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บทคัดย่อ 
1การวิจัยครั Êงนี Êมีวัตถุประสงค์เพืÉอ 1) ศึกษา

ระดับความคิดเห็นของผู้ รับบริการทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื ÊอเครืÉองปรับอากาศในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระนอง  

ซึÉงประกอบด้วย 7Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านสถานทีÉ/ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 

และด้านกายภาพ และ 2) เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ

ในเขตอําเภอเมือง จงัหวดัระนอง  การจําแนกตาม เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อ

เดือน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นผู้ชาย กลุ่มอายุอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี สถานภาพ

สมรสการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 

และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน พฤติกรรม

                                                
 

การตดัสนิใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ พบว่า จะตัดสินใจเอง

ในการซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ และเครืÉองปรับอากาศทีÉ

ได้รับความนิยมมากทีÉสดุ คือ ยีÉห้อมิตซูบิชิ และใน

อนาคตเป็นยีÉห้อมิตซูบิชิ เช่น เดียวกนั เหตผุลทีÉเลือกซื Êอ

เครืÉองปรับอากาศยีÉห้อดังกล่าวเพราะมีฉลากรับรอง

ประหยดัไฟ มีแผนในการซื ÊอเครืÉองปรับอากาศเมืÉอสร้าง

บ้านใหม่ และจะสัÉงซื ÊอเครืÉองปรับอากาศจากห้างสรรพสินค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที Éมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื Êอ เครืÉ องปรับอากาศโดยภ าพรวม 

ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้าน

การสง่เสริมทางการตลาด และส่วนประสมทางการตลาด

ในแต่ละด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความสําคัญกับ

ความมีชืÉอเสยีงของบริษัท เจ้าของผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ให้ความสําคัญกับการมีส่วนลดพิเศษสําหรับสมาชิก 

และการชําระเงินได้หลากหลาย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ให้ความสําคัญกับการจัดกิจกรรมการขาย

ร่วมกับสินค้า อย่างอืÉน ด้านช่องทางการให้บริการ 

ให้ความสําค ัญกับการมีศ ูนย์บริการจํานวนมา ก 
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หลายสาขา ด้านบุคลากร ให้ความสําคัญกับการทีÉ

พนกังานแต่งกายดี มีความน่าเชืÉอถือ ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ ให้ความสําคัญกับการทีÉมีสถานทีÉจอดรถ

สะดวก และด้านกระบวนการ ให้ความสําคัญกับการทีÉ

มี กระบวนการทีÉมีขั Êนตอนชดัเจน  

จากการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างข้อมูล

ทัÉวไปกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี อิทธิพล

ต่อการตดัสนิใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ พบว่า  

1. กลุ่มอายุของผู้ บ ริ โภ คทีÉแตกต่างกัน 

มีความสัม พัน ธ์ กับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

ในส่วนของการการมีป้ายร้านค้าเด่น สะดุดตาม 

น่าเชืÉอถือ  

2. สถานภาพสมรสของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกัน 

มีค ว าม ส ัม พัน ธ์ กับ ปั จ จัย ด้านผลิตภัณฑ์ ในส่วน

ของการรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และการมี

ชืÉอเสยีงของบริษัทเจ้าของผลติภัณฑ์  

3. สถานภาพสมรสของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกนั 

มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านราคา ในส่วนของการมี

สว่นลดพิเศษสาํหรับสมาชิก  

4. สถานภาพสมรสของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกัน 

มีความสมัพันธ์กับปัจจัยด้านกระบวนการ ในส่วนของ

ระยะเวลาการจดัสง่สนิค้าสั Êน ไม่ต้องรอนาน  

5. รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกัน 

มีความสัมพัน ธ์กับ ปัจจัย ด้านราคา  ในส่วนข อง

การชําระเงินได้หลากหลาย เช่น บตัรเครดิต ฯลฯ  

6. รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกัน 

มีความสัม พัน ธ์ กับปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการ 

ในสว่นของการการเดินทางมาถงึร้านได้สะดวก รวดเร็ว  

7. รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกัน 

มีคว าม สัมพัน ธ์กับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

ในสว่นของร้านค้ากว้างขวาง โปร่ง สบายตา แอร์เย็น  

8. จํานวนสมาชิกในครอบครัวของผู้บริโภคทีÉ

แตกต่างกัน มีความสมัพันธ์กับปัจจัยด้าน ผลิตภัณฑ์ 

ในสว่นของความมีชืÉอเสยีงของเจ้าของผลติภัณฑ์ 

 

