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 การศึกษาวิจยัคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาคุณลักษณะของผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศ
ท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก ทําการศึกษาโดยการเกบ็ขอมูลสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 
interview) ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive/ Judgment sampling) และคัดเลือก 
จากความสะดวกของผูวิจยัและความพรอมในการใหความรวมมือในการใหขอมูลกับเจาของกิจการ 
กิจการละ 1 คน รวมจาํนวนท้ังหมด 17 คน  
 ผลการวิจัยพบวา คุณลักษณะของผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุม
หอพัก 1) ประโยชนหลักของเคร่ืองปรับอากาศคือการตอบสนองความตองการของผูพักอาศัยและ
ดึงดูดใหลูกคาเขามาใชบริการกับกลุมหอพกั 2) ผลิตภัณฑพื้นฐานรูปลักษณของเคร่ืองปรับอากาศ
สามารถสรางความสวยงามใหกับหองพักได โดยรูปแบบที่ทางหอพักตองการไดแก รูปทรง
ส่ีเหล่ียมผืนผา ท่ีมีความโคงมน มีขนาดกะทัดรัด สีสันสะอาดตา อาจจะเปนสีครีมหรือขาว  
น้ําหนกัของเคร่ืองปรับอากาศควรมีน้ําหนกัเบา แสงไฟแสดงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศ 
ควรมีเพียงเล็กนอย การออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศมีความทันสมัย และงายตอการทํา
ความสะอาดฝุนหรือส่ิงสกปรก 3) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง คุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปน
ตองการกลุมหอพักตองการคือ เคร่ืองปรับอากาศมีเคร่ืองหมายประหยดัไฟเบอร 5 เสียงเงียบขณะ
เคร่ืองปรับอากาศทํางาน มีการกระจายความเยน็อยางสมํ่าเสมอ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
คุณสมบัติ ปญหาในการใชงาน และอายุการใชงานของผลิตภัณฑ โดยชวงราคาท่ีหอพักยอมรับได
อยูท่ีชวงราคา 15,000 ถึง 18,000 บาท 4) ผลิตภัณฑควบ กลุมหอพักตองการมีบริการหลังการขาย 
ท่ีดี โดยเฉพาะเร่ืองการตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ ระยะเวลาในการเดินทางมา
ตรวจเช็ค ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลังจากแจงอาการเสีย หากเปนปญหาเล็กนอยการเดินทางมา
ตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วันทําการ 5) สวนเพิ่มผลิตภัณฑและแนวโนมในอนาคต กลุมหอพักตองการ
ใหมีการระบบฟอกอากาศและมีระบบกรองแบคทีเรียในเคร่ืองปรับอากาศ 
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 The purpose of this study was to investigate the features of the air conditioning 
products required by the dormitory groups. The study was conducted by in-depth interview. 
Purposive / Judgment Sampling were used to select the sample group with the researcher’s 
convenience and the sample group’s readiness to cooperate to provide information. The total of 
the business owners was 17. 
 The findings reveal that 1) the main advantage of air conditioners is that they meet the 
needs of the occupants and can attract customers to use them in the dormitory group, 2) the basic 
product appearance of the air conditioner which can make a room beautiful should be compact 
and have rectangular, curved shape and pleasant color like cream or white. The weight of the air 
conditioner should be lightweight. The lighting of the air conditioner should be minimal. The 
design of the air conditioner should be up-to-date and it should be easy to clean dust or dirt. 3) 
The properties of the expected product of air conditioner for a dorm group are composed of 
quietness while working, highly energy efficient five star rated and regular distribution of 
cooling. The price should be appropriate for its quality and features. To the problems in using, it 
is the product lifetime. The price range that is acceptable for the dorm group is 15,000-18,000 
baht. 4) Coupled services that the dorm group wants is good after-sales service; for example, 
there should be checking and fixing the defects of the product. The time to check the product 
should be agreed upon after the dormitory informs the defects and it should not exceed one 
business day. 5) To additional products and tendency in the future, the dormitory group wants to 
have an air purifier system and a bacterial filter system in the air conditioner. 
 
 



สารบัญ 
 
                                                                                                                                                     หนา 
บทคัดยอภาษาไทย ......................................................................................................................  ง 
บทคัดยอภาษาอังกฤษ .................................................................................................................  จ 
สารบัญ............ ............................................................................................................................  ฉ 
สารบัญตาราง ..............................................................................................................................  ซ 
สารบัญภาพ .................................................................................................................................  ฌ 
บทท่ี 
 1  บทนํา ...................................................................................................................................  1 
  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา .....................................................................  1 
  คําถามในการวิจัย .......................................................................................................  3 
  วัตถุประสงคในการวจิัย .............................................................................................  3 
  กรอบแนวคิดในการวิจัย .............................................................................................  4 
  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ ........................................................................................  5 
  ขอบเขตการวจิัย .........................................................................................................  5 
  นิยามศัพทเฉพาะ ........................................................................................................  5 
 2  เอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวของ ............................................................................................  8 
  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ........................................  8 
  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับกลยุทธผลิตภัณฑ ...........................................................  14 
  ขอมูลท่ัวไปของอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ ........................................................  17 
  ขอมูลท่ัวไปของกลุมหอพัก........................................................................................  21 
  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ ......................................................................................................  23 
 3  วิธีดําเนนิการวิจัย .................................................................................................................  27 
  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง ........................................................  27 
  ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในงานวจิัย .................................................................  28 
  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย ............................................................................................  28 
  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล ...........................................................................................  29 
  การวิเคราะหขอมูล .....................................................................................................  29 
 



ช 

สารบัญ (ตอ) 
 
บทท่ี                                                                                                                                             หนา 
 4  ผลการวิจัย ...........................................................................................................................  31 
  สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณและกิจการ ..................................................  32 
  สวนท่ี 2  วิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกเกีย่วกับกลยทุธผลิตภัณฑ 
  เคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก โดยการวิเคราะหจาก 
  ระดับผลิตภัณฑ ..........................................................................................................  34 
  สวนท่ี 3  การวิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการ 
  ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก ...................................................  39 
  สวนท่ี 4  สรุปคุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของ 
  กลุมหอพัก ..................................................................................................................  42 
 5  สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ................................................................................  45 
  สรุปผลการวิจัย ...........................................................................................................  45 
  อภิปรายผลการวิจัย .....................................................................................................  47  
  ขอเสนอแนะ...............................................................................................................  48 
  ขอเสนอแนะในการวจิัยคร้ังตอไป .............................................................................  49 
บรรณานุกรม ...............................................................................................................................  50 
ภาคผนวก..... ...............................................................................................................................  53 
ประวัติยอของผูวิจัย .....................................................................................................................  56 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ซ 

สารบัญตาราง 
 
ตารางท่ี                                                                                                                                         หนา 
 2-1 ขนาด BTU ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีเหมาะสมกับขนาดของหองปกติและ 
  ขนาดหองท่ีโดนแสงแดด ................................................................................................  18 
 2-2 สวนแบงการตลาดเคร่ืองปรับอากาศ ป พ.ศ. 2558 ถึง พ.ศ. 2559 ...................................  20 
 4-1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณและกจิการ ......................................................................  32 
 4-2 สรุปคุณลักษณะผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการดานกลยุทธผลิตภัณฑ ......  42 
 4-3 สรุปคุณลักษณะผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการดานกระบวนการ 
  ตัดสินใจซ้ือ .....................................................................................................................  43 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สารบัญภาพ 
 
ภาพท่ี                                                                                                                                            หนา 
 1-1 กรอบแนวคิดในการวิจัย .................................................................................................  4 
 
 
 
 
 



1 

บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 เคร่ืองปรับอากาศเปนเคร่ืองใชไฟฟาท่ีใชปรับอุณหภูมิของอากาศ เพือ่ใหท่ีพักอาศัยอยู
ในสภาพท่ีไมรอนหรือไมเยน็จนเกินไป หรือเพื่อรักษาภาวะอากาศใหคงท่ีทํางานดวยหลักการ 
การถายเทความรอน กลาวคือ เม่ือความรอนถายเทออกไปขางนอก อากาศภายในหองจะมีอุณหภูมิ
ลดลง แตปจจบัุนเคร่ืองปรับอากาศไดถูกพฒันาใหมีความสามารถในดานอ่ืน ๆ นอกเหนือจาก 
ทําใหอุณหภูมิลดลง เชน ปรับอุณหภูมิตามความตองการหรือมีการกรองอากาศ การปองกันเช้ือรา
ในหอง มีระบบประหยดัไฟฟา มีระบบอ่ืน ๆ ท่ีสนองความตองการของผูบริโภคอีกมากมาย
 ผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยในปจจุบัน เปนผูผลิตจากท้ังตางประเทศและ 
ในประเทศ โดยผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศรายใหญเปนผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศช้ันนําจากประเทศ
ญ่ีปุน อเมริกา และเกาหลี ซ่ึงมีการยายฐานการผลิตมายังประเทศไทยมากข้ึน ดวยเหตุผลในเร่ือง
ตนทุนการผลิตท่ีตํ่ากวาการผลิตในประเทศอ่ืน ๆ และการท่ีประเทศไทยเปนฐานการผลิตมากข้ึน 
ยอมสงผลใหมีแนวโนมการขายเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยเพิ่มข้ึนดวย เนื่องจากราคาของ
เคร่ืองปรับอากาศจะเปนราคาท่ีไมสูงนักเพราะไมมีตนทุนในดานการนําเขาสินคาจากตางประเทศ 
นอกจากผูผลิตรายใหญแลว ประเทศไทยยงัมีผูผลิตขนาดกลางและขนาดยอม ซ่ึงสวนใหญเปน
ผูผลิตในประเทศไทยเอง แนวโนมยอดขายเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยป พ.ศ. 2560 ภาพรวม
ยอดขายจะเพิม่ข้ึนจากป พ.ศ. 2559 และ พ.ศ. 2558 โดยในป พ.ศ. 2559 มูลคาตลาดรวมมากกวา 
26,000 ลานบาท และป พ.ศ. 2558 มูลคาตลาดรวมมากกวา 25,000 ลานบาท สําหรับยอดขายในป  
พ.ศ. 2559 แบงยอดขายออกเปน 2 สวน เปนยอดขายเคร่ืองปรับอากาศท่ีใชภายในบาน 70%  
และเปนเคร่ืองปรับอากาศเชิงพาณิชย 30 % (ศูนยวจิัยกสิกรไทย, 2559) 
 ชองทางการจําหนายเคร่ืองปรับอากาศของผูประกอบการทั้งรายใหญและรายยอย 
ในประเทศไทยน้ัน มีชองทางการจําหนายหลายรูปแบบ ดังนี ้
 1.  ตัวแทนจําหนาย (Dealer) ตัวแทนจําหนายจะเปนผูแนะนําคุณสมบัติและจุดเดนของ
เคร่ืองปรับอากาศแกลูกคาโดยตรงทําใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสูงจึงเปนชองทางท่ีผูผลิตนิยม
และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 2.  หางสรรพสินคา (Department store) ในอดีตผูผลิตไมนิยมนําเคร่ืองปรับอากาศวาง
จําหนายในหางสรรพสินคา แตเนื่องจากปจจุบันหางสรรพสินคาจะเนนการมีสินคาครบทุกชนิด  
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เพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีนิยมการจบัจายสินคาไดครบในท่ีเดยีว พรอมท้ัง 
มีการรวมกับผูผลิตในการติดต้ังและบริการหลังการขาย 
 3.  การจําหนายโดยตรงใหโครงการ เชน อาคารท่ีอยูอาศัย คอนโดมิเนยีม หมูบาน
จัดสรร อพารทเมนต เปนตน เปนชองทางจําหนายท่ีทําใหผูผลิตจําหนายสินคาไดในปริมาณมาก  
 4.  ไดเร็ค มีเดยี กรุป (Direct media group) คือการพัฒนาตัวแทนจําหนายบางสวนให
เปนรานคาท่ีมีสินคาเปนเคร่ืองหมายการคาเปนหลักหนึง่ยี่หอ และมีเคร่ืองหมายการคาอ่ืนเปน
สินคาประกอบ โดยเจาของเคร่ืองหมายการคาเปนผูสนับสนุนคาใชจายในการตกแตงราน 
รวมท้ังสงเสริมการขาย 
 5.  การขายใหระบบราชการผานการประมูล เปนชองทางท่ีชวยใหจําหนายสินคาได
ปริมาณมากและตอเนื่อง เพราะราชการมีโครงการกอสรางอาคารและสถานท่ีทําการอยางตอเนื่อง
 6.  ผูประกอบเคร่ืองปรับอากาศรายเล็กจะฝากขาย เชน นําเคร่ืองปรับอากาศท่ีประกอบ
แลวไปเสนอรานขายเคร่ืองปรับอากาศ เพื่อขอวางสินคาโดยผูประกอบจะตองเนนใหเห็นถึงจุดเดน
ของเคร่ืองปรับอากาศของตนเองท้ังในดานราคาและคุณภาพ 
 โดยชองทางการจําหนายท่ีผูวิจัยสนใจคือ การจําหนายโดยตรงใหโครงการ เชน อาคารท่ี
อยูอาศัย หมูบานจัดสรร คอนโดมิเนยีม อพารทเมนต เปนตน เนื่องจากเปนชองทางจําหนายท่ีทําให
ผูผลิตจําหนายสินคาไดในปริมาณมาก กลุมท่ีนาสนใจในการศึกษาคือหอพักและอพารทเมนต 
เนื่องจากเปนโครงการท่ีมีการกอสรางมากกวา หมูบานจดัสรรและคอนโดมิเนยีม 
 ธุรกิจอสังหาริมทรัพยใหเชารายเดือนสามารถแบง 4 กลุมหลักไดแก เซอรวิสอพาร
ทเมนต, อพารทเมนตท่ีเจาะกลุมพนักงานบริษัท หอพักนักเรียนนึกศึกษา และหอพักคนงาน  
ซ่ึง 4 กลุมหลักนี้ มีโอกาสการตลาดท่ีแตกตางกันไป (4 เร่ืองจริงธุรกิจอสังหาใหเชารายเดือน, 2559) 
 เซอรวิสอพารทเมนต ธุรกิจเซอรวิสอพารทเมนต สําหรับนักลงทุน/ นกัธุรกิจชาวตางชาติ
ท่ีเดินทางมาทํางานในประเทศไทยเปนธุรกิจอสังหาริมทรัพยใหเชาท่ีมีการเติบโตสูงสุดในปนี้  
จากนกัลงทุน/ นักธุรกิจตางชาติท่ีเขามาในประเทศไทย รวมถึงบริษัทขามชาติท่ีมองประเทศไทย
เปน Hub ในการรุกตลาด CLMV ทําใหเกดิดีมานดอยางตอเนื่อง และดมีานดท่ีเพิ่มข้ึนกระตุน 
ใหเกิดเซอรวสิอพารทเมนตท่ีสรางใหมในป พ.ศ. 2559-2560 เพิ่มข้ึน 4.2% สอดรับทิศทาง 
การเติบโตอยางนาสนใจ 
 อพารทเมนต เจาะกลุมคนทํางาน เปนอสังหาใหเชาท่ีมีการเติบโตรองลงมาจาก 
เซอรวิสอพารทเมนตถึงแมวาในปท่ีผานมาจะไดรับผลกระทบจากเศรษฐกิจชะลอตัว มีผลกับ 
การจางงาน ท่ีมาพรอมกับคูแขงท่ีสําคัญอยางคอนโดท่ีปรับตัวเขามาในธุรกิจอสังหาใหเชาสูงข้ึน
จากอุปทานคอนโดท่ียังมีอยูมาก แตในป พ.ศ. 2559-2560 ธุรกิจนี้กลับมีแนวโนมเพิ่มข้ึนเฉล่ีย 
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5-6% สอดคลองกับการขยายตัวของบริษทัในธุรกิจอุตสาหกรรมตาง ๆ และการจางงานท่ีเพิ่มข้ึน 
 หอพักนกัศึกษา ยังมีโอกาสการเติบโตจากดมีานดท่ีเพิ่มสูงข้ึน ซ่ึงมีจํานวนนักศึกษา
สะสมขยายตัวประมาณ 10-15% ในป พ.ศ. 2558 เม่ือเทียบกับป พ.ศ. 2557 
 หอพักคนงานเปนเซ็กเมนตท่ีมีความนาเปนหวงสูงสุด จากการผลิตภาคอุตสาหกรรมท่ี
ยังคงซบเซา และบางบริษัทไดการขยายการผลิตไปสูประเทศเพ่ือนบาน เชนแอลจี และซัมซุงท่ียาย
ออกไปยังเวียดนาม รวมถึงการเปลี่ยนแปลงสูอุตสาหกรรมท่ีใชเทคโนโลยีเพิ่มข้ึน นําเคร่ืองจักร
ทดแทนการใชแรงงานคน หลักมาตรการแรงงานข้ันตํ่า 300 บาท ถึงแมวาความตองการแรงงาน 
จะลดนอยลง แตกย็ังมีบางทําเลที่สงสัญญาณท่ีดี อยางเชนจังหวัดราชบุรี สระบุรี อยุธยา ระยอง 
นครราชสีมา เปน 5 จังหวัดท่ีมีการขยายตัวเฉล่ียของจํานวนคนงานมากท่ีสุด 
 จากเหตุผลท้ังหมดดังกลาวขางตน เม่ือหอพักหรืออพารทเมนตมีแนวโนมท่ีเพิ่มสูงข้ึน 
ทําใหแนวโนมความตองการเคร่ืองปรับอากาศเพ่ิมข้ึน เพราะในปจจุบันคนตองการเชาหองพัก 
ท่ีมีเคร่ืองปรับอากาศมากข้ึน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเกีย่วกับคุณลักษณะผลิตภัณฑ
เคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของโครงการประเภทหอพักและอพารทเมนต ซ่ึงขอมูลท่ีไดจาก
การทําวิจยันี้ จะเปนประโยชนตอผูประกอบกิจการในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศท่ีตองการเพิ่ม
ยอดขายกับทางกลุมหอพัก อีกท้ังยังเปนแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพ พัฒนาและปรับปรุงกล
ยุทธผลิตภัณฑ และนํามาซ่ึงสวนแบงการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศตอไป 
 
คําถามในการวิจัย 
 คุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการกลุมหอพักเปนอยางไร 
 
วัตถุประสงคในการวิจัย 
 เพื่อศึกษาคุณลักษณะผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก 
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กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 
 

ทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับเคร่ืองปรับอากาศ กลยุทธดานผลิตภัณฑและ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ   

การวิจัยเชิงคณุภาพ (Qualitative research) โดยดําเนินการสัมภาษณเชิงลึก 
(In-depth interview) กับเจาของกิจการของกลุมหอพัก เกี่ยวกับคุณลักษณะผลิตภัณฑ

เคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก 
 
 
 
 
 

คุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพกั 

ระดับผลิตภัณฑ 
1.  ผลิตภัณฑหลัก 
2.  ผลิตภัณฑพื้นฐาน 
3.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
4.  ผลิตภัณฑควบ 
5.  สวนเพิ่มผลิตภัณฑและ 
แนวโนมในอนาคต 
(ปณิศา มีจนิดา และศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2554) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
1.  การรับรูความตองการ 
2.  การคนหาขอมูล 
3.  การประเมินทางเลือก 
4.  การตัดสินใจซ้ือ 
5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
(นพรัตน ภูมิวฒิุสา, 
2558) 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ   
 ผลการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับผูผลิตและจําหนายเคร่ืองปรับอากาศสามารถรับรู 
ความตองการเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก และเปนแนวทางในการเพ่ิมยอดขาย  
เพิ่มประสิทธิภาพ พัฒนา และปรับปรุงกลยุทธดานผลิตภัณฑ และนาํมาซ่ึงสวนแบงการตลาด 
ท่ีเพิ่มข้ึนในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศตอไป 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 ขอบเขตดานเนื้อหา การวิจยัคร้ังนี้ ผูวิจยัมุงศึกษาถึงคุณลักษณะของเคร่ืองปรับอากาศ
โดยอาศัยกลยทุธดานผลิตภณัฑและกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก
 ขอบเขตดานประชากร เจาของกิจการ หรือผูเกี่ยวของในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก ในเขตเทศบาลแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 
 ขอบเขตระยะเวลาทําการวจิยั ระหวางเดือนมีนาคมถึงเดอืนพฤษภาคม พ.ศ. 2560 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 เคร่ืองปรับอากาศ (Air conditioner) หมายถึง เคร่ืองใชไฟฟาท่ีใชปรับอุณหภูมิของ
อากาศในท่ีพกัอาศัยเพื่อใหไดอาศัยอยูในท่ีท่ีไมรอนหรือไมเย็นจนเกินไป หรือใชรักษาภาวะ
อากาศใหคงท่ี ทํางานดวยหลักการถายเทความรอน 
 กลุมหอพัก (Domitory group) หมายถึง อาคารพักอาศัยเพื่อเชา ซ่ึงจะเปนท่ีพักอาศัย 
หรืออาคารพักอาศัยท่ีผูอยูอาศัยมีสิทธ์ิแคเพยีงเชาพักเทานัน้ โดยกรรมสิทธ์ิท้ังผืนดินและท้ังอาคาร
นั้นยังเปนของเจาของ และทุกคนท่ีอาศัยอยูในอาคารนัน้ตองปฏิบัติตามในกฏระเบียบท่ีกําหนดไว  
 คุณลักษณะ (Feature) หมายถึง ลักษณะของผลิตภัณฑท่ีทําใหการทํางานพื้นฐาน
สามารถบรรลุ คุณภาพท่ีกําหนดไวได เชน สี รูปราง ขนาด หนาท่ีตาง ๆ เปนตน ซ่ึงมีผลประโยชน
แกผูใช เปนส่ิงท่ีบริษัทนําเสนอสูตลาดเพ่ือดึงดูดความสนใจใหลูกคารูสึกอยากครอบครอง โดย
สามารถตอบสนองความจําเปนของลูกคาหรือความตองการของลูกคา และทํากําไรใหกับบริษัท 
ซ่ึงผลิตภัณฑจะจะรวมถึงส่ิงท่ีสามารถจับตองได และส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได เชน บริการ 
ประสบการณ ทัศนคติ 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีจับตองได สัมผัสได มีการตั้งราคา มีความสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายได ท้ังในแงของการไดเปนเจาของการใช  
หรือการบริการ ใหเกดิประสิทธิผล (Performance) 
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 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) หมายถึง การวางแผนวาผลิตภัณฑแตละชนิด
ควรมีองคประกอบ/ คุณสมบัติอยางไร เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายได 
และเพื่อความเปนผูนําในตลาดของอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ 
 คุณภาพ (Quality) หมายถึง สมรรถนะ ความสามารถ หรืออรรถประโยชน (Function 
benefit) ในการทํางานของผลิตภัณฑ ซ่ึงรวมถึงความคงทน (Durability) ความเช่ือถือได 
(Reliability) ความงายตอการใชหรือซอมแซม และคุณคาอ่ืน ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตองการ
ของกลุมเปาหมายได 
 กระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) หมายถึง การกําหนดข้ันตอน 
ของการตัดสินใจต้ังแตข้ันตอนแรกไปจนถึงข้ันตอนสุดทายของการตัดสินใจโดยมีลําดับข้ันของ
กระบวนการ เปนการตัดสินใจโดยใชหลักเหตุผลและมีกฎเกณฑ จะชวยใหนักส่ือสารการตลาด
สามารถเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคไดดยีิ่งข้ึน นําไปสูการวางแผนการส่ือสารการตลาดได 
อยางมีประสิทธิภาพ 
 การรับรูความตองการ/ ปญหา (Need/ Problem recognition) เกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึง
ความแตกตางระหวางส่ิงท่ีมีอยูกับส่ิงท่ีตองการ เกิดจากส่ิงกระตุนท้ังภายในและภายนอก  
โดยบุคคลจะเรียนรูวิธีการจดัการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต 
 การคนหาขอมูล (Information search) หมายถึง การคนหาวิธีการที่จะทําใหทราบความ
ตองการของผูบริโภค การคนหากระทําข้ึนโดยสัญชาติญาณหรือตองศึกษาและวิเคราะหขอมูล 
 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) หมายถึง การประเมินตัวเลือก 
สินคา/ บริการ ท่ีมีกอนตัดสินใจ โดยมีเกณฑการพจิารณาเลือก อาจเปนเกณฑตามหลักเหตุผล  
เชน ราคา ความคงทนหรือคุณสมบัติสินคา เปนตน หรือเปนความพอใจสวนบุคคล เชน ช่ือเสียง
ของตรา รูปแบบหรือสี เปนตน ผูบริโภคจะตองพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจ
มากท่ีสุด 
 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) หมายถึง การที่ผูบริโภคพิจารณาผลิตภัณฑท่ีตรง
ตามความตองการและรูสึกชอบมากท่ีสุดโดยผูบริโภคจะตองต้ังคําถามกับตนเองวา จะซ้ือหรือไม 
เปนการตัดสินใจในผลิตภัณฑ และ จะซ้ือในตราใดเปนการตัดสินใจในตรา และ จะซ้ือจากผูขาย
รายใดคือการตัดสินใจซ้ือเลือกผูขาย เหตุใดจึงตองซ้ือเปนสาเหตุของการตัดสินใจซ้ือ และจะซ้ือ
เม่ือใดคือการตัดสินใจดานเวลาจะซ้ือท่ีใดคือการตัดสินใจดานสถานท่ี จะซ้ืออยางไร คือ  
การตัดสินใจดานชองทางการชําระเงิน จะซ้ือเทาใด คือ การตัดสินใจดานมูลคาและปริมาณซ้ือ  
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 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) หมายถึง การที่ผูบริโภค
เปรียบเทียบคุณคาท่ีไดรับจากการบริโภคผลิตภัณฑกับความคาดหวังกระบวนการซ้ือ และพัฒนา
ความสัมพันธระยะยาวกับผูบริโภค และหม่ันติดตามผลตอบรับของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา  
เพื่อควบคุมคุณภาพสินคาใหตอบสนองความคาดหวังตอผูบริโภค 

 



8 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยเร่ือง คุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก 
ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข อําเภอเมือง จงัหวัดชลบุรี ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาจนได 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเกี่ยวของในดานตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการศึกษา ดังนี ้
 1.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักลยุทธผลิตภัณฑ 
 3.  ขอมูลท่ัวไปของอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ 
 4.  ขอมูลท่ัวไปของกลุมหอพัก 
 5.  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

 
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 ในการตัดสินใจซ้ือจําเปนตองศึกษาปจจัยตางๆท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือและทําความเขาใจวา
ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือจริง ๆ อยางไร โดยเฉพาะอยางยิ่งตองแยกแยะใหไดวา ใครเปนผูทํา 
การตัดสินใจซ้ือ รูปแบบและข้ันตอนในกระบวนการซ้ือเปนอยางไร (คอตเลอร, ฟลิป, 2546) 
 บทบาทท่ีคนเราอาจตัดสินใจซ้ือแบงไดเปน 5 บทบาท ดงัตอไปนี ้
 1.  ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลแรกท่ีเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการซ้ือผลิตภัณฑและบริการ 
 2.  ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีเปนเจาของความคิด หรือขอแนะนําท่ีมีผลตอ 
การตัดสินใจซ้ือ 
 3.  ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลท่ีทําการตัดสินใจในการซ้ือ เชน ควรซ้ือหรือไม  
ควรซ้ืออะไร ซ้ืออยางไรและซ้ือท่ีไหน เปนตน 
 4.  ผูซ้ือ (Buyer) คือ ผูท่ีกระทําการซ้ือหรือลงมือซ้ือ 
 5.  ผูใช (User) คือ ผูท่ีเปนผูใชหรือบริโภคผลิตภัณฑ 
 ปราณี เอ่ียมละออภักดี (2549) กลาววา ผลิตภัณฑแตละประเภทมีข้ันตอนการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคที่แตกตางกนั ผลิตภัณฑท่ีมีความซับซอน ผูบริโภคตองหาขอมูลประเมินทางเลือก
และตัดสินใจซ้ือ การอธิบายข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ สามารถแบงได 5 ข้ันตอน คือ 
ข้ันท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา (Problem recognition) ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูลขาวสาร (Information 
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search) ข้ันท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase decision) ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) 

นธกฤต  วันตะเมล (2555) กลาววา การศกึษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค
จะชวยใหนกัส่ือสารการตลาดสามารถเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคไดดยีิ่งข้ึน นําไปสูการวางแผนการ
ส่ือสารทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยแบงกระบวนการตัดสินใจออกเปน 5 ข้ันตอน
ดังนี้คือ 1) การตระหนักถึงปญหา (Problem recognition) 2) การคนหาขอมูลขาวสาร (Information 
search) 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase 
decision) 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer buying decision process) 
 ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรัตน (2554) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค แบงไดเปน 3 ตอน คือ ตอนท่ี 1 ข้ันกอนการซ้ือ (Pre-purchase stage) ตอนที่ 2 ข้ันการซ้ือ 
(Purchase stage) และตอนท่ี 3 ข้ันภายหลังการซ้ือ (Post-purchase stage) และมีกระบวนการ 5 ข้ัน
คือ ข้ันท่ี 1 การรับรูความตองการ/ ปญหา (Need/ Problem) ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล (Information 
search) ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase decision) ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) โดยมีรายละเอียด
ดังนี ้
 ตอนท่ี 1 ขั้นกอนการซ้ือ (Pre-purchase stage) 

