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บทคัดย่อ 

การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา 

มหาวิทยาลัยรามค าแหงมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้

คือนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามค าแหง จ านวนทั้งหมด 100 คน ใช้วิธีการสุ่ม

ตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วยค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์

ข้อมูลโดยใช้สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

 ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30-39 ปี สถานภาพโสด ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  30,001 บาทขึ้นไป นอกจากนี้ยังพบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหงมี

ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  ( ̅ = 4.332, S.D. = 0.756) และมีระดับความคิดเห็นด้านการ

ตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก ( ̅ = 3.810, S.D. = 0.896) 
ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
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0.05 โดยในบรรดาตัวแปรอิสระรายด้านทั้งหมดมีตัวแปรจ านวน 2 ด้านได้แก่ ด้านราคาและด้าน
บุคลากรที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหงและเมื่อวิเคราะห์
ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R Square) เท่ากับ 0.111 ดังนั้นตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดมีผลการตัดสินใจ
ซื้อเครื่องปรับอากาศได้ร้อยละ 11.1 
 
ค าส าคัญ: การตัดสินใจซื้อ, ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s), เครื่องปรับอากาศ 
 
ABSTRACT 
 The research, Purchasing Decision Making Factors Influencing on Air Conditioner of 
Ramkhamhaeng University’s Graduate Student, aimed to study marketing mix factors (7P’s) 
that affect the decision to purchase air conditioner of Ramkhamhaeng University’s Graduate 
Student. A total of 100 sample group used Simple Ramdon Sampling by utilizing 
questionnaires as a tool for data collection. The statistics used for data analysis consisted of 
percentage, frequency,mean and standard deviation, analyzed by utilizing Multiple Regression 
Analysis. 
 The results of the research revealed that majority of samples were female. Aged 
between 30-39 years old, marital status was single, work for private companies and average 
monthly income of up to 30,001 baht. In addition, it is found that the marketing mix factors 
affecting the decision to buy air conditioners of Ramkhamhaeng University graduate students 

have the highest level of opinions ( ̅ = 4.332, SD = 0.756) and there is a high level of opinions 

on the purchase decision ( ̅ =3.810, SD = 0.896). 
The hypothesis test found that Marketing mix factors (7P’s) affect the decision to buy 

air conditioners of graduate students of Ramkhamhaeng University at 0.05 level of 
significance.Among all independent variables in all aspects, there are 2 variables, price factors 
and personnel factors that affected decision to buy air conditioners of graduate students of 
Ramkhamhaeng University. When analyzing the coefficient of forecasting  
(R Square) equal to 0.111.Therefore, the marketing mix variables can result in the decision to 
purchase air conditioners by 11.1 percent. 
  
Keywords: purchase decision, marketing mix (7P’s),air conditioning  
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บทน า 
 ปัจจุบันภาวะโลกร้อนที่ทั่วโลกก าลังเผชิญจะยิ่งทวีความรุนแรงมากขึ้น ซึ่ งเป็นผลมาจากปรากฏการณ์
เอลนีโญ (El Nino) และการเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศที่ส่งผลให้ปีค.ศ.2019 เป็นปีที่โลกร้อนที่สุดของ
มวลมนุษยชาติ หลังจากที่มีปีที่ร้อนที่สุดมาแล้ว 4 ปีในช่วงปีค.ศ. 2015 -2018 ที่ผ่านมา จากรายงาน Global 
Climate Risk Index 2019 (Germanwatch, 2018) ของที่ประชุม COP24 หรือการประชุมภาคีแห่ง
สหประชาชาติว่าด้วยการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศครั้งที่24 ที่เมืองคาโตวีตเซ โปแลนด์ เมื่อปลายปีค.ศ. 
2018 ระบุว่า เอเชียจะเป็นภูมิภาคที่ได้รับผลกระทบรุนแรงที่สุด โดยมีประเทศในเอเชียถึง 5 ประเทศติด 10 
อันดับแรกของประเทศที่ได้รับผลกระทบมากที่สุด ซึ่งประเทศไทยอยู่ในอันดับที่ 10 ขึ้นมาจากอันดับที่20 เมื่อปี
ค.ศ. 2016 หากแนวโน้มของสภาพภูมิอากาศเช่นนี้ยังคงด าเนินต่อไป โลกจะมีอุณหภูมิเพิ่มขึ้น 3 -5 องศา
เซลเซียสภายในช่วงสิ้นศตวรรษนี้ 

