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บทคดัย่อ 

 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคข์องการวจิยัเพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภคในการตดัสนิซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยวธิวีจิยันี้ด าเนินการ โดยใช้
หลกัการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) จากผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นมากเป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 55.5 มอีายุ 31 - 40 ปี คดิเป็น
ร้อยละ 42.5 โดยส่วนใหญ่มอีาชีพข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ คดิเป็นร้อยละ 24.3 และมรีายได้ 
10,001 - 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 49  

ความคิดเห็นในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยภาพรวม �̅�= 4.46, S.D = 0.41 แยกเป็นรายด้าน 

ด้านผลติภณัฑ์ �̅�= 4.49, S.D = 0.51 ด้านราคา �̅�= 4.50, S.D = 0.45 ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย �̅�= 4.46, S.D = 0.51 และดา้นการสเ่สรมิการตลาด �̅�= 4.40, S.D = 0.45 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามเหน็คดิโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  



ผลการศึกษาระดับกระบวนการตัดสิน ใ จของผู้บริโภคในการตัดสิน ใ จซื้ อ

เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยภาพรวม �̅� = 4.45, S.D = 0.38 ซึ่งเมื่อพจิารณา

ผลการวจิยัเป็นรายด้านพบว่า ดา้นการรบัรู ้ �̅� = 4.59, S.D = 0.40 ดา้นการประเมนิภายหลงั 

�̅� = 4.48, S.D = 0.48 ด้านการค้นหาข้อมูล �̅� = 4.46, S.D = 0.48 ด้านการตัดสินใจซื้อ       

�̅� = 4.38, S.D = 0.46 และดา้นการประเมนิทางเลอืก �̅� = 4.37, S.D = 0.53 ตามล าดบั โดย
ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามเหน็คดิโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

ความสมัพนัธ์ระหว่างกระบวนการตัดสินใจกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้บรโิภคในการตดัสนิซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี ในภาพรวมที่ส่งผลต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ทัง้ 4 ด้าน คอื ด้านผลติภณัฑ์ Sig. = 0.00 ด้านราคา Sig. = 0.01 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด Sig. = 0.00 ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศทีร่ะดบันัยส าคญั
ทางสถติน้ิอยกว่า 0.05 ในส่วนของ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย Sig. = 0.67 ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติมิากกว่า 0.05 โดยระดบัความสมัพนัธ์ 
(R) 0.771 สมการมอี านาจในการพยากรณ์ (R Square) รอ้ยละ 59.4  

 
ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ, เครื่องปรบัอากาศ 

 

ABSTRACT 

 

The purpose of this research is to study the marketing mix affects to consumer 
buying decision of air conditioner in Suphanburi province. This research was conducted 
using a quantitative research approach, with 400 survey respondents. Most of the 
respondents were female 55.5%, aged 31 - 40 years 42.5%, predominantly working in 
government or state-owned enterprises 24.3%, and with an income of 10,001 - 20,000 
Baht 49%. 

The overall opinion on marketing mix affects to consumer buying decision of air 
conditioner in Suphanburi province is highly favorable, with a mean score �̅� = 4.46,     
S.D = 0.41. When examining the specific aspects, it was found that : Product �̅� = 4.49, 
S.D = 0.51, Price �̅� = 4.50, S.D = 0.45, Place �̅� = 4.46, S.D = 0.51, Promotion �̅� = 4.40, 
S.D = 0.45. All these scores indicated that the survey respondents had highly. 

The research also explored the decision-making process of consumers when 
buying air conditioning units in Suphan Buri. The overall opinion in this regard was 
highly favorable, �̅� = 4.45, S.D = 0.38. When examining the specific aspects, it was 



found that : Need Recognition �̅� = 4.59, S.D = 0.40, Post purchase feeling �̅�= 4.48, 
S.D = 0.48, Information search �̅� = 4.46, S.D = 0.48, Purchase Decision �̅� = 4.38,   
S.D = 0.46,Evaluation of Alternatives �̅� = 4.37, S.D = 0.53. All these scores indicated 
that the survey respondents had highly. 

