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Abstract 
 

 The purpose of this study were to study the level of important decision factors and marketing 
mix persuasion factors on purchasing residential air conditioning. The samplings were 385 consumers who 
purchased residential air condition units by using statistical application such as percentage, mean, t-test, 
one-way ANOVA, and regression analysis for hypothesis testing.   
 Findings from the study indicated that most of respondents were females, age less than 30 years 
old, average monthly income between 20,000-30,000 baht, received bachelor degree, and work for 
private industries. The average picture of the opinions on marketing mix factors on purchasing residential 
air condition units were in high level when consider in each aspect such as products were the highest 
level, as for channel of distribution, prices, and marketing promotion were in the high level respectively. 
The test of the hypothesis on the personal different such as gender, level of education, and income 
affected the purchasing decision on residential air conditioning units at statistical significant 0.05 level. The 
results from study of marketing mix factors such as products, prices, distribution channel, and marketing 
promotion affected the decision on purchasing residential air condition units at statistical significant 0.05 
level. 
 Recommendations from the study were that executive officers should emphasize on products 
warrantee, units’ sale with installation service, prices appropriate with products quality, prices label 
clearly, discount prices when pay with cash, free home delivery, variety of brands and sizes display, post 
purchasing free of service charge with in service warrantee period, offering discount prices, and free gifts 
with purchased during promotion events. This marketing promotion should persuade consumers with 
confident and trust worthy to the company.  
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บทคัดยอ 
 

 การศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือศึกษาระดับความสําคัญ
ของกระบวนการตัดสินใจซื้อและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัยประชากรในการศึกษาคือผูบริโภคท่ีซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยเลือกตัวอยางจํานวน 385 คนโดย
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษาและนําขอมูลท่ีรวบรวมไดประมวลผลโดยใชคาสถิติรอยละและคาเฉลี่ยการทดสอบ
สมมติฐานแบบt- test , ( One-Way ANOVA ) และRegression  

ผลการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุอยูในชวงต่ํากวา 30 ปรายไดตอเดือน 20,001 – 
30,000 บาท  ระดับการศึกษาปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนักงานเอกชนความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยภาพรวมอยูในระดับสําคัญมาก  เมื่อวิเคราะหเปนรายดานพบวา  
ดานผลิตภัณฑอยูในระดับสําคัญมากท่ีสุดสวนดานชองทางการจัดจําหนายดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดภาพรวมอยู 
 
 
 



 
ในระดับสําคัญมากตามลําดับผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนบุคคลดานเพศระดับการศึกษาอาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอ
การตดัสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยท่ีแตกตางกันอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผลการศึกษาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานราคาดานชองทางการจัดจําหนายดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ขอเสนอแนะจากการศึกษาผูประกอบการจัดจําหนายควรใหความสําคัญกับการจําหนายเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัยท่ีมีการรับประกันสินคาและขายเครื่องพรอมบริการติดตั้งกําหนดราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพสินคามีการติด
ราคาบอกไวชัดเจนเสนอสวนลดเมื่อชําระเงินสดมีบริการจัดสงสินคาถึงบานและในรานมีสินคาใหเลือกหลายยี่หอหลายขนาด
สงเสริมการตลาดดวยการบริการหลังการขายซอมและดูแลฟรีในชวงเวลารับประกันตลอดจนจัดรายการลดแลกแจกแถมตาม
เทศกาลท่ีสําคัญเพ่ือสรางความเช่ือมั่นและความนาเช่ือถือใหกับผูบริโภค  
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ภาวะโลกรอนทําใหอุณหภูมิของโลกสูงข้ึน     
จึงสงผลกระทบตอสภาพการเปนอยูของมนุษย ระบบ    
ทําความเย็นได กลายเปนสิ่งจําเป นตอการดํารงชีวิต      
ไปแลว  แตมนุษยทําใหเกิดภาวะโลกรอนอยางหลีกเลี่ยง
ไมได  ซึ่งทําใหอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวของไดเริ่มคิดคนและ
หาทางลดและเปลี่ยนไปใชเทคโนโลยี่ตัวใหมๆ ใหมนุษย
เกิดความสุขสบายดานความเปนอยูท่ีดีข้ึนอุปกรณอํานวย
ความสะดวกในชีวิตประจําวันน้ันมีความจําเปนสําหรับ
การดํารงชีพของมนุษยและเครื่องปรับอากาศก็เปน
อุปกรณอํานวยความสะดวกอยางหน่ึงท่ีมีความจําเปนใน
ชีวิตประจําวันของคนเน่ืองจากปจจุบันน้ีสภาพอากาศท่ีมี
อุณหาภูมิสูงข้ึนเน่ืองจากปรากฎการณเรือนกระจกและ
ปญหามลภาวะเปนพิษทางอากาศดังน้ันเครื่องปรับอากาศ
จึงเปนสิ่งท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิตประจําวันและได
เพ่ิมความสําคัญมากยิ่งข้ึนทุกๆ วัน 

