจ จ านวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.30  



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 
 การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี สามารถสรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 

1. สรุปการศึกษา 
 
 1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 
  1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
  1.1.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู ้บริโภคในจังหวดั
ปทุมธานี 
  1.1.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
 1.2 วธีิด าเนินการศึกษา  

  1.2.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีมีจ านวน 400 คน จาก
ผู ้บริโภคทั้ งหมดในจังหวดัปทุมธานี ท่ี เคยซ้ือหรือใช้เค ร่ืองปรับอากาศ โดยใช้วิธีสะดวก 
(Convenience Sampling) หลงัจากการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้โดยเลือกศึกษาเฉพาะอ าเภอท่ีมีแหล่ง
ชุมชนขนาดใหญ่ทั้งหมด 4 อ าเภอ และการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง โดยเลือกเฉพาะลูกคา้ท่ีมาเลือก
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศตามร้านคา้ต่างๆ หรือผูบ้ริโภคท่ีใช้เคร่ืองปรับอากาศเท่านั้น เน่ืองจากสะดวก
ต่อการเก็บขอ้มูล  
  1.2.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บ
รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยศึกษาถึงลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือใน
ช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น จดัเป็นการศึกษาแบบช่วงตดั (Cross Section) และเป็นการวดัผลเพียงคร้ังเดียว 
(One Shot Case Study) และศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  
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  1.2.3  การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษาไดน้ าแบบสอบถามไปส่ง
ให้กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถามเองและรอรับแบบสอบถามตามร้านค้าต่างๆ ในจังหวดั
ปทุมธานี จ  านวน 400 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ100 จากนั้ นน ามาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
ของขอ้มูลทัว่ไป พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูต้อบแบบสอบถามและขอ้เสนอแนะ
เพิ่มเติม ส่วนระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบริการ ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 1.3 ผลการศึกษา 

