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บทคดัย่อ 

งานวิจยัฉบับนี้มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาผู้บรโิภคที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีความ
คดิเหน็เกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ภูเก็ตแตกต่างกนั เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ต จากกลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคทัง้ชายและ
หญงิในจงัหวดัภูเกต็  ที่เคยซื้อหรอืใชเ้ครื่องปรบัอากาศ จ านวน 400 คน วเิคราะห์ขอ้มูลเพื่ออธบิายผล
การศกึษา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบความสมัพนัธ ์
โดยวเิคราะห์ประมวลผล ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social 
Science) วเิคราะหส์มการถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวจิยัพบว่า 1) เพศ อาชพี แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ตแตกต่างกนั และอายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเกต็ไม่แตกต่างกนั  2) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้าน
สภาพแวดลอ้มและกายภาพ ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังาน
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ 
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Abstract 

This research aims to study consumers with different personal factors and their opinions 
regarding the decision-making process in selecting energy-saving air conditioners in Phuket 
Province. It investigates the marketing mix factors that influence the decision-making process of 
consumers in Phuket when purchasing energy-saving air conditioners. The sample consisted of 
400 consumers, both male and female, in Phuket who have purchased or used air conditioners. 
The data was analyzed to explain the research results, including frequency distribution, 
percentage, mean, standard deviation, and correlation testing, using the SPSS (Statistical 
Package for Social Science) statistical software to analyze multiple regression. 

The research findings revealed that: 1) Gender and occupation showed differences in 
opinions regarding the decision-making process for purchasing energy-saving air conditioners 
among consumers in Phuket. However, age, marital status, education level, and average 
monthly income did not show differences in opinions regarding the decision -making process in 
this context. 2) Factors related to product, price, distribution channels, marketing promotion, 
personnel, process, and physical and environmental aspects all significantly influenced the 
decision-making process for purchasing energy-saving air conditioners among consumers in 
Phuket. 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบันภาวะโลกร้อนที่ทัว่โลกก าลังเผชิญจะยิ่งทวีความรุนแรงมากขึ้น ซึ่งเป็นผลมาจาก
ปรากฏการณ์เอลนีโญ (El Nino) และการเปลีย่นแปลงของสภาพภูมอิากาศทีส่่งผลใหปี้ค.ศ.2019 เป็นปี
ทีโ่ลกรอ้นทีสุ่ดของมวลมนุษยชาต ิหลงัจากทีม่ปีีทีร่อ้นทีสุ่ดมาแลว้ 4 ปีในช่วงปีค.ศ. 2015 -2018 ทีผ่่าน
มา จากรายงาน Global Climate Risk Index 2019 (Germanwatch, 2018) ของทีป่ระชุม COP24 หรอื
การประชุมภาคแีห่งสหประชาชาตวิ่าดว้ยการเปลีย่นแปลงสภาพภูมอิากาศครัง้ที่24 ที่เมอืงคาโตวตีเซ 
โปแลนด์ เมื่อปลายปีค.ศ. 2018 ระบุว่า เอเชียจะเป็นภูมิภาคที่ได้รบัผลกระทบรุนแรงที่สุด โดยมี
ประเทศในเอเชยีถงึ 5 ประเทศตดิ 10 อนัดบัแรกของประเทศทีไ่ดร้บัผลกระทบมากทีสุ่ด ซึง่ประเทศไทย
อยู่ในอนัดบัที่ 10 ขึน้มาจากอนัดบัที2่0 เมื่อปี ค.ศ. 2016 หากแนวโน้มของสภาพภูมอิากาศเช่นนี้ยงัคง
ด าเนินต่อไป โลกจะมอีุณหภูมเิพิม่ขึน้ 3-5 องศา เซลเซยีสภายในช่วงสิน้ศตวรรษนี้ 



 
 