คําสําคัญ: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, อิทธิพล

ต่อการตดัสนิใจซื Êอ, เครืÉองปรับอากาศ 

 

Abstract 
This research aims to study the level 1) 

reviews of service recipients, that affect the 

decision to purchase air conditioning in Muang 

District, Ranong, which contains the products 

contain 7Ps. Place side/side, side channel 

marketing People, processes and physical 

aspects 2) to compare the marketing mix factors 

that affect the decision to purchase air 

conditioning in Muang District of Ranong 

province, classified by gender, age, marital 

status, educational level, occupation, and income 

per month. 

 In accordance with the study of the 

integrated marketing mix factor that has influence 

over the consumers’ decision to purchase the air-

conditioner: Krabi province, Muang district has 

been selected as a case study in this regards 

with the purpose of studying the influences of the 

integrated marketing mix factor that has an effect 

on the consumers’ decision to purchase the air-

conditioner. Questionnaires have been handed 

over to 400 people as a toll to statistically indicate 

the percentage of the matter of fact.  
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As the result most of the men (aged 31-

40) who answered the questionnaires are married 

with a bachelor degree; coming from a family of 

four members; earning a living as office workers 

with the monthly income of 10,000-20,000 baht.  

As far as their buying behavior is 

concerned it has been found that they felt more 

comfortable to purchase their own air-

conditioners and the most popular ones for now 

and future are made by the leading brand name 

called Sharp. The reason for choosing Sharp 

because there is a sign attached to it saying 

“Save Power”. Most of them had a plan to buy a 

new air-conditioner from a department store when 

they buy a new house.  

Not only has the integrated marketing 

mix factor influence over the decision of 

purchasing the air-conditioners; but it also plays 

an important role on marketing promotion. It has 

been discovered that an integration of each side 

involves the demands of the fame of the leading 

company of a certain brand name and the price 

of the products themselves. They seemed to be 

more interested in the special promotion as well 

as the discount with various methods of payment 

with attractive marketing packages and activities. 

As for the services centre; they were interested in 

having more of the repair branches nearby. As for 

the salespersons; they became more interested in 

the staff’s grooming dress and trustworthy 

personality. As for the physical contentment; they 

were happier with more parking spaces. As for 

the procedure; they would be keen on the clear 

procedure.  

As an outcome of the analysis between 

the general information and the integrated 

marketing factor, it has been concluded that;  

1. Different age-groups of the consumers 

are related to the physical factor where the shop 

signs are outstanding and trustworthy.  

2. Different consumers’ marital status is 

related to the products factor in terms of 

insurance of the products and the reputation of 

the owners of the manufacturing companies.  

3. Different consumers’ marital status is 

related to the factor of the cost for the 

membership special discount.  

4. Different consumers’ marital status is 

related to the process factor in terms of shorter 

period of time for goods delivery.  

5. Different consumers’ monthly income 

is related to the factor of the cost in terms of the 

methods of payment, e.g. credit card payment, 

etc.  

6. Different consumers’ monthly income 

is related to the channel of service providing 

factor in terms of conveniently quick ways of 

travel to the shops.  

7. Different consumers’ monthly income 

is related to the physical factor where the shops 

are spacious and pleasant with air-conditioning.  
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8. Different number of family members 

is related to the products factor in terms of the 

fame of the product owners. 

 

Keywords: Marketing mix factors, Influence 

purchase decisions, Air conditioning 

 

บทนํา 
ปัจจุบัน อุตสา หกรรม เครืÉองปรับอากาศมี

การแข่งขันกันสูงมากขึ Êน เนืÉองมาจากการแข่งขันใน

ตลาดโลกทวีความรุนแรงขึ Êนมีผู้ผลิตจํานวนหลายราย

ทั Êงในและต่างประเทศ ทําให้ผู้ผลติเร่งผลิตสินค้าเพืÉอให้

ทันต่อความต้องการของลูกค้าในสภาวะอากาศร้อน 

นอกจากนั Êนผู้ผลิตยังมีการใช้นวัตกรรมต่าง ๆ เข้ามา

เพืÉอดงึดดูความสนใจมากขึ Êน เนืÉองจากผู้ผลิตเล็งเห็นถึง

วิถีชีวิตในปัจจุบันของมนุษย์ทีÉต้องการความสะดวกสบาย 

และหนัมาใสใ่จสขุภาพมากยิÉงขึ Êน เช่น การสัÉงงานด้วยเสียง 

ห รือระ บบฟอก อากาศ ฆ่า เ ชื Êอ โ รค เป็นต้น (รติพร 

มาศงามเมือง, 2557) 