ในสภาวะโลกร้อนดังกล่าวนี้ เครื่องปรับอากาศจึงเป็นเครื่องใช้ไฟฟ้าที่จ าเป็นส าหรับการปรับอุณหภูมิ
ทั้งภายในบ้าน ส านักงาน โรงงานอุตสาหกรรม ฯลฯ ปัจจัยส าคัญที่ส่งผลกระทบต่อการเติบโตและมูลค่าของ
ตลาดเคร่ืองปรับอากาศมาจากปัจจัยสภาพอากาศและฤดูกาล โดยเฉพาะในช่วงเดือนมีนาคม-พฤษภาคมของทุกปี 

ภาพรวมของตลาดเครื่องปรับอากาศมูลค่า 60,000 ล้านบาท ในประเทศไทยยังขยายตัวไม่ต่ ากว่า 5-
10 % ทั้งตลาดโครงการและตลาดที่อยู่อาศัย (ศูนย์วิจัยกรุงศรี,2563) อัตราการครอบครองเคร่ืองปรับอากาศต่อ
ครัวเรือนของคนไทยยังต่ าโดยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 50% ต่างจังหวัด 10% ภาพรวมทั้งประเทศ
เฉลี่ย 40% ยังมีช่องว่างในการขยายตลาดอีกมากโดยเฉพาะตลาดต่างจังหวัด เขตเทศบาลที่มีก าลังซื้อและไลฟ์
สไตล์คล้ายกับคนกรุงเทพฯ หลายๆแบรนด์หันมาให้ความส าคัญกับการขยายตลาดโครงการต่างๆทั้งจากภาครัฐ
และภาคเอกชนมากขึ้น  ไม่ว่ าจะเป็นธุ รกิจอสั งหาริมทรัพย์  โรงแรม โรงพยาบาล  ซึ่ ง ในขณะนี้  
แบรนด์ชั้นน าที่มีส่วนแบ่งการตลาดมากที่สุดเป็นแบรนด์ญี่ปุ่นได้แก่ Mitsubishi Electric รองลงมาคือ Daikin  
แบรนด์จากเกาหลีใต้อย่าง Samsung และ LG ก็ได้รับความนิยมไม่แพ้กัน สถานการณ์การแข่งขันในตลาด
เครื่องปรับอากาศส าหรับที่อยู่อาศัยรุนแรงมากข้ึน มีแบรนด์จากจีนเช่น Haier, Midea เข้ามาแข่งขันด้วยการลด
ราคาต่ าลงมาถึง 30%  

ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจว่าผู้บริโภคมีเกณฑ์ในการซื้อเครื่องปรับอากาศอย่างไร เพื่อจะได้ทราบและ
เข้าใจถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศโดยพิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพที่มีผลต่อการซื้อเครื่องปรับอากาศส าหรับที่อยู่อาศัย ทั้งนี้ผลจากการวิจัยจะเป็น
ประโยชน์ทั้งต่อผู้ผลิตเครื่องปรับอากาศ ผู้ผลิตที่อยู่ในห่วงโซ่อุปทาน ผู้จ าหน่ายเครื่องปรับอากาศในการน าไป
ก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเพื่อการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและต่อยอดการจ าหน่ายที่มีประสิทธิภาพ
ต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษา

ระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
 
กรอบแนวคิด 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษามหาวิทยาลัย

รามค าแหงมีกรอบแนวคิดดังนี้ 

  

  

 

 

 

 

 

 

  

สมมุติฐานในการวิจัย 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับ

บัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง 

 
ขอบเขตการวิจัย 

1.ขอบเขตของประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ ได้แก่ นักศึกษาระดบับัณฑิตศึกษาคณะบริหารธุรกิจมหา 

