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บทคดัย่อ 

 การศกึษาวจิยัครัง้น้ีมจีดุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก

ซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา (2) เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา โดยจาํแนกตาม 

เพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูซ้ือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร สาขา

อยธุยา จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการ

วเิคราะห ์ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานดว้ย

สถติกิารทดสอบแบบ t-test แบบสถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เมือ่พบความ

แตกต่างอยา่งมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึจะทาํการทดสอบรายคู่ โดยวธิกีารของ Scheffé 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้

เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา ทีม่เีพศ อาย ุสถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืนทีต่่างกนั โดยพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุและ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ทาํให้

กระบวนการตดัสนิใจบรโิภคเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา แตกต่างกนั 

อยา่งมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร 

สาขาอยธุยา มากทีสุ่ดคอื ดา้นช่องทางการจาํหน่าย รองลงมา คอื ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

และดา้นผลติภณัฑ ์ตามลําดบั 

 

คาํสาํคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด; การเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน   โฮมโปร 

สาขาอยธุยา  

 

 

 

 



Abstract 

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

buying decision of Air conditioner Hompro Ayutthaya (2) To compared the marketing mix affects 

to consumer buying decision of Air conditioner in Hompro Ayutthaya. The sample group used in 

this research was the population in Ayutthaya 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 Hompro Ayutthaya 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 Hompro Ayutthaya is place followed by price, promotion and product respectively. 

 

Keyword: Marketing Mix; Consumer buying decision of Air conditioner in Hompro Ayutthaya 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทนํา 

ในยุคปัจจุบนัเครื่องมอืทําความเยน็หรอืว่าแอรจ์ดัเป็นสิง่ของทีส่ําคญัเกี่ยวกบัการครองชพีของ

คนอย่างยิง่ ตวัอย่างเช่น แอร์ ตู้เยน็ ตู้แช่ ที่ใช้กนัตามที่อยู่อาศยั ทัง้เป็นสิง่ที่สําคญัในงานรกัษาและ

สงวนอาหารไม่ให้เน่ากะทันหัน แอร์คอนดิชันที่ใช้ในอาคารที่อยู่ หน่วยงาน ห้างสรรพสินค้า โรง

ภาพยนตร ์ใชเ้พื่อปรบัอากาศเพื่อความเป็นสุขของบุคคล ยิง่ไปกว่าน้ีแอรบ์า้นในรถยนต์กบัรถโดยสาร

ปรบัอากาศกจ็ะช่วยใหม้นุษยม์คีวามสะดวกขึน้ 

เครื่องทําความเยน็กบัแอรย์งัมบีทบาทสําคญัแก่กรรมวธิผีลติทางอุตสาหกรรมหลายๆจําพวก 

ตวัอย่างเช่น โรงงานอุตสาหกรรม การกํากบัอุณหภูมกิบัความชุ่มชื้นจะส่งผลลพัธต่์อคุณภาพของดา้ย

หลอดทีนํ่ามาทอ ในโรงงานอุตสาหกรรมผลติวตัถุทางอเิลก็ทรอนิกส ์นอกจากนัน้จะตอ้งการการควบคุม

อุณหภมูพิรอ้มดว้ยความชุ่มชืน้ใหไ้ดอ้ย่างยอดเยีย่มแลว้ การคุมความสะอาดของสภาพอากาศยงัเป็นสิง่

ทีส่าํคญัมาก ดงัน้ีความประสงคช่์างฝีมอืทางดา้นเครือ่งทําความเยน็ จงึนบัวนัจะเพิม่มากขึน้ 

ในชวีติมนุษยเ์ราต้องเผชญิกบัการแปรปรวนของสภาพภูมอิากาศมาโดยตลอด ดงันัน้การสรา้ง

ระบบทีส่ามารถควบคุมสภาวะของอากาศทีค่งที ่(Maintain) และเหมาะสมตามความตอ้งการไมว่่าจะเป็น

การเพิม่หรอืลดอุณหภูมแิละความชื้นของอากาศ การกรองและระบายอากาศเพื่อทําให้อากาศบรสิุทธิ ์

ไม่มสีิ่งเจอืปน รวมถึงการกระจายอากาศให้ทัว่ทัง้พื้นที่ที่ต้องการ โดยที่ความเร็วของอากาศมีค่า