ปัจจัยการตลาดจึงเป็นแนวคิดที Éสําคัญใน

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดตามแนวคิดของ 

Kotler (1997, p. 105) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ประกอบด้วย ส่วนประสมทางการตลาด 

7P’s ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 

ก า ร จ ัด จํา ห น่า ย  ด้ า น ก า ร ส่ง เ ส ริม ก า ร ต ล า ด 

ด้านพนกังานผู้ให้บริการ ด้านสิÉงแวดล้อมทางกายภาพ 

และด้านกระบวนการให้บริการ ซึÉงเป็นปัจจัยสําคัญทีÉ

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภค ซึÉงในปัจจุบัน

การบริหารการตลาดยุคใหม่จะเน้นทีÉกลุ่มลูกค้าเป็น

สําคัญซึÉงถือว่าเป็นหัวใจของการดําเนินธุรกิจ ดังนั Êน

ผู้ประกอบการทีÉทําธุรกิจในด้านเครืÉองปรับอากาศต้อง

ทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในความต้องการซื Êอ

เครืÉองปรับอากาศ โดยเป็นจุดเริÉมต้นไปสู่การวางแผน

กลยุทธ์ทางด้านการตลาดทีÉมีประสิทธิภาพ ซึÉงต้อง

ตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้เป็นอย่างดี (อิงอร 

ชยัยนัต์, 2550, หน้า 1) 

จากเหตุผลทีÉกล่าวมาข้างต้นทําให้ผู้ วิจัยมี

ความสนใจทีÉจะศึกษาเกีÉยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ

ในเขตอําเภอ จังหวัดระนอง เพืÉอให้ทราบถึงพฤติกรรม

และการตดัสนิใจเลอืกซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ ว่าผู้บริโภค

มี ห ลัก เ ก ณ ฑ์ ใ ด ใ น ก า ร พิ จ า ร ณ า ก า ร เ ลื อ ก ซื Êอ

เครืÉ องปรับอากาศทีÉ เหมาะสมกับการใช้งานของ

ผู้บริโภคเอง และเพืÉอใช้เป็นแนวทางสําหรับธุรกิจของ

ผู้ประกอบการซื ÊอเครืÉองปรับอากาศในการใช้ประโยชน์

การกําหนดสว่นประสมทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพ

และมีความเหมาะสมมากยิÉงขึ Êน และสามารถเป็น

ข้ อ มู ล สํ า ห รั บ ผู้ ทีÉ ส น ใ จ ใ น ธุ ร กิ จ จํ า ห น่ า ย

เครืÉองปรับอากาศในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระนอง

ต่อไป  

 

วัตถุประสงค์ของการวิจยั 
1. เ พืÉ อ ศึ ก ษ า ร ะ ดับ ค ว า ม คิ ด เ ห็ น ข อ ง

ผู้ รับบริการทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ

ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดระนอง ซึÉงประกอบด้วย 7Ps 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานทีÉ /

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 

ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ 

2. เพืÉอเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระนอง การจําแนกตาม 
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เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้

ต่อเดือน 

 

กรอบแนวคิดของการวิจยั 
จากการทบทวนทฤษฎีและงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

ผู้ วิจัยได้ใช้ทฤษฎีของชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2552, 

หน้า 63-81 อ้างถงึใน Payne, 1993) มาบูรณาการเป็น

กร อ บ แ น วคิด ใ น ด้ าน ข อ ง ตัวแปรตามในด้านของ

ส่วนประสมทางการตลาด และทบทวนตัวแปรจาก

งานวิจัยของพันธนนัท์ โอกาส (2552) และกฤษชนก 

จงใจรักษ์ (2557) มาบูรณาการเป็นกรอบแนวคิดใน

ด้านปัจจยัสว่นบคุคล  

 

   ตัวแปรต้น                    ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                       

 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวิจัย ในค รั Êงนี Ê ผู้ วิจัยได้กําหนดขั Êนตอน