วิทยาลัยรามค าแหงโครงการ ML10 จ านวนทั้งหมด 127 คน (ฝ่ายทะเบียนนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา 
มหาวิทยาลัยรามค าแหง, 2563) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

- ด้านผลิตภัณฑ์  

- ด้านราคา  

- ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  

- ด้านการสง่เสริมการตลาด  

- ด้านบุคลากร 

- ด้านกระบวนการ 

- ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ 

การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของ

นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัย

รามค าแหง 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
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กลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนในการศึกษาคร้ังนี้คือ นักศึกษาระดบั 
บัณฑิตศึกษาคณะบริหารธุรกิจ โครงการ ML10 มหาวิทยาลัยรามค าแหง  จึงใช้สูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างของ 
Yamane (1973)  ค่าความคลาดเคลื่อนอยู่ที่ 0.05 ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 ตัวอย่าง 

2.ขอบเขตด้านเนื้อหา 
ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ 

จัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร  ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ 
ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา

มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
3.ขอบเขตด้านพื้นที่   คือ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
4.ขอบเขตระยะเวลาการด าเนินการศึกษาวิจัยเริ่มตั้งแต่เดือนเมษายน พ.ศ.2563 ถึงเดือนพฤษภาคม 

พ.ศ.2563 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
             1. เพื่อทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของ

นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามค าแหง               

             2. เพื่อน าผลของการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดและเพื่อการ

แข่งขันของธุรกิจด้านเครื่องปรับอากาศต่อไป 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
 ในการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของ
นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง ได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็น
แนวทางในการวิจัย โดยมีสาระส าคัญดังนี้ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิง่ใดสิ่งหนึ่งจากทาง 

เลือกต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะ
เลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่
ภายในจิตใจของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 
 
 



6 
 

 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางตลาด 
Kotler (1997) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือ 

ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการ
ของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยปัจจัย 7 ด้านดังต่อไปนี้ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสิ่งที่บริษัทน าเสนอขายเพื่อให้เกิดความสนใจโดยการบริโภคหรือ
การใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ  (Armstong and Kotler, 2009) โดยความพึงพอใจนั้น
อาจมาจากสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
ความมีชื่อเสียงของผู้ผลิต หรือผู้จัดจ าหน่าย 

2.ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับสินค้าหรือบริการ หรืออาจจะเป็นคุณ
ค่าที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้สินค้าหรือบริการอย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่าย (Armstong 
and Kotler, 2009) 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ รวมถึงวิธีการ
ที่จะน าเสนอสินค้าหรือบริการไปยังผู้บริโภค ศุภร เสรีรัตน์  (2541) ได้กล่าวไว้ว่า การเลือกท าเลที่ตั้ง(Location) 
เป็นสิ่งที่ส าคัญมาก เนื่องจากท าเลที่ตั้งของกิจการจะเป็นตัวก าหนดกลุ่มลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการดังนั้นสถานที่ 
ให้บริการจึงควรครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากทีสุ่ด 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารการตลาด เพื่อสร้างความจูง
ใจ ความคิด ความรู้สึก ความต้องการ และความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการ โดยสิ่งนี้จะใช้จูงใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสารเพื่อแลกเปลี่ยน
ข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ ซึ่งการที่จะใช้เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้น ขึ้นอยู่กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วย (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2546) 

5.ด้านบุคลากร (People) อาศัยการคัดเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ 
ขององค์กร  เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเริ่ม  มี
ความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

6.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  เป็น
การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางด้ายกายภาพ
และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจา
ต้องสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการที่รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
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7.ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการ
บริการ  ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความ
ประทับใจ 

 
ข้อมูลเกี่ยวกับเครื่องปรับอากาศ 
จุดก าเนิดของเคร่ืองปรับอากาศเครื่องแรกของโลกเริ่มต้นเมื่อปีค.ศ. 1902 โดย Mr.Willis Haviland 

