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              การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษาถึงปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยกลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในงานวจิยั คอื ผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่เคยใช้หรอืเคยซื้อเครื่องปรบั 
อากาศ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถติิที่ใช้
วเิคราะห์ขอ้มูลได้แก่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบยีงเบนมาตรฐาน สถิตทิี่ใช้ทดสอบสมมตฐิาน คอื การ
วเิคราะหค์วามแตกต่างค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว การเปรยีบเทยีบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยแบบพหุคณู โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปู พบว่า 
 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 31 – 40 ปี ระดบัการศกึษา
สูงสุดอนุปรญิญาถึงปรญิญาตร ีสถานภาพโสด มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้ต่อเดอืน 
14,200 – 21,199 บาท 
 2. ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และด้านกระบวนการมคีวามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด และดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 3. ผูต้อบแบบสอบถามมเีครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัเฉลีย่ 2 เครื่อง ส่วนใหญ่มตีรา
สนิค้าของเครื่องปรบัอากาศที่ซือ้ล่าสุด คอื ตราสนิค้า มติซูบชิ ิอเิลค็ทรคิ มเีหตุผลในการตัดสนิใจ
ซือ้ตราสนิคา้ของเครื่องปรบัอากาศในเรื่องของ สนิคา้มคีุณภาพด ีส่วนใหญ่จะซือ้เครื่องปรบัอากาศ
จากรา้นค้าทีจ่ าหน่ายเฉพาะเครื่องปรบัอากาศ และมลีกัษณะการช าระค่าสนิคา้ในรปูแบบช าระดว้ย
เงนิสด โดยผูต้อบแบบสอบถามมรีาคาเครื่องปรบัอากาศทีซ่ื่อล่าสุดเฉลีย่เท่ากบั 17,895 บาท สิง่ทีม่ ี
อทิธพิลต่อผู้ตอบแบบสอบถามมากทีสุ่ดในการซือ้เครื่องปรบัอากาศ คอื คนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั 
แฟน เพื่อน เพื่อนรว่มงาน 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 
 1. ผู้บรโิภคที่มอีายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้ต่อเดอืน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของ
ผูบ้รโิภค แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 
 2. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุด และรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ 
เครือ่งปรบัอากาศ ดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท)  แตกต่างกนั อยา่งมนียั 
ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 



 3. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลในทศิทางตรงกนั
ขา้มกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 3.3 
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    This research aims to study service marketing mix  factors influencing consumer’s 
buying on air conditioning in Northeastern Region. Sample size in this research is 400 
customers using air conditioning in Northeastern Region. Questionnaires is a tool for data 
collection. The statistics for data analysis are percentage, mean, and standard deviation. 
Statistics for hypotheses testings are as follows: difference analysis by using t-test and one-
way analysis of variance; pairs of means comparison and multiple regression analysis by 
using computer software package. Results are an follows: 

1. Most respondents are female, aged between 31 and 40 years old, held Diploma 
and Bachelor’s degree, being single, working as private company employees, and earning 
monthly income between Baht 14,200 and 21,199. 

2. Service Marketing Mix Factor: Service marketing mix factor of air conditioning in 
overall category of product, price, place, people and process are at the highest levels, 
whereas service marketing mix factor in overall category of promotion and physical 
evidence are at the high levels. 

3. Most respondents have buying behavior on Air conditioning as follows: average 
residential air conditioning 2 sets; Most brands of air conditioning is the recent purchase 
brand Mitsubishi Electric; reason to buy the brand of air conditioning in the product quality; 
most consumers bought from stores that sell only air conditioning; most pay with cash;  
repondents recently purchased an average of Baht 17,895 and most influenced the 
respondents toward buy air conditioning is someone close like famiy, fans, friends  
colleagues. 

Results of hypotheses testings are as follows: 
1. Cousumer with different education level, marital status, occupation and income 

have buying behavior on air conditioning in category of the number of residential air 
conditioning differently with statistical significance of 0.01 and 0.05 levels respectively. 

2. Cousumer with different  education level and income have buying behavior on  
air conditioning in category of the price of air conditioning for consumers to buy the latest  
differently with statistical significance of 0.01 and 0.05 levels respectively. 



3. Service marketing mix in physical evidence aspect has negative influence to 
buying behavior on air conditioning in category of the number of residential air conditioning 
with statistical significance of 0.01 level with Adjusted R2 is equal to 3.3 percent. 
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ประกาศคณูุปการ 
 
  สารนิพนธ์ฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงด้วยด ีอนัเนื่องมาจากความกรุณาและความช่วยเหลอืเป็น
อย่างยิง่จาก รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์เป็นอาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ ที่ได้เสยีสละเวลา
อนัมคี่าเพื่อใหค้ าแนะน า และขอ้เสนอแนะทีด่ใีนการปรบัปรุงแก้ไขบกพร่องต่างๆ อนัเป็นประโยชน์
ในการท าสารนิพนธ์ครัง้นี้ ตัง้แต่เริม่ต้นด าเนินการจนเสรจ็เรยีบรอ้ยสมบูรณ์ จงึขอขอบพระคุณเป็น
อยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
  ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา และอาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิ ์
ณรงค์ ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์และเป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบ
คุณภาพของเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นอยา่งด ี
  ขอบกราบของพระคุณ คณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติ
วทิยาลยัมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒทุกท่าน ทีป่ระสทิธิป์ระสาทความรู ้ตลอดจนประสบการณ์ที่
ดแีก่ผูว้จิยั พรอ้มทัง้ใหค้วามเมตตา ช่วยเหลอืดว้ยดเีสมอมา รวมทัง้เจา้หน้าทีโ่ครงการบรหิารธุรกจิ
มหาบณัฑติทุกท่านทีช่่วยประสานงานและอ านวนความสะดวกต่างๆ และขอบคุณเพื่อนๆ ทุกท่านที่
ให้มติรภาพ ความช่วยเหลอื ประสบการณ์ และความทรงจ าที่ดต่ีางๆ ในการเรยีนและท ากจิกรรม
รว่มกนัมา 
  ขอขอบพระคุณ ร้านค้าเครื่องปรับอากาศในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและผู้ตอบ
แบบสอบถามทุกท่าน ทีก่รุณาใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามดว้ยความเตม็ใจ จนท า
ใหส้ารนิพนธฉ์บบัน้ีส าเรจ็ลุล่วงไปดว้ยด ี
  คุณค่าและประโยชน์ของสารนิพนธ์ฉบับนี้ ผู้วิจยัขอมอบเป็นเครื่องบูชาพระคุณอัน
ยิง่ใหญ่ของบดิา มารดา ผู้ให้ความรกั ความเมตตา และสนับสนุนให้ได้รบัการศกึษาเป็นอย่างดมีา
โดยตลอด รวมัง้พระคุณของครบูาอาจารยทุ์กท่านทีไ่ดอ้บรมสัง่สอนประสทิธิป์ระสาทวชิาความรูอ้นั
เป็นพื้นฐานตลอดจนครอบครวัของผู้วิจยัเองที่สนับสนุนและให้ก าลังใจแก่ผู้วิจยั อันก่อให้เกิด
ผลส าเรจ็ในการท าสารนิพนธค์รัง้นี้ 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภมิูหลงั 
          ปจัจุบนัเครื่องปรบัอากาศจดัเป็นสนิค้าประเภทหนึ่ง ที่มคีวามส าคญัในกลุ่มอุตสาหกรรม
เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เน่ืองจากประเทศไทยมสีภาพอากาศทีร่อ้นถงึรอ้นจดั รวมถงึปญัหาเรื่องมลภาวะใน
อากาศทีม่ฝีุน่ละอองมากเกนิมาตรฐาน จงึท าใหผู้บ้รโิภคจ าเป็นต้องพึ่งพาเครื่องปรบัอากาศ  เพราะ
นอกจากคุณสมบตัทิีส่ามารถปรบัสภาพอุณหภูมใินทีอ่ยู่อาศยัใหเ้หมาะสมแลว้ เครื่องปรบัอากาศรุ่น
ใหม่ๆ ยงัช่วยในการกรองฝุ่นละอองในอากาศหรือสามารถช่วยขจดัเชื้อโรคได้อีกด้วย อีกทัง้
นอกจากบ้านพกัอาศยัแล้วสถานที่ต่างๆ ทัง้ราชการและเอกชนมกีารติดตัง้เครื่องปรบัอากาศกนั
อย่างแพร่หลาย เพื่อสรา้งความรูส้กึสบายกบัเจา้หน้าทีท่ีป่ฎบิตังิานและผู้มาตดิต่อธุระต่างๆ ตลอด
จนถงึอุตสาหกรรมต่าง ๆ ที่จะต้องอาศยัการปรบัอุณหภูมใิห้เหมาะสม จงึเป็นป้จจยัที่ท าให้ตลาด
เครือ่งปรบัอากาศขยายตวัไดอ้ยา่งมาก 
           อุตสาหกรรมเครือ่งปรบัอากาศไดเ้ริม่เขา้สู่ประเทศไทยในช่วงหลงัสงครามโลกครัง้ที ่ 2 โดย
ในระยะแรกเป็นการน าเขา้จากต่างประเทศทัง้หมด ต่อมาไดม้กีารตัง้โรงงานผลติเครือ่งปรบั อากาศ
ขึน้เป็นครัง้แรกในปี พ.ศ.2503 โดยบรษิทัยนูิเวอรแ์ซล อเิลคทรคิ จ ากดั ซึง่ในระยะเริม่แรกนัน้
อุตสาหกรรมเครือ่งปรบัอากาศของไทยยงัไม่มกีารพฒันามากนกั เป็นการน าชิน้ส่วนทีน่ าเขา้จาก
ต่างประเทศมาประกอบเป็นเครือ่งปรบัอากาศทัง้สิน้ แต่นบัจากปี พ.ศ. 2521 เป็นตน้มา 
อุตสาหกรรมเครือ่งปรบัอากาศมกีารขยายตวัมากขึน้ อนัเป็นผลเนื่องมาจากความต้องการของตลาด 
ประกอบกบัรฐับาลใหก้ารส่งเสรมิการลงทุนและมมีาตรการกดีกนัการน าเขา้เครือ่งปรบัอากาศส าเรจ็ 
รปูจากต่างประเทศ จงึท าใหอุ้ตสาหกรรมเครือ่งปรบัอากาศภายในประเทศขยายตวัอยา่งรวดเรว็ มี
ผูผ้ลติเพิม่ขึน้เป็นจ านวนมาก โดยบรษิทัผูผ้ลติมทีัง้ทีเ่ป็นของคนไทยเองและทีร่ว่มทุนกบัต่างชาต ิ
ต่อมาเทคโนโลยไีดก้้าวไปไกลท าใหก้ารแขง่ขนัสงูขึน้ มตีราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศต่างๆ มากกว่า 
20 ตราสนิคา้ โดยส่วนใหญ่ตราสนิคา้ทีรู่จ้กักนัดมีกัเป็นตราสนิคา้จากต่างประเทศ ส่วนตราสนิคา้
ของคนไทยจะไมค่่อยไดร้บัความนิยมมากนกั เนื่องจากมกีารลอกเลยีนแบบ และการละเมดิลขิสทิธิ ์
จากผูค้า้บางราย ท าใหเ้ครือ่งปรบัอากาศทีม่ตีราสนิคา้ไทยแมจ้ะมรีาคาถูกกว่า แต่กย็งัไมเ่ป็นทีน่ิยม
ในกลุ่มผูบ้รโิภคเนื่องจากคุณภาพต่างกนั ตลาดเครือ่งปรบัอากาศมกีารแขง่ขนัที่สูงมากจะสงัเกตได้
จากสื่อโฆษณาทีม่มีากหลากหลายช่องทางและตราสนิคา้โดยเฉพาะในช่วงหน้ารอ้น ทัง้นี้เป็นเพราะ
สภาพอากาศในเมอืงไทยทีม่สีภาพอากาศรอ้นเกอืบทัง้ปี ท าใหผู้บ้รโิภคหนัมาใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ
กนัมากขึน้ โดยปจัจบุนัความสามารถในการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคนัน้ไมใ่ช่เรือ่งยาก 
เพราะมกีารเตบิโตของสนิเชื่อธุรกจิ การใหเ้ครดติจากผูป้ระกอบการ เป็นผลท าใหก้ารเตบิโตของ
ตลาดสงูขึน้ทุก ๆ ปี โดยขนาดเครือ่งปรบัอากาศทีไ่ดร้บัความนิยมสงูทีสุ่ด คอืเครือ่งปรบัอากาศชนิด
ตดิผนงัทีใ่ชก้นัตามบา้นเรอืนทีม่ขีนาด 9,000 บทียี ู – 60,000 บทียี ู โดยผูน้ าในตลาดปจัจบุนัไดแ้ก่
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ตราสนิคา้จากประเทศญีปุ่่น เช่น MITSUBISHI ELECTRIC, DAIKIN และ SAIJO DENKI เป็นตน้ 
ตราสนิคา้จากประเทศสหรฐัอเมรกิา เช่น TRANE , CARRIER และ YORK เป็นตน้ ตราสนิคา้จาก
ประเทศเกาหล ี เช่น LG และ SAMSUNG เป็นตน้ และตราสนิคา้ของประเทศไทยเอง เช่น 
EMINENT CENTRAL AIR และ STAR AIR เป็นตน้ 
  จากขอ้มลูขา้งต้นจงึท าให้ผู้วจิยัมคีวามเหน็ว่าตลาดอุตสาหกรรมเครื่องปรบัอากาศมกีาร
ขยายตวัอย่างต่อเนื่อง มภีาวะการแข่งขนัสูงและผูผ้ลติพยายามผลติสนิคา้ตอบสนองความต้องการ
ของผู้บรโิภคอย่างหลากหลาย ดงันัน้ผู้บรโิภคเองต้องมหีลกัเกณฑ์ในการพจิารณาเพื่อเลือกซื้อ
ผลติภณัฑท์ี่มคีวามเหมาะสมกบัการใช้งานและความต้องการของผู้บรโิภคเอง ผู้วจิยัมคีวามสนใจ
ต้องการจะศกึษาถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอา 
กาศของผู้บริโภคในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ที่เ ป็นภูมิภาคที่มีประชากรรวมทัง้สิ้น  
21,697,488   คน มากเป็นอนัดบั 1  ของประเทศ รวมถึงนโยบายการเปิดประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซยีน หรอื AEC ทีจ่ะส่งผลดต่ีอการขยายตวัทางเศรษฐกจิของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมากขึน้  
ท าใหผู้บ้รโิภคในภมูภิาคนี้มกี าลงัซือ้มากขึน้ตามมา 
           จากข้อมูลของภาคตะวันออกเฉียงเหนือข้างต้น จะเห็นได้ว่าอัตราการขยายตัวของ
ประชากรและเศรษฐกจิมปีรมิาณน่าสนใจ ซึง่เอื้อต่อการขยายตวัของตลาดเครื่องปรบัอากาศไดเ้ป็น
อยา่งด ีทัง้นี้ผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาจะเป็นประโยชน์แก่ผูผ้ลติและผูจ้ าหน่ายในการก าหนดส่วนประสม
ทางการตลาดใหม้ปีระสทิธภิาพและเหมาะสมมากขึน้ และเป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจอื่นๆ  
 
ความมุ่งหมายการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี 
และรายไดต่้อเดอืน 

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั  
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ความส าคญัของงานวิจยั 
1. เพื่อน าผลการวจิยัทีไ่ดใ้ชเ้ป็นประโยชน์และเป็นขอ้มลูพืน้ฐานทางวชิาการใหก้บัผูป้ระ  

กอบธุรกจิเครื่องปรบัอากาศทีต่้องการศกึษาถงึพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือในปจัจบุนั 

2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการเลอืกใชป้จัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลและ 
เหมาะสมกบัผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมากทีสุ่ด 

3. ผูป้ระกอบการธุรกจิเครือ่งใชไ้ฟฟ้าอื่นๆ สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการวางแผน 
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การตลาดให้เหมาะสมกบัผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือส าหรบัผลติภณัฑน์ัน้ๆ ของตนเอง
ต่อไปในอนาคต 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
    ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทีเ่คย

ซือ้หรอืใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ ซึง่ไมท่ราบจ านวนทีแ่น่นอน 
 
     กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
    กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่

เคยซือ้หรอืใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ เนื่องจากไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารก าหนดกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยการใชส้ตูรการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไมท่ราบจ านวนประชากร (กลัยา วาณชิย์
บญัชา.2546:26-27) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ไดก้ลุม่ตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง และไดม้กีารเผื่อการ
สญูเสยีของแบบสอบถามส ารองไว ้15 ตวัอยา่ง (5%) ดงันัน้ขนาดตวัอยา่งรวมทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 

 
    การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
   กลุ่มตวัอยา่งส าหรบัการวจิยัครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชเ้ครือ่งปรบัอากาศในภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิเีลอืกสุม่ตวัอยา่งดงันี้ 
    ขัน้ท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) ดว้ยวธิกีารจบัสลากเพื่อ

เลอืกสุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งตามจงัหวดัในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทัง้ 20 จงัหวดั (ทีม่า 
ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต.ิ2556)  อนัประกอบไปดว้ย  

ใชว้ธิสีุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยวธิจีบัฉลากเพื่อสุ่มตวัอยา่ง
จากทัง้หมด 20 จงัหวดั ไดจ้งัหวดัทีจ่ะท าการสุ่มตวัอย่าง 10 จงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดักาฬสนิธุ ์จงัหวดั
ขอนแก่น จงัหวดัชยัภมู ิ จงัหวดันครพนม จงัหวดันครราชสมีา จงัหวดับุรรีมัย ์ จงัหวดัมกุดาหาร 
จงัหวดัหนองคาย จงัหวดัอุดรธานี และจงัหวดัอุบลราชธานี 

ขัน้ท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยก าหนดโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดจ านวน
ตวัอยา่งจากแต่ละจงัหวดัตามขัน้ตอนที ่1 จงัหวดัละเท่าๆ กนั  

 

ขนาดของตวัอยา่งในแต่ละจงัหวดั =  
 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด  

                   จ านวนจงัหวดัทีถ่กูเลอืก 
      =       400 / 10  
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      =       40  
ขัน้ท่ี 3 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจง

ก าหนดร้านจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศในแต่ละจงัหวดัที่มผีู้บรโิภคนิยมมาใช้บรกิาร และมกีลุ่ม
ตวัอยา่งอยูห่นาแน่นในแต่ละจงัหวดั โดยในบางจงัหวดัมหีลายรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศทีไ่ดร้บั
ความนิยมจากผู้บรโิภค จะมกีารแบ่งสดัส่วนขนาดตวัอย่างตามจ านวนร้านค้าเท่าๆ กันในแต่ละ
จงัหวดันัน้ๆ  ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแต่ละจงัหวดัทีถู่กเลอืก มขีนาดตวัอยา่ง ดงัต่อไปนี้  

      จงัหวดัท่ีท าการส ารวจ ร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรบัอากาศ   จ านวน (ราย) 
      จงัหวดักาฬสนิธุ ์  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั โอดคลูลิง่   40 
      จงัหวดัขอนแก่น  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอ เอ แอนด ์เอน็  20 
     หา้งหุน้ส่วนจ ากดัวาย เอม็ เอน็จเินียริง่  20 
      จงัหวดัชยัภมู ิ  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ชยัภูมแิอร ์แอนด ์เซอรว์สิ 40 
      จงัหวดันครพนม  รา้นเจรญิสุขการไฟฟ้า    40 
      จงัหวดันครราชสมีา  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ราชสมีาโปรแอร ์  20 
     รา้นโฮมแอร ์     20 
      จงัหวดับุรรีมัย ์  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บุรรีมัยศ์ริพิานิช  40 
      จงัหวดัมกุดาหาร  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศวิพร    40 
      จงัหวดัหนองคาย  บรษิทั เตาปนูสหกจิ จ ากดั   40 
      จงัหวดัอุดรธานี  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอส เอม็ ซ ีกรุป๊ (1992) 20 
     บรษิทั สแตนดารด์ คลูลิง่ แอนด ์เซอรว์สิ จ ากดั 20 
       จงัหวดัอุบลราชธานี  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เจ ว ีเซอรว์สิ   40 
    ขัน้ท่ี 4 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
แบบสอบถามกบัผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ กบักลุ่มตวัอยา่งในร้านจ าหน่าย
เครือ่งปรบัอากาศทีก่ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่3 เพื่อใหไ้ดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งครบตามจ านวน 400 คน  
 
ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
     ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คอื ตวัแปรอสิระ (Indepen 
dent  Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variable) ซึง่มรีายละเอยีด ดงันี้ 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
1.1 ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 

1.1.1 เพศ 
        1) ชาย 

                            2) หญงิ 
1.1.2 อายุ 
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                            1) 21 ปี – 30 ปี 
                            2) 31 ปี – 40 ปี 
                            3) 41 ปี – 50 ปี 

4) 51 ปี ขึน้ไป 
1.1.3 ระดบัการศกึษา 

                            1) มธัยมศกึษาตอนตน้ 
                            2) มธัยมศกึษาตอนปลาย 
                            3) อนุปรญิญาถงึปรญิญาตร ี
                            4) สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.4 สถานภาพสมรส 
                            1) โสด 
                            2) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
                            3) หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่  

 
1.1.5 อาชพี 

                            1) รบัราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ / พนกังานสญัญาจา้งรฐั 
2) ลกูจา้ง / พนกังานบรษิทัเอกชน 

                            3) ประกอบธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ 
                            4) อื่นๆ .................................. 

1.1.6 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
                           1) 7,200 บาท – 14,199 บาท  
                           2) 14,200 บาท – 21,199 บาท 
                           3) 21,200 บาท – 28,199 บาท 

4) 28,200 บาท ขึน้ไป 
1.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
1.2.2 ดา้นราคา 
1.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
1.2.5 ดา้นบุคคล 
1.2.6 ดา้นกระบวนการ 
1.2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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นิยมศพัทเ์ฉพาะ 
    เพื่อให้เกิดความเข้าใจไปในทิศทางเดียวกัน ในการวิจัยครัง้นี้ผู้วิจ ัยจึงขอก าหนด
ความหมายและขอบเขตของศพัทเ์ฉพาะต่างๆ ดงันี้ 
               1. ผูบ้ริโภค หมายถงึ ประชาชนในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ทีเ่คยซือ้หรอืเคยใช้ 
เครือ่งปรบัอากาศทัง้ในครวัเรอืน อาคารส านกังาน หรอืสถานทีอ่ื่นๆ  
                2. เครื่องปรบัอากาศ หมายถงึ อุปกรณ์ทีป่ระกอบกนัขึน้เพื่อท าการควบคุมอุณหภูมแิละ
ความชืน้ของอากาศใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการ มขีนาดตัง้แต่ 9,000 บทียี ูถงึ 60,000 บทียี ู

    3. ร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรบัอากาศ หมายถงึ รา้นคา้ทีม่ธีุรกจิหลกัเป็นการจ าหน่าย 
เครือ่งปรบัอากาศทีม่หีลากหลายชนิดและตราสนิคา้ ซึง่เป็นทีรู่จ้กัและนิยมในพืน้ทีข่องจงัหวดันัน้ๆ  
                4. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  หมายถงึปจัจยัทางการตลาดทีใ่ชเ้ป็นเครือ่งมอื 
ร่วมกนัเพื่อสนองความต้องการของผู้บรโิภค เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่มกีารน าเสนอเพื่อใช้
พจิารณาในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิารซึง่ประกอบดว้ยปจัจยัทางดา้น 7P’s ไดแ้ก่  
                ด้านผลิตภณัฑ ์ (PRODUCT) เป็นสิง่ซึง่สนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษยไ์ดค้อื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภัณฑ์
นัน้ๆ  
                    ด้านราคา (PRICE) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลกูคา้จะเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาลกูคา้จะ
ตดัสนิใจซือ้  
                     ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (PLACE) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศ
สิง่แวดลอ้มในการน าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลกูคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บรกิาร (Channels)  
                     ด้านการส่งเสริมการตลาด (PROMOTION) เป็นเครื่องมอืหนึ่งที่มคีวามส าคญัใน
การติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมวีัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรอืชกัจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
                     ด้านบคุคล (PEOPLE) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจงูใจ เพื่อให้
สามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั เป็นความสมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้า 
ทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่อ้งมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถ
ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกไ้ขปญัหา สามารถสรา้งค่านิยม
ใหก้บัองคก์ร   
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               ด้านกระบวนการ (PROCESS) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน
ปฎบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็ และ
ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

        ด้านลกัษณะทางกายภาพ (PHYSICAL EVIDENCE) เป็นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพไดร้วม ทัง้ทางดา้นกายภาพและ
รปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไมว่่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การ
เจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั  

    5. พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถงึ การกระท า การแสดงออกในการซือ้เครื่อง 
ปรบัอากาศ ซึง่เป็นไปตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคจะซือ้เครื่องปรบัอา 
กาศเมือ่ใด  ช่องทางในการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ ตราสนิคา้ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศ และการซือ้ซ ้าเครือ่งปรบัอากาศ 

   6. ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์หมายถงึ ป้จจยัทีเ่ป็นลกัษณะเฉพาะของกลุ่มตวั 
อยา่งและประชากร ซึง่ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นขอ้มลูทีส่ าคญัเพื่อทีจ่ะสามารถเขา้ถงึและมีประ 
สทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย  โดยคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนัจะมลีกัษณะทาง
จติวทิยาต่างกนั  ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุการศกึษา สถานภาพสมรส  
สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั  
 เรือ่ง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

    ตวัแปรอิสระ(Independent Variables)              ตวัแปรตาม(Dependent Variable) 
 
       
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
 
 
 

 

    
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 
4. สถานภาพสมรส 
5. อาชพี 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

         
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นกระบวนการ 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 
 

 
 

พฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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สมมติฐานของการวิจยั 
   1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ ระดบัการศกึษา 

สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ในภาคตะวนัออกเฉียง เหนือแตกต่างกนั 

  2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ     
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อ เครื่อง 
ปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  มแีนวคดิ ทฤษฎีและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง      
ซึง่สอดคลอ้งกบัการวจิยั ดงัต่อไปนี้ 
  1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัดา้นประชากรศาสตร ์
  2. ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิสนิคา้และบรกิาร (7P’s) 
  3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  4. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ 
  5. ความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบัเครื่องปรบัอากาศ 
  6. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร ์
           ความหมายของประชากรศาสตร ์
   ประชากรศาสตร ์ หมายถงึ ศาสตรท์ีท่ าการศกึษาเกี่ยวกบั ขนาดหรอืจ านวนคนทีม่อียูใ่น
แต่ละสงัคม ภมูภิาค และระดบัโลก นอกจากนี้ยงัศกึษาเกีย่วกบัการกระจายตวั ของประชากรและ
องคป์ระกอบต่างๆ ของประชากร โดยองคป์ระกอบของประชากรศาสตรม์ทีัง้ทางดา้นชวีวทิยาและ
สงัคม สามารถแบ่งออกไดด้งันี้ (วไิลพร สุตนัไชยนนท์.2550,60) 
            1. องคป์ระกอบทีต่ดิตวัมาแต่ก าเนิด เช่น อาย ุเพศ เชือ้ชาติ 

 2. องคป์ระกอบทีห่ามาไดจ้ากสงัคม เช่น การศกึษา อาชพี รายได้ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์คอื 
            1. เพศ (Sex) มงีานวจิยัทีพ่สิูจน์ว่า คุณลกัษณะบางอย่างของเพศชาย และเพศหญงิที่ 
ต่างกนั ส่งผลใหก้ารสื่อสารของชายและหญงิต่างกนั เช่น การวจิยัเกี่ยวกบัชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์
ของเดก็วยัรุน่ พบว่าเดก็วยัรุน่ชายสนใจภาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากทีสุ่ด ส่วนเดก็วยัรุน่
หญงิสนใจภาพยนตรว์ทิยาศาสตรม์ากทีสุ่ด แต่กม็งีานวจิยัหลายชิน้ทีแ่สดงว่าชายและหญงิมกีาร
สื่อสารและรบัสื่อไมต่่างกนั 

   2. อาย ุ(Age) การจะสอนผูท้ีอ่ายตุ่างกนัใหเ้ชื่อฟงั หรอืเปลีย่นทศันคตหิรอืเปลีย่นพฤต ิ
กรรมนัน้มคีวามยากง่ายต่างกนั ยิง่มอีายุมากกว่าทีจ่ะสอนให้เชื่อฟงั ใหเ้ปลี่ยนทศันคตแิละเปลี่ยน
พฤตกิรรมกย็ิง่ยากขึน้ การวจิยัโดย ซ.ีเมเบลิ (C.Maple) และไอ แอล เจนิสและดเีรฟ (I.L.Janis and 
D.Rife) ไดท้ าการวจิยัและใหผ้ลสรุปว่าการชกัจงูจติใจหรอิโน้มน้าวจติใจของคน จะยากขึน้ตามอายุ
ของคนทีเ่พิม่ขึน้ อายยุงัมคีวามสมัพนัธข์องขา่วสารและสื่ออกีดว้ย เช่น ภาษาทีใ่ช ้ในวยัต่างกนักย็งั
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มคีวามหมายต่างกนั โดยจะพบว่าภาษาใหม่ๆ แปลกๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สูงกว่าผูสู้งอายุ เป็น
ตน้ 
           3. การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรทีส่ าคญัมากทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของ 
การสื่อสารของผูร้บัสาร ดงังานวจิยัหลายชิน้ทีช่ีว้่า การศกึษาของผูร้บัสารนัน้ท าใหผู้ร้บัสารมี
พฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาสงูจะสนใจข่าวสาร ไมค่่อยเชื่ออะไรงา่ยๆ 
และมกัเปิดรบัสื่อสิง่พมิพม์าก 
           4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถงึ อาชพี  
รายได ้ เชือ้ชาต ิ ตลอดจนภมูหิลงัของครอบครวั เป็นปจัจยัทีอ่ทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของ
บุคคล โดยมรีายงานหลายเรือ่งทีไ่ดพ้สิจูน์แลว้ว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจินัน้มอีทิธพิลต่อ
ทศันคตแิละพฤตกิรรมของคน 
   ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุ สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบั
การศกึษา อาชพึ และรายไดต่้อเดอืน ลกัษณะงานประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญั และสถติทิี่
วดัไดข้องประชากรจะช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยา สงัคม และ
วฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรจะ
สามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงันี้  

   1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื 
เพศหญงิมแีนวโน้มมคีวามตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารมากกว่าเพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ดม้ี
ความตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความ 
สมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและส่งข่าวสารนัน้ดว้ย นอกจากนี้เพศหญงิและเพศชายมคีวาม
แตกต่างกนัอยา่งมากในเรือ่งความคดิ ค่านิยมและทศันคตทิัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคมก าหนด
บทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
            2. อาย ุเป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรือ่งของความคดิและพฤตกิรรม คนที่ 
อายนุ้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนีิยม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแงด่มีากกว่าคนทีอ่ายุมาก 
ในขณะทีค่นอายุมากมกัจะมคีความคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแงร่า้ย
กว่าคนทีม่อีายุน้อย เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใชส้ื่อมวลชนก็
ต่างกนัคนทีอ่ายุมากมกัจะใชส้ื่อเพื่อแสวงหาขา่วสารหนักๆ มากกว่าความบนัเทงิ 
            3. การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั  
คนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ี เพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารไดด้ ี แต่จะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะทีค่นมี
การศกึษาต ่ามกัจะใชส้ื่อประเภทวทิย ุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์ หากผูม้กีารศกึษาสงูมเีวลาว่างพอก็
จะใชส้ื่อสิง่พมิพ ์ วทิย ุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์ แต่หากมเีวลาจ ากดักม็กัจะแสวงหาขา่วสารจากสื่อ
สิง่พมิพม์ากกว่าประเภทอื่น 
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             4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายไดแ้ละสภานภาพทางสงัคมของ
บุคคลมอีทิธพิลอยา่งส าคญัต่อปฎกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ต่ีอผูส้่งสารเพราะแต่ละคนมวีัฒนธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคต ิ ค่านิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั ปจัจยับางอยา่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัผูร้บัสารแต่
ละคน เช่น ปจัจยัทางจติวทิยาและสงัคมทีจ่ะมอีทิธพิลต่อการรบัขา่วสาร 
 
2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของธรุกิจสินค้าและบริการ (7 P’s) 
    ซึง่ประกอบดว้ย 

   1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
   2. ราคา (Price) 
   3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
   4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
   5. บุคคล (People) 
   6. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
   7. องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 
    ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของตลาดบริการ 
   สว่นประสมการตลาดของตลาดบรกิารมคีวามส าคญัอยา่งมากต่อนกัการตลาดทีจ่ะจดัรปู 

แบบส่วนประสมการตลาดบรกิารต่างๆ ใหส้อดคลอ้งกนั เพื่อทีจ่ะน าเสนอต่อผูใ้ชบ้รกิารในปจัจบุนั
และในอนาคต 
     ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึปจัจยัทีเ่ป็นส่วนประกอบของการ
วางแผนการตลาดในการท าการตลาดสนิคา้หรอืบรกิารใดๆ กต็ามโดยมากแล้วหากเป็นสนิค้าจะมี
ส่วนประสม 4 ปจัจยั คอื สนิคา้/บรกิาร (Product/Service) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place/Distribution Channel) และกจิกรรมส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส าหรบัการท าตลาด
ธุรกจิบรกิารนัน้จะมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดจะเพิม่ขึน้มาอกี 3 ปจัจยัคอืผูใ้หบ้รกิาร (People) 
กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และสภาพแวดลอ้มในการใหบ้รกิาร (Physical Evidence) ส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรบัตลาดบรกิารซึง่บรกิาร (Service) เป็นกจิกรรมทีส่นองต่อความต้องการ
ของลกูคา้เพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสุดแก่ลูกคา้จะเหน็ไดว้่าก่อนทีจ่ะมกีารซือ้ผูซ้ือ้ต้องพยายามวาง
กฎเกณฑเ์กี่ยวกบัคุณภาพและประโยชน์ที่ไดจ้ากการบรกิารที่จะไดร้บัผู้ขายต้องสรา้งความเชื่อมัน่
โดยจะต้องพยายามหาหลกัประกนัใหผู้ซ้ื้อสามารถท าการตดัสนิใจไดเ้รว็ขึน้ซึง่ก็คอืส่วนประสมทาง
การตลาดทัง้ 7 หรอื 7P’s (ฉลองศร ีพมิลสมพงษ์. 2548: 50) ซึง่ประกอบดว้ย 
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              1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถงึสิง่ใดทีเ่สนอขายต่อตลาดเป้าหมายทีส่ามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการได ้ (Anytime that can be offered to a market that might be satisfy a want or 
need) คอืสิง่ทีเ่สนอขายเพื่อสนองความตอ้งการ ไดม้ทีัง้ลกัษณะทีเ่ป็นรปูธรรมและนามธรรมเป็นสิง่
ทีม่ตีวัตนจบัตอ้งได ้ (Tangible) คอืตวัสนิคา้ทีม่ตีวัตน (Physical product) เช่น โทรทศัน์ รถยนต์ 
ฯลฯ และสิง่ทีข่ายกนัในตลาดโดยไมม่ตีวัตนทีแ่น่นอนใหส้มัผสัได ้ (Intangible Products) คอืสิง่ที่
เรยีกว่าบรกิาร (Service) เช่น การใหบ้รกิารการใหค้ าแนะน าในการออกก าลงักาย เป็นตน้ 
  ขัน้ตอนของการส่งมอบบรกิารแบ่งตามลกัษณะความจ าเป็นได ้2 ประเภทคอื 

       1) บรกิารจ าเป็น เป็นบรกิารลกูคา้มคีวามจ าเป็นตอ้งมาใชบ้รกิารหากไม่มาใชบ้รกิาร
อาจท าใหร้่างกายไมแ่ขง็แรง ไมก่ลบัสู่สภาวะปกตแิละเสยีเวลา เช่น บรกิารรกัษาพยาบาล บรกิาร
ตดัผม ฯลฯ 

        2) บรกิารฟุ่มเฟือย เป็นบรกิารทีล่กูคา้ไม่จ าเป็นตอ้งมาใชบ้รกิารสาเหตุของการใช้
บรกิาร คอืความตอ้งการดา้นความสวยงาม ความทนัสมยั ความสะดวกสบาย เช่น บรกิารเสรมิ
ความงาม เป็นตน้ สนิคา้ทีม่ตีวัตนจะมกีารพฒันาหบีห่อรวมถงึการน าเทคโนโลยมีาช่วยสรา้งความ
น่าสนใจในสนิคา้ ส่วนการบรกิารเป็นสนิคา้ทีไ่ม่มตีวัตนสมัผสัไมไ่ด ้การเปลีย่นแปลงเป็นไปไดช้า้ 

 
     2. ราคา (Price) หมายถงึ  การตดัสนิใจเกีย่วกบัการก าหนดราคาเบือ้งตน้ส าหรบัแต่ละ 

ผลติภณัฑ ์ การก าหนดส่วนเพิม่ (Mark Up) การก าหนดส่วนลดต่างๆ (Discount) แก่ลกูคา้การ
ปรบัปรงุราคาใหส้อดคลอ้งกบัการเคลื่อนไหวของตน้ทุนสอดคลอ้งกบัขัน้ตอนต่างๆ ในวงจรชวีติ
ผลติภณัฑ ์ ราคาเป็นกลไกทีส่ าคญัทีม่กัจะสามารถดงึดดูความสนใจลกูคา้ สามารถสร้างปฎกิริยิา
จากลกูคา้ไดง้่าย การยอมรบัราคาทีก่ าหนดขึน้หรอืไม่ของลกูคา้ในตลาดเป้าหมายมผีลต่อแผนงาน
ต่างๆ ทีก่ าหนดขึน้ไดอ้ยา่งมากถงึจะเป็นเพยีงปจัจยัหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด ราคาจงึเป็น
ปจัจยัส าคญัในการตดัสนิใจทีผู่บ้รหิารการตลาดตอ้งใหค้วามสนใจมากเป็นพเิศษ 
     กลยทุธร์าคาค่าบรกิาร พจิารณาดูจากโครงสรา้งทางดา้นราคา 3 ดา้นดว้ยกนัคอื 

1) การตัง้ราคาจากโครงสร้างทางด้านต้นทุนคดิต้นทุนแรงงานตามหน่วยของ
แรงงานทีใ่ส่เขา้ไปในการใหบ้รกิาร เช่น ค่าบรกิาร 

2) การตัง้ราคาจากสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมอ้างองิราคาของคู่แข่งในความ
เป็นผูน้ าหรอืในตลาดนัน้มาเป็นเกณฑใ์นการตัง้ราคาเพื่อประหยดัเวลา ไดแ้ก่ งานบรกิารทีค่่อนขา้ง
เป็นมาตรฐานเดยีวกนัตลอดเวลา เช่น บรกิารซกัแหง้ 

3) การตัง้ราคาตามความต้องการ (Demand) มองจากลูกคา้เป็นหลกั การตัง้ราคา
ว่าบรกิารทีล่กูคา้ยนิดจีา่ยควรจะราคาเท่าใด ปญัหาของการตัง้ราคาวธินีี้ คอื มลูค่าทีไ่ม่เกี่ยวขอ้งกบั
ตวัเงนิจะเป็นปญัหาหลกัในการค านวณค่าบรกิารในสายตาลูกค้า การคดิค่าบรกิารสามารถตัง้ราคา
ค่าบรกิารใหส้งูขึน้ไดเ้พื่อแลกกบัมลูค่าทีล่กูคา้รูส้กึว่าคุม้ค่าในการซือ้บรกิาร 
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3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื กจิกรรมการน าผลติภณัฑท์ีก่ าหนดไวอ้อกสู่ 
ตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมนี้ไมไ่ดห้มายถงึเฉพาะสถานทีจ่ าหน่ายอยา่งเดยีว แต่เป็นการ
พจิารณาว่าจะจ าหน่ายผ่านคนกลางต่างๆ อยา่งไรและมกีารเคลื่อนยา้ยสนิคา้อย่างไร ส่วนประสมใน
การจดัจ าหน่าย (Distribution Mix) ประกอบดว้ย 

1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) คอื กลุ่มของสถาบนัหรอืบุคคล
ทีท่ าหน้าทีห่รอืกจิกรรมอนัจะน าผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค 

2) การกระจายตวัสนิคา้ (Physical Distribution) คอื กจิกรรมทัง้สิน้ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการ
เคลื่อนยา้ยตวัสนิคา้ทีป่รมิาณถูกตอ้งไปยงัสถานทีท่ีต่อ้งการและเวลาทีเ่หมาะสม 
 