การดําเนินการศึกษา โดยทํ าตามลําดับขั Êนตอน

การศกึษาไว้ 3 ขั Êนตอน ดงันี Ê 

ขั ÊนตอนทีÉ 1 การจดัเตรียมวางแผนการดําเนิน

ขึ Êนตอนนี Êผู้ วิจัยได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยทีÉ

เ กีÉยวข้องกับความพึงพอใจในการให้บริการของ

หน่วยงานต่าง ๆ โดยกําหนดวัตถุประสงค์ของการศึกษา  

ขอบเขตการศกึษา กรอบแนวคิดในการศึกษา คํานิยาม

ศัพท์เฉพาะ ขึ Êนตอนการดําเนินการศึกษา ประชากร  

และเครืÉองทีÉใช้ในการศกึษา 

ขั ÊนตอนทีÉ  2 ก า ร ดํา เ น ิน ง า น ผู้ ว ิ จัยสร้าง

เครืÉองมือทีÉใช้ในการศึกษา ซึÉงเป็นแบบสอบถาม นําไป

ให้ผู้ ทรงคุณวุฒิตรวจสอบและให้ข้อคิดเห็น และได้

ดํา เ นิน ก า ร แก้ไขปรับปรุงแบบสอบถามเพืÉอให้เกิด

ความสมบรูณ์ก่อนการกําหนดวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มูล แ ล ะ ก า ร กําหนดสถิติทีÉใช้ใน

การวิเคราะห์ข้อมลูและการสรุปผล 

ขั ÊนตอนทีÉ 3 การรายงานผลการวิจัย ขั Êนตอนนี Ê

เ ป็น ขั Êนต อนก ารจัดทํา กา รรา นงา นผล การ วิจ ัย   

จากการสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และการจัดทํา

ข้อเสนอแนะ การจัดพิมพ์รูปเล่ม และการนําเสนอ

บณัฑิตวิทยาลยัเพืÉอพิจารณาอนมุติั 
 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจยั 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสําหรับ

การศึกษาครั Êงนี Êได้แก่ แบบสอบถาม ซึÉงมีลกัษณะเป็น

แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended questionnaire) 

โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่น 

ส่ว น ที É  1  ข้ อ มูล ส่ว น บุค ค ล ข อ ง ผู้ ต อ บ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และ

รายได้เฉลีÉยต่อเดือน  

สว่นทีÉ 2 ปัจจยัทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื Êอ

เครืÉองปรับอากาศ โดยกําหนดคะแนนคําตอบออกเป็น 

5 ระดบั  

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศกึษา 

 - รายได้เฉลีÉย 

ต่อเดือน 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจดั

จําหน่าย 

4. ด้านการสง่เสริม

การตลาด 

5. ด้านบคุลากร 

6. ด้านกระบวนการ 

 7.ด้านสิÉงนําเสนอทาง
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การสร้างเครืÉองมือและการตรวจสอบคุณภาพ

ของเครืÉองมือ 

1. ทบทวนวรรณกรรมเ กีÉ ยวกับแนวคิด 

ทฤษฎี เอกสาร นิยามคําศัพท์ และงานวิจัยเกีÉยวข้อง 

รวมทั ÊงระเบียบวิธีวิจัยทางบริหารธุรกิจเพืÉอหาแนวทาง

ในการกําหนดรูปแบบของแบบสอบถาม และข้อคําถาม 

2. ผู้ วิจัยนําโครงร่างของแบบสอบถามทีÉ

เขียนขึ Êนมาไปปรึกษาอาจารย์ที Éปรึกษางานวิจ ัย

เพืÉอปรับปรุงโครงร่างแบบสอบถาม 

3. ผู้ วิจยัปรับปรุงโครงร่างแบบสอบถามแล้ว

นําไปปรึกษาอาจารย์ทีÉปรึกษางานวิจยั 

4. ผู้ วิ จัยส ร้างแบบสอบถามขึ Êนมาตาม

คําแนะนําของอาจารย์ทีÉปรึกษางานวิจัย และนําไป

ทดสอบเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างจริง 

5. นําแบบสอบถามทีÉไปทดสอบเก็บข้อมูลไป

บันทึกข้อมูลด้วยโปรแกรม  และวิ เคราะห์ผล ค่า

ความเชืÉอมัÉน (Reliability) หากค่าความเชืÉอมัÉนสงูกว่า 

.70 แสดงว่ามีค่าความเชืÉอมัÉน ระดับสูง ก่อนจะนํา

แบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจริงกับกลุ่ม ตัวอย่าง แต่ถ้า

