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บทคดัย่อ 

 การศกึษาวจิยัครัง้นี้มจีุดประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก

ซื้อเครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร (2) เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดย

จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูซ้ื้อเครื่องปรบัอากาศในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล จานวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้นการ

วเิคราะห ์ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานดว้ย

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

แตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธิกีารของ Scheffé 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อ

เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครทีม่เีพศ อายุ สถานภาพสมรส และรายได้

เฉลีย่ต่อเดอืนทีต่่างกนั โดยพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ท าให้

กระบวนการตดัสนิใจบรโิภคชานมไข่มุกแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค เขตบาง

กะปิ กรุงเทพมหานครมากสุดคอื ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมา คอื ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั 

 

ค ำส ำคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด; การเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศของประชาชนในเขตบาง

กะปิ กรุงเทพมหานคร  

 

 

 

 



Abstract 

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

buying decision of Air conditioner in bangkapi district Bangkok (2) To compared the marketing 

mix affects to consumer buying decision of Air conditioner in bangkapi district Bangkok. The 

sample group used in this research was the population in Bangkok 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 bangkapi district Bangkok 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 bangkapi district Bangkok is product followed by price, place and promotion 

respectively. 
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บทน ำ 

ในยุคปัจจุบนัเครื่องมอืท าความเย็นหรอืว่าแอรจ์ดัเป็นสิง่ของที่ส าคญัเกี่ยวกบัการครองชพีของ
คนอย่างยิง่ ตวัอย่างเช่น แอร์ ตู้เย็น ตู้แช่ ที่ใช้กนัตามที่อยู่อาศยั ทัง้เป็นสิง่ที่ส าคญัในงานรกัษาและ
สงวนอาหารไม่ให้เน่ากะทันหัน แอร์คอนดิชันที่ใช้ในอาคารที่อยู่ หน่วยงาน ห้างสรรพสินค้า โรง
ภาพยนตร์ ใช้เพื่อปรบัอากาศเพื่อความเป็นสุขของบุคคล ยิง่ไปกว่านี้แอรบ์้านในรถยนต์กบัรถโดยสาร
ปรบัอากาศกจ็ะช่วยใหม้นุษยม์คีวามสะดวกขึน้ 

เครื่องท าความเย็นกบัแอร์ยงัมบีทบาทส าคญัแก่กรรมวธิีผลิตทางอุตสาหกรรมหลายๆจ าพวก 
ตวัอย่างเช่น โรงงานอุตสาหกรรม การก ากบัอุณหภูมกิบัความชุ่มชื้นจะส่งผลลพัธ์ต่อคุณภาพของดา้ย
หลอดทีน่ ามาทอ ในโรงงานอุตสาหกรรมผลติวตัถุทางอเิลก็ทรอนิกส ์นอกจากนัน้จะต้องการการควบคุม
อุณหภูมพิรอ้มดว้ยความชุ่มชื้นใหไ้ดอ้ย่างยอดเยีย่มแลว้ การคุมความสะอาดของสภาพอากาศยงัเป็นสิง่
ทีส่ าคญัมาก ดงันี้ความประสงคช์่างฝีมอืทางดา้นเครื่องท าความเยน็ จงึนับวนัจะเพิม่มากขึน้ 