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
ตวัหนึ่งขององคก์ารทีใ่ชเ้พื่อแจง้ขา่วสารและจงูใจตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารขององคก์าร
หรอือาจหมายถงึ “ขอ้มลูการตดิต่อสื่อสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ซือ้” ซึง่หมายถงึ “การแจง้ขา่วสารและการจงูใจตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร” ส่วนประ
สมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion Mix) หมายถงึ เครือ่งมอืการตดิต่อสื่อสารทางการตลาดเพื่อ
แจง้ขา่วสารจงูใจสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ของตลาด ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด
ประกอบดว้ย 4 ประการคอื การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธเ์ครือ่งมอืทัง้ 4 ประการ ทีธุ่รกจิอาจ
เลอืกใชห้นึ่งเครือ่งมอืหรอืหลายเครือ่งมอืประสมกนักไ็ด ้ซึ่งประกอบไปดว้ย 

1) การโฆษณา (Advertising) เป็นรปูแบบการเสนอขายความคดิสนิคา้หรือบรกิาร
โดยไม่ใช้พนักงานขายที่ต้องมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ การโฆษณาจงึมลีกัษณะคอื เป็น
การเสนอขายสนิค้าหรอืบรกิารหรอืความคดิโดยการใช้สื่อและต้องการจ่ายเงนิค่าสื่อโดยผู้อุปถมัภ์
รายการ 

2) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรง
แบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่คาดหวัง การขายโดยใช้พนักงานขายถือเป็นการ
ตดิต่อสื่อสารแบบสองทาง (Two way Communication) 

3) การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กจิกรรมการส่งเสรมิที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการประชาสมัพนัธ์ซึ่งสามารถกระตุ้น
ความสนใจ การทดลองใช้หรอืการซื้อของลูกค้าขัน้สุดท้ายหรือบุคคลอื่นในช่องทาง  หรอือาจ
หมายถงึ กจิกรรมซึ่งใช้ช่วยและเสรมิการขายโดยใชพ้นักงานและการโฆษณา การส่งเสรมิการขาย
ตอ้งใชร้ว่มกบัการโฆษณาหรอืการขายโดยพนกังานขาย 

4) การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) การใหข้่าว
เป็นการส่งเสรมิการขายโดยไม่ใช้บุคลลที่ไม่มกีารจ่ายเงนิจากองค์การที่ได้รบัผลประโยชน์ทัว่ไป 
งานผู้ถอืหุ้นและหน่วยราชการ หรอือาจหมายถงึ ความพยายามที่มกีารวางแผนโดยองค์การหนึ่ง
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เพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองค์การให้เกดิกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การใหข้่าวจงึเป็นกจิกรรมหนึ่งของการ
ประชาสมัพนัธเ์พื่อใหเ้ขา้ใจเครือ่งมอืส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาดแต่ละประเภทไดด้ยีิง่ขึน้ 
 

     5. บคุคล (People) หมายถงึ บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งในกระบวนการขายสนิคา้และใหบ้รกิาร   
ผลติภณัฑบ์รกิารนัน้จะขึ้นอยู่กบัการที่บุคคลปฎบิตัติอบต่อกนัสองฝ่าย (Interaction) คอืระหว่าง
ลูกค้ากบัพนักงานขององค์การ สภาพของการปฎบิตัติอบต่อกนัสองฝ่ายมอีทิธพิลต่อการรบัรูข้อง
ลูกคา้ในด้านคุณภาพของบรกิารเป็นอย่างมาก ลูกคา้มกัตดัสนิเกี่ยวกบัคุณภาพของบรกิารที่ได้รบั
การประเมนิบุคคลที่เป็นผู้ใช้บรกิารบรษิัทที่ประสบความส าเรจ็ส่วนใหญ่มกัทุ่มเทความพยายาม
อยา่งมากกบัการรบั การคดัเลอืกพนักงาน การฝึกอบรม และการจงูใจพนักงาน โดยเฉพาะอย่างยิง่
ผูท้ีม่หีน้าทีโ่ดยตรงกบัลกูคา้  
 

   6. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถงึ เป็นกระบวนการออกแบบการส่งมอบ 
บรกิารให้ลูกค้า ถ้าการออกแบบท าได้ดกีารส่งมอบบรกิารก็จะมคีุณภาพและประสทิธภิาพถูกต้อง 
ตรงเวลาอยา่งสม ่าเสมอ คุณภาพงานบรกิารขึน้อยู่กบัความคาดหวงัของลูกคา้เป็นหลกัใหญ่ นักการ
ตลาดจงึก าหนดปจัจยัที่มอีิทธิพลกับการสร้างความคาดหวงัของลูกค้าต่อการประเมนิคุณภาพ
บรกิารไว ้4 ปจัจยั ดงัน้ี 

  1) Word of Mouth and Communication หาขอ้มลูดว้ยการสอบถามจากเพื่อนหรอื
ญาตทิีเ่คยใชบ้รกิารนัน้ๆ มาก่อน 
                 2) Personal Needs and Preferences เป็นความต้องการทีเ่ป็นรสนิยมส่วนตวั
เนื่องมาจากพืน้ฐานทางดา้นสงัคม การศกึษา ครอบครวั ศาสนาและวฒันธรรม 

 3) Past Experiences เป็นประสบการณ์ในอดตีที่สะสมมาถ้าลูกคา้ไม่เคยไดร้บัการ
ดูแลเป็นพเิศษในลกัษณะนี้มาก่อนแต่ได้รบัเป็นครัง้แรกลูกค้าจะรู้สกึพอใจเป็นพเิศษเหนือความ
คาดหมาย 

 4) External Communication ได้แก่การลงโฆษณาเพื่อสรา้งภาพพจน์เป็นการให้
ขอ้มูลลูกค้าล่วงหน้าเพื่อให้ลูกค้าสะสมขอ้มูลในการสร้างความคาดหวงัก่อนตดัสนิใจมาใช้บรกิาร
สนิคา้จากบรษิทั เป็นตน้ 
 
              7. องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) หรอืลกัษณะทางกายภาพ เป็นสิง่เรา้
ทีม่องเหน็ดว้ยตาเปล่าแสดงถงึรปูและคุณภาพบรกิารของบรษิทัเป็นสิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัจบัต้อง
ได้ในขณะที่ใช้บริการอยู่ และยงัเป็นสิ่งเปรียบเทียบหรืออาจจะเป็นสัญลักษณ์ที่ลูกค้าเข้าใจ
ความหมายในการรบัขอ้มูลจากการท าการสื่อสารตลาดออกไปเป็นรูปลกัษณ์ที่ปรากฎออกมาจาก
สิง่แวดลอ้มของสถานที่บรกิารทีลู่กค้าก าลงัได้รบับริการอยู่ในขณะนัน้ เช่น การออกแบบเครื่องบนิ
รปูรา่งตวัตกึ สวนหยอ่ม พาหนะ เฟอรนิ์เจอร ์เครือ่งมอื ป้ายวสัดุสิง่พมิพ ์เครือ่งแบบพนกังาน ฯลฯ 
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ทัง้หมดเป็นหลกัฐานทีเ่สรมิทีม่องเหน็ไดธุ้รกจิบรกิารจ าเป็นต้องบรหิารหลกัฐานที่เป็นตวัวตัถุอย่าง
รอบคอบ เนื่องจากอาจมผีลกระทบอยา่งแรงต่อความประทบัใจและความรูส้กึของลกูคา้ 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
 

            ทีม่า: ฉลองศร ีพมิลสมพงษ์, 2548 : 50 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 
(Service Marketing Mix) 

คุณภาพสนิคา้/บรกิาร
(Product) ราคา 

(Price) 
การสง่เสรมิการตลาด

(Promotion) 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 

องคป์ระกอบทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 

กระบวนการใหบ้รกิาร
(Process) 

บุคคล 
(People) 
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1) Product 

 
 

         3) Place         4) Promotion 
 
 
 
               

         2) Price                                                                                    6) Physical   
                                                                                                Evidence 
                                                                                                 
 
                   
 

1) People      7) Process 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงการใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing tools for     
      service)  
 
             ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หน้า 337. 
 
     สรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาดส าหรับสินค้าและบริการคือ 4P’s และ 7P’s 
ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และ ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence ) ซึง่สามารถแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัสนิคา้
และบรกิาร 4P’s และส่วนประสมทางการตลาดส าหรบับรกิาร 7P’s ไดด้งันี้ 
 
 
 
 
 

 
การบริหารคณุภาพรวม 

TQM 
ความพึงพอใจของลูกคา้ 
(Customer satisfaction) 
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4P’s ใช้กบัสินค้าและบริการ (Goods and Service)  7P’s ใช้กบับริการ (Service) 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัสนิคา้และบรกิาร 4P’s  
      และส่วนประสมทางการตลาดส าหรบับรกิาร 7P’s 
 
    จากทีอ่ธบิายมา สามารถเปรยีบเทยีบส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของธุรกจิและ
ของลกูคา้ไดต้ามภาพประกอบ 5 ดงันี้  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 แสดงการเปรยีบเทยีบส่วนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกจิและของลกูคา้ 
 

              ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2541). การบรกิารการตลาดยคุใหม่. หน้า 82. 

 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) 
4. การส่งเสรมิการตลาด 

(Promotion) 
 

 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) 
4. การส่งเสรมิการตลาด 

(Promotion) 
5. บุคคล (People) 
6. กระบวนการ (Process) 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 
 

 

ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ธรุกิจ 

1) ผลติภณัฑ ์(Product) 
2) ราคา (Price) 
3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
5) พนกังาน/บุคคล (People) 
6) กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
7) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ / ลกัษณะ

ทางการภาพ (Physical Evidence) 

ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลกูค้า 

1) คุณค่าทีจ่ะไดร้บั (Customer Value) 
2) ตน้ทุน (Cost to Customer) 
3) ความสะดวก (Convenience) 
4) การตดิต่อสือ่สาร (Communication) 
5) การดแูลเอาใจใส ่(Caring) 
6) ความส าเรจ็ในการตอบสนอง 

ความตอ้งการ (Completion) 
7) ความสบาย (Comfort) 



19 
 

    บริการท่ีประสบความส าเรจ็จะต้องประกอบด้วยคณุสมบติัต่างๆ ดงัน้ี 
    พาราสุมาน, ซสิเดอเซล และเบอร ี (รชัยา กุลวานิชไชยนันท ์ 2535: 14-15; อา้งองิจาก 
Parasuraman, Zeithesel; & Berry. n.d.) กล่าวไวว้่า การบรกิารทีป่ระสบความส าเรจ็จะตอ้ง
ประกอบดว้ยคุณสมบตัสิ าคญัต่าง ๆ ดงันี้ 

1. ความเชื่อถอืได ้(Reliability) ประกอบดว้ย 
1.1 ความสม ่าเสมอ (Consistency) 
1.2 ความพึง่พาได ้(Dependability) 

2. การตอบสนอง (Responsive) ประกอบดว้ย 
2.1 ความเตม็ใจทีจ่ะใหบ้รกิาร 
2.2 ความพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิาร 
2.3 มกีารตดิต่ออยา่งต่อเนื่อง 
2.4 ปฏบิตัต่ิอผูใ้ชบ้รกิารเป็นอย่างด ี

3. ความสามารถ (Competency) ประกอบดว้ย 
3.1 สามารถในการสื่อสาร 
3.2 สามารถในการใหบ้รกิาร 
3.3 สามารถในความรูว้ชิาการทีจ่ะใหบ้รกิาร 

4. การเขา้ถงึบรกิาร (Access) ประกอบดว้ย 
4.1 ผูใ้ชบ้รกิารเขา้ใชห้รอืรบับรกิารไดส้ะดวก ระเบยีบขัน้ตอนไมค่วรมากมาย 
   ซบัซอ้นเกนิไป 

4.2 ผูร้บับรกิารใชเ้วลารอคอยไมน่าน 
4.3 เวลาทีใ่หบ้รกิารเป็นเวลาสะดวกส าหรบัผูใ้ชบ้รกิาร 
4.4 อยูใ่นสถานทีท่ีผู่ใ้ชบ้รกิารตดิต่อไดส้ะดวก 

5. ความสุภาพอ่อนโยน (Courtesy) ประกอบดว้ย 
                 5.1 การแสดงความสุภาพต่อผูใ้ชบ้รกิาร 

    5.2 ใหก้ารตอ้นรบัทีเ่หมาะสม 
    5.3 ผูใ้ชบ้รกิารมบีุคลกิภาพทีด่ ี
6. การสื่อสาร (Communication) ประกอบดว้ย 
    6.1 มกีารสื่อสารชีแ้จงขอบเขตและลกัษณะงานบรกิาร 
    6.2 มกีารอธบิายขัน้ตอนใหบ้รกิาร 

             7. ความซื่อสตัย ์(Credibility) คุณภาพของงานบรกิารมคีวามเทีย่งตรงน่าเชื่อถอื 
             8. ความมัน่คง (Security) ประกอบดว้ย ความปลอดภยัทางกายภาพ เช่น เครือ่งมอื 
อุปกรณ์ 
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    9. ความเขา้ใจ (Understanding) ประกอบดว้ย 
        9.1 การเรยีนรูผู้ใ้ชบ้รกิาร 
        9.2 การแนะน าและการเอาใจใส่ผูใ้ชบ้รกิาร 
   10. การสรา้งสิง่ทีจ่บัตอ้งได ้(Tangibility) ประกอบดว้ย 
        10.1 การเตรยีมวสัดุ อุปกรณ์ใหพ้รอ้มส าหรบัใหบ้รกิาร 
        10.2 การเตรยีมอุปกรณ์เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูใ้ชบ้รกิาร 
        10.3 การจดัสถานทีใ่หบ้รกิารสวยงาม 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
    ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) นกัวชิาการไดใ้หค้วามหมาย
ของพฤตกิรรมไวห้ลายแนวทางดงันี้ 

   โบว ี ฮุสตนั และทลิ (Bovee, Houston; & Thill. 1995: 108) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคว่าเป็นพฤตกิรรมที่ประกอบดว้ย การกระท าทัง้หมดทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเลอืก การซือ้ การใช้
และการก าจดัสนิคา้และบรกิาร 

   ชฟิฟ์แมน และคานุค (ศุภร เสรรีตัน์. 2544: 7; อา้งองิจาก Schiffman; & Kanuk. 1994) 
กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึพฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรบัการซือ้
การใช ้ การประเมนิและการจบัจ่ายใชส้อย ซึง่สนิคา้และบรกิารทีเ่ขาคาดหวงัว่าจะท าใหค้วาม
ตอ้งการของเขาไดร้บัความพอใจ 

   โซโลมอล (ดารา ทปีะปาล. 2542: 3; อา้งองิจาก Soloman. 1996: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคลหรอืกลุ่มบุคคลน าไป เกีย่วขอ้งโดยตรง
กบัการเลอืกสรร การซือ้ การให ้ การบรโิภค รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจ อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์
บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการความจ าเป็นของผูบ้รโิภคใหไ้ดร้บัความ
พอใจ 
    ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 9) ไดก้ล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคล
ท าการคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมนิผล (Evaluating) และ
การใชจ้า่ย (Disposing) ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
    ปรญิ ลกัษติานนท ์ (2544: 54-55) ไดก้ล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งทีเ่กีย่วกบัการจดัหาและการใชผ้ลติภณัฑท์ัง้นัน้ หมายรวมถงึกระบวนการ
ตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้ก่อนและมสี่วนในการก าหนดใหม้กีารกระท า ประเดน็ส าคญัของค าจ ากดัความ
ขา้งตน้กค็อื กระบวนการตดัสนิใจทีม่อียูก่่อน (Precede) หมายถงึ ลกัษณะทางพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคในขณะใดขณะหน่ึงทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิคา้นัน้ 
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     อดุลย ์จาตุรงคกุล (2538: 5) ไดก้ล่าวว่าพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฎกิริยิาของ
บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัหรอืใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการ
ต่างๆ ของการตดัสนิใจซึง่ก่อนเกดิและเป็นตวัปฎกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้ 
     จงึอาจสรุปไดว้่า การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษากระบวนการบรโิภคของ
ผูบ้รโิภคแต่ละคนว่า จะท าการเลอืกบรโิภคสนิคา้และบรกิารอยา่งไร จงึจะเหมาะสมและสรา้งความ
พอใจในการบรโิภคใหแ้ก่ตนมากทีสุ่ด ในการเลอืกบรโิภคของผูบ้รโิภคนัน้ เป็นผลสบืเนื่องมาจาก
อทิธพิลของสภาพแวดลอ้มหลายประการ บา้งกเ็กดิจากภายนอก โดยเริม่ตน้จากสภาพแวดลอ้มใน
สงัคมและการทีบ่รโิภคไดป้ฎบิตัอิยา่งไรในสภาพของสงัคมทีแ่วดลอ้มดงักล่าวรวมถงึกระบวนการ
พพืน้ฐานทางจติวทิยาต่างๆ แต่ในบางกรณอีาจจะเป็นไดว้่า อทิธพิลทางสงัคมและกระบวนการทาง
จติวทิยาภายในอาจรวมเขา้มาท าใหผู้บ้รโิภคเลอืกซือ้ ดงันัน้การทีจ่ะเสาะหาวธิกีารทีจ่ะเขา้ใจและ
สามารถคาดการณ์ล่วงหน้าไดจ้งึจ าเป็นตอ้งวเิคราะหถ์งึองคป์ระกอบหรอืตวัแปรต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคใช้
ยดึถอืประกอบในการตดัสนิใจซือ้ 
     กระบวนการเกดิพฤตกิรรม แบ่งกระบวนการเกดิพฤตกิรรมเป็น 3 กระบวนการดงันี้คอื 

1. กระบวนการรบัรู ้(Perception Process) กระบวนการรบัรูเ้ป็นกระบวนการเบือ้งตน้ที่ 
เริม่จากการทีบุ่คคลไดร้บัสมัผสัหรอืรบัข่าวสารจากสิง่เรา้ต่างโดยผ่านระบบประสาทสมัผสั ซึง่รวม 
ถงึการรูส้กึกบัสิง่เรา้ทีร่บัสมัผสันัน้ดว้ย 

2. กระบวนการคดิและเขา้ใจ (Cognition Process)  กระบวนการนี้อาจเรยีกว่า “กระ 
การทางปญัญา” ซึง่เป็นกระบวนการทีป่ระกอบไปดว้ยการเรยีนรู ้การคดิ และการจ า ตลอดจนการ
น าไปใช ้หรอืเกดิพฒันาการจากการเรยีนรูน้ัน้ๆ ดว้ย การรบัสมัผสัและการรูส้กึที่น ามาสู่ความคดิ
และเขา้ใจนี้เป็นระบบการท างานทีม่คีวามละเอยีดอ่อนซบัซอ้นมาก และเป็นกระบวนการภายในทาง
จติใจทีย่งัมอิาจศกึษาและสรุปเป็นค าอธบิายอย่างเป็นหลกัการทีช่ดัเจนได้ 

3. กระบวนการแสดงออก (Spatial Behavior Process) หลงัจากผ่านขัน้ตอนของการ
รบัรู ้ การคดิ และการเขา้ใจแลว้ บุคคลจะมอีารมณ์ตอบสนองต่อสิง่ทีไ่ดร้บัรูน้ัน้ๆ แต่ยงัมไิด้
แสดงออกใหผู้อ้ื่นไดร้บัรู ้ยงัคงเป็นพฤตกิรรมทีอ่ยู่ภายใน (Covert Behavior) แต่เมือ่ไดค้ดิและเลอืก
ทีจ่ะแสดงการตอบสนองใหบุ้คคลอื่นสงัเกตไดเ้ราจะเรยีกว่า พฤตกิรรมภายนอก (Over Behavior) 
ซึง่พฤตกิรรมภายนอกนี้เป็นส่วนหน่ึงของพฤตกิรรมทีม่อียูท่ ัง้หมดภายในตวับุคคลนัน้ เมือ่มี
ปฎกิริยิาตอบสนองต่อสิง่เรา้ใดสิง่เรา้หนึ่ง การแสดงออกมาเพยีงบางส่วนของทีอ่ยูจ่รงิเช่นนี้ จงึ
เรยีกว่า Spatial Behavior 
 
     โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
    ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 24) ไดก้ล่าวว่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Consumer Behavior model) เป็นการศกึษาพฤตกิรมค่อนขา้งมคีวามสลบัซบัซอ้นเน่ืองจากมตีวั
แปรทีม่แีนวโน้มเกีย่วขอ้งกนัและมอีทิธพิลต่อกนั ดงันัน้โมเดลต่างๆ จะช่วยก าหนดความคดิ
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เกีย่วกบัผูบ้รโิภคทัง้หมดโดยการก าหนดตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่จะอธบิายลกัษณะพืน้ฐานและ
ความสมัพนัธร์ะหว่างกนั โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior model) ทีม่กีารน าเสนอ
และท าการตรวจสอบ ดงัภาพประกอบ 6  แสดงถงึปจัจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ประกอบดว้ยปจัจยัทีส่ าคญั 2 ประการคอื  1) ตวัแปรภายใน หรอืตวัก าหนดเฉพาะของแต่ละบุคคล 
หรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา  2) ตวัแปรภายนอก หรอืปจัจยัสิง่แวดลอ้มดา้นสงัคมวฒันธรรมทีม่อีทิธพิล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ รวมทัง้แสดงถงึภาพรวมของวชิาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและภาพรวมของ
หนงัสอืเล่มนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6  แสดงปจัจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

            ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2550): พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ฉบบัมาตรฐาน). หน้า 24. 
  

1. ตวัแปรภายใน (Internal variable) หรือตวัก าหนดเฉพาะของแต่ละบคุคล 
(Individual  determinant) หรือปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological factor) 
1.1 ความตอ้งการและการจงูใจ (Needs and motivation) 
1.2 บุคลกิภาพและแนวความคดิส่วนตวั (Personality and self concept) 
1.3 การรบัรู ้(Perception) 
1.4 การเรยีนรู ้(Learning) 
1.5 ทศันคต ิ(Attitudes) 

2. ตวัแปรภายนอก (External variable) หรือปัจจยัส่ิงแวดล้อมด้านสงัคม
วฒันธรรม (Sociocultural environment factor) 
2.1 กลุ่มอา้งองิ (Reference groups) 
2.2 ครอบครวั (Family) 
2.3 ชัน้ทางสงัคม (Social Class) 
2.4 วฒันธรรม (Culture) 
2.5 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) 

3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) 
3.1 การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need recognition) 
3.2 การคน้หาขอ้มลู (Search for information) 
3.3 การประเมนิผลทางเลอืกก่อนการซือ้ (Per-purchase evaluation of alternatives) 
3.4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 
3.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post-purchase behavior) 
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     กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
    กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Consumer buying decision process) เป็นล าดบัขัน้ตอนใน

การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้รโิภคจ านวนมากในกระบวนการซือ้
พบว่าผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื 1)การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืการรบัรูป้ญัหา  2)
การคน้หาขอ้มลู  3)การประเมนิผลทางเลอืกก่อนการซื้อ 4)การตดัสนิใจซือ้ 5)พฤตกิรรมภายหลงั
การซือ้ ทัง้นี้ผูบ้รโิภคอาจจะขา้มหรอืยอ้นกลบัไปเริม่ตน้ขัน้ตอนก่อนน้ีกไ็ด ้ ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่า
กระบวน การตดัสนิใจซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิๆ และมผีลกระทบหลงัจากการซือ้ ดงัภาพประกอบ 
7 แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคโดยมรีายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอน 
ดงันี้ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 7 แสดงโมเดลกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Model of the consumers    
      buying decision process) 
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1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need recognition) 
หรอืการรบัรูป้ญัหา (Problem  recognition) 

2) การคน้หาขอ้มลู (Search for Information) 

3) การประเมนิผลทางเลอืกก่อนการซือ้ 
(Pre-purchase evaluation of alternatives) 

4) การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 
 
5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post-purchase) 
 

5.1) การบรโิภค (Consumption) 
 
 

1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need recognition) 

    หรอืการรบัรูป้ญัหา (Problem recognition) recogniti
on) 

5.2) การประเมนิผลภายหลงัการบรโิภค    
(Post-consumption evaluation)  

evvevaluation)
 

1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need recognition) 

    หรอืการรบัรูป้ญัหา (Problem recognition) recogniti
on) 

5.3) การจดัการหลงัจากบรโิภคแลว้ (Divestment) 
 recognition) 
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1. การรบัรู้ความต้องการ (Need recognition) หรอืการรบัรูป้ญัหา (Problem 
recognition) เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ซึง่เกดิขึน้เมือ่บุคคลระลกึถงึความ
แตกต่างระหว่างสิง่ทีเ่ขามอียูก่บัสิง่ทีเ่ขาตอ้งการ (Kerin, Hartley; & Rudelius. 2004: 100) ซึง่เกดิ
จาก 1)ตวัแปรภายใน หรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา ประกอบดว้ยความตอ้งการและการจงูใจ บุคลกิภาพ
และแนวความคดิส่วนตวั การรบัรู ้ การเรยีนรู ้ และทศันคต ิ  2)ตวัแปรภายนอก หรอืปจัจยั
สิง่แวดลอ้ม ดา้นสงัคมวฒันธรรม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั ชัน้ทางสงัคม วฒันธรรม และ
วฒันธรรมยอ่ย ปจัจยัเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการก าหนดความตอ้งการของแต่ละบุคคล 

    2. การค้นหาข้อมลู (Search for information) หรือการค้นหาข้อมลูก่อนการซ้ือ 
(Perpurchase search) เมือ่บุคคลไดร้บัรูถ้งึความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาวธิกีารที่จะท าใหค้วาม
ตอ้งการดงักล่าวไดร้บัการตอบสนอง ซึง่ผูบ้รโิภคสามารถคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการได ้2 ทาง คอื 

        2.1 การคน้หาขอ้มลูจากภายใน (Internal Search) โดยทบทวนความทรงจ าในอดตี
เกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้ทีต่นเองเคยซือ้ 

        2.2 การคน้หาขอ้มลูจากภายนอก (External Search) ซึง่สามารถคน้หาไดจ้าก 5 
แหล่ง ดงันี้ 

            2.2.1 แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เป็นตน้ 
             2.2.2 แหล่งการคา้ (Commercial sources) หรอืแหล่งขอ้มลูทีจ่ดัโดยนกัการ

ตลาด (Marketer-dominates sources) ไดแ้ก่ สื่อการโฆษณา พนกังานขาย เป็นต้น 
            2.2.3 แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค 

เป็นตน้ 
             2.2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจ 

สอบการใชส้นิคา้ เป็นตน้ 
             2.2.5 แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานทีส่ ารวจคุณภาพ

ผลติภณัฑห์รอืหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลติภณัฑ ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคในการทดลองใช้
ผลติภณัฑ ์เป็นตน้ 

    สนิคา้และบรกิารมคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้ต ่า ผู้ซือ้อาจใช้การค้นหาขอ้มูล
จากภายในโดยการเลอืกตราสนิค้าที่ตนเองรู้จกัหรอืเคยใช้มาก่อน ดงันัน้นักการตลาดจงึควรให้
ความส าคญัในการสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กั 

    ส่วนสนิคา้และบรกิารทีต่้องใชค้วามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สูง นักการตลาดต้อง
ใช้ความพยายามในการขายและการส่งเสรมิการตลาด เพื่อกระตุ้นใหบุ้คคลมกีารคน้หาขอ้มลูเกี่ยว 
กบัสนิคา้และบรกิารมากขึน้ 

    ในขัน้ตอนการรบัรูถ้งึความตอ้งการและการคน้หาขอ้มลูเหล่านี้ ผูบ้รโิภคจะเกีย่วขอ้งกบั
กระบวนการขอ้มลู 
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   กระบวนการขอ้มลู (Information processing) หมายถงึ กระบวนการซึง่มกีารรบัรู ้
(Received) ถงึสิง่กระตุน้ (Stimulus) การตคีวามหมาย (Interpreted) การเกบ็รกัษาในความทรงจ า 
(Store in memory) และการน ากลบัมาใชภ้ายหลงั (Retrieved) (Blackwell, Miniard, & Engel. 
2006: 77) เมือ่ผูบ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มลูจากภายนอก ผูบ้รโิภคจะไดร้บัอทิธพิลจากสิง่กระตุน้โดย
นกัการตลาด เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ และสิง่กระตุน้โดยกลุ่มอื่นๆ ทีไ่มใ่ช่นักการตลาด เช่น 
ครอบครวั เพื่อน เป็นตน้ ซึง่สิง่กระตุน้เหล่านี้จะส่งผลต่อกระบวนการขอ้มลูของผูบ้รโิภค โดยมี
รายละเอยีดดงันี้  
             1. การเปิดรบัข่าวสาร (Exposure) หมายถงึ การทีบุ่คคลมกีารรบัรูจ้ากสิง่กระตุน้โดย 
ผ่านประสาทสมัผสัหนึ่งอย่างขึน้ไป ไดแ้ก่ การไดเ้หน็ ไดย้นิ ไดก้ลิน่ ไดล้ิม้รส ไดส้มัผสั 

    2. ความตัง้ใจ (Attention) เป็นขัน้ทีผู่ร้บัข่าวสารเกดิความตัง้ใจทีจ่ะรบัฟงัข่าวสารนัน้ 
ต่อไป ถา้ขอ้มลูขา่วสารทีไ่ดเ้ปิดรบัในขัน้ทีห่นึ่งน่าสนใจ 

    3. การเขา้ใจ (Comprehension) เป็นขัน้ทีผู่ร้บัขา่วสารเกดิความเขา้ใจในข่าวสารทีเ่ขา 
ไดต้ัง้ใจฟงั 
             4. การยอมรบั (Acceptance) ในขัน้นี้ขา่วสารจะมผีลกระทบต่อทศันคต ิความเชื่อ และ 
ความรูส้กึของผูร้บัข่าวสาร เพื่อใหผู้ร้บัขา่วสารเกดิการยอมรบัข่าวสารนัน้ดว้ยความเตม็ใจ 

    5. การเกบ็รกัษา (Retention) เป็นการส่งขอ้มลูทีย่อมรบัสู่ความทรงจ า (Blackwell,  
Miniard; & Engel. 2006: 79) โดยผูร้บัข่าวสารสามารถจดจ าข่าวสารทีไ่ดร้บัมา 
 
    การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) 
    หลงัจากทีไ่ดค้น้หาขอ้มลูแลว้ ผูบ้รโิภคตอ้งท าการประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ ทีเ่ป็นไปได้
ก่อนท าการตดัสนิใจ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคตอ้งก าหนดเกณฑก์ารพจิารณาทีจ่ะใชส้ าหรบัการประเมนิผล 
ซึง่เกณฑก์ารพจิารณาเป็นเรือ่งของเหตุผลทีม่องเหน็ เช่น ราคา ความคงทน หรอืคุณสมบตัขิอง
สนิคา้ เป็นตน้ หรอืเป็นเรือ่งของความพอใจส่วนบุคคล เช่น ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ แบบ หรอืส ีเป็น
ตน้ จากเกณฑท์ีก่ าหนดจะท าใหผู้บ้รโิภคทราบถงึทางเลอืกทีเ่ป็นไปได ้ ถา้ทางเลอืกทีเ่ป็นไปไดม้ี
เพยีงทางเลอืกเดยีว การประเมนิผลกท็ าไดง้่าย แต่บางครัง้ทางเลอืกทีเ่ป็นไปไดม้หีลายทางเลอืก 
ฉะนัน้ผูบ้รโิภคจงึตอ้งพจิารณาเลอืกทางเลอืกทีก่่อใหเ้กดิความพงึพอใจมากทีสุ่ด ดงันัน้นกัการตลาด
ส่วนใหญ่จงึสนใจทีจ่ะศกึษาถงึเกณฑท์ีผู่บ้รโิภคใชส้ าหรบัการประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ  
     เกณฑก์ารประเมนิผลมกีารก าหนดขึน้มา และไดร้บัอทิธพิลจากความแตกต่างของแต่ละ
บุคคล ซึง่พจิารณาจากปจัจยัดา้นจติวทิยาและอทิธพิลจากสิง่แวดลอ้มดา้นสงัคมและวฒันธรรม ซึง่
ปรากฎในรปูของสิง่จงูใจ (Motives) ค่านิยม (Value) รปูแบบการด าเนินชวีติ (Lifestyle) และอื่นๆ  

1. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลงัจากการประเมนิผลทางเลอืกแลว้ จะ 
เป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ การซือ้โดยทัว่ไปเกดิขึน้ในรา้นคา้ปลกี แต่อยา่งไรกต็ามอาจ
เกดิขึน้ในบา้นหรอืส านกังานของลกูคา้กไ็ด ้เช่น การซือ้ผ่านทางแคตตาลอ็กหรอืทางอนิเทอรเ์น็ต 
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     2. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase behavior) หรอืผลลพัธภ์ายหลงัการ 
ซือ้ (Postpurchase outcome) ในขัน้นี้ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบคุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิ (Perceived value) 
จากการบรโิภคหรอืใชผ้ลติภณัฑก์บัความคาดหวงั (Expectation) ถา้คุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิสงูกว่าความ
คาดหวงัผูบ้รโิภคจะเกดิความพงึพอใจ (Dissatisfied) 
 
     การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
     การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอื
การวจิยัผูบ้รโิภคเกีย่วขอ้งกบัแต่ละตวัแปรในส่วนประสมการตลาด (ผลติภณัฑ ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด) ดงันี้ 
              1. ก าหนดเกณฑท์ีใ่ชใ้นการพฒันาผลติภณัฑแ์ละบรกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้รโิภค การวจิยัการตลาดจะช่วยใหน้กัการตลาดสรา้งลกัษณ์ทีม่คีวามหมายของผูบ้รโิภค 
(Consumer meaning) ออกมาเป็นความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยการคน้พบคุณสมบตัิ
ทีส่ าคญัทีสุ่ดทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และประสมประสานคุณสมบตัิ
เหล่านัน้ออกมาเป็นราคาผลติภณัฑ ์

     2. ราคาผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคเตม็ใจทีจ่ะจ่ายส าหรบัสนิคา้นัน้ 
     3. การวจิยัผูบ้รโิภคใชเ้พื่อก าหนดสิง่จงูใจในการโฆษณา และการส่งเสรมิการตลาด  

(Advertising and Promotional appeal) ใหเ้พื่อก าหนดทางเลอืกสื่อ (Media) ทีเ่หมาะสมเพื่อให้
เขา้ถงึตลาดเป้าหมายทีก่ าหนดไว ้

     4. การวจิยัผูบ้รโิภคจะช่วยก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution)  
โดยเฉพาะช่องทางการคา้ปลกี ซึง่เป็นแหล่งทีผู่บ้รโิภคซือ้ และวธิกีารทีผู่บ้รโิภครบัรูโ้ครงสรา้ง
ช่องทางเหล่านี้ และจดัหาเกณฑก์ลยทุธก์ารจดัจ าหน่ายทีม่ปีระสทิธผิล 
     ค าถามทีช่่วยในการวจิยัผูบ้รโิภค หรอืค าถามทีใ่ชใ้นการคน้หาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 
6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อ
คน้หาค าตอบ 7 ประการหรอื 7Os ซึง่ประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objections, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ตารางที ่1 แสดงการใชค้ าถาม 7 ค าถามเพื่อ
หาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภครวมทัง้การใชก้ลยุทธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบั
ค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
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ตาราง 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 
      ผูบ้รโิภค 7Os 
 
 

ค าถามท่ีใช้ ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
 

1.ใครอยูใ่น
ตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the 
target market?) 

 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น  1.ประชากรศาสตร ์      
2.ภมูศิาสตร ์ 3.จติวทิยาหรอืจติ
วเิคราะห ์  4. พฤตกิรรมศาสตร ์

 

กลยทุธก์ารตลาด (4P’s) ประกอบดว้ยกล
ยทุธด์า้นผลติภ ณฑ ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม และ
สามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
 

 

2.ผูบ้รโิภคซือ้
อะไร  
(What does the 
consumer buy? 

 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑ ์ 
กค็อืตอ้งการคุณสมบตัหิรอืองคป์ระ 
กอบของผลติภณัฑ ์(Product 
Component) และความแตกต่างที่
เหนือกว่าคู่แขง่ขนั (Competitive 
Differentiation 

 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product State 
gies) ประกอบดว้ย 1.ผลติภณัฑห์ลกั  2.
รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุ 
ภณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบบรกิาร  คุณ ภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 3.ผลติ ภณัฑค์วบ  4.
ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั และ 5.ศกัยภาพ
ผลติภณัฑค์วามแตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์
บรกิาร พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
 

 

3.ท าไมผูบ้รโิภค
จงึซือ้       
(Why does the 
consumer 
buy?) 

 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของเขาทัง้ทางดา้น
รา่งกายและดา้นจติวทิยา ซึง่ตอ้ง
ศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้คอื 
1. ป ัจ้จยัภายใน 
2. ปจัจยัภายนอก 
3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื 1.กลยทุธด์า้นผลติ 
ภณัฑ ์ (Product Strategies)  2.กลยทุธ์
การส่งเสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยกลยทุธก์าร
โฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย  3.กลยทุธด์า้นราคา (Price 
Strategies)  4.กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) ศกึษาเหตุจงูใจในการซือ้ 
ปจัจยัทีท่ าใหเ้กดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์
ก าหนดแนวความคดิและจดุขายในการ
โฆษณา 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
 

ค าถามท่ีใช้ ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
 

4.ใครมสี่วนรว่มใน
การตดัสนิใจซือ้ 
(Who participates   
in the buying?) 

 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) ทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 1.ผูร้เิร ิม่ 
2.ผูม้อีทิธพิล  3.ผูต้ดัสนิใจซือ้   
4.ผูซ้ือ้  5.ผูใ้ช ้

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
โฆษณาและการส่งเสรมิการตลาด 
(Advertising  and  Promotion 
Streategies) โดยใชก้ลุ่มอทิธพิลและ
กลุ่มเป้าหมายเป็นแนวทางสรา้งสรรค ์
และเลอืกใชส้ื่อโฆษณาใหเ้หมาะกบักลุ่ม
รบัข่าวสาร 
 

 

5.ผูบ้รโิภคซือ้
เมือ่ใด  
(When does  the 
consumer buy? 

 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่น 
ช่วงฤดกูาลของปี  ฤดกูารท่องเทีย่ว  
เทศกาลโอกาสพเิศษ วนัหยดุ เวลา
ว่าง 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์ารส่ง 
เสรมิการตลาด (Promotion Strategies) 
เช่น การส่งเสรมิการตลาดนอกฤดกูาล
ท่องเทีย่ว  การส่งเสรมิการขาย  ความ
รว่มมอืระหว่างธุรกจิ (Partnership) 
 

 

6.ผูบ้รโิภคซือ้ที่
ไหน (Where does 
the  consumer 
buy?) 