เครื่องปรับอากาศเปนอุตสาหกรรมท่ียังคงมี
โอกาสและสูทางท่ีจะขยายตัวตอไปในอนาคตเน่ืองจาก
เปนสินคาท่ีสามารถสนองตอบผูบริโภคท่ีตองการอยูใน
สภาพแวดลอมและอุณหภูมิท่ีสบายเหมาะสมในภายใน
อาคารสํานักงานบานท่ีอยูอาศัยโรงเรียนหางสรรพสินคา
หรือแมแตในรถยนตทําใหชีวิตความเปนอยูสุขสบายข้ึน  
ไมวาจะเปนในประเทศเขตรอนซึ่งใชเปนระบบทําความ
เย็นหรือในแถบประเทศเขตหนาวโดยใชเปนท้ังระบบทํา
ค ว า ม ร อ น แ ล ะ เ ย็ น   เ ท ค โ น โ ล ยี อุ ต ส า ห ก ร ร ม
เครื่องปรับอากาศในประเทศสหรัฐอเมริกาและญี่ปุน    
เปนผู นํ าด าน น้ี ได พัฒนาใหผลิตภัณฑ เปนมิ ตรต อ
สิ่งแวดลอมมากข้ึนโดยประเทศตางๆ ท่ัวโลกจะเปน
ผูบริโภคอยางแพรหลาย  ซึ่งคนไทยก็ใหความสนใจและ  
มีความตองการเครื่องปรับอากาศเพ่ิมมากข้ึน  โดยเฉพาะ
อยางยิ่งเครื่องปรับอากาศท่ีใชสําหรับบานพักอาศัยเพ่ือ
ตอบสนองในความตองการของตนเองและครอบครัวท้ังท่ี 

 

ใชเพ่ือการปฏิบัติงานและใชเพ่ือการพักผอนดวยสภาพ
อากาศท่ีไดเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางท่ีสูงข้ึนทุกๆ วัน
จากขอมูลผลการรายงานของสภาพอากาศประจําวันจึง    
ทําใหเราสามารถท่ีจะประเมินในข้ันตนไดวาความตองการ
เครื่องปรับอากาศสําหรับบานพักอาศัยควรจะมีทิศทางท่ี
เพ่ิมมากข้ึนดวยเชนกัน จนกระท่ังทําใหเครื่องปรับอากาศ
กลายเปนปจจัยท่ี 5 รองจากท่ีอยูอาศัยท่ีคนไทยจะขาด
ไมไดแตปญหาท่ีเกิดตามมาก็มีมากเชน คาใชจายดาน
ไฟฟาเพ่ิมมากข้ึนสรางอากาศรอนใหทวีมากข้ึนเปนตน  
อีกท้ังเครื่องปรับอากาศจัดอยูในประเภทสินคาฟุมเฟอย
ประเทศไทยเกิดการเสียดุลการคาจํานวนมากตอประเทศ
สหรัฐอเมริกาญี่ปุนโดยไมสามารถหลีกเลี่ยงได 

ขณะน้ีธุรกิจเครื่องปรับอากาศท่ีมีการแขงขัน
เพ่ิมข้ึนท้ังจํานวนท่ีผลิตคุณภาพกลยุทธในการจําหนาย
ปริมาณความตองการท่ีเพ่ิมข้ึนของผู บริโภคจึงทําให        
ผู ศึกษามีความสนใจในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยเพ่ือ
เปนประโยชนในการนําผลการศึกษาไปใชเปนแนวทางใน
การพัฒนาปรับปรุงการจําหนายและการใหบริการสําหรับ
ธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศตอไป 
 

วัตถุประสงคของการศึกษา 
1. เ พ่ื อ ศึ ก ษ า ร ะ ดั บ ค ว า ม สํ า คั ญ ข อ ง

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพัก
อาศัย 
  2.  เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการช้ือเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัย 
 3. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัย 
 