  1.3.1  ข้ อมู ลปั จจั ยส่ วนบุ คคลของกลุ่ มตั วอย่ างท่ี ซ้ื อเค ร่ื องป รั บอากาศ 
ในจงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 53.50) มีช่วงอายุระหวา่ง 30-39ปี (ร้อย
ละ59.80) มีสถานภาพสมรสแลว้ (ร้อยละ54.80) ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 
48.50) การศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 63.50) และส่วนมากมีรายได้ 18,000-24,000 บาท / 
เดือน (ร้อยละ46.80) 
  1.3.2 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี พบวา่ 
ส่วนใหญ่มีเคร่ืองปรับอากาศอยูแ่ลว้ 1 เคร่ือง (ร้อยละ 57.30) โดยนิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศยีห่้อมิต
ซูบิชิเป็นล าดบัแรก (ร้อยละ 65.50) รองลงมาคือ ยี่ห้อไดก้ิน (ร้อยละ 16.00) ในส่วนของยี่ห้อน้ีผู ้
ศึกษาสามารถวเิคราะห์แบ่งแยกตามประเทศท่ีผลิต ไดแ้ก่ ประเทศญ่ีปุ่นเป็นล าดบัแรก รองลงมาคือ 
ประเทศเกาหลีและสาธารณรัฐประชาชนจีน ตามล าดับ  และร้อยละ100 ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ประเภทแยกส่วน สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ คือ โลตสั บ๊ิกซี (ร้อยละ 37.30) เป็นล าดบั
แรก รองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (ร้อยละ 24.80) ดว้ยวิธีการซ้ือหนา้ร้านจ าหน่ายมากท่ีสุด
(ร้อยละ 95.50) และส่วนใหญ่สาเหตุท่ีความตอ้งการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมาจากอากาศร้อนอบอา้ว 
(ร้อยละ 96.50) ส าหรับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือมากท่ีสุดคือ ตนเอง (ร้อยละ 55.80) รองลงมาคือ 
ครอบครัว (ร้อยละ 43.80) ส่วนใหญ่นิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศขนาด 12,000 BTU มากท่ีสุด (ร้อยละ 
61.80) รองลงมาคือ ขนาด 18,000 BTU (ร้อยละ 21.00) ในราคา 20,001-30,000 บาท (ร้อยละ 
58.00) เป็นล าดบัแรก รองลงมาคือ ราคา 20,000 บาท หรือน้อยกว่า(ร้อยละ 51.00) โดยช าระเงิน
แบบผอ่นช าระมากท่ีสุด (ร้อยละ 46.80) รองลงมาคือ ช าระเงินแบบเงินสด (ร้อยละ 44.30) ในช่วง
ฤดูกาลท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุดคือ ช่วงฤดูร้อน (ร้อยละ 94.80) และซ้ือในวนั
เสาร์-อาทิตยม์ากท่ีสุด (ร้อยละ 77.50) 
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  1.3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน
เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คะแนนเฉล่ีย 4.45 อยู่ในระดบัมาก 
รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร คะแนนเฉล่ีย 4.23 ดา้นราคา คะแนนเฉล่ีย 4.16 ดา้นกระบวนการในการ
ให้บริการ คะแนนเฉล่ีย 4.11 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คะแนนเฉล่ีย 3.55 และดา้นการจดัจ าหน่าย 
คะแนนเฉล่ีย 3.47 และดา้นการส่งเสริมการตลาด คะแนนเฉล่ีย 2.90 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาถึง
ปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ พบวา่  
   1) ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยใน
ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เห็นว่าฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5 มีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ เป็นปัจจยัท่ีมีสูงสุดล าดบั 1 โดยมีคะแนนเฉล่ีย 4.53 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ล าดบั 
2 เห็นว่าความเงียบในการท างาน โดยมีคะแนนเฉล่ีย 4.51 ล าดบั 3 เห็นว่าความทนทาน คะแนน
เฉล่ีย 4.49 ล าดบั 4  เห็นวา่ระบบประหยดัไฟ (Inverter) มีคะแนนเฉล่ีย 4.44 และล าดบั 5 เห็นวา่ตรา
ยีห่อ้มีคะแนนเฉล่ีย 4.32  
   2) ดา้นบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยใน
ด้านบุคลากร พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เห็นว่าพนักงานมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีมีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ มีคะแนนเฉล่ีย 4.35 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา เห็นว่า พนักงานให้ขอ้มูล
อย่างละเอียดมีคะแนนเฉล่ีย 4.26 อยู่ในระดบัมาก และล าดบั 3 เห็นวา่ พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดีมี
คะแนนเฉล่ียท่ี 4.07 อยูใ่นระดบัมาก 
   3)  ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่า 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยมีคะแนนเฉล่ีย 4.40 อยูใ่นระดบัมาก 
รองลงมา เห็นวา่ ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืนมีคะแนนเฉล่ีย 4.26 อยูใ่นระดบัมาก ล าดบั 3 เห็น
วา่ ราคาใกล้เคียงกบัร้านจ าหน่ายอ่ืนๆ มีคะแนนเฉล่ีย 4.14 อยู่ในระดบัมาก ล าดบั 4 เห็นว่า ราคา
เหมาะสมกบัเทคโนโลยีใหม่ๆ มีคะแนนเฉล่ีย 4.10 อยู่ในระดบัมาก และล าดบั 5 เห็นว่า ราคามี
หลายระดบัใหเ้ลือกมีคะแนนเฉล่ีย 3.91 อยูใ่นระดบัมาก 
   4) ด้านกระบวนการในการให้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยในดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ การ
ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศฟรีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยมีคะแนนเฉล่ีย 4.58 อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด รองลงมา เห็นว่า การบริการหลงัการขายมีคะแนนเฉล่ีย 4.48 อยู่ในระดบัมาก ล าดบั 3 
เห็นว่า การช าระแบบเงินผ่อน 0% มีคะแนนเฉล่ีย 3.75 อยู่ในระดบัมาก และล าดบั 4 เห็นว่า การ
ช าระแบบบตัรเครดิตมีคะแนนเฉล่ีย 3.63 อยูใ่นระดบัมาก  
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   5) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาถึง
ปัจจยัยอ่ยในดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ การจดัวางสินคา้มีผลต่อ
การซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยมีคะแนนเฉล่ีย 3.69 อยู่ในระดบัมาก รองลงมา เห็นว่า บรรยากาศ
ภายในร้านมีคะแนนเฉล่ีย 3.51 อยูใ่นระดบัมาก และล าดบั 3 เห็นวา่ ขนาดของร้านคา้มีคะแนนเฉล่ีย 
3.44 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   6) ดา้นการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาถึง
ปัจจยัยอ่ยในดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ สินคา้มีให้เลือกหลากหลายมี
ผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยมีคะแนนเฉล่ีย 3.70 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา เห็นวา่ จ านวน
สาขาของร้านจ าหน่ายมีคะแนนเฉล่ีย 3.53 อยูใ่นระดบัมาก และล าดบั 3 เห็นวา่ สินคา้สต๊อกไวเ้ป็น
จ านวนมากมีคะแนนเฉล่ีย 3.18 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   7)  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือ
พิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยในดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ การส่งเสริม
การขาย จดัโปรโมชั่น เช่น ลดราคาแจกของแถม มีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยมีคะแนน
เฉล่ีย 3.89 อยู่ในระดบัมาก รองลงมา เห็นว่า การโฆษณาทางโทรทศัน์มีคะแนนเฉล่ีย 2.99 อยู่ใน
ระดบัปานกลาง ล าดบั 3 เห็นว่า โฆษณาทางหนังสือพิมพ์ มีคะแนนเฉล่ีย 2.55 อยู่ในระดบัปาน
กลาง และล าดบั 4 เห็นวา่ การโฆษณาทางใบปลิวมีคะแนนเฉล่ีย 2.15 อยูใ่นระดบันอ้ย 
  1.3.4 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ และข้อคิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกบัการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ไม่แสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม จ านวน 327 
คน แต่แสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม จ านวน 73 คน เท่านั้ น โดยเรียงตามล าดับ
ความถ่ีสูงสุด 3 ล าดบั ดงัน้ี 
   ล าดบัท่ี 1 ควรมีการปรับปรุงการให้บริการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศท่ีดีกวา่น้ี 
จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
   ล าดับท่ี 2 ควรรักษาการบริการท่ีดีในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ และร้าน
จ าหน่ายอ่ืนๆ ควรปรับปรุงการบริการให้ดีข้ึนไม่ว่าจะเป็นการต้อนรับและให้ข้อมูลเก่ียวกับ
เคร่ืองปรับอากาศของพนกังานขาย จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
    ล าดบัท่ี 3 ควรมีการฝึกอบรมพนักงานขายตรงให้มีการบริการลูกคา้อย่าง 
มีประสิทธิภาพ และคอยดูแลใส่ใจบริการลูกคา้อยา่งจริงใจ จ านวน 9 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.30  
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2. อภิปรายผล 
 
 ผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู ้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี มีประเด็นส าคัญ 
ท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
  2.1 การศึกษาปัจจัยด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่มีต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีช่วงอาย ุ 
30-39 ปี สถานภาพสมรสแลว้ ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญา
ตรี และส่วนมากมีรายได้ 18,000-24,000 บาท/เดือนท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤษชนก จงใจรักษ์ (2557) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 14,200-21,199 บาท  
ท่ีมีการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด และสอดคล้องกบังานวิจยัของ กาญจนา โมสาลี (2551) ได้
ท าการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือนในจงัหวดัชลบุรี
ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-25,000 บาท และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ หน่ึง ฉายสุขศรี (2553) ได้
ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ี
พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อายุในช่วงระหว่าง 30-39 ปี สถานภาพสมรสแล้ว ประกอบอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรีท่ีมีการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศและสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของนิรันดร วงศ์เกียรต์ิสุภาพ (2550) ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดักระบ่ี ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2558, กระแส
ทรรศน์ ฉบบัท่ี 2617) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองตลาดเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยท่ีพบวา่ ในปี 2558 
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของตลาดเคร่ืองปรับอากาศมกัอยู่ในกลุ่มลูกค้าท่ีมีรายได้ระดับปานกลางถึง
ระดบับน เน่ืองจากเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือยท่ีมีราคาค่อนขา้งสูง ดงันั้นแสดงใหเ้ห็นวา่อายุและรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เพราะการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคโดยเฉพาะเคร่ืองปรับอากาศซ่ึงจดัว่าเป็นสินคา้ราคาแพง ดงันั้นการเลือกซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงเหตุผลประกอบการตดัสินใจมากกวา่ อาทิเช่น เพื่อการใชง้าน เพื่อความสบาย
ในการพกัผ่อนและอยู่อาศยั เพื่อความสบายในการท างาน เพื่อการรักษาอุณหภูมิส าหรับส่ิงของ  
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ยา อาหาร หรืออ่ืนๆ ท่ีต้องการยืดอายุให้นานข้ึน  เพราะจะท าให้ผู ้บ ริโภคสามารถใช้งาน
เคร่ืองปรับอากาศทั้งภายในบ้านและส านักงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกนัจะตอ้ง
ค านึงถึงประโยชน์การใช้สอย เพราะนอกจากจะช่วยท าให้เกิดความสบายในการพกัผ่อนและอยู่
อาศัยแล้วยงัสามารถยืดอายุอาหาร ยา หรือส่ิงของอ่ืนๆ ได้อีกด้วย และแสดงให้เห็นอีกว่า
เคร่ืองปรับอากาศ มีความเหมาะสมส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะการใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลาย จึง
ท าใหเ้คร่ืองปรับอากาศเป็นท่ีนิยมทั้งในบุคคลท่ีมีสถานภาพสมรสแลว้และสถานภาพโสด  
  2.2 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู้บริโภคในจังหวัด
ปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่มีเคร่ืองปรับอากาศอยู่แล้วจ านวน 1 เคร่ือง นิยมซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศยี่ห้อมิตซูบิชิเป็นล าดับแรก ส่วนใหญ่ซ้ือประเภทแยกส่วน สถานท่ีท่ี ซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศคือ โลตสั บ๊ิกซี ดว้ยวธีิการซ้ือท่ีหนา้ร้านจ าหน่ายมากท่ีสุด และส่วนใหญ่มีสาเหตุ
มาจากอากาศร้อนอบอา้ว จึงเกิดความตอ้งการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ส าหรับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ซ้ือมากท่ีสุดคือ ตนเอง โดยนิยมซ้ือเคร่ืองปรับอากาศขนาด 12,000 BTU มากท่ีสุด ในราคา 20,001-
30,000 บาท เป็นล าดบัแรก ดว้ยลกัษณะการช าระเงินแบบผอ่นช าระมากท่ีสุด ในช่วงฤดูกาลท่ีนิยม
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด คือ ช่วงฤดูร้อน และซ้ือในวนัเสาร์-อาทิตยม์ากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ กาญจนา โมสาลี (2551) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือน ในจงัหวดัชลบุรี ท่ีพบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีเคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือนอยู่แล้ว 1 เคร่ือง นิยมซ้ือยี่ห้อมิตซูบิชิ ขนาด 12,000 
BTU/hr. ประเภทติดผนงั (แยกส่วน) โดยมีเหตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ คือตอ้งการความเยน็
สบายเพื่อหลีกเล่ียงสภาพอากาศท่ีร้อนอบอ้าวในปัจจุบันตัดสินใจเลือกซ้ือด้วยตัวเอง และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤษชนก จงใจรักษ์ (2557) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือท่ีพบวา่ ส่วนใหญ่มีตราสินคา้ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีซ้ือล่าสุด คือ ตราสินคา้ 
มิตซูบิชิ อิเล็คทริค มีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ของเคร่ืองปรับอากาศในเร่ืองของสินคา้มี
คุณภาพดี และสอดคลอ้งกบัศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2558, กระแสทรรศน์ ฉบบัท่ี 2617) ไดท้  าการวิจยั