 

ช่องทางหรอืสถานทีจ่ าหน่าย 
(Outlets) เช่นส านกังานตวัแทน
จ าหน่าย 

 

กลยทุธช์่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) โดย
ผ่านสถาบนัการคา้ส่ง  สถาบนัการคา้
ปลกี และช่องทางพเิศษอื่นๆ  

 

7. ผูบ้รโิภคซือ้
อยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 
 
 
 
 
 

 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations) ประกอบดว้ย 1.การ
รบัรูป้ญัหา  2.การคน้หาขอ้มลู   
3.การประเมนิผลทางเลอืก  4.การ
ตดัสนิใจซือ้  5.พฤตกิรรมภายหลงั
การซือ้ 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย การโฆษณา  
การประชาสมัพนัธ ์  การขายโดยใช้
พนกังานขาย  การส่งเสรมิการขาย  
และการตลาดทางตรง  และราคาให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 
   ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2550) .พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ฉบบัมาตรฐาน). หน้า 35 
– 36.      
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      ลกัษณะของผูซ้ื้อได้รบัอิทธิพลจากปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยั
ส่วนบคุคลและปัจจยัด้านจิตวิทยา โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
      1. ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้  
เป็นทีย่อมรบัจากรุ่นหนึ่งไปสู่รุ่นหนึ่ง  โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยใ์นสงัคม
หนึ่ง  ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสงัคม และก าหนดความแตกต่างของสงัคมหนึ่ง
จากสงัคมอื่น วฒันธรรมเป็นสิง่ทีก่ าหนดความตอ้งการและพฤตกิรรมของบุคคล 
         1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม เช่น 
ลกัษณะนิสยัของคนไทย ซึง่เกดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย ท าให้มลีกัษณะพฤติ 
กรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั 
          1.2  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มทีม่ลีกัษณะ 
เฉพาะและแตกต่างกนั ซึง่มอียูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมย่อยเกดิจากพืน้ 
ฐานทางภมูศิาสตรแ์ละลกัษณะพืน้ฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเชือ้ชาต ิกลุ่มศาสนา กลุ่มผวิส ี
พืน้ทีท่างภูมศิาสตรห์รอืทอ้งถิน่ กลุ่มอาชพี กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ และขัน้ตอนทาง
สงัคม 
     2. ปัจจยัด้านสงัคม (Social factor) เป็นปจัจยัที่เกี่ยวขอ้งในชวีติประจ าวนั และมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ประกอบดว้ย 
        2.1 กลุ่มอ้างองิ เป็นกลุ่มที่บุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งด้วย  ซึ่งจะมอีิทธพิลต่อทศันคติ
ความคดิเหน็ และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งองิ  โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคอื 
     2.1.1 กลุ่มปฐมภมู ิไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 

   2.1.2 กลุ่มทุตยิภมู ิไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้น าในสงัคม เพื่อนรว่มอาชพี และรว่ม 
สถาบนั  บุคคลในกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 
        2.2  ครอบครวั บุคคลในครอบครวัถอืว่ามอีทิธพิลมากทีสุ่ด  ทศันคต ิความคดิเหน็ 
และค่านิยมของบุคคลเหล่านี้มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั 
         2.3  บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกีย่วขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั กลุ่มอ้างองิ 
และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
     3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสนิใจของผู้ซื้อได้รบัอทิธพิลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
         3.1 อาย ุผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกัน 
         3.2 วงจรชวีติครอบครวั เป็นขัน้ตอนการด ารงชวีติของบุคคลในลกัษณะของการมี
ครอบครวั การด ารงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อความตอ้งการทศันคต ิและค่านิยมของ
บุคคล ท าใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
          3.3 อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสนิคา้และบรกิาร
ทีแ่ตกต่างกนั 
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         3.4 รายได ้ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร และยงัเกีย่วขอ้งกบัอ านาจใน
การซือ้และทศันคตเิกีย่วกบัการจา่ยเงนิ 
         3.5 รปูแบบการด ารงชวีติ ขึน้อยูก่บัวฒันธรรม ชัน้ของสงัคม และกลุ่มอาชพีของแต่
ละบุคคล การเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรปูแบบการด ารงชวีติ โดยรปูแบบการ
ด ารงชวีติของบุคคลจะแสดงออกมาในรปูของกจิกรรม ความสนใจและความคดิแหน็ 
      4. ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บั
อทิธพิลจากปจัจยัทางจติวทิยา ซึง่ถอืว่าไดเ้ป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้และการใชส้นิคา้ ประกอบดว้ย 
          4.1  การจงูใจ หมายถงึ สิง่กระตุน้ทีอ่ยูใ่นตวับุคคล ซึง่กระตุน้ใหบุ้คคลปฎบิตั ิการจงู
ใจเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปจัจยัทางวฒันธรรม 
          4.2 การรบัรู ้  เป็นกระบวนการซึง่แต่ละบุคคลไดร้บัการเลอืกสรรจดัระเบยีบ    และ
ตคีวามหมายขอ้มลู  เพือ่ทีจ่ะสรา้งภาพทีม่คีวามหมายหรอืหมายถงึกระบวนการความเขา้ใจของ
บุคคลทีม่ต่ีอโลกทีเ่ขาอาศยัอยู่     การรบัรูเ้ป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซึง่ขึน้อยูก่บัความเชื่อ
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และสิง่กระตุน้ โดยจะพจิารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง
การรบัรูจ้ะแสดงถงึความรูส้กึจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 ไดแ้ก่ การไดเ้หน็ การไดก้ลิน่ การไดย้นิ การ
ไดร้สชาต ิและการไดค้วามรูส้กึ 
          4.3 การเรยีนรู ้หมายถงึการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมและความโน้มเอยีงของพฤต ิ
กรรมจากประสบการณ์ทีผ่่านมา การเรยีนรูข้องบุคคลเกดิขึน้เมือ่บุคคลไดร้บัสิง่กระตุน้และเกดิการ
ตอบสนอง การเรยีนรูเ้กดิจากอทิธพิลหลายอยา่ง เช่น ทศันคต ิความเชื่อ และประสบการณ์ในอดตี 
          4.4 ความน่าเชื่อถอื เป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนึ่ง ซึง่เป็นผลมา
จากประสบการณ์ในอดตี 
          4.5 ทศันคต ิหมายถงึ การประเมนิความพงึพอใจหรอืไมพ่อใจของบุคคลหรอืความ 
รูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หนึ่ง 
          4.6 บุคลกิภาพ หมายถงึ ลกัษณะดา้นจติวทิยาทีแ่ตกต่างกนัของบุคคล ซึง่น าไปสู่
การตอบสนองต่อสิง่แวดลอ้มทีม่แีนวโน้มเหมอืนเดมิและสอดคลอ้งกนั 
          4.7 แนวคดิของตนเอง หมายถงึความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอตนเอง หรอืความคดิที่
บุคคลคดิว่าบุคคลอื่น (สงัคม) มคีวามคดิเหน็ต่อตนอยา่งไร 
 
4. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
   นงลกัษณ์ จารวุฒัน์ (2545) กล่าวว่า พฤตกิรรมการซือ้ (Buying Behavior) คอื ลกัษณะ
อาการของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แต่ละชนิด แบ่งออกได ้4 ประเภท คอื 

  1. พฤตกิรรมการซือ้แบบเป็นปกตนิิสยั (Habitual Buying Behavior) 
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   2. พฤตกิรรมการซือ้แลว้หาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance-Reducing Buying 
Behavior) 

   3. พฤตกิรรมการซือ้แบบซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) 
   4. พฤตกิรรมการซือ้แบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) 
 

     ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซ้ืออย่างไร 
             ผูบ้รโิภคจะมพีฤตกิรรมการซือ้อยง่ไร ขึน้อยูก่บัระดบัความเสีย่งและการมสี่วนไดส้่วนเสยี
ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอสนิคา้นัน้ (Degree of Buying Involvement) และระดบัความแตกต่างระหว่างยีห่อ้
สนิคา้ (Degree of Differences among Brands) ว่ามมีากน้อยเพยีงใด พฤตกิรรมการซือ้แบ่งออก 
ไดเ้ป็น 4 ประเภท คอื 
 
      เส่ียงมาก / มีส่วนได้เสียมาก        เส่ียงน้อย / มีส่วนได้ 
          ส่วนเสียน้อย 
 

มีความแตกต่าง     พฤตกิรรมการซือ้แบบซบัซอ้น        พฤตกิรรมการซือ้แบบ 
ระหว่างตราสินค้าสงู                                                                       แสวงความหลากหลาย 
 

มีความแตกต่าง        พฤตกิรรมการซือ้แบบ                พฤตกิรรมการซือ้แบบ 
ระหว่างตราสินค้าต า่        หาทางลดความกงัวลใจ    เป็นปกตนิิสยั 
 
ภาพประกอบ 8 แสดงประเภทพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีร่ะดบัความเสีย่ง การมสี่วนไดส้่วน  
      เสยี และระดบัความแตกต่างระหว่างตราสนิคา้ต่างๆ กนั 
 

    1. พฤติกรรมการซ้ือแบบสลบัซบัซ้อน (Complex Buying Behavior) 
      เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สูงในผลติภณัฑท์ีม่คีวาม

แตก ต่างระหว่างตราสนิคา้สูงหรอืผลติภณัฑท์ี่ราคาแพง ซือ้ไม่บ่อยและมคีวามเสี่ยงสูง โดยทัว่ไป
ผู้บรโิภคยงัไม่รู้จกักับประเภทผลิตภณัฑ์ ตัวอย่างเช่น การซื้อคอมพิวเตอร์ ผู้บรโิภคยงัไม่รู้ถึง
คุณสมบตัคิอมพวิเตอร ์ผูบ้รโิภคต้องผ่านกระบวนการเรยีนรู ้ (Learning Process) โดยพฒันาความ
เชื่อถอื (Belief) และทศันคต ิ(Attitude) เกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์แลว้พฒันาทศันคตซิึง่น าไปสู่การซื้อ
นักการตลาดจงึต้องเขา้ใจในการรวบรวมขอ้มลูและการประเมนิพฤตกิรรมการซื้อที่มคีวามสลบัซบั 
ซ้อนสูง นักการตลาดต้องพฒันากลยุทธ์ซึ่งช่วยผู้ซื้อในการเรยีนรูคุ้ณสมบตัิผลติภณัฑต่์างๆ การ
สรา้งความแตกต่างระหว่างลกัษณะผลติภณัฑ ์จงูใจพนกังานขาย รา้นคา้และผูซ้ือ้คอมพวิเตอร์ 
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    2. พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความสลบัซบัซ้อน (Dissonance - Reducing Buying  
Behavior)  
       เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สูงในผลติภณัฑท์ีม่คีวาม
แตกต่างระหว่างตราสินค้าต ่า เป็นสถานการณ์การซื้อที่มคีวามสลบัซบัซ้อนสูงแต่มคีวามแตกต่าง
ระหว่างตราสนิค้าน้อย ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สูงจะเกดิในกรณีทีม่กีารซื้อสนิค้าราคา
แพงไมบ่่อยครัง้และมคีวามเสีย่งสงู ตวัอยา่งเช่น การซือ้เฟอรน์ิเจอร ์ซึง่ถอืว่ามคีวามสลบัซบัซอ้นสูง
แต่ความแตกต่างระหว่างตราสนิคา้น้อย การตดัสนิใจซือ้ขึน้อยู่กบัราคาหรอืความสะดวก ซึง่นักการ
ตลาดจะต้องสร้างความเชื่อถือและการประเมนิทางเลือก เพื่อช่วยผู้บรโิภคให้เกิดความรู้สกึที่ดี
เกีย่วกบัการเลอืกตราสนิคา้ 

    3. พฤติกรรมการซ้ือแบบประจ า (Habitual Buying Behavior) 
      เป็นพฤตกิรรมการซื้อที่มคีวามสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจต ่าในผลติภณัฑท์ี่มคีวาม

แตกต่างต ่ า เป็นสถานการณ์เมื่อผู้บริโภคเห็นความแตกต่างระหว่างตราสินค้าน้อยและความ
สลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้ต ่า เช่น การซือ้สบู่ ยาสฟีนั เป็นต้น โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคไม่จ าเป็นต้อง
ซื้อตราสนิค้าเดยีวกนั เพราะการเลอืกตราสนิค้าขึน้อยู่กบัอทิธพิลของสนิค้าที่มอียู่ ระยะเวลาที่ใช้
และความต้องการที่แตกต่างกนั แต่ลักษณะทัว่ไปเป็นการปฎิบตัิของผู้ซื้อแบบประจ า ไม่ต้องใช้
ความคดิหรอืเวลาเพื่อการคน้หาในการซือ้มาก งานของนักการตลาดในสถานการณ์นี้ ม ี2 ดา้น คอื 
ดา้นที ่1 เกี่ยวขอ้งกบัลูกคา้ประจ าบรษิทั ต้องพยายามส่งเสรมิใหเ้กดิความชอบเกี่ยวกบัตราสนิค้า 
ส่งเสรมิคุณภาพระดบัชัน้ของสนิค้าและการควบคุมราคา ส าหรบัด้านที ่2 ลูกค้าใหม่ นักการตลาด
ต้องพยายามเรยีกร้องให้เกิดความสนใจในตราสินค้า และพยายามเสนอผลิตภณัฑ์ลกัษณะใหม่
รวมทัง้การจดัแสดง ณ จดุซือ้ การลดราคา การแจกแถม เป็นตน้ 

     4. พฤติกรรมการซ้ือแบบเลือกมาก (Variety – Seeking Buying Behavior) 
       เป็นพฤติกรรมการซื้อที่มคีวามสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซื้อต ่าในผลติภณัฑ์ที่มี

ความแตกต่างระหว่างตราสนิคา้สงู ตวัอยา่งเช่น การซือ้ขนมเคก้ ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืในการขนม
เคก้ S&P ในรา้นสะดวกซือ้ใกลบ้า้น กลยทุธก์ารตลาดส าหรบัผูน้ า จะตอ้งพยายามกระตุ้นพฤตกิรรม
การซือ้ตามชัน้วาง มสีนิคา้ใหค้รบถว้นในชัน้วาง มโีฆษณาเพื่อเตอืนความจ า 
        กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคทัง้ 6 ขัน้ตอนดงักล่าวมาแล้วในตอนต้น เป็น
รูปแบบทัว่ไปของการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค แต่ทัง้นี้ไม่ได้หมายความว่า การซื้อผลติภณัฑท์ุก
ชนิดจะผ่านกระบวนการทุกขัน้ตอนเสมอไป แต่ขึ้นอยู่กับระดบัการใช้ความพยายามและการใช้
ความส าคัญในการซื้อมากน้อยแค่ไหน เพราะการซื้อผลิตภัณฑ์บางอย่าง เช่น สบู่ ยาสีฟนั 
ผงซกัฟอก ผู้บรโิภคใช้ความพยายามในการซื้อน้อยมาก ถือว่าเป็นการซื้อที่ไม่ส าคญั เพราะเป็น
ผลติภณัฑท์ี่ซื้อบ่อย ซื้อซ ้าเป็นประจ า ราคาไม่แพง ความเสี่ยงแทบจะไม่ม ีการตดัสนิใจซื้อเพยีง
อาศยัประสบการณ์เดมิไม่ต้องแสวงหาข้อมูลเพิม่เติม การตดัสนิใจซื้อจงึสามารถกระท าได้อย่าง
รวดเรว็ ไมต่อ้งผ่านกระบวนการตดัสนิใจซือ้ทุกขัน้ตอน นกัการตลาดเรยีกลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้
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แบบนี้ว่า การซื้อทีใ่ชค้วามพยายามในการซื้อน้อย หรอื Low-involvement purchase แต่การซื้อ
ผลิตภัณฑ์บางอย่าง ผู้ซื้อจ าเป็นต้องใช้เวลา ในการค้นหาข้อมูลมาก เพราะเป็นการซื้อที่มี
ความส าคญั ราคาแพง เป็นผลติภณัฑไ์ม่คุน้เคย หรอืไม่เคยซือ้มาก่อน มคีวามเสีย่งต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผดิพลาดสงู จงึจ าเป็นตอ้งประเมนิอย่างรอบคอบก่อนตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมการซือ้ในลกัษณะนี้
เรยีกว่า การซือ้ที่ใชค้วามพยายามในการซื้อสูง หรอื High-involvement purchase (Lamb, Hair, 
and Mcdaniel.1992;80) ได้เปรยีบกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค เหมอืนกบักระบวนการ
ตดัสนิใจเพื่อแก้ปญัหาของคน การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์ะสามารถตดัสนิใจไดเ้รว็หรอืชา้จงึขึน้อยู่
กบัความพยายามที่ต้องใช ้เพื่อแก้ปญัหานัน้  ดงันัน้รปูแบบการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค แบ่งตาม
ระดบัการแก้ปญัหา  ตัง้แต่การใช้ความพยายามน้อยที่สุด  จนกระทัง่ใช้ความพยายามมากที่สุด   
แบ่งไดเ้ป็น 3 รปูแบบ 

1. พฤติกรรมการซ้ือตามปกติ (Routinized response behavior)  เป็นพฤตกิรรมการ
ซือ้ตามความเคยชนิ ตามปกตนิิสยัทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิคา้เป็นประจ า เมือ่ซือ้สนิคา้ราคาถูกและตอ้งซือ้
บ่อยๆ การซือ้สนิคา้ประเภทน้ีผูบ้รโิภคใชเ้วลาตดัสนิใจซือ้น้อยมาก เพราะรูจ้กัและคุน้เคยกบั
ผลติภณัฑน์ัน้เป็นอย่างด ีรูว้่าตราไหนยีห่อ้ไหนทีค่วรจะซือ้ และมกัจะซือ้ตามตราทีต่นเองชอบมาก
ทีสุ่ดเป็นประจ า ตวัอยา่งเช่น การซือ้สบู่ ยาสฟีนั ผงซกัฟอก หรอืหนงัสอืพมิพ ์เป็นตน้ การซือ้สนิคา้
ดงักล่าวนึ้จงึไมจ่ าเป็นตอ้งคน้หาขอ้มลูมาก เพราะความเสีย่งแทบจะไม่มเีลย 

2. พฤติกรรมการซ้ือท่ีต้องแก้ปัญหาบางอย่าง (Limited problem solving)    เป็น 
พฤตกิรรมการซือ้ทีเ่กดิขึน้ ในสถานการณ์ทีผู่ซ้ ือ้ตอ้งเผชญิกบัการซือ้ผลติภณัฑใ์หม ่ยีห่อ้ใหม ่แมว้่า
ผูบ้รโิภคจะรูจ้กัผลติภณัฑน์ัน้เป็นอย่างด ีตวัอยา่งเช่น การซือ้ยาสระผมยีห่อ้ใหม ่การตดัสนิใจซือ้จงึ
ไมส่ามารถกระท าไดท้นัท ี เพราะยงัไมเ่คยใชม้าก่อน จงึจะเป็นตอ้งสอบถามค้นหาขอ้มลูภายนอก
เพิม่เตมิ  อาจถามพนกังานขาย  ถามเพื่อนทีเ่คยใชห้รอืคอยตดิตามจากโฆษณาต่างๆ  จะเหน็ได ้
ว่าการซือ้ใจลกัษณะน้ีจงึเป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีต่อ้งแกป้ญัหาบางอยา่งก่อนในฐานะนกัการตลาด 
เนื่องจากผูบ้รโิภคไม่มคีวามมัน่ใจในการซือ้ จงึหาทางลดความเสีย่งดว้ยการแสวงหาขอ้มลูเพิม่เตมิ 
ดงันัน้นกัการตลาดควรจดัหาขอ้มลูใหก้บัผูบ้รโิภคใหม้ากทีสุ่ด ดว้ยการจดัโปรแกรมการ
ตดิต่อสื่อสาร และการประชาสมัพนัธท์ีด่เีพื่อสรา้งความเขา้ใจ และเพื่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์อง
บรษิทัดว้ยความมัน่ใจ 

    3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีต้องแก้ปัญหาอย่างมาก (Extended problem solving) เป็น 
พฤตกิรรมการซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นมากทีสุ่ดใน 3 รปูแบบของพฤตกิรรมการซือ้ เกดิขึน้เมือ่ผูซ้ือ้
ตอ้งเผชญิกบัการซือ้ผลติภณัฑท์ีไ่มคุ่น้เคย หรอืเป็นการซือ้ครัง้แรกและผลติภณัฑน์ัน้ราคาแพง และ
มคีวามเสีย่งต่อความผดิพลาดสงู จงึจ าเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มลูมาก พฤตกิรรมการซือ้จงึผ่าน
กระบวนการทุกขัน้ตอนดงักล่าวมาแลว้ในตอนตน้ ตวัอยา่งเช่น การซือ้เครือ่งคอมพวิเตอรท์ีใ่ชต้าม
บา้น ผูซ้ือ้จ าเป็นตอ้งใชเ้วลามากเพื่อทราบสิง่ต่างๆ ทีเ่ป็นเกณฑส์ าคญัในการซือ้ และลกัษณะเด่น
ส าคญัแต่ละตราเพื่อใชเ้ป็นหลกัในการประเมนิเปรยีบเทยีบกนัก่อนตดัสนิใจซือ้ เขาอาจจ าเป็นตอ้ง
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หาขอ้มลูโดยพูดคุยกบัเพื่อน อ่านนิตยสาร ไดพ้บตวัแทนจ าหน่าย อ่านโฆษณา และศกึษาจาก
เอกสารการส่งเสรมิการตลาดในรปูแบบต่างๆ ทีผู่ผ้ลติแต่ละรายจดัท าขึน้เพื่อเสนอขอ้มลู จากการ
รวบรวมขอ้มลูเหล่านี้จะท าใหผู้ซ้ือ้สามารถลดจ านวนตราทีม่คีวามตอ้งการซือ้ใหน้้อยลงไดจ้นถงึ
ระดบัทีพ่อจะประเมนิทางเลอืกซือ้ไดใ้นทีสุ่ด 
 
5. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเครื่องปรบัอากาศ 

ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเครื่องปรบัอากาศ 

การปรบัอากาศ หมายถงึ การปรบัสภาวะอากาศใหไ้ดต้ามเงือ่นไขทีต่อ้งการ โดยปกติ
จะมคีวามหมายเกนิกว่าการท าใหอ้ากาศเยน็ แต่จะหมายรวมถงึการควบคุมอุณหภมูแิละความชืน้ 
การควบคุมคุณภาพและความสะอาดของอากาศ การควบคุมการไหลเวยีนของอากาศ ระดบัเสยีง 
ในพืน้ทีป่รบัอากาศ ทัง้นี้เพื่อจดุประสงคเ์ฉพาะอย่าง ไดแ้ก่  

1. เพื่อความสุขสบายต่อผูอ้าศยัหรอืปฎบิตังิานในบรเิวณนัน้ๆ โดยความสุขสบายที่
กล่าวถงึนี้จะหมายถงึความสุขสบายของคนส่วนใหญ่ทัง้นี้เพราะแต่ละคนจะรูส้กึสบายในสภาวะ
อากาศทีแ่ตก ต่างกนั 

2. เพื่อประโยชน์ทางอุตสาหกรรม ผลติภณัฑบ์างชนิดต้องการความเทีย่งตรงสูงจะมกีาร
น าระบบปรับอากาศมาช่วย เช่น อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ อุตสาหกรรมคอมพิวเตอร ์
อุตสาหกรรมสิง่ทอ  อุตสาหกรรมผลติลกูกวาด เป็นตน้  

          3. เพื่อวตัถุประสงคพ์เิศษ เช่น การผลติและเกบ็รกัษายา การปรบัอากาศในหอ้งผ่าตดั
และหอ้งฉุกเฉินต่างๆ (ICU หรอื CCU) ทีต่อ้งการความสะอาดสงู   การปรบัอากาศในหอ้งดม
ยาสลบทีต่อ้งการการหมุนเวยีนอากาศทีด่ ี

 
           หลกัการท างานของเครื่องปรบัอากาศ หลกัการท าความเยน็ของเครือ่งปรบัอากาศ
นัน้กค็อื การน าเอาความรอ้นจากทีท่ีต่อ้งการท าความเยน็(โดยทัว่ไปคอืภายในอาคาร) ถ่ายเทไปสู่ที่
ทีไ่มต่อ้งการท าความเยน็ (นอกอาคาร) โดยผ่านตวักลางคอื สารท าความเยน็หรอืทีเ่รยีกกนัว่าน ้ายา
ซึง่จะมลีกัษณะการท างานดงัภาพดา้นล่างนี้ 
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ภาพประกอบ 9 แสดงลกัษณะการท างานของเครือ่งปรบัอากาศ 
 

เริม่ต้นจากคอมเพรสเซอร์จะท าหน้าที่ดูดน ้ายาที่เป็นไอ (Vapor) จากอิวาพอเรเตอร ์
(Evaporator) หรอืคอยลเ์ยน็ (Cooling Coil) ไอสารท าความเยน็ทีดู่ดเขา้มาจะมคีวามดนัต ่าและมี
อุณหภูมติ ่าด้วย ไอน ้ายาจะถูกดูดเข้าคอมเพรสเซอร์ทางท่อดูด (Suction Line) และตัว
คอมเพรสเซอร์จะอัดน ้ ายาที่เป็นไอนี้ให้มีความดันสูงขึ้น และขณะที่ไอมีความดันสูงขึ้นก็จะมี
อุณหภูมสิูงขึน้ การทีไ่อน ้ายามคีวามดนัสูงขึน้นี้จะมผีลใหจุ้ดเดอืดสูงขึน้ดว้ย จากนัน้ไอน ้ายาจะถูก
ดนัออกทางท่อทางส่ง (Discharge Line) และส่งผ่านไปยงัคอนเดนเซอร์ (Condenser) ตวั
คอนเดนเซอรม์หีน้าทีร่บัเอาไอน ้ายาไว้และระบาย ความรอ้นออกจากไอน ้ายาผ่านตวักลางซึง่ปกติ
คอือากาศ ไอน ้ายาจะมอุีณหภูมติ ่าลงจนควบแน่นเป็นของเหลวแต่ยงัคงมคีวามดนัสูงและอุณหภูมิ
สูง  สารท าความเยน็เหลวจะถูกส่งไปอุปกรณ์ลดความดนั (Expansion Valve) ซึง่มหีน้าทีล่ดความ
ดนัน ้ายาก่อนเขา้อวิาพอเรเตอร์ มผีลใหส้ารท าความเยน็มคีวามดนัต ่าและมอุีณหภูมติ ่า เมื่อไหล
เขา้อวิาพอเรเตอรก์็จะรบัความรอ้นผ่านตวักลาง ซึ่งปกตคิอือากาศมผีลให้สารท าความเยน็เดอืด
กลายเป็นไอ ไอสารท าความเยน็ทีอ่อกจากอวิาพอเรเตอรจ์ะมคีวามดนัต ่า และมอุีณหภูมติ ่าและไหล
กลบัเขา้คอมเพรสเซอรเ์พื่อท าการเพิม่ความดนัต่อไป ระบบการท าความเยน็ของเครื่องปรบัอากาศ
จะท างานวนเวยีนเป็นวฏัจกัรตลอดเวลาทีค่อมเพรสเซอร ์ยงัคงท างานอยูแ่ละน ้ายาทีม่อียู่ในระบบจะ
ไมม่กีารสญูเสยีไปไหนเลย นอกเสยีจากว่าเกดิการรัว่ซมึ(Leak)ทีใ่ดทีห่นึ่งเท่านัน้  เนื่องจากในระบบ
ท าความเยน็เบื้องต้นนี้ มทีัง้น ้ายาทีอ่ยู่ในสภาพความดนัสูงและอุณหภูมสิูง   กบัแรงดนัต ่าอุณหภูมิ
ต ่า จงึมกีารแบ่งภาคออกเป็น 2 ภาค  

1. ทางดา้นสงู (High Side)  ซึง่จะเริม่จากทางอดัของคอมเพรสเซอร ์ผ่านคอนเดนเซอร์
จน ถงึทางเขา้ของอุปกรณ์ลดความดนั  ส่วนน้ีสารท าความเยน็จะมทีัง้ความดนัและอุณหภมูสิงูจงึ
เรยีก ว่าทาง High Side  
      2. ทางดา้นต ่า (Low Side) ซึง่จะเริม่ตัง้แต่ทางออกของอุปกรณ์ลดความดนั ผ่านอวิา
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พอเรเตอร ์จนถงึทางเขา้ของคอมเพรสเซอร ์ ส่วนน้ีจะมทีัง้ความดนัและอุณหภูมติ ่าจงึเรยีกว่าทาง  
Low Side ระบบปรบัอากาศทีใ่ชก้นัอยูโ่ดยทัว่ๆไป จะท างานเป็นวฏัจกัร โดยมกัจะมสีิง่ทีป่ระกอบ
กนัขึน้มาเป็นระบบปรบัอากาศอยูห่ลายสิง่หลายอยา่งดว้ยกนั 
           สว่นประกอบหลกัทีจ่ะขาดเสยีไมไ่ดใ้นวฏัจกัรการปรบัอากาศทัว่ไปมอียู ่4  ส่วนดว้ยกนั
คอื    อวิาพอเรเตอร ์ คอมเพรสเซอร ์ คอนเดนเซอร ์และ อุปกรณ์ลดความดนั  
                 อิวาพอเรเตอร ์(Evaporator)    เป็นอุปกรณ์ทีท่ าหน้าทีแ่ลกเปลีย่นความรอ้นจากบร ิ
เวณทีต่อ้งการปรบัอากาศกบัสารท าความเยน็ โดยสารท าความเยน็เหลวซึง่มคีวามดนัและอุณหภูมิ
ต ่าจะรบัความรอ้นเขา้ มามผีลท าใหส้ารท าความเยน็เดอืดกลายเป็นไอ  
            คอมเพรสเซอร ์ (Compressor)  เป็นอุปกรณ์ทีท่ าหน้าทีเ่พิม่ความดนัของสารท าความ
เยน็ โดยการดดูและอดั มผีลท าใหค้วามดนัและอุณหภมูสิงูขึน้ นอกจากนี้ยงัท าใหส้ารท าความเยน็
เกดิการไหลเวยีนในระบบอกีดว้ย โดยปกตคิอมเพรสเซอรจ์ะเป็นอุปกรณ์ทีถู่กสรา้งขึน้มาเพื่อใหท้ า
การดดูและอดัน ้ายาโดยเฉพาะ และน ้ายาหรอืสารท าความเยน็ทีจ่ะผ่านคอมเพรสเซอรจ์ะตอ้งมี
สภาพเป็นไอน้ายา(สารท าความเยน็ทีม่สีถานะเป็นก๊าซ)เท่านัน้ ดงันัน้ถ้าเมือ่ใดกต็ามทีม่นี ้ายาสภาพ
เป็น ของเหลวไหลผ่านเขา้มาจะเกดิผลเสยีหายกบัคอมเพรสเซอรอ์ยา่งแน่นอน 
         คอนเดน็เซอร ์ (Condenser) เป็นอุปกรณ์ทีท่ าหน้าทีใ่หไ้อสารท าความเยน็ควบแน่น
กลบัเป็นสารท าความเยน็ ในสถานะของเหลว โดยการระบายความรอ้นออกจากสารท าความเยน็
เมือ่ไอน ้ายาสญูเสยีความรอ้นถงึจดุหนึ่งจะควบแน่นเป็นของเหลว ความรอ้นทีถู่กดงึออกจะเท่ากบั
ปรมิาณความรอ้นทีส่ารท าความเยน็ดดูกลนืจากอวิาพอเรเตอรบ์วกกบัความร้อนทีไ่ดร้บัจากการ
ท างานโดยการอดัของคอมเพรสเซอร ์ 
              อปุกรณ์ลดความดนั (Expansion Valve) เป็นอุปกรณ์ทีท่ าหน้าทีล่ดความดนัของสาร
ท าความเยน็ และควบคุมปรมิาณการไหลของสารท าความเยน็ก่อนเขา้อวิาพอเรเตอรใ์หม้ปีรมิาณ
พอเหมาะ 
 

    ประวติัและความเป็นมาของอตุสาหกรรมการผลิตเคร่ืองปรบัอากาศในประเทศ
ไทย 
    ส าหรบัการใชเ้ครือ่งปรบัอากาศของไทยไดเ้ริม่มใีชต้ัง้แต่หลงัสงครามโลกครัง้ที ่2 แลว้แต่
ลกัษณะของเครือ่งปรบัอากาศจะมขีนาดใหญ่โตมาก การตดิตัง้ยุง่ยาก ตรายีห่อ้แรกทีไ่ดม้กีารน าเขา้
มาในประเทศไทย คอื ยีห่อ้ Trane และยีห่อ้ Dunham Bush โดยการไฟฟ้านครหลวง  ซึง่ในสมยั
นั ้นเพิ่ง เริ่มมีไฟฟ้าใช้ ทางการไฟฟ้านครหลวงจึงน าเอาเครื่องใช้ไฟฟ้า เ ช่น ตู้ เย็นและ
เครือ่งปรบัอากาศเขา้มาแนะน าใหป้ระชาชนรูจ้กัการไฟฟ้า เมื่อประชาชนไดเ้หน็ประโยชน์ของไฟฟ้า
แลว้ กไ็ดม้คีวามนิยมใชเ้ครือ่งไฟฟ้าเพิม่มากขึน้ 
     เครื่องปรบัอากาศที่ใช้ตามบ้านเรอืนและอาคารทัว่ไป แรกทเีดยีวนัน้เป็นผลติภณัฑ์ที่
น าเขา้จากต่างประเทศทัง้สิ้น โดยน าเขา้มาจากสหรฐัอเมรกิาและญี่ปุ่น โดยเฉพาะผลติภณัฑจ์าก
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สหรฐัอเมรกิามผีูน้ าเขา้มาจ าหน่ายหลายยีห่อ้ เช่น แคเรยีร ์ยอรค์ เทรน ยอี ีเป็นต้น คนไทยไดรู้จ้กั
และคุ้นเคยกับเครื่องปรบัอากาศมากขึ้น ประกอบกับขณะนัน้สหรฐัอเมรกิาได้เข้ามาตัง้ฐานทพั
อากาศในประเทศไทย จงึเกดิความต้องการเครื่องปรบัอากาศมากขึน้เป็นล าดบั ผูท้ีท่ าการจ าหน่าย
อยูเ่ดมิจงึเกดิความคดิทีจ่ะน าชิน้ส่วนต่างๆ มาดดัแปลงประกอบเป็นเครือ่งปรบัอากาศขึน้ 
     ในบรรดาผูบุ้กเบกิประกอบเครือ่งปรบัอากาศในประเทศไทยยคุแรกๆ มอีาท ิเช่น บรษิทั 
ยนูิเวอรแ์ซล อเิลคทรคิ จ ากดั บรษิทั เฟอเดอรส์ จ ากดั เป็นตน้ การประกอบเครื่องปรบัอากาศใน
ระยะแรกนี้ ใชช้ิน้ส่วนทีท่ าเองในประเทศไมม่ากนกั การประกอบท าตามความตอ้งการของลกูคา้เป็น
รายๆ ไป ในยคุแรกๆ นี้เครือ่งปรบัอากาศทีป่ระกอบภายในประเทศยงัไมไ่ดร้บัการยอมรบัมากนกั 
ผูผ้ลติบางรายกป็ระกอบเครื่องปรบัอากาศโดยไมไ่ดคุ้ณภาพ มกีารใชก้ลโกงทางการคา้ ท าใหผู้ผ้ลติ
บางรายตอ้งเลกิกจิการไปเพราะผูบ้รโิภคไมเ่ชื่อถอื 
     กจิการทีป่รากฎหลกัฐานแน่ชดัว่าเริม่อุตสาหกรรมผลติเครือ่งปรบัอากาศในประเทศไทย
อยา่งเป็นหลกัเป็นฐาน ไดแ้ก่ บรษิทั ยนูิเวอรแ์ซลอเิลคทรคิ จ ากดั เมือ่ปี 2505 ซึง่ไดเ้ริม่ตน้ผลติ
เครือ่งใชไ้ฟฟ้าในบา้น และประกอบเครือ่งปรบัอากาศชนิดตดิหน้าต่างขึน้ดว้ย ต่อมาบรษิทัฯ ไดร้ว่ม
ทุนกบับรษิทั ซนัโย อเิลคทรคิ จากประเทศญีปุ่่น และเปลีย่นชื่อมาเป็น บรษิทั ซนัโย ยนิูเวอร์
แซลอเิลคทรคิ จ ากดั และด าเนินกจิการตลาดมาจนทุกวนัน้ี  
    สว่นเครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนนัน้ บรษิทัทีท่ าการประกอบขึน้เป็นครัง้แรกในประ 
เทศไทย คอื บรษิทั จารด์นีแมทธสีนั ประเทศไทย จ ากดั โดยเริม่ตน้ดว้ยการน าเอาเครือ่งระบาย
ความรอ้น มาต่อเขา้กบัเครือ่งเปล่าลมเยน็ ซึง่เป็นชนิดทีอ่อกแบบมาใชก้บัน ้าเยน็ต่อมาจงึไดด้ดั 
แปลงเอาเครือ่งเปา่ลมเยน็มาใชเ้ป็นระบบน ้า จากนัน้จงึดดัแปลงส่วนประกอบทีท่ าในประเทศใหม้ี
มากขึน้ เครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนระบบน ้ายานี้ไดร้บัความนิยมมากขึน้เรือ่ยๆ ในตลาดภาย 
ในประเทศ เหตุผลกค็อื โครงสรา้งของภาษนี าเขา้ซื่งจ าแนกเครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนว่าเป็น
ชิน้ส่วนเครือ่งปรบัอากาศ  ส่วนเครือ่งปรบัอากาศแบบหน้าต่างจ าแนกเป็นเครือ่งปรบัอากาศส าเรจ็ 
รปูจงึเสยีภาษแีพงกว่า ท าใหต้น้ทุนของเครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนต ่ากว่าแบบตดิหน้าต่าง  อกี
ทัง้เครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนยงัมขีอ้ดกีว่าเครือ่งปรบัอากาศแบบหน้าต่างคอื เครือ่งเดนิเงยีบ
กว่า ซึง่ตรงกนัขา้มกบัต่างประเทศทีเ่ครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนไมเ่ป็นทีน่ิยมนกั เพราะการ
ตดิตัง้ตอ้งอาศยัช่างทีม่อีตัราค่าแรงสงูกว่าช่างในไทยมาก ในขณะทีเ่ครือ่งปรบัอากาศแบบตดิหน้า 
ต่างตดิตัง้ไดง้า่ยไมต่อ้งอาศยัช่างฝีมอืมากนกัค่าตดิตัง้จงึถูกกว่า  โดยเครือ่งปรบัอากาศชนิดแยก
ส่วนนัน้ยงัมกีารแบ่งชนิดอกีหลากหลาย 
     ปญัหาที่มผีลกระทบต่ออุตสาหกรรมผลิตเครื่องปรบัอากาศของไทยอยู่เสมอคอื การ
เปลีย่น แปลงอตัราภาษทีีม่สี่วนเกีย่วขอ้งกบัอุตสาหกรรมเครื่องปรบัอากาศจากภาษีการคา้เป็นภาษี
สรรพสา มติ นอกจากนี้สภาพเศรษฐกจิตกต ่าตัง้แต่ปี พ.ศ.2540 ท าใหก้ าลงัซือ้ของประชาชนลดลง  
อย่างไรกต็ามปญัหาและอุปสรรคเหล่าน้ีก็เป็นตวัผลกัดนัให้บรรดาผูป้ระกอบการหนัมาร่วมมอืและ
รวมตัวกัน เช่น การจดัตัง้สาขาอุตสาหกรรมเครื่องปรบัอากาศและเครื่องท าความเย็น ในสงักัด
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สมาคมอุตสาหกรรมไทย  การจดัตัง้สมาคมผูค้า้เครื่องปรบัอากาศไทย   การจดัตัง้สมาคมวศิวกรรม
ปรบัอากาศแห่งประเทศไทย  เป็นตน้  
 

    ชนิดของเคร่ืองปรบัอากาศ 
    เครือ่งปรบัอากาศมวีธิใีนการแบ่งประเภทออกไดห้ลายวธิดีว้ยกนั แต่วธิทีีน่ิยมใชแ้บ่ง
ประเภทของเครือ่งปรบัอากาศ ไดแ้ก่ การแบ่งตามลกัษณะการใชง้าน การแบ่งตามลกัษณะการ
ระบายความรอ้นของคอนเดนซิง่ การแบ่งตามชนิดของคอมเพรสเซอร ์ และการแบ่งตามขนาดซึง่วธิี
นี้เป็นทีน่ิยมมากทีสุ่ด 

        เคร่ืองปรบัอากาศขนาดใหญ่ เครือ่งปรบัอากาศขนาดใหญ่เป็นเครือ่งปรบัอากาศที่
ใชก้นัในอุตสาหกรรมและอาคารขนาดใหญ่ เช่น โรงงาน โรงแรม หา้งสรรพสนิคา้ โรงพยาบาล เป็น
ตน้เครือ่งปรบัอากาศประเภทน้ีมกัประกอบด้วยวงจรท าความเยน็ 2 ส่วน  จงึตอ้งมอุีปกรณ์มาต่อ
พ่วงเพื่อใหร้ะบบสมบูรณ์ เช่น คลูลิง่ทาวเวอร ์เครือ่งเปา่ลม ท่อลม เป็นตน้ เครือ่งปรบัอากาศแบบน้ี
จะมรีาคาแพงแต่ประสทิธภิาพสูงประหยดัค่าไฟฟ้าค่อนขา้งมาก  