ในชวีติมนุษยเ์ราต้องเผชญิกบัการแปรปรวนของสภาพภูมอิากาศมาโดยตลอด ดงันัน้การสรา้ง
ระบบทีส่ามารถควบคุมสภาวะของอากาศทีค่งที ่(Maintain) และเหมาะสมตามความต้องการไม่ว่าจะเป็น
การเพิม่หรอืลดอุณหภูมแิละความชื้นของอากาศ การกรองและระบายอากาศเพื่อท าใหอ้ากาศบรสิุทธิ ์
ไม่มีสิ่งเจือปน รวมถึงการกระจายอากาศให้ทัว่ทัง้พื้นที่ที่ต้องการ โดยที่ความเร็วของอากาศมีค่า
เหมาะสม โดยเราเรยีกระบบที่สามารถควบคุมสภาวะของอากาศในพื้นทีท่ี่เราต้องการใหม้คี่าคงทีห่รือ
เกดิการแปรปรวนน้อยทีสุ่ดนี้ว่า ระบบ HVAC ซึ่งย่อมาจาก Heating, Ventilation and Air Conditioning 
โดยทัว่ไปแลว้ในสงัคมยุคปัจจุบนันี้ มนุษยส์่วนใหญ่กว่า 90% ใชช้วีติอยู่ในร่ม (Indoor) เกอืบทัง้หมด จงึ
ไม่น่าแปลกใจเลยที่คนเราหนัมาใส่ใจเรื่องของการควบคุมสภาวะของอากาศ เพื่อให้มคีุณภาพอากาศ
ภายในอาคาร (Indoor Air Quality, IAQ) ทีเ่หมาะสม และก่อใหเ้กดิภาวะสบายเชงิความร้อน (Thermal 
Comfort) ตามทีค่นเราต้องการ 

เครื่องปรบัอากาศเป็นกระบวนการทีจ่ะพจิารณาการรกัษาทีส่มบูรณ์มากขึน้ของอากาศแวดล้อม
ของที่อยู่อาศัยนัน้ คือการก าหนดเงื่อนไขในแง่ของอุณหภูมิ (ความร้อนหรือการระบายความร้อน) , 
ความชื้น, ความสะอาด (ต่ออายุกรอง) และการหมุนเวียนของอากาศภายในสถานที่ระบบการปรบั
อากาศระหว่างตนเองและนับจากส่วนกลาง ของแอร์ติดผนัง แอร์บ้าน ความร้อนที่ผลิตครัง้แรกหรือ
อากาศทีห่นาวเยน็และการรกัษา (แต่มกัจะไม่มาก) หลงัม ี/ a / ครมีเป็นว่ามเีพยีงการรกัษาอากาศและ
ไดร้บัพลงังานความรอ้น (ความรอ้นหรอืเยน็) ของระบบรวมศูนย ์ในกรณีหลงัการผลติความรอ้นทีไ่ด้รบั
มอบหมายมกัยงิหมอ้ไอน ้าน ้ามนัเชื้อเพลงิ เยน็เครื่องท าความเยน็ทีท่ างานโดยการบบีอดัหรอืดูดซมึและ
การสวมใส่ที่ผลิตโดยระบบระบายความร้อนเย็นค าที่มักจะหมายถึงการระบายความร้อน
เครื่องปรับอากาศ, แต่ไม่ถูกต้องเพราะมันยังต้องดูที่ความร้อนให้พวกเขาได้รับการปฏิบัติ (Air 
conditioner) ทัง้หมดหรอืบางส่วนของพารามเิตอร์ของอากาศในบรรยากาศ สิง่ที่เกิดขึ้นคอืสิง่ทีส่ าคญั
มากทีสุ่ดคอืเครื่องปรบัอากาศ, ความชื้นในอากาศกย็งัไม่ไดร้บัความส าคญัในการท าความรอ้นในขณะที่
เกือบทุกสิ่งที่จ าเป็นเมื่อความชื้นในอากาศร้อนจะมีการเพิ่มตามธรรมชาติโดยกระบวนการของการ



หายใจและเหงื่อของประชาชน ดงันัน้เมื่อความสามารถในการระบายความรอ้นทีเ่ครื่องถูกคดิคน้พวกเขา
จะต้องสรา้งระบบทีย่งั redujesen ความชื้น ซึ่งขึน้อยู่กบัการตดิตัง้แอร ์

 
ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์

เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 
เพื่อทีจ่ะไดท้ราบถงึความต้องการของผูบ้รโิภค และปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศ 
 
วตัถปุระสงคก์ำรวิจยั (Research Objectives) 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภค ในเขตบางกะปิ กรงุเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรยีบเทยีบส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศ
ของผูบ้รโิภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร  

