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บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เปรยีบเทียบการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ

ออนไลน์ของผูบ้รโิภคจําแนกตามปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์และ (2) ศกึษาผลของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสริม

การตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้การวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่ม

ตวัอย่างจํานวน 406 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บข้อมูลคอืแบบสอบถามออนไลน์ วเิคราะห์

ขอ้มูลดว้ยสถติเิชงิพรรณนา โดยใชค้่าการแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน และวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน โดยใชส้ถติทิดสอบความแปรปรวนทางเดยีว 

(One-Way ANOVA) และสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการวจิยัพบว่า เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมี

นัยสําคญัทางสถติ ิส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ไดแ้ก่ 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง Kotler และผลการวจิยัทีผ่่านมาเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั 



การศกึษาครัง้น้ีช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และสามารถปรบักล

ยุทธก์ารตลาดไดต้รงตามความตอ้งการของตลาดในพืน้ทีน่ัน้ๆ 

คาํสาํคญั: การตดัสนิใจซือ้, การตลาดออนไลน์, เครื่องปรบัอากาศ, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

Abstract 

 The objective of this research is to (1) compare the online air conditioner 

purchasing decisions of consumers based on demographic factors, and (2) examine the 

impact of the 7Ps marketing mix product, price, place, promotion, people, process, and 

physical evidence on consumers' online air conditioner purchasing decisions in Samut 

Sakhon Province. A quantitative research approach was employed with a sample size of 

406 respondents. The data collection tool used was an online questionnaire. Descriptive 

statistics such as frequency distribution, percentage, mean, and standard deviation were 

used to analyze the data, while inferential statistics including One-Way ANOVA and 

Multiple Regression Analysis were applied. The findings revealed that gender, age, 

occupation, and monthly income significantly influenced purchasing decisions. 

Furthermore, the 7Ps factors that impacted the purchasing decision included product, 

price, promotion, and physical environment, which align with Kotler's theory and previous 

research on consumer behavior in the digital age. The results of this study provide 

insights for businesses to better understand consumer behavior and adjust their 

marketing strategies to meet the demands of the local market.  
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บทนํา 

 ในประเทศไทย เครื่องปรบัอากาศเป็นหน่ึงในสนิค้าอุปโภคที่มคีวามจําเป็นมากขึ้นใน

ประเทศไทย อนัเน่ืองมาจากภาวะโลกรอ้นและอุณหภูมทิีเ่พิม่สูงขึน้อย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะใน

พื้นที่เขตเมอืงและปรมิณฑลที่มีประชากรหนาแน่น การซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์ได้รบั

ความนิยมเพิ่มขึ้นจากการพฒันาเทคโนโลยีและวิถีชีวิตที่สะดวกสบายในยุคดิจิทลั จงัหวดั

สมุทรสาครเป็นหน่ึงในจงัหวดัทีม่กีารขยายตวัของเมอืงและรายไดเ้ฉลีย่ของประชากรในระดบัสูง 

ประกอบกบัมอีุตสาหกรรมและชุมชนเมอืงหนาแน่น การซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์จงึตอบ

โจทย์ความสะดวกและรวดเรว็ เพราะผู้บรโิภคสามารถเลอืกซื้อสนิค้าจากหลากหลายเวบ็ไซต์

โดยไม่ต้องเดินทางไปยังร้านค้า (กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2563) ตลาด

เครื่องปรบัอากาศไทยในปี 2567 มมีลูค่ากว่า 32,100 ลา้นบาท โดยยอดขายสงูสุดเกดิขึน้ในช่วง

เมษายนถึงพฤษภาคม กลุ่มผู้บริโภคหลักที่ซื้อเครื่องปรับอากาศออนไลน์ ได้แก่ ผู้ที่ซื้อ

เครื่องปรับอากาศเป็นเครื่องแรก ผู้ที่ต้องการเปลี่ยนรุ่นใหม่ และผู้ที่ต้องการติดตั ้ง