แนวโน้มตลาดเครื่องปรบัอากาศปี 2567 ในช่วงหน้าร้อน (เดือนมนีาคม - เดือนพฤษภาคม) 
คาดจะขยายตัวกว่า 12% ของมูลค่ารวมกว่า 13,500 ล้านบาท จากปี 2566 ซึ่งมาจากหลายปัจจยั
สนับสนุน อาทิ ภัยธรรมชาติจากปรากฏการณ์เอลนีโญ ท าให้ประเทศไทยเข้าสู่ฤดูร้อนเรว็กว่าปกต ิ
รวมถงึปัญหาฝุ่น PM 2.5 และเชื้อไวรสัโควดิทีม่อีย่างต่อเนื่อง ท าใหผู้บ้รโิภคต่างมองหาตวัช่วยทีเ่ขา้มา
ตอบโจทย์รูปแบบการด าเนินชีวิตในปัจจุบัน ทัง้นี้  จากการส ารวจข้อมูลพบว่า ปัจจัยการเลือกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศและความสนใจของกลุ่มผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ในปัจจุบนัคอื ผูบ้รโิภคมองหานวตักรรมและ
เทคโนโลยทีีม่คีวามล ้าสมยั เพื่อตอบโจทยใ์หส้มาชกิทุกคนในบา้น ทีร่วมถงึสตัวเ์ลี้ยงหรอืของใชภ้ายใน
บ้านที่ต้องการอุณหภูมอิย่างเหมาะสม นอกจากนี้ยงัคงค านึงถงึความสะอาดของสภาพอากาศภายใน
บ้านเนื่องจากฝุ่ น PM2.5 ที่ยงัคงมอีย่างต่อเนื่อง รวมถงึราคาที่สมเหตุสมผลและมคีุณภาพสามารถใช้
งานไดใ้นระยะยาว (thebetter, 2024) 

จากสถติิปรมิาณการจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศภายในประเทศ ปี 2565 ประมาณ 1,096,600 
เครื่อง ส าหรบัปี 2566 คาดปรมิาณการจ าหน่ายในประเทศจะเติบโต 26.54% จากช่วงเดยีวกนัของปี 
2565 (ใช้ปริมาณการจ าหน่ายเดือนกุมภาพันธ์ 2565 เปรียบเทียบกับกุมภาพันธ์ 2566) โดย
เครื่องปรบัอากาศทีม่ปีรมิาณการใช้มากที่สุดจะอยู่ทีข่นาด 11,000 - 13,000 Btu/hr. มสีดัส่วนประมาณ 
28% และ 15,000- 20,000 Btu/hr. ประมาณ 18% เมื่อเปรยีบเทยีบมูลค่าการจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศ
ในประเทศย้อนหลงั 3 ปี พบว่า ปี 2563 มมีูลค่า 18,416 ล้านบาท ขยายตวั 1.83% ปี2564 มมีูลค่า 
16,461 ลา้นบาท มอีตัราการขยายตวัลดลง -10.61% และปี 2565 มมีูลค่า 19,600 ล้านบาท ขยายตวั 
19.06% เมื่อเทียบกบัปี 2564 ด้านการส่งออกเครื่องปรบัอากาศ ปี 2565 มมีูลค่ารวม 243,604 ล้าน
บาท และช่วง 3 เดอืนแรกของปี 2566 มมีูลค่าส่งออก 76,709 ล้านบาท เตบิโต 16.63% เมื่อเทยีบกบั
ช่วงเดยีวกนัของก่อน ส าหรบัคาดการณ์ปี 2566 ปรมิาณการส่งออกเครื่องปรบัอากาศอยู่ที ่13,061,000 
เครื่อง คิดเป็นมูลค่าการส่งออกรวมประมาณ 265,525 ล้านบาท นอกจากนี้ เมื่อประเมินก าลังซื้อ
เครื่องปรบัอากาศ และชิ้นส่วนในครึ่งปีหลงั ยงัพบว่าหลงัการเลอืกตัง้และได้รฐับาลใหม่จะมนีโยบาย
กระตุ้นเศรษฐกจิ ส่งผลให้มเีงนิเขา้สู่ระบบ จะท าให้ประชาชนมกี าลงัซื้อมากขึ้น ส่วนความคบืหน้าของ 
กลุ่มทุนต่างชาตทิีเ่ขา้มาปักฐานผลติเครื่องปรบัอากาศในไทยจากสญัชาตติ่างๆ ก่อนหน้านี้เช่น ประเทศ
จนี เริม่มกีารผลติแลว้ในปีนี้ (2566) คาดการณ์ปรมิาณการผลติในอกี 5 ปีขา้งหน้าค่อนขา้งคาดเดายาก 
เนื่องจากจะมีการกีดกนัทางการค้าของประเทศคู่ค้า ท าให้กลุ่มทุนต่างชาติในไทยอาจจ าเป็นต้องไป
ลงทุนตัง้โรงงานผลติในประเทศอื่น เป็นเหตุใหต้อ้งลดก าลงัการผลติในไทยลง 

