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Abstract  

This research aims to study consumer buying behavior in accepting health electronics 

technology in air purifiers. This research used a qualitative research method with in-depth and 

semi-structured interviews. 27 key informants were selected for content analysis. The study found 

that the factory group focused on air pollution in the factory rather than air pollution with PM2.5. 

Buying air purifiers referred to hygiene regulations, safety and health of employees which comply 

with regulations and laws of the Ministry of Industry. Other factors are the features of the product 

that meets the room size and benefits from air purifiers. The price must be on a budget. Some 

places considered from the experience of manufacturers or distributors, ease of use, warranty and 

after-sales service. Laboratory group’s considerations are mostly similar to the factory group but 

the difference is in order process which signed approval from authorizing a person or the 

executive is needed. As for the consumer group, the focus is on air pollution from PM2.5. The 

considerations of buying were based on-trend, the price, the brand, the benefits, the features and 

ease of use. 
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บทคดัย่อ 
งานวิจัยมวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในการยอมรับเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์เพื่อ

สุขภาพประเภทเครื่องฟอกอากาศ ด้วยการวจิัยเชิงคุณภาพแบบสัมภาษณ์เชงิลึกกึ่งโครงสร้าง เลอืกผู้ให้ขอ้มูลสำคัญ

แบบเจาะจง 27 ราย มาวิเคราะห์เชิงเนื้อหาผลการศึกษาพบว่า กลุ่มโรงงาน ให้ความสำคัญกับมลพิษทางอากาศ

ภายในโรงงานมากว่ามลพิษทางอากาศจากค่า PM2.5 การพิจารณาเลือกซื้อเคร่ืองฟอกอากาศจะดูจากระเบียบ

สุขอนามัย ความปลอดภัยและสุขภาพ ของพนักงานตามกฎระเบียบข้อกฎหมายของกระทรวงอุตสาหกรรม ปัจจัยอ่ืน 

ได้แก่ คุณลักษณะผลิตภัณฑ์เคร่ืองฟอกอากาศขนาดห้องประโยชน์ท่ีได้รับ ราคาเคร่ืองจะต้องใกล้เคียงกับราคาท่ี

กำหนดไว้ บางแห่งพิจารณาจากประสบการณ์บริษัทผลิตหรือตัวแทนจำหน่ายการใช้งานง่าย การประกันเคร่ืองและ

บริการหลังการขาย สำหรับกลุ่มห้องปฏิบัติการการพิจารณา ส่วนใหญ่คล้ายกับกลุ่มโรงงาน จะแตกต่างใน

กระบวนการสั่งซื้อตอ้งให้ผู้มีอำนาจหรือผู้บริหารเป็นผู้ลงนาม ส่วนกลุ่มผู้บริโภคให้ความสำคัญกับมลพิษทางอากาศ

จากค่า PM 2.5 มาก ส่วนใหญ่พิจารณาเลือกซื้อตามกระแสมลพิษทางอากาศ ราคาเคร่ือง ตราสินค้า ประโยชน์ท่ี

ได้รับ รูปแบบสวยงาม สะดวกในการใช ้ 

 

คำสำคัญ: มลพิษทางอากาศ, เครื่องฟอกอากาศ, พฤตกิรรมการซือ้  

 

บทนำ 
จากวิกฤติมลพิษทางอากาศในประเทศไทยในช่วงต้นปีท่ีผ่านมาหลายจังหวัดประสบปัญหาและได้รับ

ผลกระทบจากภาวะฝุ่นละอองขนาดเล็กเกินค่ามาตรฐานหรือฝุ่น PM2.5 มลพิษทางอากาศเป็นปัญหาสุขภาพท่ีสำคัญ

ท่ีมีผลกระทบต่อทุกคนประมาณการว่า ในปี 2016 มีผู้เสียชีวิตก่อนวัยอันควรเนื่องจากมลพิษทางอากาศ 58% 

เนื่องจากโรคหัวใจขาดเลือดและโรคหลอดเลือดสมอง ในขณะท่ี 18% ของการเสียชีวิตเกิดจากโรคปอดอุดกั้นเรื้อรัง

และการติดเชื้อทางเดินหายใจส่วนล่างเฉียบพลัน และในปี 2017 องค์การอนามัยโลก รายงานว่ามลพิษทางอากาศ

โดยรอบในเมืองและพื้นท่ีชนบทคาดว่าจะทำให้เกิดการเสียชวีิตก่อนวัยอันควร 4.2 ล้านคนท่ัวโลกต่อปี การเสียชีวตินี้

เกิดจากการสัมผัสกับฝุ่นละอองขนาดเล็ก 2.5 ไมครอน หรือนอ้ยกว่า (PM2.5) ซึ่งเป็นสาเหตุของโรคหลอดเลอืดหัวใจ

และระบบทางเดินหายใจและมะเร็ง 

การตื่นตัวปกป้องสุขภาพของประชาชนในการจ่ายเงินเพื่อซื้ออากาศสะอาดสำหรับลมหายใจของคน

กรุงเทพฯ เปลี่ยนไปอย่างเห็นได้ชัด ด้วยความตระหนักรู้ท่ีเพิ่มขึ้นประชาชนต่างซื้อหน้ากากอนามัย  N95 ท่ีสามารถ

