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บทคดัย่อ 

งานวิจัยนี้มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด(7Ps) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจติดซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีโดย
รูปแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ที่ใช้แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้งด้านประชากรศาสตร์ ด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) และทฤษฎีตดัสนิใจซื้อ เป็นกรอบการวจิยั โดยเลอืกพื้นที่วจิยัคอืเขต
จงัหวดันนทบุร ีซึ่งเลอืกกลุ่มตวัอย่างคอืผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยที่จะตดัสนิใจเลอืกซื้อโซลาร์เซลล์ หรอืรู้จกั
พลงังานโซลารเ์ซลลใ์นเขตนนทบุร ีจ านวน 400 คน ใชว้ธิคีดัเลอืกด้วยการสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั และน าผลที่ได้มาประมวลผลผ่านโปรแกรมคอมพวิเตอร์
ส าเร็จรูปทางสถิติ(SPSS) ซึ่งวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ 
(Frequency), รอ้ยละ (Percentage), ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
และการวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การวเิคราะหท์างสถติดิว้ยวธิ ี Independent Sample: T-Test 
และ One-Way Analysis of Variance (ANOVA): F-test และ การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis: MRA)    

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุและอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบันัยส าคญั .05 และในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ



การตลาดและด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผูใ้ช้
ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบันยัส าคญั .05 
 โดยองคค์วามรูห้รอืขอ้คน้พบจากงานวจิยัน้ีท าใหผู้ป้ระกอบธุรกจิดา้นพลงังานไฟฟ้าโซลารเ์ซลล์
ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บรโิภคหรอืผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในภาพรวมของจงัหวดันนทบุร ีและสามารถ
น าไปเป็นขอ้มูลส าหรบัผู้ประกอบการในการปรบักลยุทธ์องคก์รส าหรบัการด าเนินธุรกจิพลงังานโซลาร์
เซลล์ รวมทัง้การเจาะกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ซึ่งจะน าไปสู่การขยายและการเตบิโตทาง
ธุรกจิของผูป้ระกอบการ 

ค ำส ำคญั: ประชากรศาสตร,์ สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, โซลารเ์ซลล์ 
 

Abstract 
 The objective of this research is to examine the impact of demographic factors and 

marketing mix factors (7Ps) on the decision-making process of purchasing solar cells among 
household electricity consumers in Nonthaburi area. The research was conducted using a 
quantitative approach utilizing concepts and theories related to demography, marketing mix (7Ps), 
and purchase decision-making theory as the research framework. The chosen research area was 
within Nonthaburi province, and the selected sample group comprises 400 household electricity 
consumers who are decision-makers in the purchase of solar cells or are familiar with solar 
energy in Nonthaburi province. The sample selection unitized a convenience sampling method, 
employing a questionnaire as a research tool. The collected data was processed through the 
statistical computer program (SPSS), and descriptive statistical analysis involves utilizing various 
statistical measures, including frequency distribution, percentage, mean and standard deviation. 
In addition, the inferential data analysis, including statistical analysis by means of Independent 
Sample: T-Test and One-Way Analysis of Variance (ANOVA): F-test and Multiple Regression 
Analysis (MRA). 

The research results found that differences in demographic factors including gender, age, 
and occupation significantly influence the decision-making process of individual electricity 
consumers in Nonthaburi province when it comes to purchasing solar cells. These variations are 
statistically significant at a significance level of 0.05. In terms of marketing mix factors, including 
product-related aspects, pricing, marketing promotion and environmental considerations, the 
study indicate that variations significantly impact the decision-making process of individual 
electricity consumers in Nonthaburi province when purchasing solar cells. These differences are 
statistically significant at a significance level of 0.05.  

 



The knowledge or findings from this research provide the overall consumer behavior of 
household electricity users in Nonthaburi province, enabling businesses in the solar energy sector 
to strategize effectively. This information serves as valuable data for organizational strategies, 
contributing to the growth and expansion of solar energy businesses, Moreover, it facilitates 
targeted and efficient business operations, leading to effective market penetration and growth for 
industry stakeholders. 
Keywords: Demographic, Marketing Mix, Decision-Making, Solar Cell 

 

บทน ำ 
พลงังานโซลาร์เซลล์เป็นส่วนหนึ่งของพลงังานทดแทนและมคีวามส าคญัในการสร้างอนาคตที่