 
 



แนวคิดทฤษฏ ี
อาศัยแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจเลือกซื้อและ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน
การสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดาน
บุคลากร และดานลักษณะกายภาพภายนอก  (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน และคณะ 2550, 35-36) 
 

ขอบเขตของการศึกษา 
ดานเน้ือหา  ผู วิจัยไดศึกษาการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยโดยอาศัยแนวคิด
ทฤษฏีกระบวนการตัดสินใจและสวนประสมทางการตลาด
ประกอบดวยดานผลิตภัณฑราคาชองทางการจัดจําหนาย
และการสงเสริมการตลาด 

ดานประชากรกลุมตัวอยาง  ตัวอยางท่ีใชศึกษา
คือ ผูบริโภคท่ีซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัย
เลือกตัวอยางจํานวน 385 ราย 

ดานระยะเวลาท่ีใชในการศึกษาระหวางเดือน
ตุลาคม พ.ศ. 2559 – กุมภาพันธ พ.ศ. 2560 
 

วิธีดําเนินการศึกษา 
ก า ร ศึ ก ษ า เ รื่ อ ง ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ

เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจและ
ป จ จั ย ส ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ใ น ก า ร ซื้ อ
เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยและปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่ องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยขอมูลจาก
การศึกษาสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุง
แผนการจัดจําหนายรถยนตยี่หอโตโยตา เพ่ือตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภค ไดกําหนดวิธีการศึกษาไวดังน้ี 

แหลงขอมูลในการศึกษาประกอบดวย ขอมูล 
ปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บ
รวบรวมขอมูล โดยการแจกแบบสอบถามขอมูล ทุติยภูม ิ
(Secondary Data) เปนขอมูลท่ีไดศึกษาคนควาจาก 
หนังสือ ตํารา เอกสาร วารสาร งานวิจัยท่ีเก่ียวของ และ 
Internet  

เ ค รื่ อ ง มื อ ท่ี ใ ช ใ น ก า ร ศึ ก ษ า ค รั้ ง น้ี เ ป น
แบบสอบถามท่ีผู วิจัยทําการสรางข้ึนเพ่ือศึกษาการ
ตัดสินใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ
ภายในบานพักอาศัยแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลเปนขอมูลท่ัวไปของ
ผูตอบแบบสอบถามเปนการสอบถามในเรื่องเพศอายุ

รายไดการศึกษาฯลฯการสรางลักษณะคําถามเปน
ลักษณะนามบัญญัติ  (Nominal Scale) เปนการวัดขอมูล
เพ่ือจัดแบงขอมูลออกเปนกลุมๆ ตามคุณสมบัติท่ีกําหนด
โดยมีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบแตผูตอบสามารถ
เลือกตอบเพียงขอเดียวขอมูลท่ีวัดไดในระดับน้ีใชสถิติ
อยางงายในการคํานวณคือ คารอยละโดยในสวนขอมูล
สวนท่ี 1 ประกอบดวยจํานวนคําถามท้ังสิ้น 5 ขอ              
มีลักษณะเปนแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

สวน ท่ี  2 เปนแบบสอบถามความคิด เห็น
เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยโดยเปน
ลักษณะคาํถามแบบคาคะแนนแบงคาคะแนนระดับความ
พึงพอใจ/ความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับตามแบบลิเคอรด  
(Likert) แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเปนขอคําถามชนิด
มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ซึ่งมีเน้ือหา
ครอบคลุมในสวนของ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 
ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย (Place) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีคําถามจํานวน 24 ขอ 

สวนท่ี 3 คําถามเ ก่ียวกับกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัย
ลักษณะแบบสอบถามจะเปนแบบประมาณคา เปนคําถาม
แบบระดับเรียงลําดับ 5 ระดับ (Rating Scale) ซึ่งมี
เน้ือหาครอบคลุมในสวนของ กระบวนการตัดสินใจซื้อใน
ข้ันการรับรู ถึ งความตองการการคนหาขอมูลการ
ประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อมีคําถามจํานวน 19 ขอ 