กรองฝุ่นท่ีมีขนาดเล็กกว่า PM2.5 ได้ การซือ้เครื่องวัดคุณภาพอากาศ PM2.5 แบบพกพาและเร่ิมหันมาซือ้เครื่องฟอก

อากาศสำหรับในบ้านอาคารและในรถยนต์ การสร้างความรู้ความเข้าใจส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมท่ีมีความสัมพันธ์

กันกับทัศนคติ ความเชื่อและความคิดความรู้สกึและอารมณ์และความตั้งใจและเปิดเผยพฤตกิรรม (Eagly & Chaiken, 

2007) จากการเปรียบเทียบราคาอุปกรณ์เพื่อป้องกันสุขภาพมลพิษโดยท่ัวไปราคาหน้ากากอนามัยชิ้นละประมาณ10-

20 บาท (ไม่สามารถกัน PM2.5 ได้) ราคาหน้ากากอนามัย N95 ชิ้นละ 50-75 บาท (แต่มีคำแนะนำให้เปลี่ยนทุกวัน)

ส่วนราคาเคร่ืองกรองอากาศท่ีมีเคร่ืองตรวจวัดค่า PM2.5 เร่ิมต้นท่ีเคร่ืองละ 10,000 บาทขึ้นไป แล้วแต่คุณภาพและ

ตราสินค้า (Mu & Zhang ,2014) เจมส์ ตง ประธานเจ้าหน้าท่ีบริหาร บริษัท ลาซาด้า (ประเทศไทย) จำกัด กล่าวว่า

จากสถานการณ์ฝุ่นละอองขนาดเล็ก PM2.5 มีค่าสูงเกินมาตรฐานในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และปริมณฑล มียอดขาย
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หน้ากากอนามัยอนามัย N95 และอื่น ๆ เพิ่มขึ้น 240 เท่า โดยสินค้าเกี่ยวกับหน้ากากอนามัยและเคร่ืองฟอกอากาศ 

ยังเป็นคีย์เวร์ิดท่ีถูกค้นหาบนลาซาด้ามากท่ีสุดเฉลี่ยมากกว่า 1 แสนคร้ังต่อวัน”  

เครื่องฟอกอากาศเป็นเทคโนโลยีอเิล็กทรอนกิส์เพื่อสุขภาพในขณะนี้เป็นสิ่งท่ีจำเป็นสำหรับผู้คนเมืองใหญ่ ๆ 

และเมืองอุตสาหกรรม ในการพิจารณาซื้อจะต้องคำนึงถึงคุณสมบัติของเคร่ืองดังนี้ 1) ยี่ห้อเคร่ืองฟอกอากาศ 2) 

ขนาดพื้นท่ีห้อง 3) รูปทรงของเคร่ืองฟอกอากาศ 4) ชนิดของแผ่นกรองอากาศ 5) ฟังก์ชั่นเสริมท่ีเกี่ยวกับการฟอก

อากาศ 6) ฟังก์ชั่นเสริมท่ีไม่เกี่ยวกับการฟอกอากาศ 7) ฟังก์ชัน่เสริมเพื่อความสะดวกสบายอ่ืน ๆ 8) ความน่าเชื่อถือ

ของยี่ห้อสินค้าและผลิตภัณฑ์ 9) การดูแลรักษาเคร่ืองฟอกอากาศ ผ่านการอธิบายจากกระกระบวนการยอมรับ

เทคโนโลยีและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่าน 5 ขั้นตอน ดังนี้  1) ขั้นความรู้ (The Knowledge Stage) 2) ขั้นตอน

การโน้มน้าวใจ (The Persuasion Stage) 3) ขั้นตอนการตัดสินใจ (The Decision Stage) 4) ขั้นการดำเนินการหรือการ

นำไปใช ้(The Implementation) 5) ขั้นตอนการยืนยัน (The Confirmation Stage) 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในการยอมรับเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์เพื่อสุขภาพ ประเภทเคร่ือง

ฟอกอากาศ ผ่านช่องทางการตลาดแบบปกติและออนไลน ์

 

ทบทวนวรรณกรรม  
พฤติกรรมการซื้อองค์การ Webster, Frederick & Wind (1972) คือกระบวนการตัดสินใจท่ีองค์กรซึ่งก่อตั้ง              

อย่างเป็นทางการจำต้องกระทำ ท้ังนี้เพื่อซื้อสินค้าหรือบริการ รวมท้ังการจำแนกประเมินและเลือกทางเลือกต่าง ๆ 

เกีย่วกับตราสินค้าและแหล่งท่ีจะซื้อสินค้าแต่พฤติกรรมการซื้อขององค์การมีหลายประเด็นท่ีเป็นองค์ประกอบในการ

ตัดสนิใจซื้อ ซึ่งมุ่งเนน้หลายปัจจัยเพิ่มเตมินอกเนื้อตัวผลิตภัณฑ์ เช่น ข้อมูลทางเทคนคิ การอบรมวธีิการใชง้านรวมไป

ถึงเอกสารประกอบผลิตภัณฑ ์ลักษณะการซือ้ขององค์กรซึ่งสามารถพจิารณาได้เป็น 4 ประเด็นคอื 

1. ธุรกิจไม่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อการบริโภคหรืออรรถประโยชน์ส่วนบุคคลแต่มีความต้องการสินค้าและ