ยัง่ยนืในดา้นพลงังานและสิง่แวดลอ้มทีม่กีารเตบิโตอย่างรวดเรว็ โดยรฐับาลหลายประเทศทัว่โลก ต่างก็
เร่งผลกัดนันโยบายทางด้านโซลารเ์ซลล์ เนื่องจากการตระหนักถงึความส าคญัในด้านต่างๆ ไดแ้ก่ การ
ช่วยลดการใชพ้ลงังานจากแหล่งทีไ่ม่ยัง่ยนื เช่น น ้ามนัและถ่านหนิ เพื่อลดผลกระทบต่อสิง่แวดลอ้มและ
ลดการปล่อยก๊าซเรอืนกระจกและมลพษิอื่นๆ นอกจากนี้ยงัช่วยลดค่าใชจ่้ายในพลงังานไฟฟ้าทัง้ในภาค
ธุรกจิและบุคคลทัว่ไป และช่วยเสรมิสร้างเศรษฐกจิโดยเพิม่โอกาสการสร้างงานและสนับสนุนธุรกจิใน
ตลาดพลงังานทดแทน ส าหรบัประเทศไทยนัน้พบว่ามกี าลงัการตดิตัง้โซลาเซลล์แลว้ทัง้สิน้  2,979.4 เม
กะวตัต์ ซึ่งประเทศไทยไดใ้หค้วามส าคญักบัการผลติพลงังานจากแสงอาทติยเ์ช่นเดยีวกบัประเทศอื่นๆ 
โดยภาครฐัได้ออกนโยบายเพื่อสนับสนุนอุตสาหกรรมโซลาร์เซลล์ทัง้ทางด้านการผลติและการใช้งาน
ภายใต้แผนพฒันาพลงังานทดแทนและพลงังานทางเลอืก พ.ศ. 2561-2580 แผนพฒันาก าลงัผลติไฟฟ้า
ของประเทศไทย พ.ศ. 2561-2580 เป็นต้น (ENRICH ENERGY, 2566) อย่างไรก็ตาม ในส่วนภาค
ครวัเรอืนกลบัมสี่วนน้อยเท่านัน้ทีต่ดิตัง้โซลารเ์ซลล์ ตวัอย่างเช่น ในกรุงเทพฯ ทีม่คีรวัเรอืนกว่า 3 ลา้น
หลัง แต่มีการติดตัง้โซลาร์เซลล์อยู่  ไม่ถึง 10% (ส านักงานพลังงานระหว่างประเทศ (IEA), 2566) 
แนวโน้มความต้องการตดิตัง้โซลารเ์ซลล์ของโลกเตบิโตอย่างรวดเรว็ สอดคลอ้งกบัรายงานการวจิยัของ
บรษิทั Global Industry Analysts Inc. (Global Industry Analysts, Inc, 2564) ทีร่ะบุว่าในปี 2563 ตลาด
โซลารเ์ซลล์และโมดูลของโลกมมีูลค่าประมาณ 87.7 พนัลา้นดอลลารส์หรฐั และคาดว่าจะมมีูลค่าสูงถงึ 
127.7 พนัลา้นดอลลารส์หรฐั ภายในปี 2569 ดว้ยอตัราการเตบิโต 6.5% โดยมจีนีเป็นผูน้ าในตลาด ดว้ย
มลูค่าการตลาดสงูถงึ 46.2 พนัลา้นดอลลารส์หรฐั  

ส าหรับแนวโน้มความต้องการติดตัง้โซลาร์เซลล์ในประเทศไทยเพิ่มขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ 
โดยเฉพาะตลาดโซลาร์รูฟทอ็ปที่เตบิโตอย่างก้าวกระโดด ซึ่งมผีลมาจากราคาค่าไฟที่มแีนวโน้มสูงขึน้ 
ความต้องการใช้ไฟฟ้าของประชาชนก็มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจ  กระแสการท างานใน
รูปแบบ Work From Home ซึ่งเริม่เป็นที่ได้รบัการยอมรบัอย่างกว้างขวาง ประกอบกบัการเขา้สู่สงัคม
ผู้สูงอายุของไทยท าให้ต้องใช้ชีวติที่บ้านพกัอาศยัในแต่ละวนัมากกว่าที่ผ่านมา นอกจากนี้ ราคาแผง
โซลาเซลล์และค่าตดิตัง้ทีป่รบัลดลงจนท าใหร้ะยะเวลาคนืทุนเรว็ขึน้จากเดมิ ผูป้ระกอบการจงึมแีนวโน้ม
หนัมาลงทุนตลาดติดตัง้แผงโซลาร์เซลล์ ในภาคครวัเรอืนและ SMEs มากขึ้น จึงคาดว่ามูลค่าตลาด



โซลาร์รูฟทอ็ปในไทยนับในช่วงปี 2565-2568 จะเตบิโตเฉลีย่ปีละ 22% หรอืแตะที่ระดบั 6.7 หมื่นล้าน
บาท(ศูนยว์เิคราะหเ์ศรษฐกจิ ททีบี,ี 2565)   

การศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี จะ
ท าให้ทราบถงึความสมัพนัธ์เชงิลกึด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ ระดบัการศกึษา หรอืรายได้ 
เป็นต้น กบัการให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่จะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อ
หรอืตดิตัง้โซลารเ์ซลล ์ 

โดยผลการศกึษานี้จะท าใหผู้ป้ระกอบธุรกจิดา้นพลงังานไฟฟ้าโซลารเ์ซลลไ์ดท้ราบถงึพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในภาพรวม และเพื่อเป็นขอ้มูลส าหรบัผูป้ระกอบการในการปรบักล
ยุทธ์องค์กรส าหรบัการด าเนินธุรกิจพลังงานโซลาร์เซลล์  รวมทัง้การเจาะกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี
ประสทิธิภาพ ซึ่งจะน าไปสู่การขยายและการเติบโตทางธุรกิจของผู้ประกอบการ รวมทัง้ยงัสามารถ
ตอบสนองนโยบายดา้นพลงังานทดแทนของรฐับาลเพือ่ลดค่าใชจ่้ายในพลงังานของประชาชน สนบัสนุน
อุตสาหกรรมพลงังานสะอาดภายในประเทศ ส่งเสรมิการลงทุนที่ปลอดภยัและมกี าไร อนัจะน าไปสู่การ
พฒันาทัง้ในดา้นเศรษฐกจิ สงัคมและสิง่แวดลอ้มในภาพรวม 
  