เครื่องปรบัอากาศเพิม่ ขนาดทีนิ่ยมคอื 12,000 BTU ขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่กีําลงัซื้อสูงจะเลอืกแอร์

ขนาด 18,000 BTU หรือแอร์ฝังฝ้า (ศิวาพร สมัมุตถี, 2568) การตัดสินใจซื้อออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคมกีารเปลีย่นแปลงจากการซื้อในรา้นคา้แบบดัง้เดมิ การศกึษาน้ีจงึมคีวามสําคญัในการ

ทําความเขา้ใจปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์ โดยเฉพาะในพืน้ทีท่ีม่ ี

การเตบิโตทางเศรษฐกจิอย่างรวดเรว็อย่างเช่นจงัหวดัสมุทรสาคร ซึ่งยงัไม่ไดร้บัการศกึษามาก

นกัเมื่อเทยีบกบัพืน้ทีอ่ื่นๆ  

 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึเล็งเหน็ถงึความสําคญัของเรื่องและปัญหาต่างๆที่กล่าวมาขา้งต้น จงึได้

นําเรื่องของเครื่องปรบัอากาศออนไลน์มาทําการศึกษา วจิยั ค้นคว้า โดยพจิารณาจากปัจจยั

ประชากรศาสตร ์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชงิลกึทีเ่ป็นประโยชน์ต่อ

ภาคธุรกจิและงานวจิยัในอนาคต 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1.  เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับ 

อากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคจงัหวดัสมุทรสาคร 

 2.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อเครื่องปรบั 

อากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคจงัหวดัสมุทรสาคร  

 

 

 



กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ผูว้จิยัไดท้ําการศกึษาจากแนวคดิทฤษฎีทีเ่กี่ยวขอ้ง

แลว้จงึนํามาสรุปเป็นกรอบแนวคดิ โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

 

 ตวัแปรอิสระ                          ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) 

• ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

• ดา้นราคา (Price)  

• ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  

• ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  

• ดา้นบุคลากร (People)  

• ดา้นกระบวนการ (Process) 

• ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

(Physical Evidence) 

(Kotler & Keller,2016) 

 

ข้อมูลประชากรศาสตร ์

• เพศ 

• อายุ 

• อาชพี 

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

• ระดบัการศกึษา 

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2562) 
 

 

  

   

   

   

  

   

 

การตดัสินใจซือ้เคร่ืองปรบัอากาศ

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคจงัหวดั

สมุทรสาคร 

• การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 

• การคน้หาขอ้มลู  

• การตดัสนิใจ  

• ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการซื้อ 

• พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 

(Simon, Herbert A,1977) 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคเป็นหวัขอ้สําคญัที่ได้รบัความสนใจ

อย่างต่อเน่ืองในสาขาการตลาด โดยเฉพาะเมื่อพฤตกิรรมการบรโิภคเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็

ในยุคดจิทิลั หน่ึงในแนวคดิหลกัทีใ่ชอ้ธบิายพฤตกิรรมผู้บรโิภค คอื โมเดลการตดัสนิใจซื้อของ 

Simon (1977) ซึง่แบ่งกระบวนการตดัสนิใจเป็น 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การ

คน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ แนวคดิน้ีชีใ้หเ้หน็

ว่าผู้บริโภคไม่ตัดสินใจซื้ออย่างฉับพลัน แต่ต้องผ่านกระบวนการรับรู้และประเมินผลก่อน

ตดัสนิใจ 
 ในขณะเดยีวกนั ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อในโลกออนไลน์ไม่เพยีงจํากดัอยู่ที่ตวั

บุคคลเท่านัน้ แต่ยงัเกี่ยวขอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาด โดยเฉพาะ “ส่วนประสมทางการตลาด” 

หรอื Marketing Mix แนวคดิดัง้เดมิทีเ่สนอโดย McCarthy (1964) ระบุไวว้่า 4Ps ไดแ้ก่ Product, 

Price, Place, Promotion มผีลต่อความสําเรจ็ทางการตลาด ต่อมา Kotler & Keller (2016) ได้