The research also examined the relationship between the decision -making 
process and market-related factors influencing consumers' purchasing decisions. The 
results showed that factors related to the product, price, and marketing promotion had a 
statistically significant impact on the decision to purchase air conditioning units         
(Sig. < 0.05). However, factors related to the distribution channel did not have a 
significant impact (Sig. > 0.05). The correlation coefficient (R) was 0.771, and the        
R-square value was 59.4  

 

Key terms: Market-related factors, decision-making, air conditioning units 

 

บทน า 

 

ภาวะโลกรอ้น ( Global warming ) คอื ปรากฏการณ์ทีอุ่ณหภูมโิลกโดยเฉลี่ยสูงขึ้นใน
ระยะยาว โดยนักวทิยาศาสตร์ ( NASA's Scientific Visualization Studio, 2020 ) พบว่า
อุณหภูมขิองพื้นผวิโลกเฉลี่ยในช่วงปี ค.ศ. 1980 - 2019 สูงขึน้ประมาณ 0.98 องศาเซลเซียส   
( สูงกว่าค่าเฉลี่ยในช่วงปี ค.ศ. 1951 - 1980 ) ซึ่งถอืว่าเป็นค่าที่สูงที่สุดในรอบ 140 ปี และมี
แนวโน้มทีจ่ะสงูขึน้เรื่อย ๆ ในระยะยาว ทัง้นี้มหีลกัฐานพบว่าภาวะโลกรอ้นในปัจจุบนันัน้เกดิขึ้น
เร็วกว่าอัตราเฉลี่ยของภาวะโลกร้อนในยุคน ้าแข็งประมาณ 10 เท่า จากการเก็บข้อมูลของ
นักวิทยาศาสตร์ ท าให้พบว่าการเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิโลกนี้ส ัมพันธ์กับปริมาณแก๊ส
คารบ์อนไดออกไซด์ในบรรยากาศและสอดคลอ้งกบัระดบัน ้าทะเลทีเ่พิม่สูงขึ้นดว้ย ผลดงักล่าว
สอดคล้องกบัปรากฏการณ์ที่มวลน ้าแขง็บรเิวณขัว้โลกลดลงอย่างรวดเร็ว จากหลกัฐานการ
ส ารวจแผ่นน ้าแขง็บรเิวณเกาะกรนีแลนด์และทวปีแอนตารก์ตกิ พบว่าทีเ่กาะกรนีแลนด์ มมีวล
น ้าแขง็ลดลงโดยเฉลีย่ 286 พนัลา้นตนัต่อปี (ระหว่างปี ค.ศ. 1993 - 2016) ขณะทีบ่รเิวณทวปี
แอนตารก์ตกิ มมีวลน ้าแขง็ลดลง ประมาณ 127 พนัลา้นตนัต่อปี ในช่วงเวลาเดยีวกนั เป็นทีน่่า
สงัเกตว่าอตัราการสูญเสยีมวลน ้าแขง็ในทวปีแอนตารก์ตกินัน้เพิ่มขึ้นเป็นสามเท่าในทศวรรษที่
ผ่านมา (สถาบนัสง่เสรมิการสอนวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลย,ี 2564) 