 
สมมติฐำนกำรวิจยั 

ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน
เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 

ขอบเขตกำรวิจยั (Scope of the Research) 
ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดศ้กึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค

ในเขตบางกะปิ กรงุเทพมหานคร โดยก าหนดขอบเขตการวจิยัไดด้งันี้ 
1. ขอบเขตด้านประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดย

มปีระชากรในเขตบางกะปิ จ านวน 146,108 คน  (ส านักงานสถติแิห่งชาติ, 2562) 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 

คน 
2. ขอบเขตดา้นเนื้อหาการวจิยั  

2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล คอื สถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีก่ารวจิยั การศกึษาครัง้นี้ใชใ้นเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 
4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจัย ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา คือ ตัง้แต่เดือนสิงหาคม – 

ตุลาคม 2563 



ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 
 

1. เพื่อใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นส าหรับผู้ที่ ต้องการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
เครื่องปรบัอากาศเพื่อสามารถน าไปใช้วางแผนผลติภณัฑ์หรอืจดัหาผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความต้องการ
ของผูบ้รโิภค  

2. เพื่อใช้เป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์เครื่องปรบัอากาศ สามารถ 
น าผลมาใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรบัปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิเพื่อความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั 
 
กำรทบทวนวรรณกรรม 
  ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง จากต ารา 
เอกสารและเอกสารงานวจิัยที่เกี่ยวข้องกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดงันี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 

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

เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึ่งกจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านี้ใหส้ามารถตอบสนอง

ความต้องการและสร้างความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุก

สิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสม

การตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดงัที่รู ้จกักนัว่าคอื “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) 

กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการของ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะเหน็ว่าคุม้ รวมถงึ

มกีารจดัจ าหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วย

ความพยายามจูงใจใหเ้กดิความชอบในสนิค้าและเกิดพฤตกิรรมอย่างถูกต้อง อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 

26) กล่าวในเรื่อง ตวัแปรหรอืองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุ้นหรอืสิง่

เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดยแบ่งออกไดด้งันี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจกระทบต่อ

พฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค คอื ความใหม่ ความสลบัซบัซ้อนและคุณภาพทีค่นรบัรูไ้ดข้องผลติภณัฑ์ 

ผลติภณัฑท์ีใ่หม่และสลบัซบัซ้อนอาจต้องมกีารตดัสนิใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารูเ้รื่องเหล่านี้แลว้ในฐานะ

นักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า ผู้บรโิภคมคีวามคุ้นเคยเพื่อให้ผู้บรโิภคที่ไม่ต้องการ



เสาะแสวงหาทางเลอืกอย่างกว้างขวางในการพจิารณา ส่วนในเรื่องของรูปร่างของผลติภณัฑต์ลอดจน

หบีห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซื้อของผู้บรโิภค หบีห่อที่สะดุดตาอาจท าให้

ผู้บริโภคเลือกไว้เพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ป้ายฉลากที่แสดงให้ผู้บริโภคเห็น

คุณประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีส่ าคญักจ็ะท าใหผู้บ้รโิภคประเมนิสนิคา้เช่นกนั สนิคา้คุณภาพสูงหรอืสนิคา้

ทีป่รบัเขา้กบัความต้องการบางอย่างของผูซ้ื้อมอีทิธพิลต่อการซื้อดว้ย 

2. ราคา (Price) ราคามอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผูบ้รโิภคท าการประเมนิทางเลอืก

และท าการตัดสนิใจ โดยปกติผู้บรโิภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาต ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคาน้อย ลด

ต้นทุนการซื้อหรอืท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจดว้ยลกัษณะอื่นๆ ส าหรบัการตดัสนิใจอย่างกวา้งขวางผูบ้รโิภค

มกัพจิารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหนึ่งในลกัษณะทัง้หลายที่เกี่ยวข้องส าหรบัสนิค้าฟุ่ มเฟือย 