        เครื่องปรบัอากาศขนาดเลก็ เครือ่งปรบัอากาศขนาดเลก็เป็นเครือ่งปรบัอาการทีเ่รา
เหน็ใชก้นัอยูต่ามบา้นเรอืนและส านกังานขนาดเลก็ เครือ่งปรบัอากาศขนาดเลก็มกัเป็นเครือ่งเดีย่วๆ
จงึมกัเรยีกว่า Unitary เครือ่งปรบัอากาศแบบนี้สามารถปรบัอากาศไดโ้ดยไม่จ าเป่็นตอ้งต่อพ่วง
อุปกรณ์อื่น เช่น คลูลิง่ทาวเวอร,์ เครือ่งเปา่ลม, ท่อลม เป็นตน้ โดยเครือ่งปรบัอากาศขนาดเลก็ยงั
สามารถแบ่งเป็นชนิดต่างๆ ไดด้งันี้  
                        1. เคร่ืองปรบัอากาศแบบหน้าต่าง(Window) เครือ่งปรบัอากาศแบบหน้าต่างจะ 
รวมอุปกรณ์ทัง้ 4 อยา่งเขา้ไวใ้นตวัเครือ่งเดยีวกนั การตดิตัง้จงึตอ้งตดิตัง้โดยใหด้า้นหน่ึงอยู่ภายใน
หอ้ง ส่วนอกีดา้นอยูภ่ายนอกเพื่อท าหน้าทีร่ะบายความรอ้น ฉะนัน้ในการตดิตัง้จงึตอ้งตดิตัง้บรเิวณ
ช่องหน้าต่างหรอืเจาะช่องทีผ่นงัดา้นทีแ่ขง็แรง ในกรณทีีเ่ป็นบา้นไมก้อ็าจมเีสยีงดงั ขอ้ดขีอง
เครือ่งปรบัอากาศประเภทน้ีคอืประหยดัเนื้อทีไ่ม่จ าเป็นตอ้ง มทีีส่ าหรบัตัง้คอนเดน็ซิง่ยนูิต และ
ความสามารถในการท าความเยน็ของเครือ่งปรบัอากาศชนิดนี้ จะสงูกว่าแบบอื่นๆเพราะทุกอย่าง
ประกอบเสรจ็จากโรงงานไม่ขึน้กบัการตดิตัง้ ดงันัน้การสญูเสยีประสทธภิาพในการท าความเยน็จงึมี
น้อยมาก     

2. เคร่ืองปรบัอากาศแบบแยกส่วน(Spilt Type) เครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วน 
จะแยกเป็น 2 ส่วนคอื ส่วนท าความเยน็ทีเ่รยีกว่าแฟนคอยลย์นูิต(Fan Coil Unit) จะเป็นส่วนทีอ่ยู่
ภายในหอ้ง ซึง่ภายในประกอบดว้ย อวีาพอเรเตอร(์Evaporator Coil) และอุปกรณ์ลดความดนั (บาง
รุน่จะตดิตัง้ไวใ้นคอนเดน็ซิง่) อกีส่วนหน่ึงคอืคอนเดน็ซิง่ยนูิต(Condensing Unit) จะตัง้อยูภ่ายนอก
ประกอบดว้ยคอนเดน็เซอรค์อยล(์Condensor Coil) และคอมเพรสเซอร(์Compressor) ทัง้สองส่วนน้ี
จะต่อถงึกนัโดยระบบท่อน ้ายา เครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนมขีอ้ดคีอืส่วนทีป่รบัอากาศจะเงยีบ
เครือ่งปรบัอากาศแบบแยกส่วนสามารถแบ่งประเภทตามลกัษณะการตดิตัง้แฟนคอยลย์นูิตไดด้งันี้  

http://se-ed.net/siam2cool/knowledge/template1.html
http://se-ed.net/siam2cool/knowledge/template1.html
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   2.1  แบบตัง้พื้น จดุเด่นของการตดิตัง้ลกัษณะน้ีคอื สะดวกต่อการบ ารุงรกัษาและ
ซ่อมแซม แต่ฝุน่ละอองในหอ้งอาจเขา้เครือ่งไดง้า่ยเป็นผลใหต้อ้งท าความสะอาดไสก้รองบ่อยๆ และ
ยงัเสยีพืน้ทีใ่ชส้อยไปส่วนหนึ่งดว้ย  

    2.2 แบบติดผนังต า่ ลกัษณะน้ีคลา้ยกบัแบบตัง้พิน้แต่ต่างกนั ตรงทีฝุ่น่ละอองจะ
เขา้เครือ่งน้อยกว่า 

    2.3 แบบติดผนัง จะประหยดัเนื้อทีด่แูลรกัษางา่ยแต่จะยากกว่าแบบตัง้พืน้ การ
ตดิตัง้ส่วนใหญ่จ ากดักบัสถานทีซ่ึง่ตอ้งเป็นผนงัทีต่ดิกบัดา้นนอก และคอนเดน็ซิง่ยนูิตอยูใ่กล้ๆ กบั
แฟนคอยลย์นูิต  

    2.4 แบบแขวนใต้เพดาน ประหยดัเนื้อทีม่ากทีสุ่ด มรีะยะลมเปา่ไกลกว่า ฝุน่
ละออง เขา้เครือ่งยาก และการระบายลมด ีแต่การบ ารงุรกัษาไมส่ะดวกนกั 

  2.5 แบบฝงัฝ้า มหีลายแบบทัง้ 2 ทศิทางหรอื 4 ทศิทางใหเ้ลอืกใชเ้หมาะส าหรบั
พืน้ทีห่อ้งโล่งกวา้ง ขอ้ดคีอื สวยงามกลมกลนืกบัเพดานอยา่งลงตวั แต่มขีอ้ควรระวงัคอื การตดิตัง้
ตอ้งกระท าไปพรอ้มกบัโครงฝ้าของบา้น  การตดิตัง้และซ่อมบ ารงุรกัษาตอ้งใชช่้างทีช่ านาญงานดา้น
นี้โดยเฉพาะ 
 
     ปจัจบุนัตลาดเครือ่งปรบัอากาศของไทยมตีราสนิคา้ทีห่ลากหลายทัง้เป็นตราสนิคา้จาก
ต่าง ประเทศและในประเทศ  แต่รอ้ยละ 90  เป็นเครือ่งปรบัอากาศทีม่ฐีานการผลติอยูท่ีป่ระเทศไทย 
ซึง่อุตสาหกรรมเครือ่งปรบัอากาศไดม้กีารจ าแนกตราสนิคา้ออกเป็นกลุ่ม ๆ ดงันี้  
     กลุ่มตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศจากญีปุ่่น ประกอบไปดว้ย มติซบูชิอิเิลค็ทรคิ
(Mitsubishi Electric)   ไดกิน้(Daikin)  พานาโซนิค(Panasonic)  ชารป์(Sharp)   โตชบิา้ 
(Toshiba)    ฟูจติซ(ึFujitsu)  ฮติาช(ิHitachi) และซนัโย(Sanyo) 
     กลุ่มตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศจากอเมรกิา  ประกอบไปดว้ย เทรน(Trane) แคเรยีร์
(Carrier)  และ ยอรค์(York) 
     กลุ่มตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศจากเกาหล ี  ประกอบไปดว้ย ซมัซุง(Samsung)  แอลจี
(LG)  และ ฮุนได(Hyundai) 
     กลุ่มตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศจากไทย ประกอบไปดว้ย เซน็ทรลัแอร์(Central Air)  ยู
นิแอร(์Uni-Aire)  อะมนีา(Amena)  ซยัโจเดน็ก(ิSaijo Denki)  อมิเิน้นท์(Eminent)  สตารแ์อร(์Star 
Aire)  ทาซาก(ิTasaki)  มติซตูา้(Mitsuta)  โคกนั(Kokan)  ไดมอนด(์DIAMOND)  เคน้ท(์KENT)  
แอรเ์ทมป์(AIRTEMP) และฮนัโจ(HANJO) 
     กลุ่มตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศจากจนี  ประกอบไปดว้ย มติซบูชิเิฮฟวดีวิตี้
(MITSUBISHI HEAVY DUTY)  มเีดยี(MIDEA)  กร(ีGREE) และ ไฮเออร(์HAIER) 
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    จากขอ้มลูของศูนยว์จิยักสกิรไทย ระบุว่าปี พ.ศ.2555 ทีผ่่านมายอดขาย
เครือ่งปรบัอากาศในประเทศมกีารขยายตวัอยา่งแขง็แกรง่      เน่ืองจากมปีจัจยัสนับสนุนส าคญัจาก
แรงซือ้เครือ่งปรบัอากาศเพื่อทดแทนเครือ่งทีช่ ารดุจากผลกระทบอุทกภยัใน ปีพ.ศ. 2554    จาก
สภาพอากาศทีร่อ้นขึน้   การขยายตวัของทีอ่ยูอ่าศยัโดยเฉพาะกลุ่มคอนโดมเินียมในเขตหวัเมอืง
ใหญ่   และมาตรการบา้นหลงัแรกของรฐับาล ทีส่่งผลใหต้ลาดเครือ่งปรบัอากาศโดยรวมของปี พ.ศ.
2555 มมีลูค่า 21,213 ลา้นบาท เตบิโตรอ้ยละ 31.5 และมจี านวนยอดขายเครือ่งปรบัอากาศ
ประมาณ 1.3 ลา้นเครือ่ง ขยายตวัรอ้ยละ 27.2  โดยตราสนิคา้มติซูบชิ ิ อเิลก็ทรคิ (MITSUBISHI 
ELECTRIC) และ แอลจ(ีLG) เป็นกลุ่มผูน้ าตลาด  มสี่วนแบ่งการตลาดทีร่อ้ยละ 35  และ รอ้ยละ 20 
ตามล าดบั  ส าหรบัแนวโน้มในอนาคตของอุตสาหกรรมเครือ่งปรบัอากาศนัน้ น่าจะเตบิโตอยา่งต่อ 
เนื่องจากปจัจยัสนบัสนุนหลากหลาย เช่น การเตบิโตของอสงัหารมิทรพัยโ์ดยเฉพาะกลุ่มคอนโดม ิ
เนียมตามเขตหวัเมอืงใหญ่ทีน่่าจะขยายตวัต่อเนื่อง  สภาพอากาศทีม่แีนวโน้มรอ้นมากขึน้และมาเรว็
กว่าปกต ิ  ก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคในต่างจงัหวดัสงูขึน้  การขยายตวัของช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยเฉพาะดสิเคาน์สโตรแ์ละหา้งสรรพสนิคา้ทีม่กีารลงทุนออกไปสู่ต่างจงัหวดัมากขึน้  กระ แสการ
ประหยดัพลงังานซึง่ส่วนหน่ึงเกดิจากค่าไฟฟ้าทีป่รบัตวัก่อนหน้า  การออกรายการส่งเสรมิการตลาด
ของผูผ้ลติเพื่อจงูใจผูบ้รโิภค เป็นตน้  จะเหน็ไดจ้ากยอดจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศ 2 เดอืนแรกของ
ปี พ.ศ.2556 นี้อยูท่ี ่248.161 เครือ่ง ขยายตวัรอ้ยละ 21.7 เมือ่เทยีบกบัช่วงเดยีวกนักบัปีทีผ่่านมา  
 

 
 

ภาพประกอบ 10  แสดงปรมิาณจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศในประเทศ 
 

            ทีม่า : ศูนยว์จิยักสกิรไทย ปีที ่19 ฉบบัที ่2358  วนัที ่2 พฤษภาคม 2556 
 
 
6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
   เสกสรรค ์ พฒันปกรณ์ (2551) ไดศ้กึษาวจิยัเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอร(์Inverter)ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร พบว่าปจัจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดโดยรวมในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มอีทิธพิลต่อการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอรข์องผูบ้รโิภค ในระดบัมาก ส่วนดา้นการส่งเสรมิการตลาดมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอรข์องผูบ้รโิภค ในระดบัปานกลาง 
โดยจากผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่าพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอร ์ดา้น
ผูม้อีทิธพิลในการซือ้ มคีวามสมัพนัธก์บั เพศ อาย ุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ราคา และช่องทาง
การจดัจ าหน่าย  พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอร์ ดา้นสถานทีซ่ือ้ มี
ความสมัพนัธก์บั เพศ อาย ุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ราคา 
และช่องทางจดัจ าหน่าย  พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอรด์า้น ช่วงเวลาใน
การจดัซือ้ มคีวามสมัพนัธก์บั เพศ อาย ุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสรมิการตลาด  พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอรด์า้นยีห่อ้เครือ่งปรบัอา 
กาศทีใ่ชใ้นปจัจบุนั มคีวามสมัพนัธก์บั ระดบัการศกึษาสงูสุด รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ผลติภณัฑ ์ และ
การส่งเสรมิตลาด  พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอรด์า้นการซือ้ซ ้าในอนาคต 
มคีวามสมัพนัธก์บั อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลิตภณัฑ์
ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 
  สมใจ เสนาช ู(2549) ไดศ้กึษาวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมและปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามส าคญั
ต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่จีุดมุ่งหมายเพื่อ
ศกึษาความแตกต่างของพฤตกิรรมและปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่อง 
ปรบัอากาศประหยดัพลงังาน จ าแนกตามลกัษณะทางประชาชากรศาสตร์ พบว่าปจัจยัด้านผลิต 
ภณัฑม์คีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศประหยดัพลงังานตามลกัษณะรายได ้ปจัจยั
ดา้นราคามคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานตามลกัษณะระดบัการ 
ศึกษาและอาชีพ ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบั 
อากาศประหยดัพลงังานตามลกัษณะอายุ อาชพี และรายได้  ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดมี
ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศประหยดัพลงังานตามลกัษณะสถาน ภาพการสมรส 
โดยไม่มปีจัจยัทางการตลาดด้านใดๆมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดั
พลงังานตามลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นเพศ  
 
  พสิทิธิ ์โฆษติพนัธวงศ์ (2548) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศที่มรีะบบฟอกอากาศที่ใช้ในที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอา 
กาศ ทีม่รีะบบฟอกอากาศที่ใช้ในที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ปจัจยัดา้นผลติภณัฑซ์ึง่ถอืว่า
เป็นสิง่กระตุน้ทางการตลาด มสี่วนส าคญัท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ์ 
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 ปจัจยัทางดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องปรบัอากาศที่มรีะบบฟอกอากาศที่ใช้ในที่พกัอาศัยใตเขตกรุงเทพมหานคร การส่งเสริม
การตลาดเป็นสิง่กระตุ้นทางการตลาดทีช่่วยใหเ้กดิแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอา 
กาศทีม่รีะบบฟอกอากาศ สิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา อย่างสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย  
  
 สมปอง ศรสีุข (2547) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่าเครือ่งปรบัอากาศทีน่ิยม
ใชเ้ป็นตราสนิคา้มติซบูชิมิากทีสุ่ด ในการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศครัง้ต่อไปผูต้อบแบบสอบถาม
นิยมเลอืกซือ้ผลติภณัฑต์ราสนิคา้เดมิ รปูแบบการซือ้ส่วนใหญ่ซือ้เป็นเงนิสด และส่วนใหญ่เลอืกซือ้
เครือ่งปรบัอากาศจากรา้นตวัแทนจ าหน่ายใกลบ้า้น โดยเจา้ของรา้นตวัแทนจ าหน่ายเป็นผูท้ีม่อีทิธ ิ
พลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศมากทีสุ่ด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัปจัจยัดา้นผลติ 
ภณัฑเ์ครือ่งปรบัอากาศในดา้นคุณภาพ ความคงทน และตอ้งมฉีลากประหยดัไฟเบอร ์ 5 ในระดบั
ส าคญัมาก ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในแง่ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพในระดบั
ส าคญัมาก ดา้นช่องทางการจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในแงก่ารมบีรกิารจดัส่งถงึ
บา้น รา้นคา้จดัวางสนิคา้เหน็ชดัเจน และมเีครือ่งปรบัอากาศพรอ้มจ าหน่ายอย่างเพยีงพอ ในระดบั
ค่อนขา้งส าคญั นอกจากนัน้แลว้ผูต้อบแบบสอบถามยงัใหค้วามส าคญักบัปจัจยัดา้นส่งเสรมิ
การตลาดในดา้นการมบีรกิารบ ารงุรกัษาหลงัการขายทีด่ ี ในระดบัส าคญัมาก ส่วนการทดสอบสถติิ
สรปุไดว้่า อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของครอบครวั ลกัษณะทีอ่ยูอ่าศยัและปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศ และเพศ อาย ุ สถานภาพสมรส  ระดบัการศกึษา
สงูสุด ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศ  
 
  พงศศ์กัดิ ์ ปรชีาชนะศกัดิ ์ (2545) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเครือ่งปรบัอากาศทีน่ิยมใช้
เป็นตราสนิคา้ของญีปุ่น่มากทีสุ่ด รองลงมาเป็นของไทยและอเมรกิา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม 
ส าคญัปจัจยัดา้นผลติภณัฑเ์ครือ่งปรบัอากาศในดา้นประหยดัค่าไฟฟ้า ความทนทานคงทน และ
เครือ่งเดนิเงยีบ ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในแงร่าคาไมแ่พง 
และมสี่วนลดเมือ่ช าระเงนิสด ในระดบัมาก ดา้นช่องทางการจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในแงก่ารมเีครือ่งปรบัอากาศใหเ้ลอืกหลายยีห่อ้ และมทีีต่ ัง้ใกลบ้า้นหรอืทีท่ างาน ใน
ระดบัมาก นอกจากนัน้แลว้ผูต้อบแบบสอบถามยงัใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายและส่งเสรมิการ
ขายโดยการลดราคาอกีดว้ย ในการทดสอบสถติสิรปุไดว้่า อาชพี รายไดแ้ละปจัจยัทางการตลาด
ดา้นการรบัรูข้อ้มลูขา่วสารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศ และเพศ 
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อาย ุระดบัการศกึษา ปจัจยัทางการตลาดดา้นต าแหน่งของผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย
และการส่งเสรมิการขาย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศ  
 
  จากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิและทฤษฎต่ีางๆ ที่
ไดท้ าการศกึษามาเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบความคดิ ดงันี้ 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัดา้นประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ วไิลพร สุตนั 
ไชยนนท ์ (2550: 60) และ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) เป็นหลกัในการอธบิายลกัษณะ
ประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน ซึง่น ามาใชส้รา้งแบบสอบถามส่วนที ่1  
              2. ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิสนิคา้และบรกิาร (7 P’s) ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นว 
คดิของ ฉลองศร ีพมิลสมพงษ์ (2542: 50) และ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541: 82, 337) ซึง่ประ 
กอบดว้ยรายละเอยีดเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุค 
คล กระบวนการใหบ้รกิาร และองคป์ระกอบทางกายภาพ ซึง่น ามาใชส้รา้งแบบสอบถามส่วนที ่2  
              3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ผูว้จิยัใชแ้นวคดิของ อดุลย ์จาตุรงคกุล 
(2543: 5) และ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2550: 24) กล่าวว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้ริ โภค
เป็นการค้นหาหรอืวิจยัเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบรโิภคของผู้บรโิภค เพื่อให้ทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้ การบรโิภค การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์
ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ ค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่
ประกอบดว้ย  Who?, What?, Why?, Who?,  When?,  Where?,  และ How?  เพื่อคน้หาค าตอบ 
7 ประการ หรอื 7Os ซึ่งประกอบไปดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 
Occasions, Outlets และ Operations แสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการ
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคน ามาใชส้รา้งแบบสอบถามส่วนที ่3  
             4. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ ผูว้จิยัใชแ้นวคดิของ นงลกัษณ์ จารวุฒัน์ (2545)  
กล่าวว่า พฤตกิรรมการซือ้คอืลกัษณะอาการของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้ แบ่งออกได ้4 ชนิด คอื 
พฤตกิรรมการซือ้แบบเป็นปกตนิิสยั  พฤตกิรรมการซือ้แลว้หาทางลดความกงัวลใจ พฤตกิรรมการ
ซือ้แบบซบัซอ้น และพฤตกิรรมการซือ้แบบแสวงหาความหลากหลาย ซึง่น ามารว่มใชส้รา้ง
แบบสอบถามส่วนที ่3  
   ส่วนเอกสารงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดน้ าผลงานของ เสกสรรค์ พฒันปกรณ์ 
(2551) ศกึษาในเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอร์
(Inverter) ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  สมใจ เสนาชู (2549) ไดศ้กึษาในเรื่อง พฤตกิรรมและ
ปจัจยัทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานในเขตกรุง 
เทพมหานคร  พสิทิธิ ์โฆษติพนัธวงศ ์(2548) ศกึษาในเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศที่มรีะบบฟอกอากาศที่ใช้ในที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  
สมปอง ศรสีุข (2547) ได้ศกึษาในเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบั 
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อากาศของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และพงษ์ศักดิ ์ปรชีาชนะศกัดิ ์(2545) 
ศึกษาในเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  ซึ่งท าใหผู้้วจิยัน ามาประยุกต์ใชก้บังานวจิยัครัง้นี้  แต่ในงานวจิยัฉบบันี้ผูว้จิยัมุ่ง
ศกึษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  โดยมกีารระบุผลติภณัฑ ์“เครื่องปรบัอากาศ” ที่มคีุณลกัษณะทัว่ไปซึ่ง
ต่างจากงานวจิยัของ เสกสรรค ์พฒันปกรณ์ (2551) ทีมุ่่งศกึษาผลติภณัฑ ์“เครื่องปรบัอากาศระบบ
อนิเวอรเ์ตอร ์(Inverter)  สมใจ เสนาชู (2549) ทีมุ่่งศกึษาผลติภณัฑ ์“เครื่องปรบัอากาศประหยดั
พลงังาน”  และพสิทิธ ิโฆษติพนัธวงศ์ (2548) ทีมุ่่งศกึษาผลติภณัฑ ์“เครื่องปรบัอากาศทีม่รีะบบ
ฟอกอากาศ”   รวมถงึประชากรและกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัฉบบันี้ระบุ “ผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออก 
เฉียงเหนือ” ซึง่ต่างจากงานวจิยัของเสกสรรค ์พฒันปกรณ์ (2551)  สมใจ เสนาชู (2549) พสิทิธ ิ
โฆษิตพันธวงศ์ (2548) พงศ์ศักดิ ์ปรีชาชนะศักดิ ์(2545) ที่มุ่งศึกษา “ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร”  รวมถงึต่างจากวจิยัของ สมปอง ศรสีุข (2547) ที่มุ่งศึกษา “ผู้บรโิภคในเขต
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา”   และเอกสารงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งทัง้หมดนัน้มุ่งศกึษา “ปจัจยัส่วน
ประสมการตลาด(4 P’s)”  ทีต่่างจากงานวจิยัฉบบันี้ทีมุ่่งศกึษา “ปจัจยัส่วนประสมการตลาดสนิค้า
และบรกิาร (7 P’s)”  ซึง่จากแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัเกี่ยวขอ้งดงักล่าวขา้งต้น ผูว้จิยัไดน้ ามาใช้
เป็นแนวทางประกอบการท าวจิยั การสรา้งแบบสอบถาม ขอ้เสนอแนะ รวมถงึการน าไปวเิคราะห์
ข้อมูลทางการวิจยัของผู้วจิยั เพื่อให้ทราบถึง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มอีิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 
 



 
 

 

บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจยั 

  
  ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรม

การซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ” โดยมสีาระส าคญัถึงวิธกีาร
ด าเนินการวจิยัอย่างเป็นขัน้ตอน เพื่อใหไ้ด้ซึง่ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างและจะน าไปวเิคราะห์ด้วยวธิี
ทางสถติต่ิอไป  ซึง่ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศกึษาคน้ควา้ตามขัน้ตอนต่างๆ ดงันี้ 
   1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
   2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
   3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
   4. การจดัท าขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
   5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
  
1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

    ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
    ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิในภาคตะวนัออกเฉียง 

เหนือทีเ่คยซือ้หรอืใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ ซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน 
                กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
                กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิในภาคตะวนัออก
เฉียง เหนือทีเ่คยซือ้หรอืใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ ซึง่ผูว้จิยัไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชส้ตูร
ในการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไมท่ราบจ านวนประชากร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 74) 

สตูร  n      = 
  Z2pq 
    e2 

 เมือ่  n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
    e แทน  ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัไดม้คี่าเท่ากบั 0.05 
    Z แทน  Z score ขึน้อยูก่บัระดบัความเชื่อมัน่  ซึง่ความเชื่อมัน่ที ่  
                                              ผูว้จิยัก าหนดไว ้95% นัน่คอื α = 0.05  หรอื  
                                     1- α/2 = 0.975  ท าให ้Z = Z0.975  เปิดตารางค่า Z          
                                     ได ้1.96 
    p      แทน   สดัส่วนประชากรทีส่นใจศกึษา   
    q แทน   1 - p 
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   ส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัก าหนดสดัส่วนของประชาการเท่ากบั 50% หรอื 0.5  และ
ตอ้งการระดบัความเชื่อมัน่ 95%  นัน่คอื ยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้5%  ดงันัน้จงึแทนค่าไดข้นาดกลุ่ม
ตวัอยา่ง  ดงันี้ 

n            = 
(1.96)2 (0.5) (0.5) 

               (0.05)2 

         n       =        384.18 ≈ 385 คน 

  จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอย่างทัง้หมด  385 คน และเพื่อป้องกนัความผดิพลาดจาก
แบบสอบถามทีไ่ม่สมบูรณ์  ผูว้จิยัจงึส ารองกลุ่มตวัอย่างเพิม่อกี 15 คน   ดงันัน้จงึรวมกลุ่มตวัอย่าง
ทัง้หมดเท่ากบั 400 คน   
 

  วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
    กลุ่มตวัอยา่งส าหรบัการวจิยัครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชเ้ครือ่งปรบัอากาศในภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิเีลอืกสุม่ตวัอยา่งดงันี้ 
     ขัน้ตอนท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งตาม

จงัหวดัในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทัง้ 20 จงัหวดั (ทีม่า ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการ
เศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต.ิ2556)  ใชว้ธิสีุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ย
วธิจีบัสลากเพื่อสุ่มตวัอยา่งจากทัง้หมด 20 จงัหวดั ไดจ้งัหวดัทีจ่ะท าการสุ่มตวัอยา่ง 10 จงัหวดั 
ไดแ้ก่ จงัหวดักาฬสนิธุ ์ จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดัชยัภมู ิ จงัหวดันครพนม จงัหวดันครราชสมีา 
จงัหวดับุรรีมัย ์จงัหวดัมกุดาหาร จงัหวดัหนองคาย จงัหวดัอุดรธานี และจงัหวดัอุบลราชธานี 

     ขัน้ตอนท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างก าหนดโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนด
จ านวนตวัอยา่งจากแต่ละจงัหวดัตามขัน้ตอนที ่1 จงัหวดัละเท่าๆ กนั  

 

         ขนาดของตวัอยา่งในแต่ละจงัหวดั =  
 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด  

                             จ านวนจงัหวดัทีถ่กูเลอืก 
       =       400 / 10  
       =       40  
     ขัน้ตอนท่ี 3 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดย

เจาะจงก าหนดรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศในแต่ละจงัหวดัทีม่ผีูบ้รโิภคนิยมมาใชบ้รกิาร และมี
กลุ่มตวัอยา่งอยูห่นาแน่นในแต่ละจงัหวดั โดยในบางจงัหวดัมหีลายรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศที่
ไดร้บัความนิยมจากผูบ้รโิภค จะมกีารแบ่งสดัส่วนขนาดตวัอยา่งตามจ านวนรา้นคา้เท่าๆ กนัในแต่
ละจงัหวดันัน้ๆ  ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแต่ละจงัหวดัทีถู่กเลอืก มขีนาดตวัอยา่งดงัต่อไปนี้  
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      จงัหวดัท่ีท าการส ารวจ      ร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรบัอากาศ   จ านวน (ราย) 
         จงัหวดักาฬสนิธุ ์       หา้งหุน้ส่วนจ ากดั โอดคลูลิง่   40 
         จงัหวดัขอนแก่น                หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอ เอ แอนด ์เอน็  20 
          หา้งหุน้ส่วนจ ากดัวาย เอม็ เอน็จเินียริง่ 20 
         จงัหวดัชยัภมู ิ       หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ชยัภูมแิอร ์แอนด ์เซอรว์สิ 40 
         จงัหวดันครพนม       รา้นเจรญิสุขการไฟฟ้า   40 
         จงัหวดันครราชสมีา      หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ราชสมีาโปรแอร ์  20 
          รา้นโฮมแอร ์    20 
         จงัหวดับุรรีมัย ์       หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บุรรีมัยศ์ริพิานิช  40 
         จงัหวดัมกุดาหาร       หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศวิพร   40 
         จงัหวดัหนองคาย       บรษิทั เตาปนูสหกจิ จ ากดั   40 
         จงัหวดัอุดรธานี       หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอส เอม็ ซ ีกรุป๊ (1992) 20 
          บรษิทั สแตนดารด์ คลูลิง่ แอนด ์                20 
                                                        เซอรว์สิ จ ากดั 
         จงัหวดัอุบลราชธานี             หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เจ ว ีเซอรว์สิ  40 
    ขัน้ตอนท่ี 4 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ กบักลุ่มตวัอยา่งในรา้นจ าหน่าย
เครือ่งปรบัอากาศทีก่ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่3 เพื่อใหไ้ดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งครบตามจ านวน 400 คน  
 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครือ่งมอืและขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื คอื แบบสอบถามเพื่อใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู    
การด าเนินการสรา้ง มขี ัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื ดงัต่อไปนี้ 
             1. ศกึษาเอกสารขอ้มลูจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางในการ
สรา้งแบบสอบถาม 
            2. สรา้งแบบสอบถามโดยขอบเขตของแบบสอบถามจะเกีย่วขอ้งกบั ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออก 
เฉียงเหนือ 

3. รปูแบบของแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเป็นแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 
3 ส่วน ดงันี้ 

   ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามดา้นประชากรศาสตรท์ี่เกี่ยวขอ้งกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
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โดยเป็นแบบค าตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choice) โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบเพยีงขอ้
เดยีว 
        ขอ้ที่ 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยมี
ค าตอบใหเ้ลอืก 2 ตวัเลอืก  (Two-way Question) ไดแ้ก่ 
                      1.1 ชาย 
     1.2 หญงิ 

      ขอ้ที ่2 อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ซึง่ก าหนด
ช่วงอายุ ใช้สูตรการค านวณช่วงกว้างของอนัตรภาคชัน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2548:149) 
ดงันี้ 

 
          สตูรความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   = ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
              จ านวนชัน้ 
 
          ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ าหนดช่วงอายุในการวจิยัที ่21 – 60 ปี โดยแบ่งช่วง

อายอุอกเป็น 4 ช่วง ดงันี้  
 
   ช่วงอาย ุ = 60  - 21 
          4 
     =    39  = 9.75 / ~ 10 ปี 
          4 
 
          ดงันัน้ตวัเลอืกส าหรบัอาย ุไดแ้ก่   

         2.1 21-30 ปี 
                          2.2 31-40 ปี 
                          2.3 41-50 ปี 
                          2.4 51 ปีขึน้ไป 

      ขอ้ที ่3 ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยมี
ค าตอบใหเ้ลอืกหลายตวัเลอืก (Multiple Choice Question) ไดแ้ก่ 
     3.1 มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืเทยีบเท่า 
     3.2 มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า 
     3.3 อนุปรญิญาถงึปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า 
     3.4 สงูกว่าปรญิญาตร ี
 ขอ้ที่ 4 สถานภาพสมรส เป็นขอ้มูลการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal 
Scale) โดยมคี าตอบใหเ้ลอืกหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Question) ไดแ้ก่ 
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     4.1 โสด 
     4.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
     4.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่   

     ขอ้ที่ 5 อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยมี
ค าตอบใหเ้ลอืกหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Question) ใหเ้ลอืกดงันี้ 
     5.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ / พนกังานสญัญาจา้งรฐั 
     5.2 ลกูจา้ง / พนกังานบรษิทัเอกชน 
     5.3 ประกอบธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ 
     5.4 อื่นๆ .............…………… 

     ขอ้ที่ 6 รายไดต่้อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ซึ่ง
ก าหนดช่วงรายได ้ใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (ศริวิรรณ และคณะ 2548:149) ดงันี้ 

 
         สตูรความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   = ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
              จ านวนชัน้ 
 
         โดยในการวิจยัครัง้นี้  มีการก าหนดช่วงรายได้ต่อเดือน โดยค านวณจากอัตรา

ค่าจา้งขัน้ต ่า ตามประกาศกระทรวงแรงงาน มผีลบงัคบัใชท้ัว่ประเทศ ตัง้แต่วนัที ่1 มกราคม พ.ศ. 
2556 เป็นเงนิวนัละ 300 บาท คดิเป็น 7,200 บาทต่อเดอืนโดยประมาณ ผูว้จิยัจงึใชร้ายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนอยู่ระหว่าง 7,200 – 35,000 บาท และการวจิยัครัง้นี้ไดแ้บ่งช่วงรายไดเ้ฉลีย่ออกเป็น 4 ช่วง 
ดงันี้ 

 
   ช่วงรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน = 35,000 – 7,200 
                4 
     =        27,800   
         4 
             =       6,950 บาท ประมาณ  7,000 บาท  
 

    6.1 7,200 บาท – 14,199 บาท  
    6.2 14,200 บาท – 21,199 บาท 
    6.3 21,200 บาท - 28,199 บาท 
    6.4 28,200 บาท ขึน้ไป 
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      ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยค านึงถงึระดบัอทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้ ซึง่ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ประกอบดว้ย 

         ดา้นผลติภณัฑ ์   จ านวน   9 ขอ้ 
         ดา้นราคา   จ านวน  7 ขอ้ 
         ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ านวน  9 ขอ้ 
         ดา้นการส่งเสรมิการตลาด จ านวน  5 ขอ้ 
         ดา้นบุคคล   จ านวน  3 ขอ้ 
          ดา้นกระบวนการ  จ านวน  5 ขอ้ 
         ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ านวน  5 ขอ้  

  
    โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Closed-Ended Question) ลกัษณะค าถามแบบ

มาตราวดัแบบลเิคริท์ ( Likert Scale) เป็นค าถามแบบให้เลอืกตอบเพยีงตวัเลอืกเดยีว ใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความส าคญั 
ดงันี้ 
        มากทีสุ่ด  เกณฑก์ารใหค้ะแนนเท่ากบั  5   
        มาก  เกณฑก์ารใหค้ะแนนเท่ากบั 4    
      ปานกลาง เกณฑก์ารใหค้ะแนนเท่ากบั  3  
        น้อย  เกณฑก์ารใหค้ะแนนเท่ากบั 2     
        น้อยทีสุ่ด  เกณฑก์ารใหค้ะแนนเท่ากบั  1  

จากนัน้ท าการวเิคราะหค์ะแนนทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามตามหลกัการแบ่งอนัตรภาค
ชัน้ ดงันี้ 

   อนัตรภาคชัน้      = 
    คะแนนสงูสุด - คะแนนต ่าสุด 
                 จ านวนช่วง 

              =      5  - 1        
                5 
              =      0.8 
      
 

  ระดบัการใหค้ะแนนเฉลีย่ในแต่ละขัน้มดีงันี้ 
      ค่าเฉลีย่   4.21 – 5.00  หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดมคีวามส าคญั 
                  ในระดบัมากทีสุ่ด 
     ค่าเฉลีย่   3.41 – 4.20  หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดมคีวามส าคญั 
                ในระดบัมาก 
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        ค่าเฉลีย่  2.61 – 3.40   หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดมคีวามส าคญั 
                                                                    ในระดบัปานกลาง 
        ค่าเฉลีย่  1.81 – 2.60   หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดมคีวามส าคญั 
                   ในระดบัน้อย 
        ค่าเฉลีย่  1.00 – 1.80   หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดมคีวามส าคญั 
                   ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

   ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ซึง่ประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Close-ended Question) จ านวน 5 ขอ้ (ขอ้ 2 – 
ขอ้ 5 และขอ้ 7 ) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) เป็นลกัษณะค าถามแบบ
ค าตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices) และค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) จ านวน 2 ขอ้ 
(ขอ้ 1 และ ขอ้ 6) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) 
 
          ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
          เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionaire) ทีผู่ว้จิยั
สรา้งขึน้ โดยมขีัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื ดงัต่อไปนี้ 
                 1. ศกึษาคน้ควา้แนวคดิทฤษฎ ีเอกสาร และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีศ่กึษา 
เพื่อ เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

    2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึง่ไดแ้ก่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ป้จจยัส่วน 
ประสมการตลาดบรกิาร และพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออก 
เฉียงเหนือ เพื่อสรา้งแบบสอบถามโดยใหม้คีวามสอดคลอ้งกนั 

3. ด าเนินการสรา้งแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคดิที่เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดบรกิารที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

4. น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนออาจารย์ที่ปรกึษาวิทยานิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบและใหข้อ้เสนอแนะในการปรบัปรงุเกีย่วกบัส านวนภาษาใหเ้ขา้ใจง่าย เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถาม
ทีม่ขีอ้ความตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

    5. น าแบบสอบถามมาปรบัปรงุแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีป่รกึษา 
    6. น าแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วเสนอผู้เชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง ตาม

เนื้อหา(Content Validity) และตรวจสอบความถูกตอ้งของการใชส้ านวนภาษาแลว้น าไปแกไ้ข  
7. น าแบบสอบถามทีแ่กไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกบั

กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน แล้วน าผลที่ได้ไปวิเคราะห์หาความเชื่ อมัน่ (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยใช้วธิหีาค่าสมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha Coefficient (∝– Coefficient) สูตร
ของครอนบาค (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 41-42) ค่าแอลฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบั
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ความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมจีะมคี่าระหว่าง  0  ≤ ∝ ≤ 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงว่า
มคีวามเชื่อมัน่สูง โดยแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ควรมคี่าความเชื่อมัน่ตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไปซึง่จะแสดงถงึ
แบบสอบถามนัน้มคีวามน่าเชื่อมัน่สงู (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 449)  

   การวเิคราะห์หาความน่าเชื่อถอืของเครื่องมอื (Test of Reliability) โดยหาค่าคอนบคั
แอลฟ่า (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 125-126) 
          Cronbach’s alpha 

     ∝      =              k Covariance / Variance 
                        1+(k-1) Covariance / Variance 

             โดยที ่  k  แทน จ านวนค าถาม 
                    Covariance แทน ค่าเฉลีย่แปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 
               Variance แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 

   โดยการหาค่าสมัประสทิธอิลัฟ่า (Cronbach’s alpha Coefficient) ค่า ∝ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบั
ความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยมคี่าระหว่าง  0 ≤ ∝ ≤ 1 ซึง่ค่าทีไ่ดใ้กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่ามคีวาม
เชื่อมัน่สงู (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2553: 343) น าแบบสอบถามทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 คน โดย
ควรมคี่าความเชื่อมัน่ตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไป (เกยีรติสุดา ศรสีุข. 2552: 144) ซึ่งงานวจิยัฉบบันี้มคี่าความ
เชื่อมัน่รวมทัง้ฉบบัเท่ากบั 0.95 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า 

         ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.95 
         ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคา มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.93 
          ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าความเชื่อมัน่

เท่ากบั 0.93 
         ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสริมการตลาด มคี่าความเชื่อมัน่

เท่ากบั 0.94 
         ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคล มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.94 
         ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.95 
         ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพ มคี่าความเชื่อมัน่

เท่ากบั 0.95 
   แสดงว่าแบบสอบถามทีใ่ชส้ าหรบังานวจิยัฉบบัน้ีมคีวามน่าเชื่อมัน่สูงทัง้ดา้นรวมทัง้ฉบบั

และรายดา้นของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
      การวจิยัครัง้เป็นการศกึษาถงึ ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมแีหล่งขอ้มลูในการศกึษา
คน้ควา้ประกอบดว้ย 2 ส่วนคอื 
       ข้อมลูปฐมภมิู 

1.  ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่งซึง่มจี านวน 400 ชุด 
2.  น าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง มาศกึษาถงึปจัจยัส่วนประสม 

การตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออก
เฉียงหนือ 
        ข้อมลูทุติยภมิู 
         เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถอ้างอิงได้ ผลงานวจิยัต่างๆ ที่
เกีย่วขอ้ง รวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ท เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 
4. การจดัท าและการวิเคราะหข้์อมลู 

 จากการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขอ้มลูโดยด าเนินการตามล าดบัดงันี้ 
1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของการ

ตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามที่ได้

ก าหนดไวล้่วงหน้า 
3. การประมวลข้อมูล (Processing) ข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาท าการบันทึกโดยเครื่อง

คอมพวิเตอร ์เพื่อน าการประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอรท์างสถติิ ซึ่งใช้โปรแกรมทางสถิติ
ส าเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package for Social Sciences หรอื SPSS ) 
วเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณาและทดสอบสมมตฐิาน 

 
การวิเคราะหข้์อมลู 
1. การวเิคราะห์โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแจกแจงความถี่

แสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่ออธบิายถงึลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ของกลุ่มตวัอย่าง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร และพฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค 

2. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลเพื่อ
ทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้ 
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2.1.1 วเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแตกต่าง คอื 
t-test และ One Way ANOVA  

2.1.2 วเิคราะหค์วามมอีทิธพิลของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใชส้ถติวิเิคราะหส์มการถด 
ถอยชนิดตวัแปรหลายตวั (Multiple Regression Analysis)  
 
