
บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ             
ของผูบริโภค ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดทําการศึกษา คนควาเอกสารตางๆ รวมทั้ง
แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชในการประกอบการวิจัย ดังนี้ 
 1. ความรูทั่วไปเกี่ยวกับเครื่องปรับอากาศ 
  1.1   ความเปนมาของเครื่องปรับอากาศ 
  1.2   การใชเครื่องปรับอากาศในประเทศไทย 
  1.3   ประเภทของเครื่องปรับอากาศ 
  1.4   การเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ 
  1.5   การขอคําปรึกษาเรื่องเครื่องปรับอากาศ 
  1.6   การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 
  1.7   การบริการบํารุงรักษาเครื่องปรับอากาศ 
  1.8   ลักษณะธุรกิจติดตั้งและซอมบํารุงเครื่องปรับอากาศ 
  1.9   พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ 
  1.10  การตลาดเครื่องปรับอากาศในประเทศไทย และในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 2.   แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
  2.1   แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.2   แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  2.3   แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
  2.4   ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.5   ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 3.   งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับเคร่ืองปรับอากาศ 
 1.1  ความเปนมาของเครื่องปรับอากาศ 
 ในอดีตเครื่องปรับอากาศทําหนาที่ เปนเครื่องที่ทําใหอุณหภูมิลดลง แตปจจุบันนี้
เครื่องปรับอากาศไดถูกพัฒนาใหมีความสามารถในดานอื่นๆ อีกหลายดาน เชน ปรับอุณหภูมิตาม
ความตองการ หรือมีการกรองอากาศ การปองกันเชื้อราในหอง มีระบบประหยัดไฟฟา มีระบบอื่นๆ 
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ที่สนองความตองการของผูบริโภคอีกมากมาย ซ่ึงทําใหเครื่องปรับอากาศในสมัยนี้มีคุณสมบัติตาง
จากเครื่องปรับอากาศสมัยกอนมาก 
 วิวัฒนาการของเครื่องทําความเย็นแบบปรับอากาศ (เครื่องปรับอากาศ) ในหองนั้น      
เร่ิมขึ้นเมื่อ พ.ศ.2451 เมื่อบริษัท เครื่องปรับอากาศแคเรียร (Carrier air conditioning) ไดตั้งขึ้นโดย 
มิสเตอรวิลลิส เอช แครเรียร (Mr. Willis H. Carrier) (ปจจุบันไดรับการยกยองใหเปนบิดาแหง
เครื่องปรับอากาศ) ผลิตเครื่องปรับอากาศขนาดเล็กสําหรับอาคารบานเรือนออกจําหนาย                     
ใน พ.ศ. 2455 บริษัทแคเรียรไดประดิษฐเครื่องปรับอากาศขนาดใหญแบบระบายความรอนดวยลม
ขึ้นมา แลวทําการติดตั้งในโรงภาพยนตรบาคอน (Bacon) ในเมืองบอสตัน (Boston) มลรัฐ
แมสซาชูเซตส (Massachusetts) (ในสมัยนั้นฉายภาพยนตรเงียบ) ผูคนที่มาชมภาพยนตรในสมัยนั้น
ตื่นเตนกับเครื่องปรับอากาศแคเรียรที่นํามาติดตั้งมาก  เพราะสามารถนั่งชมภาพยนตรได
สะดวกสบายโดยไมตองนั่งฟงเสียงพัดลมรบกวน 
 พ.ศ. 2473 ฟรีออน 12 ไดถูกคิดคนขึ้นมาใชกับระบบตูเย็นและเครื่องปรับอากาศ 
 พ.ศ. 2477 เครื่องปรับอากาศยี่หอ Frigidaire แบบติดหนาตางไดถูกประดิษฐขึ้นมา ตอมา
ใน พ.ศ. 2478 บริษัทเจอเนอรอล อิเล็กทริค (General electric) ไดประดิษฐเครื่องปรับอากาศระบบ 
Heat Pump ออกจําหนายไดสําเร็จ 
 นับตั้งแต พ.ศ. 2478 จนถึงปจจุบัน เครื่องทําความเย็นแบบตูเย็นและเครื่องปรับอากาศได
ถูกคนควา และวิวัฒนาการเรื่อยมา จนกระทั่งมีประสิทธิภาพในการทํางานสูงเปนที่นิยมใชกัน
แพรหลายทั่วโลก (บรรเลง  ศรนิล.  2527 : บทนํา) 
 1.2  การใชเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทย 
 เครื่องปรับอากาศไดเร่ิมมีใชตั้งแตกอนสงครามโลกครั้งที่ 2 เพียงเล็กนอย ตอเมื่อเกิด
สงครามโลกครั้งที่  2 ก็หยุดชะงักลง  และไดมีการนําเขามาใชในประเทศอีกครั้งหลังจาก
สงครามโลกครั้งที่ 2 สงบดีแลว โดยเริ่มมีการใชเครื่องปรับอากาศในโรงภาพยนตรเฉลิมกรุงเปน
แหงแรก ใน พ.ศ. 2478 ซ่ึงเปนการนําเขามาจากประเทศทั้งหมด แตลักษณะของเครื่องปรับอากาศ
จะมีลักษณะใหญโตมาก การติดตั้งก็ยุงยากและลําบาก ยี่หอแรกที่ไดมีการนําเขามาในประเทศไทย 
คือ ยี่หอเทรน (Trane) และยี่หอดันแฮม บัท (Dunham bush) โดยการไฟฟานครหลวง ซ่ึงในสมัยนั้น    
เพิ่งจะเริ่มมีไฟฟา ทางการไฟฟานครหลวงจึงนําเอาเครื่องใชไฟฟา เชน ตูเย็นและเครื่องปรับอากาศ
เขามาเพื่อเปนการแนะนําใหประชาชนรูจักไฟฟา สําหรับเมืองไทยเริ่มผลิตเครื่องปรับอากาศ      
คร้ังแรกตั้งแต พ.ศ. 2503 โดยมีบริษัทซันโยยูนิเวอรแซล อิเล็กทริค จํากัด เปนผูผลิตรายแรก 
 พ.ศ. 2488 บริษัทอินเตอรเนชันแนล เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด (Interantional Engineering., 
Limited.) ไดนําเอายี่หอแคเรียร (Carrier) เขามาจําหนาย หลังจากนั้นบริษัทลอคเลย จํากัด ก็ไดรับ
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โอนจากบริษัทอินเตอรเนชันแนล เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด โดยรับเปนผูแทนจําหนายให ในขณะนั้นมี
เครื่องปรับอากาศแบบหนาตางและขนาดใหญเทานั้น แตเนื่องจากขายไมดี ตอมาบริษัทอินเตอร
เนชันแนล เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด ก็ไดโอนมาใหบริษัท บี.กริม.แอนด.โก จํากัด ขายเครื่องปรับอากาศ
ยี่หอแคเรียแทน 
 พ.ศ. 2502 บริษัทซันโย จํากัด เปนบริษัทผลิตเครื่องปรับอากาศในประเทศไทย โดยผลิต
แบบระบบน้ําเย็น (Water cooler) ตอมาเปลี่ยนเปนระบบระบายความรอน (Cooling coil) โดยใชช่ือ
บริษัทวา บริษัทยูนิเวอรแซล จํากัด 
 พ.ศ. 2510 บริษัทลอคเลย จํากัด ไดนําเครื่องปรับอากาศแบบแยกสวนขนาด 4 ตันขึ้นไป 
เขามาจําหนายในประเทศไทย 
 พ.ศ. 2515 บริษัทบี กริม แอนด โก จํากัด เปนผูนําเครื่องปรับอากาศขนาดเล็ก ตั้งแต 1 
ตันขึ้นไป 
 พ.ศ. 2518 บริษัทเฟดเดอรส จํากัด เปนบริษัทแรกที่ผลิตเครื่องปรับอากาศอยางแทจริง 
โดยมีโรงงานชื่อ ยี เฟดเดอรส ซ่ึงไดรับเทคโนโลยีมาจากบริษัทเฟดเดอรส ในสหรัฐอเมริกา        
ตอมาเฟดเดอรส ไดเปนตัวแทนจําหนายยี่หอ ไคลสเลอร (Crysler) จากบริษัทไครสเลอร 
 ตอจากนั้นบริษัทอื่นภายในประเทศ ไดทําการลอกเลียนแบบเครื่องปรับอากาศขนาดเล็ก
ของตางประเทศทําการผลิตขาย ตลาดในประเทศและมีอีกหลายบริษัทที่เร่ิมนําเขาเครื่องปรับอากาศ
เขามาในประเทศไทย เชน บริษัทเบลโก ไทย เอเจนซี่ (Belco Thai Agency) เปนผูแทนจําหนายยี่หอ
เวสชิง เฮาส (Westing house) บริษัทกมลสุโกศล จํากัด เปนผูแทนยี่หอ จี.อี. (G.E.) และยี่หอ
วอชิงตัน (Worthington) ซ่ึงในปจจุบันคงเหลือเพียงยี่หอ จี.อี. และยี่หอ เค.อี.ซี. (K.E.C.) เทานั้น 
 1.3  ประเภทของเครื่องปรับอากาศ 
 เครื่องปรับอากาศหรือที่เรียกสั้นๆ วา แอร (Air condition) ซ่ึงเปนชื่อที่ชาวบานนิยมเรียก
กันทั่วไปนั้น มีจําหนายกันทั่วไปในทองตลาด ซ่ึงเปนที่แพรหลายและนิยมใชกันตามบานพักอาศัย 
หรืออาคารรานคาทั่วๆ ไป เครื่องปรับอากาศขนาดเล็กที่นิยมใชกันมี 2 แบบ คือ (สุชา  อารี.  2546 : 
31-32) 
 1. เครื่องปรับอากาศแบบติดหนาตาง (Window type or single packaged unit) เปน
เครื่องปรับอากาศที่มีอุปกรณพรอมอยูในกลองเดียวกัน พรอมที่จะนําไปติดตั้งใชงานไดทันที เมื่อ
ตอสายไฟเขา โดยทําเปนชองที่ขอบหนาตางหรือกําแพงหอง เครื่องที่ผลิตจําหนายจะมีขนาดไมเกิน 
2 ตัน ปจจุบันความนิยมใชเครื่องแบบนี้มีนอยลง เนื่องจากเสียงดังของคอมเพลสเซอรที่อยูในกลอง
เดียวกัน รวมทั้งรูปรางความสวยงามจะสูแบบอื่นไมได 
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 2.  เครื่องปรับอากาศแบบแยกสวน (Split type) เปนการนําเครื่องปรับอากาศแบบ
หนาตางมาแยกเปน 2 สวน เพื่อจุดประสงคที่จะใหชุดคอมเพลสเซอร ซ่ึงจะมีเสียงดังในขณะทํางาน
แยกอยูภายนอกอาคาร โดยแยกออกเปนชุดระบายความรอน (Condensing unit) ซ่ึงประกอบดวย
คอมเพลสเซอร มอเตอร พัดลม และอุปกรณควบคุมตางๆ ติดตั้งอยูภายนอกตัวอาคาร สวนชุด
ระบายความเย็น (Fancoil unit) ซ่ึงประกอบดวย คอยลเย็น (Evaporator) มอเตอร พัดลม และแผน
กรองอากาศ จะติดตั้งอยูภายในหองตามสภาพความเหมาะสมในการใชงาน 
 ทั้ง 2 แบบจะมีลักษณะแตกตางกันในดานการติดตั้ง และความสะดวกในการใชงาน ถา
แบงประเภทของเครื่องปรับอากาศ โดยคํานึงถึงความเหมาะสมของสภาพอาคารสถานที่ ประหยัด 
และใหผลตอบแทนคุมคา จะสามารถแบงออกไดเปน 4 ประเภท คือ (สนอง  อ่ิมเอม.  2535 : 368) 
 1.  ชนิดตั้งพื้น เปนเครื่องปรับอากาศที่มีการแยกติดตั้งแฟนคอยลยูนิตใหอยูภายในหอง 
และติดตั้งคอนเดนซิ่งยูนิตอยูภายนอกหอง เหมาะสําหรับหองที่มีความสูงของเพดานไมพอ หรือ
เพดานไมแข็งแรงพอที่จะรับน้ําหนักของแฟนคอยลยูนิตได จึงตองตั้งบนพื้นหอง แตจะมีขอเสียใน
การกระจายความเย็นไดชาและไมทั่วถึง เนื่องจากธรรมชาติของอากาศเย็นจะลอยตัวต่ํา จึงกระจาย
ความเย็นไดไมไกล และจะดูดฝุนจากพื้นหองเขาไปติดในเครื่องไดงาย 
 2.  ชนิดติดตั้งแขวนใตฝาเพดาน เปนเครื่องปรับอากาศแบบแยกสวนที่มีลักษณะ            
เชนเดียวกันกับแบบตั้งพื้น เหมาะสมกับหองที่มีความสูงปกติ ติดตั้งงาย ไมเกะกะ และมีราคา
ใกลเคียงกับแบบตั้งพื้น แบบนี้จะกระจายความเย็นไดดีกวาแบบตั้งพื้น 
 3.  ชนิดติดผนัง (Wall type) แบบนี้จะมีลักษณะเปนแบบแยกสวนเหมือนกัน แต
ลักษณะของแฟนคอยลยูนิตในหองจะมีขนาดกะทัดรัด และสะดวกตอการติดตั้งและบํารุงรักษา
มากกวาแบบตั้งพื้นหรือแบบแขวน เพราะจะใชพื้นที่ภายในหองนอยกวา แตราคาก็จะสูงกวา
เชนกัน 
 4.  ชนิดใชแฟนคอยลหลายเครื่อง (Wall-mounted multi split type) เปนเครื่องปรับอากาศ
แบบแยกสวนอีกชนิดหนึ่ง เหมาะสําหรับหองที่ตองการความเย็นมากกวา 1 หองขึ้นไป โดยใชตัว
คอนเดนซิ่งยูนิตติดตั้งอยูภายนอกอาคารเพียง 1 เครื่อง เชื่อมกับแฟนคอยลยูนิตที่ติดตั้งอยูภายใน
หองตางๆ ของอาคาร 2-3 เครื่อง จึงใชเนื้อที่ในการติดตั้งคอนเดนซิ่งยูนิตนอยกวา 
 สําหรับเครื่องปรับอากาศขนาดเล็กที่ขายอยูในทองตลาดทุกวันนี้กวารอยละ 90 เปน
เครื่องปรับอากาศที่ผลิตไดในเมืองไทย จะมีอีกประมาณรอยละ 10 เทานั้นที่เปนเครื่องปรับอากาศ
ชนิดที่ส่ังมาจากตางประเทศ เครื่องปรับอากาศที่ไดยินชื่อกันอยูในทองตลาด ไมวาจะเปนชื่อฝร่ัง
หรือ ช่ือญ่ีปุนนั้น สวนใหญแลวก็จะสั่งชิ้นสวนเครื่องกลไกตางๆ เขามาประกอบในประเทศ โดยใช
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ช้ินสวนบางชิ้นที่ผลิตในประเทศและแรงงานของคนไทยในการผลิต เครื่องปรับอากาศยี่หอตางๆ ที่
ไดยินชื่อกันอยูนั้น สามารถแบงจําแนกออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 
 1.  เครื่องปรับอากาศของยุโรปหรืออเมริกา เรียกกันภาษาชาวบานวา “แอรฝร่ัง” คือ 
เครื่องปรับอากาศประเภทนี้เปนยี่หอที่มีขายอยูในตางประเทศ แตผูประกอบกิจการในประเทศไทย
ไดขออนุญาตบริษัทแมในตางประเทศ เพื่อขอลิขสิทธิ์นําเขามาประกอบในประเทศ โดยใชช้ินสวน
ที่สําคัญๆ จากตางประเทศ และใชแบบในการประกอบจากตางประเทศ เครื่องปรับอากาศประเภทนี้
มีขอดีในแงที่วา มักจะมีการควบคุมมาตรฐานจากทางบริษัทแมในตางประเทศพอสมควร และทาง
บริษัทในประเทศไทยก็ไดใชและอาศัยเทคโนโลยีจากบริษัทแม จึงทําใหผลิตภัณฑประเภทนี้
ออกมามีคุณภาพดี และเชื่อถือได เครื่องปรับอากาศฝรั่งเปนเครื่องปรับอากาศที่เขามาในเมืองไทย
กอนเครื่องปรับอากาศประเภทอื่นๆ ความรูสึกเชื่อถือในผลิตภัณฑประเภทนี้จึงยังคงหยั่งรากลึกอยู
พอสมควร และการโฆษณาคุณภาพของเครื่องปรับอากาศประเภทนี้ มักจะมุงเนนไปที่ความ
ทนทาน แข็งแรงเปนสวนใหญ 
 2.  เครื่องปรับอากาศญี่ปุน คือ เครื่องปรับอากาศที่มีช่ือเสียงยี่หอเปนภาษาญี่ปุนทั้งหลาย
ก็จะเปนลักษณะเดียวกับเครื่องปรับอากาศประเภทแรก คือ เปนยี่หอที่มีขายอยูในตางประเทศ แตวา
ผูผลิตในประเทศไดลิขสิทธิ์ในการนําเขามาประกอบในประเทศ ตามแบบจากบริษัทแมในญี่ปุน 
เครื่องปรับอากาศญี่ปุนก็เหมือนสินคาญี่ปุนประเภทอื่นๆ คือ กําลังมาแรงและกําลังเขามาตีตลาด
เครื่องปรับอากาศฝรั่ง โดยเครื่องปรับอากาศญี่ปุน มักจะเนนที่เทคโนโลยีและความสวยงาม รูปราง
ที่สะดุดตา ความสะดวกในการใชตามสไตลของสินคาญี่ปุนทั่วๆ ไป 
 3.  เครื่องปรับอากาศที่ผลิตภายในประเทศไทย คือ เครื่องปรับอากาศที่ประกอบโดย
บริษัทในประเทศไทย  แตไดอาศัยแบบหรือรูปลักษณะจากเครื่องปรับอากาศยี่หอตางๆ ใน
ตางประเทศ โดยอาจจะอาศัยวิธีการเลียนแบบ หรือคิดคนพัฒนาดวยตนเอง เครื่องปรับอากาศพวก
นี้จะไมมีช่ือเปนภาษาไทยเลย กลับใชช่ือเปนภาษาฝรั่ง เครื่องปรับอากาศไทยนี้ แมวาจะไมไดอาศัย
แบบการผลิตจากตางประเทศ แตบางยี่หอก็มีคุณภาพที่เชื่อถือได โดยเฉพาะผูผลิตที่ไดประกอบ
กิจการมาเปนเวลานานๆ ซ่ึงมักจะรักษาชื่อเสียงของตน และเครื่องปรับอากาศไทยนี้ก็ไดเคยสงไป
ขายในตางประเทศมาแลวหลายๆ ประเทศ ยี่หอที่มีจําหนายทั่วไป เชน เอ็นจิเนีย (Engineer) 
เซ็นทรัล แอร (Central air) ยูนิ แอร (Uni-air) เปนตน 
 1.4  การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 การเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศใหเหมาะสมกับการใชงาน เพื่อทําใหเกิดประโยชน และ
คุมคามากที่สุดนั้น เราควรจะมีความรูพื้นฐานของการเลือกซื้อสินคาดวยตนเอง ดังนี้ 
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 1.  เลือกใชเครื่องปรับอากาศที่ผลิตจากโรงงานที่ไดมาตรฐานมีการตรวจสอบคุณภาพ
สินคากอนออกจําหนาย วิธีนี้ดีก็คือทําใหไดสินคาที่แทจริงซึ่งมักจะมีมาตรฐานที่ดี แตมีขอเสียคือ 
ราคาอาจจะคอนขางสูง เนื่องจากตนทุนและคาใชจายตางๆ ของบริษัทใหญๆ เหลานี้ยอมสูงเปน
ธรรมดา ทําใหมีสวนเฉลี่ยในตนทุนสินคาและบริการสูงตามไปดวย 
 2.  เลือกใชเครื่องปรับอากาศที่มีการชําระภาษีสรรพสามิตถูกตอง และมีแสตมป        
เรืองแสงของกรมสรรพสามิตติดแสดงอยูที่ เครื่องปรับอากาศ ทั้งที่ตัวแฟนคอยลยูนิต และ         
คอนเดนซิ่งยูนิต อยางชัดเจน 
 3.  เลือกซื้อจากผูแทนจําหนายรายยอย (Dealer) หรือผูขายปลีก ซ่ึงซื้อเครื่องปรับอากาศ
จากบริษัทผูผลิตเครื่องปรับอากาศมาทําการขาย  และติดตั้งใหแกผู ซ้ือทั่วๆ ไป  ผูขายปลีก
เครื่องปรับอากาศเหลานี้ปจจุบันมักจะขายเครื่องปรับอากาศมากกวา 1 ยี่หอขึ้นไป ดังนั้นขอดีที่จะ
ไดจากการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศจากตัวแทนประเภทนี้ก็คือ สามารถเปรียบเทียบ และเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศไดหลายๆ ยี่หอ ซ่ึงทําใหผูซ้ือมีทางเลือกมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้บริษัทเหลานี้จะมีคา
โสหุยในการดําเนินงานต่ํา จึงทําใหตั้งราคาขายเครื่องปรับอากาศของตนต่ําไปดวย และมี
ความสามารถในการยืดหยุนเกี่ยวกับการตั้งราคาไดมากกวาบริษัทผูประกอบเครื่องปรับอากาศ จึง
ทําใหขายไดในราคาที่ถูกกวา แตขอที่ควรระวังคือมาตรฐานเกี่ยวกับการติดตั้ง และบริการจาก
ตัวแทนจําหนายในประเภทนี้ ซ่ึงสามารถแบงประเภทของผูแทนจําหนายได ดังนี้ (แอร-ไทย.          
2553 : เว็บไซต) 
  3.1 รานแอรใกลบาน (Authorized dealers) หมายถึง รานขายแอรทั่วไปที่กระจายอยู
ทั่วประเทศ ซ่ึงไดรับการแตงตั้งอยางเปนทางการจากผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย ซ่ึงมีทั้งรานที่ขายปลีก
อยางเดียว และรานที่ขายทั้งปลีกและสง ซ่ึงสวนใหญรานแอรเหลานี้มักจะมีบริการรับซอมดวย 
และบางรานจะจําหนายอะไหลและอุปกรณควบคูกันไปดวย 
  3.2 รานขายเครื่องไฟฟาใกลบาน (Appliances shop) หมายถึง รานขายเครื่องไฟฟาที่
มีเครื่องปรับอากาศวางขายอยูดวย ซ่ึงไดรับการแตงตั้งอยางเปนทางการจากผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย
เชนกัน 
  3.3 หางสรรพสินคาหรือซูเปอรสโตร (Carrefour, Makro, Lotus, Robinson, Powerbuy, 
Homepro, Homework) หมายถึง แผนกจําหนายเครื่องใชไฟฟาทีมีอยูตามหางสรรพสินคา ซ่ึงจะมี
เครื่องใชไฟฟาเกือบทุกประเภทวางจําหนายรวมอยูดวย 
 สวนการตัดสินใจวาจะซื้อจากแหลงใดนั้น ขึ้นอยูกับความพอใจของผูซ้ือ โดยควร
คํานึงถึงความนาเชื่อถือ คุณภาพการติดตั้ง และการใหบริการหลังการขายเปนสําคัญ เนื่องจาก
เครื่องปรับอากาศเปนเครื่องใชไฟฟาที่ตองไดรับการดูแลรักษาอยางสม่ําเสมอ 
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 4. เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศที่ไดรับมาตรฐานอยางนอยหนึ่งมาตรฐาน ไดแก มาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม หรือ มอก. มาตรฐานนี้จะแสดงคุณภาพสินคาที่ไดมาตรฐานจากโรงงาน
ผูผลิตโดยตรง ซ่ึงผานการตรวจสอบจากสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมเรียบรอยแลว 
อีกทั้งเปนการรับรองวาเครื่องปรับอากาศเครื่องนั้นไดรับการผลิต และมาจากวัตถุดิบที่ไดมาตรฐาน
ทุกชิ้น มีคุณภาพ และความปลอดภัยในการใชงาน สวนมาตรฐานอื่นๆ ที่ไดรับ และมีการทดสอบ
เพิ่มเติม เพื่อรับรองวามีคุณภาพ และเพื่อใหสามารถสงออกขายตางประเทศไดโดยไมถูกกีดกันทาง
การคา แตหากเปนการใชงานอยางปกติทั่วไปภายในประเทศมาตรฐาน มอก. ก็เพียงพอกับความ
มั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑนั้นๆ แลว 
 5. เลือกใชเครื่องปรับอากาศที่มีระบบการทํางาน และอุปกรณมาตรฐานครบถวนเทาที่
จําเปนตองใช มีระยะการรับประกันสินคาที่ยาวนาน มีบัตรรับประกันสินคาที่ออกโดยบริษัทผูผลิต
อยางถูกตอง และควรมีอะไหลพรอมทุกชิ้น สามารถเคลม (แลกเปลี่ยนหรือคืน) ไดทันที 
 6. เครื่องปรับอากาศที่เลือกใชควรไดรับฉลากประหยัดไฟฟา (เบอร 5) ที่ออกโดย        
การไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย (กฟผ.) อยางถูกตองติดแสดงไวบริเวณดานหนาของแฟนคอยล      
ยูนิตและคอนเดนซิ่งยูนิตของเครื่องปรับอากาศ จึงจะมั่นใจไดวาเครื่องปรับอากาศเครื่องนั้นเปนไป
ตามมาตรฐาน 
 1.5  การขอคําปรึกษาเรื่องเครื่องปรับอากาศ 
 เครื่องปรับอากาศเปนสินคาที่มีเทคนิคแบบแฝงอยูดวย ดังนั้นจึงเปนเรื่องที่อาจจะทําให
เกิดความลําบากใจ ถาจะถามกับผูที่ขายเครื่องปรับอากาศก็กลัววาจะถูกหลอก ดังนั้นจึงควรปรึกษา
กับบุคคลตางๆ ดังตอไปนี้ คือ 
 ญาติมิตร หรือเพื่อนฝูง ซ่ึงเปนผูที่รูเร่ืองเครื่องปรับอากาศดีกวา โดยเฉพาะอยางยิ่งผูที่เปน
วิศวกร หรือเกี่ยวของกับงานในดานนี้โดยตรง จะสามารถใหคําปรึกษาที่ถูกตองตรงตอขอเท็จจริง 
โดยที่ส้ินเปลืองคาใชจายนอยที่สุด หรือไมตองเสียอะไรเลย 
 ถาไมสามารถหาคนคุนเคยที่รูเร่ืองเครื่องปรับอากาศ เพื่อปรึกษาไดโดยตรงอาจจะขอ
คําปรึกษาจากผูขายเครื่องปรับอากาศ แตควรจะเลือกปรึกษากับวิศวกร หรือชางที่ทํางานอยูกับ
ตัวแทนที่ขายเครื่องปรับอากาศให ควรเลือกตัวแทนจําหนายที่มีวิศวกรประจําอยูดวย แมวาวิศวกร
หรือชางที่ปรึกษานั้นจะทํางานอยูกับตัวแทนจําหนาย ซ่ึงขายเครื่องปรับอากาศใหและยอมพูดไปใน
แนวทางที่เปนประโยชนแกฝายผูขายก็ตาม แตอยางนอยที่สุดคนเหลานี้ก็จะมีความสํานึก และความ
รับผิดชอบในการประกอบวิชาชีพ จะไมหลอกลวงในดานเทคนิค ดังนั้นจึงเปนเหตุผลที่วาทําไมจึง
ควรซื้อเครื่องปรับอากาศจากตัวแทนจําหนายที่มีวิศวกรประจําอยู และควรสอบถามชื่อวิศวกร    
เพื่อวาเมื่อเกิดขอของใจหรือปญหาจะไดสอบถามโดยตรงจากวิศวกรของตัวแทนจําหนายนั้นได 