เร่ืองตลาดเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทย ท่ีพบวา่ในปี 2558 เคร่ืองปรับอากาศท่ีมียอดขายสูงสุด
ในช่วงน้ี ได้แก่ เคร่ืองปรับอากาศขนาดเล็ก 13,000 BTU ก็ยงัคงจ าหน่ายราคาเดิม 18,900 บาท 
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ส ำหรับรุ่นปกติ และ 24,900 บำทส ำหรับอินเวอร์เตอร์รุ่นประหยดัไฟ และยงัสอดคลอ้งกบังำนวิจยั
ของสภำอุตสำหกรรมแห่งประเทศไทย (โพสต์ทูเดย์, 14 เมษำยน 2558) ได้ท  ำกำรวิจยัเร่ืองกลุ่ม
อุตสำหกรรมเคร่ืองปรับอำกำศและเคร่ืองท ำควำมเย็นในประเทศไทย พบวำ่ ตั้งแต่เดือนมี.ค. จนถึง
ไตรมำส 2 เป็นช่วงท่ีอำกำศร้อน ดงันั้นยอดขำยเคร่ืองปรับอำกำศในประเทศไทยในช่วงฤดูกำลน้ีจึง
เติบโตมำก  
  2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็น
รายด้านเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์เป็นล าดับแรก รองลงมาคือ ด้าน
บุคลากร ดา้นราคา ดา้นกระบวนการในการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวนีย ์เคลือบมณี (2548) 
ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ท่ีพบว่า ระดับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคโดย
ภาพรวมเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กาญจนา โมสาลี (2551) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือน ในจังหวดัชลบุรี ท่ีพบว่าผู ้บริโภคให้ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด
เช่นกนั เม่ือมาพิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ พบวา่ 
   2.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์  จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผู ้บ ริโภคให้ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก ซ่ึงภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5 ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในระดบัมากท่ีสุด ความเงียบในการท างาน ความทนทาน ระบบประหยดัไฟ 
(Inverter) และตรายี่ห้อมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ เสาวนีย ์ เคลือบมณี (2548) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงไดผ้ลคือภาพรวมของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากเช่นเดียวกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ หน่ึง 
ฉายสุขศรี (2553) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่ก็เห็นว่า 
ฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ นิรันดร  วงศ์เกียรต์ิสุภาพ (2550) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง 
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จงัหวดักระบ่ี พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเพราะมีฉลากรับรอง
ประหยดัไฟ และยงัสอดคล้องกบังานวิจยัของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2558, กระแสทรรศน์ ฉบบัท่ี 
2617) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองตลาดเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทย ท่ีพบวา่ ในปี 2558 เช่ือวา่แอร์ใน
กลุ่มอินเวอร์เตอร์จะเติบโตได้ดีเพราะประหยดัไฟและคุม้ค่าในระยะยาว แมร้าคาจะแพงกว่ารุ่น
ปกติถึง 20% ก็ตาม   
   2.3.2 ด้านราคา จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาเป็นล าดบั 3 ซ่ึงภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ราคา
ใกลเ้คียงกบัร้านจ าหน่ายอ่ืนๆ ราคาเหมาะสมกบัเทคโนโลยใีหม่ๆ และราคามีหลายระดบัให้เลือกมี
ผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ กาญจนา โมสาลี 
(2551) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในครัวเรือน 
ในจังหวดัชลบุรี ท่ีพบว่า ผู ้บริโภคให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากเช่นเดียวกนั โดยท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกคุณภาพตามท่ี
ผูบ้ริโภคพอใจ โดยตรงกบัความตอ้งการและก าลงัซ้ือของตนเองใหม้ากท่ีสุด 
   2.3.3 ด้านการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายเป็นล าดบั 6 ซ่ึงภาพรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีให้เลือกหลากหลาย และจ านวนสาขา
ของร้านจ าหน่ายมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัมาก ส่วนสินคา้สต๊อกไวเ้ป็นจ านวน
มากมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ หน่ึง ฉาย
สุขศรี (2553) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบว่าสินคา้มีให้เลือกหลากหลายมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดบั
มาก และยงัสอดคล้องกบังานวิจยัของ นิรันดร วงศ์เกียรต์ิสุภาพ (2550) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง จังหวดักระบ่ี ท่ีพบว่าผู ้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการมี
ศูนยบ์ริการจ านวนมากหลายสาขาเช่นกนั     
   2.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผู ้บริโภค 
ให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดบั 7 ซ่ึง
ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองการส่งเสริมการขาย  
จัดโปรโมชั่น เช่น  ลดราคา แจกของแถมมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดับมาก 
รองลงมา พบว่า การโฆษณาทางโทรทัศน์  การโฆษณาทางหนังสือพิมพ์มีผลต่อการซ้ือ
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เค ร่ืองป รับอากาศอยู่ ในระดับปานกลาง  และการโฆษณาทางใบป ลิวมีผล ต่อการซ้ื อ
เคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดบัน้อย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิรันดร วงศเ์กียรต์ิสุภาพ (2550) 
ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญักบัการมีส่วนลดพิเศษเช่นกนั  
   2.3.5 ด้ าน บุคลากร  จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผู ้บ ริโภคให้ ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคลากรเป็นล าดบั 2 ซ่ึงภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ือง พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี พนกังานให้ขอ้มูลอย่าง
ละเอียด และพนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดับมาก ซ่ึง
สอดคล้องกบังานวิจยัของ นิรันดร วงศ์เกียรต์ิสุภาพ (2550) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัดา้นบุคลากรในเร่ืองพนกังาน
แต่งกายดี มีความน่าเช่ือถือ  
   2.3.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ  จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผู ้บริโภค 
ให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพเป็นล าดับ 5 ซ่ึง
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญเร่ือง การจดัวางสินค้าและ
บรรยากาศภายในร้านมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัมาก ส่วนขนาดของร้านคา้มีผล
ต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤษชนก จงใจรักษ ์
(2557) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
ใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
   2.3.7 ด้านกระบวนการในการให้บริการ  จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่า
ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านกระบวนการในการให้บริการ
เป็นล าดบั 4 ซ่ึงภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองการติดตั้ง
เคร่ืองปรับอากาศฟรีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาเห็นว่าการ
บริการหลังการขาย การช าระแบบเงินผ่อน 0% การช าระแบบบัตรเครดิตมีผลต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิรันดร วงศ์เกียรต์ิสุภาพ (2550) 
ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญัเร่ืองการช าระเงินไดห้ลากหลายเช่นกนั  
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   2.4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอื่นๆ ของผู้บริโภคที่ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
จังหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่แสดงขอ้เสนอแนะและความคิดเห็น
เพิ่มเติม แต่มีเพียงบางส่วนท่ีแสดงความคิดเห็นโดยให้ระดบัความส าคญัในดา้นกระบวนการในการ
ให้บริการและดา้นบุคลากรเป็นพิเศษ ดงัน้ี ล าดบัแรก คือ ควรมีการปรับปรุงการให้บริการติดตั้ง
เคร่ืองปรับอากาศท่ีดีกวา่น้ี รองลงมาคือ ควรรักษาการบริการท่ีดีในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และร้าน
จ าหน่ายอ่ืนๆ ควรปรับปรุงการบริการให้ดีข้ึนไม่ว่าจะเป็นการต้อนรับและให้ข้อมูลเก่ียวกับ
เคร่ืองปรับอากาศของพนกังานขาย และควรมีการฝึกอบรมพนกังานขายให้มีการบริการลูกคา้อยา่ง
มีประสิทธิภาพ และคอยดูแลใส่ใจบริการลูกคา้อยา่งจริงใจ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
กฤษชนก จงใจรักษ์ (2557) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ท่ีพบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัทางดา้นกระบวนการในการให้บริการและดา้นบุคลากรใน
ระดบัมากท่ีสุดเช่นกนั 
   จากผลการศึกษาขา้งตน้ กล่าวคือปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ซ่ึงเป็นตวัแปรอิสระหรือตวัแปรตน้ (Independent Variables) หากเกิดการเปล่ียนแปลงขอ้มูลของ
ปัจจยัยอ่ยภายในปัจจยัทั้งสองน้ีจะท าให้ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปดว้ย
เป็นผลของตวัแปรตน้หรือตวัแปรตาม (Dependent Variables) ซ่ึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสาม
ดงักล่าวจะเป็นความสัมพนัธ์แบบตอบโต้ ดังนั้นการวิเคราะห์ตวัแปรทั้งสามในคร้ังน้ีเป็นการ
วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายโดยการแบ่งส่วนตลาดตามขอ้มูลทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคตามหลกั 6W1H ต่อมาด าเนินการประเมินและเลือกก าหนดหากลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมายในการขายของกิจการ และการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ในตลาดโดยค านึงถึงปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด เพื่อการวางแผนกลยุทธ์การตลาดของกิจการ เพื่อให้ กิจการบรรลุตาม
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการสามารถคาดการณ์ยอดขายล่วงหนา้ การสต๊อกสินคา้
ไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการ ลดตน้ทุน และเพื่อน าไปประกอบการตดัสินใจในการวางแผนธุรกิจใน
อนาคตต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้
  ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมีการพฒันาปรับปรุงปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
ส าหรับธุรกิจเคร่ืองปรับอากาศให้มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ในปัจจุบนั โดย
แบ่งเป็นแต่ละดา้น ดงัน้ี 
  3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์  ผูป้ระกอบการควรท่ีจะให้ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์
ใหม้าก ทั้งน้ีเพื่อสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี เพื่อประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการใน
การวางแผน กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์  อาทิเช่น การน าเข้าเคร่ืองปรับอากาศระบบ