 เครื่องปรบัอากาศถอืเป็นเครื่องใชไ้ฟฟ้าทัง้ภายในบา้น ส านักงาน โรงงานอุตสาหกรรม 
ที่จ าเป็นส าหรบัการปรบัอุณหภูมใินพื้นที่นัน้ ๆ ให้คนที่อยู่อาศยัเกดิความสบาย และสามารถ
อาศยั ท างาน พกัผ่อน และพฒันาสู่การรกัษาอุณหภูมสิ าหรบัสิง่ของ ยา อาหาร หรอือื่น ๆ ที่
ต้องการยดือายุใหน้านขึน้ เครื่องปรบัอากาศมกีารพฒันามาอย่างต่อเนื่องยาวนาน จากเดมิเป็น
การผลติเพื่อทดแทนการน าเขา้ จนกลายเป็นการผลติเพื่อส่งออกเป็นหลกั ปัจจุบนัประเทศไทย
เป็นฐานการผลติเครื่องปรบัอากาศทีส่ าคญั มผีูป้ระกอบการรายใหญ่เป็นบรษิทัผูผ้ลติชัน้น าจาก
ต่างประเทศ ได้แก่ ญี่ปุ่ น เกาหลี และสหรฐัอเมรกิา ล้วนมฐีานการผลิตโรงงานขนาดใหญ่ใน
ประเทศไทย ท าใหไ้ทยเป็นแหล่งผลติส าคญัทัง้ภายใตแ้บรนดไ์ทย แบรนดต์่างชาต ิจงึถอืว่าการ
ผลิตเครื่องปรบัอากาศมีบทบาทส าคญัต่อภาคการผลิตอุตสาหกรรมของไทยเป็นอย่างมาก 
กระทรวงพาณิชย์เผยขอ้มูลประเทศไทยครองต าแหน่ง ผูส้่งออกเครื่องปรบัอากาศและชิ้นส่วน 
เป็นอนัดบัที ่2 ของโลกรองจากประเทศจนี 

ในชวีติมนุษย์เราต้องเผชญิกบัการแปรปรวนของสภาพภูมอิากาศมาโดยตลอด ดงันัน้
การสรา้งระบบทีส่ามารถควบคุมสภาวะของอากาศทีค่งที ่และเหมาะสมตามความต้องการไม่ว่า
จะเป็นการเพิม่หรอืลดอุณหภูม ิความชื้นของอากาศ การกรอง และระบายอากาศเพื่อท าให้
อากาศบรสิุทธิ ์ไม่มสีิง่เจอืปน รวมถงึการกระจายอากาศใหท้ัว่ทัง้พืน้ทีท่ีต่อ้งการ จงึไม่น่าแปลก
ใจเลยทีค่นเราหนัมาใสใ่จเรื่องของการควบคุมสภาวะของอากาศ เพือ่ใหม้คีุณภาพอากาศภายใน
อาคาร ที่เหมาะสม และก่อให้เกดิอากาศเยน็สบายตามที่คนเราต้องการ (ปัจจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศของนกัศกึษาระดบับณัฑติศกึษา, 2563) 

 ดงันัน้จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ีเพื่อจะไดท้ราบและเขา้ใจถงึ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ โดยพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทัง้นี้ผล
จากการวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลติเครื่องปรบัอากาศ ผู้จ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศ ในการ
น าไปก าหนดส่วนประสมทางการตลาด เพื่อการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด และต่อยอดการ
จ าหน่ายทีม่ปีระสทิธภิาพต่อไป 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลในการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ี  

 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศ 

3. เพือ่ศกึษากระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศ 



สมมติฐานงานวิจยั 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ,อายุ,อาชพี,รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็
ในการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรทีีต่่างกนั  

 2. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจชือ้เครื่องปรบัอากาศใน
จงัหวดัสุพรรณบุรแีตกต่างกนั 

 

ขอบเขตงานวิจยั 

 1. ขอบเขตดา้นประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 

 - ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ประชากรทัง้หมดของจงัหวดัสุพรรณบุร ีจ านวนทัง้สิน้ 
823,233 คน (ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง ข้อมูลประชากรรายอายุจงัหวดั
สุพรรณบุร ีณ เดอืนกรกฎาคม 2566) 

2.ดา้นเน้ือหาและประเดน็ในการศกึษา  

 - ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ,อาย,ุอาชพี,รายได ้ 

 - ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน คอื 1.ด้านผลิตภณัฑ์, 2.ด้านราคา, 3.ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย, 4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