5.  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
  การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ ผูว้จิยัไดว้เิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติ ิดงันี้ 

1.1 การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) ไดแ้ก่ 
1.1.1 ค่าสถติริอ้ยละ (Percentage) ส าหรบัการวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณา  

(Descriptive Statistic) 
ค่ารอ้ยละ           = จ านวนความถี ่x 100 

                จ านวนผูต้อบทัง้หมด 
 

หรอื   P    =              f  x 100 
                 n  

    เมือ่ P แทน ค่ารอ้ยละ หรอื % (Percentage) 
             f แทน ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 
            n แทน ค่าจ านวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 1.1.2  การหาค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูดา้นต่างๆ  
โดยใชส้ตูรดงันี้  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) 

                                            
                                                     =              ΣX 

                       
                 เมือ่        แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ 

            ΣX         แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
                      แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
1.1.3 การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพือ่ใชแ้ปลความหมายของ 

ขอ้มลูดา้นต่างๆ โดยใชส้ตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 49) 
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               =    
 

        เมือ่   แทน ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่ม  
                                     ตวัอยา่ง 

     X แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
     แทน จ านวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
     - 1 แทน จ านวนตวัแปรอสิระ 

    แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
  
  5.2 สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชสู้ตรการหาค่าสมัประสทิธิ
อลัฟ่า (∝ – Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิยบ์ญัชา. 2544: 449) 

∝            =                   k Covariance / Variance 
                      1+(k-1) Covariance / Variance 

               โดย           k       แทน   จ านวนขอ้ของแบบสอบถาม 
                                   Covariance  แทน ค่าเฉลีย่แปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 

                             Variance     แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 

    5.3 การวิเคราะหส์ถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 
    5.3.1 ค่าสถติ ิt-test  

                  เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ในกรณี
ทราบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม ที่เป็นอสิระต่อกนั  เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิาน
จ านวน 1 ขอ้ ในขอ้ที ่1 ในแบบสอบถามส่วนที ่1 ในดา้นเพศ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 165) 
                   ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม ไมเ่ท่ากนั   ใชส้ตูร  
                        

              =    

                       

        

          =     
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                    ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่มเท่ากนั   ใชส้ตูร  
 

     =   

   
     =  
 

                    โดย df คอืค่าองศาอสิระ 
    เมือ่   แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution  
       แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
       แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
       แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
       แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
       แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
 
   5.3.2 การทดสอบสมมตฐิานในความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ ี
มากกว่า 2 กลุ่ม ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance: ANOVA) 
โดยดูค่าความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances และจะใช้สถติวิเิคราะห์จากค่า 
One-Way Analysis of Variance หรอืค่า Brown-Forsythe (B) เพื่อทดสอบสมตฐิาน โดยใชสู้ตร
ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 113) 
 

     =  

      เมือ่   แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F – distribution  
     แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม  
                        (Mean square between groups) 
     แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายใน 
      กลุ่ม (Mean square between error) 

     แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม        
                                                     (k – 1)  ภายในกลุ่ม (n – k) 

 
  สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-forsythe (B) ใชใ้นกรณีทีค่วาม
แปรปรวนแตกต่างกนั (Hartung. 2001: 300) สามารถเขยีนสตูรได ้ดงันี้  
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           =  

 

   โดยค่า      =  

 
                     เมือ่    แทน   ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 
                                         แทน   ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม  
                              แทน   ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิ 
               Brown-forsythe 
                             แทน   จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง  
                             แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  
                                    แทน   ขนาดประชากร  
                                        แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวธิ ี
Least Significant Difference : LSD หรอื Dunnett T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างใช้
สตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) 
 
  สูตรการวเิคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Fisher’s least significant difference 
(LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) สามารถเขยีนได ้ดงันี้  
 

     LSD  =    

     
   ในกรณทีี ่  
 
   เมือ่    แทน  ค่าทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที ่ 
           ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แห่งความเป็น  
                                                            อสิระภายในกลุ่ม  
                                   แทน   ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
                             แทน   จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม I 
                             แทน   จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม J 
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  สูตรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) 
สามารถเขยีนได ้ดงันี้  
 

                       =       

 
                        เมือ่     แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett Test  
                   แทน ค่าจากตาราง Critical Values of the Dunnett  
       Test 
                  แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
                   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  5.3.3 การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis)  
  การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณูระหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอสิระ (X) 
ของประชากรจะเหน็ไดว้่า กลุ่มตวัแปรอสิระ ( α + β1X1 + β2X2 +...+ βkXk) สามารถอธบิายการ
เปลีย่นแปลงค่าของตวัแปรตามไดส้่วนหน่ึง ในส่วนของการเปลีย่นแปลงทีไ่ม่สามารถอธบิายได้
เรยีกว่าค่าความคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error : E ) การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยแบบพหุคณูจะ
เป็นการพยากรณ์หาค่าสมัประสทิธิ ์α และคา่ β1 จากค่าสถติ ิ a และ b ทีไ่ดจ้ากการค านวณโดย
กลุ่มตวัอยา่ง โดยใชห้ลกัการวเิคราะห ์คอื สมัประสทิธิท์ีค่ านวณไดจ้ะตอ้งเป็นค่าสมัประสทิธิท์ีท่ าให้
สมการดงักล่าว มคี่าความคลาดเคลื่อนก าลงัสองรวมกนัน้อยทีสุ่ด (Ordinary Least Square : OLS) 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545)  
   สมการการถดถอยเชงิพหุคูณของประชากร 
   Y   = α + β1X1 + β2X2 +...+ βkXk + E  
   สมการการถดถอยเชงิพหุคูณของกลุ่มตวัอยา่ง 
   Y   = α + b1X1 + b2X2 +...+ bkXk   
   โดยที ่ X  คอืตวัแปรอสิระ 
     Y คอืตวัแปรตาม 
     k คอืจ านวนตวัแปรอสิระ 
   เมือ่ α  และ a เป็นจดุตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรอื ค่าของ Y เมือ่ใหต้วัแปร
อสิระทัง้หมดมคี่าเท่ากบัศูนย ์ 
   เมือ่  β   และ b เป็นสมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial regression coefficient) ของตวั
แปรอสิระแต่ละตวัแปรตวัอื่นมคี่าคงที่ 
   โดยทีค่่าสมัประสทิธิ ์a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสตูรดงันี้  
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   a   =  Y - b1X1 - b2X2 -...- bkXk 
   b  =   ∑X1Y1 - ∑X1∑Y1 
         ∑X1Y1 – (∑X1)

2 
  
   การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยเชงิพหุคณูมเีงือ่นไขทีส่ าคญัคอื 

 1. ความผดิพลาด (error) ตอ้งเป็นตวัสุ่ม และมกีารแจกแจงแบบโคง้ปกต ิ
 2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทุกค่าของตวัแปรอสิระ (X) จะตอ้ง 

เท่ากนั 
 3. ค่าความผดิพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอสิระกนั 
 4. ตวัแปรอสิระทีน่ ามาวเิคราะหจ์ะตอ้งเป็นอสิระกนั
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เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรบัอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

     
ค าช้ีแจงเก่ียวกบัแบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ทีเ่ป็นส่วนหนึ่งของ
การศกึษาตามหลกัสตูรระดบัปรญิญาโท ตามหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ขอใหท้่านพจิารณาค าถามและตอบตามความคดิเหน็ของท่าน โปรด
ตอบค าถามทุกขอ้ ค าตอบของท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบั ผูว้จิยัจงึขอขอบคุณในความรว่มมอืของ
ท่านในครัง้นี้ดว้ย 

 
แบบสอบถามมจี านวนทัง้หมด  7  หน้า แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 
 

ตอนท่ี 1 ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม   
 ตอนท่ี 2 ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ 

ตอนท่ี 3 พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 
**********กรณุาตอบแบบสอบถามทุกขอ้********** 
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แบบสอบถามโครงการวิจยั 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองปรบัอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ตอนท่ี 1 : ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดเขยีนเครือ่งหมาย ( ⁄ ) ลงในช่องทีต่รงตามความเป็นจรงิ 
 

1. เพศ 
(    ) ชาย         (    ) หญงิ 
 
2. อาย ุ
(    ) 21 - 30 ปี     (    ) 31 – 40 ปี   
(    ) 41 - 50 ปี     (    ) 51 ปีขึน้ไป 
 
3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
(    ) มธัยมศกึษาตอนตน้     (    ) มธัยมศกึษาตอนปลาย  
(    ) อนุปรญิญาถงึปรญิญาตร ี   (    ) สงูกว่าปรญิญาตร ี

  
4. สถานภาพสมรส 
(    ) โสด     (    ) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
(    ) หมา้ย / หยา่รา้ง /แยกกนัอยู ่    

  
5. อาชีพ 
(    )  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ/     (    ) พนกังานบรษิทัเอกชน 
        พนกังานสญัญาจา้งรฐั    
(    )  ประกอบธุรกจิส่วนตวั    (    )  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................ 

 
6. รายได้ต่อเดือน 
(    ) 7,200 บาท – 14,199 บาท   (    ) 14,200 บาท – 21,199 บาท  
(    ) 21,200 บาท – 28,199 บาท  (    ) 28,200 บาท ขึน้ไป  
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ตอนท่ี 2 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรบัอากาศ 
ค าช้ีแจง : โปรดเขยีนเครือ่งหมาย( ⁄ ) ลงในช่องว่างเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่าน
มากทีสุ่ด 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการต่อการ

ซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 

 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

ด้านผลิตภณัฑ ์      
1) ตราสนิคา้และชื่อเสยีงของสนิคา้      
2) ความสวยงามและทนัสมยัของรปูทรงสนิคา้      
3) ความแขง็แรง คงทนของสนิคา้      
4) มเีครื่องหมายรบัรองมาตรฐานสนิคา้ เช่น 

มอก. , ประหยดัไฟเบอร ์5 , เตม็บทียี ู
     

5) มรีะดบัเสยีงเบาขณะเครื่องท างาน       
6) มรีะบบทีใ่ชง้านง่ายไมยุ่่งยาก ซบัซอ้น      
7) มรีะบบกรองอากาศก าจดักลิน่และเชือ้โรค      
8) มขีนาดใหเ้ลอืกหลากหลายตามความตอ้งการ      
9) มรีะยะเวลารบัประกนัทีเ่หมาะสม เช่น 

รบัประกนัอุปกรณ์และอะไหล่ 1 ปี 
     

ด้านราคา      
1) ราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ      
2) สนิคา้มป้ีายแสดงราคาทีช่ดัเจน       
3) สนิคา้สามารถต่อรองราคาได ้      
4) มสีว่นลดเมื่อช าระดว้ยเงนิสด      
5) สามารถช าระเงนิผ่านบตัรเครดติไดโ้ดยไม่

เสยีค่าธรรมเนียม 
     

6) สามารถช าระเงนิดว้ยระบบผ่อนช าระกบัทาง
รา้นหรอืบตัรสนิเชื่อทีเ่ขา้ร่วมรายการ 

     

7) ราคาอะไหล่ของเครื่องปรบัอากาศไมแ่พงเกนิ
ความเหมาะสม 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในการ

ซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 

 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
1) รา้นตัง้อยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่ างานของท่าน       
2) รา้นคา้ตอ้งเป็นรา้นจ าหน่าย

เครื่องปรบัอากาศโดยเฉพาะ 
     

3) รา้นคา้เป็นตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทั
เครื่องปรบัอากาศโดยตรง 

     

4) มชี่องทางการจดัจ าหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้ / 
ดสิเคาน์สโตร ์

     

5) รา้นคา้มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลายยีห่อ้หลายขนาด      
6) รา้นคา้มสีนิคา้ทีพ่รอ้มจ าหน่ายอย่างเพยีงพอ      
7) รา้นคา้จดัวางแสดงสนิคา้ใหเ้หน็ไดช้ดัเจน      
8) รา้นคา้มบีรกิารจดัสง่สนิคา้ถงึบา้น      
9) รา้นคา้มทีีจ่อดรถใหก้บัลกูคา้      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1) มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด แลก 

แจก แถม) 
     

2) มกีารสง่เสรมิการขายโดยการสง่ชิน้สว่นชงิ
รางวลั  

     

3) มกีารสง่เสรมิการขายโดยใชเ้ครือ่งเก่าแลกซือ้
เครื่องใหม่ในราคาพเิศษ 

     

4) มพีนกังานขายแนะน าสนิคา้ ณ จุดขาย      
5) มกีารโฆษณาผ่านช่องทางสือ่ต่างๆ       
6) การโฆษณามกีารใช ้ดารา/นกัรอ้ง/นางแบบ/

บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นพรเีซนเตอรใ์หก้บัสนิคา้ 
     

7) มบีรกิารตดิตัง้ /บรกิารบ ารุงรกัษาหลงัการ
ขาย 

     

ด้านบุคคล      
1) พนกังานขาย /ช่างตดิตัง้มคีวามรูค้วามเขา้ใจ

ในสนิคา้สามารถแนะน าและสาธติสนิคา้ไดด้ ี
     

2) พนกังานขาย/ช่างตดิตัง้มอีธัยาศยัและ
ทศันคตดิ ี

     

3) พนกังานขาย /ช่างตดิตัง้มคีวามกระตอืรอืรน้ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในการ

ซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
  
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

ด้านกระบวนการ      
1) รา้นคา้มกีารแนะน าและเลอืก

เครื่องปรบัอากาศไดเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค 
     

2) รา้นคา้มรีะยะเวลาในการขายและตดิตัง้
เครื่องปรบัอากาศทีเ่หมาะสม 

     

3) รา้นคา้มบีรกิารหลงัการขาย ( ดแูลรกัษา / 
ซ่อมบ ารุง) ตรงตามเงื่อนไขทีต่กลงไว ้

     

4) รา้นคา้มกีระบวนการช าระเงนิทีถู่กตอ้งและ
ตรงตามเงื่อนไขทีต่กลงไว ้

     

5) ผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกและรวดเรว็ในการซือ้
สนิคา้หรอืเขา้รบับรกิาร 

     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
1) รา้นคา้มกีารตกแต่งสวยงามทนัสมยั      
2) ความสะอาดของรา้นคา้      
3) รา้นคา้มกีารจดัแสดงสนิคา้ตวัอย่าง / จดัเรยีง

สนิคา้เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
     

4) รา้นคา้มสีิง่อ านวยความสะดวกในการเขา้รบั
บรกิาร เช่น  แคตตาลอ็ก  น ้าดืม่  ขนม  Wifi 
ฯลฯ 

     

5) พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้มชีุดแบบฟอรม์เป็น
ระเบยีบเรยีบรอ้ย  
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ตอนท่ี 3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศของผู้บริโภค
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
ค าช้ีแจง : โปรดเขียนเครื่องหมาย ( / ) ลงในช่องว่างเพียงข้อเดียวท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของ
ท่านซ่ึงเป็นจริงต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ 

 
1.  ปจัจุบนัทีพ่กัอาศยัของท่านมจี านวนเครือ่งปรบัอากาศจ านวน..........................เครือ่ง 
 

2.  โปรดระบุตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศทีท่่านซือ้ครัง้ล่าสุด 
(    )   มติซบูชิ ิอลิก็ทรคิ   (    )   มติซบูชิ ิเฮฟวี ่ดวิตี ้     
(    )   เทรน    (    )   แครเ์รยีร ์    

 (    )   ยอรค์    (    )   ซยัโจเดนก ิ    
(    )   ไดกิน้    (   )   โตโยตา้ 
(    )   ซมัซุง    (    )   แอลจ ี

 (    )   เซน็ทรลัแอร ์   (    )   ยีห่อ้อื่นๆ โปรดระบุ................... 
 
3.  จากตราสนิคา้ทีท่่านซือ้ล่าสุด เหตุผลส าคญัทีท่่านตดัสนิใจซือ้ตราสนิคา้ดงักล่าว 

(    )  ตราสนิคา้มชีื่อเสยีง  (    )   สนิคา้คุณภาพด ี
(    )  สนิคา้มรีาคาถูกตามต้องการ (    )   เคยซือ้/เคยใชแ้ละประทบัใจในสนิคา้ 
(    )  รายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ (    )   ไดร้บัค าแนะน าจากบุคคลอื่น ๆ เช่น    
                                                            เพื่อน   ญาต ิ เพื่อนรว่มงาน   
      พนกังานขาย ฯลฯ  

 

4.  ลกัษณะรา้นคา้ทีท่่านซือ้เครือ่งปรบัอากาศครัง้ล่าสุด 
 (    )   รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายเฉพาะเครือ่งปรบัอากาศ 
 (    )   รา้นคา้จ าหน่ายเครือ่งใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป 
 (    )   หา้งสรรพสนิคา้ ต่างๆ (มมุเครือ่งใชไ้ฟฟ้า) 
 (    )   หา้งดสิเคาน์สโตร ์(โลตสั  บิก๊ซ ี) 

 (    )   หา้ง / รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบา้นแบบครบวงจร ( โฮมโปร  โกลบอลเฮา้ส ์    
         ดโูฮม ฯลฯ) 

 (    )   อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................. 
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5.  ลกัษณะการช าระค่าสนิคา้ของท่าน 
 (    )   ช าระดว้ยเงนิสด   (    )   ช าระดว้ยบตัรเครดติ 
 (    )   ช าระดว้ยการผ่อนช าระเป็นงวดๆ 
 

6. ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีท่่านซือ้ล่าสุดมรีาคาจ านวน.....................................................บาท 
 
7. ในการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ สิง่ทีม่อีทิธพิลต่อท่านมากทีสุ่ด 
 (    )   สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร  แผ่นพบั  

(    )   สื่อโทรทศัน์ 
 (    )   สื่อออนไลน์ เช่น เวป็ไซด์ ของผลติภณัฑน์ัน้ๆ เวบ็บอรด์ Pantip  บลอ็กต่างๆ ฯลฯ 
 (    )   พรเีซนเตอร/์บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงทีส่นิคา้นัน้เลอืกใช้ 
 (    )   คนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั  แฟน เพื่อน  เพือ่นรว่มงาน 
 (    )   บุคคลทีเ่กีย่วกบัเรือ่งก่อสรา้งหรอืระบบไฟฟ้า เช่น วศิวกร  สถาปนิก ฯลฯ 
 (    )   เจา้ของรา้นคา้เครือ่งปรบัอากาศ / พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้ 
 (    )   ตวัท่านเอง 
 

ขอแสดงความขอบคณุอย่างสงูในการตอบแบบสอบถามครัง้น้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
 

1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา อาจารยป์ระจ า ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
       คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

2. อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิณ์รงค ์ อาจารยป์ระจ า ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
       คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ประวติัย่อผู้ท าสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผูท้ าสารนิพนธ ์
 
ชื่อ ชื่อสกุล    กฤษชนก  จงใจรกัษ์ 
วนัเดอืนปีเกดิ      5 ตุลาคม 2522 
สถานทีเ่กดิ      กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยู่ปจัจบุนั   10/54  หมู ่7  ถนนบางกรวย – ไทรน้อย  ต าบลบางกรวย   
      อ าเภอบางกรวย  นนทบุร ี 11130 
ประวตักิารศกึษา 
             พ.ศ. 2551  คณะมนุษยศาสตร ์สาขาวชิาสื่อสารมวลชน  
     จาก มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
             พ.ศ. 2557    บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 
     จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 



 
 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

  
 การน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูงานวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ ี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ” โดยการ
วเิคราะหข์อ้มลู และการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัได้ก าหนดสลัลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ชใ้น
การวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

    แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
S.D.   แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
t      แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
df     แทน ระดบัชัน้แห่งความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 
SS     แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS     แทนค่าคะแนนเฉลีย่ของผลบวกก าลงัสองของคะแนน  
    (Mean of Squares) 
F-Ratio  แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
F-Prop.,p  แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
r           แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
H0     แทน สมมตฐิานหลกั 
Ha        แทน สมมตฐิานรอง 

 *         แทน ความมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **        แทน ความมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วจิยัได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น 5  ตอน ตามล าดบั ดงันี้  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
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 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 ตอนท่ี 5 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตรของผู้ตอบแบบสอบถาม ขอ้มูลด้าน
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจ านวนและค่ารอ้ยละ ไดด้งันี้ 
 
ตาราง 2 แสดงจ านวนและรอ้ยละของขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

 ชาย 192 48.00 

 หลงิ 208 52.00 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 2 แสดงผลการวเิคราะหล์กัษณะทางดา้นประชากรศาสตรท์ีใ่ชเ้ป็นตวัอย่างใน
การวจิยัครัง้นี้ จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได้ดงันี้ เพศ พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหล่เป็นเพศ
หลงิ มจี านวน 208 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 52.00   รองลงมาคอื เพศชาย มจี านวน 192 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 48.00  
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและรอ้ยละตามช่วงอาย ุ 
 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อายุ   

 21 – 30 ปี 132 33.00 

 31 – 40 ปี 138 34.50 

 41 – 50 ปี 85 21.25 

 51 ปีขึน้ไป 45 11.25 

รวม 400 100.00 

 
 อายุ พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหล่เป็นมอีายุ 31 – 40 ปี   มจี านวน 138 คน  คดิเป็นรอ้ยละ    
34.50 รองลงมาคอื อายุ 21 – 30 ปี มจี านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.00 อายุ 41 – 50 ปี มี
จ านวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.25 และอายุ 51 ปีขึน้ไป มจี านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.25
ตามล าดบั 
 
ตาราง 4 แสดงจ านวนและรอ้ยละของระดบัการศกึษาสงูสุด  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

 มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืเทยีบเท่า 43 10.80 

 มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า 70 17.50 

 อนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ี 217 54.20 

 สงูกว่าปรลิลาตร ี 70 17.50 

รวม 400 100.00 

 
 ระดับการศึกษาสูงสุด พบว่าผู้บริโภคส่วนใหล่เป็นมีการศึกษาระดับอนุปริลลาถึง
ปริลลาตรี   มีจ านวน 217 คน  คิดเป็นร้อยละ 54.20   รองลงมาคือ ระดับการศึกษาสูงกว่า
ปรลิลาตร ี มจี านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลายหรอื
เทยีบเท่า   มจี านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 และระดบัการศกึษา มธัยมศกึษาตอนต้นหรอื
เทยีบเท่า มจี านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.80 ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงจ านวนและรอ้ยละตามสถานภาพสมรส  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

สถานภาพสมรส   

 โสด 186 46.50 

 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 183 45.75 

 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 31 7.75 

รวม 400 100.00 

 
 สถานภาพ พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหล่เป็นมสีถานภาพโสด มจี านวน 186 คน  คดิเป็นรอ้ย
ละ 46.50 รองลงมาคอื สถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั  มจี านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.75 และ
สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มจี านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 ตามล าดบั 
 
ตาราง 6 แสดงจ านวนและรอ้ยละของอาชพี  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อาชีพ   

 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ / 
พนกังานสลัลาจา้งรฐั 

95 23.75 

 พนกังานบรษิทัเอกชน 170 42.50 

 ประกอบธุรกจิส่วนตวั 135 33.75 

รวม 400 100.00 

 
 อาชพี พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหล่เป็นมอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน   มจี านวน 170 คน  
คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 รองลงมาคอื อาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั มจี านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
33.75 และอาชพีขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานสลัลาจา้งรฐั  มจี านวน 95 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 23.75 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงจ านวนและรอ้ยละของรายไดต่้อเดอืน  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

รายได้ต่อเดือน   

 7,200 บาท – 14,199 บาท 116 29.00 

 14,200 บาท – 21,199 บาท 118 29.50 

 21,200 บาท – 28,199 บาท 59 14.75 

 28,200 บาท ขึน้ไป 107 26.75 

รวม 400 100.00 

 
 รายไดต่้อเดอืน พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหล่มรีายไดต่้อเดอืน 14,200 บาท – 21,199 บาท   
มจี านวน 118 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืน 7,200 บาท – 14,199 บาท   
มจี านวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.00 รายไดต่้อเดอืน 28,200 บาท ขึน้ไป มจี านวน 107 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 26.75 และรายไดต่้อเดอืน 21,200 บาท – 28,199 บาท  มจี านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 14.75 ตามล าดบั 
 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ในการศึกษาส่วนนี้ผู้วิจยัได้ท าการศึกษาถึงระดับความคิดเห็นต่อปจัจยัส่วนประสม
การตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ทัง้ 7 ด้าน คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ โดย มี
รายละเอยีด ดงันี้ 
 
ตาราง 8 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 
     ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.33 0.50 มากทีสุ่ด 

     ดา้นราคา  4.21 0.57 มากทีสุ่ด 

     ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  4.21 0.57 มากทีสุ่ด 
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ตาราง 8 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 
     ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  4.11 0.49 มาก 

     ดา้นบุคคล  4.32 0.68 มากทีสุ่ด 

     ดา้นกระบวนการ  4.31 0.60 มากทีสุ่ด 

     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.89 0.64 มาก 

รวม         4.20 0.46 มาก 

 
 จากตาราง 8 พบว่า เมื่อพจิารณาในภาพรวมของระดบัความคดิเห็นที่มต่ีอปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามส าคลัต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยรวมพบว่ามคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.20 ซึง่จดัอยู่ในระดบัความส าคลัมาก เมื่อพจิารณาเป็น
รายด้านแล้ว พบว่าด้านผลติภณัฑ์เป็นปจัจยัที่มคีวามส าคลัอยู่ในระดับมากที่สุด มคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.33 รองลงมาทีม่คีวามส าคลัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดคอืดา้นบุคคล มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.32  
ด้านกระบวนการ มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 ด้านราคา มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 และด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 ตามล าดบั ส่วนด้านอื่น ๆ อยู่ในระดับ
ความส าคลัต่อพฤตกิรรมการซือ้ในระดบัมาก คอื ดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.11   
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.89 ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     ผลติภณัฑ ์
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านผลิตภณัฑ ์

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) ตราสนิคา้และชื่อเสยีงของสนิคา้ 4.14 0.68 มาก 

2) ความสวยงามและทนัสมยัของรปูทรง  
    สนิคา้ 

4.16 0.68 มาก 

3) ความแขง็แรง คงทนของสนิคา้  4.42 0.69 มากทีสุ่ด 

4) มเีครือ่งหมายรบัรองมาตรฐานสนิคา้  
   เช่น  มอก. ประหยดัไฟเบอร ์5  เตม็บทียี ู

4.57 0.65 มากทีสุ่ด 

5) มรีะดบัเสยีงเบาขณะเครื่องท างาน  4.39 0.78 มากทีสุ่ด 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านผลิตภณัฑ ์

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

6) มรีะบบทีใ่ชง้านงา่ยไมยุ่ง่ยากซบัซอ้น 4.32 0.73 มากทีสุ่ด 

7) มรีะบบกรองอากาศก าจดักลิน่และเชือ้โรค 4.30 0.76 มากทีสุ่ด 

8) มขีนาดใหเ้ลอืกหลากหลายตามความตอ้งการ 4.26 0.76 มากทีสุ่ด 

9) มรีะยะเวลารบัประกนัทีเ่หมาะสม เช่น  
    รบัประกนัอุปกรณ์และอะไหล่ 1 ปี 

4.42 0.75 มากทีสุ่ด 

รวม 4.33 0.50 มากทีสุ่ด 

 
 จากตาราง 9 พบว่า เมื่อพจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม พบว่าเป็นปจัจยัทีม่คีวามส าคลัอยู่ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.33 และเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคลัในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 7 
ขอ้ ได้แก่ มเีครื่องหมายรบัรองมาตรฐานสนิค้า เช่น มอก. ประหยดัไฟเบอร ์5 เต็มบทียีู โดยมี
คะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.57 รองลงมาคอื ความแขง็แรง คงทนของสนิค้า โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 
4.42 มรีะยะเวลารบัประกนัที่เหมาะสมเช่น รบัประกนัอุปกรณ์และอะไหล่ 1 ปี โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.42 มรีะดบัเสยีงเบาขณะเครือ่งท างาน โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.39 มรีะบบทีใ่ชง้านง่าย
ไมยุ่ง่ยากซบัซอ้น โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.32 มรีะบบกรองอากาศก าจดักลิน่และเชือ้โรค โดยมี
คะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 และมขีนาดให้เลอืกหลากหลายตามความต้องการ โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.26 ตามล าดบั ส่วนปจัจยัทีม่รีะดบัความส าคลัระดบัมาก มอียู่จ านวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ ความ
สวยงามและทนัสมยัของรปูทรงสนิค้า โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.16 และตราสนิค้าและชื่อเสยีง
ของสนิคา้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.14 ตามล าดบั 
 
ตาราง 10 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     ราคา 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านราคา 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) ราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 4.42 0.70 มากทีสุ่ด 

2) สนิคา้มป้ีายแสดงราคาทีช่ดัเจน  4.19 0.78 มาก 
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ตาราง 10 (ต่อ 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านราคา 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

3) สนิคา้สามารถต่อรองราคาได ้ 4.18 0.77 มาก 

4) มสี่วนลดเมือ่ช าระดว้ยเงนิสด 4.17 0.81 มาก 

5) สามารถช าระเงนิผ่านบตัรเครดติโดยไมเ่สยี 
    ค่าธรรมเนียม  

4.14 0.82 มาก 

6) สามารถช าระเงนิดว้ยระบบผ่อนช าระกบัทาง 
    รา้นหรอืบตัรสนิเชื่อทีเ่ขา้รว่มรายการ 

4.11 0.84 มาก 

7) ราคาอะไหล่ของเครือ่งปรบัอากาศไมแ่พงเกนิ 
    ความเหมาะสม 

4.24 0.78 มากทีสุ่ด 

รวม 4.21 0.57 มากทีสุ่ด 

 
            จากตาราง 10 พบว่า เมือ่พจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารด้านราคาโดยรวม พบว่าเป็นปจัจยัที่มคีวามส าคลัอยู่ระดบัมากที่สุด โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.21 และเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคลัในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 2 
ขอ้ ไดแ้ก่ ราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.42 และ ราคาอะไหล่ของ
เครื่องปรบัอากาศไม่แพงเกนิความเหมาะสม โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.24 ส่วนปจัจยัทีม่รีะดบั
ความส าคลัระดบัมาก มอียู่จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ สนิคา้มป้ีายแสดงราคาทีช่ดัเจน โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.19 รองลงมาคอื สนิคา้สามารถต่อรองราคาได้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.18 มสี่วนลด
เมื่อช าระดว้ยเงนิสด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.17 สามารถช าระเงนิผ่านบตัรเครดติโดยไม่เสยี
ค่าธรรมเนียม โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.14 และสามารถช าระเงนิดว้ยระบบผ่อนช าระกบัทางรา้น
หรอืบตัรสนิเชื่อทีเ่ขา้รว่มรายการโดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.11 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ประสมการตลาดบริการ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) รา้นคา้ตัง้อยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่ างานของท่าน 3.83 0.96 มาก 

2) รา้นคา้ตอ้งเป็นรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศ 
    โดยเฉพาะ  

3.92 0.90 มาก 

3) รา้นคา้ตอ้งเป็นตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทั 
    เครือ่งปรบัอากาศโดยตรง 

4.01 0.82 มาก 

4) มชี่องทางการจดัจ าหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้ /  
    ดสิเคาน์สโตร ์

3.80 0.93 มาก 

5) รา้นคา้มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลายยีห่อ้หลายขนาด  4.09 0.82 มาก 

6) รา้นคา้มสีนิคา้ทีพ่รอ้มจ าหน่ายอยา่งเพยีงพอ 4.13 0.76 มาก 

7) รา้นคา้จดัวางแสดงสนิคา้ใหเ้หน็ไดช้ดัเจน 4.06 0.79 มาก 

8) รา้นคา้มบีรกิารจดัส่งสนิคา้ถงึบา้น 4.30 0.69 มากทีสุ่ด 

9) รา้นคา้มทีีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้ 3.97 1.02 มาก 

รวม 4.21 0.57 มากทีสุ่ด 

 
            จากตาราง 11 พบว่า เมือ่พจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม พบว่าเป็นปจัจยัทีม่คีวามส าคลัอยู่ระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.21 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคลัในระดบัมาก
ทีสุ่ด จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้มบีรกิารจดัส่งสนิคา้ถงึบา้น โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.30 ส่วน
ปจัจยัทีม่รีะดบัความส าคลัระดบัมาก มอียู่จ านวน 8 ขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้มสีนิคา้ทีพ่รอ้มจ าหน่ายอย่าง
เพยีงพอ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.13 รองลงมาคอืรา้นคา้มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลายยีห่อ้หลายขนาด 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.09 รา้นคา้จดัวางแสดงสนิคา้ใหเ้หน็ไดช้ดัเจน โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 
4.06 รา้นคา้ตอ้งเป็นตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทัเครื่องปรบัอากาศโดยตรงโดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 
4.01 รา้นคา้มทีี่จอดรถส าหรบัลูกคา้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.97 รา้นค้าต้องเป็นรา้นจ าหน่าย
เครือ่งปรบัอากาศโดยเฉพาะ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.92 รา้นคา้ตัง้อยู่ใกลบ้า้นหรอืทีท่ างานของ
ท่านโดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.83 และมชี่องทางการจดัจ าหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตร์
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.80 ตามล าดบั 
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ตาราง 12 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     การส่งเสรมิการตลาด 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขาย (ลด แลก  
    แจก แถม) 

3.93 1.01 มาก 

2) มกีารส่งเสรมิการขายโดยการส่งชิน้ส่วน 
    ชงิรางวลั  

3.58 1.08 มาก 

3) มกีารส่งเสรมิการขายโดยใหเ้ครือ่งเก่าแลกซือ้ 
    เครือ่งใหมใ่นราคาพเิศษ  

3.69 1.06 มาก 

4) มพีนกังานขายแนะน าสนิคา้ ณ จดุขาย 3.95 0.87 มาก 

5) มกีารโฆษณาผ่านช่องทางสื่อต่างๆ  3.69 0.96 มาก 

6) การโฆษณามกีารใช ้ดารา/นกัรอ้ง/นางแบบ/ 
    บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นพรเีซนเตอรใ์หก้บัสนิคา้ 

3.41 1.06 มาก 

7) มบีรกิารตดิตัง้ / บรกิารบ ารงุรกัษาหลงัการขาย 4.36 0.81 มากทีสุ่ด 

รวม 4.11 0.49 มาก 

 
            จากตาราง 12 พบว่า เมือ่พจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารด้านการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม พบว่า เป็นปจัจยัที่มคีวามส าคลัอยู่ระดบัมาก โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.11 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคลัในระดบัมาก
ทีสุ่ด จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ มบีรกิารตดิตัง้/บรกิารบ ารุงรกัษาหลงัการขาย โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 
4.36 ส่วนปจัจยัทีม่รีะดบัความส าคลัระดบัมาก มอียู่จ านวน 6 ขอ้ ได้แก่ มพีนักงานขายแนะน า
สนิค้า ณ จุดขาย โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.95 รองลงมาคอืรา้นค้ามกีารจดัรายการส่งเสรมิการ
ขาย (ลด แลก แจก แถม) โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.93 มกีารส่งเสรมิการขายโดยใหเ้ครื่องเก่า
แลกซือ้เครือ่งใหมใ่นราคาพเิศษ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.69 มกีารโฆษณาผ่านช่องทางสื่อต่างๆ 
โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 3.69 มกีารส่งเสรมิการขายโดยการส่งชิ้นส่วนชงิรางวลั โดยมคีะแนน
เฉลี่ยเท่ากบั 3.58 และการโฆษณามกีารใช ้ดารา/นักรอ้ง/นางแบบ/บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นพรเีซน
เตอรใ์หก้บัสนิคา้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.41 ตามล าดบั 
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ตาราง 13 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     บุคคล 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านบคุคล 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้มคีวามรูค้วามเขา้ใจ 
    ในสนิคา้สามารถแนะน าและสาธติสนิคา้ไดด้ ี

4.37 0.72 มากทีสุ่ด 

2) พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้มอีทัธยาศยัและ 
    ทศันคตดิ ี

4.29 0.75 มากทีสุ่ด 

3) พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้มคีวามกระตอืรอืรน้ 4.31 0.74 มากทีสุ่ด 

รวม 4.32 0.68 มากทีสุ่ด 

 
            จากตาราง 13 พบว่า เมือ่พจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารด้านบุคคลโดยรวม พบว่า เป็นปจัจยัที่มคีวามส าคลัอยู่ระดบัมากที่สุด โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.32 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า มรีะดบัความส าคลัในระดบัมากทีสุ่ด ทัง้หมด 
ไดแ้ก่ พนกังานขาย/ช่างตดิตัง้มคีวามรูค้วามเขา้ใจในสนิคา้สามารถแนะน าและสาธติสนิคา้ไดด้ี โดย
มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.37 รองลงมาไดแ้ก่ พนักงานขาย / ช่างตดิตัง้มคีวามกระตอืรอืรน้ โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.31 และพนักงานขาย / ช่างตดิตัง้มอีทัธยาศยัและทศันคตดิี โดยมคีะแนน
เฉลีย่เท่ากบั 4.29 ตามล าดบั 
 
ตาราง 14 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     กระบวนการ 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านกระบวนการ 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) รา้นคา้มกีารแนะน าและเลอืกเครือ่งปรบัอากาศ 
    ไดเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค 

4.34 0.68 มากทีสุ่ด 

2) รา้นคา้มรีะยะเวลาในการขายและตดิตัง้เครือ่ง 
    ปรบัอากาศทีเ่หมาะสม 

4.31 0.68 มากทีสุ่ด 
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ตาราง 14 (ต่อ) 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านกระบวนการ 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

3) รา้นคา้มบีรกิารหลงัการขาย (ดแูลรกัษา / ซ่อม 
    บ ารงุ) ตรงตามเงือ่นไขทีต่กลงไว ้

4.41 0.75 มากทีสุ่ด 

4) รา้นคา้มกีระบวนการช าระเงนิทีถู่กตอ้งและตรง 
    ตามเงือ่นไขทีต่กลงไว ้ 

4.28 0.74 มากทีสุ่ด 

5) ผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกและรวดเรว็ในการซือ้ 
    สนิคา้หรอืเขา้รบับรกิาร  

4.25 0.70 มากทีสุ่ด 

รวม 4.31 0.60 มากทีสุ่ด 

 
            จากตาราง 14 พบว่า เมือ่พจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารด้านกระบวนการโดยรวม พบว่า เป็นปจัจยัที่มคีวามส าคลัอยู่ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนน
เฉลีย่เท่ากบั 4.31  และเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า มรีะดบัความส าคลัในระดบัมากทีสุ่ด คอื 
รา้นคา้มบีรกิารหลงัการขาย (ดแูลรกัษา / ซ่อมบ ารุง) ตรงตามเงื่อนไขทีต่กลงไว้ โดยมคีะแนนเฉลีย่
เท่ากับ 4.41 รองลงมาได้แก่ ร้านค้ามกีารแนะน าและเลอืกเครื่องปรบัอากาศได้เหมาะสมกับ
ผูบ้รโิภค โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.34 รา้นคา้มรีะยะเวลาในการขายและตดิตัง้เครื่องปรบัอากาศ
ที่เหมาะสม โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 ร้านค้ามกีระบวนการช าระเงนิที่ถูกต้องและตรงตาม
เงื่อนไขที่ตกลงไว้ โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 ผู้บรโิภคมคีวามสะดวกและรวดเรว็ในการซื้อ
สนิคา้หรอืเขา้รบับรกิาร โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.25 ตามล าดบั 
 
ตาราง 15 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น  
     ลกัษณะทางกายภาพ 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

1) รา้นคา้มกีารตกแต่งสวยงามทนัสมยั 3.85 0.79 มาก 

2) ความสะอาดของรา้นคา้ 4.08  0.76 มาก 

3) รา้นคา้มกีารจดัแสดงสนิคา้ตวัอยา่ง / จดัเรยีง 
    สนิคา้เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 

3.99 0.74 มาก 
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      ตาราง 15 (ต่อ) 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

 
 

S.D. 
 