อินเวอร์เตอร์ท่ีเป็นเทคโนโลยใีหม่ท่ีเนน้เร่ืองการประหยดัไฟ คุม้ค่าต่อการใชง้านมาจ าหน่าย เป็นตน้ 
  3.1.2 ด้านราคา ผูบ้ริโภคสามารถเลือกคุณภาพตามท่ีผูบ้ริโภคพอใจ โดยตรงกบั
ความต้องการและก าลังซ้ือของตนเองให้มากท่ีสุด ดังนั้ น ผู ้ประกอบการต้องมีการตั้ งราคา 
ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ มีการตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัตามคุณภาพและรายได ้เพื่อให้ผูบ้ริโภคนั้นรู้สึก
ถึงความคุ้มค่ากบัค่าใช้จ่ายท่ีจะตอ้งจ่ายไป และเคร่ืองปรับอากาศควรมีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน 
ผูบ้ริโภคจะไดท้  าการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศไดต้รงตามความตอ้งการมากท่ีสุด 
  3.1.3 ด้านการจัดจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรจดัการท่ีแหล่งขายสะดวกต่อการ
เดินทางไปซ้ือ เพื่ อท าให้ผู ้บ ริโภคหาซ้ือเคร่ืองปรับอากาศได้ง่ายข้ึน ผู ้ประกอบการควร 
มีบริการจดัส่งสินค้าถึงบ้านและมีการสต๊อกสินค้าหลายยี่ห้อหลายขนาดให้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะช่วงฤดูร้อน (เดือนมีนาคมถึงกลางพฤษภาคม) เพื่อผูบ้ริโภคนั้นเกิด
ความสะดวกและง่ายต่อการเกิดพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท าให้กิจการสามารถมียอดขาย
เคร่ืองปรับอากาศท่ีเพิ่มสูงข้ึน       
  3.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรเน้นการจดัรายการส่งเสริม
การขายโปรโมชัน่พิเศษ เช่น ลดราคา แจกของแถมเป็นระยะโดยเฉพาะในช่วงฤดูร้อน ควรมีการ
เลือกสรรแคมเปญ สินคา้พรีเมียร์ต่างๆ ใหเ้หมาะสมกบัฤดูกาลและสภาพตลาดนั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
รสนิยมและค่านิยมของกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการดว้ย เพื่อช่วงชิงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบั
ร้านคา้คู่แข่งส าหรับการขยายตลาดหรือการเพิ่มยอดจ าหน่าย เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง
น้ีอยูใ่นระดบัมาก และใช้การโฆษณาทางโทรทศัน์ ใช้การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ์อยา่งต่อเน่ือง
เพื่อการจูงใจและเพื่อเตือนความจ าใหลู้กคา้ไดร้ะลึกถึงกิจการทุกคร้ังท่ีลูกคา้เกิดความตอ้งการ และ
ผูป้ระกอบการไม่ควรโฆษณาทางใบปลิว เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีให้ความส าคญัอยู่ในระดบันอ้ย 
เพื่อเป็นการประหยดัหรือลดตน้ทุนของกิจการ 
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  3.1.5 ด้านบุคลากร ผูป้ระกอบการควรจดัให้มีการฝึกอบรมพฒันาบุคลากรของ
ตนเอง โดยเฉพาะพนกังานขายและช่างติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้
สามารถสาธิตและแนะน าวธีิการใชสิ้นคา้ไดดี้ มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ เพื่อเสริมสร้าง
ความรู้ ทักษะ ทัศนคติท่ี ดีต่อกิจการและงานบริการ สามารถปฏิบัติหน้าท่ีได้อย่างมั่นใจ  
มีประสิทธิภาพและความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
  3.1.6 ด้านกระบวนการในการให้บริการ ผูป้ระกอบการควรจดัให้มีบริการหลัง
การขาย ใหต้รงตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงไว ้การติดตั้งและจดัส่งแบบรวดเร็วทนัใจและมีประสิทธิภาพ 
ปลอดภยัโดยมีการรับประกนัหากเคร่ืองปรับอากาศเกิดช ารุดเสียหายก่อนถึงผูบ้ริโภค สามารถ 
ให้ค  าแนะน าและเลือกเคร่ืองปรับอากาศได้เหมาะสมกบัการใช้งานของผูบ้ริโภค และควรมีการ
บริการรับช าระเงินไดห้ลากหลายรูปแบบเพื่อเป็นการรองรับความสะดวกในการช าระเงินของผูบ้ริโภค
ได ้ ทั้งน้ีเป็นการสร้างความพึงพอใจและจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศในคร้ังต่อไป รวมถึง
การก่อใหเ้กิดการบอกต่อกบัคนใกลชิ้ดของผูบ้ริโภคดว้ย นัน่คือ กลยุทธ์การสร้างยอดขายแบบปาก
ต่อปาก 
  3.1.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรจดัให้มีการรักษาความสะอาด 
มีการจัดแสดงสินค้าตัวอย่าง จัดเรียงเคร่ืองปรับอากาศให้เป็นระเบียบเรียบร้อยแยกตามยี่ห้อ  
ซ่ึงสะดวกต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค และควรจดัให้มีการตกแต่งร้านค้า 
ให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
ท่ีเน้นดา้นความจริงใจและเป็นกนัเองในการติดต่อคา้ขาย มีความยืดหยุน่สามารถต่อรองได ้ท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกผอ่นคลายและรู้สึกวา่ตนเองนั้นมีอ านาจการซ้ือท่ีเหนือกวา่และคุม้ค่ากบัการซ้ือสินคา้ 
ทั้งน้ีอาจก่อให้เกิดการเพิ่มจ านวนเคร่ืองปรับอากาศในท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคได ้เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดงักล่าวอยูใ่นระดบัมาก 
  ส่วนขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม ผูป้ระกอบการควรเน้นจดัการแก้ไข
ปรับปรุงดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการและดา้นบุคลากรตามขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภค เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ควรมีการปรับปรุงการให้บริการ
ติดตั้ งเคร่ืองปรับอากาศท่ีดีกว่าน้ี ควรรักษาการบริการท่ีดีในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ และร้าน
จ าหน่ายอ่ืนๆ ควรปรับปรุงการบริการให้ดีข้ึนไม่ว่าจะเป็นการต้อนรับและให้ข้อมูลเก่ียวกับ
เคร่ืองปรับอากาศของพนกังานขาย และควรมีการฝึกอบรมพนกังานขายให้มีการบริการลูกคา้อยา่ง
มีประสิทธิภาพ และคอยดูแลใส่ใจบริการลูกคา้อยา่งจริงใจ 
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3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