บริการเพื่อใชใ้นการผลิตการขายต่อซึ่งจะพิจารณาราคาหรือตน้ทุนเป็นสำคัญรวมถึงขัน้ตอนในการคัดเลอืก 

2. มีบุคคลหลายคนเกี่ยวข้องกับการซื้อในองค์การ โดยเฉพาะรายการสินค้าท่ีสำคัญ ๆ ผู้ตัดสินใจโดยท่ัวไป              

มคีวามรับผิดชอบในองค์การและทาการตัดสนิใจต่าง ๆ เพื่อการตัดสนิใจซื้อ 

3. วงเงินท่ีซื้อมีจำนวนมาก มีรายละเอียดในเชิงเทคนิคกระบวนการการซื้อจะใช้เวลานานมีขั้นตอนการ

เจรจาต่อรองท่ีซับซ้อนทำให้ผู้ซือ้และผู้ขายความสัมพันธ์และคุ้นเคยกัน 

4. องค์กรไม่สนใจรูปลักษณ์ภายนอกของสินค้ามากนัก แต่จะให้ความสำคัญกับเงื่อนไขข้อเสนอการอบรม

ความรู้วิธีการใชง้านหรือวธีิการและการส่งมอบซึ่งวิธีการดังกล่าวถือการสร้างระบบในการขายองค์กรท่ีจะสร้างความ

พงึพอใจ ในการขายให้กับลูกค้าประเภทองค์กร 

กระบวนการตัดสินใจนวัตกรรม  (The Innovation-Decision Process) ของ Rogers (2003) อธิบายว่า              

เป็นกิจกรรมค้นหาข้อมูลและประมวลผลข้อมูลท่ีแต่ละบุคคลมีแรงจูงใจในการลดความไม่แน่นอนเกี่ยวกับข้อดีและ

ข้อเสียของนวัตกรรมมีกระบวนการตัดสินใจห้าขั้นตอน ดังนี้ ขั้นตอนท่ี 1 สร้างความรู้เกี่ยวกับนวัตกรรม เป็นขั้น

พื้นฐานในการให้ความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับนวัตกรรม เช่นประโยชน์ หรือผลการใช้นวัตกรรม ขั้นตอนท่ี 2 ขั้นการจูงใจ ใน
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ขั้นนี้ผู้ถ่ายทอดและผู้รับนวัตกรรมต้องพิจารณาความสอดคล้องระหว่างความต้องการของสังคมกับลักษณะเฉพาะ

ของนวัตกรรม ซึ่งจำเป็นต้องได้รับข้อมูลท่ีทำให้สามารถเปรียบเทียบข้อมูลเบื้องต้นเพื่อตัดสินใจเลือกใช้นวัตกรรม 

ขั้นตอนท่ี 3 ขั้นการตัดสินใจ เมื่อมีการยอมรับนวัตกรรมโดยฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง องค์กรจะต้องดำเนินการให้ มีการ

ติดต่อสื่อสารระหว่างกลุ่มผู้ตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมกับกลุ่มผู้ท่ีจะต้องใช้นวัตกรรม ขั้นตอนท่ี 4 ขั้นนำไปใช้ โดย

กลุ่มผู้ใช้นวัตกรรมจะต้องดำเนินการใช้นวัตกรรมในองค์กรเป็นระยะเวลาหนึ่งก่อน เพื่อให้ได้ข้อมูลในการตัดสินใจ

ยนืยัน ประเมนิ และวิเคราะห์ผลในขัน้ต่อไปขั้นตอนท่ี 5 ขั้นการยืนยัน กลุ่มผู้ใชน้วัตกรรมทำการประเมิน วเิคราะห์ผล 

จากข้อมูลในการดำเนินการทดลองใช้นวัตกรรม เพื่อยืนยันว่านวัตกรรมดังกล่าวเป็นประโยชน์หรือไม่ ในกรณีท่ีเกิด

ผลดีจากขั้นการนำไปใชจ้ะทำการยนืยันการรับนวัตกรรม และ กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Kotler, Philip & 

Keller, Kevin Lane, 2009) มีขั้นตอนในการตัดสินใจดังนี้ 1) ความต้องการ (Need Recognition) ความต้องการเป็น

แรงผลักดัน โดยตัวผู้บริโภคเองหรือจากสิ่งเร้าภายนอกถึงปัญหาหรือความต้องการ ระหว่างสภาวะความเป็นจริงกับ

สภาวะท่ีเขาปรารถนา 2) การค้นหาข้อมูลข่าวสาร (Information Search) ผู้บริโภคท่ีถูกกระตุ้นอาจไม่เสาะแสวงหา

ข่าวสารมากขึ้น ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคและสินค้าท่ีจะตอบสนองอยู่ไม่ไกลมากนัก 3) การประเมินทางเลือก 

(Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะหาข้อมูลข่าวสารให้ได้มากท่ีสุด เพื่อการพิจารณาตัดสินใจเป็นขั้นสุดท้าย 

ผู้บริโภคเลือกอาจจะเลือกด้วยตราสินค้าหรือบริการอื่น ๆ 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการ

ประเมินผู้บริโภคจะจัดลำดับในแต่ละตัวเลือกและก็จะสร้างความตัง้ใจซื้อขึ้นมาคร่าว ๆ 5) พฤติกรรมหลังซื้อ (Post-

purchase Behavior) ในการซื้อสินค้าผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจและพฤติกรรมหลังการซื้อจะเกิดปัญหา