- กระบวนการตดัสนิใจ 5 ดา้น คอื 1.การตระหนักถงึความต้องการ , 2.การคน้หาขอ้มูล
ขา่วสาร, 3.การประเมนิทางเลอืก, 4.การตดัสนิใจซือ้, 5.พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 3. ขอบเขตพืน้ที ่คอื ในจงัหวดัสุพรรณบุร ี

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา  คือ ช่วงเวลาในการท าวิจัย การด าเนินงานตัง้แต่วันที่         
1 กรกฎาคม - 30 กนัยายน 2566 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  

1. เพื่อน าขอ้มูลผลวจิยัทีไ่ด ้ไปวางแผนกลยุทธ์ และแผนพฒันาต่อยอดคุณภาพสนิค้า
ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 



2. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ี

3. สามารถน าผลจากการวจิยัครัง้นี้เป็นแนวทางส าหรบัผู้ที่ต้องการศกึษา เรื่องปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศในอนาคต 

 

กรอบแนวคิด  

 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี มกีรอบแนวคดิในการท าวจิยั ไดม้กี าหนดตวัแปรอิสระ 
และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเครื่องมอืในการด าเนินงานวจิยั และเป็นแนวทางในการค้นหาค าตอบ 
ดงันี้ 

 
 

                           
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชพี 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ
เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี 
1. ดา้นการรบัรู ้
2. ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
3. ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
4. ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
5. ดา้นการประเมนิภายหลงัการใชบ้รกิาร 
ท่ีมา: Kotler (2006) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ท่ีมา:  Kotler and Armstrong, 
2018 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิด ทฤษฎี เก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

อดุลย์ จาตุรงคกุล, (2541) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึง อายุ เพศ 
วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าว มคีวามส าคญัต่อนักการ
ตลาดเพราะมนัเกี่ยวพนักับอุปสงค์ (Demand) ในตัวสินค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทาง
ประชากรศาสตร์ชี้ให้เห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่  และตลาดอื่นก็จะหมดไป หรือมี
ความส าคญัลดลง 

 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, (2541) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
คอื องค์ประกอบที่ส าคญัในการด าเนินงาน การตลาดเป็นปัจจยัที่กิจการสามารถควบคุมได้
กจิการธุรกจิจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่ง
สว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด 
เราสามารถเรยีกส่วนประสมทางการตลาดไดอ้กีอย่างหนึ่งว่า 4Ps ส่วนประกอบท้ัง 4 ตวันี้ ทุก
ตวัมคีวามเกี่ยวพนักนั P แต่ละตวัมคีวามส าคญัเท่าเทยีมกนั แต่ขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารการตลาดแต่
ละคนจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน ้าหนักที ่P ใดมากกว่ากนั เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของเป้าหมายทางการตลาด คอื ตวัผูบ้รโิภค  

 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

ศริวิฒัน์  ชนะคุณ, 2560 (อ้างใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550:46) ถงึทฤษฎีเกี่ยวกบัการ
ตัดสินใจ  มีความหมายของการตัดสินใจ คือ การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง 
กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่อียู่ ซึ่งผูบ้รโิภคมกัจะ
ต้องตดัสนิใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสนิค้าและบรกิารอยู่เสมอ  โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือ
บรกิารตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญัและอยู่
ภายในจติใจของผูบ้รโิภค กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process) แมผู้บ้รโิภค
จะมคีวามแตกต่างกนั มคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผู้บรโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจซื้อที่
คลา้ยคลงึกนั  



งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

นัสรี่ มะแอ (2563) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ผลการศกึษาพบว่า  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกัน พบว่า 
ผู้บรโิภคที่มอีายุ และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสนิใจบรโิภค
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครมากสุดคือ             
ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั 

 

