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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา (1) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์และการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดั
ขอนแก่น (2)ผลของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น (3)ผลของปัจจยัด้านจิตวิทยาท่ีมีต่อการเลือกซ้ือ
รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากร
ท่ีอาศยัในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  ทั้งส้ินจ านวน 416,285 คน ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใช้
สูตรทาโร ยามาเน่ ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ใชว้ธีิการสุ่มแบบสโนวบ์อลล์ เคร่ืองมือท่ี
ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่  ค่าความถ่ี ค่า
ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าความสัมพนัธ์ และสมการถดถอยพหุคูณ 
 ผลการศึกษา พบว่า (1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  ได้แก่ อาชีพ ท่ีแตกต่างกันมี
ความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ส่วน เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และ
รายได ้ท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  (2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังาน
ไฟฟ้าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ไดแ้ก่ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
(3) ปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติ ดา้นความเช่ือ ดา้นการจูงใจ ดา้นการเรียนรู้ และดา้นการรับรู้ ตามล าดบั 
 
ค าส าคญั  รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นจิตวทิยา การตดัสินใจซ้ือ 
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Abstract 
 

This study aims to study of (1) The relationship between demographic factors and the 
purchase of electric vehicles of consumers in Muang District Khon Kaen Province (2) The effect 
of marketing mix factors on the purchase of electric vehicles of consumers in Mueang District 
Khon Kaen Province (3) The effect of psychological factors on the purchase of electric vehicles 
of consumers in Muang District Khon Kaen Province 

This study was a quantitative research. The population used in this study was the 
population living in Muang District Khon Kaen Province. A total of 416,285 people were 
determined using the Taro Yamane formula. A total sample size of 400 people was obtained using 
the snowball randomization method. The instrument used for data collection was a questionnaire. 
The statistics used for data analysis were frequency, percentage and mean, standard deviation. 
correlation coefficient and multiple regression 

The results of the study showed that (1) Demographic factors, different occupations 
were associated with purchasing an electric vehicle, while gender, age, status, educational level 
and income were not related to purchasing an electric vehicle. Statistical significant at the 0.05 
level (2) The marketing mix factors affecting the purchase of electric vehicles with statistical 
significance at the 0.05 level were place, marketing promotion, personnel, price, process, physical 
and products, respectively. (3) Psychological factors affecting the purchase of electric vehicles 
with statistical significance at the 0.05 level were attitudes, beliefs, motivation, learning. and 
perception, respectively. 

 
Keywords :  Electric car, Marketing mix, Psychological factors, Purchase decision 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

รถยนต์พลงังานไฟฟ้าคนัแรกของโลกเกิดข้ึนประมาณปี 1900 (ธนาคารไทยพาณิชย ์
จ  ากดั (มหาชน),2564) แต่เพิ่งเร่ิมไดรั้บความสนใจและพฒันาอยา่งจริงจงัในช่วงศตวรรษท่ี 21 หรือ
ในยุคปัจจุบนั เพราะทัว่โลกหันมาให้ความส าคญักับการดูแลโลกใบน้ีให้สะอาดและน่าอยู่ข้ึน 
นอกเหนือจากเร่ืองการเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มปัจจุบนั ปัญหามลภาวะทวีความรุ่นแรงมากข้ึนทุก
วนั โดยเฉพาะภาวะเรือนกระจกท่ีเป็นวาระระดบัโลกและปัญหาฝุ่ นละออง PM 2.5 ท่ีบั่นทอน
สุขภาพจนถึงขั้นเป็นมะเร็งได ้และหน่ึงในตวัการหลกัท่ีก่อให้เกิดมลภาวะทางอากาศก็คือควนัจาก
ท่อไปเสียรถยนตท่ี์ใชน้ ้ ามนัเป็นเช้ือเพลิง ทัว่โลกต่างต่ืนตวัและให้ความส าคญักบัเทคโนโลยีท่ีเป็น
มิตรต่อส่ิงแวดล้อมเพื่อการอนุรักษ์พลังงานมากข้ึน ด้วยรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเป็นรถยนต์ท่ี
ขบัเคล่ือนดว้ยมอเตอร์โดยใชพ้ลงังานไฟฟ้าซ่ึงเก็บอยูใ่นแบตเตอร่ีหรืออุปกรณ์เก็บพลงังานไฟฟ้า
แบบอ่ืน ๆ จึงไม่เกิดการเผาไหมเ้ช้ือเพลิงปล่อยควนัพิษมาจากท่อไอเสีย ไม่ก่อให้เกิดมลภาวะทาง
อากาศ 

ปัจจุบนัในประเทศไทยนั้น ไดเ้ผชิญปัญหากบัส่ิงแวดลอ้มในหลายดา้น เช่น ภาวะโลก
ร้อน ความแห้งแลง้ น ้ าท่วม และปัญหามลพิษทางอากาศ ฝุ่ น ควนั ละอองขนาดเล็กในอากาศ ท่ี
เรียกว่า PM 2.5 ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีมีสาเหตุมาจาก การเผาไหมจ้ากภาคการเกษตร อุตสาหกรรม และ
การคมนาคม ส่วนใหญ่เกิดจากการเผาไหมเ้ช้ือเพลิงฟอสซิลจากการใช้เคร่ืองยนต์ ท่ีส่งผลให้เกิด
ภาวะโลกร้อน  โดยเฉพาะสาเหตุท่ีเกิดจากการคมนาคม รถยนต์ไฟฟ้า(100%) จึงเป็นทางเลือกท่ี
เหมาะสมอยา่งยิง่ในการน ามาใชเ้ป็นพาหนะทดแทนรถยนตน์ ้ามนัเช้ือเพลิง 
  เร่ิมตั้งแต่ปี พ.ศ. 2558 (ส านกังานพลงังานสากล อา้งถึงในฝ่ายวิจยันโยบายส านกังาน
พฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ,2560) กระแสความตอ้งการใช้งานยานยนต์ไฟฟ้าใน
ตลาดโลกมีแนวโน้มเติบโตสูงข้ึนตามการต่ืนตวัดา้นสุขภาพและการปกป้องส่ิงแวดล้อม รัฐบาล
ประเทศต่าง ๆ มีนโยบายสนบัสนุนการใชย้านยนตไ์ฟฟ้า บางประเทศมีเป้าหมายยกเลิกการใชย้าน
ยนตท่ี์ใชน้ ้ามนั ขณะท่ีอุตสาหกรรมยานยนตใ์นหลายๆ ประเทศไดมี้การพฒันาเทคโนโลยยีานยนต ์
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สมยัใหม่ออกมาอย่างต่อเน่ือง ท าให้ความตอ้งการยานยนต์ไฟฟ้าเพิ่มสูงข้ึน จึงเป็นอุตสาหกรรม
ใหม่ท่ีก าลงัเติบโตในอนาคต  
  การสนบัสนุนการใช้รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าในยุโรปเอง ก็มีเป้าหมายเพื่อลดการปล่อย
ก๊าซพิษไอเสียรถยนต์สู่อากาศ ซ่ึงรัฐบาลแต่ละประเทศมีนโยบายยุทธศาสตร์สนับสนุนให้ผลิต
รถยนตไ์ฟฟ้า และส่งเสริมพลเมืองใหห้นัมาใชร้ถยนตไ์ฟฟ้ามากข้ึน โดยผูเ้ช่ียวชาญดา้นยานยนตไ์ด้
วิเคราะห์สถานการณ์การใช้รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าท่ีใหญ่ท่ีสุดในยุโรป คือ ประเทศนอร์เวย ์วา่เป็น
ตลาดรถยนต์ไฟฟ้าท่ีใหญ่ท่ีสุดในยุโรป จากข้อมูลหน่วยงานท่ีดูแลเร่ืองการจราจรในประเทศ
นอร์เวย์ เปิดเผยยอดจ าหน่ายรถยนต์ในปี พ.ศ. 2561 ท่ีผ่านมาว่า ยอดขายรถยนต์ไฟฟ้าแบบไร้
มลพิษมีผูซ้ื้อเพิ่มข้ึนจ านวน 46,143 คนั รวม 31.2% จากยอดขายทั้งหมดในยุโรป แซงหนา้ประเทศ
เยอรมนีท่ีสถิติการใช้รถยนต์ไฟฟ้า 36,216 คนั และประเทศฝร่ังเศสสถิติ 31,095 คนั นอร์เวยจึ์ง
ไดรั้บสมญานามว่าเป็นเมืองรถยนต์ไฟฟ้าอนัดบั 1 ของโลก อีกทั้งการติดตั้งระบบชาร์จไฟอย่าง
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพท่ีเป็นไปตามเป้าหมายปลอดมลพิษ นับว่าเป็นผลมาจากการส่งเสริม
อย่างจริงจงัท่ีได้ตั้งเป้าหมายเอาไวว้่ารถทุกคนัจะต้องเป็นรถยนต์พลังงานไฟฟ้าภายในปี พ.ศ. 
2568(Green Network,2562) 
  และประเทศไทยมีนโยบายส่งเสริมการใช้รถยนต์ไฟฟ้าแทนรถยนต์น ้ ามนัเช้ือเพลิง
เช่นเดียวกัน โดยการพัฒนานวตักรรมยานยนต์พลังงานไฟฟ้าอย่างต่อเน่ือง เพื่อน ามาใช้เป็น
พลังงานทดแทน ซ่ึงอุตสาหกรรมยานยนต์เป็นอุตสาหกรรมท่ีภาครัฐมีนโยบายมุ่งพฒันาและ
สนับสนุนยานยนต์ท่ีขับเคล่ือนด้วยพลังงานไฟฟ้า เพื่อช่วยให้อุตสาหกรรมไทยก้าวเข้าสู่ยุค 
Thailand Industry 4.0 โดยได้ก าหนดช่วงเวลาตามแผนโครงการพัฒนาในปี พ.ศ.2559-2579(
หนงัสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ,2563) แต่การขยายตวัยงัเป็นไปอย่างล่าช้า หน่วยงานภาครัฐเองได้
วางแผนจดัท าโครงการท่ีจะให้การสนบัสนุนข้ึนเม่ือปลายปี 2563 แต่เน่ืองดว้ยสถานการณ์การแพร่
ระบาดของไวรัสโคโรน่าจึงไม่มีผูส้นใจมากนกั ประกอบกบัเศรษฐกิจซบเซ้า โดยเสนอโครงการ
ต่าง ๆ ดงัน้ี(กระทรวงอุตสาหกรรม อา้งถึงในMoney Buffalo,2563) 
  1.) กระทรวงอุตสาหกรรมเสนอโครงการ “รถเก่าแลกรถใหม่” เพื่อกระตุ้นการใช้
รถยนต ์PEVs ลดปัญหาส่ิงแวดลอ้ม 
  2.) โครงการ “ลดเก่าแลกรถใหม่” ช่วยลดภาษี ไดไ้ม่เกิน 100,000 บาท พร้อมช่วยลด
ปริมาณรถเก่าในประเทศ และยงัไดรั้บคูปองส่วนลดในการซ้ือรถยนต ์PEVs  
  และถึงแมไ้ม่มีการแพร่ระบาดของไวรัสฯ คนไทยก็ยงัไม่ได้มีการตดัสินใจซ้ือ จาก
สถิติจดทะเบียนรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าในปี 2562 จ านวน 788 คนั และในปี 2563 จ านวน 1,586 คนั
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(สถาบนัยานยนต์,2564) แมจ้ะมียอดซ้ือเพิ่มข้ึน แต่ก็ยงัคงคิดเป็นสัดส่วนไม่เกิน 1 % ของการซ้ือ
รถยนตโ์ดยภาพรวมของประเทศไทย 
  ตามรายงานภาวะเศรษฐกิจการคลังจังหวดัขอนแก่น ประจ าเดือนเมษายน 2564 
(ส านักงานคลังจงัหวดัขอนแก่น,2564) “เคร่ืองช้ีเศรษฐกิจจงัหวดัในเดือนเมษายน 2564 บ่งช้ี
เศรษฐกิจจงัหวดัมีสัญญาณขยายตวั จากดา้นอุปทานขยายตวัจากภาคบริการ ตามจ านวนผูโ้ดยสาร
ผา่นสนามบินเพิ่มข้ึน และภาคอุตสาหกรรมขยายตวั จากการจดัเก็บภาษีเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์ท่ี
มียอดจ าหน่ายเพิ่มข้ึน ขณะท่ีภาคเกษตรกรรมหดตวั จากผลผลิตมนัส าปะหลงั นอกจากน้ีดา้นอุป
สงค์ยงัขยายตวั จากการบริโภคภาคเอกชนขยายตวัจากการจดัเก็บ ภาษีมูลค่าเพิ่ม และการใช้จ่าย
ภาครัฐขยายตวัทั้งรายจ่ายประจ าและรายจ่ายลงทุน นอกจากน้ีการลงทุน ภาคเอกชนขยายตวั จาก
สินเช่ือเพื่อการลงทุน ดา้นเสถียรภาพเศรษฐกิจจงัหวดัอตัราเงินเฟ้อทัว่ไป และการจา้งงานเพิ่มข้ึน” 
ท าให้จงัหวดัขอนแก่นเป็นเขตเศรษฐกิจในภาคอีสานตอนบน และมีประชากรอาศัยอยู่อย่าง
หนาแน่น  
 

 
ภาพท่ี1.1 เคร่ืองช้ีเศรษฐกิจอุปทาน(ท่ีมา:ส านกังานคลงัจงัหวดัขอนแก่น) 

 
ภาพท่ี1.2 เคร่ืองช้ีเศรษฐกิจอุปสงค(์ท่ีมา:ส านกังานคลงัจงัหวดัขอนแก่น) 

 
ภาพท่ี1.3 เคร่ืองช้ีเสถียรภาพเศรษฐกิจ(ท่ีมา:ส านกังานคลงัจงัหวดัขอนแก่น) 
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  และยงัเป็นศูนย์กลางการคมนาคมของภาคอีสานตอนบนในประเทศไทยและพบ
ปัญหาเร่ืองมลภาวะอากาศเป็นพิษ ค่าฝุ่ นละอองสูงกวา่มาตรฐานเป็นประจ า โดยในปี 2563 มีค่าฝุ่ น
ละออง PM2.5 เฉล่ีย 24 ชัว่โมงสูงถึง 80 ไมโครกรัมต่อลูกบาศกเ์มตร และในปี 2564 ในช่วงตน้ปีมี
ค่าฝุ่ นละออง PM2.5 เฉล่ีย 24 ชัว่โมงสูงถึง 88 ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตรมากกวา่ปีท่ีผา่นมา โดย
ค่าเฉล่ียมาตรฐานอยู่ท่ี 50 ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตร(กองจดัการคุณภาพและเสียง กรมควบคุม
มลพิษ,2564) 

 
ภาพท่ี1.4 คุณภาพอากาศ อ.เมือง จ.ขอนแก่น ปี2563(ท่ีมา:กองจดัการคุณภาพและเสียง กรมควบคุมมลพิษ) 

 

 
ภาพท่ี1.5 คุณภาพอากาศ อ.เมือง จ.ขอนแก่น ปี2564(ท่ีมา:กองจดัการคุณภาพและเสียง กรมควบคุมมลพิษ) 

 
  เม่ือผูบ้ริโภคต้องการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ ความต้องการซ้ือหรือใช้
บริการไม่ไดเ้กิดความตอ้งการของตวัผูบ้ริโภคเพียงอย่างเดียว  แต่ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจะไดรั้บ
อิทธิพลท่ีออกมาในรูปของปัจจยัต่าง ๆ จากการศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วย 7 
ปัจจยัหลัก (7P) คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการและสภาพแวดล้อม ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะน ามาช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด และยงัเป็นปัจจยัภายในของกิจการท่ีควบคุมได ้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด
เป้าหมาย และปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีเป็นปัจจยัภายนอกกิจการ แต่เป็นปัจจยัภายในท่ีแสดงให้เห็นถึง
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ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ จะ
ช่วยใหน้กัการตลาดไดเ้ขา้ใจวา่ ท าไม และอยา่งไร ผูบ้ริโภคจึงแสดงพฤติกรรมต่อส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ ซ่ึง
มีประโยชน์มากต่อผูท้  าการส่ือสารการตลาดท่ีจะน าไปประยุกตใ์ชเ้พื่อให้การส่ือสารนั้นเขา้ถึงตวั
ผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคเม่ือไดรั้บการส่ือสารสามารถเขา้ใจเน้ือหาท่ีนกัการตลาดตอ้งการส่ือสาร ดว้ย
รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าเป็นสินคา้และบริการใหม่ท่ียงัไม่ไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั 
การศึกษาและน าปัจจยัทั้งภายในและภายนอกทั้งสองดา้นซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและความส าคญั
ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคมาใช้นั้นจะช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจรถยนต์
พลงังานไฟฟ้ามากข้ึน 
   จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง กานต์ ภกัดีสุข (2561); จรรยา  ยกยุทธ และนลินี  
ทองประเสริฐ(2559); ฑิฆมัพร  ทวีเดชและสมบติั  ทีฆทรัพย(์2563); ปิยะนันท์  บุญญะโยไทย
(2556); อุกฤษฏ ์ เอ้ือวฒันสกุล(2558); ปภคั อุดมธรรมกุล และคณะ(2563); สุข หิบ (2555); ธีรภทัร 
นวลแก้วและ แจ่มจันทร์ รีระชาติ(2561); วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556); VONGURAI And 
Rawin(2563)); Arwa Hisham Rahahleha (2563); Xiaoliang Zhang (2563); Ivan K. W. (2558) และ 
Ryan, Tanya A. (2557) พบวา่งานวิจยัส่วนใหญ่เป็นการศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
และปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วน
ใหญ่มกัจะเจาะจงไปท่ีเขตพื้นท่ีกรุงเทพฯและปริมณฑลหรือในต่างประเทศ 
  ดังนั้ น ผูว้ิจยั จึงมีความสนใจในการศึกษาการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น โดยศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั
ด้านจิตวิทยา เพื่อน าขอ้มูลมาเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและเป็นโอกาสในการขยาย
ธุรกิจใหม่ท่ีจะช่วยใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน 
 

2. วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 

2.1 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และการเลือกซ้ือ
รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

2.2 เพื่อศึกษาผลของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

2.3 เพื่อศึกษาผลของปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
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3. กรอบแนวคดิกำรวจิัย (ถ้ำม)ี 
 

 
ภาพท่ี 1.6 กรอบแนวคิกการวจิยั 
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4. สมมติฐำนกำรวจิัย (ถ้ำม)ี 
 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H1: ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพและ 
รายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น  
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 H2: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ และ มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัด้านจิตวิทยามีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 H3: ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ ทศันคติ มีผลต่อ
การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 

5. ขอบเขตของกำรวจิัย 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิเคราะห์การเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  ผูศึ้กษาก าหนดขอบเขตการวจิยัดงัน้ี 

       5.1  ขอบเขตดา้นเน้ือหา มุ่งศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด  และปัจจยัดา้นจิตวทิยา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 5.2  ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์   ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา  คือ  ประชากรท่ีอาศยั
อยู่ในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น มีอายุตั้ งแต่ 18 ปีข้ึนไป ท่ีสามารถท าใบขับข่ีรถยนต์ และ
อนุญาตใหส้ามารถขบัข่ีรถยนตไ์ดต้ามกฎหมาย 
 5.2  ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  ก าหนดพื้นท่ีในการศึกษา คือ  อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

        5.3  ระยะเวลาท่ีท าการศึกษา ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  ปัจจยัดา้น
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ส่วนประสมการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น โดยก าหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่
เดือน พฤษภาคม  - สิงหาคม 2564 

 
ตารางท่ี 1.1 แสดงกิจกรรมและระยะเวลาในการด าเนินการ 

 
ขั้นตอน 

รายละเอียด 
พ.ค. 64 มิ.ย. 64 ก.ค. 64 ส.ค. 64 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Plan 

เลือกหวัขอ้ปัญหา ก าหนด
วตัถุประสงค ์

                
               

ก าหนดกรอบแนวคิดและทฤษฎี 
                
                

ระบุกลุ่มตวัอยา่ง 
                
                

ออกแบบฟอร์มสอบถาม 
                
                

Do 
ลงพ้ืนท่ีเก็บขอ้มูลจาก
แบบสอบถาม 

                
                

Check ตรวจสอบผลลพัธ์ 
                
                

Action สรุปผลผลงานวจิยั 
                
                

 

 

6. ข้อตกลงเบ้ืองต้น (ถ้ำม)ี 
 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการเก็บข้อมูลของประชากรท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวดั
ขอนแก่น และมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป 
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7. ข้อจ ำกดัในกำรวจิัย (ถ้ำม)ี 
 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการเก็บข้อมูลของประชากรท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวดั
ขอนแก่น และมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป 
 

8. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

8.1 รถยนต์พลงังำนไฟฟ้ำ 100% ( PEVs) คือยานพาหนะท่ีขบัเคล่ือนโดยมอเตอร์
ไฟฟ้าแทนการใชเ้คร่ืองยนตท่ี์มีการเผาไหมแ้บบสันดาป โดยจะใชพ้ลงัจากไฟฟ้าแทนการใชม้นัน ้า
หรือพลงังานอ่ืน ๆ โดยระบบรถไฟฟ้าจะเก็บพลงังานเอาไวใ้นแบตเตอร่ีท่ีสามารถชาร์จได ้และ
แปลงพลงังานจากแบตเตอร่ีมาใชใ้นการขบัเคล่ือนรถ เม่ือแบตเตอร่ีหมดลงจะตอ้งเสียบปลัก๊เพื่อ
ชาร์จประจุใหม่   

8.2 ฝุ่นละออง PM 2.5 คือ ฝุ่ นละอองท่ีเกิดจากการเผาไหม ้ซ่ึงส่วนใหญ่มาจาก
เคร่ืองยนตดี์เซล สามารถเขา้สู่ปอดและกระแสเลือดได ้

8.3 เช้ือเพลงิฟอสซิล คือ เช้ือเพลิงท่ีเกิดจากซากพืชซากสัตวท่ี์ตายทบัถมกนันบัลา้นปี
ใตท้อ้งทะเลหรือพื้นดินลึก เช้ือเพลิงฟอสซิล ไดแ้ก่ ถ่านหิน น ้ามนัดิบ และก๊าซธรรมชาติ พลงังาน
เคมีจะถูกสะสมในโครงสร้างอะตอมของเช้ือเพลิงเหล่าน เม่ือเกิดปฏิกิริยาเคมี เช่น การเผาไหมก้็จะ
ท าใหเ้กิดพลงังานความร้อนออกมา 

8.4 อุปสงค์ คือ ปริมาณสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีมีผูต้อ้งการซ้ือ ณ ระดบั
ราคาต่าง ๆ ของสินคา้ชนิดนั้นภายในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง  

8.5 อุปทำน คือ ปริมาณสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีผูผ้ลิตเตม็ใจน าออกเสนอ
ขายในตลาดภายในระยะเวลาหน่ึง ณ ระดบัราคาต่าง ๆ กนัของสินคา้และบริการนั้น  

8.6 ประชำกรศำสตร์ (Demography) เป็นการศึกษาทางสถิติของประชากร ในการ
วเิคราะห์ในเร่ืองขนาดโครงสร้าง  การกระจายตวัและการเปล่ียนแปลงประชากร ในเชิงท่ีสัมพนัธ์
กบัปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม และปัจจยัอ่ืน ๆ 

8.7 ส่วนประสมทำงกำรตลำด คือ กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีน ามาใชร่้วมกนั 
และใชอ้ยา่งสอดคลอ้งเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าใหสิ้นคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือ
บริการ ประกอบดว้ย 7 ปัจจยัหลกั (7P) คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการและสภาพแวดลอ้ม 
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8.8 จิตวทิยำ (Psychology) คือ ศาสตร์ท่ีวา่ดว้ยการศึกษาเก่ียวกบัจิตใจ กระบวน
ความคิด และพฤติกรรมของมนุษยด์ว้ยกระบวนการทางวิทยาศาสตร์  คลอบคลุมทุกดา้นเก่ียวกบั
ชีวติมนุษยท์ั้งทางกาย สังคม อารมณ์ จิตใจ ความคิดสติปัญญา  และรูปแบบความสัมพนัธ์ระหวา่ง
บุคคล  รวมถึงการประยกุตใ์ชค้วามรู้กบักิจกรรมในดา้นต่าง ๆ ของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนในชีวติประจ าวนั   
 

9. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

9.1 ผูป้ระกอบการและภาครัฐสามารถใชข้อ้มูลจากผลการวจิยัเพื่อการวางแผนในการ
จดัหาตวัแทนจ าหน่ายรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า สถานีชาร์ทไฟฟ้า รวมถึงพลงังานไฟฟ้าท่ีเพิ่มข้ึนตาม
ความตอ้งการของลูกคา้และประชาชน 

9.2 ผูป้ระกอบการและภาครัฐสามารถใชข้อ้มูลจากผลการวจิยัเพื่อใชว้างแผน
การตลาดและเป็นโอกาสในการขยายธุรกิจใหม่ ส่งเสริมอุตสาหกรรมดา้นยานยนตแ์ละพลงังาน
ไฟฟ้า  
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

ในการศึกษาการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั
ขอนแก่น ไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวจิยั ท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
6. งานวจิยัทีเก่ียวขอ้ง  

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัรถยนต์พลงังานไฟฟ้า 
 
  รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า คือ รถยนตท่ี์ใชพ้ลงังานจากไฟฟ้า 100% ท่ีภาษาองักฤษเรียกวา่ 
Electric Vehicle หรือเรียกสั้นๆ ว่า EV เป็นรถยนต์ท่ีขบัเคล่ือนดว้ยมอเตอร์ โดยใช้พลงังานไฟฟ้า
ซ่ึงเก็บอยูใ่นแบตเตอร่ีหรืออุปกรณ์เก็บพลงังานไฟฟ้าแบบอ่ืน ๆ ขอ้ดีของมอเตอร์ไฟฟ้าท่ีใหแ้รงบิด
ได้ทนัทีท าให้รถชนิดน้ีมีอตัราเร่งท่ีเรียบและเร็ว เหนือกว่าเคร่ืองยนต์ท่ีใช้น ้ ามนัรวมถึงการลด
มลภาวะทางอากาศเพราะไม่ปล่อยควนัพิษมาจากท่อไอเสีย(ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน),
2564) 
  การคิดค้นเร่ิมจากแบตเตอร่ีท่ีสามารถประจุไฟใหม่ได้ในรถไฟฟ้า คิดคน้ได้หลังปี 
1859 โดยนักฟิสิกส์ชาวฝร่ังเศส Gaston Plante ได้คิดคน้แบตเตอร่ีชนิด ตะกัว่-กรด ต่อมาปี ค.ศ. 
1884  Thomas Parker ไดคิ้ดคน้รถไฟฟ้าคร้ังแรกในประเทศองักฤษไดอ้อกแบบแบตเตอร่ีท่ีมีความ
จุไฟฟ้าสูงส าหรับใช้ในรถไฟฟ้า นอกจากนั้นไดส้นใจในการสร้างรถท่ีมีประสิทธิภาพในการใช้
เช้ือเพลิงสูงเพื่อลดควนัและมลพิษในกรุงลอนดอน ประเทศองักฤษ นอกจากน้ีในปี ค.ศ. 1888 ก็ยงั
มีผูคิ้ดคน้ชาวเยอรมนั Flocken Elecktrowagen ไดคิ้ดคน้รถไฟฟ้าในยุครุ่งเรือง รถไฟฟ้าไดรั้บความ
นิยมในช่วงปลายศตวรรษท่ี 19 ในสมยันั้น ยานพานะท่ีมีตน้ก าลงัเป็นไฟฟ้าไดรั้บความนิยมเร็วกวา่
ตน้ก าลงัอ่ืน ๆ ไม่ว่าจะเป็นรถลากและรถรางไฟฟ้ากนัมากรวมไปถึงยานพาหนะส่วนตวัด้วย มี
ผูผ้ลิตรถไฟฟ้ารายใหม่เกิดข้ึนมากมาย เพราะรถไฟฟ้าไดรั้บความนิยมอยา่งสูงโดยเฉพาะในแวดวง
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ไฮโซ ขณะท่ีมีการห ้ าหั่นกนัในเชิงธุรกิจของผูผ้ลิตรถไฟฟ้าอยู่นั้น ท่ีประเทศเยอรมนี  Karl Benz 
ไดส้ร้างรถสามลอ้ เคร่ืองยนตเ์บนซินข้ึนมาอยา่งเงียบๆในปี ค.ศ. 1885 ท าให้รถไฟฟ้าท่ีก าลงัไดรั้บ
ความนิยมอยูห่มดไป การใชร้ถยนตข์บัเคล่ือนดว้ยพลงังานไฟฟ้าลดนอ้ยลง และวิกฤตพลงังานใน 
ค.ศ. 1970 และ 1980 ท าให้เกิดความสนใจในรถพลงังานไฟฟ้าในช่วงสั้ น ๆ ช่วงหน่ึง (โครงการ
สนบัสนุนการใชง้านรถตุก๊ตุก๊เป็นรถตุก๊ตุก๊ไฟฟ้า,2560) 
  ตั้งแต่ ค.ศ. 2008 การฟ้ืนฟูการผลิตรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าไดเ้กิดข้ึน เน่ืองจากแบตเตอร่ี
และการจดัการพลงังานมีความเจริญกา้วหนา้ข้ึนมาก การข้ึนราคาของน ้ ามนั และความตอ้งการลด
การปล่อยแก๊สเรือนกระจก รัฐบาลในหลายประเทศไดอ้อกเครดิตภาษี เงินสนบัสนุน และส่ิงจูงใจ
อ่ืน ๆ เพื่อสนบัสนุนการเปิดตวัและประยกุตใ์ชใ้นตลาดหลกัของยานพาหนะพลงังานไฟฟ้ารุ่นใหม่ 
โดยข้ึนกบัขนาดของแบตเตอร่ี และพิสัยของการใช้ไฟฟ้าลว้นของตวัรถยนต์(โครงการสนบัสนุน
การใชง้านรถตุก๊ตุก๊เป็นรถตุก๊ตุก๊ไฟฟ้า,2560) 
  ในอดีตรถยนตไ์ฟฟ้าแทบจะสูญพนัธ์ุ จุดอ่อนหลกัของรถไฟฟ้าในอดีตคือ ระยะทางท่ี
รถใช้ไฟฟ้าจะเดินทางได้ต่อการชาร์จแบตเตอร่ีหน่ึงคร้ัง และความเร็วท่ีไม่สูงมาก ในช่วงปี ค.ศ. 
1900 ถนนท่ีไดรั้บการปูก็จะอยู่แต่ในตวัเมืองซ่ึงมีระยะทางไม่ยาวมากนกั เพราะฉะนั้นช่วงเร่ิมตน้
ของการใชร้ถยนตจึ์งเป็นการใชใ้นเมือง ท าให้จุดอ่อนจุดน้ีของรถไฟฟ้าไม่ไดถู้กน ามาเป็นประเด็น 
แต่หลงัจากท่ีมีการสร้างถนนออกนอกเมืองมากข้ึน จึงท าให้ระยะทางท่ีรถยนตไ์ฟฟ้าเร่ิมมีขีดจ ากดั
ส าหรับการเดินทางระยะไกล ส่วนแบตเตอร่ีในช่วงนั้นก็ไม่มีประสิทธิภาพพอท่ีจะท าให้รถสามารถ
ใชใ้นการเดินทางระยะไกลได ้และความเร็วของรถยนตไ์ฟฟ้าก็ยงัต ่ากวา่รถยนตใ์ชน้ ้ ามนัมาก นกั
ประดิษฐ์ โทมสั เอดิสัน ลงทุนไปกวา่ 1.4 ลา้นดอลลาร์ในสมยันั้น เพื่อจะพฒันาประสิทธิภาพของ
แบตเตอร่ี แต่หลงัจาก 10 ปีกว่าเอดิสันตอ้งยอมแพเ้พราะไม่สามารถท าให้แบตเตอร่ีดีพอท่ีจะแก้
จุดอ่อนของรถไฟฟ้าได ้นอกจากนั้นยงัมีอีก 2 ปัจจยั ปัจจยัแรกคือการออกจ าหน่ายรถฟอร์ดโมเดล 
T ซ่ึงเป็นการปฏิวติัการผลิตอุตสาหกรรมรถยนต ์ท าใหเ้กิดการผลิตแบบ Mass และเกิด Economies 
of Scales ท าให้ราคารถโมเดล T ถูกลงอยา่งมาก และท าให้คนทัว่ไปจบัตอ้งได ้ราคาของรถโมเดล 
T อยูท่ี่ 260 ดอลลาร์สหรัฐ แต่รถยนตไ์ฟฟ้าอยูท่ี่ราคา 1,750 ดอลลาร์สหรัฐ แพงกวา่โมเดล T เกือบ 
7 เท่า  ส่ิงท่ีท าให้รถฟอร์ดโมเดล T ราคาถูกกว่าคู่แข่งเยอะมาก เพราะ เฮนรี ฟอร์ด ยึดมั่นกับ
หลกัการ Economies of Scale มาก โดยเขาเคยพูดวา่ “ลูกคา้สามารถเลือกสีของโมเดล T เป็นสีอะไร
ก็ได้ ถ้าสีนั้นคือสีด า” ซ่ึงการท่ีไม่มีตวัเลือกให้ลูกคา้เลย ท าให้ต้นทุนการผลิตต ่ากว่าคู่แข่งมาก 
ปัจจยัท่ี 2 คือการคน้พบน ้ ามนัในรัฐเท็กซสัและโอคลาโฮมาในช่วงเวลาไล่เล่ียกนั จึงส่งผลให้น ้ามนั
มีราคาถูกลงมาก จึงท าให้การใช้งานรถยนต์ อย่างเช่น รถฟอร์ดโมเดล T ได้รับความนิยมจาก
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ประชาชนอยา่งสูง จึงเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้รถไฟฟ้าแทบจะไม่มีให้เห็นบนทอ้งถนนเลย(บุรินทร์ 
อดุลวฒันะ,2564) 
  ปัจจุบนัรถยนตไ์ฟฟ้ากลบัมาทดแทนรถยนต์ใช้น ้ ามนั ถึงแมว้า่ยอดขายรถยนต์ไฟฟ้า
ในปัจจุบนัจะเป็นสัดส่วนเพียงร้อยละ 4.2 ของยอดขายรถยนตท์ั้งโลก (ปี 2020) แต่ปัจจยัส าคญัท่ีจะ
สนับสนุนรถยนต์ไฟฟ้าให้เป็นรถยนต์แห่งอนาคตมาจากการหันมาเพิ่มความใส่ใจต่อการรักษา
ส่ิงแวดลอ้มและสุขภาพของประชาชน การท่ีรัฐบาลหลายแห่งจะให้หยุดจ าหน่ายรถยนตพ์ลงังาน
สันดาปในอีกไม่ก่ีปีข้างหน้า และส าคัญท่ีสุดคือประสิทธิภาพของแบตเตอร่ีท่ีปิดจุดอ่อนของ
รถยนต์ไฟฟ้าเม่ือร้อยกว่าปีก่อนท่ีท าให้การเดินทางระยะไกลไม่เป็นปัญหา รวมถึงสมรรถนะ
รถยนต์ไฟฟ้าท่ีออกตัวไว มีความเร็วเหมือนรถสปอร์ต อย่างเช่น รถ Ferrari แถมยงัมีระบบ
ขบัเคล่ือนอตัโนมติัในบางรุ่น ท าใหภ้าพลกัษณ์ของรถ EV ท่ีเป็นรถของสุภาพสตรีเอาไวใ้ชเ้ดินทาง
ใกล้ๆ  ในตวัเมือง ค่อยๆ ลบเลือนจากความทรงจ าไป(บุรินทร์ อดุลวฒันะ,2564) 
  โดยรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 100% ซ่ึงเกิดจากการพฒันาทางเทคโนโลย ีจึงท าใหร้ถยนต์
ชนิดน้ีใช้เพียงพลงังานไฟฟ้าในการขบัเคล่ือน โดยวิธีการท างานของรถยนต์พลงังานไฟฟ้าแบบ 
100% นั้น ไม่ไดมี้ความละเอียดและซบัซ้อนเหมือนรถยนตท่ี์ใชน้ ้ามนัเช้ือเพลิง มีองคป์ระกอบหลกั
ในการขับ เคล่ือนเพียง 3 ส่วนเท่ านั้ น  แต่ทั้ งสามส่วนน้ีได้ก่อให้ เกิดการขับ เค ล่ือนท่ี เต็ม
ประสิทธิภาพ (นิสสัน ประเทศไทย,2564) ซ่ึงทั้งสามส่วนท่ีวา่น้ีไดแ้ก่ 
  1.) แบตเตอร่ี : พลังงานไฟฟ้าท่ีชาร์จเข้ามา จะถูกเก็บไวท่ี้แบตเตอร่ี ซ่ึงปัจจุบันน้ี
แบตเตอร่ีท่ีใช้ในรถยนตไ์ฟฟ้าคือแบตเตอร่ีลิเธียมไอออน ซ่ึงเก็บพลงังานไฟฟ้าไดม้ากและใช้งาน
ไดท้นทานข้ึน 
  2.) อุปกรณ์แปลงกระแสไฟฟ้า : มีหน้าท่ีควบคุมและแปลงกระแสไฟจากพลังงาน
ไฟฟ้ากระแสตรงเป็นพลงังานไฟฟ้ากระแสสลบั เพื่อส่งพลงังานต่อไปยงัมอเตอร์ไฟฟ้า 
  3.) มอเตอร์ไฟฟ้า : ใชใ้นการส่งพลงังานท่ีไดม้าจากตวัแปลงกระแสไฟฟ้าส่งต่อไปยงั
เพลาเพื่อใหเ้กิดพลงังานในการขบัเคล่ือน 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงวธีิการท างานของรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ท่ีเตม็เป่ียมไปดว้ยประสิทธิภาพ 
 