ขึน้หรือไม่ คำตอบคือขึน้อยู่กับความคาดหวังในตัวสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกับการประเมินการรับรู้ในตัวสินค้า

ดังนัน้ผู้วจิัยได้สรุปกระบวนการในการวจิัยคร้ันนี้ ได้แก่1) ขัน้ความรู้ 2) ขั้นตการโน้มนา้วใจ 3) ขั้นตอนการตัดสนิใจ 4) 

ขั้นการดำเนนิการหรือการนำไปใช้ 5) ขั้นตอนการยืนยัน 

 

วิธีดำเนินการวจิัย 
การวจิัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชงิคุณภาพ (Muindi, Egondi, Kimani-Murage, Rocklov & Ng, 2014) โดยวธีิการ

สัมภาษณ์เชิงลึก ในลักษณะกึง่โครงสร้างถูกนำมาใช้เพื่อค้นหาการตอบสนองทางความคิดจากผู้สัมภาษณ์ (Corbin & 

Strauss, 2008) โดยมีระยะเวลาทำการสัมภาษณ์ต้ังแต่เดอืนเมษายน 2562 ถึง พฤษภาคม 2562 

ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (Key Informant)ในการศึกษาคร้ังนี้ ได้แก่ กลุ่มโรงงาน กลุ่มห้องปฏิบัติงานหรือห้องแลป            

และผู้บริโภค ที่ใชเ้ครื่องฟอกอากาศในประเทศไทย 

การเลือกผู้ให้ข้อมูลสำคัญ ในการศึกษาในคร้ังนี้ผู้วิจัยใช้เทคนิคการรเลือกแบบเฉพาะเจาะจงท่ีซื้อเคร่ือง

ฟอกอากาศไปใช้แล้วในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา เลอืกจากคุณสมบัต ิได้แก่ ผู้จัดการโรงงาน วศิวกร หัวหน้าห้องปฏบัิติการ 

(ห้อง LAB) และผู้บริโภค รวมท้ังหมด 27 คน  ประกอบด้วยกลุ่มโรงงาน จำนวน 9 แห่งกลุ่มห้องปฏิบัติงานหรือห้อง 

LAB จำนวน 9 แห่ง และกลุ่มผู้บริโภค จำนวน 9 ราย รวมเป็น 27 ราย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาการวิจัยคร้ังนี้ใช้การวิจัยเชิงคุณภาพโดยการใช้แนวทางในการสัมภาษณ์                            

กับผู้ให้ข้อมูลสำคัญ ซึ่งผ่านการตรวจสอบจากผู้เชี่ยวและอาจารย์ท่ีปรึกษา ตามกรอบท่ีได้รับจากการศึกษาเอกสาร           

และงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง   



   
  ปีที่ 14 ฉบับท่ี 32 มกราคม-กุมภาพันธ์ 2563 - TCI กลุ่มท่ี 2 มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ปี 2563-2567
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การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เร่ิมด้วยความใกล้ชิดใช้เวลา

ประมาณ 15 ถึง 30 นาทีเป็นการสัมภาษณ์ ณ สถานท่ีทำงานของผู้ให้สัมภาษณ์เพื่อให้ได้ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของ

การศกึษา 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยนำข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามทำการวิเคราะห์การวิเคราะห์เฉพาะเร่ืองซึ่งเป็น

วธีิการ ระบุและวิเคราะห์ข้อมูล (Braun & Clarke, 2006) 

 

ผลการวิจัย 
พบว่ากลุ่มโรงงานขั้นความรู้ (The Knowledge Stage) กลุ่มนี้ให้ความสำคัญกับปรากฏการณ์มลพิษทาง

อากาศค่า PM2.5 น้อยมาก จะพิจารณาจากสุขอนามัย ความปลอดภายและสุขภาพของพนักงาน ซึ่งต้องปฏิบัติตาม

กฎระเบียบข้อกฎหมายของกระทรวงอุตสาหกรรม โดยโรงงานท่ี 1, 2, 4, 5, 6, 8 และ 9 ขั้นการโน้มน้าวใจ (The 

Persuasion Stage) ระเบียบมาตรฐานของ อย.1 ห้องขนาดกว้างxยาว จากนั้นเปิดหาจากเว็บไซต์ทำคำนวณพื้นจึงเร่ิม

หาข้อมูลเคร่ืองฟอกอากาศ ท่ีจะมาติดตั้งท่ีห้อง จึงตรวจสอบคุณสมบัติของเคร่ืองฟอกอากาศ 4-5 ยี่ห้อ เพื่อ

เปรียบเทียบข้อมูลในด้านต่าง ๆ และไลน์ถามเพื่อนขั้นตอนการตัดสินใจ (The Decision Stage) เน้นคุณภาพ รูปแบบ 

ลักษณะการใช้งานสะดวก การรับประกัน เน้นใช้งานง่ายสะดวกด้วยและมีความเหมาะสมกับตำแหน่งท่ีตั้ง ประหยัด

งบประมาณความรู้และประโยชน์จากการใช้เคร่ืองแล้วก็พิจารณาเลือกซื้อส่วนโรงงานท่ี 3 และ 7 มีเกณฑ์ในการ