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามฉบับรางท่ีสรางไปให
ผูทรงคุณวุฒิท่ีมีความรูและประสบการณเพ่ือตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาและความถูกตองในสํานวนภาษา
โดยผูทรงคุณวุฒิไดปรับปรุงแกไขแบบสอบถามจํานวน3
ทานโดยหาดัชนีความสอดคลอง (Index of Item 
Objective Congruence: IOC) ซึ่งไดคาเฉลี่ยท้ังฉบับ
เทากับ .87 

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามฉบับรางท่ีไดรับการ
ปรับปรุงจากผูเช่ียวชาญแลวนําเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือ
พิจารณาความสมบูรณอีกครั้งและนําไปทดลองใช (Try-
out) กับกลุมท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางท่ีซื้อ
เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัย จํานวน30ชุดแลว
นํามาหาคาความเช่ือมั่น (Reliability) นําแบบสอบถามท่ี
ได ไปทดสอบความ เ ช่ือมั่ นตาม วิ ธีของครอนบาค 
(Cronbach, 1990 : 202 - 204) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาใช เกณฑคาความเช่ือมั่น 0.70 ข้ึนไปจะตอบ
แบบสอบถามท่ีมีความเช่ือมั่นเพียงพอสําหรับใชเปน



มาตรฐานของมาตรวัดผู วิจัยหาคาความเ ช่ือมั่นของ
แบบสอบถามท้ังชุดน้ีจํานวน 30 ชุดกับผู ท่ีซื้ อ
เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยท่ีไมใชกลุมตัวอยาง
พบวา คาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) เทากับ 0.91 มีคาความเช่ือมั่นอยูใน
ระดับสูง  ทําการประมวลผลขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม
ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรโดยการหาอัตราสวนรอยละ 
( Percentage)  แ ล ะ ค า เ ฉ ลี่ ย  ( Mean)  โ ป ร แ ก ร ม 
Microsoft Excel ซึ่งเปนโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับสราง
แผนภูมิวงกลม (Pie Chart) และแผนภูมิแทง (Bar 
Chart) พรอมคําอธิบายผล และนําผลท่ีไดจากแผนภูม ิ         
มานําเสนอเพ่ือวิเคราะหตามลักษณะของตัวแปรตางๆ 
 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
  ส ถิ ติ เ ชิ ง พ ร ร ณ น า  ( Descriptive 
Statistics) เปนการ วิ เคราะห โดยการหาค าความ ถ่ี 
(Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) 
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation-SD) เพ่ือวัด
การกระจายของขอมูล ใชในการอธิบายขอมูลปจจัยสวน
บุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  และปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ
ภายในบานพักอาศัย 

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปน
การใชในการทดสอบสมมติฐานดวย สถิติ T-test การ
วิเคราะหแบบ ANOVA ใช F-test (One-way-ANOVA) 
และสถิติ Regression Analysis  
 

สรุปผลการศึกษา 
ปจจัยสวนบุคคลพบวาผูตอบแบบสอบถาม           

สวนใหญ เปนเพศหญิงอายุอยู ในชวงต่ํ ากวา  30 ป                 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรีรายไดประจําตอเดือนอยู
ในชวง 20,001 – 30,000 บาทและประกอบอาชีพ
พนักงานเอกชน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัย
ภาพรวมอยูในระดับสําคัญมาก โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ  โดยภาพรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด  โดยมีรายละเอียดระดับความสําคัญอยูในระดับ
มากท่ีสุด 6 รายการ  ประกอบดวย  มีการรับประกัน
สินคาขายเครื่องพรอมบริการติดตั้งมีฉลากประหยัดไฟ
เบอร 5 มีคุณภาพความเย็นเต็ม BTU มีมาตรฐานรับรอง
เชน มอก.  และลดสภาวะโลกรอน (ใช นํ้ายาR32) 
รองลงมามีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก 3 รายการ 

ประกอบดวย  ตราสินคาเปนท่ีรูจักมีขนาดการทําความ
เย็น (BTU)  ใหเลือกหลากหลายและรูปทรงดีไซนทันสมัย
เหมาะกับหอง 