ราคาสูงไม่ท าใหก้ารซื้อลดน้อยลง นอกจากนี้ราคายงัเป็นเครื่องประเมนิคุณค่าของผูบ้รโิภคซึ่งก็ตดิตาม

ดว้ยการซื้อ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการตลาดใน

การท าให้มผีลิตภณัฑ์ไว้พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่าสนิค้าที่มี

จ าหน่ายแพร่หลายและง่ายทีจ่ะซื้อกจ็ะท าใหผู้บ้รโิภคน าไปประเมนิประเภทของช่องทางทีน่ าเสนอก็อาจ

ก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าที่ มีของแถมในร้านเสริมสวยชัน้ดีใน

หา้งสรรพสนิคา้ท าใหส้นิคา้มชีื่อเสยีงมากกว่าน าไปใชบ้นชัน้วางของในซุปเปอรม์ารเ์กต็ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด

สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้รโิภคไดทุ้กขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ข่าวสารที่นักตลาดส่งไปอาจ

เตือนใจให้ผู้บรโิภครู้ว่าเขามปัีญหา สนิค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และมนัสามารถส่ง

มอบใหไ้ดม้ากกว่าสนิคา้ของคู่แข่ง เมื่อไดข่้าวสารหลกัการซื้อเป็นการยนืยนัว่าการตดัสนิใจซื้อของลูกคา้

ถูกต้อง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 กรอบแนวควำมคิดกำรวิจยั 

 การวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องปรบัอากาศยี่ห้อไดกิ้นของ
ผู้บรโิภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร สามารถแสดงกรอบแนวความคดิในการวจิยั ความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปรตามไดด้งันี้ 

         ตวัแปรต้น                ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 
 

วิธีกำรเกบ็ข้อมูล 
ผูว้จิยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดงันี้ 

 1. ผูว้ิจยัน ำแบบสอบถำมไปให้ผูบ้ริโภคที่อำศยัอยู่ในเขตบำงกะปิ จงัหวดักรุงเทพมหำนคร เพื่อขอ
ควำมร่วมมือให้ในกำรตอบแบบสอบถำม 

2 แบบสอบถำม (Questionnaire)โดยเป็นกำรส ำรวจแบบออนไลน์ (Online Survey) 
 3. น ำขอ้มูลแบบสอบถำมที่เก็บรวบรวมได้มำตรวจสอบควำมสมบูรณ์ของกำรตอบแบบสอบถำม
ก่อนน ำไปวิเครำะห์ขอ้มูลทำงสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ในกำรประมวลผล 
 

วิธีวิเครำะห์ข้อมูล 

น าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดด้ าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถ้วนของแบบสอบถาม และน ามา
วเิคราะหข์อ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูป ดงัต่อไปนี้ 
 1. วเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัข้อมูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส และต าแหน่งงาน 
โดยการแจกแจงค่าความถี่และหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 
 2. วิ เครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ตำมองคป์ระกอบสมรรถนะในกำรปฏิบตัิงำน 5 ดำ้น คือ ดำ้นควำมรู้ ดำ้น
ทกัษะ ด้ำนควำมคิดเห็นเกี่ยวกับตวัเอง ด้ำนบุคลิกลกัษณะประจ ำตวัของบุคคล และด้ำนแรงจูงใจในกำร
ท ำงำน ดว้ยกำรค ำนวณหำค่ำเฉล่ีย (mean) และค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard deviation)  

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพ 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  



3. เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภค ในเขตบางกะปิ กรงุเทพมหานคร ตำมสถำนภำพส่วนบุคคล ซ่ึงมีตวัแปร 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ 
ทดสอบค่ำที     (t-test) ส่วนตวัแปร (Independent Samples) มำกกว่ำ 2 กลุ่มขึ้นไป ไดแ้ก่ อำยุ สถำนภำพ
สมรส และส่วนประสมทำงกำรตลำดใชส้ถิติกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนแบบทำงเดียว     One-way 
ANOVA เมื่อพบควำมแตกต่ำงอย่ำงมีนยัส ำคญัทำงสถิติทีร่ะดบั .05 จึงจะท ำกำรทดสอบรำยคู่ โดยวิธีกำร
ของ Scheffe’ 