พิจารณาเพิ่มเติม ได้แก่ ส่วนลดหรือเงื่อนไขต่าง ความไว้วางใจต่อผลิตภัณฑ์ , ประสบการณ์ของตัวแทนจำหน่าย

ส่งผลต่อความไว้วางใจ การสั่งซื้อให้อำนาจผู้ท่ีเกี่ยวข้องเนื่องจากส่วนใหญ่ซื้อในปริมาณไม่มาก(1-2เคร่ือง)ขั้นการ

ดำเนนิการหรือการนำไปใช้(The Implementation)ได้รับคำตอบจากผู้ให้ข้อมูลสำคัญทุกคน คือเมื่อได้ตดิตั้งเคร่ืองแล้ว 

จะทำการทดสอบตามเงื่อนไขท่ีกำหนดไว้ เป็นเคร่ืองท่ีใช้ง่าย สะดวกเป็นไปตามท่ีคุณสมบัติท่ีต้องการขั้นตอนการ

ยนืยัน (The Confirmation Stage) เครื่องสามารถรักษาอุณหภูมิได้ด ี สินคา้มีความชืน้ตามท่ีกำหนดไว้รู้สึกว่าฝุ่นในห้อง

ห้องผลิต มีนอ้ยลง หายใจดีขึน้ เครื่องสามารถรักษาอุณหภูมิได้ด ี สินค้ามีความช้ืนตามท่ีกำหนดไว้ 

กลุ่มห้องปฏิบัติการ ได้แก่ ผู้จัดการวิศวกรหรือหัวหน้าห้องปฏิบัติงานขั้นความรู้ (The Knowledge Stage) 

ระเบียบมาตรฐานของ อย.1 ห้องขนาดกว้าง x ยาว จากนั้นเปิดหาจากเว็บไซต์ทำคำนวณพื้นท่ีเหมือนกับจากนั้น LAB 

1, 3, 4, 5, 8 และ 9 ขั้นการโน้มน้าวใจ (The Persuasion Stage) โดยทุกโรงงานมีการพิจารณาจาก ยี่ห้อ คุณภาพ 

รูปแบบ ลักษณะการใช้งานสะดวก การรับประกัน เน้นใช้งานง่ายสะดวกด้วยและมีความเหมาะสมกับตำแหน่งท่ีตั้ง 

ประหยัดงบประมาณความรู้ และประโยชน์จากการใช้เคร่ือง ประสบการณ์ของตัวแทนจำหน่ายส่งผลต่อความ

ไว้วางใจเลือกซื้อส่วนโดย LAB 2, 6 และ 7 เกณฑ์ในการพิจารณาเพิ่มเติม ได้แก่ ส่วนลดหรือเงื่อนไขต่าง ความ

ไวว้างใจต่อผลิตภัณฑ์ประสบการณ์ของตัวแทนจำหน่ายส่งผลต่อความไวว้างใจ ความสามารถในการควบคุมความชื้น 

การสั่งซื้อจะต้องได้รับความเห็นชอบจากผู้ท่ีเกี่ยวข้อง เนื่องจากส่วนใหญ่ซื้อในปริมาณไม่มากขั้นตอนการตัดสินใจ 

(The Decision Stage) เน้นคุณภาพ ลักษณะการใช้งานสะดวก การรับประกัน เน้นใช้งานง่ายสะดวกด้วยและมีความ

เหมาะสมกับตำแหน่งท่ีตั้ง ประหยัดงบประมาณความรู้และประโยชน์   จากการใช้เคร่ือง ส่วนลดหรือเงื่อนไขต่าง 

ความไว้วางใจต่อผลิตภัณฑ์ขั้นการดำเนินการหรือการนำไปใช้ (The Implementation) ผู้ให้ข้อมูลสำคัญทุกคน เมื่อได้

ติดตั้งเคร่ืองแล้วจะทำการทดสอบตามเงื่อนไขท่ีกำหนดไว้ เคร่ืองสามารถรักษาอุณหภูมิได้ดี สินค้ามีความชื้นตามท่ี

กำหนดไว้ขั้นตอนการยืนยัน (The Confirmation Stage) รู้สึกว่าฝุ่นในห้องห้องผลิต มีน้อยลง หายใจดีขึ้น เคร่ือง

สามารถรักษาอุณหภูมิได้ด ีสินคา้มีความชืน้ตามท่ีกำหนดไว้ 
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กลุ่มผู้บริโภคขั้นความรู้ตระหนักถึงสภาวะมลพิษทางอากาศให้ความสำคัญกับมลพิษทางอากาศจากค่า 

PM2.5 มากโดยพบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่รู้ถึงผลกระทบของมลพิษทางอากาศและผลกระทบท่ีกล่าวถึง มีผู้ให้

สัมภาษณ์เพียงคนเดียว (รายท่ี 5) ท่ีพูดถึงผลกระทบนอกเหนือจากการกระทำของมนุษย์การเปลี่ยนแปลงสภาพ

ภูมิอากาศ (Climate Change) รายท่ี 1,2,5,6,7 และ 9 มีความรู้เกี่ยวกับเคร่ืองฟอกอากาศน้อยมาก ซื้อเพราะเป็น

กระแสมลพษิทางอากาศรายท่ี 1,3,4,5,7,8 และ  9 ขั้นการโน้มน้าวใจ (The Persuasion Stage) การพิจารณาจากตรา