ข้อมูลเก่ียวกบัเครื่องปรบัอากาศ 

ในสมยัโบราณ ชาวจนีเป็นชาตแิรกๆ ทีรู่จ้กัการเกบ็รกัษาน ้าแขง็จากธรรมชาตเิพื่อการ
ท าความเยน็เป็นเวลานับพนัปีมาแลว้ ชาวฮบิรสู ์ชาวกรกี และชาวโรมนั รูจ้กัน าหมิะจ านวนมาก
ฝังไว้ในหลุมแล้วคลุมด้วยฉนวน เป็นการเก็บหมิะไว้เพื่อใช้ท าเครื่องดื่มเย็น ๆ และการเก็บ
รกัษาถนอมอาหาร แต่เมื่อวทิยาศาสตรก์้าวหน้าขึน้ จงึมกีารประดษิฐ์คดิคน้เครื่องมอืทีบ่รรเทา
อากาศร้อนด้วยเทคโนโลยี หนึ่งในนัน้ก็คือ “เครื่องปรับอากาศ”  (เครื่องท าความเย็นและ
เครื่องปรบัอากาศ, 2559) 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 

ประชากร ทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ประชากรทัง้หมดของจงัหวดัสุพรรณบุร ีจ านวนทัง้สิน้ 

823,233 คน (ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง ข้อมูลประชากรรายอายุจงัหวดั
สุพรรณบุร ีณ เดอืนกรกฎาคม 2566) 

 

ประชากรกลุ่มตวัอย่าง โดยการใชสู้ตรการค านวณขนาดของ Taro Yamane (1967) 

กลุ่มตวัอย่างแบบทราบจ านวนประชากรโดยก าหนดความเชื่อมัน่ที ่95% ความผดิพลาดไม่เกนิ 
5% ดงันัน้กลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 



เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

แบบสอบถาม (Questionnaire) เกี่ยวกับระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ี

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ , อายุ ,
อาชพี ,รายได ้โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบเลอืกตอบ 

ส่วนที ่2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องปรับอากาศ ซึ่งเป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์,      
ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ เป็นการ
ประเมนิใน 5 ด้าน ด้านการรบัรู้, ด้านการค้นหาข้อมูล, ด้านการประเมนิทางเลือก, ด้านการ
ตดัสนิใจใช้บรกิาร, และด้านการประเมนิภายหลงัการใช้บรกิาร การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการ
วจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้เป็นผู้แจกแบบสอบถามผ่านระบบควิอาร์โค้ด ซึ่งก่อนแจกแบบสอบถามมี
การชีแ้จงรายละเอยีดเกีย่วกบัขอ้ค าถามใหท้ราบก่อนท าแบบสอบถาม 

 

การสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั 

การหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ท าได้โดยหาค่าความสอดคล้องหรอืดชันีของความ
สอดคล้องกันระหว่างข้อค าถามแต่ละข้อกับจุดประสงค์ ( Index of Item - Objective  
Congruence หรอื IOC) จากผลการทดสอบดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ของขอ้ค าถามเกี่ยวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศในจังหวดั
สุพรรณบุร ีไดเ้ท่ากบั 0.98 ซึง่ตรงกบัเกณฑท์ีต่ ัง้ไว ้

น าแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปหาค่าความเทีย่ง (Reliability Test) ผูว้จิยัจะวดัความสอดคลอ้ง
ภายใน (Internal Consistency Method) ด้วยวธิีการของ สมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลทีไ่ดจ้ากการทดสอบความเทีย่งของมาตรวดัโดยวธิกีารนี้  
จะช่วยท าใหค้่าสมัประสทิธิข์องความเทีย่งทีส่งูขึน้ รวมทัง้ช่วยใหผู้ว้จิยัในการตดัรายการค าถาม
ทีม่คี่าความเที่ยงต ่าออก (Alpha If Item Deleted) โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 30 ชุด จากผลการทดสอบค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมัน่อยู่ที่ 
0.923 โดยค่าความเชื่อมัน่อยู่ในเกณฑ์มาตรฐานทีก่ าหนดไว ้คอื มากกว่า 0.7 ซึ่งแสดงว่าการ
วจิยัในครัง้นี้มคีวามน่าเชื่อถอืของแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 



การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้เป็นผู้แจกแบบสอบถามเอง ซึ่งก่อน
แจกแบบสอบถามมีการชี้แจงรายละเอียดเกี่ยวกับข้อค าถามให้ทุกคนทราบ โดยให้ผู้ตอบ
แบบสอบถาม  

สว่นที ่1 ถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไป  

ส่วนที่ 2 ถามความคิดเห็นข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ี 

ส่วนที่ 3 ถามเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ี
ซึง่เป็นการประเมนิใน 5 ดา้น  

เมื่อเก็บแบบสอบถามครบทัง้ 3 ส่วนแล้ว ตรวจสอบความเรียบร้อยในแต่ละส่วนว่า
ผู้บรโิภคตอบครบทุกข้อหรอืไม่ เมื่อตรวจสอบเสร็จแล้วจดัเก็บ โดยเริม่เก็บแบบสอบถามใน
ช่วงเวลา 09.00 - 16.00 น. ตัง้แต่ วนัที่ 1 กรกฎาคม 2566 ถงึ วนัที่ 30 กนัยายน 2566 รวม
เป็นเวลา 3 เดอืน   

ส่วนที ่4 น าขอ้มูลทีต่รวจสอบเรยีบรอ้ยแลว้มาจดัระเบยีบขอ้มูล เพื่อเตรยีมส าหรบัการ
วเิคราะหท์างสถติทิีใ่ชโ้ปรแกรมสถติเิพือ่การวจิยัทางสงัคมศาสตร ์ซึง่มขี ัน้ตอนดงันี้ 

1) การลงรหสัในแบบสอบถาม 

2) จดัท าขอ้มลูลงรหสั เพือ่อธบิายตวัแปรตามรหสัทีก่ าหนดไว้ 

3) แปลงขอ้มลูในแบบสอบถามเป็นรหสั (Code) บนัทกึลงในตารางลงรหสั 

4) น าขอ้มลูจากการลงรหสัใน Coding Form ไปบนัทกึ 

5) ก าหนดค่าทางสถติ ิน าไปวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสถติสิ าเรจ็รูป แลว้น ามาวเิคราะหค์่าทางสถติ ิ

 

ผลการวิจยั 

 

สรปุผลการวิจยั 
สรุปผลการวจิยั เรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ีดงันี้ 



1. ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิ
เป็นร้อยละ 55.5 มีอายุ 31 - 40 ปีคิดเป็นร้อยละ 42.5 โดยส่วนใหญ่มีอาชีพข้าราชการ / 
รฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ยละ 24.3 และมรีายได ้10,000 - 20,001 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 49 

2. ผลการศกึษาระดบัความส าคญัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อ
ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทุกดา้น คอื ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

3.ผลการศึกษาระดบัความส าคญัในกระบวนการตดัสนิใจ ที่ส่งผลต่อผู้บรโิภคในการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทุกดา้น คอื ดา้นการรบัรู ้ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และดา้นการประเมนิภายหลงัการเลอืกซือ้  

ความคิดเห็นในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยภาพรวม �̅�= 4.46, S.D = 0.41 แยกเป็นรายด้าน          

ด้านผลติภณัฑ์ �̅�= 4.49, S.D = 0.51 ด้านราคา �̅�= 4.50, S.D = 0.45 ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย �̅�= 4.46, S.D = 0.51 และดา้นการสเ่สรมิการตลาด �̅�= 4.40, S.D = 0.45 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามเหน็คดิโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  

ผลการศึกษาระดับกระบวนการตัดสิน ใ จของผู้บริโภคในการตัดสิน ใ จซื้ อ

เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยภาพรวม �̅� = 4.45,  S.D = 0.38 ซึ่งเมื่อพจิารณา

ผลการวจิยัเป็นรายด้านพบว่า ดา้นการรบัรู ้ �̅� = 4.59, S.D = 0.40 ดา้นการประเมนิภายหลงั 