ความเชืÉอมัÉนตํÉากว่า .70 ก็จะนํา แบบสอ บถามไ ป

ปรับปรุงใหม่แล้วจงึไปทดสอบใหม่อีกครั Êง  
 

วิธีการรวบรวมข้อมูล 

ผู้ วิจยัจะเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 

โดยมีขั Êนตอนดงันี Ê 

1. ผู้ วิจยักําหนดรหสัหมายเลขแบบสอบถาม

เพืÉอตรวจสอบการเก็บแบบสอบถาม 

2. ผู้ ว ิ จ ัย ดํา เ น ิ น ก า ร ร ว บ ร ว ม ข้ อ ม ูล  

โดยการเก็บข้อมูล ออกแจกแบบสอบถามตามพื ÊนทีÉทีÉ

กําหนดไว้ โด ย ใ ห้ ผู้ ตอ บ แบ บ สอ บ ถา ม กร อ ก เอง 

แบบสอบถาม 1 ชุด ใช้เวลาประมาณ 5-10 นาที และ

รับแบบสอบถามนั Êนกลบัคืน 

3. หลงัจากทีÉได้รับแบบสอบถามคืนมาแล้ว

จะ ทํา กา ร ต รว จ ส อ บแ บ บ สอ บ ถ า ม เหล่านั Êนว่ามี

การกรอกคําตอบครบสมบูรณ์หรือไม่ จากนั Êนจะทํา

การประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ 
 

สถติิทีÉใช้ในการวิจยั 

การวิจัยครั Êงนี Êผู้ วิจัยได้ทําการศึกษาข้อมูล  

โดยใช้สถิติทีÉ เ กีÉยวข้องในการวิเคราะห์ข้อมูลเพืÉอ

พรรณนาข้อค้นพบจากการวิจยั และทดสอบสมมติฐาน

การวิจัยโดยแยกสถิติออกเป็น 2 ส่วน ดังนี Ê 1) สถิติ

พรรณนา (Descriptive statistics) ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) 

และแจกแจงความถีÉ (Frequencies) บรรยายลกัษณะ

ปัจ จัย ส่วน บุคค ล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

และร ายไ ด้ เฉลี Éยต่อ เดือน  ใ ช้ ค่า เฉ ลีÉย  (Mean)  

และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

วิ เคราะห์ ปัจจั ย ด้า นส่ว นปร ะสม ทาง การ ตลา ด 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 

การจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 

ด้านกระบวนการ และด้านสิÉงนําเสนอทางกายภาพ 2) 

สถิติอ้างอิง 2.1) สถิติ t-test เพืÉอศึกษาลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย  เพศ 

2.2) สถิติ One Way ANOVA เพืÉอศึกษาลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างประกอบด้วย อาย ุ

ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้เฉลีÉยต่อเดือนใน

กรณีทีÉมีตัวแปรอิสระมากก ว่า 2 กลุ่ม เมืÉอพบว่ามี

ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ

0.05 ผู้ วิจัยทําการตรวจสอบความแตกต่าง รายคู่ด้วย

วิธี LSD ในกรณีความแปรปรวนของตัว แปรอิสระ

ไม่เท่ากนั 
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ผลการวิจัย 

ผลการวิจัยพบว่า  ผู้ ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย กลุ่มอายุอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี 

สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 

20,000 บาท และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน   

จากการศกึษาวิจยัเรืÉอง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

ทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศของ

ผู้บริโภค กรณีศึกษาเขตอําเภอเมือง จังหวัดระนอง 

สรุปได้ดงันี Ê  

สว่นทีÉ 1 ข้อมลูทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ ชาย

มากกว่าผู้หญิง คิดเป็น 56.5% อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี 

คิดเป็น 37% มีสถานภาพสมรส คิดเป็น 49.5% ระดับ

การศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็น 47% มีอาชีพ

เป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็น 32% มีรายได้ต่อเดือน 

10,001 – 20,000 บาท คิดเป็น 56% และมีจํานวน

สมาชิกในครอบครัว 4 คน คิดเป็น 32.5% 

สว่นทีÉ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ 

จากการศึกษาวิจัยในด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซื Êอ

เครืÉองปรับอากาศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

จะตดัสนิใจเองในการซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ คิดเป็นร้อยละ 