Carrier วิศวกรเครื่องกลได้รับมอบหมายให้แก้ไขปัญหาเครื่องพิมพ์ภาพสีของโรงพิมพ์ Sackett-Wilhelms 
Lithographing&Publishing (ตั้งอยู่ในเมือง Buffalo รัฐ New York ประเทศสหรัฐอเมริกา) ที่ไม่สามารถพิมพ์
ภาพสีให้ออกมาได้สีตามที่ต้องการเนื่องจากในโรงพิมพ์มีความชืน้สูง Ca r r i e r จึงหาวิธีก าจัดความชื้นโดยสรา้ง 
เครื่องปรับอากาศเพื่อลดความชื้นหรือไอน้ าที่จะเข้าไปในโรงพมิพ์ 

สิ่งประดิษฐ์ของ Carrier ได้รับการจดสิทธิบัตรในปีค.ศ.1906 และมีชื่อเรียกว่า “Apparatus for 
Treating Air” หรือเครื่องส าหรับรักษาอากาศ ซึ่งเครื่องปรับอากาศรุ่นแรกๆที่ผลิตขึ้นมามีขนาดใหญ่และราคา
สูงมาก อีกทั้งมีการใช้สารแอมโมเนียซึ่งค่อนข้างอันตรายในการท าให้เกิดความเย็น จึงถูกใช้เฉพาะในโรงงาน
เท่านั้น Carrier จึงปรับปรุงและพัฒนาเครื่องปรับอากาศที่ใช้ส าหรับครัวเรือนทั่วไปส าเร็จ หลังจากนั้น Carrier ก็
ได้คิดค้นทฤษฎีเกี่ยวกับการปรับอากาศความชื้นและสิ่งประดิษฐ์อื่นๆอีกมากมายจนก่อตั้งบริษัทเป็นของตัวเอง
ชื่อว่า Carrier Engineering Corporation และได้สร้างโรงงานแห่งแรกในปีค.ศ.1920 ที่เมืองนวร์ก   (Newark) 
รัฐนิวเจอร์ซีย์ สหรัฐอเมริกา ผลิตเคร่ืองปรับอากาศยี่ห้อ Carrier ส าหรับติดตั้งในบ้านเรือน ที่อยู่อาศัย ส านักงาน 
มียอดจ าหน่ายสูงสุดในสหรัฐอเมริกาและส่งออกไปทั่วโลก 

ระบบและชนิดการปรับอากาศแบ่งตามประเภทของวัตถุประสงค์การใช้งานได้เป็น 2 ประเภทดังนี้ 
1.การปรับอากาศเพื่อการอยู่อาศัย (Residential Air Conditioning) เป็นการปรับอากาศที่ 

มุ่งส่งเสริม ความสบายเชิงความร้อนและเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของผู้คนที่อาศัยหรือท างานอยู่ในที่
บริเวณนั้น 

2.การปรับอากาศเพื่อเชิงพาณิชย์และเชิงอุตสาหกรรม (Commercials and Industrials Air  
Conditioning) เป็นการปรบัอากาศเพื่อควบคุมภาวะบรรยากาศในกระบวนการผลิต การท างานวิจัยและการ 
เก็บรักษาผลผลิตต่าง ๆ 
 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
กชามาศ หวังเจริญ (2560) ได้ศึกษาวิจัยกระบวนการตัดสนิใจซื้อ IPhone ของประชากรใน 

