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บทคัดย่อ 

 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี (2) เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยจ าแนก

ตาม เพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุรี จ  านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ

การทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว      (One-Way ANOVA) เม่ือพบความแตกต่าง

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธีิการของ Scheffé 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี

ต่างกนั โดยพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุและ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจ

บริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรี

ราชา จงัหวดัชลบุรี มากท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 

 

ค ำส ำคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด; การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอ     ศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี  

 

 

 



Abstract 

The purpose of this research was to (1) To study the marketing mix affects to consumer buying 

decision of Air conditioner Si Racha District, Chonburi (2) To compared the marketing mix affects to 

consumer buying decision of Air conditioner in Si Racha District, Chonburi. The sample group used in 

this research was the population in Si Racha District, Chonburi who consumed 400 Air conditioner using 

questionnaires as a tool for data collection. The statistics used in the descriptive analysis are frequency, 

percentage, mean and standard deviation. The hypothesis test is used to compare the test statistics using 

the t-test to test the hypothesis with one-way ANOVA. If differences are found, they are compared on a 

pair basis. By using Scheffé methods and using multiple regression statistics. Statistically significant level 

of 0.05 

The results of hypothesis testing showed that the marketing mix affects to consumer buying 

decision of Air conditioner in Si Racha District, Chonburi with sex, age, status and average monthly 

income make the decision to consume Air conditioner differently. Consumers are age and average 

monthly income were statistically significant at the level 0.05 

 The most of level of the marketing mix affects to consumer buying decision of Air conditioner in 

Si Racha District, Chonburi is place followed by price, promotion and product respectively. 
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บทน ำ 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
ในยุคปัจจุบนัแอร์คอนดิชนั จดัเป็นส่ิงของท่ีส าคญัเก่ียวกบัการครองชีพของคนอย่างยิ่ง ท่ีใช้กนั

ตามท่ีอยูอ่าศยั หน่วยงาน หา้งสรรพสินคา้ โรงภาพยนตร์ ใชเ้พื่อปรับอากาศเพื่อความเป็นสุข และความรู้สึก
สบายของบุคคล  

เคร่ืองท าความเย็นกับแอร์ยงัมีบทบาทส าคญัแก่กรรมวิธีผลิตทางอุตสาหกรรมหลายๆจ าพวก 
ตวัอยา่งเช่น โรงงานอุตสาหกรรม การก ากบัอุณหภูมิกบัความชุ่มช้ืนจะส่งผลลพัธ์ต่อคุณภาพของดา้ยหลอด
ท่ีน ามาทอ ในโรงงานอุตสาหกรรมผลิตวตัถุทางอิเล็กทรอนิกส์ นอกจากนั้นจะตอ้งการการควบคุมอุณหภูมิ
พร้อมดว้ยความชุ่มช้ืนให้ไดอ้ยา่งยอดเยี่ยมแลว้ การคุมความสะอาดของสภาพอากาศยงัเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก 
ดงัน้ีความประสงคช่์างฝีมือทางดา้นเคร่ืองท าความเยน็ จึงนบัวนัจะเพิ่มมากข้ึน 

ในชีวิตมนุษยเ์ราตอ้งเผชิญกบัการแปรปรวนของสภาพภูมิอากาศมาโดยตลอด ดงันั้นการสร้าง
ระบบท่ีสามารถควบคุมสภาวะของอากาศท่ีคงท่ี (Maintain) และเหมาะสมตามความตอ้งการไม่ว่าจะเป็น
การเพิ่มหรือลดอุณหภูมิและความช้ืนของอากาศ การกรองและระบายอากาศเพื่อท าให้อากาศบริสุทธ์ิ ไม่มี
ส่ิงเจือปน รวมถึงการกระจายอากาศให้ทัว่ทั้งพื้นท่ีท่ีตอ้งการ โดยท่ีความเร็วของอากาศมีค่าเหมาะสม โดย
เราเรียกระบบท่ีสามารถควบคุมสภาวะของอากาศในพื้นท่ีท่ีเราตอ้งการให้มีค่าคงท่ีหรือเกิดการแปรปรวน
น้อยท่ีสุดน้ีว่า ระบบ HVAC ซ่ึงย่อมาจาก Heating, Ventilation and Air Conditioning โดยทั่วไปแล้วใน
สังคมยุคปัจจุบนัน้ี มนุษยส่์วนใหญ่กวา่ 90% ใชชี้วิตอยูใ่นร่ม (Indoor) เกือบทั้งหมด จึงไม่น่าแปลกใจเลยท่ี
คนเราหนัมาใส่ใจเร่ืองของการควบคุมสภาวะของอากาศ เพื่อให้มีคุณภาพอากาศภายในอาคาร (Indoor Air 
Quality, IAQ) ท่ีเหมาะสม และก่อใหเ้กิดภาวะสบายเชิงความร้อน (Thermal Comfort) ตามท่ีคนเราตอ้งการ 

เคร่ืองปรับอากาศเป็นกระบวนการท่ีจะพิจารณาการรักษาท่ีสมบูรณ์มากข้ึนของอากาศแวดลอ้มของ
ท่ีอยู่อาศยันั้น คือการก าหนดเง่ือนไขในแง่ของอุณหภูมิ (ความร้อนหรือการระบายความร้อน), ความช้ืน, 
ความสะอาด (ต่ออายุกรอง) และการหมุนเวียนของอากาศภายในสถานท่ีระบบการปรับอากาศระหว่าง
ตนเองและนบัจากส่วนกลาง ของแอร์ติดผนงั แอร์บา้น ความร้อนท่ีผลิตคร้ังแรกหรืออากาศท่ีหนาวเยน็และ
การรักษา (แต่มกัจะไม่มาก) หลงัมี / a / ครีมเป็นว่ามีเพียงการรักษาอากาศและได้รับพลงังานความร้อน 
(ความร้อนหรือเยน็) ของระบบรวมศูนย ์ในกรณีหลงัการผลิตความร้อนท่ีไดรั้บมอบหมายมกัยิงหมอ้ไอน ้ า
น ้ ามนัเช้ือเพลิง เยน็เคร่ืองท าความเยน็ท่ีท างานโดยการบีบอดัหรือดูดซึมและการสวมใส่ท่ีผลิตโดยระบบ
ระบายความร้อนเยน็ค าท่ีมกัจะหมายถึงการระบายความร้อนเคร่ืองปรับอากาศ, แต่ไม่ถูกตอ้งเพราะมนัยงั
ตอ้งดูท่ีความร้อนให้พวกเขาไดรั้บการปฏิบติั (Air conditioner) ทั้งหมดหรือบางส่วนของพารามิเตอร์ของ
อากาศในบรรยากาศ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนคือส่ิงท่ีส าคญัมากท่ีสุดคือเคร่ืองปรับอากาศ, ความช้ืนในอากาศก็ยงัไม่ได้
รับความส าคญัในการท าความร้อนในขณะท่ีเกือบทุกส่ิงท่ีจ  าเป็นเม่ือความช้ืนในอากาศร้อนจะมีการเพิ่มตาม



ธรรมชาติโดยกระบวนการของการหายใจและเหง่ือของประชาชน ดงันั้นเม่ือความสามารถในการระบาย
ความร้อนท่ีเคร่ืองถูกคิดคน้พวกเขาจะตอ้งสร้างระบบท่ียงั redujesen ความช้ืน ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการติดตั้งแอร์ 

 
ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองปรับอากาศ 
 

วัตถุประสงค์กำรวิจัย (Research Objectives) 
 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา 
จงัหวดัชลบุรี 
2. เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
ศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 
 
สมมติฐำนกำรวิจัย 

 
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี ต่างกนั 

 
ขอบเขตกำรวิจัย (Scope of the Research) 

 
ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรี

ราชา จงัหวดัชลบุรี โดยก าหนดขอบเขตการวจิยัไดด้งัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี โดยมีประชากรผูมี้อายุ

มากกวา่ 15 ปีข้ึนไปในจงัหวดัชลบุรี จ  านวน 1,476,612 คน  (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2562) 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน 
2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวจิยั  

2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล คือ สถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 



2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีการวจิยั การศึกษาคร้ังน้ีใชใ้นจงัหวดัชลบุรี 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวิจยั ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา คือ ตั้งแต่เดือนสิงหาคม – ตุลาคม 

2563 

 
ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1. เพื่อใช้ เ ป็นข้อมูลเ บ้ืองต้นส าหรับผู ้ท่ีต้องการประกอบธุรกิจ เ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์
เคร่ืองปรับอากาศเพื่อสามารถน าไปใชว้างแผนผลิตภณัฑ์หรือจดัหาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค  

2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางแก่ผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองปรับอากาศ สามารถ น าผล
มาใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในยุคปัจจุบนั 
และแนวโนม้ในการเปล่ียนแปลงในดา้นการตลาดในอนาคต 
 

กำรทบทวนวรรณกรรม 

  ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง จากต ารา เอกสาร
และเอกสารงานวิจัย ท่ี เ ก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค ในในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดงัน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด 

คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิง

ทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่ง

ออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 

(Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ี

ผูบ้ริโภคยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบใน



สินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบ

ของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อพฤติกรรม

การซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ี

ใหม่และสลบัซบัซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาด

เราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุ้นเคยเพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ต้องการเสาะแสวงหา

ทางเลือกอย่างกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้าย

ฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อ

พิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ี

ส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการ

บางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือกและ

ท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือ

หรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลกัษณะอ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่างกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณา

รายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การ

ซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนกัการตลาดในการท า

ให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่าสินคา้ท่ีมีจ  าหน่าย

แพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพล

ต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ท าให้

สินคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่อ

อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้

ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และมนัสามารถส่งมอบให้ได้

มากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 

 



วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองปรับอากาศ และเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี  โดยจ าแนก
ตามเพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) 
โดยมีรายละเอียดและวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

 1. กรอบแนวแนวคิดการวจิยั 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 4. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

กรอบแนวควำมคิดกำรวิจัย 

 การวิจยัเร่ืองการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี สามารถแสดงกรอบแนวความคิดในการวจิยั ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามไดด้งัน้ี 

         ตวัแปรตน้                ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 
 
วิธีกำรเก็บข้อมูล 

ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

1. ดา้นผลติภณัฑ์ (Product)  

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion)  



 1. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปให้ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัพระนครศรีอยธุยาเพื่อขอความร่วมมือ
ใหใ้นการตอบแบบสอบถาม 

2 แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเป็นการส ารวจแบบออนไลน์ (Online Survey) 
 3. น าขอ้มูลแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม
ก่อนน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการประมวลผล 
 
วิธีวิเครำะห์ข้อมูล 

น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้ด าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถว้นของแบบสอบถาม และน ามา
วเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ดงัต่อไปน้ี 
 1. วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส และต าแหน่งงาน โดย
การแจกแจงค่าความถ่ีและหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 2.  วิ เคราะห์ข้อมูล เ ก่ียวกับปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการเ ลือก ซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค ตามองค์ประกอบสมรรถนะในการปฏิบติังาน 5 ดา้น คือ ดา้นความรู้ ดา้น
ทกัษะ ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกบัตวัเอง ดา้นบุคลิกลกัษณะประจ าตวัของบุคคล และดา้นแรงจูงใจในการ
ท างาน ดว้ยการค านวณหาค่าเฉล่ีย (mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

3. เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภค ในในโฮมโปร สาขาอยธุยา ตามสถานภาพส่วนบุคคล ซ่ึงมีตวัแปร 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ ทดสอบค่า     
(t-test) ส่วนตวัแปร (Independent Samples) มากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส และส่วน
ประสมทางการตลาดใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว     One-way ANOVA เม่ือพบความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธีิการของ Scheffe’ 

 

สรุปผลกำรศึกษำ 

การศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 1. ขอ้มูลสถานะภาพทัว่ไปของผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี 

จ  าแนกตามเพศ สถานะภาพ อาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนมากเพศชายมากกวา่เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 

65 มีอายรุะหวา่ง 30 – 40 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54 มีสถาพภาพสมรส มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 62 และ

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 42 

2.  ผลการศึกษาข้อมูล เ ก่ียวกับระดับปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการเ ลื อก ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา



รายดา้นพบว่า อยู่ในระดบัมากทุกดา้นเรียงตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(x ̅ = 4.24, 4.10, 4.08 และ 3.96 ตามล าดบั) 

2.1 ผลการศึกษาพบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 3.96) เม่ือพิจารณา

รายขอ้พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

2. 2 ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการ เ ลือก ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.10) 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

2. 3 ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการ เ ลือก ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้านช่องทางการจ าหน่าย อยู่ใน

ระดบัมาก (x ̅ = 4.24) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

2. 4 ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการ เ ลือก ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ใน

ระดบัมาก (x ̅ = 4.08) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก จ านวน 

4 ขอ้ ส่วนท่านคิดวา่มีการจดัหาดาราคนดงัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ของร้าน มีผลต่อการตดัสินใจในการ

เลือกซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง  

3. ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

3.1 ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีเพศแตกต่างกนั 

มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี โดยรวมแตกต่างกนั หากพิจารณารายด้านพบว่า ด้านด้านผลิตภณัฑ์ และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3.2 ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีอายุแตกต่างกนั 

มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี โดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   



3.3 ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีสถานะภาพ

แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน

อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยรวมและรายดา้น ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

3.4 ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค

ในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05  

 

อภิปรำยผลกำรศึกษำ 

ผลการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค

ในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี สามารถอภิปรายผลไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ในภาพรวมและรายดา้น 4 ดา้น โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และ เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น มีประเด็นท่ีควรน ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 

1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียนสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 

ช่ือเสียงของสินคา้และตราสินคา้เป็นผลในการเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.24) และ เคร่ืองปรับอากาศท่ีมี

มาตรฐานหรือเคร่ืองหมายรองรับของตวัสินคา้เช่น มอก. หรือ สัญลกัษณ์ประหยดัไฟเบอร์ 5 มีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.20)  และ รูปทรงภายนอกและความสวยงามของสินคา้ส่งผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 3.94)   ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานของ วิจยัผไทเทพ ช่วงแสงอุทยั 

(2553) ศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมนั้นพบว่า ประชากรในเขตบางกอกใหญ่ใช้วิธีการ

เลือกซ้ือโดยใชว้ธีิการเปรียบเทียบคุณภาพหรือประสิทธิภาพเป็นหลกั พิจารณายีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงหรือ

ยีห่อ้ท่ีผลิตจากต่างประเทศมาก่อน และค านึงถึงการอนุรักษพ์ลงังานหรือส่ิงแวดลอ้มและคุณสมบติั

ท่ีดีต่อสุขภาพ  



1.2. ด้านราคา ผลการศึกษาพบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้านราคา อยู่ในระดบัมาก เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ราคา

มีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ (x ̅ = 4.32)  มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้เม่ือช าระผ่านช่องทางช้อป

ออนไลน์เป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.14) สามารถต่อรองราคาของสินคา้ไดเ้ป็นผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ (x ̅ = 4.09) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ผไทเทพ ช่วงแสงอุทยั (2553) ศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกัอาศยั เขตบางกอก

ใหญ่ กรุงเทพมหานคร ในส่วนของปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ทางดา้นความเหมาะสมของราคา การให้

ส่วนลดและระยะเวลาการผอ่นช าระ มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกัอาศยัต่อ

ประชากรในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมเป็นอยา่งมาก  

1.3.ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้านช่องทางการ

จ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้เม่ือช าระผา่นช่องทางชอ้ปออนไลน์

พร้อมติดตั้งเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.88) ท่านคิดวา่มีบริการการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้

เม่ือท าการซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.28) ท่านคิดว่าทางร้านคา้มีการจดัแสดงสินคา้อย่างชดัเจนทั้งทางหนา้

ร้านและแพลตฟอร์มออนไลน์ (x ̅ = 4.17)   ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐพล เขมาธร (2545) 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบ้าน ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีความ สัมพนัธ์กับ BTU ท่ีซ้ือ และ การรับรู้

ข่าวสารจากส่ือ การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมหลังการซ้ือเป็นอย่างมาก 

ผลการวิจยัพบวา่ช่องทางในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ด้านการส่งเสริม

การตลาด อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัอยู่ใน

ระดบัมาก จ านวน 4 ขอ้ ส่วนท่านคิดวา่มีการจดัหาดาราคนดงัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ของร้าน มีผลต่อ

การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกท่านคิดวา่



มีบริการติดตั้ง และการบริการหลงัการขาย มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.80) 

ท่านคิดว่ามีเจา้หน้าท่ีคอยให้ค  าแนะน าสินคา้หนา้ร้านเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.03) 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการตลาด ลด แลกแจก แถมเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ = 3.99)  

2. ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น มีประเด็นท่ีควรน ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 

2.1 ดา้นเพศ ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีเพศ

แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขต

บางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยรวมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐพล เขมาธร (2545) 

ศึกษาปัจจัย ท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศภายในบ้าน ในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ท่ีมีเพศต่างกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั 

2.2 ดา้นอายุ ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีอายุ

แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน

อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยรวมแตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวิจยัณัฐพล เขมาธร (2545) 

ศึกษาปัจจัย ท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศภายในบ้าน ในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ท่ีมีอายตุ่างกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั  

2.3 ด้านสถานะภาพ เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดั

ชลบุ รี  ท่ี มีสถานะภาพแตกต่างกัน  มี ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการเ ลื อก ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยรวมและรายดา้น ไม่แตกต่างกนั 

ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั งานวิจยัณัฐพล เขมาธร (2545) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบา้น ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีความ

คิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองปรับอากาศส่งเสริมการตลาด และดา้น

กระบวนการ แตกต่างกนั ยกเวน้ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทาง

กายภาพ ไม่แตกต่างกนั  



2.4 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูเ้ลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา 

จงัหวดัชลบุรี ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนั 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนวฒัน์ วรศาล (2561) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศส าหรับใชใ้นบา้นของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอแม่สอด จงัหวดั

ตาก 

 ผลการวิจยั พบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ราคาของเคร่ืองปรับอากาศอยูท่ี 30,001-40,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ เคร่ืองปรับอากาศตาม

ค าแนะน าจากคนใกล้ชิด เช่น ครอบครัว ญาติพี่น้อง แฟน เพื่อน และจากการส ารวจผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะน าผูอ่ื้นใหเ้ลือกใชต้ราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยู ่

 

ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี ผูว้จิยัขอเสนอขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

ข้อเสนอแนะในกำรน ำผลกำรวิจัยไปใช้ 

 1. ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี มีปัจจยัดา้นประชากร ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั ดงันั้นบริษทัหรือ

ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสนใจกบัลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย เพราะเน่ืองจากลกัษณะของกลุ่มผูบ้ริโภค

เลือกเคร่ืองปรับอากาศท่ีแตกต่างกนัไปตามปัจจยัท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาไปแลว้นั้น มีผลท าให้กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือต่างกนั 

2. ผลการศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค

ในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ มีระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบั

มากเป็นล าดบัแรก ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบัสินคา้ เช่น การส่ือสารท่ีเขา้ถึงลูกคา้ ไม่วา่

จะแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ใส่ใจเร่ืองบริการหลังการขายเพื่อให้มีการแนะน าแบรนด์ต่อ ออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ใหม่  และใช้ว ัตถุ ดิบท่ี มี คุณภาพแข็งแรงคงทนใช้งานง่าย เพื่อช่วยส่งเส ริมการขาย

เคร่ืองปรับอากาศในอ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี  

 



ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำครั้งต่อไป      

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาเพิ่มเติมในประเด็นต่อไปน้ี เพื่อให้ได้รับขอ้มูลท่ีมี

ความครอบคลุมเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการใช้วางแผนกลยุทธทางการตลาด และเพื่อเป็น

ประโยชน์ให้แก่ผูท่ี้สนใจประกอบธุรกิจเคร่ืองปรับอากาศต่อไป เพื่อให้มีระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคสูงสูด 

1. ศึกษาเจาะจงตราสินคา้ แบรนดต่์างๆของผลิตภณัฑเ์คร่ืองปรับอากาศ ชั้นน า 

2. ศึกษาพื้นท่ีเขตอ่ืนในเขตศรีราชาฯ อ่ืนๆ เพิ่มเติม 

3. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มเติม จาก 4P เป็น 7P 

4. ศึกษากลยทุท์างการตลาดเพิ่มเติม 
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