53.5 และเครืÉองปรับอากาศทีÉได้รับความนิยมมากทีÉสดุ 

คือ ยีÉห้อมิตซูบิชิ  คิดเป็น 17% และเครืÉองปรับอากาศทีÉ

จะซื Êอในอนาคตเป็นยีÉห้อมิตซูบิชิเช่นเดียวกัน คิดเป็น 

17% แล ะ เ หตุผล ที É เ ล ือก ซื Êอ เค รืÉ อ ง ปรับอ าก า ศ

ยีÉห้อดังกล่าวเพราะมีฉลากรับรองประหยัดไฟ คิดเป็น 

19.3% และมีแผนในการซื ÊอเครืÉองปรับอากาศเมืÉอสร้าง

บ้านใหม่ คิดเป็น 48.5% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

คิดทีÉจะสัÉง ซื Êอ เครืÉองปรับอากาศจากห้างสรรพสินค้า 

คิดเป็น 38.5%  

ส่วนทีÉ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

อิท ธิพ ลต่อ ก าร ตัด สิน ใ จ ซื Êอ เ ค รืÉ อ ง ป รับอ า ก า ศ 

ผลการศกึษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศของ

ผู้บริโภค กรณีศึกษ าเขตอํา เภ อ เมือง จังหวัดระนอง

คิดเป็นรายด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านช่องทางการให้บริการ ด้านบุคลากร 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ปัจจัย

สว่นประสมทางการตลาดโดยภาพรวม  

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูล

ทัÉวไปกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจ ซื Êอ เครืÉ อ งปรับอากาศของผู้ บ ริ โภ ค 

กรณีศึกษาเขตอําเภอเมือง จังหวัดระนอง เกีÉยวกับ

ความสมัพนัธ์ระหว่างอายุกับกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด สถานภาพสมรสกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด รายได้ต่อเดือน กับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด จํานวนสมาชิกในครอบค รัว กับปัจจัย

สว่นประสมทาง การตลาด 

 

สรุปผลการวิจยั 

ผลจากการศึกษาวิจัย “การศึกษาปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซื Êอ

เครืÉ องปรับอากาศในเขตอําเภอ จังหวัดระนอง ”  

สามารถสรุปผลได้ดงันี Ê ตอนทีÉ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล

เชิงพรรณนา ได้แก่ 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

คิด เ ป็ น ร้อ ยละ  59.8 รองลงมา คือ อายุ 41 – 50 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 26.8 และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 54.5 ส่วนใหญ่มีระดับ

การศกึษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 76.3 ส่วนใหญ่มี

อาชีพลูกจ้าง / พนักงานบริษัท คิดเป็นร้อยละ 38.8 

โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลีÉยต่อเ ดือน  
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15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.0 2) การศึกษา

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื ÊอเครืÉองปรับอากาศในเขตอําเภอ จงัหวัดระนอง ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านสถานทีÉ/ด้านช่องทาง

การจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 

ด้านกระบวนการ และ ด้านสิÉงนํา เสนอ ทางกายภาพ 

ผลการวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการ

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม อยู่ใน

ระดบัมาก โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.95 เมืÉอพิจารณาเป็น

รายด้าน พบว่า ทุกด้านมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 

ดังนี Ê ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด และด้านสิÉงนําเสนอทางกายภาพ โดยมี

ค่าเฉลีÉยเท่ากับ 3.99, 3.98, 3.96, 3.93, 3.93, 3.93 

และ 3.98 ตามลําดับ 3) การตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระนอง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

มีบุคคลทีÉมีผลต่อการเลือกซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ คือ 

ตดัสนิใจซื Êอด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 50.5 โดยส่วนใหญ่

ใช้เครืÉองปรับอากาศยีÉห้อมิตซูบิชิ คิดเป็นร้อยละ 20.8 

ซึÉงคาดว่าจะซื ÊอเครืÉองปรับอากาศยีÉห้อมิตซูบิชิ คิดเป็น

ร้อยละ 26.8 และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้

เครืÉองปรับอากาศเพราะมีบริการทีÉดี คิดเป็นร้อยละ 

27.1 มีการวางแผนในการซื ÊอเครืÉองปรับอากาศในช่วง

ฤดูร้อน (ประมาณเดือนมีนาคม – เมษายน) คิดเป็น

ร้อยละ 35.0 และสัÉงซื ÊอเครืÉองปรับอากาศจากร้านค้าทีÉ

ให้บริการหลงัการขาย คิดเป็นร้อยละ 35.5 

 