จากที่กล่าวมาข้างต้นผู้วิจยัจึงสนใจศึกษาเรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็” เพือ่จะได้
ทราบและเข้าใจถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศโดยพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้น
บุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ



 
 

เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังาน ทัง้นี้ผลจากการวจิยัจะเป็นประโยชน์ทัง้ต่อผูผ้ลติเครื่องปรบัอากาศ 
ผูผ้ลติที่อยู่ในห่วงโซ่อุปทาน ผูจ้ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศในการน าไปก าหนดส่วนประสมทางการตลาด
เพือ่การวางแผนกลยุทธท์างการตลาดและต่อยอดการจ าหน่ายทีม่ปีระสทิธภิาพต่อไป 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

 1. เพื่อศึกษาผู้บรโิภคที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็แตกต่างกนั 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ 
 

สมมติฐานของการวิจยั 
 สมมติฐานที่ 1 ผู้บรโิภคที่มปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มคีวามคดิเห็นเกี่ยวกบักระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัทางประชากรศาสตร ์
 เบญจรงค ์พืน้สะอาด, ภารณี อนิทรเ์ลก็, และ อ านาจ สุขแจ่ม (2563) กล่าวว่าประชากรศาสตร ์
(Demographic) หมายถึง ปัจจยัที่เป็นหลกัเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรที่อยู่ในตัว
บุคคลได้แก่ อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได้ การศึกษา อาชีพ ศาสนา เชื้อชาติ สัญชาติและ
สถานภาพทางสงัคม (Social class)  แนวคดิทฤษฎขีอง วรทรรศน์ สาระคุณ (2563) กล่าวว่า ปัจจยั
ทางดา้นประชากรศาสตร ์คอื การแบ่งกลุ่มของบุคคลโดยจะสามารถจ าแนกออกเป็นกลุ่มไดต้ามลกัษณะ
ประชากร ซึ่งคุณสมบตัิต่าง ๆ นัน้จะแตกต่างกนัออกไปและมผีลต่อความต้องการและพฤติกรรมของ
บุคคลเหล่านัน้ โดยมปัีจจยัดงัต่อไปนี้ 

1. เพศ (Gender) หญิงและชายมีความแตกต่างกันทัง้ในด้านความถนัดด้านสรีระ ด้าน
ความรู้สึกนึกคดิ ในงานวิจยัทางด้านจิตวทิยานัน้ได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างในเรื่อง ความคิด 
ทศันคต ิและค่านิยม ทัง้นี้เพราะสงัคมไดก้ าหนดบทบาทหน้าทีแ่ละกจิกรรมเกีย่วกบัเพศทีไ่วแ้ตกต่างกนั 

2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัทีส่ าคญั เนื่องจากอายุนัน้เป็นตวัก าหนดหรอืเป็นสิง่ทีบ่่งบอกไดถ้งึ
ประสบการณ์ในเรื่องต่าง ๆ ของบุคคล บ่งชี้ลกัษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้ของบุคคล
โดยทัว่ไป เมื่ออายุเพิม่ขึน้มปีระสบการณ์ทีสู่งขึน้ความฉลาดและความรอบคอบทีเ่พิม่มากขึน้ วธิคีดิและ
สิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลงตามไปดว้ย 



 
 

3. การศกึษา (Education) การศกึษาในยุคสมยัที่ต่างกนั ในระบบการศกึษาที่แตกต่างกนั จงึมี
ความรู้สกึนึกคดิและความต้องการที่แตกต่างกนัไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ ปณิศา มี
จินดา (2563) กล่าวว่า สามารถจ าแนกกลุ่มลักษณะประชากรศาสตร์ จากการแบ่งส่วนตลาดโดย
ค านึงถงึขอ้มลูประชากรในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ 