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้าราย
ย่อยในเขตนนทบุร ี

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจตดิซือ้โซลารเ์ซลลข์อง
ผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ี
 

ขอบเขตการศึกษา  

 ในการศกึษานี้ เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ช้ไฟฟ้า
รายย่อยในเขตนนทบุร ีซึ่งจะใชแ้นวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นการจดัการคนหรอืพนกังาน ดา้น
กระบวนการและดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ นอกจากนี้ไดท้ าการศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี และปัจจยัด้านการตดัสนิใจซื้อ
โซลารเ์ซลลข์องผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีประกอบดว้ย การตระหนกัถงึปัญหา การเสาะแสวงหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยการศึกษาในครัง้นี้ ใช้
ระยะเวลาในการด าเนินการระหว่างเดอืนกนัยายน ถงึธนัวาคม พ.ศ. 2566 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิ/ทฤษฎขีองที่
เกี่ยวขอ้งในด้านประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) และทฤษฎีตดัสนิใจตดิซื้อ  
โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
 

ตวัแปรอสิระ                     ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
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ค่าไฟฟ้าเฉลีย่ต่อเดอืน 

 

กำรตดัสินใจซ้ือโซลำรเ์ซลลข์องผู้
ใช้ไฟฟ้ำรำยย่อยในเขตนนทบุรี 

การตระหนกัถงึปัญหา  
(Problem or Need 
Recognition) 
การเสาะแสวงหาขอ้มลู  
(Search for Information) 
การประเมนิทางเลอืก   
(Evaluation of Alternative) 
การตดัสนิใจซือ้  
(Decision Marking)  
พฤตกิรรมหลงัการซือ้  
(Post purchase Behavior) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 
ดา้นการจดัการคนหรอืพนกังาน 
(People) 
ดา้นกระบวนการ (Process) 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 

 



การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
Kotler (2000) กล่าวว่า คุณสมบตัิเฉพาะบุคคลที่มคีวามเกี่ยวข้องกนัทางด้านการตลาด จะมี

ปัจจยัต่างๆ ทีม่คีวามส าคญั ดงันี้ 1) ดา้นเพศ เป็นตวัแปรทีส่ าคญัเพราะ ความแตกต่างทางเพศ จะท า
ใหม้ทีศันคตสิ าหรบัการรบัรูแ้ละการตดัสนิใจในการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารทีต่่างกนั 2) อายุ จะท าใหบุ้คคล
มคีวามแตกต่างกนั เนื่องจากอายุทีน้่อยหรอืมากกว่านัน้จะมคีวามตอ้งการในสนิคา้หรอืบรกิารทีแ่ตกต่าง
กนั เช่น ส่วนกลุ่มทีม่อีายุมากขึน้จะสนใจสนิคา้ทีเ่กี่ยวกบัการรกัษาสุขภาพ แต่กลุ่มวยัรุ่นจะชอบลองสิง่
ที่แปลกใหม่และชอบซื้อสินค้าแฟชัน่ 3) ระดบัการศึกษา เป็นปัจจยัที่บ่งบอกคุณสมบตัิส่วนบุคคลที่
ส าคญั สามารถใชว้ดัทศันคตหิรอืระดบัของความคดิของผู้บรโิภคเป็นอย่างมาก 4) รายได ้เป็นปัจจยัที่
ส าคญัในการศกึษา เนื่องจากรายไดน้ัน้สามารถแสดงออกไดถ้งึระดบัสถานภาพทางเศรษฐกจิของบุคคล
เหล่านัน้ ทีจ่ะมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร สถานภาพเหล่านี้ประกอบดว้ยรายรบั การ
เกบ็ออม หรอืการมอี านาจซือ้สนิคา้และมทีศันคตใินการจ่ายเงนิ 

ดังนัน้ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์นัน้เป็นปัจจัยที่ส่วนใหญ่จะน ามาใช้เพื่อศึกษามากที่สุด 
เนื่องจากตวัแปรในการศกึษา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชพี การศกึษา และรายได ้มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อและการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ซึ่งจะสามารถน ามาวางแผนกลยุทธ์ในการสร้างความต้องการ
เพือ่ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารไดอ้ย่างเหมาะสม 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