  3.2.1 ควรมีการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัอ่ืนๆ ของประเทศไทยดว้ย 
  3.2.2 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือและความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคท่ีอยูจ่งัหวดัต่างกนั 
  3.2.3 ควรมีการศึกษาอย่างต่อเน่ืองในเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เพื่อจะได้ข้อมูลท่ีหลากหลายมาใช้ในการเปรียบเทียบเพื่อหา
แนวทางในการปรับปรุงและพฒันากิจการต่อไป 
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แบบสอบถาม 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี 

 
ค าช้ีแจง:  แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ตอน จ านวน 4 หนา้  โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน [ ] ในตอนท่ี 

1  2 และช่องคะแนนตามระดบัความคิดเห็นในตอนท่ี 3 และเติมขอ้ความท่ีเวน้วา่งไว ้ใน
ตอนท่ี 4 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มผู้ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในจังหวดัปทุมธานี 
 
1. เพศ [ ]  ชาย  [ ] หญิง 
2. อาย ุ [ ] 20 - 29 ปี       [ ] 30 - 39 ปี        [ ] 40 - 49 ปี        [ ] 50 - 59 ปี       
 [ ]  มากกวา่ 60 ปี 
3. สถานภาพ  [ ] โสด [ ] สมรส [ ] หยา่ร้าง 
4. อาชีพ  [ ] รับราชการ [ ] รัฐวสิาหกิจ [ ]  พนกังานบริษทัเอกชน            
 [ ] ประกอบกิจการส่วนตวั [ ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................ 
5. ระดบัการศึกษาสูงสุด [ ] ประถมศึกษา  [ ]  มธัยมศึกษา / ปวช. 
  [ ] อนุปริญญา / ปวส. [ ]  ปริญญาตรี 
  [ ]  สูงกวา่ปริญญาตรี 
6. ท่านมีรายได ้  [ ] นอ้ยกวา่ 6,000 บาท/เดือน [ ] 6,000-12,000 บาท/เดือน 
  [ ] 12,000-18,000 บาท/เดือน [ ] 18,000-24,000 บาท/เดือน 
  [ ] 24,000-30,000 บาท/เดือน [ ] 30,000-40,000 บาท/เดือน 
  [ ] 40,000-50,000 บาท/เดือน [ ] 50,000-100,000 บาท/เดือน 
  [ ] 100,000-150,000 บาท/เดือน [ ] มากกวา่ 150,000 บาท/เดือน 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี 
 