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยส่วนใหญ่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีความต้องการ
เติมเต็มความทันสมัย มีความจ าเป็นและได้รบัการกระตุ้นจากสังคมภายนอก ในดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
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ประชากรกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก ผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างและมีคุณภาพดีกวา่
เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาด การออกแบบผลิตภัณฑ์ ทั้งสีสัน ความสวยงาม ในด้านราคากลุ่มตัวอย่างเนน้ 
เรื่องความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคาที่ต้องจ่ายและมีส่วนลดให้กับลูกค้าเมื่อซื้อพร้อมแพ็คเกจการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายใน
ระดับมากในเรื่องของสถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกต่อการเดินทางและสถานที่จัดจ าหน่ายมีมากมายหลายสาขา 
ด้านการส่งเสริมการขายมีตัวอย่างสินค้าจริงให้ลูกค้าทดลองใช้งานและมีพนักงานที่มีความรู้ ความช านาญ
ให้บริการ กลุ่มตัวอย่างจึงให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านนี้เป็นอย่างมาก 
  ญาณิศา ถาวรรัตน์  (2560)  ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศโดยกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษามีเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ร้อยละ 56.93 มีอายุอยู่ระหว่าง 21-35 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 37.47 และร้อยละ 57.18 ของกลุ่มตัวอย่างมีสถานภาพสมรส มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อย
ละ 34.79 และร้อยละ 34.55 มีรายได้เฉลี่ยอยู่ในช่วง 20,001-40,000 บาท สรุปจากพฤติกรรมการเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีจ านวนเครื่องปรับอากาศต่อที่พักอาศัยเป็นจ านวน 4 เครื่องขึ้น
ไป ตราสินค้าเครื่องปรับอากาศที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซื้อคือ Mitsubishi Electric คิดเป็นร้อยละ 41.61 
เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 3 อันดับแรกคือ สินค้ามีคุณภาพดี ตราสินค้ามีชื่อเสียงและประทับใจใน
ตราสินค้า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศมีจ านวน 5 ปัจจัยโดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยคือ 
ปัจจัยด้านบุคลากรและบริการหลังการขาย ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ในขณะที่ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและรูปแบบความ
หลากหลายของสินค้าไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ   
  ธนวัฒน์ วรศาล (2561) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเครื่องปรับอากาศส าหรับใช้ในบ้านของผู้บริโภคในเขตอ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก พบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศอย่างมาก โดยปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจัยด้านราคาและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์อยู่ใน 3 อันดับแรก จากผลการทดสอบ
สมมุติฐานพบว่าจ านวนสมาชิกในครอบครัวมีค่านัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่าจ านวนสมาชิกส่งผลต่อ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ยี่ห้อที่เป็นที่นิยมในเขตอ าเภอแม่สอด จังหวัดตากได้แก่ Mitsubishi 
Electric, LG, Panasonic, Samsung 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research)  โดยใช้เครื่องมือในการเก็บข้อมูล
วิจัย คือแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางคอมพิวเตอร์  
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ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้คือ กลุ่มนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาคณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัย
รามค าแหง ซึ่งรู้จ านวนประชากรที่แน่นอน คือทั้งหมด 127 คน จากสูตรค านวณ Yamane (1973)  ค่า
ความคลาดเคลื่อนอยู่ที่ 0.05 

จากการค านวณพบว่า ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 97 ตัวอย่าง อย่างไรก็ตามเพื่อป้องกัน
ความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นจากแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณ์ ผู้วิจัยจึงได้จัดท าแบบสอบถามเพิ่มขึ้นอีก 3 % รวม
ทั้งหมดใช้กลุ่มตัวอย่างที่ 100 ตัวอย่างโดยแบบสอบถามจะถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ โดยค าถามจะมีลั กษณะเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มี 5 ระดับ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษา  มหาวิทยาลัยรามค าแหง ซึ่งแบบสอบถามจะเป็นลักษณะของการตรวจสอบรายการ(Checklist) 
โดยค าถามจะมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  มี 5 ระดับใช้เกณฑ์เหมือนส่วนที่ 2 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
1.การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ค่าร้อยละ(Percentage) และค่าความถี่

(Frequency)ในการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนค่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  ใช้วิเคราะห์วัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิต มหาวิทยาลัยรามค าแหง 

2.การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เป็นสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ โดยจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 
สรุปผลการวิจัย 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามการวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับ 

อากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 

  1. สรุปผลข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง จ านวน 79 คน อายุ 30-39 ปี สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 30 ,001 

บาทขึ้นไป 
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2. สรุปผลระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
เครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ระดับความส าคัญในภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.332 และมีส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.756 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้านพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยรวมมากที่สุดได้แก่ ด้าน

บุคลากร ( ̅ = 4.554, S.D. = 0.644) รองลงมา คือ ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ ( ̅ = 4.542,  

S.D. = 0.677) ด้านราคา ( ̅ = 4.430, S.D. = 0.813) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( ̅ = 4.388, S.D. = 0.736) 