Kotler (2013) ให้แนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจด้านบริการ  (Service 
Marketing Mix) ว่าเป็นแนวคดิทีใ่ชส้ าหรบัธุรกจิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการใหบ้รกิาร โดยจะเป็นธุรกจิที่มคีวาม
แตกต่างจากสนิค้าอุปโภค และบรโิภคทัว่ไป จงึจ าเป็นที่จะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (7Ps) ในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด มดีงันี้ 1) ด้านผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ที่จะตอบสนองความต้องการและ
ความจ าเป็นของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ทางลูกค้า และในส่วนของลูกค้าก็จะได้รับ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์เหล่านัน้ ซึ่งโดยทัว่ไปแล้วนัน้ ผลติภณัฑ์จะแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ 
คอื ผลติภณัฑท์ีจ่บัต้องได้ และผลติภณัฑท์ีจ่บัต้องไม่ได้ 2) ดา้นราคา (Price) คอืคุณค่าผลติภณัฑท์ีอ่ยู่
ในรูปแบบเงนิ ลูกคา้จะมกีารเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของการบรกิารกบัราคาของการบรกิาร ถ้าหาก
คุณค่านัน้สูงกว่าราคา ลูกค้าจะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ ส าหรบัการก าหนดราคาสนิค้านัน้ควรที่จะค านึงถึง
ความเหมาะสมในด้านคุณค่าและผลประโยชน์ที่มีให้กับลูกค้าด้วย  3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) จะเป็นกจิกรรมที่เกี่ยวกบับรรยากาศสิง่แวดล้อมส าหรบัการเสนอขายสนิค้าหรอืบรกิารให้แก่
ลูกคา้ จะมผีลในดา้นการรบัรูข้องลูกคา้ดา้นคุณประโยชน์และคุณค่าของการทีจ่ะขายสนิคา้และบรกิารที่
น าเสนอไป โดยต้องพจิารณาด้านท าเลที่ตัง้ และช่องทางส าหรบัการน าเสนอขาย 4) ด้านการส่งเสรมิ 
(Promotions) เป็นเครื่องมือที่ความส าคัญในการที่จะติดต่อหรือสื่อสารให้ผู้บริโภค  โดยจะต้องมี
วตัถุประสงค์ที่สามารถแจ้งข่าวสารหรอืโน้มน้าวให้ผูบ้รโิภคเกดิทศันคติ และเพื่อท าใหลู้กค้าเกดิความ
สนใจในตัวสินค้าหรือบริการมากขึ้น 5) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง



เจา้ของกจิการหรอืตวัแทนจ าหน่าย จะตอ้งมกีารฝึกอบรม การทีจ่ะจงูใจเพือ่สามารถสรา้งความพงึพอใจ
ให้กบัลูกค้าได้อย่างแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั และต้องสร้างความสมัพนัธ์ที่ดใีห้กบัผู้ซื้อหรอืผู้ใช้บรกิาร
อย่างสม ่าเสมอ 6) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมที่มคีวามเกี่ยวขอ้งกบัการปฏบิตังิานและ
วิธีการให้บริการกับทางลูกค้า ที่ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในการบริการ  7) ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Environment) เป็นการสร้างและแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพอย่างเป็น
รูปธรรม เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ โดยสรา้งคุณภาพภาพรวม เช่น หน้ารา้นทีส่วยงามและ
สะอาดตา หรอืจะเป็นการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ เป็นตน้ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค หมายถงึ ขัน้ตอนส าหรบัการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีม่ี
มากกว่า 2 ทางเลือก โดยพฤติกรรมของผู้บริโภคนั ้นพิจารณาจากส่วนที่มีความเกี่ยวข้องกับ
กระบวนการตดัสนิใจ ในดา้นจติใจ และส่วนของพฤตกิรรมทางกายภาพ โดยการเลอืกซื้อสนิค้าจะเป็น
กจิกรรมในด้านจติใจและด้านกายภาพที่เกดิขึ้นในระยะเวลาหนึ่ง และท าให้เกดิการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
และเกดิพฤตกิรรมการทีจ่ะเลอืกซือ้ตามบุคคลอื่น (Schiffman & Kanuk, 1994) โดยขัน้ตอนการตดัสนิใจ 
(Buying Decision Process) เป็นขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค จะมกีระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 
(Kotler, 2000) 1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) เป็น
ขัน้ตอนแรกของการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งปัญหาเกดิขึ้นเมื่อบุคคลรู้สกึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็น
อุดมคต ิ( Ideal) คอื สภาพทีผู่บ้รโิภครูส้กึว่าดตี่อตนเอง และมสีภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ 
(Reality) ของสิง่ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง ส่งผลใหเ้กดิความต้องการทีจ่ะเพิม่เตมิในส่วนต่างๆ ระหว่าง
สภาวะในอุดมคตกิบัสภาวะทีเ่ป็นจรงิ ซึ่งปัญหาของแต่ละคนจะมสีาเหตุทีต่่างกนัไป และความต้องการ
อาจถูกกระตุ้นจากสิง่เร้าภายในหรอืภายนอกก็ได้เช่น ความหวิ ความอยากได้ 2) การแสวงหาข้อมูล 
(Search for Information) เมื่อเกดิปัญหา ผูบ้รโิภคกจ็ะหาหนทางเพือ่แก้ไข โดยจะหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพื่อ
ช่วยตดัสนิใจ 3) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบ้รโิภค ไดข้อ้มูลแลว้ จากนัน้
จะประเมนิทางเลอืกและจะเกดิการตดัสนิใจเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ด โดยวธิกีารของผูบ้รโิภคจะใชก้ารประเมนิ
ทางเลอืกโดยการเทยีบขอ้มูลทัง้ด้านคุณสมบตัขิองแต่ละสนิค้าและเลอืกสรรที่จะตดัสนิใจเลอืกซื้อจาก
หลากหลายยีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงยีห่อ้เดยีว ทัง้นี้อาจจะขึ้นอยู่กบัความเชื่อ ความศรทัราในตราสนิค้านัน้ๆ 
หรอือาจจะขึน้อยู่กบัประสบการณ์ผูบ้รโิภคทีผ่่านมาในอดตีและสภาวะการณ์ของการตดัสนิใจ รวมไปถงึ
ทางเลือกที่มอียู่ด้วย นอกจากนี้มแีนวคดิพจิารณา เพื่อที่จะช่วยประเมินแต่ละทางเลือก ให้สามารถ
ตดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ 4) การตดัสนิใจซือ้ (Decision Marking) ก่อนทีผู่บ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจซือ้ ลว้นแลว้
จะต้องการที่จะหาข้อมูลและใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดที่ต่างกันคือ 
ผลติภณัฑ์บางอย่างนัน้จะต้องการขอ้มูลที่มาก จงึต้องใช้ระยะเวลาส าหรบัเปรยีบเทียบอยู่นาน แต่ใน
ขณะเดียวกันบางผลิตภัณฑ์ ทางผู้บริโภคก็อาจจะไม่จ าเป็นต้องใช้ระยะเวลาการตัดสินใจที่นาน  
5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ ( Post purchase Behavior) เมื่อเกดิการตดัสนิใจซื้อแลว้นัน้ ทางผูบ้รโิภคจะ
ไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึ่งอาจจะได้รบัความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจกไ็ด้ แต่ถ้าหากมคีวาม