สินค้า ประโยชน์ท่ีจะได้รับ ความสะดวกในการใช้ คุณสมบัติของเครื่อง ความพึงพอใจความไว้วางใจ บริการหลังการ

ขาย ตามลำดับมีบางคน (รายท่ี 3 และ 8) ให้ความสำคัญเพิ่มเติมกับ รูปแบบความสวยงาม มีบางคน (รายท่ี 1,3,6 

และ 8) ให้ความสำคัญเพิ่มเติมกับการประหยัดไฟ มีบางคน (รายท่ี 1,3,6 และ 8) ให้ความสำคัญเพิ่มเติมกับการ

ประหยัดไฟและมีบางคน (รายท่ี 1,2,3,7 และ 8) ให้ความสำคัญเพิ่มเติมกับการรับประกัน ขั้นตอนการตัดสินใจ (The 

Decision Stage) ทุกคนจะพิจารณาจาก ประโยชน์ท่ีจะได้รับ ความสะดวกในการใช้ คุณสมบัติของเคร่ือง ตราสินค้า 

บริการหลังการขายขั้นการดำเนินการหรือการนำไปใช(้The Implementation)  เมื่อซื้อเคร่ืองฟอกอากาศไปแลว้รู้สึกว่า

ใช้ง่ายสะดวก ขั้นตอนการยืนยัน (The Confirmation Stage) เมื่อซื้อเคร่ืองฟอกอากาศไปแล้วรู้สึกหายใจโล่งสบาย ไม่

ต้องกังวลใจเร่ืองฝุ่นละอองเลย รู้สึกว่าสุขภาพตนเองและคนในครอบครัวดีขึ้นไม่หลอกลวง สินค้ามีคุณภาพเป็นไป

ตามท่ีเราต้องการจะช่วยบอกต่อ 

 

สรุปผล 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ท่ีมสี่วนเกี่ยวข้องจำนวน 27 ราย แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ โรงงานและห้องปฏิบัติการ           

และผู้บริโภคจากผลการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 

กลุ่มโรงงาน ส่วนใหญ่จะพิจารณาเลอืกซื้อจากคุณลักษณะผลิตภัณฑ์เคร่ืองฟอกอากาศตรงตามขนาดห้อง

ท่ีกำหนดไวห้รือไม่ ประโยชน์ท่ีได้รับจากเคร่ืองฟอกอากาศ ราคาเคร่ืองตรงหรือใกล้เคียงกับราคาที่กำหนดไว้หรือไม่ 

การสั่งซื้อให้อำนาจผู้ท่ีเกี่ยวข้องเนื่องจากส่วนใหญ่ซื้อในปริมาณไม่มาก (1-2 เคร่ือง) โดยกลุ่มห้องปฏิบัติการมี

หลักการพจิารณาคล้ายกับกลุ่มโรงงานแต่การสั่งซื้อจะต้องให้ผู้มีอำนาจหรือผู้บริหารเป็นผู้ลงนามเห็นชอบ และกลุ่ม

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตระหนักรู้ถึงสภาวะมลพิษทางอากาศ ให้ความสำคัญกับมลพิษทางอากาศจากค่า PM2.5 มากแต่

ขาดความรู้เกี่ยวกับเคร่ืองฟอกอากาศ ซื้อเพราะเป็นกระแสมลพิษทางอากาศ ซึ่งส่วนใหญ่จะพิจารณาเร่ิมต้นจาก

ราคาเครื่อง ตราสินค้า ประโยชน์ท่ีจะได้รับ รูปแบบความสวยงาม ความสะดวกในการใช ้คุณสมบัตขิองเครื่อง ความ

พงึพอใจและความไว้วางใจตามลำดับอย่างไรก็ตามผลลัพธ์ท่ีหลากหลายท่ีช่วยให้สามารถสรุปการค้นพบบางอย่างผล

การศึกษาในคร้ังนี้ได้รับการยืนยันจากการค้นพบก่อนหน้านี้และการค้นพบใหม่ท่ีเพิ่มความเข้าใจในเร่ืองนี้ให้ลึกซึ้ง

ยิ่งขึน้ 

 

อภิปรายผล 

กลุ่มโรงงานและห้องปฏิบัติการ จากผลการวิจัยของท้ังสองกลุ่มมลีักษณะที่ใกล้เคียงกันดังนี้ 1) ขั้นความรู้

ผู้ให้ข้อมูลสำคัญท้ังสองกลุ่มจะพิจารณาจากสุขอนามัย ความปลอดภายและสุขภาพของพนักงาน ซึ่งต้องปฏบัิตติาม

กฎระเบียบ ข้อกฎหมายของกระทรวงอุตสาหกรรม 2) ขั้นการโน้มน้าวใจดูระเบียบมาตรฐานของ อย.1 เป็นหลัก 

ขนาดของห้อง (กว้างxยาว) จึงตรวจสอบคุณสมบัติของเครื่องฟอกอากาศ 4 - 5 ยี่ห้อ คุณภาพ รูปแบบ ลักษณะการ
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ใช้งานสะดวก การรับประกัน เน้นใช้งานง่ายสะดวกด้วยและมีความเหมาะสมกับตำแหน่งท่ีตั้ง ประหยัดงบประมาณ 