ระดบัความส าคญั 

4) รา้นคา้มสีิง่อ านวยความสะดวกในการเขา้รบั 
    บรกิาร เช่น แคตตาลอ็ก น ้าดื่ม ขนม Wifi  

3.71 0.92 มาก 

5) พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้มชีุดฟอรม์เป็นระเบยีบ 
    เรยีบรอ้ย  

3.85 0.84 มาก 

รวม 3.89 0.64 มาก 

             
 จากตาราง 15 พบว่า เมื่อพิจารณาถึงระดบัความคิดเห็นที่มต่ีอปจัจยัส่วนประสม
การตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม พบว่า เป็นปจัจยัที่มคีวามส าคลัอยู่ระดบัมาก 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.89 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคลัในระดบั
มาก คอื ความสะอาดของร้านค้า ร้านค้ามกีารจดัแสดงสนิค้าตวัอย่าง/จดัเรยีงสนิค้าเป็นระเบยีบ
เรยีบรอ้ย รา้นค้ามกีารตกแต่งสวยงามทนัสมยั พนักงานขาย / ช่างตดิตัง้มชีุดฟอรม์เป็นระเบยีบ
เรยีบรอ้ย และรา้นคา้มสีิง่อ านวยความสะดวกในการเขา้รบับรกิาร เช่น แคตตาลอ็ก น ้าดื่ม ขนม Wifi 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.08 , 3.99 , 3.85 , 3.85 และ 3.71 ตามล าดบั 
 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศของผู้บริโภคใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 
ตาราง 16 แสดงความถี ่และรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ 
     จ าแนกตามพฤตกิรรมดา้นต่างๆ โดยแจงเป็นความถี ่(คน) รอ้ยละ 
 

พฤติกรรม Minimum Maximum  
 

S.D. 

1. ปจัจบุนัทีพ่กัอาศยัของท่านมี

เครือ่งปรบัอากาศจ านวน (เครือ่ง) 

1 11 2.27 1.57 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
 
พฤติกรรม                                            จ านวน (คน) ร้อยละ 

2. โปรดระบตุราสินค้าเคร่ืองปรบัอากาศท่ีท่านซ้ือครัง้ล่าสดุ  

 มติซบูชิ ิอเิลก็ทรคิ 84 21.0 

  มติซบูชิ ิเฮฟวี ่ดวิตี้ 26 6.5 

 เทรน 82 20.5 

 แครเ์รยีร ์ 9 2.2 

 ยอรค์ 1 0,2 

 ซยัโจ เดนก ิ 12 3.0 

 ไดกิน้ 34 8.5 

 ซมัซุง 71 17.8 

 แอลจ ี 55 13.8 

 เซน็ทรลัแอร ์ 10 2.5 

 อมิเิน้นท ์ 5 1.2 

 โตชบิา้ 1 0.2 

 พานาโซนิค 4 1.0 

 ยนูิ-แอร ์ 3 0.8 

 ไฮเออร ์ 1 0.2 

 ฮุนได 2 0.5 

          รวม  400 100.0 

3. จากตราสินค้าท่ีท่านซ้ือล่าสดุ เหตผุลส าคญัท่ีท่านตดัสินใจ 
    ซ้ือตราสินค้าดงักล่าว 

 

 ตราสนิคา้มชีื่อเสยีง 109 27.2 

  สนิคา้คุณภาพด ี 166 41.5 

 สนิคา้มรีาคาถูกตามตอ้งการ 59 14.8 

 เคยซือ้/เคยใชแ้ละประทบัใจในสนิคา้ 20 5.0 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
 
พฤติกรรม                                            จ านวน (คน) ร้อยละ 

 รายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ 8 2.0 
 ไดร้บัค าแนะน าจากบุคคลอื่นๆ เช่น เพื่อน 

ลาต ิเพื่อนรว่มงาน พนกังานขาย ฯลฯ 
38 9.5 

          รวม  400 100.0 

พฤติกรรม   

4. ลกัษณะร้านค้าท่ีท่านซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศครัง้ล่าสดุ  

 รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายเฉพาะเครื่องปรบัอากาศ 227 56.8 

  รา้นคา้จ าหน่ายเครือ่งใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป 97 24.3 

 หา้งสรรพสนิคา้ต่างๆ (มมุเครือ่งใชไ้ฟฟ้า) 54 13.5 

 หา้งดสิเคาน์สโตร ์(โลตสั บิก๊ซ)ี 9 2.2 

 หา้ง/รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบา้น
แบบครบวงจร(โฮมโปร โกลบอลเฮา้ส ์ดโูฮม) 
 

12 3.0 

 อื่นๆ โปรดระบุ สทิธพินกังานบรษิทั 1 0.2 

          รวม  400 100.0 

พฤติกรรม   

5. ลกัษณะการช าระค่าสินค้าของท่าน  

 ช าระดว้ยเงนิสด 257 64.3 

  ช าระดว้ยบตัรเครดติ 78 19.5 

 ช าระดว้ยการผ่อนช าระเป็นงวดๆ 65 16.2 

           รวม 400 100.0 

 

พฤติกรรม Minimum Maximum 
 

 

S.D. 

6. ปจัจบุนัเครือ่งปรบัอากาศทีท่่าน 

   ซือ้ล่าสุดมรีาคา (บาท)  

5000 41000 17895 5856.06 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
 

พฤติกรรม                                            จ านวน (คน) ร้อยละ 

7. ในการซ้ือเครื่องปรบัอากาศ ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อท่านมากท่ีสดุ  

 สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร แผ่นพบั 28 7.0 

  สื่อโทรทศัน์ 61 15.2 

 สื่อออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์ของผลติภณัฑ์
นัน้ๆ เวบ็บอรด์ Pantip บลอ็กต่างๆ ฯลฯ 
 

21 5.2 

 พรเีซนเตอร/์บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงทีส่นิคา้เลอืกใช ้
 

3 0.8 

 คนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั แฟน เพื่อน    
เพื่อนรว่มงาน  
 

 

95 23.8 

 บุคคลทีเ่กีย่วกบัเรือ่งก่อสรา้งหรอืระบบไฟฟ้า 
เช่น วศิวกร สถาปนิก ฯลฯ 

16 4.0 

 เจา้ของรา้นคา้เครือ่งปรบัอากาศ / พนกังาน
ขาย / ช่างตดิตัง้  
 

89 22.2 

 ตวัท่านเอง 87 21.8 

           รวม 400 100.0 

 
             จากตาราง 16 พบว่า 

1. ปจัจบุนัทีพ่กัอาศยัของท่านมจี านวนเครือ่งปรบัอากาศจ านวน(เครือ่ง) เป็นค าถาม
แบบปลายเปิด และ Ratio scale โดยมคี่าเฉลีย่ ( ) ประมาณ 2 เครือ่ง และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(S.D.) เท่ากบั 1.57 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหล่มจี านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั ในจ านวนขัน้ต ่า 
1 เครือ่ง และสงูสุด 11 เครือ่ง 

2. จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ตราสนิคา้ของเครือ่งปรบัอากาศทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้
ล่าสุด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) คอื ตราสนิคา้ มติซบูชิ ิอเิลก็ทรคิ จ านวน 84 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  21
รองลงมาคอื เทรน  จ านวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5 ซมัซุง จ านวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.8 
แอลจ ีจ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.8 ไดกิน้ จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.5 มติซบูชิ ิเฮฟวี ่
ดวิตี ้จ านวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.5 ซยัโจ เดนก ิจ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.0 เซน็ทรลัแอร์
จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 แครเ์รยีร ์จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 อมิเิน้นท ์จ านวน 5 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.2 พานาโซนิค จ านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.0 ยนูิ-แอร ์จ านวน 3 คน คดิเป็น
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รอ้ยละ 0.8 ฮุนได จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ยอรค์ จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 โตชบิา้
จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 ไฮเออร ์จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 ตามล าดบั 

3. พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศในตราสนิคา้ทีซ่ือ้ล่าสุดของกลุ่มตวัอยา่งมเีหตุผล
ในการตดัสนิใจซือ้ (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) คอื สนิคา้คุณภาพด ีจ านวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.5 
รองลงมาตราสนิคา้มชีื่อเสยีง  จ านวน  109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.2 สนิคา้มรีาคาถูกตามตอ้งการ
จ านวน  59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.8 ไดร้บัค าแนะน าจากบุคคลอื่นๆ เช่น เพื่อน ลาต ิเพื่อนรว่มงาน 
พนกังานขาย ฯลฯจ านวน  38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.5 เคยซือ้/เคยใชแ้ละประทบัใจในสนิคา้ จ านวน  
20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.0 และรายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ จ านวน  8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.0 
ตามล าดบั 

4. ลกัษณะรา้นคา้ทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้เครือ่งปรบัอากาศครัง้ล่าสุด(เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้)    
คอื รา้นค้าที่จ าหน่ายเฉพาะเครื่องปรบัอากาศ จ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.8  รองลงมาคอื  
รา้นคา้จ าหน่ายเครือ่งใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป จ านวน 97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.2 หา้งสรรพสนิคา้ต่างๆ (มุม
เครือ่งใชไ้ฟฟ้า) จ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 หา้ง/รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบา้นแบบ
ครบวงจร(โฮมโปร โกลบอลเฮ้าส์ ดูโฮม) จ านวน 12 คน คดิเป็นร้อยละ 3.0 ห้างดสิเคาน์สโตร ์
(โลตสั บิก๊ซ)ี จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 และ อื่นๆ ระบมุาว่าใชส้ทิธพินักงานบรษิทั จ านวน 1 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 ตามล าดบั 

5. พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของกลุ่มตวัอย่างในลกัษณะการช าระค่าสนิคา้ใน
รปูแบบ ช าระดว้ยเงนิสด จ านวน 257 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 64.3 รองลงมา ช าระดว้ยบตัรเครดติ 
จ านวน 78 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 และช าระดว้ยการผ่อนช าระเป็นงวดๆ จ านวน 65 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16.2 ตามล าดบั 

6. ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีก่ลุ่มตวัอยา่งซือ้ล่าสุด (บาท) เป็นค าถามแบบปลายเปิดและ  
Ratio scale โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 17,895 บาท และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 5856.06  
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหล่มคี่าใชจ้่ายในการซือ้เครื่องปรบัอากาศล่าสุดในราคาต ่าสุด 5,000  บาท และ
สงูสุด 41,000 บาท 

7. พฤตกิรรมซือ้เครือ่งปรบัอากาศของกลุ่มตวัอยา่ง สิง่ทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ด (เลอืกตอบ 
เพยีง 1 ขอ้) คอื คนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั แฟน เพื่อน เพื่อนร่วมงาน จ านวน 95 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 23.8 รองลงมาคอื เจา้ของรา้นคา้เครื่องปรบัอากาศ / พนักงานขาย / ช่างตดิตัง้ จ านวน 89 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 22.2 ตวัท่านเอง จ านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.8 สื่อโทรทศัน์ จ านวน 61 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 15.2 สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร แผ่นพบั จ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 สื่อออนไลน์
เช่น เวบ็ไซตข์องผลติภณัฑน์ัน้ๆ เวบ็บอรด์ Pantip บลอ็กต่างๆ ฯลฯ จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.2 บุคคลทีเ่กี่ยวกบัเรื่องก่อสรา้งหรอืระบบไฟฟ้า เช่น วศิวกร สถาปนิก ฯลฯ จ านวน 16 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.0 และพรเีซนเตอร/์บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงทีส่นิคา้เลอืกใช้ จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.8 
ตามล าดบั 



77 
 

 

ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
     สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์  ประกอบดว้ย  เพศ  อายุ  
ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งปรบัอากาศในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือแตกต่างกนั 

  สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้   
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 

  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
      H0: เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ไมแ่ตกต่างกนั 
      H1: เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 
   ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหผ์ูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 

ประชากรสองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่าระดบันบัส าคลัทางสถติ ิม ี
ค่าน้อยกว่า 0.05  
 ส าหรบัสถติิที่ใช้ในการวเิคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene’s test ซึง่หากผลการทดสอบพบว่าค่า
ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า   
F-test Equal Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 
กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชค้่า F-test Equal Variances not Assumed 
ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคทัง้กลุ่ม
เพศทัง้ 2 กลุ่ม ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดย
ใชส้ถติ ิLevene’s test  
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ 
      ผูบ้รโิภคกบัเพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 
Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 6.807** 0.009 
 

ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 
 

0.375 
 

0.541 
    

**มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 17 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่าพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือกบัเพศในดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของ
ผูบ้รโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศ
มคีวามแตกต่างกนั จงึใช ้t-test  กรณี Equal Variances not Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบ
ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศในผู้บรโิภคกบัเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใช้สถติ ิ      
t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. 
มากกว่า .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการทดสอบ
ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ ทีโ่ดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 18 
 พฤติกรรมการซื้อด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุด มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.541ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศไม่แตกต่างกนั จงึใช ้t-test 
กรณี Equal Variances Assumed ดงันัน้ผู้วจิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้กบัเพศ โดยใชส้ถติ ิt-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบ
จะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มากกว่า 0.05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 18 
 
ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคกบั 
      เพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเครื่อง 
        ปรบัอากาศ 

t-test for Equality of Means 
เพศ N  S.D. t df Sig.   

(2-taild) 
จ านวน

เครื่องปรบัอากาศในท่ี
พกัอาศยัของผู้บริโภค 

       

 ชาย 192 2.3958 1.67819 1.597 379.352 0.111 
 หลงิ 208 2.1442 1.45408    

ราคาเครื่องปรบัอากาศท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือล่าสดุ (บาท) 

       

 ชาย 192 17436 5917.77 -1.515 396 0.131 
 หลงิ 208 18324 5779.39    

  
 จากตาราง 18 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่ง 
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ปรบัอากาศของผูบ้รโิภคจ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี(Independent t-test) สามารถ
วเิคราะหไ์ดด้งันี้ 

1. จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั  
0.111 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศด้านจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. ราคาของเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้มากทีสุ่ด มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั  
0.131 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านราคาของ
เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 

    H0: อายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ไมแ่ตกต่างกนั 
    H1: อายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 

   ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์นัน้ใน ขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มอายุโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอายุมี
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05)  กจ็ะใชค้่าสถติ ิF-
test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือของกลุ่มอายุ แต่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอายุมคี่าความแปรปรวน
แตกต่างกนั อยา่งน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชค้่าสถติ ิBrown-Forsythe ในการ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของกลุ่มอาย ุ 
 
ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ  
     ผูบ้รโิภคกบัอาย ุ
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 2.901* 3 396 0.035 
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 0.403 3 394 0.751 
                       
                               *มนียัส าคลัทางสถติริะดบั 0.05 
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จากตาราง 19 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มอายุกบัพฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  พบว่าจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กั
อาศยัของผู้บรโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.035 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของกลุ่มอายุมคีวามแตกต่างกัน ดงันัน้ผู้วิจยัจงึท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิต ิ
Brown Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 20 

ส าหรบัพฤติกรรมการซื้อด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บริโภคซื้อล่าสุด มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.751 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุไม่แตกต่างกนั 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฎเิสธสม
มตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฎเิสธสมมตฐิานหลกั
(H0) จะยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1)  ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
หาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงตาราง 22     

 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศจ าแนกตามอายุ 
  
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 

Brown-Forsythe 
 

Statistic df1 df2 Sig. 

จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั
ของผูบ้รโิภค 

ระหว่างกลุ่ม 14.661** 3 188.068 0.000 

     
    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
    
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศจ าแนกตามอายุ  โดยใช้การทดสอบ Brown-Forsythe Test พบว่าจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎิ
เสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บรโิภคที่มรีะดบัอายุ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พักอาศัย
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัลทางสถิติที่ระดบั 0.01 และเพื่อให้ทราบว่า พฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศในด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศัยจ าแนกตามกลุ่มอายุที่มีความ
แตกต่างกนั จงึท าการทดสอบดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 21 ดงันี้  
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ตาราง 21 แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กั 
     อาศยัของผูบ้รโิภค โดยวธิ ีDunnett’s T3 
 

ระดบัอายุ 
   

 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี  41 – 50 ปี 51 ปีขึ้นไป 

 1.78 2.12 3.51 2.26 
 

21 – 30 ปี 
 

1.78 
 
- 

 
-0.34289 

 
-0.80793** 

 
-1.73081** 

   (0.215) (0.001) (0.000) 
31 – 40 ปี 2.12  - -0.46505 -1.38792** 

    (0.160) (0.000) 
41 – 50 ปี 2.59   - -0.92288* 

     (0.041) 
51 ปีขึ้นไป 3.51    - 

      
    
        * มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  
 

 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้น
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค จ าแนกตามอาย ุโดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ี
Dunnett’s T3 พบว่า  

1. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่อีายุ 21 – 30 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอา 
กาศ ทีม่มีอีาย ุ41 – 50 ปี มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ร ิ
โภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศ มพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 – 50 ปี อย่างมี
นยัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศ
ในทีพ่กัอาศยั ผูบ้รโิภคทีม่อีายเุท่ากบั 21 – 30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบั อากาศในที่พกัอาศยั น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 – 50 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 0.80793 

2. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่อีายุ 21 – 30 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอา 
กาศ ทีม่มีอีายุ 51 ปี มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.000  ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้เครื่อง ปรบัอากาศ มพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป อย่างมนีัย 
ส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศใน



82 
 

 

ทีพ่กัอาศยั ผูบ้ร ิโภคทีม่อีายุเท่ากบั 21 – 30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 1.73081 

3. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่อีายุ 31 – 40 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอา 
กาศ ทีม่มีอีายุ 51 ปี มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.000  ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้เครื่อง ปรบัอากาศ มพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป อย่างมนีัย 
ส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศใน
ทีพ่กัอาศยั ผูบ้ร ิโภคทีม่อีายุเท่ากบั 31 – 40 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 1.38792 

4. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่อีายุ 41 – 50 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอา 
กาศ ทีม่มีอีายุ 51 ปี มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.041  ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้เครื่อง ปรบัอากาศ มพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป อย่างมนีัย 
ส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศใน
ทีพ่กัอาศยั ผูบ้ร ิโภคทีม่อีายุเท่ากับ 41 – 50 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 0.92288 
 ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคา  
     เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) จ าแนกตามอายขุองผูบ้รโิภค 
 
 
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

 
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

ราคาเครือ่งปรบัอากาศที่ 
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 

ระหว่างกลุ่ม 7.766E7 3 2.589E7 0.753 0.521 

 ภายในกลุ่ม 1.354E10 394 3.436E7   
 รวม 1.361E10 397    
     
 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
จ าแนกตามอายโุดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคดา้นราคา
เครื่องปรบัอากาศทีผู่้บรโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) มคี่า Sig 0.521 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
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สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่้บรโิภคซื้อล่าสุด 
ไมแ่ตกต่างกนั  
 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ 
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  

      H0: ระดบัการศกึษาสงูสุด แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภค ไมแ่ตกต่างกนั 
      H1: ระดบัการศกึษาสงูสุดแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 

   ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์นัน้ใน ขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาสูงสุดโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบ
พบว่ากลุ่มระดบัการศกึษาสงูสุดมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอื
เท่ากับ 0.05)  ก็จะใช้ค่าสถิติ F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของกลุ่มระดบัการศกึษาสูงสุด แต่หาก
ผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดบัการศกึษาสูงสุดมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั อย่างน้อย 2 กลุ่ม 
(ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) ก็จะใชค้่าสถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มระดบัการศกึษาสงูสุด 
 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ  
     ผูบ้รโิภคกบัระดบัการศกึษาสงูสุด 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 2.901 3 396 0.113 
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 5.426** 3 394 0.001 
                      
                            **มนีัยส าคลัทางสถติริะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 23  ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มอายุกบัพฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  พบว่าจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่
พกัอาศยัของผู้บรโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.113 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาสงูสุดไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดย
ใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อย



84 
 

 

กว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฎเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) จะยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1)  ที่มี
ค่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงตาราง 24   และตาราง 25  

ส าหรบัพฤติกรรมการซื้อด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บริโภคซื้อล่าสุด มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา
สูงสุดมคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown Forsythe ที่
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มี
ค่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 26  และตาราง 27 
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวน    
     เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค จ าแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุดของผูบ้รโิภค 
 
 
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

 
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

จ านวนเครือ่งปรบัอากาศ
ในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 

ระหว่างกลุ่ม 46.477 3 15.492 6.558** 0.000 

 ภายในกลุ่ม 935.433 396 2.362   
 รวม 981.910 399    
     
    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ
ด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค จ าแนกตามระดบัการศกึษาสูงสุดโดยใช้
สถติ ิF-test พบว่า พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศ
ในทีพ่กัอาศยันัน้ มคี่า Sig. เท่ากบั .000 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อดา้น
จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะหน์ าไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดย
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จะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 โดยสูตรตามวธิ ีLeast 
Singificant Difference (LSD) ดงัต่อไปนี้ 
  
ตาราง 25 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในที ่  
     พกัอาศยั จ าแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด โดยวธิ ีFisher’s Least Difference (LSD) 
 

ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
   

 มธัยมศึกษา
ตอนต้น  

หรือ
เทียบเท่า 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

หรือ
เทียบเท่า 

อนุปริญญา
ถึงปริญญา

ตรี 

สงูกว่า
ปริญญาตรี 

 2.0233 1.9286 2.1935 2.9714 
 

มธัยมศึกษาตอนต้น  
หรือเทียบเท่า 

 
2.0233 

 
- 

 
-0.0947 
(0.751) 

 
-0.1703 
(0.507) 

 
-0.9482** 
(0.002) 

      

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย หรือเทียบเท่า 

1.9286  - -0.2650 
(0.210) 

-1.0429** 
(0.000) 

      

อนุปริญญาถึง
ปริญญาตรี 

2.1935   - -0.7779** 
(0.000) 

      

สงูกว่าปริญญาตรี 2.9714    - 
      

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
  

จากตาราง 25 ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค จ าแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด พบว่า 

1. ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดที่ระดบัมธัยมศึกษาตอนต้นหรอืเทยีบเท่า กับ
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดมธัยมศกึษาตอนต้นหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการ
ซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มี
การศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศกึษาสูงสุดระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศดา้น
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จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั น้อยกว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลา
ตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.9482  

2. ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดที่ระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า กบั
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดมธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่
มกีารศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ
ด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศัย น้อยกว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดสูงกว่ า
ปรลิลาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.0429  

3. ผู้บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดที่ระดบัอนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ีกบัผู้บรโิภคที่มี
ระดบัการศึกษาสูงสุดสูงกว่าระดบัปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดอนุปรลิลาถงึระดบัปรลิลาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้
เครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บรโิภคที่มี
การศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศกึษาสูงสุดระดบัอนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั น้อยกว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีโดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.7779 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศจ าแนกตามระดบั 
     การศกึษาสงูสุด 
  
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 

Brown-Forsythe 
 

Statistic df1 df2 Sig. 

ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้
ล่าสุด (บาท) 

ระหว่างกลุ่ม 10.251** 3 201.875 0.000 

     
    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศจ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด  โดยใช้การทดสอบ Brown-Forsythe Test 
พบว่าราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
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นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่
ผูบ้รโิภคซื้อล่าสุด (บาท) แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคลัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 และเพื่อใหท้ราบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศในดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) จ าแนก
ตามระดบัการศกึษาสูงสุดทีม่คีวามแตกต่างกนั จงึท าการทดสอบดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 ดงัแสดงใน
ตาราง 27 ดงันี้ 

 
ตาราง 27 แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคาเครือ่งปรบั  
     อากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) โดยวธิ ีDunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
   

 มธัยมศึกษา
ตอนต้น  

หรือ
เทียบเท่า 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

หรือ
เทียบเท่า 

อนุปริญญา
ถึงปริญญา

ตรี 

สงูกว่า
ปริญญาตรี 

 2.0233 1.9286 2.1935 2.9714 
 

มธัยมศึกษาตอนต้น  
หรือเทียบเท่า 

 
15424 

 
- 

 
-1505.58 
(0.403) 

 
-2303.20* 
(0.032) 

 
-5468.87** 

(0.000) 
      

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย หรือเทียบเท่า 

16930  - -797.62 
(0.740) 

-3963.29** 
(0.001) 

      

อนุปริญญาถึง
ปริญญาตรี 

17728   - -3165.66** 
(0.010) 

      

สงูกว่าปริญญาตรี 20893    - 
      

     
  * มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 27 ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านราคา

เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) จ าแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด พบว่า 
            1. ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดที่ระดบัมธัยมศึกษาตอนต้นหรอืเทียบเท่า กับ
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดอนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซึง่น้อยกว่า 
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0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดมธัยมศึกษาตอนต้นหรอืเทียบเท่า มี
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดแตกต่างเป็นราย
คู่กบัผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาสูงสุดระดบัอนุปรลิลาถงึระดบัปรลิลาตร ีอย่างมนีัยส าคลัทางสถติิที่
ระดบั 0.05 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษาตอนต้นหรอืเทียบเท่า มี
พฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บริโภคซื้อล่าสุด น้อยกว่า 
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดอนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 2,303.20 
บาท  

2. ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดที่ระดบัมธัยมศึกษาตอนต้นหรอืเทยีบเท่า กับ
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดมธัยมศกึษาตอนต้นหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่
มกีารศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศกึษาสูงสุดระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศดา้น
ราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุด น้อยกว่า ผู้บริโภคที่มรีะดับการศึกษาสูงสุดสูงกว่า
ปรลิลาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 5,468.87 บาท  

3. ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดที่ระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า กบั
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดมธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรม
การซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุดแตกต่างเป็นรายคู่กับ
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูสุดสงูกว่าปรลิลาตร ีอยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบั 
อากาศดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่้บรโิภคซื้อล่าสุด น้อยกว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุด
สงูกว่าปรลิลาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 3,963.29 บาท 

4. ผู้บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดที่ระดบัอนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ีกบัผู้บรโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซึง่เท่ากบั 0.01 หมายความว่า 
ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดอนุปรลิลาถงึปรลิลาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ
ดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงสุดสูง
กว่าปรลิลาตร ีอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบั
อนุปรลิลาถงึระดบัปรลิลาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่
ผู้บรโิภคซื้อล่าสุด น้อยกว่า ผู้บริโภคที่มรีะดับการศึกษาสูงสุดสูงกว่าปรลิลาตร ีโดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3,165.66 บาท  

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่ง  
ปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  

       H0: สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค
ไมแ่ตกต่างกนั 

       H1: สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค 
แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์นัน้ใน ขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพสมรสโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบว่า
กลุ่มสถานภาพสมรสมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 
0.05)  กจ็ะใชค้่าสถติ ิF-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของกลุ่มสถานภาพสมรส แต่หากผลการทดสอบพบว่า
สถานภาพสมรสมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั อย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) ก็
จะใช้ค่าสถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิารของกลุ่ม
สถานภาพสมรส 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ  
     ผูบ้รโิภคกบัสถานภาพสมรส 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 6.501** 3 396 0.002 
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 2.186 3 394 0.114 
                     
                                 **มนียัส าคลัทางสถติริะดบั 0.01 

 
จากตาราง 28 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มสถานภาพสมรสกบั

พฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  พบว่าจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุมคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown Forsythe ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 29 และตาราง 30 
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ส าหรบัพฤติกรรมการซื้อด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บริโภคซื้อล่าสุด มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.114 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพสมรสไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% 
โดยจะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฎเิส
ธสมมตฐิานหลกั(H0) จะยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1)  ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะ
น าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
แสดงตาราง 31  
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศจ าแนกตามสถาน  
     ภาพสมรส 
  
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 

Brown-Forsythe 
 

Statistic df1 df2 Sig. 

จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั
ของผูบ้รโิภค 

ระหว่างกลุ่ม 7.647** 3 188.068 0.001 

     
    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
    
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศจ าแนกตามสถานภาพสมรส  โดยใชก้ารทดสอบ Brown-Forsythe Test พบว่า
จ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่
คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บรโิภคที่มี
สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศใน
ทีพ่กัอาศยัแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และเพื่อใหท้ราบว่า พฤตกิรรมการซือ้
เครื่องปรบัอากาศในด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศัยจ าแนกตามสถานภาพสมรสที่มี
ความแตกต่างกนั จงึท าการทดสอบดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 30 ดงันี้ 
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ตาราง 30 แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่ง  
     ปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค โดยวธิ ีDunnett’s T3 
 

สถานภาพสมรส 
   

 
โสด 

สมรส / อยู่
ด้วยกนั 

หม้าย/หย่าร้าง/ 
แยกกนัอยู่ 

 2.0233 1.9286 2.1935 
 

โสด 
 

2.0233 
 
- 

 
-0.6705** 
(0.000) 

 
-0.7796 
(0.127) 

     

สมรส / อยู่ด้วยกนั 1.9286  - -0.1091 
(0.989) 

     

หม้าย/หย่าร้าง/ แยกกนั
อยู่ 

2.1935   - 

     
     

 
** มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 30 ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศจ านวน

เครื่อง ปรบัอากาศในที่พกัอาศัยของผู้บรโิภค จ าแนกตามสถานภาพสมรส พบว่าผู้บริโภคที่มี
สถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมาย ความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวน
เครื่องปรบั อากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภคแตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรส / 
อยู่ดว้ยกนัอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่ง ปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคน้อยกว่า ผู้บรโิภคทีม่ ี
สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.6705  
 สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
 
 
 
 



92 
 

 

ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคาเครือ่ง  
     ปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) จ าแนกตามสถานภาพสมรสของผูบ้รโิภค 
 
 
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

 
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

ราคาเครือ่งปรบัอากาศที่ 
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 

ระหว่างกลุ่ม 1.058E7 2 5290333.894 0.154 0.858 

 ภายในกลุ่ม 1.360E10 395 3.444E7   
 รวม 1.361E10 399    
   
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
จ าแนกตามสถานภาพสมรสโดยใช้สถติิ F-test พบว่า พฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภคดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่้บรโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) มคี่า Sig 0.858 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มี
สถานภาพสมรสแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในด้านราคา
เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ 
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 

        H0: อาชพี แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคไม่แตก 
ต่างกนั 

         H1: อาชพี แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตกต่าง
กนั 
 ส าหรบัสถติิที่ใช้ในการวเิคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอาชพี
มคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05)  กจ็ะใชค้่าสถติ ิF-
test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือของกลุ่มอาชพี แต่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอาชพีมคี่าความแปรปรวน
แตกต่างกนั อยา่งน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชค้่าสถติ ิBrown-Forsythe ในการ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มอาชพี 
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ  
     ผูบ้รโิภคกบัอาชพี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 11.641** 2 397 0.000 
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 0.168 2 395 0.846 
                      
                            **มนีัยส าคลัทางสถติริะดบั 0.01 
 

จากตาราง 32  ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มอาชพีกบัพฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  พบว่าจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่
พกัอาศยัของผู้บรโิภคมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของกลุ่มอาชพีมคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิ
Brown Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 33  และตาราง 34 

ส าหรบัพฤติกรรมการซื้อด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บริโภคซื้อล่าสุดมีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.846 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา
สงูสุดไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% จะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฎิ
เสธสมมตฐิานหลกั(H0) จะยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1)  ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะ
น าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
แสดงตาราง 35    

 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศจ าแนกตามอาชพี 
  

พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 

Brown-Forsythe 
 

Statistic df1 df2 Sig. 

จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั
ของผูบ้รโิภค 

ระหว่างกลุ่ม 7.465** 2 313.877 0.001 

 

    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง 
ปรบัอากาศจ าแนกตามอาชีพ  โดยใช้การทดสอบ Brown-Forsythe Test พบว่าจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎิ
เสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่าง
กนัมพีฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างกัน 
อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และเพื่อใหท้ราบว่า พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศใน
ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัจ าแนกตามอาชพีทีม่คีวามแตกต่างกนั จงึท าการทดสอบ
ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 34 ดงันี้ 
 
ตาราง 34 แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่ง  
     ปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค โดยวธิ ีDunnett’s T3 
 

อาชีพ 
   

 ข้าราชการ/
พนักงานรฐัวิสา

กิจ 

พนักงาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบธรุกิจ
ส่วนตวั 

 2.2947 1.9529 2.6370 
 

ข้าราชการ 
/พนักงานรฐัวิสาหกิจ 

 
2.2947 

 
- 

 
0.34180 
(0.101) 

 
-0.34239 
 (0.297) 

     

พนักงานบริษทัเอกชน 1.9529  - -0.68410** 
(0.002) 

     

ประกอบธรุกิจส่วนตวั 2.6370   - 
     

     

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 34 ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศจ านวน

เครื่อง ปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค จ าแนกตามอาชพี พบว่าผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผู้บรโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้าน
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มอีาชพีประกอบ
ธุรกจิส่วนตวัอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนมี
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พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคน้อยกว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.68410 
    สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 
ตาราง 35 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคา   
     เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) จ าแนกตามอาชพีของผูบ้รโิภค 
 
 
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

 
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

ราคาเครือ่งปรบัอากาศที่ 
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 

ระหว่างกลุ่ม 1.759E8 2 8.796E7 2.585 0.077 

 ภายในกลุ่ม 1.344E10 395 3.402E7   
 รวม 1.361E10 397    
  
 จากตาราง 35 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
จ าแนกตามอาชพีโดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคด้าน
ราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) มคี่า Sig 0.077 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่้บรโิภคซื้อล่าสุด 
ไมแ่ตกต่างกนั  อยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่ง
ปรบั อากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  

       H0: รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค 
ไมแ่ตกต่างกนั 
       H1: รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค 
แตกต่างกนั 
 ส าหรบัสถติิที่ใช้ในการวเิคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มรายไดต่้อเดอืนโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบว่า
กลุ่มรายได้ต่อเดอืนมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 
0.05)  กจ็ะใชค้่าสถติ ิF-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของกลุ่มอาชพี แต่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอาชพีมคี่า
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ความแปรปรวนแตกต่างกนั อย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชค้่าสถติ ิBrown-
Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มอาชพี 
 
ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ  
     ผูบ้รโิภคกบัรายไดต่้อเดอืน 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค 13.376** 3 396 0.000 
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) 10.860** 3 396 0.000 
                      
                            **มนีัยส าคลัทางสถติริะดบั 0.01 
 

จากตาราง 36  ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มรายไดต่้อเดอืนกบัพฤต ิ
กรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  พบว่าทัง้ด้านจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคและดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดมคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดต่้อเดอืน
มคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติ ิBrown Forsythe ทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่
อย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 แสดงดงัต่อไปนี้  
 
ตาราง 37 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศจ าแนกตาม 
     รายไดต่้อเดอืน 
  
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 

Brown-Forsythe 
 

Statistic df1 df2 Sig. 

จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั
ของผูบ้รโิภค 

ระหว่างกลุ่ม 26.462** 3 299.227 0.000 

     
    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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           จากตาราง 37 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบั 
อากาศจ าแนกตามรายได้ต่อเดอืน  โดยใช้การทดสอบ Brown-Forsythe Test พบว่าจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎิ
เสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พักอาศัย
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัลทางสถิติที่ระดบั 0.01 และเพื่อให้ทราบว่า พฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศในดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัจ าแนกตามรายไดต่้อเดอืนทีม่คีวาม
แตกต่างกนั จงึท าการทดสอบดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 38 ดงันี้  
 
ตาราง 38 แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่ง  
    ปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค โดยวธิ ีDunnett’s T3 
 

รายได้ต่อเดือน 
   

 7,200 – 
14,199 บาท 

14,200 – 
21,199 บาท 

21,200 – 
28,199 บาท 

28,200บาท
ขึ้นไป 

 1.7069 2.0169 2.0339 3.2710 
 

7,200 – 14,199 บาท 
 

1.7069 
 
- 

 
-0.31005 

 
-0.32700 

 
-1.56413** 

   (0.271) (0.220) (0.000) 
14,200 – 21,199 บาท 2.0169  - -0.1695 -1.25408** 

    (1.000) (0.000) 
21,200 – 28,199 บาท 2.0339   - -1.23713** 

     (0.000) 
28,200 บาทขึ้นไป 3.2710    - 

      
 
** มนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 
   จากตาราง 38  ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ
ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค จ าแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดย
เปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบว่า  

1. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท กบัผูบ้รโิภคที่
ซือ้เครื่องปรบัอากาศ ทีร่ายได ้28,200 บาทขึน้ไป มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท  มพีฤต ิ
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กรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะ 
ดบั .01 โดยพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั ผู้บร ิ
โภคทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวนเครื่อง 
ปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
1.56413 

2. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีายได ้14,200 บาท – 21,199 บาท กบัผูบ้รโิภคที ่
ซือ้เครื่องปรบัอากาศ ทีร่ายได ้28,200 บาทขึน้ไป มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อเครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้14,200 บาท – 21,199 บาท  มี
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่
ระดบั .01 โดยพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้14,200 บาท – 21,199 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่
เท่ากบั 1.25408 

3. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้21,200 บาท – 28,199 บาท กบั ผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศ ทีร่ายได ้28,200 บาทขึน้ไป มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อเครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้21,200 บาท – 28,199 บาท  มี
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิี่
ระดบั .01 โดยพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้21,200 บาท – 28,199 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่
เท่ากบั 1.23713 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

ตาราง 39 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศจ าแนกตาม 
     รายไดต่้อเดอืน 
  
พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศ 

 

Brown-Forsythe 
 

Statistic df1 df2 Sig. 

ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้
ล่าสุด (บาท)  

ระหว่างกลุ่ม 6.543** 3 206.749 0.000 

     
    **มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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   จากตาราง 39 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อเครื่อง 
ปรบัอากาศจ าแนกตามรายไดต่้อเดอืน  โดยใชก้ารทดสอบ Brown-Forsythe Test พบว่าดา้นราคา
เครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎิ
เสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าระดบัรายได้แตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และเพื่อใหท้ราบว่า พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ในด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุด (บาท) จ าแนกตามรายได้ต่อเดือนที่มคีวาม
แตกต่างกนั จงึท าการทดสอบดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 40 ดงันี้  
 
ตาราง 40 แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภค 
     ซือ้ล่าสุด (บาท) โดยวธิ ีDunnett’s T3 
 

รายได้ต่อเดือน 
   

 7,200 – 
14,199 บาท 

14,200 – 
21,199 บาท 

21,200 – 
28,199 บาท 

28,200บาท
ขึ้นไป 

 16262 17348 19832 19190 
 

7,200 – 14,199 บาท 
 

16262 
 
- 

 
-1085.78 

 
-3569.96* 

 
-2927.72** 

   (0.331) (0.012) (0.001) 
14,200 – 21,199 บาท 17348  - -2484.18 -1841.95 

    (0.157) (0.095) 
21,200 – 28,199 บาท 19832   - 642.23 

     (0.996) 
      

28,200 บาทขึ้นไป 19190    - 
      

 
 * มนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
** มนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

 
 จากตาราง 40  ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้น
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) จ าแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยเปรยีบเทยีบรายคู่
ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบวา่  
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1. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท กบัผูบ้รโิภคทีซ่ือ้
เครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้21,200 – 28,199  บาท มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อย
กว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องปรบัอากาศทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท  มี
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่ ีรายได ้21,200 – 28,199  บาท อย่างมนีัยส าคลัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 โดยพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซื้อ
ล่าสุดนัน้  ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
ดา้นราคาทีซ่ือ้ล่าสุด น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ ีรายได ้21,200 – 28,199  บาท รายได ้21,200 – 28,199  
บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 3,569.96 บาท  

2. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท กบัผูบ้รโิภคทีซ่ือ้
เครือ่งปรบัอากาศ ทีร่ายได ้28,200 บาทขึน้ไป มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท  มพีฤตกิรรมที่
แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
โดยพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดนัน้  ผูบ้รโิภค
ทีม่รีายได ้7,200 บาท – 14,199 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นราคาทีซ่ือ้ล่าสุด 
น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้28,200 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 2,927.72 บาท  

ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้าน
ลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของ
ผูบ้รโิภค  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
      H0 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค   
    H1 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่ง     

ปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค   
 สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple  
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 41 
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ตาราง 41 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) มอีทิธพิล 
     ต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั 
     ของผูบ้รโิภค โดยใชก้ารวเิคราะห ์Linear Regression 
  
แหล่งความแปรปรวน Sum of Square df Mean Square F Sig. 
Regression 46.487 6 7.715 3.240** 0.004 
Residual 935.623 393 2.381   
Total 981.910 399    
   
    ** มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 41 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อย
กว่า .01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค อยา่งมนียัส าคลัทางสถติทิี่ 0.01 และสามารถสรา้งสมา
การพยากรณ์เชงิเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุคูณ สามารถค านวณหาค่าสมัประ 
สทิธิไ์ด ้
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ตาราง 42 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
     เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค โดยใช้ 
     วธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคุณ (Multiple Regression Analysis)  
  

ส่วนประสมการตลาด
บริการ ( 7 P’s) 

Unstandardizes 
B 

SE Standardized   
(β) 

t 
 

Sig. 
 