ด้านผลิตภัณฑ์ ( ̅ = 4.362, S.D. = 0.703) ด้านกระบวนการ ( ̅ = 4.158, S.D. = 0.789) และด้านการส่งเสริม

การตลาด ( ̅ = 3.890, S.D. = 0.928) ตามล าดับ 
กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นโดยรวมต่อปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศใน 

ระดับความส าคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.810 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.896 
3. สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน ไดผ้ลสรปุว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มีผล 

ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหงอย่างมีนัยส าคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยพิจารณาจากค่า Sig ที่ระดับ 0.003 มีทั้งหมด 2 ด้าน เรียงตามล าดับได้แก่ ด้าน

บุคลากร ( beta = 0.660 ) และด้านราคา ( beta = -3.62 )  ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศโดยมี

ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R2) เท่ากับ 0.111 แสดงว่าตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหงได้ร้อยละ 11.1 

 
การอภิปรายผล 

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษา

ระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง ผู้วิจัยขอสรุปการอภิปรายดังนี้ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของนักศึกษาระดับ

บัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญโดยรวมมากที่สุด เมื่อ

พิจารณารายด้านพบว่าด้านบุคลากรมีระดับความส าคัญมากที่สุด รองลงมาคือด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย  ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนระดับความส าคัญมากคือด้านกระบวนการและด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ซึ่งสามารถอภิปรายผลเพิ่มเติมได้ดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ เนื่องจาก

กลุ่มตัวอย่างอาจรับรู้ข้อมูลเครื่องปรับอากาศในเรื่องของรูปแบบผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

ฟังก์ชั่นการใช้งาน ความมีชื่อเสียงของแต่ละตราสินค้า ไม่ได้เป็นเชิงลึก จึงไม่สามารถเปรียบเทียบข้อมูล

ผลิตภัณฑ์ท าให้ไม่ค านึงถึงปัจจัยด้านนีเ้ป็นหลักในการตัดสนิใจซื้อเครื่องปรับอากาศ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ
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วิยะดา กองจันทร์ดี (2558) ซึ่งได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของ

ผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับ อากาศ หากแต่ละตรา

สินค้ามีราคาสินค้าที่เหมาะสมกับคุณภาพ มีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ชัดเจน สามารถผ่อนช าระได้ มีส่วนลดและ

ราคาอะไหล่ไม่แพง ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของชญาดา สมศักดิ์ 

(2559) ซึ่งได้ศึกษาวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ายี่ห้ออิเกีย

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยส่วนใหญ่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 71.18 เป็นเพศหญิง พบว่าปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยการตั้งราคาต้องมี

ความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และราคาของสินค้าต้องสมเหตุสมผลเมื่อน าไปเทียบกับตราสินค้าอื่น 

นอกจากนี้ระยะเวลาในการเดินทางไปซื้อสินค้าก็มีส่วนส าคัญในการพิจารณาว่าราคามีความเหมาะสมกับ

ระยะเวลาในการเดินทางมาซื้อหรือไม่ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับ 

อากาศ เนื่องจากปัจจุบันร้านขายเครื่องปรับอากาศมีจ านวนเพิ่มขึ้น มีสาขาและตัวแทนจ าหน่ายครอบคลุมทั่ว

ประเทศ รวมถึงช่องการการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายขึ้น กลุ่มตัวอย่างจึงไม่ได้ค านึงถึงปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายเป็นหลัก ขัดแย้งกับงานวิจัยของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ซึ่งได้ศึกษาวิจัยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 74.7  เป็นเพศหญิง พบว่าปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ไม่ว่าจะเป็นการจัดส่งสินค้าตรงเวลา  เข้าถึงร้านได้หลากหลาย

ช่องทาง มีบริการจัดส่งหลายวิธีและชื่อร้านค้าจดจ าได้ง่าย 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 

ถึงแม้ปัจจุบันแต่ละตราสินค้าของเคร่ืองปรับอากาศมีการจัดรายการส่งเสริมการขายเช่น ลด แลก แจก แถม น า