2.1 ท่านซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมาแลว้ก่ีเคร่ือง             
 [ ]  1 เคร่ือง [ ]  2 เคร่ืองข้ึนไป   
2.2  เคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้ใดบา้งท่ีท่านเลือกซ้ือ (ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 
           [ ]  มิตซูบิชิ  [ ] ไดก้ิน  [ ] ไซโจเดนกิ [ ]  พานาโซนิค    
  [ ]  ชาร์ป    [ ]  ยอร์ค    [ ]  แอลจี    [ ] โตชิบา    
  [ ]  แคเรียร์    [ ] ไฮเออร์  [ ]  ซมัซุง  [ ]  เซ็นทรัลแอร์ 
 [ ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 
2.3 ท่านใชเ้คร่ืองปรับอากาศประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)             
 [ ] แบบแยกส่วน  [ ] แบบติดหนา้ต่าง 
2.4 สถานท่ีในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 [ ] หา้งสรรพสินคา้ [ ] Lotus , Big -C   
 [ ] หา้งจ าหน่ายสินคา้เฉพาะกลุ่ม [ ] ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่  
 [ ] ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
2.5 วธีิการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของท่าน 
 [ ] ซ้ือท่ีร้านจ าหน่าย [ ] ซ้ือออนไลน์ผา่นสมาร์ทโฟน   
 [ ] พนกังานขายตรง 
2.6 เพราะเหตุใดจึงเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 [ ] อากาศร้อนอบอา้ว [ ] ลดราคา , โปรโมชัน่พิเศษ  
 [ ]  แพฝุ้่ น หรือมีโรคประจ าตวั 
2.7 ใครมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของท่านมากท่ีสุด 
 [ ] ครอบครัว  [ ] พนกังานขาย    
 [ ] เพื่อนร่วมงาน  [ ] ตนเอง 
2.8 ท่านซ้ือเคร่ืองปรับอากาศก่ี BTU (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 [ ] 8,000 BTU [ ] 10,000 BTU [ ] 12,000 BTU [ ] 14,000 BTU 
 [ ] 18,000 BTU [ ] 24,000 BTU 
2.9 ท่านซ้ือเคร่ืองปรับอากาศราคาเท่าใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 [ ] 20,000 บาท หรือนอ้ยกวา่ [ ] 20,001 – 30,000 บาท  
 [ ] 30,001 – 40,000 บาท [ ] 40,001 บาทข้ึนไป 
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2.10 ลกัษณะของการช าระเงินในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 [ ]  เงินสด [ ] เช็ค [ ] บตัรเครดิต [ ] ผอ่นช าระ 
2.11 ท่านซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในช่วงฤดูกาลใด 
 [ ]  ฤดูร้อน (เดือนมีนาคม-เดือนพฤษภาคม)   
 [ ] ฤดูฝน (เดือนมิถุนายน-เดือนกนัยายน)  
 [ ] ฤดูหนาว (เดือนตุลาคม-เดือนกุมภาพนัธ์) 
2.12 ท่านซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในช่วงวนัใด 
  [ ] วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ [ ] วนัเสาร์ – อาทิตย ์  
  [ ] วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ [ ] วนัหยดุเทศกาล 
 
ตอนที ่3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
(คะแนนมากท่ีสุด = 5  มาก = 4  ปานกลาง = 3  

นอ้ย = 2  นอ้ยท่ีสุด = 1) 

 ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.  ด้านผลติภัณฑ์ 
 1.1 ฉลากประหยดัไฟเบอร์ 5 

     

 1.2 ตรายีห่้อ      
 1.3 ความทนทาน      
 1.4 ระบบประหยดัไฟ (Inverter)      
 1.5 ความเงียบในการท างาน      
2.  ด้านราคา 
 2.1  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

     

 2.2 ราคาเหมาะสมกบัเทคโนยใีหม่      
 2.3 ราคาใกลเ้คียงกบัร้านจ าหน่ายอ่ืนๆ      
 2.4 ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือก      
 2.5 ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน      
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
(คะแนนมากท่ีสุด = 5  มาก = 4  ปานกลาง = 3  

นอ้ย = 2  นอ้ยท่ีสุด = 1) 

 ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 3.1 จ านวนสาขาของร้านจ าหน่าย 

     

 3.2 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย      
 3.3 สินคา้สตอ๊กไวเ้ป็นจ านวนมาก      
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 4.1 การส่งเสริมการขาย จดัโปรโมชัน่ เช่น ลดราคา 
แจกของแถม 

     

 4.2 การโฆษณาทางใบปลิว      
 4.3 การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์      
 4.4 การโฆษณาทางโทรทศัน์      
5.  ด้านบุคลากร 
 5.1 พนกังานใหข้อ้มูลอยา่งละเอียด 

     

 5.2 พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี      
 5.3 พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี      
6.  ด้านกระบวนการในการให้บริการ 
 6.1 การติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศฟรี 

     

 6.2 การบริการหลงัการขาย      
 6.3 การช าระแบบเงินผอ่น 0%      
 6.4 การช าระแบบบตัรเครดิต      
7.  ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 7.1 บรรยากาศภายในร้าน 

     

 7.2 ขนาดของร้านคา้      
 7.3 การจดัวางสินคา้      
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ตอนที่ 4  ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอืน่ๆ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ – ช่ือสกุล นางสาวปวริศา  โอสถานนท ์
วนั  เดือน  ปี เกดิ 21  มีนาคม 2527 
สถานทีเ่กดิ 72/13-14  หมู่ 10 ถนนปทุม-กรุงเทพ ต าบลบางคูวดั  อ าเภอเมือง  
 จงัหวดัปทุมธานี  12000 
ประวตัิการศึกษา บธ.บ. (การตลาด) มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช พ.ศ. 2555 
สถานทีท่ างาน หจก. ว.ีซี.เคร่ืองยนต ์72/13-14  หมู่ 10 ถนนปทุม-กรุงเทพ ต าบลบางคูวดั  
 อ าเภอเมือง จงัหวดัปทุมธานี 12000 
ต าแหน่ง รองผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 
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