ตารางท่ี 2.1 รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า(100%) ท่ีมีจ  าหน่ายในประเทศไทย(วรัญญู ยอดพรหม,2563) 
 

ล าดับ ยีห้่อ/รุ่นรถยนต์ ราคา(บาท) ระยะเวลาชาร์จ 
1 MG ZS EV 1,190,000 ใช้หัวชาร์จประเภท CCS Combo / Type 2 ระยะเวลา

ชาร์จปกติ 6 ชม. 30 นาที มาพร้อมระบบชาร์จเร็ว ท่ี
จะใหพ้ลงังาน 80% ในระยะเวลา 30 นาที 

2 Nissan Leaf 
 

 

1,990,000 สามารถชาร์จด้วยก าลงัไฟขนาด 3.6 kW ในเวลา 12 
ชม. และก าลังไฟขนาด 6.6 kW ในเวลา 6 ชม. มา
พร้อมระบบชาร์จด่วนท่ีจะให้ก าลงัไฟจาก 0-80% ใน
เวลา 40 นาที 

3 FOMM ONE 664,000 สามารถรองรับท่ีนัง่ไดถึ้ง 4 ท่ีนัง่  ถือเป็นรถขนาดเล็ก
กระทัดรัด  ประหยดัค่าใช้จ่ายด้วยอัตราส้ินเปลือง
เพียง 30 สตางค์ต่อกิโลเมตร ด้วยการชาร์จในระบบ
ไฟฟ้าภายในบา้นเพียง 6 – 8 ชัว่โมง และสามารถวิ่ง
ไดไ้กลถึง 160 กิโลเมตร 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ล าดับ ยีห้่อ/รุ่นรถยนต์ ราคา(บาท) ระยะเวลาชาร์จ 
4 Audi e-Tron 

Sportback 55 
quattro S line 

5,099,000 รองรับทั้งการชาร์จดว้ยไฟฟ้ากระแสตรง DC หรือ
ชาร์จเร็ว ขนาด 150 kW  ใชเ้วลาชาร์จจากประมาณ 
30 นาที ใหพ้ลงัท่ี 80% และชาร์จไฟกระแสสลบั AC 
ขนาด 11 kW จะใชเ้วลา  9 ชม. ต่อการชาร์จเตม็ และ
ถา้ใชไ้ฟกระแสสลบั AC ขนาด 22 kW ใชเ้วลาชาร์จ
ประมาณ 4 ชม. 30 นาที 

5 Jaguar I-Pace 5,499,000 ส าหรับการชาร์จหากใชเ้คร่ืองชาร์จปกติ (ไฟบา้น) จะ
ใชเ้วลา 10 ชม. ต่อการชาร์จเตม็ มาพร้อมกบัระบบ 
Quick Charge ท่ีจะใหพ้ลงังานจาก 0-80% โดยใช้
เวลาเพียง 20-40 นาที 

6 BYD E6 1,890,000 ตวัแบตเตอร่ีเป็นแบบ Iron-Phosphate หรือ Fe 
Battery ท่ีสามารถเก็บไฟได ้80 กิโลวตัตช์ัว่โมง ท าให ้
BYD E6 สามารถวิง่ไดไ้กลสูงสุดประมาณ 300 
กิโลเมตร/การชาร์จไฟเตม็ 1 คร้ังใชร้ะยะเวลาในการ
ชาร์จแบบ VTOG 40kW ท่ีประมาณ 2 ชัว่โมง และ
แบบปกติท่ีประมาณ 8-9  

7 Hyundai Ioniq 
Electric 

1,111,000 ส าหรับการชาร์จไฟท าได ้3 แบบ คือ ชาร์จแบบท่ี 1 
กระแสสลบั หรือชาร์จแบบธรรมดาใชไ้ฟบา้น จะใช้
เวลา 12 ชม. ต่อการชาร์จเตม็ หรือจะเป็นการชาร์จ
แบบท่ี 2 ใชไ้ฟกระแสสลบั เคร่ืองชาร์จ Wallbox จะ
ใชเ้วลา 4 ชม. 25 นาที และชาร์จแบบท่ี 3 ชาร์จไฟ
กระแสตรงหรือแบบด่วน จะใชเ้วลาเพียง 23 นาที แต่
จะไดก้ าลงัไฟมาเพียง 80% เท่านั้น 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ล าดับ ยีห้่อ/รุ่นรถยนต์ ราคา(บาท) ระยะเวลาชาร์จ 
8 Kia Soul EV 2,387,000 ส าหรับการชาร์จไฟแบบกระแสตรง Quick Charge 

ขนาด 100 kW จะให้ก าลงัไฟจาก 0-80% ภายใน 54 
นาที หรือถ้าชาร์จไฟแบบกระแสตรง Quick Charge 
ขนาด 50 kW จะให้ก าลังไฟจาก 0-80% ภายใน 75 
นาที นอกจากน้ียงัมีระบบการชาร์จไฟกระแสสลับ 
Wallbox AC ขนาด 7.2 kW จะชาร์จเต็ม 100% ภายใน 
9 ชม . 35 นาที  ส่ วนถ้าชาร์จด้วย  Normal Charge 
Home Plug ขนาด 2.6 kW จะสามารถชาร์จแบตเตอร่ี
เตม็ภายใน 31 ชม. 

9 Porsche Taycan 6,990,000 ภายในระยะเวลาเพียง 5 นาที ระบบชาร์จพลังงาน
ยอ้นกลับ high-power charging network จะท าหน้าท่ี
สะสมพลงังานให้แก่แบตเตอร่ีดว้ยไฟฟ้า กระแสตรง 
direct current (DC) จนสามารถเดินทางได้เป็นระยะ
สูงสุดกว่า 100 กิโลเมตร (ทดสอบตามมาตรฐาน 
WLTP) ใช้ระยะเวลาเพียง 22.5 นาที ในการชาร์จ
พลังงานตั้ งแต่ความจุแบตเตอร่ี 5 – 80 เปอร์เซ็นต ์
SoC (state of charge) ภายใตส้ภาพแวดลอ้มปกติ และ
มี  ก าลั ง ไฟ ฟ้ า สู ง สุ ด  (peak) ท่ี  2 7 0  กิ โ ล ว ัต ต ์
ประสิทธิภาพความจุโดยรวมของแบตเตอร่ีอยู่ท่ี 93.4 
กิโลวตัตช์ัว่โมง 
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ตารางท่ี 2.2 ความแตกต่างการดูแลบ ารุงรักษารถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าและรถยนตเ์ช้ือเพลิง   
 ขอ้มูลเก่ียวกบัความแตกต่างในการดูแลรักษา ระหวา่งรถยนตท่ี์ใชน้ ้ ามนัเป็นเช้ือเพลิง 
และรถยนตท่ี์ใชไ้ฟฟ้าแบบ 100% (แชมป์ ออโตส้ปิน,2563) 
 

ล าดับ รถยนต์เช้ือเพลงิ รถยนต์ไฟฟ้า 

1 

การเปล่ียนถ่ายน ้ามนัเคร่ือง น ารถเขา้รับ
บริการเปล่ียนถ่ายน ้ามนัเคร่ือง ท่ีทุกๆ 
8,000 – 10,000 กม. หรือเปล่ียนถ่าย
น ้ามนัเคร่ืองทุกๆ 6 เดือน ค่าใชจ่้าย
ประมาณ 2,000-5,000 บาท 

ไม่มี 

2 

เคร่ืองยนต ์ในรถยนตท่ี์ใชน้ ้ามนัเป็น
เช้ือเพลิง ประกอบไปดว้ยช้ินส่วน
มากมายหลายช้ิน เม่ือเกิดการเส่ือมสภาพ 
ก็ตอ้งไล่เปล่ียนซ่อมแซมมากกวา่ ค่าซ่อม
มีทั้งราคาถูกและราคาแพง ตามสภาพการ
ใชง้าน 

รถยนตไ์ฟฟ้าใชม้อเตอร์ในการขบัเคล่ือน 
มีจุดท่ีตอ้งดูแลแกไ้ขนอ้ยกวา่ หากช ารุด
เสียหายค่าอะไหล่ส่วนใหญ่จะแพงกวา่
รถยนตเ์ช้ือเพลิง 

3 
การเปล่ียนแบตเตอร่ีรถยนตเ์ช้ือเพลิงจะ
เฉล่ียอยูท่ี่ 3 - 5 ปี ราคาประมาณ 2,000- 
5,000 บาท 

การเปล่ียนแบตเตอร่ีรถยนตไ์ฟฟ้าจะมี
อายเุฉล่ียประมาณ 8- 10 ปี ราคาของ
แบตเตอร่ีจะอยูท่ี่ 60,000 – 220,000 บาท 

4 
ค่าเปล่ียนถงัน ้ามนัใหม่(6-7ปี) ราคา
ประมาณ 32,000 บาท 

ไม่มี 

5 
มอเตอร์หมอ้น ้าใหม่(ทุก 100,000 กม.)
ดว้ยราคาประมาณ 2,000-6,000 บาท 

มอเตอร์ไฟฟ้า อายใุชง้านเฉล่ีย 8 ปี ราคา
ประมาณ 60,000 บาท 

6 
ยาง เร่ืองของยางนั้นเป็นเร่ืองท่ีเสมอกนั 
การดูแลรักษาหรือการภาระค่าใชจ่้าย 
เหมือนกนั 

ยาง เร่ืองของยางนั้นเป็นเร่ืองท่ีเสมอกนั 
การดูแลรักษาหรือการภาระค่าใชจ่้าย 
เหมือนกนั 

7 

เบรก ดูแลเหมือนกนั ซ่ึงตามค าแนะน า
ควรจะเปล่ียนเบรกใหม่เม่ือผา่นการใช้
งานไปแลว้ 80,000 กิโลเมตร หรือเร็ว
กวา่นั้นข้ึนอยูก่บัการใชง้าน 

เบรก ดูแลเหมือนกนั ซ่ึงตามค าแนะน า
ควรจะเปล่ียนเบรกใหม่เม่ือผา่นการใช้
งานไปแลว้ 80,000 กิโลเมตร หรือเร็วกวา่
นั้นข้ึนอยูก่บัการใชง้าน 
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 จากปัญหาเร่ืองมลภาวะทางอากาศ และภาวะเรือนกระจกท่ีส่งผลเสียต่อสุขภาพและ
การด าเนินชีวติอยา่งรุนแรง รวมทั้งยงัท าลายส่ิงแวดลอ้มมาเป็นเวลายาวนาน โดยมีสาเหตุส่วนใหญ่
มาจากการเผาไหมเ้ช้ือเพลิงในการใช้รถยนต์เป็นพาหนะในการเดินทาง และคมนาคมขนส่ง เกิด
เป็นปัญหาระดบัโลกท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัในการแกปั้ญหาอยา่งเร่งด่วน  
 ดังนั้ น ผู ้วิจ ัยจึงเห็นความจ าเป็นท่ีต้องท าการวิจัย ศึกษารถยนต์ท่ีขับเคล่ือนด้วย
พลังงานไฟฟ้า 100 % เพราะมีเพียงรถยนต์ไฟฟ้าประเภทน้ีท่ีปราศจากควนัจากท่อไอเสีย ไม่
ก่อให้เกิดมลภาวะทางอากาศ ประหยดัพลงังานเช้ือเพลิง และยงัช่วยอนุรักษ์ธรรมชาติ ลดภาวะ
เรือนกระจก และลดปัญหาฝุ่ นละออง PM2.5 ท่ีเป็นปัญหาระดบัโลกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตาม
ความคิดเห็นของผูว้ิจยัคาดวา่หากทุกคนหนัมาใชร้ถยนตท่ี์ขบัเคล่ือนดว้ยพลงังานไฟฟ้า 100 % จะ
ช่วยลดปัญหาโลกร้อนหรือภาวะเรือนกระจก ลดปัญหาฝุ่ นละออง PM2.5 ท าให้สภาพอากาศ
ถูกตอ้งตามฤดูกาล และลดการเกิดภยัทางธรรมชาติ ช่วยใหโ้ลกน่าอยูย่ิง่ข้ึน 
 

2. แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง การศึกษาเร่ืองประชากรมนุษยท่ี์เก่ียวกับ
ขนาด โครงสร้างอายแุละเพศ การกระจายตวั และการเปล่ียนแปลงประชากรไดแ้ก่ การเกิด การตาย 
และการ ยา้ยถ่ิน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี ขนาดของประชากร (Population Size) หมายถึง จ านวน
สมาชิกหรือบุคคลทั้งหมดท่ีประกอบข้ึน เป็นประชากร ณ พื้นท่ีหน่ึง ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงเพื่อ
ทราบขนาดของประชากรในอดีต ปัจจุบนั และ อนาคต โครงสร้างอายแุละเพศ (Age-sex Structure) 
หมายถึง จ านวนหรือสัดส่วนของประชากรท่ีจ าแนก ออกเป็นเพศชายและหญิงและเป็นกลุ่มอายุ
ต่าง ๆ ในการแสดงให้เห็นโครงสร้างอายแุละเพศจะใชว้ิธีวาด แผนภูมิวางในแนวนอนซ้อนกนัข้ึน
ไปและเรียกแผนภูมิน้ีว่า ปิรามิดประชากร (Population Pyramid) การกระจายตัว (Population 
Distribution) หมายถึง การท่ีประชากรกระจายกนัอยู่อาศยัตาม พื้นท่ีภูมิศาสตร์ซ่ึงอาจแบ่งพื้นท่ี
ภูมิศาสตร์ออกตามหน่วยการบริหาร หรือหน่วยการปกครอง เป็นเขตเมือง ชนบท หรือตามลกัษณะ
พื้นท่ีอย่างอ่ืน การเปล่ียนแปลงประชากร (Population Change) หมายถึง การเปล่ียนแปลงขนาด 
(size) โครงสร้าง (structure) และการกระจายตวั (distribution) ของประชากรในพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึง 
การ เปล่ียนแปลงประชากรเป็นผลมาจากมีการเปล่ียนแปลงในส่วนประกอบ 3 ประการ คือการเกิด 
(birth) การ ตาย (death) และการยา้ยถ่ิน (migration) (ลคันา วฒันะชีวะกุล,2558) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2554, น.41) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 
เพศ  อายุ การศึกษา รายได้ เหล่าน้ี เป็นเกณฑ์ ท่ี นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลักษณะทาง
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ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย 
รวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ๆ ตวัแปรด้านทางประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และคนท่ีมี
ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั จะมีลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 

 1) เพศ (Sex) ข้อมูลเก่ียวกบัโครงสร้างทางเพศของประชากรมีความส าคญัในการ
วางแผนต่าง ๆ อย่างมากทั้ งภาครัฐบาลและหน่วยงานเอกชน เช่น การวางแผนการให้บริการ
สาธารณสุขการวางแผนการประกอบธุรกิจ เป็นตน้ นักเศรษฐศาสตร์มองโครงสร้างทางเพศของ
ประชากรในมุมของการศึกษาดา้นการใชแ้รงงานสตรี และการประกอบอาชีพประเภทต่าง ๆ หรือ
นกัสังคมวิทยามองความสมดุลระหวา่งประชากรเพศชายและหญิงในมุมท่ีเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เปล่ียนแปลงทางสังคมและวฒันธรรม การวเิคราะห์ทางประชากรศาสตร์เร่ือง การเกิด การตาย การ
ยา้ยถ่ิน การสมรส รวมทั้งการวิเคราะห์ลกัษณะทางเศรษฐกิจและสังคมอ่ืน ๆ จ าเป็นตอ้งใชข้อ้มูลท่ี
แยกเพศทั้งส้ินความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ เพศ
หญิงมีแนวโน้ม มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้
ความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น  แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับส่งข่าวสารนั้นดว้ย เพศเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ี
ส าคญัเช่นกนั ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งศึกษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศ
มีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค  

 2) อายุ (Age) ส่วนประกอบพื้นฐานท่ีส าคัญของประชากรในการวิเคราะห์ทาง
ประชากรศาสตร์ อายุเป็นตวัแปรท่ีส าคญั ในการศึกษาการเกิด การสมรส การตายและการยา้ยถ่ิน 
นอกจากน้ีความรู้เก่ียวกับด้านอายุของประชากร ท าให้เกิดการวางแผนด้านทรัพยากรมนุษย ์ 
การพฒันาทางการศึกษา ตลอดจนโครงสร้างสวสัดิการทางสังคมของภาครัฐท่ีให้แก่ประชากร  
เป็นตน้ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั 
นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายุมาเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ 

 3) การศึกษา (Education) เป็นดชันีท่ีส าคญัปัจจยัหน่ึงท่ีแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจ 
และสังคมของประเทศ และเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อรัฐบาลและเอกชนในการน าไปเป็นขอ้มูล
ขั้นตน้ส าหรับการคาดการณ์ประมาณคนในอนาคต และการพฒันาประเทศ จะเห็นไดว้า่ประเทศท่ีมี
สัดส่วนของประชากรท่ีมีการศึกษาในระดบัการศึกษาต ่าเป็นจ านวนมาก  ส่ือไดว้า่ประเทศนั้นยงั
ด้อยพฒันาและการทราบถึงข้อมูลเชิงปริมาณของประชากรในวยัศึกษา ย่อมมีส่วนช่วยในการ
วางแผนและนโยบายทางการศึกษาของรัฐบาล ปัจจยัด้านการศึกษาจึงเป็นปัจจยัท่ีท าให้มนุษย์ 
มีความคิด ทศันคติ ค่านิยมและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะมีความไดเ้ปรียบใน



 20 

การรับรู้สารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ความรอบรู้กวา้งขวางและเขา้ใจสารท่ีไดรั้บไดดี้ แต่ก็จะเป็นคนท่ีไม่
เช่ืออะไรง่าย ๆ หากไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลสนบัสนุนเพียงพอ 

 4) รายได้ (Income) ตวัแปรส าคญัในการก าหนดส่วนประสมของตลาด โดยทัว่ไป 
นกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย แต่อยา่งไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้  ่าจะเป็นตลาด
ท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายไดอ้ย่างเดียวคือ รายไดอ้าจจะ
เป็นตวัช้ีวดัการมีหรือไม่มีความสามารถในการซ้ือสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินค้าท่ี
แท้จริงอาจถือเป็นเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ นักการตลาดส่วน
ใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพื่อให้ก าหนดตลาด
เป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2554, น.38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์รวมถึง อาย ุ
เพศ ชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาดเพราะ
เก่ียวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ 

 
ตารางท่ี 2.3 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ 

ท่ีมา: Kotler. (1997, pp. 264-266)  

ตัวแปรประชากรศาสตร์                                         ตัวอย่างการแบ่งส่วนตลาด 
 

อาย ุ(Age)                                 ต ่ากวา่ 6, 6-11, 12-19, 20-34, 35-49, 50-64 และ 65 ข้ึนไป 
เพศ (Sex)                                  ชาย, หญิง 
ขนาดครอบครัว (Family Size)  1-2, 3-4, 5 คนข้ึนไป 
สถานะ (Status)                          โสดและยงัหนุ่ม, แต่งงานแลว้และยงัไม่มีบุตร, แต่งงานแลว้มี
บุตร 
อาชีพ (Occupation)                   เจา้ของกิจการ, พนกังาน, ช่าง, เสมียณ 
การศึกษา (Education)               ประถมศึกษา, มธัยมศึกษา, ปริญญาตรี, ปริญญาโท, ปริญญาเอก 
ศาสนา (Religion)                      พุทธ, คริสต,์ อิสลาม, คาทอลิค, โปรแตสแตนท ์
เช้ือชาติ (Nationality)                 ไทย, จีน, องักฤษ, อเมริกนั, เยอรมนั, ฝร่ังเศส 
ผวิ (Race)                                    ขาว, เหลือง, ด า 
ชั้นของสังคม (Social Class)       สูง, กลาง, ต ่า 
รายได ้(Income)                          สูง, กลาง, ต ่า 
ชั้นอาย ุ(Generation)                   เบบ้ีบูมเมอร์, เจเนอเรชนัเอก็ซ์, เจเนอเรชนัวาย  
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จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์มี
ความส าคญัต่อนกัการตลาด เน่ืองจากลกัษณะทางประชากรท่ีแตกต่างกนั เช่น เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกันมีความต้องการในตวัผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกัน ท าให้
นักการตลาดต้องศึกษาข้อมูลเหล่าน้ีเพื่อหาผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการไดต้ามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

 

แบบจ าลองกล่องด าของผู้บริโภคในตลาดของผู้บริโภค 
   
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2 แบบจ าลองกล่องด าของผูบ้ริโภคในตลาดของผูบ้ริโภค(เสาวภา มีถาวรกุล,2562:5-15) 

 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด( Marketing Mix '7Ps ) 
  
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุ-ประสงค์การตลาดในเป้าหมาย หรือเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
ส าคญัเป็นปัจจยัท่ีธุรกิจควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมใน
การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด (วรัญญา  พรรณกมล,2562) 
 กลยทุธ์การตลาด 7Ps เป็นแนวคิดท่ีพฒันาข้ึนโดย Kotler, Philip and Keller Kelvin 
Lane. (2016) โดยเป็นการน าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ี เป็นเคร่ืองมือใน
การตลาดท่ีองค์กรสามารถควบคุมได้ซ่ึงองค์กรจะต้องผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างแรงจูงใจ ความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

1.สิ่งกระตุ้นภายนอก 
(Stimulus) 

สิ่งกระตุ้นด้าน
การตลาด เช่น 7Ps: 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 
กระบวนการ ทีมงาน 
สิ่งแวดล้อมทางกาย
ภาย สิ่งกระตุ้นด้าน
อ่ืน ๆ เช่น 
สภาพแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจ กฎหมาย 
เทคโนโลยี และ
สถานการณ์ที่เกิดขึ้น 

2.ความรู้สึกนึกคิดภายในใจ
ของผู้บริโภค 

(Buyer’s black box) 
ลักษณะของผู้บริโภค โดย
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยหลาย
ด้าน เช่น ปัจจัยจิตวิทยา 
ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วน
บุคคล มีผลต่อการตัดสินใจ
ของผู้บริโภค 5 ขั้นตอน คือ 
การรับรู้ปัญหาและความ
ต้องการ การค้นหาหรือการ
แสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจเลือก
ซื้อ และพฤติกรรมที่เกิดขึ้น
หลังการซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์ 

3.การตอบสนองของ
ผู้บริโภค 

(Buyer’s responses) 
ผลการตัดสินใจในการเลือก
ซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์โดยการ
เลือกผลิตภัณฑ์ที่ตนเอง
ต้องการในแต่ละด้าน 
-การเลือกประเภท
ผลิตภัณฑ์ 
-การเลือกตราสินค้า 
-การเลือกผู้ขาย 
-การก าหนดจ านวนที่
ต้องการ 
-การเลือกสถานที่ที่ต้องการ
ซ้ือ 
-การเลือกวิธีช าระเงิน:เงิน
สดหรือผ่อนช าระ 
-การเลือกเวลาในการซื้อ 
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โดยเฉพาะอย่างยิ่งคือการโน้มน้าวให้มีอิทธิพลต่อความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์ขององค์กร ส าหรับ
องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดท่ีน ามาประยุกต์ เป็นกลยุท ธ์ทางการตลาด 
ประกอบดว้ย 7องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 2. ดา้นราคา  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 5. ดา้นบุคคล 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ 7. ด้านกระบวนการ 
โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หรือบริการ (Service) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความ
จ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ ส่ิงท่ีองคก์รตอ้งมอบใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคจะไดรั้บ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ ซ่ึงประกอบดว้ยรูปแบบคุณสมบติั คุณภาพ 
ความคงทน ความน่าเช่ือถือ รูปลักษณ์  และการออกแบบ ผลิตภัณฑ์ห รือบ ริการต้องมี
อรรถประโยชน์มีคุณค่าในสายตาผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจุบนัการแข่งขนัมุ่งเน้นการสร้างผลิตภณัฑ์หรือ
บริการให้มีคุณค่าแก่ผูบ้ริโภคมากกวา่ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ผลิตภณัฑ ์
หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีทางบริษทัปัจจยัต่าง ๆ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, น. 434)(อา้ง
ถึงใน ชญาดา สมศกัด์ิ,2559) ไดก้ล่าวไว ้ดงัต่อไปน้ีดว้ย 

3.1.1 ค ว าม แ ต ก ต่ า ง ข อ ง ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ แ ล ะ บ ริ ก า ร  (Product/Service 
Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) เพื่อท าให้สินคา้
และบริการของ บริษทัโดดเด่น มีเอกลกัษณ์ หรือการเป็นตวัตนท่ีแตกต่าง ตรงตามความตอ้งการ
และเกิดความชดัเจน ในใจของผูบ้ริโภค 

3.1.2 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เป็นการพิจารณาถึง 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

  1)  ผ ลิตภัณ ฑ์หลัก  (Core Product) คือ  ประโยชน์พื้ นฐานส าห รับ
ผลิตภณัฑ ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง  

  2)  รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Formal Product) คือ ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูซ้ื้อ 
สินคา้สามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ท าใหน่้าดึงดูดและช่วยเสริมใหผ้ลิตภณัฑห์ลกัดูน่าซ้ือมากยิง่ข้ึน  

   3)  ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented Product) คือ ผลประโยชน์หรือการ
บริการเพิ่มเติม ท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เช่น การให้บริการติดตั้ง 
(Installation) การขนส่ง (Transportation) การรับประกัน (Insurance) การให้สินเช่ือ (Credit) เป็น
ตน้ 