�̅� = 4.48, S.D = 0.48 ด้านการค้นหาข้อมูล �̅� = 4.46, S.D = 0.48 ด้านการตัดสินใจซื้อ       

�̅� = 4.38, S.D = 0.46 และดา้นการประเมนิทางเลอืก �̅� = 4.37, S.D = 0.53 ตามล าดบั โดย
ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามเหน็คดิโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

ความสมัพนัธ์ระหว่างกระบวนการตัดสินใจกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้บรโิภคในการตดัสนิซื้อเครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี ในภาพรวมที่ส่งผลต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ทัง้ 4 ด้าน คอื ด้านผลิตภณัฑ์ Sig. = 0.00 ด้านราคา Sig. = 0.01 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด  Sig. = 0.00 สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศทีร่ะดบันัยส าคญั
ทางสถติน้ิอยกว่า 0.05 ในส่วนของ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย Sig. = 0.67 ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติมิากกว่า 0.05 โดยระดบัความสมัพนัธ ์(R) 
0.771 สมการมอี านาจในการพยากรณ์รอ้ยละ (R Square) 59.4 
 
 
 



การอภิปรายผลการวิจยั 
การศกึษางานวจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ในงานวจิยัประกอบด้วย 
เพศ อายุ อาชพี รายได้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ ชนก กองแดง (2563) ได้ศกึษาเรื่อง “การ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศของประชากรในพืน้ทีร่งัสติ จงัหวดัปทุมธานี” ผลการศกึษาพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุ 36 - 45 ปี มสีถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท
ขึ้นไป โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัการตดัสนิใจมากที่สุด  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศของประชากร ในพืน้ที่
รงัสติ จงัหวดัปทุมธานีแตกต่างกนั และปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ผูบ้รโิภค
ทีม่พีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศแตกต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศของ
ประชากรในพืน้ทีร่งัสติ จงัหวดัปทุมธานีแตกต่างกนั 

ปั จจัยประสมทางการตลาด  4Ps  ที่ ส่ งผลต่ อผู้ บ ริ โภค ในการตัดสิน ใ จซื้ อ
เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุร ีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายดา้น 
พบว่า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทุกดา้น คอื ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ์ 
และด้านการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ 
Kotler and Armstrong, 2018 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นัสรี ่มะแอ (2563) ไดศ้กึษาเรื่อง 
“ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในเขต
บางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ผลการศกึษาพบว่า  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครที่มเีพศ อายุ สถานภาพสมรส 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีต่่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่าง
กนั ท าใหก้ระบวนการตดัสนิใจบรโิภคแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.05 ระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานครมากสุดคอื ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมา คอื ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ที่ ส่งผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรบัอากาศในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายดา้น 
พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกด้าน คอื ด้านการรบัรู้ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมิน
ทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ และดา้นการประเมนิหลงัการซื้อ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎี
กระบวนการการตดัสินใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของผู้บรโิภค ของ Kotler (2006) และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ธนวฒัน์ วรศาล (2561) ไดศ้กึษาเรื่อง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล



ต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศส าหรบัใชใ้นบา้นของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอแม่สอด จงัหวดั
ตาก” ผลการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 31- 40 ปี 
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานรฐัวสิาหกิจ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001  - 20,000 บาท จบ
การศกึษาระดบัปรญิญาตรแีละมจี านวนสมาชกิในครอบครวั 2 - 3 คน ทีพ่กัอาศยัเป็นบา้นเดี่ยว 
และภายในบ้านมีเครื่องปรบัอากาศจ านวน 2 - 3 เครื่อง มกีารซื้อเครื่องปรบัอากาศภายใน
ระยะเวลา 4 - 6 ปี และตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด คอื มติซูบชิ ิระบบของเครื่องปรบัอากาศ
เป็นระบบธรรมดา มีการเลอืกใช้เครื่องปรบัอากาศที่มขีนาดตวัท าความเย็น 9,000 - 15,000 
BTU การตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศเนื่องจาก เคยซื้อ/เคยใชแ้ละประทบัใจในสนิค้า มี
การซื้อเครื่องปรบัอากาศทีร่า้นคา้ทีจ่ าหน่ายเครื่องใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป ใชว้ธิชี าระเงนิดว้ยบตัรเครดติ 
ราคาของเครื่องปรบัอากาศอยทูี ่10,000 - 20,000 บาท สว่นใหญ่เลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศตาม
ค าแนะน าจากคนใกล้ชิด เช่น ครอบครวั ญาติพี่น้อง แฟน เพื่อน และจากการส ารวจผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะน าผูอ้ื่นใหเ้ลอืกใชต้ราสนิคา้ทีต่นเองใชอ้ยู่ การทดสอบสมมตฐิาน
ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

1. จากการศกึษาท าใหท้ราบว่าปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องปรบัอากาศแตกต่างกนั บรษิทัผูผ้ลติและจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศ ตอ้งมกีารปรบัปรุงกล
ยุทธ์ วางแผน ให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายที่ชดัเจนขึ้น ท าให้บรษิัทผู้ผลิตสามารถน าข้อมูลทาง
ประชากรศาสตรไ์ปปรบัใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด การผลติ และเพื่อเขา้ถงึกลุ่ม
ลูกคา้ สรา้งความพงึพอใจต่อการเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศสงูสุด 

2. จากการศกึษาท าใหท้ราบถงึการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ โดยผูบ้รหิารสามารถ
น าขอ้มูลมาใช้เพื่อวเิคราะห์และประกอบการตดัสนิใจ ในการก าหนดนโยบาย และวางแผนกล
ยุทธ์การด าเนินงานด้านการตลาด จากการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมมากที่สุด ดงันัน้ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักับการผลิต
เครื่องปรบัอากาศ ท าการวจิยัและพฒันาเทคโนโลยขีองเครื่องปรบัอากาศ สร้างแบรนด์เป็นที่
จดจ า ช่องทางการจดัจ าหน่ายสะดวกสบาย ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า เพื่อให้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด  

 

 



งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต 

1. การศกึษาครัง้ต่อไป ผูว้จิยัควรพจิารณาถงึตวัแปรอื่นๆ ทีม่ผีลกระทบต่อพฤติกรรม
การซือ้เครื่องปรบัอากาศ เช่น ทศันคต ิคุณค่าตราสนิคา้ และฤดกูาล 

2. ในการวิจัยครัง้นี้ เป็นการศึกษาเฉพาะผู้บริโภคในจังหวัดสุพรรณบุรี ซึ่งอาจมี
ลักษณะเฉพาะบางอย่ างในพฤติกรรมการซื้อสินค้า  หากมีการท า เ รื่ อ งการตลาด
เครื่องปรบัอากาศ ในพืน้ทีอ่ื่นตอ้งท าวจิยัทีเ่หมาะสมกบกลุ่มผูบ้รโิภคนัน้ 

3. ปัจจุบนัตลาดเครื่องปรบัอากาศ มคีวามหลากหลายรูปแบบฟังก์ชัน่ ท าให้ปัจจยัใน
การตัดสินใจซื้อแตกต่างกันไป ดังนั ้นในการวิจัยครัง้ต่อไปต้องแยกชนิดและรูปแบบ
เครื่องปรบัอากาศใหเ้หมาะสมกบัพืน้ทีแ่ละกลุ่มเป้าหมาย 

4. ในการศึกษาวจิยัเครื่องปรบัอากาศนัน้ ควรมกีารศึกษาอย่างต่อเนื่องในปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภค เพื่อหาแนวทางปรับปรุงและ   
พฒันาผลติภณัฑใ์หม้าะสมกบัสภาวะการตลาดและผูบ้รโิภคต่อไป     
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