ค่าคงที ่(Constant) 3.427 0.734  4.671** 0.000 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.166 0.265 0.053 0.628 0.531 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  -0.062 0.270 -0.022 -0.230 0.818 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด  -0.597 0.443 -0.185 -1.349 0.178 
ดา้นบุคคล  0.238 0.163 0.103 1.457 0.146 
ดา้นกระบวนการ  0.321 0.201 0.122 1.602 0.110 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  -0.406 0.153 -0.165 -2.656** 0.008 
      

 r  = 0.217  Adjusted R2  = 0.033  
 R2 = 9.047  SE  = 1.54296  
     
    ** มนียัส าคลัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 42  ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร (7P’s) ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของ
ผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ คอื ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของ
ผู้บรโิภคในเรื่องจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค อย่างมนีัยส าคลัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 
 โดยมคี่า Adjusted R2  เท่ากบั 0.033 หมายถงึ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บรโิภคในเรื่องจ านวนเครื่องปรบัอากาศ
ในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค รอ้ยละ 3.3  และค่าคงที ่(Constant) เท่ากบั 3.427 โดยมคี่า p = 0.000 
ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 ท าใหค้่าคงทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ในเรื่องจ านวนเครื่องปรบัอากาศ
ในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค หากไม่พจิารณาส่วนประสมการตลาดบรกิาร 7 ดา้นยกเวน้ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ทีส่่งผลพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภค (y1) จะพบว่าพฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศโดยรวม (y1) มคี่าอยูท่ีร่ะดบั 3.427 หน่วย  
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 ผูว้จิยัจงึไดน้ าค่าสมัประสทิธิข์องตวัทีม่อีทิธพิลมาเขยีนเป็นสมการอทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศ (y1) โดยใชค้ะแนนดบิ ดงันี้ 
  
  y1 = 3.427 – 0.406 ลกัษณะทางกายภาพ 
 ผลการศกึษา สรปุไดด้งันี้ 
 เนื่องจากส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวน มคี่า p เท่ากบั 0.531, 0.818, 0.178, 0.146 และ 0.110 
ตามล าดบั โดยตวัแปรดงักล่าวนี้ มคี่า p มากกว่า 0.05 (ไม่ Sig.)  จงึไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้เครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคลัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.05 ทัง้อาจเนื่องมาจากส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านต่างๆ ดงักล่าว เช่น ด้าน
ผลติภณัฑ์สินค้ามตีราสนิค้าและมชีื่อเสยีง มคีวามแข็งแรง คงทน นัน้เป็นสิ่งที่ผู้ผลิตเครื่องปรบั 
อากาศสามารถปรบัปรุงพฒันาสนิค้า ใหม้คีุณภาพด ีแขง็แรง คงทน และพฒันาตราสนิค้า ชื่อเสยีง 
ได้ไม่ต่างกันในแต่ละตรายี่ห้อ จงึท าให้ด้านผลิตภณัฑ์ของเครื่องปรบัอากาศนัน้ไม่มอีิทธิพลกับ
จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค  ด้านราคา เช่น ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
สินค้าสามารถต่อรองราคาได้นัน้ เป็นสิ่งที่ผู้ผลิตและผู้จดัจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศสามารถ
ปรบัเปลีย่นราคาไดต้ามสภาพการแขง่ขนั และสนิคา้ประเภทเครือ่งปรบัอากาศนัน้ มรีาคาทีใ่กลเ้คยีง
กนัในแต่ละประเภทของเครื่องปรบัอากาศ รวมถงึปจัจุบนัธุรกจิเครื่องปรบัอากาศทีก่ารแข่งขนัเรื่อง
ราคาสูงมากจนไม่ไดส้รา้งความแตกต่างกนัมากในรบัรูข้องผู้บรโิภค จงึท าใหด้้านราคานัน้ไม่มอีทิธิ
ผลต่อจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น รา้นคา้
ตัง้อยู่ใกล้บ้านหรอืที่ท างาน  เป็นรา้นค้าที่จ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศโดยเฉพาะนัน้ ปจัุบนัน้ีสนิค้า 
เครื่องปรับอากาศทุกยี่ห้อไม่มีความแตกต่างกันในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้านค้า
เครื่องปรบัอากาศโดยมากจะมสีนิค้าเครื่องปรบัอากาศเกอืบทุกตราสนิค้า  รวมถงึช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหม่ๆ  เช่น ไฮเปอรม์ารเ์กต็  กม็เีครือ่งปรบัอากาศจ าหน่ายเกอืบทุกตราสนิคา้เช่นกนั  ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึไมม่อีทิธพิลกบัจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค  ดา้น
ส่งเสรมิการตลาด ทัง้รายการลด แลก แจก แถม การส่งชิน้ส่วนชงิโชค หรอืเครื่องเก่าแลกซือ้เครื่อง
ใหม่ราคาพเิศษ  ก็ไม่มอีิทธผิลต่อจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค เนื่องจาก
ธุรกิจเครื่องปรบัอากาศนัน้มรีายการส่งเสรมิการตลาดที่คล้ายคลงึกนัมาก จงึไม่ได้ท าให้ผู้บรโิภค
รูส้กึถงึความแตกต่างในแต่ละรายการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคคล เช่น พนักงานขาย ช่างตดิตัง้ มี
ความรูค้วามเขา้ใจเรือ่งเครือ่งปรบัอากาศ มอีธัยาศยัทีด่ ีมคีวามกระตอืรอืรน้ กเ็ป็นสิง่ทีผู่จ้ดัจ าหน่าย
หรอืรา้นค้าเครื่องปรบัอากาศ สามารถพฒันาและสรา้งบุคลากรให้มลีกัษณะใกล้เคยีงกนั จงึท าให้
ด้านบุคคลไม่มอีทิธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคในด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกั
อาศัยของผู้บรโิภค  ด้านกระบวนการ เช่นเรื่อง ร้านค้ามกีารแนะน าเลอืกเครื่องปรับอากาศได้
เหมาะสมกบัผูบ้รโิภค มรีะยะเวลาในการขายและตดิตัง้ทีเ่หมาะสม มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการเขา้
รบับรกิาร เป็นอกีดา้นหนึ่งทีผู่จ้ดัจ าหน่ายหรอืรา้นคา้เครื่องปรบัอากาศสามารถปรบัปรุงพฒันาให้มี
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กระบวนการต่างๆ ใหม้คีวามใกลเ้คยีงกนัจงึท าให้ไม่มอีทิธพิลต่อเรื่องจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่
พกัอาศยัของผูบ้รโิภค ยกเวน้ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคี่า p เท่ากบั 
0.008 โดยตวัแปรดงักล่าวมคี่า p น้อยกว่า 0.01 ( Sig.) จงึมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคลัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01  หมายความว่า ลกัษณะทางกายภาพของผูจ้ดัจ าหน่ายหรอืรา้นคา้เครื่องปรบัอากาศ
นัน้มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคได้  โดย
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ เช่น รา้นคา้มกีารตกแต่งสวยงามทนัสมัย มคีวามสะอาด มกีารจดัแสดง
ตวัอยา่งสนิคา้นัน้ สามารถสรา้งความแตกต่างกนัในแต่ละผูจ้ดัจ าหน่ายและรา้นคา้ทีส่่งผลต่อการรบัรู้
ของผู้บรโิภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่สามารถทราบถึงความแตกต่างดงักล่าว  จงึท าให้
ลกัษณะทางกายภาพมีอิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศในเรื่องจ านวนเครื่องปรบั 
อากาศในที่พกัอาศยัของผูบ้รโิภค โดยสามารถอธบิายได้ที่รอ้ยละ 3.3  แสดงว่ายงัมตีวัแปรอื่นๆ 
เช่น สภาพอากาศทีม่แีนวโน้มรอ้นมากขึน้ในปจัจุบนั  ความต้องการใชเ้ครื่องปรบัอากาศของผูร้่วม
อาศยั การปรบัปรงุขยายต่อเตมิทีพ่กัอาศยั ฯลฯ ทีไ่มไ่ด้อธบิายในทีน่ี้เกีย่วขอ้งอกีรอ้ยละ 96.7 
 เมื่อพจิารณาหาค่าสมัประสทิธค์วามถดถอย (b) พบว่าส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ เช่น ร้านค้ามกีารตกแต่งสวยงามทนัสมยั มคีวามสะอาด มกีารจดัแสดง
ตวัอยา่งสนิคา้ มคี่าสมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เท่ากบั -0.406 หมายความว่า เมื่อผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามให้ความส าคลักบัส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพมากขึ้น 1 
หน่วยจะมอีิทธิพลท าให้พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ด้านจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภคลดลง 0.406 หน่วย  ซึ่งการที่ส่วนประสมการตลาด
บรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศในทศิทางตรงกนั
ขา้มนัน้ อาจจะเกดิจากผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือนัน้ มองว่าลกัษณะทางกายภาพของ
รา้นจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศที่มลีกัษณะหรูหรา ทนัสมยั  มสีิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ และมี
รูปแบบร้านค้าที่เป็นทางการนัน้ น่าจะร้านค้าที่มจี าหน่ายสนิค้าราคาแพงเพราะมตี้นทุนต่างๆ ที่
เพิม่ขึ้นในการปรบัปรุงหรอืตกแต่งลกัษณะทางกายภาพดงักล่าว จงึไม่สอดคล้องกบัรูปแบบการ
ด าเนินชวีติและค่านิยมของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่ส่วนมากชื่นชอบรูปแบบรา้นค้า
จ าหน่ายสนิค้าบางประเภทที่มรีูปแบบทัว่ๆ ไป มบีรรยากาศที่เป็นกนัเองระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ 
มปีฎสิมัพนัธท์ีด่รีะหว่างกนั มากกว่ารา้นคา้จ าหน่ายสนิคา้ทีม่รีปูแบบเป็นทางการ หรหูรา  ทนัสมยั 
และมสีิง่อ านวยความสะดวกมากเกนิไป 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
การซือ้เครือ่ง ปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท)   
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
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       H0 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท)   

     H1 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่ง     
ปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท)   
 สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple  
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 41 
 
ตาราง 43 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) มอีทิธพิล 
     ต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ 
     ล่าสุด (บาท)   โดยใชก้ารวเิคราะห ์Linear Regression 
  
แหล่งความแปรปรวน Sum of Square df Mean Square F Sig. 
Regression 2.032E8 6 3.386E7 0.987 0.433 
Residual 1.341E10 391 3.430E7   
Total 1.361E10 397    
   
 จากตาราง 43 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ในเรื่องราคาเครื่องปรบัอากาศที่
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.433 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) ไม่มอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) อย่างมี
นัยส าคลัทางสถติทิี่ 0.05 และไม่สามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได ้ซึง่ไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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ตอนท่ี 5 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 44 แสดงสรปุผลทดสอบสมมตฐิาน  
 

ข้อท่ี 1 สมมติฐาน  
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติท่ีใช้ทดสอบ 

1,ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
ประ กอบด้วย  เพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา 
สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรบัอากาศในภาคตะวนัออกเฉียง 
เหนือแตก ต่างกนั 
 

  

1.1 เพศที่แตกต่างกัน มพีฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 

  

- จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั
ของผูบ้รโิภค 

 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

t - test 

- ราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อ
ล่าสุด (บาท) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

t – test  

1.2 อายุที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 

  

- จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยั
ของผูบ้รโิภค 

 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

Brown-Forsythe 

- ราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อ
ล่าสุด (บาท) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

F – test  
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ตาราง 44 (ต่อ) 
 

ข้อท่ี 1 สมมติฐาน  
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติท่ีใช้ทดสอบ 

1.3 ระดบัการศกึษาสงูสุดแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
     -  จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั   
        ของผูบ้รโิภค 
 

- ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้
ล่าสุด (บาท) 

 
 
 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

 
 
 

F – test 
 
 

Brown-Forsythe 
 

 

1.4 สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤต ิ
กรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค
แตกต่างกนั 

  

- จ านวนเครื่องปรับอากาศในที่พัก
อาศยัของผูบ้รโิภค 

 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

Brown-Forsythe 

- ราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อ
ล่าสุด (บาท) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

F – test  

1.5 อาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคแตก ต่างกนั 

  

- จ านวนเครื่องปรับอากาศในที่พัก
อาศยัของผูบ้รโิภค 

 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

Brown-Forsythe 

- ราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อ
ล่าสุด (บาท) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

F – test  

1.6 รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤต ิ
กรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค
แตกต่างกนั 

  

- จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กั
อาศยัของผูบ้รโิภค 

 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

Brown-Forsythe 

- ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้
ล่าสุด (บาท) 

สอดคล้องกบั 
สมมติฐาน 

Brown-Forsythe 
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ตาราง 44 (ต่อ) 
 

 

ข้อท่ี 2 สมมติฐาน  
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติท่ีใช้ทดสอบ 

2.ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่ง 
เสริมการ ตลาด ด้านบุคคล ด้านกระ 
บวนการ และด้านลกัษณะทางกาย 
ภาพ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผู้บริโภคใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

    

2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  
( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ด้าน
จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศัย
ของผูบ้รโิภค   

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

Multiple Regression 
Analysis 

2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  
( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ด้าน
ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีท่างผูบ้รโิภคซือ้
ล่าสุด (บาท)   

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 
Analysis 

   

 



 
 

บทท่ี 5 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

  
  การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เพื่อเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูป้ระกอบธุรกจิ
เครื่องปรับอากาศที่ต้องการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้ อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือต่อไป  

 
ความมุ่งหมายการวิจยั 

   1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาตะวนัออกเฉียงเหนือ 
จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี 
และรายไดต่้อเดอืน 
            2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านการ
จดั จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ทีม่ ีอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ความส าคญัของงานวิจยั 
              1. เพื่อน าผลการวจิยัทีไ่ดใ้ชเ้ป็นประโยชน์และเป็นขอ้มลูพืน้ฐานทางวชิาการใหก้บัผู้ประ  
กอบ ธุรกจิเครื่องปรบัอากาศทีต่้องการศกึษาถงึพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือในปจัจบุนั 
             2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการเลอืกใชป้จัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิล
และเหมาะสมกบัผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมากทีสุ่ด 
             3. ผูป้ระกอบการธุรกจิเครือ่งใชไ้ฟฟ้าอื่นๆ สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนการ 
ตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือส าหรบัผลติภณัฑน์ัน้ๆ ของตนเองต่อไป
ในอนาคต 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
             1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ ระดบัการศกึษา 
สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ในภาคตะวนัออกเฉียง เหนือแตกต่างกนั 
             2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ     
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่

เคยซือ้หรอืใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ ซึง่ไมท่ราบจ านวนทีแ่น่นอน 
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผู้บรโิภคทัง้ชายและหญงิในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่

เคยซือ้หรอืใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ เนื่องจากไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารก าหนดกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยการใชส้ตูรการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไมท่ราบจ านวนประชากร ทีร่ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง และไดม้กีารเผื่อการสญูเสยีของแบบสอบถามส ารองไว ้
15 ตวัอยา่ง (5%) ดงันัน้ขนาดตวัอยา่งรวมทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 

 
การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งส าหรบัการวจิยัครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชเ้ครือ่งปรบัอากาศในภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิเีลอืกสุม่ตวัอยา่งดงันี้ 
ขัน้ตอนท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) ดว้ยวธิกีารจบั

สลากเพื่อเลอืกสุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งตามจงัหวดัในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทัง้ 20 จงัหวดั (ทีม่า 
ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาติ.2556)  อนัประกอบไปดว้ย  

1. จงัหวดักาฬสนิธุ ์ 
2. จงัหวดัขอนแก่น 
3. จงัหวดัชยัภมู ิ 
4. จงัหวดันครพนม  
5. จงัหวดันครราชสมีา  
6. จงัหวดับงึกาฬ  
7. จงัหวดับุรรีมัย ์ 
8. จงัหวดัมหาสารคาม  
9. จงัหวดัมกุดาหาร  
10. จงัหวดัยโสธร  
11. จงัหวดัรอ้ยเอด็  
12. จงัหวดัเลย  
13. จงัหวดัศรสีะเกษ  
14. จงัหวดัสกลนคร  
15. จงัหวดัสุรนิทร ์ 
16. จงัหวดัหนองคาย  
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17. จงัหวดัหนองบวัล าภ ู 
18. จงัหวดัอ านาจเจรญิ  
19. จงัหวดัอุดรธานี  
20. จงัหวดั อุบลราชธานี  

ใชว้ธิสีุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยวธิจีบัฉลากเพื่อสุ่มตวัอยา่ง
จากทัง้หมด 20 จงัหวดั ไดจ้งัหวดัทีจ่ะท าการสุ่มตวัอย่าง 10 จงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดักาฬสนิธุ ์จงัหวดั
ขอนแก่น จงัหวดัชยัภมู ิ จงัหวดันครพนม จงัหวดันครราชสมีา จงัหวดับุรรีมัย ์ จงัหวดัมกุดาหาร 
จงัหวดัหนองคาย จงัหวดัอุดรธานี และจงัหวดัอุบลราชธานี 

ขัน้ตอนท่ี 2 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างก าหนดโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดจ านวน
ตวัอยา่งจากแต่ละจงัหวดัตามขัน้ตอนที ่ 1 จงัหวดัละเท่าๆ กนัจ านวน 10 จงัหวดั ขนาดตวัอยา่ง
เท่ากบั 400 คน จงึก าหนดโควตา้เป็นจงัหวดัละ 40 คน 

ขัน้ตอนท่ี 3 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดย
เจาะจงก าหนดรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศในแต่ละจงัหวดัทีม่ผีูบ้รโิภคนิยมมาใชบ้รกิาร และมี
กลุ่มตวัอยา่งอยูห่นาแน่นในแต่ละจงัหวดั โดยในบางจงัหวดัมหีลายรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศที่
ไดร้บัความนิยมจากผูบ้รโิภค จะมกีารแบ่งสดัส่วนขนาดตวัอยา่งตามจ านวนรา้นคา้เท่าๆ กนัในแต่
ละจงัหวดันัน้ๆ  ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแต่ละจงัหวดัทีถู่กเลอืก มขีนาดตวัอยา่ง 
ดงัต่อไปนี้  

      จงัหวดัท่ีท าการส ารวจ ร้านจ าหน่ายเคร่ืองปรบัอากาศ   จ านวน (ราย) 
      จงัหวดักาฬสนิธุ ์  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั โอดคลูลิง่   40 
      จงัหวดัขอนแก่น  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอ เอ แอนด ์เอน็  20 
     หา้งหุน้ส่วนจ ากดัวาย เอม็ เอน็จเินียริง่  20 
      จงัหวดัชยัภมู ิ  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ชยัภูมแิอร ์แอนด ์เซอรว์สิ 40 
      จงัหวดันครพนม  รา้นเจรญิสุขการไฟฟ้า    40 
      จงัหวดันครราชสมีา  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ราชสมีาโปรแอร ์  20 
     รา้นโฮมแอร ์     20 
      จงัหวดับุรรีมัย ์  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บุรรีมัยศ์ริพิานิช  40 
      จงัหวดัมกุดาหาร  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศวิพร    40 
      จงัหวดัหนองคาย  บรษิทั เตาปนูสหกจิ จ ากดั   40 
      จงัหวดัอุดรธานี  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เอส เอม็ ซ ีกรุป๊ (1992) 20 
     บรษิทั สแตนดารด์ คลูลิง่ แอนด ์เซอรว์สิ จ ากดั 20 
       จงัหวดัอุบลราชธานี  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เจ ว ีเซอรว์สิ   40 
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  ขัน้ตอนท่ี 4 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชเ้ครือ่งปรบัอากาศ กบักลุ่มตวัอยา่งในรา้นจ าหน่าย
เครือ่งปรบัอากาศทีก่ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่3 เพื่อใหไ้ดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งครบตามจ านวน 400 คน 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้  ผู้วิจยัได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มลู ซึง่แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามดา้นประชากรศาสตรท์ีเ่กี่ยวขอ้งกบัขอ้มลูส่วนบุคคล ของผูบ้รโิภค 

ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยเป็น
แบบค าตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choice) โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 
          1. เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
          2. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
          3. ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)  

        4. สถานภาพสมรส เป็นขอ้มลูการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
            5. อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
          6. รายไดต่้อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)  
    
   ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยค านึงถึงระดบั
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ซึง่ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ประกอบดว้ย 

ดา้นผลติภณัฑ ์   จ านวน   9 ขอ้ 
ดา้นราคา   จ านวน  7 ขอ้ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ านวน  9 ขอ้ 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด จ านวน  5 ขอ้ 
ดา้นบุคคล   จ านวน  3 ขอ้ 
ดา้นกระบวนการ  จ านวน  5 ขอ้ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ านวน  5 ขอ้  

     โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Closed-Ended Question) ลกัษณะค าถามแบบ
มาตราวดัแบบลเิคริท์ ( Likert Scale) เป็นค าถามแบบให้เลอืกตอบเพยีงตวัเลอืกเดยีว ใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความส าคญั 
ดงันี้ คอื มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยทีสุ่ด 
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  ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ซึง่ประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Close-ended Question) จ านวน 5 ขอ้ (ขอ้ 2 – 
ขอ้ 5 และขอ้ 7 ) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) เป็นลกัษณะค าถามแบบ
ค าตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices) และค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) จ านวน 2 ขอ้ 
(ขอ้ 1 และ ขอ้ 6) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
       การวจิยัครัง้เป็นการศกึษาถงึ ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมแีหล่งข้อมลูในการศกึษา
คน้ควา้ประกอบดว้ย 2 ส่วนคอื 
        ข้อมลูปฐมภมิู 

 1. ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่งซึง่มจี านวน 400 ชุด 
        2. น าข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง มาศึกษาถึงปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดบรกิารที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงหนือ 
        ข้อมลูทุติยภมิู 
         เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถอ้างอิงได้ ผลงานวจิยัต่างๆ ที่
เกีย่วขอ้ง รวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ท เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 
การจดัท าและการวิเคราะหข้์อมลู 

การจดัท าข้อมลู  โดยด าเนินการตามล าดบัดงันี้ 
            1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของ
การตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบูรณ์ออก 
               2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
ก าหนดไวล้่วงหน้า 
            3. การประมวลขอ้มลู (Processing) ขอ้มูลที่ลงรหสัแล้วมาท าการบนัทกึโดยเครื่อง
คอมพวิเตอร ์เพื่อน าการประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอรท์างสถติิ ซึ่งใช้โปรแกรมทางสถิติ
ส าเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package for Social Sciences หรอื SPSS ) 
วเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณาและทดสอบสมมตฐิาน 

 
การวิเคราะหข้์อมลู ในการวเิคราะหค์รัง้นี้ มวีธิกีารดงัต่อไปนี้ 

          1. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแจกแจง
ความถี่แสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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(Standard Deviation) เพื่ออธบิายถงึลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของกลุ่มตวัอย่าง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร และพฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค 
              2. การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชว้เิคราะหข์อ้มลู
เพื่อทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้ 

        2.1 วเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน กบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง
ปรบั อากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแตกต่าง คอื t-test 
และ One Way ANOVA  

        2.2 วเิคราะห์ความมอีิทธพิลของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัพฤต ิ
กรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใชส้ถติวิเิคราะหส์มการ
ถดถอยชนิดตวัแปรหลายตวั (Multiple Regression Analysis)  
 
สรปุผลการวิจยัศึกษาค้นคว้า 
  ผลการวเิคราะหเ์รือ่ง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
     ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูด้านประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภค ทีต่อบแบบสอบถาม
โดยใช้สถติเิชงิพรรณาประกอบดว้ย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้ ผล
จากการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคทัง้หมด 400 คนจากกลุ่มตวัอยา่ง 
  ด้านเพศ ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวน 208 คน  คดิ
เป็นรอ้ยละ 52.00   และเพศชาย มจี านวน 192 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.00  
     ด้านอายุ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นมอีายุ 31 – 40 ปี   มจี านวน 138 
คน  คดิเป็นรอ้ยละ    34.50 รองลงมาคอื อายุ 21 – 30 ปี มจี านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.00 
อายุ 41 – 50 ปี มจี านวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.25 และอายุ 51 ปีขึน้ไป มจี านวน 45 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 11.25 
     ด้านระดบัการศึกษา ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นมกีารศึกษาระดบั
อนุปรญิญาถงึปรญิญาตร ี  มจี านวน 217 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 54.20   รองลงมาคอื ระดบัการศกึษา
สูงกว่าปรญิญาตร ี มจี านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย
หรอืเทยีบเท่า   มจี านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 และระดบัการศกึษา มธัยมศกึษาตอนต้น
หรอืเทยีบเท่า มจี านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.80 
     ด้านสถานภาพสมรส ผูบ้รโิภคทีส่อบแบบถามส่วนใหญ่เป็นมสีถานภาพโสด มจี านวน 
186 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 46.50 รองลงมาคอื สถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั  มจี านวน 183 คน คดิ
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เป็นรอ้ยละ 45.75 และสถานภาพหมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มจี านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
7.75  
   ด้านอาชีพ ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นมอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน   
มจี านวน 170 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 รองลงมาคอื อาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั มจี านวน 135 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.75 และอาชพีขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานสญัญาจา้งรฐั  มี
จ านวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.75 ส่วนประกอบอาชพีอื่นๆ ไมม่ผีูต้อบแบบสอบถาม 
   ด้านรายได้ต่อเดือน ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดอืน 14,200 
บาท – 21,199 บาท   มจี านวน 118 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืน 7,200 
บาท – 14,199 บาท   มจี านวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.00 รายไดต่้อเดอืน 28,200 บาท ขึน้ไป 
มจี านวน 107 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.75 และรายไดต่้อเดอืน 21,200 บาท – 28,199 บาท  มจี านวน 
59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.75  
 
     ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ
            2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือด้าน
ผลติภณัฑม์คีวามส าคญัอยู่ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.33 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ มเีครื่องหมายรบัรองมาตรฐาน
สนิคา้ เช่น มอก. ประหยดัไฟเบอร ์5 เตม็บทียี ูโดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.57 รองลงมาคอื ความ
แขง็แรง คงทนของสินค้า โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.42 มรีะยะเวลารบัประกนัที่เหมาะสมเช่น 
รบัประกนัอุปกรณ์และอะไหล่ 1 ปี โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.42 มรีะดบัเสยีงเบาขณะเครื่อง
ท างาน โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 มรีะบบทีใ่ชง้านง่ายไม่ยุ่งยากซบัซ้อน โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.32 มรีะบบกรองอากาศก าจดักลิน่และเชือ้โรค โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.30 และมขีนาด
ให้เลอืกหลากหลายตามความต้องการ โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 ตามล าดบั ส่วนปจัจยัที่มี
ระดบัความส าคญัระดบัมาก มอียู่จ านวน 2 ขอ้ ได้แก่ ความสวยงามและทนัสมยัของรูปทรงสนิค้า 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.16 และตราสนิคา้และชื่อเสยีงของสนิคา้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.14  
            2.2 ด้านราคา จากการวเิคราะหพ์บว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือด้านราคามี
ความส าคญัอยูร่ะดบัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.21  เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามี
ระดบัความส าคญัในระดบัมากที่สุด จ านวน 2 ขอ้ ได้แก่ ราคาสนิค้าเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.42 และ ราคาอะไหล่ของเครื่องปรบัอากาศไม่แพงเกนิความเหมาะสม โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.24 ส่วนปจัจยัทีม่รีะดบัความส าคญัระดบัมาก มอียู่จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ สนิคา้
มป้ีายแสดงราคาทีช่ดัเจน โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.19 รองลงมาคอื สนิคา้สามารถต่อรองราคา
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ได ้โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.18 มสี่วนลดเมื่อช าระดว้ยเงนิสด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.17 
สามารถช าระเงนิผ่านบตัรเครดติโดยไม่เสยีค่าธรรมเนียม โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.14 และ
สามารถช าระเงนิด้วยระบบผ่อนช าระกบัทางร้านหรอืบตัรสนิเชื่อที่เข้าร่วมรายการโดยมคีะแนน
เฉลีย่เท่ากบั 4.11 
            2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียง 
เหนือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามส าคญัอยู่ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.21 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ รา้นคา้
มบีรกิารจดัส่งสนิคา้ถงึบา้น โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.30 ส่วนปจัจยัทีม่รีะดบัความส าคญัระดบั
มาก มอียู่จ านวน 8 ขอ้ ได้แก่ รา้นค้ามสีนิค้าที่พรอ้มจ าหน่ายอย่างเพยีงพอ โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.13 รองลงมาคอืรา้นค้ามสีนิคา้ให้เลอืกหลายยีห่อ้หลายขนาด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 
4.09 รา้นค้าจดัวางแสดงสนิคา้ใหเ้หน็ไดช้ดัเจน โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 รา้นค้าต้องเป็น
ตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทัเครื่องปรบัอากาศโดยตรงโดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.01 รา้นคา้มทีีจ่อด
รถส าหรบัลูกค้า โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 ร้านค้าต้องเป็นร้านจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศ
โดยเฉพาะ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.92 รา้นคา้ตัง้อยู่ใกลบ้า้นหรอืทีท่ างานของท่านโดยมคีะแนน
เฉลีย่เท่ากบั 3.83 และมชี่องทางการจดัจ าหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้/ดสิเคาน์สโตรโ์ดยมคีะแนนเฉลีย่
เท่ากบั 3.80 
            2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียง 
เหนือด้านการส่งเสรมิการตลาดมคีวามส าคญัอยู่ระดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่ามรีะดบัความส าคัญในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ มบีรกิาร
ติดตัง้/บรกิารบ ารุงรกัษาหลงัการขาย โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 ส่วนปจัจยัที่มรีะดบั
ความส าคญัระดบัมาก มอียู่จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ มพีนักงานขายแนะน าสนิค้า ณ จุดขาย โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.95 รองลงมาคอืรา้นคา้มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม) 
โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 มกีารส่งเสรมิการขายโดยให้เครื่องเก่าแลกซื้อเครื่องใหม่ในราคา
พเิศษ โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 3.69 มกีารโฆษณาผ่านช่องทางสื่อต่างๆ โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 3.69 มกีารส่งเสรมิการขายโดยการส่งชิ้นส่วนชงิรางวลั โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.58 และ
การโฆษณามกีารใช้ ดารา/นักร้อง/นางแบบ/บุคคลที่มชีื่อเสยีงเป็นพรเีซนเตอรใ์ห้กบัสนิค้า โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.41  
     2.5 ด้านบุคคล จากการวเิคราะหพ์บว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ เครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือด้านบุคคลมี
ความส าคญัอยู่ระดบัมากที่สุด โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แล้ว 
พบว่า มรีะดบัความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ทัง้หมด ได้แก่ พนักงานขาย/ช่างตดิตัง้มคีวามรูค้วาม
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เขา้ใจในสนิคา้สามารถแนะน าและสาธติสนิค้าไดด้ี โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.37 รองลงมาไดแ้ก่ 
พนักงานขาย / ช่างตดิตัง้มคีวามกระตอืรอืรน้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.31 และพนักงานขาย / 
ช่างตดิตัง้มอีทัธยาศยัและทศันคตดิ ีโดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.29 
     2.6 ด้านกระบวนการ จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือด้าน
กระบวนการมคีวามส าคญัอยู่ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.31  เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้แล้ว พบว่า มรีะดบัความส าคญัในระดบัมากที่สุด คือ รา้นคา้มบีรกิารหลงัการขาย (ดูแลรกัษา / 
ซ่อมบ ารงุ) ตรงตามเงื่อนไขทีต่กลงไว้ โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.41 รองลงมาไดแ้ก่ รา้นคา้มกีาร
แนะน าและเลอืกเครือ่งปรบัอากาศไดเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.34 รา้นคา้มี
ระยะเวลาในการขายและตดิตัง้เครือ่งปรบัอากาศทีเ่หมาะสม โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.31 รา้นคา้
มกีระบวนการช าระเงนิที่ถูกต้องและตรงตามเงื่อนไขที่ตกลงไว้ โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 
ผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกและรวดเรว็ในการซือ้สนิคา้หรอืเขา้รบับรกิาร โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.25 
     2.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ จากการวเิคราะหพ์บว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือด้าน
ลกัษณะทางกายภาพมคีวามส าคญัอยู่ระดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.89 เมื่อพจิารณาเป็น
รายข้อแล้ว พบว่ามรีะดบัความส าคญัในระดบัมาก คอื ความสะอาดของร้านค้า ร้านค้ามกีารจดั
แสดงสินค้าตัวอย่าง/จดัเรยีงสินค้าเป็นระเบียบเรยีบร้อย ร้านค้ามีการตกแต่งสวยงามทนัสมยั 
พนักงานขาย / ช่างตดิตัง้มชีุดฟอรม์เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย และรา้นคา้มสีิง่อ านวยความสะดวกใน
การเขา้รบับรกิาร เช่น แคตตาลอ็ก น ้าดื่ม ขนม Wifi โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.08 , 3.99 , 3.85 , 
3.85 และ 3.71 
    
     ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
            3.1 จากการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ปจัจุบนัทีพ่กัอาศยัของผู้บรโิภคมี
เครื่องปรบัอากาศโดยประมาณเฉลี่ย 2 เครื่อง โดยมจี านวนต ่าสุด 1 เครื่อง และจ านวนสูงสุด 11 
เครือ่ง  
            3.2 จากการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่าตราสนิคา้เครื่องปรบัอากาศที่
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุด คอื ตราสนิคา้ มติซบูชิ ิอเิลก็ทรคิ จ านวน 84 คน  คดิเป็นรอ้ยละ  21รองลงมาคอื 
เทรน  จ านวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5 ซมัซุง จ านวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.8 แอลจ ีจ านวน 
55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.8 ไดกิ้น จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.5 มติซูบชิ ิเฮฟวี ่ดวิตี้ จ านวน 
26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.5 ซยัโจ เดนก ิจ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.0 เซน็ทรลัแอรจ์ านวน 10 
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คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 แครเ์รยีร ์จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 อมิเิน้นท์ จ านวน 5 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 1.2 พานาโซนิค จ านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.0 ยนูิ-แอร ์จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.8 
ฮุนได จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ยอรค์ จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 โตชบิา้จ านวน 1 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 ไฮเออร ์จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 
     3.3 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน มเีหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ คอื 
สนิคา้คุณภาพด ีจ านวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.5 รองลงมาตราสนิคา้มชีื่อเสยีง  จ านวน  109 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.2 สนิค้ามรีาคาถูกตามต้องการจ านวน  59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.8 ไดร้บั
ค าแนะน าจากบุคคลอื่นๆ เช่น เพื่อน ญาต ิเพื่อนรว่มงาน พนกังานขาย ฯลฯจ านวน  38 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 9.5 เคยซือ้/เคยใชแ้ละประทบัใจในสนิคา้ จ านวน  20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.0 และรายการ
ส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ จ านวน  8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.0 
     3.4 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน มีลักษณะร้านค้าที่ซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศล่าสุด คอื รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายเฉพาะเครื่องปรบัอากาศ จ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 56.8  รองลงมาคอื  รา้นค้าจ าหน่ายเครื่องใช้ไฟฟ้าทัว่ไป จ านวน 97 คน คดิเป็นร้อยละ 24.2 
ห้างสรรพสนิค้าต่างๆ (มุมเครื่องใช้ไฟฟ้า) จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ห้าง/ร้านค้าที่
จ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านแบบครบวงจร(โฮมโปร โกลบอลเฮ้าส์ ดูโฮม) จ านวน 12 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 3.0 หา้งดสิเคาน์สโตร ์(โลตสั บิก๊ซ)ี จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 และ อื่นๆ ระบุมาว่าใช้
สทิธพินกังานบรษิทั จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 
     3.5 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน มลีกัษณะการช าระค่าสนิค้าใน
รปูแบบ ช าระด้วยเงนิสด จ านวน 257 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 64.3 รองลงมา ช าระดว้ยบตัรเครดติ 
จ านวน 78 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 และช าระดว้ยการผ่อนช าระเป็นงวดๆ จ านวน 65 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16.2 
     3.6 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ซือ้เครื่องปรบัอากาศล่าสุดมรีาคา
โดยประมาณเฉลีย่เท่ากบั 17,895 บาท ราคาต ่าสุด 5,000 บาท และสงูสุด 41,000 บาท 
      3.7 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน สิง่ที่มอีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค คอื คนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั แฟน เพื่อน เพื่อนรว่มงาน จ านวน 95 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.8 รองลงมาคอื เจา้ของรา้นคา้เครื่องปรบัอากาศ / พนักงานขาย / ช่างตดิตัง้ 
จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.2 ตวัท่านเอง จ านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.8 สื่อโทรทศัน์ 
จ านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.2 สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร แผ่นพบั จ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 7.0 สื่อออนไลน์เช่น เวบ็ไซต์ของผลติภณัฑน์ัน้ๆ เวบ็บอรด์ Pantip บลอ็กต่างๆ ฯลฯ จ านวน 21 



119 
 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.2 บุคคลทีเ่กี่ยวกบัเรื่องก่อสรา้งหรอืระบบไฟฟ้า เช่น วศิวกร สถาปนิก ฯลฯ 
จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.0 และพรเีซนเตอร/์บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงทีส่นิคา้เลอืกใช้ จ านวน 3 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 0.8 
  
การวิเคราะหข้์อมลูโดยการทดสอบสมมติฐาน 
     จากการวจิยัสามารถสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานได ้ดงันี้ 
     สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ 
ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือแตกต่างกนั สามารถสรปุผลการวเิคราะหไ์ด ้ดงันี้ 
      สมมติฐานข้อท่ี 1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของ
ผูบ้ร ิโภคแตกต่างกนั พบว่า 
           - ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภคไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน  
             - ผู้บรโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ดา้นราคาที่
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุดไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมต ิ
ฐาน 
       สมมติฐานข้อท่ี 1.2 อายุทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของ
ผูบ้ร ิโภคแตกต่างกนั พบว่า 
          - ผู้บรโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน  
             - ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นราคาที่
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุดไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมต ิ
ฐาน 
       สมมติฐานข้อท่ี 1.3 การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั พบว่า 
          - ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ด้าน
จ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภคแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน  
             - ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ด้าน
ราคาที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุดแตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิาน 
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        สมมติฐานข้อท่ี 1.4 สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบั 
อากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั พบว่า 
          - ผู้บรโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ 
ด้านจ า นวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภคแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน  
             - ผู้บรโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ 
ดา้นราคาทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุดไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิาน 
       สมมติฐานข้อท่ี 1.5 อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของ
ผูบ้ร ิโภคแตกต่างกนั พบว่า 
           - ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครือ่งปรบัอากาศ ดา้นจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน  
            - ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศ ดา้นราคาที่
ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุดไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมต ิ
ฐาน 
       สมมติฐานข้อท่ี 1.6 รายได้ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบั 
อากาศของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั พบว่า 
         - ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
ด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภคแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน  
            - ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ 
ดา้นราคาที่ผูบ้รโิภคซือ้ล่าสุดแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมต ิฐาน 
         สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ด้านผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออก
เฉียง เหนือ    
        สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของ
ผู้บรโิภคโดยการวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณ พบว่าส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศัยของ
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ผูบ้รโิภค อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.01 และส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
อทิธพิลต่อพฤต ิกรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศในทศิทางตรงขา้ม 
      สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ( 7 P’s) มอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุด 
(บาท)   พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) ไม่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศดา้นราคาเครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด (บาท) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่
0.05 
 