ขยายแนวคดิน้ีเป็น 7Ps เพื่อให้เหมาะสมกับยุคบริการและพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยเพิม่

องค์ประกอบอีก 3 ประการ ได้แก่ People  Process และ Physical Evidence เพื่อสะท้อนถึง

ประสบการณ์ผู้บรโิภคในโลกเสมอืนจรงิ (1) Product (ผลิตภณัฑ์) เน้นคุณลกัษณะ คุณภาพ 

และความหลากหลายของสนิคา้ ในการเลอืกซือ้สนิคา้ออนไลน์ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัขอ้มูล

ผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้อง ภาพสินค้า การรีวิว และแบรนด์ที่น่าเชื่อถือ (2) Price (ราคา) เป็นตัว

กําหนดการรบัรูคุ้ณค่า และมบีทบาทสําคญัในตลาดออนไลน์ทีม่กีารแข่งขนัสงู ความสามารถใน

การเปรยีบเทยีบราคาทนัทผี่านแพลตฟอรม์ต่าง ๆ สง่ผลต่อการตดัสนิใจของผูซ้ือ้อย่างมนีัย (3) 

Place (ช่องทางจัดจําหน่าย) หมายถึง การเข้าถึงสินค้าได้ง่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 

เว็บไซต์ แอปพลิเคชนั และโซเชียลมเีดีย รวมถึงระบบการจดัส่งและบรกิารหลงัการขาย (4) 

Promotion (การส่งเสรมิการตลาด) ไดแ้ก่ การลดราคา การใหคู้ปอง การจดัแคมเปญทีด่งึดูดใจ 

ผ่านทัง้โฆษณาออนไลน์ การตลาดเชงิเน้ือหา และอนิฟลูเอนเซอร ์(5) People (บุคลากร) แมจ้ะ

เป็นการซื้อผ่านแพลตฟอรม์ แต่ประสบการณ์จากทมีบรกิารลูกค้า ความเป็นมอือาชพี และการ

ตอบสนองที่รวดเร็วก็มผีลต่อความพงึพอใจ (6) Process (กระบวนการ) รวมถึงขัน้ตอนการ

สัง่ซื้อ การชําระเงิน การติดตามสินค้า และการจัดส่งที่สะดวก รวดเร็ว และปลอดภัย (7) 

Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพ) ในบรบิทออนไลน์ หมายถึงคุณภาพของเวบ็ไซต์ 

รูปแบบการจดัวางสินค้า การออกแบบอินเทอร์เฟซ และหลักฐานความน่าเชื่อถือ เช่น รีววิ 

คะแนนรา้น และการรบัประกนั 

 นอกเหนือจากปัจจัย  7Ps แล้ว  งานวิจัยยัง ให้ความสํ าคัญกับลักษณะทาง

ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้อาชพี และระดบัการศกึษา เน่ืองจากกลุ่มประชากรที่

แตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมการซื้อทีไ่ม่เหมอืนกนั ตวัอย่างเช่น กลุ่มวยัรุ่นมกัใชโ้ซเชยีลมเีดยีใน

การตดัสนิใจซือ้ ขณะทีก่ลุ่มผูม้รีายไดส้งูอาจเน้นการเลอืกสนิคา้คุณภาพมากกว่าราคา 



 จากการศึกษาผลงานวจิยัที่ผ่านมา พบว่างานวจิยัของ ดลวฒัน์ วงษ์จนัทร และธนัย์

พทัธ์ ใคร้วานิช (2562) ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ของพลเมอืงยุค

ดจิทิลั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ยงัไม่สามารถแสดงลกัษณะของการเป็นพลเมอืงดจิทิลัได้

อย่างเต็มที่ โดยเฉพาะในกลุ่มที่มอีายุและอาชีพที่แตกต่างกัน ซึ่งส่งผลให้พฤติกรรมการซื้อ