พอใจ ผูบ้รโิภคเมื่อไดร้บัรูถ้งึขอ้ดตี่างๆ ของตวัสนิคา้จะท าใหเ้กดิการซือ้ซ ้าไดห้รอือาจจะมกีารแนะน าให้
เกดิลูกคา้รายใหม่ๆได ้แต่ถา้เกดิความไม่พอใจ ทางผูบ้รโิภคกอ็าจจะเลกิซือ้สนิคา้นัน้ๆ ในครัง้ต่อไปกไ็ด้
และอาจจะสง่ผลเสยีต่อเนื่องจากค าบอกต่อ และจะท าใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้น้อยลงไปดว้ย 
 
ระเบียบวิธีวิจยั 

งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ โดยพืน้ทีว่จิยัคอื เขตจงัหวดันนทบุร ีประชากรคอืผูใ้ชไ้ฟฟ้า
รายย่อยในเขตนนทบุร ีจ านวนประชากร 1,295,916 คน (ส านักงานสถติจิงัหวดันนทบุรี, 2566) กลุ่ม
ตวัอย่าง คอืผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยที่จะตดัสนิใจเลอืกซื้อโซลาร์เซลล์ หรอืรู้จกัพลงังานโซลาร์เซลล์ในเขต
นนทบุรี จ านวน 400 คน ใช้วิธีการคัดเลือกด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเ ป็น 
(Nonprobability sampling) โดยใช้การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างตามวิธีของทาโร ยามาเน่ (Taro 
Yamane, 1967) ทีร่ะดบัความน่าจะเป็นของความผดิพลาดทีย่อมรบัไดไ้ม่เกนิ .05 โดยท าการรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืและวเิคราะห์ผลการทดสอบระหว่างเดือนกนัยายนถึงเดือน
ธนัวาคม พ.ศ. 2566 และน าข้อมูลที่ได้ไปประมวลผลผ่านโปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ
(SPSS) ซึ่ งวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) และสถิติอนุมาน 
(Inferential Statistics ) สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) และการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) ในการทดสอบปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โซลารเ์ซลลข์องผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ี

 
ผลการวิจยั 

 ผลจากการวเิคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญงิ จ านวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.0 โดยมอีายุในช่วง 21-30 ปี จ านวน 204 คน หรอืคดิเป็นรอ้ย
ละ 51.0 และผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า จ านวน 258 คน 
หรอืคดิเป็นร้อยละ 64.5 จะประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 218 คน หรอืคดิเป็นร้อยละ 
54.5 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อยู่ที ่15,000-30,000 บาท จ านวน 155 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 38.8 และมี
ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าทีอ่ยู่อาศยัเฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 2,500 บาท จ านวน 190 คน หรอืคดิเป็น
รอ้ยละ 47.5  

ผลการวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (ค่าเฉลีย่= 
4.403, S.D = 0.660) โดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ ์ทีผู่ต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็มาก
ที่สุด สามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละด้าน ดงันี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
(ค่าเฉลีย่= 4.529, S.D = 0.583) สว่นใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ว่า สามารถช่วยลดค่าไฟฟ้าและประหยดั
พลงังาน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี ในระดบัมากทีสุ่ด 2) 
ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย= 4.400, S.D = 0.695) และส่วนใหญ่มรีะดบัความ



คดิเหน็ว่า ราคาโซลารเ์ซลล์ทีต่ดิตัง้มคีวามคุม้ค่าและเหมาะสมกบัประสทิธภิาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
โซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่= 4.398, S.D = 0.666) และพบว่าส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็
ว่า ศูนยบ์รกิารมคีวามน่าเชื่อถอืและมมีาตรฐาน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้าราย
ย่อยในเขตนนทบุรี อยู่ในระดบัมากที่สุด 4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
(ค่าเฉลีย่= 4.210, S.D = 0.724) และสว่นใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ว่า มกีารแนะน าสทิธปิระโยชน์ทีผู่้ซื้อ
จะได้อย่างครบถ้วน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี อยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด 5) ดา้นการจดัการคนหรอืพนกังาน โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่= 4.504, S.D 
= 0.646) ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเห็นว่า พนักงานฝ่ายเทคนิคมคีวามรู้ ในการอธิบายและตอบข้อ
ซกัถามของลูกค้าได้อย่างชดัเจน มผีลต่อการตดัสินใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขต
นนทบุร ีอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 6) ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่= 4.489, S.D 
= 0.673) และส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ว่า การใหบ้รกิารลูกคา้ทุกท่านอย่างเสมอภาคและเท่าเทยีม
กนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี อยู่ในระดบัมากที่สุด 7) 
ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย= 4.294, S.D = 0.635) และส่วน
ใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ว่า ศูนยบ์รกิารมแีบบจ าลองการตดิตัง้ระบบโซลารเ์ซลล์ มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้โซลารเ์ซลลข์องผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรอียู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

ผลการวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้าราย
ย่อยในเขตนนทบุร ีโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย= 4.442, S.D = 0.567) และพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ว่า ตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์เพราะค านึงถงึค่าไฟฟ้าทีล่ดลง 
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่= 4.620, S.D = 0.6306) 

ผลการตรวจสอบสมมติฐานปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุและอาชีพ มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้โซลารเ์ซลลข์องผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีและในสว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบันยัส าคญั .05   
 
อภิปรายผลการวิจยั  

จากการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขต
นนทบุร ีผูว้จิยัสามารถน าผลการศกึษาทีค่น้พบในการวจิยัมาอภปิรายผล เรยีงตามวตัถุประสงค ์ได ้ดงันี้ 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า ดา้นเพศ อายุและอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี อย่างนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ทัง้นี้ผล
การศึกษาสอดคล้องกบังานวจิยับางส่วนของ พณัณ์ชิตา พนิิจธนะพงษ์ (2562). ได้ศึกษาข้อมูลด้าน



ประชากรศาสตร์ภายในโรงงานที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้พลงังานทดแทนโซลาร์เซลล์  พบว่าดา้นอายุที่
แตกต่าง มผีลต่อการตดัสนิใจใช้พลงังานทดแทนโซลาร์เซลล์ในกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมของประเทศ
ไทยแตกต่างกนั นอกจากนี้ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยับางสว่นของ Yodyos C. และ Sriwattana T. (2023) 
ทีไ่ดศ้กึษาเกีย่วกบัปัจจยัประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้า BYD ATTO3 
ของเขตกรุงเทพมหานคร ที่ผลการทดสอบสมมติฐานนัน้พบว่า ด้านอายุที่แตกต่างมีกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อในด้านการประเมนิที่แตกต่างกนั และในขอ้มูลบางส่วนของงานวจิยั ณนน กนกวรพรรณ 
(2561) ที่ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจติดตัง้โซลาร์เซลล์ของผู้ที่ใช้ไฟฟ้ารายย่อยเขตนครหลวง 
พบว่าปัจจยัประชากรศาสตรใ์นดา้นเพศทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจตดิตัง้โซลารเ์ซลล์ 

จากความสอดคลอ้งของการศกึษาขา้งตน้ ทัง้นี้อาจเกี่ยวเนื่องกบัแนวคดิดา้นประชากรศาสตรท์ี่
ได้มกีารอธิบายของคุณสมบตัิส่วนบุคคล ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชพี เป็นต้น ท าให้มตีดัสินใจที่
แตกต่างกนั โดยในส่วนของปัจจยัในดา้นเพศมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลลไ์ดท้ัง้ทางจติวทิยาและ
เศรษฐศาสตร์ บางครัง้ผู้หญิงหรอืผู้ชายอาจมคีวามสนใจแตกต่างกนัในเทคโนโลยี เช่น ผู้หญิงอาจให้
ความส าคญัในเรื่องสิง่แวดล้อม ในขณะที่ผู้ชายอาจสนใจด้านความประหยดัทางเศรษฐศาตร์มากกว่า 
อย่างไรกต็าม การตดัสนิใจสว่นใหญยงัขึน้อยู่กบัความตอ้งการสว่นบุคคลดว้ย ในสว่นของปัจจยัดา้นอายุ
สามารถอธบิายได้ว่า เนื่องจากประสบการณ์และความคดิเหน็ที่เปลี่ยนแปลงไปตามช่วงวยั ผู้ที่มอีายุ
มากกว่าอาจมคีวามสนใจในการลงทุนในเทคโนโลยสีะอาดและที่มผีลกระทบต่อสิง่แวดล้อมน้อยที่สุด  
เช่น โซลารเ์ซลล์ ในขณะทีบุ่คคลทีม่อีายุน้อยกว่าอาจมุ่งหวงัใหโ้ซลารเ์ซลลเ์ป็นสว่นหนึ่งของการใชช้วีติ
ที่สะดวกสบายและทนัสมยัมากขึ้น ส าหรบัปัจจยัด้านอาชีพมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์
เนื่ องจากความต้องการและการใช้พลังงานที่แตกต่างกันขึ้นอยู่กับอาชีพของแต่ละบุคคล  เช่น 
ผูป้ระกอบการธุรกจิหรอืองคก์รอาจมคีวามต้องการลดค่าใชจ่้ายดา้นพลงังาน ในขณะทีบุ่คคลทีท่ างานที่
บา้นหรอืต้องเดนิทางบ่อยๆ อาจมคีวามสนใจในการใชพ้ลงังานทีม่ปีระสทิธภิาพสูง เช่น การใชพ้ลงังาน
จากโซลารเ์ซลลเ์พือ่ชารจ์รถหรอือุปกรณ์ทีต่อ้งใชง้านตลอดเวลา เป็นตน้ 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ช้ไฟฟ้ารายย่อย
ในเขตนนทบุรี พบว่า พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้าน
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขต
นนทบุร ีแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทาง ดงันี้ 