1. อายุ ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑ์
ทีแ่ตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวยัต่าง ๆ สนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการในแต่ละช่วงวยักจ็ะ
แตกต่างกนั 

2. เพศ เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรมและทัศนคติที่แตกต่างกันนักการตลาดจึงน า
ลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์เพื่อใช้กบัผลติภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของ
ผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เช่น ครมีบ ารุงผวิ น ้าหอม เสือ้ผา้ เป็นตน้ 

3. การศกึษา การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบ และพฤตกิรรมการซื้อ โดย
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูมกัจะมแีนวโน้มบรโิภคสนิคา้ทีม่คีุณภาพดกีว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่ากว่า 

4. อาชพี ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลติภณัฑแ์ละการบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ 
ต้องการสนิค้าที่หรูหรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ ส่วนอาชีพอื่น ๆ นัน้ก็จะมีความต้องการที่แตกต่างกัน
ออกไป 

5. รายได้ต่อเดอืน เป็นปัจจยัก าหนดอ านาจการซื้อ โดยผู้บรโิภคทีม่รีายไดสู้งจะท าให้มอี านาจ
ในการซื้อสูง และมกัเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสยีง ในขณะที่ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต ่าหรอืปานกลางจะ
เลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีม่คีวามคุม้ค่า 

6. ขนาดของครอบครวั มคีวามส าคญักบัการบรโิภคอย่างยิง่ แต่ละครอบครวัจะมจี านวนและ
ลักษณะของบุคคลในครัวเรือนแตกต่างกัน ซึ่งขนาดของครอบครัวก็จะเกี่ยวข้องกับการบริโภค
ผลติภณัฑ์ เช่น ครอบครวัใหญ่จะนิยมใช้รถขนาดใหญ่ส าหรบัครอบครวัหรอืรูปแบบของที่อยู่อาศยัที่มี
ขนาดใหญ ่

7. สถานภาพ เช่น โสด แต่งงาน หย่ารา้ง หรอือาศยัอยู่ร่วมกนัโดยไม่แต่งงานมผีลต่อพฤตกิรรม
การท่องเทีย่วและการใชเ้วลาว่าง 

ผู้วจิยัจึงสามารถสรุปได้ว่า ลักษณะประชากรศาสตร์หมายถึง ข้อมูลส่วนบุคคลที่มีลักษณะ
ทางด้านประชากรที่แตกต่างกันกันออกไป โดยคุณสมบัติที่แตกต่างกนัออกไปนัน้ก็จะส่งผลท าให้มี
แนวคดิ ทศันคตแิละพฤตกิรรม ค่านิยม ตามแต่ประสบการณ์ทีแ่ต่ละบุคคลไดร้บั 
 

แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 เจนจริา คูณทว ี(2566) ได้อธบิายไวว้่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix) 
หรอื 7Ps ในธุรกจิในอุตสาหกรรมบรกิาร (Service Industry) โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิทีม่กีารตอ้นรบัขบั



 
 

สู(้Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการท าธุรกจิบรกิาร (Service Marketing Mix) ซึ่งเป็นธุรกจิที่แตกต่าง
สนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑ์และบรกิาร (Product and service) หมายถึง สนิค้าและบรกิารอนัประกอบด้วย
ผลิตภัณฑ์หลกัและผลิตภัณฑ์เสรมิ ซึ่งแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ที่ลูกค้าต้องการเพื่อการสร้างข้อ
ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัทีต่อบสนองความพงึพอใจของลูกคา้และผูใ้ชบ้รกิาร  

2. ราคา (Price) หมายถงึ ค่าใช้จ่ายไม่ว่าจะในรูปของเงนิและเวลา รวมไปถงึความพยายามที่
เกดิขึน้ในการซือ้และการใชบ้รกิาร 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ เป็นการตดัสนิใจถงึการที่จะส่งมอบบรกิารให้กบั
ลูกค้าเมื่อไหร่และต้องใช้เวลาในการที่จะส่งมอบบรกิารเท่าไหร่และเกดิขึ้นสถานที่ไหนและส่งมอบกนั
อย่างไร ซึง่กค็อืช่องทางการจดัจ าหน่ายทางดา้นกายภาคหรอือเิลก็ทรอนิกส์ 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เป็นกจิกรรมด้านการออกแบบสิง่จูงใจและการ
สื่อสารดา้นการตลาดเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้กบัลูกคา้ส าหรบัการธุรกจิการให้บรกิารประเภท
ใดประเภทหน่ึง  