ออนไลน์มคีวามแตกต่างกนั ในขณะทีง่านวจิยัของ สุวภ ีกลบีบวั (2562) ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดและพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (Facebook) ในเขตอําเภอเมอืง 

จงัหวดัลําปาง พบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากที่สุดคอื ผลติภณัฑ ์โดยผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบั

ความหลากหลายและคุณภาพของสนิคา้ 

 

ระเบียบวิธีวิจยั 

 การศกึษาครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) มวีตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัด

สมุทรสาคร โดยเน้นการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ ทัง้น้ี การดําเนินการวจิยั

ครอบคลุมตัง้แต่การกําหนดกลุ่มตวัอย่าง การสร้างเครื่องมอืวจิยั การเก็บรวบรวมขอ้มูล และ

การวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติ ิ

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรเป้าหมายของการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อ หรอืมคีวามสนใจซื้อเครื่องปรบั 

อากาศออนไลน์ในจงัหวดัสมุทรสาคร ซึ่งไม่สามารถระบุจํานวนประชากรทัง้หมดไดแ้น่ชดั ดว้ย

เหตุน้ีผูว้จิยัจงึใชก้ารคํานวณขนาดกลุ่มตวัอย่างตามสูตรของ Cochran (1977) โดยกําหนดค่า

ความเชื่อมัน่ที่ 95% และค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% ส่งผลให้ได้กลุ่มตวัอย่างอย่างน้อย 

385 คน เพือ่ใหส้ามารถวเิคราะหข์อ้มลูไดอ้ย่างมนียัสาํคญัทางสถติ ิ

วิธีการสุ่มตวัอย่าง 

 ในการคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่าง ผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

เน่ืองจากสะดวกต่อการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งเหมาะสมกบัลกัษณะของ

ผูบ้รโิภคยุคปัจจุบนัทีม่พีฤตกิรรมใชส้ือ่สงัคมออนไลน์เป็นหลกั 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

  เครื่องมอืหลกัที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถามออนไลน์ (Online 

Questionnaire) จดัทําผ่าน Google Form ซึ่งครอบคลุม 4 ส่วน ไดแ้ก่ (1) คําถามคดักรอง (2) 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และระดบั

การศกึษา (3) คาํถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) และ (4) คาํถาม



เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ โดยใช้มาตรวดัแบบ Likert Scale 5 ระดบั เพื่อวดัระดบั

ความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อทดสอบความเทีย่ง (Reliability) ของแบบสอบถาม ผูว้จิยัใช้

สถิติค่าความเชื่อมัน่ Cronbach’s Alpha ซึ่งถือเป็นเครื่องมือที่ใช้ว ัดความเชื่อมัน่ของ

แบบสอบถามในระดบัทีย่อมรบัได ้โดยทัว่ไปค่า ( 𝑎𝑎 – Coefficient)  ต้องไม่น้อยกว่า 0.7 และ

ผลการทดสอบพบว่าเครื่องมอืวจิยัน้ีมคี่าสมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่อยู่ระหว่าง 0.84 ถงึ 0.97 ถอื

ว่ายอมรบัไดใ้นงานวจิยั 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผู้วจิยัจดัเก็บขอ้มูลด้วยการส่งแบบสอบถามออนไลน์ไปยงักลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทาง

สื่อสงัคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line, และ Messenger เพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มตวัอย่างไดอ้ย่าง

รวดเรว็และครอบคลุม หลงัจากไดร้บัแบบสอบถามกลบัคนืมา จะมกีารตรวจสอบความครบถ้วน

และความถูกตอ้งก่อนนําเขา้สูก่ระบวนการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติ ิ

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากแบบสอบถามจะถูกวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสําเรจ็รปูทางสถติ ิโดยแบ่ง

การวเิคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ การวเิคราะห์เชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อ

สรุปลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง และการวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ 

One-Way ANOVA แ ล ะ  Multiple Linear Regression เ พื่ อ ท ด ส อ บ ส มมติ ฐ านแ ล ะ ห า

ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 

 