   4) ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง (Expected Product) ส่ิงท่ีผู ้ซ้ือคาดว่าจะได้รับ 
หลงัจากการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
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   5) ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ (Potential Product) การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ 
ตอบสนองความตอ้งการในอนาคตของผูบ้ริโภคได ้  

3.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะแสดงต าแหน่งของ ผลิตภณัฑ์ในตลาด ใหท้ราบวา่ผลิตภณัฑข์อง
บริษทัอยูใ่นตลาดส่วนใด ซ่ึงเป็นต าแหน่งท่ีมีความแตกต่าง (Differentiation) และมีคุณค่า (Value) 
ในใจของผูบ้ริโภค  

3.1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) ต้องมีการพัฒนาสินค้า
หรือบริการให้ใหม่อยูเ่สมอ เน่ืองจากสินคา้หรือบริการ จะมีวงจรชีวิต (Life cycle) ของตวัเอง หาก
จะรักษาผูบ้ริโภคเดิมให้อยูก่บัองคก์ร หรือจะเพิ่มจ านวน ผูบ้ริโภคให้มีจ  านวนมากข้ึน จึงตอ้งมีการ
พฒันา ปรับปรุง สินคา้หรือบริการให้ดีข้ึนอยูเ่สมอ แต่ทั้งน้ี ตอ้งค านึงถึงศกัยภาพของบริษทัดว้ยวา่
สามารถตอบสนองตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหดี้ข้ึนได ้

3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคจ่ายออกไปเพื่อให้ได้
สินคา้หรือบริการ กลบัมา หรืออาจมองวา่เงินท่ีจ่ายออกไปนั้นคือคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการใช้
ประโยชน์ในสินคา้ หรือบริการนั้น ๆ โดยท่ีผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคา (Price) หรือจ านวน
เงินท่ีตอ้งออกจ่ายไป กบั คุณค่า (Value) ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บหลงัจากไดสิ้นคา้หรือบริการนั้นแลว้ 
ซ่ึงหากเปรียบเทียบแลว้ คุณค่ามีมากกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
(Buying Decision) (Kotler & Armstrong, 2014, pp. 310-322) ดังนั้ น  ราคาจึงมีความส าคัญ ต่อ
ผูบ้ริโภคเช่นกนั ท าใหก้ารวาง กลยทุธ์ราคาควรมีการค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

3.2.1 คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกค้า คือ ผูบ้ริโภคพิจารณาแล้วว่าคุณค่าท่ี
ไดรั้บ สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น 

3.2.2 ต้นทุนการได้ของสินค้าและบริการทั้งทางตรง ทางอ้อม และค่าใช้จ่ายที ่
เกีย่วข้อง ตอ้งพิจารณาถึงค่าใชจ่้ายท่ีไม่ใช่ตวัเงิน เช่น ค่าเสียเวลาของการมาซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ 
ไม่สามารถไดสิ้นคา้หรือบริการใดกลบัไป ซ่ึงอาจส่งผลดา้นลบต่อจิตใจของผูบ้ริโภคได ้

3.2.3 สถานการณ์ สภาพการแข่งขันในตลาด ท่ีตอ้งมีการเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง
วา่ ใช้กลยุทธ์ใดในการตั้งราคา เน้นแข่งขนัทางด้านราคา หรือ เน้นคุณภาพของสินคา้และบริการ 
เช่น หากคู่แข่งเนน้แข่งขนัดา้นราคาก็ควรพิจารณาราคาสินคา้และบริการของบริษทัไม่ให้สูงหรือต ่า
กว่าคู่แข่งจนเกินไป เพราะจะท าให้เกิดขอ้เสียเปรียบในการแข่งขนัได ้แต่ก็ไม่ควรท่ีจะแข่งขนักนั
จนเกิด สงครามราคา (Price War) ซ่ึงอาจท าให้เกิดผลเสียต่อการไดรั้บก าไรของบริษทัท่ีอาจไม่คุม้
ทุนท่ีเสียไป ได ้



 24 

3.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ช่องทางในการ
เคล่ือนยา้ยสินค้าหรือบริการจาก องค์กรออกสู่ตลาดเพื่อให้ถึงมือของผูบ้ริโภคได้ทนัเวลาและ
สอดคล้องกับความต้องการ ซ่ึงการน า สินค้าหรือบริการออกไปนั้นสามารถท าผ่านได้หลาย
ช่องทาง เช่น ช่องทางตรง (Direct Channel) ท่ี เป็นการส่งผ่านจากผูผ้ลิตไปถึงมือผูบ้ริโภคโดยไม่
ผ่านคนกลางใด ๆ หรือช่องทางออ้ม (Indirect Channel) ท่ีเป็นการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตผ่านไปยงั
คนกลางเพื่อส่งต่อให้กบัผูบ้ริโภคอีกทีหน่ึง โดยคนกลางน้ี อาจจะเป็น ผูค้า้ส่ง (Wholesaler) ผูค้า้
ปลีก (Retailer) หรือตวัแทนจ าหน่าย (Dealer) ดังนั้ นช่องทางการ จดัจ าหน่ายจึงเป็นอีกปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรค านึงถึง เพราะหากสินคา้หรือบริการไม่ สามารถไปถึงมือผูบ้ริโภค การ
ขายจะไม่เกิดข้ึน ทางบริษทัจึงควรมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี ครอบคลุมพื้นท่ีของกลุ่มเป้าหมายให้
มากท่ีสุดเพื่อท่ีจะช่วยในการกระจายสินคา้ให้ถึงผูบ้ริโภคได ้สะดวก รวดเร็ว ยิ่งตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้มากเท่าไรก็ยิ่งท าให้ก าไรของบริษทัเพิ่ม มากข้ึนตาม(อา้งถึงในชญาดา 
สมศกัด์ิ,2559) 

3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีใชใ้นการส่ือสารเพื่อให้เกิดความพึงพอใจใน สินคา้หรือบริการ เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือ
เป็นการเตือนความทรงจ าในตวัสินคา้หรือบริการ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) 
ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อ
แลกเปล่ียนขอ้มูลและทศันคติระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย อาจท าการส่ือสารโดยใช้พนกังานขายท าการ
ขาย หรืออาจไม่ใช้คนในการติดต่อส่ือการก็ได ้ซ่ึงเคร่ืองมือท่ี ใช้ในการส่ือสารก็มีให้เลือกอย่าง
หลากหลาย อาจใช้เพียงหน่ึงเคร่ืองมือ หรือใช้หลายเคร่ืองมือประสม กันตามหลักการเลือกใช้
เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน  ห รือ เรียกว่า  Integrated Marketing 
Communication: IMC (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546 อา้งถึงใน ชญาดา สมศกัด์ิ,2559)  การจะ
เลือกใชเ้คร่ืองมือใด ควรพิจารณาให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และเหมาะกบัสภาพการแข่งขนั ณ 
ขณะนั้น ส าหรับ เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือท่ีส าคญั ดงัน้ี 

3.4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารของ
องค์กร และการส่งเสริมการตลาด ของผลิตภณัฑ์ บริการ ให้เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน ท่ี
ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ ซ่ึงการโฆษณาสามารถท าผ่านไดห้ลายช่องทาง เช่น วิทย ุ
หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์  หรือแม้แต่ผ่าน  11 ช่องทาง Social network อย่าง Facebook Twitter 
Instagram ท่ีถือเป็นอีกช่องทางท่ีนิยมมากใน โลกไร้พรมแดนในปัจจุบนั  

3.4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสาร
แบบสองทาง (Two-ways Communication) ระหวา่งคนสองคน โดยท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายไดเ้จอหนา้กนั
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โดยตรง หรือการขายผ่านทางโทรศพัท์ โดยทั้ง สองฝ่ายจะได้แลกเปล่ียนขอ้มูล ได้สอบถามขอ้
สงสัย ซ่ึงผูข้ายมีจุดประสงคห์ลกัคือการโนม้นา้วใหผู้ซ้ื้อ ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้หรือบริการ 

3.4.3 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การ
ให้ข่าวเป็นการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ภาพลกัษณ์ ตราสินคา้ หรือองคก์ร โดยไม่
ตอ้งมีการจ่ายเงิน แต่การประชาสัมพนัธ์ คือ การพยามยามส่ือสาร ขอ้มูลออกไปโดยมีการวางแผน
ไวก้บัองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร สินคา้ บริการ ใหเ้กิด กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

3.4.4 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้การซ้ือและ
การขายในสินคา้และบริการ ซ่ึงแบ่ง ออกเป็น 3 รูปแบบ คือ 

  1)  การกระตุ้ นผู้ บริโภค  เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภคคน
สุดทา้ย ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบักล ยุทธ์การดึง (Pull Strategy) ท่ีพยายามจะจดักิจกรรมทางการตลาด
โดยการโฆษณาและการส่งเสริม การขาย เช่น การจดัแสดงสินคา้ตวัอย่าง การลด แลก แจก แถม
สินคา้ เป็นตน้ เพื่อดึงผูบ้ริโภคเขา้มา รับรู้ในตวัสินคา้และบริการ ท าให้เกิดความสนใจและตอ้งการ
สินคา้มากข้ึน และใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ สินคา้ในทา้ยท่ีสุด 

   2)  การกระตุ้ นคนกลาง  เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางให้
พยายามผลกัดนัสินคา้ไปสู่ ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  

  3)  การกระตุ้นพนักงานขาย เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ตวัพนักงาน
ขายเองใหเ้กิดความพยายาม ในการขายให้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงการกระตุน้คนกลางและพนกังานขายน้ี จะ
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์การ ผลกั (Push Strategy) เป็นการผลกัดนัสินคา้ใหอ้อกสู่ตลาดให้มากข้ึนของ
ผูผ้ลิตโดยอาศยัคนกลาง และพนกังานขายให้ผลกัดนัสินคา้หรือบริการไปตามช่องทางต่าง ๆ โดย
ไดมี้การเสนอผลตอบตอบ 12 ต่าง ๆ เพื่อเป็นการสร้างจูงใจในการพยายามขายสินคา้หรือบริการให้
มากข้ึน เช่น การใหเ้งินพิเศษ การเล่ือนต าแหน่ง เป็นตน้  

3.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อขาย
สินคา้หรือบริการโดยตรงกบัผูบ้ริโภค ซ่ึง ไม่ไดผ้า่นคนกลางหรือพนกังานขายแต่อยา่งใด รูปแบบ
ในการส่ือสารของตลาดทางตรง เช่น การแจ้ง ข้อมูลข่าวสารทางโทรศัพท์ ทางจดหมาย
อิเล็คทรอนิกส์ (E-mail) การส่งขอ้ความผา่นโทรศพัทมื์อถือ (Message) เป็นตน้  

3.5 ปัจจัยด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) การให้บริการส่วนมาก
กระท าโดยบุคคล ดงันั้น ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจพนกังานให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผูบ้ริโภคได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู ้
ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององค์กร พนกังานตอ้งแสดงความรู้ ความสามารถอยา่งเต็มท่ี มี
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ทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างค่านิยมใหแ้ก่องคก์รได(้อา้งถึงใน ชญาดา สมศกัด์ิ,2559) 

3.6 ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงท่ีไม่มีตวัตน ธุรกิจจึงตอ้งเปล่ียนบริการท่ีไม่สามารถ
จบัต้องได้ให้เป็นประโยชน์ท่ีจบัต้องได้ โดยการแสดงให้เห็นถึงคุณภาพโดยรวม เช่น การใช้
อุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการใหบ้ริการ การตกแต่งสถานท่ีควรให้ความส าคญัต่อความสะอาด
การใช้อุปกรณ์หรือวสัดุส่ือสารท่ีแสดงถึงความมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว เพื่อสร้างคุณค่าให้กบั
ผูบ้ริโภค(อา้งถึงใน ชญาดา สมศกัด์ิ,2559) 

3.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) เป็นวิธีการและล าดบัขั้นตอนในการส่งมอบ
บริการซ่ึงตอ้งค านึงถึงการออกแบบและจดัการกระบวนการอยา่งมีประสิทธิภาพ กระบวนการผลิต
ท่ีไม่ได้รับการออกแบบท่ีดี มักจะสร้างความไม่พอใจให้แก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากมีความล่าช้า มี
ขั้นตอนท่ียุง่ยากชบัซ้อน ประสิทธิภาพในการบริหารไม่เพียงพอ ผูใ้ห้บริการจึงตอ้งให้ความส าคญั
กบักระบวนการเพื่อส่งมองการบริการท่ีมีคุณภาพและสร้างความพอใจสูงสุดใหแ้ก่ผูบ้ริโภค(อา้งถึง
ใน ชญาดา สมศกัด์ิ,2559) 
 จึงสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด(7P’s)  เป็นเคร่ืองมือท่ีนักการตลาดสามารถ
น ามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดึงดูดความสนใจ 
และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค สร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค จนเกิดการแนะน าให้
ผูท่ี้รู้จกัซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น รวมทั้งยงัช่วยสร้างความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ได ้
 

4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological Factor) 
 ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั ความรู้สึกนึกคิด
ของผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็น
ปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ โดยแบ่งเป็น 5 ดา้น ดงัน้ี 
 4.1 การจูงใจ (Motivation) คือส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลเกิด
ความตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย ถือว่าความตอ้งการน้ี ประกอบดว้ย
ความตอ้งการทางดา้นร่างกายและความตอ้งการทางด้านจิตวิทยาต่าง ๆ ความตอ้งการเหล่าน้ีเกิด
แรงจูงใจท่ีจะหาผลิตภณัฑ์มาบ าบดัความตอ้งการของตน มีอยู ่3 ทฤษฎีท่ีไดรั้บการยอมรับมากท่ีสุด 
คือ ทฤษฎีของฟรอยด ์ทฤษฎีของมาสโลว ์ 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกใชท้ฤษฎีการจูงใจของ Maslow (Maslow’s general theory 
of human motivation) มาสโลว ์)Maslow, 1970 : 80-81)ไดต้ั้งสมมติฐานเก่ียวกบัความตอ้งการของ 
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มนุษย์ไวว้่า มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอ ความต้องการได้รับการตอบสนองแล้วจะมีความ
ตอ้งการอย่างอ่ืนเขา้มาแทนท่ี ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตองสนองแลว้จะไม่เป็นส่ิงจูงใจอีกต่อไป 
แต่ความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองนั้นจะเป็นส่ิงจูงใจแทน ซ่ึง Maslow มองความตอ้งการ
พื้นฐานของมนุษยเ์ป็น 5 ล าดบั ดงัน้ี คือ  

4.1.1 ความต้องการด้านร่างกาย (Physiological needs) เป็นความ  ต้องการขั้น
พื้นฐานของมนุษย ์ไดแ้ก่ ความตอ้งการเก่ียวกบัอาหาร น ้ า อุณหภูมิ เหมาะสม ยารักษาโรค เป็นตน้ 
เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนองในดา้นความจ าเป็นพื้นฐานเป็นท่ีพอใจแลว้ มนุษยจ์ะมีความตอ้งการ
ระดบัสูงข้ึนไปและความตอ้งการดงักล่าวจะเป็นเคร่ืองกระตุน้พฤติกรรมของมนุษย ์

4.1.2 ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety needs) มี 2 แบบคือ ความ 
ตอ้งการความปลอดภยัดา้นร่างกายและจิตใจกบัความมัน่คงทางดา้นเศรษฐกิจ 

4.1.3 ความต้องการทางสังคม (Social or belonging needs) เป็นความ ตอ้งการท่ี
จะใหต้นเองเป็นส่วนหน่ึงของสังคมตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของบุคคลอ่ืน  

4.1.4 ความต้องการเกียรติยศช่ือเสียงหรือฐานะทางสังคม (Esteem or status 

needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะมีฐานะเด่นเป็นท่ียอมรับของคนทัว่ไป ตอ้งการเป็นตวัเอง มีอิสระใน
การตดัสินใจ เป็นตน้ 

4.1.5 ความต้องการที่จะได้รับความสมหวังในชีวิต (Self actualization or self 
realization) เป็นขั้นสูงสุดของมนุษย์ เช่น ความต้องการอยากเป็นหัวหน้าสูงสุดของหน่วยงาน 
ความตอ้งการอยากเด่นทางใดทางหน่ึงโดยเฉพาะ 
 4.2 การรับรู้ (Perception) ปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการรับรู้
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ ดงันั้นองค์การจะตอ้งเขา้ใจถึงกระบวนการการรับรู้ซ่ึงประกอบดว้ย 4 
ขั้นตอน คือ การเปิดเผย การตั้งใจ ความรู้สึกสัมผสั และการแปลความหมาย และตอ้งทราบถึงส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) บุคคลและสถานการณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ดว้ย(เสาวภา มีถาวรกุล,2562) 
 การรับรู้เป็นความหมายท่ีได้จากกระบวนการในการเลือกสรร (Selecting) การ
จดัระบบ (Organizing)และการเปลความหมาย (Interpreting) ของความรู้สึกสัมผสัท่ีบุคคลได้รับ 
โดยอาศยัประสาทสัมผสัทั้งหา้ อนัไดแ้ก่ การมองเห็น การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การไดรั้บรส และการ
สัมผสั ในการท าความเขา้ใจสภาพแวดลอ้มท่ีบุคคลอยู ่แต่ในปัจจุบนัการรับรู้มิไดใ้ชเ้พียงประสาท
สัมผสัทั้งห้าเพียงเท่านั้น เพราะการอาศยัประสาทสัมผสัในการแปลความหมายของความรู้สึกนั้น
อาจท าให้เกิดการรับรู้ท่ีผิดพลาดและบิดเบือนได ้เน่ืองจากปัจจยัทางด้านตวับุคคลยงัมีผลต่อการ
แปลความหมายของความรู้สึกด้วย เช่น การท่ีคนสองคนชิมผลไม้ลูกเดียวกันแต่รับรสชาติท่ี
แตกต่างกนั เพราะคนสองคนดงักล่าวมีกรอบของการอา้งอิง ประสบการณ์ และความคาดหวงัท่ี
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แตกต่างกนัซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการประเมินผล หรือแมแ้ต่บุคคลคนเดียวกนัอาจมีการรับรู้
ต่างกันในส่ิงเดียวกัน หากอยู่ในเวลาหรือสถานการณ์ท่ีแตกต่างกันก็เป็นได้(เสาวภา มีถาวรกุล
,2562) 
 การรับรู้ของผู ้บริโภคมีความส าคัญต่อนักการตลาดและมีผลต่อความส าเร็จหรือ
ลม้เหลวของสินคา้ในตลาด เพราะบางกรณีส่ิงท่ีผูผ้ลิตตอ้งการจะส่ือให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้แต่ไม่ตรง
กบัท่ีผูบ้ริโภคตีความหมาย เช่น ผูผ้ลิตสินคา้ภายในประเทศท่ีมีภาพลกัษณ์วา่คุณภาพไม่ดีเม่ือเทียบ
กบัสินคา้นอก ซ่ึงคนไทยมองว่าสินคา้ต่างประเทศโดยเฉพาะจากประเทศยุโรปหรืออเมริกาย่อม
ดีกวา่สินคา้เมดอินไทยแลนด ์ฯลฯ(เสาวภา มีถาวรกุล,2562) 

4.2.1 กระบวนการการรับรู้ แบ่งไดเ้ป็น 4 ขั้นตอน ประกอบด้วย 1) การเปิดเผย 
(Brochure) 2) การตั้ งใจ(Attention) 3) ความรู้สึกสัมผสั (Sensation) และ 4) การแปลความหมาย 
(Interpretation) (เสาวภา มีถาวรกุล,2562) 
  1)  การเปิดเผย กระบวนการรับรู้เร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภคเปิดเผยต่อส่ิงกระตุน้ 
การเปิดเผยเกิดข้ึน เม่ือบุคคลไดส้ัมผสักบัส่ิงกระตุน้ไม่วา่จะโดยตั้งใจหรือไม่ตั้งใจก็ตาม อยา่งไรก็
ตามส่ิงกระตุน้ก็มีไดถู้กเปิดเผย จากผูบ้ริโภคเสมอไป 
  2)  การตั้งใจ เป็นการจัดสรรความสนใจต่อส่ิงกระตุ้น นั่นคือ หลังจาก
ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะเปิดเผยหรือไม่เปิดเผยสารท่ีได้รับ ผูบ้ริโภคอาจให้ความสนใจชั่วขณะต่อ
ลกัษณะของส่ิงกระตุน้ท่ีไดรั้บการเปิดเผย การตั้งใจอาจแบ่งไดเ้ป็น 3 ชนิด คือ  
  (1)  การตั้งใจท่ีมีการวางแผน (Planned attention) เป็นการตั้ งใจท่ีมุ่ง
เป้าหมาย โดยบุคคลจะใช้ความตั้งใจ เช่น การดูโฆษณาทางโทรทัศน์หรือการอ่านโฆษณาใน
นิตยสาร เพื่อมุ่งท่ีจะช่วยผูบ้ริโภคในการด าเนินการกิจกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ ฯลฯ ดงันั้นเม่ือส่ิง
กระตุน้ภายนอกบงัคบัใหผู้บ้ริโภคเกิดความตระหนกัแลว้ก็จะเกิดการตั้งใจโดยสมคัรใจ  
  (2)  การตั้งใจแบบไม่สมัครใจ(Involuntary attention) เป็นการตั้งใจท่ี
เกิดข้ึนโดยทนัทีอยา่งโดยอตัโนมติัจากส่ิงกระตุน้ เช่น เม่ือเราไดย้นิเสียงดงัมาก เราจะหนัไปหาตาม
ทิศทางของเสียงนั้น ฯลฯ และ  
  (3)  การตั้งใจท่ีเกิดขึ้นเอง (Spontaneous attention) เป็นการตั้ งใจท่ียงั
เปิดรับส่ิงกระตุน้อ่ืนโดยไม่ไดย้ดึติดกบัอยา่งใดอยา่งหน่ึงโดยมีเป้าหมายอยา่งกวา้ง ๆ เช่น ผูบ้ริโภค
ตอ้งการหาซ้ือของเยีย่มไขผู้ใ้หญ่ท่ีนบัถือ จึงไปเลือกซ้ือท่ีหา้งสรรพสินไดโ้ดยยงัมิไดต้ดัสินใจวา่จะ
ซ้ือสินคา้ใด เม่ือเห็นผลไมท่ี้ถูกจดัในตะกวา้วางโชวอ์ยู ่จึงเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลไมจ้ดัในตะกร้า
นั้น ซ่ึงเป็นการตั้งใจท่ีเกิดข้ึนเอง 
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  3)  ความรู้สึกสัมผสั เป็นการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้จากสภาพแวดลอ้มกบั
ตวัรับเก่ียวกบัความรู้สึก ไดแ้ก่ ตา หู ปาก จมูก และการสัมผสั และการถ่ายทอดสารสนเทศไปยงั
สมองผ่านระบบประสาท ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะได้สารสนเทศเก่ียวกับความรู้สึกท่ีได้รับผ่านอวยัวะ
เก่ียวกบัความรู้สึก 
  4)  การแปลความหมาย หลงัจากไดรั้บสารสนเทศเก่ียวกบัความรู้สึกแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะกลัน่กรองส่ิงท่ีไดรั้บแลว้ตีความหมายเพื่อน าไปสู่พฤติกรรมการบริโภคต่อไป 

4.2.2 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการรับรู้  ผูป้ระกอบการธุรกิจทุกประเภทยอ่มตอ้งการขาย
สินคา้ให้ได้ ซ่ึงการจะขายสินคา้ได้นั้นจ าผูผ้ลิตจะตอ้งท าให้ลูกคา้รับรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้ท่ีขายได้
ก่อนผ่านระบบเก่ียวกบัประสาทสัมผสั คือ การมองเห็น การไดก้ล่ิน การไดรั้บรส การไดย้ินเสียง 
และการสัมผสั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการรับรู้อาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ ปัจจยัด้านตวักระตุ้น 
(Stimulus factors) และปัจจยัดา้นบุคคล (Individual factors) (เสาวภา มีถาวรกุล,2562) 
  1)  ปัจจัยด้านตัวกระตุ้น เป็นคุณลกัษณะทางกายภาพของส่ิงท่ีน าเสนอแก่
ลูกคา้ ดงันั้นนกัการตลาดจึงมีความพยายามท่ีจะออกแบบคุณลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ ตรา
สินคา้ หีบห่อ โฆษณา และร้านคา้เพื่อท่ีจะดึงดูดหรือท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจและจูงใจให้
ลูกคา้มุ่งหวงัสนใจการน าเสนอของกิจการ เช่น การเพิ่มสีสันให้หีบห่อท่ีสะดุดตา การกระตุน้ดว้ย
กล่ินท่ีหอมหวนท าให้ลูกคา้อยากเขา้มาทดลองชิม ฯลฯ ซ่ึงปัจจยัดา้นตวักระตุน้น้ีเป็นองคป์ระกอบ
พื้นฐานของสินคา้หรือส่ิงท่ีน าเสนอท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระบบเก่ียวกบัประสาท (ตา หู จมูก ปาก 
สัมผสั) ท่ีสร้างใหเ้กิดความรู้สึกสัมผสัข้ึนได ้
  2)  ปัจจัยด้านบุคคล บุคคลแต่ละบุคคลมีความแตกต่างจากบุคคลอ่ืน เฉก
เช่นการท่ีคุณสมบติัของตวักระตุน้หน่ึงจะแตกต่างจากอีกตวักระตุน้หน่ึงเช่นกนั ปัจจยัดา้นบุคคล
เป็นคุณสมบติัของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการแปลความหมายของแรงกระตุน้หน่ึง ๆ ปัจจยัดา้นบุคคล 
ได้แก่ ความต้องการ ความสนใจ ความเช่ือประสบการณ์ ความรู้สึก ความคาดหวงั ความจ า 
บุคลิกภาพ การรับรู้ส่วนบุคคล วถีิการด ารงชีวติ บทบาทความอดทนต่อความเส่ียง ความตั้งใจ และ
จิตใจ ซ่ึงล้วนแต่มีผลต่อการรับรู้ของบุคคลต่อสินค้า บริการ ตราสินค้า ร้านค้า โฆษณา และ
นโยบาย ทั้งส้ิน เช่น การหาซ้ืออาหารในขณะท่ีก าลงัหิวจะถูกกระตุน้ดว้ยความ ตอ้งการส่ิงท่ีเจริญ
อาหาร ฯลฯ 
 4.3 การเรียนรู้ (Leaning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และความโนม้เอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การรับรู้เกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และจะเกิดการ
ตอบสนอง เกิดเป็นทฤษฎีส่ิงกระตุน้ การตอบสนอง(Stimulus Response Theory, S – R Theory) ท า
ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจ าเป็นการตอบสนองการเรียนรู้ เกิดจากอิทธิพลหลาย
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อยา่ง เช่น ทศันคติความเช่ือ และประสบการณ์แต่ส่ิงท่ีมีอิทธิพลกระตุน้ให้เกิดการเรียนรู้ จะตอ้งมี
คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค เช่น การกระตุน้ให้เกิดการเรียนรู้โดยการแจกตวัอย่างผลิตภณัฑ์ให้
ทดลองใช(้อา้งถึงใน รศ.สมชาย รัตนทองค า,2556) 
  ทฤษฎี เช่ือมโยงของธอร์นไดค์(Thorndike’s Connected Theory) ธอร์นไดค ์
(Thorndike) (อา้งถึงใน รศ.สมชาย รัตนทองค า,2556) นกัจิตวิทยาชาวอเมริกนักลุ่มพฤติกรรมนิยม 
เป็นผูน้ าทฤษฎีหลกัการเรียนรู้ ซ่ึง กล่าวถึงการเช่ือมโยงระหวา่งส่ิงเร้า (stimulus) กบัการตอบสนอง 
(response) โดยมีหลกัเบ้ืองตน้วา่ การเรียนรู้เกิด จากการเช่ือมโยงระหวา่งส่ิงเร้าและการตอบสนอง 
โดยแสดงในรูปแบบต่าง ๆ จนกว่าจะเป็นท่ีพอใจท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงเรียกว่าการลองผิดลองถูก 
(trial and error) จนกระทัง่ไดผ้ลพอใจท่ีสุดของผูเ้รียน การตอบสนองท่ีไม่ เหมาะสมจะถูกขจดัทิ้ง
ไป เหลือเพียงการเช่ือมโยงระหว่างส่ิงเร้าและการตอบสนองเท่านั้น กล่าวว่า กฎการเรียนรู้ตาม
ทฤษฎีเช่ือมโยงประกอบดว้ยกฎ 3 ขอ้ ดงัต่อไปน้ี 
 1)  กฎแห่งความพร้อม (Law of Readiness) กล่าวถึงสภาพความพร้อมของ
ผูเ้รียนทั้งทางร่างกาย และจิตใจ ความพร้อมทางร่างกาย หมายถึง ความพร้อมทางวุฒิภาวะและ
อวยัวะต่าง ๆ ของร่างกาย ทางดา้นจิตใจ หมายถึง ความพร้อมท่ีเกิดจากความพึงพอใจเป็นส าคญั ถา้
เกิดความพึงพอใจยอ่มน าไปสู่การเรียนรู้ ถา้เกิดความไม่พึงพอใจจะท าให้ไม่เกิดการเรียนรู้ หรือท า
ใหก้ารเรียนรู้หยดุชะงกัไป 
 2)  กฎแห่งการฝึกหัด (Law of Exercise) กล่าวถึงการสร้างความมัน่คงของ
การเช่ือมโยงระหวา่งส่ิงเร้า กบัการตอบสนองท่ีถูกตอ้ง โดยการฝึกหดักระท าซ ้ าบ่อย ๆ ยอ่มท าให้
เกิดการเรียนรู้ไดน้าน และคงทนถาวร จากกฎ ขอ้น้ีแบ่งออกเป็นกฎยอ่ย ๆ ไดอี้ก 2 ขอ้ คือ  
  (1)  กฎแห่งการใช้(Law of Used) เม่ือเกิดความเขา้ใจหรือเรียนรู้แลว้ 
มีกระกระท าหรือน าส่ิงท่ี เรียนรู้นั้นไปใชบ้่อย ๆ จะท าใหก้ารเรียนรู้นั้นคงทนถาวร  
  (2)  กฎแห่งการไม่ใช้(Law of Disused) เม่ือเกิดความเข้าใจหรือ
เรียนรู้แลว้ไม่ไดก้ระท าซ ้ าบ่อย ๆ จะท าให้การเรียนรู้นั้นไม่คงทนถาวร หรือในท่ีสุด จะเกิดการลืม
จนไม่เรียนรู้อีกเลย  
  (3)  กฎแห่งผลท่ีได้รับ (Law of Effect) กฎน้ีกล่าวถึง ผลท่ีไดรั้บเม่ือ
แสดงพฤติกรรมการเรียนรู้แลว้วา่ ถา้ไดรั้บผลท่ีพึงพอใจ ผูเ้รียนยอ่มอยากจะเรียนรู้อีกต่อไป แต่ถา้
ไดรั้บผลท่ีไม่พึงพอใจ ผูเ้รียนยอ่มไม่อยากเรียนรู้ หรือเกิดความเบ่ือหน่ายต่อการเรียนรู้ ดงันั้น ถา้จะ
ท าให้การเช่ือมโยงระหว่างส่ิงเร้ากบัการตอบสนองความมัน่คงถาวร ตอ้งให้ผูเ้รียนไดรั้บผลท่ีพึง
พอใจ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของแต่ละบุคคล ธอร์นไดค ์เช่ือวา่การเรียนรู้เกิดจากการเช่ือมโยง 
ระหวา่งส่ิงเร้าและการตอบสนอง ซ่ึงสามารถแสดงออกดว้ยพฤติกรรมต่าง ๆ กนั  
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 4.4 ความเช่ือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็น 
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
 โรคีช(M. Rokeach,1999 อา้งถึงในเทพ สงวนกิตติพนัธ์ุ,2564)ไดอ้ธิบายความหมาย
ของความเช่ือวา่  หมายถึง  “ความคิดใด ๆ  ท่ีเป็นไปได ้ หรือแน่ใจเก่ียวกบัการมีอยู ่ การเป็นอยู ่ ซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีควรท าหรือไม่ควรท า  ทั้งน้ีเป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นแสดงพฤติกรรมตามความเช่ือนั้น” 
 สรุปไดว้า่  ความเช่ือ  หมายถึง  ความคิด  ความเขา้ใจและการยอมรับ  นบัถือ  เช่ือมัน่
ในส่ิงหน่ึงส่ิงใด โดยไม่ตอ้งมีเหตุผลใดมาสนบัสนุนหรือพิสูจน์  ทั้งน้ีบางอยา่งอาจมีหลกัฐานอยา่ง
เพียงพอท่ีจะพิสูจน์ได ้หรืออาจจะไม่มีหลกัฐานท่ีจะน ามาใชพ้ิสูจน์ใหเ้ห็นจริงเก่ียวกบัส่ิงนั้นก็ได ้
โดยแบ่งตามประเภทของความเช่ือ การเกิดและการเปล่ียนความเช่ือ 