5. บุคลากร (People) หมายถงึ ปัจจยัทางดา้นบุคลากรทัง้หมดทีไ่ดม้สีว่นร่วมกนัในการกจิกรรม
การส่งมอบบรกิารโดยจะมผีลกระทบต่อการรบัรูคุ้ณภาพบรกิารของลูกคา้ด้วย ซึ่งในที่นี้บุคลากรจะนับ
รวมไม่เพยีงแต่บุคลากรของธุรกจินัน้ แต่ยงัรวมไปถงึผู้มาใชบ้รกิารและลูกคา้รายอื่น ๆ ทีร่วมกนัอยู่ใน
สถานที่ให้บรกิารนัน้อกีดว้ย ธุรกจิใหบ้รกิารที่สามารถจะประสบความส าเรจ็จะต้องใช้ความพยายามใน
การวางแผนทัง้ก าลงัคน การสรรหาการคดัเลอืกบุคลากร และการฝึกอบรมพฒันารวมถึงยงัต้องสร้าง
แรงจงูใจใหก้บัพนกังานทีเ่กีย่วขอ้งทัง้หมด  

6. หลักฐานทางกายภาค (Physical Evidence) หมายถึง สถานที่และสิ่งแวดล้อมรวมถึง
องคป์ระกอบต่าง ๆ ทีส่ามารถจบัต้องไดแ้ละสิง่อ านวยความสะดวกทีใ่หค้วามสะดวกต่อผูป้ฏบิตังิานและ
ลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิารรวมถงึช่วยสือ่สารการบรกิารนัน้ใหลู้กคา้รบัรูคุ้ณภาพการบรกิารอย่างเป็นรูปธรรมดว้ย  

7. กระบวนการ (Process) หมายถงึ ขัน้ตอนกระบวนการที่จ าเป็นในการท างานและให้บรกิาร
แก่ลูกคา้รวมถงึวธิใีนการท างานสรา้งและส่งมอบผลติภณัฑ์โดยต้องอาศยัการออกแบบและปฏบิตัใิห้ได้
ตามระบวนการทีม่ปีระสทิธผิลโดยมคีวามเกี่ยวขอ้งกบัดา้นการผลติและเสนอบรกิารนัน้ ๆ ใหก้บัผูม้าใช้
บรกิาร 
 
แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรตัน์ (2562, หน้า 32-34) ได้กล่าวว่า 
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Buying decision process) ผูบ้รโิภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื 



 
 

1. การรบัรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงผู้บรโิภคตระหนักถึงความต้องการและ
ความจ าเป็นในสนิคา้ นักการตลาดกระตุ้นความต้องการดา้นผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่ายหรอื
การสง่เสรมิการตลาดเพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการในสนิคา้ 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครบัรู้ปัญหา หมายถึงการเกิดความ
ต้องการขัน้ที่หนึ่ง หลังจากนัน้เข้าสู่การค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ งานของนักการตลาดที่
เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการในขัน้นี้กค็อื พยายามจดัขอ้มูลขา่วสารใหผ้่านแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคลให้
มปีระสทิธภิาพทัว่ถงึ 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากข้อมูลที่ได้ในขัน้ที่สองน ามา
พจิารณาเลือกผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ หลกัเกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณาคอื คุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เช่น 
รูปร่าง รูปทรง การให้ประเมนิความส าคญัสาหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ์ ได้แก่ เรื่องของราคาเหมาะสม 
คุณภาพและความน่าเชื่อถอืเกี่ยวกบัตราสนิคา้ น ามาเปรยีบเทยีบกบัยีห่อ้อื่น ๆ หน้าทีข่องนกัการตลาด
ทีใ่นขัน้น้ีคอื การสรา้งความเหมาะสมในสว่นประสมดา้นต่าง ๆ 