ผลการวิจยั 

 การศกึษาน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศ

ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยได้เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 

406 คน และทาํการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน ซึง่สามารถแบ่ง

การนําเสนอผลการวจิยัไดเ้ป็น 3 สว่นหลกั ไดแ้ก่ (1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์(2) ปัจจยัดา้น

สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) และ (3) ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่าง ผลการวเิคราะหข์อ้มูลพบว่า กลุ่มตวัอย่าง

สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 51.2  มอีายุระหว่าง 31-40 ปี รอ้ยละ 56.2 อาชพีสว่นใหญ่คอื รบั

ราชการ/เจา้หน้าทีร่ฐั รอ้ยละ 35 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท รอ้ยละ 52 และ

ระดบัการศกึษาสว่นใหญ่เป็นระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 78.8  ซึ่งสะทอ้นใหเ้หน็ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคที่

มกีําลงัซื้อระดบักลางถึงสูง และมกีารเข้าถึงอินเทอร์เน็ตเพื่อการซื้อสินค้าออนไลน์ได้อย่าง

สะดวก 



 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ผลการวเิคราะหข์อ้มูลพบว่า กลุ่มตวัอย่างมี

ระดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์คีะแนนเฉลีย่สงูทีสุ่ด 

(ค่าเฉลี่ย = 4.42, S.D. = 0.30) รองลงมาคอืปัจจยัด้านกระบวนการ  (Mean = 4.35, S.D. = 

0.29) ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Mean = 4.34, S.D. = 0.32) ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 

(Mean = 4.34, S.D. = 0.31) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Mean = 4.34, S.D. = 0.30)  ส่วน

ปัจจยัทีม่คี่าเฉลีย่ตํ่าสุดคอืดา้นราคา (Mean = 4.33, S.D. = 0.27) แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคให้

ความสําคญักบัลกัษณะสนิค้าเป็นอนัดบัแรก ในขณะที่ด้านราคายงัคงมคีวามสําคญัแต่ไม่มาก

เท่ากบัปัจจยัอื่นๆ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่อง ปรบั

อากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาครแตกต่างกนั ใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวน

ทางเดยีว (One-Way ANOVA) พบว่า เพศ อายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ขณะทีร่ะดบัการศกึษาไม่มผีลทีม่นียัสาํคญัทาง

สถิติ ซึ่งแสดงว่า พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคออนไลน์อาจได้รบัอิทธิพลจากลกัษณะส่วน

บุคคลบางประการ เช่น อายุหรอืรายได ้

 สมมติฐานท่ี 2 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) ผลการวเิคราะหพ์บว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีล

ต่อการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ (B = 0.10) ด้านราคา (B = 0.11) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (B = 0.17)  และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (B = 0.19) โดยมคี่า R² = 0.52  แสดง

ว่าปัจจยัเหล่าน้ีสามารถอธบิายความแปรปรวนของการตดัสนิใจซื้อไดร้อ้ยละ 52 ซึ่งถอืว่าอยู่ใน

ระดบัทีเ่หมาะสมสําหรบัการอธบิายพฤติกรรมของการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคในบรบิทน้ีได้

อย่างมปีระสทิธภิาพ 

 ผลลัพธ์ดังกล่าวสะท้อนให้เห็นว่า ในการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ผู้บรโิภคจะพจิารณาความคุ้มค่าของสนิค้า (ผลติภณัฑ์ + ราคา) และองค์ประกอบที่

ช่วยส่งเสริมความมัน่ใจในกระบวนการตัดสนิใจ (การส่งเสริมการตลาด + สิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพของเว็บไซต์หรอืแพลตฟอร์ม) มากกว่าปัจจยัเชิงบริการอื่นๆ เช่น ช่องทางการจดั

จาํหน่ายหรอืบุคลากร 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคใ์นการวเิคราะหปั์จจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบั 

อากาศออนไลน์ของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเด็นหลกั ได้แก่ 



ความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อจากลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

ความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตรก์บัการตดัสินใจซ้ือ  
 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ในขณะทีด่า้นระดบัการศกึษาไม่มคีวามแตกต่างอย่างมนียัสาํคญั 
 ผลการศกึษาน้ีสนับสนุนแนวคดิของ Kotler (2016) เรื่องพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 

และยงัสอดคล้องกบัแนวคดิของ ดาวรุ่งรตาวงษ์ไกร (2563) เรื่องพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปรญิามล บุญรวม (2564) ซึ่งระบุว่า เพศและ

อายุเป็นปัจจยัสาํคญัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องปรบัอากาศ โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้รโิภค

เพศหญิงและกลุ่มอายุ 31-40 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มวัยทํางานที่มีแนวโน้มในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศมากกว่ากลุ่มอายุอื่นๆ ในส่วนของอาชพี พบว่า ผูบ้รโิภคทีป่ระกอบอาชพีรบั

ราชการหรือเจ้าหน้าที่ร ัฐมักมีโอกาสในการเข้าถึงข้อมูลและช่องทางการจัดจําหน่ายที่

หลากหลาย ขณะทีก่ลุ่มทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท เป็นกลุ่มทีม่คีวามสามารถ

ในการจบัจ่ายสูง แต่ยงัคงมคีวามระมดัระวงัในการใช้จ่าย ผลการศกึษาน้ียนืยนัสมมตฐิานที่ตัง้

ไวว้่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมี

ผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์ในจงัหวดัสมุทรสาครต่างกนั ซึ่งส่งผลต่อการ

พจิารณาคุณภาพและราคาของสนิค้า งานวจิยัของจีรสทิธิ ์พลไพรนิทร และสมยศ อวเกยีรติ 

(2567) พบว่า เพศและรายได้มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ และตรงกับ

งานวจิยัของ Raza and Chander (2022) ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคเพศต่างๆ ใหค้วามสําคญักบัปัจจยั

ทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ ผลการศกึษาน้ีจงึสนบัสนุนสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวใ้นงานวจิยั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 ผลการวจิยัชี้ใหเ้หน็ว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เป็นปัจจัยที่มีผลอย่างมีนัยสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องปรบัอากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ในดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูบ้รโิภค

ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ ฟังกช์นั และความน่าเชื่อถอืของแบรนด ์ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 

Kotler (2002) ทีก่ล่าวถงึความสําคญัของการออกแบบผลติภณัฑแ์ละการสรา้งประสบการณ์ใน

การใชบ้รกิาร และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Tan, Ooi, and Goh (2021) ทีพ่บว่าปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑแ์ละราคามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอเิลก็ทรอนิกสอ์อนไลน์ รวมถงึการศกึษาของ 

สุรยุทธ ์มณีไทย และคณะ (2567) ทีพ่บว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละราคาเป็นปัจจยัสําคญัต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ ตรงสมมตฐิานทีก่ําหนดไวว้่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

การส่งเสรมิการตลาด และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพมีผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่อง ปรบั

อากาศออนไลน์ ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะการให้ความสําคญักบัคุณภาพผลติภณัฑ์ ราคาที่สามารถ



แข่งขนัได้ และการใช้สื่อโซเชียลมีเดียเพื่อกระตุ้นการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสะท้อนถึงพฤติกรรม

ผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลัทีม่กัพจิารณาปัจจยัเหล่าน้ีก่อนตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ดงั

งานวจิยัของ สุรยุทธ์ มณีไทย และคณะ (2567) และ Aung, P. W. (2023) ที่พบว่าปัจจยัด้าน

การส่งเสรมิการตลาดและการออกแบบสิง่แวดลอ้มทางกายภาพมอีทิธพิลสําคญัต่อการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ออนไลน์ ดงันัน้ ผลการศกึษาน้ีจงึสนบัสนุนสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวเ้กีย่วกบัปัจจยัสว่นประสม