2. ดานราคา  โดยภาพรวมอยูในระดับมาก 
โดยมีรายละเอียดระดับความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 
1 รายการ  ประกอบดวย  ราคาท่ีมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา  รองลงมามีระดับความสําคัญอยูในระดับ
เห็นดวยมาก 3 รายการ  ประกอบดวย มีการติดราคา
บอกไวชัดเจนมีสวนลดเมื่อชําระเงินสดและชําระเงินดวย
บัตรเครดิตไดมีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง                 
1 รายการ ประกอบดวย มีระบบเงินผอน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  โดยภาพรวม
อยูในระดับมาก  โดยมีรายละเอียดระดับความสําคัญอยู
ในระดับมากท่ีสุด 1 รายการ  ประกอบดวย  มีบริการ
จัดสงสินคาถึงบานรองลงมามีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับมาก 5 รายการ ประกอบดวย ในรานมีใหเลือก
หลายยี่หอหลายขนาดรานมีช่ือเสียงนาเช่ือถือหาซื้อได
ตามหางสรรพสินคารานตั้งอยูใกลบาน/ท่ีทํางานและ
สามารถซื้อผานเว็บไซดได 

4. ดานสงเสริมการตลาด  โดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก  โดยมีรายละเอียดระดับความสําคัญอยูใน
ระดับมากท่ีสุด 1 รายการ  ประกอบดวย  มีบริการหลัง
การขายชอมและดูแลฟรีในชวงเวลารับประกัน  รองลงมา
มี ร ะดั บความสํ าคัญอยู ใ นระดั บมาก  3  ร ายการ
ประกอบดวยมีการจัดโปรโมช่ันตางๆ (ลดแลกแจกแถม)  
มีการสงเสริมการขายโดยใชเครื่องเกาแลกเครื่องใหมและ
มีการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตางๆ ท่ีแพรหลาย 

กระบวนการการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ
ภายในบานพักอาศัยจากการศึกษาการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยพบวากระบวนการ
การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัย
ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรูถึงความตองการ ดาน
การคนหาขอมูลดานการประเมินผลทางเลือกดานการ
ตัดสินใจซื้อและดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อภาพรวม
ของกระบวนการตัดสินใจซื้ออยูในระดับสําคัญมาก โดยมี
รายละเอียดดังน้ี 

1. ดานการรับรูถึงความตองการ   
 จากการศึกษาขอมูลพบวาระดับความสําคัญ

ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการมองเห็นปญหาภาพ
รวมอยู ในระดับสําคัญมากโดยมีรายละเอียดระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 2 รายการ ประกอบดวย
อากาศรอนข้ึนและเพ่ือความสุขของครอบครัว  รองลงมา
อยูในระดับมาก 2 รายการ  ประกอบดวย  ตองการไดรับ



การยอมรับจากบุคคลอ่ืนและซื้อเครื่องปรับอากาศเพ่ือ
ทดแทนเครื่องเดิม 

2. ดานการคนหาขอมูล 
 จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า ข อ มู ล พ บ ว า  ร ะ ดั บ

ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการแสวงหา
ขอมูลภาพรวมอยูในระดับสําคัญมากโดยมีรายละเอียด
ร ะ ดั บ ค ว า ม สํ า คั ญ อ ยู ใ น ร ะ ดั บ ม า ก  5  ร า ย ก า ร  
ประกอบดวย  ความรูมีความสําคัญในการตัดสินใจซื้อ
ประสบการณในการใชมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อ
ขอมูลเครื่องปรับอากาศจากบุคคลในครอบครัวมีสวน          
ในการตัดสินใจซื้อขอมูลเครื่องปรับอากาศจากพนักงาน
ขา ย มี ส ว น สํ า คั ญ ใ นก า ร ตั ด สิ น ใ จซื้ อ แ ล ะ ข อ มู ล
เครื่องปรับอากาศจากบุคคลอ่ืนท่ีไมใชบุคคลในครอบครัว
มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 

3. ดานการประเมินผลทางเลือก 
 จากการศึกษาขอมูลพบวา ระดับความ

คิดเห็นตอกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการประเมิน
ทางเลือก ภาพรวมอยู ในระดับเห็นดวยมาก โดยมี
รายละเอียดอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 1 รายการ 
ประกอบดวย กอนซื้อมีการทดสอบการใชงานจริงจาก
ตัวแทนจําหนายรองลงมาอยูในระดับเห็นดวยมาก 1 
รายการ ประกอบดวยขอมูลรถยนตจากพนักงานขายอยู
ในระดับเห็นดวยมากปลานกลาง 1 รายการประกอบดวย 
ขอมูลรถยนตจากบุคคลในครอบครัว 

4. ดานการตัดสินใจซื้อ 
 จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า ข อ มู ล พ บ ว า  ร ะ ดั บ

ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการตัดสินใจ
ซื้อภาพรวมอยูในระดับสําคัญมากโดยมีรายละเอียดระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมาก 3 รายการประกอบดวย
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศจากรานคาหรือยี่หอท่ีมี
ช่ือเสียงตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศจากรายการสงเสริม
การขายดึงดูดใจและตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศจาก
พนักงานขายรองลงมาอยูในระดับปานกลาง 1 รายการ
ประกอบดวยตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศท่ีมีระบบผอน
ชําระคาสินคา 

5. ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า ข อ มู ล พ บ ว า  ร ะ ดั บ
ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการตัดสินใจ
ซื้อภาพรวมอยูในระดับสําคัญมาก โดยมีรายละเอียด
ร ะ ดั บ ค ว า ม สํ า คั ญ อ ยู ใ น ร ะ ดั บ ม า ก  2  ร า ย ก า ร 
ประกอบดวย หลังตัดสินใจซื้อมีความพึงพอใจและ
หลังจากซื้อทานจะแนะนําผูอ่ืนตอ 
 
 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมุติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน          

มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพัก
อาศัยท่ีแตกตางกัน จากการศึกษาพบวา สวนปจจัยสวน
บุคคลดานเพศระดับการศึกษาอาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัย           
ท่ีแตกตางกันอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

สมมุติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัย จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑดานราคาดานชองทางการจัด
จําหนายดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 
 

อภิปรายผล 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยตาม
ปจจัยดานผลิตภัณฑดานราคาดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาดพบวาภาพรวมอยู
ในระดับมากซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของนายชินวัฒน             
จิรัตนประภา (2550) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของประชาชนในเขต
เทศบาลนครอุบลราชธานีท่ีพบวา การตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศของประชาชนในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานีใหความสําคัญตอความคิดเห็นโดยภาพ
รวมอยู ในระดับมากและสอดคลองกับงานวิจัยของ
กาญจนา  โมสาลี (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศในครัวเรือนของ
ผูบริ โภคในจังหวัดชลบุรีพบวาผูบริ โภคใหรับทราบ
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ               
ในภาพรวมอยูในระดับมาก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
มีผลตอการตัดสินซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพัก
อาศัยอยูในระดับมากท่ีสุด  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
กาญจนา  โมสาลี (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศในครัวเรือนของ
ผูบริ โภคในจั งห วัดชลบุรีพบว า  ผู บริ โภคให ระดับ
ความสําคัญดานผลิตภัณฑตอปจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้อเครื่องปรับอากาศอยูในระดับมากท่ีสุด 

 
 



ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผล
ตอการตัดสินซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยอยู
ในระดับมาก  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของกาญจนา             
โมสาลี (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศในครัวเรือนของผูบริโภคใน
จังหวัดชลบุรีพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญดานราคา
ตอปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศอยูใน
ระดับมาก 

ปจจัยส วนประสมทางการตลาดด านชอง
ทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท
เครื่องปรับอากาศภายในบานพักอาศัยอยูในระดับมาก            
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของกาญจนา  โมสาลี (2551) 
ศึ กษา เรื่ อ งป จจั ย ท่ีมี ผ ลต อการตั ดสิน ใจ เลื อกซื้ อ
เครื่องปรับอากาศในครัวเรือนของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี
พบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญดานการจัดชองทาง
จํ า ห น า ย ต อ ป จ จั ย ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ซื้ อ
เครื่องปรับอากาศอยูในระดับมาก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสรมิ
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัยอยูในระดับมากซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
กาญจนาโมสาลี (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศในครัวเรือนของ
ผู บริ โภคในจั งห วัดชล บุรีพบว าผู บริ โภคให ระดั บ
ความสําคัญดานการสงเสริมการตลาดตอปจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศอยูในระดับมาก 