  ข้ันท่ี 1 การรับรูความตองการ/ ปญหา (Need problem recognition) 
 เปนข้ันตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกตาง 
ระหวางส่ิงท่ีมีอยูกับส่ิงท่ีตองการ ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุนท้ังภายในและภายนอก โดยบุคคลจะเรียนรู
ถึงวิธีการจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองตอส่ิงกระตุน 
ท่ีเกิดข้ึนอยางไร ตองระลึกวา 1) ความตองการของผูบริโภคไมเหมือนกัน 2) การศึกษา 
ความตองการของผูบริโภคจะชวยใหการแบงสวนตลาดและการพัฒนาโปรแกรมการตลาด 
มีประสิทธิภาพมากข้ึน 3) ตองสรางส่ิงกระตุนท่ีเหมาะสมเพ่ือใหผูบริโภคตระหนักถึงความตองการ
ของตนเอง 
 การกระตุนความตองการของผูบริโภคทําไดโดยเขาใจส่ิงกระตุนเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ 
ท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค และสามารถเลือกส่ิงกระตุนใหเหมาะสมกับเวลาและสถานท่ี เพื่อให 
การกระตุนความตองการของผูบริโภคมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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  ข้ันท่ี 2  การคนหาขอมูล (Information search) 
 เม่ือรับรูถึงความตองการหรือปญหาแลวจะคนหาวิธีการท่ีจะทําใหความตองการไดรับ
การตอบสนอง การคนหากระทําข้ึนโดยสัญชาติญาณหรือตองศึกษาและวิเคราะหขอมูล 
 พฤติกรรมผูบริโภคในข้ันนี้ ผูบริโภคจะเช่ือถือแหลงขอมูลภายในและแหลงสวนบุคคล
มากกวาแหลงบุคคลภายนอก ความพยายามเวลาและคาใชจายในการหาขอมูลสินคาจะข้ึนอยู 
กับความเส่ียงจากการตัดสินใจซ้ือ ประสบการณของผูซ้ือเกี่ยวกับสินคาน้ัน ๆ และข้ึนอยูกับราคา
สินคา ผูบริโภคจะตัดตัวเลือกตามเกณฑตาง ๆ ท่ีกําหนดเพื่อใหไดตัวเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด  
วิธีการที่ผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ/ บริการที่ตองการ มี 5 แหลงไดแก 
 1.  แหลงบุคคล (Personal sources) เชน คําแนะนําจากครอบครัว คนรูจกั เปนตน 
 2.  แหลงการคา (Commercial sources) เปนขอมูลสงเสริมการขายท่ีเผยแพร เชน 
เว็บไซต ของบริษัท โฆษณา พนักงานขาย รานคาท่ีจัดแสดงสินคา เปนตน 
 3.  แหลงชุมชน (Public sources) เชน ส่ือมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค เปนตน 
 4.  แหลงประสบการณ (Experiential sources) เปนประสบการณตรงของผูบริโภค 
 5.  แหลงทดลอง (Experimental sources) เชน หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ หรือ 
หนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ เปนตน 
 อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑและลักษณะของผูบริโภค
โดยท่ัวไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลจากแหลงการคา ซ่ึงเปนแหลงขอมูลท่ีสามารถควบคุมการให
ขอมูลได แหลงขอมูลแตละแหลงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือแตกตางกัน แหลงบุคคลถือ 
เปนแหลงขอมูลท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุด โดยปกติขอมูลจากแหลงการคา จะใหขอมูลท่ัวไปแกผูซ้ือ 
แตขอมูลจากแหลงบุคคลจะชวยประเมินผลประสิทธิภาพของผลิตภัณฑใหแกผูซ้ือ นักการตลาด
สามารถพจิารณาความสําคัญของแหลงขอมูลโดยสัมภาษณผูบริโภควา รูจักผลิตภณัฑไดอยางไร 
และแหลงขอมูลอะไรมีอิทธิพลตอผูบริโภคมากท่ีสุด 
 ข้ันท่ี 3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
 หลังจากท่ีไดคนขอมูลแลวผูบริโภคตองประเมินตัวเลือก สินคา/ บริการ ท่ีมีกอน
ตัดสินใจ และในข้ันนี้ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพจิารณาเลือก อาจเปนเกณฑตามหลักเหตุผล 
เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติสินคา เปนตน หรือเปนความพอใจสวนบุคคล เชน ช่ือเสียง
ของตรา รูปแบบหรือสี เปนตน จากเกณฑท่ีกําหนดจะทําใหผูบริโภคทราบถึงตัวเลือกท่ีตรงตาม
ตองการซ่ึงมีหลายตัวเลือก ผูบริโภคจะตองพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีทําใหเกิดความพงึพอใจมาก
ท่ีสุดจึงตองศึกษาถึงเกณฑท่ีผูบริโภคใชประเมินเลือกสินคา/ บริการตาง ๆ งานในข้ันนี้จะเกีย่วของ
กับผูบริโภคจะแปลงความจาํเปนไปเปนความตองการผูบริโภคจะประเมินสินคาตามคุณสมบัติท่ี
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สนองความตองการของผูซ้ือได นักการตลาดตองพยายามนําเสนอวา สินคาของตนมีคุณสมบัติ
เพียบพรอมใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ และ ตองพยายามศึกษาเกณฑการเลือกซ้ือของผูบริโภค  
และส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ 
 ตอนท่ี 2 ขั้นการซ้ือ (Purchase stage) 
 ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
 ในข้ันนี้ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีตรงตามความตองการและรูสึกชอบมาก
ท่ีสุดโดยผูบริโภคจะตองต้ังคําถามกับตนเองวา จะซ้ือหรือไม เปนการตัดสินใจในผลิตภัณฑ และ 
จะซ้ือในตราใดเปนการตัดสินใจในตรา และจะซ้ือจากผูขายรายใดคือการตัดสินใจซ้ือเลือกผูขาย 
เหตุใดจึงตองซ้ือเปนสาเหตุของการตัดสินใจซ้ือ และจะซ้ือเม่ือใดคือการตัดสินใจดานเวลาจะซ้ือ 
ท่ีใดคือ การตดัสินใจดานสถานท่ี จะซ้ืออยางไร คือ การตัดสินใจดานชองทางการชําระเงิน จะซ้ือ
เทาใด คือ การตัดสินใจดานมูลคาและปริมาณซ้ือ จะซ้ือบอยเทาใด คือ การตัดสินใจดานความถ่ี 
ในการซ้ือ จะใหเวลาเทาใด คือ การตัดสินใจดานระยะเวลาในการซ้ือ นักการตลาดมีหนาท่ีปรับกล
ยุทธการตลาดที่จูงใจใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ และจัดสถานการณการซ้ือตาง ๆ เพื่อใหเกิด 
การตัดสินใจซ้ือ โดยกอนท่ีผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะตองเกิดความตัง้ใจซ้ือกอน
และระหวางความต้ังใจซ้ือ กบั การตัดสินใจซ้ือ (การซ้ือจริง) น้ันจะมีปจจัยภายนอกเขามาแทรก 
ดังนี ้
 1.  ความต้ังใจซ้ือ (Purchase intention) เกิดข้ึนหลังจากผูบริโภคประเมินผลทางเลือกของ
ตราแลวก็จะมีความต้ังใจในการซ้ือโดยพิจารณาวา ตรา นั้นจะสามารถตอบสนองตอความพึงพอใจ
ท่ีคาดหวังไดจากความต้ังใจซ้ือสูการซ้ือ/ ไมซ้ือนั้นจะมีอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลกระทบ ดังนี ้
  1.1  ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทัศนคตขิองบุคคลท่ีมีท้ังดานบวก
และดานลบ และ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 
  1.2  ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไว (Anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจยัตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน คาดคะเนวาส้ินปผูบริโภคจะไดรับโบนัสจากบริษัท 
  1.3  ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated situational factors) ขณะ 
ท่ีผูบริโภคมีการคาดการณและกําลังจะตัดสินใจซ้ือนั้นอาจมีปจจยัท่ีไมคาดคิดเขามา สงผลตอความ
ต้ังใจซ้ือได เชน พนักงานขายใหบริการไมสุภาพ ผูบริโภคไมไดรับโบนัส หรือเงินปนผลประจําป 
นักการตลาดเช่ือวา ปจจยัท่ีไมไดคาดคะเนน้ีจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือ 
 การตัดสินใจของผูบริโภค อาจจะไดรับอิทธิพลจากความเส่ียงท่ีรับรู (Perceived risk) 
ซ่ึงปริมาณความเส่ียงข้ึนอยูกบัจํานวนเงินท่ีเกี่ยวของ คุณลักษณะของผลิตภัณฑ และระดับความ
เช่ือม่ันของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคจะลดภาวะความเส่ียงโดยหลีกเล่ียงการตัดสินใจ และพยายาม
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รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูใกลชิด เพื่อน หรือแหลงขอมูลตาง ๆ และเลือกสินคาท่ีมี
ช่ือเสียง และมีการรับประกันสินคา นักการตลาดจะตองเขาใจปจจยัเหลานี้ และ หาขอมูล และ 
เหตุผลสนับสนุนเพื่อลดความเส่ียงใหกับผูบริโภค 
 2.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เปนผลจากการประเมินตรา ซ่ึงอาจทําให
ผูบริโภคซ้ือหรือไมซ้ือ ผลิตภณัฑ ดังนี ้ 
  2.1  ซ้ือ (Purchase) เปนการพิจารณาวาจะซ้ือหรือไม ซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน 
และซ้ืออยางไร เชน การซ้ือบานตองพิจารณาวาจะซ้ือเม่ือใด ซ้ืออยางไร เง่ือนไขการเงินเปน
อยางไร แลวประเมินทางเลือกจากเง่ือนไขการตอรองราคาการชําระเงินและระยะเวลาท่ีจะ 
สามารถเขาอยูอาศัยได เปนตน 
  2.2  ไมซ้ือ (No purchase) เนื่องจากผูบริโภคเห็นวาผลิตภัณฑนั้นมีประโยชนตํ่ากวา 
ท่ีคาดหวงัไวไมสามารถตอบสนองความตองการไดอยางไรก็ตามผูซ้ืออาจเล่ือนการตดัสินใจซ้ือ 
ออกไป เนื่องจากขอมูลไมเพยีงพอจึงตองใชเวลาในการหาขอมูลเพิ่มเติม หรือไมชอบผลิตภัณฑนัน้ 
หรือ มีความเส่ียงวาเม่ือซ้ือสินคานั้นแลวอาจจะมีปญหาเกิดข้ึนภายหลังการซ้ือ 
 ตอนท่ี 3  ขั้นภายหลังการซ้ือ (Post-purchase stage) 
 ข้ันท่ี 5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) 
 หลังจากท่ีตัดสินใจซ้ือสินคา/ ซ้ือบริการไปแลว ผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาท่ีไดรับ
จากการบริโภคผลิตภัณฑกบัความคาดหวงัโดยผลตอบรับจะมี 4 รูปแบบ คือ ช่ืนชมยินดี  
เม่ือผลการทํางานของผลิตภัณฑเกินความคาดหวังพึงพอใจเม่ือเปนไปตามความคาดหวัง  
ไมพึงพอใจ เม่ือตํ่ากวาคาดหวัง และสับสนภายหลังการซ้ือเม่ือผูซ้ือไมแนใจวาประสิทธิภาพของ
ผลิตภัณฑ นัน้คุมคาท่ีตนตัดสินใจซ้ือหรือไม ถาคุมคาท่ีไดรับจริงสูงกวาหรือเทากับความคาดหวัง 
ผูบริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจ และมีแนวโนมกลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีก หรือบอกตอเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑนัน้ในแงดี แตถาคุณคาท่ีไดรับจริงตํ่ากวาความคาดหวัง ผูบริโภคก็จะไมรูสึกไมพอใจ 
อาจเปล่ียนไปใชสินคาอ่ืน และอาจบอกตอเกี่ยวกับผลิตภณัฑนัน้ในแงลบดวยเหตุนี้จึงตองมี 
การตรวจสอบความพึงพอใจของผูบริโภคหลังจากท่ีไดซ้ือสินคา/ บริการไปแลว ผานการใช 
แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนยรับขอรองเรียนของลูกคา เปนตน ในข้ันนี้จะศึกษาถึง
กระบวนการซ้ือ และพัฒนาความสัมพันธระยะยาวกับผูบริโภค และหม่ันติดตามผลตอบรับ 
ของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา เพื่อควบคุมคุณภาพสินคาใหตอบสนองความคาดหวังตอผูบริโภค 
 ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค มีดังนี ้
 1.  ความซับซอนในการตดัสินใจ (Decision making complexity) ทําใหลูกคาแตละคน 
มีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางการในแตละสถานการณ การตัดสินใจซ้ือจะข้ึนอยูกับความเส่ียงดาน 
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การเงินสังคม และสถานการณสวนบุคคล ยิ่งผูซ้ือมีประสบการณในสินคานอยและการซ้ือสงผล 
ตอผูซ้ือโดยตรงผูซ้ือก็จะยิ่งทุมเทกําลังเวลาและคาใชจายอยางมากในการหาขอมูลเพื่อใหแนใจวา
ตนตัดสินใจซ้ือไดถูกตอง นกัการตลาดตองจัดการความซับซอนในการตัดสินใจซ้ือใหมี
ประสิทธิภาพ โดยอาศัยขอมูลท่ีนาเช่ือถือ และมีประโยชนในการวางแผนโปรแกรมการตลาดท่ี
เหมาะสมสวนบริษัทท่ีสินคามีความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือตํ่ามักจะประสบปญหาในการสราง
ภาพลักษณตราท่ีโดดเดนเหนือคูแขงขัน 
 2.  อิทธิพลสวนบุคคล (Individual influences) ปจจัยสวนบุคคล เชน อายุ อาชีพ 
สถานะภาพ ทางการเงินและสังคม จะชวยใหเขาใจคาดคะเนความชอบในสินคาและตราของลูกแต
ละประเภทไดอีกท้ังสรางกลยุทธทางการตลาดไดงายข้ึน ปจจัยสวนบุคคลเหลานี้จะชวยให 
การวางกลยุทธ การเลือกตลาด การพัฒนาสินคา และการสงเสริมการขายไดดีข้ึน 
 3.  อิทธิพลทางดานสังคม (Social influences) ไดแก วัฒนธรรมยอย ช้ันสังคม และ 
ครอบครัว มีอิทธิพลตอการซ้ือของลูกคา ความคิดเหน็ของกลุมอางอิง และผูนํากลุมก็สงผลสําคัญ
ตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภคลูกคาจะนําความเช่ือ และคําแนะนําและพฤติกรรมการซ้ือของกลุม
อางอิงมาเปนหลักในการตัดสินใจซ้ือ ความคิดเห็นของผูนํา จัดเปนส่ิงท่ีผูบริโภคยึดถือ หากเปน 
ผูมีประสบการณในการซ้ือสินคาประเภทนั้นนอยและมองวาผูนําของตนเปนผูท่ีมีความรูความ
เช่ียวชาญในสินคาหมวดหมูนั้นเปนอยางด ี
 4.  อิทธิพลดานสถานการณ (Situational influences) ปจจยัดานสถานการณในขณะซ้ือ
เวลาและแรงงานมีสวนสําคัญตอการซ้ือ เชน ลูกคาท่ีหิวมากและเรงรีบก็จะซ้ืออาหารท่ีอยูใกล 
และสะดวกมากท่ีสุด แมจะมีราคาแพงก็ตาม 
  4.1  อิทธิพลทางกายภาพ และ พื้นท่ี เชน การออกแบบรานการจัดวางสินคาและ
สภาพแวดลอมท่ีสะดวกสบายจะสงผลตอการสรรหารานการรอคอยและการซ้ือรานคาท่ีมีลูกคา
แนนรานเกินไปลูกคาอาจไมซ้ือหรือซ้ือสินคานอยลง 
  4.2  อิทธิพลดานสังคม และอิทธิพลระหวางบุคคล ลูกคาจะพิจารณาซ้ือสินคาโดย
อางอิงจากลูกคาท่ีอยูในกลุมเดียวกันเปนหลัก ลูกคาอ่ืนท่ีวางตัวไมเหมาะสมอาจทําใหลูกคา
ตัดสินใจไมซ้ือสินคาได 
  4.3  อิทธิพลดานเวลา ลูกคายินดจีะจายเงินมากข้ึนเพื่อใหซ้ือสินคาไดเร็วและสะดวก
ข้ึนในชวงเวลาเรงรีบ เวลาท่ีจํากัด จะทําใหลูกคาพิจารณาสินคาไดนอยลง 
  4.4  อิทธิพลจากเหตุผลในการซ้ือ หรือการใชผลิตภัณฑ สินคาท่ีซ้ือใหตนเองกับ
สินคาท่ีซ้ือใหผูอ่ืนจะมีลักษณะไมเหมือนกัน ลูกคาจะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดีเปนพิเศษเพื่อ
นําไปใหเปนของขวัญใหกับผูอ่ืน 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับกลยุทธผลิตภัณฑ 
 ความหมายและความสําคัญของผลิตภณัฑ 
 นพรัตน ภูมิวฒิุสาร (2558) ไดใหนิยามวา ผลิตภัณฑเปนองคประกอบสําคัญทาง
การตลาด และทําใหองคกรสามารถดําเนินกิจกรรมเพ่ือขับเคล่ือนและรักษาองคกรไวได ผลิตภัณฑ
นับวาเปนปจจยัสําคัญท่ีจะตองมีความเขาใจเปนอยางดีเพือ่ท่ีจะสามารถตัดสินใจ กําหนดกลยุทธ
เพื่อทําการตลาดได โดยผลิตภัณฑนั้นเปนองคประกอบหลักท่ีจะทําใหเกิดการพัฒนาสวนประสม
ทางการตลาด ดวยความสําคัญของผลิตภัณฑดังกลาว กอนจะตัดสินใจเกี่ยวกับกลยุทธผลิตภัณฑ
และการจดัการแบรนดสินคา ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือใหเกิดความสนใจ การซ้ือ  
การใช หรือการบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการได โดยรวมถึงสินคาท่ี
สามารถจับจองได และส่ิงท่ีจับตองไมได ท้ังการบริการ (Service) หรือตัวบุคคล เหตุการณ สถานท่ี 
องคกร แนวความคิด 
 ดังนั้นในธุรกจิตาง ๆ ยอมมีผลิตภัณฑเพื่อเสนอขายในตลาด ท้ังการเสนอสินคาท่ีจับตอง
ไดเพยีงอยางเดียว เชน การผลิตสินคาอุปโภคบริโภคออกจําหนาย ธุรกิจท่ีเสนอการขายบริการ 
เพียงอยางเดียว เชน การบริการทางการเงิน บริษัทประกันภยั หรือธุรกิจท่ีมีการเสนอสินคา 
และบริการควบคูกัน เชน รานอาหารท่ีเสนอท้ังคุณภาพอาหารและคุณภาพการบริการควบคูกัน 
 ระดับของผลิตภัณฑ (Product level)  
 ประโยชนหลัก (Core benefit) เปนประโยชนพื้นฐานของสินคาหรือบริการ ท่ีลูกคา
ตองการข้ันพืน้ฐานสําหรับผลิตภัณฑ เปนสวนท่ีผลิตภณัฑไมสามารถขาดได เชน ปากกามี
ประโยชนหลักไวสําหรับเขียน สายการบินท่ีมีประโยชนหลักในการเดินทางใหถึงจดุหมาย
ปลายทาง หรือบริการของโรงแรมมีประโยชนหลักเพื่อนอนหลับ เปนตน 
 ผลิตภัณฑพืน้ฐาน (Basic product) เปนการเพ่ิมสวนประกอบตาง ๆ เพือ่ใหเปนสินคา
และบริการข้ันพื้นฐานท่ีผูซ้ือตองการ หรือเปนส่ิงท่ีบริโภคคาดหวังระดับตํ่าสุดท่ีจะไดรับ ซ่ึงเปน
การเพิ่มสวนประกอบใหกับประโยชนหลักของผลิตภัณฑเพื่อใหอยูในระดับท่ีทําการตลาดได 
ดังเชน ปากกาที่ผูบริโภคตองการดามสําหรับจับปากกาเปนความตองการพื้นฐาน สายการบินท่ี 
ตองมีท่ีนั่งบนเคร่ืองบินและพนักงานตอนรับบนเคร่ืองบิน หรือการใหบริการของโรงแรมท่ี
ผูบริโภคคาดหวงัระดับตํ่าท่ีสุดวาโรงแรมจะตองมีหองน้ํา และตูเส้ือผาภายในหองพกั หากผูบริโภค
ใชบริการและไมพบส่ิงตาง ๆ เหลานี้จะทําใหไมพึงพอใจอยางมาก และโรงแรมดังกลาวก็ไม
สามารถแขงขันกับโรงแรมอ่ืน ๆ ได เนื่องจากบริการของโรงแรมมีองคประกอบตํ่ากวาผลิตภัณฑ
พื้นฐาน 
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 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected product) เปนสวนประกอบของผลิตภัณฑท้ังสินคาและ
บริการที่ผูบริโภคคาดวาจะไดรับจากผลิตภณัฑ เปนการคาดหวังท่ีจะไดของผูบริโภคในระดับปกติ 
ทําใหมีความพอใจตอผลิตภัณฑนั้นโดยไมสรางความผิดหวังใหแกลูกคา แตยังไมสามารถสราง
ความประทับใจใหแกผูบริโภคได ดังตัวอยางเชน ปากกามีปลอกปองกันหมึกและเสนของปากกา 
ท่ีเขียนไดไหลล่ืน สายการบินท่ีมีบริการเคร่ืองดื่มและอาหาร หรือบริการโรงแรมท่ีอุปกรณหองน้ํา 
ตูเส้ือผาสะอาดมีการเตรียมสบู แชมพู และมีโทรทัศนในหองพัก 
 ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) เปนการเพิ่มองคประกอบตาง ๆ เปนสวนท่ี 
ชวยสรางคุณคาใหแกผลิตภณัฑ ทําใหสินคาและบริการนั้นอยูเหนือความคาดหวังตามปกติของ
ผูบริโภค ตัวอยางเชน การออกแบบปากกาใหสวยงาม ใชวัสดุและบรรจุภัณฑหรูหรา มีสมุด 
จดบันทึกอยางดอียูในบรรจภุัณฑหรือโรงแรมท่ีมีชา กาแก อาหารเชา บริการในหองพัก ท้ังนี้
ผลิตภัณฑควบท่ีนําเสนอเปนเวลานานหรือถูกนํามาใชโดยคูแขงขันโดยท่ัวไป จะกลายผลิตภัณฑ 
ท่ีคาดหวังของลูกคา 
 อยางไรก็ตามมีบางผลิตภัณฑท่ีลดคุณคาของผลิตภัณฑลง โดยใหผลิตภัณฑมี
องคประกอบอยูในระดับพืน้ฐานหรือผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง และลดราคาของผลิตภัณฑลง เพื่อลด
ราคาของผลิตภัณฑและดึงดดูผูบริโภคกลุมอ่ืน ๆ เชน การลดบริการของสายการบินท่ีระบบ
ผลิตภัณฑคาดหวังคือ การบริการเคร่ืองดื่มและอาหารระหวางการเดินทางลง ในขณะเดยีวกัน 
ก็กําหนดราคาต๋ัวท่ีตํ่ากวาเพือ่ดึงดูดผูบริโภค 
 สวนเพิ่มผลิตภัณฑและแนวโนมในอนาคต (Potential product) เปนการใสองคประกอบ
สวนเพิ่มท่ีเปนไปไดซ่ึงใหคุณคาผลิตภัณฑเกินระดับความคาดหวังของลูกคา รวมถึงการเพ่ิม
ฟงกช่ันตาง ๆ เพื่อใหเปนผลิตภัณฑแหงอนาคตท่ีนวัตกรรมของผลิตภัณฑจะเปนท่ีตองการ 
ของผูบริโภคตอไปในอนาคต สวนเพิ่มของผลิตภัณฑนีทํ้าใหแตกตางจากคูแขงและมีความเปน 
ผูนํา มีเอกลักษณของผลิตภณัฑท่ีเลียนแบบไดยาก เชน โทรศัพทเคล่ือนท่ีมีการเพิ่มฟงกช่ัน 
การชารจแบตเตอรร่ีไรสาย ทําใหดึงดูดผูบริโภคจากโทรศัพทตราอ่ืน ๆ ไดมากและเปนท่ีผูถึงความ
เปนผูนํานวัตกรรมใหม ๆ ของผลิตภัณฑท่ีเปนเอกลักษณ 
 แนวคิดเกีย่วกบัผลิตภัณฑ (Product concept) ประกอบดวยสวน2สวนหลักคือ 
 1.  คุณสมบัติหรือลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ (Product attribute/Product feature)  
 2.  คุณประโยชนของผลิตภัณฑ (Product benefit) ประโยชนของผลิตภัณฑแบงออกเปน 
3 ระดับ 
  2.1  ประโยชนท่ีพึงมี (Defensive benefit) เปนหนาท่ีข้ันพื้นฐานท่ีผลิตภัณฑตองมี 
เชน โทรศัพทท่ีสามารถโทรออกและรับสายไดประโยชนพิเศษ (Extra benefit) เชน โทรศัพทท่ี
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สามารถถายรูป Search Internet GPRS เปนประโยชนเสริมท่ีมีเพื่อสรางความแตกตาง และสรางขอ
ไดเปรียบทางการแขงขัน 
  2.2  ประโยชนเสริมเล็ก ๆ นอย ๆ (Fringe benefit) เชน โทรศัพทมีปฏิทิน เคร่ืองคิด
เลข 
 องคประกอบของผลิตภณัฑ (Product component) เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑท่ีสามารถจูงใจตลาดได ประกอบดวยคุณสมบัติ 2 ประการ คือ 1) รูปลักษณะและคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ 2) สวนผสมและคุณภาพของบริการ นักการตลาดจึงตองศึกษาองคประกอบ 
ของผลิตภัณฑ เพื่อใชเปนแนวทางในการกาํหนดนโยบายผลิตภัณฑ โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 1.  รูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ (Product feature and quality) เปนลักษณะท่ี
จับตองไดและคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีนําเสนอตอตลาดตองสามารถตอบสนองความจําเปน 
และความตองการของลูกคาไดอยางดีและเหนือกวาคูแขงขัน 
 2.  สวนผสมและคุณภาพบริการ (Services mix and quality) ปจจยัสนับสนุน 
(Supporting elements) นักการตลาดตองคํานึงวาจะจัดบริการเสริมอะไรใหกบัลูกคาบาง เพื่อให
ลูกคาประทับใจและเลือกใจผลิตภัณฑของบริษัท 
 กลยุทธดานคณุภาพผลิตภณัฑ (Product quality strategy) 
 คุณภาพผลิตภณัฑ (Product quality strategy) หมายถึง ลักษณะโดยรวมของผลิตภัณฑท่ี
มีผลตอความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจหรือความตองการของผูบริโภค 
 กลยุทธดานคุณภาพผลิตภัณฑ เปนกลยุทธท่ีเกี่ยวของกับการวัดประสิทธิผลของ 
การทํางานและความคงทนของผลิตภัณฑ เชน อายุการใชงาน ความประหยัด มาตรฐาน เปนตน 
 การกําหนดคุณภาพของตรา สามารถแบงไดเปน 4 ระดับ คือ ระดับตํ่า ระดับกลาง  
ระดับคอนขางสูง และระดับสูง ซ่ึงจะเห็นไดวา กําไรจะเพิ่มข้ึนตามคุณภาพ แตจะไมเพิ่มข้ึนแบบ
เสนตรงดังนั้น บริษัทควรจะรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑใหอยูในระดับคุณภาพคอนขางสูงโดย 
ไมจําเปนตองเพิ่มคาใชจายทางการตลาด บริษัทสวนใหญจะเสนอผลิตภณัฑหลายระดบั
ประกอบดวย ระดับตํ่า ระดบัปานกลาง ระดับสูง และระดับพิเศษ โดยมีกลยุทธ ดังนี้ 
 1.  กลยุทธการปรับปรุงคุณภาพใหดีข้ึน (Quality improvement strategy) มีวัตถุประสงค
เพื่อใหไดผลตอบแทนและมีสวนแบงการตลาดสูงสุดโดยบริษัทจะตองวิจัยและปรับปรุงผลิตภัณฑ
ใหมใหดีข้ึน เพื่อใหมียอดขายมากท่ีสุด เชน ผูผลิตและจาํหนายผลิตภณัฑอาหารเสริมใชกลยุทธ 
การปรับปรุงคุณภาพใหดีข้ึนทําใหระดับคุณภาพของบริษัทสูงข้ึน 
 2.  กลยุทธรักษาคุณภาพ (Quality maintenance strategy) หลายบริษัทใชกลยุทธ 
การรักษาคุณภาพผลิตภัณฑใหคงเดิมเหมือนกับตอนท่ีผลิตภัณฑออกมาขายในคร้ังแรก และ 
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หลายบริษัทไมมีการเปล่ียนแปลงกลยุทธการรักษาคุณภาพผลิตภัณฑยกเวนจะมีปญหา 
ดานผลิตภัณฑเกิดข้ึน 
 3.  กลยุทธการลดคุณภาพ (Quality adulteration strategy) บางบริษัทใชกลยุทธนี้
เนื่องจากตนทุนการผลิตสูงข้ึนเพื่อลดราคาผลิตภัณฑและใชวัตถุดิบท่ีมีราคาถูกแทน ซ่ึงการลด
คุณภาพอาจเกดิความเสียหายกับตราไดดังนั้น การตัดสินใจใชทางเลือกนี้จึงข้ึนอยูกับโอกาส  
ท่ีจะกอใหเกิดยอดขายและกาํไรเพิ่มมากข้ึน 
 
ขอมูลท่ัวไปของอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ 
 เคร่ืองปรับอากาศ คือ เคร่ืองใชไฟฟาท่ีใชปรับอุณหภูมิของอากาศในท่ีพักอาศัย 
เพื่อใหท่ีอยูอาศัยอยูในท่ีท่ีไมรอนหรือไมเย็นจนเกนิไป หรือใชรักษาภาวะอากาศใหคงท่ี  
หรือเพื่อจุดประสงคอ่ืน เคหสถานในเขตศูนยสูตรหรือเขตรอนช้ืนมักมีการติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศ
เพื่อลดอุณหภมิูใหเย็นลง ตรงขามกับในเขตอบอุนหรือเขตข้ัวโลกใชเพื่อเพิ่มอุณหภมิูใหสูงข้ึน 
เคร่ืองปรับอากาศมีท้ังแบบต้ังพื้น ติดผนัง และแขวนเพดาน ทํางานดวยหลักการการถายเท 
ความรอน และเคร่ืองปรับอากาศอาจมีความสามารถในการลดความช้ืนหรือการฟอกอากาศให
บริสุทธ์ิดวย (วิกิพีเดียสารานุกรมเสรี, 2560) 
 ขนาดเคร่ืองปรับอากาศ 
 ขนาดของเคร่ืองปรับอากาศ มีหนวยเปนบีทียูตอช่ัวโมง (บีทียู เปนหนวยของความรอน) 
เปนคาความสามารถในการลดพลังงานความรอนของเคร่ืองปรับอากาศ โดยการลดพลังงาน 
ความรอน 1 บีทียู จะทําใหน้าํบริสุทธ์ิท่ีหนัก 1 ปอนด (ประมาณ 453.6 มิลลิลิตร) เย็นลง 1 องศา 
ฟาเรนไฮต (5-9 องศาเซลเซียส) การเลือกขนาดของเคร่ืองปรับอากาศนัน้ตองคํานึงถึงขนาดของ
เคร่ืองปรับอากาศและขนาดของ BTU ของเคร่ืองปรับอากาศควบคูกนัไปดวย 
 BTU ตํ่าไป สงผลใหคอมเพรสเซอรจะทํางานตลอดเวลา ส้ินเปล้ืองพลังงานและ 
อาจจะทําใหเคร่ืองปรับอากาศเสียเร็ว 
 BTU สูงไป สงผลทําใหคอมเพรสเซอรจะทํางานตัดบอยไป ทําใหประสิทธ์ิภาพใน 
การทํางานลดนอยลง ทําใหความช้ืนในหองสูง เม่ืออยูในหองนั้นจะรูสึกไมสบายตัว 
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ตารางท่ี 2-1  ขนาด BTU ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีเหมาะสมกับขนาดของหองปกติและขนาดหอง 
                    ท่ีโดนแสงแดด 
 

ขนาด BTU ขนาดหองปกติ (ตารางเมตร) ขนาดหองท่ีโดนแสงแดด (ตารางเมตร) 

9,000 12-15 11-14 
12,000 16-20 14-18 
18,000 24-30 21-27 
21,000 28-35 25-32 
24,000 32-40 28-36 
26,000 35-44 30-39 
30,000 40-50 35-45 
36,000 48-60 42-54 
48,000 64-80 56-72 
60,000 80-100 70-90 

 
 ระบบอินเวอรเตอร 
 ระบบอินเวอรเตอร คือ ระบบท่ีนําเอาความรูทางดานอิเลคทรอนิกสท่ีควบคุมการทํางาน
ดวยคําส่ังจาก ไมโครคอมพิวเตอรท่ีส่ังงานโดยตรงจากรีโมทคอนโทรนและนําคําส่ังดังกลาวมาใช 
ควบคุมการทํางานของระบบเคร่ืองปรับอากาศ ใหทํางาน ปรับอุณหภูมิ ควบคุมความชื้น  
ควบคุมความเย็น ใหทํางานไดโดยอัตโนมัติ โดยใชคําส่ังจากโมโครคอมพิวเตอร 
 ในสวนของเคร่ืองปรับอากาศรุนใหมนยิามคําวาอินเวอรเตอรคือการพัฒนากระบวนการ
ทํางานของเคร่ืองปรับอากาศใหดยีิ่งข้ึนหลักๆคือแรงลมเย็นท่ีไมปลอยของเสียทําลายส่ิงแวดลอม
เรียกวาสารทําความเยน็ R32 รวมถึงการปรับการทํางานของคอมเพรสเซอรใหประหยัดไฟและ
ทนทานกวาเดมิ  
 สวนประกอบหลักของการทําความเย็น 
 ระบบการทําความเยน็ของเคร่ืองปรับอากาศ มีสวนประกอบท้ัง 4 สวน คือ  
 1.  Compressor มีบทบาทในการทําความเยน็ของเคร่ืองปรับอากาศ โดยความเยน็จะถูก
ดูดจากการหมุนเวยีนของระบบทําความเยน็  
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 2.  Condenser เปนตัวท่ีแยกออกมาทําหนาท่ีนําความรอนออกจากระบบทําความเยน็  
 3.  Evaporator (ระบบการระเหย) เปนตัวดดูซับความรอนในระบบการทําความเย็น  
 4.  Tube เปนตัวลดความดันของตัวทําความเย็น 
 ในปจจุบันระบบปรับอากาศท่ีใชกันอยูท่ัวไปมีอยู 3 ระบบ โดยแบงตามลักษณะ 
การสงความเยน็  
 1.  ระบบอากาศท้ังหมด (All-air system) คือ ระบบท่ีสงเฉพาะอากาศท่ีถูกทําความเยน็
แลวไปยังบริเวณท่ีตองการปรับอากาศ ระบบนี้เหมาะสําหรับระบบเล็ก ๆ เชนบานพักอาศัย  
หรือสํานักงานขนาดเล็ก  
 2.  ระบบน้ําท้ังหมด (All-water system) คือ ระบบท่ีสงเฉพาะน้ําท่ีถูกทําความเยน็จาก
สวนกลางไปยงับริเวณท่ีตองการปรับอากาศแตละแหง ระบบนี้เหมาะกบัการใชงานในเชิงพาณิชย
เกือบทุกประเภท เนื่องจากมีตนทุนท่ีถูกกวา และใชพืน้ท่ีติดต้ังนอยกวาระบบอากาศลวน  
 3.  ระบบน้ําและอากาศ (Water-air system) คือ ระบบท่ีสงท้ังน้ําเยน็และอากาศจาก
สวนกลางไปยงัพื้นท่ีปลายทางแตละหอง โดยการนําเอาขอดีของระบบน้ําท่ีสามารถนําพา 
ความเยน็สวนใหญไปไดดีกวา และขอดีของอากาศท่ีสามารถสงดวยความเร็วสูงกวา จึงทําให 
ใชเนื้อท่ีปลองและเพดานไมมากนัก แตตนทุนในการของระบบน้ีคอนขางสูงเม่ือเทียบกับ 
ระบบอ่ืน ๆ  
 เคร่ืองปรับอากาศท่ัวไปทีใ่ชตามบานพักอาศัย และอาคารสํานักงานขนาดเล็ก  
ซ่ึงสามารถหาซ้ือไดงายตามทองตลาดแบงไดเปน 6 ประเภทใหญ ๆ ดังนี้  
 1.  แบบติดผนงั (Wall type) เปนเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีรูปแบบเล็กกะทัดรัด เหมาะ
สําหรับหองท่ีมีพื้นท่ีนอย เชน หองนอน หองรับแขกขนาดเล็ก มีขอดีคือ รูปแบบทันสมัย และมีให
เลือกหลากหลาย เงียบ และติดต้ังงาย มีขอเสียคือไมเหมาะกับงานหนัก เนื่องจากคอยลเย็นมีขนาด
เล็กสงผลใหคอยลสกปรก และอุดตันงายกวาคอยลท่ีมีขนาดใหญกวา  
 2.  แบบตั้ง/ แขวน (Ceiling/ Floor type) เปนเคร่ืองปรับอากาศท่ีเหมาะสําหรับหอง 
ท่ีมีพื้นท่ีต้ังแตเล็ก เชน หองนอน ไปจนถึงหองท่ีมีพื้นท่ีขนาดใหญ เชน สํานักงาน รานอาหาร  
หองประชุม มีขอดีคือสามารถเลือกการติดต้ังไดท้ังต้ังพืน้ หรือแขวนเพดาน สามารถใชงานได
หลากหลาย เขาไดกับทุกสถานท่ี และการระบายลมดี แตไมคอยมีรูปแบบใหเลือกมากนัก 
 3.  แบบตูต้ัง (Package type) เปนเคร่ืองปรับอากาศ ท่ีมีลักษณะคลายตู มีขนาดสูง  
และมีกําลังลมที่แรง เหมาะกับบริเวณท่ีมีคนเขาออกอยูตลอดเวลา เชน รานคา รานอาหาร  
มีขอดีคือติดต้ังงาย โดยสามารถตั้งกับพื้นไดเลย ไมตองทําการยึด ทําความเยน็ไดเร็วเนื่องจาก 
มีเสนผานศูนยกลางใบพัดลมที่ใหญ ซ่ึงใหกาํลังลมท่ีแรงกวา แตคอนขางส้ินเปลืองพื้นท่ีใน 
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การติดต้ังใชสอย 
 4.  แบบฝงเพดาน (Built-in type) เปนเคร่ืองปรับอากาศท่ีเนนความสวยงามโดยการซอน 
หรือฝงอยูใตฝาหรือเพดานหอง เหมาะกับหองท่ีตองการเนนความสวยงาม โดยท่ีตองการใหเห็น
เคร่ืองปรับอากาศนอยท่ีสุด มีขอดีคือ สวยงาม โดยสามารถทําตูซอนหรือฝงเรียบไวบนเพดานหอง  
มีขอสงสัยคือ ติดต้ังยาก เนื่องจากตองทําการฝงเขาตู หรือเพดานหอง การดูแลรักษาทําไดไมคอย
สะดวก  
 5.  แบบหนาตาง (Window type) เปนเคร่ืองปรับอากาศท่ีรวมท้ัง คอนเดนซ่ิง ยูนิต  
และแฟนคอยล ยูนิต อยูในเคร่ืองเดียว ซ่ึงสามารถติดต้ังโดยการฝงท่ีกาํแพงหองไดเลย โดยท่ีไม
ตองเดินทอน้ํายา ดังนัน้การติดต้ังจึงตองติดต้ังบริเวณชองหนาตางหรือเจาะชองท่ีผนงัแข็งแรง  
มีขอดีคือประหยัดพื้นท่ีเนื่องจากไมตองใชพื้นท่ีติดต้ังคอนเดนซ่ิง ยนูติ ติดต้ังงายเพราะไมตองเดนิ
ทอน้ํายา และประสิทธิภาพในการทําความเย็นสูงกวาแบบอ่ืน ๆ เนื่องไมมีการเดินทอน้ํายา ทําให 
ไมมีความรอนแทรกซึมตามทอน้ํายา มีขอเสียคือ มีเสียงดงัจากการทํางานของคอมเพรสเซอร  
และทําใหเกดิแรงส่ันสะเทือนของตัวเคร่ืองและผนัง ถาเคร่ืองมีขนาดขนาดใหญเกินไปจะมีปญหา
ในการติดต้ัง เพราะบริเวณเพราะบริเวณชองหนาตางไมสามารถรับน้ําหนักมากได  
 6.  แบบเคล่ือนท่ี (Movable type) เปนเคร่ืองปรับอากาศท่ีไมตองทําการติดต้ัง และ
สามารถเข็นไปใชไดทุกพื้นท่ี พูดงายๆก็คือสามารถเสียบปล๊ักใชไดเลย มีขอดีคือ ขนาดกะทัดรัด 
ไมตองติดต้ัง และสามารถเข็นไปไดใชไดทุกพื้นท่ี ท้ังในหอง และกลางแจง มีขอเสียคือ ใชไดกบั
หองท่ีมีขนาดใหญไมมาก และประสิทธิภาพการทําความเย็นตํ่ากวา เนื่องจากเปนระบบเปดเม่ือ
นําไปใชกลางแจง 
 สวนแบงการตลาดของเคร่ืองปรับอากาศ 
 
ตารางท่ี 2-2  สวนแบงการตลาดเคร่ืองปรับอากาศ ป พ.ศ. 2558 ถึง พ.ศ. 2559 
 

ตราสินคา ป พ.ศ. 2558 ป พ.ศ. 2559 
  SUBISHI ELECTRIC 33% 34% 
LG 15% 19% 
PANASONIC 15% 17% 
อ่ืน ๆ  37% 30% 
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 ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2559) กลาววา ยอดขายเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยป  
พ.ศ. 2559 มีประมาณ 1.81-1.83 ลานเคร่ือง ขยายตัวประมาณรอยละ 4.7-6.1 จากป พ.ศ. 2558  
โดยมีมูลคาตลาดประมาณ 26,064-26,395 ลานบาท เติบโตในกรอบรอยละ 3.6-5.0 จากป  
พ.ศ. 2558 ท่ีมีมูลคาตลาดอยูท่ี 25,150 ลานบาท และป พ.ศ. 2559 กลุมตลาดท่ีมีการแขงขันสูง  
คือ กลุมตลาดท่ีผูบริโภคมีรายไดระดับปานกลางถึงระดับบนท่ียังคงมีกําลังซ้ือ ปจจัยสําคัญใน 
กลุมตลาดน้ี คือ เทคโนโลยีและนวัตกรรมเพิ่มจากระบบอินเวอรเตอร ซ่ึงกลายเปนคุณสมบัติ
มาตรฐานของเคร่ืองปรับอากาศในปจจุบัน สําหรับผูบริโภคท่ีมีกําลังซ้ือนอยก็เปนกลุมตลาด 
ท่ีมีขนาดใหญ อยางไรก็ตาม กลยุทธของผูผลิตท่ีนาจะใชในตลาดนี้ คือ ความคุมคาท้ังราคาและ 
การประหยัดพลังงาน ตลอดจนคาใชจายการบํารุงรักษาตํ่า โดยเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีนิยมใน
ตลาดนี้เปนเคร่ืองปรับอากาศขนาดเล็ก 
 
ขอมูลท่ัวไปของกลุมหอพัก 
 ในปจจุบัน ท่ีพักอาศัยท่ีทําไวเพื่อขาย หรือเพื่อใหเชา เปนรายวนั รายเดือน ตางก็มีช่ือ
เรียกท่ีพกัอาศัยเหลานัน้แตกตางกันออกไป เชน คอนโดมิเนียม อพารทเมนท แฟลต หอพัก หองเชา 
โรงแรม เปนตน จนทําใหเกดิความสับสนและแยกไมออกวามีความแตกตางกันอยางไร ซ่ึงสามารถ
อธิบายได ดังนี้ (ความหมาย ความแตกตางของ คอนโดมิเนียม อพารทเมนท หอพัก โรงแรม, 2553) 
 อพารทเมนท หรือแฟลต หมายถึง อาคารพักอาศัยเพื่อเชา ซ่ึงจะเปนท่ีพักอาศัยหรือ
อาคารพักอาศัยท่ีผูอยูอาศัยมีสิทธ์ิแคเพียงเชาพักเทานัน้ โดยกรรมสิทธ์ิท้ังผืนดินและท้ังอาคารนั้นยัง
เปนของเจาของอพารทเมนท หรือแฟลตเพยีงคนเดยีว  และทุกคนท่ีอาศัยอยูในอาคารนั้นตองปฏิบัติ
ตามในกฏระเบียบท่ีอพารทเมนทกําหนดไว อพารทเมนท หรือแฟลตในบางแหงจะกาํหนด
ระยะเวลาการเขาพักท่ีแนนอน ลักษณะของอพารทเมนท หรือแฟลตจะเปนตึกสูงไมเกิน 5 ช้ัน  
ซ่ึงแบงเปนหองอยูอาศัยจํานวนหลายหองแลวแตขนาด อาศัยอยูกนัหลายครอบครัว มีทางเขาออก 
ทางข้ึน-ลง ทางเดินและสวนอ่ืน ๆ รวมกัน 
 หอพัก หมายถึง สถานท่ีใหเชาพักเชิงพาณชิยท่ีมีนักเรียนหรือนักศึกษา ท่ีมีอายุไมเกนิ  
25 ป และศึกษาอยูไมเกนิระดับปริญญาตรี เปดใหเขาพักต้ังแต 5 คนข้ึนไป มีการเรียกเก็บ
คาตอบแทนจากผูขอพัก และไมใชหอพักท่ีดําเนินการโดยสถานศึกษา สวนมากหอพักจะมีขนาด
เล็กและราคาคาเชาถูกกวา อพารทเมนต “หอพัก” ภายใตบังคับแหงพระราชบัญญัติหอพัก  
พ.ศ. 2507 หมายถึง สถานท่ีท่ีมีลักษณะดังนี้ เปนสถานท่ีท่ีจัดข้ึนเพื่อรับผูพกัต้ังแต 5 คนข้ึนไป  
ผูพักเปนผูซ่ึงอยูในระหวางการศึกษาตามท่ีกําหนดในกฎกระทรวง ผูพักอยูในหอพกัโดยให
ทรัพยสินตอบแทน และมิใชหอพักของกระทรวง ทบวง กรม หรือหอพักท่ีกําหนดในกฎกระทรวง 
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 ลักษณะเฉพาะของหอพัก คือ เปนสถานท่ีท่ีจัดข้ึนเพื่อรับผูพัก โดยจะตองมีลักษณะ
สําคัญ 2 ประการ คือ 
 1.  มีการจัดสถานท่ีข้ึนเพื่อรับผูพัก เชน มีหองนอน และเคร่ืองใชในการหลับนอน 
หองน้ํา และหองสวม เปนตน 
 2.  เจาของมีเจตนารับผูพักเพือ่ เอาคาตอบแทน 
 “ผูพัก” หมายความวา ผูซ่ึงอยูในระหวางการศึกษาตามท่ีกําหนดใน กฎกระทรวง  
และเขาอยูในหอพักโดยใหทรัพยสินตอบแทน 
 “การศึกษาตามท่ีกําหนดในกฎกระทรวง” หมายถึง การศกึษาในมหาวทิยาลัย วิทยาลัย 
โรงเรียนรัฐบาลหรือโรงเรียนราษฎร 
 แนวโนมการเติบโตของธุรกิจหอพัก 
 จากการเปนพืน้ท่ีท่ีไดรับความนิยมในการลงทุนจากตางชาติ โดยแหลงประกอบ
อุตสาหกรรมในภาคตะวันออกยังคงขยายพื้นท่ี เพื่อรองรับความตองการจากการลงทุน ปจจุบัน 
ภาคตะวันออก มีนิคมอุตสาหกรรม 28 แหง และจะเกดิใหมอีก 12 แหง และเขตเศรษฐกิจพิเศษท่ี
สระแกว และตราด อีก 2 แหง (อนาคตอสังหา ฯ ภาคตะวนัออกหลังยุคตอไป, 2559) 
 ในอนาคตยังจะมีโครงการเมกะโปรเจ็กตท่ีสําคัญของภาครัฐถึง 8 โครงการ เชน 
โครงการรถไฟทางคู รถไฟความเร็วสูง มอเตอรเวย การเปดใชสนามบินนานาชาติอูตะเภา ท่ีจะ 
เพิ่มอุปสงคดานการทองเท่ียว การลงทุนในจังหวัดชายฝงต้ังแตชลบุรี พัทยา ระยอง จันทบุรี ไปถึง
จังหวดัตราด อันคาดวาหากหลังการฟนตัวของเศรษฐกจิในรอบใหม กลุมจังหวัดภาคตะวันออก
นาจะมีศักยภาพในการฟนตัวไดเร็วกวาภูมิภาคอ่ืนเนื่องจากมีปจจยัสนบัสนุนสําคัญท้ังดาน
อุตสาหกรรม การลงทุนของเอกชน การลงทุนของภาครัฐ และการขยายตัวของภาคการทองเทียว 
 ทิศทางการขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม (ทุนจดทะเบียน และจํานวนคนงาน) 
จังหวดัชลบุรีและระยอง เร่ิมมีทิศทางท่ีดข้ึีน โดย ดานการสงเสริมการลงทุน การอนมัุติการสงเสริม
การลงทุนในภาคตะวนัออก ซ่ึงมีจังหวดัชลบุรีและระยองเปน 2 จังหวดัหลัก สถานการณการลงทุน
ในป พ.ศ. 2558 เร่ิมมีทิศทางในทางบวก โดยการอนุมัติการสงเสริมการลงทุนใน 11 เดือนแรก  
(มกราคม ถึง พฤศจิกายน พ.ศ. 2558) เพิ่มข้ึนประมาณ 30% เม่ือเทียบกบัชวงเวลาเดียวกันของ 
ป พ.ศ. 2557 
 จากการขยายตัวของอุตสาหกรรมสงผลใหการขยายตัวของหอพักและอาพารทเมนต
สูงข้ึนดวย เนือ่งจากมีความตองการที่อยูอาศัยเพิ่มข้ึน  
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 รติพร มาศงามเมือง (2557) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือกับ 
การใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
กรุงเทพมหานคร และศึกษาระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดของผูซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานคร และทําการเปรียบเทียบความสัมพันธระหวางพฤติกรรม 
การซ้ือกับการใหระดับความสําคัญของ สวนประสมทางการตลาดของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
กรุงเทพมหานคร ใชวิธีการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใชแบบสอบถาม 
เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลรวม 200 ชุด จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี 
การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ยี่หอมิตซูบิชิมากท่ีสุด เลือกซ้ือในชวงเดือน เมษายน-มิถุนายน ซ้ือ
จากรานจําหนายรายยอย โดยมีเหตุผลท่ีซ้ือคือสภาพอากาศ และจะเปนผูท่ีชําระเงินในการซ้ือ 
ดวยตนเอง โดยผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือคือพนักงานขาย และมักจะชําระเงินในการซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศดวยวิธีการผอนชําระดวยบัตรเครดิตและพบวาระดบัความสําคัญของสวนประสม
ทางการตลาดของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานครท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดานมีบริการ
ติดต้ังฟรีเม่ือซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และจากการเปรียบเทียบความสัมพันธพบวา ผูท่ีแนะนําตางกนั
ใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานมีบริการรับ-สงสินคาถึงบานฟรีแตกตางกัน 
และวิธีการซ้ือตางกันใหระดบัความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานมีเง่ือนไขการผอน
ชําระเงินดวยบัตรเครดิตดอกเบ้ีย 0% ดานมีการจัดเรียงสินคาภายในรานเปนหมวดหมู  
และดานการไดรับชมโฆษณาเกี่ยวกับเคร่ืองปรับอากาศผานทางโทรทัศนแตกตางกัน  
 บรรดิษฐ ระเริง (2557) ไดศึกษาเร่ืองปจจยัท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องปรับอากาศ
ของประชากรในเขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคเพื่อศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคล
ของผูบริโภคท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และศึกษาปจจยัดานคุณภาพบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดในมุมมอง 
ของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในเขตบึงกลุม กรุงเทพมหานคร  
กลุมตัวอยางคือ บุคคลท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ บุคคลท่ีพิจารณาจะซ้ือและใหความสนใจในเรื่อง
เคร่ืองปรับอากาศในเขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา 1) ปจจยัดาน
ประชากรศาสตรไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ยกเวนอายุท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ 2) ปจจัยดานคุณภาพบริการมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมีผลตอ 
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 3) ปจจัยสวนผสมทางการตลาดในมุมมองของผูบริโภคมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 4) ปจจัยดานคุณภาพบริการและปจจยัสวนผสมทางการตลาด 
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ในมุมมองของผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 ภูษิต ธนพฤฒิกิจ (2556) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ท่ีใชสารทําความเย็นชนดิใหม (R32) ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี กลุมตัวอยางท่ี
ใชในการศึกษาเปนกลุมผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี จํานวน 420 คน ผลการศึกษา
พบวาผูบริโภคท่ีมีปจจัยสวนบุคคลดานอายุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ ระดับเงินเดอืน  
และลักษณะท่ีอยูอาศัยใหความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในดานผลิตภัณฑ  
โดยพิจารณาจากระบบความปลอดภัยท่ีเพิม่ข้ึน เปนเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนมิตรตอส่ิงแวดลอม 
ความสามารถในการประหยัดไฟฟา เปนตน สวนในดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  
ดานโฆษณา และ การสงเสริมการขายไดรับการสนใจจากผูบริโภคท่ีมีปจจัยสวนบุคคล 
ดานการศึกษาและอาชีพเทานั้น โดยในดานราคาจะมองในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ  
ดานชองทางการจัดจําหนายจะมองในเร่ืองความนาเช่ือถือของสถานท่ีจัดจําหนาย มีผลิตภัณฑ 
ใหเลือกหลากหลาย ดานการโฆษณา และ การสงเสริมการขายจะมองในเร่ืองการเปนท่ีปรึกษาและ
ดูแลลูกคา ผลการศึกษาเกี่ยวกับความรูความเขาใจเร่ืองเคร่ืองปรับอากาศพบวา ผูบริโภคสวนใหญ 
มีความรูความเขาใจอยูในระดับดี โดยผูบริโภคจะใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑเพยีงดานเดียว 
ในกรณีปจจยัดานราคาดานชองทางการจดัจําหนายดานโฆษณา และ การสงเสริมการขายจะไม
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากเคร่ืองปรับอากาศเปนสินคาท่ีใชในระยะยาว ดังนั้นผูบริโภค 
ท่ีมีความรูความเขาใจอยูในระดับท่ีดจีะใหความสนใจในดานคุณภาพของผลิตภัณฑเปนสําคัญ คือ 
พิจารณาความปลอดภัย ประสิทธิภาพการใชงาน การประหยัดไฟฟา ความคงทนเปนหลักมากกวา
การเปรียบเทียบดานราคา และ การจัดกิจกรรมดานการสงเสริมการขาย 
 สุทน พรหมเปยม (2555) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของประชาชนในเขตจงัหวัดชลบุรี: กรณีศึกษาบริษัทเมืองพระรถ ธนสิน จํากดั 
กลุมตัวอยาง คือ ประชากรในอําเภอเมือง จังหวดัชลบุรีจํานวน 420 คน โดยเรียงลําดับปจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาจากมากไปนอย ดังนี้ 1) ดานการสงเสริมการตลาด 
2) ดานกระบวนการ 3) ดานการสราง และ การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 4) ดานการจัดจําหนาย
และบริการ 5) ดานบุคคล 6) ดานราคา และ 7) ดานผลิตภณัฑ 
 อนันญา อินแตง (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ผลการวิจัยพบวาปจจยัท่ีมี 
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเรียงลําดับความสําคัญในสามอันดับแรก ของแตละ
ปจจัยมี ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ไดแก เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีตราสัญลักษณประหยดัไฟเบอร 5 
เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีใบรับรองคุณภาพสินคา และ เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีแผนฟอกอากาศท่ี 
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กําจัดแบคทีเรีย ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก พนกังานตองมีมนุษยสัมพันธดี พนกังานมี
ความสามารถในการแนะนําใหความรู และ ช้ีแจงเกีย่วกบัขอสงสัยในตัวสินคา และ มีการจัด
โปรโมช่ันลดราคา 
 อนุตตรา วนะบดีนิมิต (2550) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางคุณภาพบริการที่คาดหวงั 
การรับรูของผูซ้ือ และการรับบริการจากรานตัวแทนจําหนายเคร่ืองปรับอากาศในเขตอําเภอเมือง 
จังหวดัชลบุรี ผลการศึกษาพบวา 1) ขอมูลจากผูซ้ือและรับบริการเปนผูท่ีอาศัยอยูในบานเดี่ยวเปน
สวนมาก รองลงมา คือ บานแฝด ทาวเฮาส อาพารทเมน แฟลต และ อาคารชุด โดยสวนใหญมี
เคร่ืองปรับอากาศ 1-2 เคร่ือง และรับบริการจากรานตัวแทนจําหนายท่ีซ้ือมา ซ่ึงมีการรับบริการ 
จากรานท่ัวไป และรานตัวแทนจําหนายเคร่ืองปรับอากาศประมาณ 1-2 คร้ัง/ ป เปนสวนมาก  
2) คุณภาพบริการสําหรับผูซ้ือ และรับบริการมีความคาดหวังคุณภาพบริการอยูในระดับสูง และ
ไดรับคุณภาพจากการบริการในระดับปานกลาง เม่ือแบงตามลักษณะของท่ีอยูอาศัย จะพบวาผูซ้ือ
และรับบริการบานเดี่ยวมีความคาดหวังในคุณภาพบริการท่ีสูงกวา เม่ือเทียบกับผูซ้ือ และรับบริการ
ในลักษณะท่ีอยูอาศัยแบบอ่ืน แตคุณภาพบริการที่ไดรับจะอยูในระดับเดียวกัน คือ ระดับปานกลาง 
3) ระดับความคาดหวังในคุณภาพบริการจะอยูในระดับสูง แตระดับคุณภาพบริการท่ีผูซ้ือและ 
รับบริการไดรับมีคาเฉล่ียท่ีตํ่ากวาซ่ึงอยูในระดับปานกลาง 4) คุณภาพบริการที่ผูซ้ือและรับบริการ
คาดหวังมีความสัมพันธกับคุณภาพบริการท่ีไดรับจริงในเชิงบวกในระดับตํ่า 
 วาสนา วงษธนกูล (2549) ไดศึกษาเร่ืองความสัมพันธระหวางความคาดหวังในตัวสินคา
และประสบการณในการใชสินคาท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือซํ้าของเคร่ืองปรับอากาศสําหรับท่ีพัก
อาศัยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี และเพื่อศึกษษความสัมพันธระหวางความคาดหวังในตัว
สินคา ประสบการณการใชสินคา และแนวโนมการซ้ือซํ้าของเคร่ืองปรับอากาศ กลุมตัวอยางคือ 
ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือหรือตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสําหรับบานพักอาศัย ในเขตอําเภอเมือง  
จังหวดัชลบุรี จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอเคร่ืองปรับอากาศ
ในระดบัสูงโดยมีความคาดหวังในดานการใหบริการสูงท่ีสุด รองลงมาคือดานผลิตภณัฑ  
ดานการใชงาน และดานรูปแบบ ตามลําดบั ประสบการณตอเคร่ืองปรับอากาศท่ีใชงานอยูในระดับ
ดีมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศยี่หอเดิมในระดับสูง ผลการทดสอบสมมติฐาน  
พบวา 1) ผูท่ีใชเคร่ืองปรับอากาศยี่หอตางกันมีความคาดหวังในตัวสินคาไมแตกตางกัน 2) ผูท่ีใช
เคร่ืองปรับอากาศยี่หอตางกนัมีประสบการณในการใชสินคาไมแตกตางกัน 3) ความคาดหวังใน 
ตัวสินคามีความสัมพันธในเชิงบวกกับแนวโนมในการซ้ือซํ้าของเคร่ืองปรับอากาศ  
4) ประสบการณการใชสินคามีความสัมพนัธในเชิงบวกกับแนวโนมในการซ้ือซํ้าของ 
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 อําไพ คงโครัด (2547) ไดศึกษาเร่ือง สภาพการแขงขันของตลาดเคร่ืองปรับอากาศใน
ประเทศไทยโดยมีวัตถุประสงคในการวจิยัคร้ังนี้ คือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของ
อุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศทางดานพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคาและไมใชราคา  
2) เพื่อศึกษากลยุทธการแขงขันและสภาพตลาดของอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศภายใน 
ประเทศไทยโดยวเิคราะหขอมูลทุติยภูมิ และปฐมภูมิ พจิารณาจํานวนผูผลิต สวนแบงการตลาดของ
อุตสาหกรรม ความแตกตางของสินคา และการประเมินพลังแหงกระแสการแขงขัน  
ผลการศึกษาพบวา อุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยมีพฤติกรรมการแขงขันแบง
ออกเปน 2 ลักษณะ คือ ดานราคา และไมใชราคา การแขงขันทางดานราคาผูผลิตจะแบงกลุมลูกคา
ในการวางราคาและใชสวนลดประเภทตางๆ สวนพฤติกรรมการแขงขันท่ีไมใชราคาเปนกลยุทธ 
ท่ีผูผลิตใหความสําคัญ ไดแก การพัฒนาดานผลิตภัณฑ การแขงขันดานบริการ การแขงขันหา
ชองทางการจดัจําหนายเพิ่มข้ึน ส่ือท่ีใชโฆษณามากท่ีสุด คือ หนังสือพิมพ โทรทัศน ปายโฆษณา 
นอกจากนี้วิธีการชวยเหลือสังคม และการบริจาคยังเปนการประชาสัมพันธสินคาของบริษัทอีกดวย 
เพื่อสรางมูลคาในการเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดของอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ  
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัย คุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพกัใน
เขตเทศบาลเมืองแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาคุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพกัใน
เขตเทศบาลเมืองแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรีโดยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) 
เกี่ยวกับ กลยทุธผลิตภัณฑและกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยผูวจิยัไดกําหนด
เนื้อหาสําคัญในการดําเนินการวิจัยดังนี ้
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2.  ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวจิัย 
 3.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
 4.  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 5.  การวิเคราะหขอมูล 

 
การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่จะใชในการวิจยัคร้ังนี้คือ เจาของกิจการ หรือผูท่ีเกี่ยวของในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใหกับหอพักหรืออพารทเมนต ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข อําเภอเมือง 
จังหวดัชลบุรี 
 กลุมตัวอยางท่ีจะใชในการวจิัยคร้ังนี้ มีจํานวน 17 กิจการ โดยเลือกหอพักหรือ 
อพารทเมนตท่ีมีการติดต้ังเครื่องปรับอากาศใหกับผูพกัอาศัย ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข  
อําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive/ Judgment sampling) 
และคัดเลือกจากความสะดวกของผูวิจัยและความพรอมในการใหความรวมมือในการใหขอมูลของ
กิจการนัน้ ๆ โดยจะทําสัมภาษณเจาของกิจการหรือผูท่ีเกีย่วของกับกิจการ กิจการละ 1 คน  
รวมจํานวนท้ังหมด 17 คน  
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ขั้นตอนการสรางเครื่องมือท่ีใชในงานวิจัย 
 1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วของกับกลยทุธผลิตภัณฑและกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก เพื่อนาํมาเปนขอมูลประกอบการสัมภาษณ 
 2.  ศึกษาเกีย่วกับระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของนักวิจยั วิธีการเก็บรวบรวม
ขอมูล วิธีการวิเคราะหขอมูลจากตํารา และการขอคําปรึกษาจากผูเช่ียวชาญดานการวจิัยเชิงคุณภาพ 
เพื่อใหเขาใจระเบียบวธีิการวิจัย เพื่อผลการวิจัยท่ีถูกตอง และครอบคลุมประเด็นท่ีตองการจะศึกษา
มากท่ีสุด 
 3.  สรางแนวคําถาม เพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการสัมภาษณเชิงลึกแกกลุมตัวอยาง  
โดยการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วของ โดยสรางเปนคําถามใหครอบคลุม
ขอบเขตการวจิัย 
 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา เปนแบบสัมภาษณ จะอยูในลักษณะของคําถามปลายเปด  
เพื่อศึกษาถึงคุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข 
อําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี โดยมีแนวคําถามการสัมภาษณดังนี ้
  สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา และตําแหนง
งานของผูใหสัมภาษณ 
 สวนท่ี 2  ขอมูลท่ัวไปของกจิการ ประกอบดวย อายุของกิจการ จํานวนหองพักท้ังหมด 
จํานวนหองพกัพรอมเคร่ืองปรับอากาศ ราคาเชาหองพัก และเคร่ืองปรับอากาศท่ีใชอยูในปจจุบัน
ของกลุมหอพกั 
 สวนท่ี 3  เปนการสัมภาษณเกี่ยวกับกลยุทธผลิตภัณฑ โดยมีเนื้อหาเกีย่วกับระดับของ
ผลิตภัณฑ ประกอบดวย ประโยชนหลัก ผลิตภัณฑพื้นฐาน ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ผลิตภัณฑควบ 
และสวนเพ่ิมผลิตภัณฑและแนวโนมในอนาคต 
 สวนท่ี 4  เปนการสัมภาษณเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ  
โดยมีเนื้อหาเกี่ยวกับการรับรูความตองการของลูกคา การคนหาขอมูลลูกคา การประเมินผล
ทางเลือกของลูกคา การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
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วิธีการเก็บรวบรวมขอมลู 
 การวิจยัเชิงคุณภาพใชการสํารวจโดยใชวิจัยเชิงการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 
วิธีการเขาถึงขอมูลและเก็บรวบรวมขอมูลออกเปน 2 สวน คือ การเก็บรวบรวมขอมูลดานเอกสาร 
(Review data) และการเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม (Field data) 
 1.  การเก็บรวบรวมขอมูลดานเอกสาร (Review data) ผูวิจัยไดศึกษาและเก็บรวบรวม
ขอมูลดานวิชาการจากแหลงขอมูล และส่ือส่ิงพิมพตาง ๆ เชน วารสาร เอกสารทางวิชาการ 
บทความตาง ๆ ขอมูลจากอินเทอรเน็ต และงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ 
 2.  การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม (Field data) 
  2.1  ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดนใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth interview) 
แบบตัวตอตัว โดยเตรียมคําถามแบบปลายเปด กอนเร่ิมทําการสัมภาษณ ผูวิจยัไดทําการแสดงถึง
วัตถุประสงคในการสัมภาษณ โดนขออนญุาตในการจดบันทึกและบันทึกเทประหวางการสัมภาษณ 
ใชเวลาในการสัมภาษณ 30-60 นาที ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความรวมมือของผูใหสัมภาษณ การสัมภาษณ 
จะทําจนกวาจะไมพบขอสงสัยหรือไมมีขอมูลใหมเกดิข้ึนอีก ท่ีเรียกวาขอมูลอ่ิมตัว (Data 
saturation) จึงหยุดการสัมภาษณ และมีการการทดสอบคําถามและคําตอบ เพื่อเปนแนวทาง 
ในการถามคําตอบตอไป 
  2.2  ในขณะสัมภาษณ ผูวิจยัจะใชการจดบันทึกสรุปส้ัน ๆ เฉพาะประเด็นท่ีสําคัญ  
และเม่ือจบการสัมภาษณ จะทําการบันทึกขอมูลอ่ืน ๆ ทันที เชน ลักษณะทาทาง ลักษณะน้ําเสียง 
ตามความเปนจริง โดยไมมีการตีความ 
  2.3  ขอมูลท่ีถูกนํามาบันทึกจะถูกนํามาทําการตรวจสอบขอมูลท่ีไมชัดเจนหรือไม
ครบถวนเพื่อนําไปศึกษาเพิม่เติมในการสัมภาษณคร้ังตอไปและขอมูลท่ีไดมาจะนํามาถอดเทปคํา
ตอคํา ประโยคตอประโยคแลวตรวจสอบความถูกตองของขอมูลอีกคร้ังดวยการฟงบันทึกเสียงซํ้า 
 
การวิเคราะหขอมูล  
 ผูวิจัยวิเคราะหขอมูล โดยมีข้ันตอนดังนี ้
 1.  นําขอมูลท่ีถอดความจากเคร่ืองบันทึกเสียงและการบันทึกภาคสนามมาทบทวน 
หลาย ๆ คร้ัง เพื่อใหเกิดความเขาใจในภาพรวมของขอมูลท่ีไดมาและพิจารณาในประเด็นสําคัญ 
 2.  นําขอมูลกลับมาอานพรอมท้ังพิจารณาอีกคร้ังอยางละเอียดและตีความพรอมท้ัง 
จับประเดน็ขอความหรือประโยคท่ีสําคัญ 
 3.  รวบรวมขอความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกันหรือใกลเคียงกันมาไวใน
กลุมเดียวกนั พรอมท้ังสรางหัวขอสรุปและกลุมหวัขอสรุปแนวคิดของตัวขอมูล โดยใหทุก ๆ 
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ขอความหรือทุก ๆ ประโยคน้ันจะมีรหัสขอมูลกํากับอยู แลวจึงต้ังคําสําคัญ ซ่ึงจะจัดเปนกลุมใหญ 
(Themes) และกลุมยอยท่ีภายใตความหมายของกลุมใหญ (Sub-themes) 
 4.  อธิบายปรากฏการณอยางละเอียดและครบถวน โดยเขียนใหมีความตอเนื่องและ
กลมกลืนกันระหวางขอความหรือประโยค ความหมายและหัวขอตาง ๆ ซ่ึงในข้ันตอนนี้อาจ 
จะตองตัดขอมูลหรือหัวขอท่ีไมจําเปนออก 
 5.  ใชวิธีการเขียนบรรยายในส่ิงท่ีพบเห็นอยางละเอียดและชัดเจน โดยไมนําเอาทฤษฎี 
ใด ๆ มาควบคุมเหตุการณท่ีเกิดข้ึน พรอมกบัยกตัวอยางคําพูดประกอบคําหลักสําคัญท่ีได เพื่อแสดง
ใหเห็นภาพของเหตุการณท่ีเกิดข้ึนนัน้ไดอยางชัดเจน 
 6.  ตรวจสอบความเท่ียงตรงของขอมูล โดยนําขอสรุปไปใหผูใหสัมภาษณไดตรวจสอบ
วาเปนความจริงตามท่ีบรรยายและอธิบายมาหรือไม เพือ่ใหไดขอสรุปสุดทายท่ีสมบูรณและ 
ขอเปนคนพบจากการใหขอมูลจริงของผูใหสัมภาษณ จากน้ันจึงนําขอมูลกลับมาตรวจตอบกับ
อาจารยท่ีปรึกษางานนิพนธอีกคร้ัง 
 



31 
 

 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การวิจยัเชิงคุณภาพในงานนิพนธเลมนี้ เปนการศึกษาถึงคุณลักษณะผลิตภัณฑ
เคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก ในเขตเทศบาลแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 
เพื่อนํามาซ่ึงแนวทางในการเพิ่มยอดขายของธุรกิจเคร่ืองปรับอากาศกับธุรกิจหอพัก โดยเคร่ืองมือ 
ท่ีใชในการวิจยัคร้ังนี้ คือ การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) โดยการสัมภาษณเจาของกิจการ
หอพักและอพารทเมนตท้ังส้ิน จํานวน 17 คน แลวนําคําตอบมาวิเคราะหเชิงเนื้อหา ดวยวิธี Content 
analysis ผูวิจัยไดจัดลําดับการนําเสนอการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 สวนดังนี ้
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณและกิจการ 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกเกี่ยวกับกลยุทธผลิตภัณฑ
เคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก โดยพิจารณาตามระดับผลิตภณัฑได ดังนี ้
 1.  ประโยชนหลักของผลิตภัณฑ (Core benefit) 
 2.  ผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic product) 
 3.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected product) 
 4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) 
 5.  สวนเพิ่มผลิตภัณฑและแนวโนมในอนาคต (Potential product) 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  การรับรูความตองการ/ ปญหา (Need problem recognition) 
 2.  การคนหาขอมูล (Information search) 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 
 4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
 5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) 
  สวนท่ี 4 สรุปคุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพกั 
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สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณและกิจการ 
 ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณประกอบไปดวย เพศ อายุ อาชีพ และขอมูลท่ัวไปของ
กิจการประกอบไปดวย อายขุองกิจการ จํานวนหองพักท้ังหมด จํานวนหองพักพรอม
เคร่ืองปรับอากาศท้ังหมด และราคาหองพกัของกิจการ แสดงดังตารางตอไปนี ้
 
ตารางท่ี 4-1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณและกิจการ 
 
ลําดับท่ี เพศ อายุ อาชีพ ชื่อ

กิจการ 
อายุ
ของ
กิจการ 

(ป) 

จํานวน
หองพัก 

จํานวนหองพัก
เคร่ือง 

ปรับอากาศ 

ราคา
หองพัก 
(บาท) 

1 ชาย 34 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ A 3 70 70 3,000-
6,000 

2 หญิง 30 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ B 3 70 70 4,000 

3 หญิง 32 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ C 1 60 60 5,500 

4 ชาย 66 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ D 10 160 60 4,000 

5 ชาย 34 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ E 1 50 50 4,200-
6,500 

6 หญิง 55 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ F 12 43 30 4,000 

7 ชาย 40 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ G 2 30 30 4,300-
4,500 

8 หญิง 50 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ H 6 51 25 3,600 

9 ชาย 29 เจาของ
กิจการหอพัก
พนักงาน
บริษัท 

กิจการ I 3 20 20 4,000 

10 หญิง 40 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ J 10 40 20 3,700 
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ตารางท่ี 4-1  (ตอ) 
 
ลําดับท่ี เพศ อายุ อาชีพ ชื่อ

กิจการ 
อายุ
ของ
กิจการ 

(ป) 

จํานวน
หองพัก 

จํานวน
หองพักเคร่ือง 
ปรับอากาศ 

ราคา
หองพัก 
(บาท) 

11 ชาย 62 เจาของ
กิจการหอพัก
เจากิจการ
รานจําหนาย
เครื่องปรับอ
ากาศ 

กิจการ K 5 16 16 5,000-
5,500 

12 ชาย 56 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ L 10 18 15 3,200-
3,700 

13 ชาย 35 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ 
M 

2 16 13 4,500 

14 หญิง 55 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ N 2 16 13 4,500 

15 หญิง 32 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ O 2 11 9 4,500 

16 หญิง 50 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ P 2 30 10 3,800 

17 หญิง 32 เจาของ
กิจการหอพัก 

กิจการ Q 1 6 6 4,500 

 
 จากตารางท่ี 4-1  ผูใหสัมภาษณเปนเจาของกิจการกลุมหอพัก จํานวน 17 คน เปนเพศชาย
จํานวน 9 คนและเปนเพศหญิง จํานวน 8 คน อายุของผูใหสัมภาษณโดยเฉล่ีย 43 ป อายุของกิจการ
หอพักหรืออพารทเมนตเฉล่ีย 4 ป จํานวนหองพักท้ังหมดของหอพักเฉล่ีย 42 หองตอหอพัก/  
อพารทเมนต จํานวนหองพกัพรอมเคร่ืองปรับอากาศเฉล่ีย 30 หองตอหอพัก/ อพารทเมนต  
โดยราคาเชาหอพักและอพารทเมนตพรอมเคร่ืองปรับอากาศมีราคาเฉล่ียอยูท่ี 4,000 บาท 
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สวนท่ี 2 วิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกเกี่ยวกับกลยุทธผลิตภัณฑเครื่องปรับอากาศ
ท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก โดยการวิเคราะหจากระดับผลิตภัณฑ  
 ประโยชนหลักของผลิตภัณฑ (Core benefit)  
 จากผลการสัมภาษณเจาของกิจการของกลุมหอพัก 17 คนจากการสัมภาษณท้ังหมด 17 
คน พบวา ประโยชนหลักของเคร่ืองปรับอากาศท่ีเจาของกิจการหอพักตองการคือ การตอบสนอง
ความตองการของผูพักอาศัยท่ีตองการการพักอาศัยในหองพักอยางเยน็สบาย และการติดต้ัง
เคร่ืองปรับอากาศใหกับหอพักยังเปนการดึงดูดใหลูกคาสนใจเชาหองพักแบบพรอม
เคร่ืองปรับอากาศสนใจท่ีจะใชบริการกับทางหอพักหรืออพารทเมนตมากข้ึน 
 ในตอนเร่ิมตนกิจการเราไมไดคาดวาจะสรางหองพักแบบพรอมเคร่ืองปรับอากาศ แต
ลูกคามีการแสดงความตองการวา ตองการความสะดวกสบายมากข้ึน เราจึงเปล่ียนหองพักแบบ 
ไมมีเคร่ืองปรับอากาศใหเปนหองพักพรอมเคร่ืองปรับอากาศ (เจาของกิจการ L, สัมภาษณ,  
18 เมษายน 2560) 
 ปจจุบันหอพักมีใหเลือกหลายแหง สวนใหญลูกคาท่ีหาหองเชาในปจจบัุน เคาจะเลือก
หองพักแบบท่ีมีเคร่ืองปรับอากาศ เพราะตองการความสะดวกสบาย เราจึงเลือกสรางหอพักพรอม
เคร่ืองปรับอากาศ (เจาของกจิการหอพกั K, สัมภาษณ, 18 เมษายน 2560) 
 ลูกคาก็ตองการความสะดวกสบาย เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา เราจึงติดต้ัง
เคร่ืองปรับอากาศใหกับหองพัก (เจาของกิจการ F, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 ทางหอพักเลือกหองพักพรอมเคร่ืองปรับอากาศ เพื่อสนองความตองการของผูท่ีตองการ
พักอาศัยในปจจุบัน ท่ีมีความตองการความเปนอยูท่ีเย็นสบาย เพราะในปจจุบันอากาศคอนขางรอน 
ลูกคาหองเชาสวนใหญ จะมองหาหองพกัพรอมเคร่ืองปรับอากาศ (เจาของกิจการ E, สัมภาษณ,  
16 เมษายน 2560) 
 ผลิตภณัฑพื้นฐาน (Basic product) 
 เปนสวนประกอบของผลิตภัณฑท่ีแสดงประโยชนหลักของผลิตภัณฑ ไดแก  
รูปแบบผลิตภัณฑ และการออกแบบผลิตภณัฑ 
 1.  รูปแบบของผลิตภัณฑ 
 จากการสัมภาษณเจากิจการกลุมหอพัก 16 คนจากการสัมภาษณท้ังหมด 17 คน  
มีความเหน็วา รูปแบบของเคร่ืองปรับอากาศท่ีทางหอพักตองการคือ เคร่ืองปรับอากาศรูปทรง
ส่ีเหล่ียมผืนผา มีรูปทรงโคงมน ท่ีมีขนาดกะทัดรัดเหมาะกับพืน้ท่ีการใชงาน สีสะอาดตา (สีขาว/ 
ครีม) แตมีประเด็นเพิ่มเติมคือ น้ําหนกัของเคร่ืองปรับอากาศท้ังตัวในและตัวนอกควรมีน้ําหนักเบา
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เพื่อรักษาโครงสรางของตึกใหมีอายกุารใชงานท่ีนานยิ่งข้ึนและเพิ่มความปลอดภัยใหกับผูพักอาศัย 
หากมีการตดิต้ังไมดีอาจกออันตรายใหกับผูพักอาศัยได และแสงไฟบนตัวเคร่ืองปรับอากาศตัว 
ในท่ีแสดงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศควรมีแสงเพียงเล็กนอย  
 รูปแบบท่ีใชในปจจุบัน รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา สีขาวสะอาดตา โอเคแลว ควรจะมีการ
ปรับปรุงเร่ืองแสงไฟแสดงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศ  ซ่ึงแสงไฟจะทําใหรบกวนตอนนอน 
(เจาของกจิการ B, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 รูปลักษณภายนอกมีสวนในการเลือกซ้ือ แตข้ึนอยูกับความชอบของแตละบุคคล โดย
สวนตัวคิดวารูปแบบในปจจบัุน เคร่ืองปรับอากาศรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา มีรูปทรงโคงมน สีขาวมี
ความสวยงามเหมาะสมแลว (เจาของกจิการ J, สัมภาษณ, 18 เมษายน 2560) 
 รูปแบบเคร่ืองปรับอากาศในปจจุบัน รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา มีความโคงมน สีครีม
คอนขางโอเค แตอยากใหมีน้ําหนกัของเคร่ืองปรับอากาศเบาลง เพื่อรักษาโครงสรางของตึกให 
มีอายุการใชงานท่ีนานยิ่งข้ึนและเพ่ิมความปลอดภัยใหกบัผูพักอาศัย หากมีการติดต้ังไมดีอาจกอ
อันตรายใหกบัผูพักอาศัยได (เจาของกิจการ H, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 รูปแบบของเคร่ืองปรับอากาศท่ีผูผลิตออกแบบมาในปจจุบัน รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา  
มีความโคงมน สีขาวสะอาดตามีความเหมาะสมแลว แตจะมีขนาดใหญไปเล็กนอย เวลาอยูใน 
หองดูมีขนาดใหญไมเหมาะสมกับหองพัก ควรออกแบบใหมีขนาดท่ีเล็กกะทัดรัดเหมาะกับพืน้ท่ี
การใชงาน และควรออกแบบวัสดุท่ีใชประกอบเคร่ืองปรับอากาศ โดยใชวัสดุท่ีมีน้ําหนักเบา 
เพื่อชวยรักษาโครงสรางของอพารทเมนตใหมีอายกุารใชงานท่ียาวนานข้ึน (เจาของกิจการ F, 
สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผาของเคร่ืองปรับอากาศในปจจุบันท่ีผุผลิตออกแบบมาคอนขาง 
โอเคแลว สีขาวดูเปนสีท่ีสะอาดตา ทําใหหองพักดนูาพกัอาศัยมากข้ึน (เจาของกจิการ I, สัมภาษณ, 
18 เมษายน  2560) 
 รูปแบบของเคร่ืองปรับอากาศในปจจุบันรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา มีความโคงมน สีขาว
สะอาดตา โดยภาพรวมมันโอเค เพราะท่ีบานใชเคร่ืองปรับอากาศยี่หอเดียวกับท่ีใชกบัหองพัก
สําหรับเชา (เจาของกิจการ Q, สัมภาษณ, 6 พฤภาคม 2560) 
 รูปแบบของเคร่ืองปรับอากาศควรมีสีท่ีสอดคลองกับสีของอพารทเมนต และขนาดพอดี
กับหองพัก ทําใหหองพักดูสวยงาม ความสวยงามนี้ถือเปนจุดขายของทางหอพักของเรา หากลูกคา
มาดูหองตัวอยางแลวรูสึกดี ลูกคาก็จะตัดสินใจเลือกเชากบัหองพักของเรา (เจาของกิจการ G, 
สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
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 2.  การออกแบบของผลิตภัณฑ 
 จากการสัมภาษณเจากิจการกลุมหอพัก 10 คนจากการสัมภาษณท้ังหมด 17 คน  
มีความเหน็วา ผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศควรออกแบบเคร่ืองปรับอากาศใหทันสมัย หองพักดูมี 
ความนาพกัอาศัย และมีประเด็นเพิ่มเติมคือเคร่ืองปรับอากาศควรมีการออกแบบใหงายตอการทํา
ความสะอาดส่ิงสกปรก โดยผูใชงานสามารถถอดทําความสะอาดเคร่ืองปรับอากาศไดเองดวยวิธีงาย  
โดยไมตองใชบริการจากทางชางลางเคร่ืองปรับอากาศ  
 ผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศควรออกแบบรูปลักษณของแอรใหมีความทันสมัยอยูเสมอ ทําให
หองพักมีความนาพักอาศัย การออกแบบในเร่ืองการถอดทําความสะอาดก็สําคัญเชนกัน ผูออกแบบ
ควรออกแบบใหผูดูแลความสะอาดของหอพักสามารถทําความสะอาดฝุน ส่ิงสกปรก ท่ีติดตาม
เคร่ืองปรับอากาศเองได โดยไมตองจางชางลางเคร่ืองปรับอากาศมาลทําความสะอาด (เจาของ
กิจการ H, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 การออกแบบเคร่ืองปรับอากาศในปจจุบันท่ีผุผลิตออกแบบมาคอนขางโอเคแลว แตควร
มีความทันสมัยมากข้ึน เพื่อใหทันตอยคุในปจจุบันท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว และควร
ออกแบบในสวนของการทําความสะอาดเคร่ืองปรับอากาศเบ้ืองตน โดยออกแบบมาใหงายตอ 
การลางแผงกรองเคร่ืองปรับอากาศดวยตนเอง (เจาของกิจการ I, สัมภาษณ, 18 เมษายน  2560) 
 ควรเนนออกแบบในเร่ืองของการทําความสะอาดเคร่ืองปรับอากาศ ควรออกแบบให
เคร่ืองปรับอากาศสามารถถอดลางไดงาย ดูแลรักษาทําความสะอาดงาย ถารักษาความสะอาดยาก 
ลมก็ไมสามารถผานออกมาได ผูพักอาศัยจะไมไดรับความเย็นท่ีจะออกของเคร่ืองปรับอากาศ 
(เจาของกจิการ F, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 ผลิตภณัฑท่ีคาดหวัง (Expected product) 
 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง หมายถึง คุณสมบัติ ระดับคุณคา และเง่ือนไขตาง ๆ ท่ีคาดหวังจะ
ไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศ 
 1.  คุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศ 
 จากการสัมภาษณเจาของกิจการ 10 คน จากการสัมภาษณท้ังหมด 17 คน มีความเหน็วา
คุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนตองการกลุมหอพกัตองการคือ มีเคร่ืองหมายแสดงถึง 
การประหยัดไฟ เคร่ืองปรับอากาศมีเสียงเงียบ และมีการกระจายความเย็นอยางสมํ่าเสมอ  
 ในตอนเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเลือกท่ีมีเคร่ืองหมายประหยัดไฟเบอร 5 โดยเลือกท่ี
ประหยดัพลังงานไฟฟามากท่ีสุด นอกจากนี้ยังพิจารณาท่ีเสียงขณะเคร่ืองปรับอากาศทํางาน ควรมี
เสียงเงียบไรเสียงรบกวนการพักผอนของผูพักอาศัย และมีการกระจายลมอยางสมํ่าเสมอ  
(เจาของกจิการ O, สัมภาษณ, 6 พฤษภาคม 2560) 
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 คุณสมบัติท่ีเราเนนเปนพิเศษคือการประหยัดพลังงานไฟฟา เสียงไมดงัขณะ
เคร่ืองปรับอากาศทํางาน และมีการกระจายลมอยางสมํ่าเสมอ (เจาของกิจการ F, สัมภาษณ,  
16 เมษายน 2560) 
 คุณสมบัติเคร่ืองปรับอากาศท่ีตองการคือ ประหยดัพลังงานไฟฟามากท่ีสุด 
เคร่ืองปรับอากาศมีเสียงเงียบไรเสียงรบกวน (เจาของกจิการ H, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 คุณสมบัติเคร่ืองปรับอากาศท่ีทางหอพักตองการคือ ประหยัดไฟ มีเคร่ืองหมายประหยัด
ไฟเบอร 5 เคร่ืองปรับอากาศมีเสียงเงียบ และมีการกระจายความเย็นสมํ่าเสมอ (เจาของกิจการ N, 
สัมภาษณ, 18 เมษายน 2560) 
 2.  ราคาของเคร่ืองปรับอากาศ 
 จากการสัมภาษณเจาของกิจการ 12 คนจากการสัมภาษณท้ังหมด 17 คน มีความเหน็วา 
ราคาของเคร่ืองปรับอากาศท่ีหอพักตองการแบงออกไดเปน 2 ชวงราคาคือ กลุมราคาสูงยอมรับไดท่ี 
15,000-18,000 บาท และกลุมราคาปานกลาง 12,000-15,000 บาท โดยขึ้นอยูกับทัศนคติและ 
ดุลยพินิจของเจาของกิจการกลุมหอพัก โดยเจาของกิจการยอมรับในราคาท่ีสูงได เพือ่ใหได
ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ คือ อายุการใชงานท่ีนานกวา คุณสมบัติท่ีดีกวา และการมีปญหานอยท่ีสุด 
ในการใชงาน  
 ราคาของเคร่ืองปรับอากาศควรเปนราคาท่ีเหมาะสมกับคุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศ 
ราคาท่ียอมรับไดอยูในชวง 15,000-18,000 บาท เคร่ืองใชไฟฟาสวนใหญท่ีใชเปนสินคาท่ีมีราคาสูง 
แตเปนยี่หอท่ีเราม่ันใจและมีความเช่ือวาสินคานี้ดี มีอายกุารใชงานท่ียาวนาน มีปญหาในการใชงาน
นอย ถึงแมจะมีราคาสูงก็เราก็ยินดี (เจาของกิจการ C, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 เราจะเลือกยี่หอท่ีเราม่ันใจวาดี ปกติเรากจ็ะพิจารณาอยู 2 ยี่หอ คือ ยีห่อมิตซูบิชิ  
อิเล็กทริค และยี่หอไดก้ิน ถึงแมวาราคาสูงกวาเรากเ็ลือกใช เพราะสินคานี้มันจะอยูกบัเราไปตลอด 
หากเรามีการบาํรุงรักษาสม่ําเสมอ เราเช่ือวา ยี่หอท่ีดจีะมีอายุการใชงานท่ียาวนานกวา มีปญหา 
ในการใชงานนอย ราคาท่ียอมรับไดอยูในชวง 15,000-18,000 บาท (เจาของกิจการ A, สัมภาษณ,  
2 เมษายน 2560) 
 ราคาของเคร่ืองปรับอากาศท่ีหอพักรับไดไมเกิน 18,000 บาท ทางหอพกัจะเลือกแอรท่ี 
มีคุณภาพสูง เพราะหากเราใชเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีคุณสมบัติท่ีดี การเกิดปญหาในการใชงานนอย 
ลูกคาก็พอใจ (เจากิจการ E, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 3.  สวนลดของเคร่ืองปรับอากาศ 
 จากการสัมภาษณเจาของกิจการ 15 คนจากการสัมภาษณท้ังหมด 17 คน มีความเหน็วา 
สวนลดท่ีเปนตัวเงิน (สวนลดเปนจํานวนเงินหลังจากรวมยอดชําระในการซ้ือแตละครั้ง) เปนส่ิงท่ี
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เจาของกิจการกลุมหอพักมีตองการในระดบัตน ๆ เนื่องจากกิจการกลุมหอพักมีปริมาณการส่ังซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศในแตละครั้งคอนขางมาก ทําใหมีอํานาจตอรองสูง หากรานคาตัวแทนจําหนายใด
ใหสวนลดเงินสดมากเจาของกิจการยอมเลือกใชบริการทีร่านคาตัวแทนจําหนายนั้น ๆ 
 ในการตัดสินใจซ้ือสุดทายจะพิจารณาท่ีราคาของสินคาท่ีตองการ โดยเปรียบเทียบกับ 
ผูจําหนายหลาย ๆ แหง เพราะเราซ้ือเปนจาํนวนมาก โดยเปรียบเทียบจากรานคาตัวแทนจําหนาย
เคร่ืองปรับอากาศ และจากหางสรรพสินคาท่ัว ๆไป และเลือกซ้ือท่ีใหราคาตํ่าท่ีสุด (เจาของกิจการ 
C, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 ในการขอราคาจากทางรานจะขอราคาโดยผานผูรับเหมากอสรางท่ีมาสรางอพารทเมนต
ให เพราะเปนชางท่ีมีความชํานาญในการสรางโครงการตาง ๆ เนื่องจากการซ้ือเปนจํานวนมาก จึง
ทําตองการเปรียบเทียบราคาจากหลายราน โดยเปรียบเทียบประมาณ 2-3 ราน เพื่อตรวจสอบราคา 
และตอรองกับรานท่ีเรารูจกัเพื่อใหไดราคาท่ีตํ่าท่ีสุด (เจาของกิจการลาพิวตา อพารทเมนต,  
สัมภาษณ, 2 เมษายน, 2560) 
 ตอนเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ติดตอรานตัวแทนจําหนายเคร่ืองปรับอากาศ เนื่องจาก 
เราซ้ือเปนจํานวนหนึ่ง เคากใ็หสวนลดจากราคาปกติ (เจาของกิจการ A, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 ผลิตภณัฑควบ (Augmented product) 
 ผลประโยชนหรือการใหบริการเพิ่มเปนการสรางคุณคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ ไดแก  
การใหบริการหลังการขาย การขนสง การรับประกัน การติดต้ัง และการใหสินเช่ือ 
 จากการสัมภาษณเจาของกิจการ 17 คนจากการสัมภาษณท้ังหมด 17 คน มีความเหน็
ตรงกันวา ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดของกิจการกลุมหอพักคือ การมีบริการหลังการขายท่ีดี โดยเฉพาะใน 
เร่ืองการบริการตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ และการบริการซอมแซม ระยะเวลา
ในการเดินทางมาตรวจเช็ค ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลังจากแจงอาการเสีย หากเปนปญหา
เล็กนอยการเดนิทางมาตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วันทําการ 
 การบริการของตัวแทนจําหนาย ไมวาจะเปนการตรวจเช็ค หรือการแกไขขอบกพรอง
ของผลิตภัณฑ ท้ังกอนซ้ือและหลังซ้ือเปนส่ิงสําคัญ แตเนื่องจากเราเปนลูกคาประจําของรานอยูแลว 
เราจึงม่ันใจเร่ืองการบริการของรานคานี้ ระยะเวลาในการเดินทางมาตรวจเช็ค ควรเปนไปตามท่ี 
ตกลงไวหลังจากแจงอาการเสีย หากเปนปญหาเล็กนอยการเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วนั 
ทําการ (เจาของกิจการ B, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของหอพักเลยก็คือ บริการหลังการ
ขาย การ ระยะเวลาในการเดนิทางมาตรวจเช็ค หรือซอมแซม ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลัง 
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จากแจงอาการเสีย หากเปนปญหาเล็กนอยการเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วนั (เจาของกิจการ 
L, สัมภาษณ, 18 เมษายน 2560) 
 การบริการหลังการขายเราจะพิจารณาท่ีวา สามารถจัดการปญหาของเคร่ืองปรับอากาศ
ไดภายในก่ีวัน โดยเช็คกับรานคาตัวแทนจําหนายเร่ืองการบริการหลังการขายกอนตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ระยะเวลาในการเดินทางมาตรวจเช็ค หรือแกไขปญหา ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลังจากแจง
อาการเสีย ปญหาเล็กนอยการเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วนั (เจาของกิจการ H, สัมภาษณ,  
16 เมษายน 2560) 
 สวนเพิ่มผลิตภัณฑและแนวโนมในอนาคต (Potential product) 
 สวนประกอบเพิ่มของผลิตภัณฑในอนาคตเพ่ือสรางความพอใจใหกับลูกคาสูงสุด  
การพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพธุรกจิสามารถใชเปนจดุท่ีสรางความแตกตางจากคูแขง จากผล 
การสัมภาษณเจาของกิจการกลุมหอพักมีความตองการในเร่ืองการเพิ่มระบบฟอกอากาศ 
และมีกรองแบคทีเรียในอากาศใหกับตัวผลิตภัณฑ โดยเจาของกิจการ 10 คนจากการสัมภาษณ
ท้ังหมด 17 คน มีความเห็นดังกลาว 
 อยากใหเพิ่มเร่ืองระบบฟอกอากาศ เนื่องจากปจจุบันปริมาณฝุนคอนขางเยอะ แตตอง
เพิ่มคุณสมบัติในราคาขายท่ีเทาเดิม (เจาของกิจการ B, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 ปจจุบันฝุนคอนขางเยอะ ถามีระบบฟอกอากาศดวยกจ็ะดี (เจาของกิจการ F, สัมภาษณ,  
16 เมษายน 2560) 
 เพิ่มระบบฟอกอากาศ จะดีเพราะฝุนคอนขางเยอะในปจจุบัน (เจาของกิจการ P, 
สัมภาษณ, 6 พฤษภาคม 2560) 
 หอพักอยากใหเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีตัวกรองอากาศ มีการฟอกอากาศในตัว
เคร่ืองปรับอากาศ และมีกรองแบคทีเรียในอากาศ (เจาของกิจการ G, สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 
สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศของกลุมหอพัก 
 การรับรูความตองการ/ ปญหา (Need problem recognition) 
 จากการสัมภาษณเจาของกิจการหอพักและอพารทเมนต ปญหาของกลุมหอพักข้ึนอยูกับ
ลูกคา ปญหาท่ีลูกคาของหอพักรองเรียนเกีย่วกับเคร่ืองปรับอากาศคือ การส้ินเปลืองพลังงานไฟฟา
ของเคร่ืองปรับอากาศ เสียงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศมีเสียงดัง และแสงไฟของ
เคร่ืองปรับอากาศมีความสวางมากเกินไป 
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 รูปแบบท่ีใชในปจจุบัน โอเคแลว แตนาจะมีการปรับปรุงเร่ืองแสงไฟแสดงการทํางาน
ของเคร่ืองปรับอากาศ ซ่ึงจะทําใหรบกวนตอนนอน (เจาของกิจการ B, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 คุณสมบัติท่ีเราตองการคือ เสียงเงียบขณะเคร่ืองปรับอากาศทํางาน (เจาของกิจการ F, 
สัมภาษณ, 16 เมษายน 2560) 
 การคนหาขอมูล (Information search) 
 เพื่อความม่ันใจในการเลือกซ้ือสินคา เจาของกิจการกลุมหอพักจะคนหาขอมูล
เคร่ืองปรับอากาศของกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดยเจาของกิจการมีการหาขอมูลของ
เคร่ืองปรับอากาศท้ังจากภายในและภายนอก กลาวคือ หาขอมูลจากภายในคือ การมีประสบการณ
การใชผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศโดยตรง และหาขอมูลจากภายนอกคือ การคนหาขอมูลสินคาจาก
การโฆษณาหรืออินเทอรเน็ต  พนักงานขาย รานคาตัวแทนจําหนาย หรือการสอบถามจากบุคคล
รอบขาง เชน เพื่อน และสมาชิกในครอบครัว เพื่อใหไดสินคาท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด 
 เบ้ืองตนดูคําแนะนําจากอินเทอรเน็ต แลวนาํขอมูลท่ีไดจากอินเทอรเน็ตไปสอบถามกับ
ทางรานคาตัวแทนจําหนายเคร่ืองปรับอากาศ (เจาของกจิการ A, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 เนื่องจากทางเรารูจักกับทางรานตัวแทนจําหนายอยูแลว ทางรานแนะนํายี่หอท่ีใชอยูใน
ปจจุบัน จึงเลือกเช่ือคําแนะนําจากทางราน (เจาของกิจการ B, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 หาขอมูลจากอินเทอรเน็ตและสอบถามจากรานคาตัวแทนจําหนาย (เจาของกิจการ M, 
สัมภาษณ, 18 เมษายน 2560) 
 การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of alternative) 
 หลังจากท่ีไดขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองปรับอากาศมาเพียงพอแลว เจาของกจิการกลุมหอพัก
จะทําการประเมินทางเลือกจากพ้ืนฐานความเช่ือและความรูท่ีมีเกี่ยวกับเคร่ืองปรับอากาศ  
โดยพิจารณาจากคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคา และบริการของแตละตราสินคา นอกจากคุณสมบัติ
ของเคร่ืองปรับอากาศแลว เกณฑการประเมินตราสินคาแตละตราสินคา ก็เปนปจจัยท่ีมีผลตอ 
การเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพักเชนกัน จากการสัมภาษณเจาของกจิการ  
เจาของกิจการจะแบงกลุมของตราสินคาท่ีกลุมหอพักคุนเคย และยอมรับไดแบงออกเปน 2 กลุม 
คือ กลุมตราสินคาท่ีมีความเชื่อวาคุณภาพดี อัตราความเสียหายจากการใชงานตํ่า ราคาสูง และ 
กลุมตราสินคาท่ีมีคุณภาพปานกลาง และราคาไมสูงนัก 
 กลุมตราสินคาท่ีมีความเช่ือวาคุณภาพดี ราคาสูง ไดแก เคร่ืองปรับอากาศยี่หอมิตซูบิชิ 
อิเล็กทริคและเคร่ืองปรับอากาศยี่หอไดกิน้ 
 กลุมตราสินคาท่ีมีคุณภาพปานกลาง และราคาไมสูงนัก ไดแก เคร่ืองปรับอากาศยี่หอ
แอลจี เคร่ืองปรับอากาศยี่หอซัมซุง เคร่ืองปรับอากาศยี่หออะมีนา 
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 โดยเลือกทางเลือกท่ีผูใหสัมภาษณเหน็วาสําคัญท่ีสุด และตรงกับความตองการมากท่ีสุด 
จากการสัมภาษณผูใหสัมภาษณ 17 คน จาก 17 คน มีความคิดเห็นตรงกันวา การบริการหลังการขาย 
การหาซ้ืออะไหลไดงาย เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดของการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และเร่ืองราคา 
อยูในงบประมาณเปนความสําคัญของการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในลําดับตอมา 
 ในการพจิารณาก็ตองดูงบประมาณท่ีใชในการกอสราง ตองควบคุมใหอยูในงบประมาณ
ท่ีต้ังไว ในการพิจารณากจ็ะมีแค 2 รุน โดยดูจากสินคาท่ีเราม่ันใจวาคุณภาพดีมากๆ หาเสียเราจะ
สามารถหาซ้ืออะไหลไดงาย การบํารุงรักษาเปนเร่ืองสําคัญมาก เพราะวาสินคาจะตองใชงานไปอีก
หลายป จะตองมีการบํารุงรักษาตลอด (เจาของกิจการ A, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560)  
 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
 หลังจากท่ีเจาของกิจการกลุมหอพักทําการประเมินตัวเลือกตาง ๆ แลว เจาของกจิการ 
กลุมหอพักจะตัดสินใจเลือกตราสินคาท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด และตัดสินใจซ้ือสินคาในที่สุด จากผล 
การสัมภาษณเจาของกิจการกลุมหอพัก 10 คนจาก 17 คนเลือกใชเคร่ืองปรับอากาศกลุมตราสินคา 
ในกลุมผลิตภณัฑท่ีมีราคาสูงคุณภาพดีมาก มีขอมูลการเกิดปญหาจากการใชงานตํ่า  
 จากการที่เรามีความรูเร่ืองบัญชี เราจะคํานวณคาเส่ือมราคา และความคุมทุน  
ในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสําหรับหอพักของเรา โดยเราเลือกกลุมผลิตภณัฑท่ีมี
ราคาสูงคุณภาพดีมาก มีขอมูลการเกิดปญหาจากการใชงานตํ่า (เจาของกิจการ H, สัมภาษณ, 16 
เมษายน 2560) 
 ในการตัดสินใจซ้ือสุดทายจะพิจารณาท่ีราคาของสินคาท่ีตองการ โดยเปรียบเทียบกับ 
ผูจําหนายหลาย ๆ แหง เพราะเราซ้ือเปนจํานวนมาก โดยเปรียบเทียบจากรานคาตัวแทนจําหนาย
เคร่ืองปรับอากาศ และจากหางสรรพสินคาท่ัว ๆ ไป และเลือกซ้ือท่ีใหราคาตํ่าท่ีสุด (เจาของกจิการ 
C, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) 
 เปนการประเมินวาสินคาท่ีซ้ือมาสามารถตอบสนองความคาดหวังท่ีผูบริโภคตองการได
หรือไม ซ่ึงจะสงผลตอแนวโนมในการตัดสินใจซ้ือคร้ังตอไป จากการสัมภาษณเจาของกิจการกลุม
หอพัก หลังจากที่ไดซ้ือสินคานั้นมาแลว ผูใหสัมภาษณ จาํนวน 14 คน จาก 17 คน ประเมินวาสินคา
ท่ีไดตัดสินใจซ้ือมาแลวนั้นเปนไปตามท่ีคาดหวังตามท่ีกลุมหอพักตองการ 
 การใชงานของเคร่ืองปรับอากาศท่ีใชในปจจุบันพึงพอใจดี เทาท่ีใชงานอยูไมมี 
อาการเสียกับเคร่ืองปรับอากาศท่ีเราไดตัดสินใจเลือกซ้ือมา หรืออาจเปนเพราะเพิ่งใชงานไดเพยีง  
3 ป ถานานกวานี้ก็อาจมีอาการเสียบาง แตก็พยายามบํารุงรักษาเคร่ืองปรับอากาศอยางสมํ่าเสมอ 
(เจาของกจิการ A, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 



42 
 

 

 เคร่ืองปรับอากาศท่ีใชอยูในปจจุบันไปตามท่ีคาดหวังไว คือไมมีอาการเสียกอน
ระยะเวลาท่ีคาดการณไว (เจาของกิจการ C, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2560) 
 โดยรวมมีความพอใจกับผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือมาเนื่องจากไมมีอาการเสีย หลังจากท่ีติดต้ัง
มาได 5 ป (เจาของกิจการ K, สัมภาษณ, 18 เมษายน 2560) 
 
สวนท่ี 4 สรุปคุณลักษณะผลิตภัณฑเครื่องปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก 
 
ตารางท่ี 4-2  สรุปคุณลักษณะผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการดานกลยุทธผลิตภัณฑ 
 

คุณลักษณะ 
ตามทฤษฎ ี

ความตองการเครื่องปรับอากาศของกลุมหอพัก 

ประโยชนหลักของ
ผลิตภัณฑ 
 

1.  ตอบสนองความตองการของผูพักอาศัย ผูซ่ึงตองการความเยน็สบาย 
ในการพกัอาศัยในหอพัก 
2.  การดึงดูดใหลูกคาท่ีมีความตองการหองพักพรอมเคร่ืองปรับอากาศให
เขามาเลือกใชบริการกับกลุมหอพัก 

ผลิตภัณฑพืน้ฐาน 
 

1.  รูปลักษณของเคร่ืองปรับอากาศสามารถสรางความสวยงามใหกบั
หองพักได โดยรูปแบบท่ีทางหอพักตองการไดแก รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา  
ท่ีมีความโคงมน มีขนาดกะทัดรัด สีสันสะอาดตา อาจจะเปนสีครีม 
หรือขาว  
2.  น้ําหนกัของเคร่ืองปรับอากาศควรมีน้ําหนักเบา  
3.  แสงไฟแสดงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศควรมเีพียงเล็กนอย 
4.  การออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศมีความทันสมัย ทําใหหองพัก
นาพักอาศัย 
5.  มีการออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศใหงายตอการทํา 
ความสะอาดฝุนหรือส่ิงสกปรก 

ผลิตภัณฑท่ี
คาดหวัง 
 

1.  เคร่ืองปรับอากาศมีเคร่ืองหมายประหยดัไฟเบอร 5  
2.  เสียงเงียบขณะเครื่องปรับอากาศทํางาน  
3.  มีการกระจายความเย็นอยางสมํ่าเสมอ 
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ตารางท่ี 4-2 (ตอ) 
 

คุณลักษณะ 
ตามทฤษฎ ี

ความตองการเครื่องปรับอากาศของกลุมหอพัก 

 4.  ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ คุณสมบัติ ปญหาในการใชงาน  
และอายกุารใชงานของผลิตภัณฑ โดยชวงราคาท่ีหอพักยอมรับไดอยูท่ี
ชวงราคา 15,000-18,000 บาท 
5.  มีการใหสวนลดเปนจํานวนเงินหลังจากรวมยอดชําระเงิน 

ผลิตภัณฑควบ หอพักตองการมีบริการหลังการขายท่ีดี โดยเฉพาะเร่ืองการตรวจเช็คและ
แกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ ระยะเวลาในการเดินทางมาตรวจเช็ค 
ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลังจากแจงอาการเสีย หากเปนปญหาเล็กนอย
การเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วันทําการ 

สวนเพิ่มผลิตภัณฑ
และแนวโนมใน
อนาคต 

1.  มีการระบบฟอกอากาศในเคร่ืองปรับอากาศ 
2.  มีระบบกรองแบคทีเรียในเคร่ืองปรับอากาศ 

 
ตารางท่ี 4-3  สรุปคุณลักษณะผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการดานกระบวนการ 
                      ตัดสินใจซ้ือ 
 

คุณลักษณะ 
ตามทฤษฎ ี

การตัดสินใจของกลุมหอพัก 

การรับรูตองการ/ 
ปญหา 
 

1.  ประหยดัพลังงานไฟฟา
2.  เสียงการทาํงานของเคร่ืองปรับอากาศมีเสียงเงียบ 
3.  แสงไฟในการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศสวางเพยีงเล็กนอย 

การคนหาขอมูล 
 

1.  ขอมูลภายนอก จากรานคาตัวแทนจําหนาย โฆษณาและขอมูลจาก
อินเทอรเน็ต เพื่อน และครอบครัว 
2.  ขอมูลภายใน จากประสบการณการใชงานโดยตรงของผูตัดสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสําหรับหอพัก
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ตารางท่ี 4-3  (ตอ) 
 

คุณลักษณะ 
ตามทฤษฎ ี

การตัดสินใจของกลุมหอพัก 

การประเมินผล
ทางเลือก 
 

กลุมหอพักประเมินทางเลือกจากความรูและความเช่ือท่ีมีโดยพิจารณา
เปรียบเทียบคุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศ การบริการหลังการขาย  
และตราสินคาของเคร่ืองปรับอากาศ  

การตัดสินใจซ้ือ 
 

เจาของกิจการหอพักจะตัดสินใจเลือกซ้ือตราท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด และมี
คุณสมบัติตามท่ีตองการมากท่ีสุด โดยสวนใหญเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพดี
มาก ราคาสูง และการเกิดปญหาจากการใชงานตํ่า 

พฤติกรรมภายหลัง
การซ้ือ 

ภายหลังจากการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ เจาของกิจการสวน
ใหญมีความพงึพอใจในสินคา เพราะเปนไปตามท่ีไดคาดหวังเอาไว 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 ในการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจยัเร่ือง คุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ี 
เปนท่ีตองการของกลุมหอพกั ในเขตเทศบาลแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี เปนการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Quantitative research) ซ่ึงทําการสัมภาษณเจาของกลุมหอพักจํานวน 17 คน กลุมตัวอยาง
ท่ีใชในการศึกษา ไดแก หอพักและอพารทเมนต ในเขตเทศบาลแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 
จํานวน 17 แหง โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive/ Judgment sampling) และ
คัดเลือกจากความสะดวกของผูวิจัยและความพรอมในการใหความรวมมือในการใหขอมูลของ
กิจการนัน้ ๆ โดยการพจิารณาประเด็นสําคัญ ตีความพรอมทําการดึงขอความหรือประโยคสําคัญ 
ท่ีเกี่ยวของ โดยเสนอขอคนพบตามวัตถุประสงคเชิงทฤษฎี ไดดังนี ้
 1.  สรุปผลการวิจัย 

 2.  อภิปรายผลการวิจัย 

 3.  ขอเสนอแนะ 

 
สรุปผลการวิจัย 
 ผลสรุปขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณและกิจการ 

 ผลการศึกษาพบวา ผูใหสัมภาษณเปนเจาของกิจการกลุมหอพัก จํานวน 17 คน  
เปนเพศชาย จาํนวน 9 คนและเปนเพศหญิง จํานวน 8 คน อายุของผูใหสัมภาษณโดยเฉล่ีย 43 ป  
อายุของกิจการหอพักหรืออพารทเมนต เฉล่ีย 4 ป จํานวนหองพักท้ังหมดของหอพัก เฉล่ีย 42  
หองตอหอพัก/ อพารทเมนต จํานวนหองพกัพรอมเคร่ืองปรับอากาศเฉล่ีย 30 หองตอหอพัก/ 
อพารทเมนต โดยราคาเชาหอพักและอพารทเมนตพรอมเคร่ืองปรับอากาศมีราคาเฉล่ียอยูท่ี  
4,000 บาท 
 ผลสรุปขอมูลดานผลิตภัณฑ 
 1.  เคร่ืองปรับอากาศมีหนาท่ีในการตอบสนองความตองการของผูพักอาศัย ผูซ่ึงตองการ
ความเยน็สบายในการพักอาศัยในหอพัก และดึงดูดใหลูกคาท่ีมีความตองการหองพักพรอม
เคร่ืองปรับอากาศใหเขามาเลือกใชบริการกับกลุมหอพกั 
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 2.  รูปลักษณของเคร่ืองปรับอากาศออกแบบใหสามารถสรางความสวยงามใหกับ
หองพักได โดยรูปแบบท่ีทางหอพักตองการไดแก รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา ท่ีมีความโคงมน มีขนาด
กะทัดรัด สีสันสะอาดตา อาจจะเปนสีครีมหรือขาว  
 3.  น้ําหนกัของเคร่ืองปรับอากาศมีน้ําหนกัเบา  
 4.  แสงไฟแสดงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศมีเพียงเล็กนอย 
 5.  การออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศมีความทันสมัย ทําใหหองพักนาพกัอาศัย 
 6.  มีการออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีงายตอการทําความสะอาดฝุนหรือส่ิง
สกปรก 
 7.  เคร่ืองปรับอากาศมีเคร่ืองหมายประหยดัไฟเบอร 5  
 8.  เคร่ืองปรับอากาศมีเสียงเงียบขณะเคร่ืองปรับอากาศทํางาน  
 9.  การทําความเย็นของเคร่ืองปรับอากาศตองมีการกระจายความเย็นอยางสมํ่าเสมอ 
 10.  ราคาของเคร่ืองปรับอากาศมีความเหมาะสมกับคุณภาพ คุณสมบัติ ปญหาใน 
การใชงาน และอายุการใชงานของผลิตภัณฑ โดยชวงราคาท่ีหอพักยอมรับไดอยูท่ีชวงราคา  
15,000-18,000 บาท 
 11.  มีการใหสวนลดเปนจํานวนเงินหลังจากรวมยอดชําระเงิน 

 12.  กลุมหอพกัตองการมีบริการหลังการขายท่ีดี โดยเฉพาะเร่ืองการตรวจเช็คและแกไข
ขอบกพรองของผลิตภัณฑ ระยะเวลาในการเดินทางมาตรวจเช็ค ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลัง 
จากแจงอาการเสีย หากเปนปญหาเล็กนอยการเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกิน 1 วนัทําการ 
 13.  มีการระบบฟอกอากาศในเคร่ืองปรับอากาศ 
 14.  มีระบบกรองแบคทีเรียในเคร่ืองปรับอากาศ 
 ผลสรุปขอมูลดานการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 ในการหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือนั้น กลุมหอพักหาขอมูลของเคร่ืองปรับอากาศท้ัง
ภายในและภายนอก โดยขอมูลภายนอก จากรานคาตัวแทนจําหนายเปนชองทางท่ีกลุมหอพัก
เช่ือถือมากท่ีสุด และขอมูลภายในคือประสบการณการใชงานโดยตรงของเจาของกิจการ 
ในการประเมินทางเลือกกอนตัดสินใจซ้ือนั้น กลุมหอพกัประเมินทางเลือกจากความรูและ 
ความเช่ือท่ีมีโดยพิจารณาเปรียบเทียบคุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศ การบริการหลังการขาย 
ความมีช่ือเสียงตราสินคาของเคร่ืองปรับอากาศ และราคา/สวนลดท่ีไดจากรานคาตัวแทนจําหนาย 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการวิจัยเร่ืองคุณลักษณะผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปนท่ีตองการของกลุมหอพัก 
ในเขตเทศบาลแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี สอดคลองกับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี ้
 ดานกลยุทธผลิตภัณฑ 
 ดานประโยชนหลักของเคร่ืองปรับอากาศ ผลการวิจัยพบวา กลุมหอพกัเลือกซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศสําหรับหอพัก เพื่อตอบสนองความตองการของผูพักอาศัย ผูซ่ึงตองการความเยน็
สบายในการพกัอาศัยในหอพักในสภาพอากาศท่ีรอนอบอาวเชนในปจจุบัน สอดคลองกับงานวจิัย
ของรติพร มาศงามเมือง (2557) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือกับการใหระดับ
ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานคร  
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานคร  
และศึกษาระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศใน
กรุงเทพมหานคร และทําการเปรียบเทียบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือกับการใหระดับ
ความสําคัญของ สวนประสมทางการตลาดของผูซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในกรุงเทพมหานคร  
ใชวิธีการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใน 
การเก็บขอมูลรวม 200 ชุด จากการศึกษาพบวา เหตุผลท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศคือสภาพอากาศ  
 ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ผลการวิจัยพบวา คุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศท่ีเปน
ตองการกลุมหอพักตองการคือ มีเคร่ืองหมายแสดงถึงการประหยดัไฟ (มีสัญลักษณประหยดัไฟ
เบอร5) สอดคลองกับงานวิจยัของ อนันญา อินแตง (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ 
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี ผลการวิจัยพบวา
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอันดับแรกดานผลิตภัณฑ ไดแก 
เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีตราสัญลักษณประหยัดไฟเบอร 5 
 ดานบริการหลังการขาย ผลการวิจัยพบวา กลุมหอพักตองการการมีบริการหลังการขาย 
ท่ีดี โดยเฉพาะในเร่ืองการบริการตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ และการบริการ
ซอมแซม ระยะเวลาในการเดินทางมาตรวจเช็ค ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลังจากแจงอาการเสีย 
หากเปนปญหาเล็กนอยการเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกนิ 1 วันทําการ สอดคลองกับ งานวิจยั 
ของวาสนา วงษธนกูล (2549) ไดศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางความคาดหวังในตัวสินคาและ
ประสบการณในการใชสินคาท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือซํ้าของเคร่ืองปรับอากาศสําหรับท่ีพักอาศัย
ในเขตอําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี และเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความคาดหวังในตัวสินคา 
ประสบการณการใชสินคา และแนวโนมการซ้ือซํ้าของเคร่ืองปรับอากาศ กลุมตัวอยางคือ ผูบริโภค
ท่ีเคยซ้ือหรือตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศสําหรับบานพกัอาศัย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี 
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จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีความคาดหวังตอเคร่ืองปรับอากาศในระดับสูง
โดยมีความคาดหวังในดานการใหบริการสูงท่ีสุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานการใชงาน  
และดานรูปแบบ ตามลําดับ  
 ดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 ผลการวิจัยพบวา การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของกลุมหอพัก เจาของกิจการผูท่ีมี
อํานาจในการตัดสินใจซ้ือเครื่องปรับอากาศในเขตเทศบาลแสนสุข อําเภอเมือง จังหวดัชลบุรี พบวา 
กลุมหอพักมีการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยตองการการมีบริการหลังการขายที่ดี โดยเฉพาะ
เร่ืองการตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ เนื่องจากการลงทุนในเคร่ืองปรับของหอพัก
ยอมตองการใหเคร่ืองปรับอากาศสามารถใชกับหอพักไปอีกนาน สอดคลองกับงานวิจยัของ 
บรรดิษฐ ระเริง (2557) ไดศึกษาเร่ือง ปจจยัท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องปรับอากาศของ
ประชากรในเขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคเพื่อศึกษาเปรียบเทียบปจจยัสวนบุคคล 
ของผูบริโภคท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และศึกษาปจจยัดานคุณภาพบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดในมุมมอง 
ของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในเขตบึงกลุม กรุงเทพมหานคร  
กลุมตัวอยางคือ บุคคลท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ บุคคลท่ีพิจารณาจะซ้ือและใหความสนใจในเรื่อง
เคร่ืองปรับอากาศในเขตบึงกุม กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดาน
คุณภาพบริการมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ  
 
ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองคุณลักษณะผลิตภณัฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ของกลุมหอพกั มีขอเสนอแนะสําหรับผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศ โดยเรียงตามลําดับความตองการ
ของกลุมหอพกั ไดดังนี ้
 1.  ดานบริการหลังการขายของผูผลิตและจําหนายเคร่ืองปรับอากาศ หอพักตองการ 
มีบริการหลังการขายท่ีดี โดยเฉพาะเร่ืองการตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ 
ระยะเวลาในการเดินทางมาตรวจเช็ค ควรเปนไปตามท่ีตกลงไวหลังจากแจงอาการเสีย  
หากเปนปญหาเล็กนอยการเดินทางมาตรวจเช็คไมควรเกนิ 1 วันทําการ 
 2.  ดานราคาของเคร่ืองปรับอากาศ ราคาของเคร่ืองปรับอากาศท่ีหอพกัยอมรับไดอยูท่ี
ชวงราคา 15,000-18,000 บาท โดยราคาตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพ คุณสมบัติ ปญหาใน 
การใชงาน และอายุการใชงานของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ควรมีการใหสวนลดเปนจํานวนเงิน
หลังจากรวมยอดชําระเงิน 
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 3.  ดานประโยชนหลักของเคร่ืองปรับอากาศ ผูผลิตควรผลิตเคร่ืองปรับอากาศใหมี
คุณสมบัติในการตอบสนองความตองการของผูพักอาศัยของกลุมหอพกั  
 4.  ดานรูปลักษณของเคร่ืองปรับอากาศ ผูผลิตควรออกแบบใหสามารถสรางความ
สวยงามใหกับหองพักได โดยรูปแบบท่ีทางหอพักตองการไดแก รูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา ท่ีมีความ
โคงมน มีขนาดกะทัดรัด สีสันสะอาดตา อาจจะเปนสีครีมหรือขาว น้ําหนักของเคร่ืองปรับอากาศ 
มีน้ําหนกัเบา และแทบแสงไฟแสดงการทํางานของเคร่ืองปรับอากาศมีแสงเพียงเล็กนอย 
 5.  ดานการออกแบบผลิตภณัฑเคร่ืองปรับอากาศ ผูผลิตควรออกแบบใหมีความทันสมัย
อยูเสมอ และออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปรับอากาศท่ีงายตอการทําความสะอาดฝุนหรือส่ิงสกปรก 
 6.  ดานคุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองปรับอากาศควรมีเคร่ืองหมายประหยดัไฟ
เบอร 5 มีเสียงเงียบขณะเคร่ืองปรับอากาศทํางาน และการทําความเย็นของเคร่ืองปรับอากาศตอง 
มีการกระจายความเยน็อยางสมํ่าเสมอ 
 7.  ดานคุณสมบัติพิเศษ เคร่ืองปรับอากาศท่ีทางหอพักตองการใหเพิ่มจากท่ีมีอยู 
ในปจจุบันคือ การมีการระบบฟอกอากาศและ มีระบบกรองแบคทีเรียในเคร่ืองปรับอากาศใน
เคร่ืองปรับอากาศ  
 
ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 การศึกษาในการวิจัยคร้ังนีเ้ปนการศึกษาเฉพาะคุณลักษณะของผลิตภัณฑ
เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีผลกับการตัดสินใจเลือกซ้ือของกลุมหอพัก ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ัง
ตอไปในประเด็นตอไปนี ้
 1.  ศึกษาเพิ่มเติมโดยใชประชากรลักษณะเดียวกันแตตางพื้นท่ีเชนในเขตอําเภอศรีราชา 
จังหวดัชลบุรี เพื่อใหทราบความตองการของประชากรท่ีแตกตางกัน 
 2.  ศึกษาเกีย่วกับการใหบริการและการจัดจําหนายเครื่องปรับอากาศของรานคาตัวแทน
จําหนาย เพื่อใหทราบถึงแรงจูงใจในการจาํหนายของเคร่ืองปรับอากาศของแตละตราสินคา 
เนื่องจากการใหคําแนะนําของรานตัวแทนจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา  
 3.  ศึกษาเกีย่วกับการเพ่ิมยอดขายเคร่ืองปรับอากาศผานธุรกิจประเภทอาคารชุด  
เพื่อหาโอกาสในการเพ่ิมยอดขายใหกับผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศ 
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คําถามท่ีใชในการสัมภาษณ 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ 
 1.  เพศ 
 2.  อายุ 
 3.  ระดับการศึกษา 
 4.  ตําแหนงงานในปจจุบัน 
สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปกิจการ 
 1.  อายุของกิจการ 
 2.  จํานวนหองพักท้ังหมด/ จํานวนหองพกัเคร่ืองปรับอากาศ 
 3.  ราคาหองพัก 
 4.  ยี่หอเคร่ืองปรับอากาศของกิจการท่ีใชในปจจุบัน 
สวนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกบักลยุทธผลิตภัณฑ 
 คําถามเกี่ยวกบักลยุทธผลิตภัณฑของเคร่ืองปรับอากาศ 
 1.  เหตุใดทานจึงเลือกหองพกัพรอมเคร่ืองปรับอากาศสําหรับกิจการของทาน ทานคิดวา
เคร่ืองปรับอากาศมีประโยชนกับหอพกัของทานอยางไร 
 2.  ทานมีความคิดเห็นอยางไรกับเคร่ืองปรับอากาศสําหรับหอพักของทานในหัวขอ
ตอไปนี ้
  2.1  ดานรูปแบบของเคร่ืองปรับอากาศ 
  2.2  ดานการออกแบบของเคร่ืองปรับอากาศ 
  2.3  ดานช่ือเสียงของตราสินคา 
 3.  ทานคาดหวังวาเคร่ืองปรับอากาศท่ีเหมาะสมสําหรับพอพักของทาน ควรมีลักษณะ
อยางไรบาง 
  3.1  คุณสมบัติของเคร่ืองปรับอากาศ 
  3.2  ราคาของเคร่ืองปรับอากาศ 
  3.3  สวนลดจากการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 4.  นอกจากท่ีคุณสมบัติท่ีไดกลาวมาแลวทานคิดวา เคร่ืองปรับอากาศสําหรับหอพักของ
ทานคุณลักษณะใดเปนพิเศษ เชน การบริหารหลังการขายท่ีด ี
 5.  หากตองการใหเคร่ืองปรับอากาศมีการพัฒนาศักยภาพของผลิตภัณฑ ทานคิดวา
บริษัทผูผลิตเคร่ืองปรับอากาศควรพัฒนาศักยภาพในดานใด 



55 

สวนท่ี 4 เปนคําถามเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ 
 1.  ทานตองการเคร่ืองปรับอากาศท่ีมีคุณลักษณะอยางไร สําหรับหอพกัของทาน 
 2.  ทานรูจักผลิตภัณฑท่ีใชอยูไดอยางไร ใครเปนผูแนะนําทานหรือทานหาขอมูลจาก
แหลงใด 
  2.1  คําบอกเลาจากเพื่อน/ ครอบครัว/ คนรูจักแนะนาํ 
  2.2  คําบอกเลาของผูตัดสินใจซ้ือในสายธุรกิจเดยีวกัน 
  2.3  โฆษณาจากส่ือโทรทัศน/ ส่ือส่ิงพิมพ 
  2.4  สืบคนขอมูลจากอินเทอรเน็ต 
 3.  ในการประเมินทางเลือกในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของทาน ทานพิจารณา
เปรียบเทียบปจจัยดานใดบาง 
  3.1  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชน การประหยัดพลังงานไฟฟา 
  3.2  ราคาของเคร่ืองปรับอากาศ 
  3.3  รูปลักษณของผลิตภัณฑ 
  3.4  ความคงทนของเครื่องปรับอากาศ 
  3.5  การบริการของตัวแทนขาย 
  3.6  บริการหลังการขาย/ การรับประกันสินคา 
  3.7  ช่ือเสียงของเจาของตราผลิตภัณฑ 
  3.8  ความยากงายของการใชงาน 
 4.  ทานมีความพึงพอใจในการใชบริการเคร่ืองปรับอากาศท่ีใชอยูในปจจุบันในระดบัใด 
เพราะเหตุใด 
 5.  หลังจากซ้ือเคร่ืองปรับอากาศท่ีทานใชอยูในปจจุบัน โดยรวมเปนไปตามท่ีทาน
คาดหวังหรือไม 
 