3) ขั้นตอนการตัดสินใจ เน้นคุณภาพ รูปแบบ ลักษณะการใช้งานสะดวก การรับประกัน เน้นใช้งานง่ายสะดวกด้วย

และมีความเหมาะสมกับตำแหน่งท่ีตัง้ ประหยัดงบประมาณ 4) ขั้นดำเนนิการหรือการนำไปใช้ผู้ให้ข้อมูลสำคัญท้ังสอง

แห่งจะทำการทดสอบตามเงื่อนไขท่ีกำหนดไว้ เป็นเคร่ืองท่ีใชง้่าย สะดวกเป็นไปตามท่ีคุณสมบัตท่ีิตอ้งการ 5) ขั้นตอน

การยืนยันทำการทดสอบเคร่ืองสามารถลดฝุ่นได้กำหนดไว้ฝุ่นในห้องผลิตมีน้อยลง พนักงานรู้สึกหายใจดีขึ้น เคร่ือง

สามารถรักษาอุณหภูมิได้ดี  สอดคล้องกับผลการวิจัยของ Rojsiridamrongkul & Manahirunvet (2015) ชี้เห็นว่าการ

ตัดสินใจซื้อชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์ประเภทตัวเก็บประจุไฟฟ้า มีระดับความสำคัญฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ด้านราคามี

ระดับความสำคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด และรองลงมามีความสำคัญอยู่ในระดับมากคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสภาวะ

เศรษฐกิจ ด้านช่องทางการจัดด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการจัดการ และด้านค่านิยมและ

วัฒนธรรมองค์กร โดยด้านความภักดีต่อตราสินคา้มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  

กลุ่มผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า ขั้นความรู้ผู้บริโภคมีความตระหนักถึงสภาวะมลพิษทางอากาศดูจากค่า 

PM2.5 ขั้นการโนม้นา้วใจจะพิจารณาจากตราสินค้า ประโยชน์ท่ีจะได้รับ ความสะดวกในการใช ้คุณสมบัตขิองเคร่ือง                  

ความพงึพอใจ ความไวว้างใจ บริการหลังการขาย ตามลำดับมบีางคน ขั้นตอนการตัดสินใจ พิจารณาจากประโยชน์ท่ี

จะได้รับ ความสะดวกในการใช้ คุณสมบัติของเคร่ือง ตราสินค้า บริการหลังการขายขั้นดำเนินการหรือการนำไปใช้

เมื่อซือ้เครื่องฟอกอากาศไปแลว้รู้สกึว่า ใช้ง่าย สะดวก ขั้นตอนการยืนยันเมื่อซือ้เครื่องฟอกอากาศ ไปแลว้รู้สกึหายใจ

โล่งสบาย ไม่ต้องกังวลใจเร่ืองฝุ่นละอองเลย รู้สึกว่าสุขภาพตนเองและคนในครอบครัวดีขึ้น ไม่หลอกลวง สินค้ามี

คุณภาพเป็นไปตามท่ีเราต้องการสอดคล้องกับการศึกษาของ Eagly & Chaiken (2007) พฤติกรรมการป้องกันส่วน

ใหญ่ยังไม่ดีเพียงพอแม้ว่าผู้คนจะตระหนักถึงมลพิษทางอากาศและผลกระทบต่อสุขภาพ  และการศึกษาของ 

Phuseerit, Hoksuwan, & Bunumphai (2016) พบว่าปัจจัยเชิงสาเหตุต่อการยอมรับนวัตกรรมโทรทัศน์ครู ของครูและ

บุคลากรทางการศึกษามีองค์ประกอบและปัจจัย ในด้านองค์ประกอบและปัจจัยของสาเหตุ ในขั้นตอนการตัดสินใจ

ยอมรับนวัตกรรม (Innovation Decision Process) ได้แก่ ขั้นความรู้ ขั้นจูงใจ ขั้นตัดสินใจ ขั้นการนำไปใช้ ขั้นการยืนยัน

และองค์ประกอบผล ได้แก่ การรับรู้ความง่ายในการใช้งานการรับรู้ประโยชน์ เป็นแนวคิดกระบวนการตัดสินใจ

นวัตกรรมของ Rogers (2003) อธิบายว่าเป็นกิจกรรมค้นหาข้อมูลและประมวลผลข้อมูลท่ีแต่ละบุคคลมีแรงจูงใจใน

การลดความไม่แน่นอนเกี่ยวกับข้อดีและข้อเสียของนวัตกรรม และกระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภคมี 5 ขั้นตอนของ

ผู้บริโภค ของ Kotler, & Keller, (2009) จะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งจะทำการตัดสินใจซื้อแบบมีขั้นมี

ตอน กล่าวคือผู้บริโภคตอ้งมีความต้องการและทำการเสาะหาข้อมูลมาประกอบการพจิารณาเพ่ือกำหนดแนวทางและ

ประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้นและพฤติกรรมหลังการซื้อหรือใช้บริการของผู้บริโภคให้เกิด

ความพงึพอใจมากท่ีสุดท่ีจะทำให้มคีวามรู้ มีการรับรู้พฤติกรรมการซือ้สนิค้านวัตกรรมให้มากที่สุด 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

เนื่องจากเคร่ืองฟอกอากาศ เป็นสินค้าเฉพาะกระบวนการยอมรับการเทคโนโลยเีพื่อสุขภาพของแต่ละกลุ่ม

จึงมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกันระหว่างกลุ่มโรงงานกับกลุ่มห้องปฏิบัติงานท่ีมีแนวทางใกล้เคียงกัน ส่วนผู้บริโภคจะมี

ความคิดเห็นท่ีไม่เหมอืนกัน ดังเช่น 
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ขั้นความรู้ (The Knowledge Stage) กลุ่มโรงงานกับกลุ่มผู้ปฏิบัติงานให้ห้อง LAB การให้ความรู้แก่ท้ังสอง

กลุ่มนี้ไม่ต้องมากเพราะส่วนใหญ่อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้จะมีมาตรฐานข้อกำหนดหรือกฎระเบียบตามท่ีกระทรวง

อุตสาหกรรมกำหนด ส่วนผู้บริโภคจะตอ้งให้ความรู้ด้านมลพษิทางอากาศ การแก้ปัญหาด้วยเคร่ืองฟอกอากาศ ข้อดี

ข้อเสีย คุณสมบัต ิราคาช่องทางการจำหน่าย  

ขั้นการโน้มน้าวใจ (The Persuasion Stage)  ในกลุ่มผู้ปฏิบัติงานให้ห้อง LAB จะมีการวางแผนในการซื้อ

สินค้าอยู่แล้วยกเว้นซื้อในกรณีฉุกเฉิน ผู้ประกอบการควรสร้างการสื่อสารท้ังทางออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อสร้าง

ความสะดวกให้กับลูกค้า การแจ้งราคาท่ีจะเสนอให้ในราคาพิเศษส่วนกลุ่มผู้บริโภคอาจจะใช้ในลักษณะเดียวกันและ

ควรมกีารส่งเสริมการตลาดแบบออฟไลน์ ด้วยการจัดเวทีสัมมนา การให้ความรู้ความเชื่อมั่นผ่านการตีพมิพ์บทความ

วชิาการหรือทบความวิจัยเพื่อสร้างความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์และบริษัท 

ขั้นการตัดสินใจ (The Decision Stage) ผู้ประกอบการควรส่งข้อมูลรายละเอียดของเคร่ืองฟอกอากาศ                    

ผ่านทางช่องทางการสื่อสาร (Channels) วิธีใดวิธีออนไลน์หรือออฟไลน์ไปยัง กลุ่มผู้ปฏิบัติงานให้ห้อง LAB ส่วนกลุ่ม

ผู้บริโภค ที่เป็นผู้ใชเ้ครื่องฟอกอากาศ (Receiver) เพื่อให้เกิดการยอมรับหรือปฏเิสธท่ีจะซือ้ 

ขั้นการดำเนินการหรือการนำไปใช้ (The Implementation) ผู้ประกอบการควรนำเคร่ืองฟอกอากาศไปติดตั้ง          

และทำการทดสอบเคร่ืองให้ กลุ่มโรงงาน กลุ่มผู้ปฏิบัติงานให้ห้อง LAB กลุ่มผู้บริโภคได้เห็นประสิทธิภาพของเคร่ือง                   

จากของจรงิ การแนะนำการใช ้คู่มอืต่าง ๆ การติดต่อบริการหลังการขาย เพื่อให้เกิดการประเมินและวิเคราะห์ผลของ

เครื่องฟอกอากาศ ซึ่งจะนำไปสู่ขั้นต่อไป  

ขั้นการยืนยัน(The Confirmation Stage)ในทุก ๆ กลุ่ม ผู้ประกอบการควรด้วยการสอบถามความคิดเห็น            

ความพึงพอใจในตัวสินค้าและการบริการของพนักงาน ในรูปแบบการโทรศัพท์ซึ่งเป็นรูปแบบเดิม หรือการส่ง

แบบสอบถามผ่านทางอีเมลห์รือไลน์ เพื่อให้ผู้ใชไ้ด้แสดงความคิดเห็นเพื่อนำมาปรับปรุงให้บริการเพิ่มขึ้น 

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยต่อไป  

งานวิจัยในคร้ังนี้ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะจากผลการวิจัยเพื่อใช้เป็นแนวทางในการพิจารณาในการจำหน่าย                  

เครื่องฟอกอากาศ สามารถตอบสนองให้ตรงกับพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มดังนี้ 1) ด้านพื้นท่ี การวิจัยคร้ังนี้เป็น

การเก็บตัวอย่าง เฉพาะในเขตบางกอกใหญ่และบางแคเท่านั้น ผู้ท่ีจะทำการวจิัยในคร้ังต่อไปควรมีการขยายไปยังเขต

ต่าง ที่ใกล้เคียงหรือต่างจังหวัดด้วย ท่ีมีสภาพแวดล้อมท่ีแตกต่างกันอาจมีกระบวนการตัดสินใจท่ีแตกต่างกันได้ 2) 

ด้านตัวแปร ผู้ท่ีจะทำการวจิัยในคร้ังต่อไป ควรจะมีการทำวจิัยในตัวแปรอื่น ๆ บา้งเช่น ปัจจัยดา้นความเชื่อมั่น ปัจจัย

ดา้นอารมณ์ในการแสดงพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองฟอกอากาศ 3) ศกึษาในประเด็นอ่ืน ๆ เช่น ความสามารถ

ในการแข่งขันของเครื่องฟอกอากาศ หรือผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะใกล้เคียง  
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