อภิปรายผล 
        จากการศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    1. ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือต่างกนั  
      1.1  จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่อง 
ปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัและราคาเครื่องปรบัอากาศที่ซื้อล่าสุดไม่
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ทัง้นี้อนั
เนื่องมากจากในปจัจุบนั ไม่ว่าเพศชายหรอืหญงิต่างกท็ างานและมรีายได้เป็นของตนเอง สามารถ
เลอืกสนิค้าทัง้ด้านจ านวนและราคาที่ต้องการจบัจ่ายที่แตกต่างกนัออกไปตามรูปแบบด าเนินชวีติ
ของแต่ละบุคคล  ไม่ว่าเพศชายหรอืเพศหญิงที่ไม่ต้องพึ่งพาใคร ท าให้ทัง้สองเพศมพีฤตกิรรมไม่
แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของนายสทิธ ิพทิยอภพิล (2545) ที่ศึกษาเรื่องการส ารวจ
ปจัจยัทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศ ทีต่ดิฉลาดประหยดัไฟฟ้าเบอร ์5 ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยเพศแตกต่างกัน มปีจัจยัที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศไม่
แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น 
      1.2 จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่อง 
ปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยผู้บรโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศ ด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศัยมากที่สุด ทัง้นี้เนื่องมาจากเมื่อ
ผู้บริโภคมีอายุมากขึ้นมกัจะมีที่พักอาศัยและครอบครัวที่ขยายใหญ่ขึ้น  รวมถึงโดยมากจะมี
สถานภาพทางเศรษฐกจิทีด่กีว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุน้อยกว่า จงึท าให้อายุของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างกัน ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของนายเสกสรรค์ พฒันปกรณ์ (2551) ที่ศึกษาเรื่องปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอร ์(Inverter) ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
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โดยอายุที่แตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศระบบอินเวอร์เตอร ์
ส่วนพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศด้านราคาเครื่องปรบัอากาศทีซ่ือ้ล่าสุดนัน้ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ซื้อล่าสุด ไม่แตก 
ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ทัง้นี้
เน่ืองมาจากในปจัจุบนั ผู้บรโิภคที่มอีายุน้อยอาจจะขาดความรอบคอบในการซื้อสนิค้ามากกว่า
ผูใ้หญ่ รวมถงึปจัจบุนัผูบ้รโิภคทีม่อีายุน้อยมคีวามสามารถในการหารายไดเ้ท่าเทยีบกบัผูบ้รโิภคทีม่ ี
อายมุากกว่า จงึไมส่นใจหรอืยดึตดิกบัราคาว่าจะมรีาคาสูงหรอืแพง ขึน้กบัความพงึพอใจของตนเอง
เป็นส่วนใหญ่ สามารถเลือกสินค้าตามความต้องการของแต่ละคน และตลาดสินค้าเครื่องปรบั 
อากาศนัน้มคีวามแตกต่างในเรื่องราคาขึน้กบัตราสนิคา้และฟงัก์ชัน่ทีม่เีอกลกัษณ์ต่างกนัไปในแต่ละ
ตราสนิคา้  จงึท าให้อายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมไม่ต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนายพสิทิธิ ์
โฆษิตพนัธวงศ์ (2548) ที่ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีะบบฟอกอากาศทีใ่ชใ้นทีพ่กัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอายุทีแ่ตกต่าง
กนั มแีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีะบบฟอกอากาศทีใ่ช้ในทีพ่กัอาศยัใน
เขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
      1.3 จากผลการศกึษาทีไ่ด้คอื ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัและราคาเครื่องปรบัอากาศทีซ่ือ้
ล่าสุดแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดย
ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศทัง้ด้านจ านวน
เรื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัและด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุดมากที่สุด ทัง้นี้
เนื่องมาจากระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนันัน้ส่วนมากจะมสีถานภาพทางเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั ท า
ให้ผู้บรโิภคมกี าลงัซื้อที่แตกต่างกนั ซึ่งส่งผลให้มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าในแต่ละชนิดแตกต่างกนั
ตามไปดว้ย และระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัอาจมคีวามคดิความรอบคอบในการใชจ้่ายทีแ่ตกต่าง
กนั เช่น มกีารค้นควา้หาขอ้มูลเพื่อเปรยีบเทยีบราคา การวเิคราะหค์วามสมเหตุสมผลในราคาและ
คุณภาพเครื่องปรบัอากาศทีแ่ตกต่างกนั รวมถงึระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัจะมคีวามตระหนักใน
เรื่องคุณภาพชีวิตและชีวอนามยัในการด ารงชีวิตที่แตกต่างกัน ซึ่งเป็นองค์ประกอบหนึ่งของ
เครือ่งปรบัอากาศ เช่น ระบบฟอกอากาศ ระบบพลาสมาคลสัเตอร ์ระบบประจุออิอน เป็นต้น ทีเ่ป็น
ส่วนหน่ึงทีท่ าใหเ้ครือ่งปรบัอากาศแต่ละตราสนิคา้และแต่ละรุ่นมรีาคาทีแ่ตกต่างกนัไป ซึง่สอดคลอ้ง
กับงานวิจยัของสมใจ เสนาชู (2549) ที่ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจัจยัทางการตลาดที่มี
ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมปีจัจยัทางการตลาดในดา้นราคาทีแ่ตกต่างกนั 
       1.4 จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มสีถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มพีฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศในดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัมากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
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ที่ตัง้ไว้ ทัง้นี้ เนื่ องมาจากเมื่อผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน โดยมากจะมีรูปแบบ
ครอบครวัที่ต่างกนัไป รวมถงึลกัษณะที่พกัอาศยัที่แตกต่างกนั โดยปจัจุบนัผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพ
โสด มกัจะพกัอาศัยเพยีงล าพงั อยู่ในที่พกัอาศัยในลกัษณะคอนโดมเินียมหรอืทาวน์เฮ้าส์ ส่วน
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสและหย่ารา้งนัน้ โดยมากจะพกัอาศยัร่วมกบัครอบครวั ญาตพิี่น้อง มทีี่
พกัอาศยัในลกัษณะทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว หรอืคอนโดมเินียมที่เป็นห้องชุดขนาดใหญ่ จงึมผีลต่อ
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีอ่าศยัของผูบ้รโิภค จงึท าใหส้ถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศด้านจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัแตกต่างกนั ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของนายสทิธ ิพทิยอภพิล (2545) ที่ศกึษาเรื่องการส ารวจปจัจยัที่ใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ ที่ติดฉลากประหยัดไฟฟ้าเบอร์ 5 ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มปีจัจยัทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศ
แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น  ส่วนพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศทีซ่ื้อ
ล่าสุดนัน้ ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพที่แตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ด้านราคา
เครือ่งปรบัอากาศทีซ่ือ้ล่าสุด ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ทัง้น้ีเน่ืองมาจากในปจัจุบนัผู้บรโิภคแม้ว่าจะมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั 
มกัจะมคีวามสามารถในการจบัจ่ายใชส้อยที่ไม่แตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคทีม่สีภานภาพสมรสอาจจะ
รายจา่ยทีส่งูกว่าผูม้สีถานภาพโสด  แต่ผูบ้รโิภคอาจจะค านึงถงึตราสนิคา้ทีต่้องการ  ประโยชน์หลกั
ของเครื่องปรบัอากาศรวมถงึฟงัก์ชัน่เสรมิของเครื่องปรบัอากาศทีม่คีวามเหมาะสมกบัรูปแบบการ
ด าเนินชวีติและความต้องการของผูบ้รโิภคมากกว่า  จงึท าให้ดา้นราคาของเครื่องปรบัอากาศที่ซื้อ
ล่าสุดนัน้ไม่มคีวามแตกต่างกันในผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน  ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจยัของนายพิสิทธิ ์โฆษิตพนัธวงศ์ (2548) ที่ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศที่มีระบบฟอกอากาศที่ใช้ในที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศทีม่รีะบบฟอกอากาศทีใ่ชใ้นทีพ่กัอาศยัในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
      1.5 จากผลการศึกษาที่ได้คอื ผู้บรโิภคที่มีอาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ
เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้น
จ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัมากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ทัง้นี้เนื่องมาจาก
เมื่อผูบ้รโิภคมอีาชพีแตกต่างกนัท าใหม้สีถานทางเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั รวมถึงผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
แตกต่างกนัจะมคีวามกล้าตดัสนิใจในการซื้อเครื่องปรบัอากาศส าหรบัที่อยู่อาศยัแตกต่างกนั อนั
เน่ืองอาชีพนัน้เป็นปจัจยัส าคัญที่ก่อให้เกิดรายได้ของผู้บริโภค  จึงท าให้อาชีพของผู้บริโภคที่
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศที่พกัอาศยัแตกต่าง
กนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของนายพงศ์ศักดิ ์ปรชีา ธนะศกัดิ ์(2544) ที่ศึกษาเรื่องปจัจยัที่มี
อิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอาชีพ
แตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศส่วนพฤติกรรมการซื้อ
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เครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภค ด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ซื้อล่าสุดนัน้ ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศ ด้านราคาเครื่อง  ปรบัอากาศที่ซื้อล่าสุด ไม่
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ทัง้นี้เนื่องมาจากเครื่องปรบัอากาศนัน้มตีรา
สนิคา้ รุน่สนิคา้ และฟงักช์ัน่ทีม่คีวามแตกต่างกนัซึง่ท าใหม้รีาคาสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั  โดยตราสนิคา้ 
รุ่นสินค้าและฟงัก์ชัน่ดงักล่าวนัน้มกีารตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคที่แตกต่างกัน โดย
ผู้บรโิภคแม้จะมอีาชพีที่แตกต่างกนัก็จะมคีวามต้องการการตอบสนองจากสนิค้าที่เลอืกซื้ออย่าง
หลากหลาย ซึ่งอาจจะไม่ได้ให้ความส าคญักบัเรื่องราคามากกว่าการตอบสนองความต้องการของ
ตนเอง และสังคมปจัจุบันผู้บริโภคแต่ละอาชีพ ต่างก็มีกิจกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่
คลา้ยคลงึกนั จงึท าใหพ้ฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคดา้นราคาเครื่องปรบัอากาศที่
ซือ้ล่าสุดไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนายสทิธ ิพทิยอภพิล (2545) ที่ศกึษาเรื่องการ
ส ารวจปจัจยัที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ ที่ติดฉลากประหยดัไฟฟ้าเบอร์ 5 ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอาชีพแตกต่างกัน มีระดับปจัจยัที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศเบอร ์5 โดยรวมในดา้นราคาไมแ่ตกต่างกนั 
      1.6 จากผลการศกึษาทีไ่ด้คอื ผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัและราคาเครื่องปรบัอากาศทีซ่ือ้
ล่าสุดแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืน 28,200 
บาทขึน้ไปมพีฤติกรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศทัง้ด้านจ านวนเรื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัและ
ด้านราคาเครื่องปรบัอากาศที่ผู้บรโิภคซื้อล่าสุดมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ทัง้นี้
เนื่องมาจากรายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนันัน้ส่วนมากจะมสีถานภาพทางเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั ท า
ให้ผู้บรโิภคมกี าลงัซื้อที่แตกต่างกนั ซึ่งส่งผลให้มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าในแต่ละชนิดแตกต่างกนั
โดยเฉพาะสนิคา้ทีม่รีาคาสงู  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนที่แตกต่างกนัอาจมคีวามคดิความรอบคอบ
ในการใช้จ่ายที่แตกต่างกนั เช่น มกีารค้นคว้าหาขอ้มูลเพื่อเปรยีบเทยีบราคา การวเิคราะห์ความ
สมเหตุสมผลในราคาและคุณภาพเครือ่งปรบัอากาศที่แตกต่างกนั รวมถงึผูม้รีายไดท้ีแ่ตกต่างกนันัน้
จะมคีวามกงัวลในการสรา้งรายไดห้รอืเพิม่พนูรายไดใ้นอนาคตทีแ่ตกต่างกนัจงึท าใหม้คีวามยากง่าย
ต่อการซือ้สนิคา้แต่ละชนิดโดยเฉพาะสนิคา้ทีม่รีาคาสูงแตกต่างกนัไปดว้ย  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของนายเสกสรรค์ พฒันปกรณ์ (2551) ที่ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งปรบัอากาศระบบอนิเวอรเ์ตอร ์(Inverter) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยผูบ้รโิภคที่
มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องปรับอากาศระบบ
อนิเวอรเ์ตอรข์องผูบ้รโิภค 
  2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7P’s) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียง 
เหนือ  
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  2.1 จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้นมอีทิธพิลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ เครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ด้านจ านวน
เครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของผู้บรโิภค โดยมตีวัแปรอย่างน้อย 1 ตวัแปรมอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศในที่พกัอาศยัของ
ผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคี่า Adjusted R2 เท่ากบั 0.033 หมายถงึ 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพร่วมกนั
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้นจ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยั 3.3% และสามารถเขยีนเป็นสมการเสน้ตรงได ้ดงันี้ 
    y1 = 3.427 – 0.406 ลกัษณะทางกายภาพ 
    เมื่อพจิารณาหาค่าสมัประสทิธ์ความถดถอย (b) พบว่าส่วนประสมการตลาด
บรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาย เช่น รา้นคา้มกีารตกแต่งสวยงามทนัสมยั มคีวามสะอาด มกีารจดั
แสดงตัวอย่างสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกันข้าม ซึ่งมคี่าสมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) 
เท่ากบั    -0.406 หมายความว่า เมือ่ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการ 
ตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมากขึน้ 1 หน่วยจะมอีทิธพิลท าใหพ้ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคลดลง 0.406 
หน่วย  ซึง่การที่ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศในทศิทางตรงกนัขา้มนัน้ อาจเกดิจากผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมอง
ว่าลกัษณะทางกายภาพของรา้นจ าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศทีม่คีวามสะอาดเรยีบรอ้ย ทนัสมยัหรหูรา
พนักงานแต่งตวัด้วยชุดแบบฟอรม์ มสีิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ มากมาย เช่น บรกิาร Wifi มี
เครื่องดื่ม ขนมใหบ้รกิาร เป็นต้น  รวมทัง้เรื่องการจดัแสดงตวัอย่างสนิคา้อย่างสวยงามทนัสมยันัน้
เป็นส่วนหนึ่งของต้นทุนของร้านค้าที่ทางผู้จ าหน่ายจะบวกเพิ่มไปกับสินค้าและบริการ ท าให้
ผู้บรโิภคเกิดความรู้สกึว่าร้านค้าดงักล่าวนัน้น่าจะเป็นร้านที่จ าหน่ายสินค้าราคาแพงกว่าร้านค้า
ทัว่ไป และอ านาจในการซื้อของตนเองลดน้อยลงด้วย  ซึ่งลกัษณะทางกายภาพของร้านจ าหน่าย
เครื่องปรบัอากาศที่ทนัสมยัมากไปนัน้อาจจะไม่สอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนินชวีติ รสนิยม และ
ค่านิยมของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออก เฉียงเหนือทีส่่วนมากจะชื่นชอบรปูแบบรา้นคา้จ าหน่ายสนิคา้
ทีเ่ป็นรปูแบบทีเ่ป็นกนัเองระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้ มคีวามยดืหยุ่นต่อรองได ้มากกว่ารา้นคา้จ าหน่าย
สินค้าที่มรีูปแบบเป็นทางการหรูหรา ทนัสมยั ซึ่งสอดคล้องกับ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ 
(2546) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ หรอืสิง่ทีผู่บ้รโิภคสามารถสงัเกตเหน็ไดง้่ายทางกายภาพ เป็นสิง่ที่สื่อ
ให้ผู้บรโิภคได้รบัรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบรกิารได้อย่างชดัเจน ซึ่งผลการวิจยัได้สอดคล้องกับ
งานวจิยัของ ยุทธนา   ลมิบานเยน็ (2550) ทีศ่กึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ ี
ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ (Modern Trade) ของประชากร ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ (Modern Trade) โดยรวม อยู่ในระดบั
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มาก โดยในรายด้านส่วนใหญ่ผู้บรโิภคให้ความส าคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มี
ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อในด้านสนิค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก และในด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการอยูใ่นระดบัปานกลาง  
     2.2 จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้นไม่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องปรบัอากาศของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้านราคา
เครือ่งปรบัอากาศทีผู่บ้รโิภคซือ้ล่าสุด ไมม่คีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรง โดยมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้อาจจะเนื่องจากผู้บรโิภคนัน้เลอืกซื้อเครื่องปรบัอากาศ
เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเองทัง้ด้านตราสินค้า รุ่นสินค้าและฟงัก์ชัน่ของ
เครื่องปรบัอากาศที่มคีวามเหมาะสมกบัความต้องการ ซึ่งเป็นการตดัสนิใจจากความต้องการจาก
ภายในของแต่ละบุคคลหรอืรสนิยมส่วนบุคคล  และปจัจุบนัน้ีธุรกิจเครื่องปรบัอากาศมสีภาพการ
แข่งขนัสูงมาก โดยเฉพาะด้านราคาที่มกีารแข่งขนักนั ตดัราคากนัจนไม่มคีวามแตกต่างกนัมาก
รวมถงึอาจจะเป็นปจัจยัทางดา้นสภาพอากาศและปจัจยัอื่นๆ ทีจ่ าเป็นในการใชเ้ครื่องปรบัอากาศ ที่
กระตุ้นพฤติกรรมการซื้อมากกว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทัง้ 7 ด้าน ดังนัน้
บรษิทัผูผ้ลติสนิคา้ควรส่งเสรมิและพฒันาแบรนดใ์หแ้ขง็แกร่งใหม้ากขึน้และตอบสนองความต้องการ
ของผู้บรโิภคให้เหมาะสม รวมถงึสภาพการแข่งขนัของธุรกจิต่อไป ซึง่ผลการวจิยันัน้ได้สอดคล้อง
กับงานวิจยัของ นิตย์รดี แม้นทิม (2555) ที่ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มอีิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแท็บเล็ตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยส่วนประสม
การตลาดด้านบรกิารทัง้ 7 ด้าน ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลตของ
ผูบ้รโิภค ดา้นราคาสนิคา้แทบเลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณได ้ 
 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
       จากผลการศกึษาในเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้  
        1. บรษิทัผู้ผลติและผู้จดัจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศควรจะต้องมกีารพฒันากลยุทธแ์ละ
ส่งเสรมิการตลาดให้มคีวามเหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชวีติและความต้องการของผู้บรโิภคที่
เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจเครื่องปรบัอากาศ โดยจะต้องแสวงหาวิธีการสื่อสารการตลาดให้
เหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชวีติ ค่านิยม  รสนิยมและช่วงเวลาในการเปิดรบัสื่อของผูบ้รโิภคที่
เป็นกลุ่มเป้าหมาย  โดยกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิเครื่องปรบัอากาศ ในดา้นจ านวนเครื่องปรบัอากาศ
ในทีพ่กัอาศยันัน้ เป็นผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีสถานภาพ
หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ อาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั และมรีายได้ต่อเดอืน 28,200 บาทขึน้ไป 
ส าหรบักลุ่มเป้าหมาย ในด้านราคาเครื่องปรบัอากาศนัน้จะเป็นผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่า
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ปรญิญาตร ีและมรีายไดต่้อเดอืน 28,200 บาทขึน้ไป เนื่องจากเป็นกลุ่มทีม่คี่า Sig. มากทีสุ่ดจาก
ผลการวจิยั 
      2. บรษิัทผู้ผลติและผู้จดัจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศควรจะต้องมกีารพฒันาปรบัปรุง
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส าหรบัธุรกิจเครื่องปรบัอากาศให้มคีวามเหมาะสมและ
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ในปจัจบุนั โดยแบ่งเป็นแต่ละดา้น ดงัน้ี       
        2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์บรษิทัผูผ้ลติต้องพฒันาผลติภณัฑข์องตนเองใหม้คีวามโดดเด่น
แตกต่างจากคู่แขง่ และตอ้งมเีครื่องหมายรบัรองมาตรฐานสนิคา้ มคีวามแขง็แรงคงทน มรีะดบัเสยีง
เบาขณะท างาน เพิม่ฟงัก์ชัน่พเิศษที่สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บรโิภค  เช่น ระบบฟอก
อากาศ ระบบตัง้เวลาเปิดปิดอตัโนมตั ิการควบคุมเครือ่งปรบัอากาศดว้ยแอพพลเิคชัน่ในสมารท์โฟน
เป็นตน้ เพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อผูบ้รโิภคในดา้นผลติภณัฑ ์  
        2.2 ด้านราคา บรษิัทผู้ผลิตและผู้จดัจ าหน่ายต้องมีการตัง้ราคาที่เหมาะสมกับ
คุณภาพ ซึง่ราคาของเครื่องปรบัอากาศทีผู่้ผลติและผูจ้ดัจ าหน่ายตัง้ไว้นัน้ควรจะต้องท าใหผู้บ้รโิภค
นัน้รูส้กึถงึความคุม้ค่ากบัค่าใชจ้่ายทีจ่ะต้องจ่ายไป รวมถงึราคาอะไหล่ของเครื่องปรบัอากาศต้องไม่
แพงเกนิความเหมาะสม และสนิคา้ควรจะมป้ีายแสดงราคาทีช่ดัเจน  
           2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย บรษิัทผู้ผลติและผู้จดัจ าหน่ายจะต้องมบีรกิาร
จดัส่งสนิค้าถงึบ้าน  มสีนิค้าที่พรอ้มจ าหน่ายอย่างเพยีงพอ และมสีนิค้าให้เลอืกหลายยีห่้อหลาย
ขนาด เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคนัน้เกดิความสะดวกและงา่ยต่อการเกดิพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ 
        2.4 ด้านการส่งเสรมิการตลาด บรษิทัผู้ผลติและผู้จดัจ าหน่ายต้องมบีรกิารตดิตัง้
และบรกิารบ ารุงรกัษาหลงัการขาย มพีนักงานขายแนะน าสนิค้า ณ จุดขาย และมกีารจดัรายการ
ส่งเสรมิการขาย ซึ่งบรกิารส่งเสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม) นัน้ ต้องมกีารเลอืกสรรแคมเปญ 
สนิค้าพรเีมยีมต่างๆ ให้เหมาะสมกบัตราสนิคา้ ฤดูกาลและสภาพตลาดขณะนัน้  ซึ่งต้องสอดคลอ้ง
กบัรสนิยมและค่านิยมของกลุ่มเป้าหมายทีต่อ้งการดว้ย 
         2.5 ด้านบุคคล ผู้จดัจ าหน่ายและร้านค้าเครื่องปรบัอากาศต้องมกีารพฒันา
บุคลากรของตนเอง โดยเฉพาะพนกังานขายและช่างตดิตัง้ต้องมคีวามรูค้วามเขา้ใจในสนิคา้สามารถ
แนะน าและสาธติวธิกีารใชส้นิคา้ไดด้ ีมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร เพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจ
และความพงึพอใจต่อผูบ้รโิภคในการซือ้เครื่องปรบัอากาศ รวมถงึต้องสรา้งบุคลากรใหม้ทีศันคตทิีด่ ี
ต่อธุรกจิและงานบรกิาร  
            2.6 ด้านกระบวนการ ผู้จดัจ าหน่ายและร้านค้าจ าหน่ายเครื่องปรบัอากาศควร
จะต้องให้บรกิารหลงัการขาย ทัง้การดูแลรกัษา ซ่อมบ ารุง ให้ตรงตามเงื่อนไขที่ได้ตกลงไว้  ต้อง
สามารถให้ค าแนะน าและเลอืกเครื่องปรบัอากาศได้เหมาะสมกบัการใช้งานของผู้บรโิภค และควรมี
ระยะเวลาในการขายและตดิตัง้เครือ่งปรบัอากาศทีเ่หมาะสม  เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภค
ทีจ่ะก่อใหเ้กดิรบัรูจ้งูใจใหผู้บ้รโิภคซือ้เครื่องปรบัอากาศในครัง้ต่อไปมากขึน้ รวมถงึจะก่อใหเ้กดิการ
บอกต่อกบัคนใกลช้ดิของผูบ้รโิภคดว้ย  
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             2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูจ้ดัจ าหน่ายและรา้นคา้ควรจดัสภาพรา้นค้าให้มี
ความสะอาด มกีารจดัแสดงสนิคา้ตวัอย่าง จดัเรยีงสนิคา้ใหเ้ป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย เพื่อก่อใหเ้กดิการ
ชกัจงูใจใหผู้้บรโิภคซื้อสนิคา้ง่ายขึน้ โดยรา้นค้าควรจะมกีารตกแต่งรา้นค้าให้มคีวามเหมาะสมและ
สอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนินชวีติของผู้บรโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือที่เน้นในด้านความ
จรงิใจในการติดต่อค้าขาย มปีฎสิมัพนัธ์ที่เป็นกนัเอง มคีวามยดืหยุ่นสามารถต่อรองได้  ท าให้
ผู้บรโิภครู้สกึผ่อนคลายในการเขา้รบับรกิาร ไม่ควรจะมลีกัษณะที่เป็นรูปแบบทางการ หรอืมกีาร
ตกแต่งรา้นคา้ใหม้คีวามทนัสมยั หรหูรา สวยงาม และมสีิง่อ านวยความสะดวกในการเขา้รบับรกิาร
มากเกนิไปนกั เพราะอาจท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่ารา้นคา้นัน้ตอ้งมกีารขายสนิคา้และใหบ้รกิารดว้ยราคา
ทีแ่พงเพราะมตี้นทุนทีสู่งจากการตกแต่งรา้นและสิง่อ านวยความสะดวกทีเ่กนิความจ าเป็น ซึง่จะไม่
สอดคลอ้งกบัค่านิยมของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และควรท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่าตนเอง
นัน้มอี านาจการซือ้ทีเ่หนือกว่าและคุม้ค่าต่อการจบัจ่ายใชส้อยสนิคา้ ซึง่จะก่อใหเ้กดิการเพิม่จ านวน
เครือ่งปรบัอากาศในทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคต่อไปในอนาคต  
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศกึษาครัง้ต่อไป ผูว้จิยัควรจะพจิารณาถงึตวัแปรอื่นๆ ทีม่ผีลกระทบต่อพฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งปรบัอากาศ เช่น ทศันคต ิคุณค่าตราสนิคา้ แหล่งทีม่า และฤดกูาล 

2. ในการวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ซึง่อาจจะมี
ลกัษณะเฉพาะบางอย่างในพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้  ดงันัน้หากมกีารท าการตลาดเครื่องปรบัอากาศ
หรอืสนิคา้ใดๆ ในพืน้ทีอ่ื่นควรจะตอ้งท าการวจิยัทีเ่หมาะสมกบักลุ่มผูบ้รโิภคนัน้ต่อไป 

3. ปจัจบุนัตลาดเครือ่งปรบัอากาศ มคีวามหลากหลายรปูแบบและฟงัก์ชัน่เช่น เครื่องปรบั 
อากาศชนิดติดผนัง เครื่องปรับอากาศชนิดสี่ทิศทาง เครื่องปรับอากาศระบบอินเวอร์เตอร ์
เครื่องปรบัอากาศระบบ VRV VRF เป็นต้น  ซึง่มปีจัจยัในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั
ไป  ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปอาจจะต้องแยกแยะชนิดและรูปแบบเครื่องปรบัอากาศใหเ้หมาะสม
กบัพืน้ทีแ่ละกลุ่มเป้าหมาย 

4. ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ มกีารเก็บตวัอย่างด้วยวธิจี าเพาะเจาะจงร้านค้าเครื่องปรบัอา 
กาศในพืน้ทีน่ัน้ ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามอาจจะมทีศันคติทัง้ทางบวกและทางลบต่อตราสนิคา้บางตรา
สนิคา้ ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรจะกระจายพืน้ทีใ่นการเกบ็ตวัอยา่งเพื่อลดอคตดิงักล่าว 

5. ในการศกึษาเรือ่งเครือ่งปรบัอากาศนัน้ ควรมกีารศกึษาวจิยัอยา่งต่อเน่ือง ในเรื่องปจัจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภค เพราะสภาพตลาดของเครื่องปรบัอา 
กาศ และการเขา้มาของคู่แข่งในตลาดเครื่องปรบัอากาศในปจัจุบนันัน้มกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวด 
เรว็และรุนแรงกว่าอดตี ดงันัน้การวจิยัอย่างต่อเนื่องจะช่วยให้ได้ขอ้มูลที่มคีวามทนัสมยัและหลาก
หลากหลายมาใชใ้นการเปรยีบเทยีบ เพื่อหาแนวทางในการปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑใ์ห้เหมาะ 
สมกบัสภาวะตลาดและผูบ้รโิภคต่อไป 
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เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองปรบัอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

     
ค าช้ีแจงเก่ียวกบัแบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ทีเ่ป็นส่วนหนึ่งของ
การศกึษาตามหลกัสตูรระดบัปรญิญาโท ตามหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ขอใหท้่านพจิารณาค าถามและตอบตามความคดิเหน็ของท่าน โปรด
ตอบค าถามทุกขอ้ ค าตอบของท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบั ผูว้จิยัจงึขอขอบคุณในความรว่มมอืของ
ท่านในครัง้นี้ดว้ย 

 
แบบสอบถามมจี านวนทัง้หมด  7  หน้า แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 
 

ตอนท่ี 1 ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม   
 ตอนท่ี 2 ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ 

ตอนท่ี 3 พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 
**********กรณุาตอบแบบสอบถามทุกขอ้********** 
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แบบสอบถามโครงการวิจยั 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองปรบัอากาศของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ตอนท่ี 1 : ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดเขยีนเครือ่งหมาย ( ⁄ ) ลงในช่องทีต่รงตามความเป็นจรงิ 
 

1. เพศ 
(    ) ชาย         (    ) หญงิ 
 
2. อาย ุ
(    ) 21 - 30 ปี     (    ) 31 – 40 ปี   
(    ) 41 - 50 ปี     (    ) 51 ปีขึน้ไป 
 
3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
(    ) มธัยมศกึษาตอนตน้     (    ) มธัยมศกึษาตอนปลาย  
(    ) อนุปรญิญาถงึปรญิญาตร ี   (    ) สงูกว่าปรญิญาตร ี

  
4. สถานภาพสมรส 
(    ) โสด     (    ) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
(    ) หมา้ย / หยา่รา้ง /แยกกนัอยู ่    

  
5. อาชีพ 
(    )  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ/     (    ) พนกังานบรษิทัเอกชน 
        พนกังานสญัญาจา้งรฐั    
(    )  ประกอบธุรกจิส่วนตวั    (    )  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................ 

 
6. รายได้ต่อเดือน 
(    ) 7,200 บาท – 14,199 บาท   (    ) 14,200 บาท – 21,199 บาท  
(    ) 21,200 บาท – 28,199 บาท  (    ) 28,200 บาท ขึน้ไป  
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ตอนท่ี 2 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการต่อการซ้ือ
เคร่ืองปรบัอากาศ 
ค าช้ีแจง : โปรดเขยีนเครือ่งหมาย( ⁄ ) ลงในช่องว่างเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่าน
มากทีสุ่ด 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการต่อการ

ซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 

 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

ด้านผลิตภณัฑ ์      
1) ตราสนิคา้และชื่อเสยีงของสนิคา้      
2) ความสวยงามและทนัสมยัของรปูทรงสนิคา้      
3) ความแขง็แรง คงทนของสนิคา้      
4) มเีครื่องหมายรบัรองมาตรฐานสนิคา้ เช่น 

มอก. , ประหยดัไฟเบอร ์5 , เตม็บทียี ู
     

5) มรีะดบัเสยีงเบาขณะเครื่องท างาน       
6) มรีะบบทีใ่ชง้านง่ายไมยุ่่งยาก ซบัซอ้น      
7) มรีะบบกรองอากาศก าจดักลิน่และเชือ้โรค      
8) มขีนาดใหเ้ลอืกหลากหลายตามความตอ้งการ      
9) มรีะยะเวลารบัประกนัทีเ่หมาะสม เช่น 

รบัประกนัอุปกรณ์และอะไหล่ 1 ปี 
     

ด้านราคา      
1) ราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ      
2) สนิคา้มป้ีายแสดงราคาทีช่ดัเจน       
3) สนิคา้สามารถต่อรองราคาได ้      
4) มสีว่นลดเมื่อช าระดว้ยเงนิสด      
5) สามารถช าระเงนิผ่านบตัรเครดติไดโ้ดยไม่

เสยีค่าธรรมเนียม 
     

6) สามารถช าระเงนิดว้ยระบบผ่อนช าระกบัทาง
รา้นหรอืบตัรสนิเชื่อทีเ่ขา้ร่วมรายการ 

     

7) ราคาอะไหล่ของเครื่องปรบัอากาศไมแ่พงเกนิ
ความเหมาะสม 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในการ

ซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 

 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
1) รา้นตัง้อยูใ่กลบ้า้นหรอืทีท่ างานของท่าน       
2) รา้นคา้ตอ้งเป็นรา้นจ าหน่าย

เครื่องปรบัอากาศโดยเฉพาะ 
     

3) รา้นคา้เป็นตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทั
เครื่องปรบัอากาศโดยตรง 

     

4) มชี่องทางการจดัจ าหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้ / 
ดสิเคาน์สโตร ์

     

5) รา้นคา้มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลายยีห่อ้หลายขนาด      
6) รา้นคา้มสีนิคา้ทีพ่รอ้มจ าหน่ายอย่างเพยีงพอ      
7) รา้นคา้จดัวางแสดงสนิคา้ใหเ้หน็ไดช้ดัเจน      
8) รา้นคา้มบีรกิารจดัสง่สนิคา้ถงึบา้น      
9) รา้นคา้มทีีจ่อดรถใหก้บัลกูคา้      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1) มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด แลก 

แจก แถม) 
     

2) มกีารสง่เสรมิการขายโดยการสง่ชิน้สว่นชงิ
รางวลั  

     

3) มกีารสง่เสรมิการขายโดยใชเ้ครือ่งเก่าแลกซือ้
เครื่องใหม่ในราคาพเิศษ 

     

4) มพีนกังานขายแนะน าสนิคา้ ณ จุดขาย      
5) มกีารโฆษณาผ่านช่องทางสือ่ต่างๆ       
6) การโฆษณามกีารใช ้ดารา/นกัรอ้ง/นางแบบ/

บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นพรเีซนเตอรใ์หก้บัสนิคา้ 
     

7) มบีรกิารตดิตัง้ /บรกิารบ ารุงรกัษาหลงัการ
ขาย 

     

ด้านบุคคล      
1) พนกังานขาย /ช่างตดิตัง้มคีวามรูค้วามเขา้ใจ

ในสนิคา้สามารถแนะน าและสาธติสนิคา้ไดด้ ี
     

2) พนกังานขาย/ช่างตดิตัง้มอีธัยาศยัและ
ทศันคตดิ ี

     

3) พนกังานขาย /ช่างตดิตัง้มคีวามกระตอืรอืรน้ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในการ

ซ้ือเครื่องปรบัอากาศ 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

น้อย 
  
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
1 

ด้านกระบวนการ      
1) รา้นคา้มกีารแนะน าและเลอืก

เครื่องปรบัอากาศไดเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค 
     

2) รา้นคา้มรีะยะเวลาในการขายและตดิตัง้
เครื่องปรบัอากาศทีเ่หมาะสม 

     

3) รา้นคา้มบีรกิารหลงัการขาย ( ดแูลรกัษา / 
ซ่อมบ ารุง) ตรงตามเงื่อนไขทีต่กลงไว ้

     

4) รา้นคา้มกีระบวนการช าระเงนิทีถู่กตอ้งและ
ตรงตามเงื่อนไขทีต่กลงไว ้

     

5) ผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกและรวดเรว็ในการซือ้
สนิคา้หรอืเขา้รบับรกิาร 

     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
1) รา้นคา้มกีารตกแต่งสวยงามทนัสมยั      
2) ความสะอาดของรา้นคา้      
3) รา้นคา้มกีารจดัแสดงสนิคา้ตวัอย่าง / จดัเรยีง

สนิคา้เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
     

4) รา้นคา้มสีิง่อ านวยความสะดวกในการเขา้รบั
บรกิาร เช่น  แคตตาลอ็ก  น ้าดืม่  ขนม  Wifi 
ฯลฯ 

     

5) พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้มชีุดแบบฟอรม์เป็น
ระเบยีบเรยีบรอ้ย  
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ตอนท่ี 3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศของผู้บริโภค
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
ค าช้ีแจง : โปรดเขียนเครื่องหมาย ( / ) ลงในช่องว่างเพียงข้อเดียวท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของ
ท่านซ่ึงเป็นจริงต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองปรบัอากาศ 

 
1.  ปจัจุบนัทีพ่กัอาศยัของท่านมจี านวนเครือ่งปรบัอากาศจ านวน..........................เครือ่ง 
 

2.  โปรดระบุตราสนิคา้เครือ่งปรบัอากาศทีท่่านซือ้ครัง้ล่าสุด 
(    )   มติซบูชิ ิอลิก็ทรคิ   (    )   มติซบูชิ ิเฮฟวี ่ดวิตี ้     
(    )   เทรน    (    )   แครเ์รยีร ์    

 (    )   ยอรค์    (    )   ซยัโจเดนก ิ    
(    )   ไดกิน้    (   )   โตโยตา้ 
(    )   ซมัซุง    (    )   แอลจ ี

 (    )   เซน็ทรลัแอร ์   (    )   ยีห่อ้อื่นๆ โปรดระบุ................... 
 
3.  จากตราสนิคา้ทีท่่านซือ้ล่าสุด เหตุผลส าคญัทีท่่านตดัสนิใจซือ้ตราสนิคา้ดงักล่าว 

(    )  ตราสนิคา้มชีื่อเสยีง  (    )   สนิคา้คุณภาพด ี
(    )  สนิคา้มรีาคาถูกตามต้องการ (    )   เคยซือ้/เคยใชแ้ละประทบัใจในสนิคา้ 
(    )  รายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ (    )   ไดร้บัค าแนะน าจากบุคคลอื่น ๆ เช่น    
                                                            เพื่อน   ญาต ิ เพื่อนรว่มงาน   
      พนกังานขาย ฯลฯ  

 

4.  ลกัษณะรา้นคา้ทีท่่านซือ้เครือ่งปรบัอากาศครัง้ล่าสุด 
 (    )   รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายเฉพาะเครือ่งปรบัอากาศ 
 (    )   รา้นคา้จ าหน่ายเครือ่งใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป 
 (    )   หา้งสรรพสนิคา้ ต่างๆ (มมุเครือ่งใชไ้ฟฟ้า) 
 (    )   หา้งดสิเคาน์สโตร ์(โลตสั  บิก๊ซ ี) 

 (    )   หา้ง / รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบา้นแบบครบวงจร ( โฮมโปร  โกลบอลเฮา้ส ์    
         ดโูฮม ฯลฯ) 

 (    )   อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................. 
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5.  ลกัษณะการช าระค่าสนิคา้ของท่าน 
 (    )   ช าระดว้ยเงนิสด   (    )   ช าระดว้ยบตัรเครดติ 
 (    )   ช าระดว้ยการผ่อนช าระเป็นงวดๆ 
 

6. ราคาเครือ่งปรบัอากาศทีท่่านซือ้ล่าสุดมรีาคาจ านวน.....................................................บาท 
 
7. ในการซือ้เครือ่งปรบัอากาศ สิง่ทีม่อีทิธพิลต่อท่านมากทีสุ่ด 
 (    )   สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร  แผ่นพบั  

(    )   สื่อโทรทศัน์ 
 (    )   สื่อออนไลน์ เช่น เวป็ไซด์ ของผลติภณัฑน์ัน้ๆ เวบ็บอรด์ Pantip  บลอ็กต่างๆ ฯลฯ 
 (    )   พรเีซนเตอร/์บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงทีส่นิคา้นัน้เลอืกใช ้
 (    )   คนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั  แฟน เพื่อน  เพือ่นรว่มงาน 
 (    )   บุคคลทีเ่กีย่วกบัเรือ่งก่อสรา้งหรอืระบบไฟฟ้า เช่น วศิวกร  สถาปนิก ฯลฯ 
 (    )   เจา้ของรา้นคา้เครือ่งปรบัอากาศ / พนกังานขาย / ช่างตดิตัง้ 
 (    )   ตวัท่านเอง 
 

ขอแสดงความขอบคณุอย่างสงูในการตอบแบบสอบถามครัง้น้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
 

1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา อาจารยป์ระจ า ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
       คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

2. อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิณ์รงค ์ อาจารยป์ระจ า ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
       คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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145 
 

ประวติัย่อผูท้ าสารนิพนธ ์
 
ชื่อ ชื่อสกุล    กฤษชนก  จงใจรกัษ์ 
วนัเดอืนปีเกดิ      5 ตุลาคม 2522 
สถานทีเ่กดิ      กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยู่ปจัจบุนั   10/54  หมู ่7  ถนนบางกรวย – ไทรน้อย  ต าบลบางกรวย   
      อ าเภอบางกรวย  นนทบุร ี 11130 
ประวตักิารศกึษา 
             พ.ศ. 2551  คณะมนุษยศาสตร ์สาขาวชิาสื่อสารมวลชน  
     จาก มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
             พ.ศ. 2557    บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 
     จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae