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 สวนวิธีสุดทายก็คือ ขอคําปรึกษาหารือจากวิศวกรที่ปรึกษา ซ่ึงจะเปนวิศวกรที่ไมได
ประจําอยูกับบริษัท หรือตัวแทนจําหนายที่ขายเครื่องปรับอากาศ แตเปนผูที่ใหบริการในดานการให
คําปรึกษาหารือเกี่ยวกับดานนี้โดยเฉพาะ วิธีนี้เหมาะสําหรับกรณีที่ตองใชเครื่องปรับอากาศเปน
จํานวนมากๆ มีมูลคาสูง เชน ในกรณีติดเครื่องปรับอากาศใหกับบานทั้งหลัง แมวาจะตองเสีย
คาบริการในการที่วิศวกรที่ปรึกษาจะใหคําปรึกษา แตวิศวกรที่ปรึกษาก็จะทําหนาที่เปนตัวแทน
ใหแกทาน ในดานเทคนิค ในการออกแบบ ชวยแนะนําตัวแทนจําหนาย ชวยดูแลงานติดตั้งตางๆ 
จนกระทั่งแลวเสร็จ ซ่ึงเปนการรับประกันวา ระบบปรับอากาศที่ไดนั้นเปนระบบที่ถูกตองทั้งใน
ดานวัสดุอุปกรณที่นํามาใช และฝมือการทํางานของชาง  
 1.6  การตัดสินใจซื้อเคร่ืองปรับอากาศ 
 หลังจากที่เลือกเครื่องปรับอากาศ และตัวแทนจําหนายหรือบริษัทที่ขายเครื่องปรับอากาศ
ไดแลว ขั้นตอไปที่จะชวยในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศก็คือ จะตองใหบริษัทตัวแทน
จําหนายหรือบริษัทผูขายเครื่องปรับอากาศนั้น สงตัวแทนมาสํารวจสถานที่ที่จะทําการติดตั้ง
เครื่องปรับอากาศ เพื่อประมาณขนาดการทําความเย็นสําหรับเครื่องที่ตองการใชและทําใบเสนอ
ราคาเลือกเครื่องปรับอากาศ รุนที่เหมาะสําหรับการใชงาน 
 ส่ิงที่ควรจะขอใหตัวแทนผูจําหนายที่จะเสนอราคาชวยสํารวจใหดวย คือ ขนาดของ
มิเตอรไฟฟาในบาน หรืออาคารสถานที่ วาจะเพียงพอสําหรับการใชกับเครื่องปรับอากาศหรือไม 
เนื่องจากเครื่องปรับอากาศเปนอุปกรณไฟฟาที่ใชกําลังไฟสูงมาก ดังนั้นถาใชเครื่องปรับอากาศ
หลายๆ ตัว ขนาดของมิเตอรไฟฟานั้น อาจจะไมเพียงพอ และทําใหมิเตอรเกิดไหมในภายหลัง ซ่ึง
ทําใหตองเสียคามิเตอรใหแกการไฟฟา ถาจําเปนจะตองเปลี่ยนมิเตอรไฟฟา ควรจะตกลงกันให
แนนอนวา ใครจะเปนผูติดตอกับการไฟฟาหรืออาจจะขอใหทางบริษัทผูแทนจําหนายชวยติดตอให 
และมาคิดคาใชจายในภายหลัง 
 เมื่อมีการสํารวจสถานที่ที่จะติดตั้งเครื่องปรับอากาศ และสอบถามความตองการ ควรจะ
ขอใหผูที่มาสํารวจนั้นชวยสเก็ตแบบแปลน หรือแผนผังของการติดตั้งเครื่องปรับอากาศอยาง
คราวๆ วาจะติดตั้งเครื่องปรับอากาศไว ณ ตําแหนงใด เพื่อตรวจดูวาจะเปนที่ถูกใจหรือสมดังความ
ตองการหรือไม หลังจากนั้นก็ขอใหบริษัทหรือตัวแทนจําหนายที่ขายเครื่องปรับอากาศนั้นชวยทํา
ใบเสนอราคาเปนลายลักษณอักษรดวย 
 เอกสารใบเสนอราคาที่ผูแทนจําหนายทําเสนอมานั้น ควรประกอบดวยเอกสารตางๆ ก็คือ 
แผนผัง หรือแบบสเก็ตตําแหนงการติดตั้งเครื่องปรับอากาศจากผูที่มาสํารวจ แคตตาล็อคของ
เครื่องปรับอากาศ  และรายละเอียดระบบ รุน และคุณสมบัติของเครื่องปรับอากาศที่ เสนอ 
นอกเหนือจากนี้แลว ยังมีเงื่อนไขอื่นๆ ที่ควรจะระบุมาดวยนั้นก็คือ 
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 กําหนดการชําระเงิน ควรจะไดมีการตกลงกันตั้งแตตนวา การชําระเงินจะเปนอยางไร 
เชน  อาจจะเก็บเงินไปจํานวนหนึ่งกอน  เมื่อไดมีการตัดสินใจสั่งซื้อ เก็บอีกสวนหนึ่ง เมื่อ
เครื่องปรับอากาศถูกสงมายังสถานที่ติดตั้ง และเก็บสวนที่เหลือ เมื่อการติดตั้งเครื่องปรับอากาศ
เสร็จเรียบรอย และสามารถใชงานไดดี เงื่อนไขตางๆ เหลานี้ขึ้นอยูกับการตอรองกัน ซ่ึงควรตกลง
ทําใหเปนที่เรียบรอย เพื่อมิใหเปนที่ตองมาโตแยงกันในภายหลัง 
 1.7  การบริการบํารุงรักษาเครื่องปรับอากาศ 
 ปจจุบันตลาดสินคาเครื่องใชไฟฟาตางๆ มีการแขงขันกันสูงมาก ทั้งดานคุณภาพสินคา 
รูปแบบการใชงาน และราคา โดยเฉพาะการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีการนํา
คอมพิวเตอรมาควบคุมการทํางาน ทําใหเกิดปญหาในการใชงานซึ่งจะตองเรียนรูและทําความเขาใจ
กอนใชงาน เปนผลใหบริษัทตางๆ เห็นความสําคัญของการบริการหลังการขายมากขึ้น ซ่ึงในอดีต
ไมคอยจะไดคํานึงถึงกัน เครื่องปรับอากาศเปนสินคาเครื่องใชไฟฟาที่มีความจําเปนสูงสุดที่จะตอง
ใหบริการหลังการขาย เนื่องจากในการทํางานของเครื่องปรับอากาศจะตองมีสวนประกอบ           
หลายอยาง เปนตนวา ระบบน้ํายาที่ตองมีปริมาณความดันที่เหมาะสม ระบบควบคุมอุณหภูมิ ระบบ
ระบายความรอน และระบายความเย็น ที่มีผลกระทบจากปริมาณลมที่หมุนเวียน ความสามารถ     
ในการถายเทปริมาณความรอน หรือความเย็นตามสภาพของคอยล และความเขาใจของผูใช
เครื่องปรับอากาศ ซ่ึงเปนองคประกอบที่สําคัญที่สุด 
 จะเห็นไดวาเครื่องปรับอากาศมีความจําเปนที่ตองรับบริการ จากผูแทนจําหนายที่มีความ
ชํานาญอยางสม่ําเสมอ และถูกตองตามหลักการ ซ่ึงจะตองใหบริการตามขั้นตอนที่กําหนดไว  
 การบํารุงรักษาระบบเครื่องปรับอากาศที่ถูกตอง คือ การรักษาอุปกรณและสวนประกอบ
ตางๆ ใหอยูในสภาพดีเสมอ เพื่อผลดังนี้ 
 1.  ใหเครื่องอยูในสภาพใชงานไดมากที่สุด 
 2.  ลดกําลังไฟฟาที่ใช และคาใชจายในการใชงาน 
 3.  ความปลอดภัยในการใชงาน 
 4.  ลดการหยุดทํางาน เนื่องจากอุบัติเหตุ หรือความเสียหาย 
 5.  ใหอายุการใชงานยาวนานขึ้น 
 6.  ใหทํางานดวยความเรียบรอย   
 โดยการมีตารางการบํารุงรักษาที่เหมาะสม การตรวจสอบเปนระยะๆ การแบงงานการ
บํารุงรักษาที่เหมาะสม และการประหยัดกําลังคน และการควบคุมการจาย และการใชวัสดุที่ถูกตอง 
เพื่อหลีกเลี่ยงอุบัติเหตุและความเสียหาย อุปกรณตางๆ รวมทั้งอุปกรณนิรภัยจะตองไดรับการ
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ตรวจสอบและบํารุงรักษาเปนระยะๆ ใหอยูในสภาพที่สมบูรณ มาตรการดังกลาวเรียกวา “การ
ควบคุมการบํารุงรักษาเพื่อปองกัน” ซ่ึงมีความสําคัญเหมือนกับการใหยาปองกันโรคตางๆ ตอคน 
 1.8 ลักษณะธุรกิจติดตั้งและซอมบํารุงเครื่องปรับอากาศ 
 ธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ สามารถทําควบคูกับการใหบริการติดตั้งเครื่องปรับอากาศ 
ซอมเครื่องปรับอากาศ บํารุงรักษา และเติมน้ํายาเครื่องปรับอากาศ ตามบาน และสํานักงาน เพื่อ
ใหบริการหลังการขายแกลูกคา และเพื่อเพิ่มรายไดแกธุรกิจ 
 1.  วิธีการจัดตั้งและเริ่มตนธุรกิจ 
  1.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
   1.1.1  ประเภทบุคคลธรรมดา มีลักษณะเปนกิจการที่มี เจาของเปนบุคคล
ธรรมดา คนเดียวหรือหลายคน หรือหางหุนสวนสามัญ ประเภทไมจดทะเบียน ผูประกอบธุรกิจ
บริการติดตั้งและซอมเครื่องปรับอากาศประเภทบุคคลธรรมดา ไมตองจดทะเบียนพาณิชย  
   1.1.2 ประเภทนิติบุคคล  บริษัทจํากัด  หางหุนสวนจํากัด หางหุนสวนสามัญ 
นิติบุคคล  ผูประกอบการธุรกิจตองจดทะเบียนตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 
   1.2 สถานที่ยื่นขอจดทะเบียน 
   1.2.1 กรุงเทพฯ  ยื่นขอจดทะเบียน ณ สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจ 1 - 7 
และสงจดทะเบียนธุรกิจกลาง สํานักทะเบียนธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
   1.2.2 ตางจังหวัด ยื่นขอจดทะเบียน ณ สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัด           
ที่หางหุนสวนบริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู 
  1.3 คาธรรมเนียม 
     1.3.1 จดทะเบียนจัดตั้งหางหุนสวน กรณีผูเปนหุนสวนไมเกินสามคน ชําระ
คาธรรมเนียม 1,000 บาท และผูเปนหุนสวนเกินสามคนชําระเพิ่มสําหรับจํานวนในที่เกินอีก คนละ 
200 บาท 
    1.3.2 จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด กรณีจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ชําระ
คาธรรมเนียม 500 - 25,000 บาท และหากจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด ชําระคาธรรมเนียม             
5,000 - 250,000 บาท 
  1.4 ภาษีเงินได 
   1.4.1 บุคคลธรรมดา  ตองยื่นขอเปนผูมีบัตรประจําตัวผู เสียภาษีอากรตอ 
สรรพากรพื้นที่ ที่ตั้งของสถานประกอบการจะตองยื่นแบบแสดงรายการชําระภาษีเงินไดบุคคล
ธรรมดาประจําปและครึ่งป (ภ.ง.ด. 90 และ 94) และหากมีรายไดเกิน 1,200,000 ตอป ตองยื่นชําระ
ภาษีมูลคาเพิ่มตามแบบ ภ.พ. 30 
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   1.4.2  นิติบุคคล ตองยื่นขอเปนผูมีบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรตอสรรพากร
พื้นที่ ที่ตั้งของสถานประกอบการจะตองยื่นภาษีเงินไดนิติบุคคล ประจําป และครึ่งป (ภ.ง.ด.50  
และ 51) และหากมีรายไดเกิน 1,200,000 ตอป ตองยื่นชําระภาษีมูลคาเพิ่มตามแบบ ภ.พ. 30 
  1.5 ภาษีปาย ผูประกอบธุรกิจที่ติดตั้งปายใหม หรือแสดงปายใหม จะตองชําระภาษี
ปายตอเจาพนักงาน ภายใน 15 วัน และจะตองยื่นชําระภาษีปายทุกปที่ยังติดตั้งปาย โดยสถานที่ขอ
อนุญาต เขตกรุงเทพมหานคร ใหยื่นขอ ณ สํานักงานเขต ที่ปายนั้นติดตั้งอยู และในสวนของ
ตางจังหวัด ยื่นขอ ณ สํานักงานเทศบาล หรือสุขาภิบาล หรือองคการบริหารสวนตําบล ซ่ึงดูแล
พื้นที่ที่ปายนั้นติดตั้งอยู 
 2.  กฎหมายและระเบียบเฉพาะธุรกิจ  
  2.1 ใบอนุญาตประกอบกิจการที่เปนอันตรายตอสุขภาพ ธุรกิจติดตั้งและซอม
บํารุงรักษาเครื่องปรับอากาศ ถือเปนการซอมเครื่องอีเลคทรอนิคส เปนกิจการที่เปนอันตรายตอ
สุขภาพตามกฎหมายวาดวยการสาธารณสุข  ตองขออนุญาตประกอบกิจการกอนดําเนินการ  
   2.1.1  สถานที่ขออนุญาต ในกรุงเทพมหานคร ตองยื่นขอ ณ สํานักงานเขตที่ตั้ง
สถานประกอบการ และในสวนของตางจังหวัด ยื่นขอ ณ สํานักงานเทศบาล หรือสํานักงาน
สุขาภิบาล หรือ องคการบริหารสวนตําบล ซ่ึงดูแลเขตพื้นที่ที่ตั้งสถานประกอบการ 
   2.1.2 คาธรรมเนียม ไมเกิน 10,000 บาท  
  2.2 การปดปายแสดงราคาคาบริการ คณะกรรมการกลางวาดวยราคาสินคาและ
บริการ กระทรวงพาณิชยไดออกประกาศกําหนดใหธุรกิจบริการติดตั้งอุปกรณไฟฟา ตองปดปาย
แสดงราคาคาบริการใหเห็นชัดเจนในที่เปดเผย ณ สถานที่ตั้ง การฝาฝนมีโทษปรับไมเกิน 10,000 
บาท นอกจากนี้ยังมีกฎและระเบียบดานสาธารณสุข ส่ิงแวดลอม สวัสดิการและการคุมครอง
แรงงาน ที่ตองถือปฏิบัติ 
 3.  รายละเอียดการลงทุน 
  3.1 คาใชจายสําหรับการลงทุนเริ่มตน จะแตกตางกันตามขนาดและลักษณะของ
กิจการจากขอมูลเฉลี่ยของการสํารวจการลงทุนเริ่มตนของผูประกอบธุรกิจ จําแนกดังนี้ 
   3.1.1 ตกแตงอาคาร เฟอรนิเจอรและเครื่องใชสํานักงาน คิดเปนรอยละ  21 
   3.1.2 เครื่องมือและอุปกรณสําหรับการใหบริการติดตั้งและซอมเครื่องปรับอากาศ 
คิดเปนรอยละ 63 ประกอบดวย รถยนต/รถจักรยานยนต ชุดเครื่องเชื่อม สวานไฟฟากระแทก เครื่อง 
VACCUM โฮมมิเตอร เปนตน  
   3.1.3  เงินทุนหมุนเวียน คิดเปนรอยละ 16 สวนใหญเปนคาใชจายในการซื้อ
วัสดุสําหรับบริการลูกคา เงินเดือนพนักงาน คาน้ําประปา ไฟฟา เปนตน 
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  3.2  อัตราผลตอบแทนทางการเงิน ขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ เชน ขนาดของธุรกิจ 
ความสามารถในการบริหารธุรกิจ จากการสํารวจพบวา ผลตอบแทนที่ไดรับจากรายไดทั้งป 
ประมาณ รอยละ 9 สวนผลตอบแทนที่ไดจากเงินลงทุนทั้งหมด ประมาณรอยละ 5 ตอป โดยจะ
ไดรับเงินลงทุนทั้งหมดคืน ภายในระยะเวลาประมาณ 5 ป 
 4. การตั้งราคาและโครงสรางราคาที่เปนธรรม 
  4.1  ปจจัยการตั้งราคา พิจารณาจากตนทุน ทําเลที่ตั้ง และคาบริการของผูประกอบการ
ติดตั้งและซอมเครื่องปรับอากาศในระดับเดียวกันในทองตลาด 
  4.2 โครงสรางราคา การกําหนดอัตราคาบริการ จะคํานวณโดย ตนทุนผันแปร บวก 
ตนทุนคงที่จัดสรร บวก กําไรที่ตองการ 
   4.2.1 ตนทุนผันแปร  ประกอบดวย  คาอะไหล คาวัสดุส้ินเปลือง เชน น้ํายาเติม
เครื่องปรับอากาศ คาแรงงาน คาใชจายเดินทาง  เปนตน 
   4.2.2 ตนทุนคงที่จัดสรร ประกอบดวย คาเชา เงินเดือนพนักงาน คาน้ําประปา 
คาไฟฟา และคาเสื่อมราคาสิ่งปลูกสราง เครื่องมืออุปกรณ  เปนตน 
 5.  การบริหาร/การจัดการ 
  5.1  โครงสรางองคกร ประกอบดวยงานหลักดังนี้ 
   5.1.1 ดานการบริหาร มีหนาที่ความรับผิดชอบในดานการตลาด การเงิน จัดซื้อ 
บัญชี บุคคล ธุรการ และบริหารงานทั่วไป  
   5.1.2 ดานการใหบริการ มีหนาที่ในการติดตั้ง ซอมและบํารุงรักษาเครื่องปรับ 
อากาศ รวมถึงการจัดเตรียมเครื่องมืออุปกรณและวัสดุที่จําเปนตางๆ สําหรับการปฏิบัติงาน 
  5.2 พนักงานและการอบรมพนักงาน 
   5.2.1 สวนใหญเปนพนักงานประจํา 
   5.2.2 วุฒิการศึกษาระดับประถมศึกษาขึ้นไปและตองมีประสบการณในดาน
ชางซอมบํารุงรักษาเครื่องปรับอากาศมากอน 
   5.2.3 สวนใหญจะกําหนดวาพนักงานตองเปนเพศชาย 
   5.2.4 โดยปกติจะไมมีการฝกอบรมชาง  แตจะเนนการฝกอบรมดานการ
ใหบริการ เลือกบุคลากรที่มี  บุคลิกภาพที่ดี และมีใจรักดานบริการ 
 6.  วิเคราะหขอดี ขอดอย โอกาส และอุปสรรค 
  6.1 ขอดี 
   6.1.1  เปนธุรกิจที่ไมมีความสลับซับซอนและขั้นตอนการเปดดําเนินงานไมยุงยาก 
   6.1.2 ลงทุนต่ํา  ราคาเครื่องมือและอุปกรณไมแพงมาก 
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   6.1.3 มีโรงเรียนและสถาบันตางๆที่ทําการสอนและฝกอบรมเปนจํานวนมาก 
  6.2  ขอดอย 
   6.2.1 ตองใชชางที่มีประสบการณ ซ่ึงหายาก และเขาออกบอย 
   6.2.2 ตนทุนสูงแตปรับราคาไมไดมาก ทําใหอัตรากําไรลดลง 
  6.3 โอกาส 
   6.3.1 เครื่องปรับอากาศจําเปนตองบํารุงรักษาและเปลี่ยนน้ํายาเปนระยะๆ 
   6.3.2 เครื่องปรับอากาศราคาถูกลง มีการซื้อใชกันมากขึ้น 
   6.3.3 หนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจตางๆ มีแนวโนมจางบริการซอม
บํารุงรักษาเครื่องปรับอากาศแทนการจางพนักงานประจํา 
  6.4 อุปสรรค 
   6.4.1 แมจะพนชวงรับประกันแลว  ผู ซ้ือบางสวนจะยังคงใชบริการซอม
บํารุงรักษาจากตัวแทนจําหนายเครื่องปรับอากาศ ตอไป 
   6.4.2  การประมูลการใหบริการอยางตอเนื่องขององคกรเอกชน หรือรัฐบาล 
ตองจดทะเบียนเปนบริษัทและตองเปนผูใหบริการรายใหญเทานั้น ทําใหรายเล็กไมสามารถเขา
ประมูลงาน 
 7. ดานการบริหารจัดการ 
  7.1  มีพื้นฐานความรูในธุรกิจใหบริการของตนเองและติดตามความกาวหนาและการ
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
  7.2  มีความเปนผูนําและมีพื้นฐานความรูดานการบริหารจัดการ 
  7.3  สรางองคกรในลักษณะสถาบัน ไมยึดติดในตัวบุคคล และบริหารจัดการอยาง
เปนระบบ 
  7.4 สงเสริมและใหโอกาสแกพนักงานในการเขามามีสวนรวมในธุรกิจในลักษณะ
การแบงปนผลประโยชนจากรายไดคาบริการ 
  7.5 ใหความสําคัญกับการสรรหาและฝกอบรมพัฒนาบุคลากร 
  7.6 ใหผลตอบแทนที่ เปนธรรมแกพนักงานทุกระดับ  และมีระบบสิ่งจูงใจที่
เหมาะสมสรางความภาคภูมิใจแกพนักงาน มีความรักและภักดีตอองคกร และมุงมั่นที่จะชวยกัน
สรางใหเปนองคกรขนาดใหญ 
  7.7 ดําเนินการใหถูกตองและสอดคลองกับกฎหมายและระเบียบขอบังคับ 
  7.8 ทําแผนธุรกิจ (Business plan) ที่เหมาะสมทั้งภายในและภายนอกองคกร 
  7.9 ตองใหความสําคัญและใหเวลากับการบริหารธุรกิจอยางใกลชิด 
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 8.  ดานการตลาด 
  8.1  การบริการ 
   8.1.1  ใหบริการที่รวดเร็ว และตรงตอเวลา  
   8.1.2 ใหบริการดวยความซื่อสัตย จริงใจ เปนกันเองกับผูมาใชบริการ 
   8.1.3 สรางตราหรือเครื่องหมายที่เปนสัญลักษณเพื่อใหลูกคาระลึกและจดจําได
งาย 
   8.1.4  เสนอบริการในลักษณะการบํารุงรักษาลวงหนาตามกําหนดระยะเวลา  
   8.1.5 สรางมาตรฐานดานการใหบริการและอัตราคาบริการ 
  8.2  สถานที่ใหบริการ 
   8.2.1 ใชเครื่องมือและอุปกรณการใหบริการที่ทันสมัย ดูแลรักษาใหอยูใน
สภาพพรอมใชงาน 
   8.2.2 เลือกทําเลที่ตั้งใหเหมาะสม สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 
   8.2.3 ตกแตงสถานที่ใหเหมาะสม  
   8.2.4  มีพนักงานประจําสํานักงาน  ในขณะที่ ผูบริหารและชางออกซอม
บํารุงรักษานอกสถานที่ 
  8.3  การสงเสริมการขาย 
   8.3.1  ทําปายโฆษณาหนาสถานที่ใหบริการใหสะดุดตา 
   8.3.2  ลงโฆษณาในสื่อที่สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายดวยตนทุนที่ต่ํา 
   8.3.3  ทําโบชัวร แผนพับ และเอกสารอื่นๆเพื่อเผยแพรและแนะนําบริการ  
   8.3.4  ใหสวนลดพิเศษแกลูกคาที่ใชบริการประจํา 
 9.  ดานบัญชีและการเงิน 
  9.1  ไมสรางภาระคาใชจายประจํามากเกินไป 
  9.2  มีโครงสรางเงินทุนที่เหมาะสม ไมกอภาระหนี้มากเกินไป  
  9.3  บริหารดานการเงินอยางเหมาะสมเพื่อใหธุรกิจมีสภาพคลองทางการเงินสูง 
  9.4 พยายามนํากําไรจากการดําเนินงานมาเปนเงินทุนสํารองหรือใชสําหรับการขยาย
ธุรกิจ 
  9.5 แยกบัญชีและการเงินระหวางของธุรกิจและสวนตัวเพื่อสามารถวิเคราะหผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจไดอยางถูกตอง  
  9.6 ควรจัดทํางบการเงินใหถูกตอง 
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  9.7 การนําระบบคอมพิวเตอร โปรแกรมสําเร็จรูปทางบัญชี และอื่นๆ มาชวยในการ
ทํางาน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานและลดคาใชจายดานแรงงาน 
             1.9  พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ ในปจจุบันนั้นมีการเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัยที่
เปลี่ยนแปลงไป และตามสภาวเศรษฐกิจในแตละชวง โดยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
นั้นมีทั้งปจจัยภายนอกและปจจัยภายในที่จะเขามามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค 
โดยการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคจะมีความแตกตางกันในแตละชนิดของผลิตภัณฑหรือสินคา 
 ดังนั้น พฤติกรรมการเลือกซื้อคร่ืองปรับอากาศของผูบริโภคในปจจุบันนั้น จึงพอสรปุได
ดังตอไปนี ้
 1. ปจจัยทางการตลาด ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ (บริการ) ดานราคา ดานสถานที่ 
และดานการสงเสริมการตลาด ของเครื่องปรับอากาศ  
 2. ความสําคัญของผลิตภัณฑ หมายถึง เครื่องปรับอากาศ สามารถตอบสนองความ
ตองการและความปรารถนาของผูบริโภคทําใหผูบริโภคเกิดความพอใจ แสดงใหเห็นถึงคุณคา 
คุณภาพ ความทันสมัย สวนประกอบของเครื่องปรับอากาศที่มีความครบถวนสมบูรณ 
 3. ราคาของเครื่องปรับอากาศพรอมคาติดตั้ง หมายถึง ราคาของเครื่องปรับอากาศที่มี
เหมาะสมกับคุณภาพ และคาติดตั้งเครื่องปรับอากาศ 
 4. ประโยชนของเครื่องปรับอากาศวาประสิทธิภาพดีมากนอยเพียงใด เชน การควบคุม
ความชื้น ใหมีอากาศไหลเวียนไดดี และมีระบบการฟอกอากาศอยางมีประสิทธิภาพ 
 5. สถานที่ในการซื้อเครื่องปรับอากาศ หมายถึง ความสะดวกสบายในการจอดรถ 
รวมถึงสถานที่บริเวณรานประกอบการกวางขวางมีทางเดินใหดูเครื่องปรับอากาศอยางสะดวกสบาย 
 6. ยี่หอของเครื่องปรับอากาศ หมายถึง ตราสินคาของเครื่องปรับอากาศที่ผูบริโภคซื้อ 
เชน โตชิบา มิตซูบิชิ แคเรียร เทรน ฯลฯ 
 7. แหลงขอมูลที่ใชในการตัดสินใจ หมายถึง แหลงขอมูลที่ผูบริโภคใชสําหรับหาขอมูล
ประกอบการตัดสินใจกอนทําการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ เชน จากพนักงานขาย จาก
หนังสือพิมพ วารสาร ส่ือโฆษณาตางๆ  จากการสอบถามจากผูที่เคยใช ฯลฯ 
 8.  ประเภทเครื่องปรับอากาศ หมายถึง ประเภทของเครื่องปรับอากาศที่ผูบริโภคซื้อ เชน 
ชนิดตั้งพื้น ชนิดติดตั้งแขวนใตฝาเพดาน ชนิดติดผนัง ฯลฯ  
 9. ฤดูกาลที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ หมายถึง ฤดูกาลที่ผูบริโภคซื้อเคร่ืองปรับอากาศ เชน 
ฤดูรอน ฤดูฝน ฤดูหนาว ฯลฯ 
 



 24

 1.10  การตลาดเครื่องปรับอากาศในประเทศไทย และในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 นายกสมาคมผู ค า เครื่ องปรับอากาศไทย  ได เสนอขอมูลด านการตลาดรวม
เครื่องปรับอากาศในป 2553 มีแนวโนมเติบโตมากขึ้น คาดวาความตองการของตลาดจะเพิ่มขึ้นไม
นอยกวารอยละ 10 และอาจจะเติบโตถึงรอยละ 30 ได เนื่องจากสภาพอากาศที่รอนเร็ว และรอน
มากประกอบกับสภาพเศรษฐกิจที่มีแนวโนมฟนตัว ทําใหตลาดขยายตัวมากขึ้น อยางไรก็ตาม จาก
สถานการณการเมืองที่เกิดความตึงเครียดและเกิดการชุมนุมทางการเมือง ทําใหผูบริโภคบางราย
ชะลอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ เพราะไมมั่นใจวาปญหาการเมืองจะกระทบตอเศรษฐกิจ
และกระทบตอรายไดในอนาคต สําหรับตลาดเครื่องปรับอากาศปนี้มีการแขงขันรุนแรง โดยเฉพาะ
เครื่องปรับอากาศจากประเทศเกาหลี ซ่ึงจุดขายหลักจะเนนดานราคา ประหยัดพลังงาน และเปน
มิตรกับสิ่งแวดลอม พรอมกันนี้ไดเตือนผูบริโภคควรลางแอรอยางนอยปละ 2 คร้ัง เพื่อชวย
ประหยัดคาไฟฟา และประหยัดพลังงาน  โดยชวงเวลาที่เหมาะสมในการลางแอร มี 2 ชวงคือ ชวง
เดือนธันวาคมถึงกุมภาพันธ  และเดือนพฤษภาคมถึงมิถุนายน (เจาพระยานิวส.  2553 : เว็บไซต) 
 ศูนยวิจัยกสิกรไทย วิเคราะหวา  ภาวะตลาดเครื่องปรับอากาศนับไดวามีการแขงขันที่
รุนแรงไมแพสภาพอากาศที่กําลังรอนระอุอยูในขณะนี้ ผูผลิตตางขับเคี่ยวกันอยางเขมขน เพื่อแยง
ชิงกันเปนผูนําตลาด โดยตางชูนวัตกรรมใหมๆ ในผลิตภัณฑสินคาที่แตกตางจากคูแขงมาเปนจุด
ขาย อาทิเชน เทคโนโลยีที่ประหยัดพลังงานมากขึ้น ประสิทธิภาพระบบฟอกอากาศที่สามารถขจัด
กล่ิน และยับยั้งการกระจายตัวของเชื้อโรค ไวรัส เชื้อรา และเทคโนโลยีที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม 
เปนตน รวมถึงการออกแบบรูปลักษณใหเขากลับวิถีชีวิตของผูบริโภคมากขึ้น โดยในชวงฤดูกาล
ขายเครื่องปรับอากาศนี้ (เดือนมีนาคม และเดือนเมษายน) ผูผลิตและผูประกอบการตัวแทนจําหนาย
มีการนําสินคาที่เหลือคางสตอกจากปกอน มาจัดโปรโมชั่นพิเศษลดราคา เพื่อเรงระบายสินคา 
รวมถึงการเปดตัวสินคารุนใหมเขาสูตลาดกันอยางคึกคัก จากรายงานของสถาบันไฟฟาและ
อิเล็กทรอนิกส พบวา ในชวงเดือนมกราคม ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2553 ปริมาณการจําหนาย
เครื่องปรับอากาศในประเทศมีอัตราการเติบโตกวารอยละ 44.7 เมื่อเทียบกับในชวงเดียวกันของ          
ปกอน (ศูนยวิจัยกสิกร.  2553 : เว็บไซต)  
 นอกจากการเติบโตของตลาดเครื่องปรับอากาศจะมีปจจัยหนุนจากสภาวะอากาศที่รอน
อบอาวอยางมากในปนี้แลว ศูนยวิจัยกสิกรไทย มีความเห็นวา ตลาดยังไดรับปจจัยหนุนจากภาวะ
เศรษฐกิจไทยที่ฟนตัวอยางชัดเจน และคาดวาจะฟนตัวตอเนื่องในระยะขางหนา รวมถึงการดําเนิน
นโยบายการกระตุนเศรษฐกิจอยางตอเนื่องของรัฐบาลนาจะมีผลตอเนื่องไปสูการกระตุนการลงทุน
ของภาคเอกชน โดยเฉพาะการลงทุนในดานอสังหาริมทรัพยที่คาดวาจะมีโครงการใหมเปดตัว
เพิ่มขึ้นจากในปที่ผานมา และกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่กระเตื้องขึ้นนาจะสงผลตอกําลังซื้อของ
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ผูบริโภค รวมทั้งความมั่นใจตอรายไดใหปรับตัวดีขึ้น ซ่ึงเปนปจจัยสนับสนุนการเติบโตของตลาด
เครื่องปรับอากาศในปนี้ ทําใหผูผลิตคงจะเผชิญกับการแขงที่รุนแรงอยางหลีกเลี่ยงไมได 
 จากปจจัยดังกลาวขางตน ศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดวา ยอดจําหนายเครื่องปรับอากาศใน
ประเทศใน พ.ศ. 2553 จะมีประมาณ 1,090,000 - 1,150,000 เครื่อง ขยายตัวประมาณรอยละ 10.0 -
15.0 จากที่ขยายตัวประมาณรอยละ 9.3 ใน พ.ศ. 2552 ในขณะที่มูลคาตลาดเครื่องปรับอากาศใน 
พ.ศ. 2553 นาจะมีประมาณ 16,500 - 17,250 ลานบาท เติบโตรอยละ 10.0 -15.0 จากที่ขยายตัว
ประมาณรอยละ 7.8 ใน พ.ศ. 2552   
 ผลการวิจัย จีเอฟเค มารเก็ตติ้ง เซอรวิสเซส (ประเทศไทย) จํากัด ระบุวาแนวโนมตลาด
เครื่องปรับอากาศปนี้ จะเติบโตที่รอยละ 1-2 ทั้งในแงของจํานวนเครื่อง และมูลคาตลาด หรืออยูที่
ประมาณ 620,000 เครื่อง เมื่อเทียบกับตัวเลขปที่ผานมาซึ่งอยูที่ประมาณ 600,000 เครื่อง หรือคิด
เปนมูลคาตลาดประมาณ 13,000 ลานบาท โดยเปนตลาดเครื่องปรับอากาศสําหรับผูบริโภค
ประมาณ 360,000 เครื่อง มีมูลคาตลาดประมาณ 8,000 ลานบาท โดยแบงออกตามประเภท ไดแก 
แบบติดผนังรอยละ 95 แบบติดเพดาน และแบบตั้งพื้น คิดเปนรอยละ 4 และรอยละ 1 ตามลําดับ 
ปจจัยที่ผลักดันใหตลาดเติบโต มาจากอัตราสวนการครอบครองเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคตอ
ครัวเรือนยังอยูในอัตรานอย หรือประมาณรอยละ 11 ของครัวเรือนทั้งประเทศ ที่สําคัญภาวะอากาศ
รอนจะเปนตัวเกื้อหนุน  
 จากภาวะปจจุบันที่ผูบริโภคขาดความเชื่อมั่นในการใชจาย ทางผูผลิตเองก็ไมนิ่งนอนใจ 
และมีความพยายามอยางตอเนื่องที่จะสงเสริมการขายเพื่อเปนการสนับสนุนการขายในสภาวะ
เศรษฐกิจที่มีความผันผวนและตนทุนเครื่องปรับอากาศที่เพิ่มขึ้น โดยผูผลิตมีการเสนอทางเลือก
จับจายที่งายขึ้นและสะดวกขึ้น เชน ดอกเบี้ยรอยละ 0 เปนระยะเวลาตั้งแต 3 เดือนขึ้นไป เพื่อเปน
สวนเสริมใหผูบริโภคมีความตองการในการจับจายมากขึ้น ทําใหปนี้อาจจะตางไปจากสมมติฐาน
เดิมๆ สภาวะอากาศรอนคงไมไดเปนปจจัยหลักในการผลักดันยอดขายเครื่องปรับอากาศมากนัก 
นั่นเพราะยังมีปจจัยทางเศรษฐกิจ ตลอดจนการเมืองภายในประเทศเขามาเปนตัวช้ีวัดกําลังซื้อ
ผูบริโภคดวย (มติชน.  2553 : เว็บไซต) 
 ความคิดเห็นดานการตลาดของผูผลิตบางสวน 
 มิตซูบิชิ (Mitsubishi) ผูนําตลาดเครื่องปรับอากาศจากญี่ปุน ยังครองความเปนผูนําตลาด
อยางตอเนื่อง ดวยสวนแบงประมาณรอยละ 25 ใน พ.ศ. 2553 นายอนันต บรรเจิดธรรม กรรมการ
ผูจัดการทั่วไปสวนการตลาดและขาย บริษัท มิตซูบิชิ อีเล็คทริค กันยงวัฒนา จํากัด กลาววา บริษัทชู
สินคารุนใหม มูฟอาย ในการทําตลาดปนี้ พรอมจัดโปรโมชั่นแถมพัดลม อยางไรก็ตาม ในภาวะที่
ผูบริโภคชะลอกําลังซื้อ บริษัทไดสงสินคารุนทําราคา (ไฟตติ้ง โมเดล) จําหนายที่ 15,900 บาท
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สําหรับขนาด 9,000 บีทียู ขณะที่รุนมูฟอายระดับราคาจะอยูที่ 20,000 บาท สภาพอากาศรอนเปนใจ
แบบนี้ คายมิตซูบิชิบอกวา สินคาไมเพียงพอกับความตองการของผูบริโภค โดยบริษัทมียอดขาย
เติบโตรอยละ 20-30 หากเทียบกับ พ.ศ. 2552 เกินเปาหมายที่วางไววาจะเติบโตที่รอยละ 10 สงผล
ใหบริษัทตองนําสินคาสตอคของเดือนพฤษภาคมมาจําหนายกอน อยางไรก็ตาม มิตซูบิชิยังมีความ
กังวลตอปจจัยลบทางเศรษฐกิจ การเมือง เพราะผูบริโภคระมัดระวังการจับจายใชสอยและตัดสินใจ
ยากขึ้น ทําใหการคาดเดายอดขายชวงหนารอนนี้เปนไปไดยากเชนกัน 
 แอลจี (LG) แบรนดช้ันนําจากเกาหลี ซ่ึงชูจุดขายผลิตภัณฑเครื่องปรับอากาศที่มีดีไซน 
บอกยอดขายป  2553 แมจะเติบโตในระดับรอยละ 20 หากเทียบกับป 2552 แตยังมีปจจัยเสี่ยงที่เปน
กังวลอยูไมนอย นายอลงกรณ ชูจิตร ผูอํานวยการฝายขายและการตลาด บริษัท แอลจี อีเลค          
ทรอนิกส (ประเทศไทย) จํากัด กลาววา ยอดขายนาจะดีกวานี้หากชวง 1-2 สัปดาหที่ผานมาไมเกิด
พายุและฝนตกในหลายพื้นที่ ทําใหไมสามารถคาดการณไดวาหนารอนปนี้ยอดขายจะเติบโตไดตาม
เปาหมายหรือไม แตหากสภาพอากาศยังแปรปรวนเชนนี้อาจจะสงผลใหยอดขาย พ.ศ. 2553 แยกวา
ปที่ผานมา เพราะปกติหนารอนจะมียอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 30-40 เมื่อเทียบกับชวงปกติ สําหรับกล
ยุทธการตลาดที่บริษัทเตรียมไวสําหรับปนี้ซ่ึงเริ่มจัดไปแลว คือ แถมเครื่องฟอกอากาศ เมื่อซ้ือรุน    
อารต คูล จะไดรับเครื่องฟอกอากาศฟรี ทั้งนี้ บริษัทยังคงเปาหมายยอดขายปนี้ที่ 150,000 เครื่อง 
เพิ่มขึ้นรอยละ 20 และคาดวาตลาดรวมนาจะเติบโต 20% หรือมีมูลคาอยูที่ประมาณ 800,000 เครื่อง 
 ยอรค (York) แบรนดอเมริกา นายสิทธิศักดิ์ ผาณิตพจมาน ผูจัดการฝายการตลาดและ
พัฒนาธุรกิจ เครื่องปรับอากาศขนาดเล็กและสํานักงานสาขา บริษัท จอหนสัน คอนโทรล อินเตอร
เนชั่นแนล (ประเทศไทย) จํากัด ผูผลิตและจําหนายเครื่องปรับอากาศยอรค กลาววา ยอดขายของ
บริษัทในชวงที่ผานมาเติบโตประมาณรอย 10 ต่ํากวาเปาหมายที่คาดวาจะโตไดถึงรอย 20 เนื่องจาก
สภาพอากาศคอนขางนิ่ง ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคายากขึ้น เนื่องจากปจจัยทางเศรษฐกิจและ
การเมืองที่มีผลอยางมาก โดยเฉพาะเครื่องปรับอากาศภาคอุตสาหกรรมที่ชะลอตัวลงไปมาก หลาย
โครงการตองชะงัก เพราะขาดความเชื่อมั่นในการลงทุน แมวาอากาศจะรอนและอาจจะรอนนาน 
แตช่ัวโมงนี้เศรษฐกิจเปนปจจัยสําคัญ ผูบริโภคกําลังซื้อนอยลง ระมัดระวังการใชจายมากขึ้น เพราะ
ความไมแนนอนตางๆ เกิดขึ้นรอบดาน อยางไรก็ตาม ยอรค ยังคาดหวังวาชวงหนารอนจะสามารถ
กระตุนยอดขายใหเปนไปตามเปาหมายที่วางไว จึงยังเดินหนางัดกลยุทธตางๆ โดยเฉพาะการยื่น
ขอเสนอดอกเบี้ยรอยละ 0 นาน 6 เดือน ใหกับรานคาตัวแทนจําหนาย ขณะที่ชองทางจําหนาย
โมเดิรนเทรดตางๆ ขณะนี้มีการเสนอดอกเบี้ยรอยละ 0 ใหกับลูกคานานถึง 2 ป สูงสุดในตลาด
เครื่องปรับอากาศเวลานี้ นายสิทธิศักดิ์ บอกวา สภาพตลาดเวลานี้เร่ิมเห็นแลววาทุกคายเริ่มลงมา
เลนสงครามราคากันอีกครั้ง จากกอนหนานี้ที่หลายคายประกาศจะเพิ่มราคาสินคาขึ้นรอยละ 10-15 
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หากกําลังซื้อผูบริโภคยังชะลอตัวตอเนื่องคงจะไดเห็นหลายคายออกมาจัดโปรโมชั่นสงเสริมการ
ขายมากขึ้น เพื่อระบายสินคาไดทันกอนหนารอนจะผานพนไป 
 ซัยโจ เด็นกิ (Saijo Denki) ชูนวัตกรรมประหยัดพลังงานสูศึก กลยุทธสําหรับซัยโจ เด็นกิ  
พ.ศ. 2553 นายสมศักดิ์ จิตติพลังศรี ประธานกรรมการบริหารบริษัท ซัยโจ เด็นกิ อินเตอรเนชั่น
แนล จํากัด กลาววา รุนไฮบริด จะเขามาทําตลาดในภาวะที่การแขงขันรุนแรง โดยชูเทคโนโลยีที่
สามารถประหยัดไฟไดมากกวาเครื่องปรับอากาศเบอร 5 ถึงรอยละ 40 หรือชวยใหผูบริโภค
ประหยัดคาใชจายไฟฟาปละประมาณ 4,000 บาท ซัยโจฯ ยังรวมกับธนาคารกรุงเทพ และธนาคาร
กสิกรไทยจัดแคมเปญในโอกาสครบรอบ 19 ปใหสวนลดสําหรับลูกคาที่ใชจายผานบัตรเครดิตของ
ธนาคารทั้ง 2 แหงตั้งแตวันที่ 1 เมษายน - 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2553 จะไดรับประกันคอมเพรสเซอร
และอะไหลทุกชิ้นนาน 5 ป พรอมกับใหขอเสนอผอนอัตราดอกเบี้ยรอยละ 0 นานถึง 9 เดือน 
 เทรน (Trane) ผูผลิตเครื่องปรับอากาศแบรนดอเมริกา คาดหวังวา อากาศรอน พ.ศ. 2553 
จะสงผลใหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศมีขนาดใหญขึ้น จากขนาด 9,000  
บีทียู จะขยับสูขนาด 12,000 บีทียู ความเห็นนี้ นายสุริชัย ภัทรกิจนิรันดร กรรมการผูจัดการ เทรน 
ประเทศไทย บอกวา เปนที่นาสังเกตตั้งแตปที่ผานมา ตลาดเครื่องปรับอากาศขนาด 12,000 บีทียู มี
ความตองการมากขึ้น เพราะเครื่องปรับอากาศขนาด 9,000 บีทียูใหความเย็นไมเพียงพอในภาวะที่
อากาศรอนในบานเราสูงขึ้น และยังทําใหเปลืองไฟมากดวย อีกอยางคือขนาด 12,000 บีทียู ปจจุบัน
ราคาไมสูงจากเครื่องขนาด 9,000 บีทียู มากนัก โดยเทรนไดเนนการขายเครื่องขนาด 12,000 บีทียู
ดวยสินคารุนใหมนิวสไตลลัส ที่ออกแบบโดยวิศวกรไทย คาดวาจะกระตุนยอดขาย พ.ศ. 2553 ให
เติบโตไดรอยละ 10  
 กลยุทธทางการตลาดที่ผูจําหนายตางนํามาเรงการตัดสินใจซื้อแกผูบริโภค 
 บริษัท  ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด  (มหาชน) นายบุญยง  ตันสกุล ผูอํานวยการฝายขาย
และการตลาด  กลาววา  แผนการดําเนินธุรกิจเครื่องปรับอากาศภายใตแบรนด  "ซิงเกอร" ในปนี้
บริษัทฯ จะใชกลยุทธการผอนสินคาในราคาต่ําเพื่อชวยใหผูบริโภคเปนเจาของเครื่องปรับอากาศ
งายขึ้น โดยเฉพาะกลุมลูกคาในตลาดตางจังหวัด เชน ผอนเครื่องปรับอากาศ  900  บาทตอเดือนหรือ
ผอนชําระวันละ30 บาท เพื่อใหการชําระเงินงายขึ้นซึ่งในสวนกลุมสินคาเครื่องปรับอากาศปนี้           
คายซิงเกอรตั้งเปาเปนสินคาดาวรุงสรางรายไดและผลักดันยอดขายไมต่ํากวา  10,000  เครื่อง 
 บริษัท ฮิตาชิ เชลส ประเทศไทย จํากัด นายบุญชัย พุทธาโกฐิรัตน หัวหนาแผนก
การตลาด เปดเผยวา ภาพรวมของตลาดเครื่องปรับอากาศในครึ่งปแรกประมาณ 2.5 แสนเครื่อง 
บริษัทมียอดจําหนายประมาณ 10,000 เครื่อง อัตราการเติบโต 25% คาดการณส้ินปยอดจําหนาย
โดยรวมทั้งตลาดนาจะอยูประมาณ 4.5 แสนเครื่อง หรือมีอัตราเติบโตโดยรวมประมาณ 20% ระบบ
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ผอนชําระดวยอัตราดอกเบี้ยต่ํา เปนปจจัยที่กระตุนและสงผลใหตลาดเครื่องปรับอากาศขยายตัว 50-
60% เนื่องจากผูบริโภคมีคานิยมการใชสินเชื่อสูงขึ้น คาดวาอัตราเติบโตนาจะตอเนื่องกระทั่ง
ปลายป ประกอบกับกลยุทธสินคาหมวดนี้ไมจํากัดเฉพาะชวงฤดู การสงเสริมการขายจึงกระทําได
ตอเนื่อง “การสงเสริมการขายไมแตกตางกันมากนัก ปจจัยตางๆ ที่เอื้อตอการตัดสินใจทําให
ผูบริโภคมองคุณภาพสินคามากกวาการเลือกราคาเปนเกณฑในการเลือกซื้อ ดังนั้นจุดขายที่เรา
นํามาใชส่ือสารสูผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยเนนนวัตกรรมที่ตอบสนองความตองการของคนไทย 
ทั้งในดานความทนทานและความเย็น ภายใตแนวคิดเย็นเฉียบเงียบสนิท ทั้งรุน 9,000 บีทียูและ 
13,000 บีทียู” นายบุญชัยกลาววา “กลยุทธการตลาดที่เลือกใชในปจจุบันตองสงผลตอภาพลักษณ
ของการสรางความนาเชื่อถือตอคุณภาพสินคา เนื่องจากยังเปนผูเลนรายใหมในตลาดมีสวนแบงทาง
การตลาดยังไมมากนัก ตองคํานึงถึงดานการสรางภาพลักษณ โดยไดเขารวมโครงการซื้อบานแถม
แอรของแลนดแอนดเฮาส ที่มีแนวคิดโครงการบานสบาย ทั้งดานการสราง วัสดุ อุปกรณ เปนมิตร
กับสิ่งแวดลอม พรอมใหบริการหลังการขายตอเนื่องกับลูกคาในโครงการ” 
 โตชิบา เจาะตลาดไฮ-เอนด เปดตัวเครื่องปรับอากาศระดับพรีเมี่ยมโตชิบา ซูเปอร 5 โดย
นําจุดขายดานเทคโนโลยีเจาะตลาดกลุมเปาหมายระดับไฮเอ็นดที่เนนดีไซน ทั้งแบบตั้งพื้น/แขวน
ใตฝา 18,000 บีทียู และ 24,000 บีทียู นายอุน วี. ชิน กรรมการผูจัดการ บริษัท แคเรียร (ประเทศ
ไทย) จํากัด ผูจัดจําหนายเครื่องปรับอากาศ ‘โตชิบา’กลาววา บริษัทตั้งเปายอดขายเครื่องปรับอากาศ
ซูเปอรไฟวจนถึงสิ้นปนี้ 4,000 เครื่อง และคาดวาผลประกอบการรวมสามารถทํายอดขายได 18,000 
เครื่อง หรือมีสวนแบงทางการตลาดประมาณรอยละ 5 ทั้งนี้มีแผนที่จะแนะนําเครื่องปรับอากาศ    
โตชิบา ซูเปอร ไฟว (Toshiba Super 5) ขนาด 12,000 บีทียู ในชวงตนปหนา “มั่นใจวาการเปดตัว
เครื่องปรับอากาศระดับพรีเมี่ยมนี้ จะชวยเพิ่มสวนแบงการตลาดและยอดขายเครื่องปรับอากาศ     
โตชิบาใหเปนไปตามเปาหมายที่ตั้งไว จากการพัฒนาสินคาใหลํ้าหนาอยูตลอดเวลา เพื่อนําเสนอ
ทางเลือกใหมในการนําสินคาที่ดีมีคุณภาพไปใช ไมวาจะอยูในฤดูกาลใดก็ตาม ประกอบกับสภาพ
อากาศเมืองไทยที่เปนเมืองรอน ทําใหมีการใชเครื่องปรับอากาศตลอดทั้งป อีกทั้งปจจุบันจะติดตั้ง
ไปพรอมๆ กับการสรางบานหรือที่อยูอาศัย จึงไมไดขึ้นอยูกับฤดูขายคือเฉพาะในชวงฤดูรอน
เทานั้น” 
 บริษัท ไทยซัมซุง อิเลคโทรนิคส จํากัด ตอกย้ําดวยภาพลักษณโฆษณาองคกรโดยรวม
อยางตอเนื่อง ในการปรับตัวเขาสูยุคดิจจิตอล เพื่อดําเนินตามแนวนโยบายการทําตลาดที่วางไว
สําหรับ พ.ศ. 2546 ที่ตองการเขาสูยุค “Digital convergence” ผสมผสานเครื่องใชไฟฟาใหมีขีด
ความสามารถในการใชงานใหมีความหลากหลาย ทั้งทางดานเทคโนโลยี หรือฟงกช่ันตางๆ สําหรับ
ผลประกอบการของบริษัท ไทยซัมซุง อิเลคโทรนิคส จํากัด ในปนี้คาดวาจะมีรายไดรวม 17,500 - 
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18,000 ลานบาท แบงออกเปนรายไดจากกลุมเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือน ที่จําหนายในประเทศ 
6,000 ลานบาท และสงออกไปยังตางประเทศ 6,000 ลานบาท รายไดจากกลุมไอที 500 ลานบาท
และรายไดจากกลุมโทรศัพทมือถือ 5,000-5,500 ลานบาท เพิ่มสูงขึ้นจากปกอนที่มีรายไดรวมอยู 
13,000 ลานบาท ปจจัยที่ทําใหบริษัทมีอัตราการเติบโตเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากการผลักดันใหประเทศ
ไทยเปนฐานการผลิตเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือน ไดแก เครื่องซักผาเครื่องปรับอากาศ ตูเย็น 
โทรทัศนสี และจอมอนิเตอรสี เพื่อสงออกไปจําหนายในแถบยุโรป และอเมริกา ซ่ึงปนี้จะเปนปที่
ประสบความสําเร็จเปนอยางมาก โดยคาดวาจะมียอดสงออกรวม 6,000 ลานบาท เติบโตขึ้นรอยละ 
60 เมื่อเทียบกับปกอนที่มียอดสงออกอยูประมาณ 4,000 ลานบาท นอกจากนี้การแขงขันที่รุนแรงทั้ง
ในตลาดเครื่องใชไฟฟา และโทรศัพทมือถือสงผลใหตลาดทั้งสองมีการขยายตัวดวย 
 โดยสรุป แนวโนมตลาดเครื่องปรับอากาศใน พ.ศ. 2553 นี้ นาจะมีการเติบโตในทิศทาง         
ที่ดีขึ้น ซ่ึงนอกจากจะมีสาเหตุมาจากภาวะอากาศที่รอนอยางมากแลว ตลาดยังไดรับปจจัยหนุนจาก
ภาวะเศรษฐกิจไทยที่ฟนตัวอยางชัดเจน และคาดวาจะฟนตัวตอเนื่องในระยะขางหนา รวมถึงการ
ดําเนินนโยบายการกระตุนเศรษฐกิจอยางตอเนื่องของรัฐบาลนาจะมีผลตอเนื่องไปสูการกระตุนการ
ลงทุนของภาคเอกชน โดยเฉพาะการลงทุนในดานอสังหาริมทรัพยที่คาดวาจะมีโครงการใหม
เปดตัวเพิ่มขึ้นจากในปที่ผานมา และกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่กระเตื้องขึ้นนาจะสงผลตอกําลังซื้อ
ของผูบริโภค รวมทั้งความมั่นใจตอรายไดใหปรับตัวดีขึ้น ซ่ึงเปนปจจัยสนับสนุนการเติบโตของ
ตลาดเครื่องปรับอากาศในปนี้ ทําใหผูผลิตคงจะเผชิญกับการแขงขันที่รุนแรงอยางหลีกเลี่ยงไมได 
ภาวะการแขงขันที่กําลังขับเคี่ยวกันอยางเขมขนในตลาดเครื่องปรับอากาศ โดยเฉพาะในตลาด
ผูบริโภคซึ่งมีสัดสวนการตลาดที่สูงกวาตลาดเครื่องปรับอากาศสําหรับอาคารพาณิชยกรรม หรือ
ตลาดองคกร โดยผูผลิตคงจะมีการปรับกลยุทธการตลาดในเชิงรุกมากขึ้น ซ่ึงผูผลิตสวนหนึ่งคงจะ
เนนกลยุทธทางดานราคาจําหนายมาชวงชิงสวนแบงการตลาด โดยบางรายมีการปรับลดราคาลงให
ใกลเคียงกับคูแขง การจัดรายการสงเสริมการขายรวมกับพันธมิตรตัวแทนจําหนายดวยการนําระบบ
เงินผอนในอัตราดอกเบี้ยที่ต่ําเพื่อเรงการตัดสินใจของลูกคา ในขณะที่ผูผลิตบางรายเลือกที่จะไมใช
กลยุทธดานราคาเขามาสูในตลาดแตจะใชการชูจุดเดนและนวัตกรรมทางเทคโนโลยีใหมๆ เพื่อ
สรางความแตกตางในตัวสินคาโดยเฉพาะเทคโนโลยีประหยัดพลังงาน การชูเครื่องปรับอากาศเพื่อ
สุขภาพ โดยการเพิ่มเทคโนโลยีระบบฟอกอากาศที่สามารถยับยั้งการเจริญเติบโตของเชื้อโรค
ประเภทตางๆ ได  เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีความแตกตางกัน รวมถึงกลุม
ผูบริโภคที่เนนคุณสมบัติในตัวเครื่องมากกวาปจจัยดานราคา  สําหรับตลาดเครื่องปรับอากาศที่คาด
วาจะมีการเติบโตมากในปนี้ คือ เครื่องปรับอากาศในครัวเรือนขนาด 9,000-13,000 บีทียู เนื่องจากมี
ราคาที่ไมสูงนัก 
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 จากการสํารวจของผูวิจัยในครั้งนี้พบวา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา เปนจังหวัดหนึ่งที่มี
รานจําหนายเครื่องปรับอากาศที่มีจํานวนมาก  โดยแบงเปน  มีรานคาที่ เครื่องใชไฟฟาที่มี
เครื่องปรับอากาศ ไดแก ยุพาพรรณอิเล็คทริค ยุพาพรรณไฟฟา แหลมทองอยุธยาเอ็นจิเนียร่ิง      
โรจนะพลาซา รานที่จําหนายเฉพาะเครื่องปรับอากาศ  ไดแก รานเมืองทองโรจนะ อ.เซ็นเตอร      
นวพรแอร   เจริญแอร ประสิทธิ์แอร หาญเจริญ แอร   โยธิน แอร ประเสริฐ แอร เอ็นจิเนียร่ิง ศิวกร 
เอ็นจิเนียร่ิง แกรนด แอรเซอรวิส โสภณแอร ฯลฯ และหางสรรพสินคา ไดแก หางโลตัส หางโลตัส 
บิ๊กซี  โฮมโปร พาวเวอรบาย แอมโปรมอลล  
 เนื่องจากไมมีเอกสารขอมูลที่แนชัดเกี่ยวกับความเปนมาของธุรกิจเครื่องปรับอากาศใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยาวามีเร่ิมขึ้นเมื่อใด ผูวิจัยจึงสัมภาษณผูมีประสบการณในการจําหนาย
เครื่องปรับอากาศ ซ่ึงไดใหขอมูลไวดังนี้ (เจริญ  ประดิษฐเขียน.  2550, 15 กรกฎาคม) 
 เมื่อ 20 ปกอน เดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามีผูประกอบธุรกิจที่เกี่ยวกับเครื่องปรับ 
อากาศเพียงไมกี่ราน โดยเครื่องปรับอากาศมีจําหนายอยูเพียงไมกี่ยี่หอ ซ่ึงที่ไดรับความนิยม ไดแก 
มิตซูบิชิ ไดกิ้น ยอรค เปนตน ซ่ึงในขณะนั้นเครื่องปรับอากาศจะเปนสินคานําเขาจากตางประเทศ 
ทําใหมีราคาสูงมาก ความสามารถในการซื้อจะอยูในระดับสูง ซ่ึงมีเพียงบานของผูมีฐานะดีเทานั้น 
ที่สามารถซื้อมาใชได แตในปจจุบันราคาเครื่องปรับอากาศถูกลดลงมาก และมีใหเลือกมากมาย
หลายยี่หอ เชน แอลจี แครเรีย ซัมซุง เปนตน บุคคลทั่วไปสามารถซื้อมาใชได ทําใหความตองการ
ใชเครื่องปรับอากาศสูงมากขึ้น   
 จะเห็นไดวา เครื่องปรับอากาศเปนเครื่องใชไฟฟาที่อํานวยความสะดวกในชีวิตประจําวัน
เร่ิมเขามามีบทบาท และมีความสําคัญมากขึ้นนอกเหนือจากปจจัย 4 คือ เครื่องปรับอากาศ ซ่ึงจัดได
วาเปนสิ่งจําเปนอยางหนึ่งสําหรับผูที่อาศัยอยูในเมืองที่มีประชากรอยูหนาแนน มีภาวะอากาศ
คอนขางรอน อากาศสกปรก มีฝุนละออง และแกสพิษ จําเปนตองติดตั้งเครื่องปรับอากาศ เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการทํางานใหดียิ่งขึ้น ดังนั้นธุรกิจเครื่องปรับอากาศ นับวาเปนอีกธุรกิจหนึ่งที่
นาสนใจ และถาไดมีการพัฒนาใหกาวไปพรอมๆ กับปจจุบันแลว นาจะสามารถสรางไดแกเจาของ
ธุรกิจไดดี 
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 2.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ “พฤติกรรมผูบริโภค” ไวหลาย
ความหมาย แตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้ 
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 เลาวดอน และบิทตา (Loudon & Bitta.  1990 : 4) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค  อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อ
มีการประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 
 อีเกิ้ล, ค็อลแล็ต และแบล็คเวลล (Engle, Kollat & Blackwell.  1990 : 462-514) ไดให
ความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของ
โดยตรงกับการจัดการหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลวและซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman & Kanuk.  1994 : 5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซื้อ การใช การ
ประเมินและการจับจายใชสอน ซ่ึงสินคาและบริการที่เขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขา
ไดรับความพอใจ 
 โซโลมอน (Solomon.  1996 : 7)  ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ 
การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความ
ตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ 
 โฮเยอรและแม็คอินนีส (Hoyer & Macinnis.  1997 : 3) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
การบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของสัมพันธกับการ
ไดรับมา (Acquisition) การบริโภค (Consumption) และการกําจัด (Disposition) อันเกี่ยวกับสินคา 
บริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
 โมเวน และไมเนอร  (Mowen & Minor.  1998 : 5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ (Buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่
เกี่ยวของกับการไดรับมา การบริโภค และการจํากัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และ
ความคิด 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541 : 124) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหาการซื้อ การใช ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และ
การบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและ
การกระทําของผูบริโภคเกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
 ปริญ  ลักษิตานนท (2544 : 39) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมาย
รวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 



 32

 อดุลย  จาตุรงคกุล และคณะ (2544 : 6) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค เปน
กิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ รวมไปถึงการขจัดสินคาหรือ
บริการหลังการบริโภคดวย 
 จากความหมายเกี่ยวกับ “พฤติกรรมผูบริโภค” ของนักวิชาการที่กลาวมาขางตน พอสรุป
ไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาหรือ
บริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทํา
ตางๆ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความพอใจและความตองการของบุคคล มีส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ 
แลวทําใหเกิดการตอบสนอง โดยลักษณะของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ดังนี้คือ ปจจัย
ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 ความสําคัญของพฤติกรรมการไดรับมาหรือการซื้อสินคาและบริการมาบริโภคแยก
ออกเปน 3 แนวทาง คือ (Mowen & Minor.  1998 : 9-11)   
 1.  ผูบริโภคในฐานะผูตัดสินใจแกปญหา (Decision-making  perspective)  
 ในชวงทศวรรษ 1970 และตนทศวรรษ 1980 นักวิจัยสวนใหญจะมองผูบริโภคในฐานะ       
ผูตัดสินใจเพื่อแกปญหา ตามแนวความคิดนี้ถือหลักวาการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคเปนผล
เนื่องมาจากผูบริโภคเกิดการรับรูปญหาที่เกิดขึ้นกับตนกอน จากนั้นจึงนําไปสูกระบวนการการ
แกปญหาอยางมีเหตุผล โดยมีกระบวนการที่เปนขั้นตอนกอนลงมือซ้ือ กระบวนการดังกลาวจะ
ประกอบดวย การรับรูปญหา (Problem recognition) การคนหาขอมูล (Information search) การ
ประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) การเลือก (Choice) การประเมินความรูสึกภายหลังจาก
การไดรับผลิตภัณฑนั้น (Post acquisition evaluation) ซ่ึงตนตอของการมองผูบริโภคในแนวทางนี้
เกิดจากความรูและการทดลองทางดานจิตวิทยา และความรูทางดานเศรษฐศาสตรมาใชในการศึกษา 
ตัวอยางเชน ผูบริโภคไดตระหนักถึงความจําเปนตองซื้อรถยนตสักคันหนึ่ง เนื่องจากการเดินทางไป
ทํางานไมไดรับความสะดวก (การรับรูปญหา) กระบวนการตัดสินใจซื้อก็จะเริ่มจากการแสวงหา
ขอมูลเกี่ยวกับรถยนตยี่หอตาง ๆ หลายยี่หอ จากนั้นจึงมาพิจารณาเลือกรถยนตที่คิดวาเหมาะสม
ที่สุดสําหรับตนเอง โดยคํานึงถึงฐานะและรายไดประกอบดวย หลังจากซื้อมาแลว แลว จึง
ประเมินผลวาปญหาของตนไดรับการบําบัดจนไดรับความพอใจหรือไม เปนตน อันแสดงใหเห็น
ถึงกระบวนการตัดสินใจแกปญหาที่มีเหตุผล 
 2.  ผูบริโภคในฐานะผูแสวงหาประสบการณใหม ๆ (Experiential perspective)  
 ตามแนวความคิดนี้ถือวา การซื้อของผูบริโภคในบางสถานการณผูบริโภคไมไดซ้ือสินคา
ไปตามกระบวนการตัดสินใจอยางมีเหตุผลโดยเครงครัด ตรงกันขามบางครั้งผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑ
และบริการเพื่อความสนุกสนาน ตามความเพอฝน เพื่อสนองอารมณและความรูสึกของตน ตัวอยาง
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ที่เห็นไดชัดเจน การซื้ออันเกิดจากแรงดลใจฉับพลัน เพื่อแสวงหาความแปลกใหมที่หลากหลาย 
หรืออยางกรณีที่เปลี่ยนไปซื้อตราใหม เพื่อลดความเบื่อหนายที่จําเจ หรือเพราะไดรับแรงกระตุน จูง
ใจใหเกิดการซื้อ เปนตน นอกจากนั้นยังมีผลิตภัณฑและบริการอื่น ๆ อีกมากมายที่ผูบริโภคซ้ือเพื่อ
การพักผอนและความบันเทิง เชน การไปฟงดนตรี การไปเที่ยวสวนสนุก หรือการไปดูภาพยนตร 
เปนตน รวมทั้งเปาหมายของผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อใหความบันเทิงในยามวางเหลานี้ สวนใหญ
แลวก็เพื่อสรางสรรคความรูสึกสนุกสนามใหกับผูบริโภคนั่นเองการเกิดแนวความคิดเชนนี้ เกิดจาก
ความรูทางดานจิตวิทยาที่เกี่ยวกับการจูงใจ สังคมวิทยา และมานุษยวิทยา เปนตน (Mowen & 
Minor.  1998 : 9) 
 3.   ผูบริโภคในฐานะไดรับอิทธิพลจากสิ่งแวดลอมใหแสดงพฤติกรรม (Behavioral 
influence perspective)  
 ตามแนวความคิดนี้ถือวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมจําเปนตองผานกระบวนการ
ตัดสินใจอยางมีเหตุผล หรือเกิดจากความรูสึกที่อยากจะซื้อเพื่อแสวงหาประสบการณใหม ๆ 
ดังกลาวมาแลวขางตน แตการซื้อหรือการกระทําอาจเกิดจากผูบริโภคไดรับอิทธิพล โดยจาก
ส่ิงแวดลอมภายนอก อันมีพลังกดดันทําใหเกิดการซื้อขึ้นได เชน เทคนิคและวิธีการสงเสริมการขาย
บางอยาง บรรทัดฐานทางวัฒนธรรม (Cultural norms) ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical environment) 
หรือแรงกดดันทางเศรษฐกิจ เปนตน 
 ดวยเหตุที่พฤติกรรมผูบริโภค มีความสําคัญตอการบริหารงานการตลาดดังกลาว กิจกรรม
สําคัญในการดําเนินงานการตลาดจึงยึดถือผูบริโภคเปนหลักพื้นฐาน เชน การวิเคราะห เพื่อหา
โอกาสทางการตลาด การเลือกตลาดเปาหมายและการกําหนดสวนประสมการตลาด เปนตน    
 พฤติกรรมการซื้อจะแตกตางกันไปตามประเภทของสินคา เชน การซื้อแปรงสีฟนกับ
รถยนตจะมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน (อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 157-159) โดยปกติแลวการ
ตัดสินใจที่มีความสลับซับซอนมาก มักเกี่ยวของกับผูรวมในการซื้อมากรายขึ้น และมีความละเอียด
รอบคอบมากขึ้น ซ่ึงประเภทของพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่อิงระดับการทุมเทความพยายาม
ของผูซ้ือ และระดับความแตกตางระหวางตรายี่หอตางๆ ดังแสดงในภาพประกอบ  2   
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ภาพประกอบ 2  พฤติกรรมการซื้อ 4 ประเภท 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 157 
 
 สามารถแบงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไดเปนหลายประเภท ไดแก 
 1.  พฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอน ผูบริโภคใชพฤติกรรมแบบนี้เมื่อเขาทุมเท
ความพยายามสูง (ดําเนินการตามขั้นตอนของการตัดสินใจหลายขั้นตอน) ในการซื้อ และมีการรับรู
ความแตกตางที่สําคัญระหวางตรายี่หอตางๆ สถานการณชนิดนี้เกิดขึ้นเมื่อสินคาราคาแพง สินคา
เกี่ยวของกับการเสี่ยงภัย สินคาที่ซ้ือไมบอยคร้ังนัก และสินคาที่เกี่ยวของกับการแสดงออกของตัว
ผูใช 
 2. พฤติกรรมการซื้อเพื่อลดความสงสัย  เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคมีการเกี่ยวของ และทุมเท
ความพยายามสูงกับการซื้อสินคาที่มีราคาแพง ซ้ือไมบอยหรือมีความเสี่ยงมาก แตผูบริโภคดังกลาว
ก็พบดวยวา ความแตกตางระหวางตรายี่หอตางๆ มีนอยมาก เชน ผูบริโภคซ้ือมานสําหรับ
หองรับแขก จะพบวาเปนการตัดสินใจที่ตองทุมเทความพยายามสูง เพราะผามานแพง และเปนการ
แสดงงานออกมาใหคนเห็น ผูซ้ืออาจพิจารณาไดวาผามานตรายี่หอตางๆ และรานตางๆ มีราคา
ใกลเคียงกัน ในกรณีนี้เนื่องจากความแตกตางของตรายี่หอที่ผูบริโภครับรูไดมีไมมากนัก ผูซ้ืออาจ
จับจายไปตามรานตางๆ เพื่อเรียนรูวาแตละรานขายผามานอยางไหนบาง มีอะไรเสนอขาย แตผูซ้ือก็
จะซื้อคอนขางรวดเร็วมาก เขาอาจสนใจที่จะซื้อเพราะราคาดี หรือมีความสะดวกในการซื้อ 
 3.  พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัย เกิดขึ้นในสถานการณที่ผูบริโภคมีการทุมเทความ
พยายามนอย และความแตกตางระหวางตรายี่หอมีนอย เชน การซื้อน้ําเปลา สินคาประเภทนี้
ผูบริโภคทุมเทความพยายามนอย เพียงแตไปที่รานใกลบานก็จะเห็นตราที่ตองการ ถาเขาจะซื้อตรา

พฤติกรรมการซื้อ 
ที่มีความสลับซับซอน 

พฤติกรรมการซื้อโดยการ 
แสวงหาความหลากหลาย 

พฤติกรรมการซื้อ 
เพื่อลดความสงสัย 

พฤติกรรมการซื้อ 
ที่ติดเปนนิสัย 

การทุมเท 
ความพยายามสูง 

การทุมเท 
ความพยายามต่ํา 

ความแตกตางที่สําคัญ 
ระหวางตรายี่หอ 

ความแตกตางระหวาง 
ตรายี่หอเพียง 2-3 อยาง 
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เดิมมันก็เปนเพราะนิสัย ไมใชเพราะความซื่อสัตยตอตรายี่หอสูง ผูบริโภคมักจะทุมเทความพยายาม
ต่ํากับสินคาที่ราคาต่ํา และมักจะซื้อบอยมาก 
 4.  พฤติกรรมการซื้อโดยการแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคกอพฤติกรรมแบบนี้ 
ในสถานการณที่มีการทุมเทความพยายามต่ํา แตความแตกตางของตรายี่หอที่เขารับรูไดมีมาก ใน
กรณีเชนนี้ผูบริโภคมักจะเปลี่ยนตรายี่หอ เชน เมื่อผูบริโภคซื้อช็อกโกแลต ผูบริโภคจะมีความเชื่อ
บางอยางเลือกช็อกโกแลตโดยไมตองประเมินมาก จากนั้นก็ประเมินตรายี่หอระหวางที่มีการ
บริโภค แตคร้ังตอไปผูบริโภคอาจซื้อตราอื่น การเปลี่ยนตรายี่หอเกิดขึ้นเพราะความตองการความ
หลากหลายมากกวาเพราะความไมพอใจ 
 สรุปไดวา แนวคิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ออกไดเปน 4 ประเภท คือ  1) พฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอน  2) พฤติกรรมการซื้อเพื่อลด
ความสงสัย  3) พฤติกรรมการซื้อที่ติดเปนนิสัย และ 4) พฤติกรรมการซื้อโดยการแสวงหาความ
หลากหลาย 
 2.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ “การตัดสินใจ” ไวหลายความหมาย    
แตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้ 
 ดัลตัน (Dalton.  1987 : 211) ไดใหความหมายไว การตัดสินใจ หมายถึง การกระทํา
เกี่ยวกับการเลือกที่ผูบริหารหรือองคการเลือกแนวทางปฏิบัติหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง 
 สมคิด  บางโม (2539 : 164) ไดใหความหมายไว การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจ
เลือกปฏิบัติซ่ึงมีหลายทางเปนแนวปฏิบัติไปสูงเปาหมายที่วางไวการตัดสินใจนี้อาจเปนการ
ตัดสินใจที่จะกระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือหลายส่ิงหลายอยาง  เพื่อความสําเร็จตรงตามเปาหมาย
ที่ตั้งเอาไว  ในทางปฏิบัติการตัดสินใจมักเกี่ยวของกัลปปญหาที่ยุงยากสลับซับซอนและมีวิธีแกไข
ปญหาใหวินิจฉัยมากกวาหนึ่งทางเสมอ  ดังนั้น   จึงเปนหนาที่ของผูวินิจฉัยปญหาวาจะเลือกสั่งการ
ปฏิบัติโดยวิธีใดจึงจะบรรลุเปาหมายอยางดีที่สุด และบังเกิดประโยชนสูงสุดแกองคการนั้น 
 วุฒิชัย  จํานงค (2541 : 1 - 2) ไดใหความหมายไว การตัดสินใจ (Decision making) ซึ่ง
โดยทั่วไปก็มีความรูสึกวาเปนเรื่องธรรมดาที่ทุกคนจะตองทําการตัดสินใจ จะโดยรูตัวหรือไมก็ตาม 
แตโดยเฉพาะอยางยิ่งในการจัดการนั้น  การตัดสินใจดูเหมือนวาเปนหัวใจในการปฏิบัติงาน          
ทุกๆ เร่ือง ทุกๆ กรณีเร่ิมตั้งแตการกําหนดวัตถุประสงค หรือแมแตการที่จะจัดตั้งองคการธุรกิจ
ขึ้นมา เพื่อดําเนินการใดๆ ก็แลวแตจําเปนตองมีการตัดสินใจวาจะทํากิจการใดดี จะตั้งองคการใน
รูปใดดี หรือจะทํากิจการนั้นหรือไม เมื่อกําหนดตั้งเปนองคการขึ้นมาแลว ส่ิงสําคัญที่จะตองปฏิบัติ
ตอไปก็คือการกําหนดวัตถุประสงค การวางแผน ตลอดจนการติดตอส่ือสารและการควบคุมงาน 
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เพื่อที่จะใหปฏิบัติการตางๆ เปนไปในลักษณะที่จะสอดคลองกับการบรรลุถึงวัตถุประสงคดังได
กําหนดไวนั้น ซ่ึงจะเปนไดทุกขั้นตอนนั้นจําเปนตองมีการตัดสินใจเขามาเกี่ยวของดวยเสมอ 
 ชูชัย  เทพสาร  (2546 : 10) ไดใหความหมายไว การตัดสินใจเปนการกระทําอยาง
รอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จาก
ความหมายของการตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจรวมถึงการเลือก  ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2. การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและการองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธและ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว 
 เอสเซล (Assael. 1998 : 43) ไดใหความหมายไววา กระบวนการตัดสินใจซื้อของ           
ของผูบริโภค เปนกระบวนการ ที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อที่
ไหน ซ่ึงแนวทางที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของ
นักการตลาด เปนตนวาหากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลผลิตตรายี่หอใดๆ นักการตลาดก็
ควรจะวางกลยุทธ โดยเนนคุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้นเกณฑที่ผูบริโภค
ใชในการตัดสินใจเลือกตรายี่หอจึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษาเพื่อนําไปจัดกรกล
ยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 เชสเตอร  (Chester.  1998 : 88) ไดใหความหมายไววา กระบวนการการตัดสินใจ เปน
เทคนิควิธีที่จะลดจํานวนทางเลือกการเลือกลงมา เพราะฉะนั้น การเลือกทางเลือกนั้นจะใชเทคนิค
วิธีใดก็ตามที่จะเลือกทางเลือกเหลานั้นมาเลือกทางเดียว  นั่นก็หมายถึงวาเลือกทางใดทางหนึ่งขึ้นมา
นั่นเอง 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 192) ไดใหความหมายไววา กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
วาในการที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึง
ทัศนคติหลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้ การมองเห็นปญหาการ
แสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ทัศนคติหลังการซื้อ 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกันที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงปจจัยดังกลาว ไดแก 
 1. ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะมนการตัดสินใจซื้อสิสนคานั้นผูบริโภคจําเปน
จะตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึง
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แหลงขอมูล ขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน 2 แหง คือ แหลงโฆษณาเพื่อการคา และแหลงที่มาจาก
สังคม เชน เพื่อน คนรูจัก ครอบครัว ซ่ึงไดมีการแลกเปลี่ยนขอมูล หรือบอกตอ เปนตน 
 2.  สังคมและกลุมทางสังคม  (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรม
ยอย กลุมอางอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยสตรง
ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 3.  แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces) ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู 
บุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงเปนปจจัยที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อหรือการ
ตัดสินใจซื้อ และความภัคดีในตราสินคา เปนตน 
 4.  ปจจัยดานสถานการณ (Situational factors) ไดแก เวลาและโอกาส จุดมุงหมาย
สถานที่ และเงื่อนไขในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
 จากความหมายเกี่ยวกับ “การตัดสินใจ” ของนักวิชาการที่กลาวมาขางตน พอสรุปไดวา 
การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกทางใดทางหนึ่งที่ดีที่สุดใหแกตนเองหรือองคการ โดยโอกาส
เหมาะสมที่จะพัฒนานําพาสวนที่ตนเองรับผิดชอบใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่กําหนดไวพรอมกับ
การใชทรัพยากรที่มีอยูอยางเหมาะสม 
 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ “สวนประสมทางการตลาด” ไวหลาย
ความหมาย แตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้ 
 สุวสา ชัยสุรัตน (2537 : 30-37) ไดใหความหมายไววา สวนประสมการตลาด (Marketing 
mix) ในการดําเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปจจัยตางๆ มากระทบการทํางาน โดยเฉพาะอยางยิ่งการ
ดําเนินงานทางการตลาด จะมีปจจัย 2 อยาง คือ ปจจัยภายในของกิจการ (Internal factors) ผูบริหาร
หรือผูประกอบการสามารถควบคุมใหเปนไปตามนโยบายของกิจการ คือ สวนประสมการตลาด 
ปจจัยภายนอก (External factors) ปจจัยที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานของกิจการไมสามารถ
ควบคุมไดดังนั้น ตองปรับปจจัยภายในใหสอดคลองกับปจจัยภายนอก เชน สภาพแวดลอมทาง
เศรษฐกิจสังคม การเมือง คูแขงขัน วัฒนธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี 
 วัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย (Kotler.  1997 : 98) เครื่องมือการตลาด          
4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place or distribution) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกสั้นๆ วา 4P’s ในขั้นนี้จะเกี่ยวของกับการพัฒนากลยุทธ
การตลาด (Marketing strategy) ซ่ึงหมายถึง โปรแกรมของบริษัทในการเลือกตลาดเปาหมายเฉพาะ
อยางและสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ที่เปนเปาหมายนั้นโดยการใชสวนประสมการตลาด 
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 สวนประสมการตลาด (Boone & Kurtz.  1989 : 9) หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุม
ไดที่กิจการจะตองใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หมายถึง ความเกี่ยวของกัน
ของ 4 สวน คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย ระบบการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ถือวา
เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคุมได ตองใชรวมกันทั้ง 4 อยางวัตถุประสงคที่ใช
เพื่อสนองความตองการของลูกคา (ตลาดเปาหมาย) ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจซ่ึงประกอบดวย       
ตัวสินคา ราคา การจัดจําหนาย การแจกจายตัวสินคา และสงเสริมการตลาด 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ตัวสินคาและบริการ (Goods and service) ที่ธุรกิจนําเสนอ
เพื่อสนองความตองการและพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนและไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑนั้นจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด องคการ หรือบุคคล การศึกษาเรื่องของ
ผลิตภัณฑจึงศึกษาในรูปของผลิตภัณฑทั้งหมด (Total product) ซ่ึงหมายถึงตัวสินคา รวมทั้งความ
พึงพอใจและผลประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากการใชสินคานั้น ประกอบดวย องคประกอบ
ผลิตภัณฑ (Product component) ซ่ึงประกอบดวย คุณภาพ รูปลักษณผลิตภัณฑ สินคาใหเลือก
รูปแบบ ตราสินคาและ (หรือ) สัญลักษณสินคา การบรรจุหีบหอ ขนาด การบริการ การรับประกัน
การรับคืนฯลฯ ในปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินคามากขึ้น ฉะนั้น
นักการตลาดตองใหความสนใจเริ่มตั้งแตบรรจุภัณฑ เพราะบรรจุภัณฑนอกจากจะมีประโยชน        
ในการปกปองรักษาสินคาภายในใหมีคุณภาพดี แลวบรรจุภัณฑจะใหขอมูลขาวสารทางการตลาด 
และประการสําคัญ คือ การสงเสริมการขาย มีอยูเสมอที่ผูบริโภคสนใจบรรจุภัณฑมากกวาตัวสินคา
ฉะนั้นการตลาดจึงตองพยายามสรางรูปภาพ สีสันบรรจุภัณฑใหสะดุดตาดึงดูดใจของผูบริโภค
ตั้งแตเร่ิมแรกเพราะบรรจุภัณฑถือวาเปนพนักงานขายเงียบ (Silent) ไดเปนอยางดีเพราะมี
รายละเอียดเกี่ยวกับสินคาที่บรรจุภายในอยางครบถวน บรรจุภัณฑตองอนุรักษส่ิงแวดลอม 
 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินเปน P ตัวที่ถัดมาจาก Product
ราคาเปนตนทุนของสินคา (Cost) ผูบริโภคจะตองเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นๆ ฉะนั้น ราคา คือ ส่ิงที่ผูบริโภคตองเสียไปในการใชสินคาหรือบริการ
เมื่อธุรกิจดําเนินการผลิตสินคาออกมาแลว กอนที่จะนําไปเสนอขายก็ตองตั้งราคาใหเหมาะสม
ลูกคายอมรับได กอนการกําหนดราคาก็ตองหันมาดูวาธุรกิจมีเปาหมายในการตั้งราคาเพื่ออะไร เชน 
เพื่อขยายสวนครองตลาด (Market share) หรือเพื่อวัตถุประสงคอ่ืนๆ ดังนั้น ผูจัดการตลาดตอง
ศึกษาระดับราคา นโยบายการตลาด และติดตามปฏิกิริยาของผูบริโภคที่มีตอราคา ซ่ึงรายละเอียด
ของราคา เชน ราคาสินคาในรายการ สวนลด สวนยอมได ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการให
สินเชื่อ ฯลฯ กิจการจะใชการตั้งราคาโดยมีวัตถุประสงคใดก็ตาม หรือจะใชกลยุทธการตลาดแบบ
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ใด ก็ตองคํานึงถึงกฎขอบังคับทางกฎหมาย ซ่ึงมีผลกระทบตอราคาโดยตรง รวมทั้งจรรยาบรรณ
ของผูประกอบการดวย 
 การจัดจําหนาย (Place or distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางที่ใชในการ
เคลื่อนยายสินคาและบริการสงยังตลาด คือ ผูใชทางอุตสาหกรรมและบริโภคคนสุดทาย เพราะเมื่อ
ผูผลิตหรือโรงงานอุตสาหกรรมไดผลิตสินคาหรือตัวผลิตภัณฑ ที่มีลักษณะและคุณสมบัติตางๆ ซ่ึง
ผูบริโภคเห็นคุณคา คือประโยชนที่เขาจะไดรับ พรอมทั้งตั้งราคาอยางเหมาะสม คือ ผูซ้ือพอใจซื้อ
ราคานั้นๆ ผูขายไดกําไรจากการขายเทานั้นไมเปนการเพียงพอ เพราะสินคาจะวางขายไดในวง
แคบๆ ใกลกับโรงงานเทานั้น ผูขายจึงแสวงหาแหลงขายใหกวางออกไปใหมากที่สุดเทาที่จะมากได
หรือเรียกวาวิธีการจัดจําหนาย (Distribution) หรือหาสถานที่ขาย (Place) ดังนั้นผูผลิตจึงตองศึกษา
และเขาใจวิธีเลือกชองทางในการจัดจําหนายที่ไดประโยชนและคุมคามากที่สุด ซ่ึงจะมีรายละเอียด
ที่เกี่ยวของมาพิจารณา ดังนี้ ชองทางการจําหนาย ความครอบคลุม การเลือกคนกลาง ทําเลที่ตั้งการ
บริหารสินคาคงเหลือ การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาฯลฯ กิจการหรือผูบริหาร
การตลาดจะตองคํานึงวาจะเลือกการจัดจําหนายอยางใดจึงจะดีที่สุดโดยเลือกคาใชจายต่ํา สินคาไป
ถึงลูกคาทันเวลา และอยูในสภาพที่ดี 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การประสานงานของผูขายโดยพยายามใช
ความคิดสรางสรรค เพื่อหาวิธีการจูงใจเพื่อขายสินคาและบริการ การสงเสริมการตลาดเปนหนาที่
หนึ่งของการตลาด ขาวสารนั้นจะเปนเรื่องราวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา คนกลางในชองทางการจัด
จําหนาย (Channel of distribution) สวนประสมในการสงเสริมการตลาด (Promotion mix)
ประกอบดวย การโฆษณา คือ ผูใหขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดกระจายขาวสารไปยังกลุมบริโภค
อยางกวางขวางโดยผานสื่อตาง ๆ เชน ส่ือส่ิงพิมพและส่ือกระจายเสียง โฆษณาที่ติดอยูภายนอก   
หีบหอ แคตตาล็อก แผนพับ รูปเลม โปสเตอร ใบปลิว สัญลักษณ และโลโก ฯลฯ นอกจากนี้ คือ 
การขายโดยใชบุคคล เปนการติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัว ซ่ึงผูขายจะใชความพยายามชักจูงใหผูซ้ือ 
ซ้ือผลิตภัณฑโดยการออกไปพบลูกคา ชักจูงใหเกิดการซื้อ พนักงานขายจะทราบการตอบสนอง
ของลูกคาทันที โดยสังเกตจากสีหนา แววตา ความคิดเห็น ความพอใจหรือไมพอใจโดยใชวิธีการ
ดังนี้การเสนอขาย การประชุม การสื่อสารทางการตลาด การใหส่ิงจูงใจพนักงานขาย ตัวอยางสินคา
ที่ทําการขาย ฯลฯ รวมทั้งการสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่
ไดจัดหาคุณคาพิเศษหรือส่ิงจูงใจเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ และสามารถกระตุนการขายไดทันทีทันใดจาก
กลุมผูบริโภค โดยวิธีการ ดังนี้ การแจกของตัวอยาง การสาธิตสินคา การแจกคูปอง การแขงขัน     
ชิงโชค ล็อตเตอรี่ ของแถมและของขวัญ แสตมปการคา การใหความบันเทิง ฯลฯ สุดทาย คือการให
ขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การใหขาวสาร (Publicity) หมายถึงการ
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ติดตอส่ือสารที่มีลักษณะ ดังนี้ การติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลกับผูฟงจํานวนมาก กิจการไมเสีย
คาใชจายโดยตรงจากการใหขาวนั้น การใหขาวสารสามารถสรางความเชื่อถือได การประชาสัมพันธ 
(Public relation) หมายถึง การสรางทัศนคติที่ดีจากชุมชน ซึ่งอยูในนโยบายของสถาบันหรือองคกร
เพื่อสรางความสนใจ ความเขาใจ และยอมรับจากชุมชน โดยวิธีการดังนี้ การใหสัมภาษณ                  
การสัมมนา รายงานประจําป การบริจาคเพื่อการกุศล การเปนสปอนเซอร ฯลฯ 
 ธงชัย สันติวงษ (2538 : 34-38) ไดใหความหมายไววา สวนผสมทางการตลาด หมายถึง 
การผสมที่เขากันไดอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย 
ผลิตภัณฑที่เสนอขาย และระบบการจัดจําหนาย ไดมีการจัดออกแบบ เพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุม
ผูบริโภคที่ตองการ สวนผสมทางการตลาดแตละดานมีความหมายและรายละเอียดดังนี้ ผลิตภัณฑ 
ที่จะตองมีการพัฒนาออกแบบหรือพัฒนาขึ้นมาใหตรงกับความตองการของตลาดและลูกคา 
ความหมายของผลิตภัณฑนี้จะหมายถึงแบบรูปรางของผลิตภัณฑหรือรวมไปถึงบริการที่เกี่ยวของ
กับผลิตภัณฑนั้นๆ สวนสําคัญที่สุดของเรื่องผลิตภัณฑนี้ คือ การมุงพยายามพัฒนาใหมีส่ิงซึ่ง
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดสถานที่ หรือการไปใหถึงเปาหมาย กลาวคือ 
ผลิตภัณฑที่ดี หากไมสามารถไปถึงทันเวลาและในสถานที่ที่ซ่ึงมีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้นๆ 
ก็จะไรความหมาย ดังนั้นในดานของสถานที่ จึงตองมีการพิจารณาถึงสถานที่ เวลาและบุคคลที่
สินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอขาย โดยปกติการเคลื่อนตัวของสินคาและบริการจะไม
ดําเนินไปไดดวยดีดวยตัวเอง แตจะขึ้นอยูกับชองทางการจัดจําหนายที่มีกิจกรรมทางการตลาดตางๆ 
มากมายที่เกี่ยวของอยู ทั้งจากสถาบันที่ทําหนาที่คาขาย (Institutions) และคนกลาง (Middle men) 
หลายฝายดวยกันกวาจะถึงมือผูบริโภคสุดทาย ทั้งสถาบันการคาและคนกลางตางเปนชองทางการ
จัดจําหนาย นักการตลาดตองเกี่ยวของอยางหลีกเลี่ยงไมไดการสงเสริมการตลาด หรือการแจงบอก
กลาวและการขายความคิดความเขาใจใหลูกคาไดรู การสงเสริมการจําหนายจะเกี่ยวของกับวิธีการ
ตางๆ ที่ใชสําหรับสื่อความ (Communicate) ใหถึงตลาดเปาหมายใหไดทราบถึงผลิตภัณฑที่ตองการ
วาไดมีจําหนาย ณ ที่ใด ณ ระดับราคาใดการสงเสริมการจําหนายจะประกอบดวยการขายโดย
พนักงานขาย การขายโดยทั่วไปและการสงเสริมการขาย ซ่ึงผูบริหารการตลาดจะตองพิจารณา
เลือกใชวิธีตางๆ เหลานี้ประกอบเขาดวยกันใหเปนการสงเสริมการจําหนายที่มีประสิทธิภาพที่สุด 
สําหรับการขายโดยพนักงานขายจะหมายถึงความสัมพันธที่เกี่ยวของโดยตรงแบบตัวตอตัว ระหวาง
ผูขายและลูกคา แตการขายแบบทั่วไปนั้นกลับจะเปนวิธีที่ออกแบบสําหรับการสื่อความกับลูกคา
จํานวนมากๆ พรอมกัน ซ่ึงหากพิจารณาดูจะเห็นวาการขายโดยพนักงานจะมีความสําคัญที่สุดใน
สวนผสมทางการตลาดทั้งปวง เพราะตามวิธีนี้พนักงานขายจะคลองตัว โดยสามารถปรับสวนผสม
ทางการตลาดของบริษัททําใหสอดคลองกับลูกคาแตละคนไดอยางดี แตตนทุนการขายก็มักจะสูง
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ตามจึงมักจะตองใชเฉพาะกรณีสําคัญหรือใชเฉพาะเปนสวนเสริมหรือเพิ่มเติมหลังจากที่ไดมีการใช
วิธีการขายแบบทั่วไปและการสงเสริมการขายแลว วิธีการโฆษณา (Advertising) นับวาเปนแบบ
ของการขายแบบทั่วไปที่สําคัญที่สุด แตการสงเสริมการขายจะเปนเครื่องมือที่พยายามใชเสริมหรือ
สนับสนุนการขายโดยพนักงานและการขายแบบทั่วไป ในเรื่องของการสงเสริมการขายนี้มักจะเปน
หนาที่ของบุคคลสําคัญ คือ ผูจัดการขายผูจัดการฝายโฆษณา ผูจัดการฝายสงเสริมการจัดจําหนาย 
และโดยเฉพาะจะเปนงานสําคัญของนักบริหารการตลาดที่ตองตัดสินใจกําหนดนโยบายสงเสริม
การจําหนายเพื่อใหเหมาะสมกับกลยุทธการตลาดอื่นๆ ราคา ที่ตองมีการกําหนดใหถูกตอง
เหมาะสม ในเรื่องราคานี้จะเปนใจกลางของสวนผสมการตลาดทั้งหมด และเปนตัวกลไกที่สามารถ
ดึงดูดความสนใจใหเกิดขึ้นมาไดในการกําหนดราคานี้จะตองมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการ
แขงขันในตลาดเปาหมายและปฏิกิริยาของลูกคาตอราคาที่แตกตาง วิธีการที่เกี่ยวของในการกําหนด
สวนเพิ่มสวนลดและเงื่อนไขการขายจะตองพิจารณากําหนดใหถูกตอง หากลูกคาไมยอมรับในเรื่อง
ราคาเมื่อใด ปญหาก็จะเกิดขึ้นโดยแผนงานตางๆ ที่กําหนดไวแลวจะเสียหายหมด ไปใชปฏิบัติ
ไมไดถึงแมวาราคาจะเปนสวนเดียวของสวนผสมการตลาดก็ตาม แตก็เปนสวนสําคัญที่ลูกคาจะจาย
ออกมาเมื่อเขาไดพอใจในสวนผสมการตลาดของบริษัทแลวราคาจึงเปนสวนตัดสินใจที่สําคัญที่
ผูบริหารการตลาดตองตัดสินใจเปนพิเศษ 
 พิษณุ จงสถิตยวัฒนา (2542 : 21) ไดใหความหมายไววา ปจจัยแปรผันทางการตลาด เปน
เครื่องมือโดยตรงสําหรับการวางแผนงานทางการตลาด และเปนศูนยกลางของกิจกรรมทาง
การตลาด เพราะเปนสิ่งแปรผันที่ผูบริหารสามารถบริหารและควบคุมได ปจจัยแปรผันทาง
การตลาดเปนปจจัยที่อยูภายใตการควบคุมของบริษัท และบริษัทสามารถใชไดอยางเต็มที่ในการ
สรางสรรคการขาย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543 : 38) ไดใหความหมายไววา ปจจัยทางการตลาด (Marketing 
factors) หรือสวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธทางการตลาดที่ธุรกิจจะตองใชรวมกันใน
การตัดสินใจทางการตลาด เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงรวมเรียก
ส้ันๆ วา 4P, s 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 18) ไดใหความหมายไววา สวนผสมทางการตลาด คือ 
เครื่องมือทางการตลาดชุดหนึ่งที่บริษัทใชใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย 
จําแนกเครื่องมือเหลานี้เปนกลุมกวาง ๆ 4 กลุมที่เขาเรียกมันวา 4P, s ของการตลาด คือ สินคา 
(Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) และการสงเสริมการจําหนาย (Promotion) ตัวแปรทาง
การตลาดของ P แตละตัว ดังแสดงในภาพประกอบ 3 
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ภาพประกอบ 3 การตัดสินใจเกี่ยวกบัสวนผสมทางการตลาด 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 18 
 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด พอสรุปไดวา แนวคิดสวนประสมทาง
การตลาด คือ การนําสวนผสมทางการตลาดมาชวยในการดําเนินงาน โดยจะแบงเปน ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการจัดจําหนายที่เจาของ
กิจการจะตองปรับใช เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาที่ตองการ 
 กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
 ในดานกลยุทธสวนผสมทางการตลาด สามารถแบงไดเปน 4 ดาน (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ.  2539 : 63) ดังนี้ 
 
 

 
ผลิตภัณฑ 

ความหลากหลาย 
คุณภาพ 
แบบ 
ลักษณะ 
ตรายี่หอ 
ขนาด 
บริการ 
การรับประกัน 
การรับคืน 

ราคา 
ราคาที่แจงแกลูกคา 
สวนลด 
สวนยอมใหเพื่อการปฏิบัติงาน 
ระยะเวลาการชําระเงิน 
เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 

ตลาดเปาหมาย 
การวางตําแหนงตามที่ 

บริษัทมุงหวัง 

การสงเสริมการจําหนาย 
การสงเสริมการขาย 
การโฆษณา พนักงานขาย 
การประชาสัมพันธ 
การขายตรง 
 

สวนผสมทางการตลาด 

ชองทางการจัดจําหนาย 
ชองทาง 
การครอบคลุมตลาด 
การจําแนกสินคา 
ทําเลที่ต้ัง 
สินคาคงคลัง 
การขนสง 
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 1.  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) 
 ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได การใช หรือการ
บริโภค ที่สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑ
และการบริการจะไดรับอิทธิพลมาจากพฤติกรรมผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑที่มี
คุณสมบัติอะไรบาง นักการตลาดจึงมากําหนดกลยุทธผลิตภัณฑทางดานตางๆ 
 2.  กลยุทธดานราคา (Price strategy) 
 ราคา หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา หรือ
อาจหมายความถึง จํานวนเงิน และ/หรือ ส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑหรือบริการ
นักการตลาดตองตัดสินใจในราคา ผลิตภัณฑ หรือบริการ และปรับปรุงราคาเหลานี้ ลักษณะความ
แตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคทําใหเกิด
มูลคาในตัวสินคา มูลคาที่สงมอบใหลูกคาตองมากกวาตนทุนหรือราคาของตัวสินคานั้น ผูบริโภค
จะทําการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อมูลคามากกวาราคาสินคา 
 3.  กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place of distribution strategy) 
 การจัดจําหนาย หมายถึง การเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดวยคน
กลางบริษัทขนสงและบริษัทเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมายโดยสรางอรรถประโยชน
ดานเวลา สถานที่ ความเปนเจาของ หรืออาจหมายถึง โครงสรางชองทางที่ใชเพื่อเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑหรือบริการจากองคกรไปยังตลาด 
 4.  กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
 การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ วัตถุประสงคของการติดตอส่ือสาร เพื่อแจงขาวสารเพื่อจูง
ใจเพื่อเตือนความทรงจําลูกคาเปาหมาย 
 กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 
 ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมทางการตลาด หรือ 4P’s เชนเดียวกับสินคา ซ่ึง
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด นอกจากนั้นแลว ยังตอง
อาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ ซ่ึงประกอบดวย บุคคลหรือพนักงาน ผูใหบริการ ซ่ึงตองมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และ
สามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท ขณะเดียวกันยังมีองคประกอบสําคัญอีก 2 ประการ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน และคณะ.  2539 : 67) คือ การสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยพยายามสราง
คุณภาพโดยรวม เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา และกระบวนการ เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการ 
กับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา 
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 รูปแบบกลยุทธ 3 ประการ ในธุรกิจการใหบริการสามารถจําแนกรายละเอียดไดดังนี้ 
 1.  การตลาดภายในของบริษัท จะรวมถึงการฝกอบรม และการจูงใจพนักงานขายบริการ
ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงพนักงานที่ใหการสนับสนุนการใหบริการ โดยใหเกิด
การทํางานรวมกันเปนทีม เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
 2.  การตลาดภายนอกของบริษัท เปนการใชเครื่องมือทางการตลาด เพื่อใหบริการลูกคา
ในการจัดเตรียมการใหบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย และการใหบริการแกลูกคา 
 3.  การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย หมายถึง การสรางคุณภาพบริการให
เปนที่เชื่อถือ เกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคา ลูกคาจะยอมรับหรือไมขึ้นอยูกับความ             
พึงพอใจของลูกคา ลูกคาจะพิจารณาคุณภาพของการใหบริการ โดยพิจารณาจากดานตางๆ ดังนี้ 
  3.1 คุณภาพดานเทคนิค 
  3.2 คุณภาพดานหนาที่ 
  3.3 คุณภาพบริการที่ลูกคาสามารถประเมินไดกอนซื้อ 
  3.4 คุณภาพดานประสบการณ 
  3.5 คุณภาพความเชื่อถือไดวาเปนจริง 
 งานที่สําคัญของธุรกิจใหบริการที่ดีมี 3 ประการ คือ 
 1.  ความแตกตางจากคูแขงขันงานการตลาดของผูขายบริการจะตองทําใหผลิตภัณฑ
แตกตางจากคูแขงขัน สามารถแบงไดเปนลักษณะตางๆ ดังนี้ คือ 
  1.1 เปนการเสนอบริการในลักษณะที่มีแนวคิดริเร่ิมแตกตางจากบริการของคูแขงขัน
ทั่วไป 
  1.2 การใหบริการพื้นฐานเปนชุด ซ่ึงไดแก ส่ิงที่ลูกคาคาดวาจะไดรับจากกิจการ 
  1.3 ลักษณะการใหบริการเสริม ไดแก บริการที่กิจการมีเพิ่มเติมใหนอกเหนือจะ
บริการพื้นฐานทั่วไป 
 2.  คุณภาพของการบริการสิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจการ
ใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการใหบริการ
ตามลูกคาคาดหวังไว ขอมูลตางๆ เกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการที่ลูกคาตองการจะไดจาก
ประสบการณในอดีต จากการพูดปากตอปาก จากการโฆษณาของธุรกิจใหบริการ ลูกคาจะพอใจ
เมื่อไดรับสิ่งที่ตองการ เมื่อเขามีความตองการ ณ สถานที่ที่เขาตองการ ในรูปแบบที่ตองการลักษณะ
คุณภาพการใหบริการ ซ่ึงเปนสิ่งที่ไมมีตัวตนจับตองไมไดนั้น คือ การสรางความประทับใจใหกับ         
ผูมาใชบริการ นั่นหมายถึงบริษัทจะตองสรางคุณภาพใหเกิดขึ้นกับงานบริการ ซ่ึงมีลักษณะดังนี้ 
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  2.1  การเขาถึงลูกคาบริการที่ใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลา
สถานที่แกลูกคาคืออยาใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลที่ตั้งอันเหมาะสมจะแสดงถึงความสามารถของ
การเขาถึงลูกคา 
  2.2 การติดตอส่ือสาร มีการอธิบายอยางถูกตองโดยใชภาษาที่ลูกคาเขาใจงาย 
  2.3 ความสามารถบุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญและมีความรูความสามารถ 
  2.4 ความมีน้ําใจ บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือ มีความเปนกันเอง 
  2.5 ความนาเชื่อถือ บริษัท และบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อมั่น และความ
ไววางใจในบริการ เสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
  2.6  ความไววางใจ บริการใหกับลูกคาตองมีความสม่ําเสมอ และถูกตอง 
  2.7 การตอบสนองลูกคา พนักงานจะตองใหบริการ และแกปญหาแกลูกคาอยาง
รวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ 
  2.8  ความปลอดภัย บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยง และปญหาตางๆ 
  2.9  การสรางบริการใหเปนที่รูจัก บริการที่ลูกคาไดรับจะทําใหลูกคาสามารถ
คาดคะเนถึงคุณภาพการบริการดังกลาว 
  2.10 การเขาใจและรูจักลูกคา พนักงานตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา
และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 3.  ประสิทธิภาพในการใหบริการ การเพิ่มประสิทธิภาพของการใหบริการธุรกิจ
สามารถทําได 6 วิธี คือ 
  3.1  การใหพนักงานทํางานมากขึ้น หรือมีความชํานาญสูงขึ้น 
  3.2 เพิ่มปริมาณการใหบริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางสวนลง 
  3.3  เปลี่ยนบริการใหเปนแบบอุตสาหกรรม โดยเพิ่มเครื่องมือเขามาชวย และสราง
มาตรฐานการใหบริการ 
  3.4  การใหบริการที่ไปลดการใชบริการสินคาอื่น 
  3.5  การออกแบบบริการใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
  3.6  การใหส่ิงจูงใจลูกคาใหใชแรงงานของเขาแทนแรงงานของบริษัท 
 2.4 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ฮารโรลด เจ เลวิทท (Harold J. Leavitt) ไดกลาววา ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใด
อยางหนึ่งออกมา จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นๆ เสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนสิ่ง
กระตุนทําใหมนุษยเกิดความตองการ และจากความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อ
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แสดงพฤติกรรมออกมา จากทฤษฎีขางตนสามารถสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค จะมีลักษณะ 
(ทิวา  พงษธนไพบูลย  และคณะ.  2544 : 16) ดังนี้ 
 1.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดความตองการขึ้น 
 2.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น ยอมมีเปาหมายในเรื่องของการตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภค 
 ฟลิป คอตเลอร บิดาแหงวงการดานการตลาด ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค มาสราง
เปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคขึ้น โดยกลาววาผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเรา หรือ      
ส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ โดยจะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้น
เนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) เรียกตัว
แบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน - การตอบสนอง (Stimulus - response model ; S - R model) 
โดยมีรายละเอียด (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 17) ดังนี้ 
 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึก
คิดอยางใดอยางหนึ่ง แบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
  1.1 ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
  1.2 ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย 2 สวน คือ 
   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาด
นําสวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ (วารุณี  ตันติวงศวาณิช            
และคณะ.  2535 : 91) ไดแก 
    1.2.1.1  ผลิตภัณฑ (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตางๆ ซ่ึงอาจเปน
คุณภาพ ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน 
    1.2.1.2  ราคา (Price) โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับ
คุณภาพ 
    1.2.1.3  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยาง
ทั่วถึง สามารถหาซื้องายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปนระเบียบ 
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    1.2.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอ      
มีการสงพนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา    
เปนตน 
 อยางไรก็ตามการกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน 
   1.2.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้นและ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก
ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี (Technology) กฎหมายและการเมือง (Law and political) 
และวัฒนธรรม (Culture) 
 2.  ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black box) เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจาก
ที่ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ. 
2544 : 16) ประกอบดวย 
  2.1 ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล 
วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) คือ การรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
หลังการซื้อ 
 3.  การตอบสนอง (Response) คือ การแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ และการเลือกปริมาณการซื้อตัวแบบของพฤติกรรมผูบริโภคของฟลิป คอตเลอร สามารถสรุป
ไดดังภาพประกอบ 4 
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ภาพประกอบ 4  ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคของฟลิป คอตเลอร 

 
ที่มา : วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ.  2535 : 92 
 
 วิลเลียม เจ สแตนตัน ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 16) 
คือ 
 1.  สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทาง
สังคม กลุมอางอิง ครอบครัว เปนตน 
 2. สภาพทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ ทัศนคติ ความเชื่อ
ที่ยึดมั่น เปนตน 
 3. ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน              
เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผาน
ส่ือโทรทัศน วิทยุ เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4. สภาวการณตางๆ ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ไดนั้นจะเปนแนวทางสําหรับให

Stimulus Buyer’s black box Response 
สิ่งกระตุนทางการตลาด 
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

สิ่งกระตุน 
ทางการตลาด 

 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-การจัด
จําหนาย 
-การสงเสริม

-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลย ี
-การเมือง 
-วัฒนธรรม 
 

-ปจจัยทาง 
วัฒนธรรม 
-ปจจัยทางสังคม 
-ปจจัยสวนบุคคล 
-ปจจัยทางจิตวิทยา 

 
กระบวน 
การ 

ตัดสินใจ
ของ 
ผูซื้อ 

 

 

การตอบสนอง 

-การเลือกซื้อ 
-การเลือกราคา 
-การเลือกผูขาย 
-เวลาการซื้อ 
-ประมาณการซื้อ 

 

ลักษณะของผูซื้อ 
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นักการตลาดของบริษัทธุรกิจ ไดนําไปวางแผนเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ความตองการ และสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค นํามาซึ่งผลกําไรของบริษัทในที่สุด 
 คําถามที่นํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) 
 2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) 
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) 
 5. ผูบริโภคซื้อเมื่อไร (When does the consumer buy?) 
 6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) 
 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) 
 คําถามทั้ง 7 คําถาม เปนโจทยสําหรับวิเคราะหหาคําตอบ 7 ประการ (7Os) คือ 
 1. ลักษณะผูบริโภค (Occupants) ไดแก อาชีพ ลักษณะงาน รายได เปนตน 
 2. ส่ิงที่ผูบริโภคซื้อ (Objects) ไดแก ซ้ือสินคาประเภทไมคงทนถาวร เชน ปากกา 
ดินสอซื้อสินคาที่คงทนถาวร ใชประโยชนไดนาน เชน ตูเย็น โทรทัศน ซ้ือบริการหรือความ                 
พึงพอใจ เชนรานเสริมสวย ซ้ือสินคาที่สะดวกซื้อ เชน หนังสือพิมพ หมากฝรั่ง ซ้ือสินคา
เปรียบเทียบซื้อ เชน รองเทา เสื้อผาสาํเร็จรูป 
 3. วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ไดแก ซ้ือไวใชเองเพื่อตอบสนองความตองการ
ทางรางกาย หรืออาจเปนการซื้อเพื่อตอบสนองความตองการทางสังคม วัตถุประสงคในการซื้ออีก
ประการหนึ่งคือ การซื้อเพื่อตอบสนองความตองการทางจิตวิทยา 
 4. ผูมีสวนรวมในการซื้อ (Organization) เชน การตัดสินใจซื้อเองหรือมีผูชักชวนใหซ้ือ 
 5.  โอกาสในการซื้อ (Occasion) ไดแก จะซื้อในชวงเวลาใด ในโอกาสพิเศษ หรือใน
โอกาสเทศกาลตางๆ 
 6. สถานที่ซื้อ (Outlet) ไดแก สถานที่ที่ผูบริโภคไปซื้อ เชน รานคาสะดวกซื้อ
(Convenience store) หางสรรพสินคา (Department store) หรือซ้ือผานระบบขายตรง (Direct sales) 
 7.  ขั้นตอนในการซื้อ (Operation) ไดแก กระบวนการซื้อเปนอยางไร เชน มีขั้นตอนการ
พิจารณาซับซอน หรือตองเปรียบเทียบ หรือเปนการตัดสินใจซื้อดวยอารมณ ไมจําเปนตองใชเวลา
ในการตัดสินใจมากนัก เชน น้ําหอม เครื่องสําอาง เปนตน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538 : 37) ไดกลาวถึง ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภควา การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ
ของผูบริโภค ดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับสิ่ง
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กระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอื่นๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขาย และนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของ   
ผูซ้ือ และความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมาย 
จะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทราบความตองการ และลักษณะของลูกคาเพื่อที่จะจัดสวน
ประสมทางการตลาดตางๆ ใหกระตุน และใหสามารถสนองความตองการของผูซ้ือที่เปนเปาหมาย
ไดถูกตอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจยัดานตางๆ 
 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ.  2538 : 37 
 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 18) ไดกลาวถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หมายถึง
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคคนสุดทาย บุคคลและครัวเรือนที่ทําการซื้อสินคาและบริการเพื่อการ
บริโภคสวนตัว ผูบริโภคคนสุดทายเหลานี้ทั้งหมดรวมกันเปนตลาดเพื่อผูบริโภคโมเดลพฤติกรรม
เพื่อผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนจุดเริ่มตนสําหรับการทําความเขาใจถึงพฤติกรรม

ปจจัยภายนอก ปจจัยภายใน 

ปจจัยทางสังคม 
- กลุมอิทธิพล 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 
 

ปจจัยทางจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความเชื่อและทัศนคต ิ
- บุคลิกภาพ 
- แนวคิดของตนเอง 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 
- วัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมยอย 
- ช้ันของสังคม 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
- อาย ุ
- ขั้นตอนวงจรชีวิต
ครอบครัว 
- อาชีพ 
- ภาวะเศรษฐกิจ 
- รูปแบบการดําเนินชีวิต 

 
ผูซื้อ 
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เพื่อผูบริโภค โดยมีการตอบสนองสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขา
มาในความรูสึกของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือและ
จะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase 
decision) 
 
สิ่งกระตุนทาง 
การตลาด 

สิ่งกระตุนอ่ืนๆ  ลักษณะของผูซื้อ ลักษณะการตัดสินใจ 
ของผูซื้อ 

 การตัดสินใจของ 
ผูซื้อ 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริม 
- การตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

 ปจจัยทาง
วัฒนธรรม 
ปจจัยทางสังคม 
ปจจัยทางบุคคล 
ปจจัยทางจิตวิทยา 

- รับรูปญหา 
- คนหาขอมูล 
- ประเมินผล 
- ตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมหลังซื้อ 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

 
ภาพประกอบ 6 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 
ที่มา : อดุลย จาตุรงคกุล.  2543 : 18 
 
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด
การตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 
(อดุลย จาตุรงคกุล.  2543 : 18) ดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 
และส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
(Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็
ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดที่
สามารถควบคุม และตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดวย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม 
เพื่อกระตุนความตองการ 
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   1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 
จัดผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
   1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สม่ําเสมอการใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดี
กับบุคคลทั่วไป เหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้ มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
   1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย
เพิ่มหรือ ลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
   1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
  1.3 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ 
   1.3.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษย
สรางขึ้นโดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยในสังคมหนึ่ง 
   1.3.2  ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน
และอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อกลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานคานิยม (Value) 
การเลือกพฤติกรรม (Behavior) และการดํารงชีวิต (Life style) รวมทั้งทัศนคติ (Attitude) และ
แนวคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม 
   1.3.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ ประกอบดวย อายุ วงจรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา และคานิยม 
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   1.3.4 ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคล
ไดรับอิทธิพลจากปจจัยซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ และ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ ทัศนคติ และ
บุคลิกภาพ 
   1.3.5 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer decision process) เปนลําดับ
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยประกอบดวยขั้นตอน คือ การรับรู ความตองการ 
(ปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ) 
 

 
                                                                                                         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 7 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2538 : 40 
  
 การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s decision) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคจะตอง
ตัดสินใจในประเด็นตางๆ คือ 1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 2) การเลือกตราสินคา 

 

การรับรูปญหา 

การประเมินผลทางเลือก 

การคนหาขอมูล 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 
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(Brand choice) 3) การเลือกผูขาย (Dealer choice) 4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)    
5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 
 สรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค จะประกอบไปดวย ส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิด
ความตองการ แลวทําใหเกิดการตอบสนอง และลักษณะของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
ดังนี้ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 2.5  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman & Kanuk.  1994 : 560 - 580) ไดกลาวถึง ตัวแบบการ
ตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
 1.  การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยมทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนผสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยังผูบริโภคที่
มีศักยภาพ ซ่ึงแยกเปน 
  1.1 ตลาดปจจัยการผลิต (Marketing inputs) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่พยายาม
เขาถึงกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตางๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด 
การรับประกันและนโยบายดานราคาเปนตน 
  1.2 ปจจัยวัฒนธรรมทางสังคม (Socio-culture inputs) เปนปจจัยที่ไมเกี่ยวของกับ
การคา เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซึ่งเปน
อิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.  กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 
  2.1 การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขา
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิม ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้นๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยงเพราะ
เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 
  2.2 กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึง
ประกอบดวยสินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค
ประกอบดวย 3 สวน คือ 



 55

   2.2.1 ขั้นความรูความตองการ (Need recognition) ขั้นรับรูความตองการจะ
เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ 
ปญหาที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เมื่อใชรถไปนานๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหม         
เพื่อหลีกเลี่ยงคาซอมรถเกา เปนตน 
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ภาพประกอบ 8 โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : ชิฟแมนและคานุก  (Schiffman & Kanuk.  1994 : 561) 
 

Input 
ขอมูล 

Process 
กระบวนการ 

Output 
ผลท่ีได 

สภาพแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม 
1. ครอบครัว 
2. แหลงขอมูลที่ไมเปนทางการ 
3. แหลงขอมูลที่ไมใชเชิงการคา 
4. ชนช้ันทางสังคม 
5. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย 

ความพยายามทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. การสงเสริมการขาย 
3. ราคา 
4. ชองทางการจัดจําหนาย 

พฤติกรรมหลังการตดัสินใจ 

การซ้ือ 
1. การซื้อเพื่อทดลองใช 
2. การซื้อซ้ํา 

การประเมินคาหลังการซื้อ 

ประสบการณ 

การตระหนักถึงความตองการ 

 
การคนหาขอมูลกอนการซื้อ 

 
 

การประเมินทางเลือก 
 

อิทธิพลจากภายนอก 

การตัดสินใจของผูบริโภค 

ขอบเขตปจจัยทางจิตวิทยา 
1. แรงกระตุน 
2. การรับรู 
3. การเรียนรู 
4. บุคลิกภาพ 
5. ทัศนคติ 
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   2.2.2  การคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ (Pre-purchase search) ขั้นตอนนี้จะ
เร่ิมตนเมื่อผูบริโภครูวาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑผูบริโภคจะตองการ
ขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา) 
   2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว (Evoke set) และเลือกเอา
จากทั้งหมดที่มีในตลาด 
 กฎการตัดสินใจที่งายที่สุด (Affect referral decision rules) กลาวคือ ผูบริโภคเลือก
ผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดานอื่นๆ การแบงสวน
ตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ คือ 
 แบบที่ 1  การปฏิบัติดวยความซื่อสัตย (Practical loyalists) ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 
 แบบที่ 2  ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line price shoppers) ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจ
ตรา 
 แบบที่ 3  ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส (Opportunistic switchers)           
ใชคูปองแลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา 
 แบบที่ 4  นักลาอยางแทจริง (Deal hunters) ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด ไมมีความภักดีในตรา
สินคา 
 3. การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อแลกการ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของพวกเขา 
  3.1 พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2ประเภท 
คือ ทดลองซื้อ (Trial purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือ
ตราหนึ่งเปนครั้งแรก และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ 
นั่นคือการทดลอง คือรูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการ
ใชโดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวา
ทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้า
พฤติกรรม การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุก
บริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจใน
สินคา 
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  3.2  การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขา
คาดหวัง ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังนี้ 
   3.2.1 สินคานั้นตรงกับความคาดหวัง ซ่ึงจะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 
   3.2.2  สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
   3.2.3  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 สําหรับผลที่ออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้ แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ
ผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความ
คาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 สรุปไดวา ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม 
ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
 รีเดอรไดเสนอความคิดและแนวทางการวินิจฉัยในพฤติกรรมโดยการแสดงใหเห็นถึง
ความเชื่อมโยงของปจจัยตางๆ จํานวน 15 ปจจัยที่เกี่ยวพันกับความเชื่อถือ โดยแบงปจจัยดังกลาวนี้
ออกเปนปจจัยความเชื่อ 10 รูปแบบ และความไมเชื่อ 5 รูปแบบที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจ และ
กระทําพฤติกรรมทางสังคม รีเดอรไดแบงปจจัยออกเปนประเภทตางๆ ถึง 3 ประเภท ปจจัยดึง (Pull 
factors) ปจจัยผลัก (Push factors) และปจจัยความสามารถ (Able factors) ดังนี้ (สุริยะ คําปวง.  
2546 : 30) 
 1.   ปจจัยดึง  
  1.1  เปาประสงค (Goal) ความมุงประสงคที่จะใหบรรลุและใหสัมฤทธ์ิจุดประสงค
ในการกระทําสิ่งหนึ่งสิ่งใดนั้น ผูกระทําจะมีกําหนดเปาหมาย หรือจุดประสงคไวกอนลวงหนา และ
ผูกระทําพยายามกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุเปาประสงค 
  1.2 ความเชื่อ (Belief orientation) ความเชื่อนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลไดรับรู           
ไมวาจะเปนแนวคิด ความรู ซ่ึงความเชื่อเหลานี้จะมีผลตอการตัดสินใจของบุคคลและพฤติกรรม
ทางสังคมในกรณีที่วาบุคคลจะเลือกรูปแบบของพฤติกรรมบนพื้นฐานของความเชื่อที่ตนยึดมั่นอยู 
  1.3  คานิยม (Value standards) เปนสิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินใจ และ
กําหนดการกระทําของตนเอง คานิยมนั้นเปนความเชื่ออยางหนึ่งมีลักษณะถาวร คานิยมของมนุษย
จะแสดงออกทางทัศนคติ และพฤติกรรมของมนุษยในเกือบทุกรูปแบบ คานิยมมีผลตอการตัดสินใจ
ในกรณีที่วาการกระทําทางสังคมของบุคคลพยายามที่จะกระทําใหสอดคลองกับคานิยม                       
ที่ยึดถืออยู 
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  1.4 นิสัยและขนบธรรมเนียม (Habits and customs) คือ แบบอยางพฤติกรรมที่สังคม
กําหนดแลวสืบตอกันดวยประเพณี และถามีการละเมิดก็จะถูกบังคับดวยการที่สังคม ไมเห็นชอบ
ดวยในการตัดสินใจที่จะเลือกกระทําพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งของมนุษยนั้น สวนหนึ่ง
เนื่องมาจากแบบอยางพฤติกรรมที่สังคมกําหนดไวใหแลว 
 2.   ปจจัยผลัก  
  2.1 ความคาดหวัง (Expectation) คือ ทาทีของบุคคลที่มีตอพฤติกรรมของบุคคลที่
เกี่ยวของตัวเอง โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นถือปฏิบัติ และกระทําในสิ่งที่ตนตองการ         
ดังนั้นในการเลือกกระทําพฤติกรรม (Social action) สวนหนึ่งขึ้นอยูกับการคาดหวังและทาทีของ
บุคคลอื่นดวย 
  2.2 ขอผูกพัน (Commitments) คือ ส่ิงที่ผูกระทําเชื่อวาเขาถูกผูกมัดที่จะตองกระทํา
ใหสอดคลองกับสถานการณนั้น ๆ ขอผูกพันจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ และการกระทําของสังคม
เพราะผูกระทําตั้งใจที่จะกระทําสิ่งนั้นๆ เนื่องจากเขารูวาเขามีขอผูกพันที่จะตองกระทํา 
  2.3 การบังคับ (Force) คือ ตัวชวยกระตุนใหผูกระทําตัดสินใจกระทําไดเร็วขึ้น   
เพราะขณะที่ผูกระทําตั้งใจจะกระทําสิ่งตาง ๆ นั้น เขาอาจจะยังไมแนใจวาจะกระทําพฤติกรรมนั้นดี
หรือไม แตเมื่อมีการบังคับก็จะใหตัดสินใจกระทําพฤติกรรมนั้นไดเร็วข้ึน 
    3.   ปจจัยความสามารถ  
  3.1 โอกาส (Opportunity) เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวาสถานการณที่เกิดขึ้น 
ชวยใหมีโอกาสเลือกกระทํา 
  3.2 ความสามารถ (Ability) คือ การที่ผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเอง ซ่ึงกอใหเกิด
ผลสําเร็จในเรื่องนั้นได การตระหนักถึงความสามารถนี้จะนําไปสูการตัดสินใจ และการกระทําทาง
สังคม โดยทั่วไปแลวการที่บุคคลกระทําพฤติกรรมใด ๆ บุคคลจะพิจารณา ความสามารถของ
ตนเองเสียกอน 
  3.3 การสนับสนุน (Support) คือส่ิงที่ผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจาก 
การกระทํานั้นๆ 
 นักการตลาดไดศึกษาและทําความเขาใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเพื่อ
คนหาแนวทางที่จะจัดสิ่งกระตุนหรือสรางสิ่งแวดลอมทางการตลาดใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคกลุมตางๆ โดยมีขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่สําคัญ 5 ขั้น คือ  
 1.   การรับรูปญหาหรือความจําเปน (Problem recognition / need recognition) 
 2.   การแสวงหาขอมูล (Information search) 
 3.   การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) 
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 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
 5.   พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคใน
ขบวนการซื้อ พบวา ผูบริโภคจะผานขบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหา
ขอมูล การประเมินผลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และความรูสึกหลังการซื้อ ซ่ึงแสดงใหเห็นวา
ขบวนการซื้อนั้นเริ่มตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อดวย ดังภาพประกอบ 9  
แสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ของขบวนการซื้อ โดยมีรายละเอียดดังนี้   
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ  9  ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : คอตเลอร (Kotler.  1994 : 194) 
 
 1. การรับรูความตองการ (Need arousal) 
 ขบวนการซื้อจะเริ่มตนเมื่อผูซ้ือรับรูถึงปญหาและความตองการ  ซ่ึงการที่บุคคลรับรูถึง
ความตองการอาจจะเกิดจากสิ่งกระตุนที่มีอยู 2 ประเภท คือ ความตองการภายในบุคคล ไดแก 
ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่ง
กระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีการจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ
สนองสิ่งกระตุนอยางไร 
 2. การคนหาขอมูล  (Information search) 
 ถาความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งที่สามารถสนองความตองการอยูใกลกับ          
ผูบริโภค  ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที เมื่อความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสม
ไวมาก  จะทําใหเกิดการปฏิบัติในสภาวะอยางหนึ่ง คือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ  
เขาจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อการสนองความตองการที่ถูกตอง 
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) 
 เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากขั้นที่ 2 ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลความ
ตองการ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก ในการ

การรับรู 
ความตองการ 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน 
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 
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ประเมินทางเลือกจะมีแนวคิดพื้นฐานที่ชวยเหลือในขบวนการประเมินผลพฤติกรรมของผูบริโภคมี
ดวยกัน 3 ประการ 
  3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ   
  3.2 ความเชื่อเกี่ยวกับราคา 
  3.3  ทัศนคติในการเลือก 
 4.   การตัดสินใจซื้อ   
 ในการตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคมีความตั้งใจซื้อในตราสินคาที่ตนเองชอบมากที่สุด  แต
อยางไรก็ตามอาจจะมีปจจัยเขาไปขัดขวางความตั้งใจหรือการตัดสินใจซื้อได 2 ขบวนการ คือ 
  4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น ๆ  
  4.2  เหตุการณที่ไมไดคาดคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ  10  ขบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
ที่มา : คอตเลอร (Kotler.  1994 : 196) 
 
 5.  พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 
 หลังจากการซื้อสินคาไปแลว  ผูบริโภคอาจจะมีโอกาสเกิดความพอใจ หรือไมพอใจตอ
สินคานั้นได  ดังนั้น นักการตลาดจึงไมควรจะจบภารกิจของตนเองตั้งแตผูบริโภคซื้อสินคาไป แต
ควรจะมีภารกิจตอไปอีกชวงเวลาหนึ่งหลังจากขายสินคาไปแลวสําหรับความพอใจในตัวสินคาของ
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นไดจาก 
  5.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังของตน 
  5.2 สินคาถูกผลิตมาตามที่ตนคาดไว 

การประเมินทางเลือก ความตั้งใจซื้อ 
การตัดสินใจซือ้ 

เหตุการณที่ไมคาดคิด 

ทัศนคติของบุคคล 
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  5.3  ไมผิดหวัง 
  5.4 พอใจ 
  5.5  สรางความนิยมยินดี 
 สรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ไดศึกษา พฤติกรรมของบุคคล และไดแสดงให
เห็นวา การกระทําของบุคคลนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลมีความเชื่อหรือไมเชื่อในสิ่งนั้นๆ ดังนั้น
ในการตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรมทางสังคมของบุคคลทุกเรื่องจึงเปนผลมาจากการที่มีความ
เชื่อและไมเชื่อดังกลาว โดยเฉพาะพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวกับการตัดสินใจนั้น ขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อของคนเราจะมาจากกระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน นอกจากนั้นยังมีปจจัยอ่ืนๆ ที่
เกี่ยวของ เชน ขอความคิดเห็นจากบุคคลอื่นๆ เปนตน 
 
3.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ในการวิจัย  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศของผูบริโภค ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดนําผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ    
เพื่อใชเปนขอมูลเบื้องตน และใชเปนแนวทางในการออกแบบสอบถาม ดังนี้ 
 บุญเลิศ บุญประกอบ (2536 : บทคัดยอ) การวิจัยเร่ือง “ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
เครื่องปรับอากาศสําหรับใชในบานเรือนของผูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร” สรุปไดดังนี้  
 จากการวิจัยพบวามากกวารอยละ 60 มีเครื่องปรับอากาศสําหรับใชในบานเรือนอยูแลว 
ยี่หอที่ซ้ือมาใชมากที่สุด คือ เซ็นทรัลแอร มิตซูบิชิ ไดกิ้น เนชั่นแนล ซันโย และยอรค ตามลําดับ 
เปนเครื่องปรับอากาศแบบแยกสวน ติดตั้งกับพื้น ขนาดมากกวา 15,000 บีทียูตอช่ัวโมง และซื้อมา
จากหางสรรพสินคา ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ คุณภาพของ
เครื่องปรับอากาศ การบริการหลังการขายและมีการประกันสินคา ตามลําดับ เครื่องปรับอากาศที่ซ้ือ
มานั้น ซ้ือดวยเงินสด โดยมีการวางแผนการซื้อลวงหนาและขึ้นอยูกับคูสมรสที่เปนทั้งผูตัดสินใจ
และใหคําปรึกษา สําหรับผูที่ซ้ือดวยระบบเงินผอนจะเสียเงินดาวนในอัตราไมเกิน 4,000 บาท 
ระยะเวลาการผอนนานกวา 6 เดือน 
 ปาริชาต สุภา (2539 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา เร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อ
เครื่องปรับอากาศ สําหรับใชในบานพักอาศัยในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา 
ส่ิงกระตุน ที่ทําใหผูบริโภคสนใจซื้อเครื่องปรับอากาศ คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
สงเสริมการตลาดและดานสถานที่จัดจําหนาย 
 วันชัย  กิตติทรัพยเจริญ (2544 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศภายในที่พักอาศัยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”          
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ผลการศึกษาพบวา ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศภายในที่พักอาศัย คือ ตัวเอง 
โดยเนนที่ยี่หอที่ตองการ และตองการเครื่องปรับอากาศที่ประหยัดไฟ ขอเสนอแนะในการศึกษา
ของผูบริโภค ควรศึกษาถึงคุณสมบัติของเครื่องปรับอากาศที่ตองการซื้อใหเหมาะสมกับขนาดของ
หอง ส่ือโฆษณาก็เปนสิ่งสําคัญที่ชวยในการจูงใจผูบริโภค 
 ณัฐพล เขมาธร (2545 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบาน” ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย อยูในชวง อายุ 25 - 30 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด 
อาชีพ เปนขาราชการ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท รายไดเฉลี่ยตอครอบครัว 15,001 - 
30,000 บาท และมีจํานวนสมาชิก ในครอบครัว 4-6 คน จากการทดสอบความสัมพันธ ระหวาง
ปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรม การเลือกซื้อ พบวา กับตรายี่หอ อายุ และสถานภาพ มี
ความสัมพันธพฤติกรรม การเลือกซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ ระดับการศึกษามีความสัมพันธ
กับ ขนาด BTU ที่ซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซื้อ อาชีพมีความสัมพันธกับ วัตถุประสงคในการซื้อ 
สถานที่ในซื้อ การรับรูขาวสาร ปริมาณในการซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ รายได เฉลี่ยตอบุคคล 
มีความสัมพันธ กับ วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ โอกาสในการซื้อ ชวงเวลาในการซื้อ ขนาด BTU 
ที่ซ้ือ ราคาเครื่องปรับอากาศ การรับรูขาวสาร ปริมาณที่ซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซื้อ รายไดตอ
ครอบครัว มีความสัมพันธกับ วัตถุประสงคในการซื้อ โอกาสในการซื้อ ชวงเวลาในการซื้อ ขนาด 
BTU ที่ซ้ือ ราคาของเครื่องปรับอากาศ และพฤติกรรมหลังการซื้อ จํานวนสมาชิกในครอบครัว มี
ความ สัมพันธกับ ตรายี่หอ ชวงเวลาในการซื้อ ปริมาณที่ซ้ือ และพฤติกรรมการซื้อ การทดสอบ
ความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสังคมกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ ปจจัยดานสังคมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ พบวา เครื่องปรับอากาศดาน พฤติกรรมหลังการซื้อ            
การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานจิตวิทยา กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ พบวา ปจจัย
ทางดานจิตวิทยา มีความสัมพันธ กับสถานที่ในการซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ การทดสอบ
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการ เลือกซื้อ พบวา ผลิตภัณฑ 
มีความสัมพันธ กับบุคคลที่สวนรวมในการตัดสินใจ ดานราคามีความสัมพันธกับสถานที่ในการซื้อ 
ดานสถานที่จัดจําหนาย มีความ สัมพันธกับ BTU ที่ซ้ือ และการรับรูขาวสารจากสื่อ การสงเสริม
การตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 นภาพร  สุวรพันธ (2545 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศที่ใชในบานเรือนของประชากรในอําเภอเมืองหนองคาย” ผลการศึกษา
พบวา ผูมีเครื่องปรับอากาศสวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 36-45 ป ซ่ึงมีอาชีพเปนพนักงาน
เอกชน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา และมีรายไดสวนตัวเฉลี่ยตอเดือน 15,000-
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20,000 บาท  ผูมีเครื่องปรับอากาศสวนใหญซ้ือเครื่องปรับอากาศยี่หอแครเรียรและมิตซูบิชิ โดย
สวนใหญจะมีจํานวน 2 เครื่องตอครัวเรือนโดยเปนแบบแยกสวนขนาด 11,001 – 15,000 BTU ซ่ึง
ราคาสุทธิตอเครื่องประมาณ 25,001 – 30,000 บาท และสวนมากซื้อเปนเงินผอน ผูที่มีสวนในการ
ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ สามีหรือภรรยา และสาเหตุที่สําคัญที่สุดที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ เพราะ
สภาพอากาศที่รอนจัด โดยซ้ือที่รานคาที่จําหนายเครื่องใชไฟฟาในชวงฤดูรอน โดยพิจารณาจาก
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และหาขอมูลจากสื่อโทรทัศน กอนตัดสินใจซื้อ สวนมากใชเวลาในการ
เลือกซื้อเพียง 1 ช่ัวโมง โดยตัดสินใจซื้อเพราะพนักงานขาย ผูมีเครื่องปรับอากาศใหความสําคัญกับ
คุณภาพสินคา เชน ความคงทนถาวร สินคามีการประหยัดไฟฟาไดดี เชน ประหยัดไฟเบอร 5 และ
คุณสมบัติของสินคา เชน เงียบไมมีเสียงรบกวนตองมีราคาถูกเหมาะสมกับผลิตภัณฑ และมีทําเล
ที่ตั้งของรานอยูในที่ที่พบเห็นงาย และใหความสําคัญกับการโฆษณาจากสื่อโทรทัศนมากกวาสื่อ
อ่ืนๆ และใหความสําคัญกับการตองการความเย็นสบายใหกับตนเองและครอบครัวและสภาพ
อากาศที่รอนจัด  ผูมีเครื่องปรับอากาศที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศในดานราคา ดานสถานที่การจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกัน สวนอาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในดานสถานที่การจัดจําหนาย
แตกตางกันมีความคิดเห็นในดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานสถานที่การจัดจําหนายแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 นกุล ชิตสกุล (2546 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “การศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเครื่องปรับอากาศ” ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมใน
การซื้อเครื่องปรับอากาศชนิดแยกสวนติดฝาผนังหรือแขวน ยี่หอมิตซูบิชิ ในแตละบานติดตั้งไว          
1 เครื่อง  โดยมีขนาด 12,500 – 15,000 บีทียู ซ้ือมาในราคา 15,001 -25,000 บาท จะมีการเปลี่ยน
เครื่องใหมหลังจากใชไป 5 -10 ป รับรูขอมูลจากงานแสดงสินคาที่เกี่ยวกับเครื่องใชไฟฟาโดยเลือก
ซ้ือจากหางสรรพสินคาเปนหลักเนื่องจากมีสินคาใหเลือกมาก การเลือกซื้อใชวิธีการเปรียบเทียบ
คุณภาพ  หรือประสิทธิภาพเปนหลัก  และซื้อดวย เงินสด  เทคโนโลยีพิ เศษตองการให
เครื่องปรับอากาศมีระบบฟอกอากาศหรือกําจัดแบคทีเรีย การเลือกซื้อจะคํานึงถึงการอนุรักษ
พลังงาน / ส่ิงแวดลอม  และไมได ซ้ือจากรานกรีนช็อปเพราะจํานวนรานกรีนช็อปมีนอย                
การวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเครื่องปรับอากาศ 
จําแนกตามเพศของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ พบวาไมมีความสัมพันธ จําแนกตามลักษณะของ
บาน พบวามีความสัมพันธกันอยู 5 รายการ จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา มีความสัมพันธกันอยู         
6 รายการ จําแนกตามพื้นที่การใชสอย พบวามีความสัมพันธกันอยู 7 รายการ สวนการเปรียบเทียบ
ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเครื่องปรับอากาศ จําแนกตามเพศของผูมีอํานาจในการ
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ตัดสินใจผลการวิจัยพบวา ในภาพรวมไมแตกตางกัน สําหรับดานลักษณะของบาน พบวาใน
ภาพรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกัน สวนดานชองทาง
การจัดจําหนายมีความแตกตางกัน สําหรับดานรายไดตอเดือน พบวาในภาพรวมดานการสงเสริม
การตลาดไมแตกตางกัน สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนายมีความ
แตกตางกัน สําหรับดานพื้นที่ในการใชสอย พบวาในภาพรวมดานราคาและดานสงเสริมการตลาด
ไมแตกตางกัน สวนดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนายมีความแตกตางกัน การวิจัยคร้ัง
นี้มีระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 
 ธีระชัย โพธ์ิศรี (2548 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “การศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปจจัย
ทางการตลาดตอการซื้อเครื่องปรับอากาศในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเลย” ผลการศึกษาพบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 – 35 ป มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและ
พนักงานบริษัทเอกชน ในสัดสวนที่เทากัน และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คนกลุมตัวอยาง
สวนใหญซ้ือเครื่องปรับอากาศเครื่องลาสุดยี่หอมิตซูบิชิโดยมีไวใชในบานเรือนจํานวน 1 เครื่อง 
เปนแบบแยกสวน ขนาด 11,001–15,000 BTU มีราคาสุทธิประมาณ 15,001 – 20,000 บาท และสวน
ใหญซ้ือดวยเงินสดเพราะสภาพอากาศที่รอนจัดจึงเปนเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อเครื่องปรับอากาศ 
ผูที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อ คือบุคคลในครอบครัว โดยซ้ือมาจากรานที่จําหนายเครื่องปรับอากาศ
โดยเฉพาะ และซื้อในชวงฤดูรอน สวนปจจัยที่ทําใหเกิดความตองการซื้อคือคุณสมบัติขอผลิตภัณฑ 
และทําการหาขอมูลกอนตัดสินใจซื้อจากพนักงานขาย โดยส่ือโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คือ
ส่ือโฆษณาโทรทัศน และใชเวลาในการเลือกซื้อ ณ สถานที่จําหนาย มากกวา 2 ช่ัวโมง กลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาดเมื่อซื้อเครื่องปรับอากาศ 
 เสาวนีย  เคลือบมณี (2548 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” ผลการศึกษาพบวา 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาสวน
ใหญเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศยี่หอ โตชิบา เครื่องปรับอากาศที่ใชอยูในบานเรือนมีจํานวน 2 เครื่อง 
ขนาด BTU ของเครื่องปรับอากาศที่ซ้ือมามีขนาดประมาณ 9,000-11,000 BTU ราคา
เครื่องปรับอากาศสุทธิ (รวมคาติดตั้ง) ประมาณไมเกิน 15,000 บาท และประเภทเครื่องปรับอากาศ
ที่ใชอยูในปจจุบันเปนแบบแยกสวน ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคใน
ภาพรวมโดยเฉลี่ยอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา คือ ดานผลิตภัณฑ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานวัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา มีระดับการ
ตัดสินใจซื้อ เครื่องปรับอากาศอยู ในระดับมาก  สวนดานราคามีระดับการตัดสินใจซื้อ
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เครื่องปรับอากาศอยูในระดับปานกลาง ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาที่มีอายุและอาชีพ
แตกตางกันมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศดานผลิตภัณฑแตกตางกัน และผูบริโภค
ที่มีระดับการศึกษาและรายได เฉลี่ ยตอ เดือนแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน ผูบริโภคในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาที่มีพฤติกรรมการเลือกยี่หอเครื่องปรับอากาศและจํานวนเครื่องปรับอากาศใน
บานเรือนแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน สวนผูบริโภคที่พฤติกรรมการเลือกขนาด BTU ของ
เครื่องปรับอากาศแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศดานผลิตภัณฑ             
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานวัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา
แตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีราคาซื้อเครื่องปรับอากาศสุทธิ (รวมคาติดตั้ง) แตกตางกันมีระดับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน และ
สวนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการเลือกประเภทของเครื่องปรับอากาศแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกัน ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศของ
ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกยี่หอเครื่องปรับอากาศ และราคาซื้อเครื่องปรับอากาศ
สุทธิ (รวมคาติดตั้ง) สวนอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อจํานวนเครื่องปรับอากาศในบานเรือน และขนาด BTU ของ
เครื่องปรับอากาศ และสวนสถานภาพ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกประเภทของเครื่องปรับอากาศ 
 ขวัญฤทัย เรือนแจง (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศตรายี่หอของไทย  ของตัวแทนจําหนายในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา 1) กลยุทธสวนประสมทางการตลาดแตละบริษัทที่ผลิต
เครื่องปรับอากาศตรายี่หอของไทย ประกอบดวย 4 ดาน คือ 1.1) ผลิตภัณฑ เซ็นทรัลแอร และ        
อามีนา ผลิตเครื่องปรับอากาศสําหรับบานพักอาศัยไปจนถึงอุตสาหกรรมขนาดใหญ สวนซัยโจเดน
กิ ผลิตเพื่อใชในบานพักอาศัยและอุตสาหกรรมขนาดเล็ก เครื่องปรับอากาศทั้ง 3 ยี่หอ มีฉลาก
ประหยัดไฟและเครื่องหมายรับรองคุณภาพมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) สําหรับเทคโนโลยี      
ซัยโจเดนกิและเซ็นทรัลแอร พัฒนาดานการประหยัดพลังงาน สวนอามีนาเนนพัฒนาดานการยับยั้ง
แบคทีเรีย 1.2) ราคา ซัยโจเดนกิ เซ็นทรัลแอรและอามีนา มีราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณภาพ ทั้งนี้ เซ็นทรัลแอรใหสวนลด การตอรองราคา มีความเหมาะสมของเงื่อนไขการชําระเงิน
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และใหสินเชื่อสําหรับตัวแทนจําหนายมากกวาซัยโจเดนกิและอามีนา 1.3) การจัดจําหนาย ซัย
โจเดนกิและเซ็นทรัลแอรมีความสะดวกในการสั่งซื้อโดยตรงจากบริษัทและผายฝายขาย สวนอามี
นาสั่งซื้อผายฝายขาย ทั้ง 3 ยี่หอ มีความรวดเร็วและความถูกตองดานการจัดสง รวมถึงความตอเนื่อง
ของสินคา มีสต็อคสินคาอยางเพียงพอ 1.4) การสงเสริมการตลาด ซัยโจเดนกิจและเซ็นทรัลแอรให
ความสําคัญดานการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อประเภทตางๆ สําหรับอามีนานั้นเนนการโฆษณา 
ณ จุดขาย การสงเสริมการขาย สําหรับตัวแทนจําหนาย เซ็นทรัลแอรใหความสําคัญทั้งการตอบแทน
ดานยอดขายและการจัดกิจกรรม สรางความสัมพันธ สําหรับการสนับสนุนดานการตกแตงรานคา 
ออกบูธ อุปกรณสงเสริมการขาย ทั้ง 3 ยี่หอไดใหความสําคัญเหมือนกัน 2) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศยี่หอของไทยของตัวแทนจําหนายมี 4 ดาน คือ 
ดานผลิตภัณฑกลุมตัวอยางเลือกยี่หอซัยโจเดนกิ ดานราคาและดานการจัดจําหนาย กลุมตัวอยาง
เลือกยี่หอเซ็นทรัลแอร ดานสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางเลือกยี่หอซัยโจเดนกิและยี่หอเซ็นทรัล
แอรใกลเคียงกัน 
 ณัฐพร  สกุลแกว (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด        
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบริโภคในกรุงเทพ”  ผลการศึกษาพบวา  
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มากกวาเพศหญิง กลุมตัวอยางสวนใหญ มีชวงอายุ 25-32 ป และ
มีสถานะภาพโสด รายไดสวนตัวตอเดือนต่ํากวา 15,000 บาท มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 
และสวนใหญ มีที่พักอาศัยเปนบานเดี่ยว พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานของ
ผูบริโภคในกรุงเทพ พบวากลุมตัวอยางสวนมากใชเครื่องปรับอากาศยี่หอมิตซูบิซิมากเปนอันดับ
หนึ่ง คิดเปนรอยละ 37.25  รองลงมาเปนกลุมตัวอยางที่ใชเครื่องปรับอากาศยี่หออ่ืนๆ เชน ไดกิ้น 
แอลจี ฟจิ เอ็นจิเนีย และพานาโซนิค เปนตน คิดเปนรอยละ 16.75 โดยขนาดเครื่องปรับอากาศ ที่นิยม
ใชมากที่สุดของทุกยี่หอคือ 10,000-15,000 BTU ตามมาดวยขนาด15,001-20,000 BTU  สวนการหา
ขอมูลในการเลือกซื้อของผูบริโภคสวนใหญจะหาขอมูลจากพนักงานขายมากเปนอันดับหนึ่งคิด
เปนรอยละ 43.50  รองลงมาคือ ครอบครัว/ญาติ  คิดเปนรอยละ 43 โดยสวนมากกลุมตัวอยางจะ
นิยมเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศจากรานตัวแทนจําหนายเปนหลัก คิดเปนรอยละ 59.25 โดยมีผูอ่ืน
รวมตัดสินใจ คิดเปนรอยละ 58.5  กลุมตัวอยางสวนใหญคาดวาจะซื้อเครื่องปรับอากาศตัวใหม
ภายในชวงระยะเวลามากกวา 12 เดือน ขอมูลปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในกรุงเทพ พบวาสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ดาน
ราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก สวนดาน
ผลิตภัณฑ มีระดับความพึงพอใจในระดับมากที่สุด ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอความสัมพันธกับการ
เลือกใชขนาดของเครื่องปรับอากาศหรือไม พบวา เพศ จํานวนสมาชิกในครอบครัว และประเภทที่
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อยูอาศัย ไมมีความสัมพันธกับขนาดการเลือกใชขนาดของเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 สวนอายุ สถานภาพ และรายได มีความสัมพันธกับขนาดการเลือกใชขนาดของ
เครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอความสัมพันธกับ
การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศหรือไม พบวา อายุ จํานวนสมาชิกในครอบครัว และ
ประเภทที่พักอาศัย ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคั-
ญทางสถิติที่ระดับ 0.05  สวน เพศ  สถานภาพ และรายไดตอเดือนความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอ
ความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศหรือไม พบวา เพศ รายไดสวนบุคคลตอเดือน และ
จํานวนสมาชิกในครอบครัว ไมมีความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  สวน อายุ สถานภาพ และประเภทที่อยูอาศัยความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือ
เครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดาน
ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช  ลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศ  และแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดานราคา 
ไมมีความสัมพันธกับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช  และลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศ  แตมีความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช 
ลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ  และแหลงที่ ซ้ือเครื่องปรับอากาศ  ปจจัย                   
สวนประสมทางการตลาดทางดานการสงเสริมการขาย  ไมมีความสัมพันธกับขนาดของ
เครื่องปรับอากาศที่ใช  ลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ  และแหลงที่ ซ้ือ
เครื่องปรับอากาศ 
 ชินวัฒน จิรัตนประภา (2550 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองปรับอากาศของประชาชน ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี” ผลการศึกษาพบวา 
1) การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของประชาชนในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีใหความสําคัญ
ตอความคิดเห็นโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดดังนี้ คือ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานจิตวิทยา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดาน
สังคมและวัฒนธรรม อยูในเกณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก 2) จากการวิเคราะห
ขอมูล ตัวแปรพยากรณทั้ง 5 ตัว โดยตัดตัวแปรดานชองทางการจัดจําหนายเพราะมีคาสัมประสิทธิ์
นอยที่สุดออกพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศและสามารถรวมกัน
พยากรณการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของประชาชนในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ไดถึง 
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รอยละ 62 เพียง 5 ตัวแปร เรียงตามลําดับสัมประสิทธิ์การทํานายคือ ดานจิตวิทยา ดานราคา           
ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานสังคมและวัฒนธรรม 
 นิรันดร วงศเกียรติ์สุภาพ (2551 : บทคัดยอ) การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ของที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศกรณีศึกษาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ 
สรุปไดดังนี้  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ ของ
ผูบริโภค กรณีศึกษาเขตอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ เครื่องปรับอากาศของผูบริโภค เขตอําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ เก็บ
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ราย วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม
สําเร็จรูปดานสถิติ กําหนดหาคาสถิติ คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาไคส
แควร ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูชาย กลุมอายุอยูในชวงอายุ 31-40 ป 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน            
10,001 – 20,000 บาท และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศ พบวา จะตัดสินใจเองในการซื้อเครื่องปรับอากาศ และเครื่องปรับอากาศที่ไดรับ
ความนิยมมากที่สุด คือ ยี่หอชารป และในอนาคตเปนยี่หอชารป เชนเดียวกัน เหตุผลที่เลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศยี่หอดังกลาวเพราะมีฉลากรับรองประหยัดไฟ  มีแผนในการซื้อเครื่องปรับอากาศ
เมื่อสรางบานใหม และจะสั่งซื้อเครื่องปรับอากาศจากหางสรรพสินคาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศโดยภาพรวม ใหความสําคัญกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด และสวนประสมทางการตลาดในแตละ
ดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับความมีช่ือเสียงของบริษัท เจาของผลิตภัณฑ ดานราคา 
ใหความสําคัญกับการมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก และการชําระเงินไดหลากหลาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการจัดกิจกรรมการขายรวมกับสินคา อยางอื่น ดานชองทาง
การใหบริการ ใหความสําคัญกับการมีศูนยบริการจํานวนมาก หลายสาขาดานบุคลากร ให
ความสําคัญกับการที่พนักงานแตงกายดี มีความนาเชื่อถือ ดานลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญ
กับการที่มีสถานที่จอดรถสะดวก และดานกระบวนการ ใหความสําคัญกับการที่มีกระบวนการที่มี
ขั้นตอนชัดเจนจากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลทั่วไปกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ พบวา 1) กลุมอายุของผูบริโภคที่
แตกตางกัน มีความสัมพันธกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ในสวนของการการมีปายรานคาเดน 
สะดุดตาม นาเชื่อถือ 2) สถานภาพสมรสของผูบริโภคที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ในสวนของการรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ และการมีช่ือเสียงของบริษัทเจาของ
ผลิตภัณฑ 3) สถานภาพสมรสของผูบริโภคที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับปจจัยดานราคา ใน
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สวนของการมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก 4) สถานภาพสมรสของผูบริโภคที่แตกตางกัน มี
ความสัมพันธกับปจจัยดานกระบวนการ ในสวนของระยะเวลาการจัดสงสินคาสั้น ไมตองรอนาน 
5) รายไดตอเดือนของผูบริโภคที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับปจจัยดานราคา ในสวนของการ
ชําระเงินไดหลากหลาย เชน บัตรเครดิต ฯลฯ 6) รายไดตอเดือนของผูบริโภคที่แตกตางกัน มี
ความสัมพันธกับปจจัยดานชองทางการใหบริการ ในสวนของการการเดินทางมาถึงรานไดสะดวก 
รวดเร็ว 7) รายไดตอเดือนของผูบริโภคที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ ในสวนของรานคากวางขวาง โปรง สบายตา แอรเย็น  และ 8) จํานวนสมาชิกในครอบครัว
ของผูบริโภคที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ในสวนของความมีช่ือเสียงของ
เจาของผลิตภัณฑ 
 ผไทเทพ ชวงแสงอุทัย (2551 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศสําหรับบานพักอาศัย  เขตบางกอกใหญ 
กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑในภาพรวมนั้นพบวา ประชากรในเขต
บางกอกใหญใชวิธีการเลือกซื้อโดยใชวิธีการเปรียบเทียบคุณภาพหรือประสิทธิภาพเปนหลัก 
พิจารณายี่หอที่มีช่ือเสียงหรือยี่หอที่ผลิตจากตางประเทศมากอน และคํานึงถึงการอนุรักษพลังงาน
หรือส่ิงแวดลอมและคุณสมบัติที่ดีตอสุขภาพ ในสวนของปจจัยดานราคา พบวา ทางดานความ
เหมาะสมของราคา  การใหสวนลดและระยะเวลาการผอนชําระ  มีผลตอการเ ลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศสําหรับบานพักอาศัยตอประชากรในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมเปน
อยางมาก ในสวนของปจจัยการสงเสริมทางการตลาด พบวา ส่ือโฆษณาประชาสัมพันธทาง
โทรทัศน แผนพับใบปลิว เปนปจจัยหลักสงเสริมการตัดสินใจ และองคประกอบรอง ทางดานของ
แถม ของสมนาคุณ และบริการการติดตั้งฟรีถึงบาน ในสวนของปจจัยทางดานชองทางการจัด
จําหนาย มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศสําหรับบานพักอาศัยปานกลาง โดยเลือกซื้อจาก
หางสรรพสินคาเปนสวนใหญ เนื่องจากมีสินคาใหเลือกหลากหลาย และจะสอบถามขอมูลจาก
พนักงานขายในการพิจารณาเลือกซื้อเปนองคประกอบในการตัดสินใจ รองลงมาคือตามรานคา
ตัวแทนจําหนายที่มีทําเลอยูใกลที่พักอาศัย เนื่องจากสะดวกในการซื้อและในกรณีที่เกิดมีปญหา
ขึ้นกับเครื่องปรับอากาศ 
 จากงานวิจัยที่เกี่ยวของ ที่กลาวมาขางตน พอสรุปไดวา มีการวิจัยไปในแนวทางเดียวกัน 
มุงศึกษาทางดาน ปจจัยที่มีอิทธิพล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรม
การเลือกซื้อ และการตัดสินใจซื้อ เชน ผูมีเครื่องปรับอากาศสวนใหญซ้ือเครื่องปรับอากาศซื้อ
เครื่องปรับอากาศยี่หอ มิตซูบิชิ แคเรียร โตชิบา แบบแยกสวน ผูที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุดคือ ตัวเอง สามีหรือภรรยา และครอบครัว โดยมีเหตุผลในการซื้อเครื่องปรับอากาศ เพราะ
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อากาศรอน พิจารณาจากคุณสมบัติ คุณภาพของเครื่องปรับอากาศ และตองการเครื่องปรับอากาศที่
ประหยัดไฟ ในการเลือกซื้อของจะหาขอมูลจากพนักงานขาย ส่ือโฆษณาก็เปนสิ่งสําคัญที่ชวยใน
การจูงใจ แหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ มีทั้งหางสรรพสินคา รานเครื่องจําหนายไฟฟา และรานที่
จําหนายเฉพาะเครื่องปรับอากาศ ซ่ึงแตกตางในสวนพื้นที่ที่ใชในการวิจัย มีทั้งจังหวัดกรุงเทพ 
หนองคาย อุบลราชธานี เลย และพระนครศรีอยุธยา เนนศึกษาเฉพาะภายในที่อยูอาศัย 
  
  
  
 