4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์อนัใดอนัหนึ่ง หลงัจากมี
การประเมนิผลทางการเลอืกต่าง ๆ มาแลว้ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีต่อ้งการมากทีสุ่ด 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สกึพอใจหรอืไม่พอใจ
หลงัจากการซื้อผลติภณัฑ์ไปใชแ้ล้ว ความพอใจขึ้นอยู่กบัคุณสมบตัขิองสนิคา้ตรงกบัความต้องการจอง
ผูบ้รโิภคหรอืไม่ ถ้าผูบ้รโิภคพงึพอใจกจ็ะมโีอกาสที่จะซื้อซ ้า ในทางตรงกนัขา้มหากผูบ้รโิภคไม่พอใจก็
จะมแีนวโน้มทีจ่ะไม่ซือ้ซ ้าค่อนขา้งสงู 
 

วิธีด าเนินงานวิจยั 

 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภค เป็นวจิยัเชงิปรมิาณ ซึ่งใชก้ารการวจิยัเชงิส ารวจ โดยมี
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการจดัเกบ็ขอ้มลูเพือ่การศกึษา 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิในจงัหวดัภูเกต็  ทีเ่คยซือ้หรอืใชเ้ครื่องปรบัอากาศ ซึ่งไม่ทราบจ านวน
ทีแ่น่นอน และไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณของคอแครน (W.G. Cochran, 2520 อา้ง
ถงึใน วรศิรา แช่มช้อย. 2563) ที่ระดบัความคลาดเคลื่อนในการเลอืกกลุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 5 หรอื 0.05 
จากการค านวนจะไดก้ลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาทัง้สิน้ 400 คน 
 
 

 



 
 

ลกัษณะเครื่องมือ 

 เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั คอืแบบสอบถาม (Questionnaire) มลีกัษณะปลายปิดและปลายเปิด 
แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาพัฒนาขึ้นตามกรอบศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ต เพื่อใช้
เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั แบ่งเป็น 4 ตอน ดงันี้  

ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามคดักรอง โดยใชแ้บบสอบถามชนิดตรวจรายการ (Checklist) ไดแ้ก่ 
ท่านเคยซือ้หรอืใชเ้ครื่องปรบัอากาศหรอืไม่ 

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยเป็นค าถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices 
Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 

ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และดา้น
สภาพแวดลอ้มและกายภาพโดยแบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่าตามแบบ Likert 
Scale ในส่วนของระดบัความพงึพอใจได้ก าหนดน ้าหนักคะแนนของตวัเลอืกส าหรบัแบบสอบถามม ี5 
ระดบั 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูศ้กึษาไดด้ าเนินเกบ็ขอ้มลูในรปูแบบเชงิปรมิาณม ี2 ลกัษณะ ไดแ้ก่  
 1. ขอ้มูลปฐมภูม ิด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อแจกแบบสอบถามให้ผู้บรโิภคทัง้ชายและ
หญิงในจังหวัดภูเก็ต  ที่เคยซื้อหรือใช้เครื่องปรับอากาศ  ในการตอบแบบสอบถาม ได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ จ านวน  400 ชุด 
 2. รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามที่ได้รบักลบัคนืมาตรวจสอบความครบถ้วน ความถูกต้อง 
และความสมบูรณ์ของขอ้มลู เพือ่ลงรหสัส าหรบัการวเิคราะหแ์ละประมวลผลทางสถติิ 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการวิจยัครัง้นี้ เมื่อได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์ จ านวน 400 ชุดแล้ว ผู้วิจยัได้ใช้โปรแกรม
คอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปูในการประมวลผลวเิคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัจะประกอบไปดว้ย 4 ขัน้ ดงันี้ 
 ขัน้ที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้เชิงสถิติเชิงพรรณนา ผู้วจิยัวเิคราะห์โดยใช้
ค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)  
 ขัน้ที่ 2 เกี่ยวกบัการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตดัสนิใจเลือกซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเก็ต ผู้วจิยัวเิคราะหโ์ดยใชค้่าเฉลีย่ (Mean) 



 
 

และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการแปลความหมายค่าเฉลีย่ของความคดิเหน็ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 
 ใช้สถติ ิT-test ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวั และใช้สถติ ิF-test จากการ
วเิคราะหค์่าแปรปรวนทางเดยีว (One – way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างระหว่าง 2 ตวัแปร
ขึน้ไป ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์เพื่อวเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่าง
ปัจจยัสว่นบุคคล 
 การวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Linear Regression)เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแประอสิระ ซึ่งก็คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัตวัแปรตามคอืกระบวนการตดัสนิใจ
เลือกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ต ของกลุ่มตัวอย่าง ที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ95% 
 

ผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวน 203 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
50.7 มอีายุ 31 - 35 ปี มจี านวน 161 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.3 มสีถานภาพ สมรส มจี านวน 257 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 64.3 มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีมจี านวน 159 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.8 มอีาชพี พนกังาน
บรษิทัเอกชน/หน่วยงานเอกชน มจี านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.2 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท มจี านวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.5   
 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.57 เมื่อพจิารณาเป็นขอ้
ย่อยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าสนิคา้มหีลายประเภทใหเ้ลอืกซือ้มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.78  

ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.61 เมื่อพจิารณาเป็นขอ้ย่อย
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัระยะเวลาในการเดนิทางมากทีสุ่ด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.76 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.59 เมื่อ
พิจารณาเป็นข้อย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าท าเลที่ตัง้สะดวกต่อการเดินทางมากที่สุด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.63 

ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 เมื่อ
พจิารณาเป็นขอ้ย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่ามกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลของสนิค้าให้
เป็นทีรู่จ้กัอย่างต่อเนื่องมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.68 



 
 

ดา้นบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.65 เมื่อพจิารณาเป็นขอ้ย่อย
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่าพนักงานสามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าไดอ้ย่างเหมาะสม รวดเรว็มาก
ทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.67 

ดา้นกระบวนการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.64 เมื่อพจิารณาเป็นขอ้
ย่อยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าสามารถแก้ไขปัญหาระบบขดัขอ้งไดด้มีากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.65 

ดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.73 เมื่อ
พิจารณาเป็นข้อย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีระบบรกัษาความปลอดภัยที่ดีมากที่สุด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.78 

 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ

ประหยดัพลงังานของผู้บริโภคในจงัหวดัภเูกต็ 
การรบัรูปั้ญหา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 เมื่อพจิารณาเป็นข้อ

ย่อยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าท่านมคีวามต้องการซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังาน เพราะ 
สภาพแวดล้อมที่มีมลภาวะมากขึ้น เช่น ฝุ่ น PM2.5และเชื้อโรค และ ท่านมีความต้องการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังาน เพราะน าไปทดแทนเครื่องเดมิ หรอืตดิในสถานที่อื่นเพิม่เตมิ มาก
ทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.63 

การแสวงหาขอ้มูล โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.62 เมื่อพจิารณาเป็น
ขอ้ย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าท่านค้นหาข้อมูลและรายละเอียดเครื่องปรบัอากาศประหยดั
พลงังาน จากบุคคลที่ท่านรู้จกั พนักงานขายที่จุดขาย หรอืแอดมนิจากร้านค้าออนไลน์ มากที่สุด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.70 

การประเมนิทางเลอืก โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.59 เมื่อพจิารณา
เป็นขอ้ย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่าท่านประเมนิทางเลอืกการซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดั
พลงังานตามคุณสมบตัพิเิศษ เช่น มรีะบบกรองอากาศ มรีะบบก าจดักลิน่ มากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.67 

การตดัสนิใจซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นขอ้
ย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่าท่านตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานเพราะความ
ทนทาน เพือ่ความคุม้ค่าต่อการใชง้านในระยะยาว มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.56 

พฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.59 เมื่อพจิารณา
เป็นขอ้ย่อยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าท่านมคีวามพงึพอใจในเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังาน
ทีท่่านเลอืกซือ้มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.68  

 



 
 

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคที่มปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบักระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ตแตกต่างกนั พบว่า 
เพศ อาชพี แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดั
พลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเก็ตแตกต่างกนั และอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน แตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดั
พลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัแรงจงูใจทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกเขา้ท างานการรถไฟแห่งประเทศไทย  

ตารางที ่1 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัภูเกต็ 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
Constant 1.046 0.202  5.175 0.000 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.161 0.035 0.196 4.536 0.000 
ดา้นราคา 0.143 0.026 0.224 5.605 0.000 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.106 0.025 0.172 4.161 0.000 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.094 0.026 0.149 3.623 0.000 
ดา้นบุคลากร 0.122 0.026 0.192 4.747 0.000 
ดา้นกระบวนการ 0.076 0.026 0.117 2.886 0.004 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.065 0.027 0.094 2.388 0.017 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิ

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ 

 
อภิปรายผล 

 สมมติฐานท่ี 1 : ผู้บรโิภคที่มปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มคีวามคดิเห็นเกี่ยวกบักระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ตแตกต่างกนั พบว่า 
เพศ อาชีพ แตกต่างกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรบัอากาศ
ประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็แตกต่างกนั และอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้



 
 

เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนั มคีวามคดิเห็นเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจเลือกซื้อเครื่องปรบัอากาศ
ประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรศิรา แซ่อุ๋ย 
(2560) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
กรณีศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระนอง พบว่า 1. กลุ่มอายุของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน มี
ความสมัพันธ์กับปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ ในส่วนของการการมีป้ายร้านค้าเด่น สะดุดตาม 
น่าเชื่อถอื 2. สถานภาพสมรสของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ใน
ส่วนของการรบัประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และการมีชื่อเสียงของบริษัทเจ้าของผลิตภัณฑ์ 3. 
สถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นราคา ในส่วนของการมสี่วนลด
พิเศษส าหรบัสมาชิก 4. สถานภาพสมรสของผู้บรโิภคที่แตกต่างกัน มีความสมัพันธ์กับปัจจยัด้าน
กระบวนการ ในส่วนของระยะเวลาการจดัส่งสนิค้าสัน้ ไม่ต้องรอนาน 5. รายไดต้่อเดอืนของผูบ้รโิภคที่
แตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นราคา ในสว่นของการช าระเงนิไดห้ลากหลาย เช่น บตัรเครดติ 
ฯลฯ 6. รายไดต้่อเดอืนของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านช่องทางการให้บรกิาร 
ในส่วนของการการเดนิทางมาถงึรา้นไดส้ะดวก รวดเรว็ 7. รายไดต้่อเดอืนของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั มี
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในสว่นของรา้นคา้กวา้งขวาง โปร่ง สบายตา แอรเ์ยน็ 
8. จ านวนสมาชกิในครอบครวัของผูบ้รโิภคที่แตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้าน ผลติภณัฑ์ ใน
สว่นของความมชีื่อเสยีงของเจา้ของผลติภณัฑ์ 

สมมติฐานท่ี2 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นสภาพแวดลอ้ม
และกายภาพ ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัภูเก็ต ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ กฤษฎา เชียรวฒันสุข (2566) ศึกษาเรื่อง การผสมผสาน
การตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ูแลใบหน้าแบรนด์อฟีสผ์่านช่องทางออนไลน์ 
พบว่าปัจจยัสง่เสรมิการตลาดและปัจจยัลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูล
ผวิแบรนด์ EVE'S ผ่านช่องทางออนไลน์อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั .05 ผลงานวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ประกอบการเพื่อทราบถึงอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้บริโภค และ
ผู้ประกอบการจะสามารถน าผลงานวิจยัไปใช้เป็นข้อเสนอแนะในการปรบัปรุงและพฒันาการจดัการ
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารเพื่อใหเ้กดิการบูรณาการกบัลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธผิล และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ณัชชา วงค์นากลาง (2566) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัแสดงว่า (1) 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่าน
แอพพลเิคชัน่ Shopee ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (2) ผูบ้รโิภคเหน็ว่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee โดยภาพรวม มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก และ (3) ปัจจยัส่วนประสมทาง



 
 

การตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ Shopee ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร 

 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยัด
พลงังานของผู้บรโิภคในจงัหวดัภูเก็ตจงึควรอาศยัการวจิยัโดยการเก็บขอ้มูลในรูปแบบอื่นๆ เช่น การ
สมัภาษณ์เชงิลกึ (Indepth Interview) และการท าการสมัภาษณ์เฉพาะกลุ่ม (Focus Group) 
  2. ควรศกึษาปัจจยัอื่นๆ เพิม่เตมิทีอ่าจส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ประหยดัพลงังานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัภูเกต็ในอนาคต 
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