 
ผลกำรวิจยั 

1. ขอ้มูลสถานะภาพทัว่ไปของผูใ้ช้เคร่ืองปรับอากาศในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม

เพศ สถานะภาพ อายุ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนมากเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี 

มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 44.5 มีสถาพภาพโสด มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 68.3 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

มากกว่า 40,000 บาท มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 29.0 

2. ผลการศึกษา พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ระดับ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

อยู่ในระดับมากทุกดา้นเรียงตามล าดับได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

      3. ผลการศึกษา พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ดา้น
ผลิตภณัฑ ์อยู่ในระดบัมากทกุขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของสินคา้และตราสินคา้
เป็นผลในการเลือกซ้ือสินคา้ รูปทรงภายนอกและความสวยงามของสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ และ เคร่ืองปรับอากาศที่มีมาตรฐานหรือเคร่ืองหมายรองรับของตวัสินคา้เช่น มอก. หรือ สัญลกัษณ์
ประหยดัไฟเบอร์ 5 มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ส่วนขอ้ที่มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือ มีระบบในการท างาน
หรือการใชง้านง่ายสะดวกไม่ยุ่งยากมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  
   4. ผลการศึกษา พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ดา้นราคา อยู่ใน
ระดบัมากทกุขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ การมีส่วนลดใน
การซ้ือสินคา้เม่ือช าระดว้ยเงินสด สามารถต่อรองราคาของสินคา้ไดเ้ป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนขอ้ที่มี
ค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือ สามารถท าการช าระเงินผ่านบตัรเครดิตเป็นผลต่อการซ้ือ  



   5. ผลการศึกษา พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ
ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก  เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากทกุขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ร้านคา้ตั้งอยู่ใกลบ้า้น
ของท่านเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ทางร้านคา้มีการจดัแสดงสินคา้อย่างชดัเจนมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือสินคา้ มีบริการการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้เม่ือท าการซ้ือสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือสินคา้ ส่วนขอ้ที่มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือ ตอ้งเป็นร้านท่ีขายผลิตภณัฑเ์คร่ืองปรับอากาศอย่างเดียวเท่านั้น  

6. ผลการศึกษา พบว่าระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้พบวา่ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก จ านวน 4 ขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีเจา้หนา้ที่

คอยให้ค าแนะน าสินคา้หนา้ร้านเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีบริการติดตั้ง และการบริการหลงัการขาย 

มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ มีการจดัท าโฆษณาผ่านส่ือ ต่างๆมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือก

ซ้ือสินคา้ ส่วนขอ้ที่มีค่าเฉล่ียต ่าที่สุด และอยู่ในระดบัปานกลาง คือ การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการตลาด ลด 

แลกแจก แถมเป็นผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และมีการจดัหาดาราคนดงัมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ของร้าน มีผล

ต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ 

7. พบว่า ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยรวม

แตกต่างกนั หากพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่าง

กนั  

8. พบว่า ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศที่มีอายุแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยรวมแตกต่างกนั หากพิจารณารายดา้น

พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ ไม่แตกต่างกนั   

9. พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานะภาพแตกต่างกัน มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดา้น ไม่แตกต่างกนั  

10. พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายด้าน แตกต่างกันอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวิธีการของ Scheffé  



11. พบว่าผู ้บริโภคที่มีอายุแตกต่ างกัน  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเ ลือก ซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุนอ้ยกว่า 20 ปี เทียบกบั 

ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 20 - 30 ปี 31 - 40 ปี และมากกว่า 40 ปี แตกต่างอย่างนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

12. พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคที่มีรายได้ต ่ากว่า 20,000 

บาท เทียบกับ ผูบ้ริโภคที่มีรายได้ 20,001 - 30,000 บาท30,001- 40,000 บาท และมากกว่า 40,000 บาท 

แตกต่างอย่างนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ผลกำรทดสอบสมมติฐำน  

ผลการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค

เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมและรายดา้น 4 ดา้น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และรายขอ้

ของ 1 ดา้นอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น มีประเด็นที่ควรน ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณา

รายขอ้พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดับมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียนสูงสุด 3 อนัดับแรก ได้แก่ ช่ือเสียงของ

สินคา้และตราสินคา้เป็นผลในการเลือกซ้ือสินคา้ รูปทรงภายนอกและความสวยงามของสินคา้ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ และ เคร่ืองปรับอากาศที่มีมาตรฐานหรือเคร่ืองหมายรองรับของตวัสินคา้เช่น มอก. 

หรือ สัญลกัษณ์ประหยดัไฟเบอร์ 5 มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานของ วิจยัผไท

เทพ ช่วงแสงอุทยั (2553) ศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมนั้นพบว่า ประชากรในเขตบางกอกใหญ่ใช้

วิธีการเลือกซ้ือโดยใช้วิธีการเปรียบเทียบคุณภาพหรือประสิทธิภาพเป็นหลกั พิจารณายี่ห้อท่ีมีช่ือเสียงหรือ

ยี่ห้อท่ีผลิตจากต่างประเทศมาก่อน และค านึงถึงการอนุรักษพ์ลงังานหรือส่ิงแวดลอ้มและคุณสมบตัิท่ีดีต่อ

สุขภาพ ในส่วนของปัจจยัการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางโทรทศัน์ แผ่นพบั

ใบปลิว เป็นปัจจยัหลกัส่งเสริมการตดัสินใจ และองค์ประกอบรอง ทางด้านของแถม ของสมนาคุณ และ

บริการการติดตั้งฟรีถึงบ้าน ในส่วนของปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศสาหรับบา้นพกัอาศยัปานกลาง โดยเลือกซ้ือจากห้างสรรพสินคา้เป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจากมี

สินคา้ให้เลือกหลากหลาย และจะสอบถามขอ้มูลจากพนกังานขายในการพิจารณาเลือกซ้ือเป็นองคป์ระกอบ



ในการตดัสินใจ รองลงมาคือตามร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายที่มีท าเลอยู่ใกลท้ี่พกัอาศยั เน่ืองจากสะดวกในการ

ซ้ือและในกรณีท่ีเกิดมีปัญหาขึ้นกบัเคร่ืองปรับอากาศ 

1.2. ด้านราคา  ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้

พบว่า ด้านราคา อยู่ในระดับมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก ได้แก่ สามารถเปรียบเทียบราคาที่

เหมาะสมกับคุณภาพของเค ร่ืองปรับอากาศ  สามารถเปรียบเทียบราคาที่ เหมาะสมกับคุณภาพ

เคร่ืองปรับอากาศ ช่ือเสียงของตราสินคา้ของเคร่ืองปรับอากาศมีความคุม้ค่ากับราคาท่ีจ่ายไป ซ่ึงสอดคลอ้ง

กับงานวิจยัของ ผไทเทพ ช่วงแสงอุทยั (2553) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกัอาศัย เขตบางกอกใหญ่ กรุงเทพมหานคร ในส่วนของปัจจยัด้านราคา 

พบว่า ทางด้านความเหมาะสมของราคา การให้ส่วนลดและระยะเวลาการผ่อนช าระ มีผลต่อการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกัอาศยัต่อประชากรในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมเป็นอย่างมาก  

1.3.ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ผลการศึกษาพบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก 

เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ด้านช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก 

ไดแ้ก่ สามารถหาซ้ือเคร่ืองปรับอากาศไดง่้ายตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าทัว่ไป  ความสะดวกในการเดินทาง