 

 

 

 

อภปิรายผล 

จากการศึกษาวิจัย การศึกษาเรืÉอง “การศึกษา

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื Êอ เค รืÉ อ งปรับอากาศในเขตอําเภอ จังหวัดระนอง” 

มีประเด็นสําคัญทีÉสามารถสรุปและนํามาอภิปรายผล 

ได้ดงันี Ê 

1. กลุ่มตัวอย่างทีÉมีระดับการศึกษา แตกต่างกัน 

มีการตัดสินใจซื ÊอเครืÉ องปรับอากาศ ด้านจํานวน

เ ค รืÉ อ ง ป รับ อ า ก า ศ ที É ใ ช้ ใ น ปั จ จุบ ัน  แตกต่างกัน 

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 สอดคล้องกับ

งานวิจัยของพันธนันท์ โอกาส (2552) ทําการศึกษา

เรืÉองพฤติกรรมการเลือกซื ÊอเครืÉองปรับอากาศของ

ผู้ บริโภคในอําเภอลําลูกกา และอําเภอคลองหลวง 

จงัหวัดปทุมธานี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์

พฤติกรรมการเลือกซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ และปัจจัย

ทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื Êอ

เครืÉองปรับอากาศ และสอดคล้องกับงานวิจัยของกฤษชนก  

จงใจรักษ์ (2557) ทําการศึกษาเรืÉองปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื Êอ

เ ค รื É อ ง ป ร ับ อ า ก า ศ ข อ ง ผู ้ บ ร ิ โ ภ ค ใ น ภ า ค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า

ผู้บริโภคทีÉมีอายุ ระกับการศึกษาสูงสุด สถานภาพสมรส 

อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรม

การซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ ด้านจํานวนเครืÉองปรับอากาศ

ในทีพักอาศัยของผู้ บริโภค แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีÉระดบั 0.01 และ 0.05  
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ข้อเสนอแนะทีÉได้จากการทาํวิจยั 
ในการศกึษาเรืÉอง “การศกึษาปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองปรับอากาศ

ในเขตอําเภอ จงัหวดัระนอง” ผู้ศกึษาได้ข้อมูลเสนอแนะ

บางประการในรายด้านทีÉมีความพงึพอใจอยู่ในระดับมาก 

ดงันี Ê 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรให้ความสําคัญกับ

เครืÉองปรับอากาศ ทีÉมีระบบการกรองอากาศ และกําจัด

กลิÉนและเ ชื Êอแบคที เ รีย  เครืÉองปรับอากาศมีระบบ

ประหยัดพลงังาน และเครืÉองปรับอากาศมีความแข็งแรง

ทนทาน 

2. ด้านราคา ควรส่งเสริมให้มีการผ่อนชําระ

ผ่านบัตรเครดิตได้ และควรเพิÉมช่องทางในการชําระ

บริการด้วยบตัรเครดิต 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เพิÉมช่องทาง

ตวัแทนจําหน่ายหลายสาขา และเตรียมสินค้าไว้พร้อม

สาํหรับการขาย 

 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด ควรส่งเสริมให้

มีการรับ – ส่งสินค้าฟรี และมีการจัดโปรโมชัÉนต่าง ๆ 

เช่น การลด แลก แจก แถม เพืÉอ เ ป็นการกระตุ้ น

ยอดขาย 

5. ด้านบคุลากร ควรมีการจัดอบรมให้พนักงาน

อย่างสมํÉาเสมอ เพืÉอเป็นการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าให้กับ

ลกูค้า และสามารถตอบคําถามและนําเสนองานขาย

ต่อลกูค้าทีÉมาใช้บริการ 

6. ด้านกระบวนการ เพิÉมการให้บริการทีÉครบ

ทุกขั Êนตอน ความรวดเร็วและลดขั Êนตอนในการบริการ

ไม่ซบัซ้อนและยุ่งยาก 

7. ด้านสิÉงนําเสนอทางกายภาพ ส่งเสริมให้มี

เครืÉองมือและอุปกรณ์มีความทันสมัยและสามารถใช้

บริการได้รวดเร็ว และมีสถานทีÉรับรองลกูค้าแยกตาม

สดัสว่นของการบริการ 
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