4.4.1 ประเภทของความเช่ือ 
  โรคีช  (M. Rokeach)  ไดจ้ดัแบ่งประเภทของความเช่ือวา่มี  4  ประเภท  ไดแ้ก่ 
  1)  ความเช่ือตามท่ีเป็นอยู่  เป็นการเช่ือในส่ิงหน่ึงส่ิงใดวา่  จริง-เทจ็  ถูก-
ผดิ  เช่ือ  ความเช่ือวา่โลกกลม   พระอาทิตยข้ึ์นทางทิศตะวนัออก  เป็นตน้ 
  2)  ความเช่ือเชิงประเมินค่า  เป็นความเช่ือท่ีแฝงความรู้สึก  รวมทั้งมีการ
ประเมินในขณะเดียวกนั  เช่น  เช่ือวา่บุหร่ีเป็นส่ิงท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ  เป็นตน้ 
  3)  ความเช่ือเก่ียวกบัส่ิงท่ีควรท าและควรหา้ม  เป็นความเช่ือวา่ส่ิงใดท่ีพึง
ปรารถนาและไม่พึงปรารถนา  เช่น  เช่ือวา่เด็กควรเคารพเช่ือฟังผูใ้หญ่  เป็นตน้ 
  4)  ความเช่ือเกี่ยวกับสาเหตุ  เป็นความเช่ือในสภาพท่ีก่อใหเ้กิดผลอยา่งใด
อยา่งหน่ึงตามมา  เช่น  เช่ือวา่การตดัไมท้  าลายป่าท าใหเ้กิดความแหง้แลง้  การสร้างเข่ือนเป็นการ
ท าลายส่ิงแวดลอ้มตามธรรมชาติ  เป็นตน้ 

4.4.2 การเกดิและการเปลีย่นความเช่ือ 
  1)  การเกิดของความเช่ือ ความเช่ืออาจจะเกิดได้จากหลายปัจจยั (เทพ 
สงวนกิตติพนัธ์ุ,2564) ดงัน้ี 
  (1)  เกิดจากประสบการณ์ตรง เป็นความเช่ือท่ีบุคคลได้ประสบมา
ดว้ยตนเอง อาจจะดว้ยความบงัเอิญ เป็นเร่ืองของธรรมชาติ หรือมีผูท้  าให้เกิดข้ึนก็ตาม ทั้งน้ีอาจจะ
เป็นจริงหรือไม่เป็นจริงก็ได ้
  (2)  เกิดจากการได้รับข่าวสารต่อ ๆ กันมา หรืออ้างถึงค าโบราณท่ี
ยดึถือกนัมา หรือการโฆษณาชวนเช่ือ เป็นความเช่ือท่ีเกิดจากการค ากล่าวอา้งต่อ ๆ กนัมาก หรืออา้ง
ถึงค ากล่าวโบราณท่ีเช่ือถือและยอมกนัมา หรือใชส่ื้อต่าง ๆ ในการโฆษณาชวนเช่ือ ซ่ึงสามารถโนม้
นา้วใหผู้ฟั้งเช่ือถือได ้
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  (3)  เกิดจากการท่ีได้ปฏิบัติสืบต่อ ๆ กันมาของคนรุ่นก่อน เป็นความ
เช่ือท่ีเกิดจาก พิธีกรรม หรือการปฏิบัติท่ีท าสืบต่อกันมา อาจถือเป็นเร่ืองของวฒันธรรมและ
ประเพณีทางสังคม ซ่ึงสร้างใหเ้กิดความเช่ือในกลุ่มคนไดง่้าย 
  (4)  เกิดจากการนึกคิดเอาเองตามความรู้สึกของตน เป็นความเช่ือท่ี
คาดเดา หรือคิดเอาเอง หรือรู้สึกไปเอง อาจจะไม่มีขอ้มูลใด ๆ มาสนบัสนุน 
  2)  การเปลี่ยนความเช่ือ มีหลายปัจจยัท่ีท าใหค้นเปล่ียนความเช่ือได ้ดงัน้ี 
  (1)  ประสบการณ์ตรง โดยท่ีตนเองไดป้ระสบกบัเหตุการณ์ หรือส่ิง
ใหม่อ่ืน ๆ ท่ีคดัคา้นกบัความเช่ือเดิม 
  (2)  ความเช่ือบางอาจ ไดรั้บการพิสูจน์ทางวทิยาศาสตร์แลว้พบวา่ไม่
เป็นจริงตามท่ีเช่ือถือ 
  (3)  การล้มเลิกพิธีกรรมหรือประเพณี การปฏิบติับางอยา่งท่ีท าสืบต่อ
กนัมา 
  (4)  การรู้จักใช้เหตุและผล ในการวิเคราะห์ความเช่ือของตนเอง หรือ
ปฏิบติัดว้ยตนเองจนรู้ความเป็นจริง 
 4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือ
ความโนม้เอียงท่ีเกิดจากความรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตน้ในทิศทางท่ีสม ่าเสมอและมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 นิติพล ภูตะโชติ (2556, หน้า 44) ไดก้ล่าวไวว้า่ ทศันคติ(Attitude) เป็นการประเมินผล
กบั ส่ิงต่าง ๆท่ีได้พบเห็นว่ามีความรู้สึกอย่างไรกบัส่ิงเหล่านั้น เช่น ชอบ ไม่ชอบ เฉยๆ เป็นการ
สะทอ้นให้เห็นถึงความรู้สึกบางอย่าง ซ่ึงอาจจะแสดงออกมาทั้งในทางบวก และทางลบหรือเป็น
กลางก็ไดม้นุษยย์อ่มมีทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆไดดี้ยิง่ข้ึน ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการบริหารองคก์ร และ
ทศันคติจึงเป็นเร่ืองราวเก่ียวกบัต่อส่ิงใด ส่ิงหน่ึงวา่ ชอบ ไม่ชอบ ล าเอียง เฉยๆ ซ่ึงความรู้สึกต่าง ๆ
เป็นการประเมินจากส่ิงท่ีได้พบเห็น การรับรู้อารมณ์ความคาดหวงั ซ่ึงจะมีผลต่อความคิดซ่ึงอยู่
ภายในจิตใจของมนุษย ์และยงัสามารถเกิดปฏิกิริยาและพฤติกรรมออกมาภายนอกให้เห็นได้เช่น 
ท่าทางค าพูด การกระท า แต่ทศันคติส่วนมากเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของ
มนุษยม์ากกวา่พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาภายนอก 
 อลัพอร์ต (Allport, 1935)ได้อธิบาย แนวคิดท่ีได้รับอิทธิพลมาจากทฤษฎีการเรียนรู้
พฤติกรรม  เนน้ใหเ้ห็นถึงประสบการณ์ก่อให้เกิด ทศันคติอยา่งไร แสดงออกทางพฤติกรรมอยา่งไร
และใหนิ้ยามโดยจ าแนกรายละเอียดออกเป็น 5 ประการคือ 
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     1)  เป็นความพร้อมทางจิต ท่ีสร้างโดยไดรั้บอิทธิพลจากประสบการณ์ ซ่ึง
อาจ แสดงออกใหเ้ห็นไดท้างพฤติกรรม เช่น โกรธ รัก เกลียด ฯลฯ  
    2)  เป็นความพร้อมท่ีจะตอบสนองตามทัศนคติท่ีเกิดขึ้น  เช่น ชอบวิชา
จิตวทิยาสังคมก็อยากจะเรียนวชิาจิตวทิยาสังคม 
     3)  เป็นส่ิงท่ีเกิดขึ้นเป็นกลุ่มและจัดระเบียบไวแล้วในตัวเอง   คือเม่ือเกิด
ทศันคติต่อส่ิงใดแลว้ก็จะเกิดต่อเน่ืองกนัและมีพฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กนั เช่น เม่ือโกรธก็จะ
แสดงอาการ หนา้บ้ึง เป็นตน้  
    4)  เป็นส่ิงท่ีเกิดจากประสบการณ์  
    5)  เป็นพลังส าคัญท่ีมอิีทธิพลต่อพฤติกรรมท่ีแสดงออก 
 ทศันคติเป็นปัจจยัภายในประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลในการ
ตดัสินใจซ้ือหรือใช้บริการ และส่งผลต่อวิถีการด ารงชีวิตของแต่ละบุคคลดว้ย ทศันคติ (Attitude) 
เป็นวิธีการในการจดัระบบกระบวนการในการจูงใจ อารมณ์ การรับรู้ และการคิดของแต่ละบุคคล
ภายในสภาพแวดลอ้มท่ีแต่ละบุคคลอยู ่ดงันั้นอาจกล่าวไดว้า่ ทศันคติคือวธีิการคิด รู้สึก และกระท า
ต่อส่ิงใด ๆ ในสภาพแวดลอ้มหน่ึงๆ เช่น ร้านคา้ รายการโทรทศัน์ หรือสินคา้ ฯลฯ 
 ทศันคติเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากและสะทอ้นวิถีการด ารงชีวิตของแต่ละบุคคล 
ท าใหน้กัการตลาดจะตอ้งให้ความสนใจต่อการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคเพื่อจะไดก้ าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาดท่ีเหมาะสมต่อไปได(้เสาวภา มีถาวรกุล,2562) 
  4.5.1  องค์ประกอบของทัศนคติ ทัศนคติอาจประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 
ประการ คือ ส่วนของการคิด (Cognitive component) ส่วนของความรู้สึก (Affective component) 
และส่วนของพฤติกรรม (Behavioral component) (เสาวภา มีถาวรกุล,2562) 
    1)  ส่วนของการคิด ประกอบดว้ยความเช่ือท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น 
ความเช่ือท่ีวา่สินคา้ต่างประเทศมีคุณภาพดีกวา่สินคา้ในประเทศ ฯลฯ 
    2)  ส่วนของความรู้สึก เป็นความรู้สึกหรืออารมณ์ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
ผูบ้ริโภคประเมินวา่ชอบหรือไม่ชอบ ดีหรือไม่ดี ใชไ้ดห้รือใชไ้ม่ได ้
    3)  ส่วนของพฤติกรรม เป็นแนวโน้มท่ีก่อปฏิกิริยาหรือความตั้งใจก่อน
การบริโภค โดยอิงจากการคิดและความรู้สึกนั่นเอง นั่นคือ การท่ีบุคคลจะมีพฤติกรรมอย่างไร
ข้ึนอยู่กบัการคิดและความรู้สึกท่ีไดรั้บก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ และรวมถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีมี
อิทธิพลมาจากการคิดและความรู้สึกท่ีไดรั้บจากการใชง้านสินคา้หรือบริการนัน่เอง 
 4.5.2 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรม  ทัศนคติมีความสัมพันธ์และ
สามารถท านายพฤติกรรมได้หรือไม่ เป็นประเด็นท่ีนักจิตวิทยามีความสงสัยและได้ท าการวิจยั
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จ านวนมากเพื่อหาขอ้สรุปท่ีแน่ชดั ดงัเช่นการวิจยัของ (LaBiere 1934อา้งถึงใน ชูชัย  สมิทธิไกร, 
2562) ซ่ึงกระท าในช่วงปี 1930- 1932 อนัเป็นช่วงเวลาท่ีคนผวิขาวในสหรัฐอเมริกามีอคติต่อคนเช้ือ
ชาติอ่ืนเป็นอยา่งมาก การวิจยัน้ีไดพ้บวา่ แมว้า่ผูใ้ห้บริการในสถานท่ีต่าง ๆ เช่น โรงแรม ภตัตาคาร 
จะมีทศันคติทางลบต่อชาวจีน แต่กลบัตอ้นรับให้ชาวจีนเขา้ใชบ้ริการได ้ซ่ึงท าให้ผูว้ิจยัสรุปวา่ ใน
สถานการณ์ทางสังคม ค าตอบท่ีได้รับจากแบบสอบถามเป็นส่ิงท่ีเช่ือถือไม่ได้ การศึกษาทศันคติ
จะต้องศึกษาโดยการสังเกตพฤติกรรมท่ีแท้จริง นอกจากนั้น การวิจยัอีกหลายเร่ืองก็ได้พบว่า
ทศันคติไม่มีความสัมพนัธ์ใด ๆ กบัพฤติกรรมของบุคคลเช่นเดียวกนั ตวัอย่างเช่น Gregson, Elvy, 
& Stacey (1981 ) พบวา่ ทศันคติและพฤติกรรมการด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัต ่า 
 การท่ีทัศนคติไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมนั้ น AIzen & Fishbein ( 1977) ให้
เหตุผลว่า มีสาเหตุเน่ืองจากนักวิจยัไม่ได้วดัทศันคติและพฤติกรรมในระดบัความจ าเพาะระดับ
เดียวกัน กล่าวคือ พยายามท านายพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงด้วยการวดัทัศนคติแบบกวา้ง ๆ 
แทนท่ีจะวดัทศันคติเฉพาะต่อพฤติกรรมนั้น ดงันั้น การวดัทศันคติกบัพฤติกรรมจะตอ้งมีความ
สอดคล้องกนั หลงัจากนั้นAizen & Fishbein (1980) ยงัได้เสนอ ทฤษฎีการกระท าอย่างมีเหตุผล 
(theory of reasoned action)เพื่ออธิบายว่า ทศันคติมีอิทธิพลต่อการกระท าของบุคคลอย่างไร และ
ต่อมา Aizen (1991) ไดป้รับปรุงทฤษฎีดงักล่าวมาเป็น ทฤษฎีพฤติกรรมท่ีมีการวางแผน (theory of 
planned behavior) โดยเสนอวา่ พฤติกรรมทุกชนิดท่ีจ าเป็นตอ้งมีการวางแผนล่วงหน้า แะสามารถ
ท านายไดจ้ากความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมนั้น ทั้งน้ีมีตวัแปร : ประการท่ีเป็นองคป์ระกอบของ
ความตั้งใจ (ชูชยั  สมิทธิไกร, 2562)ไดแ้ก่ 
     1)  ทัศนคติต่อการกระท านั้น หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อการ
กระท านั้น และรวมถึงผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึนตามมาดว้ย ตวัอย่างเช่น บุคคลมีและคิดวา่การซ้ือสินคา้
ดงักล่าวจะ ทศันคติอยา่งไรต่อการซ้ือสินคา้ท่ีเนน้การอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้มส่งผลกระทบอยา่งไรต่อ
ตนเองและสังคม 
     2)  บรรทัดฐานทางสังคม หมายถึง การรับรู้ว่าบุคคลอ่ืนซ่ึงมีความส าคญั
(เช่น พ่อแม่ คู่สมรส) มีความเห็นดว้ยต่อการกระท านั้นมากน้อยเพียงไร ตวัอย่างเช่น พ่อแม่หรือคู่
สมรสให้ความสนบัสนุนหรือเห็นดว้ยกบัการซ้ือสินคา้ท่ีมุ่งเน้นการอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้มมากน้อย
เพียงไร 
    3)  การรับสู้เกี่ยวกับความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  หมายถึง 
บุคคลนั้นรับรู้วา่ตนเองมีความสามารถในการควบคุมการกระท านั้น ๆ ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคคิดวา่
คนเองมีก าลงัความสามารถท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีเนน้การส่ิงแวดลอ้มหรือไม่ 
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 4.5.3 การเปลีย่นทศันคติของผู้บริโภค 
 ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้หรือการสะสมประสบการณ์ของบุคคล และแมว้่า
ทศันคติจะมีความคงทน แต่ก็สามารถเปล่ียนแปลงไดห้ากไดรั้บประสบการณ์ 
การเรียนรู้ไหมในภายหลงั ในแง่ขององคก์ารธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือให้บริการแก่ผูบ้ริโภค ยอ่มตอ้ง
ให้ผู ้บริโภคมีทัศนคติ ท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการของตนเอง จึงพยายามกระท าทุกวิถีทาง 
ปรับเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้เป็นไปในทางท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจของตนเอง อย่างไรก็
ตามความพยายามน้ีจะประสบความส าเร็จหรือไม่ จ  าเป็นต้องอาศยัแนวคิดและวิธีการเปล่ียน
ทศันคติท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย (ชูชยั  สมิทธิไกร, 2562) 

 ดงันั้นอาจกล่าวโดยสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา หมายถึง ปัจจยัภายในท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ความรู้สึกนึกคิดในตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือและการใช้ผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ ผูว้ิจยัจึงให้ความส าคญักบัการศึกษาตวั
แปรในเร่ืองของปัจจยัดา้นจิตวิทยา วา่ตวัแปรดา้นใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังาน
ไฟฟ้าเป็นมากท่ีสุด จะได้เป็นข้อมูลในการน าไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการกระตุ้น
ยอดขายรถยนตไ์ฟฟ้า 

 

5.  แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ(Decision Making) 

 
 การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ 
ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมาย การ
ตดัสินใจได้มีการศึกษามานาน ความหมายของการตัดสินใจ นักวิชาการได้ ให้ความหมายไว้
แตกต่างกนัดงัน้ี (สมบติั วรินทรนุวตัร,2560) 

 บาร์นาร์ด (Barnard, 1938) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจไวว้่า คือ "เทคนิคใน
การท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว" 

 ไซมอน (Simon,1974) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การตดัสินใจ เป็นกระบวนการของการหา
โอกาสท่ีจะตดัสินใจ การหาทางเลือกท่ีพอเป็นไปได ้และทางเลือกจากงานต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่

 มูดี (Moody,1983) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การตดัสินใจเป็นการกระท าท่ีตอ้งท าเม่ือไม่มี
เวลาท่ีจะหาขอ้เท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือ เม่ือใดถึงจะตดัสินใจวา่ควรหยดุหาขอ้เท็จจริง 
แนวทางแกไ้ขจะเปล่ียนแปลงไปตามปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ข ซ่ึงการรวบรวมขอ้เท็จจริง เก่ียวพนักบั
การใชจ่้ายและการใชเ้วลา 
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 กิบสันและอิวาน เซวิช (Gibson and Ivancevich) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจ
ไวว้่า เป็นกระบวนการส าคัญขององค์การ ท่ีผูบ้ริหารจะต้อง กระท าอยู่บนพื้นฐานของข้อมูล
ข่าวสาร (information) ซ่ึง ไดรั้บมาจากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มในองคก์าร 

 โจนส์ (Jones) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจองค์การว่าเป็นกระบวนการ ท่ีจะ
แก้ไขปัญหาขององค์กร โดยการคน้หาทางเลือก และเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 
เพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารท่ีไดก้ าหนดไว ้

 จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการ
คน้หาทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติั ซ่ึงจะกระท าหลงัจากหยุดการคน้หาทางเลือกและรวบรวม
ทางเลือกทั้งหมดท่ีคาดว่าเม่ือตดัสินใจแลว้จะสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไวไ้ด ้โดยใช้
เทคนิคในการพิจารณาจากทางเลือกทั้งหมดท่ีมีอยูใ่หเ้หลือเพียงทางเลือกเดียว   

 และจากค านิยามขา้งตน้อาจกล่าวไดว้า่ มีมุมมองของนกัวิชาการท่ีแตกต่างกนัไปบา้ง
ในรายละเอียดแต่ประเด็นหลกัท่ีมองเหมือนกนัคือ (สมบติั วรินทรนุวตัร,2560) 

  1)  การตัดสินใจเป็นกระบวนการ (Process) นั่นหมายความ  ว่าการ
ตดัสินใจตอ้งผา่นกระบวนการคิด พิจารณาไตร่ตรอง วิเคราะห์ แลว้ ค่อยตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด 
มีหลายท่านคิดวา่การตดัสินใจ ไม่มีขั้นตอนอะไรมากคิดแลว้ท าเลย ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้ การคิด 
ก็ต้องมีการเก็บรวบรวมข้อมูลข่าวสาร (Search) การออกแบบ (Design) และการเลือก (Choice) 
เพื่อให้สามารถ เลือกทางเลือกไดดี้ ท่ีสุด เช่น ในชีวิตประจ าวนัในการเดินทางไปท างานก็สามารถ
เลือก ใช้การเดินทางขนส่งสาธารณะหรือยานพาหนะส่วนตวั พอเราเลือก จะขบัรถยนต์ส่วนตวัก็
จะตอ้งคน้หาเส้นทางหลกัเพื่อการเดินทาง แต่เม่ือเดินทางแลว้พบวา่รถติดก็จะตอ้งมีการหาเส้นทาง
ส ารองเพื่อ การเดินทางใหสู่้จุดมุ่งหมายตามท่ีนดัหมายไว ้รวมทั้งการเผือ่เวลา ล่วงหนา้ดว้ย 

   2)  การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับทางเลือก (Solution) การตดัสินใจเป็นการ
พยายามสร้างทางเลือกให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้ทางเลือกท่ีน้อยอาจปิดโอกาสให้เกิดความคิด
สร้างสรรค์หรือทางเลือก  ท่ีดีกว่าได้กลายท่ีพนักงานจะพฒันาเป็นผูบ้ริหารท่ีดีจ  าเป็นต้องมีการ 
ฝึกฝนการสร้างทางเลือกท่ีมากข้ึน หลากหลายด้วยวิธีการคิดแบบ ริเร่ิม (Initiative) และคิดแบบ
สร้างสรรค ์(Creative thinking) เร่ิม ตั้งแต่ท่ีท างานผงัท่ีนัง่สามารถปรับเปล่ียนเพื่อปรับมุมมองการ
สนทนา เพื่อการท างานท่ีดี  

  3)  การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับธุรกิจ จะเห็นวา่พนกังานใน แต่ละระดบัชั้น
ก็มีหน้าท่ีในการตดัสินใจต่างกนั กล่าวคือ พนักงาน ท่ีท  างานประจ าก็จะเร่ิมการตดัสินใจกบัการ
ท างานประจ าให้มีผลงาน ดีข้ึนทั้งทางคุณภาพ และเวลา ผูบ้ริหารระดบัตน้จะตดัสินใจเก่ียวกบั การ



 37 

ปฏิบติัการ (Operational decision) เป็นการควบคุมงานให้ส าเร็จ  ตามระยะเวลา และเป้าหมายท่ี
ก าหนดไว ้ผูบ้ริหารระดับกลางจะตดัสินใจเก่ียวกับการจดัการ (Management decision) เป็นการ 
ตดัสินใจเพื่อให้สามารถใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ และ ประสิทธิผล ขณะท่ีผูบ้ริหาร
ระดบัสูงจ าเป็นตอ้งตดัสินใจเชิงกลยุทธ์  (strategic decision) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัแนวทางท่ี
ถูกตอ้งเพื่อ ใช้ทรัพยากรท่ีจ าเป็นให้เกิดประโยชน์สูงสุด ท าให้บรรลุวตัถุประสงค ์ของธุรกิจหรือ
องคก์ารท่ีก าหนดไว ้ 

  4)  การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมคน  จะเห็นว่าการ ตัดสินใจ
เก่ียวขอ้งตั้งแต่คนเดียว กลุ่ม และทั้งองค์การ ซ่ึงพฤติกรรม คนแต่ละคนก็แตกต่างกนั ผูบ้ริหารท่ีดี
จะตอ้งมีความเขา้ใจ และมี  จิตวิทยาเก่ียวข้องกับบุคคลกลุ่ม และองค์การท่ีดีพอจึงจะท าให้การ 
ตดัสินใจประสบผลส าเร็จได้ ดงันั้นกล่าวได้ว่า การตดัสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดทา้ยของ
กระบวนการคิดอย่างมีเหตุผลเพื่อเลือก แนวทางการปฏิบติัท่ีถูกต้องเหมาะสมกับสถานการณ์ 
ทรัพยากร และบุคคล สามารถน าไปปฏิบติั และท าให้งานบรรลุเป้าหมาย และ  วตัถุประสงคต์ามท่ี
ตอ้งการการตดัสินใจ เป็นส่วนหน่ึงของบทบาท ของผูบ้ริหารท่ีเกิดจากต าแหน่ง และอ านาจท่ีเป็น
ทางการ คือ บทบาท  การเป็นผูป้ระกอบการ(Entrepreneur) บทบาทผูจ้ดัการสถานการณ์  ท่ีเป็น
ปัญหา (Disturbance Handler) บทบาทผูจ้ดัทรัพยากร (Resource Allocator)ในการคดัสรร คนให้มี
ประสิทธิภาพตรงกับ ลักษณะงาน หรือบทบาทผูเ้จรจาต่อรอง (Negotiator) ท่ีต้องมี เป้าหมาย
ชดัเจน 

โดยสรุปการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการการคิดและคน้หาทางเลือก โดยการสร้าง
ทางเลือกให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมมนุษยต์ั้งแต่บุคคลเดียว กลุ่ม และองคก์าร เพื่อ
น าใชใ้นการตดัสินใจเลือกเพียงหน่ึงทางเลือกท่ีคิดวา่จะไดรั้บผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดหลงัการตดัสินใจ ซ่ึง
สามารถแบ่งเป็นลกัษณะของการตดัสินใจ และชนิดของการตดัสินใจไดด้งัน้ี 

 

 5.1  ลกัษณะของการตัดสินใจ  

 ลกัษณะของการตดัสินใจจาก ลูมบา (Loomba, 1978:100-103อา้งอิงใน จุไรรัตน์  จุล
จกัรวฒัน์,2564) มีดงัน้ี 

5.1.1 การตัดสินใจเป็นกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือ

ผลประโยชน์ที่จะได้รับ  จากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยท่ีผู ้ตัดสินใจจะเลือก ทางเลือกท่ีให้
ประโยชน์สูงสุด 
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5.1.2 การตัดสินใจเป็นหน้าที่ที่จ าเป็น เน่ืองจากทรัพยากรมีจ ากดั และมนุษยมี์
ความตอ้งการไม่จ  ากดั จึงจ าเป็นตอ้งมีการตดัสินใจ เพื่อใหไ้ดรั้บประโยชน์และ ความพอใจจากการ
ใชท้รัพยากรท่ีมีจ ากดัเพื่อบรรลุเป้าหมาย 

5.1.3 ในการปฏิบัติงานของฝ่ายต่าง ๆ  อาจมีการขัดแย้งกัน  เช่น ฝ่ายผลิต ฝ่าย 
บุคคล ฝ่ายการเงินการบญัชี ฝ่ายการบริหารงานบุคคล แต่ละฝ่ายอาจมีเป้าหมายของการท างาน
ขดัแยง้กนั ผูบ้ริหารจึงตอ้งเป็นผูต้ดัสินใจช้ีขาด เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายโดยส่วนรวม 

5.1.4 กระบวนการตัดสินใจประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นเร่ืองเก่ียวกบั
การก าหนดวตัถุประสงค์ เป้าหมาย ข้อจ ากัด การก าหนดทางเลือก ส่วนท่ีสอง เป็นการเลือก
ทางเลือกหรือ กลยทุธ์ท่ีดีท่ีสุดตามสถานการณ์ 

5.1.5 การตัดสินใจมีหลายรูปแบบ ข้ึนอยูก่บัจุดมุ่งหมายและลกัษณะของปัญหา 
เช่น อาจแบ่งออกได้เป็นการตดัสินใจตามล าดบัขั้น ซ่ึงมกัเป็นงานประจ าและการตดัสินใจท่ีไม่
เป็นไปตามล าดบัขั้น เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหาท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนประจ า เป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนนาน 
ๆ คร้ัง เช่น การตดัสินใจเก่ียวกบัการริเร่ิมงานใหม่  

 5.2 ชนิดของการตัดสินใจ 

 ชนิดของการตดัสินใจ โดยใชส้ถานการณ์เป็นหลกัเกณฑ์ในการจ าแนกนั้น 

 ไซมอน (Simon, 1960:5-6อ้างอิงใน Thanapol Nagata Peryklang,2555) ได้แบ่งชนิด
ของการตดัสินใจออกเป็น 2 ชนิดใหญ่ ๆ ดงัน้ี 

5.2.1 ก า ร ตั ด สิ น ใจ ที่ ก า ห น ด ไ ว้ ล่ ว ง ห น้ า ห รื อ มี แ บ บ อ ย่ า ง ไ ว้

ล่วงหน้า (Programmed decisions) เป็นการตดัสินใจตามระเบียบ กฎเกณฑ์ แบบแผนท่ีเคยปฏิบติัมา
จนกลายเป็นงานประจ า  

5.2.2 ก าร ตั ด สิ น ใจที่ ไ ม่ ไ ด้ ก าห น ดห รือ ไ ม่ มี แบ บ อ ย่ างไ ว้ ล่ ว งห น้ า 
(Nonprogrammed decisions) เป็นการตัดสินใจในเร่ืองใหม่  ท่ีไม่ เคยมีมาก่อน ไม่ มีระเบียบ 
กฎเกณฑ ์แบบแผนท่ีเคยปฏิบติัมาก่อน  

 5.3  กระบวนการตัดสินใจ  (Process of decision making) หมายถึง การก าหนด
ขั้นตอนของการตดัสินใจ ตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย การตดัสินใจโดยมีล าดบัขั้น
ของกระบวนการ ดงักล่าว เป็นการตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ ซ่ึงเป็นการตดัสินใจ 
โดยใชร้ะเบียบวธีิทางวทิยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจ ขั้นตอนของ
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กระบวนการตดัสินใจมีอยู่หลายรูปแบบ แลว้แต่ความคิดเห็นของนักวิชาการ พลนัเกต และแอ็ต
เนอร์ (Plunkett and Attner, 1994:162อ้างอิงใน Thanapol Nagata Peryklang,2555) ได้เสนอล าดับ
ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจเป็น 7 ขั้นตอน ดงัน้ี  

5.3.1 การระบุปัญหา (Define the problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความส าคัญ
อย่างมาก เพราะการระบุปัญหาไดถู้กตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผล ต่อการด าเนินการในขั้นต่อ ๆ ไปของ
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย 

5.3.2 การระบุข้อจ ากัดของปัจจัย (Identify limiting factors) เม่ือสามารถระบุ
ปัญหาได้ถูกต้องแล้ว ควรพิจารณาถึงข้อจ ากัดต่าง ๆ โดยพิจารณาจากองค์ประกอบของ
กระบวนการผลิต ไดแ้ก่ ก าลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ รวมทั้งเวลาซ่ึง
มกัเป็นปัจจยัจ ากดัท่ีพบอยูเ่สมอ ๆ การรู้ถึงขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงได ้จะ
ช่วยใหก้ าหนดขอบเขตทางเลือกใหแ้คบลงได ้