เครื่องเก่ามาแลกเครื่องใหม่ในราคาพิเศษ การส่งชิงรางวัล รวมถึงการใช้พรีเซนเตอร์ที่มีชื่อเสียงที่ท าให้ตราสินค้า

เป็นที่จดจ า เพื่อเป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดใจลูกค้าก็ตาม อาจเป็นเพราะการส่งเสริมการตลาดของแต่ละตราสินค้า

ยังไม่ตอบโจทย์กลุ่มตัวอย่าง ขัดแย้งกับงานวิจัยของเปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ซึ่งได้ศึกษาวิจัยปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร 

พบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอย่างมาก เช่น ร้านค้าบนแอพพลิเคชั่น

ออนไลน์ (ลาซาด้า) มีส่วนลดในการซื้อสินค้าอยู่เสมอ สื่อในการโฆษณามีการเข้าถึงได้ง่าย เงื่อนไขในส่วนลดหรือ
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คูปองต่างๆบนแอพพลิเคชั่นมีความเหมาะสมและใช้งานได้จริง มีโปรโมชั่นและกิจกรรมให้เข้าร่วมบน

แอพพลิเคชั่นออนไลน์ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ เนื่องจาก

กลุ่มตัวอย่างอาจไม่มีความรู้ทางด้านเครื่องปรับอากาศ จึงไม่สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างของแต่ละตรา

สินค้าได้ ดังนั้นหากพนักงานขายสามารถอธิบายรายละเอียดของเครื่องปรับอากาศแต่ละตราสินค้าได้ มีความรู้

ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี มีใจในการให้บริการ สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว ย่อมมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศอย่างแน่นอน สอดคล้องกับงานวิจัยของญาณิศา ถาวรรัตน์ (2560)  ซึ่งได้

ศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศโดยกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษามีเพศหญิงมากกว่า

เพศชาย ร้อยละ 56.93 พบว่าปัจจัยด้านบุคลากรและบริการหลังการขายส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรับอากาศมากที่สุด แสดงให้เห็นว่าการที่พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในรายละเอียดสินค้า สามารถให้

ค าแนะน าเก่ียวกับสินค้าและแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี มีความกระตือรือร้นและเอาใจใส่ รวมไปถึงมี

ศูนย์บริการลูกค้าที่ติดต่อใช้บริการได้สะดวก มีบริการหลังการขายที่มีความเหมาะสมตามเงื่อนไขที่ตกลงกันไว้ 

ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 

เนื่องจากร้านขายเครื่องปรับอากาศมีรูปแบบที่คล้ายกันเช่น การตกแต่งร้าน การจัดเรียงสินค้าภายในร้าน เป็น

ต้น ซึ่งขัดแย้งกับงานวิจัยของณัฐวุฒิ ลือวานิช, วิญญู วีรยางกูร, หิรัญ ประสารการ (2557) ซึ่งได้ศึกษาวิจัยเรื่อง

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์นั่งประเภทส่วนบุคคลไม่เกิน 1,500 ซี.ซี . ของผู้บริโภคใน

จังหวัดภูเก็ต พบว่า บริษัทส่วนใหญ่มีรถยนต์แสดงให้เห็น ณ จุดขาย เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคทดลองขับขี่ได้ ช่วย

ให้ผู้บริโภคพิจารณาถึงคุณภาพสินค้าได้ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างได้ให้ข้อเสนอแนะในการปรับปรุง

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดด้านนี้ซึ่งเป็นสิ่งเร้าทางการตลาดและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 

เนื่องจากกระบวนการของร้านเครื่องปรับอากาศแต่ละร้านหรือแต่ละศูนย์บริการมีรูปแบบที่ไม่แตกต่างกัน ทั้งใน

ด้านการบริการติดตั้งเครื่องปรับอากาศหลังจากที่ซื้อโดยไม่ต้องรอนาน ศูนย์บริการลูกค้าที่สามารถติดต่อได้

สะดวกและรวดเร็ว กระบวนการเคลมที่ไม่ยุ่งยาก รวมถึงอะไหล่ที่ไม่ต้องรอนาน ขัดแย้งกับงานวิจัยของวราภรณ์ 