ทางการ ตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

สมุทรสาคร 

 แมว้่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ จะไม่มผีล

ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์ของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรสาคร แต่ก็ยงัมี

บทบาทรองลงมาในการพจิารณาของผู้บรโิภค ผลการศกึษาน้ีสะท้อนถงึการเปลี่ยนแปลงของ

ความคาดหวงัและพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่มุ่งเน้นไปทีค่วามสะดวก รวดเรว็ และประสบการณ์ที่ด ี

อย่างไรก็ตาม การศึกษาน้ียังชี้ให้เห็นโอกาสที่ผู้ประกอบการสามารถพัฒนาและปรับปรุง

ช่องทางการจดัจําหน่าย  การบรกิาร และกระบวนการซื้อขายใหต้รงกบัความตอ้งการและความ

คาดหวงัของผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนั เพือ่เพิม่ความพงึพอใจและกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ไดม้ากขึน้ 

การเช่ือมโยงกบัทฤษฎี 

 การอภปิรายผลจากปัจจยัทางการตลาดน้ีสามารถอธบิายดว้ยโมเดล 7Ps ของ Booms 

& Bitner (1981) ที่เน้นความสําคญัของมติติ่างๆ ของการตลาดบรกิาร โดยเฉพาะอย่างยิง่ใน

บริบทของการขายออนไลน์ที่ผู้บริโภคไม่สามารถสัมผัสสินค้าจริงได้ จึงต้องพึ่งพาความ

น่าเชื่อถอื ความเขา้ใจ และภาพลกัษณ์ทางดจิทิลัเป็นหลกั 

 

ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องปรบัอากาศออนไลน์

ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร” ผู้วจิยัมขี้อเสนอแนะทัง้ในเชิงการประยุกต์ใช้ผลการวจิยั 

และการวจิยัในอนาคต ดงัน้ี 

ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ 

 ผลการวจิยัชี้ใหเ้หน็ว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ย

ต่อเดอืน ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ ผูป้ระกอบการจงึควรออกแบบกลยุทธ์การตลาดที่

ตอบสนองต่อลักษณะของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม เช่น การตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche 

Marketing) สาํหรบักลุ่มเพศหญงิ โดยใชข้อ้ความทางการตลาดทีเ่น้นความสะดวก ความสะอาด 

และการดแูลสุขภาพ เช่น ระบบฟอกอากาศ หรอืฟังกช์นัประหยดัพลงังาน 

 นอกจากน้ี ปัจจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลสงู ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ

สง่เสรมิการตลาด และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ผูป้ระกอบการจงึควรใหค้วามสําคญักบัการ



พฒันาและสื่อสารคุณลกัษณะของผลติภณัฑ์ให้ตรงกบัความคาดหวงัของลูกค้า การตัง้ราคาที่

สามารถแข่งขนัได ้การออกแบบโปรโมชัน่ที่ดงึดูด และการสรา้งประสบการณ์ใช้งานเวบ็ไซต์ที่

น่าเชื่อถอืและปลอดภยั เพือ่เสรมิสรา้งความมัน่ใจในการตดัสนิใจซือ้ 

ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวิจยัในอนาคต 

 สาํหรบัผูท้ีต่อ้งการต่อยอดงานวจิยัในอนาคต ควรพจิารณาขยายขอบเขตของการศกึษา

ให้กว้างขึ้น เช่น ศกึษาผู้บรโิภคในกลุ่มจงัหวดัใกล้เคยีง เพื่อเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมและความ

ต้องการในหลากหลายบรบิท หรอืเพิม่ตวัแปรอื่น เช่น ปัจจยัทางจติวทิยา การรบัรู้ความเสีย่ง 

หรอืประสบการณ์การใช้งานเวบ็ไซต์ก่อนหน้า ซึ่งอาจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ นอกจากน้ี ควร

พจิารณาใชว้ธิกีารวจิยัเชงิผสมผสาน (Mixed Methods) เพือ่เสรมิความเขา้ใจทัง้เชงิปรมิาณและ

เชงิคุณภาพ  
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