5.3.3 การพัฒนาทางเลือก (Develop potential alternatives) ขั้นตอนต่อไป ควร
ท าการพฒันาทางเลือกต่าง ๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและมีความ
เป็นไปได ้ในการแกปั้ญหาใหน้อ้ยลงหรือใหป้ระโยชน์สูงสุด 

5.3.4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives)  โดยจะน าเอาขอ้ดีและ
ขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอยา่งรอบคอบ 

5.3.5 การเลือกทางเลือกที่ ดีที่ สุ ด  (Select the best alternative) เม่ื อท าการ 
วิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกอีก
คร้ังหน่ึง เพื่อพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ซ่ึงควรมีผลเสียต่อเน่ืองในภายหลงันอ้ยท่ีสุด
และให้ผลประโยชน์มากท่ีสุด โดยพิจารณาองค์ประกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือกน ามา
ผสมผสานกนั 

5.3.6 การน าผลการตัด สินใจไปปฏิบั ติ  (Implement the decision) เม่ื อได้
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดแล้ว ก็ควรมีการน าผล การตดัสินใจนั้น ไปปฏิบติัเพื่อให้การด าเนินงานเป็นไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

5.3.7 การส ร้างระบบควบคุมและประเมิ นผล  (Establish a control and 

evaluation system) ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุม
และการประเมินผล ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริโภค ได้รับข้อมูล ยอ้นกลับ เก่ียวกับผลท่ีได้เป็นไปตาม
เป้าหมายหรือไม่ ขอ้มูลยอ้นกลบัจะช่วยให้สามารถแกปั้ญหา หรือท าการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดยได้
ผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุด 
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 5.4  ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือในตลาดผู้บริโภค 

  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ หมายถึง  ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ 
หรือใชสิ้นคา้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อพิจารณาแนวทางและส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค เพื่อจะได้ส่ือสารและเสนอสินค้าให้เป็นท่ีพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ สามารถแบ่งประเภทไดด้งัน้ี 

5.4.1 ผู้ ริเร่ิม (Initiator) คือ ผูท่ี้เกิดการตระหนักรู้ถึงความจ าเป็นหรือความ
ต้องการในการท่ีจะต้องใช้ผลิตภัณฑ์ใดผลิตภัณฑ์หน่ึง เป็นผู ้ริเร่ิมเสนอดวามคิดเห็นให้ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นั้นเน่ืองจากเล็งเห็นถึงความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์นั้นเพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือ
แกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน(เสาวภา มีถาวรกุลและคณะ,2562:5-19) 

5.4.2 ผู้ชักจูงหรือผู้มีอิทธิพล (Incidence) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
หรือสามารถโนม้นา้วใหเ้กิดการซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น(เสาวภา มีถาวรกุลและคณะ,2562:5-19) 

5.4.3 ผู้ ตัดสินใจ (Decision maker) คือ บุคคลท่ี เป็นผู ้พิจารณาเพื่อท าการ
ตดัสินใจหรือมีส่วนร่วมในการพิจารณาตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่ในประเด็นต่าง ๆ เช่น 
ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ซ้ืออยา่งไร ซ้ือดว้ยปริมาณเท่าใด เป็นตน้(เสาวภา มีถาวรกุลและคณะ,2562:5-
19) 

5.4.4 ผู้ ซ้ือ (Buyer) คือ ผูท่ี้ท  าการซ้ือผลิตภณัฑ์(เสาวภา มีถาวรกุลและคณะ
,2562:5-19) 

5.4.5 ผู้ ใช้ (User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูเ้ก่ียวข้องโดยตรงกับการอุปโภคบริโภค
ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีไดซ้ื้อมา (เสาวภา มีถาวรกุลและคณะ,2562:5-19)   

 ดงันั้น การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการพิจารณา ไตร่ตรอง อยา่งละเอียดถ่ีถว้นและ
รอบคอบ เพื่อประเมินทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการเลือกซ้ือและการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ โดย
ค านึงถึงปัจจยัดา้นต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคมาน าใชเ้ป็นองคป์ระกอบในการพิจารณาถึงความคุม้ค่าและ
คุณประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บหลงัตดัสินใจเลือกซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นแลว้ 
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6.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 กานต ์ภกัดีสุข (2561) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
และการยอมรับเทคโนโลยี ท่ี มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีการส ารวจ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
จุดประสงค์ในการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าโดยเลือกความเหมาะสมในการใชง้านเป็นหลกั และ
สถานีชาร์จไฟฟ้าท่ีครอบคลุม เขา้ถึงไดง่้ายเป็นประเภทของส่ิงท่ีค านึงถึงในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ไฟฟ้า และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
และการยอมรับเทคโนโลยีมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 จรรยา  ยกยทุธ และนลินี  ทองประเสริฐ(2559) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี 
เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัยการบริหารลูกค้าสัมพันธ์  
นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล
ขนาดเล็กของผู ้บริโภค   ในเขตจังหวดัอุบลราชธานี และเปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัรายไดต่้อเดือน ระดบั
การศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7Ps)การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภค ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ตลอดจนด้านสังคมและ
วฒันธรรม สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 39    

 ฑิฆมัพร  ทวเีดชและสมบติั  ทีฆทรัพย(์2563) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ี
มีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าแบตเตอร่ีของผูท่ี้อาศยัในจงัหวดัปราจีนบุรีด้วยการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและความตอ้งการรถยนต์ไฟฟ้า
แบตเตอร่ีรวมถึงปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและสร้างแบบจ าลองการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าแบตเตอร่ีของผู ้บ ริโภคในจังหวัดปราจีนบุ รี ผลการวิจัยพบว่า
วตัถุประสงค์หลักในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์คือความสะดวกสบายและความปลอดภัยในการ
เดินทางสมาชิกในครอบครัวและตนเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์
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ไฟฟ้าหาไดจ้ากจากส่ือออนไลน์ สาเหตุส าคญัในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าคือการประหยดัค่า
เช้ือเพลิงรถยนต์ไฟฟ้าท่ีต้องการซ้ือเป็นรถขนาดกลาง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัย
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าแบตเตอร่ี ไดแ้ก่ รูปทรงสวยงาม
และมีส่ิงอ านวยความสะดวกภายในครบครัน (x1-1) แบบจ าลองการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า
แบตเตอร่ีของผูบ้ริโภค แสดงในรูปคะแนนดิบ  Y = 2.118+0.336x1-1 สามารถพยากรณ์ไดร้้อยละ 
4.50 

 ปิยะนนัท ์ บุญญะโยไทย(2556) ท าการศึกษาเร่ือง การรับรู้และ ทศันคติ ของผูบ้ริโภค
ต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอย่างย ัง่ยืนของบริษทั ปูนชิเมนตไ์ทย จ ากดั (มหาชน) มีวตัถุประสงค์ 1) 
เพื่อทราบถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอยา่งชัง่ยนืของบริษทัปูนซิเมนตไ์ทย 
จ ากดั (มหาชน) 2) เพื่อทราบถึงทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอยา่งย ัง่ยืนของ
บริษทัปูนซิเมนต์ไทย จ ากดั(มหาชน) 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างกรรับรู้กบัทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอยา่งย ัง่ยนืของบริษทัปูนซิมนตไ์ทย จ ากดั (มหาชน) ผลการวิจยั
พบวา่ การรับรู้ของตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีมีต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอยา่งย ัง่ยนืของบริษทั ปูนซิเมนต์
ไทย จ ากดั (มหาชน) ในโครงการเอสซีจีรักข์น ้ าเพื่ออนาคตสร้างฝ่ายในใจคนสู่ชุมชนยัง่ยืนและ 
โครงการซ่อมบา้นสร้างสุขกบัเอสซีจี ประเภทของส่ือมวลชน (Above the- line) พบเห็นเดือนละ
คร้ัง ประเภทไม่ผา่นส่ือมวลชน (Below-the-line) พบเห็น 2 เดือนข้ึนไปต่อคร้ัง ในส่วนของทศันคติ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอย่างย ัง่ยืนของบริษทัปูนซิเมนต์ไทย จ ากดั (มหาชน) 
พบวา่ ตวัอยา่งมีทศันคติในดา้นทศันคติต่อองค์กรเอสซีจี ดา้นทศันคติต่อกิจกรรมการพฒันาอยา่ง
ชัง่ยืน ดา้นทศันคติต่อส่ือกิจกรรมการพฒันาอยา่งย ัง่ยืนของเอสซีจี และคา้นทศันคติต่อภาพลกัษณ์
คา้นสังคมของเอสซีจี ในระดบัเห็นดว้ย 

 อุกฤษฏ์  เอ้ือวฒันสกุล(2558) ท าการศึกษาเร่ือง ทศันคติและความเช่ือของครอบครัว 
ความห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และอตัลกัษณ์ส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาทศันคติและความเช่ือ
ของครอบครัว ความห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และอตัลกัษณ์ส่วนบุคคลท่ี
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ 
ทศันคติและความเช่ือของครอบครัว ความห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และอตั
ลกัษณ์ส่วนบุคคลส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยร่วมกนัพยากรณ์ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครได ้คิดเป็นร้อยละ 50.9 
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 ปภัค  อุดมธรรมกุล , ธัญญา สุพรประดิษฐ์ชัย  และสิทธิกรณ์  ค ารอด(2563) 
ท าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคม และส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจใช้บ ริการศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19  เพื่อศึกษาถึงปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคม และส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19 พบวา่ มี 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ (p   
value− = 0.000) และปัจจยัดา้น การส่งเสริมการตลาด (p   value− = 0.000) ส่วนสมการถดถอยเชิง
เส้นแบบพหุคูณ เท่ากบั 25.9% 

 สุข หิบ (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและเปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
อาหารเพื่อสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบุรี จ  าแนกตามคุณลกัษณะส่วนบุคคล ผลการวิจยั ปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบุรี ในภาพรวม มีน ้ าหนกัการตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อนัดบัแรก คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนักการ
ตดัสินใจ อยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 2 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคมีน ้าหนกัการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 3 คือ ดา้นราคาผูบ้ริโภคมีน ้ าหนกัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก และอนัดบั
สุดทา้ย คือ การส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนักการตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ในภาพรวมท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศ รายไดแ้ละอาชีพต่างกนั 
มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึง
อาชีพรับราชการและพนักงานบริษทัเอกชนไม่สามารถเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพไดใ้นเวลาอนั
จ ากดั เน่ืองจากจะตอ้งรีบเร่งไปท างาน ส่วนเจา้ของกิจการ นักเรียนนักศึกษาหรือแม่บา้น มีเวลา
เลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ หรือจดัท าอาหารเพื่อสุขภาพไดท่ี้บา้นหรือท่ีท างานไดส้ะดวกกวา่อาชีพ
ดงักล่าวข้างต้น (เขาวนา สุวตัติ. อาหารเพื่อสุขภาพ. วิจยัเทคโนโลยีชีวภาพ./Onine].Available:) 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลด้าน อายุและระดับการศึกษาต่างกนัพบว่า มีปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ ไม่แตกต่างกนั 

 ธีรภทัร นวลแกว้และ แจ่มจนัทร์ รีระชาติ(2561) ท าการศึกษาเร่ือง ผลของการจดัการ
เรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นหลกัในรายวิชาจริยศาสตร์และกฎหมายวิชาชีพ ต่อพฤติกรรมการเรียนรู้ 
และความสามารถในการตดัสินใจเชิงจริยธรรมของนกัศึกษาพยาบาล ผลวจิยั: สรุปไดว้า่การจดัการ
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เรียนการสอนแบบใช้ปัญหาเป็นหลกัในรายวิชาจริยศาสตร์และกฎหมายวิชาชีพ สามารถส่งเสริม
พฤติกรรมการเรียนรู้ และความสามารถในการตดัสินใจเชิงจริยธรรมของนกัศึกษาพยาบาลได้ 

 วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร 
กรีนพาวเวอร์ จ  ากัด  การวิจยัคร้ังน้ีมี วตัถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกยาปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะ ระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีน
พาวเวอร์ จ  ากดั และ 2 )เพื่อศึกษาพฤติกรรมดา้นจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอน็จีของ
ผูบ้ริโภคของผู ้บริโภด บริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากัด ผลการวิจยัพบว่า โดยส่วนใหญ่
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือรถกระบะดว้ยตนเอง รุ่มท่ีนิชมใชก้บัมากท่ีสุดคือรุ่นสแตนดาร์ต การ
โฆษณาทางโทรทศัน์เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั สถานท่ีในการซ้ือ คือ บริษทั สามมิตร 
กรีนพาวเวอร์ จ  ากดัมีระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือหลงัจากได้รับขอ้มูลมากท่ีสุด 1 เดือนข้ึนไป  
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ี มีค่าเฉ ล่ียสูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์  (X1) ถัดมาคือด้าน
กระบวนการ (X7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) ดา้นพนกังาน (X5) ดา้นราคา (X3) ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (X4) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (X2) ปัจจยัด้านจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถกระบะซิเอ็น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายคา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค า
เฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นความเช่ือและทศันคติ (Y1) ถดัมาคือดา้นการเรียนรู้(Y2)ดา้นแรงจูงใจ (Y4) และ
ดา้นการรับรู้ (Y3)  การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รถกระบะระบบซีเอ็นจี ของผูบ้ริโภคบริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั สมการถดถอยท่ีพบคือ Y 
=0.67+(0.46) X1+(0.22) X2 +(0.17) X3 +(0.11)X4 เม่ือ Y แทน พฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการ
เลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวม X1 แทน ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ x2 
แทน ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด X3 แทน ปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดดา้นราคา x4 แทน ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 โรจ พิหาร(2561) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
บริษทัรับเหมาก่อสร้างของประชากรใน จงัหวดัสงขลา การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบริษทัรับเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวดัสงขลา 
ผลการวิจยัพบว่า มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก และมี
กระบวนการคัดเลือกบริษัทรับเหมาก่อสร้างโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อกระบวนการกดัเลือกบริษทัรับเหมาก่อสร้างโดยรวม
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แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ยกเวน้ดา้นเพศ และ ระดบัการศึกษาและปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการคดัเลือกบริษทัรับเหมาก่อสร้าง
โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัต ่าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 สามารถ สิทธิมณี(2562)ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทาง
ช่องทาง Online:กรณีศึกษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานครการศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษา ระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง 
Online และเพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าใน
ช่องทาง Onlineกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือประชาชนจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพท าให้การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง Online ของประชาชนจงัหวดัน่านและ
กรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั กรณีรายไดต่้างกนั ท าให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง Online ต่างกนั
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย
(สถานท่ี) การส่งเสริมการตลาด ส่ือสารกรตลาด การยอมรับเทคโนโลย ีและบุคลากร ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Online จงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร 

 วรลกัษณ์ พงษ์พูล(2562)ท าการศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า 
(EV) ของคนท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานครการวิจัยคร้ังน้ีมีจุดประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของคนท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 2) เพื่อ
ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของคนท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามปัจจัยประซากรศาสตร์ 3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการยอมรับ
เทคโนโลยี  ท่ี มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟ ฟ้ าของคนท างานในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า และคนท างานในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ 
ต่างกัน  ท าให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ไม่ ต่างกัน  และคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ไฟฟ้า (EV) ต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ (Price) ตา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Place) ด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด(Promotion) การยอมรับเทคโนโลยี มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า (EV) ของคนท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า (EV) 
ของคนท างานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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 จารุพนัธ์ ยาชมภู(2559)ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซีดงันั้น งานวิจยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยใชปั้จจยัทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หรือ 7P’s เพื่อท าการศึกษาว่าลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัในดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
มีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีหรือไม่ เพื่อช่วยให้เขา้ใจในแต่ละปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากข้ึน นอกจากนั้นยงัสามารถน าไป
เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันารถยนต์ในหลายๆ ค่าย เพื่อให้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้มากท่ีสุด ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีโดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และความเหมาะสม
ของราคากบัระบบความปลอดภยัและเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ พนกังาน และโชว์
รูมศูนยบ์ริการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และระยะเวลาในการรอรับบริการ
หลงัการขาย และปัจจยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการแต่งกายของพนกังาน นอกจากนั้นผล
การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ในด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
และรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ในขณะท่ี
ดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั อาทิรับราชการ พนกังานบริษทั และนกัศึกษา เป็นตน้ จะส่งผลท่ีแตกต่าง
กนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยอาชีพรับราชการมีค่าเฉล่ียในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากท่ีสุด 

 VONGURAI And Rawin(2563) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการก าหนดตรา
สินคา้ของลูกคา้ท่ีมีต่อรถยนต์ไฟฟ้าในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย  เพื่อระบุปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความนิยมในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม เช่น รถยนต์ไฟฟ้า
ในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย  ผลการวจิยัพบวา่อิทธิพลทางสังคมส่งผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญั
ต่อปัญหาส่ิงแวดล้อมและทศันคติเชิงบวก ความส าคญัเบ้ืองตน้ของความกงัวลด้านส่ิงแวดล้อม
น าไปสู่ผลในเชิงบวกต่อประสิทธิภาพการใช้เช้ือเพลิง ตามด้วยความชอบของแบรนด์ ประการ
สุดทา้ย ทศันคติมีผลอยา่งมากต่อความพึงพอใจในตราสินคา้ เน่ืองจากทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มส่งผลต่อการกระตุน้ใหเ้กิดความพึงพอใจในตราสินคา้ ซ่ึงส่วน
ใหญ่ ข้ึนอยู่กับความคิดเห็นของแต่ละคน จากความกังวลด้านส่ิงแวดล้อม นักวิจัยระบุว่า
ประสิทธิภาพการใช้เช้ือเพลิงและทศันคติมีผลในเชิงบวกและมีนัยส าคญัต่อความพึงพอใจในแบ
รนด์ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มส าหรับรถยนตไ์ฟฟ้า ผูเ้ขียนยงัพบวา่ความกงัวลดา้น
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ส่ิงแวดลอ้มและอิทธิพลทางสังคมต่อพฤติกรรมการจดัซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมีความสัมพนัธ์
กนัอยา่งมีนยัส าคญั  

 Arwa Hisham Rahahleha, Monira Abdallah Moflihb, Zaid Ahmad Alabaddic and 
Sanaa Nawaf AL-Nsourb(2563) ท าการศึกษาเร่ือง  ผลการกลัน่กรองของปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีต่อ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าและไฮบริด งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อตรวจสอบ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยักระตุน้รถยนต์ไฟฟ้า (Ev) และผูบ้ริโภครถยนตไ์ฮบริด (Hv) และการ
ตดัสินใจซ้ือการตอบสนอง (SOR) นอกเหนือจากการตรวจสอบผลกระทบจากปัจจยัทางจิตวทิยาท่ี
มีต่อความสัมพนัธ์ของ SOR ในอุตสาหกรรมยานยนต์ของ จอร์แดน ผลลพัธ์ระบุวา่ความสัมพนัธ์
ทั้งหมดมีนยัส าคญัในเชิงบวก ยกเวน้ความสัมพนัธ์เชิงปฏิสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยักระตุน้ซ่ึงรวมถึง
ขอ้มูลทางการตลาด สภาพแวดล้อมภายนอก และปัจจยัทางจิตวทิยาเชิงบวก ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือการตอบสนอง กล่าวอีกนัยหน่ึง การไกล่เกล่ีย (ผูบ้ริโภค HV และ EVs) แสดงให้เห็นถึงการ
เปล่ียนแปลงท่ีมีคุณค่าส าหรับการคาดการณ์การตดัสินใจซ้ือการตอบสนอง ในขณะท่ีผลกระทบใน
ระดบัปานกลางของปัจจยัการผลิตทางจิตวทิยาไม่ไดท้  าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง 

 Xiaoliang Zhang, Bing Zhang, Lei Chen, Jianrong Liu, Zhishan Zhong (2 5 6 3 ) 
ท าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าบริสุทธ์ิ ศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าบริสุทธ์ิ อิงจากนกัเดินทางพฤติกรรมส่ิงแวดลอ้มและ
ทศันคติดา้นส่ิงแวดลอ้ม ความตระหนกัดา้นส่ิงแวดลอ้มของผูเ้ดินทางไดม้าจากรัชโมเดล. จากนั้น
จึงน าความตระหนักด้านส่ิงแวดล้อมมาสู่โมเดลการเลือกลอจิทแบบไม่ต่อเน่ือง และวิเคราะห์
ผลกระทบของปัจจยัสามประการของความตระหนักดา้นส่ิงแวดลอ้มของผูเ้ดินทาง นโยบายการ
จ ากดัการซ้ือรถ และบุคคลลกัษณะของผูเ้ดินทางดว้ยความเต็มใจท่ีจะซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าบริสุทธ์ิ  ผล
ปรากฏว่าความตระหนกัดา้นส่ิงแวดลอ้มของนกัเดินทางมีผลกระทบอย่างมีนยัส าคญัและเชิงบวก
ต่อความตั้งใจในการซ้ือไฟฟ้าบริสุทธ์ิ 

 Ivan K. W. Lai , Yide Liu , Xinbo Sun , Hao Zhang and Weiwei Xu (2 5 5 8 ) 
ท าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมต่อยานพาหนะไฟฟ้าเต็มรูปแบบ: 
การศึกษาเชิงประจกัษ์ในมาเก๊า การศึกษาน้ีตรวจสอบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจของแต่ละ
บุคคลท่ีมีต่อการน ารถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบมาใช้ ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าความกังวลด้าน
ส่ิงแวดล้อมและการรับรู้นโยบายด้านส่ิงแวดล้อมเป็นปัจจยัท่ีมาก่อนการรับรู้รถยนต์ไฟฟ้าเต็ม
รูปแบบ ซ่ึงส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ การศึกษาน้ียงั
พบว่าการรับรู้ถึงผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้รถยนต์
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ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ ผูป้ระกอบการยานพาหนะแสวงหาผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจจากการประหยดั
เช้ือเพลิงในระยะยาวในอนาคต ประสิทธิภาพการใชพ้ลงังานสูง และไฟฟ้าราคาถูก ดงันั้น รัฐบาลท่ี
มุ่งมัน่ท่ีจะส่งเสริมการขนส่งคาร์บอนต ่า จ  าเป็นตอ้งขยายความพยายามในการเพิ่มความกงัวลดา้น
ส่ิงแวดล้อมของพลเมือง และก าหนดนโยบายด้านส่ิงแวดล้อมท่ีเหมาะสม ตลอดจนให้การ
สนบัสนุนทางการเงินและกลยทุธ์ระยะยาวส าหรับรถยนตไ์ฟฟ้า   

 Ryan, Tanya A. (2557)ท าการศึกษาเร่ือง บทบาทของความเช่ือในการตดัสินใจซ้ือ: ดู
พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มและการเห็นแก่ประโยชน์ผูอ่ื้น การศึกษาวจิยัน้ีมุ่งเนน้ท่ี
การท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม โดย
ใช้ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเป็นแนวทาง เพื่อคน้หาความเช่ือท่ีส าคญัเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ตลอดจนส ารวจบทบาทของการเห็นแก่ประโยชน์ผูอ่ื้นในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม ผลการศึกษาแบบหลายขั้นตอนน้ีเผยให้เห็นความเช่ือหลายประการ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม สนบัสนุนทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเก่ียวกบัเจตนาใน
การซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม และแสดงความเช่ือมโยงทางออ้มท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระหว่าง
ความเห็นแก่ประโยชน์ผูอ่ื้นกบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 

 

 

 
 
  
 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 การศึกษาเร่ือง การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั
ขอนแก่น เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ซ่ึงมีวธีิด าเนินการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
1.1  ประชำกร 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศัยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั

ขอนแก่นทั้งส้ินจ านวน 416,285 คน และมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป เน่ืองจากสามรถท าใบขบัข่ี และ
ขบัข่ีรถยนตไ์ดต้ามกฎหมายก าหนด 

1.2  กลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่ง คือประชากรท่ีอาศยัในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ท่ีมีอาย ุ18 ปีข้ึน

ไป จากการท่ีทราบจ านวนประชากรท่ีชดัเจน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสูตรโดย
อา้งอิงตามตารางส าเร็จรูปก าหนดขนาดตวัอยา่งของ Taro Yamane (พชันี เชยจรรยา, 2558) ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือน 5%   มีสูตรดงัน้ี 

 
สูตร   n =  

โดยท่ี  n  = จ านวนตวัอยา่งทีตอ้งการ 
N = จ านวนประชากร 
e = ค่าคลาดเคล่ือนของการประมาณค่า 
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แทนค่าสูตร N = 415,594 
  e = 0.05 

  n =    

   n = 399.99  หรือ 400 
 ดงันั้นจากการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่ง  จ  านวน  416,285  คน  โดยใหไ้ดค้่าความเช่ือมัน่
ร้อยละ  95  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งเป็น  400  คน   
 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
2.1 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ  ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การศึกษาเป็นแบบสอบถาม จ านวน  400 ชุด โดยใชว้ธีิวจิยัเชิงปริมาณเป็นการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น  4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปด้ำนประชำกรศำสตร์ 
เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามปลายปิด 

ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงใช้ระดบัการวดัขอ้มูล
แบบนามบญัญติั Nominal Scale และ Ordinal Scale 

ตอนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดของผู้บริโภค 
เป็นค าถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี แบ่ง

ออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ ซ่ึงในแต่ละดา้นจะมีค าถามย่อยเก่ียวกบั
ระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อดา้นต่าง ๆ โดยใช้มาตรวดัแบบช่วง (Rating Scale) มีเกณฑ์การวดัอยู่ 5 
ระดบั โดยก าหนดเกณฑใ์ห้คะแนนเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert’s Scale) ซ่ึงแต่ละขอ้จะ
มีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั (เอกณรงค ์ วรสีหะ, 2563) ดงัน้ี 

 ระดบัคะแนน   ระดบัความคิดเห็น 
  5 คะแนน  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  4 คะแนน  เห็นดว้ยมาก 
  3 คะแนน  เห็นดว้ยปานกลาง 
  2 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพื่อท าการวเิคราะห์ผล แบ่งเป็น 5  ระดบั จากช่วงค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
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  ค่าเฉล่ีย   การแปลความหมาย 
  4.50-5.00  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  3.50-4.49  เห็นดว้ยมาก 
  2.50-3.49  เห็นดว้ยปานกลาง 
  1.50-2.49  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1.00-1.49  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
ตอนที ่3 ปัจจัยด้ำนจิตวทิยำ 
 เป็นค าถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัจจยัด้านจิตวิทยา  

แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านความเช่ือและด้าน
ทศันคติ  ซ่ึงในแต่ละดา้นจะมีค าถามยอ่ยเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ โดยใชม้าตรวดัแบบช่วง (Rating 
Scale) มีเกณฑ์การวดัอยู่ 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑ์ให้คะแนน เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Likert’s Scale) ซ่ึงแต่ละขอ้จะมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั (เอกณรงค ์ วรสีหะ, 2563) ดงัน้ี 

 ระดบัคะแนน   ระดบัความคิดเห็น 
  5 คะแนน  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  4 คะแนน  เห็นดว้ยมาก 
  3 คะแนน  เห็นดว้ยปานกลาง 
  2 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพื่อท าการวเิคราะห์ผล แบ่งเป็น 5  ระดบั จากช่วงค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย   การแปลความหมาย 
  4.50-5.00  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  3.50-4.49  เห็นดว้ยมาก 
  2.50-3.49  เห็นดว้ยปานกลาง 
  1.50-2.49  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1.00-1.49  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
ตอนที ่4 กำรตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์พลงังำนไฟฟ้ำ 
 เป็นค าถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถยนต์พลงังานไฟฟ้า โดยใช้มาตรวดัแบบช่วง (Rating Scale) มีเกณฑ์การวดัอยู ่5 ระดบั ก าหนด
เกณฑ์ให้คะแนน เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert’s Scale) ซ่ึงแต่ละขอ้จะมีค าตอบให้เลือก 
5 ระดบั (เอกณรงค ์ วรสีหะ, 2563) ดงัน้ี 
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 ระดบัคะแนน   ระดบัความคิดเห็น 
  5 คะแนน  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  4 คะแนน  เห็นดว้ยมาก 
  3 คะแนน  เห็นดว้ยปานกลาง 
  2 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพื่อท าการวเิคราะห์ผล แบ่งเป็น 5  ระดบั จากช่วงค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย   การแปลความหมาย 
  4.50-5.00  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  3.50-4.49  เห็นดว้ยมาก 
  2.50-3.49  เห็นดว้ยปานกลาง 
  1.50-2.49  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1.00-1.49  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
2.2  กำรพฒันำเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดส้ร้างเคร่ืองมือและพฒันาเคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั

เพื่อให้ได้เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลมีความสมบูรณ์ท่ีสุด โดยมีขั้นตอนการพฒันาเคร่ืองมือ 
ท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

1. ศึกษาและท าการทบทวน ทฤษฎี วรรณกรรมต่าง ๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
เพื่อน าไปใชใ้นการออกแบบแบบสอบถาม 

2. สร้างแบบสอบถามเพื่อสอบถามถึงการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น 

3. น าแบบสอบถามท่ีได้พฒันาแล้วให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบหาความเท่ียงตรง  
เชิงเน้ือหา โดยหาค่าความสอดคลอ้งหรือดชันีของความสอดคลอ้งกนัระหว่างขอ้ค าถามแต่ละขอ้
กับวตัถุประสงค์ (Index  of  Item – Objective  Congruence หรือ IOC ) โดยได้รับการตรวจสอบ
คุณภาพจากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่านโดยผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 3 ท่านไดใ้ห้คะแนนความเห็นในแต่ละ
ค าถามของแต่ละขอ้ดงัต่อไปน้ี 

คะแนน 1 ผูท้รงคุณวฒิุเห็นวา่ขอ้ค าถามนั้นสามารถน าไปใชว้ดัค่าไดอ้ยา่งแน่นอน 
มีเกณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
คะแนน 1 ผูท้รงคุณวฒิุเห็นวา่ขอ้ค าถามนั้นสามารถน าไปใชว้ดัค่าไดอ้ยา่งแน่นอน 
คะแนน 0 ผูท้รงคุณวฒิุไม่แน่ใจกบัขอ้ค าถามนั้นวา่จะสามารถน าไปใชว้ดัค่าได ้



 53 

คะแนน -1 ผูท้รงคุณวุฒิเห็นว่าข้อค าถามนั้นไม่สามารถน าไปใช้วดัค่าได้อย่าง
แน่นอน 

ซ่ึงขอ้ค าถามท่ีมีค่า 0.5 – 1.0 จดัวา่มีค่าความเท่ียงตรงสูง ถา้มีค่าต ่ากวา่ 0.5 ค าถาม
นั้นตอ้งปรับปรุงแกไ้ขไดค้่าคะแนนรวม 0.903 คะแนน ซ่ึงมีค่าคะแนนรวม IOC ≥ 0.50  

4. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะ และน าไปทดลองเก็บขอ้มูล  จ  านวน 
30 คน 

5. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงคร้ังสุดทา้ยไปทดลองใช้ (Try Out) กบัประชาชน 
ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี จ  านวน 30 คน แลว้น าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมมัน่ หรือความ
เท่ียง (Reliability)  โดยวดัค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach Alpha Coefficient)  
ซ่ึงได้คะแนนความเท่ียง 0.901 ซ่ึงมีค่าความเท่ียง α > 0.70 ถือว่าแบบสอบถามมีความตรงและ
ความเช่ือมัน่ สามารถน าไปด าเนินการเก็บขอ้มูลได ้

6. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบคุณภาพแลว้ไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง 
 

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั
ขอนแก่น ผูศึ้กษาได้ใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณเป็นการส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม โดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์(Google form) ซ่ึงเป็นผลมาจากการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019  
หลีกเล่ียงการสัมผสัหรือการพบปะท่ีไม่จ  าเป็น ประชากรออกนอกเคหสถานนอ้ยลง รวมถึงปัจจุบนั
มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีให้ช่วยอ านวยความสะดวกในการด าเนินชีวิตประจ าวนัมากข้ึน ด าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
 
 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)    

 เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลออนไลน์ ซ่ึงได้จากการตอบแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตัวอย่าง ประชาชนท่ีอาศัยอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง   จังหวดัขอนแก่น ซ่ึงได้ท าการคัดเลือก
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีสมบูรณ์ จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสโนว์
บอลล์  (snowball sampling) เป็นการเลือกตัวอย่าง ในลักษณะการสร้างเครือข่ายข้อมูล ซ่ึงมี
คุณสมบติัตรงตามท่ีวจิยัตอ้งการเช่นกนั เป็นตน้ 
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 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data)   
 เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากวทิยานิพนธ์ เอกสารงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้ง หนงัสือ วารสาร ส่ิงพิมพท์างวิชาการ และขอ้มูลท่ีเผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต (Internet) 
เพื่อน ามาใชป้ระกอบในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ผูศึ้กษาไดศึ้กษาการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั

ขอนแก่น ซ่ึงได้เก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามของ ประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง   
จังหวัดขอนแก่น จ านวน 400 คน  ในช่วงระหว่างเดือนสิงหาคม 2564 และน าข้อมูลท่ีได้จาก
แบบสอบถามทั้ งหมดมาวิเคราะห์ และประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โปรแกรมประมวลผล
ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ดงัน้ี  

 
 4.1  กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics)  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาใชก้ารแจกแจงความถ่ี  (Frequency) การหาค่าร้อยละ 
(Percentage) ใชใ้นการน าเสนอขอ้มูลพื้นฐาน ประกอบดว้ยรายละเอียดดงัน้ี 
    4.1.1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัแบบสอบถามใชว้ธีิการแจกแจงความถ่ี  
(Frequency) น าเสนอในรูปแบบค่าร้อยละ (Percentage) 
                  4.1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังาน
ไฟฟ้าในอ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น  ใชส้ถิติค่าเฉล่ีย   และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  
Deviation : SD) 
                  4.1.3  ปัจจัยด้านจิตวิทยา กับการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าใน
อ าเภอเมือง  จังหวดัขอนแก่น ใช้สถิติค่าเฉล่ีย   และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  
Deviation : SD)  
              4.1.4  การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าในอ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น
ใชส้ถิติค่าเฉล่ีย   และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation : SD)  
 
 สูตรทีใ่ช้ในกำรหำค่ำเฉลีย่ มีดังนี ้

1. สถิติค่ำร้อยละ (Percentage) 

P  =  
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  แทนค่า P    คือ ค่าคะแนนเฉล่ีย 
 F    คือ ผลรวมของคะแนนทั้งหมด  
 N   คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
2. สถิติค่ำเฉลีย่ (Mean) (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2541:40) 

 

   =  

  
แทนค่า       คือ  ค่าเฉล่ีย 
 ∑x    คือ      ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n         คือ      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

3. สถิติส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation หรือ SD) (ล้วน สำยยศ และองัคณำ, 
2540 : 53) 
 

SD  =  

    
  แทนค่า  SD      คือ     ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   ∑x   คือ      ค่าผลรวมของคะแนน 
 n         คือ      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 4.2  กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน (Inferential Statistics)    

4.2.1  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่อการ 
เลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผู ้บ ริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวัดขอนแก่น   ใช้สถิติค่า
ความสัมพนัธ์ Chi - Square ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  เพื่อทดสอบ  

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือ 
รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
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 H1: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา 
อาชีพและ รายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  

    4.2.2  การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ  (Multiple Regression  Analysis  
-  MRA)   ในการวิเคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัด้านจิตวิทยา ท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าในอ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น  โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั  0.05 เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 H2: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ และ มีผลต่อการเลือก
ซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ปัจจยัด้านจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงาน
ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 H3: ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ ทศันคติ 
มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 
 สูตรทีใ่ช้ในกำรหำค่ำ มีดังนี ้
  Ý = b0+b1X1+b2X2+…+bkXk 

เม่ือ   k หมายถึง จ านวนตวัแปรอิสระท่ีใชใ้นสมการ 
         Ý หมายถึง ค่าประมาณหรือค่าท านาย 
          b0 หมายถึง แทนค่าคงท่ี  (Constant) ของสมการถดถอย 
b1,..., bk หมายถึง น ้าหนกัคะแนนหรือสัมประสิทธ์ิ การถดถอยของ 
  ตวัแปรอิสระตวัท่ี 1 ถึง k ตวัท่ีตามล าดบั 

X1,…, Xk หมายถึง คะแนนตวัแปรอิสระ ตวัท่ี 1ถึง ตวัท่ี  k 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การวจิยัเร่ือง การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น ในการวจิยัคร้ังน้ีไดมี้การเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ทั้งหมด 
400 ชุด  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลน าเสนอตามล าดบัดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ตอนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ตอนท่ี 4 ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
ตอนท่ี 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตอนท่ี 6  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตอนที ่1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน โดยน าเสนอในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ สรุป
ผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

 ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มประชากรจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ 
          ชาย 
          หญิง 

 
170 
230 

 
42.50 
57.50 

2. อายุ 
          18-24 ปี 

          25-34 ปี 

 
29 

227 

 
7.25 

56.75 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

         35 – 44 ปี 
          45 – 54 ปี 

          55 – 64 ปี 

          65 ปีข้ึนไป 

60 
51 

25 

6 

15.00 
12.75 

6.25 

1.50 

3. สถานภาพ 
          โสด 

          สมรส 

          อ่ืน ๆ 

 

222 

173 

5 

 

55.50 

43.25 

1.25 

4. การศึกษา 
          มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
          อนุปริญญา/ปวส. 
          ปริญญาตรี/เทียบเท่า 

          ปริญญาโท 

          ปริญญาเอก 

          อ่ืน ๆ 

 
30 

113 
206 
35 
0 

16 

 
7.50 

28.25 
51.50 
8.75 
0.00 
4.00 

5. อาชีพ 
          นกัเรียน/นกัศึกษา 

          เกษตรกร 

          รับจา้ง 

          แม่บา้น/พอ่บา้น 

          คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 

          พนกังานเอกชน 

          ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

          อ่ืน ๆ 

 
8 

14 
23 
12 
75 

149 
113 

6 

 
2.00 
3.50 
5.75 
3.00 

18.75 
37.25 
28.25 
1.50 



 59 

ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

6. รายได้ 

          นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

          10,001-20,000 บาท 

          20,001-30,000 บาท 

          30,001-40,000 บาท 

          40,001-50,000 บาท 

          50,001 บาท ข้ึนไป 

 
41 

166 
118 
33 
22 
20 

 
10.25 
41.50 
29.50 
8.25 
5.50 
5.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดั

ขอนแก่น พบวา่ 
 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 

57.50 และเป็นเพศชาย 170 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50  ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 
 2.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 25-34 ปี จ  านวน 227 คน คิดเป็น

ร้อยละ 56.75 รองลงมามีอายุ ระหวา่ง 35 – 44 ปี จ  านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 มีอายุ ระหวา่ง 45 
– 54 ปี จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 มีอาย ุระหวา่ง 18-24 ปี จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ
7.25  มีอาย ุระหวา่ง 55 – 64 ปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 และมีอาย ุ65 ปีข้ึนไป จ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

 3.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.50 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 และอ่ืน ๆ  จ านวน 5 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามล าดบั 

 4. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบั ปริญญาตรี/เทียบเท่า จ  านวน 
206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมาระดบัอนุปริญญา/ปวส.  จ  านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.25 ระดบัปริญญาโท จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 และ มีการศึกษาในระดบัอ่ืน ๆ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
ตามล าดบั 
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 5.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน จ านวน 149 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาประกอบอาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อย
ละ 28.25 ประกอบอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 ประกอบอาชีพ
รับจา้ง จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 ประกอบอาชีพเกษตรกร จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.50 ประกอบอาชีพแม่บา้น/พอ่บา้น จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ประกอบอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และ ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
ตามล าดบั 

 6.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท จ านวน 
166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 รองลงมามีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท   จ  านวน 118 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.50 มีรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 มี
รายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท  จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ8.25 มีรายไดร้ะหวา่ง 40,001-
50,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50  และมีรายได5้0,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 20 คน คิด
เป็นร้อยละ 5 ตามล าดบั 
 

ตอนที ่2  การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดขา้วเหนียวสันป่าตอง ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอใน
รูปแบบ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

1.  ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 มีความสวยงาม เป็นเอกลกัษณ์ 

 
4.60 

 
0.66 

 
มากท่ีสุด 

1.2 มีมาตรฐานดา้นความปลอดภยั   
      ท่ีครบครัน 

4.85 0.51 มากท่ีสุด 

1.3 ความหลากหลายของรูปแบบ   
      ของรถยนตไ์ฟฟ้า 

4.45 0.71 มาก 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

1.4 ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทั    
      รถยนตไ์ฟฟ้า 
1.5 มีพื้นท่ีใชส้อยมากกวา่รถยนตท์ัว่ไป 

4.48 
 

4.53 

0.68 
 

0.69 

มาก 
 

มากท่ีสุด 
2.  ด้านราคา 
2.1 ราคาของรถยนตไ์ฟฟ้ามีความ 
      เหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 
2.2 ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษารถยนต ์
     ไฟฟ้าไม่สูงมาก เม่ือเทียบกบัราคา 
      รถยนตเ์คร่ืองยนตส์ันดาป 
2.3 ราคาขายต่อของรถยนตไ์ฟฟ้าดี เม่ือ 
      เทียบกบัราคารถยนตใ์นตลาด 

 
4.74 

 
4.69 

 
 

4.43 

 
0.58 

 
0.61 

 
 

0.81 

 
มากท่ีสุด 

 
มากท่ีสุด 

 
 

มาก 

3.  ด้านการจัดจ าหน่าย 

3.1 ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการมี   
      จ  านวนมาก 
3.2 สามารถติดต่อสั่งซ้ือหรือสั่งจองผา่น 
      ทางระบบอินเตอร์เน็ตได ้
3.3 มีการเสนอขายในงานแสดงสินคา้  
      เช่น Motor Show 
3.4 มีการเสนอขายผา่นพนกังานขาย ณ ท่ี 
      พกัอาศยั 

4.67 
 

4.40 
 

4.64 
 

4.47 
 

0.78 
 

0.96 
 

0.76 
 

0.99 
 

มากท่ีสุด 
 

มาก 
 

มากท่ีสุด 
 

มาก 
 
 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด    
4.1 มีการรับประกนัหลงัการขายของ   
      รถยนตไ์ฟฟ้า 

4.81 0.55 มากท่ีสุด 

4.2 มีการลดราคา แถมสินคา้ หรือแลก 
      ซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น ผา้หุม้ 
      เบาะ แผน่รองท่ีวางของหลงัรถ 

4.74 
 

0.61 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

4.3 มีการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ  
      เช่น ใบโบวช์วัร์ผา่นตวัแทนจ าหน่าย  
      การโฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต 

4.72 
 

0.67 
 

มากท่ีสุด 

5. ด้านบุคคลากร    
5.1 พนกังานใหบ้ริการมีจ านวนเพียงพอ 4.75 0.65 มากท่ีสุด 
5.2 มีพนกังานขาย พนกังานส่วนบริการ  
      และซ่อมบ ารุงคอยดูแลและให ้
      ค  าปรึกษา 

4.79 0.60 มากท่ีสุด 

5.3 พนกังานขายและพนกังานส่วน 
      บริการและซ่อมบ ารุงมีอธัยาศยัดี  
      พูดจาสุภาพ แต่งกายเรียบร้อย 

4.82 0.52 มากท่ีสุด 

6.ลกัษณะทางกายภาพ    
6.1 ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการตั้งอยู ่
      ในสถานท่ีท่ีเหมาะสมสะดวกต่อการ 
      เดินทางไปใชบ้ริการ 

4.78 0.62 มากท่ีสุด 

6.2 ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการ มี 
      เคร่ืองมือ อุปกรณ์ในการใหบ้ริการ 
      และการดูแลซ่อมบ ารุง ครบถว้นได ้
      มาตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ 

4.80 0.59 มากท่ีสุด 

6.3 มีสถานีชาร์จใหบ้ริการครอบคลุมทุก 
      พื้นท่ี และเพียงพอต่อความตอ้งการ 
      ของผูใ้ชบ้ริการ รวมถึงใชเ้วลาในการ 
      ชาร์จไม่เกิน 15 นาที 

4.74 0.68 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

7. ด้านกระบวนการ    
7.1 ขั้นตอนในการสั่งจอง ท าสัญญา  
      จนถึงส่งมอบ สะดวก รวดเร็ว 

4.76 
 

0.61 
 

มากท่ีสุด 

7.2 มีการจดัท าคู่มือความรู้ ในการแกไ้ข 
      ปัญหาเก่ียวกบัการใชง้าน 

4.81 0.55 มากท่ีสุด 

7.3 ขั้นตอนในการส่งซ่อมหรือ 
      บ ารุงรักษา สะดวก รวดเร็ว 

4.80 0.60 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดั

ขอนแก่น พบวา่ 
  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.58 และ S.D=0.49 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ มีมาตรฐานดา้นความปลอดภยัท่ีครบครัน ค่าเฉล่ีย=
4.85 และ S.D=0.51 รองลงมาคือ มีความสวยงาม เป็นเอกลกัษณ์ ค่าเฉล่ีย=4.60 และ S.D=0.66  มี
พื้นท่ีใชส้อยมากกวา่รถยนตท์ัว่ไป ค่าเฉล่ีย=4.53 และ S.D=0.69 ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทั
รถยนตไ์ฟฟ้า ค่าเฉล่ีย=4.48 และ S.D=0.68 ความหลากหลายของรูปแบบของรถยนตไ์ฟฟ้า 
ค่าเฉล่ีย=4.45 และ S.D=0.71 ตามล าดบั 

  2. ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย=4.62 และ S.D=0.56 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ราคาของรถยนตไ์ฟฟ้ามีความเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบ
กบัคุณภาพ ค่าเฉล่ีย=4.74และ S.D=0.58 รองลงมาคือ ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษารถยนตไ์ฟฟ้าไม่
สูงมาก เม่ือเทียบกบัราคารถยนตเ์คร่ืองยนตส์ันดาป ค่าเฉล่ีย=4.69 และ S.D=0.61 ราคาขายต่อของ
รถยนตไ์ฟฟ้าดี เม่ือเทียบกบัราคารถยนตใ์นตลาด ค่าเฉล่ีย=4.43 และ S.D=0.81 ตามล าดบั 

  3.  ด้านการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.54 และ 
S.D=0.72 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการมีจ านวน
มาก ค่าเฉล่ีย=4.67และ S.D=0.78 รองลงมาคือ การเสนอขายในงานแสดงสินคา้ เช่น Motor Show  

ค่าเฉล่ีย=4.64 และ S.D=0.76  มีการเสนอขายผ่านพนักงานขาย ณ ท่ีพกัอาศยั  ค่าเฉล่ีย=4.47 และ 
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S.D=0.99  สามารถติดต่อสั่งซ้ือหรือสั่งจองผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ตได้  ค่าเฉล่ีย=4.40 และ 
S.D=0.96 ตามล าดบั 

  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.76 และ 
S.D=0.55 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ มีการรับประกนัหลงัการขายของรถยนต์
ไฟฟ้า ค่าเฉล่ีย=4.81และ S.D=0.55 รองลงมาคือ มีการลดราคา แถมสินคา้ หรือแลกซ้ือสินคา้ท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ เช่น ผา้หุม้เบาะ แผน่รองท่ีวางของหลงัรถ ค่าเฉล่ีย=4.74 และ S.D=0.61  มีการ
ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ เช่น ใบโบวช์วัร์ผา่นตวัแทนจ าหน่าย การโฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต  
ค่าเฉล่ีย=4.72 และ S.D=0.67  ตามล าดบั 

  5. ดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.76 และ S.D=0.56 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ พนกังานขายและพนกังานส่วนบริการและซ่อมบ ารุงมี
อธัยาศยัดี พูดจาสุภาพ แต่งกายเรียบร้อย ค่าเฉล่ีย=4.82และ S.D=0.52 รองลงมาคือ มีพนกังานขาย 
พนกังานส่วนบริการและซ่อมบ ารุงคอยดูแลและใหค้  าปรึกษา ค่าเฉล่ีย=4.79 และ S.D=0.60  
พนกังานใหบ้ริการมีจ านวนเพียงพอ  ค่าเฉล่ีย=4.75 และ S.D=0.65  ตามล าดบั 

 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.77 และ 
S.D=0.59 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการ มีเคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ในการใหบ้ริการและการดูแลซ่อมบ ารุง ครบถว้นไดม้าตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ 
ค่าเฉล่ีย=4.80และ S.D=0.59 รองลงมาคือ ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการ มีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ใน
การใหบ้ริการและการดูแลซ่อมบ ารุง ครบถว้นไดม้าตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ีย=4.78 
และ S.D=0.62  มีสถานีชาร์จใหบ้ริการครอบคลุมทุกพื้นท่ี และเพียงพอต่อความตอ้งการของ
ผูใ้ชบ้ริการ รวมถึงใชเ้วลาในการชาร์จไม่เกิน 15 นาที  ค่าเฉล่ีย=4.74 และ S.D=0.68  ตามล าดบั 

  7. ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.79 และ S.D=0.56 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ มีการจดัท าคู่มือความรู้ ในการแกไ้ขปัญหาเก่ียวกบั
การใชง้าน ค่าเฉล่ีย=4.81 และ S.D=0.55 รองลงมาคือ ขั้นตอนในการส่งซ่อมหรือบ ารุงรักษา 
สะดวก รวดเร็ว ค่าเฉล่ีย=4.80 และ S.D=0.60 ขั้นตอนในการสั่งจอง ท าสัญญา จนถึงส่งมอบ 
สะดวก รวดเร็ว ค่าเฉล่ีย=4.76 และ S.D=0.61  ตามล าดบั 
 

ตอนที ่3  การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านจิตวทิยา 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นดา้นจิตวทิยาไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 

ความเช่ือและทศันคติ โดยน าเสนอในรูปแบบ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สรุปผลไดด้งั
ตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา Mean S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การจูงใจ    
1.1 ตอ้งการพาหนะในการเดินทาง 4.79 0.52 มากท่ีสุด 
1.2 สามารถน าไปลดหยอ่นภาษี 3.82 1.14 มาก 
1.3 มีโปรโมชัน่ ลดราคา แจกของแถม  
      แลกซ้ือของท่ีตอ้งการ 

4.70 0.63 มากท่ีสุด 

2. การรับรู้    

2.1 ท่านมกัจะรับชมรายการเก่ียวกบั 
      รถยนตไ์ฟฟ้าเป็นประจ า 

3.85 1.00 มาก 

2.2 มีคนรู้จกัแนะน าใหซ้ื้อรถยนตไ์ฟฟ้า 
      แทนรถยนตเ์ช้ือเพลิง 

3.39 
 

1.13 
 

ปานกลาง 

3. การรับรู้    

3.1 ท่านศึกษาเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้าแลว้ 
      เกิดความประทบัใจ 

3.90 1.0 มาก 

3.2 ท่านศึกษาและทราบเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้า   
      วา่สามารถช่วยลดมลพิษในอากาศได ้

4.65 0.66 มากท่ีสุด 

4. ความเช่ือ    

4.1 ท่านเช่ือวา่การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะช่วย 
      รักษาส่ิงแวดลอ้มได ้

4.68 0.62 มากท่ีสุด 

4.2 ท่านเช่ือวา่การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท า 
      ใหดู้ทนัสมยัข้ึน 

4.63 0.62 มากท่ีสุด 

5. ทศันคติ    

5.1 การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าใหท้่านมีส่วน   
      ร่วมในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม 

4.71 0.59 มากท่ีสุด 

5.2 การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าใหท้่านมี 
      ภาพลกัษณ์ท่ีดี ในสายตาของผูท่ี้พบเห็น 

4.58 0.72 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.3 ปัจจยัด้านจิตวิทยา ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
พบวา่ 
  1. ดา้นการจูงใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.43 และ S.D=0.55 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ตอ้งการพาหนะในการเดินทาง ค่าเฉล่ีย=4.79 และ 
S.D=0.52  รองลงมาคือ มีโปรโมชัน่ ลดราคา แจกของแถม แลกซ้ือของท่ีตอ้งการ ค่าเฉล่ีย=4.70 
และ S.D=0.63 สามารถน าไปลดหยอ่นภาษีค่าเฉล่ีย=3.82 และ S.D=1.14  ตามล าดบั 

 2. ดา้นการรับรู้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย=3.62 และ S.D=0.94 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ท่านมกัจะรับชมรายการเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้าเป็นประจ า 
ค่าเฉล่ีย=3.85 และ S.D=1.00  รองลงมาคือ มีคนรู้จกัแนะน าใหซ้ื้อรถยนตไ์ฟฟ้าแทนรถยนต์
เช้ือเพลิง ค่าเฉล่ีย=3.39 และ S.D=1.13  ตามล าดบั 

 3. ดา้นการเรียนรู้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย=4.27 และ S.D=0.72 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ท่านศึกษาและทราบเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้าวา่สามารถช่วย
ลดมลพิษในอากาศได ้ค่าเฉล่ีย=4.65 และ S.D=0.66  รองลงมาคือ ท่านศึกษาเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้า
แลว้เกิดความประทบัใจ ค่าเฉล่ีย=3.90 และ S.D=1.00  ตามล าดบั 

 4. ดา้นความเช่ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย=4.66 และ S.D=0.57 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ท่านเช่ือวา่การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มได ้
ค่าเฉล่ีย=4.68 และ S.D=0.62  รองลงมาคือ ท่านเช่ือวา่การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าให้ดูทนัสมยัข้ึน 
ค่าเฉล่ีย=4.63 และ S.D=0.62  ตามล าดบั 

 5. ดา้นทศันคติ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.64 และ S.D=0.60 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าใหท้่านมีส่วนร่วมในการรักษา
ส่ิงแวดลอ้ม ค่าเฉล่ีย=4.71 และ S.D=0.59 รองลงมาคือ การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าใหท้่านมี
ภาพลกัษณ์ท่ีดี ในสายตาของผูท่ี้พบเห็นค่าเฉล่ีย=4.58 และ S.D=0.72  ตามล าดบั 
 

ตอนที ่4  การวเิคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า โดยน าเสนอ
ในรูปแบบ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า Mean S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า 4.73 0.59 มากท่ีสุด 
1.1 ท่านตอ้งการซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าเพื่อ 
      น ามาใชเ้ป็นพาหนะในอนาคต 

4.73 0.59 มากท่ีสุด 

1.2 ท่านตอ้งการซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าเพื่อ   
      ช่วยลดค่าใชจ่้ายดา้นน ้ามนัเช้ือเพลิง 

4.73 
 

0.59 มากท่ีสุด 

1.3 ท่านเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าโดย 
      ค  านึงถึงคนในครอบครัวหรือคนรอบตวั 

4.73 0.55 มากท่ีสุด 

1.4 ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
      โดยพิจารณาจากโปรโมชัน่การส่งเสริม 
      การขายต่าง ๆ 

4.72 0.63 มากท่ีสุด 

1.5 ท่านพิจารณาขอ้ดีและขอ้เสียก่อน 
      ตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 

4.85 0.41 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.4 การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอ

เมือง จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ 
 1.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถยนต์พลงังานไฟฟ้า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย=4.75 และ S.D=0.43 เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าสูงสุด คือ ท่านพิจารณาขอ้ดีและขอ้เสียก่อนตดัสินใจซ้ือรถยนต์พลงังาน
ไฟฟ้า ค่าเฉล่ีย=4.85 และ S.D=0.0.41 รองลงมาคือ ท่านต้องการซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเพื่อ
น ามาใชเ้ป็นพาหนะในอนาคต ค่าเฉล่ีย=4.73 และ S.D=0.59  ท่านตอ้งการซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า
เพื่อช่วยลดค่าใชจ่้ายดา้นน ้ ามนัเช้ือเพลิง ค่าเฉล่ีย=4.73 และ S.D=0.59 ท่านเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังาน
ไฟฟ้าโดยค านึงถึงคนในครอบครัวหรือคนรอบตวั ค่าเฉล่ีย=4.73 และ S.D=0.55 ท่านตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์พลงังานไฟฟ้าโดยพิจารณาจากโปรโมชั่นการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ค่าเฉล่ีย=4.72 และ 
S.D=0.63  ตามล าดบั 
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ตอนที ่5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ รายได้  มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ใช้การวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์แบบ 
ไควส์แควร์ (Chi-Square)เพื่อทดสอบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ รายได้  มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์กบัการเลือกซ้ือ 
                   รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ df Chi - Square Sig. 
เพศ 12 15.380 .221 
อาย ุ 60 43.415 .947 
สถานภาพ 24 20.079 .692 
การศึกษา 48 38.303 .840 
อาชีพ 28 46.565 .015* 
รายได ้ 60 41.325 .969 

  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตาราง 4.5 พบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในอาชีพท่ีนั้นมีความสัมพนัธ์ต่อการ
เลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ส่วนในดา้นอ่ืน ๆ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา และ
รายได ้ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั
0.05 
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 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยแบบ
พหุคูณ เพื่อทดสอบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังาน
ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สรุปผลไดด้งั
ตารางต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 4.6 ผลการวเิคราะห์ Analysis of Variance  (Anova)ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 24.775 7 3.539 28.987 <.001*** 
Residual 47.864 392 .122 

Total 72.640 399  

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05(R = 0.584, Adjusted R Square = 0.329) 
 

 จากตารางท่ี  4.6 ผลการวิเคราะห์ Analysis of Variance พบว่า ได้ ค่า F = 28.987, 
sig  < 0.001 แสดงว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดสามารถร่วมกนัอธิบายความแปรปรวน
ของตวัแปรการตัดสินใจซ้ือสินค้ารถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั
ขอนแก่น ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   ค่า Multiple R = 0.584 หมายความว่า ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณระหว่างชุดตวัแปรต้น
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือสินคา้รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้ามีความสัมพนัธ์กนั
ในระดบัสูง ส่วนสัมประสิทธ์ิการท านายท่ีปรับแก้ R²(Adjusted) มีค่าเท่ากบั 0.329แสดงว่าชุดตวั
แปรตน้สามารถอธิบายความแปรปรวนหรือการเปล่ียนแปลงของการตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังาน
ไฟฟ้า ไดร้้อยละ 32.90 ส่วนอีกร้อยละ 67.10  เป็นอิทธิพลจากตวัแปรอ่ืน ๆ  
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ตารางท่ี 4.7  ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis)  
                    ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด กบั การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
 

ตัวแปร B Std.Err Beta t Sig. 

ส่วนประสม
ทาง

การตลาด 

Product .383 .039 .443 9.869 <.001*** 
Price .375 .034 .489 11.174 <.001*** 
Place .322 .025 .543 12.890 <.001*** 
Promotion .418 .033 .538 12.745 <.001*** 
People .378 .033 .494 11.335 <.001*** 
Physic .335 .032 .460 10.342 <.001*** 
Process .360 .034 .473 10.708 <.001*** 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ0.05,**ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ0.01,***ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.001 
 
 จากตารางท่ี 4.7 เม่ือพิจารณาผลการวเิคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ ในภาพรวมพบวา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ค่า เม่ือเรียงล าดบัค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยจากมากไปหานอ้ย ไดด้งัน้ี 

 ผลจากการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าพบวา่ มี 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. การจดัจ าหน่าย (Place) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าอยา่งมี 
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 
0.543 หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผล
ให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า เพิ่มข้ึน 0.543 หน่วยมาตรฐาน  

 2. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังาน
ไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน 
(Beta) เท่ากบั 0.538 หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 
หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.538 หน่วยมาตรฐาน  

 3. บุคลากร (People) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 
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0.494 หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.494 หน่วยมาตรฐาน  

 4. ราคา (Price) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 0.489 
หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน 
ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.489 หน่วยมาตรฐาน  

 5. กระบวนการ (Process) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 
0.473 หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.473 หน่วยมาตรฐาน  

 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physic) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) 
เท่ากบั 0.460 หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.460 หน่วยมาตรฐาน  

 7. ผลิตภณัฑ ์ (Product) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 
0.443 หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.443 หน่วยมาตรฐาน  
  จากการวเิคราะห์สามารถแสดงผลถดถอยเชิงพหุคูณในตาราง 4.22 และสามารถเขียน
พยากรณ์แสดงความสัมพนัธ์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ไดด้งัน้ี  
สมการท านายรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (β หรือ Beta)  
       การตดัสินใจซ้ือ =  0.543** (Place)+ 0.538** (Promotion) + 0.494** (People) + 
0.489** (Price) + 0.473** (Process) + 0.460** (Physic) + 0.443** (Product) 
 

 สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยแบบ
พหุคูณ เพื่อทดสอบวา่ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.8 ผลการวเิคราะห์ Analysis of Variance  (Anova)ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 31.994 5 6.399 62.027 <.001*** 
Residual 40.645 394 .103 

Total 72.640 399  

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05(R = 0.664, Adjusted R Square = 0.433) 
 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการวเิคราะห์ Analysis of Variance พบวา่ ได ้ค่า F = 62.027, sig  < 
0.001 แสดงวา่ ปัจจยัดา้นจิตวทิยาสามารถร่วมกนัอธิบายความแปรปรวนของตวัแปรการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
   ค่า Multiple R = 0.664 หมายความวา่ ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณระหวา่งชุดตวัแปรตน้ปัจจยั
ดา้นจิตวทิยากบัตวัแปรตามการตดัสินใจซ้ือสินคา้รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า มีความสมัพนัธ์กนัใน
ระดบัสูง ส่วนสัมประสิทธ์ิการท านายท่ีปรับแก ้R²(Adjusted) มีค่าเท่ากบั 0.433 แสดงวา่ชุดตวัแปร
ตน้สามารถอธิบายความแปรปรวนหรือการเปล่ียนแปลงของการตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
ไดร้้อยละ 43.30 ส่วนอีกร้อยละ 56.70  เป็นอิทธิพลจากตวัแปรอ่ืน ๆ  
 

ตารางท่ี 4.9  ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis)  
                     ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวทิยา กบัการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า 
 

ตัวแปร B Std.Err Beta t Sig. 