ปจจัยสวนบุคคลดานเพศอาชีพและการศึกษา 
ท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ
ภายในบานพักอาศัยท่ีแตกตางกันซึ่งสอดคลองกับงานวิจยั
ของอรุษยา ขมิ้นสน (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ
ของผูบริโภคสําหรับใชในบานพักอาศัยในเขตอําเภอ          
บางใหญจังหวัดนนทบุรีพบวาปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ
อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพท่ีแตกต าง กันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศท่ีแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (Sig. < .05) และสอดคลองกับ
งานวิจัยของสมชาย ปราชณเวทย (2549) ศึกษาเรื่อง 
ทัศนคติ  คานิยมพฤติกรรม  และแนวโนมพฤติกรรม            
ในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศยี่หอ CARRIER กับ
ยี่หอ MITSUBISHI ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคไดแก           
เพศ ระดับการศึกษา อาชีพท่ีแตกต าง กันมีผลตอ
พฤติกรรมในในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศยี่หอ
CARRIER กับยี่หอ MITSUBISHI ท่ีแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานราคา
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาด          
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายใน
บานพักอาศัยทุกดานซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอรุษยา
ขมิ้นสน (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศของผูบริโภค
สําหรับใชในบานพักอาศัยในเขตอําเภอบางใหญจังหวัด
นนทบุรีพบวา  ปจจัยทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ
ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานสงเสริมการขาย
มี ค ว า ม สั ม พั น ธ กั บ ก ร ะ บ ว น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
เครื่องปรับอากาศในทิศทางบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
(Sig. < .05) และสอดคลองกับงานวิจัยของภูธราชยา
ภิรมย  (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมี อิทธิพลตอการ
ตั ด สิ น ใจซื้ อ เ ครื่ อ งปรั บอากาศขนาด เล็ ก ใน เ ขต
กรุงเทพมหานครพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศทางดานผลิตภัณฑ             
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการ
สงเสริมการขายมี อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศ 
 

ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษา 
1. ด านผลิตภัณฑ   จากการศึ กษาพบว า

ผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีการ
รับประกันสินคาและขายเครื่องพรอมบริการติดตั้ง  ดังน้ัน
ผูประกอบการควรมีการรับประกันโดยเพ่ิมระยะเวลาการ
รับประกันสินคาใหมากข้ึน เชน จากเดิมการรับประกัน            
5 ป ก็ปรับเปน 7 หรือ 10 ป และขายเครื่องพรอมบริการ
ติดตั้งเพ่ือสรางความเช่ือมั่นและความนาเช่ือถือและให
เหมาะกับความตองการของผูบริโภค 
 2. ดานราคา  จากการศึกษาพบวา  ผูบริโภค
ใหความสําคัญกับราคาของเครื่องปรับอากาศท่ีมีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพสินคามีการติดราคาบอกไวชัดเจน
และมีสวนลดเมื่อชําระเงินสด  ดังน้ันผูประกอบการควร
ติดราคาสินคาใหชัดเจน  และปรับราคาใหเหมาะสมกับ
คุณภาพหรือพยายามลดตนทุนในการผลิตใหต่ําสุดโดย           
คงคุณภาพท่ีดีไวเมื่อลูกคาชําระเงินสดจะมีสวนลดให
ลูกคาเพ่ือสามารถแขงขันทางดานราคากับคูแขงได 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนายจากการศึกษา
พบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญกับรานท่ีมีบริการจัดสง
สินคาถึงบานและในรานมีใหเลือกหลายยี่หอหลายขนาด
ดังน้ันผูประกอบการควรขายเครื่องพรอมบริการสงถึงบาน
และมีเครื่องปรับอากาศท่ีหลากหลายใหลูกคาเลือกเพ่ือให



ผูบริโภคเกิดความสะดวกในการขนสงและสรางความพึง
พอใจกับผูบริโภคมากท่ีสุด 
 4. ดานการสงเสริมการตลาดจากการศึกษา
พบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาด          
ท่ีมีบริการหลังการขายซอมและดูแลฟรีในชวงเวลา
รับประกันและมีการจัดโปรโมช่ันตางๆ (ลดแลกแจกแถม) 
ดังน้ันผูประกอบการควรมีบริการหลังการขายชอมและ
ดูแลฟรีในชวงเวลารับประกันเชนลางเครื่องและเติมนํ้ายา 
ใหฟรี 2-3 ครั้ง  ในชวงเวลารับประกันและจัดโปรโมช่ัน
ตางๆบอยเชนซื้อเครื่องปรับอากาศแถมโทรศัพทและ
สินคาอ่ืนๆ  ในเทศกาลตางๆมีสวนลดราคาใหลูกคาเพ่ือ
สรางแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาซื้อเครื่องปรับอากาศ 

ขอเสนอแนะการศึกษาคร้ังตอไป  
 การศึกษาครั้งหนาควรศึกษาการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศสําหรับอุตสาหกรรม 
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