1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์
ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบันัยส าคญั .05 ซึ่ง
ใหผ้ลสอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ Aiamtha T. และ Nirutikul N.(2020) ทัง้นี้อาจจะเป็นเพราะใน
ดา้นความน่าเชื่อถอืผูต้ดิตัง้ ดา้นตราสนิคา้มคีุณภาพ ความน่าเชื่อถอืและมมีาตราฐานรบัรอง (มอก.) ท า
ให้ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์โซลาร์เซลล์ที่แตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคอาจมุ่งหวงัที่จะได้รบั
ผลติภณัฑท์ีม่กีารรบัประกนัคุณภาพและมกีารทดสอบทีเ่ป็นมาตรฐาน เช่น การเลอืกซื้อโซลารเ์ซลลท์ีม่ี
ความแขง็แรง และมปีระสทิธภิาพในการแปลงพลงังานไฟฟ้าได้สูง นอกจากนี้ความเชื่อมัน่ในแบรนด์ก็
เป็นปัจจยัส าคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูใ้ช้ 



  2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของ
ผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบันัยส าคญั .05 ซึ่งให้ผล
สอดคลอ้งกบังานวจิยับางสว่นของ เอกพล เรอืงพงษ์ (2565) ทีศ่กึษาเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
โซลาร์เซลล์ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดด้านราคา ว่าหาก
ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โซลาร์เซลล์ของผู้บริโภค 
นอกจากนี้งานวจิยับางสว่นของ บลัลงัค ์รากทอง (2563) ทีศ่กึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้น
อาทีคาร์แคร์ จงัหวดัอ านาจเจรญิ พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา นัน้ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ ทัง้นี้อาจจะเป็นเพราะว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในเรื่องของราคาของผลติภณัฑท์ีต่ดิตัง้ว่ามี
ความคุ้มค่าและเหมาะสมกบัประสทิธภิาพ และมจุีดคุ้มทุนในการตดิตัง้ที่เรว็ และลดค่าไฟฟ้าไดจ้รงิจงึ
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ซลารเ์ซลลข์องผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัออกไป 
  3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โซลารเ์ซลลข์องผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบันัยส าคญั 
.05 ใหผ้ลสอดคลอ้งกบังานวจิยับางสว่นของ พรีวสั หาญสารกิจิ (2564) ทีศ่กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจตดิตัง้พลงังานทางเลอืกโซลารเ์ซลล์ ของคนในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่าปัจจยัดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการขายผลต่ออการตดัสนิใจเลอืกตดิตัง้ นอกจากนี้ยงัสอดคลอ้งกบั
งานวจิยับางสว่นของ เอกพล เรอืงพงษ์ (2565) ทีพ่บว่าปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาดดา้นส่งเสรมิการ
ขาย ในหวัขอ้การใหข้อ้มูลและค าแนะน าของผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างดี จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
โซลารเ์ซลล์ของผูบ้รโิภค ทัง้นี้อาจจะเป็นเพราะในการแนะน าสทิธปิระโยชน์ทีผู่้ซื้อจะไดอ้ย่างครบถ้วน 
หรอืมกีารประชาสมัพนัธ์ทางสื่ออเิล็กทรอนิกหลากหลายช่องทางที่เกี่ยวกบัด้านพลงังานทางเลอืกจาก
โซลารเ์ซลล์ กจ็ะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑโ์ซลารเ์ซลลข์องผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัออกไป ทัง้นี้ 
การตลาดที่มปีระสทิธภิาพสามารถสร้างความตระหนักรู้และสร้างความสนใจในผลติภณัฑ์นัน้ๆ  ผ่าน
ทางการโฆษณา การโปรโมท และกจิกรรมต่างๆ ที่เน้นการใช้พลงังานทดแทน นอกจากนี้ ขอ้มูลที่มี
ประสทิธิภาพเกี่ยวกบัประโยชน์และอุปกรณ์ที่มอียู่ในตลาดอาจกระตุ้นให้ผู้บรโิภคมคีวามคดิบวกต่อ
โซลารเ์ซลลแ์ละสง่เสรมิใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด 
  4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั
นยัส าคญั .05 ใหผ้ลสอดคลอ้งกบักบังานวจิยับางสว่นของ สุภทัรา รามสตูและ ทวปี พรหมอยู่ (2564) ที่
ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์ฟฟ้าส าหรบัทีอ่ยู่อาศยัของ
รา้นคา้อุปกรณ์ไฟฟ้าเขตภาคใต้ พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีด่า้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อ ทัง้นี้อาจจะเป็นเพราะการสร้างลกัษณะทางกายภาพโดยรวมที่ดีให้ทางลูกค้า
ประทบัใจ โดยการทีศู่นยบ์รกิารมแีบบจ าลองการตดิตัง้ระบบโซลารเ์ซลล์ หรอืศูนยบ์รกิารมพีืน้ทีร่บัรอง
เพยีงพอและศูนย์บรกิารมทีี่จอดรถเพยีงพอ ก็จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์โซลาร์เซลล์ของ
ผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
 



ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อายุและอาชพี ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้โซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรแีตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบันัยส าคญั 0.05 โดยในเพศหญิง ที่อายุ 20-30 ปี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัท จะมีการ
ตดัสนิใจซื้อหรอืเลอืกตดิตัง้โซลารเ์ซลล์ดว้ยการค านึงถงึค่าไฟฟ้าทีล่ดลง การทีอุ่ปกรณ์มอีายุการใชง้าน
ไดน้าน และจากผูจ้ าหน่ายทีม่สีนิคา้และขัน้ตอนการบรกิารทีต่อบสนองความต้องการทีค่รบถ้วน ซึ่งจาก
ข้อมูลดงักล่าวเป็นการเจาะลึกถึงผู้บริโภคโดยตรง ท าให้ผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวกับ
พลงังานโซลารเ์ซลล ์สามารถน าผลทีไ่ดจ้ากการศกึษานี้ ไปใชเ้ป็นขอ้มลูในการวางแผนเพือ่ปรบักลยุทธ์
ทางการตลาด รวมถงึการเจาะกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  

 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผู้ใช้
ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุร ีซึ่งในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคทีศ่กึษาพบว่า บรษิทัควรจดัหาโซลาร์
เซลลม์รีะบบมาตรฐานรบัรอง และมอีายุการใชง้านไดน้าน สว่นในดา้นการจดัการคนหรอืพนกังาน ควรที่
จะฝึกอบรมในด้านผลิตภณัฑ์และการให้บรกิารของวศิวกรฝ่ายขายอยู่เสมอ และเมื่อพบลูกค้าควรมี
อธัยาศยัที่ดี เพื่อสร้างสมัพนัธภาพที่ดีกบัทางลูกค้า และส าหรบัวศิวกรเทคนิค ควรมคีวามรู้ ในการ
อธิบายและตอบข้อซักถามของลูกค้าได้อย่างชัดเจน นอกจากนี้จะต้องให้พนักงานติดตัง้มีความ
เชีย่วชาญในการตดิตัง้ และใหพ้นักงานบรกิารสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าไดด้ี ซึ่งจะท าใหผู้บ้รโิภค
มคีวามเชื่อมัน่ในสนิค้าและบรกิารของบรษิัท และด้านกระบวนการ บรษิัทควรมุ่งในเรื่องของการให้ 
บรกิารลูกค้าทุกท่านอย่างเสมอภาคและเท่าเทียมกัน มขี ัน้ตอนการให้บริการมีความรวดเร็วและไม่
ซบัซ้อน และรองรบัการแก้ไขปัญหาใหลู้กคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ เมื่อเกดิปัญหาทางดา้นเทคนิคหรอือื่นๆ ที่
เกีย่วขอ้งกบัระบบโซลารเ์ซลลท์ีต่ดิตัง้ จะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคโดยตรง   

จากการศกึษางานวจิยัในครัง้นี้พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อายุและอาชพี และ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาดและดา้นสิง่แวดลอ้ม
ทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในเขตนนทบุรี  ดงันัน้ฝ่าย
การตลาดของผูป้ระกอบธุรกจิดา้นพลงังานไฟฟ้าโซลารเ์ซลล์ สามารถน าขอ้มลูนี้ไปใชใ้นการวางแผนกล
ยุทธ์การตลาดโดยเน้นเรื่องการค านึงถึงค่าไฟฟ้าที่ลดลงและการที่อุปกรณ์มีอายุการใช้งานได้นาน 
เนื่องจากผูบ้รโิภคยุคใหม่ใหค้วามส าคญัในดา้นการค านึงถงึความคุม้ค่าและมปีระสทิธภิาพของอุปกรณ์
เป็นหลกั และในส่วนของการที่ผู้จ าหน่ายที่มสีนิค้าและขัน้ตอนการบรกิารที่ตอบสนองความต้องการที่
ครบถ้วนนัน้ถอืเป็นสิง่ส าคญั โดยในการตดิตัง้โซลารเ์ซลลม์กีระบวนการทีซ่บัซ้อน ดงันัน้การใหข้อ้มูลที่
ชดัเจนและเป็นขัน้ตอน โดยเฉพาะการให้ขอ้มูลการบรกิารผ่านช่องทางต่างๆ ซึ่งถ้าน าไปท าเป็นแผน
ด้านการบรกิารเพื่อให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้า จะท าให้เกดิการได้เปรยีบเชงิธุรกจิ รวมทัง้การ



เจาะกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะน าไปสู่การขยายและการเติบโตทางธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการ  

ในการศกึษางานวจิยัครัง้นี้ เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณที่ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง และในงานวจิยัถดัไปอาจจะใช้วธิใีนการเก็บขอ้มูลจากการสมัภาษณ์  
เชงิลกึเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชงิลกึในดา้นทศันคตแิละการรบัรูผู้บ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ช้
ไฟฟ้ารายย่อย และสามารถน าไปใช้ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรบัองค์กรใน
อนาคต 

เนื่องด้วยการวจิยัครัง้นี้ เป็นการศึกษาเฉพาะในพื้นที่จงัหวดันนทบุร ีดงันัน้ในการศึกษาครัง้
ต่อไป ควรทีจ่ะมกีารกระจายกลุ่มตวัอย่างใหท้ัว่ถงึทุกจงัหวดัหรอืเป็นภูมภิาคเกี่ยวกบัประเดน็เรื่องปัจจยั
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการการตดัสนิใจซื้อโซลาร์เซลล์ของผู้ใช้ไฟฟ้ารายย่อยในแต่ละภูมภิาคของ
ประเทศไทย เพื่อใหท้ราบพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อโซลารเ์ซลล์ของผูใ้ชไ้ฟฟ้ารายย่อยไดค้รอบคลุม
มากขึน้ 
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