เหมาะสม โดยเราเรยีกระบบทีส่ามารถควบคุมสภาวะของอากาศในพื้นที่ทีเ่ราต้องการให้มคี่าคงที่หรอื

เกดิการแปรปรวนน้อยทีสุ่ดน้ีว่า ระบบ HVAC ซึง่ยอ่มาจาก Heating, Ventilation and Air Conditioning 

โดยทัว่ไปแลว้ในสงัคมยคุปัจจบุนัน้ี มนุษยส์่วนใหญ่กว่า 90% ใชช้วีติอยูใ่นรม่ (Indoor) เกอืบทัง้หมด จงึ

ไม่น่าแปลกใจเลยที่คนเราหนัมาใส่ใจเรื่องของการควบคุมสภาวะของอากาศ เพื่อให้มคีุณภาพอากาศ

ภายในอาคาร (Indoor Air Quality, IAQ) ทีเ่หมาะสม และก่อใหเ้กดิภาวะสบายเชงิความรอ้น (Thermal 

Comfort) ตามทีค่นเราตอ้งการ 

เครือ่งปรบัอากาศเป็นกระบวนการทีจ่ะพจิารณาการรกัษาทีส่มบูรณ์มากขึน้ของอากาศแวดลอ้ม

ของที่อยู่อาศัยนัน้ คอืการกําหนดเงื่อนไขในแง่ของอุณหภูม ิ(ความร้อนหรอืการระบายความร้อน), 

ความชื้น, ความสะอาด (ต่ออายุกรอง) และการหมุนเวียนของอากาศภายในสถานที่ระบบการปรบั

อากาศระหว่างตนเองและนับจากส่วนกลาง ของแอร์ติดผนัง แอร์บ้าน ความร้อนที่ผลติครัง้แรกหรอื

อากาศทีห่นาวเยน็และการรกัษา (แต่มกัจะไม่มาก) หลงัม ี/ a / ครมีเป็นว่ามเีพยีงการรกัษาอากาศและ

ไดร้บัพลงังานความรอ้น (ความรอ้นหรอืเยน็) ของระบบรวมศูนย ์ในกรณีหลงัการผลติความรอ้นทีไ่ดร้บั

มอบหมายมกัยงิหมอ้ไอน้ําน้ํามนัเชือ้เพลงิ เยน็เครือ่งทาํความเยน็ทีท่ํางานโดยการบบีอดัหรอืดูดซมึและ

การสวมใส่ที่ผลิตโดยระบบระบายความร้อนเย็นคําที่ม ักจะหมายถึงการระบายความร้อน

เครื่องปรับอากาศ, แต่ไม่ถูกต้องเพราะมันยังต้องดูที่ความร้อนให้พวกเขาได้ร ับการปฏิบัติ (Air 

conditioner) ทัง้หมดหรอืบางส่วนของพารามเิตอรข์องอากาศในบรรยากาศ สิง่ที่เกดิขึน้คอืสิง่ที่สําคญั

มากทีสุ่ดคอืเครือ่งปรบัอากาศ, ความชืน้ในอากาศกย็งัไม่ไดร้บัความสําคญัในการทําความรอ้นในขณะที่

เกือบทุกสิง่ที่จําเป็นเมื่อความชื้นในอากาศร้อนจะมกีารเพิ่มตามธรรมชาติโดยกระบวนการของการ



หายใจและเหงือ่ของประชาชน ดงันัน้เมือ่ความสามารถในการระบายความรอ้นทีเ่ครือ่งถูกคดิคน้พวกเขา

จะตอ้งสรา้งระบบทีย่งั redujesen ความชืน้ ซึง่ขึน้อยูก่บัการตดิตัง้แอร ์

 

ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์

เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ในโฮมโปร สาขาอยธุยา 

เพื่อทีจ่ะไดท้ราบถงึความต้องการของผูบ้รโิภค และปัจจยัส่วนบุคคลทีต่่างกนัมผีลต่อการเลอืกซือ้

ผลติภณัฑเ์ครือ่งปรบัอากาศ 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั (Research Objectives) 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน 

โฮมโปร สาขาอยธุยา 

2. เพื่อเปรยีบเทยีบส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ

ผูบ้รโิภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา 

 

สมมติฐานการวิจยั 

ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน

ในโฮมโปร สาขาอยธุยา ต่างกนั 

 

ขอบเขตการวิจยั (Scope of the Research) 

ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดศ้กึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในโฮมโปร 

สาขาอยธุยา โดยกําหนดขอบเขตการวจิยัไดด้งัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคในจงัหวดัพระนครศรอียธุยา โดยมี

ประชากรในจงัหวดัพระนครศรอียธุยา จาํนวน 820,188 คน  (สาํนกังานสถติแิห่งชาต,ิ 2563) 

กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคในจงัหวดัพระนครศรอียธุยา จาํนวน 400 คน 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวจิยั  

2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล คอื สถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีก่ารวจิยั การศกึษาครัง้น้ีใชใ้นจงัหวดัพระนครศรอียธุยา 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจยั ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา คือ ตัง้แต่เดือนสิงหาคม – 

ตุลาคม 2563 

 



ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นสําหรับผู้ที่ต้องการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

เครื่องปรบัอากาศเพื่อสามารถนําไปใชว้างแผนผลติภณัฑห์รอืจดัหาผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความต้องการ

ของผูบ้รโิภค  

2. เพื่อใช้เป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศ สามารถ 

นําผลมาใชเ้ป็นขอ้มลูในการปรบัปรงุกลยทุธก์ารตลาดของธุรกจิเพื่อความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

  ผู้ว ิจยัได้ทําการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง จากตํารา 

เอกสารและเอกสารงานวจิยัที่เกี่ยวข้องกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์

เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ในในโฮมโปร สาขาอยธุยา ดงัน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

คอตเลอร,์ ฟิลลปิ (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึง่กจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนอง

ความต้องการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุก

สิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสม

การตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดงัที่รูจ้กักนัว่าคอื “4 Ps” อนัได้แก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 

(Price) การจดัจําหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 11) 

กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะเหน็ว่าคุม้ รวมถงึ

มกีารจดัจําหน่ายกระจายสนิค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วย

ความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่างถูกตอ้ง อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 

26) กล่าวในเรื่อง ตวัแปรหรอืองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุ้นหรอืสิง่

เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจกระทบต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค คอื ความใหม ่ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพทีค่นรบัรูไ้ดข้องผลติภณัฑ ์

ผลติภณัฑท์ีใ่หมแ่ละสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมกีารตดัสนิใจอย่างกวา้งขวาง ถา้เรารูเ้ร ือ่งเหล่าน้ีแลว้ในฐานะ

นักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลอืกที่ง่ายกว่า ผู้บรโิภคมคีวามคุ้นเคยเพื่อให้ผู้บรโิภคที่ไม่ต้องการ

เสาะแสวงหาทางเลอืกอย่างกวา้งขวางในการพจิารณา ส่วนในเรื่องของรูปร่างของผลติภณัฑต์ลอดจน



หบีห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออทิธพิลต่อกระบวนการซื้อของผู้บรโิภค หบีห่อที่สะดุดตาอาจทําให้

ผู้บริโภคเลือกไว้เพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ป้ายฉลากที่แสดงให้ผู้บริโภคเห็น

คุณประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีส่าํคญักจ็ะทําใหผู้บ้รโิภคประเมนิสนิคา้เช่นกนั สนิคา้คุณภาพสงูหรอืสนิคา้

ทีป่รบัเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ือ้มอีทิธพิลต่อการซือ้ดว้ย 

2. ราคา (Price) ราคามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้กต่็อเมื่อผู้บรโิภคทําการประเมนิทางเลอืก

และทําการตดัสนิใจ โดยปกติผู้บรโิภคชอบผลติภณัฑ์ราคาตํ่า นักการตลาดจงึควรคดิราคาน้อย ลด

ตน้ทุนการซือ้หรอืทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจดว้ยลกัษณะอื่นๆ สาํหรบัการตดัสนิใจอย่างกวา้งขวางผูบ้รโิภค

มกัพจิารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทัง้หลายที่เกี่ยวข้องสําหรบัสนิค้าฟุ่มเฟือย 

ราคาสูงไม่ทําใหก้ารซือ้ลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเครื่องประเมนิคุณค่าของผูบ้รโิภคซึง่กต็ดิตาม

ดว้ยการซือ้ 

3. ช่องทางการจดัจําหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธข์องนักการตลาดใน

การทําให้มผีลติภณัฑไ์ว้พรอ้มจําหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์แน่นอนว่าสนิค้าที่มี

จาํหน่ายแพร่หลายและง่ายทีจ่ะซือ้กจ็ะทาํใหผู้บ้รโิภคนําไปประเมนิประเภทของช่องทางทีนํ่าเสนอกอ็าจ

ก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าที่มีของแถมในร้านเสริมสวยชัน้ดีใน

หา้งสรรพสนิคา้ทาํใหส้นิคา้มชีื่อเสยีงมากกว่านําไปใชบ้นชัน้วางของในซุปเปอรม์ารเ์กต็ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด

สามารถก่ออทิธพิลต่อผูบ้รโิภคไดทุ้กขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ข่าวสารทีน่ักตลาดส่งไปอาจ

เตอืนใจให้ผู้บรโิภครูว้่าเขามปัีญหา สนิค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และมนัสามารถส่ง

มอบใหไ้ดม้ากกวา่สนิคา้ของคูแ่ขง่ เมือ่ไดข้า่วสารหลกัการซือ้เป็นการยนืยนัว่าการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้

ถูกตอ้ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



วิธีดาํเนินการวิจยั 

 กรอบแนวความคิดการวิจยั 

 การวจิยัเรื่อง การศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศผูบ้รโิภคในโฮมโปร 

สาขาอยธุยา สามารถแสดงกรอบแนวความคดิในการวจิยั ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปร

ตามไดด้งัน้ี 

         ตวัแปรตน้                ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการเกบ็ข้อมลู 

ผูว้จิยัดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงัน้ี 

 1. ผูว้จิยันาํแบบสอบถามไปให้ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัพระนครศรีอยธุยาเพื่อขอความร่วมมือ

ใหใ้นการตอบแบบสอบถาม 

2 แบบสอบถาม (Questionnaire)โดยเป็นการสาํรวจแบบออนไลน์ (Online Survey) 

 3. นาํขอ้มูลแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

ก่อนนาํไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการประมวลผล 

 

วิธีวิเคราะหข้์อมูล 

นําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดด้ําเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถ้วนของแบบสอบถาม และนํามา

วเิคราะหข์อ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์าํเรจ็รปู ดงัต่อไปน้ี 

 1. วเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส และตําแหน่งงาน 

โดยการแจกแจงค่าความถีแ่ละหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 

 2. วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ตามองคป์ระกอบสมรรถนะในการปฏิบติังาน 5 ดา้น คือ ดา้นความรู้ ดา้น

ทกัษะ ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกบัตวัเอง ดา้นบุคลิกลกัษณะประจาํตวัของบุคคล และดา้นแรงจูงใจในการ

ทาํงาน ดว้ยการคาํนวณหาค่าเฉล่ีย (mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  



3. เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งปรบัอากาศของ

ผูบ้รโิภค 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

แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงจะทาํการทดสอบรายคู่ โดยวธีิการของ Scheffe’ 

 

สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน

โฮมโปร สาขาอยธุยา สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 1. ขอ้มูลสถานะภาพทัว่ไปของผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา จาํแนก

ตามเพศ สถานะภาพ อาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนมากเพศชายมากกวา่เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31 – 40 

ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50 มีสถาพภาพสมรส มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 60.5 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

30,001 - 40,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.0 

2.  ผลการศึกษาข้อมูล เ ก่ียวกับ ระ ดับปั จจัย ส่วนป ระสม ทางก า รตล าดในก า รเ ลื อก ซ้ื อ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น

พบว่า อยู่ในระดบัมากทุกดา้นเรียงตามลาํดบัได้แก่ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(x ̅ = 4.30, 4.09, 4.05 และ 3.95 ตามลาํดบั) 

2.1 ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 3.95) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

2.2 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.09) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นราคา 

อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

2.3 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.30) เม่ือพิจารณารายขอ้

พบวา่ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 

2.4 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.05) เม่ือพิจารณารายขอ้



พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก จาํนวน 4 ขอ้ ส่วนท่านคิดว่ามีการจดัหาดาราคนดังมา

เป็นพรีเซ็นเตอร์ของร้าน มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง  

3. ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา โดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

3.1 ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา โดยรวม

แตกต่างกนั หากพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3.2 ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา โดยรวม

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

3.3 ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมีสถานะภาพแตกต่างกนั มีปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา โดยรวม

และรายดา้น ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3.4 ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่าง

กนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา 

โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค

ในโฮมโปร สาขาอยธุยา สามารถอภิปรายผลไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา ในภาพรวมและรายดา้น 4 ดา้น โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และ เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น มีประเด็นท่ีควรนาํมาอภิปรายผล ดงัน้ี 

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้

พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียนสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของสินคา้และ



ตราสินคา้เป็นผลในการเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.26) และ เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีมาตรฐานหรือเคร่ืองหมาย

รองรับของตวัสินคา้เช่น มอก. หรือ สัญลกัษณ์ประหยดัไฟเบอร์ 5 มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 

4.18)  และ รูปทรงภายนอกและความสวยงามของสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ (x ̅ = 3.96)   ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานของ วิจยัผไทเทพ ช่วงแสงอุทยั (2553) ศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมนั้นพบว่า 

ประชากรในเขตบางกอกใหญ่ใช้วิธีการเลือกซ้ือโดยใช้วิธีการเปรียบเทียบคุณภาพหรือประสิทธิภาพเป็น

หลกั พิจารณายีห่้อท่ีมีช่ือเสียงหรือยี่ห้อท่ีผลิตจากต่างประเทศมาก่อน และคาํนึงถึงการอนุรักษพ์ลงังานหรือ

ส่ิงแวดลอ้มและคุณสมบติัท่ีดีต่อสุขภาพ  

1.2.  ด้านราคา  ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ 

ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ 

(x ̅ = 4.34)  มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้เม่ือชาํระผา่นช่องทางชอ้ปออนไลน์เป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ 
= 4.12) สามารถต่อรองราคาของสินคา้ไดเ้ป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (x ̅ = 4.09) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

ผไทเทพ ช่วงแสงอุทยั (2553) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

สําหรับบา้นพกัอาศยั เขตบางกอกใหญ่ กรุงเทพมหานคร ในส่วนของปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ทางดา้นความ

เหมาะสมของราคา การให้ส่วนลดและระยะเวลาการผ่อนชาํระ มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

สาํหรับบา้นพกัอาศยัต่อประชากรในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมเป็นอยา่งมาก  

1.3.ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ผลการศึกษาพบวา่ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 

ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้เม่ือชาํระผา่นช่องทางชอ้ปออนไลน์พร้อมติดตั้งเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ 
= 4.88) ท่านคิดว่ามีบริการการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้เม่ือทาํการซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.28) ท่านคิดว่าทางร้านคา้มี

การจดัแสดงสินคา้อย่างชัดเจนทั้งทางหน้าร้านและแพลตฟอร์มออนไลน์ (x ̅ = 4.15)   ซ่ึงสอดคล้องกบั

งานวิจยัของ ณัฐพล เขมาธร (2545) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ภายในบา้น ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย มีความ สัมพนัธ์กบั BTU ท่ีซ้ือ และ การ

รับรู้ข่าวสารจากส่ือ การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมหลังการซ้ือเป็นอย่างมาก 

ผลการวิจยัพบวา่ช่องทางในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด

ของการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ในเขตกรุงเทพมหานคร 



1.4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัอยูใ่นระดบัมาก จาํนวน 4 ขอ้ ส่วนท่านคิด

วา่มีการจดัหาดาราคนดงัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ของร้าน มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบั

ปานกลาง โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกท่านคิดวา่มีบริการติดตั้ง และการบริการหลงัการขาย มีผลต่อการ

ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ (x̅ = 4.82) ท่านคิดวา่มีเจา้หนา้ท่ีคอยให้คาํแนะนาํสินคา้หนา้ร้านเป็นผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ = 4.01) การจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการตลาด ลด แลกแจก แถมเป็นผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ (x ̅ = 3.99)  

ผไทเทพ ช่วงแสงอุทัย (2008) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศสาํหรับบา้นพกัอาศยั เขตบางกอกใหญ่ กรุงเทพมหานคร  

ในส่วนของปัจจยัการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ การแพลตฟอร์มการตลาดเพื่อส่ือสารและเขา้ถึง

ลูกคา้แบบเรียลไทม ์ผา่นการเช่ือมโยงการทาํตลาดแบบหลากหลายช่องทาง (Multichannel Marketing Hubs

) เป็นปัจจยัหลกัส่งเสริมการตดัสินใจ, บริการการติดตั้งฟรีถึงบา้น บริการหลงัการขาย และในส่วนของ

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสาหรับบา้นพกัอาศยั  รองลงมา

คือตามร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายท่ีมีทาํเลอยู่ใกล้ท่ีพกัอาศยั เน่ืองจากสะดวกในการซ้ือและในกรณีท่ีเกิดมี

ปัญหาข้ึนกบัเคร่ืองปรับอากาศ 

2. ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยธุยา โดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น มีประเด็นท่ีควรนาํมาอภิปรายผล ดงัน้ี 

2.1 ด้านเพศ ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มี

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศของผู ้บ ริโภค เขตบางกะปิ  

กรุงเทพมหานคร โดยรวมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐพล เขมาธร (2545) ศึกษาปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบา้น ในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่พฤติกรรมการ

เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีเพศต่างกนั ทาํใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั 

2.2 ด้านอายุ ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มี

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา 



โดยรวมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัณัฐพล เขมาธร (2545) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศภายในบ้าน ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าพฤติกรรมการเลื อก ซ้ื อ

เคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีอายุต่างกัน ทาํให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั  

2.3 ด้านสถานะภาพ เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผู ้บริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมี

สถานะภาพแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคใน

โฮมโปร สาขาอยุธยา โดยรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคล้องกบั งานวิจยัณัฐพล เขมาธร 

(2545)  ศึกษาปัจจัย ท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบ้าน ในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ

เคร่ืองปรับอากาศส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั ยกเวน้ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

บุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั  

2.4 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูเ้ลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา ท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนวฒัน์ 

วรศาล (2561) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสาํหรับใชใ้น

บา้นของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอแม่สอด จงัหวดัตาก 

 ผลการวจิยั พบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศราคาของ

เคร่ืองปรับอากาศอยู่ท่ี 30,001-40,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ เคร่ืองปรับอากาศตามคาํแนะนําจากคน

ใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว ญาติพี่นอ้ง แฟน เพื่อน และจากการสํารวจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะนาํ

ผูอ่ื้นใหเ้ลือกใชต้ราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยู ่

 

ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจัิยไปใช้ 

 1.ผูบ้ริโภคในโฮมโปร สาขาอยุธยา มีปัจจยัดา้นประชากร ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนท่ีแตกต่างกัน ทาํให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั ดงันั้นบริษทัหรือ

ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสนใจกบัลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย เพราะเน่ืองจากลกัษณะของกลุ่มผูบ้ริโภค



เลือกเคร่ืองปรับอากาศท่ีแตกต่างกนัไปตามปัจจยัท่ีผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาไปแลว้นั้น มีผลทาํให้กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือต่างกนั 

2.ผลการศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค

ในโฮมโปร สาขาอยุธยา พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมากเป็น

ลาํดบัแรก ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสําคญักบัสินคา้ เช่น การส่ือสารท่ีเขา้ถึงลูกคา้ ไม่ว่าจะ

แพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ใส่ใจเร่ืองบริการหลังการขายเพื่อให้มีการแนะนําแบรนด์ต่อ ออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ใหม่  และใช้ว ัตถุ ดิบท่ี มี คุณภาพแข็งแรงคงทนใช้งานง่าย เพื่อช่วยส่งเส ริมกา รขาย

เคร่ืองปรับอากาศในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

3.ปัจจยัการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ การสร้างแพลตฟอร์มการตลาดเพื่อส่ือสารและเขา้ถึงลูกคา้

แบบเรียลไทม ์ผา่นการเช่ือมโยงการทาํตลาดแบบหลากหลายช่องทาง (Multichannel Marketing Hubs) เป็น

ปัจจยัหลกัส่งเสริมการตดัสินใจ, บริการการติดตั้งฟรีถึงบา้น บริการหลงัการขาย และในส่วนของปัจจยั

ทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสาํหรับบา้นพกัอาศยั 
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