ไปใช้บริการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ เช่น ใกลบ้า้น เป็นตน้ มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ การ

วางขายแสดงสินคา้ท่ีมองเห็นได้ง่ายสะดวกต่อการเลือกซ้ือมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึง

สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ณัฐพล เขมาธร (2545) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศภายในบา้น ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าด้านสถานที่จดัจ าหน่าย มีความ สัมพนัธ์กบั 

BTU ท่ีซ้ือ และ การรับรู้ข่าวสารจากส่ือ การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือเป็น

อย่างมาก ผลการวิจยัพบว่าช่องทางในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นปัจจยัด้านส่วนประสมทาง

การตลาดของการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ใน

ระดับมาก ผไทเทพ ช่วงแสงอุทัย (2008) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกัอาศยั เขตบางกอกใหญ่ กรุงเทพมหานครในส่วนของปัจจยัการส่งเสริม

ทางการตลาด พบว่า ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางโทรทศัน์ แผ่นพบัใบปลิว เป็นปัจจยัหลกัส่งเสริมการ



ตดัสินใจ และองค์ประกอบรอง ทางด้านของแถม ของสมนาคุณ และบริการการติดตั้งฟรีถึงบา้นส่งผลต่อ

พฤติกรรมหลงัการซ้ือเป็นอย่างมาก 

2. ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ

ผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน เมื่อ

พิจารณาเป็นรายดา้น มีประเด็นที่ควรน ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 

2.1 ด้านเพศ ผูซ้ื้อเคร่ืองปรับอากาศในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกัน มีปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

โดยรวมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐพล เขมาธร (2545) ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบ้าน ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั 

2.2 ด้านอายุ ผูเ้ลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกต่างกัน มี

ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ เคร่ืองปรับอากาศของผู ้บ ริโภค เขตบางกะปิ 

กรุงเทพมหานคร โดยรวมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัณัฐพล เขมาธร (2545) ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบา้น ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศโดยรวมต่างกนั  

2.3 ด้านสถานะภาพ เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มีสถานะภาพ

แตกต่างกัน มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ 

กรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดา้น ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั งานวิจยัณัฐพล เขมาธร (2545) 

ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในบา้น ในเขตกรุงเทพมหานคร

พบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองปรับอากาศ

ส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั ยกเวน้ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร และดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั  

2.4 ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูเ้ลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ที่มี

รายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของ



ผูบ้ริโภค เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายด้าน แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ 

ธนวฒัน์ วรศาล (2561) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

ส าหรับใชใ้นบา้นของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก 

 ผลการวิจยั พบว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ้่ายท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศราคาของ

เคร่ืองปรับอากาศอยูที่ 10,000-20,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ เคร่ืองปรับอากาศตามค าแนะน าจากคน

ใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว ญาติพี่นอ้ง แฟน เพื่อน และจากการส ารวจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะน า

ผูอ่ื้นให้เลือกใชต้ราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยู่ 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป      

 ในการศึกษาวิจยัครั้ งต่อไป ควรท าการศึกษาเพ่ิมเติมในประเด็นต่อไปน้ี เพื่อให้ได้รับขอ้มูลที่มี

ความครอบคลุมเป็นประโยชน์ส าหรับผู ้ประกอบการใช้วางแผนกลยุทธทางการตลาด และเพื่อเป็น

ประโยชน์ให้แก่ผูท้ี่สนใจประกอบธุรกิจเคร่ืองปรับอากาศต่อไป เพื่อให้มีระดับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคสูงสูด 

1. ศึกษาเจาะจงตราสินคา้ แบรนด์ต่างๆของผลิตภณัฑเ์คร่ืองปรับอากาศ ชั้นน า 

2. ศึกษาพ้ืนท่ีเขตอ่ืนในกรุงเทพฯ อ่ืนๆ เพ่ิมเติม 

3. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพ่ิมเติม จาก 4P เป็น 7P 
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