จิตวทิยา 

การจูงใจ .317 .035 .408 8.922 <.001*** 
การรับรู้ .140 .022 .310 6.495 <.001*** 
การเรียนรู้ .215 .028 .361 7.723 <.001*** 
ความเช่ือ .444 .030 .591 14.603 <.001*** 
ทศันคติ .459 .027 .644 16.787 <.001*** 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05, **ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01,***ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.001 
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  จากตารางท่ี 4.9 เม่ือพิจารณาผลการวเิคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ ในภาพรวมพบวา่ 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.001 เม่ือเรียงล าดบัค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยจากมากไปหานอ้ย ไดด้งัน้ี 

 ผลจากการศึกษา ปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า
พบวา่ มี 5 ดา้น ไดแ้ก่ 

 1. ทศันคติ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.001 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 0.644 
หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน 
ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.644 หน่วยมาตรฐาน  

 2. ความเช่ือ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.001 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 0.591 
หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน 
ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.591 หน่วยมาตรฐาน  

 3. การจูงใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.001 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 0.408 
หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให ้
การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า เพิ่มข้ึน 0.408 หน่วยมาตรฐาน  

 4. การเรียนรู้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.001 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 0.361 
หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน 
ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.361 หน่วยมาตรฐาน  

 5. การรับรู้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.001 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากบั 0.310 
หมายความวา่ ถา้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วยมาตรฐาน 
ส่งผลให ้การตดัสินใจซ้ือซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เพิ่มข้ึน 0.310 หน่วยมาตรฐาน  
 จากการวเิคราะห์สามารถแสดงผลถดถอยเชิงพหุคูณในตาราง 4.24 และสามารถเขียน
พยากรณ์แสดงความสัมพนัธ์ปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ไดด้งัน้ี  
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 สมการท านายรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (β หรือ Beta)  
       การตดัสินใจซ้ือ =  0.664** (ทศันคติ)+ 0.591** (ความเช่ือ) + 0.408** (การจูงใจ) + 
0.361** (การเรียนรู้) + 0.310** (การรับรู้)  
 

ตอนที ่6  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.10 สรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังาน    

                     ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ Sig. ผลการทดสอบ 
เพศ .221 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
อาย ุ .947 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
สถานภาพ .692 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
การศึกษา .840 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
อาชีพ .015* สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
รายได ้ .969 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

  

 จากตารางท่ี 4.10 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัดา้ประชากรศาสตร์

ในดา้นอาชีพท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอ

เมือง จงัหวดัขอนแก่น  ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านอ่ืน 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา และรายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังาน

ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น   
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ตารางท่ี 4.11 สรุปปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  

                      ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

Sig. ผลการทดสอบ 

Product <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
Price <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
Place <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
Promotion <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
People <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
Physic <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
Process <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

  

 จากตารางท่ี 4.11 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 

ตารางท่ี 4.12 สรุปปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ของผูบ้ริโภคใน   

                      อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา Sig. ผลการทดสอบ 
การจูงใจ <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
การรับรู้ <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
การเรียนรู้ <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ความเช่ือ <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ทศันคติ <.001*** สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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 จากตารางท่ี 4.12 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวทิยาในน

ดา้นการจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นความเช่ือ และดา้นทศันคติ มีผลต่อการเลือกซ้ือ

รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 

 
 
 
 
 
  
 

 

 

 

 
  

 
 

 

 

 
 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั
ขอนแก่น  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ความสัมพนัธ์ของประชากรศาสตร์กบัการเลือกซ้ือรถยนต์
พลังงานไฟฟ้าของผู ้บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวดัขอนแก่น 2) ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัขอนแก่น และ 3)  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ซ่ึงท าการ
สรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
  

1. สรุปการวจิัย 
 

1.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กบัการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากการ
วิจยัคร้ังน้ี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายุโดยระหว่าง 25-34 ปี 
สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือน 10,000 - 
20,000 บาท  

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า โดยรวมอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าเพื่อน ามาใช้
เป็นพาหนะในอนาคต ตอ้งการซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าเพื่อช่วยลดค่าใชจ่้ายดา้นน ้ ามนัเช้ือเพลิงอยู ่
เลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าโดยค านึงถึงคนในครอบครัวหรือคนรอบตวัอยู ่ตดัสินใจซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าโดยพิจารณาจากโปรโมชัน่การส่งเสริมการขายต่าง ๆ และพิจารณาขอ้ดีและขอ้เสีย
ก่อนตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 ผลการวิเคราะห์การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และการ
เลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ ปัจจยัส่วนดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า มีตวัแปร 1 ตวัได้แก่  
อาชีพ มีผลวิเคราะห์ คือ 0.15 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานขอ้ท่ี 1 



 78 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ส่วนตวัแปรอ่ืน ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษาและรายไดไ้ม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

1.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังาน
ไฟฟ้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตาม
ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product)  มีความสวยงาม เป็นเอกลกัษณ์  มีมาตรฐานดา้นความปลอดภยัท่ีครบครัน มี
พื้นท่ีใช้สอยมากกว่ารถยนต์ทั่วไป อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาในระดับมากคือ ความ
หลากหลายของรูปแบบของรถยนต์ไฟฟ้า และช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัรถยนต์ไฟฟ้า 
ตามล าดบั ปัจจยัดา้นราคา (Price)  พบวา่ ราคาของรถยนตไ์ฟฟ้ามีความเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบ
กบัคุณภาพ  ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษารถยนตไ์ฟฟ้าไม่สูงมาก เม่ือเทียบกบัราคารถยนตเ์คร่ืองยนต์
สันดาปอยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาในระดบัมากคือ ราคาขายต่อของรถยนต์ไฟฟ้าดี เม่ือเทียบ
กับราคารถยนต์ในตลาด ตามล าดับ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่า ตวัแทน
จ าหน่ายและศูนยบ์ริการมีจ านวนมาก และ มีการเสนอขายในงานแสดงสินคา้ เช่น Motor Show อยู่่
ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาอยู่ในระดบัมากคือ สามารถติดต่อสั่งซ้ือหรือสั่งจองผ่านทางระบบ
อินเตอร์เน็ตได ้และ มีการเสนอขายผ่านพนกังานขาย ณ ท่ีพกัอาศยั ตามล าดบั ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด (Promotion) พบว่า มีการรับประกนัหลงัการขายของรถยนต์ไฟฟ้า  มีการลดราคา แถม
สินค้า หรือแลกซ้ือสินค้าท่ีลูกค้าต้องการ เช่น ผ้าหุ้มเบาะ แผ่นรองท่ีวางของหลังรถ มีการ
ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ เช่น ใบโบวช์วัร์ผา่นตวัแทนจ าหน่าย การโฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นพนักงาน  (People) พบว่า พนกังานให้บริการมีจ านวนเพียงพอ มี
พนักงานขาย พนักงานส่วนบริการและซ่อมบ ารุงคอยดูแลและให้ค  าปรึกษา  พนักงานขายและ
พนกังานส่วนบริการและซ่อมบ ารุงมีอธัยาศยัดี พูดจาสุภาพ แต่งกายเรียบร้อย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) พบวา่ ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการตั้งอยูใ่น
สถานท่ีท่ีเหมาะสมสะดวกต่อการเดินทางไปใชบ้ริการ  ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการ มีเคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ในการให้บริการและการดูแลซ่อมบ ารุง ครบถ้วนไดม้าตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ   มี
สถานีชาร์จให้บริการครอบคลุมทุกพื้นท่ี และเพียงพอต่อความตอ้งการของผูใ้ช้บริการ รวมถึงใช้
เวลาในการชาร์จไม่เกิน 15 นาทีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ขั้นตอนใน
การสั่งจอง ท าสัญญา จนถึงส่งมอบ สะดวก รวดเร็ว  มีการจดัท าคู่มือความรู้ ในการแกไ้ขปัญหา
เก่ียวกบัการใชง้าน  ขั้นตอนในการส่งซ่อมหรือบ ารุงรักษา สะดวก รวดเร็วอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น โดยใชส้ถิติถดถอยพหุคูณ พบวา่ ปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การจดัจ าหน่าย (Place)ส่งผลต่อการ
เลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  (Beta) เท่ากบั 0.543 มากท่ีสุด รองลงมา คือ การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (Beta) เท่ากับ 0.538  บุคลากร (People) (Beta) เท่ากับ 0.494 ราคา (Price)  (Beta) 
เท่ากับ 0.489 กระบวนการ (Process) (Beta) เท่ากับ 0.473 ลักษณะทางกายภาพ (Physic) (Beta) 
เท่ากบั 0.460  ผลิตภณัฑ์ (Product) (Beta) เท่ากบั 0.443   ตามล าดบั พยากรณ์การตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  คิดเป็นร้อยละ 32.90 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

1.3 ปัจจัยด้านจิตวทิยาทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผู้บริโภคใน
อ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นจิตวิทยาตามความคิดเห็นของ
กลุ่มตวัอย่าง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ด้านการจูงใจ  ผูบ้ริโภคตอ้งการ
พาหนะในการเดินทาง   มีโปรโมชัน่ ลดราคา แจกของแถม แลกซ้ือของท่ีตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมาในระดบัมากคือ สามารถน าไปลดหย่อนภาษี ดา้นการรับรู้ พบว่า ผูบ้ริโภคมกัจะ
รับชมรายการเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้าเป็นประจ าอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาในระดบัปานกลางคือ  มี
คนรู้จกัแนะน าให้ซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าแทนรถยนต์เช้ือเพลิง ดา้นการเรียนรู้ พบวา่ ผูบ้ริโภคศึกษาและ
ทราบเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้าวา่สามารถช่วยลดมลพิษในอากาศได ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาอยู่
ในระดบัมากคือ ผูบ้ริโภคศึกษาเก่ียวกบัรถยนตไ์ฟฟ้าแลว้เกิดความประทบัใจ ดา้นความเช่ือ พบวา่  
ผูบ้ริโภคเช่ือวา่การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มได ้ และผูบ้ริโภคเช่ือวา่การใชร้ถยนต์
ไฟฟ้าจะท าให้ดูทนัสมยัข้ึน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นทศันคติ พบวา่ การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าให้
ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม และการใช้รถยนตไ์ฟฟ้าจะท าให้มีภาพลกัษณ์ท่ีดี ใน
สายตาของผูท่ี้พบเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น โดยใช้สถิติถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัด้านจิตวิทยา 
โดยรวมส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทศันคติส่งผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า (Beta) เท่ากบั 
0.644 มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความเช่ือ (Beta) เท่ากบั 0.591 การจูงใจ (Beta) เท่ากบั 0.408 การ
เรียนรู้ (Beta) เท่ากบั 0.361 (Beta) การรับรู้ เท่ากบั 0.310 พยากรณ์การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
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พลงังานไฟฟ้า  คิดเป็นร้อยละ 43.30 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัดา้นจิตวทิยามีผลต่อการ
เลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 

2. อภิปรายผล 
 จากการศึกษาการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดั
ขอนแก่น  สอดคลอ้งกบัการใหค้วามหมายของบาร์นาร์ด (Barnard, 1938) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของ
การตดัสินใจไวว้า่ คือ “เทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆใหเ้หลือทางเลือกเดียว” ดงันั้น
กล่าวไดว้า่ การตดัสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดทา้ยของกระบวนการคิดอยา่งมีเหตุผลเพื่อเลือก
แนวทางการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งเหมาะสมกบัสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล สามารถน าไปปฏิบติั
และท าใหบ้รรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการการตดัสินใจ ผลการวจิยัสามารถอภิปราย
ผลไดด้งัน้ี 

2.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวดัขอนแก่น   

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า 
คือ อาชีพ เน่ืองจากกลุ่มอาชีพท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานเอกชนท่ีเดิน
ท างานและเดินทางสัญจรในเขตตวัเมืองจึงต้องการรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเข้ามาช่วยในการลด
ค่าใชจ่้ายดา้นน ้ามนัซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุข หิบ (2555) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุริ ผลการวิจยัพบวา่ ในภาพรวมคุณลกัษณะ
ส่วนบุคคล ด้านเพศ รายได้และอาชีพต่างกัน มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของโรจ พิหาร(2561) ท่ีได้
ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบริษทัรับเหมาก่อสร้างของประชากรใน จงัหวดั
สงขลาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อกระบวนการกดัเลือกบริษทัรับเหมาก่อสร้างโดยรวมแตกต่าง
กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของจารุพนัธ์ ยาชมภู(2559) ท่ีได้
ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ผลการศึกษาลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์พบว่า ในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน อาทิรับราชการ พนักงานบริษัท และ
นกัศึกษา เป็นตน้ จะส่งผลท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 
โดยอาชีพรับราชการมีค่าเฉล่ียในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากท่ีสุด 

ปัจจยัของประชากรศาสตร์ดา้นเพศ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ
เลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า  เน่ืองจากไม่วา่จะเป็นเพศใดต่างตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังาน
ไฟฟ้าไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สามารถ สิทธิมณี(2562)ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผล
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ต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง Online:กรณีศึกษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพท าให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง Online ของ
ประชาชนจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรลกัษณ์ พงษพ์ูล
(2562)ท่ีได้ศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ของคนท างานในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร พบวา่คนท างานในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ ต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ไม่ต่างกัน สอดคล้องกบังานวิจยัของจารุพนัธ์ ยาชมภู(2559) ท่ีได้ศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี  ผลการศึกษาลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์พบวา่ ในดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนั
ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 

ปัจจยัของประชากรศาสตร์ดา้นอายุ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ
เลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า  เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างมีอายุ 18 ปีข้ึนไป และส่วนใหญ่อยู่ในวยั
ท างานท่ีต้องการยานพาหนะไวใ้ช้ในการเดินทาง ปัจจยัของประชากรศาสตร์ด้านอายุ จึงไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัสุข หิบ (2555) ท่ีได้
ศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุริ ผลการวิจยั
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลด้าน อายุและระดบัการศึกษาต่างกนัพบว่า มีปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สามารถ สิทธิมณี
(2562)ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง Online:กรณีศึกษาจงัหวดัน่านและ
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพท าให้การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทาง Online ของประชาชนจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของจารุพนัธ์ ยาชมภู(2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาด
ไม่เกิน 1,500 ซีซี ผลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ในด้านเพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่
เกิน 1,500 ซีซี 

ปัจจยัของประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าไม่มีความสัมพนัธ์
ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เน่ืองจากเป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าถือ
วา่เป็นยานพาหนะในการเดินทางของกลุ่มคนวยัท างานปัจจยัของประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ 
จึงไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจารุพนัธ์ 
ยาชมภู(2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ผล
การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ในด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
และรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 
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ปัจจัยของประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษา  ในการวิจัยคร้ังน้ีพบว่าไม่ มี
ความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เน่ืองจากเป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือยานพาหนะ
ไวใ้ช้ในการเดินทาง ปัจจยัของประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา จึงไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ
เลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยสุข หิบ (2555) ท่ีได้ศึกษาปัจจัยการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุริ ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้น อายุและระดบัการศึกษาต่างกนัพบวา่ มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
อาหารเพื่อสุขภาพ ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สามารถ สิทธิมณี(2562)ท่ีได้ศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง Online:กรณีศึกษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพท าให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง 
Online ของประชาชนจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของจารุ
พนัธ์ ยาชมภู(2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 
ผลการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบวา่ ในดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
และรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 

ปัจจยัของประชากรศาสตร์ด้านรายได้ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
การเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า  เน่ืองจากการตดัสินใจเลือกซ้ือยานพาหนะไวใ้ชใ้นการเดินทาง 
เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับสังคมเมือง จะเห็นไดว้า่ประชาชนทัว่ไปนิยมซ้ือรถยนตส่์วนตวัไวข้บัข่ีโดยซ้ือ
ผา่นระบบเงินกูข้องธนาคารท่ีส่งงวดเป็นรายเดือน ปัจจยัของประชากรศาสตร์ดา้นรายได ้จึงไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจารุพนัธ์ ยาชมภู
(2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ผล
การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ในด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
และรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 

2.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังาน
ไฟฟ้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง  จังหวดัขอนแก่น 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้า มี 7 
ดา้นเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบัดงัน้ี 

2.2.1   ด้านการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า  โดย
ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการมีจ านวนมาก มีการเสนอขายในงานแสดงสินคา้ เช่น Motor Show . 
มีการเสนอขายผ่านพนักงานขาย ณ ท่ีพกัอาศยั สามารถติดต่อสั่งซ้ือหรือสั่งจองผ่านทางระบบ
อินเตอร์เน็ตได ้ยิ่งมีช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นจ านวนมากและมีความหลากหลาย ก็จะมีส่วนช่วย
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ให้การตดัสินใจซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จรรยา  ยกยทุธ 
และนลินี  ทองประเสริฐ(2559) ท่ีได้ศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นั่งสวนบุคคลขนาดเล็กของผูบริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี  ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภค ดา้นราคา ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ตลอดจนด้าน
สังคมและวฒันธรรม สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 39 สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีได้ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ดา้นจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ 
จ  ากดั ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอน็จี โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัท ์ถดัมาคือดา้น
กระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นพนกังาน ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  

2.2.2   การส่งเสริมการตลาด (Promotion)มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงาน

ไฟฟ้า  โดยมีการรับประกนัหลงัการขายของรถยนต์ไฟฟ้า  มีการลดราคา แถมสินคา้ หรือแลกซ้ือ
สินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น ผา้หุ้มเบาะ แผน่รองท่ีวางของหลงัรถ มีการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ 
เช่น ใบโบวช์วัร์ผา่นตวัแทนจ าหน่าย การโฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต การจดัการส่งเสริมการตลาด
จะท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัรถยนต์พลงังานไฟฟ้าเพิ่มมากข้ึน ช่วยการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือท่ี
เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ปภคั อุดมธรรมกุล, ธัญญา สุพรประดิษฐ์ชยั และสิทธิ
กรณ์ ค ารอด(2563) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคม และ
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19  
มี 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านแรงจูงใจ (p   value− = 0.000) และปัจจยัด้าน การส่งเสริมการตลาด (p   
value− = 0.000) ส่วนสมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ เท่ากบั 25.9%  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีได้ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้น
จิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั 
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านผลิตภณัท์ ถดัมาคือดา้น
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กระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นพนกังาน ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  

2.2.3   บุคลากรมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า   โดยพนักงาน
ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ มีพนักงานขาย พนักงานส่วนบริการและซ่อมบ ารุงคอยดูแลและให้
ค  าปรึกษา พนกังานขายและพนักงานส่วนบริการและซ่อมบ ารุงมีอธัยาศยัดี พูดจาสุภาพ แต่งกาย
เรียบร้อย เพราะบุคลากรเป็นส่วนส าคญัในการสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการ
และสร้างค่านิยมให้กบัองคก์รได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีได้
ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะ
ระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษัท สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากัด ผลการวิจัยพบว่าปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ถดัมาคือดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นพนกังาน ดา้นรากา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

2.2.4   ราคามีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า   โดยราคาของรถยนต์
ไฟฟ้ามีความเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษารถยนต์ไฟฟ้าไม่สูง
มาก เม่ือเทียบกบัราคารถยนตเ์คร่ืองยนตส์ันดาป ราคาขายต่อของรถยนตไ์ฟฟ้าดี เม่ือเทียบกบัราคา
รถยนต์ในทอ้งตลาด ผูบ้ริโภคมกัจะค านึงถึงราคาสินคา้ท่ีตอ้งจ่ายเปรียบเทียบกบัคุณประโยชน์ท่ี
ไดรั้บ หากราคาสินคา้ไม่เหมาะสมมกัจะตดัสินใจไม่ซ้ือหรือมองหาทางเลือกใหม่ท่ีคุม้ค่ามากกว่า 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของจรรยา  ยกยุทธ และนลินี  ทองประเสริฐ(2559) ท าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดัอุบลราชธานี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจยัการบริหาร
ลูกค้าสัมพนัธ์  นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภค   ในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี และเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัรายไดต่้อ
เดือน ระดบัการศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัว กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั จ  านวน 371 
คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 
นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล
ขนาดเล็กของผูบ้ริโภค ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้าน
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 39 สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของสุข หิบ (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพในเขตจงัหวดั
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นนทบุรี ในภาพรวม มีน ้ าหนกัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อนัดบั
แรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนกัการตดัสินใจ อยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 2 คือ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนักการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก อนัดบั 3 คือ ดา้นราคาผูบ้ริโภคมี
น ้ าหนักการตดัสินใจอยู่ในระดับมาก และอนัดับสุดท้าย คือ การส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมี
น ้าหนกัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556) 
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถ
กระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั  ผลการวิจยัพบวา่ โดยส่วน
ใหญ่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือรถกระบะดว้ยตนเอง รุ่มท่ีนิชมใชก้บัมากท่ีสุดคือรุ่นสแตนดาร์ต 
การโฆษณาทางโทรทศัน์เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั สถานท่ีในการซ้ือ คือ บริษทั สาม
มิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดัมีระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือหลงัจากไดรั้บขอ้มูลมากท่ีสุด 1 เดือนข้ึน
ไป ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ถดัมาคือดา้นกระบวนการ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด 

2.2.5   กระบวนการมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า    โดย ขั้นตอน
ในการสั่งจอง ท าสัญญา  จนถึงส่งมอบ สะดวก รวดเร็ว  มีการจดัท าคู่มือความรู้ ในการแกไ้ขปัญหา
เก่ียวกบัการใชง้าน ขั้นตอนในการส่งซ่อมหรือบ ารุงรักษา สะดวก รวดเร็ว การจดัการกระบวนการ
อยา่งท่ีไม่มีประสิทธิภาพ มกัจะสร้างความไม่พอใจให้แก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากมีความล่าชา้ มีขั้นตอน
ท่ียุ่งยากซับซ้อน ผูใ้ห้บริการจึงต้องให้ความส าคญักับกระบวนการเพื่อส่งมอบการบริการท่ีมี
คุณภาพและสร้างความพอใจสูงสุดให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของจรรยา  ยกยุทธ 
และนลินี  ทองประเสริฐ(2559) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลขนาดเล็กของผู ้บริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจยัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์  นโยบายภาครัฐ สังคมและ
วฒันธรรม ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภค   
ในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี และเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือจ าแนก
ตาม เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัรายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั จ  านวน 371 คน ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7Ps)การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภค ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ สามารถร่วมกนัพยากรณ์การ
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ตดัสินใจซ้ือได้ร้อยละ 39 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556) ท าการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะ
ระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั  ผลการวิจยัพบว่า โดยส่วนใหญ่
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือรถกระบะดว้ยตนเอง รุ่มท่ีนิชมใชก้บัมากท่ีสุดคือรุ่นสแตนดาร์ต การ
โฆษณาทางโทรทศัน์เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั สถานท่ีในการซ้ือ คือ บริษทั สามมิตร 
กรีนพาวเวอร์ จ  ากดัมีระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือหลงัจากได้รับขอ้มูลมากท่ีสุด 1 เดือนข้ึนไป 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ถดัมาคือดา้นกระบวนการ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นพนกังาน ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด 

2.2.6   ลักษณะทางกายภาพมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า    โดย
ตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีเหมาะสมสะดวกต่อการเดินทางไปใช้บริการ 
ตวัแทนจ าหน่ายและศูนย์บริการ มีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ในการให้บริการและการดูแลซ่อมบ ารุง 
ครบถว้นไดม้าตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ มีสถานีชาร์จใหบ้ริการครอบคลุมทุกพื้นท่ี และเพียงพอ
ต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ รวมถึงใชเ้วลาในการชาร์จไม่เกิน 15 นาที ลกัษณะทางกายภาพจะ
แสดงถึงความมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของจรรยา  ยกยุทธ และนลินี  ทองประเสริฐ(2559) ท าการศึกษาเร่ือง ปั จจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี 
เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจัยการบริหารลูกค้าสัมพันธ์  
นโยบายภาครัฐ สังคมและวฒันธรรม ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล
ขนาดเล็กของผู ้บริโภค   ในเขตจังหวดัอุบลราชธานี และเปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพสมรส ระดบัรายไดต่้อเดือน ระดบั
การศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัว กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั จ  านวน 371 คน ผลการวจิยั
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ นโยบายภาครัฐ สังคม
และวฒันธรรม มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กของผูบ้ริโภค 
ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
ตลอดจนด้านสังคมและวฒันธรรม สามารถร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซ้ือได้ร้อยละ 39 
สอดคล้องกับงานวิจยัของวราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค 
บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ ผลการวิจยัพบว่า โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือรถ
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กระบะด้วยตนเอง รุ่มท่ีนิชมใช้กับมากท่ีสุดคือรุ่นสแตนดาร์ต การโฆษณาทางโทรทัศน์เป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั สถานท่ีในการซ้ือ คือ บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากัดมี
ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือหลงัจากไดรั้บขอ้มูลมากท่ีสุด 1 เดือนข้ึนไป ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ถดัมาคือดา้นกระบวนการ  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้น
พนกังาน  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด    

2.2.7   ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า    โดยมีความ
สวยงาม เป็นเอกลกัษณ์  มีมาตรฐานดา้นความปลอดภยัท่ีครบครัน  ความหลากหลายของรูปแบบ
ของรถยนต์ไฟฟ้า มีช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัรถยนต์ไฟฟ้าดี และมีพื้นท่ีใชส้อยมากกว่า
รถยนต์เช้ือเพลิง เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคจะไดรั้บ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นๆ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของฑิฆมัพร  ทวี
เดชและสมบติั  ทีฆทรัพย(์2563) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าแบตเตอร่ีของผูท่ี้อาศยัในจงัหวดัปราจีนบุรีดว้ยการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบ
ขั้นตอน ผลการวิจยัพบว่าวตัถุประสงคห์ลกัในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์คือความสะดวกสบายและ
ความปลอดภยัในการเดินทางสมาชิกในครอบครัวและตนเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์ไฟฟ้าหาได้จากจากส่ือออนไลน์ สาเหตุส าคญัในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ไฟฟ้าคือการประหยดัค่าเช้ือเพลิง ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
อิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าแบตเตอร่ี ไดแ้ก่ รูปทรงสวยงามและมีส่ิงอ านวยความสะดวก
ภายในครบครัน แบบจ าลองการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้าแบตเตอร่ีของ สามารถพยากรณ์ไดร้้อย
ละ 4.50 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุข หิบ (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
อาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาและเปรียบเทียบ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบุรี จ  าแนกตามคุณลกัษณะส่วน
บุคคล ระเบียบวิธีการศึกษาใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการ
ส ารวจ ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบุรี ปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบุรี ในภาพรวม มีน ้ าหนกัการตดัสินใจอยู่ในระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อนัดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนกัการตดัสินใจ 
อยู่ในระดบัมาก อนัดบั 2 คือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนักการตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก อนัดบั 3 คือ ดา้นราคาผูบ้ริโภคมีน ้าหนกัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย 
คือ การส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีน ้ าหนักการตดัสินใจอยู่ในระดับปานกลาง สอดคล้องกับ
งานวิจยัของวราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผล
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ต่อพฤติกรรมด้านจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร 
กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั  ผลการวิจยัพบว่า โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือรถกระบะด้วย
ตนเอง รุ่มท่ีนิชมใช้กบัมากท่ีสุดคือรุ่นสแตนดาร์ต การโฆษณาทางโทรทศัน์เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีท า
ให้ผูบ้ริโภครู้จกั สถานท่ีในการซ้ือ คือ บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากัดมีระยะเวลาในการ
ตดัสินใจซ้ือหลงัจากไดรั้บขอ้มูลมากท่ีสุด 1 เดือนข้ึนไป ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
รถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ถดัมาคือดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นพนกังาน ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

2.3 ปัจจัยด้านจิตวทิยาทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผู้บริโภคใน
อ าเภอเมือง  จังหวดัขอนแก่น 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้ามีจ านวน 5 ดา้น โดย 
เรียงล าดบัตามจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติ  ดา้นความเช่ือ ดา้นการจูงใจ ดา้นการเรียนรู้ และ
ดา้นดา้นการรับรู้ ตามล าดบัดงัน้ี 

2.3.1   ทัศนคติมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า  โดยการใช้รถยนต์
ไฟฟ้าจะท าให้มีส่วนร่วมในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าให้มีภาพลกัษณ์ท่ีดี ใน
สายตาของผูท่ี้พบเห็น ทศันคติของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไดย้าก หากตอ้งการให้มีการเปล่ียนแปลง
ก็ตอ้งมีส่ิงเร้า หรือมีส่ิงมากระตุน้ให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเปล่ียนแปลง การสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
รถยนต์พลงังานไฟฟ้าให้กบัผูบ้ริโภคจะช่วยให้การตดัสินใจซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้ามาใช้ใน
อนาคตได้ง่ายมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ กานต์ ภกัดีสุข (2561) ท่ีได้ศึกษาปัจจยัด้าน
ทศันคติ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตไ์ฟฟ้าของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัดา้นทศันคติ 
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ไฟฟ้าของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอุกฤษฏ ์ 
เอ้ือวฒันสกุล(2558) ไดศึ้กษาทศันคติและความเช่ือของครอบครัว ความห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม การ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และอตัลกัษณ์ส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบวา่ ทศันคติและความเช่ือของครอบครัว ความห่วงใย
ในส่ิงแวดล้อม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และอัตลักษณ์ส่วนบุคคลส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดย
ร่วมกนัพยากรณ์ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครได ้คิดเป็น
ร้อยละ 50.9 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนผสมทาง
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การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค 
บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถ
กระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถกระบะซิเอ็น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีมีค าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นความเช่ือและทศันคติ ถดัมาคือดา้นการเรียนรู้ ดา้นแรงจูงใจ และดา้น
การรับรู้ สอดคล้องกบังานวิจยัของ VONGURAI And Rawin(2563) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ก าหนดตราสินคา้ของลูกคา้ท่ีมีต่อรถยนตไ์ฟฟ้าในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย ผลการวิจยัพบวา่ 
ทศันคติมีผลในเชิงบวกและมีนยัส าคญัต่อความพึงพอใจในแบรนด์ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มส าหรับรถยนตไ์ฟฟ้า ผูเ้ขียนยงัพบวา่ความกงัวลดา้นส่ิงแวดลอ้มและอิทธิพลทางสังคม
ต่อพฤติกรรมการจดัซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญั นอกจากน้ียงั
สอดคล้องกับงานวิจัยต่างประเทศของ Xiaoliang Zhang, Bing Zhang, Lei Chen, Jianrong Liu, 
Zhishan Zhong (2563) ได้ศึกษา เร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจในการซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า
บริสุทธ์ิ ผลการวิจยัพบว่า ความตระหนักด้านส่ิงแวดล้อมของนักเดินทางมีผลกระทบอย่างมี
นยัส าคญัและเชิงบวกต่อความตั้งใจในการซ้ือไฟฟ้าบริสุทธ์ิ สอดคล้องกับงานวิจยัของIvan K. W. 
Lai , Yide Liu , Xinbo Sun , Hao Zhang and Weiwei Xu (2558) ท าการศึกษาเร่ือง  ปั จจัย ท่ี มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมต่อยานพาหนะไฟฟ้าเต็มรูปแบบ: การศึกษาเชิงประจกัษใ์นมา
เก๊า การศึกษาน้ีตรวจสอบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจของแต่ละบุคคลท่ีมีต่อการน ารถยนต์
ไฟฟ้าเตม็รูปแบบมาใช ้ผลการวจิยัแสดงใหเ้ห็นวา่ความกงัวลดา้นส่ิงแวดลอ้มและการรับรู้นโยบาย
ดา้นส่ิงแวดลอ้มเป็นปัจจยัท่ีมาก่อนการรับรู้รถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ ซ่ึงส่งผลต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ การศึกษาน้ียงัพบว่าการรับรู้ถึงผลประโยชน์ทาง
เศรษฐกิจเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้รถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ ผูป้ระกอบการ
ยานพาหนะแสวงหาผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจจากการประหยดัเช้ือเพลิงในระยะยาวในอนาคต 
ประสิทธิภาพการใช ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของIvan K. W. Lai , Yide Liu , Xinbo Sun , Hao Zhang 
and Weiwei Xu (2558) ท าการศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ี มีอิทธิพลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมต่อ
ยานพาหนะไฟฟ้าเต็มรูปแบบ: การศึกษาเชิงประจกัษ์ในมาเก๊า การศึกษาน้ีตรวจสอบปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจของแต่ละบุคคลท่ีมีต่อการน ารถยนตไ์ฟฟ้าเตม็รูปแบบมาใช ้ผลการวจิยัแสดง
ให้เห็นว่าความกงัวลดา้นส่ิงแวดลอ้มและการรับรู้นโยบายดา้นส่ิงแวดลอ้มเป็นปัจจยัท่ีมาก่อนการ
รับรู้รถยนตไ์ฟฟ้าเต็มรูปแบบ ดงันั้น รัฐบาลท่ีมุ่งมัน่ท่ีจะส่งเสริมการขนส่งคาร์บอนต ่า จ  าเป็นตอ้ง
ขยายความพยายามในการเพิ่มความกงัวลดา้นส่ิงแวดลอ้มของพลเมือง และก าหนดนโยบายด้าน
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ส่ิงแวดลอ้มท่ีเหมาะสม ตลอดจนให้การสนบัสนุนทางการเงินและกลยทุธ์ระยะยาวส าหรับรถยนต์
ไฟฟ้า 

2.3.2   ความเช่ือมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า  โดยเช่ือว่าการใช้
รถยนตไ์ฟฟ้าจะช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มได ้ เช่ือวา่การใชร้ถยนตไ์ฟฟ้าจะท าใหดู้ทนัสมยัข้ึน ความเช่ือ
วา่การใชร้ถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าท าให้เกิดคุณค่าหรือคุณประโยชน์ให้กบัผูบ้ริโภคและสาธารณะ จะ
ส่งผลให้เกิดความต้องการซ้ือเพื่อสร้างคุณค่าและประโยชน์ให้กับผูบ้ริโภคและสาธารณะ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นจิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สาม
มิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะ
ระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถกระบะซิเอ็น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมี
ค าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นความเช่ือและทศันคติ  ถดัมาคือดา้นการเรียนรู้ ดา้นแรงจูงใจ  และดา้นการ
รับรู้  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอุกฤษฏ์  เอ้ือวฒันสกุล(2558) ท าการศึกษาเร่ือง ทศันคติและความ
เช่ือของครอบครัว ความห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และอตัลกัษณ์ส่วนบุคคล 
ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 
พบวา่ ทศันคติและความเช่ือของครอบครัว ความห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
และอัตลักษณ์ ส่วนบุคคลส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารคลีนของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยร่วมกันพยากรณ์ความตั้ งใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์อาหารคลีนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครได้ คิดเป็นร้อยละ 50.9 สอดคล้องกับ
งานวิจัยต่างประเทศของ Xiaoliang Zhang, Bing Zhang, Lei Chen, Jianrong Liu, Zhishan Zhong 
(2563) ไดศึ้กษา เร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าบริสุทธ์ิ ผลการวิจยั
พบวา่ ความตระหนกัดา้นส่ิงแวดลอ้มของนกัเดินทางมีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัและเชิงบวกต่อ
ความตั้งใจในการซ้ือไฟฟ้าบริสุทธ์ิ  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของIvan K. W. Lai , Yide Liu , Xinbo 
Sun , Hao Zhang and Weiwei Xu (2558) ท าการศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจเชิง
พฤติกรรมต่อยานพาหนะไฟฟ้าเต็มรูปแบบ: การศึกษาเชิงประจกัษใ์นมาเก๊า การศึกษาน้ีตรวจสอบ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจของแต่ละบุคคลท่ีมีต่อการน ารถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบมาใช ้
ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าความกงัวลด้านส่ิงแวดลอ้มและการรับรู้นโยบายด้านส่ิงแวดล้อมเป็น
ปัจจยัท่ีมาก่อนการรับรู้รถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ ดังนั้น รัฐบาลท่ีมุ่งมัน่ท่ีจะส่งเสริมการขนส่ง
คาร์บอนต ่า จ  าเป็นตอ้งขยายความพยายามในการเพิ่มความกงัวลดา้นส่ิงแวดลอ้มของพลเมือง และ
ก าหนดนโยบายด้านส่ิงแวดล้อมท่ีเหมาะสม ตลอดจนให้การสนับสนุนทางการเงินและกลยุทธ์
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ระยะยาวส าหรับรถยนตไ์ฟฟ้า สอดคลอ้งกบังานวิจยัของRyan, Tanya A. (2557)ท าการศึกษาเร่ือง 
บทบาทของความเช่ือในการตดัสินใจซ้ือ: ดูพฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มและการเห็น
แก่ประโยชน์ผูอ่ื้น ผลการศึกษาแบบหลายขั้นตอนน้ีเผยให้เห็นความเช่ือหลายประการเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม สนบัสนุนทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเก่ียวกบัเจตนาในการซ้ือท่ี
เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม และแสดงความเช่ือมโยงทางออ้มท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระหว่างความเห็น
แก่ประโยชน์ผูอ่ื้นกบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 

2.3.3   การจูงใจมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า โดยผู ้บริโภค
ตอ้งการพาหนะในการเดินทาง  มีโปรโมชัน่ ลดราคา แจกของแถม แลกซ้ือของท่ีตอ้งการ  สามารถ
น าไปลดหยอ่นภาษี ตอ้งการประหยดัค่าใชจ่้ายในเร่ืองของน ้ ามนัเช้ือเพลิง ตอ้งการการยอมรับจาก
สังคมวา่เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการจูงใจของ Maslow 
(Maslow’sgeneral theory of human motivation) Maslow, 1970 : 80-81)ได้ตั้ งสมมติฐานเก่ียวกับ
ความตอ้งการของ มนุษยไ์วว้่า มนุษยมี์ความตอ้งการอยู่เสมอ ความตอ้งการไดรั้บการตอบสนอง
แล้วจะมีความต้องการอย่างอ่ืนเข้ามาแทนท่ี ความตอ้งการท่ีได้รับการตองสนองแล้วจะไม่เป็น
ส่ิงจูงใจอีกต่อไป แต่ความต้องการท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนองนั้ นจะเป็นส่ิงจูงใจแทน ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจยัของ ปภคั อุดมธรรมกุล, ธัญญา สุพรประดิษฐ์ชัย และสิทธิกรณ์ ค ารอด
(2563) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสังคม และส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจใช้บ ริการศูนย์ออกก าลังกายของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการศูนยอ์อกก าลงักายของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19  
มี 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านแรงจูงใจ (p   value− = 0.000) และปัจจยัด้าน การส่งเสริมการตลาด (p   
value− = 0.000) ส่วนสมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ เท่ากบั 25.9% สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีได้ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้น
จิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั 
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถกระบะซิ
เอ็น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นความ
เช่ือและทศันคติ  ถดัมาคือดา้นการเรียนรู้ ดา้นแรงจูงใจ  และดา้นการรับรู้ 

2.3.4   การเรียนรู้มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า โดยศึกษาเก่ียวกบั
รถยนต์ไฟฟ้าแล้วเกิดความประทบัใจ  ศึกษาและทราบเก่ียวกบัรถยนต์ไฟฟ้าว่าสามารถช่วยลด
มลพิษในอากาศได ้จะท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนต์พลงังานไฟฟ้ามากข้ึนไดศึ้กษาถึงขอ้ดี
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และขอ้เสีย น ามาเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วราภรณ์  
รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นจิตวิทยาใน
การเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั ผลการวิจยั
พบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถกระบะซิเอ็น 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นความเช่ือ
และทศันคติ ถดัมาคือดา้นการเรียนรู้ ดา้นแรงจูงใจ และดา้นการรับรู้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของธีร
ภทัร นวลแก้วและ แจ่มจนัทร์ รีระชาติ(2561) ท าการศึกษาเร่ือง ผลของการจดัการเรียนรู้โดยใช้
ปัญหาเป็นหลักในรายวิชาจริยศาสตร์และกฎหมายวิชาชีพ ต่อพฤติกรรมการเรียนรู้ และ
ความสามารถในการตัดสินใจเชิงจริยธรรมของนักศึกษาพยาบาล ผลวิจัย: 1) คะแนนเฉล่ีย
พฤติกรรมการเรียนรู้โดยรวมของนกัศึกษาพยาบาลหลงัเขา้ร่วมการจดัการเรียนรู้โดยใชปั้ญหาเป็น
หลกัสูงกวา่ก่อนเขา้ร่วม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ 2) คะแนนความสามารถในการ
ตดัสินใจเชิงจริยธรรมของนกัศึกษาพยาบาลหลงัเขา้ร่วมการจดัการการเรียนรู้โดยใชปั้ญหาเป็นหลกั
สูงกวา่ก่อนเขา้ร่วม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  สรุปไดว้า่การจดัการเรียนการสอนแบบ
ใชปั้ญหาเป็นหลกัในรายวิชาจริยศาสตร์และกฎหมายวชิาชีพ สามารถส่งเสริมพฤติกรรมการเรียนรู้ 
และความสามารถในการตดัสินใจเชิงจริยธรรมของนกัศึกษาพยาบาลได ้

2.3.5  การรับรู้ผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า โดยรับชมรายการ
เก่ียวกบัรถยนต์ไฟฟ้าเป็นประจ า  มีคนรู้จกัแนะน าให้ซ้ือรถยนต์ไฟฟ้าแทนรถยนต์เช้ือเพลิง การ
รับรู้เร่ืองราวคุณประโยชน์ของการใชร้ถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าจะช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความเขา้ใจ การ
คิด การรู้สึก ความจ า การเรียนรู้ ไปจนถึงการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
วราภรณ์  รอดโพธ์ิทอง(2556)ท่ีได้ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้น
จิตวิทยาในการเลือกซ้ือรถกระบะระบบชีเอ็นจีของผูบ้ริโภค บริษทั สามมิตร กรีนพาวเวอร์ จ  ากดั 
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถกระบะระบบซีเอ็นจี โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถกระบะซิ
เอ็น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายคา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นความ
เช่ือและทศันคติ ถดัมาคือดา้นการเรียนรู้ ดา้นแรงจูงใจ และดา้นการรับรู้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Ivan K. W. Lai , Yide Liu , Xinbo Sun , Hao Zhang and Weiwei Xu (2558) ท าการศึกษาเร่ือง  
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมต่อยานพาหนะไฟฟ้าเต็มรูปแบบ: การศึกษาเชิง
ประจกัษ์ในมาเก๊า ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าการรับรู้ถึงผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจเป็นหน่ึงใน
ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้รถยนต์ไฟฟ้าเต็มรูปแบบ ผูป้ระกอบการยานพาหนะแสวงหา
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ผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจจากการประหยดัเช้ือเพลิงในระยะยาวในอนาคต ประสิทธิภาพการใช้
พลงังานสูง และไฟฟ้าราคาถูก ดงันั้น รัฐบาลท่ีมุ่งมัน่ท่ีจะส่งเสริมการขนส่งคาร์บอนต ่า จ  าเป็นตอ้ง
ขยายความพยายามในการเพิ่มความกงัวลดา้นส่ิงแวดลอ้มของพลเมือง และก าหนดนโยบายด้าน
ส่ิงแวดลอ้มท่ีเหมาะสม ตลอดจนให้การสนบัสนุนทางการเงินและกลยทุธ์ระยะยาวส าหรับรถยนต์
ไฟฟ้า 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 การวิจยัเร่ือง การเลือกซ้ือรถยนต์พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

 

3.1  ข้อเสนอแนะจากการวจัิยส าหรับผู้ประกอบการ 

3.1.1  ผู้ประกอบการ ควรมีการท ากิจกรรมการส่งเสริมการตลาด เพื่อกระตุน้
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น ในยุคการตลาด 4.0 อาจจะเป็นการ
ลดราคา การจดัแคมเปญพิเศษ ม การใหข้องแถม คูปองส่วนลด การแลกของรางวลั การชิงรางวลั   

3.1.2   ผู้ประกอบการ ควรเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มากข้ึน เพิ่มสาขาการ
ให้บริการให้ทัว่ถึงครอบคลุมทุกพื้นท่ี เพิ่มช่องทางการติดต่อและสั่งซ้ือ เช่น สามารถสั่งซ้ือผ่าน
ระบบออนไลน์ โทรศพัทส์ั่งซ้ือ สั่งจอง เป็นตน้ 

3.1.3   ผู้ประกอบการ ควรสร้างแรงจูงใจที่ส่งผลให้ลูกค้าสนใจรถยนต์พลังงาน
ไฟฟ้ามากขึ้น ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นราคา อาจจะเป็นการลดราคา การแจกคูปอง การชิงรางวลั เพื่อจูงใจ 
เน่ืองจากรถยนต์พลงังานไฟฟ้าในปัจจุบนัไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมาก แต่ว่ายงัมีราคาขายท่ีสูง
กวา่รถยนตเ์คร่ืองสันดาปอยูม่ากเช่นกนั 

3.1.4   ผู้ประกอบการ ควรมีน าเสนอเน้ือหา (Content) หรือส่ือ (Media) เช่น 
การออกแบบร้านคา้ออนไลน์ การออกแบบมีเดีย ขอ้ความ ภาพ เสียง หรือวดีีโอ ท่ีสวยงาม น่าดึงดูด
ใจ และ การใช้ภาษาในการส่ือสารท่ีเข้าใจง่าย กระชับ ตลอดจนการน าเสนอเร่ืองราว (Story 
Telling)  ท่ีจะช่วยกระตุน้ หรือสร้างส่ิงเร้าให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังาน
ไฟฟ้าไปใชเ้ป็นยานพาหนะในอนาคต 
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3.2  ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

3.2.1   การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ  ในอนาคตเม่ือต้องการให้ได้
ขอ้มูลเชิงลึกมากข้ึนนั้น ควรเพิ่มการวิจยัเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์ Focus Group หรือ Delphi 
Method เป็นการวิจยัแบบผสม วิธี (mixed-method) เพื่อศึกษาถึงปรากฏการณ์จากมุมมอง โดยน า
ขอ้มูลมาสร้างเป็นมโนทศัน์ และ เช่ือมโยงกบัมโนทศัน์เชิงปริมาณเพื่อให้ไดปั้จจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์พลังงานไฟฟ้า และเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรมรถยนต์ และธุรกิจประเภท
พลงังานไฟฟ้า 

3.2.2   การวิจัยน้ีใช้ตัวแปรที่มีอิทธิต่อการตัดสินใจร้อยละ 40 ดงันั้น ในอนาคต
นกัวิจยัสามารถวิจยัหาแปรอ่ืน ๆ  เพื่อท าการศึกษาอิทธิพลท่ีมีผลต่อการการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
พลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 

3.2.3   การวิจัยน้ีด าเนินการวิจัยเฉพาะพื้นที่ คือ อ าเภอเมือง  จงัหวดัขอนแก่น 
ซ่ึงยงัไม่ครอบคลุมพื้นท่ีอ่ืน ๆ ผูท่ี้สนใจสามารถศึกษาคน้ควา้และด าเนินการวจิยัเพิ่มเติมในพื้นท่ีอ่ืน 
ๆ ท่ีท่านสนใจ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีตรงตามความจอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในพื้นท่ีหรือภูมิภาคนั้น
อยา่งแทจ้ริง 
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แบบสอบถาม “การเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น” 

 
แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาการเลือกซ้ือรถยนตพ์ลงังานไฟฟ้าของผูบ้ริโภค 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น รถยนต์พลงังานไฟฟ้าท่ีผูว้ิจยักล่าวถึงในท่ีน้ี หมายถึง รถยนต์
พลงังานไฟฟ้า 100% เท่านั้น ผูศึ้กษาขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงขอ้มูลทั้งหมด
ของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณ
ทุกท่านท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลพื้นฐานทั่วไป 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย ✓  ลงในช่อง           ที่ตรงกับความเป็นจริง 
 

1. เพศ   ชาย             หญิง       

2. อายุ      18 – 24 ปี  25 – 34 ปี               

35 – 44 ปี 

                          45 – 54 ปี              55 – 64 ปี                     65 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ              โสด                สมรส                     หย่าร้าง                          

4. การศึกษา     มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.           อนุปริญญา/ปวส.  

    ปริญญาตรี             ปริญญาโท 

   ปริญญาเอก    อ่ืนๆ....................... 

5. อาชีพ    นักศึกษา   เกษตรกร     รับจ้าง 

แม่บ้าน/พ่อบ้าน  ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว   พนักงาน

เอกชน  

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  อ่ืนๆ............. 

6. รายได้ต่อเดือน  ต่่ากว่า 10,000 บาท   10,001-20,000 บาท 

   20,001-30,000 บาท   30,001-40,000 บาท

  

   40,001-50,000 บาท   50,001 บาท ขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ค าชี้แจง  ให้ท่านพิจารณาถึงความส าคัญในการเลือกซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของตัวท่านเอง โดยท า
เครื่องหมาย √  ลงในช่อง         ท่ีตรงกับความเป็นจริง ระดับความคิดเห็น 5 = มากที่สุด  4 = 
มาก  3 = ปานกลาง  2 = น้อย  1 = น้อยที่สุด 
 
ส่วนที่ 1 ผลิตภัณฑ์ 

 
ประเด็นความคิดเห็น 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.มีความสวยงาม เป็นเอกลักษณ์      
2.มีมาตรฐานด้านความปลอดภัยที่ครบครัน      

3.ความหลากหลายของรูปแบบของรถยนต์ไฟฟ้า      

4.ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของบริษัทรถยนต์ไฟฟ้า      

5.มีพื้นที่ใช้สอยมากกว่ารถยนต์ทั่วไป      

 
ส่วนที่ 2 ราคา 

ประเด็นความคิดเห็น ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.ราคาของรถยนต์ไฟฟ้ามีความเหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ      

2.ค่าใช้จ่ายในการบ่ารุงรักษารถยนต์ไฟฟ้าไม่สูงมาก เมื่อเทียบกับราคา
รถยนต์เครื่องยนต์สันดาป 

     

3.ราคาขายต่อของรถยนต์ไฟฟ้าดี เมื่อเทียบกับราคารถยนต์ในท้องตลาด      

 
ส่วนที่ 3 การจัดจ าหน่าย 

ประเด็นความคิดเห็น ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.ตัวแทนจ่าหน่ายและศูนย์บริการมีจ่านวนมาก      

2.สามารถติดต่อสั่งซื้อผ่านทางอินเตอร์เน็ตได้      

3.มีการเสนอขายในงานแสดงสินค้า เช่น Motor Show       

4. มีการเสนอขายผ่านพนักงานขาย ณ ที่พักอาศัย      
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ส่วนที่ 4 การส่งเสริมการตลาด 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.มีการรับประกันหลังการขายของรถยนต์ไฟฟ้า      

2.มีการลดราคา แถมสินค้า หรือแลกซื้อสินค้าที่ลูกค้าต้องการ เช่น ผ้าหุ้มเบาะ 
แผ่นรองที่วางของหลังรถ 

     

3.มีการประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ เช่น ใบโบว์ชัวร์ผ่านตัวแทนจ่าหน่าย การ
โฆษณาผ่านทางอินเตอร์เน็ต  

     

 
ส่วนที่ 5 บุคคลากร 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.พนักงานให้บริการมีจ่านวนเพียงพอ      

2.มีพนักงานขาย พนักงานส่วนบริการและซ่อมบ่ารุงคอยดูแลและให้ค่าปรึกษา      

3.พนักงานขายและพนักงานส่วนบริการและซ่อมบ่ารุงมีอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ 
แต่งกายเรียบร้อย 

     

 
ส่วนที่ 6 สิ่งแวดล้อม 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ตัวแทนจ่าหน่ายและศูนย์บริการตั้งอยู่ในสถานที่ที่เหมาะสมสะดวกต่อการ
เดินทางไปใช้บริการ  

     

2. ตัวแทนจ่าหน่ายและศูนย์บริการ มีเครื่องมือ อุปกรณใ์นการให้บริการและการ
ดูแลซ่อมบ่ารุง ครบถ้วนได้มาตรฐานและมีความน่าเชื่อถือ 

     

3. มีสถานีชาร์จให้บริการครอบคลุมทุกพ้ืนที่ และเพียงพอต่อความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ รวมถึงใช้เวลาในการชาร์จไม่เกิน 15 นาที 
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ส่วนที่ 7 กระบวนการ 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ขั้นตอนในการสั่งจอง ท่าสัญญา  จนถึงส่งมอบ สะดวก รวดเร็ว      

2. มีการจัดท่าคู่มือความรู้ ในการแก้ไขปัญหาเกี่ยกับการใช้งาน      

3. ขั้นตอนในการส่งซ่อมหรือบ่ารุงรักษา สะดวก รวดเร็ว      

 
 
ตอนที่ 3 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
ค าชี้แจง  ให้ท่านพิจารณาถึงความส าคัญในการเลือกซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของตัวท่านเอง โดยท า
เครื่องหมาย √  ลงในช่อง         ท่ีตรงกับความเป็นจริง ระดับความคิดเห็น 5 = มากที่สุด  4 = 
มาก  3 = ปานกลาง  2 = น้อย  1 = น้อยที่สุด 
ส่วนที่ 1 การจูงใจ 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ต้องการพาหนะในการเดินทาง      

2. สามารถน่าไปลดหย่อนภาษี      

3. มีโปรโมชั่น ลดราคา แจกของแถม แลกซื้อของที่ต้องการ      

 
ส่วนที่ 2 การรับรู้ 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมักจะรับชมรายการเกี่ยวกับรถยนต์ไฟฟ้าเป็นประจ่า      

2. มีคนรู้จักแนะน่าให้ซื้อรถยนต์ไฟฟ้าแทนรถยนต์เชื้อเพลิง      

 
ส่วนที่ 3 การเรียนรู้ 

ระดับความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านศึกษาเกี่ยวกับรถยนต์ไฟฟ้าแล้วเกิดความประทับใจ      

2.ท่านศึกษาและทราบเกี่ยวกับพลังงานไฟฟ้าว่าสามารถช่วยลดมลพิษในอากาศ
ได้ 
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ส่วนที่ 4 ความเชื่อ 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านเชื่อว่าการใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะช่วยรักษาสิ่งแวดล้อมได้      

2. ท่านเชื่อว่าการใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะท่าให้ดูทันสมัยขึ้น      

 
ส่วนที่ 5 ทัศนคติ 

ประเด็นความคิดเห็น 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. การใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะท่าให้ท่านมีส่วนร่วมในการรักษาสิ่งแวดล้อม      

2. การใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะท่าให้ท่านมีภาพลักษณ์ที่ดี ในสายตาของผู้ที่พบเห็น      

 

ตอนที่ 4 การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้า 
ค าชี้แจง  ในการตัดสินใจเลอืกซื้อรถยนต์ไฟฟ้า ท่านพิจารณาจากข้อใดเป็นเหตุผลส าคัญ โปรด
ท าเครื่องหมาย √  ลงในช่อง         ที่ตรงกับความเป็นจริง ระดับความคิดเห็น 5 = มากที่สุด  4 
= มาก  3 = ปานกลาง  2 = น้อย  1 = น้อยที่สุด 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้า 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านต้องการซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเพ่ือน่ามาใช้เป็นพาหนะในอนาคต      

2. ท่านต้องการซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเพ่ือช่วยลดค่าใช้จ่ายด้านน้่ามันเชื้อเพลิง      

3. ท่านเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าโดยค่านึงถึงคนในครอบครัวหรือคนรอบตัว      

4. ท่านตัดสินใจซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าโดยพิจารณาจากโปรโมชั่นการส่งเสริม 
การขายต่าง ๆ 

     

5. ท่านพิจารณาข้อดีและข้อเสียก่อนตัดสินใจซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้า      

 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) 
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แบบสอบถาม “การเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น” 

 
ค าชี้แจงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าข้อความว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ โดยท า
เครื่องหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลพื้นฐานทั่วไป 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็น
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

+1 0 -1 
1 เพศ 

   (  )ชาย 
   (  )หญิง 
   (  ) อื่น ๆ...... 

3   1 

2 อายุ 
   (  )18-24 ปี 
   (  )25-34 ปี 
   (  )35-44 ปี 
   (  )45-54 ปี 
   (  )55-64 ปี 
   (  )65 ปี ขึ้นไป 

3   1 

3 สถานภาพ 
   (  )โสด 
   (  )สมรส 
   (  )หย่าร้าง 

3   1 

4 การศึกษา 
   (  )มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
   (  )อนุปริญญา/ปวส. 
   (  )ปริญญาตรี 
   (  )ปริญญาโท 
   (  )ปริญญาเอก 
   (  )อ่ืน ๆ...... 

3   1 

5 อาชีพ 
   (  )นักศึกษา 
   (  )เกษตรกร 
   (  )รับจ้าง 

3   1 
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   (  )แม่บ้าน/พ่อบ้าน 
   (  )ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
   (  )พนักงานเอกชน 
   (  )ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
   (  )อ่ืน ๆ...... 
 

6 รายได้ต่อเดือน 
   (  )ต่่ากว่า 10,000 บาท 
   (  )10,001-20,000 บาท 
   (  )20,001-30,000 บาท 
   (  )40,001-50,000 บาท 
   (  )50,001 บาท ขึ้นไป 

3   1 

 
ตอนที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็น
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 0 -1 
1 ผลิตภัณฑ์     

1.1 มีความสวยงาม เป็นเอกลักษณ์ 3   1 
1.2 มีมาตรฐานด้านความปลอดภัยที่ครบครัน 3   1 
1.3 ความหลากหลายของรูปแบบของรถยนต์พลังงาน

ไฟฟ้า 
3   1 

1.4 ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของบริษัทรถยนต์พลังงาน
ไฟฟ้า 

3   1 

1.5 มีพ้ืนที่ใช้สอยมากกว่ารถยนต์ทั่วไป 3   1 
2 ราคา     

2.1 ราคาของรถยนต์ไฟฟ้ามีความเหมาะสม เมื่อ
เปรียบเทียบกับคุณภาพ 

3   1 

2.2 ค่าใช้จ่ายในการบ่ารุงรักษารถยนต์ไฟฟ้าไม่สูงมาก 3   1 
2.3 ราคาขายต่อของรถยนต์ไฟฟ้าดี 2 1  0.67 
3 การจัดจ าหน่าย     

3.1 ตัวแทนจ่าหน่ายและศูนย์บริการจ่านวนมาก 3   1 
3.2 สามารถติดต่อสั่งซื้อผ่านทางอินเตอร์เน็ตได้ 3   1 
3.3 การจัดงานแสดงสินค้าตามสถานที่ต่าง ๆ เช่น 

Motor Show 
3   1 
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4 การส่งเสริมการขาย     

4.1 มีการรับประกันหลังการขายของรถยนต์พลังงาน
ไฟฟ้า 

3   1 

4.2 การรับข่าวสารของรถยนต์ไฟฟ้าจากสื่อต่าง ๆ 1 2  0.33 
4.3 มีการลดราคา แถมสินค้า หรือแลกซื้อสินค้าที่

ต้องการ 
3   1 

4.4 มีการประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ 3   1 
5 บุคคลากร     

5.1 บุคคลากรมีจ่านวนเพียงพอ 2  1 0.33 
5.2 มีบุคลากรที่มีความช่านาญคอยดูแลและให้

ค่าปรึกษา 
2  1 0.33 

6 สิ่งแวดล้อม     
6.1 ตัวแทนจ่าหน่ายและศูนย์บริการตั้งอยู่ในสถานที่ที่

เหมาะสม 
2  1 0.33 

6.2 ตัวแทนจ่าหน่ายและศูนย์บริการได้มาตรฐานและ
มีความน่าเชื่อถือ 

2  1 0.33 

6.3 มีสถานีชาร์จจ่านวนมาก และใช้เวลาในการชาร์จ
ไม่เกิน 15 นาที 

2 1  0.67 

7 กระบวนการ     
7.1 ขั้นตอนในการสั่งจอง ท่าสัญญา  จนถึงส่งมอบ 

สะดวก รวดเร็ว 
3   1 

7.2 มีการจัดท่าคู่มือความรู้ ในการแก้ไขปัญหา
เกี่ยวกับการใช้งาน 

3   1 

7.3 ขั้นตอนในการส่งซ่อมหรือบ่ารุงรักษา สะดวก 
รวดเร็ว 

3   1 

 
ตอนที่ 3 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

 
ข้อ 

ข้อค าถาม 
ความคิดเห็น
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 0 -1 
1 การจูงใจ     

1.1 ต้องการพาหนะในการเดินทาง 3   1 
1.2 สามารถน่าไปลดหย่อนภาษี 3   1 
1.3 มีโปรโมชั่น ลดราคา แจกของแถม แลกซื้อของที่ 3   1 
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ต้องการ 
2. การรับรู้     
2.1 ท่านมีความสนใจเกี่ยวกับรถยนต์พลังงานไฟฟ้า 3   1 
2.2 มีคนรู้จักแนะน่าให้ซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าแทน

รถยนต์เชื้อเพลิง 
2 1  0.67 

3 การเรียนรู ้     
3.1 เคยทดลองขับรถยนต์ไฟฟ้าแล้วประทับใจ 3   1 
3.2 ศึกษาหรือทราบเกี่ยวกับพลังงานไฟฟ้า 3   1 
4 ความเชื่อ     

4.1 ท่านเชื่อว่าการใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะช่วยรักษา
สิ่งแวดล้อมได้ 

3   1 

4.2 ท่านเชื่อว่าการใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะท่าให้ดูทันสมัย
ขึ้น 

3   1 

5 ทัศนคติ     
5.1 การใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะท่าให้ท่านมีส่วนร่วมในการ

รักษาสิ่งแวดล้อม 
3   1 

5.2 การใช้รถยนต์ไฟฟ้าจะท่าให้ท่านมีภาพลักษณ์ที่ดี 
ในสายตาของผู้ที่พบเห็น 

3   1 

 
ตอนที่ 4 การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้า 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็น
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 0 -1 
1 ท่านต้องการซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเพ่ือน่ามาใช้

เป็นพาหนะในอนาคต 
3   1 

2 ท่านต้องการซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าเพ่ือช่วยลด
ค่าใช้จ่ายด้านน้่ามันเชื้อเพลิง 

3   1 

3 ท่านเลือกซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าโดยค่านึงถึงคน
ในครอบครัวหรือคนรอบตัว 

3   1 

4 ท่านตัดสินใจซื้อรถยนต์พลังงานไฟฟ้าโดย
พิจารณาจากโปรโมชั่นการส่งเสริม 
การขายต่าง ๆ 

3   1 
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5 ท่านพิจารณาข้อดีและข้อเสียก่อนตัดสินใจซื้อ

รถยนต์พลังงานไฟฟ้า 
3   1 

รวมคะแนน    40.66 
ค่าเฉลี่ยของดัชนีความสอดคล้อง (IOC) 0.903 
 

ค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC)  ได้รับการตรวจสอบคุณภาพจากผู ้เช่ียวชาญ 
จ านวน 3 ท่าน คือ  

1. รองศาสตราจารย ์ประภาศรี พงศ์ธนาพาณิช สาขาวิชาการตลาด บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช     

2. อาจารย ์ดร.กลัย ์ป่ินเกสร สาขาวิชาวิทยาการจดัการ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

3. อาจารย์ ว่าท่ี ร้อยตรี ดร. ภู ริพัฒ น์   ชาญ กิจ สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
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