เอ้ือการณ์และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) ซึ่งได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อซ้ าของผู้โดยสาร

สายการบินต้นทุนต่ า พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับกระบวนการและขั้นตอนในการซื้อตั๋วโดยสาร

ที่มีความสะดวกและไม่ซับซ้อน รวมถึงการให้ความส าคัญเร่ืองความสะอาดของเคร่ืองบิน 
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ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
1. จากการศึกษาด้านข้อมูลทั่วไปพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 79 คน อายุ 30-39 

ปี โสด มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 30 ,001 บาทขึ้นไป ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจสามารถน าข้อมูล

ดังกล่าวไปวางแผนในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจนเพื่อวางแผนกลยุทธ์การขายในคร้ังต่อไป 

 2. จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของ

นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยรามค าแหง พบว่า ปัจจัยด้านราคาเป็นสิ่งที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ

มากที่สุด ได้แก่ ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ  มีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ชัดเจน มีส่วนลดเมื่อช าระด้วยเงินสด 

สามารถผ่อนช าระด้วยบัตรเครดิตและราคาอะไหล่ไม่แพง รองลงมาคือปัจจัยด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานขาย

สามารถอธิบายรายละเอียดของสินค้าได้เป็นอย่างดี มีใจในการให้บริการ มนุษยสัมพันธ์ดีและมีมารยาท แก้ ไข

ปัญหาได้อย่างรวดเร็ว พนักงานขายมีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี และมีจ านวนพนักงานเพียงพอกับ

การให้บริการเพื่อเพิ่มการเติบโตของธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

 ผู้ประกอบธุรกิจควรจะให้ความส าคัญในปัจจัยเหล่านี้นอกเหนือจากการแข่งขันทางด้านนวัตกรรมใน

การพัฒนาสินค้าแต่เพียงอย่างเดียว เนื่องจากในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา ตราสินค้าเครื่องปรับอากาศ ฟังก์ชั่นการใช้

งานมีหลากหลายมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นตราสินค้าของประเทศอเมริกา ญี่ปุ่นหรือจีน ดังนั้นการแข่งขันทางด้าน

ราคาจึงมีความรุนแรงมากขึ้นเนื่องจากราคาของเครื่องปรับอากาศในปัจจุบันมีราคาที่เข้าถึงได้ไม่ยาก ซึ่งจาก

งานวิจัยนี้ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซึ่งมีความรู้และความเข้าใจในเทคโนโลยีเครื่องปรับอากาศไม่มาก

นัก จึงมุ่งเน้นการเปรียบเทียบในด้านราคาเป็นหลัก หากผู้ประกอบธุรกิจทางด้านเครื่องปรับอากาศสามารถ

ฝึกอบรมพนักงานขายในการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้ผู้บริโภคเข้าใจง่าย สามารถโน้มน้าวใจผู้บริโภคและ

การให้บริการที่ดีเยี่ยมได้ จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศได้ไม่ยากและอาจมีการซื้อซ้ าในครั้ง

ต่อไป 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับวิจัยครั้งต่อไป 

 1. ควรท าการศึกษาในเขตพื้นที่อื่นๆ เพื่อศึกษาความแตกต่างของผู้บริโภคในแต่ละพื้นที่ เพื่อสามารถ

น าข้อมูลที่หลากหลายมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 2. ควรท าการศึกษาตัวแปรอ่ืนที่เก่ียวข้อง เช่นพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก เช่น ตราสินค้า

เครื่องปรับอากาศใดที่ได้รับความนิยมมากที่สุด จ านวนเครื่องปรับอากาศต่อครัวเรือน เป็นต้น 
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 3. ควรท าการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างที่เคยซื้อเครื่องปรับอากาศจากช่องทางออนไลน์ เพื่อให้ได้ข้อมูล

ส าหรับผู้ประกอบการที่มีช่องทางการจ าหน่ายแบบออนไลน์ในการวางกลยุทธ์ การขายให้เข้ากับยุคสมัยที่

เปลี่ยนไป 
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